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Käyttöönotto 

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää sähköisen hankintajärjestelmän käyttöönoton 

syitä. Tutkimuksessa pohdittiin uuden sähköisen järjestelmän käyttöönottoon 

vaikuttavia tekijöitä. Käyttöönoton käsittelyä seurasi saavutettavien hyötyjen ja 

mahdollisten haittojen vertailu. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena, eli laadullisena 

tutkimuksena. Tutkimuksen teoriaosuudessa perehdyttiin aiempaan aiheesta 

kirjoitettuun kirjallisuuteen ja empiriaosiossa haastateltiin tutkimuksen kohdeyritystä 

sekä sähköisen hankintajärjestelmän kehittänyttä tahoa. 

Tutkimuksen perusteella sähköisen hankintajärjestelmän käyttöönotossa yrityksen 

tulee huomioida mahdolliset hyödyt ja haitat. Käyttöönotto saattaa epäonnistua, mikäli 

haitat osoittautuvat hyötyjä merkittävämmiksi. Käyttöönottopäätöstä punnittaessa, 

yrityksen tulee tunnistaa omat sisäiset valmiutensa, kuten henkilöstön tietotekninen 

osaaminen tai yritysjohdon asenteet uutta sähköistä järjestelmää kohtaan. 

Käyttöönottopäätökseen saattavat vaikuttaa myös yrityksen ulkopuoliset tahot, kuten 

yrityksen verkosto tai kilpailijat.  

Tutkimuksen perusteella tunnistetut käyttöönoton hyödyt jakautuivat taloudellisiin sekä 

tehokkuuteen liittyviin hyötyihin. Taloudelliset hyödyt perustuivat hallinnollisten 

kustannusten laskemiseen. Hyödyt tehokkuudessa koostuivat muun muassa 

henkilöstön työajan ohjautumisesta entistä tuottavampiin toimintoihin sekä tiedon 

jakamisen yksinkertaistumisesta. Tutkimuksessa esiin nousseet haitat keskittyivät 

käyttökokemuksen sekä tietoturvallisuuden ja järjestelmän luotettavuuden ympärille. 
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The aim of this research was to find reasons why companies should adopt a new 

electronic supply management system. The research was based on the adoption of a 

new electronic system by using a case company as an example. Along with adaption, 

the pros and cons gained from adoption were considered. The research was carried 

out as a qualitative research. The theoretical section of this research is based on 

literature written of the topic and the empirical was collected using interviews. 

According to the research when a company is adopting a new electronic supply chain 

management system it should weigh the pros and cons carefully. If the benefits are not 

as substantial as the disadvantages that the adoption causes, the new system is 

possibly harmful for the company. When considering the decision to adopt it is 

important to identify firm’s inner capabilities such as the technological capabilities of 

the employees. In addition to inner capabilities, the business environment can 

influence on the adoption decision. 

The benefits of the adoption can be divided in to groups: financial and efficient. The 

financial side consists of administration costs. The efficiency can be achieved when 

the time of the employees is used for the core activities. Companies can benefit from 

having all essential paperwork in electronic form. The harms found in the research 

were unfinished user experience and the lack of security and trust.
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1. JOHDANTO 

 

Yritykset ovat yhä tietoisempia sähköisten järjestelmien tuomista mahdollisuuksista. 

Digitalisaatio ja tietoliikenteen kehittyminen ovat luoneet uusia toimintatapoja 

organisaatioiden välisessä toiminnassa (Iloranta & Pajunen-Muhonen, 2008, 44). 

Yritysten tarpeet ovat muuttuneen digitalisaation myötä. Yritykset keskittyvät yhä 

enemmän ydinosaamisalueihinsa, joka lisää muissa liiketoiminnan osa-alueissa 

ulkoisten resurssien tarvetta (Virolainen, Peltola, Vesterinen, Lintukangas, Niemi, 

Kivistö, Hämäläinen & Puumalainen, 2006, 4).  Yhä enenevissä määrin liiketoimintaa 

tukevien sähköisten järjestelmien käyttö on osa yritysten jokapäiväisiä rutiineja. 

Yritysten muuttuvat tarpeet avaavat liiketoimintamahdollisuuksia uudenlaisia 

järjestelmiä kehittäville tahoille. Järjestelmien kehittäjät pyrkivät jatkuvasti vastaamaan 

asiakkaidensa muuttuviin tarpeisiin ja tätä kautta kehittävät uudenlaisia ominaisuuksia 

liiketoiminnan tueksi. 

Ilonen & Pajunen-Muhonen (2008, 113) toteavat, että kaksi kolmasosaa kaikista 

yrityksen kustannuksista johtuu organisaation ulkoisista hankinnoista. Hankintatoimen 

merkitystä ei siis voida vähätellä. Yritysjohtajat kamppailevat jatkuvasti rajallisten 

resurssien varassa. Päätökset resurssien kohdentamisesta liiketoimintaa tukeviin 

sähköisiin järjestelmiin täytyy tehdä huomioiden laaja kirjo eri tekijöitä (Chen, Chen, & 

Capistrano, 2013). Sähköisiä hankintajärjestelmiä on olemassa lukuisia. Yritysten halu 

kohdistaa resurssinsa mahdollisimman tehokkaasti, asettaa haasteita sopivan 

järjestelmän valitsemiselle. Järjestelmän tulisi vastata mahdollisimman kattavasti 

yritysten odotuksiin ja tavoitteisiin sekä tuoda lisäarvoa yrityksen liiketoimintaan. 

 

1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimusongelma 

 

Tämän tutkimuksen tarkoituksena on perehtyä sähköisten hankintajärjestelmien 

käyttöönottoon. Tutkimuksen teoria pohjautuu lähteisiin sähköisten järjestelmien 

käyttöönotosta ja niiden ominaisuuksista. Keskiössä ovat sähköiset järjestelmät ja 

niiden hyödyntäminen B2B kaupankäynnin tukena. Tutkimus suoritetaan case-

tutkimuksena, joten teorian tukena käytetään case-yrityksestä kerättyä informaatiota 

tutkittavasta ilmiöstä. Case-yrityksenä toimii suomalainen, sähköisiin 
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henkilöstöpalveluihin erikoistuva startup yritys Sovellin. Soveltimella otetaan käyttöön 

Lasku yritykselle -hankintajärjestelmä. Lasku yritykselle -järjestelmä on uudenlainen 

hankinta-alusta, joka mahdollistaa laskun käyttämisen maksutapana verkkokaupassa 

(Enterpay 2016). Järjestelmä kykenee myös hyödyntämään kohdeyrityksen 

organisaatiorakennetta uudella tavalla (Enterpay 2016). 

Tutkimuksen tavoitteena on tutkia uuden hankintajärjestelmän käyttöönottoa case-

yrityksessä. Tarkoituksena on ymmärtää, minkälaisia vaikutuksia uuden järjestelmän 

käyttöönotolla on ja miten yrityksen odotukset ja tavoitteet täyttyvät. 

Päätutkimusongelmaksi muodostui: 

”Milloin yrityksen kannattaa ottaa käyttöön uusi sähköinen hankintajärjestelmä?” 

Tutkimuksessa päätutkimuskysymykseen syvennytään tarkentavien 

alatutkimusongelmien kautta. Alatutkimusongelmissa pyritään vastaamaan 

kysymyksiin: 

”Mikä on sähköinen hankintajärjestelmä ja mitä sen käytöllä tavoitellaan?” 

”Millaisia hyötyjä ja haittoja sähköisen järjestelmän käyttöönotto voi aiheuttaa?” 

”Miten käyttöönotettu sähköinen järjestelmä vastaa henkilöstön odotuksiin ja 

yrityksen asettamiin tavoitteisiin?” 

Ensimmäisessä alatutkimusongelmassa avataan hankintajärjestelmää käsitteenä 

sekä määritellään sen käyttöönoton edut yritykselle. Tässä yhteydessä on myös 

tarkoitus määritellä case-yrityksen käyttöönottaman Lasku yritykselle -järjestelmän 

ominaisuudet ja käytön tavoitteet. Toisen ja kolmannen alaongelman kohdalla 

hyödynnetään case-yrityksestä kerättävää informaatiota teorian rinnalla. Näiden 

ongelmien yhteydessä on tarkoitus selvittää, vastasivatko yrityksen ja sen henkilöstön 

odotukset ja tavoitteet käyttöönoton todellista luonnetta. 

 

1.2 Tutkimuksen rajaukset 

 

Tutkimuksen case-yritys on suomalainen sähköisen asiakaspalvelun ratkaisuja 

tarjoava mikroyritys. Näin ollen empiria voidaan rajata koskemaan ainoastaan 
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suomalaista mikroyritystä. Tutkimuksen keskiössä on case-yritys, joka käyttää Lasku 

yritykselle -järjestelmää hankintatarkoituksiin. Tutkimus rajataan koskemaan vain 

Lasku yritykselle -järjestelmän osto-ominaisuutta, eli myyntiominaisuuden tutkiminen 

jätetään tarkastelun ulkopuolelle. Tutkimukseen käytetty aika on ollut rajallinen, mikä 

osaltaan vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. Järjestelmän koekäyttöön varattu aika on ollut 

noin neljä kuukautta. Tutkimus rajataan koskemaan vain kyseisellä ajanjaksolla esiin 

nousseita seikkoja.  

 

1.3 Teoreettinen viitekehys 

 

Kuvassa 1 on havainnollistettu tutkimuksen viitekehys. Tutkimus rakentuu 

päätutkimusongelman sekä alatutkimusongelmien ympärille kuviossa 1 esitetyllä 

tavalla. Tutkimuksessa on kaksi eri näkökulmaa, joita käsitellään kolmessa eri 

teemassa. Jokaisen teeman yhteydessä huomioidaan sekä aiheeseen liittyvä teoria ja 

aikaisempi kirjallisuus, että case-yrityksestä kerätty uusi informaatio.  Tutkimus lähtee 

liikkeelle keskeisten hankintatoimen käsitteiden määrittelystä sekä case-yrityksessä 

tutkittavan järjestelmän esittelystä. Tämän jälkeen edetään uuden järjestelmän 

käyttöönottoon. Tässä yhteydessä pohditaan, minkälaisia tavoitteita käyttöönotolla 

voidaan saavuttaa ja minkälaisiin tarpeisiin uusia järjestelmiä tarvitaan. Case-yrityksen 

osalta taas pohditaan, millä tavoin yritys voi hyötyä uuden järjestelmän käyttämisestä 

ja millaisia haittoja käyttöönotto saattaa aiheuttaa. Viimeisessä vaiheessa 

paneudutaan hankintajärjestelmän käyttöönottoon henkilöstön näkökulmasta. Tässä 

osiossa yrityksen henkilöstön kokemukset ovat keskeisessä asemassa. 
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Viitekehys

Teoria Case-yrityksessä

HANKINTA-

JÄRJESTELMÄ

Teemat

KÄYTTÖÖNOTTO

HENKILÖSTÖN-

NÄKÖKULMA

Mitä

tarkoittaa?

Mikä 

järjestelmä?

Millaisia 

hyötyjä ja

 haittoja?

Odotukset vs.

todellisuus

Mitä tavoitellaan?

Tavoitteiden 

toteutuminen

Kuva 1. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys 

Tutkimuksen keskeisin teema on sähköinen hankintajärjestelmä, jonka ympärille teoria 

rakennetaan. Teoriaosuudessa tutkitaan sähköisen hankintajärjestelmän luonnetta 

ostavan yrityksen näkökulmasta. Lisäksi avataan käyttöönotolla tavoiteltavien hyötyjen 

taustoja.  

Sähköisiä kaupankäynnin alustoja alkoi syntyä jo 1990-luvun loppupuolella. Tällöin 

muutamat yrittäjät pyrkivät myymään tuotteitaan verkossa, mutta kuluttajat eivät vielä 

osanneet hyödyntää verkkoa hankintoihinsa. Vasta vuosina 2003–2005 sähköinen 

kaupankäynti alkoi kasvaa, kun edelläkävijäyritykset ryhtyivät panostamaan 

verkkokauppoihinsa. (Hallavuo 2013, 21) Nykyään sähköisiä järjestelmiä on käytössä 
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kaikilla liiketoiminnan osa-alueilla. Yritykset hakevat lisäarvoa ja kilpailuetua 

hyödyntämällä sähköisiä järjestelmiä osana liiketoimintaansa. 

 

Tutkimuksessa on käytetty laajasti aiheesta kirjoitettua kirjallisuutta. Vaikka sähköinen 

hankinta on käsitteenä uusi, on sähköisistä järjestelmistä kirjoitettu jo useamman 

vuosikymmenen ajan. Taulukossa 1 on esitelty tutkimuksen kannalta olennaisimmat 

lähteet aakkosjärjestyksessä. Taulukon jälkeen esitellään lyhyesti artikkelien sisältöä.  

Taulukko 1. Kirjallisuuskatsaus, olennaisimmat artikkelit  

Tekijä(t) ja vuosi Artikkelin nimi 

Ghobakhloo, Arias-Aranda & Benitez-

Amado (2011) 

Adoption of e-commerce applications in SMEs 

Domaracki & Millot (2001) The dynamics of B2B e-commerce 

Iacovou, Benbasat & Dexter (1995) Electronic data interchange and small 

organizations: Adoption and impact of technology 

Kuan & Chau (2001) A perception-based model for EDI adoption in 

small businesses using a technology–

organization–environment framework 

Mirchandani & Motwani (2001) Understanding small business electronic 

commerce adoption: An empirical analysis 

Pearson & Grandon (2004 & 2005) Electronic commerce adoption: an empirical 

study of small and medium US businesses, An 

Empirical Study of Factors that Influence E-

Commerce Adoption/Non-Adoption in Small and 

Medium Sized Businesses 

Presutti (2003) Supply management and e-procurement: 

creating value added in the supply chain 

 

Ghobakhloo, Arias-Aranda & Benitez-Amado (2011) selvittivät tutkimuksissaan 

sähköisten järjestelmien käyttöönottopäätökseen vaikuttavia tekijöitä. Tutkimuksen 

tuloksissa voidaan huomata, että ostajien ja myyjien paine sähköisen järjestelmän 

käyttöönottoon sekä sähköisen järjestelmän kehittäjien tuki käyttöönotossa olivat 

tärkeimpiä käyttöönottopäätökseen vaikuttavia tekijöitä. Sähköisten järjestelmien 

käyttöönottoa ovat tutkineet runsaasti myös Pearson & Grandon (2004 & 2005). 
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Heidän tutkimuksiinsa törmää usein sähköisien järjestelmien käyttöönoton 

yhteydessä. Kuan & Chau (2001) hyödynsivät tutkimuksessaan TOE-mallia, joka 

huomioi yrityksen teknologiset valmiudet, sisäisen osaamisen sekä ympäristön 

vaikutuksen. TOE-käsite muodostuu siis englanninkielisistä sanoista technological, 

organizational ja environmental. Myös Iacovou, Benbasat & Dexter (1995) tunnistivat 

TOE-mallin. Heidän tutkimuksensa toimii pohjana lukuisille sähköisen järjestelmän 

käyttöönottoon pohjautuville artikkeleille. Mirchandani & Motwani (2001) tunnistivat 

käyttöönotossa strategisen hyödyn ymmärtämisen sekä henkilöstön riittävän 

teknologisen osaamisen merkityksen. 

