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Sopimustenhallinta on olennainen osa yritysten liiketoimintaa. Yritykset menettévét
kuitenkin keskiméarin 9,2 % vuotuisesta mahdollisesta liikevaihdostaan huonosti
hoidetun ja tehottoman sopimustenhallintaprosessin takia. Sopimustenhallintaprosessia
voidaan parantaa ja tehostaa hyddyntdmalld sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteita.

Taman tutkimuksen péatavoitteena oli selvittdd sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen
asiakasarvo ja se, millaisia ominaisuuksia suomalaiset yritykset toivovat talta tuotteelta.
Asiakasarvoon liittyen oli tarkoitus selvittdad, millaisia hy6tyjd ja kustannuksia
suomalaiset  yritykset kokevat tai arvioivat saavansa sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotetta k&yttdmalla. Tutkimuksessa haastateltiin ndit4 tuotteita kayttavia
yrityksid ja potentiaalisia tulevia kayttajayrityksid, jotta saataisiin selville, eroaako
koettu ja arvioitu asiakasarvo keskendan. Tutkimukseen haettiin lisdd perspektiivia
haastattelemalla muutamaa aihealueen erityisté asiantuntijaa. Tutkimuksen empiirinen
aineisto kerdttiin teemahaastatteluilla.

Tutkimuksen tulokset auttavat yrityksida hahmottamaan, millaisia hyotyja ja
kustannuksia sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen hankinta aikaansaa yrityksessa
todellisuudessa. Tutkimuksessa esitetddn ominaisuudet, joita yritykset toivovat
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta. Yritykset, jotka harkitsevat jarjestelman
hankintaa, voivat verrata tutkimuksen tuloksia yrityksensa tarpeisiin ja tehda oikeita
paatoksia taman perusteella.

Tutkimustulosten mukaan yritysten mielestd tarkeimmat sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteen hytdyt ovat tydajan sadastyminen ja tuottavuuden parantuminen,
tiedon loytymisen ja saatavuuden parantuminen, kulujen  pienentyminen,
sopimustenhallintaprosessin parantuminen, riskien pienentyminen ja liiketoiminnan
sisdisen valvonnan helpottuminen. Yritysten kokemat kustannukset ovat jarjestelman
kayttoon tarvittavat lisenssit, jarjestelmén toteutuskulut asiakkaan tarpeeseen sopivaksi,
yrityksen henkilékunnan kouluttaminen ja koko prosessin kehittdmiseen kulutettu aika.
Tulosten mukaan asiakasarvo eroaa vain hieman riippuen siitd, kayttadko yritys
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotetta vai ei. Jarjestelmén Kkoettu ja arvioitu
asiakasarvo on likimain sama.

Tulosten mukaan yritykset toivovat sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta varsin
monenlaisia ominaisuuksia ja toiminnallisuuksia. Kolme térkeintd ominaisuutta ovat
jarjestelmén hyvét hakuominaisuudet, helppokéyttoisyys seké jarjestelman keskitetty ja
monipuolinen sopimusvarasto.
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Contract management is an important part of companies’ business. Companies lose an
average of 9.2% of their annual revenue because contracts are managed poorly and inef-
ficiently. The contract management process can be developed by contract lifecycle
management software.

The purpose of this study was to examine the customer value of contract lifecycle man-
agement software and identify the features, benefits, and costs Finnish companies ex-
pect from this software. Companies that already use contract lifecycle management
software and companies that don’t use it were interviewed, using semi-structured inter-
views, to identify the differences in the perceived and estimated customer values. A few
special experts were interviewed to gain perspective about the subject.

The results of this study will help companies identify the benefits and costs of acquiring
contract lifecycle management software. In this study, the features companies expect
from contract lifecycle management software were identified.

According to the results of this study, the most important benefits of contract lifecycle
management software are low costs, reduced risks, improved productivity, improved
information acquisition and accessibility, contract management process improvement,
easier compliance, and a reduction in work time. The most important costs are the soft-
ware licenses, building the system, training the employees, and the time consumed dur-
ing the development process. There is only a small difference in customer value depend-
ing on whether the company already utilizes contract management software. Perceived
and estimated customer value are not significantly different.

The results reveal that companies expect many features from contact lifecycle manage-
ment software. The three most important features are good searching capability, diverse
contract storage, and the software must be easy-to-use. Companies that considered ac-
quiring this software can compare the results of this study to their company’s needs, so
they are able to make the right software purchasing decisions.



ALKUSANAT

Diplomityoni aihe valittiin tyonantajani M-Files Oy:n kanssa yhteistydssa. Kuuluin
sopimustenhallinta-tiimiin ja sopimustenhallintaan liittyvia asioita oli tarkoitus kehittaa
yrityksessimme eteenpéin. Olin itse kiinnostunut aiheesta ja tiesin, ettd padsen
hyodyntdmaan tutkimuksessa saatua tietoa my6s kaytannossa tyon jalkeen.

Tein tutkimuksen pdadasiassa vapaa-ajallani viikonloppuisin vuoden 2013 aikana
normaalin  pdivatydon ohessa, mik& vaikeutti ja hidasti Kkirjoitusprosessia
katkonaisuutensa sek& ajan puutteen takia. Kiinnostava aihe motivoi kuitenkin
jatkuvasti kirjoittamaan lisda ja sain tyon tehtyd oman henkilékohtaisen aikatauluni
mukaisesti. Diplomitydn Kkirjoitusprosessin aikana opin lis&d my6s omasta
suorituskyvystani ja henkisesta kapasiteetistani.

Haluan kiittdd Tampereen teknillisen yliopiston professori Olavi Uusitaloa ja lehtori
Tommi Mahlaméked, jotka toimivat tyoni tarkastajina ja avustivat minua pitkin
prosessia. Kiitdn myos erityisesti ohjaajaani, M-Files Oy:n toimitusjohtajaa tohtori
Miika Makitaloa, joka jaksoi liiketoiminnan johtamiseen liittyvien Kiireiden ohella
neuvoa minua tyon toteuttamisessa. Suurimmat kiitokset haluan osoittaa avopuolisolleni
Henriikka Honkaselle, joka jaksoi kannustaa minua jatkuvasti siitd huolimatta, etta
kaytin lahes kaikki irrotettavissa olevat viikonloppuni tyoni tekemiseen.
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Yritysten ja kuluttajien valistad kaupankdyntid. Business-to-
Consumer.

Sopimustenhallinnan ohjelmistotuote. Contract Lifecycle
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Toiminnanohjausjérjestelmé (Enterprise Resource Planning
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Kansainvélinen sopimustenhallintajarjestd. The Internation-
al Association for Contract and Commercial Management.
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communication and entertainment.

