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Tassd tutkielmassa selvitetddn uuden sdhkdisen hankintaympariston kayttéonotosta
seuraavia vaikutuksia kohdeyrityksen hankintojen toteutukseen seka strategisen
hankintaprosessin eri vaiheisiin. Tutkielmassa esitetdan kayttéonotosta johtuvia hyotyja ja
haasteita samalla kuvaillen kohdeyrityksen strateginen hankintaprosessi ja sahkdinen
hankintaymparistd mahdollisimman informatiivisesti. Teoriaosuus koostuu hankintaprosessin
ja sahkoisen hankinnan aihepiireista |0ytyvasta kirjallisuudesta ja tieteellisista artikkeleista.
Tutkimus toteutettiin laadullisin tutkimusmenetelmin ja kohdeyrityksena toimii Posti Group
Oyj. Tutkimusta varten toteutettiin kaksi ryhmdahaastattelua, joissa haastateltavina oli
konsernin hankintayksikon kehitystiimin ja kuljetuskategorian jasenia. Haastatteluista saatu

aineisto muodostaa tutkielman empiirisen osuuden.

Tuloksien pohjalta voidaan todeta, ettd sahkdisen hankintaympariston kdyttdonotto vaikuttaa
strategiseen hankintaprosessiin. Sahkdinen hankintaymparisté tarjoaa monipuolisen
hankintatyokalujen kokonaisuuden ja mahdollistaa tiedon keskitetyn ja nopean saatavuuden,
joka vahentaa ylimaardisen kommunikoinnin tarvetta hankintaprosessin aikana. Kayttéonotto
mahdollistaa my06s hankintaprosessin ja -tilanteiden lapindkyvyyden paranemisen seka
raportoinnin tarpeen vahenemisen. Haasteina on ldahinnd muutosvastarinta kayttéonoton ja
kayton suhteen organisaatiossa ja toimittajilla. Haastatteluilla saadut havainnot myo6tailevat

vahvasti teoriassa esitettyja vaikutuksia.
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This bachelor’s thesis examines the impacts of implementing an e-sourcing environment to
sourcing in the target company and to the different phases of a strategic sourcing process.
The thesis states various benefits and challenges resulting from the implementation of a new
e-sourcing environment, simultaneously describing the target company’s strategic sourcing
process and the e-sourcing environment as informatively as possible. Academic literature and
scientific articles of the topics of sourcing process and electronic sourcing form the theory
segment of this thesis. The thesis was carried out by qualitative research methods and Posti
Group Corporation acted as the target company. Two group interviews directed to the
members of sourcing development team and transportation category of the corporations
sourcing unit were conducted for this thesis. Data collected from the interviews form the

empirical segment of the thesis.

Implementing a new e-sourcing environment does impact the strategic sourcing process
according to the results. The e-sourcing environment offers a versatile sourcing toolkit and
enables a centralized and quick availability for information, which reduces the need for
excessive communication during the sourcing process. The implementation also enables
better transparency in the sourcing process and sourcing events as well as a decrease in need
for reporting. The challenges mainly included change resistance concerning the
implementation and use among employees and suppliers. The results collected from the

interviews strongly adhere the impacts given in the theory segment of this thesis.



SISALLYSLUETTELO

R Lo T 7Y o 1
1.1. Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset ........cooveioiiieiei e, 2
1.2. Teoreettinen viitekehys, kirjallisuuskatsaus ja rajaukset.......cccccceeeieieciiieneeiiiicceee, 4
1.3. Tutkimusmenetelma ja -aiN@IStO......cc.uuriieiiei e 6
1.4. Kasitteet ja MaAaritelmMat.......ccoiiiiiiii e 7

2. HANKINTAPROSESSI JA SEN VAIHEET .......cccotiiiiiiiiiiiniiiiiiinininensnessnsssssssssssssssssssssssssssssenns 7
2.1. Hankintatarpeen maaritys ja valmistelUt........ccccoeiviiiieiiiiiiee e 8
2.2. Potentiaaliset toimittajat ja Kilpailutus .......ccoovvveeiiiiiiii e 10

2.2.1. Potentiaalisten toimittajien tunnistaminen ja valitseminen .......ccccccceeeeiiicnnnneen. 11
2.2.2. Hankinnan kilpailutus toimittajien valilla...........cccooeeoiiiieei e, 11
2.3. Toimittajavalinta ja sopimusneuvottelUt ........cccceerieciiiiiie e, 12

3. SAHKOINEN HANKINTAYMPARISTO ...cocveirrriinineisnincissssetssssesssssessssssessssssessssssenens 13
3.1. Sahkoiset hankintajarjestelmat, sovellukset ja tyokalut.........ccccveeeeviiieeiinciieeeceiee, 14
3.2. Vaikutukset yritykseen ja sen suorituskykyyn........cccveeiieiiieeiiiiiiee e 14

3.2.1. Sahkoisen hankinnan tuomat edut ja hyOdyt .....cccvveveeiiiiiiii e, 15
3.2.2. Sahkdisen hankinnan tuomat haasteet.........oocueviriiiiiiiiiiieeeeee e 16

4. SAHKOISEN HANKINTAYMPARISTON VAIKUTUKSET HANKINTAPROSESSIIN. ................. 18
4.1. KohdeyritykSen @SIEEIY ....uiiiei i e e e e 18
4.2. TULKIMUKSEN TOTEULUS ...eeiuiiiiiiiieiiieece e e s 19
4.3. Kohdeyrityksen hankintaprosessi ja hankintaymparisto .......cccccccoevveivvveeeee e, 20

4.3.1. Kohdeyrityksen hankintaproSeSsi .......couieccirreeieiieiiciccirreeee e e e e 20
4.3.2. Kohdeyrityksen hankintaymparistO ........cccovvveeeeeieiiiiiiiiieeeeee e e e 22
4.4. Hankintaympariston vaikutukset hankintojen toteutukseen ........ccccvvveeeeeieevcccnnnnnenn. 25
4.5. Hankintaympariston vaikutus hankintaprosessiin.........ccccoveveeeieeiccccciieeeee e, 26

5. YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET ......coentruiiininciesseissssesssssessssssesssssessssssessssssesens 29
5.1, KesSKeiSet tUIOKSEL....c.uiiiiieiiiiee e 30
5.2. Jatkotutkimusmahdollisuudet ..o 32

LAHDELUETTELO ....ccotiuitirincisninetssisestsssnestssssestssssestsssasstsssnssssssssstsssssssssssssssssssnssssssssssns 34

I = - N 39
Liite 1: Kysymykset projektipaallikOille .........ceeeeii i 39

Liite 2: Kysymykset hankintapaallikOille.........cocoirieniiiiiei e 40



KUVIOLUETTELO

Kuvio 1. Teoreettinen VIiitEKENYS.....cco o e e e e e 5
Kuvio 2. Hankintaprosessi (VAN WEEIE).......uuiieuieiiiieieiie ettt svee e s e 8
Kuvio 3. Sahkoisen hankinnan vaikutukset koottuna ...........cccccveeiiiiiiiiiniiiieee, 17
Kuvio 4. Posti Group hankintaproSeSSi....ccuuuuiiieeiiiieiciiiieee e e s e e e ee e e e e e e e e e ennnereeas 20

Kuvio 5. Sahkdinen hankintaymparistO........ueueiviiiieiiiiiieeecieee e e s 24



1. JOHDANTO

Hankintatoimen ymparist6 on digitaalisen vallankumouksen murroksessa monella toimialalla
ja hankintatoimen paamaarana on nykydaan muuttaa vanhanaikaiset kasitykset hankinnoista
pelkdastaan kustannusten vahentamisesta ja kustannustehokkuudesta (Giunipero, Schueller ja
von der Gracht, 2016). Internetin vahvistuneen jalansijan myotd sdhkoisestd hankinnasta
onkin tullut tarkea hankintatoimen toteutuksen tydkalu yrityksissa ja Engelbrecht-Wiggansin
ja Katokin (2006) mukaan sdhkéinen hankinta termina kasittaa internetpohjaisen tyokalun
kayton ostajan ja toimittajan valisissa kilpailullisissa ja yhteistoiminnallisissa tapahtumissa,
kuten kaanteisissa huutokaupoissa. Sdhkoisten hankintajarjestelmien kdyttdonotossa on
paljon potentiaalia kasvattaa hankintatoimen suorituskykya ja lisdarvoa yrityksissa, mutta
yleisesti ottaen hankinnoissa ei viela kayteta paljon sahkdisida hankintajarjestelmia, joten
niiden tutkimisella on uutuusarvoa. Yh3d useammat yritykset ovat huomanneet
internetpohjaisten teknologioiden hyddyntamisen edut omissa lilketoiminnoissaan, erityisesti

hankintaprosessissa (Bartezzaghi & Ronchi, 2005).

Valtaosa toimittajien kanssa tehdyistd sopimuksista pohjautuvat transaktioperusteiseen
hankintaan seka erilaisiin sopimuskdytantoihin. Viime vuosisadalla nama valtavirrat
hankinnan kaytantdina toimivat hyvin, mutta taman padivan hankinnan ammattilaisten tulee
liikehtida paljon epdvakaammassa ja dynaamisemmassa ymparistossa. (Vitasek, 2016)
Giunipero et al. (2016) on tehnyt teoriaan, eri asiantuntijoiden ndakemyksiin ja laskelmoiviin
ennusteisiin perustuen ennusteraportin siitd, miten hankintatoimelle, kuten sen tana paivana
tunnemme, kdy seuraavan 20 vuoden aikana. Ennusteraportissa esitelldaan nelja mahdollista
skenaariota kahden kuvailevan akselin kautta; yksi kuvailee digitalisaation astetta ja toinen
kuvailee organisaatiorakenteen keskitysastetta (keskitetty — hajautettu). Nelja skenaariota
ovat: perinteisen hankinnan kuoleminen automaation ja tekoalyn johdosta, hankintatoimi
keskeisend ja johtavana voimana yrityksissa digitalisaation rinnalla, hankintatoimi on
hajautettua ja projektinomaista freelance-tyoskentelyd seka hankintayksikon toimiminen
kaikkivoivana hallintoelimena vyrityksissa. Kyseinen raportti herattda mielenkiintoa
hankintatoimen tulevaisuudesta ja toimii myds taman tutkimuksen yhtend innoittavana

tekijana.



Taman tutkielman avulla lukija saa kuvan siitd, miltd nykyaikainen strateginen
hankintaprosessi nayttdaa kayttden apuna hankintatoimen taman hetken monipuolisimpia
tyokaluja. Tassa tutkielmassa tutustutaan nykyaikaiseen sdahkdiseen hankintaymparistoon,
joka kasittdaa koko hankintaprosessin. Kohdeyrityksen sahkdisen hankintaymparistén
kuvauksen lisdksi tutkielma esittelee hankintaprosessiin seka sahkaoisiin hankintajarjestelmiin
liittyvaa teoriaa. Teoriaosuus koostuu kirjallisuuskatsauksesta hankintaprosessiin ja sen eri
vaiheisiin seka sahkdisiin hankintajarjestelmiin ja niiden vaikutuksesta liiketoimintaan ja
hankintatoimeen. Taman tutkielman kontekstissa tarkastelun kohteena on hankintaprosessin
osa-alue, joka kasittda vaiheet hankintatarpeen maarityksesta sopimuksen tekoon ja
mahdolliseen suorituksen seurantaan. Hankintaprosessin operatiivinen eli varsinainen tilaus-

ja laskutusvaiheet jaavat tarkastelun ulkopuolelle teorian seka empirian osalta.

Tama tutkielma keskittyy verraten vahan tutkittuun alueeseen hankintatoimen alueella ja
Giunipero, Hooker, Joseph-Matthews, Yoon ja Brudvig (2008) huomasivat, etta
informaatioteknologian kasvaessa ja noustessa tarkedksi yritysten voimavaraksi myods
hankintatoimessa ja toimitusketjujen hallinnassa, potentiaalisia tutkimusmahdollisuuksia
nousee esille kasvavasti sahkoisen kaupanteon, hankinnan ja internetpohjaisten ratkaisujen
suhteesta hankintatoimeen. Sahkdisen hankinnan adoptointiin, jalkauttamiseen ja kdyttoon
liittyvan teoriarungon kehittamiselle on selkedsti tarvetta aihepiirin tulevan tutkimuksen
kannalta. Sahkoisten hankintajarjestelmien adoptoimisen tarkeitd tekijoitd, suhteita
organisatorisiin ja strategisiin nakokulmiin ja vaikutuksia suorituskykyyn, ovat aiheita, jotka

luovat hedelmallisen tutkimusalueen tulevaa tutkimusta varten. (Schoenherr, 2012)

1.1. Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Tutkielmassa pyritddn kuvailemaan teorian pohjalta kohdeyrityksen sdahkdisen
hankintaympariston eri ominaisuuksia ja toiminnallisuutta, jotka antavat lukijalle kuvan eri
jarjestelmista, niiden sovelluksista ja tyokaluista, jotka yhdessd muodostavat sdahkodisen
hankintaympariston. Tutkielmassa kuvaillaan myo6s hankintaprosessin perinteinen kulku
keskittyen kolmeen eri vaiheeseen hankintatarpeen tunnistamisesta sopimuksen tekoon.