Presutti (2003) esitti tutkimuksessaan sähköisten hankintajärjestelmien hyötyjä. 

Hänen mukaansa sähköisen järjestelmän avulla pystytään alentamaan 

työkustannuksia ja materiaalikustannuksia sekä seuraamaan tehokkaasti kulujen 

jakautumista eri osa-alueille. Domaracki & Millot (2001) tunnistivat tehokkaan 

tiedonkulun ohessa tietoturvallisuuden merkityksen verkko-ostamisessa. 

 

1.4 Tutkimusmenetelmä ja -aineisto 

 

Tutkimus suoritetaan laadullisena eli kvalitatiivisena tutkimuksena. Tutkimuksen 

keskiössä on case-yritys. Kvalitatiivinen tutkimus sopii tutkimusmenetelmäksi silloin, 

kun tutkittava aihe on uusi tai siitä ei ole tehty laajasti aiempaa tutkimusta (Puusa, 

Reijonen, Juuti & Laukkanen, 2012, 58). Tässä tutkimuksessa keskitytään Lasku 

yritykselle -järjestelmän tutkimiseen, joka on liiketoiminnan ohjausjärjestelmänä melko 

uusi. Järjestelmä kykenee hyödyntämään kohdeyrityksen sisäisiä rakenteita uudella 

tavalla (Enterpay 2016), mikä tekee siitä mielenkiintoisen tutkimuskohteen. 

Tutkimus rakentuu B2B hankintajärjestelmistä kirjoitettuun kirjallisuuteen sekä 

aiheeseen syventyviin tieteellisiin artikkeleihin. Enterpay:n Lasku yritykselle -

järjestelmästä saatu informaatio perustuu sen kehittäneelle yritykselle tehtyyn 

haastatteluun sekä case-yrityksestä kerättyyn informaatioon. Case-yrityksessä 

suoritetaan haastatteluja ennen uuden järjestelmän käyttöönottoa sekä kokeilujakson 

jälkeen. Haastattelukysymykset lähetetään haastateltaville hyvissä ajoin ennen 

haastattelutilaisuutta. Haastattelukysymykset ovat luonteeltaan avoimia eli 

haastateltaville ei ole annettu valmiita vastausvaihtoehtoja. 
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1.5 Tutkimuksen rakenne 

 

Seuraavaksi esitellään, kuinka tämä tutkimus sähköisistä hankintajärjestelmistä tulee 

etenemään. Johdannossa on esitetty tutkimuksen tavoitteet, tutkimusongelmat, 

teoreettinen viitekehys sekä tutkimusmenetelmä ja -aineisto. Lisäksi johdannossa on 

esitelty aihetta tutkimuksessa käytetyn kirjallisuuden avulla. 

Kappaleessa kaksi siirrytään käsittelemään sähköistä hankintajärjestelmää 

tarkemmin. Aluksi käydään läpi sähköisen hankinnan ja laskutuksen kehitystä sekä 

määritellään sähköinen hankintajärjestelmä käsitteenä. Kappaleessa kolme 

syvennytään käyttöönottoon liittyviin kysymyksiin, joihin paneudutaan TOE –mallin 

avulla tunnistettujen dimensioiden kautta. Tämän jälkeen käsitellään kappaleessa 

neljä sähköistä hankintajärjestelmää hyötyjen, haittojen sekä haasteiden 

näkökulmista.  

Viidennessä kappaleessa esitellään empirian aineiston keruussa käytetyt 

tutkimusmenetelmät sekä esitellään Sovellin, Enterpay ja Lasku yritykselle -

järjestelmä. Kappaleissa kuusi ja seitsemän käsitellään aihetta käytännön esimerkkejä 

hyväksikäyttäen. Kappaleissa hyödynnetään empiiristä tutkimusta case-yrityksessä, 

jonka tarkoitus on sitoa tutkimuksessa aiemmin käsitellyt osa-alueet käytännön tasolle. 

Tämän kappaleen osalta tarkoitus olisi myös löytää vastauksia johdannossa 

esitettyihin tutkimuskysymyksiin. Lopuksi käsitellään tutkimuksen yhteenvedossa ja 

johtopäätöksissä tutkimuksen tärkeimpiä löydöksiä. 
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2. SÄHKÖINEN HANKINTAJÄRJESTELMÄ 

 

Sähköisten toimintojen käyttö liiketoiminnan tukena on ilmiönä vielä melko tuore. 

Tässä kappaleessa tutustutaan tarkemmin sähköisten järjestelmien kehityssuuntiin ja 

piirteisiin aiheesta kirjoitetun kirjallisuuden ja teorian pohjalta. Kappale alkaa 

katsauksella hankinnan ja laskutuksen kehitykseen. Tämän jälkeen avataan sähköistä 

hankintaa käsitteenä sekä selvitetään mitä tarkoittaa sähköinen laskutus. Myöhemmin 

empiirisessä osiossa käsitellään ilmiötä case-yrityksen näkökulmasta. 

 

2.1 Sähköisen hankinnan ja laskutuksen kehitys 

 

Sähköisten toimintojen hyödyntäminen on ilmiönä vielä melko tuore, sillä Internetin 

hyödyntäminen hankintojen tukena aloitettiin järjestelmällisesti vasta 2000-luvulla 

(Hallavuo 2013, 21). Teknologisten ratkaisujen hyödyntämistä hankintatoimen osana 

on kuitenkin jo käytetty useamman vuosikymmenen ajan. Esimerkiksi lopullisen 

toimittajan valinnassa on käytetty jo pidemmän aikaa organisaatioiden välisen 

tiedonsiirron metodia (EDI). (Pressutti 2003)  

Plantin (2000, 2) mukaan vuosi 1994 oli käännekohta sähköisten järjestelmien 

käytössä. Hän tarkoitti tällä Netscape Communications Corporationin ilmoitusta alkaa 

markkinoida tuotteitaan erillään Illinoissin yliopistosta. Tätä ajanjaksoa 

teknologiasijoittajat eivät unohda, sillä Netscape Communications Corporationin 

osakkeet nousivat rajusti, eikä Internetin merkitystä voitu enää jättää huomiotta (Plant 

2000, 2). Hallavuon (2013, 21) mukaan 1990-luvun puoliväli oli myös verkkoasioimisen 

kannalta tärkeä ajanjakso. Vaikka suurin osa kuluttajista löysi verkkokaupat vasta 

2000-luvun alussa, olivat edelläkävijäyritykset jo luoneet puitteet verkko-ostamiselle 

1990-luvun puolella (Hallavuo 2013, 21).   

2000 luvun alussa startup-yritykset kuten Amazon ja eBay, jotka nykyään tunnemme 

menestyneinä verkkokauppoina, ymmärsivät Internetin merkityksen ja ottivat sen 

keskiöön strategiassaan (Plant 2000, 3). Sähköiset maksu- ja laskutusjärjestelmät 

syntyivät niin ikään 2000-luvun alkupuolella. Vuonna 2003 maailmalla alettiin vähitellen 

ymmärtää sähköisen liiketoiminnan merkitys. Tähän mennessä edelläkävijäyritykset 
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olivat jo lisänneet sähköisen laskutuksen osaksi sähköistä liiketoimintaansa. (Mandler 

2003) Hallavuon (2013, 56) mukaan sähköiset hankintajärjestelmät pohjautuvat EDI-

järjestelmiin, jotka on tarkoitettu organisaatioiden väliseen tiedonsiirtoon. Hän jatkaa, 

että EDI-järjestelmillä on pitkät perinteet ja tästä syystä monilla organisaatioilla on B2B 

kaupankäynnistä jo kymmenen vuoden kokemus.   

 

2.2 Mikä on sähköinen hankintajärjestelmä 

 

Seuraavaksi käsitellään sähköistä hankintajärjestelmää käsitteenä. Tarkoituksena on 

määritellä, mikä on sähköinen hankintajärjestelmä. Tämän jälkeen avataan sähköistä 

laskutusta käsitteenä sekä kuvaillaan sen erityispiirteitä. 

Sähköinen hankintajärjestelmä perustuu sähköisen kaupankäynnin käsitteeseen, 

englanniksi E-Commerce. E-Commerce tarkoittaa kaupankäyntiä sähköisessä 

muodossa ilman minkäänlaisia paperidokumentteja (BusinessDictionary 2017).  

Hallavuon (2013, 40-41) mukaan sähköisten hankintajärjestelmien avulla yritykset 

pyrkivät tehostamaan toimintaansa sekä löytämään uusia kanavia kasvulle. Hän 

jatkaa, että sähköisen hankintajärjestelmän avulla voidaan muun muassa vapauttaa 

henkilöstön työaikaa, myydä uusille ja laajemmille markkina-alueille sekä tarjota 

asiakkaille itsepalveluostamisen kanava, jonka avulla voidaan tehdä toistuvia tilauksia 

ja seurata yhteistä raportointia. Sähköisen järjestelmän käyttö hankintatoimen tukena 

mahdollistaa tiedonsiirron langattoman internetyhteyden yli kaikkiin mobiililaitteisiin, 

kuten älypuhelimiin, tabletteihin sekä kannettaviin tietokoneisiin (Eng 2006). Tämä luo 

ympäristön vaivattomalle tiedonsiirrolle ilman erillisiä tietoliikennejärjestelyjä (Eng 

2006).  

Sähköisessä hankinnassa on tärkeää huomioida erilaiset maksutavat ja niiden 

merkitys kaupan molemmille osapuolille. Sähköinen laskutus on yksi sähköisen 

hankintajärjestelmän mahdollisista maksuominaisuuksista. Sähköinen laskutus on 

sähköinen toiminto, jonka voi tarjota pankki tai yritys (BusinessDictionary 2017). 

Toiminnon avulla asiakas voi vastaanottaa ja maksaa laskuja tietokoneen tai 

puhelimen välityksellä (BusinessDictionary 2017). Sähköisen laskutuksen avulla 

palveluntarjoaja voi lähettää laskuja sähköisesti asiakkailleen (Kim, Agrawal, 
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Jayaraman & Rao, 2003). Hermández-Ortegan (2012) mukaan laskun seuraaminen 

laskutusprosessin eri vaiheissa helpottuu huomattavasti, kun sähköisen järjestelmän 

avulla on saatavilla jatkuvasti ajantasaista informaatiota laskun etenemisestä. 

Sähköisessä järjestelmässä tiedot ovat saatavilla reaaliajassa, mikä nopeuttaa ja 

tehostaa maksuprosessia. Koska sähköinen laskutus tapahtuu verkon välityksellä, on 

järjestelmän huomioitava tietoturvallisuus. Kim et al. (2003) mukaan sähköinen 

laskutus sisältää turvallisuusriskejä ja tästä syystä vaatii tunnistautumisen. 

Tunnistautumisen avulla voidaan varmistua siitä, että henkilöllä, joka asioi 

järjestelmässä, on oikeudet suorittaa toimintoja yrityksen lukuun.  

Sähköisen laskutuksen avulla voidaan saavuttaa monia etuja organisaatioissa. 

Markovic & Francis (2002) listaavat kustannusten laskun, käteisvirran kehittymisen, 

tehokkuuden edistämisen, prosessien virtaviivaistamisen, paperin käytön 

vähentämisen sekä palveluiden kehittymisen. Sähköisessä laskutuksessa tärkeänä 

voidaan pitää sen tuomaa etua tehokkuudessa. Sähköisen järjestelmän käyttö 

vähentää työvoiman tarvetta osana laskutusta. Henkilöt, jotka aiemmin joutuivat 

käyttämään aikaansa laskutukseen, kykenevät käyttämään aikaansa tuottavampiin 

työtehtäviin manuaalisen laskutuksen sijaan (Hermández-Ortega 2012).  
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3. UUDEN SÄHKÖISEN JÄRJESTELMÄN KÄYTTÖÖNOTTO  

 

Kappaleessa kolme käsitellään uusien sähköisten järjestelmien käyttöönottoa. 

Teoreettisena pohjana käytetään TOE –mallia, jonka dimensioiden pohjalta käsitellään 

käyttöönottoa ja siihen liittyviä tekijöitä.  

Harkitessa sähköisen järjestelmän käyttöönottoa, tulee huomioida ovatko yrityksen 

sisäiset ja ulkoiset tekijät suotuisia ja käyttöönottoa tukevia. Li & Xie (2012) mukaan 

yrityksen sisällä täytyy olla riittävästi kykyjä ja osaamista ottaa käyttöön uusi 

järjestelmä. He jatkavat, että toisaalta fyysinen kuljetusjärjestelmä sekä järjestelmän 

tietosuojakäytäntöjen luotettavuus ovat tärkeässä osassa käyttöönoton 

onnistumisessa.  