Yhteiskuntien rakenteita syvallisesti muuttava, usein
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1 JOHDANTO

Valtaosa yritysten liiketoiminnasta perustuu sopimuksiin ja sopimukset luovat pohjan
kaikelle liiketoiminnalle. Silti yritysten sopimustenhallintakdytanndt ovat usein sekavat
ja ne ovat huonosti toteutettu. Sopimusten huono hallinnointi altistaa yritykset monelle
riskille ja aiheuttaa yrityksille turhia kustannuksia, jotka voitaisiin valttad panostamalla
sopimustenhallintaprosessiin ajoissa (PricewaterhouseCoopers LLP 2003). Yritykset
menettavat keskimadarin jopa 9,2 % vuotuisesta liikevaihdostaan huonosti hoidetun ja
tehottoman sopimustenhallinnan takia (IACCM 2012).

Sopimustenhallinnan kehittdminen on suhteellisen uusi ilmi6, mutta silti kansainvalisen
sopimustenhallintajarjeston (IACCM) tutkimuksen mukaan valtaosa menestyvisté
yrityksista sijoittaa jo aktiivisesti sopimustenhallinnan kehittdmiseen. Nykypdivén
haastavilla maailmanlaajuisilla markkinoilla sopimustenhallinta nahda&n kasvavana
Kilpailukyvyn tehostamiskeinona. (IACCM 2013a) Yritysten kannattaa selvittda
sopimustenhallintaprosessinsa nykytila ajoissa ja tehda tarvittavia paatoksia sen
kehittamiseksi.

Yritysten sopimustenhallintaa voidaan kehittdd hyodyntdmalla tahan tarkoitettuja
ohjelmistotuotteita. ~ Sopimustenhallinnan  ohjelmistotuotteiden avulla  voidaan
esimerkiksi tehostaa ja automatisoida sopimuksen elinkaaren vaiheita ja siten pienent&a
yrityksen kuluja (Jones & Connaughton 2011). Tadman tutkimuksen tavoitteena on ottaa
selvad, millaisia hyotyja ja kustannuksia sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteet
suomalaisten  yritysten  mielestd  tarjoavat.  Tutkimuksessa  haastatellaan
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteita kayttavia yrityksia ja yrityksia, jotka eivét niitd
kaytd. Tutkimuksessa selvitetdan siis myos se, eroaako arvioitu ja koettu asiakasarvo
toisistaan. Tutkimukseen haetaan myos lisdd perspektiivia haastattelemalla muutamaa
aihealueen erityisté asiantuntijaa.

Markkinoilla on paljon erilaisia sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteita ja niiden
ominaisuudet ja toiminnallisuudet vaihtelevat. Yritysten on hyva olla tietoisia
sopimustenhallintatuotteiden ominaisuuksista jarjestelméan hankintaa tehdesséaan.
(SciQuest 2012, s. 4) Tassa tutkimuksessa selvitetdan, millaisia ominaisuuksia
suomalaiset yritykset toivovat sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta.



1.1  Tutkimuskysymys ja tutkimuksen tavoite

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd sopimustenhallinnan  ohjelmistotuotteen
asiakasarvo, ja mitd yritykset toivovat talta tuotteelta. Tutkimustulosten myota tyon
tilaavaan yritykseen on tarkoitus saada lisd& tietotaitoa sopimustenhallintaan ja
sopimusoikeuteen liittyen. Tutkimuksen jalkeen tilaavan yrityksen on tarkoitus voida
verrata omaa tuotettaan saatuihin tuloksiin ja kehittda tuotetta eteenpdin, jos tulokset sita
edellyttavat. Tutkimuksen tavoite voidaan kiteyttdd seuraavan kaltaisella
tutkimuskysymyksella: Millaisia toiminnallisuuksia ja ominaisuuksia yritykset toivovat
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta ja mika on sen asiakasarvo?

1.2  Tutkimuksen rajaukset

Tutkimuksen teoriaosassa késitelld&dn sopimusoikeutta yleiselld tasolla ja laista
tarkastellaan vain aihealueen kannalta olennaisimpia osia. Tutkimuksessa ei perehdyta
ohjelmistoihin, vaan keskitytd&n hydtyihin, ominaisuuksiin ja toiminnallisuuksiin, joita
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta toivotaan. Asiakasarvon osalta keskitytédédn
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen asiakasarvoon eik& pohdita laajemmin palvelun
ja asiakassuhteen merkitystd asiakasarvoon. Tutkimuksessa ei myodské&én oteta kantaa
sithen, miten muutos yrityksen sopimustenhallinnan toimintatavoissa saadaan
aikaiseksi. Tutkimus keskittyy suomalaisten yritysten toiveisiin ja nakemyksiin
sopimustenhallintaan liittyen.

1.3  Tutkimusraportin rakenne

Tutkimusraportti rakentuu niin, ettd luvussa yksi tutustutaan aiheeseen, esitetdén
tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymys sekd tehdadn tyotd koskevat rajaukset.
Luvussa kaksi kasitelldédn tyohon liittyvaa teoriaa eli asiasarvoa, sopimuksia ja niihin
liittyvadd sopimusoikeutta sekd sopimustenhallintaa liiketoiminnassa. Luvussa kolme
esitetddn empiirisen tutkimuksen aineistoon ja analysointiin kaytetyt metodit eli
tutkimusmenetelmat. Luvussa nelja esitetddn tulokset eli empiirisessa tutkimuksessa
esille tulleet havainnot. Luvussa viisi esitetdan tyon johtopaatokset, pohditaan tuloksien
luotettavuutta ja esitetdan jatkotutkimuksen aiheita.



2 SOPIMUSTENHALLINNAN ASIAKASARVO

Tassa luvussa késitellddn asiakasarvoa, sopimuksia ja niihin liittyvaa oikeutta seka
sopimustenhallintaa liiketoiminnassa. Ensin kasitelléan asiakasarvoa, jonka jalkeen
kaydaan lapi sopimuksiin ja sopimusoikeuteen liittyvét asiat. Lopuksi perehdytdan
sopimustenhallintaan liiketoiminnassa.

2.1 Asiakasarvo

Asiakasarvosta ja sen valittdmisesta asiakkaille puhutaan paljon, mutta yllattavén harva
yritys kykenee maéérittdmaén asiakasarvoa, jota he todellisuudessa asiakkaillensa
tarjoavat (Anderson & Narus 1999, Lapierren 2000 mukaan). Asiakasarvon
ymmartdminen on varsin térkeda liiketoiminnassa ja yritysten tulee hahmottaa omien
tuotteidensa ja palveluidensa asiakasarvo (Lapierre 2000, s. 122). Taytyy myos
ymmartéd, miten asiakasarvoa voidaan parantaa, ja mitka tekijat vaikuttavat koettuun
asiakasarvoon. Ymmartamélla naméa asiat voidaan luoda merkittdvéa kilpailuetua
Kilpailijoihin. (Lichtenthal et al. 1997, Lapierren 2000 mukaan).