Tutkimuksen tavoitteena on selvittda millaisia mahdollisia hyotyja, haasteita ja kehityskohtia



sahkoisen ymparistdon uudistamisesta seka kdyttdonotosta seuraa, samalla peilaten
hankintaprosessiin ja sen eri vaiheisiin. Tavoitteena on myds kuvata kohdeyrityksen
hankintaymparistd ja -prosessi mahdollisimman informatiivisesti. Ryhmadhaastatteluiden
avulla pyritaan kartoittamaan muun muassa kokemuksia uuden jarjestelman kaytosta ja myos
sen erilaisista vaikutuksista hankintojen toteutukseen kohdeyrityksessa. Aikaisempaan
tutkimukseen vedoten alustavina tuloksina voidaan todeta sahkoéisen hankintatydkalun
kayttolla olevan positiivisia vaikutuksia yrityksen suorituskykyyn seka kustannustehokkuuteen
(Kim, Suresh ja Kocabasoglu-Hillmer, 2015). Sdhkoisen hankintaympariston ominaisuuksia ja

vaikutuksia hankintaprosessiin kuvataan tutkielman paatutkimuskysymyksen kautta:

Miten sdhkoisen hankintaympdiriston kdyttéénotto vaikuttaa hankintaprosessiin?

Tutkimuskysymykset, jotka auttavat paatutkimuskysymykseen vastaamisessa ovat:

Miten sdhkéinen hankintaympdristé edesauttaa strategista hankintaprosessia ja millaisia

etuja on havaittavissa sen kéytostd?

Millaisia haasteita ja kehityskohtia sdhkéisen hankintaympdriston kdytdssd esiintyy

strategisessa hankintaprosessissa?

Alatutkimuskysymysten tarkoituksena on selvittaa ja koota erilaisia positiivisia ja negatiivisia
vaikutuksia sahkoisen hankintaympariston kayttéonotosta ja sen suhteesta strategiseen
hankintaprosessiin. Alatutkimuskysymykset my6s muodostavat karkeasti SWOT-analyysin eri
osa-alueet (vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet, uhkat). Kenneth Andrewsin kehittaman
SWOT-analyysin avulla voidaan peilata sisdisia vahvuuksia ja heikkouksia ulkopuolisiin
mahdollisuuksiin ja uhkiin, jotta voidaan arvioida tiettya tilannetta ja siihen liittyvia
patevyyksia ympaéristéon nahden (Puusa, Reijonen, Juuti & Laukkanen, 2014, 76).
Paatutkimuskysymyksen tarkoituksena on toimia tuloksia kokoavana laajuutena, jossa

kiteytetaan alatutkimuskysymyksiin saadut tulokset ja havainnot.



1.2. Teoreettinen viitekehys, kirjallisuuskatsaus ja rajaukset

Teoriaosuus  koostuu  kahdesta  osasta: hankintaprosessista sekda  sahkoisesta
hankintaymparistosta. Teoria hankintaprosessista tulee koostumaan kolmesta osasta, joissa
prosessin vaiheet kuvaillaan. Hankintaprosessi koostuu van Weelen (2014, 32-35) mukaan
karkeasti kolmesta osasta; hankintatarpeen tunnistaminen ja maarittaminen,
markkinatutkimus ja potentiaalisten toimittajien arviointi sekda sopimusneuvottelut. Tassa
tutkielmassa hankintaprosessin eri vaiheet ja niissa esille tuotava teoria noudattavat naita
kolmea kokonaisuutta. Baily, Farmer, Crocker, Jessop ja Jones (2008, 6-7) taas tunnistavat
hankintaprosessin seuraavat vaiheet; tarpeen tunnistus, tarpeen yksityiskohtien maarittely,
paatds itse tuottamisesta tai ostamisesta, potentiaaliset toimittajat, toimittajan valinta,
sopimusneuvottelut, sopimushallinta, tarkastus ja seuranta, maksu ja viimeisena tarpeen
tayttaminen. Erridgen (1995, 11-12) mukaan hankintaprosessi alkaa hankintaehdotuksella,
jota seuraa myos tarvittavan hankinnan tarkistus. Seuraavaksi on toimittajan valinta valitulla
menettelylld, jota lopulta seuraa itse tilaaminen ja toimitus. Nadista tarkastelun ulkopuolelle
jaa tassa tutkielmassa tilaaminen ja toimitus. Niin kuin materiaali- ja palveluhankinnoissa,
myo0s alihankinnoissa noudatetaan lahinnad samoja prosessivaiheita. Alihankinnoissa voidaan
my6s tunnistaa vaiheet, kuten tarpeen tunnistaminen ja maaritys, kriteerit
toimittajavalinnalle, toimittajien arviointi ja valinta seka suorituksen seuranta (Kakouris,

Polychronopoulos & Binioris, 2006).

Séhkdiseen hankintaan ja sdahkaisiin jarjestelmiin tutustutaan myos teorian osalta. Tutkielman
yksi keskeisistda huomion kohteista on sahkoiset hankintajarjestelmat, jotka operoivat ylla
mainitun van Weelen kolmen hankintaprosessin kokonaisuuden alla. Monissa sdahkdisen
hankinnan malleissa voidaan nadyttaa olevan kolme eri osa-aluetta ja kolme eri tyokalua;
kilpailutus ja sopimusvaihe, transaktiovaihe (esim. katalogityokalut) ja sahkoinen laskutus.
Tutkielmassa keskitytdan lahinna naista ensimmaiseen tyokaluun, koska silla voi olla suuri
vaikutus yrityksen hankintaprosessin luotettavuuden ja lapindkyvyyden tarjoamiseksi.
Kyseinen tyokalu myés muun muassa alentaa uusien toimittajien etsimisen kustannuksia seka
vahentaa tarjous- tai tietopyyntdihin kuluvaa aikaa ja tyota. (Baily et al. 2008, 394; Knudsen,
2003) Tai, Ho ja Wu (2010) toteavat, etta internetpohjainen sahkdinen hankinta on kasvanut

tarkeaksi yrityksen tyokaluksi parantaessa muun muassa organisaatioiden valisten prosessien



ja interaktioiden tehokkuutta. Heidan tulokset vahvistavat, ettd sahkdisen hankinnan toteutus
parantaa seka strategista etta operatiivista hankinnan osa-aluetta. Sitar (2011a) taas esittaa
artikkelissaan teoreettisen viitekehyksen, jolla kuvaillaan, millainen sdhkdisen hankinnan
muoto soveltuu parhaiten kuhunkin hankintaprosessin vaiheeseen, mukaan lukien
operatiiviseen hankintaprosessin osa-alueeseen. Mahalik (2012) taas tavoittelee omassa
artikkelissaan sahkoisen hankintajarjestelman tehokkuuden arvioimista case-tapauksen
kautta ja toteaa myos loppupadatelmissaan, ettd sahkodinen hankinta on viela kehityskaarensa

alkuvaiheessa.

Tutkimuksessa on rajauksia hankintaprosessin tarkastelussa. Tarkastelun ulkopuolelle
jatetaan hankintaprosessin operatiivinen osuus, joka kasittaa ostotilausten teon, laskutuksen
ja muun paivittdisen ostotoiminnan ja toimitusten seurannan ja arvioinnin. Tutkimuksessa
huomio kiinnitetaan sahkoiseen hankintaymparistoon ja kohdeyrityksen hankintatydkaluun,
joka on kaytossa hankintaprosessin strategisessa osa-alueessa, jonka Dai, Narasimhan ja Wu
(2005) madarittelevat yrityksen keskeiseksi prosessiksi, jonka avulla yritys tunnistaa
hankintatarpeen, kartoittaa toimittajat ja neuvottelee hankinnan samalla yllapitden tarkeita
toimittajasuhteita. Tutkimuksen kohdeyrityksena on yksi yritys, Posti Group Oyj, joka tarjoaa
postin, logistiikan ja verkkokaupan palveluita asiakkailleen. Tutkimuksen haastateltavien
valinnassa on my0s rajauksia ja haastateltujen valintaan perehdytdan tarkemmin kappaleessa

4.2.

Hankintatarpeen Potentiaaliset
méadritys & toimittajat &
valmistelut kilpailutus

Toimittajavalinta &
sopimusneuvottelut

Sahkdinen
hankintaymparisté

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys



Teoreettinen viitekehys pyrkii kuvaamaan tutkielman aihepiiria ja rakennetta seka
havainnollistamaan sahkdisen hankintaympariston kayttéonoton vaikutuksia hankintojen
toteutukseen sen strategisella osa-alueella ja my6s tarkastelemaan vaikutuksia strategisen
hankintaprosessin vaiheisiin. Kuvion esittamat osa-alueet avataan niin teoriaosiossa kuin
empiirisessa osiossa kohdeyrityksen tapauksessa. Kuvion 1 sisdltdmat harmaat nuolet
havainnollistavat  tutkimuskysymyksia  ja  kuvailevat  vaikutuksia  tarkasteltavan

hankintaprosessin alueelle seka yksittaisiin vaiheisiin.

1.3. Tutkimusmenetelmd ja -aineisto

Tama kandidaatintutkielma toteutetaan kvalitatiivisia eli laadullisia tutkimusmenetelmia
kayttaen. Kvalitatiivinen tutkimus on Saundersin (2009, 151) mukaan ei-numeerisen aineiston
luomista ja/tai sen kayttoa. Tyon toteutuksessa kdytetdaan aikaisempaan kirjallisuuteen ja
tieteellisiin  artikkeleihin  perustuvaa sekundaariaineistoa muodostaen tutkielman
teoriaosuuden sekda enimmakseen haastatteluihin perustuvaa primaariaineistoa, joka
muodostaa tyon empiirisen osuuden. Myers (2013, 120) maarittelee primaaridatan tutkijan
itse keraamaksi dataksi esimerkiksi haastatteluiden muodossa. Sekundaaridata on hanen

mukaan muun muassa aikaisemmin julkaistua kirjallisuutta ja artikkeleita.

Laadulliselle tutkimukselle on ominaista standardoimattomat haastattelut. Kayttamalla
standardoimattomia haastattelumenetelmia tutkija voi saavuttaa syvdllisempada ja
rikkaampaa dataa, mutta tarvitsee riittdvan maaran kyvykkyyttd toteuttaakseen tallaisia
haastatteluita. (Saunders, 2009, 351) Tassd tutkielmassa haastattelut toteutetaan
puolistrukturoiduin haastatteluin, jotka sisaltavat valmiiksi rakennetun kysymysrungon, mutta
haastatteluiden aikana voi herata uusia kysymyksia ja keskustelua haastateltavan aiheen
ympdriltd (Myers, 2013, 122). Haastatteluin saatavaa aineistoa tulee myoOs analysoida sen
keruun jalkeen. Tutkijan tehdessa kvalitatiivisen aineiston analyysia hdnen on hyva kiinnittaa
huomiota kerdamansa aineiston arviointiperusteisiin, jotka ilmaisevat analyysin
onnistuneisuutta. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineiston analyysin nelja yleisimmin
tunnistettavaa arviointiperustetta on aineiston merkittavyys, riittdvyys, kattavuus seka

arvioitavuus/toistettavuus. (Makeld, 1990, 47-48) Haastatteluin keratyn aineiston



tapauksessa on kiinnitettava huomiota aineiston reliabiliteettiin eli luotettavuuteen ja Flickin
(2009, 386) mukaan aineiston luotettavuus perustuu sen todistettavuuteen siitd, mika osa
esitetyista toteamuksista on aineistonkeruumenetelmdn kohteen ja mistda kohtaa alkaa

tutkijan oma tulkinta.

1.4. Kdsitteet ja mddritelmdit

Tassa tutkielmassa maadritellyn hankintaprosessin van Weele (2014, 8) esittda kuviossa 2
taktisena hankintana (usein rinnastetaan myds strategiseen hankintaan). Tama tuo esille sen,
ettd englanninkielisessd (esim. amerikanenglanti vs. brittienglanti) akateemisessa
kirjallisuudessa ja artikkeleissa hankintaan liittyvat termit ja maaritelmat ovat keskendan
vaihtokelpoisia ja niita voidaan kayttaa paljon ristikkdin, mika herattaa hammennysta. Vaikka
monet kayttavat hankintaan yhdistettdvia termeja toistensa substituutteina, toiset pystyvat

erotella termeja niiden strategisen ulottuvuuden perusteella. (Schoenherr, 2012)

Taman tutkielman kontekstissa strateginen hankinta maaritellaan Lysonsin ja Farringtonin
(2006, 367) mukaan yhdeksi hankintatoimen avaintoiminnoksi ja prosessiksi, jossa
tunnistetaan, valitaan ja kehitetdan toimittajia. Engelbrecht-Wiggans ja Katok (2006)
maarittelevat sahkoisen hankinnan (e-sourcing) kaiken kattavaksi selitykseksi, joka ilmaisee
internet-pohjaisten sovellusten kaytt6a ostajien ja toimittajien valilla, kdayttden apunaan eri
paatoksenteko- ja sopimustyokaluja seka sahkoisia tarjouskilpailutuksen eri muotoja, kuten
kdanteiset huutokaupat. Sahkdisen hankintaympariston kayttoonotto tarkoittaa taman
tutkielman kontekstissa siirtymista irrallisista strategisista hankintatydkaluista ymparistdon,

portaaliin, jossa samankaltaiset tyokalut ovat yhden ja saman alusta piirissa.