 

3.1 TOE –malli 

 

Seuraavaksi käsitellään sähköisen järjestelmän käyttöönottoa hyödyntämällä TOE –

mallia. Li & Xie (2012), Ghobakhloo et al. (2011) sekä Sila (2013) pitävät TOE –mallia 

vahvana pohjana sähköisen järjestelmän käyttöönotossa. Heidän mukaansa TOE -

malli koostuu kolmesta näkökulmasta, jotka ovat teknologinen näkökulma, yrityksen 

sisäinen näkökulma sekä ympäristön näkökulma. Nämä näkökulmat tulevat englannin 

kielisistä sanoista technological, organizational ja environmental. Iacovou, Benbasat & 

Dexter (1995) korvasivat yrityksen sisäisen näkökulman saavutetuilla hyödyillä. He 

perustelivat näkökulmaansa sillä, että käyttöönotolla on sekä suoria, että epäsuoria 

hyötyjä tai mahdollisuuksia. Tässä tutkimuksessa edetään Li & Xie (2012) ja 

Ghobakhloo et al. (2011) tutkimusten pohjalta luodun kuvaajan 2 mukaisella mallilla, 

jossa esitellään ympäristön näkökulmaan, yrityksen sisäiseen näkökulmaan sekä 

teknologiseen näkökulmaan vaikuttavia tekijöitä.  
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TEKNOLOGINEN 

NÄKÖKULMA

(Technological)

YRITYKSEN 

SISÄINEN 

NÄKÖKULMA

(Organizational)

YMPÄRISTÖN 

NÄKÖKULMA

(Environmental)

 Yrityksen teknologinen 

osaaminen

 Järjestelmän hinta

 Yhteensopivuuden 

ymmärtäminen

 Suhteellisten etujen 

ymmärtäminen 

 Yrityksen koko

 Yrityksen startegia

 Innovatiivisuuden aste

 Johdon asenteet

 Ulkoiset paineet

 Toimialan kilpailutilanne

 Painostus ostajien ja 

toimittajien puolelta

 Järjestelmän kehittäjän 

tuki

SÄHKÖISEN JÄRJESTELMÄN 

KÄYTTÖÖNOTTO

Kuva 2. Sähköisen järjestelmän käyttöönoton näkökulmat (TOE) 

 

3.1.1 Teknologinen näkökulma 

 

TOE-mallin mukaisesti teknologinen näkökulma koostuu yrityksen teknologisesta 

osaamisesta, järjestelmän hinnasta, yhteensopivuuden ymmärtämisestä sekä 

suhteellisten etujen ymmärtämisestä. Pearson & Grandon (2005) mukaan rajoittunut 

teknologinen osaaminen sekä taloudellisten resurssien määrä vaikuttavat 

merkittävästi sähköisen järjestelmän käyttöönoton onnistumiseen.  

Yrityksen työntekijöiden tietotaito ja osaaminen tietokoneisiin ja sähköisiin järjestelmiin 

liittyen lisää onnistuneen käyttöönoton toteutumista (Mirchandani & Motwani, 2001). 

Kuan & Chau (2001) mukaan yritykset, jotka tunnistivat ja ymmärsivät yrityksen sisällä 

olevan teknologisen osaamisen, ottivat useammin käyttöön uuden sähköisen 

järjestelmän. Mikäli riittävää tietoteknistä osaamista ei löydy yrityksen sisältä, on 

yrityksen palkattava uusi työntekijä tai koulutettava nykyisiä. Mirchandani & Motwani 

(2001) mukaan käyttöönoton esteeksi voi muodostua tietoteknisesti osaavan 

henkilöstön palkkaaminen sekä henkilöstön sitouttaminen pitkällä tähtäimellä, jotta 

uusia sähköisiä järjestelmiä voidaan ottaa käyttöön. He kuitenkin jatkavat, että 
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osaavan henkilöstön palkkaaminen ja sitouttaminen luovat pienille yrityksille 

kilpailuetua toimialalla, jossa sähköisten järjestelmien merkitys on suuri.  

Työntekijöiden ohella myös johdon tietotekninen osaaminen saattaa olla rajoittunutta. 

Mirchandani & Motwani (2001) tutkimuksessaan huomasivat, että lähes kaikki 

yritykset, jotka eivät ottaneet käyttöön sähköistä järjestelmää, kertoivat yrityksen 

johdon olevan henkilökohtaisesti epämukavuusalueella sähköisten järjestelmien 

parissa sekä tietämättömiä sähköisten järjestelmien hyödyistä. Kuten työntekijöidenkin 

tilanteessa, mikäli johdolla ei itsellä ole riittävää osaamista sähköisiin järjestelmiin 

liittyen, tarvitaan usein yrityksen ulkopuolista tukea esimerkiksi palkkaamalla uusi 

työntekijä tai konsultti. Davis (1989) tutki sähköisten järjestelmien odotettuun 

helppokäyttöisyyteen vaikuttavia tekijöitä. Tärkeimmäksi tekijäksi nousi oppimisen 

helppous. Tämän jälkeen helppo käyttöisyys, sekä helppous tulla taitavaksi käyttäjäksi 

olivat tutkimuksen mukaan tärkeitä tekijöitä. Johtajat, jotka ovat epämukavuusalueella 

uusien sähköisten järjestelmien parissa kokevat varmasti uuden järjestelmän 

miellyttävämmäksi, mikäli sen toimintojen sisäistäminen on helppoa ja vaivatonta.  

Ghobakhloo et al. (2011) mukaan teknologisista tekijöistä käyttöönottoon johtavissa 

päätöksissä vähiten painoarvoa toi järjestelmän hinta. Hinnan merkitys käyttöönottoon 

johtavassa päätöksessä on kirjallisuudessa kiistelty tekijä, sillä Sila (2013) löysi 

sähköisen järjestelmän käyttöönoton sekä hinnan välillä yhteyden. Jotta yrityksellä on 

mahdollisuus tehdä aloitteita uusien järjestelmien käyttöönoton suuntaan, täytyy sillä 

olla budjetoituna riittävästi pääomaa verkkoa tukeviin tarvikkeisiin kuten tietokoneisiin, 

tietokoneohjelmistoihin, sekä sisäiseen henkilöstön tukemiseen (Hong & Zhu, 2006). 

Kuan & Chau (2001) pitävät yrityksen taloudellista valmiutta merkittävänä 

käyttöönottoon vaikuttavana tekijänä. Heidän mukaansa yritykset jotka eivät ota 

sähköistä järjestelmää käyttöön saattavat kokea sen liian kalliiksi investoinniksi tai 

vaikka heillä olisi varaa investoida, he mieltävät investoinnin kustannuksen liian 

korkeaksi.  

 

3.1.2 Yrityksen sisäinen näkökulma 

 

Seuraavaksi esitellään tarkemmin yrityksen sisäiseen näkökulmaan vaikuttavia 

tekijöitä. Kuvan 2 mukaisesti yrityksen sisäiseen näkökulmaan vaikuttavia tekijöitä ovat 
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yrityksen koko, yrityksen strategia, innovatiivisuuden aste, johdon asenteet sekä 

ulkoiset paineet.  

Johdon asenteella muutosta sekä uutta järjestelmää kohtaan voi olla huomattava 

merkitys käyttöönoton onnistumisen kannalta. Sila (2013) tunnisti sähköisten 

järjestelmien käyttöönoton sekä ylimmän johdon tuen välillä yhteyden. Beatty, Shim & 

Jones (2001) pitävät johdon merkitystä erittäin tärkeänä. Heidän mukaansa johdon tuki 

sisältää sitoutumisen uuden teknologian tukemiseen kaikilla organisaatiotasoilla. Yksi 

käyttöönottoa puoltavista kriittisistä tekijöistä on johdon innokkuus sähköistä 

järjestelmää kohtaan (Mirchandani & Motwani, 2001) Grandon & Pearson (2004) 

tutkimuksen mukaan, mikäli organisaation ylin johto uskoo sähköisen järjestelmän 

kasvattavan organisaation strategista arvoa, heillä on positiivinen asenne 

käyttöönottoa kohtaan. Myös Mirchandani & Motwani (2001) huomasivat, että useat 

yritykset, jotka eivät ottaneet käyttöön sähköistä järjestelmää kokivat, ettei siitä ollut 

heille strategista etua. Iacovou et al. (1995) mukaan yritysjohtajien laaja ymmärrys 

saavutettavista eduista lisäsi todennäköisyyttä, että käyttöönottoa varten johdon 

resursseja sekä taloudellisia ja teknologisia panoksia oli käytössä riittävästi. 

Johdon aiemmilla kokemuksilla sähköisiin järjestelmiin liittyen on merkitystä uuden 

järjestelmän käyttöönotossa. Mikäli johto on aiemmin käyttänyt sähköisiä järjestelmiä, 

kokevat he useammin uuden järjestelmän käyttöönoton kasvattavan heidän 

työtehokkuuttaan ja sitä kautta olevan hyödyllisiä heidän organisaatiolleen (Pearson & 

Grandon, 2005). Yritysjohdon asenteisiin vaikuttaa hallinnon tuottavuuden ohella 

organisaatioyhteisön tuki (Grandon & Pearson, 2004). Yrityksessä vallitseva ilmapiiri 

voi tukea tai hankaloittaa uuden järjestelmän käyttöönottoa. Pearson & Grandon 

(2005) mukaan johtajat, joilla on aiempaa kokemusta sähköisistä järjestelmistä, kokivat 

sen usein yhteensopivaksi suosimiensa työtapojen kanssa. Ghobakhloo et al. (2011) 

tutkimuksen perusteella yrityksen koolla on merkitystä käyttöönoton näkökulmasta. 

Heidän mukaansa mitä suurempi yrityksen koko on, sitä suuremman edun yritys saa 

käyttöönotosta. Tämä taas kasvattaa käyttöönoton todennäköisyyttä suurten yritysten 

keskuudessa. 
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3.1.3 Ympäristön näkökulma 

 

Ympäristön näkökulma käsittää kuvan 2 mukaisesti toimialan kilpailutilanteen, 

painostuksen ostajien ja toimittajien puolelta sekä järjestelmän kehittäjän tuen. 

Organisaation ulkopuolista painostusta voivat aiheuttaa kilpailijat tai 

liiketoimintakumppanit (Kuan & Chau, 2001). Pearson & Grandon (2005) mukaan 

painostus ulkoisten toimijoiden puolelta voi olla suoraa tai epäsuoraa. Heidän 

tutkimuksensa osoittaa, että ulkoinen paine vaikuttaa yritysten halukkuuteen ottaa uusi 

sähköinen järjestelmä käyttöön. Ulkoista painetta saattavat aiheuttaa muun muassa 

ostajat ja myyjät. Näiden ohella ulkoista painostusta saattavat aiheuttaa myös kilpailijat 

ja heidän toimensa. Sila (2013) löysi korrelaatiota sähköisen järjestelmän käyttöönoton 

sekä kilpailijoiden painostuksen välillä. Myös Kuan & Chau (2001) toteavat, että yritys 

joka kohtaa painetta kilpailijoiden tai liiketoimintakumppaneiden puolelta, ottaa 

useammin uuden sähköisen järjestelmän käyttöön verrattuna toimijoihin, joihin ei 

kohdistu ulkopuolisilta tahoilta paineita. 

Ghobakhloo et al. (2011) tutkimuksen mukaan tärkeimmät tekijät uuden sähköisen 

järjestelmän käyttöönoton onnistumisen kannalta ovat ostajien ja myyjien luoma paine 

sekä järjestelmän kehittäjän tarjoama tuki. Järjestelmän kehittäjän ohella tukea voi 

tarjota myös yrityksen verkosto ja sen toimijat. Kuan & Chau (2001) mukaan mikäli 

yrityksellä ei itsellään ole riittävää osaamista sähköisiin järjestelmiin liittyen, voi se 

tehdä yhteistyötä esimerkiksi tietokoneohjelmistojen toimittajan kanssa, jotta 

käyttöönottoa saadaan helpotettua. Tässä tilanteessa yritys kykenee hyödyntämään 

toimialansa sekä verkostonsa painostusta käyttöönottoa tukevien palveluiden 

hankkimiseksi.  

Kuan & Chau (2001) mukaan yritykset saattavat nähdä sähköisten järjestelmien 

käyttöönoton koko toimialan trendinä, joka kasvattaa painetta ottaa käyttöön 

sähköinen järjestelmä. Tällaisessa tilanteessa yrityksillä on mahdollisuus päättää, 

haluavatko he toimia muun toimialan mukaisesti vai panostaa resurssinsa muihin 

investointikohteisiin. Vaikka yritykset kokevat toimialan painostavan käyttöönottoon, 

saattavat he kokea hinnan liian korkeaksi ja viivyttää käyttöönottoa painostuksesta 

huolimatta niin pitkään kuin mahdollista (Kuan & Chau, 2001).  
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4. SÄHKÖISEN HANKINTAJÄRJESTELMÄN HYÖDYT JA HAITAT 
 

Tässä kappaleessa käsitellään sähköisten hankintajärjestelmien käyttämisestä 

aiheutuvia hyötyjä ja haittoja. Vaikka yritykset tavoittelevat hyötyjä ottaessaan käyttöön 

uusia järjestelmiä, on hyvä myös muistaa huomioida mahdolliset haitat, joita käytöstä 

saattaa syntyä. Ensimmäisessä osiossa suunnataan katse sähköisten 

hankintajärjestelmien tuomiin hyötyihin liiketoiminnan tehostamisen ja taloudellisten 

etujen näkökulmista. Toisessa osiossa paneudutaan sähköisten hankintajärjestelmien 

haasteisiin sekä mahdollisiin haittoihin. 

 

4.1 Mitä sähköisen hankintajärjestelmän käytöllä tavoitellaan 

 

Ottaessaan käyttöön uusia sähköisiä järjestelmiä yritys pyrkii saavuttamaan hyötyjä tai 

etuja, joita aiempia kanavia hyödyntäen ei ole ollut mahdollista saavuttaa. Tavoitteet 

voivat olla kytköksissä muun muassa yrityksen talouteen, tehokkuuteen tai 

keskittymiseen omiin ydintoimintoihin. Tässä yhteydessä avataan syvällisemmin 

minkälaisia etuja ja hyötyjä sähköisen hankintajärjestelmän käytöllä voidaan tavoitella 

ja saavuttaa. 