2.1.1 Asiakasarvo kasitteena

Asiakasarvo on erotus asiakkaan kokemasta hyodystd ja kustannuksesta. Se on siis
erotus siitd, mitd asiakas saa ja mitd asiakas menettdd tehdessadn kauppaa tietyn
toimijan kanssa. Hyotyihin sisaltyvat esimerkiksi hankitun tuotteen laatu, palvelujen
laatu, asiakassuhteen laatu ja asiakasyrityksen imago. Kustannuksia ovat esimerkiksi
rahallinen kustannus ja kulutettu aika seké energia. (Kotler & Keller 2009, s. 161)

Padosin asiakkaat tekevat ostopaatoksensa koettuun asiakasarvoon perustuen, mutta on
myos tilanteita, joissa asiakkaat tuntuvat toimivan jarjenvastaisesti. Asiakas saattaa olla
pakotettu toimimaan tietylla tavalla, esimerkiksi ostaja voi olla pakotettu ostamaan
halvin vaihtoehto riippumatta todellisuudessa koetusta asiakasarvosta. Ostaja saattaa
myos pyrkid maksimoimaan oman henkilokohtaisen hydtynsa eikéd valttdmatta valitse
yritykselle parasta vaihtoehtoa. On my6ds mahdollista, ettd henkilokohtaiset suhteet
tiettyyn  yritykseen vaikuttavat ostajan ostokayttdytymiseen enemman kuin
todellisuudessa koettu asiakasarvo. (Kotler & Keller 2009, s. 163)



2.1.2 Asiakasarvon muodostuminen

Lapierre (2000, ss. 125-138) on madrittdnyt tutkimuksessaan 13 tdrkeintd
asiakasarvoon vaikuttavaa tekijaa ja selvittanyt, kuinka suuri vaikutus millakin tekijalla
oli tietylla toimialalla. Toimialoiksi tutkimuksessa valittiin ICE (tietotekniikka, viestintéa
ja viihde), jakelu ja rahoitus, koska ne kaikki ovat riippuvaisia tietotekniikasta.
Tietotekniikka-alalla kasvu on valtavaa ja siksi asiakasarvon ymmartdminen on
olennaista varsinkin talla toimialalla. Lapierre (2000) on maéarittdnyt asiakasarvotekijat
ja ne esitetadan seuraavissa kappaleissa.

Hyodyt

Asiakasarvon hyddyt ja kustannukset koostuvat Lapierren (2000) mukaan tuotteen,
palvelun ja asiakassuhteen eri tekijoistad. Asiakasarvon tuotteeseen liittyvat hyodyt
koostuvat toimittajan vaihtoehtoisista ratkaisuista, tuotteiden laadusta ja tuotteiden
réatalointimahdollisuuksista. Naihin kolmeen kokonaisuuteen liittyvid tekijoitd on
esitetty taulukossa 1.

Taulukko 1. Tuotteen hyotyihin liittyvat kokonaisuudet ja tekijat (Lapierre 2000)

Kokonaisuus Tekija
Vaihtoehtoiset ratkaisut Tarjolla olevien vaihtoehtoisien ratkaisujen maara.
Kyky raataloida tarjottavat tuotteet asiakkaan tarpeiden
mukaisiksi.
Tuotteiden laatu Tuotteiden kestavyys ja kayttoika.

Tuotteiden luotettavuus.
Tuotteiden suorituskyky.
Jatkuva tuotteiden laadunparannus.

Tuotteiden rastaldinti- Kyky tayttaa sellaiset asiakkaan vaatimukset raataldintiin
mahdollisuus liittyen, joita kilpailijat eivat kykene tayttamaan.

Kyky tarjota erilaisia ratkaisuja eri asiakkaille.

Asiakasarvon palveluun liittyvat hyodyt koostuvat toimittajan reagointikyvysta,
joustavuudesta, luotettavuudesta ja teknisestd osaamisesta. Nama kokonaisuudet ja
tekijat on esitetty taulukossa 2.



Taulukko 2. Palvelun hy6tyihin liittyvat kokonaisuudet ja tekijat (Lapierre 2000)

Kokonaisuus Tekija
Reagointikyky Kyky tarjota nopeita vastauksia ja ratkaisuja asiakkaan
ongelmiin.
Kyky kuunnella asiakkaan ongelmia.
Vierailut asiakkaan yrityksessd, jotta ymmarrys asiakkaan
liilketoiminnasta kasvaa.

Joustavuus Kyky joustaa asiakkaan pyyntdjen mukaan.

Kyky toimia tilanteen muuttuessa.

Kyky toimittaa hatatilanteessa nopeita ratkaisuja.

Kyky mukauttaa tuotteet ja palvelut vastaamaan asiakkaan
tulevia tarpeita.

Luotettavuus Laskujen tarkkuus ja selvyys.

Kyky tehda asiat oikein ensimmaisella kerralla.
Asiakaspalvelijoiden patevyys.

Kyky pitaa lupaukset.

Liiketoimien tarkkuus.

Tekninen osaaminen Luovuus.

Ymmarrys asiakkaan toimialasta.

Kyky hyodyntda uutta teknologiaa ratkaisuja tuotettaessa.
Kyky tarjota jarjestelmaratkaisuja asiakkaan ongelmiin.

Asiakasarvon asiakassuhteen hyo6tyihin liittyvat tekijat koostuvat toimittajan imagosta,
luottamuksesta toimittajaan ja toimittajan solidaarisuudesta. Asiakassuhteeseen liittyvia
kokonaisuuksia ja tekijéita on kuvattu taulukossa 3.

Taulukko 3. Asiakassuhteen hyotyihin liittyvét kokonaisuudet ja tekijat (Lapierre 2000)

Kokonaisuus Tekija
Toimittajan imago Maine.
Uskottavuus.
Luottamus Asiakas voi luottaa toimittajan sanaan, vaikka keskusteltava

asia olisi asiakkaalle epasuotuisa.

Vilpittomyys.

Toimittajan solidaarisuus | Tarjottu apu asiakkaan joutuessa ongelmiin.
Pyrkimys parantaa asiakassuhdetta jatkuvasti.

Halu tayttda asiakkaan tarpeet huolimatta sopimusehtojen
rajoitteista.