2. HANKINTAPROSESSI JA SEN VAIHEET

Tdssda kappaleessa tutustutaan kirjallisuudessa ja tieteellisissd artikkeleissa esitettyyn
hankintaprosessiin ja sen strategiseen osa-alueeseen kuuluviin eri vaiheisiin, ensin todeten
hankinnan kasvavan merkityksen yrityksille. Anderson ja Katz (1998) toteavat, ettd yrityksen

ulkoa ostamat hyodykkeet ja palvelut ovat tarkea osatekija yrityksen kustannuksissa, kasittaen



jopa 80 prosenttia myytyjen hyodykkeiden kokonaiskustannuksista. Johnsonin, Leendersin ja
Flynnin (2011, 77) toteavat, ettd 60 prosenttia koko organisaation kuluista ja menoista on
hankintayksikén kontrolloitavissa, joka osoittaa tavaroiden ja palveluiden hankinnan
optimoinnin painoarvon yrityksen toiminnassa. Gadde ja Hakansson (1993, 5) toteavat myos,
ettd hankintojen osuuden nousu yrityksissa johtuu yritysten keskittyessa enemman omaan

erikoistumiseensa ja he myds uskovat taman trendin jatkuvan tulevaisuudessa.

Yritysten hankinnat tulee selkedsti maaritellda prosessin vaiheisiin, jotta jokainen
hankintaprosessin eri vaiheissa tehtava toiminto voidaan jaljittaa ja tarkistaa (van Weele,
2014, 29). Alla olevassa kuviossa 2 (van Weele, 2014, 8) esitetdan hankintaprosessi, jonka
taktiseen (strategiseen) hankinnan osa-alueeseen tassa tutkielmassa keskitytaan. Osa-alue
koostuu kolmesta vaiheesta, joista myOs johdetaan taman kappaleen alakappaleet;

hankintatarpeen maaritys, toimittajan valinta seka sopimus.

Taktinen hankinta Tilaustoiminto
b 9 . . -
; — Toimituksen Suorituksen
“““"".‘_’_3'_““’5‘-'“ \ Tmm:z_:m Sopimus : Tilaus o varmistus ja + .+ seurantaja >
= - e arviointi / i arviointi

Hankintaprosessi

Kuvio 2. Hankintaprosessi (van Weele, 2014, 8)

Vaikka kuviossa 2 tutkielman kohteena oleva hankintaprosessin osa on esitetty taktisena
hankintana van Weelen mukaan, viitataan kyseiseen hankintaprosessin osaan yleisesti
strategisena osana — sekd muussa tdssa tutkielmassa kaytetyssd kirjallisuudessa ja

tieteellisissa artikkeleissa, ettd itse tutkielmassa.

2.1. Hankintatarpeen mddiritys ja valmistelut

Lysons ja Farrington (2006, 274) tunnistavat neljd hankintatarpeen vyksityiskohtien

maarityksen tarkoitusta ja tehtdvad; osoittaa tarpeen tdyttymisen vaatimukset,



kommunikoida ostajan vaatimukset toimittajalle, vertailla toimitettua ostajan vaatimuksiin
seka tarjota todisteita mahdollisen kiistan tapauksessa siita, millaisia vaatimuksia ostaja on
asettanut ja mita toimittaja on luvannut toimittaa. Tavaran tai palvelun hankinta saa alkunsa
tarpeen tunnistamisesta, joka tapahtuu esimerkiksi henkilon tai jarjestelman huomatessa
tarpeen, joka yrityksen tulisi tayttaa hankintayksikdn tuella. Tassa vaiheessa my6s on arvon
luomiselle suurin mahdollisuus, koska hankintapaallikkd seka toimittaja voivat osallistua
paljon projektin toteutukseen, mutta tama vaihe mahdollistaa myds innovaatioiden

kehityksen yhdessa ostavan yrityksen ja toimittajan valilla. (Johnson et al., 2011, 80-81)

Hankintaprosessin ensimmaisessa vaiheessa, jossa tunnistetaan hankintatarve ja aloitetaan
hankittavan tuotteen tai palvelun vyksityiskohtien maarittely on vyksi tarkeimmista
hankintaprosessin vaiheista. Tahan vaiheeseen laitettu panos maarittelee vahvasti seuraavien
prosessin vaiheiden onnistumisen. Vajaavaisuus tassa vaiheessa nakyy ja korostuu seuraavissa
hankintaprosessin vaiheissa ja myds huono toimituksen laatu voidaan jaljittda esimerkiksi
hankintatarpeen yksityiskohtien maarittelyn puutteellisuuteen tai virheellisyyteen. (van
Weele, 2014, 29) Erridge (1995, 138) toteaa myds, ettd on elintirkeda maaritella
hankintatarve tarkasti, jotta yritys voi varmistaa, ettd hankittu tuote tai palvelu vastaa

yrityksen tarpeita ja vaatimuksia.

Erridge (1995, 19) maarittelee tarpeen tunnistamisen erilaisten strategisten kysymysten
tutkimiseksi, kuten make-or-buy -paatds, uudet tuote- ja markkina-alueet seka materiaalit.
Naihin etsitdaan vastausta yhdessa yrityksen muiden liiketoimintayksikdiden, kuten tuotannon
ja teknisen osaston kanssa. Tarpeen maarityksen yhteydessd myods maaritelladn tuotteen tai
palvelun fyysisiin ominaisuuksiin ja suorituskykyyn liittyvat yksityiskohdat. Edelld mainittu
make-or-buy —paatdés on kenties kriittisin strateginen paatos vyritysten tuotteiden ja
palveluiden tuottamisessa ja se tarkoittaa paatosta hyodykkeen tai palvelun ulkoistamisesta
tai itsetuottamisesta. (Erridge, 1995, 19, 133-134) Van Weele (2014, 33) tunnistaa
hankintatarpeen maarityksessa vaatimukset laadun, logistiikan, huollon, lainsddadannén ja

ympariston seka tavoitebudjetin suhteen.

Hankintatarpeen yksityiskohtien maaritys on ldhinna tekninen kuin liiketoiminnallinen vaihe.

Kuitenkin hankintayksikon liiketoiminnallinen osaaminen on tarked tuki sen tarjotessaan
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teknisen osa-alueen tyontekijoille tukea muun muassa hintavaihteluiden ja saatavuuden
suhteen sekda olemalla uusien kehitysten rajapinnalla. Toki on mahdollista, etta
lilketoiminnallinen osaaminen sekd tekninen osaaminen yhdistyvat hankintahenkilostossa,
jolloin he voivat kantaa suuremman osan tarpeen maarityksesta. Naiden osaamisten johdosta
hankintahenkiloston tulee huomioida tarvittavan tuotteen tai palvelun markkinoiden
kehitysta seka kypsyytta: esimerkiksi markkinoilla on voinut syntya uusia, nykyisia ratkaisuja
parempia ja korvaavia vaihtoehtoja. My0s kehittyviin markkinoihin tulee kiinnittda huomiota,
silla kehityksesta ja toimittajista ei ole paljon aikaisempaa tietoa, mika samalla vaikeuttaa

ennusteiden ja toimittajavalintojen tekoa. (Baily et al., 2008, 141; Hugos, 2003, 49)

On myoOs mahdollista, etta tarpeen maarityksessa kehitetdaan uusi ratkaisu yhdessa
potentiaalisen toimittajan kanssa. Tadssa tapauksessa toimittajille tulee olla selvd kuva
hankintatarpeen luonteesta seka vaatimuksista, jotta toimittaja voi esittda innovatiivisia
ratkaisuja seka esimerkiksi parantaa kustannustehokkuutta tai parantaa tarjottua laatua.
(Baily et al., 2008, 143; Erridge, 1995, 139) Harley-Davidson, Honda ja Toyota ovat
esimerkkiyrityksia, jotka hallitsevat toimittajan aikaisen osallistuttamisen uusissa projekteissa.
Riippuen tarpeesta, toimittajat voivat ottaa valtaa hankintatarpeen maaritysvaiheessa jopa
siirtymalla ostajan tiloihin tai hallinnoiden ostavan yrityksen jarjestelmia. (Nelson, Moody &

Stegner, 2001, 60)

2.2. Potentiaaliset toimittajat ja kilpailutus

Scheuing (1989, 212) tuo esille, ettd jokainen ostava organisaatio on yhtd hyva kuin sen
toimittajatkin ja hankintayksikk6d myos arvostellaan hallittujen toimittajien perusteella.
Gadde ja Hakansson (1993, 40) toteavat, ettd kasvavan yritysten erikoistumisen johdosta
toimittajat selittavat keskimaarin jopa puolet ostavien yritysten liikevaihdosta.
Hankintahenkiloston haasteeksi nousee yrityksen tarpeiden sekd markkinoiden tarjoaman
saattaminen yhteen ja taman haasteen kriittisin kohta on selvittda, mitka toimittajat lopulta

valitaan (Johnson et al. 2011, 314).
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2.2.1. Potentiaalisten toimittajien tunnistaminen ja valitseminen

Hankintaprosessin vaiheet ovat van Weelen (2014, 33) mukaan kdytdanndssa usein
nivoutuneet keskenaan. Esimerkiksi hankintatarpeen maarityksessa arvioidaan kustannuksia
ja asetetaan teknisia vaatimuksia, mutta usein tuotteen tai palvelun kehitysvaiheessa ja siihen
tarvittavan teknologian maarityksessa hankintahenkilostollda on jo muutamia toimittajia
mielessd, jotka ovat potentiaalisia ratkaisun tarjoajia. Perinteisesti hankintapaallikdiden
vastuulla oli valita toimittaja lIahinna pelkan hinnan — alimman hinnan — perusteella ja se on
tanakin paivana iso osatekija, mutta muutkin toimittajavalinnan osuudet ovat vahintaan yhta
tarkeita. (Hugos, 2003, 64) Naista johtaen, Baily et al. (2008, 201) toteavatkin, ettad tehdakseen
oikeita toimittajavalintoja hankintahenkiloston tulee tuntea markkinansa. Tana paivana
yritykset hakevat toimittajia, joiden kanssa voi aloittaa molempia hyddyttavan yhteistyon,
mikd tarkoittaa, ettd tietyissd hankintatapauksissa toimittajat voidaan valita ennen

hankintatarpeen yksityiskohtien maaritysta tai sen aikana (Baily et al, 2008, 202).

2.2.2. Hankinnan kilpailutus toimittajien vdlilld

Johnson et al. (2011, 84) toteavat, etta ostajalla on nelja vaihtoehtoista tapaa kommunikoida
toimittajien kanssa, kun ei vield ole sopimusta osapuolien vaililla; tietopyyntd, hintaan
perustuva tarjouspyyntd, monisyinen tarjouspyynto (hinta vain yksi osatekija) sekd avoin
tarjouspyynto. Tietopyyntd on pelkdstaan tiedon kerdamista toimittajan tarjoamista
palveluista ja tuotteista. Hintaan perustuva tarjouspyyntd tehddan lahinnd selkeasti ja
yksiselitteisesti maaritellyille hankinnoille. Monisyinen tarjouspyynté on monimutkaisempi ja
mahdollistaa toimittajan asiantuntemuksen hyddyntamisen esimerkiksi vaihtoehtoisin
ratkaisuin ostajan hankintatarpeeseen. Avoin tarjouspyyntd on samankaltainen edellisen
tavan kanssa, mutta paljon harkinnanvaraisempi esimerkiksi neuvotteluiden ja hintojen

maarityksen suhteen. (Johnson et al. 2011, 84-85)

Tarjouspyynnot ja huutokaupat ovat toisiaan osittain taydentavia tai vastavuoroisia yritysten
vahentdessa hankintoihin liittyvia kustannuksiaan. Kadanteinen huutokauppa toimii

tarjouspyyntdjen, kertaostojen ja kasvotusten tapahtuvien neuvotteluiden vaihtoehtoisena
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menetelmana. (Puschmann & Alt, 2005; Johnson et al., 2011, 107) Sahkoisilla huutokaupoilla
voidaan vaikuttaa hintaan luomalla kilpailua potentiaalisten toimittajien valille (Puschmann &
Alt, 2005). Lysonsin ja Farringtonin (2006, 198) mukaan huutokaupat useimmiten etenevat
englantilaisella, hollantilaisella, suljetulla tai kaanteiselld huutokauppamenettelylla.
Englantilaisessa menettelyssa haetaan korkeinta tarjousta hyédykkeelle tai palvelulle (myyjan
nakokulma). Englantilainen menettely ei toimi kunnolla, jos kaupattavana on tuhansia
huudettavia osioita monien erilaisten ostajien valilla. Tassa toimii hollantilainen menettely,
joka etenee korkeasta lahtéhinnasta koko ajan alenevasti, kunnes joku huutaa tarjouksen.
Suljettu menettely on hyvin samankaltainen tarjouspyyntoéihin verrattuna. Siina tarjoukset
pyydetdan tiettyyn aikarajaan mennessd ja tarjoukset arvioidaan ja pisteytetdan
arvosteluasteikon avulla. Taloudellisten ja tehokkaiden sdhkoisten tyokalujen tulo
markkinoille johti samalla sdhkoisten kdanteisten huutokauppojen suosion kasvuun.
Kaanteinen huutokauppamenettely on kasvattanut suosiotaan ja se tapahtuu usein
reaaliaikaisesti internetissd hollantilaiseen tapaan eli alenevan hinnan mukaisesti. N&issa
huutokaupoissa etukdteen valitut toimittajat kilpailevat keskenaan tehden tarjouksia ja
useimmiten alin tarjottu hinta voittaa. (Lysons & Farrington, 2006, 198-99; Smeltzer & Carr,