Sähköinen hankintajärjestelmän käyttö voi tuoda yrityksille useita erilaisia hyötyjä 

kuten tuottavuuden ja tuottojen kasvun. Näiden lisäksi sähköinen hankintajärjestelmä 

mahdollistaa yrityksen keskittymisen ydintoimintoihinsa. (Williamson, Harrison & 

Jordan 2004) Lancioni, Smith & Oliva (2000) listaavat internetin tuomia etuja 

hankintaketjun toimintaan. Heidän mukaansa etuja ovat muun muassa tehokkaampi 

kommunikointi hankintaketjun sisällä, mahdollisuus ympärivuorokautiseen 

asiakaspalveluun sekä mahdollisuus saada tietoa asiakaspalvelu- ja reagointiaikojen 

kehityksestä. Saavutetut edut voivat olla suoria tai epäsuoria. Kuan & Chau (2001) 

mukaan erityisesti pienissä yrityksissä suorien etujen painoarvo oli suuri. Heidän 

mukaansa saavutettuja etuja voivat olla muun muassa tiedon virheettömyys, parempi 

turvallisuus, toiminnan tehostuminen, hakemusprosessien vauhdittuminen sekä 

kriittisten virheiden lasku. Epäsuorien hyötyjen merkitys korostuu suurissa yrityksissä, 

joiden verkostot mahdollistavat laajemmat epäsuorat hyödyt verrattuna pienten 

yritysten verkostoihin (Kuan & Chau, 2001). 
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4.1.1 Tehostamiseen liittyvät edut 

 

Sähköisen hankintajärjestelmän käytöllä saavutetaan yrityksessä toimintojen 

tehostamiseen liittyviä etuja. Lancioni et al. (2000) mukaan internet on tuonut 

hankintaketjun toimintaan useita etuja kuten ympärivuorokautisen asiakaspalvelun, 

sähköisen tilaamisen ilman henkilökontaktia, kuljetusten seuraamisen sekä kuljetusten 

aikatauluttamisen. Davis (1989) tutki sähköisten järjestelmien hyödyllisyyttä. Hänen 

tutkimuksensa osoitti, että hyödyllisimmäksi koetaan työsuorituksen parantuminen 

sekä kasvanut tuottavuus.  

Yksi sähköisen järjestelmän hyödyistä on tiedon jakamisen yksinkertaistuminen. 

Molemminpuolinen tiedonkulku toimitusketjun jäsenten kesken helpottuu sähköisten 

palveluiden avulla ja kaikki toimitusketjun jäsenet voivat hyötyä entistä 

tehokkaammasta tiedonkulusta (Williamson et al., 2004). Hallavuon (2013, 57) 

mukaan sähköisissä järjestelmissä on tarjolla aina ajantasainen tieto, laajat tuotetiedot, 

mahdollisuus toimitusten etenemisen seuraamiseen sekä tilaushistoria ja raportointi. 

Kun tieto kulkee toimitusketjun sisällä entistä tehokkaammin, pystyvät toimijat 

varautumaan mahdollisiin viivästyksiin paremmin, kun tieto toimitusajan 

muuttumisesta saapuu toimitusketjun jäsenille reaaliajassa (Williamson et al., 2004). 

Tällöin toimijat pystyvät suorittamaan viivästyksen vaatimat toimet välittömästi, kun 

viivästys havaitaan toimittajalla. Presutti (2003) ja Domaracki & Millot (2001) 

tunnustavat myös tehokkaan tiedonkulun merkityksen. Molemmat toteavat, että 

ajantasainen tiedonkulku toimituksen edistymisestä mahdollistaa toimittajan 

sopeutumisen ostajan tarpeisiin ja ehdotuksiin projektin edetessä. Toimiva tiedonkulku 

toimitusketjun jäsenten välillä lisää toimittajan mahdollisuuksia joustaa ja tätä kautta 

asiakastyytyväisyys kasvaa. Griffiths & Paypab (2010) toteavat, että sähköisen 

järjestelmän onnistuneen käytön kannalta on olennaista, että ostava yritys määrittelee 

avaintuotteille vakiotoimittajat ja -sopimukset. Heidän mukaansa, kun valitaan 

kourallinen luotettavia toimittajia, kykenee yritys paremmin ymmärtämään toimittavan 

yrityksen toimintatapoja ja sopeutumaan niihin. 

Sähköisiä järjestelmiä hyödyntämällä yritykset voivat säästää henkilöstön aikaa, minkä 

taas voi kohdentaa yrityksen ydinliiketoimintojen suorittamiseen. Hallavuon (2013, 57) 

mukaan henkilöstön rutiininomaisen työn suorittaminen sähköisten työkalujen avulla 
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vapauttaa henkilöstön aikaa ja mahdollistaa esimerkiksi tehokkaamman 

suunnittelutyön toimittajien kanssa. Nykyteknologian avulla yritykset voivat tilata 

tuotteita toiselta puolelta maailmaa helposti muutamalla hiiren näpäytyksellä 

(Domaracki & Millot 2001). Kun yritykset siirtävät toimintojaan verkkoon, 

paperiprosessien määrä laskee huomattavasti. Lancioni et al. (2000) huomasi 

tutkimuksessaan, että paperityön vähentäminen on laskenut 40 prosenttia tilausten 

täyttämiseen kuluvaa aikaa, lähtien tilauksen tekemisestä ja päättyen tilauksen 

toimittamiseen. Sähköiset järjestelmät helpottavat tilausten ja toimitusten seuraamista 

sekä varaston hallintaa. Presuttin (2003) mukaan sähköisten järjestelmien avulla 

kyetään alentamaan kiertoaikoja.    

 

4.1.2 Yrityksen talouteen liittyvät edut 

 

Yrityksen talouteen liittyvillä tekijöillä on merkittävä vaikutus sähköisen järjestelmän 

käyttöönottoa pohdittaessa. Investoinnin kannattavuutta ja tulevia rahavirtoja on 

punnittava tarkoin ennen uuden järjestelmän hankintapäätöstä. Li & Xie (2012) 

toteavat, että tärkein tekijä, joka vaikuttaa päätökseen ottaa käyttöön sähköinen 

järjestelmä, pitäisi olla taloudellisen arvon lisääminen.  

Taloudellisia etuja hankintojen sähköistämisessä voidaan hakea useasta eri 

näkökulmasta. Presuttin (2003) mukaan työkustannukset ostoprosessissa ovat syy 

siihen miksi transaktiokustannukset laskevat välittömästi sähköisten järjestelmien 

käyttöönoton yhteydessä. Hän toteaa, että erityisesti työvoimakeskeisillä aloilla 

työvoimakustannukset voivat laskea jopa 65 prosenttia sähköisiä järjestelmiä 

hyödyntämällä. Yrityksen toiminnoista asiakaspalvelu on osa-alue, jossa 

työkustannukset laskevat uuden järjestelmän käyttöönoton myötä. Lancioni et al., 

(2000) mukaan yritykset kykenevät laskemaan asiakaspalvelun järjestämisen 

kustannuksia, sillä internetin avulla vastausajat ovat entistä nopeampia. He jatkavat, 

että esimerkiksi kuljettajien ja rahdinottajien kanssa täytyi aiemmin käydä neuvottelut 

aina kasvotusten rahdin yksikköhintaan ja nopeuteen liittyen, mutta sähköistä 

järjestelmää hyödyntämällä, kaikki neuvottelut voidaan käydä internetin välityksellä 

entistä nopeammin ja edullisemmin.  

Sähköisiä järjestelmiä käyttämällä yritykset pystyvät aiempaa laajemmin vertailemaan 

eri tavarantoimittajia sekä tavoittamaan uusia kontakteja. Sähköisten järjestelmien 
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avulla yritykset voivat laskea materiaalikustannuksiaan muun muassa laajentamalla 

toimittajakenttäänsä sekä valitsemalla laadukkaimmat mahdolliset toimittajat (Presutti 

2003). Mikäli tuote ei vastaa odotuksia ja se pitää reklamoida, Lancioni et al. (2000) 

mukaan vioittuneiden tuotteiden ja reklamaatioiden osalta yritysten kulut ovat 

laskeneet entistä kehittyneempien seurantamahdollisuuksien ansiosta. He jatkavat, 

että palautettavien tuotteiden osalta käsittely on tehostunut muun muassa 

maksusuoritusten ilmoitusten osalta. 

Valittaessa parhaita toimittajia, informaation kululla on suuri merkitys. Presuttin (2003) 

mukaan sähköisten järjestelmien kyky informaation vaihtamiseen yritysten osastojen 

välillä jopa maailmalaajuisesti mahdollistaa tiedon jakamisen esimerkiksi hyviksi 

koetuista käytänteistä ja luotettavista toimittajista. Sähköisten järjestelmien käyttö 

hankintatoimessa lisää läpinäkyvyyttä liiketoimintojen osalta. Luomalla malli 

rahaliikenteestä, voidaan selvittää, kuka on ostanut, mitä on ostanut ja kuinka paljon 

rahaa on käytetty. (Angeles & Nath, 2007) Tämä helpottaa hankintojen seurantaa, kun 

sähköinen järjestelmä mahdollistaa tietojen tarkistamisen reaaliajassa. Sähköisten 

järjestelmien avulla yritykset kykenevät seuraamaan tehokkaasti kulujen jakautumista 

eri osa-alueille (Presutti 2003). Hallavuon (2013, 57) mukaan sähköisen järjestelmän 

kautta ostotoiminnan ohjaus helpottuu muun muassa ajantasaisen budjetoinnin ja 

raportoinnin avulla. Tämä tarkoittaa sitä, että yritysten ymmärrys omasta 

kulurakenteestaan kasvaa. Yritysten pyrkiessä laskemaan kustannuksiaan, ne 

kykenevät entistä yksityiskohtaisemmin seuraamaan osa-aluekohtaisesti 

kustannustensa muutoksia.  

Internetin hyödyntäminen osana liiketoimintaa on erittäin edullista. Käytännössä 

palvelut ovat tarjoilla kaikille, joilla on tietokone käytössään. Tämä kaventaa myös 

rakoa suurten ja pienten yritysten mahdollisuuksissa toimia, kun kaikilla on käytössään 

samat resurssit. (Domaracki & Millot 2001) Toisaalta uuden sähköisen 

hankintajärjestelmän hankkiminen voi olla yritykselle suurikin investointi, mikä voi 

rajoittaa pienten yritysten mahdollisuuksia siirtyä käyttämään uutta sähköistä 

järjestelmää verrattuna suuriin yrityksiin.  
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4.2 Mahdolliset ongelmat ja haitat 

 

Vaikka sähköisten järjestelmien käyttöönotto tuo yrityksille lukuisia etuja, saattaa 

käyttöönotossa ilmetä myös ongelmatilanteita ja haasteita. Ongelmatilanteita tai 

haittoja kohdatessaan yrityksen täytyy arvioida, minkälaisia vaikutuksia ongelmalla on 

sekä millä tavoin ongelmatilanteita voidaan tulevaisuudessa ennakoida tai estää. 

Ongelman syntyperä voi olla missä tahansa toimitusketjun jäsenessä tai toiminnossa. 

Toisaalta käytettävässä ohjelmistossakin voi olla puutteita.  

Griffiths & Paypab (2010) toteavat, että haasteita saattaa syntyä turvallisuuteen 

liittyvissä kysymyksissä. Tällä he tarkoittivat esimerkiksi tilanteita, joissa toimitusketjun 

jäsenten tarvitsee jakaa arkaluontoista tietoa keskenään. Myös Domaracki & Millot 

(2001) tunnistavat ongelmia kommunikointialustojen turvallisuudessa. Heidän 

mukaansa uhkia ovat alttius hakkeroinnille, luonnon katastrofit sekä häiriöt 

käytettävässä järjestelmässä. Sähköinen kaupankäynti vaatii molemminpuolista 

luottamusta tietosuojan osalta, sillä molemmilla kaupan osapuolilla on mahdollisuus 

liiketoimien tietosuojan rikkomiseen (Domaracki & Millot, 2001). 

Domaracki & Millot (2001) mukaan kauppakumppaneiden täytyy kyetä luomaan 

luotettava kaupankäynnin ilmapiiri myös sähköisen kaupankäynnin ympäristössä. He 

jatkavat, että myyjän täytyy pystyä luottamaan ostajan maksukykyyn ja 

luottokelpoisuuteen, kun taas ostajan on luotettava siihen, että ostettu tuote tai palvelu 

vastaa sille asetettuja odotuksia. 

Ongelmia tuottaa standardien puute, jota esiintyy erityisesti suurten yritysten B2B 

kaupankäynnissä. Griffiths & Paypab (2010) mukaan ilmiön syynä voidaan pitää 

ohjelmistoyritysten kuten SAP:n ja Oraclen halua säilyttää kilpailuetunsa käyttämällä 

ohjelmissaan omia standardejaan. He jatkavat, että tämä on aiheuttanut myös sen, 

että pienet ja keskisuuret yritykset eivät ole kyenneet hyödyntämään sähköistä 

hankintaa yhtä tehokkaasti kuin suuret yritykset. Angeles & Nath, (2007) mukaan 

yritysten on haastavaa muuttaa sen työntekijöiden toimintatapoja vastaamaan uuden 

järjestelmän luomia puitteita. He nostavat esiin esimerkin itsenäisestä ostamisesta, 

jossa työntekijä ostaa yrityksen nimiin ilman muodollisia määriteltyjä prosesseja. 

Tällaisen käyttäytymismuodon muuttaminen sähköisen järjestelmän tukemaan 

määriteltyyn malliin, voi olla haastavaa. 



21 
 

Uuden hankintajärjestelmän osto on usein yritykselle merkittävä investointi. Hong & 

Zhu (2006) mukaan monet sähköisen järjestelmän hankintaprojektit ovat 

epäonnistuneet riittämättömän rahoituksen seurauksena. Uutta sähköistä järjestelmää 

hankittaessa on siis huomioitava laaja-alaisesti siitä aiheutuvat kustannukset ja 

budjetoitava riittävästi pääomaa projektin toteuttamiseen. Angeles & Nath (2007) 

mukaan sähköistä järjestelmää hankittaessa saattaa syntyä huomattavia piilokuluja. 

