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Yleisesti ottaen... CaGl

* Vahintaan yhta paljon kuin Hankintalaista on kiinni toimittajan omasta jalkatyosta

* Investoinnista toimintaymparistdn seuraamiseen ja asiakkaiden ajatuksenjuoksun
ymmartamiseen

e Markkinointiin panostamisesta
* Huolellisesta tietopyynt6ihin vastaamisesta

e Mitd
 Korkeamman jalostusasteen ratkaisuista on kyse, sita tdrkeampaa on myyjalle olla ostajan
tietoisuudessa ennen hankintailmoitusta
 Laajemmasta tai mita enemman nykytilannetta uudistavasta kokonaisuudesta on kyse, sita

* vahemman ostajan kannattaa lahtea hakemaan tietynlaista ennalta kiinnitettya
ratkaisua ja

* enemman ostajan kannattaa lahtea liikkeelle sen aktiivisesta selvittamisesta, mita
toimittajat ehdottavat ratkaisuksi ostajan julkituomiin tarpeisiin

© 2019 CGl Date Confidential
...



Yleisesti ottaen... CaGl

* Vahintaan yhta paljon kuin Hankintalaista on kiinni toimittajan omasta jalkatydsta

* Investoinnista toimintaymparistdn seuraamiseen ja asiakkaiden ajatuksenjuoksun
ymmartamiseen

e Markkinointiin panostamisesta
* Huolellisesta tietopyynt6ihin vastaamisesta

= > Markkinavuoropuhelut ovat oiva instrumentti tehda tiedonvaihdosta systemaattisempaa ja
tasapuolisempaa, kunhan

Ei raamiteta vuoropuhelua liian tiukasti esimerkiksi sellaiseen ja sellaiseen jarjestelmaan
Vaan kaydaan vuoropuhelua siitd, miten ja millaisin ratkaisuin, yhteistyo- ja toimitusmallein &
aikatauluin toimittajat ratkaisisivat asiakkaan tunnistamat toiminnan ja tekniset vaatimukset

* enemman ostajan kannattaa lahtea liikkeelle sen aktiivisesta selvittamisesta, mita
toimittajat ehdottavat ratkaisuksi ostajan julkituomiin tarpeisiin
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Hankintalain soveltaminen taman paivan IT CGl
markkinassa

* Markkina on hyvin erilainen kuin vaikka 10 vuotta sitten. Nykyaan ostetaan paljon

* Muuta kuin hyllytavaraa

=> Miten kuvata ja arvottaa vaatimukset jollekin, josta kukaan ei tarkasti tied&, millainen
lopputuloksen pitaisi olla?

* Kokonaisuuksia, joissa kauppahinta on murto-osa kokonaiskustannuksesta

=> Miten tunnistaa ja arvottaa hankintalain kestavasti ja vertailukelpoisesti valilliset kustannukset,
muutoksenhallinta, oma ty0, riskit / epaselvat asiat ym.?

* Valmistuotteiden sijasta toteutusta

=> miten varmistua valinnassa, etta ei osta parasta lupausta vaan parhaan osaamisen &
ymmarryksen?
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Hankintalain soveltaminen taman paivan IT CGl
markkinassa

e Markkina on hyvin erilainen kuin vaikka 10 vuotta sitten. Nykyaan ostetaan paljon

* Muuta kuin hyllytavaraa

=> Miten kuvata ja arvottaa vaatimukset jollekin, josta kukaan ei tarkasti tieda, millainen
lopputuloksen pitaisi olla?

* Kokonaisuuksia, joissa kauppahinta on murto-osa kokonaiskustannuksesta
=> Miten tunnistaa ja arvottaa hankintalain kestavasti ja vertailukelpoisesti vélilliset kustannukset,

Riskia hallitaan (tai vaistetaan) joskus heikosti vaikuttavin toimin
« "Ostetaan jaavuoresta nyt ensi hataan se nakyva osa” => Piilokustannukset
Tehdaan vaatimusluettelot viimeisen paalle => Kuvastavatko ne aitoa toiminnan tarvetta oikeilla

prioriteeteilla?

Tehdaan erittain kovat sopimusehdot => Toimittajat, jotka ymmartavat ne joko vetaytyvét tai
hinnoittelevat itsensa katsomoon. Ostajan riski ei katoa minnekaan
Tehdaan itse, niin ei olla toimittajien lieassa => Otetaan samalla vastuulle mm. regulaation ja
osaamisen yllapidon & jatkuvuuden hallinta

= > Eli riski el oikeasti vahene
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Helppoa tasta ei saa tekemallakaan, mutta. .. CaGl

* Mita laajempi, uudempi, enemman riippuvuuksia sisaltava tai vasta tarkentumassa oleva
kohdealue, sita
* Enemman ostaja hyotyy siita, etta se jasentaa ja tiedottaa hyvissé ajoin, mita se
olennaisesti tarvitsee => Markkinaa voi kypsyttaa
* Tarkedmpaa on paitsi antaa toimittajien kehua omia ratkaisujaan myads tehda oikealla
tasolla ohjattuja tietopyyntdja

* Ei"onko teillda tammaoinen ja tammoinen sovellus

* Vaan "miten ja tarvittaessa millaisella kehittamispolulla ratkaisisitte taman ja taman tarpeen tallaisessa
ymparistdssa ja mitad odotatte / edellytatte ostajalta”

= > Nain parannetaan mahdollisuuksia siihen, etta

* Voidaan kilpailuttaa toiminnan tarpeisiin vastaavaa ja kokonaisarkkitehtuuriin istuvaa
tarjontaa

* Pienennetaan “se voittaa, kenella on hienoimmat lupaukset” —kilpailutusten riskia

* Luodaan perusta myds riskinhallinnalle seka elinkaari- ja valillisten kustannusten
huomioimiselle

= > Tassa vuoropuhelu huolella valmisteltuna ja oikein kaytettyna instrumenttina on oivallinen
valine
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Jatkokeskustelun heratteeksi Cal

* Tassa paneelissa on mukana isoja toimijoita,

* joilla on tasméakapasiteettia myyntiin, markkinointiin, asiakastilanteiden seurantaan,
hankintaprosesseihin, sopimusjuridiikkaan yms.

* joiden tarjonta on useimmiten suorahankintarajat ylittavia laajempia ratkaisukokonaisuuksia

* Olisi mielenkiintoista kuulla kommentteja myo6s siitd nakdkulmasta, miten pienemmat, esim.
startup tyyppiset toimijat kokevat nykyisen hankintalain ja sen soveltamisen

* Esimerkiksi startup markkinassa nayttaa tapahtuvan enemman kuin mita sitten paatyy
elinkelpoisiksi tuotteiksi

* Onko yhtald hankintalaki suorahankintarajoineen — pieni toimittaja — kovat sopimukset
riskinhallintakeinona pienille toimittajille liian kova pahkina?
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Kiitos!

Juha Sorri
Johtaja

040 500 8155
juha.sorri@cgi.com

Cal
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