2003; Johnson et al., 2011, 107)

2.3. Toimittajavalinta ja sopimusneuvottelut

Mahdollisen kilpailutuksen paatyttya ja halutun toimittajan selvittya on toimittajan valinnan
aika. Toimittajan valinta (potentiaaliset ja palkittavat) on Erridgen (1995, 151) mukaan
keskeinen ja kenties tarkein tehtdava ostavan osapuolen hankintaprosessissa. Lysonsin ja
Farringtonin (2006, 368) mukaan toimittajan valinta maarittaa tulevan suhteen ostajan seka
valitun toimittajan valilld seka suhteen rakenteen, mutta toimittajan valinta vaikuttaa myos
tuleviin suhteisiin ja niiden hallintaan niiden toimittajien kanssa, joita ei kilpailutuksen
yhteydessa valittu. Toimittajavalinnassa tulee myos tehda paatokset valittavien toimittajien
maarasta, jakelijan vai valmistajan kayttamisestd, toimittajan maantieteellisesta sijainnista,
suhteellisesta koosta sekd mahdollisuudesta kehittda toimittajaa, jos sopivaa toimittajaa ei

suoraan loydy (Johnson et al., 2011, 322).
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Erridge (1995, 170) toteaa, ettd monissa tapauksissa ostajan ei valttamatta tarvitse toteuttaa
kilpailutusvaihetta esimerkiksi erilaisin tarjouspyynnéin, vaan on mahdollista, ettad ostavalla
osapuolella on sitovia kumppanuuksia tai organisaation sisdisia kaytanteitd tiettyjen
toimittajien ja tuotteiden suhteen. Han myds mainitsee mahdolliset sopimusten uusimiset,
jotka ei vaadi erityistd hankintatarpeen maaritystd ja kilpailutuksen julkaisua. Scheuingin
(1989, 280) toteaa, ettda jokaisen menestyvan hankintapaallikon tulee hallita neuvottelun
taito. Hinen mukaansa neuvottelu kasittaa ostajan ja myyjan eri nakemysten sovittamisen
yhteen kommunikaation avulla. Kaikkia sopimuksia yhdistaa se seikka, ettd sopimuksissa tulee
selvitd, miten toimituksen epdonnistuminen tai vajavaisuus hoidetaan. Samalla on
varmistuttava, ettd sopimus tuo riittdvan turvan osapuolille rikkomusten varalta. (Erridge,

1995, 174)

3. SAHKOINEN HANKINTAYMPARISTO

Tama kappale antaa lukijalle kuvan kirjallisuudesta ja tieteellisistda artikkeleista |6ytyvaan
tietoon sdhkoisen hankinnan eri muodoista. Hankintatoimen sahkoisten tyokalujen ja
hankintaympariston omaksuminen on ollut kasvavana trendind viime vuosina ldhinna
teknologisten innovaatioiden sekda markkinaympariston muuttumisen ja kilpailun kiristymisen
johdosta (Dai et al., 2005). Johnsonin ja Whangin (2002) mukaan internet tarjoaa luonnollisen
perustan monille toimittajille ja ostajille I6ytaa toisensa ja harjoittaa tavaroiden ja palveluiden
vaihdantaa. Tana paivana monet yritykset ovat valjastaneet internetin tuomat ominaisuudet
korvaten muun muassa puhelinsoitot ja faksaamisen perusyhteistyon yllapitamisessa (Bauer,
2001, 30) Vaikka sahkdisia hankintajarjestelmia ja niiden eri sovelluksia ei ole viela omaksuttu
erityisen laajasti, Johnson ja Klassen (2005) uskovat, etta esimerkiksi sdahkoisen kilpailutuksen
tyokalut  tulevat kuulumaan  sahkoisten  hankintajarjestelmien  kokonaisuuteen
tulevaisuudessa. Mahalik (2012) seka Kalakota ja Robinson (2001, 309) myos toteavat, ettd

sahkdinen hankinta on viela alkuajoillaan.
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3.1. Scéihkoiset hankintajéirjestelmdt, sovellukset ja tyokalut

Sahkoisesta hankinnasta voidaan tunnistaa eri muotoja ja de Boer, Harink ja Heijboer (2002)
tunnistavat kuusi eri sdhkoisen hankinnan muotoa; sdhkoiset MRO (Maintenance, Repair,
Operations) -hankinnat, web-pohjainen toiminnanohjausjarjestelma (ERP), sahkoinen
toimittajien tunnistaminen ja analysointi, sdahkdiset tieto- ja tarjouspyynnét, sahkoiset
kaanteiset huutokaupat seka sahkoinen tiedonjako. Hawkingin, Steinin, Wyldin ja Fosterin
(2004) mukaan taas sahkoinen hankinta voi muodostua muun muassa tarjouskilpailujen
julkaisuista ja suorittamisesta, tiedonjaosta ostajien ja toimittajien valilla seka sahkoisesta
tilaamisesta. Baily et al. (2008, 394) tunnistavat kolme eri hankintaprosessin aluetta, joista
ensimmadinen on sahkoéinen strateginen hankinta, joka koostuu sahkoisista kilpailutuksista
(tarjouspyynnét ja huutokaupat). Toinen on liiketoiminnallinen hankinta, joka koostuu
markkinapaikoista esimerkiksi sdahkoisten hankintakatalogien muodossa. Kolmas alue on
sahkdinen maksu ja laskutus, jossa on muun muassa yrityksen hyvaksymat maksukortit,
sdahkoisessa muodossa tapahtuva laskutus sekd sen mahdollistama automaattinen laskutus.

(Baily et al., 2008, 394)

Sahkaisista hankintajarjestelmista ja -ymparistoista puhuttaessa ei voida sivuuttaa sahkoisten
portaalien osuutta. Sdhkoinen portaali toimii yrityksen keinona tarjota informaatiota. Tama
tarkoittaa sitd, etta portaalin kayttajien kasilla ei ole pelkkia toimia tai tietovarastoa, vaan
portaali toimii jakaen informaatiota oikeiden tahojen kanssa oikeaan aikaan. Portaaleissa
paasy tietoon ja sen kayttéa voidaan rajoittaa organisaatioiden sisalla erilaisin roolein
vastaten kdyttdjien statusta organisaatiossa. (Bauer, 2001, 48-49) Kalakotan ja Robinsonin
(2001, 310) mukaan portaalit mahdollistavat vyrityksen sdantéjen toimeenpanon

johdonmukaisemmin seka antavat paremman kontrollin koko hankintaprosessista.

3.2. Vaikutukset yritykseen ja sen suorituskykyyn

Tallurin, Narasimhanin ja Viswanathanin (2007) mukaan sahkoisilla hankintajarjestelmilla ja
niiden sovelluksilla keskitytddn ja pyritddn sujuvoittamaan ja parantamaan koko

hankintatoimintoa. Bauer (2001, 21) toteaa, ettd toimijat voivat jaada tarkeiden
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yhteistydverkostojen ulkopuolelle, mikali he eivat seuraa tata uutta sahkdisen kaupankaynnin
esille tuomaa tapaa harjoittaa liikketoimintaa. Hanen mukaan tulevaisuudessa toimijat, jotka
eivat ole mukana tdssa nykyaikaisessa valtavirrassa eivat enaa ole kilpailullisia ja muuttuvat
nakymattomiksi monilla markkinoilla. Kim et al. (2015) toteavat tutkimuksessaan, etta
sahkoisen hankinnan vaikutus kasvaa tarkasteltavien markkinoiden kilpailullisuuden
kasvaessa. Monet yritykset ovat hyotyneet merkittavasti sahkoisten hankintajarjestelmien
kdayttoonotosta, mutta vaikutuksia on hankala mitata, silld edut tulevat esille lahinna

laadullisina eikd maarallisind (Mahalik, 2012).

3.2.1. Sdhkdisen hankinnan tuomat edut ja hyodyt

Erilaiset sahkdiset hankintajarjestelmat seka niiden monet applikaatiot ovat [ahinna
kohdennettu parantamaan yrityksen hankintojen tehokkuutta eikad niinkdan keskity yritysten
vdliseen prosessien integrointiin. Sahkoisilla hankintajarjestelmilla ja niiden eri sovelluksilla
yritykset tavoittelevat alhaisten kustannusten kautta nopeita ja helposti mitattavia etuja.
Kyseiset jarjestelmat ja niiden sovellukset ovat suosiossa verraten muihin kalliisiin, sekaviin ja
pitkdlle aikavalille sitoviin integraatio- ja yhteistydjarjestelmiin. (Cagliano, Caniato & Spina,
2005) Angelesin ja Nathin (2007) mukaan sdhkoisten jarjestelmien kadyttéonotto on yksi
huomattavia sdastoja yritykselle lupaava kehitystoimi. Esimerkiksi General Electric on
arvioinut saastaneensa vuosittain yli 10 miljardia dollaria sahkoisten hankintamenettelyjen
myota (Hawking et al. 2004). Esimerkiksi kddnteiset huutokaupat voivat luoda kdaytanndssa
viidestd 40 prosenttiin sdastdja. Ostaja pystyy luomaan enemmadan kilpailua suuren
toimittajaotannan keskelle sahkoisten kaanteisten huutokauppojen avulla, kuin useiden
kasvotusten tapahtuvin neuvotteluin. (van Weele, 2014, 45) Bartezzaghi ja Ronchi (2005)
tunnistavat, etta sahkoiset huutokaupat ei ole liiketoiminnallinen mahdollisuus pelkastdaan
vain ostajille, mutta myos toimittajillekin. Toisaalta Williamsin ja Dobien (2011) mukaan
sahkadisia kadnteisia huutokauppoja kaytetaan joko vaihtoehtoisena tai laajentavana keinona
kasvotusten tapahtuviin neuvotteluihin sekd sahkopostitse ja puhelimitse tapahtuviin

neuvotteluihin.

Sahkaisilla hankintajarjestelmilld ja sen sovelluksilla on monia etuja: tarkeimpia etuja on muun

muassa sahkodisen hankinnan mahdollistama joustavuus erilaisten hankintapdatosten teossa
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sekd hintojen madaltuminen (Sitar, 2011b). Van Weele (2014, 45, 49) tunnistaa etuja
esimerkiksi sahkoisissa huutokaupoissa, jotka tuovat merkittavia saastoja seka mahdollistavat
kovemman kilpailun luomisen suuremman toimittajaryppaan keskelle verrattuna perinteiseen
tarjouskilpailuun. Hawking et al. (2004) ja Talluri et al. (2007) ovat koonneet sdhkodisten
hankintojen muutamia etuja, kuten hankintaprosessin ldpimenoajan Iyheneminen,
sopimusten  ohjeidenmukaisuuden  paraneminen, toimitusketjun lapindakyvyyden
paraneminen, hankintapdatosten teon tehostuminen sekd parantuminen tiedonvaihdon
koordinoinnissa ja toimittajien integroinnissa. Myos Pelegin, Leen ja Hausmanin (2002)
mukaan sahkdisten hankintojen erilaisilla ratkaisuilla ostajat saavuttavat laajemman otannan
potentiaalisia toimittajia ja voivat neuvotella sopimuksissa hinnoista paremmin. Lisaksi hekin
toteavat, ettd suorien hankintojen automatisointi lyhentaa hankintojen lapimenoaikaa. Suoria
hankintoja ovat Iahinnd hyodykkeet, jotka kuuluvat tuotannossa tehtyyn lopputuotteeseen
(Johnson et al. 2011, 56). Kalakota ja Robinson (2001, 315) lisdavat nadiden lisdksi vahentyneen
ohiostojen (ei-hyvdksyttyjen hankintakanavien kautta tapahtuva hankinta) maaran seka
raportointi-informaation laadun paraneminen tukitoimintojen ja hankintayksikon tiivimman
integraation avulla. Bailyn et al. (2008, 395) mukaan sdhkoiset hankintatydkalut tuovat
yrityksille hydtya reaaliaikaisen informaation tuottamisen ja paperittomuuden aiheuttaman

nopeuden muodossa.