He jatkavat, että piilokuluja voi syntyä esimerkiksi ylläpitotoiminnoista tai 

käyttöönottoon liittyvissä tekijöissä ja ne voivat johtaa kulujen kasvuun jopa viidestä 

kymmeneen kertaisiksi. Angeles & Nath (2007) ehdottavat, että yritysten pitäisi vaatia 

järjestelmän toimittajalta läpinäkyvyyttä sekä haastatella toimittajaa suosittelevia 

yrityksiä, joilla on ollut samankaltaisia sähköisen järjestelmän käyttöönotto projekteja. 

Näiden toimenpiteiden avulla yritys voi luoda varmuutta ja luotettavuutta niin 

ostoprosessiin kuin käyttöönottoon. 
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5. SÄHKÖINEN HANKINTAJÄRJESTELMÄ KÄYTÄNNÖN TASOLLA 
 

Tutkimuksen empiirisessä osiossa tutkitaan sähköistä hankintajärjestelmää case-

yrityksessä. Case-yrityksenä toimii Sovellin, joka ottaa käyttöön Enterpay:n luoman 

Lasku yritykselle -järjestelmän. Tarkoituksena on selvittää, mitä hyötyjä case-yritys voi 

saavuttaa uutta järjestelmää käyttämällä sekä minkälaisia haittoja järjestelmän käyttö 

saattaa aiheuttaa. Tutkimuksen empiirisessä osiossa huomioidaan erityisesti 

henkilöstön näkökulma ja kokemukset. 

Tutkimuksen empiirisessä osiossa käytetyt tiedot pohjautuvat kolmeen haastatteluun 

(Liite 1, Liite 2 & Liite 3), joista kaksi ensimmäistä suoritettiin lokakuussa 2016 ja 

viimeinen maaliskuussa 2017. Enterpay:ltä haastateltiin toimitusjohtajaa ja Co-

founderia Jarkko Anttiroikoa. Soveltimelta haastateltiin toimitusjohtajaa Arno 

Lindroosia sekä myyntijohtajaa Jukka Kyheröistä. Tutkimusmenetelmiä avataan 

tarkemmin kappaleessa 5.1. Tutkimusmenetelmien avaamisen jälkeen esitellään 

kohdeyritys Sovellin, järjestelmän kehittänyt yritys Enterpay sekä itse Lasku yritykselle 

- järjestelmä. Seuraavissa kappaleissa käsitellään tarkemmin järjestelmän pilotointia.    

 

5.1 Tutkimusmenetelmät 

 

Tutkimuksen empiirisessä osiossa selvitetään case-yrityksen Soveltimen 

henkilökunnan ennakko-odotuksia ja kokemuksia, otettaessa käyttöön Lasku 

yritykselle -järjestelmä. Tutkimus on suoritettu laadullisena tutkimuksena ja 

tutkimusmenetelmänä on käytetty haastattelua. Haastattelu suoritettiin käyttämällä 

strukturoitua haastattelurunkoa. Metsämuurosen (2008, 40) mukaan strukturoidulle 

haastattelulle on ominaista, että haastattelukysymykset on muodostettu etukäteen ja 

kysymysten esittämisjärjestys on jokaiselle haastateltavalle sama. Hän jatkaa, että 

strukturoitu haastattelu sopii hyvin tilanteisiin, joissa haastateltavia on useita ja 

haastateltavat muodostavat varsin yhtenäisen ryhmän. Haastatteluun on liitetty 

teemahaastattelun ominaispiirteitä siten, että haastateltavat saivat vapaasti kertoa 

mieleen tulleita seikkoja myös haastattelukysymysten ulkopuolisista aiheista. 

Haastattelukysymykset lähetettiin haastateltaville etukäteen, jotta heillä oli 

mahdollisuus valmistautua. Kaikki haastattelut nauhoitettiin myöhäisempää 

tarkastelua varten. 
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Case-yrityksessä järjestettiin haastattelut ennen järjestelmän käyttöönottoa sekä 

käyttöönoton jälkeen. Haastatteluun osallistuivat yrityksen ostoista vastaavat henkilöt; 

toimitusjohtaja Arno Lindroos sekä myyntijohtaja Jukka Kyheröinen. Haastattelut 

järjestettiin erikseen, jotta tutkittavasta aiheesta saataisiin mahdollisimman paljon 

tietoa sekä mahdolliset ristiriitaiset kokemukset nousisivat esiin. Enterpay:ltä 

haastateltiin toimitusjohtajaa Jarkko Anttiroikoa.  

 

5.2 Sovellin lyhyesti 

 

Tutkimuksen kohdeyritys Sovellin on vuonna 2012 perustettu suomalainen startup-

yritys (Sovellin, 2017). Sovellin toimii ohjelmistojen suunnittelu- ja valmistustoimialalla. 

Sovellin työllistää tällä hetkellä neljä henkilöä ja luokitellaan mikroyritykseksi. 

Soveltimen toimitusjohtajana toimii Arno Lindroos. Sovellin myy, suunnittelee ja 

valmistaa ohjelmistoja. Soveltimen kolme merkittävintä ohjelmaa ovat Zendesk, 

support, Zendesk chat sekä BizTalk360, joita se jälleenmyy. Sovellin tarjoaa 

ohjelmistojen ohessa asiantuntijapalveluita ja haluaa olla mukana 

käyttöönottoprojektien jokaisessa vaiheessa varmistaakseen, että heidän asiakkaansa 

saavuttavat odottamansa hyödyt (Sovellin 2017). 

 

5.3 Enterpay ja Lasku yritykselle -järjestelmä 

 

Enterpay Oy on vuonna 2013 perustettu suomalainen finanssialan startup-yritys. 

Toimitusjohtajana toimii Jarkko Anttiroiko ja yritys työllistää tällä hetkellä kahdeksan 

henkilöä. Yrityksen tarkoituksena on tehostaa B2B verkkokauppaa luomalla siihen 

B2C puolelta tuttu helppokäyttöisyys. (Enterpay 2017) Enterpay:n ydinliiketoimintaa on 

maksupalveluiden tarjoaminen sähköisen alustan kautta. Yritys on erikoistunut B2B 

maksamiseen verkossa.  

Lasku yritykselle -järjestelmä on Enterpay:n tarjoama B2B verkkopalvelu, joka 

mahdollistaa laskun maksutapana yritysasiakkaille, ilman ennakkorekisteröitymistä tai 

muita manuaalisia prosesseja (Enterpay 2016). Palvelu on suunnattu B2B 

maksamiseen ja asiakkaina voivat toimia kaikki tahot, joilla on y-tunnus. Enterpay 

tunnisti, että nykypäivänä ei ole helppoa ostaa verkosta yrityksen lukuun. Haasteita 
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tuottavat maksamisen prosessi, sillä ostajalla ei välttämättä ole yrityksen 

maksuvälinettä, kuten luottokorttia, jolloin hän joutuu käyttämään omaa rahaa ja 

veloittamaan tämän kululaskuna. Monilla verkkokaupoilla ei ole laskua 

maksuvaihtoehtona. Nämä tekijät johtavat tehokkuuden laskuun sekä taloudellisiin 

kuluihin. Enterpay vastasi tähän tarpeeseen luomalla Lasku yritykselle -järjestelmän, 

joka yksinkertaistaa ostoprosessia. 

Järjestelmän ainutlaatuisuus piilee juurikin verkkokaupan ja rahoituslaitoksen 

yhdistämisellä. Myyvät yritykset toivovat saavansa saatavansa ostotapahtuman 

yhteydessä. Toisaalta ostavan yrityksen on vaivattomampaa ostaa laskulla ja he 

saattavat tarvita maksuaikaa. Lasku yritykselle -järjestelmä tarjoaa ostajalle 

mahdollisuuden ostaa laskulla ilman, että myyjän tarvitsee kantaa luottoriskiä. Lasku 

yritykselle -järjestelmä on tarkoitettu ensisijaisesti epäsäännöllisiin ja epätyypillisiin 

ostoihin. Toimitusjohtajan mukaan mediaaniostot ovat keskimäärin pieniä, noin 200 

euron luokkaa, mutta suhteellinen hyöty on merkittävä, sillä käyttämällä järjestelmää 

hallinnolliset kustannukset saattavat laskea jopa kympeillä. 

Lasku yritykselle -järjestelmä sopii erinomaisesti epäsäännöllisten ostojen tekemiseen. 

Järjestelmä kykenee tunnistamaan yrityksen vastuuhenkilöt, joilla on oikeus antaa 

muille organisaation jäsenille oikeuksia ostoihin. Oikeuksia voi rajoittaa esimerkiksi 

ostokatolla tai antaa oikeudet vain tietylle ajanjaksolle. Palvelun käyttäminen vaatii 

ainoastaan henkilön tunnistamisen reaaliajassa, luottotarkastuksen sekä 

luottopäätöksen ostotapahtuman yhteydessä. Tilanteessa, jossa palvelu ei myönnä 

yritykselle suotuisaa luottopäätöstä, palvelu tarjoaa vaihtoehtoisia tapoja edetä 

ostoprosessissa. (Enterpay 2016) Ensimmäisellä asiointikerralla palveluun 

tunnistautuminen tapahtuu ostajan henkilökohtaisten pankkitunnusten avulla. Tämän 

jälkeen ostajalta kysytään ainoastaan puhelinnumero, johon lähetetään 

kertakäyttöinen koodi, jonka avulla ostotapahtuma suoritetaan. Tästä syystä 

ensimmäinen ja toinen asiointikerta ovat täysin erilaisia. Heti toisesta asiointikerrasta 

lähtien asiakaskokemus on ylivoimainen verrattuna muihin saatavilla oleviin 

järjestelmiin. 

Toimitusjohtaja arvioi, että järjestelmää käytettäessä saattaa aiheutua kahdenlaisia 

ongelmatilanteita. Mikäli asiakkaalla ei ole aiempaa kokemusta verkko-ostamisesta, ei 

hän välttämättä hahmota mistä on kyse ja hän saattaa kokea prosessin liian raskaaksi. 
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Tällaisessa tilanteessa kyse on asiakaskokemuksesta, joka pitäisi saada 

helpommaksi. Toinen ongelmatilanne liittyy ensitunnistautumiseen. Asiakkaalla ei 

välttämättä ole pankkitunnuksia mukana työpaikalla tai hän kokee, että omia 

henkilökohtaisia tunnuksia ei pitäisi käyttää, kun asioi yrityksen puolesta. 

Enterpay ei tarjoa ostaja-asiakkaille suoranaista käyttöönottotukea. Toimitusjohtajan 

mukaan järjestelmän on tarkoitus olla niin intuitiivinen, ettei opastusta tarvita. Kaikki 

käyttöön liittyvä opastus löytyy suoraan käyttöliittymästä. Mikäli ostos epäonnistuu 

syystä mikä voidaan Enterpay:llä korjata, yrityksestä ollaan yhteydessä suoraan 

asiakkaaseen. Enterpay on harkinnut chat-palvelun käyttöönottoa, mutta tällä hetkellä 

yrityksellä ei ole resursseja ylläpitää riittävän laadukasta chat-palvelua. 
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6. PILOTOINNIN ENNAKKO-ODOTUKSET 
 

Seuraavassa kahdessa kappaleessa tutustutaan Lasku yritykselle -järjestelmään 

pilotoinnin kautta. Tutkimusta varten case-yritys Sovellin, otti Lasku yritykselle -

järjestelmän käyttöön ja kokeili sitä ennalta sovitun jakson ajan. Haastattelut 

järjestettiin ennen sovittua kokeilujaksoa sekä kokeilujakson jälkeen. Tarkoituksena on 

verrata henkilöstön ennakko-odotuksia toteutuneisiin kokemuksiin kohdeyrityksessä 

Soveltimessa. Vertailussa huomioidaan myös järjestelmän kehittäneen yrityksen 

Enterpay:n toimitusjohtajan Jarkko Anttiroikon ajatukset Lasku yritykselle -

järjestelmästä ja sen toiminnoista. Tässä kappaleessa käsitellään Soveltimen 

toimitusjohtajan ja myyntijohtajan ennakko-odotuksia siitä, millainen uusi järjestelmä 

on. Ensin pohditaan yrityksen valmiuksia ja odotuksia. Tämän jälkeen kuvaillaan 

odotettuja hyötyjä ja mahdollisia haittoja. 

 

6.1 Yrityksen valmiudet ja odotukset järjestelmää kohtaan 

 

Tässä osiossa selvitetään, millaisia ennakko-odotuksia Soveltimen henkilöstöllä on 

Lasku yritykselle -järjestelmää kohtaan. Tämän lisäksi selvitetään henkilökunnan 

valmiuksia ottaa uusi järjestelmä käyttöön ja heidän aiempia kokemuksiaan verkko-

ostamisesta. 

Yrityksen valmiuksiin ottaa käyttöön uusi sähköinen järjestelmä vaikuttavat useat 

seikat. Esimerkkejä yrityksen valmiuksiin vaikuttavista tekijöistä on esitelty TOE-

mallissa, jonka avulla myös seuraavaksi esiteltävät tekijät on tunnistettu. Kohdeyritys 

Sovellin toimii ohjelmistojen suunnittelu- ja valmistustoimialalla. Toimiala on 

luonteeltaan sähköinen ja myös Soveltimen tarjoamat palvelut ovat täysin sähköisiä. 

Koska Sovellin tarvitsee tietoteknistä osaamista kyetäkseen tarjoamaan asiakkailleen 

laadukkaita palveluita, on sillä myös sisäisesti vahva osaaminen sähköisistä 

järjestelmistä, mikä osaltaan lisää onnistuneen käyttöönoton mahdollisuuksia. 