Kustannukset

Asiakasarvon tuotteeseen ja palveluun liittyvat kustannukset koostuvat niiden hinnasta.
Hintaan liittyvia tekijoita on esitetty taulukossa 4.



Taulukko 4. Tuotteen ja palvelun kustannuksiin liittyvat kokonaisuudet ja tekijat
(Lapierre 2000)

Kokonaisuus Tekija
Hinta Yleiset toimittajan tuotteiden ja palvelujen hinnat.

Hinnat verrattuna toimittajan liikevoittoon ja kannattavuuteen.
Kilpailun vaikutus hintoihin.

Hintojen kohtuullisuus.

Asiakasarvon asiakassuhteen laatuun liittyvat kustannukset koostuvat menetetysta
ajasta, energiasta ja konflikteista. Asiakassuhteen laatuun liittyvid kokonaisuuksia ja
tekijoité on esitetty taulukossa 5.

Taulukko 5. Asiakassuhteen laadun kustannuksiin liittyvét kokonaisuudet ja tekijat
(Lapierre 2000)

Kokonaisuus Tekija
Aika ja energia Aika ja energia, jotka kuluvat tapaamisissa ja puheluissa.

Aika ja energia, jotka kuluvat asiakkaan vaatiessa alennusta.

Aika ja energia, jotka asiakkaan henkildstolta kuluvat toimittajaan
liittyviin koulutuksiin.

Konfliktit Toistuvat vaittelyt toimittajan kanssa.

Riitatilanteet toimittajan kanssa.

Lapierren (2000) tutkimuksessa havaittiin toimittajan tuotteiden laadulla olevan melko
pieni vaikutus asiakasarvon muodostumiseen kaikilla tutkituilla toimialoilla. Tuotteiden
hinnan havaittiin olevan tarked tekija, mutta hinta ei kuitenkaan ollut tarkein asia
asiakasarvon muodostumisessa kaikilla toimialoilla. Vain rahoitustoimialalla nahtiin
tuotteen hinnalla olevan eniten merkitystd. Toimittajan reagointikyky havaittiin
tarkeimmaksi tekijaksi tietotekniikka-, viestintd- ja viihdetoimialoilla, kun taas
joustavuus oli tarkeintd jakelutoimialalla. Kun kaikki tutkimuksessa mukana olleet
toimialat yhdistettiin ja niitd tutkittiin yhdessd, tarkeimmaksi tekijaksi havaittiin
joustavuus. (Lapierre 2000)

Lapierren (2000) tutkimuksessa tuodaan esille se, ettd asiakasarvo ei riipu yksin
tuotteesta, palvelusta tai asiakassuhteenhoidosta, vaan se on summa ndistd kaikista
yhdessd. Tutkimuksessa my®s painotetaan sitd, ettd asiakasarvo ei muodostu vain
hyvastd tuotteesta, vaan tyontekijoilla ja asiakaspalvelun laadulla on suuri merkitys
asiakasarvoon ja nailla tekijoilla voikin hyvin erottua Kilpailijoista ja luoda kilpailuetua.
Tyontekijoiden reagointikyvylla, joustavuudella, luotettavuudella ja osaamistasolla seka
asiakassuhteenhoitotaidoilla on suuri merkitys asiakasarvon muodostumiseen. (Lapierre
2000)



Asiakasarvotekijoiden painotus riippuu ostotilanteesta ja ostettavasta tuotteesta. Usein
toistuvien rutiiniostosten yhteydessa painotetaan monesti toimituksen luotettavuutta,
hintaa ja toimittajan mainetta. Esimerkiksi kopiokonetta yritykseen hankittaessa
painotetaan monesti teknisentuen laatua, toimittajan joustavuutta ja tuotteen
luotettavuutta. 1T-jarjestelméé hankittaessa tarkeimpid tekijoitd ovat hinta, toimittajan
maine, tuotteen luotettavuus, palvelun luotettavuus ja toimittajan joustavuus. (Kotler &
Keller 2009, s. 235)

2.2 Sopimukset ja sopimusoikeus

Ihmiset ovat erilaisten sopimusten kanssa tekemisissé jatkuvasti elaménsd aikana.
Ihmiset tekevat paivittdisia ostoksia, ja kauppa on yksi sopimuslaji. Tyota tehdaan
tyosopimuksin, ja asunnot hankitaan sopimuksilla, joko vuokraamalla tai ostamalla.
(Saarnilehto 2009, s. 1) Sopimuksia tehd&én niin suullisesti kuin Kirjallisestikin.

Usein sopimukset tehdddn kahden kesken, mutta siihen voi osallistua useampikin
henkild. Yleensd sopimuksen vaikutukset kohdistuvat sopimuksen osapuoliin. Jossain
tapauksissa sopimuksen vaikutus voi kohdistua ulkopuoliseenkin henkilé6n esimerkiksi,
kun henkivakuutuksen edunsaaja on muu kuin sopimuksen osapuoli. (Saarnilehto 2009,
S. 2)

Liiketoiminnassa sopimustoiminta on yksi toiminnan ydinalueista. Sopimuksia syntyy
varsinkin kaupankéynnissd, kun tehd&an tarjouksia, tilauksia ja sopimuksia. Aina
tyontekijat eivat ajattele kaupankayntiin liittyvia asiakirjoja sopimuksen osana, ja Siksi
ei osata huomioida myodskaan asiakirjoihin liittyvid riskejd. Sopimus on tehokas
riskienhallinnan ja osapuolten vuorovaikutuksen viline, ja siihen liittyvad osaamista
voidaan kehittéda henkilost6é kouluttamalla. (Jaakkola & Sorsa 2005, s. 8)

2.2.1 Sopimuksen tehtava

Sopimuksen paatehtdvd on sitoa osapuolet. Sopimus sitoo osapuolet oikeudelliseen
suhteeseen, oikeussuhteeseen, jota kutsutaan eri nimilld riippuen sopimustyypista.
Tallaisia voivat olla esimerkiksi vuokrasuhde, tydsuhde ja oppisopimussuhde. Sopimus
on monesti oikeussuhteen tarkein perusta. Sopimus sitoo osapuolia ja sita rikkovaa
osapuolta uhkaavat haitalliset oikeudelliset sanktiot. Jossain tapauksessa sopijapuoli voi
kuitenkin pitdd sanktioita edullisempana kuin sopimuksen tayttamista. (Saarnilehto
2009, s. 5)