3.2.2. Séihkdisen hankinnan tuomat haasteet

Vaikka sdhkoisten hankintajarjestelmien kayttéonotolla ndahddan kasvavaa hyvaksyntaa
yritysten keskuudessa ja voidaan nahda monia syita, miksi sellainen kannattaa organisaatiossa
implementoida hankintojen tehostamiseksi, siihen liittyen on myos esteitd ja haasteita
toimittajien keskuudessa. Baily et al. (2008, 403) nostavat esille muun muassa luottamuksen
ja turvallisuuden tunteen puutteen, toimittajien asiantuntemuksen alhaisen tason sahkaoisista
hankintajarjestelmistd ja heikot toimittajasuhteet seka alhaisen prioriteetin erilaisiksi

sahkoisten hankintajarjestelmien hyvaksymisen ja kayton esteiksi.

Johnson ja Klassen (2005) toteavat, etta esimerkiksi sahkoisten kdanteisten huutokauppojen
kaytto voi hankaloittaa ostajan ja toimittajien valisia suhteita. Bartezzaghi ja Ronchi (2005)

tuovat esille artikkelissaan sdhkoisten hankintajarjestelmien kadyttoonoton Italiassa ja
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toteavat selvasti, ettd toimittajat eivat pida sahkdisien hankintajarjestelmien tyokaluista —
erityisesti huutokaupoista, silla he kokevat niiden rajoittavan heidan valtaansa sopimuksen
yksityiskohtien madrityksessa. Yksi tekija joka myos selittada alhaisen sdhkdisten
hankintajarjestelmien omaksumisen on se, ettd sen kayttédnotto ja implementointi, on
erittdin monimutkainen prosessi ja sen tuomat hyodyt voidaan ndahda vasta pitkalla aikavalilla
(Sitar, 2011b). Myo6s toimivien sahkoisten hankintajarjestelmien ja —ymparistdjen onnistunut
rakentaminen on haaste ja mahdollinen ongelma, silla Dai et al. (2005) huomauttavat, etta
hankintayksikét valmistelevat kaikki sdahkdiset tarjouskilpailut ja he toimivat ikdan kuin
pullonkaulana varsinkin korkean kysynnan ja volyymin aikoina, jolloin hankintahenkilésta

kuormitetaan paljon.

Séhkoiset ja verkossa tapahtuvat kaanteiset huutokaupat voivat olla myo6s haitallisia
yhteistydn kannalta. Emiliani ja Stec (2002) toteavat, etta kyseisten huutokauppojen kaytto
voi tuoda tahattomia seuraamuksia, kuten kilpailuedun pienentymisen pitkalla aikavalilla seka
toimittajasuhteiden tietotaidon kehittamisen hankaloituminen. He my6s mainitsevat, etta
saavutetut nettosadstot koetaan liian vahaisiksi verrattuna tehtyyn tyémaaraan huutokaupan
kanssa. Patel (2005) huomioi, ettd jotkut ostajat kayttavat sahkoisia huutokauppoja
pelkastdan saavuttaakseen alhaisimman mahdollisen hinnan asettaen toimittajat samalla
toisiaan vastaan, joka puolestaan vaikuttaa toimittajien kokemukseen ja haluun osallistua
tulevaisuudessa  sahkoisiin  huutokauppoihin  heiddan toiminnan  kannattavuuden

kustannuksella.

Positiiviset seikat Negativiset seikat

« Sadstoja (Angeles & Nath, 2007; Hawking * Asiantuntemuksen puute aiheesta voi
et al, 2004; van Weele, 2014) aiheuttaa vastavirtaa (Baily et al, 2008)

* Laajempi otanta potentiaalisia * Toimittajat kokevat neuvotteluvallan
toimittajia kilpailutuksessa (van Weele, pienenemisen (Bartezzaghi & Ronchi,
2014; Peleg, Lee & Hausman, 2002) 2005)

* Vahentyneet ohiostot ja raportoinnin * Kayttoonotto tydlas ja aikaa vieva (Sitar,
laadun paraneminen (Kalakota & 2011)
Robinson, 2001) » Huutokaupan tuomat riskit

s Reaaliaikainen informaatio ja toimittajasuhteisiin (Johnson & Klassen,
paperittomuus (Baily et al, 2008) 2005; Emiliani & Stec, 2002; Patel, 2005)

e Lipindkyvyyden ja joustavuuden
paraneminen (Hawking et al, 2004; Sitar,
2011)

* Lapimenoaikojen lyheneminen (Peleg,
Lee & Hausman, 2002; Hawking et al,
2004; Talluri et al, 2007)

Kuvio 3. Sdhkéisen hankinnan vaikutukset koottuna
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Kuviossa 3 on koottuna esitetty sahkdisen hankinnan adoptointiin, jalkauttamiseen ja
kayttoon liittyvia positiivisia ja negatiivisia seikkoja, joita nostetaan teoriaosuudessa tassa

tutkielmassa esille.

4. SAHKOISEN HANKINTAYMPARISTON VAIKUTUKSET HANKINTAPROSESSIIN

Edella perehdyttiin hankintaprosessin ja sahkdisten hankintojen teoriaan pohjustaen taman
kappaleen aihepiiriin, joka muodostaa tutkimuksen empiirisen osuuden. Tassa kappaleessa
kerrotaan lyhyesti tutkimuksen kohdeyrityksesta Posti Group Oyj:stda, tutkimuksen
toteutuksesta seka tutustutaan Postin konsernihankinnan kdyttamiin hankintatyokaluihin ja
strategiseen hankintaprosessiin. Kappaleessa kadytettava tutkimusaineisto kerattiin kahdella
ryhmahaastattelulla, jotka kohdistettiin seka konsernihankintojen kehitystiimille eli hankkeen
projektipadallikoille, ettd kahdelle kuljetuskategoriaa edustavalle hankintapaallikolle. Koko
organisaatiota koskevia yleisesti havaittavia vaikutuksia hankintoihin esitellaan kappaleessa
4.4. 13hinna haastateltujen projektipaallikdiden kommenttien mukaisesti ja kappaleessa 4.5.
mennadan syvemmalle hankintaprosessiin ja havaittuihin vaikutuksiin hankintaprosessin eri

vaiheissa hankintaympariston uudistamisen jalkeen.

4.1. Kohdeyrityksen esittely

Tutkielman kohdeyrityksend on Posti Group Oyj, joka toimii palveluyrityksend 10 maassa
ympari maailman tarjoten alykkaita ja asiakaslahtoisia postin ja logistiikan ratkaisuja
asiakkailleen. Posti on Suomen valtion omistama yritys, jolla on Iahes 400 vuotta pitka historia
posti- ja logistiikkapalvelujen tarjoamisesta. Posti tyollistdd noin 20 500 tyontekijaa, joiden
voimin sen liikevaihto vuonna 2016 oli 1608 miljoonaa euroa. Konsernin liiketoiminta
jakaantuu neljdan osaan Postipalveluihin, Paketti- ja logistiikkapalveluihin, Itella Venajaan

seka OpusCapitan taloushallinnon palveluihin. (Posti, 2017).

Postin Hankinta kayttda yli 8 000 toimittajaa, joita hallitaan hankintakategorioiden kautta.
Kyseisilla kategorioilla on toimittajista ja hankinnoista vastaavat hankintapaallikkonsa ja

kategorioita johtavat kategoriapaallikot. Postin Hankinnalla on lisdksi kehitysyksikko, joka



19

vastaa muun muassa hankintojen toteutuksen kehityksestd, hankintajarjestelmista ja
raportoinnista. Koko hankinnan noin 20 hengen tiimia johtaa hankintajohtaja. Postin Hankinta
on myo0s tiiviissd yhteistydssa P2P-yksikon (Procure-to-Pay) kanssa, joka vastaa Postin

hankintojen operatiivisen osan toteutuksesta ja kehittamisesta koko konsernin tasolla.

4.2. Tutkimuksen toteutus

Haastattelut toteutettiin Postin paakonttorilla Helsingin llmalassa suorittamalla kaksi noin
tunnin mittaista ryhmahaastattelua, jotka nauhoitettiin dlypuhelimen avulla haastateltujen
luvalla. Haastateltujen antamat vastaukset, joita tdssa tydssa kaytetdan, esitetaan
anonyymisti. Haastatellut valittiin sen mukaan, kuinka l3helld he ovat toimineet
hankintaympariston luomista ja kehittamista, seka kayttdasteen mukaan. Kayttdasteella tassa
kontekstissa tarkoitetaan hankintaympariston kayton laajuutta ja monipuolisuutta, joita tassa
tutkimuksessa haastatellut omasivat eniten kaikista potentiaalisista haastateltavista.
Haastateltaviksi valittiin yhteensa nelja henkiléa: kaksi hankinnan kehitystiimista ja kaksi
kuljetuskategorian hankintapaallikkda. Haastateltavien tietotaidot ja kokemukset tuovat
riittdvan kirjon arvioitaessa haastatteluista saadun aineiston luotettavuutta. Liitteen 2
haastattelukysymyksissa esitetty termi Bravo viittaa Postin kdytOossa olevaan sahkdiseen
hankintaymparistoon. Haastatteluiden avulla pyritaan hahmottamaan uusi
hankintaymparistd, sen kayttéonoton syitd ja vaikutuksia strategiseen hankintaprosessiin.
Nauhoitetut ryhmahaastattelut kirjoitettiin karkeasti auki kiinnittden huomiota paaseikkoihin,

jotka nousivat haastatteluissa esille ja tuovat tutkielmalle lisdarvoa.

Haastateltavien kokemus hankintatoimen alueella on keskendan vaihtelevaa, kuten myos
koulutustausta, mutta tietotaito ja osaaminen ovat laadukkaalla tasolla. Hankintaympariston
kehityksessd mukana olevat projektipaallikot ovat molemmat korkeakoulutettuja yksi
tekniikan puolelta ja toinen kaupalliselta puolelta. Molemmat ovat luoneet uraa
hankintatoimen alueella yli 10 vuotta ostotehtdvista sdhkoisten hankintajarjestelmien
kehitystehtaviin ja hankintaan liittyvien hankkeiden vastuurooleihin. He ovat Posti Hankinnan
kehitystiimind hankintatyokaluista ja -kdytannoistd vastaavat henkiloét ja he ovat vahvasti

mukana Postin 1Sourcing -hankkeessa uuden hankintaympariston kehittdmisessa ja sen
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jalkauttamisessa koko organisaatioon. Hankintapaallikdiden urat eroavat toisistaan
merkittavasti toisen omatessa reilun 35 vuoden tyokokemuksen Postin tyontekijana monissa
eri tehtdvissa edeten koulutuksien avulla konsernin hankintatehtdviin. Toinen
hankintapaallikké on ollut Postilla noin 3 vuotta hankintatehtavissa korkeakoulutaustalla.

Heilld vastuualueina on kuljetuksen alihankinta seka ajoneuvoihin liittyva hankinta.

4.3. Kohdeyrityksen hankintaprosessi ja hankintaympdiristo

Tassa kappaleessa tutustutaan Postin noudattamaan strategiseen hankintaprosessiin seka
Postin implementoimaan sdhkoiseen hankintaymparistéon, johon viitataan jatkossa
hankintaportaalina. Kappaleessa esitetdan yksityiskohtaisesti hankintaprosessin eri vaiheet ja

uuden hankintaportaalin ominaisuudet ja tyokalut.
4.3.1. Kohdeyrityksen hankintaprosessi

Tutkimuksessa keskitytdaan Postin hankintaprosessin strategiseen osa-alueeseen, jota he
kutsuvat ”Source-to-Contract -prosessiksi” (S2C-prosessi). Kyseinen hankintaprosessi on

havainnollistettu alla olevassa kuviossa 4 ja myos avattu yksityiskohtaisesti alla.

. Tarpeen - Yhsityis- Sadsto-

| | J | ||| \ Pﬁ'ekﬁ \ Sﬁasto—l' |- \ TnTmitlIi'ﬁ \ Kiliiiilutus \ Arviginti \ ﬁ'mus ' 7 laskelma
! 1 1 1 1§ 1

Uusi

. Kategoria- ) )
Hyviksynts Kategoriat ja lt-yksikt LI johdon T Talouden.
2 analyysi hyvaksynts vanhan hyvaksynts

muokkaus

Kuvio 4. Posti Group hankintaprosessi

Hankintaprosessi alkaa samoin tavoin kuin edelld teoriaosiossa (kappale 2.1.) esitetaan eli
hankintatarpeen tunnistamisella, joka voi tulla tyontekijalta, liikketoimintayksikdn johdolta tai
hankintapaallikdlta. Hankintatarve voidaan tunnistaa esimerkiksi havaitsemalla jonkin tietyn
ominaisuuden laadun heikkous tai tehottomuus. My6s spend-analyysi on kayttékelpoinen

menetelma tunnistaessa hankintatarvetta. Spend-analyysin tarkoituksena on selvittda mihin
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ja miten yrityksen rahoja kdytetdaan; mille toimittajille, mihin tuotteisiin ja palveluihin ovat

tarkastelun kohteena, kuten myds rahan maarat ja transaktioiden maarat (Heath, 2006).