Toisaalta Soveltimen pieni koko tukee uuden järjestelmän käyttöönottoa. Vaikka 

saavutettavat edut ovat pienellä yrityksellä suhteessa alhaiset, pieni yritys on 

byrokratialtaan ja toimintatavoiltaan joustava, joka helpottaa uusien toimintatapojen 

omaksumista ja käyttöönottoa. 
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Johdon asenteet uutta järjestelmää kohtaan ovat positiiviset. Johdolla on runsaasti 

kokemusta verkko-ostamisesta, mikä edesauttaa heitä näkemään uuden järjestelmän 

tuomat strategiset hyödyt. Toimitusjohtaja uskoo järjestelmästä olevan hyötyä, mutta 

ei näe sen aiheuttavan yritykselle suurempia haittoja.  

Soveltimen hankinnat ovat keskittynet kahden avainhenkilön vastuulle. Toimitusjohtaja 

sekä myyntijohtaja huolehtivat muiden tehtäviensä ohessa Soveltimen hankinnoista. 

Toimialana ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus on keskittynyt aineettomiin 

hyödykkeisiin. Tästä syystä Soveltimella on suhteellisen vähän hankintoja. 

Toimitusjohtaja tarkensi, että Soveltimen hankinnat koostuvat peruslaitteistoista, 

työvälineistä, kuten puhelimista, kannettavista tietokoneista, verkkolaitteista, 

tulostimista ja tulostintarvikkeista, toimistotarvikkeista, kokoustarjoiluista sekä 

muutamista ohjelmistoista. Näiden lisäksi Sovellin hankkii ydinliiketoimintaansa liittyen 

jälleenmyytäviä ohjelmia ja niiden lisenssejä, jotka kattavat merkittävän osan yrityksen 

liikevaihdosta.  

Sekä toimitusjohtajalla että myyntijohtajalla on aiempaa kokemusta verkko-

ostamisesta. Molemmat ovat jo pidemmän aikaa keskittäneet niin yrityksen hankinnat 

kuin henkilökohtaiset ostokset verkkokauppoihin. Verkkokauppoja on käytetty 

henkilökohtaisissa hankinnoissa muun muassa elektroniikan, vaatteiden ja 

kodinkoneiden hankinnassa. Molemmat listasivat mielestään toimivaksi 

verkkokaupaksi Verkkokauppa.com. Verkkokauppa.com koettiin toimivaksi, sillä se 

tarjoaa laajan valikoiman, helppokäyttöisen hakutoiminnon, käyttöliittymä on nopea, 

tuotetiedot ovat selkeästi saatavilla sekä vertailu saman kategorian tuotteiden välillä 

on vaivatonta. Toimitusjohtajan mukaan Soveltimen hankinnoista oikeastaan kaikki 

tehdään verkkokaupan välityksellä, myös siivouspalvelut. Ainoastaan kahvitarjoiluja 

käydään ostamassa lähikaupasta.  

Verkko-ostamisessa tärkeää on, että käyttöliittymä vastaa käyttäjän odotuksia ja 

tarpeita. Myyntijohtaja piti verkkokaupan ominaisuuksista tärkeimpinä laajaa 

valikoimaa, helppokäyttöisyyttä, käyttöliittymän nopeutta ja jouhevuutta sekä 

toimitusten ja asiakaspalvelun toimivuutta. Toimitusjohtaja lisäsi näihin vielä selkeät ja 

riittävät tuotetiedot, kuittien helpon saatavuuden sekä tuotteiden 

vertailumahdollisuudet.  
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Toimitusjohtaja odottaa, että järjestelmä on sujuva ja miellyttävä käyttää. Tilinhallinnan 

pitäisi olla selkeää ja erilaisia toimitustapoja useita. Maksutavan valinnan tulee olla 

yksinkertaista ja mikäli laskuhistoriaan pitää palata, niin se pitäisi löytyä järjestelmästä 

kohtuullisen pitkän ajan. Esimerkiksi mikäli laskuja tarvitsisi jälkikäteen etsiä ja tulostaa 

kirjanpidolle, pitäisi järjestelmän luoda tähän toimivat puitteet. Toisaalta jotta lasku olisi 

kirjanpitokelpoinen, on sen sisällettävä riittävät erittelyt. Angeles & Nath (2007) 

mukaan luomalla mallin rahaliikenteestä, voidaan selvittää, kuka on ostanut, mitä on 

ostanut ja kuinka paljon rahaa on käytetty. Angels & Nath (2007) tekemää havainto 

pätee toimitusjohtajan ajatukseen siitä, että laskun avulla täytyy kyetä seuraamana 

rahaliikennettä ja tätä kautta sen tulee sisältää riittävät erittelyt. Edellytys järjestelmän 

käytölle on, että sen on oltava teknisesti luotettava ja tietoturvallinen. Mikäli nämä 

edellytykset eivät täyty järjestelmän käytöstä saattaa koitua merkittäviä haittoja 

yritykselle, mikä osaltaan estää sen käyttöönoton. Domaracki & Millot (2001) ovat 

samaa mieltä tietoturvallisuuden tärkeydestä. Heidän mukaansa uhkia voivat ovat 

alttius hakkeroinnille sekä häiriöt käytettävässä järjestelmässä. 

Myyntijohtaja toivoo järjestelmän tuovan sujuvuutta yrityksen liiketoimintaan. Hän 

kokee, että uusi järjestelmä voisi helpottaa pienenkin yrityksen byrokratiaa, mutta 

myöntää hyötyjen näkyvän selvemmin isommissa yrityksissä. Mikäli Sovellin kasvaisi, 

voisi järjestelmä mahdollistaa ihmisten ajankäytön tehostumisen. Näiden lisäksi 

myyntijohtaja toivoo, että järjestelmässä olisi mahdollisimman vähän portaita, kaikki 

tarvittava olisi saatavilla samasta paikasta ja hankinnat tulisivat mahdollisimman 

helposti toimitettuina. Myyntijohtajan omien kokemusten perusteella hän uskoo, että 

isommissa yrityksissä järjestelmä helpottaisi ostamista, sillä ostoprosessi vaatii useita 

hyväksymisiä. Enterpay:n toimitusjohtajan mukaan Lasku yritykselle -järjestelmä 

mahdollistaisi ostotapahtumaan liittyvien hyväksyntöjen saamisen jo etukäteen, jolloin 

ostotapahtuman suorittamisessa läsnä olevan byrokratian taso laskisi merkittävästi. 

Toimitusjohtaja ja myyntijohtaja olivat yhtä mieltä siitä, ettei järjestelmän käyttöönotolle 

voida asettaa konkreettisia tavoitteita. Yrityksen koon ja toimialan takia ostojen määrä 

on niin pieni, ettei uudelle järjestelmälle ole järkevää asettaa numeerisia tavoitteita. 

Myyntijohtajan mukaan tavoitteet käyttöönotolle ovat lähinnä toiminnallisia. 

Taloushallinnon prosessia voisi viedä enemmän sähköiseen muotoon, jolloin 

paperiprosessien määrä vähenisi. E-laskuja käyttämällä ostosten kuitit kulkisivat 

suoraan kirjanpitoon ja tarvittavia hyväksyntöjä voitaisi suorittaa useita kerralla.  
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Jotta Lasku yritykselle -järjestelmä otettaisiin Soveltimella mahdollisimman 

tehokkaaseen käyttöön, toimitusjohtaja uskoi, että yrityksessä kannattaisi järjestää 

pienimuotoinen koulutus. Vaikka Sovellin on pieni yritys, prosessimielessä ne henkilöt, 

jotka järjestelmää tulevat käyttämään pitäisi tutustuttaa palveluun, kouluttaa 

käyttämään sitä sekä sopia yhteisistä toimintatavoista. Käyttöönottoprojekti olisi hyvin 

pienimuotoinen ja kevyt. Myyntijohtaja uskoo, että käyttöönottoprojektiksi riittää, että 

yrityksen avainhenkilöt ottavat järjestelmän käyttöön. Erillistä koulutusta ei hänen 

mukaansa tarvita. 

 

6.2 Odotetut hyödyt ja haitat 

 

Seuraavaksi käsitellään Soveltimen henkilöstön ajatuksia siitä, millaisia hyötyjä ja 

haittoja uuden järjestelmän käyttöönotto saattaa aiheuttaa. Jotta yritys olisi 

motivoitunut ottamaan käyttöön uuden sähköisen järjestelmän, täytyy sen uskoa 

saavuttavansa sen käytöllä hyötyjä. Nämä hyödyt voivat liittyä yrityksen talouteen tai 

tehokkuuteen. Ennen käyttöönottoa on kuitenkin huomioitava millaisia haittoja 

käyttöönotto saattaa aiheuttaa ja verrata näitä odotettuihin hyötyihin. 

 

6.2.1 Hyödyt 

 

Enterpay:n toimitusjohtaja uskoo, että käyttämällä Lasku yritykselle -järjestelmää 

ostava yritys voi saavuttaa useita hyötyjä. Hän antaa esimerkeiksi ajansäästön, 

toimintojen tehostumisen, hallinnollisen taakan pienenemisen sekä kustannussäästöt. 

Toimitusjohtajan ajatukset ovat linjassa Hallavuon (2013, 57) ja Lancioni et. al. (2000) 

kanssa.  Hallavuon (2013, 57) mukaan henkilöstön rutiininomaisen työn suorittaminen 

sähköisten työkalujen avulla vapauttaa henkilöstön aikaa. Lancioni et al. (2000) 

huomasi tutkimuksessaan, että paperityön vähentäminen 40 prosenttia tilausten 

täyttämiseen kuluvaa aikaa, lähtien tilauksen tekemisestä ja päättyen tilauksen 

toimittamiseen. Lasku yritykselle -järjestelmä tarjoaa ostavalle osapuolelle 

mahdollisuuden ostaa laskulla. Lisäksi Lasku yritykselle -järjestelmässä voi maksun 

suorittaa e-laskuna, jolloin tieto siitä mitä on ostettu, tulee samalla kertaa kuin maksu. 

Parhaimmassa tapauksessa kuitit saadaan siirrettyä kirjanpitoon ilman välikäsiä. 
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Myyntijohtajan mukaan selkeimmät hyödyt saavutetaan, kun henkilöstön aikaa menee 

mahdollisimman vähän hankintojen tekemiseen. Tämä tehostaisi ajankäyttöä ja 

henkilöstö pystyisi keskittymään toteuttamaan yrityksen ydintoimintoja. Toisaalta 

työtaakkaa vähentäisi myös se, että kaikki hankinnat voitaisi ostaa samasta paikasta. 

Toimitusjohtajan mukaan hyödyt keskittyisivät hallinnolliselle ja taloudelliselle puolelle. 

Yritykselle kassanhallinta on aina olennaista ja tähän tarpeeseen Lasku yritykselle -

järjestelmä vastaa tarjoamalla laskua maksutapana. Hyödyntämällä järjestelmän 

tarjoamaa maksutapaa yritys saa lisää maksuaikaa. Yrityksissä lasku jossa on 

vakiomaksuaika, on kassanhallinnollisesti järkevämpi ratkaisu kuin korttimaksaminen. 

Lasku ja erityisesti e-lasku saattavat keventää jonkin verran hallinnollista taakkaa. 

Haastattelujen perusteella on selvästi nähtävissä, että Enterpay:n toimitusjohtajan 

kertomat hyödyt vastaavat suurimmilta osin Soveltimen henkilökunnan odotuksia 

järjestelmää kohtaan. Molemmat painottavat hallinnollisen taakan kevenemistä, kun 

yritys voi maksaa ostoksensa laskulla.  

 

6.2.2 Haitat ja haasteet 

 

Soveltimen toimitusjohtaja ei näe uuden järjestelmän käyttöönoton aiheuttavan 

suurempia haittoja tai uhkakuvia, enemmänkin hyötyjä. Hän uskoo, että järjestelmä 

toimii riittävän hyvin ja laskut tulevat oikein, eikä sitä kautta aiheudu ylimääräisiä 

hallinnollisia kustannuksia. Mikäli haasteita tulisi ne voisivat liittyä siihen, että 

järjestelmän käyttö ei ole myyvässä päässä riittävän laajaa, eikä järjestelmän käyttöä 

tueta. Erityisesti pienelle yritykselle olisi hyvä, että kaikki hankinnat kyettäisiin 

hoitamaan saman järjestelmän kautta.  

Myyntijohtaja arvelee, että haasteita saattaa syntyä, mikäli asiakkuuden perustaminen 

ja tilin avaaminen osoittautuvat vaikeiksi. Hän kokee verkkokauppojen suurimmaksi 

ongelmaksi luottamuksen. Kun myydään yritykselle, saattaa ongelmaksi muodostua, 

uskaltaako verkkokauppa avata tilin ja miten tiliä voidaan käyttää näppärästi 

yrityksessä. Myyntijohtajan mukaan pahimmillaan luottamuksen puute aiheuttaa sen, 

että verkkokaupan on vaikea myydä yritykselle, mikäli järjestelmä ei esimerkiksi 

kykene suorittamaan tarvittavia taustatarkistuksia. Myös Domaracki & Millot (2001) 

mukaan kauppakumppaneiden täytyy kyetä luomaan luotettava kaupankäynnin 

ilmapiiri myös sähköisen kaupankäynnin ympäristössä. He jatkavat, että myyjän täytyy 
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pystyä luottamaan ostajan maksukykyyn ja luottokelpoisuuteen, kun taas ostajan on 

luotettava siihen, että ostettu tuote tai palvelu vastaa sille asetettuja odotuksia. Tähän 

ongelmaan Lasku yritykselle -järjestelmä vastaa tarjoamalla rahoituspalvelut ja 

kantamalla luottoriskin. Näin ollen myyjän ei tarvitse tehdä taustatarkistuksia tai 

laskuttaa asiakasta, joka johtaa ostoprosessin yksinkertaistumiseen ja parhaimmillaan 

lisää kauppojen määrää. 