Saarnilehdon (2009) mukaan sopimuksen sitovuudella tarkoitetaan sita, ettd
rikkojaosapuolta voidaan ryhtya taivuttelemaan tai pakottamaan toimimaan sopimuksen
mukaisesti. Mikali vastapuoli ei tayt4 sopimustaan, ovat oikeuslaitos, tuomioistuimet ja
taytantdonpanoviranomaiset sopijapuolen kaytettavissa. Viranomainen ei yleensa puutu



yksityisten valisiin asioihin omasta aloitteestaan, vaan t&hén tarvitaan asianomaisen
pyyntdd. Viranomaisen mukaan ottaminen ei ole erityisen nopea keino vaadittaessa
sopimusta taytettdvaksi ja se on monesti my0s epéakdytanntllistd. Monesti onkin
jarkevampéé neuvotella uudestaan vastapuolen kanssa jarkevén ratkaisun l6ytamiseksi,
koska riiteleminen tuomioistuimessa ei edistd sovintoa eikd ainakaan paranna
yhteisty6ta jatkoa ajatellen. (Saarnilehto 2009, s. 5)

2.2.2 Erilaisia sopimuksia

Sopimuksia on monenlaisia ja niitd on pyritty jakamaan erilaisiin sopimuksiin. Jaottelun
tuloksena on esimerkiksi seuraavan kaltainen jako, jonka mukaan erilaisia sopimuksia
ovat yksipuolisesti velvoittava sopimus, kaksipuolisesti velvoittava sopimus, sopimus
kolmannen hyvaksi ja ohje- eli normisopimus. Yksipuolisesti velvoittava sopimus
synnyttdd velvoitteen vain toiselle osapuolelle. Esimerkiksi esinelaina ja takaus ovat
taméntyyppisid sopimuksia. Kaksipuolisesti velvoittava sopimus synnyttaa velvoitteen
molemmille sopijapuolille, josta perinteisin esimerkki on kauppa, jossa vastakkaisina
suorituksina ovat kauppahinnan maksu ja kaupan kohteen luovutus. Sopimus kolmannen
hyvaksi synnyttédd velvollisuuksia ja oikeuksia yleensa vain sopimuksen osapuolille ja
muut jaavat ulkopuoliseksi. Henkivakuutus on esimerkki téllaisesta sopimuksesta, kun
edunsaaja méaaritetddn. Ohje- eli normisopimus on sopimus, jolla sovitaan etukéteen
vastaisuudessa ehk& sovittavien sopimuksien siséltd. Tastd esimerkkind on
tyoehtosopimus ja nditd on alkanut kehittymaan monille eri aloille. Edeltévien
sopimuksien lisdaksi mainitaan monesti runkosopimukset ja puitesopimukset, joilla
sovitaan vastaisuudessa kaytettavét periaatteet ja joiden puitteissa voidaan sopia uusia
kertasopimuksia. (Saarnilehto 2009, ss. 8-12)

Sopimusneuvottelujen aikana voidaan tehda aiesopimus, jolla vahvistetaan aikomus
tehda sopimus (Saarnilehto 2009, s.70), mika kéytanndssé tarkoittaa sité, ettd sovitaan
neuvottelujen jatkamisesta ja sopimusehtojen tarkentamisesta. Oikeusvaikutukseltaan
aiesopimus on epaselvd, mutta jos se siséltaa riittdvan yksityiskohtaiset ehdot, se voi
kuitenkin luoda vastuuvaikutuksia, vaikka se ei lopulta velvoittakaan tekemaan
sopimusta. (Jaakkola & Sorsa 2005, s. 44) Kansainvélisessa ympéristdssa on myos
huomattava, ettd aiesopimuksen ja muiden puolisitovien dokumenttien sitovuusaste
vaihtelee riippuen maasta (Haapio et al. 2005, s. 314).

Sopimusneuvotteluissa voidaan tehdd myods esisopimus, joka on oikeusvaikutuksiltaan
Kiistaton, toisin kuin aiesopimus. Jos varsinainen sopimus on maaramuotoinen, on myos
esisopimus tehtava vastaavassa muodossa. Esisopimuksia kdytetaan yleensé tilanteissa,
joissa jokin ehto on edellytyksena varsinaisen sopimuksen syntymiselle. Esisopimuksen
sitovuutta voidaan rajoittaa sita tehtdessa (Saarnilehto 2009, s.71). Mikéli esisopimus on
sitova, sen rikkomisesta seuraa vahingonkorvausvastuu kuten varsinaisenkin
sopimuksen tapauksessa. (Jaakkola & Sorsa 2005, s. 45)



2.2.3 Sopimusoikeus

Sopimusoikeus ja sopimuksen merkitys korostuvat silloin, kun kaikki ei mene
suunnitelmien mukaan tai sopijapuolet ovat erimielisia siitd, mitd on sovittu (Salmi
2009) Oikeustoimi, sopimusvapaus ja sopimusrikkomukset ovat olennaisia asioita
sopimusoikeuteen liittyen.

Oikeustoimi ja sopimusvapaus

”Oikeustoimi on yksityinen tahdonilmaus, jolla on tarkoituksena perustaa, muuttaa tai
kumota oikeus”. Sopimus on oikeustoimi ja se on kaksipuolinen. Sopimukseen tarvitaan
toisen osapuolen myotdvaikutusta jossain muodossa. Tarjous ja tarjoukseen annettu
vastaus ovat molemmat oikeustoimia. Sopimus, tarjous ja vastaus eivét ole ainoita
oikeustoimia. Oikeustoimeen liittyy yleensd ainakin tahto, tahdonilmaus ja tarkoitus
tulla toisen tietoon. (Saarnilehto 2009, ss. 13-14)

Oikeustoimeen siséltyy tahto tulla muodossa tai toisessa sidotuksi. Esimerkiksi
viranomaisen padtds ei ole yksityisoikeudellinen oikeustoimi. Oikeustoimi ei ole
kyseessd, jos henkild6 on pakotettu tahdonilmaisuun esimerkiksi fyysisesti.
Tahdonilmaus on myds vaatimuksena oikeustoimelle. Tahdonilmaisun on kohdistuttava
toiseen henkildon tai henkildihin, mutta se voi olla epamaéaraisestikin ilmoitettu henkild.
Tahdonilmaus on oikeustoimen tarkein tunnusmerkki. Oikeustoimelle on myds
vaatimuksena, ettd tahto on tarkoistus tulla toisen tietoon. (Saarnilehto 2009, s. 14).