Seuraavassa vaiheessa maaritelldaan hankinnan yksityiskohdat, joihin kuuluu muun muassa
maarat, laatuvaatimukset ja  toimitusvaatimukset. Tadssd vaiheessa  tarvitaan
lilketoimintayksikon hyvaksynta rahan kayttoon kyseisen hankinnan toteuttamiseksi. Toinen
haastatelluista hankintapaallikdista huomioi, ettd ajoneuvokategoriassa hankintatarpeiden
yksityiskohtien maarittely on pitkalle standardoitu; joskus nykyiset ja lyhyen ajan paasta

poistuvat ajoneuvot padosin asettavat yksityiskohtaiset vaatimukset korvaaville hankinnoille.

Seuraavaksi luodaan projekti hankintaportaalissa ja samaten luodaan sdastdaloite tai -
suunnitelma. Tassa vaiheessa hankintapaallikon hankintaportaaliin  luomat, seka
hankintaprojekti, etta saastésuunnitelma linkitetaan heti asianmukaisiin
hankintakategorioihin ja liiketoimintayksikdéihin. Tama mahdollistaa kaikkien projektin
jasenien mukanaolon hankintatapahtumassa ja tietoon paadsyn kivuttomuuden, silla lahes

kaikilla tarkeilld osallisilla on kayttajaprofiili Postin hankintaportaalissa.

Hankintaprosessi jatkuu toimittajakandidaattien kartoittamisella ja valitsemisella markkina-
analyysin avulla. Tassa vaiheessa kuten esitetyssa teoriassakin todetaan (kappale 2.2.),
monesti hankintapaallikoilla seka muilla hankintaan kytkeytyneilla osapuolilla voi olla jo
muutama potentiaalinen toimittaja mielessd. Paljon riippuu hankinnan tyypistd ja
tarkeydestd, kuinka paljon tahan vaiheeseen kuluu aikaa. Toimittajamarkkinoiden analyysia
avittaa hankintaportaalissa tapahtuva toimittajien luokittelu (strateginen toimittaja — ad hoc
-toimittaja -akselilla) seka toimittajien kategorisointi toimialojen mukaisesti. Postin
hankintahenkiloston ajan hermolla oleva toimittajamarkkinoiden tuntemus omilla osa-
alueillaan mahdollistaa hankintaprosessin tehokkuuden sekd korkean laadun toimittajan

valitsemisessa.

Kun potentiaaliset toimittajat on valittu, seuraa kilpailutuksen suunnittelu, julkaisu ja
toteutus. Hankintaprojektista riippuen pelkat tarjouspyynnét voivat riittad, mutta sdhkoiset
huutokaupat voivat mahdollistaa entistd merkittavammat kustannusedut ostajalle. Jotta

huutokauppa olisi jarkevaa toteuttaa, toinen haastatelluista hankintapaallikoista toteaa, etta
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huudettavan kohteen tulee olla korkea volyymiltaan seka riittavan houkutteleva rahallisesti.
Hankintatapahtuman jidlkeen on yhden tai useamman toimittajan valitseminen, joka myods
hyvaksytetdan kategorian johdolla. Hyvaksynnan hakeminen on valttamatdn askel prosessissa
ja tarkeaa erityisesti kuljetuskategoriassa, jossa kuljetuspaallikot paasevat tekemadan
itsendisesti  kilpailutuksia, joiden rahallisen arvon mukaan hyvdksyntd haetaan
hankintakategorian lisaksi joko aluepaallikolta tai tuotantopaallikolta. Tama jarjestely
vahentaa hankintapaallikdiden tyotaakkaa tdssa vaiheessa ja he voivat ndin keskittaa aikaansa

muihin asioihin.

Toimittajavalinnan jalkeen seuraa osapuolien vdlille tehtava sitova asianmukainen sopimus,
joka voi olla hankintakohteesta ja valitusta toimittajasta riippuen tadysin uusi sopimus, jonka
luomiseen voi menna enemman aikaa sopimuksen yksityiskohtia maaritellessa. Toinen
vaihtoehto on muokata edeltdavda voimassa olevaa sopimusta, jolloin edelld esitetyt
hankintaprosessin vaiheet eivat valttamatta toteudu. Sopimuksen teossa luodaan
toimittajien, lakiosaston ja asianmukaisen liiketoimintayksikon kanssa kaikkia miellyttava

ratkaisu sopimuksen muotoon.

Sopimuksen teon lomassa myds kiinnitetdan huomiota saavutettaviin saastoihin sopimuksen
myo6ta ja hankinnasta syntyvat potentiaaliset saastot lasketaan ja paivitetdan alkuperaiseen
saastosuunnitelmaan. Taman lisdksi kyseiset sadstot hyvaksytetdaan sadastosummasta riippuen
joko kategorian johdolla tai talousosaston puolella. Ndiden vaiheiden jalkeen hankintakohde

voidaan esimerkiksi tuotteistaa ja perustaa ostokatalogitydkaluun tulevia ostotilauksia varten.

4.3.2. Kohdeyrityksen hankintaympdiristo

Bailyn et al. (2008, 394) mukaan ilman oikeita strategisia padatoksia sahkoisten
hankintatydkalujen avulla ei voida luoda toimivaa operatiivista hankintaprosessin osa-aluetta.
Haastateltujen projektipaallikdiden mukaan Postilla oli ennen sdahkdisen hankintaportaalin
kayttoonottoa monta erillistd hankintatyokalua, jotka eivat kommunikoineet keskenaan.
Edellisten hankintatydkalujen valilla tieto kulki heikosti tai ei kulkenut ollenkaan, mika johti
muun muassa siihen, ettd tietoa jouduttiin yhdistelemaan erillisistd hankintatyokaluista

saatavilla olevien raporttien avulla. Keskendan irrallisten hankintatyokalujen tapauksessa
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tuotettiin projektipaallikdiden mukaan dataa, jonka kdytettavyys oli todellisuudessa alhainen.
Erilliset ja keskendaan huonosti kommunikoivat hankintatyokalut johtivat niiden kaytén
osittaiseen vaillinaisuuteen ja joissakin tapauksissa kadytettavissa olevia hankintatydkaluja tai

niiden osia ei heidan mukaan kaytetty ollenkaan.

Haastateltujen projektipaallikdiden mukaan edelliset kdytdssa olevat hankintatydkalut olivat
tulleet heiddan nakodkulmastaan aikansa loppuun ja myds erillisten hankintatyokalujen
kayttamisesta aiheutui kayttokustannuksia seka yllapitokustannuksia, jotka osoittautuivat
lopulta merkittaviksi. Heidan mukaan myds parempi kaytettavyys seka kustannustekijat
ajoivat kohti yhtendisen hankintaympariston kehitysta. Myos kayton levittdminen muuallekin
organisaatioon, kuin hankintayksikk6on oli yksi halutuista ominaisuuksista. Tavoitteena
Postilla oli 16ytaa nykyaikainen tyokalu, jonka kadyttokustannukset olisivat pitkalla aikavalilla

suhteellisen alhaiset.

Postin kaytdssa oleva hankintaportaali on BravoSolutionin tarjoama SaaS-pohjainen
hankintatyokalu, joka on tuotenimeltdan BravoAdvantage. Ndin ollen myos palvelun yllapito
ja kehitys on toimittajan vastuulla. BravoSolution oli Postin ndkdkulmasta oikea
palveluntarjoaja, heidan tarjotessaan kokonaisuuden, joka kattaisi Postin koko strategisen
hankintaprosessin. Kyseisen palveluntarjoajan valintaan vaikutti myos kayttokustannusten
selkeys seka niihin vaikuttaminen kayttajien maaraa muuttamalla tarpeen mukaisesti. Ndiden
lisdksi kyseisen palveluntarjoajan valintaa vahvisti suomalainen tiimi seka mahdollisuus
suomenkieliselle  kayttoliittymalle, mitkd mahdollistavat myds hankintaportaalin
muokkaamisen tarpeiden mukaisesti erittdin nopeasti, ilman erillisten kehitysprojektien
aloittamista.  Toinen haastatelluista  projektipaallikoéista myos  toteaa, ettad
hankintajarjestelmien tarjoajien markkinoilla on liikennettd, silla kyseisten palveluiden
toimittajat, kuten BravoSolution, laajentavat valikoimaansa. Esimerkiksi operatiiviseen
hankintaan keskittyvat palveluntarjoajat huomaavat tarvetta siirtyd myds tarkastelemaan
strategiselta puolelta 16ytyvia mahdollisuuksia kehittdd ja tarjota tuotteita asiakkaille.
Schoenherr (2012) toteaa myos, ettda sahkoisen hankinnan hyo6tyjen tunnistaminen on

johtanut nopeaan tarjonnan kasvuun sahkoéisen hankinnan ratkaisujen markkinoilla.



24

Tyokalu, jota Posti kdyttdd on hankintaportaali, mutta ne toiminnot, jotka sen sisalla ovat
olemassa, muodostavat yhdessa hankintaympariston (kuvio 5). Hankintaportaaliin sisaltyy
monia erilaisia ominaisuuksia, joista on tehty mahdollisimman kayttajaystavallisia niin Postin
tyontekijoille  kuin  Postin  toimittajille.  Korkealaatuinen toimittajahallinta  seka
toimittajasuhteiden yllapito ovat tarkeimpia taustalla olevia osatekijoitd ja mahdollistajia
hankintaympariston laadukkaalle ja onnistuneelle hyddyntamiselle hankintaprosessin eri

vaiheissa.

Toimittaja-
hallinta ja
yhteistyd

Sdhkdinen

Sdhkdinen
hankintaympaéristo

Sopimusten
hallinta

Projektin-
hallinta

Kuvio 5. Sdhkéinen hankintaympdristé

Sahkdinen hankintaymparisté koostuu kuvion 5 mukaisesti kuudesta eri osiosta;
toimittajahallinnasta ja yhteistyosta, sahkoisesta kilpailutuksesta, sopimusten hallinnasta,
projektinhallinnasta, sadstotoiminnoista seka erilaisista analyysityokaluista.
Toimittajahallinta- ja yhteistyoosio sisdltdd muun muassa kategorioittain tapahtuvan
toimittajakannan yllapidon sekda potentiaalisten toimittajien kutsumisen portaaliin.
Séhkadiseen kilpailutusosioon kuuluu muun muassa tieto- ja tarjouspyyntéjen eri muodot seka
sahkdisen huutokaupan erilaiset variaatiot. Sopimushallintaan sisaltyy esimerkiksi voimassa

olevien ja loppuneiden sopimusten tilanteen seuranta ja muokkaaminen. Projektinhallinta
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mahdollistaa esimerkiksi projektitydonkulkujen luomisen, josta seuraa parempi Postin
strategisen hankintaprosessin noudattaminen. Projekteihin voi luoda seka raskaampia ja
tyolaampia tyonkulkuja, joita noudattaa, tai kevyempia versioita, esimerkiksi pienia tai pitkalle
standardoituja kilpailutuksia varten. Saastotyokalun avulla voi tehda saastélaskelmia seka -
suunnitelmia ja myds niiden seuranta on mahdollista. Hankintaportaalissa I6ytyy erillinen
analytiikkaosio, joka on uusi ominaisuus, jonka avulla voi esimerkiksi helposti tarkastella
voimassa olevien sopimusten tilaa tai kilpailutusten maaraa tietylla aikavalilla, mika osittain
vahentda raportoinnin tarvetta. Projektinhallintatydkalu liittyy edella mainittuihin osioihin
vahvasti, silla se mahdollistaa esimerkiksi vanhojen kilpailutusten kopioitavuuden seka
valmiiden kilpailutuspohjien hyddyntdamisen. Hankintaportaalissa on my6s mahdollista
linkittaa eri objekteja ja kokonaisuuksia tiettyyn hankintaprojektiin, jolloin projektien
johtaminen helpottuu kaikkien osallisten paastessa kasiksi projektiin liittyviin yksityiskohtiin,

kuten tarjouksiin ja sopimuksiin.

4.4. Hankintaympdiriston vaikutukset hankintojen toteutukseen

Tdssa kappaleessa selvennetdaan, millaisia vaikutuksia sahkdisen hankintaympariston
kayttoonotolla  on Postin hankintojen  toteutukseen kokonaisvaltaisesti ja
hankintakategoriasta riippumatta. Kalakotan ja Robinsonin (2001, 322) mukaan sdhkoisen
hankintajarjestelman kayttéonotto vaatii hankintaprosessin uudelleenrakentamisen. Postin
hankintaprosessia ei haastateltujen projektipaallikdiden mukaan erityisesti rakennettu
uudelleen tai muokattu paljoakaan, silla heidan mukaan Postille on pitkddn ollut ominaista
vahva prosessiajattelu muun muassa hankintaprosessin kohdalla. Hankintaprosessin
mallintamista varten apuna kaytettiin BravoSolutionin konsultteja. Tarkoituksena oli toisaalta
|oytdaa parhaita kaytantoja ja toisaalta muokata hankintaportaalin toiminnot sopimaan ja
varmistamaan Postin strategisen hankintaprosessin noudattamisen. Aikaisemmin Postilla
toimittaja kutsuttiin melko vapaasti eri hankintatyokalujen kdyttokohteisiin ilman toimittajien
etukateen tapahtuvaa hyvaksyntaa, vaikka ohjeistus olikin yleisesti annettu, ettad toimittajat
tulee etukdteen arvioida sekd hyvaksya. Haastatellut projektipdallikot toteavat, ettd
hankintaportaaliin luotu hankintaprosessi pakottaa portaalin kdyttdjan kutsumaan toimittajan

ensin portaalin kayttdjaksi ja samalla arvioimaan toimittajan. Toimittajan rekisterdityessa
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portaaliin heiddn tulee tayttaa Postin Toimittajien menettelyohjeiden (Code of Conduct)
esittamat vaatimukset vastuullisen liiketoiminnan harjoittamisesta. Nain voidaan varmistaa
my0Os Postin hankintapolitiikan noudattaminen, jonka mukaan Posti muun muassa kdyttaa
vain tarkistettuja ja arvioituja toimittajia. Hankintaportaalin ominaisuudet, kuten
tyonkulkujen luominen, tekee maaritellyn hankintaprosessin seuraamisen entista
muodollisemmaksi seka yhteneviksi jokaiselle toimittajalle. Hankintaprosessin eri vaiheiden
noudattaminen on parantunut samalla tehden koko hankintaprosessista paljon

l[apindkyvamman.