Myyntijohtaja kokee, että verkkokaupoissa on edelleen paljon kehityskohteita. Monet 

verkkokaupat ovat aloittaneet toimintansa kuluttajakaupan parissa. Siirtyminen B2B 

kaupankäyntiin voi olla haastavaa, joka vaikuttaa yritysten mahdollisuuksiin tehdä 

ostoksia verkossa. Myyntijohtaja arvelee, että kivijalkakaupoissa asioiminen saattaa 

edelleen olla yrityksille helpompaa kuin verkko-ostaminen, sillä luottamus on helpompi 

saavuttaa paikan päällä. 
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7. PILOTOINNIN KOKEMUKSET 
 

Tässä osiossa siirretään katseet järjestelmän käyttöönottoon ja henkilöstön 

kokemuksiin uuteen järjestelmään liittyen. Henkilöstön kokemuksia verrataan 

kappaleessa kuusi kuvattuihin odotuksiin. Soveltimella Lasku yritykselle -järjestelmää 

käytettiin IT-hankintoihin sekä henkilöstön työvälineiden tilaamiseen. Myyntijohtajan 

mukaan IT-hankinnat ovat Soveltimen tärkeimpiä hankintoja. Sovellin on pieni yritys, 

joka tekee suhteellisen vähän hankintoja, joten järjestelmää ei vielä kyetty 

hyödyntämään laajassa mittakaavassa. Myyntijohtajan mukaan Lasku yritykselle -

järjestelmässä oli vielä melko vähän kauppoja. Vaikka Soveltimella toivottiin, että ostot 

olisi voitu keskittää hankittavaksi yhden järjestelmän kautta, toistaiseksi Lasku 

yritykselle -järjestelmä ei kykene vastaamaan tähän tarpeeseen.  

Järjestelmän käyttöönotossa ei suoritettu käyttöönottoprojektia, vaan käyttöönotto 

aloitettiin avainhenkilöiden kautta, kuten myyntijohtaja ehdotti. Toimitusjohtaja ja 

myyntijohtaja tutustuivat järjestelmään ja kokeilivat sitä välineenä yrityksen 

hankinnoille. Soveltimella ei ole varmistettu, että järjestelmä tulisi mahdollisimman 

tehokkaaseen käyttöön. Myyntijohtajan mukaan järjestelmää on kuitenkin käytetty 

tehokkaalla tavalla siten, että järjestelmään on määritetty yrityksen henkilöstö sekä 

henkilöstölle kuuluvat osto-oikeudet. 

 

7.1 Koetut hyödyt ja haitat 

 

Myyntijohtaja koki, että Lasku yritykselle -järjestelmän idea on toimiva. Järjestelmän 

avulla voidaan saavuttaa hyötyjä ostamisessa ja taloushallinnossa. Myyntijohtajan 

mukaan Lasku yritykselle -järjestelmässä suurin hyöty saavutettiin, kun kaikki 

ostamiseen liittyvät dokumentit löytyivät yhdestä paikasta, mikä hieman helpotti 

kirjanpidon tekemistä ja tositteiden toimittamista kirjanpitäjälle. Kun dokumentit 

siirtyivät suoraan kirjanpitoon, paperiprosessien määrä laski. Henkilöstön ei enää 

tarvinnut printata, lähettää ja tallentaa paperidokumentteja, sillä kaikki tarvittava tieto 

säilyi sähköisessä muodossa Lasku yritykselle -järjestelmässä. Myyntijohtajan 

mukaan dokumentteja oli helppo etsiä järjestelmästä jälkikäteen sekä seurata mitä 

ostoja yritys on tehnyt ja kuka ostot on suorittanut. Lisäksi tositteet säilyvät tallessa 
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palvelun historiassa. Vaikka ostot ovat pieni osa Soveltimen liiketoimintaa, laskivat 

nämä tekijät hieman hallinnollisia kustannuksia ja kevensivät ostamisprosessia. 

Myyntijohtaja piti palvelun tarjoamaa organisaatiorakennetyökalua hyödyllisenä. 

Työkalun avulla organisaation rakenne saatiin mallinnettua ja henkilöstölle pystyttiin 

antamaan oikeuksia. Organisaatiorakenteesta muodostui organisaatiopuu, jonka 

avulla henkilöstön asemat ja oikeudet oli helppo hahmottaa. 

Sekä toimitusjohtaja että myyntijohtaja pitivät Lasku yritykselle -järjestelmää 

tietoturvallisena. Toimitusjohtajan mukaan järjestelmässä on kaksitasoinen 

tunnistautuminen, joka osaltaan kasvattaa tietoturvan tasoa. Myyntijohtaja kehui 

tekstiviestikirjautumista ja piti tätä luottamusta herättävänä ratkaisuna. 

Toimitusjohtajan mielestä Sovellin voisi hyötyä järjestelmästä huomattavasti 

enemmän, mikäli se kasvaisi. Pienellä yrityksellä hyödyt jäävät pieniksi, mutta 

isommalla yrityksellä, jossa useampi henkilö tekisi tilauksia, hyödyt näkyisivät 

selvemmin.  

Soveltimen henkilöstö ei uskonut Lasku yritykselle -järjestelmän tuovan yritykselle 

juurikaan haittoja vaan lähinnä hyötyjä. Hyötyjen määrä osoittautui kuitenkin odotettua 

alhaisemmaksi ja käyttöönotossa ilmeni odottamattomia haasteita. 

Käytännössä järjestelmää hyödynnettäessä havaittiin ongelmia 

käyttöönottoprosessissa. Nämä ongelmat olivat kuitenkin lähinnä väliaikaisia 

toimintahäiriöitä tai käyttöliittymän kehittymättömyyttä, eivätkä aiheuttaneet 

suoranaisia haittoja järjestelmän käytössä Soveltimella. Hänen mukaansa palvelun 

laadussa oli selvästi vielä puutteita ja se näkyi käyttäjäkokemuksessa. Konkreettisia 

ongelmia syntyi prosessin aikana muutamassa vaiheessa. Ensimmäinen haaste syntyi 

jo sisään kirjautuessa, kun järjestelmä ei päästänyt kirjautumaan ja tästä täytyi 

konsultoida valmistajaa. Palvelun käytön kannalta kriittiset tekstiviestit eivät kulkeneet, 

mutta tämäkin vika saatiin korjattua. Toimitusjohtajan mukaan suurin osa 

käyttöönottoon liittyvistä haasteista saatiin ratkottua itsenäisesti. 

Myyntijohtaja piti organisaatiorakenteen mallintavaa ominaisuutta erittäin hyödyllisenä. 

Ominaisuus oli kuitenkin vielä puutteellinen, sillä organisaatiorakennetta ei pystynyt 

muokkaamaan jälkikäteen itsenäisesti. Myyntijohtajan mukaan olisi tärkeää, että yritys 
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voisi tarpeen mukaan muokata organisaatiopuuta ja henkilöiden oikeuksia ilman, että 

heidän täytyy olla yhteydessä järjestelmän kehittäneeseen tahoon.  

Toimitusjohtaja ja myyntijohtaja kokivat järjestelmän vaatiman kirjautumissalasanan 

erittäin pitkäksi. Molemmat toki pitivät tietoturvallisuutta ensiarvoisen tärkeänä, mutta 

kyseenalaistivat salasanan pituuden toisen tason tunnistautumisessa. Toimitusjohtaja 

painotti käytännöllisyyttä ja helppokäyttöisyyttä. Hän olisi toivonut naputeltavan 

salasanan olleen hieman lyhyempi. Toimitusjohtajan mukaan palvelun 

viimeistelemättömyys laski huomattavasti palvelun luotettavuutta. Luotettavan kuvan 

luominen verkkoasioinnissa on tärkeää, jotta asiakkaat uskaltavat asioida palvelussa 

pelkäämättä tietoturvallisuuden pettämistä. Asiakkaat eivät mielellään ota käyttöön 

järjestelmää, joka aiheuttaa epäilystä tietoturvasta ja sen tasosta. Vaikka Lasku 

yritykselle -järjestelmässä on vielä kehitettävää, koki myyntijohtaja sen tälläkin hetkellä 

tietoturvalliseksi ja tekstiviestikirjautumisen luotettavaksi. 

Myyntijohtajalle tuli yllätyksenä, että kaikki ostamiseen liittyvät dokumentit eivät 

siirtyneet automaattisesti kirjanpitojärjestelmiin. Vaikka Lasku yritykselle -järjestelmän 

ajatus onkin, että se keventää hallinnollista taakkaa siirtämällä dokumentit suoraan 

sähköisesti kirjanpitoon, ei siinä toistaiseksi ole tähän muita yhteyksiä, kuin 

mahdollisuus e-laskuun. Myyntijohtajan mukaan järjestelmässä voisi olla vielä 

paremmat integraatiot yleisiin kirjanpitopalveluihin, jolloin tiedot kulkisivat suoraan 

kirjanpitoon muutenkin kuin pankin kautta välitetyn e-laskun avulla. Toimitusjohtajan 

mukaan käyttöönotossa syntyi tilanne, jossa palvelun kautta ei saanut ladattua laskua, 

jossa olisi näkynyt valmiina arvolisäverot. Hänen mukaansa olisi tärkeää, että lasku 

olisi saatavilla arvolisäveroineen, jotta laskun saisi myös tämän tiedon osalta poimittua 

suoraan järjestelmästä. Toimitusjohtaja oli listannut yhdeksi tärkeimmistä 

odotuksistaan riittävien erittelyiden näkymisen laskuissa. Tältä osin järjestelmä ei 

vastannut odotuksia, vaan aiheutti ylimääräistä työtä ja jopa kasvatti hallinnollisia 

kustannuksia Soveltimella. 

Järjestelmää käytettäessä syntyi ongelma vuodenvaihteessa, kun käyttöoikeudet 

hävisivät yllättäen. Toimitusjohtaja uskoi käyttökatkoksen liittyvän juurikin 

vuodenvaihteeseen. Katko kuitenkin aiheutti sen, että Sovelltimen henkilöstö ei 

päässyt käsiksi laskuihinsa ja yrityksen johto joutui uudelleen valtuuttamaan käyttäjät, 

jotta laskut olivat jälleen katseltavissa. 
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7.2 Järjestelmän käyttö jatkossa 

 

Toimitusjohtajan mukaan järjestelmän käyttöä ei aiota jatkaa aktiivisesti, sillä 

saavutetut hyödyt ovat tällä hetkellä liian pieniä. Hänestä tuntuu, että palvelu on heille 

ylimääräinen, eikä sitä kyetä hyödyntämään riittävällä tasolla. Hän kuitenkin pitää 

järjestelmää potentiaalisena ja uskoo, että Soveltimella ollaan tulevaisuudessa 

kiinnostuneita käyttämään järjestelmää, kun yritys kasvaa ja pystyy hyödyntämään 

järjestelmää enemmän ostoissaan. Myyntijohtaja taas näkee Lasku yritykselle -

järjestelmässä potentiaalia jo nyt. Hän jatkaisi järjestelmän kautta ostamista, kunhan 

useampi verkkokauppa lähtisi käyttämään järjestelmää sekä järjestelmän kehittäjät 

korjaisivat käyttökokemusta heikentävät viat. Myyntijohtaja kuitenkin arvelee, että tällä 

hetkellä Sovellin ei saa Lasku yritykselle -järjestelmästä kaikkia hyötyjä irti, sillä 

verkkokauppojen määrä on rajallinen. 

Talousjohtaja ja myyntijohtaja eivät olleet valmiita suosittelemaan Lasku yritykselle -

järjestelmää sen nykyisessä muodossa. Molemmat kokivat palvelun 

viimeistelemättömäksi. Mikäli palvelu olisi pidemmälle viety ja puutteet korjattu, olisivat 

molemmat valmiita suosittelemaan järjestelmää.  

Vaikka Lasku yritykselle -järjestelmä ei vastannut täysin Soveltimen tarpeita kokee 

myyntijohtaja, että järjestelmästä voisivat hyötyä monenlaiset yritykset ja organisaatiot. 

Hänen mukaansa kaikkien pitää ostaa jotain ja yrityksille luonnollisin tapa ostaa on 

laskulla. Lasku yritykselle -järjestelmä tuo laskulla ostamisen verkkoon ja tästä syystä 

sopisi isoillekin organisaatioille, joissa se voisi helpottaa ostoprosessien hallintaa. 

Toimitusjohtaja ei usko, että yrityksen koolla on suurta merkitystä järjestelmää 

käytettäessä. Kokoa tärkeämpää on hankintojen määrä, sillä yritys jolla on paljon 

ostoja, voisi hyötyä Lasku yritykselle -palvelun laskujen hallintaominaisuuksista. 

Kohdeyritys Sovellin koki Lasku yritykselle -järjestelmän viimeistelemättömäksi, mikä 

laski käyttökokemusta. Sovellin vastaa Enterpayn toimitusjohtajan kuvaamaa Lasku 

yritykselle -järjestelmän keskimääräistä asiakasta, sillä Soveltimella on Y-tunnus, 

järjestelmää käytettiin epäsäännölliseen ja epätyypilliseen ostamiseen sekä yrityksen 

tekemät mediaaniostot olivat pieniä. Tutkimuksen tulokset olisivat saattaneet olla 

erilaisia, mikäli kohdeyritys olisi ollut suurempi, jolloin saavutetut edut olisivat näkyneet 

selvemmin. Toisaalta mikäli tutkimuksessa olisi ollut mukana useampia yrityksiä, 
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käyttökokemuksia olisi voitu vertailla yritysten välillä, jolloin tutkimuksen tulokset 

olisivat voineet olla hyvin erilaisia. 
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8. YHTEENVETO JA JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

Tässä tutkimuksessa tarkoituksena on ollut luoda kuva siitä, mitä seikkoja yrityksissä 

on otettava huomioon uutta sähköistä järjestelmää hankittaessa. Tarkastelu on 

toteutettu käyttöönoton näkökulmasta pohtien yrityksen saavuttamia hyötyjä sekä 

mahdollisia haittoja. Tutkimuksen teoriaosuudessa sähköisen hankintajärjestelmän 

käyttöönottoa sekä ominaisuuksia avattiin aiheesta kirjoitetun kirjallisuuden pohjalta. 

Empiriassa sähköistä hankintajärjestelmää käsiteltiin case-esimerkin avulla. 

Empiirinen osuus tukee teoriaosuutta tuomalla käytännönläheisiä ajatuksia 

yrityselämästä, joita voidaan verrata aiempiin tutkimuksiin ja niiden tuloksiin. 