Oikeustoimen oikeusvaikutuksen syntymiseen ja laajuuteen vaikuttaa vilpittdman
mielen merkitys, eli onko toinen osapuoli ollut vilpittdmassa vai vilpillisesséd mielessé.
Vilpitontd mieltd suojataan oikeudessa ja yleisimmin se tarkoittaa sité, ettd henkilo ei
tiennyt eikéd hanen olisikaan pitanyt tietad jostain seikasta. Talloin kiinnitetddan huomiota
sithen, mita henkilon olisi pitényt tietda tilannetta huolellisesti harkiten. Osapuolen, joka
véittdd toisen olleen vilpillisessa mielessd, on osoitettava véitteensd toteen eli
lahtdkohtaisesti oletetaan vilpiton mieli. (Saarnilehto 2009, ss. 20-23)

Jaakkolan ja Sorsan (2005, s. 46) mukaan sopimus on vapaaehtoinen toimenpide ja
sopimusvapaus tarkoittaa sitd, ettd osapuoli saa lahtokohtaisesti valita, tekeekd
sopimuksen vai ei. Saarnilehdon (2009, ss. 37-38) mukaan sopimusvapaus tarkoittaa
valinnan vapautta ja kykyd oman oikeudellisen tahdon muodostamiseen seka sen
kayttdmiseen. Saarnilehdon mukaan sopimusvapauteen kuuluu péaatantavapaus,
valintavapaus, sisdltovapaus, muotovapaus, tyyppivapaus, purkamisvapaus ja vapaus
sopia noudatettavasta laista ja riitojen ratkaisemisesta. Paatantdvapaus tarkoittaa sit,
ettd on vapaus tehda tai olla tekemattd sopimuksia. Valintavapaus tarkoittaa sita, ettd on
vapaus valita sopimuskumppaninsa. Sisaltovapaus taas tarkoittaa sitd, ettd on vapaus
valita itse, millaisin ehdoin sopimus tehd&an. Muotovapaus tarkoittaa sitd, ettd on
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vapaus valita itse, missd muodossa ja jarjestyksessd sopimus tehdaan. Tyyppivapaus
tarkoittaa sitg, ettd on vapaus valita sopimuksen tyyppi ja purkamisvapaus sitd, ettd on
vapaus vetdytyd sopimussuhteesta laillisin keinoin ja olla jatkamatta sita.

Sopimusvapauteen on kuitenkin joitain rajoituksia. Joissakin olosuhteissa osapuoli voi
sopimusvapaudesta huolimatta olla pakotettu tekemdan sopimus ja talléin puhutaan
sopimuspakosta. (Jaakkola & Sorsa 2005, s. 46)

Sopimusrikkomus ja seuraukset

Sopimusrikkomus on tilanne, jossa sopimuksen tarkoittama suoritus ei toteudu
sopimuksessa sovitulla tavalla. Tavallisia sopimusrikkomuksia ovat virhe ja viivastys.
Kyseessa voi olla my6s laatuvirhe, jolloin tavara tai palvelu ei ole sopimusten
mukainen. Mikéli kolmannella taholla on jokin oikeus, kuten omistus- tai
panttausoikeus sopimuksen kohteen ostajan tietdmattd, kyseessa on oikeudellinen virhe.
(Jaakkola & Sorsa 2005, ss. 63-64)

Sopimusrikkomuksen ensisijaisena seurauksena on aina sopimuksen tayttaminen, johon
viimeisend vaihtoehtona kaytetddn pakkotaytantoonpanoa. Mikali Kkyseessd on
laatuvirhe,  seuraamuksena on  ensisijaisesti  velvollisuus  korjata  virhe.
Sopimusrikkomuksen seuraamuksia ovat myds vahingonkorvaus, vastikkeen alennus tai
jopa sopimuksen purkaminen. Myyjéalld on seuraamusjarjestelman mukaan oikeus
korjata myyty hyodyke. Vastikkeen alennus toteutetaan ensisijaisena vaihtoehtona, eika
sopimusta heti ryhdyta purkamaan. Vastikkeen alennuksen arvo lasketaan niin, ettd se
vastaa sopimuksen mukaisen suorituksen arvon suhdetta virheellisen suorituksen
arvoon. Sopimus voidaan my6s purkaa, mikdli on tapahtunut olennainen
sopimusrikkomus. ~ Monesti  sopimusrikkomuksista ~ seuraa  kuitenkin  vain
vahingonkorvausvastuu. Taytyy muistaa, ettd sopimusrikkomuksia koskevaa yleislakia
ei ole ja sopimusrikkomuksen seuraamukset riippuvat sopimustyypistd, rikkomuksen
laadusta ja sopijapuolen vaatimuksista. Vastapuolella on sopimusrikkomuksesta
huolimatta oikeus vaatia sopimuksen mukaista suoritusta. (Jaakkola & Sorsa 2005, ss.
64-65; Saarnilehto 2009, s. 188)

Toinen sopijapuoli voi my6s menettdd oikeutensa vaatia sopimuksen mukaista
suoritusta, mikéli tama hyvaksyy virheellisen suorituksen. Yritysten valisessd kaupassa
ostajalla on tarkastusvelvollisuus, eika ostaja saa vedota virheeseen, joka olisi pitanyt
huomata kauppaa tehdessd. Ostajan on myds reklamoitava kaupanteon jalkeen
ilmaantuneesta virheesté kohtuullisessa ajassa. (Jaakkola & Sorsa 2005, s. 66)

Kaikkia sanktiot sopimuksen tayttamattajattamisesta eivat ole oikeudellisia tai rahalla
korvattavia. Sopimuksen rikkojaa paheksutaan ja sopimuksen rikkominen voi aiheuttaa
lilkesuhteen paattymisen. Sopimuksen rikkomisen julkistamista voidaan ké&yttaa
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painostuskeinona, ja tallainen negatiivinen julkisuus voi vaikuttaa kohtalokkaasti
sopimuksen rikkojan liiketoimintaan. (Saarnilehto 2009, s. 6)

Hietalan et al. (2005) mukaan sopimusrikkomuksen seurauksesta voi vélttyd, mikali
sopimusrikkomukseen on johtanut ylivoimainen este. T&ta kutsutaan nimellda force
majeure. ”Vahingonkorvausvastuusta vapauttamisperusteeksi (force majeure) katsotaan
sellainen sopimuksen tayttdmisen estdva ja sopimuksen syntymisen jalkeen sattunut
epatavallinen ja asiaan vaikuttava tapahtuma, jota sopijapuolten ei ole syytd ottaa
huomioon sopimusta tehtdessd, ja joka on sopijapuolista riippumaton eika sitd voida
ennalta estdd ilman kohtuuttomia lisdkustannuksia tai kohtuutonta ajanhukkaa.
Tallainen tapahtuma voi olla sota, kapina, pakko-otto tai takavarikko julkiseen
tarpeeseen, tuonti- tai vientikielto, luonnonmullistus, yleisen liikenteen tai
energiajakelun keskeytys, tyoselkkaus tai tulipalo tai muu vaikutuksiltaan yht&
merkittava ja epatavallinen sopijapuolista riippumaton syy.” Sopijapuolen on viipymétta
ilmoitettava ylivoimaisesta esteesté kirjallisesti toiselle sopijapuolelle ja arvioitava sen
kestoa. (Hietala et al. 2005, s. 44-45)