Vaikutuksia on havaittavissa my6s muutenkin kuin pelkdstdadan hankintaprosessin suhteen.
Haastateltujen projektipaallikéiden mukaan hankintaportaalin kdayttoonotto on tuonut paljon
parempaa nakyvyytta erilaisiin hankintatilanteisiin, josta esimerkkind Venajan toimintojen
nakyvyyden parantuminen. Tama johtaa heidan mukaan laajempaan ja laadukkaampaan
konsernin yhteisten toimintatapojen noudattamiseen sekd hyodyntamiseen. Haastatellut
my06s mainitsevat raportoinnin tarpeen vahentymisen seka saastotilanteen tehokkaamman
seurannan (kuukausiseuranta) esimerkkeind positiivisista vaikutuksista verrattuna aikaan,
jolloin kaytossa oli irrallisia ja huonosti keskendgan kommunikoivia hankintatydkaluja.
Raportoinnin tarpeen vahentymisen syyna on selkeasti se, etta kaikki tarvittava tieto on
hankintaportaalista saatavilla suoraan ldhes kenen tahansa organisaation kadyttdjan toimesta.
Haastatellut kuljetuskategorian hankintapaallikét vahvistavat, etta kun kaikki tarvittava tieto
on keskitetysti saatavilla hankintaportaalissa, vahentdda se ylimaardisten sahkopostien
vaihdantaa sekd puhelinsoittoja niin muiden organisaation funktioiden, kuin toimittajienkin
kanssa. Ndiden ohessa hankintapaallikot tunnistavat myods manuaalisen tyén vahenemisen.
Myds operatiivisen hankinnan P2P-tiimille kohdistuvat kyselyt esimerkiksi maksuehdoista

vahentyvat hankintaportaalista helposti saatavan tiedon johdosta.

4.5. Hankintaympdiriston vaikutus hankintaprosessiin

Tassa kappaleessa tarkastellaan kuljetuskategoriassa tunnistettaviin vaikutuksiin sahkoisen
hankintaympariston kayttéonoton myo6ta ja tutustutaan tarkemmin strategiseen

hankintaprosessiin ja sen eri vaiheisiin. Haastateltujen kuljetuskategoriaa edustavien
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hankintapaallikéiden mukaan strategisen hankintaprosessin alkuvaiheilla ei
hankintaportaalilla ollut erityisen nahtdavaa roolia, ainakaan kuljetuskategoriassa. Erona
edelliseen tilanteeseen, jossa kdytossa oli erillisia hankintatyokaluja, he toteavat, etta muutkin
lilketoimintayksikét kuin hankinta ovat paremmin mukana hankintatydkalujen kaytossa, mika
oli yksi halutuista tekijoista koko hankkeen takana. Edellisessa tilanteessa esimerkiksi kuljetus-
ja aluepaallikdt eivat kayttaneet hankintatytkaluja ollenkaan eivatka olleet niiden kanssa
mitenkdan tekemisissd, mutta hankintaportaalin kdyttdonoton myota he voivat esimerkiksi

luoda itse tarjouspyyntdja.

Hankintatarpeen yksityiskohtien maarityksessa kuljetuskategorian kohdalla yksityiskohtien
maarittely voi olla hyvin pitkdlle standardoitu, joten hankintaportaalin tarjoamat
mahdollisuudet eivat valttamatta ole erityisen kayttokelpoisia tassa vaiheessa, mutta voivat
olla paljon enemman nakyvilla esimerkiksi ICT-hankkeissa (tieto- ja
kommunikaatioteknologia), joissa toimittaja voi olla mukana vahvasti jo ratkaisun tai palvelun
suunnitteluvaiheessa. Toisen haastatellun hankintapaallikbn mukaan esimerkiksi
ajoneuvokategorian hankinnat maardytyvat melko vahvasti poistuvan kaluston tai eri

lainsdaadanndllisten seikkojen mukaisesti.

Hankintapaallikdiden mukaan kommunikointi koko hankintaprosessin aikana on muuttunut
hankintaportaalin tulon jalkeen. Heidan mukaan ennen toimittajan ei periaatteessa tarvinnut
olla rekisterdityneend mihinkaan jarjestelmaan, vaan pelkka sahkdpostiosoite riitti toimittajan
kutsumiseen esimerkiksi kilpailutuksiin. Toimittaja myds pystyi ottamaan yhteytta suoraan
tuotannossa oleviin henkiléihin ja myo6s toisin pain, mutta talla hetkelld ja tulevaisuudessa
lahes kaikki viestinta tulisi tapahtumaan pelkdastdaan hankintaportaalin kautta kayttden
esimerkiksi  projektien sisdltd |Oytyvaa viestitoimintoa. Toinen haastatelluista
hankintapaallikdista myos toteaa, etta vaikka hankintaportaali on kdytdssa, kommunikointia
edelleen tapahtuu paljonkin sahkopostien vilitykselld, koska hankintaympariston

kayttoonotto on vield alkuvaiheessa ja muutos vie aikaa.

Tiedon keskitetty saatavuus kaikille osapuolille johtaa heiddn mukaan ylimaaraisen
kommunikoinnin vahenemiseen. Enaa hankintapaallikdiden ei tarvitse lahetelld sahkoéposteja

liittyen tiettyyn projektiin koko ajan, silla kaikki on nakyvillda hankintaportaalissa tietyn
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projektin alla. Ndin ollen kaikki tarkea tieto ei ole yksittdisten henkildiden sahkdposteissa,
tyolaatikoissa tai jopa ulkomuistissa. Tama koituu eduksi heidan mukaan esimerkiksi
tuuraustapauksissa tai kun projektissa mukana olevat henkil6t vaihtuvat, jolloin tiedon
jakaminen on tarkeaa. Tiedon keskitetty saatavuus nakyy myds hankintapaallikdiden mukaan
kilpailutusten  projektirunkojen  hyodyntamisessd. Ne mahdollistavat keskenaan
samankaltaisten projektien kopioimisen ja samalla myods voivat standardoida tietyn
hankintaprosessin vaiheen melko pitkdlle. Ndma mahdollistavat muidenkin kuin
hankintahenkiloston kyvyn toteuttaa kilpailutuksia, mika taas vapauttaa hankintapaallikéiden

aikaa muuhun.

Haastatelluilta kuljetuskategorian hankintapaallikéilta l6ytyi my6ds huomioita toimittajien
markkina-analyysista ja kilpailutusvaiheesta, sekd nadiden ja hankintaportaalin suhteesta.
Hankintaportaalissa toimittajat ovat kategorisoitu melko karkeasti, eikda pelkan
hankintakategorian perusteella toimittajan tasoa ja sen kyvykkyyksia tarjota tiettya tuotetta
tai palvelua riittavalla laadulla pysty valttamatta paatella. Haastatellut hankintapaallikot
mainitsevat potentiaaliseksi kehityskohdaksi markkina-analyysin paremman toteuttamisen,
seka toimittajien tietojen laajentamisen ja tarkemman kuvauksen toimittajasta esimerkiksi
sen suhteen mitd toimittaja kykenee tarjoamaan. Na&in potentiaalisten toimittajien
tunnistaminen ja valitseminen olisi tehokkaampaa ja tarkempaa, jos tarkemmat tiedot

|6ytyisivat suoraan hankintaportaalista kaikkien kayttajien saatavilla.

Hankintaportaalissa  olevat  huutokauppamahdollisuudet nousevat myo6s esille
hankintapaallikdiden haastattelussa. Toinen heistd toteaa, ettd sahkoisten huutokauppojen
suunnittelussa ja toteutuksessa korostuu erityisesti huutokohteen yksityiskohtien maarittely
ja sen tarkkuus. Tarkoituksena on kerralla saada laadukas yksityiskohtien maarittely, jotta
valtytaan ylimaaraisten kysymysten tulvalta koskien huudettavaa kohdetta. Hankintaportaali
vahentaa sahkopostien lahettamista tarjoamalla turvallisen viestitoiminnon projektien sisalla,
jossa voi esittaa esimerkiksi huutokaupan yksityiskohtiin liittyvid kysymyksid. Molemmat
hankintapaallikot vahvistavat, ettd sahkoisten huutokauppojen kayton lisdantyessa tulee
varmistaa huutokauppatyokalun kayttajaystavallisyys, niin ostajan kuin toimittajien kohdalla.
He myos vertaavat edelliseen kdytossa olleeseen huutokauppatydkaluun ja toteavat, ettd

nykyisessa hankintaportaalin huutokauppatyokalussa muun muassa on selkedmmat ja
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paremmat TCO-ominaisuudet (Total Cost Ownership -ominaisuudet), jotka tarjoavat

huutokohteille paremman nakyvyyden niiden kokonaisvaikutukseen kustannusnakdkulmasta.

Viimeiseen hankintaprosessin vaiheeseen, johon kuuluu toimittajan valitseminen ja
sopimuksen teko, hankintapaallikot nostavat sekd hyodyllisia toimintoja ettd potentiaalisia
kehityskohtia. Hankintaportaali on avuksi esimerkiksi toimittajan valinnassa, jossa osto-
organisaation arviointiryhman jasenet voivat itse kdyda tarkastelemassa muun muassa
toimittajien asettamia tarjouksia tai yksityiskohtia, kuten hintoja ja teknisia vaatimuksia, silla
heilla on paasy tarkastella projektia sen jokaisessa vaiheessa. Tama hankintaportaalin antama
mahdollisuus vapauttaa hankintapaallikdiden aikaa. Toisaalta mukana olevien
lilketoimintayksikdiden jasenien kynnys tehda esimerkiksi kilpailutuksiin liittyvia asioita on
melko korkea, koska hankintaportaalin kayttoliittyma on padosin suunniteltu hankinta-
ammattilaisten kayttéa varten. Hankintaportaalin sopimushallinta on heiddn mukaan
parannus edelliseen, silla enda ei tarvitse sailoa erillisia tiedostoja tai dokumentteja omissa
henkilokohtaisissa kansioissa, vaan ne kaikki voivat 16ytya nyt suoraan hankintaportaalista.
Hankintapaallikot huomioivat, ettd hankintaportaali tarjoaa hyvan mahdollisuuden
parempaan sopimuspohjien hyoddyntamiseen sekd sopimusdokumenttien parempaan
vaihdantaan. Tahan liittyy myds Postin kaytdssa oleva sahkodinen allekirjoitustydkalu, joka on
haastateltujen hankintapaallikdiden mukaan erittdin hyva ja heiddn mukaan sahkdoiselle

allekirjoitustyokalulle varmasti [0ytyisi hyotykadyttoa yhtena hankintaportaalin osana.

5. YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tassa kappaleessa esitetddn saadut tutkimustulokset, joihin on paadytty kerdtyn teorian ja
empirian avulla, samalla vastaten tutkielmassa esitettyihin tutkimuskysymyksiin. Tama
kappale sisdltaa myos omaa pohdintaa havaintojen pohjalta sekd aihepiiriin sopivat
jatkotutkimusmahdollisuudet. Tutkielmassa pyrittiin selvittdmadan uuden sdhkdisen
hankintaympariston kayttoonoton vaikutuksia hankintaprosessin strategiseen osa-alueeseen
kohdeyrityksessa Posti Group Oyj. Tutkielmassa selvitettiin osin SWOT-analyysin
nakokulmasta sdhkdisen hankintaympariston (hankintaportaalin) kayttéonoton etuja ja

mahdollisuuksia sekd haasteita ja kehityskohtia. Tavoitteena oli selvittdd miten uuden
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sahkoisen hankintaympariston kdyttéonotto vaikuttaa yleisesti hankintojen toteutukseen,

seka koko strategiseen hankintaprosessiin, etta sen yksittaisiin vaiheisiin.

5.1. Keskeiset tulokset

Tutkimuskysymykset on esitetty siten, etta alatutkimuskysymykset muodostavat eri
positiiviset ja negatiiviset nakdkulmat seka niiden tulokset, ja paatutkimuskysymys toimii
kyseisia tuloksia kokoavana kysymyksena. Posti Groupin haastateltujen henkildiden toteamat
seikat osittain myotdilevat jo teoriassa esitettyja huomioita, niin etujen ja mahdollisuuksien
kuin haasteiden ja kehityskohtien muodossa. Heiddan antamat vastaukset myés kommentoivat

itse hankintaportaalin toimintoja seka kayttoliittymaa ja sen kayttajaystavallisyytta.