Tutkimus aloitettiin määrittelemällä sähköinen hankintajärjestelmä sekä avaamalla 

lyhyesti sähköistä laskutusta. Sähköisen hankintajärjestelmän käyttöönotossa 

sovellettiin teoriaosuudessa TOE-mallia. TOE-mallin avulla kyettiin tunnistamaan 

uuden sähköisen järjestelmän käyttöönottoon vaikuttavia tekijöitä kolmesta 

näkökulmasta: teknologisesta, yrityksen sisäisestä sekä yrityksen ympäristöstä. 

Teknologinen näkökulma otti kantaa muun muassa yrityksen teknologiseen 

osaamiseen sekä järjestelmän hintaan. Yrityksen sisäisessä näkökulmassa 

tarkasteltiin muun muassa johdon asenteita ja yrityksen strategiaa. Yrityksen 

ympäristön näkökulma käsitteli ulkoista painetta myyjien, ostajien, toimialan ja 

kilpailijoiden suunnalta. 

Sähköisen hankintajärjestelmän käytöstä saavutettavat hyödyt jakautuivat kahteen 

kategoriaan: tehostamiseen liittyviin hyötyihin sekä taloudellisiin hyötyihin. 

Tehostamiseen liittyviä hyötyjä tunnistettiin tiedonjakamisen yksinkertaistumisessa, 

ympärivuorokautisessa asiakaspalvelussa sekä henkilöstön ajan säästämisessä ja 

uudelleen kohdentamisessa. Talouteen liittyvät edut pohjautuivat hallinnollisten 

kustannusten laskuun, hankintojen seurannan kehittymiseen sekä mahdollisuuteen 

seurata kulujen jakautumista eri osa-alueille. 

Vaikka hankintajärjestelmää hankittaessa tärkeässä roolissa ovat saavutettavat 

hyödyt, on tärkeää ottaa myös huomioon käyttöönotosta koituvat mahdolliset haitat. 

Merkittävin haitan aiheuttava tekijä on tietoturva. Verkkokaupassa asioidessa 

tietoturvan tason täytyy olla riittävän korkea, jotta asiakkaat uskaltavat järjestelmän 

kautta asioida. Luottamuksen luominen kauppakumppaneiden välille voi tuottaa 
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haasteita, sillä myyjän täytyy suorittaa riittävät tarkastukset ostajalle, jotta verkon 

kautta uskalletaan myydä. Lisäksi haasteita tuovat standardien puute järjestelmien 

välillä sekä investoinnin korkea hinta. 

Tutkimuksen johdannossa on määritetty päätutkimuskysymys: 

”Milloin yrityksen kannattaa ottaa käyttöön uusi sähköinen hankintajärjestelmä?” 

Tämän tutkimuksen perusteella käyttöönottoa puoltavat saavutettavat hyödyt yrityksen 

taloudessa ja tehokkuudessa. Mikäli yritys saavuttaa uuden järjestelmän 

käyttöönotolla hyötyjä kuten hallinnollisten kustannusten laskun, henkilöstön työajan 

vapauttamisen tuottavampiin tehtäviin, paperiprosessien vähenemisen ja maksutavan 

optimoinnin, on sen kannattavaa ottaa uusi järjestelmä käyttöön. Käyttöönotossa on 

kuitenkin myös huomioitava mahdolliset haitat. Käytön täytyy olla helppoa ja sujuvaa, 

tarvittavien dokumenttien tulee kulkea sähköisesti ja niissä tulee olla riittävät erittelyt 

sekä vaaditut tiedot. Tietoturvalla ja käyttöliittymän luotettavuudella on suuri merkitys. 

Mikäli yritys ei koe järjestelmää luotettavaksi, se ei mielellään ota järjestelmää 

käyttöön. Taulukossa 2. on esitetty koottuna tärkeimpiä teoriassa ja empiriassa 

tunnistettuja sähköisten järjestelmien hyötyjä ja haittoja.  

Taulukko 2. Tutkimuksessa tunnistetut sähköisen hankintajärjestelmän hyödyt ja haitat 

 Teoria Empiria 

Hyödyt  Tiedon jakamisen 

yksinkertaistuminen 

 Ympärivuorokautinen 

asiakaspalvelu 

 Henkilöstön ajan säästäminen 

 Hallinnollisten kustannusten lasku 

 Hankintojen seuraaminen 

 Kulujen seuraaminen osa-alue 

kohtaisesti 

 Tietoturvan taso 

 Ostamisen dokumentit 

sähköisessä muodossa 

 paperiprosessien määrän 

lasku 

 Organisaatiorakenteen mallinta-

minen sekä käyttöoikeuksien 

myöntäminen 

 Hallinnollisten kustannusten lasku 

Haitat  Tietoturvan ja luottamuksen puute 

 Standardisoinnin puute 

 Korkea hinta ja piilokulut 

 

 Käyttöliittymän 

viimeistelemättömyys  

 Riittämättömät erittelyt laskuissa 

 Luottamuksen puute 

 Kirjautumisen epäkäytännöllisyys 

 Yhteys kirjanpitoon puutteellinen 

 

Vaikka hyötyjen suhde haittoihin olisi yrityksen kannalta otollinen, on käyttöönotossa 

huomioitava TOE-mallin tunnistamia käyttöönottoon vaikuttavia tekijöitä. Yrityksen 
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koko on avainasemassa järjestelmästä saatavien hyötyjen määrässä. Pieni yritys, jolla 

on pienet hankinnat ei saa käyttöönotosta suhteessa yhtä suuria hyötyjä kuin suuri 

yritys, jolla hankintojen osuus liiketoiminnasta on merkittävä. Yritys, jolla on sisäistä 

teknologiaosaamista, hyötyy käyttöönotossa suhteessa yrityksiin, joilta osaaminen 

puuttuu, sillä uutta henkilöstöä ei tarvitse palkata käyttöönottoa varten. 

Saaduista tutkimustuloksista hyötyy erityisesti järjestelmän kehittänyt yritys Enterpay. 

Tutkimustulosten avulla tunnistetut ongelmakohdat Lasku yritykselle -järjestelmässä 

auttavat Enterpay:tä kehittämään käyttöliittymää sekä parantamaan järjestelmän 

käyttäjäkokemusta. Case-yritys Sovellin puolestaan hyötyy tutkimuksesta siten, että 

se tiedostaa paremmin omat tarpeensa ja voi täyttää niitä jatkossa entistä paremmin 

hankintoja tehdessään.  

Arvioitaessa tutkimuksen tuloksia, on hyvä ottaa huomioon, että järjestelmän 

käyttöönottanut yritys oli suomalainen ohjelmistojen suunnittelu- ja valmistusalan 

yritys, jonka liikevaihdosta hankintojen osuus on melko vähäinen. Suuri yritys, jonka 

liiketoiminta keskittyy hankintoihin, saattaisi kokea järjestelmän ominaisuudet hyvin eri 

tavoin kuin tutkimuksen kohdeyritys. 

Sähköiset hankintajärjestelmät ovat tutkimusaiheena vielä melko tuore, joten 

kiinnostavia jatkotutkimusaiheita on lukuisia. Tutkimukset voivat keskittyä joko 

yksittäiseen hankintajärjestelmään tai johonkin sen osa-alueista. Verkko-ostamisen 

kompastuskivi on usein molemminpuolisen luottamuksen luominen sähköisesti 

asioidessa. Luottamuksen tunteen luomista ja sen merkitystä verkko-ostamisessa 

uuden järjestelmän käyttöönoton yhteydessä voisi tutkia tarkemmin. Toinen 

mielenkiintoinen aihe olisi rahoituksen ja finanssipalveluiden tarjoaminen verkko-

ostamisessa. Lasku yritykselle -järjestelmään kuuluu myös myyjän toiminnallisuus, 

joka jätettiin tässä tutkimuksessa tarkastelun ulkopuolelle. Myyntipuolta voisi jatkossa 

tutkia tarkemmin huomioiden esimerkiksi myyjiltä vaadittavat toimenpiteet järjestelmän 

käyttöönotossa. 
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LIITTEET 

Liite 1. Haastattelurunko Enterpay 

 

1. Mikä on tehtävänimikkeesi Enterpay:llä? 

2. Kertoisitko lyhyesti yrityksestänne? 

3. Minkälaisia palveluita yrityksenne tarjoaa ja kenelle ne ovat suunnattu? 

4. Minkälaisiin asiakastarpeisiin pyritte vastaamaan? 

5. Miten kuvaisitte Lasku yritykselle -palvelunne asiakaskokemusta? 

 Mitkä ominaisuudet ovat olleet asiakkaidenne mielestä haastavia käyttää? 

Miksi nämä ominaisuudet ovat olleet haastavia käyttää? 

 Minkälaista tukea tarjoatte asiakkaillenne ongelmatilanteissa? 

 Mistä ominaisuuksista on asiakkaillenne eniten hyötyä? Miksi asiakkaanne 

ovat kokeneet juuri nämä ominaisuudet hyödyllisimmiksi? 

6. Millä keinoin olette pyrkineet erottautumaan muista saman toimialan 

palveluratkaisusista? 

7. Millaista lisäarvoa palvelunne käyttö voi tuoda asiakasyrityksille? 

 Miten asiakkaanne voivat parhaalla mahdollisella tavalla hyödyntää 

järjestelmäänne? 

 Mitä konkreettisia hyötyjä asiakasyritykset saavat (esim. taloudellisia, 

tehokkuuteen liittyviä)? 

8. Autatteko asiakkaitanne saamaan järjestelmän tehokkaaseen käyttöön? Millä 

tavalla tuette asiakkaitanne? 

9. Järjestelmänne kykenee hyödyntämään asiakasyritystenne organisaatiorakennetta 

heidän asioidessaan palvelussa: 

 Millä tavoin organisaatiorakennetta hyödynnetään osana kaupankäyntiä? 

 Millaisia hyötyjä käyttäjät saavat kyseisestä ominaisuudesta? 

10. Miten aiotte jatkossa kehittää Lasku yritykselle -järjestelmää? 
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11. Millä tavalla yrityksenne pyrkii kehittymään tulevaisuudessa? 

 

Liite 2. Haastattelurunko Sovellin 1 

 

1. Mikä on tehtävänimikkeesi Soveltimella? 

2. Minkälaisia hankintoja Soveltimella on? 

Aiempi kokemus verkko-ostamisesta: 

3. Ovatko verkkokaupat sinulle entuudestaan tuttuja (työ/yksityselämä)? 

4. Mikä tekee mielestäsi verkkokaupasta toimivan? Antaisitko muutaman esimerkin 

hyväksi kokemistasi verkkokaupoista? 

5. Minkälaisia ominaisuuksia arvostat verkkokaupoissa asioidessasi? 

6. Mitkä ominaisuudet heikentävät käyttökokemusta? 

Uusi järjestelmä: 

7. Minkä tyyppisiin hankintoihin uutta järjestelmää olisi tarkoitus hyödyntää? 

8. Mitkä tekijät ovat avainasemassa tehdessänne hankintoja yrityksellenne? 

9. Minkälaisia hyötyjä tavoittelette ottaessanne käyttöön Lasku yritykselle -

järjestelmän? Miten odotatte hyötyjen näkyvän yrityksessänne? 

 taloudelliset? 

 tehokkuuteen liittyvät? 

 muu mikä? 

10. Minkälaiset ominaisuudet/seikat voisivat aiheuttaa haittoja yrityksellenne? 

Minkälaisia kyseiset haitat voisivat olla ja minkälaisia seurauksia ne voisivat 

aiheuttaa? 

 taloudelliset? 

 tehokkuuteen liittyvät? 

 muu mikä? 

11. Minkälaisia odotuksia sinulla on liittyen uuteen järjestelmään? 

12. Minkälaista lisäarvoa tavoittelette uuden järjestelmän käyttöönoton kautta? 

13. Millaisia tavoitteita asetatte uudelle järjestelmälle (esim. taloudellisia, 

tehokkuuteen liittyviä)? 

14. Millä tavoin aiotte varmistaa, että järjestelmä otetaan mahdollisimman 

tehokkaaseen käyttöön? 

 



45 
 

Liite 3. Haastattelurunko Sovellin 2 

 

Olette nyt ottaneet käyttöön Lasku yritykselle -järjestelmän. 

 

1. Koetko, että Lasku yritykselle -järjestelmä on toimiva? Millaiset ominaisuudet 

tekevät siitä toimivan tai ei toimivan? 

2. Minkä tyyppisiin hankintoihin uutta järjestelmää on pystytty hyödyntämään? 

3. Minkälaisia hyötyjä olette saavuttaneet käyttämällä Lasku yritykselle -järjestelmää? 

Millä tavoin hyödyt näkyvät liiketoiminnassanne? 

4. Mitkä järjestelmän ominaisuudet/seikat tuottivat haittoja yrityksellenne tai 

haittasivat järjestelmän käyttöä? Minkälaisia haitat olivat ja minkälaisia seurauksia ne 

aiheuttivat? 

5. Millaisia ongelmia käyttöönotossa ilmeni? Miten ongelmat ratkaistiin ja saatiinko 

niihin apua/neuvoja järjestelmän kehittäneeltä taholta? 

6. Mitä kehitettävää järjestelmässä mielestänne on? Jos on niin mitä järjestelmässä 

voisi vielä kehittää? 

7. Minkälaisia ennakko odotuksia sinulla oli järjestelmää kohtaan? Millä tavoin 

järjestelmä vastasi odotuksiasi ja mikä taas oli yllättävää? 

8. Millaista lisäarvoa järjestelmän käyttö on tuonut yrityksellenne? Millaista lisäarvoa 

toivotte saavuttavanne, mikäli jatkatte järjestelmän käyttöä tulevaisuudessa? 

9. Mitä olette tehneet varmistaaksenne, että järjestelmää käytetään mahdollisimman 

tehokkaalla tavalla? 

10. Aiotteko jatkaa Lasku yritykselle -järjestelmän käyttöä? Miksi tai miksi ei? 

11. Suosittelisitteko Lasku yritykselle -järjestelmää muille yrityksille? Miksi tai miksi 

ei? 

12. Mikäli suosittelisit järjestelmänkäyttöä muille yrityksille, kenelle järjestelmä sopii ja 

miksi? 

 

 

 

 

 

 

 