Sopimusosapuolet voivat sopimuksin poiketa kauppalain seuraamusjarjestelmasta.
Osapuolet voivat esimerkiksi sopia seuraamuksia, joita ei ole kauppalaissa esitetty. On
hyvin yleistd maarittdd myyjdlle ennaltamd&ratyn suuruinen maksu toimituksen
viivastymisestd. Tatd kutsutaan sopimussakoksi. Sopimussakon suuruus on yleensé
tietty osuus hyddykkeen kauppahinnasta eli esimerkiksi 1 % kauppahinnasta kultakin
viikolta, jonka viivastys kestdd. Monesti sopimussakolle myds madritetddn
enimmaismaard. Sopimussakon etuna on se, ettd ostajan ei tarvitse todistaa karsimaansa
vahinkoa, ja myyjan vahingonkorvauskuluille wvoi olla asetettu enimmaisméaara.
Sopimussakon suhde vahingonkorvaukseen ei ole taysin yksiselitteinen, ja jarkevaa on
tdsmentéda sopimusehdoissa, ettei ostaja ole sopimussakon lisdksi oikeudetettu muuhun
vahingonkorvaukseen. (Wilhelmsson et al. 2006, ss. 96-97)

Sopimuslukutaito

Sopimuksissa nakyva osa tarkoittaa sopimukseen Kirjattuja asioita, ja ndkymaton osa
taas niitd asioita, joita ei sopimuksessa ole eli niihin ei ole otettu kantaa. Mikéli
osapuolilla tulee sopimukseen liittyen erimielisyyksida ja sopimus tulee esille
oikeudenkaynnissa tai valimiesmenettelyssa, sopimusta tarkastellaan korostuneen
juridisesta ndkdkulmasta. Jos sopimuksessa on aukkoja eli asioita, joista ei ole sovittu
tai on sovittu epéselvasti, oikeudellisessa tarkastelussa tallaiset aukot taytetdédn
sopimusta tulkitsemalla ja tdydentamalla. Tulkinnalla tarkoitetaan sitd, ettd pyritaan
ottamaan selvaa, mita sopijapuolet ovat tarkoittaneet sisalloksi. Talléin sopimusasiakirja
liitteineen kuten mahdollinen puitesopimuskin ovat keskeisia, mutta huomioon otetaan
my6s muu markkina-informaatio, yritysten vélinen Kirjeenvaihto, keskustelut ja muu
saatavilla oleva informaatio. Taydentamisen l&htokohta on sopimustyypissé eli
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sopimustyyppi  ratkaisee, mink& oikeuslidhteiden perusteella  sopimussisaltd
taydennetdén siltd osin kuin sopijapuolet eivat ole asiasta sopineet. Esimerkiksi kauppa-
ja palvelusopimuksia kasitelladn eri tavoin, koska palvelusopimuksia koskevaa
yleislakia ei ole. (Hemmo 2003, ss. 657-664, Haapio et al. 2005 mukaan; Mononen
2004, ss. 66-78)

Monesti on vaikeampaa huomata, mitd sopimuksesta puuttuu kuin se, mit4 siind on.
Sopimuksen tarkempi arviointi vaatiikin sopimuslukutaitoa. Sopimuslukutaidolla
tarkoitetaan kykyé lukea ja ymmartad, mitd sopimuksessa on (nédkyva osa), mitd siiné ei
ole (n&kyméton osa), ja miten siitd puuttuvat asiat kuitenkin vaikuttavat sopimukseen.
(Haapio et al. 2005, s. 55-56) Sopimuslukutaitoa on esitetty kuvassa 1.

Nakyva osa B 54
akymaton osa
SOPIMUS
Mita on sovittu? Mita ei ole sovittu?
1
Luetun ymmartaminen ”Lukemattoman”
nimenomaisesti sovittu ymmartaminen
Oletussd&nnot

SOPIMUSLUKUTAITO

Kuva 1. Sopimuslukutaito (Haapio et al. 2005, s. 56)

Haapion et al. (2005) mukaan sopimusten nakyméton osa muuttuu nékyvaksi
riitatilanteissa, mutta se kannattaa ottaa huomioon jo hyvisséd ajoin sopimusta
suunniteltaessa, jotta vahinkoja voidaan ehkdistd. Vaikka henkilostd on suomalaisissa
yrityksissa hyvin luku- ja Kirjoitustaitoista, kapasiteettia ei aina kaytetd riittavasti
sopimusten kanssa tekemisissa oltaessa. Vakioehtoja ei valttamatta lueta ollenkaan
ennen kuin on lilan myohdistd. Samankin alan vakioehdot voivat poiketa paljon
toisistaan ja ne on syyta tuntea. llman tata sopimuksiin liittyvia riskeja ei voida kunnolla
hallita. Kansainvélisessa kaupassa riskit kasvavat, kun saatetaan kohdata vieraan maan
oikeus oletussédéntdineen. (Haapio et al. 2005, s. 57)
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Haapion (2005) mukaan sopimuksiin liittyvi riitoja selvitettassa oikeudessa ensijalla on
pakottava lainsdédantd. Edes sopimuksella ei voi pakottavaa lainsdadantoéd ohittaa
vaikka sopimusvapaus onkin voimassa sopimuksia tehdessd. Soveltamisjérjestyksessé
toisena ovat sopimusehdot, eli mit4 osapuolet ovat nimenomaisesti kirjallisesti sopineet.
Kolmantena sovelletaan kauppatapaa ja vakiintuneita kaytantdja. Kauppatapaan
vetoavan tulee voida osoittaa sen olemassaolo ja siséltd, mikd voi olla k&ytdnndssé
vaikeaa. Neljantend sovelletaan toissijaista lainsaadontdd, esimerkiksi kauppalakia tai
kansainvélistd kauppalakia, ja oikeusperiaatteita. Sovellettavuusjarjestys voidaan esittéa
siis seuraavassa jarjestyksessa: (Haapio et al. 2005)

Pakottava lainsdaadanto (nakymaton)

Sopimusehdot (nékyvé osa)

Kauppatavat ja vakiintuneet keskindiset kaytannot (nakymattomid)
Toissijainen lainsdadanto ja oikeusperiaatteet (ndakymattomat oletussdéannot)