Ensimmadinen alatutkimuskysymys on: Miten sédhkdinen hankintaympdristé edesauttaa
strategista hankintaprosessia ja millaisia etuja on havaittavissa sen kdytdstd? Nykyisessa
sahkoisessa hankintaymparistossa voi tehdd monia eri asioita, silla se koostuu useasta eri
tyokalusta, kuten kuviossa 5 esitetddn. Nykyinen sdhkdinen hankintaymparistd tarjoaa
kokonaisuuden, jonka eri osien valilla tieto kulkee ehedna ja tieto on saatavilla reaaliaikaisesti
Iahes kenen tahansa kayttdjan toimesta. Uusi sahkdinen hankintaymparisto (hankintaportaali)
luo paremman  nadkyvyyden erilaisiin  hankintatilanteisiin,  raportointiin  seka
saastotilanteeseen. Haastatellut toteavat, ettd raportoinnin tarve on vahentynyt, silla
tarvittava tieto on saatavilla hankintaportaalista suoraan. Tiedon nopea saatavuus vaikuttaa
my6s kommunikointiin ja hankintaportaali mahdollistaa ylimaaraisen kommunikoinnin
vahenemisen. Haastateltujen mukaan myos lapinakyvyys koko konsernin hankintaan paranee
ja voidaan saavuttaa laajempaa ja laadukkaampaa konsernin yhteisten toimintatapojen
noudattamista ja hyddyntamista muissakin maissa, kuten Vendjalla ja Baltiassa.
Hankintaportaali tarjoaa hyvan pohjan toimintojen jatkokehitykselle. Esimerkiksi se tarjoaa
mahdollisuuden parempaan sopimuspohjien hyodyntamiseen, mutta myods erilaisten
dokumenttien vaihdantaan sekd sdhkodisen allekirjoitustoiminnon integroimiseen. Nain
erilaisia tiedostoja ei tarvitsisi sdiloa omissa tyopisteiden kansioissa tai yrityksen intranetissa.
Myds projektien tydnkulkujen kopioitavuus mahdollistaa projektien mallien hyddyntamisen ja

standardoinnin melko pitkalle.
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Toinen alatutkimuskysymys on: Millaisia haasteita ja kehityskohtia sdhkdisen
hankintaympdristén kdytossd esiintyy strategisessa hankintaprosessissa? Uuden jarjestelman,
tai Postin tapauksessa hankintaportaalin, kaytossd, on useasti mahdollisena esteena
muutosvastarinta. Muutoksen johtaminen vaikuttaa paljon hankintaportaalin kdyttéénoton
onnistumiseen ja uuden jarjestelman kdyttdonoton aiheuttama kulttuurimuutos vaatii aikaa.
Korkea kynnys kayttaa hankintaportaalia |6ytyy haastateltujen hankintapaallikéiden mukaan
muissa liiketoimintayksikoissa, joita pyritddn saamaan kdyttdmaan hankintaportaalia
aktiivisemmin. Tama voi olla hankalaa aluksi, silla ennen hankintatyokalujen kaytto ei
ulottunut hankintayksikk6a pidemmalle. Hankintaportaalin kdyttoaste ulottuu talla hetkella
[ahinnd perusasioihin, mutta ajan myo6td hankintaportaalin kdyttd organisaation sisalla
harjaantuu ja hankintaportaali tulee monipuolisemmin kadyttoon. Haasteena on myos
toimittajien esittdma muutosvastarinta, joka vaatii hieman enemman panosta ja selvittamista,
kuinka kayttéonotossa voidaan onnistua paremmin toimittajien nakokulmasta.
Kehityskohtana tuli esille muun muassa laajempi markkina-analyysin mahdollisuus. Talla
hetkelld toimittajat ovat luokiteltu ja kategorioitu melko karkeasti hankintaportaalissa ja
ehdotuksena oli laajempi ja tarkempi toimittajakannan jakaminen, jotta voidaan paremmin

selvittda mita toimittaja pystyy tarjoamaan ja millaisella laadulla.

Paatutkimuskysymys Miten séhkdisen hankintaympdristén kdyttoonotto vaikuttaa
hankintaprosessiin? toimii tuloksia kiteyttavana kysymyksena. Yleisesti katsoen saatuja
havaintoja ja tuloksia voidaan todeta, ettd hankintaympariston kdyttdonotosta on nahtavissa
seka positiivisia, ettd negatiivisia vaikutuksia. Toisaalta positiiviset vaikutukset voidaan nahda
hyotyina kayttoonoton seurauksena, kun taas negatiiviset vaikutukset ovat jossain maarin
korjattavissa tai tulevat esille haasteina ja kehityskohtina. Ryhmahaastatteluista saadut
vastaukset osin myotailevat teoriasta |6ydettyja vaikutuksia, joita on esitetty kuviossa 3, kuten
tiedon saatavuus reaaliaikaisena, lapinakyvyys seka raportoinnin tarpeen vaheneminen ja sen
laadun paraneminen. Suurimpana etuna voidaan nahda tiedon keskitetty ja nopea saatavuus,
mika johtaa ylimaaraisen kommunikoinnin vdhenemiseen hankintaprosessin aikana. Toinen
suuri etu on hankintaprosessin noudattaminen sekd lapindakyvyys hankintatilanteisiin.
Haasteet my0Os osin ovat todettavissa myos teorian nojalla, kuten henkiloston ja toimittajien

muutosvastarinta seka kdyttoonoton tyolds ja aikaa vieva prosessi.
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Selvitetyista havainnoista voidaan my6s johtaa, ettd tulokset voivat vaihdella
hankintakategorioiden kesken paljonkin, niiden hankintaprosessien erotessaan toisistaan
ajoittain melko merkittavastikin. Esimerkiksi kuljetuskategoriassa tehdyt hankinnat eroavat
suhteellisen paljon ICT-hankintakategorian hankinnoista muun muassa toimittajan aikaisen
osallistuttamisen kohdalla. Myds muiden liiketoimintayksikdiden mukaanotto tutkimukseen
loisi uutta nakoékulmaa ja voi tuoda havaintoihin variaatiota aihetta koskien. Toinen seikka,
joka vaikuttaa saatuihin tuloksiin on se, ettd hankintaportaalin kdyttoonotto Postilla on vield
varhaisessa vaiheessa. Tama vaikuttaa havaittujen tuloksien maaraan ja laatuun, silld ndin
varhaisessa vaiheessa kadytto ei ole viela parhaimmalla tasollaan, jolloin tuloksetkin ovat
toistaiseksi vain melko selkeita vaikutuksia. Voidaan todeta, etta vaikutukset ovat paremmin
havaittavissa pidemman hankintaportaalin kdayton jalkeen. My6s pidemman kayton jalkeen on
mahdollisuus nostaa esille konkreettisia lukuja, kuinka kayttoonotto on vaikuttanut
kohdeyrityksessa, mutta yksiselitteisia lukuja on ehka hankala maaritelld ja vaikutukset eivat

valttamatta ndy selkeasti maarallisena.

Vaikka kayttoonotto onkin verrattain aikaisessa vaiheessa, vaikutukset voivat olla tietylla
asteella yleistettdvissa hankintojen toteutukseen, mutta yleistettdavyys eri vaiheisiin ja
vaikutuksiin ei ole erityisen yksiselitteistda. Tama siksi, ettd hankintaprosessit voivat poiketa
toisistaan valilla merkittavasti sekd hankintatyypin ettd ostavan yrityksen mukaan. Toisaalta
yleiset vaikutukset sahkoéisen hankintaympariston kayttoonotosta voivat olla varauksella
yleistettavissd, silla ne eivat ole riippuvaisia hankintatyypistda ja vaikutukset, kuten
reaaliaikainen informaation saatavuus ja kayttd, on mahdollisesti nahtavissa muuallakin kuin

kohdeyrityksessa sahkoisen hankintaympariston kayttéonoton myota.

5.2. Jatkotutkimusmahdollisuudet

Hankintatoimi on ikdan kuin murrosvaiheessa eri tyokalujen tarjonnan suhteen, mika
mahdollistaa sdhkoisten hankintatyokalujen tutkimisen myo6s ldhitulevaisuudessa, silla
hankintatyokalujen toimittajatkin laajentavat valikoimaansa ja pyrkivat tarjoamaan tuotteita
kattamaan hankintojen toteuttamista kokonaisvaltaisemmin, eikd pelkastdaan tiettyyn

hankintatoimen osa-alueeseen perustuen. HankintatyOkalujen ominaisuuksien laajetessa ja
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niiden tarjoaman tehokkuuden johdosta hankintahenkiléston ja -ammattilaisten tyénkuva ja
osaamisvaatimukset voivat myds muuttua tulevaisuudessa paljonkin, muun muassa

vahenevan manuaalisen tydn seka kasvavan liiketoimintayksikdiden integraation myota.

Postilla on digitalisaation johdattelemana menossa suuria hankkeita koskien erilaisia
jarjestelmia ja sahkoisia ymparistdja, mika tarjoaa tulevaisuudessa mahdollisuuden tutkia
muita sahkadisida ymparistoja seka niiden integrointia. Esimerkiksi koko hankintaprosessin
tutkiminen ottamalla tarkasteluun mukaan myds operatiivisen osan hankintaprosessista.
Toimittajien nakoékulman tutkiminen sahkoisen hankintaympariston kaytosta seka sen
sisaltamista eri tyokaluista on my0ds selkea jatkotutkimusmahdollisuus, josta voi olla hyotya
molemmille osapuolille tehostaakseen yritysten valista liikketoimintaa seka suhteita. Samaten
jatkotutkimusmahdollisuutena on selvittdda mahdollisia toimialaeroja joko omana

tutkimuksenaan tai sisallyttaa laajempaan tutkimukseen aihepiirista.
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LITTEET

Liite 1: Kysymykset projektipaallikoille:

1.

Kerro lyhyesti taustastasi ja roolista Postilla (Hankinnassa)?
a. Koulutustausta, ura

Kysymykset sdhkdisesta hankintaymparistosta / hankintaprosessista:

2.

Mika on Postin hankinta- ja yhteistyoportaali (sdhkdinen hankintaympéristo, Bravo),
millaisista ominaisuuksista (toiminnoista) se koostuu ja mita sen kayttoonotolla
yritetdan saavuttaa?

Miten ennen Postin Hankinnan tehtavia toteutettiin ennen hankintaportaalin
kayttoonottoa?

Mitka seikat vaikuttivat hankintaportaalin hankkimiseen ja kdyttoonottoon?

Millaisia vaikutuksia hankintaportaalin kdayttoonotosta on havaittavissa yleisesti koko
organisaation nakokulmasta?

Miten Postin hankintaprosessi on muuttunut hankintaportaalin kaytté6noton

johdosta?
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Liite 2: Kysymykset hankintapaallikoille (Transportation):

1. Kerro lyhyesti taustastasi ja roolistasi Postilla (Hankinnassa)?
a. Koulutustausta, ura

Uuden sdahkoisen hankintaympariston vaikutukset hankintaprosessin eri vaiheisiin:
2. Milla tavalla uuden sahkoisen hankintaympariston kayttoonotto nakyy
hankintatarpeen yksityiskohtien maarityksessa seka projektin valmisteluissa?
a. Kuinka suuri rooli Bravolla on tassa vaiheessa verrattuna aikaan ennen
Bravoa?
b. Onko tdman vaiheen lapivienti muuttunut (aika)?
c. Millaista kommunikointi eri liiketoimintayksikdiden ja toimittajien kanssa on
tassa vaiheessa?
d. Kuinka vahvasti toimittajat mukana tdssa vaiheessa?
e. Miten Bravo vaikuttanut muuten tdhan vaiheeseen?
3. Millainen rooli sdhkoisella hankintaymparistolla on potentiaalisten toimittajien
kartoittamisessa ja kilpailutusten toteuttamisessa?
a. Miten kommunikointi toimii tassa vaiheessa eri osapuolien kanssa?
b. Millaista kilpailutuksien suunnittelu ja toteutus ovat tassa vaiheessa? Vertaa
myos aikaan ennen Bravoa.
c. Sahkoiset huutokaupat ovat hyva tyokalu hankintayksikolle; kerro
eAuctioneiden suunnittelusta, toteutuksesta ja vaikutuksista.
d. Muut huomiot Bravon vaikutuksista tassa vaiheessa?
4. Sahkoisen hankintaympariston rooli toimittajan valinnassa seka sopimuksen
teossa.
a. Miten Bravo toimii tdssa vaiheessa (kommunikointi, nopeus)?
b. Vaikuttaako Bravo toimittajan/toimittajien valintaan? Jos vaikuttaa, niin
miten?
c. Onko Bravon kayttoonotolla vaikutusta toimittajien kanssa toteutettaviin
neuvotteluihin?
d. Miten Bravo nakyy itse sopimuksen laatimisessa, allekirjoituksessa,
dokumentoinnissa jne.?

e. Muita huomioita Bravon vaikutuksista tahan vaiheeseen?