Toissijainen lainsdadantd tarkoittaa esimerkiksi kauppalakia tai kansainvalista
kauppalakia. Sopimuksen ja siihen mahdollisesti liitettyjen yleisien sopimusehtojen
ollessa hyvin laadittu, ei niité tarvitse tulkita riitatilanteissa oikeudessa eika toissijaista
lainsd&dantod juuri tarvita. Toissijainen lainsaadanto eli oletussdaédnndt onkin tarkoitettu
paikkaamaan sopimuksien aukkoja. Oletussdanndt ovat voimassa automaattisesti, jollei
osapuolten kesken ole muuta sovittu. Oletussadnndt ovat vasta neljannelld sijalla
ratkaistaessa sopimusongelmia oikeudessa. (Haapio et al. 2005, ss. 197-202)

Vakioehdot

Vakioehdoilla eli yleisilla sopimusehdoilla tarkoitetaan sopimusehtokokoelmaa, jota on
tarkoitus kayttdd monessa sopimussuhteessa ja monen eri sopimuskumppanin kanssa.
Sopimusta, joka tehdadn kayttaméalla padéosin vakioehtoja, kutsutaan vakiosopimukseksi.
Vakioehtojen kayttdminen on tarke&ad liike-elamdssd. Ne pienentédvat sopimusten
laadintaan kaytettavid kuluja ja aikaa, mika taas mahdollistaa tuotteiden myynnin
edullisempaan hintaan.  Liike-eldman sopimuksissa ennalta-arvattavuutta pyritadéan
monesti  lisadmaan juuri  hyédyntamalla vakioehtoja. Esimerkiksi IT-alalla
sopimusoikeutta kehitetddnkin juuri vakioehtojen avulla, koska ala muuttuu niin
nopeasti, ettei lainsdaddantdkoneisto pysty tuottamaan uutta materiaalia riittavan
nopeasti. (Jaakkola & Sorsa 2005, ss. 168-170)

Vakioehtojen kayttoon liittyy myos haittoja. Vaarien vakioehtojen kayttdminen vaarassa
paikassa lisdé riskeja huomattavasti. VVakioehtojen kayttdmisestd voi myos tulla tapa,
vaikka henkild ei edes tunne niiden sisaltdd. Oman alansa ehtovalikoima ja yrityksen
suosimat vakioehdot onkin syyté tuntea. (Jaakkola & Sorsa 2005, ss. 168-169) Y leiset
sopimusehdot eli vakioehdot saadaan sopimuksen osaksi viittaamalla niihin
sopimuksessa ja toimittamalla sopimusehdot sopimusosapuolelle. Mik&li molempia
naistd toimenpiteistd ei tehdd, voidaan joutua epaselvien oletussaantéjen armoille.
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Pelkké viittaus ehtoihin saattaa riittad, jos vakioehdot ovat saatavilla ja alalla yleisesti
tunnetut, mutta tasta voi tulla erimielisyyksid oikeudessa. Varminta onkin viitata
ehtoihin ja toimittaa ne vastapuolelle. (Haapio et al. 2005, s. 200; Jaakkola & Sorsa
2005, 5. 172)

Joskus osapuolet voivat viitata eri vakioehtoihin, ja eri valtioissa tilannetta kasitelld&n
eri tavoin. Joissain valtioissa sovelletaan vakioehtoja, joihin ollaan viitattu ensin (esim.
tarjous). Joissain taas sovelletaan niitd vakioehtoja, joihin ollaan viitattu
myohédisemmaéssa vaiheessa. Suomen oikeudessa sovelletaan yleensé niitd vakioehtoja,
joihin ollaan viitattu myghaisemmaéssa vaiheessa. (Haapio et al. 2005, ss. 200-201)

2.3  Sopimustenhallinta lilketoiminnassa

Sopimukset ja asiakkuudet ovat elintdrked osa nykypdivan nopeaa ja moninaista
yrityskulttuuria, niin yksityisella kuin julkisellakin sektorilla (Jaakkola 2004). Taman
takia yritysten tulisi panostaa sopimussuunnitteluprosessiin, panostusten laatuun ja
tehtavan edellyttdméan ajatustyohon seké liiketoiminnan tulosten arviointiin (Cummins
2005, Tievan 2009 mukaan). Myos sopimusriskien tunnistaminen ja hallinta korostuvat,
kun pitkakestoisten liikesopimusten maara kasvaa (Tieva 2009, s. 112).

Sopimustenhallinnalla tarkoitetaan yrityskohtaista toimintamallia sopimustoiminnan
kokonaisvaltaiseen jarjestamiseen liittyen. Sopimustenhallinnalla voidaan tarkoittaa
projektitason sopimuksenteon jélkeisia vaiheita kuten maksujen hallintaa, dokumenttien
yllapitoa ja projektin toteutumisen valvontaa. Nykydan on kuitenkin alettu ymmaértaa
sopimustenhallinnan koskevan koko sopimuksen elinkaarta eli nykyaan siihen
ymmarretddn kuuluvan myos sopimuksen allekirjoitusta edeltdva aika. Mukaan
ymmarretaan siis esimerkiksi sopimuksen suunnittelu, siséltd, toteutuksen menettelyt ja
asiakirjat. (Tieva 2009, ss. 112-113)

Haapion et al. (2005) mukaan késitteend sopimustenhallinta ei ole taysin vakiintunut ja
siitd kaytetddn eri nimitysta eri teoksissa. Yleisimpida nimityksid talle ovat:
sopimustenhallinta, sopimushallinta ja sopimusten hallinta. Kasite ei ole téaysin
yksiselitteinen, koska toisinaan sen ymmarretddn tarkoittavan toimitus- tai
hankintaprosessin automatisointia ja toisinaan asiakirjahallintaa esimerkiksi keskitettya
sopimusrekisterid. (Haapio et al. 2005, s. 330) Englanninkielisessa kirjallisuudessa
sopimustenhallinnasta  kaytetddn nimityksid contract management, contract
administration ja enterprise contract management.

Sopimustenhallinta ei ole vain yrityksen tydkalu sdanndsten noudattamisen
varmistamiseksi, vaan se on enemmankin tyokalu, jolla yritys voi saavuttaa
tavoitteensa. Sopimustenhallinta on pohja kaikille yrityksen liiketoiminta-aktiviteeteille
ja on ihme, ettd monessa yrityksessa ei silti ymmaérretd sopimustenhallinnan tarkeytta.
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Sopimustenhallinta ei ainoastaan helpota sopimusneuvotteluja, sopimusten luomista,
ongelmatilanteiden ratkaisemista ja auditointeihin valmistautumista, vaan se on
olennainen osa yrityksen riskienhallintaa. (Bearing Point 2010, ss. 4-5)

Sopimustenhallinnan tarkeimmat tavoitteet ovat védhentdd kuluja, yhtendistda
toimintatapoja, parantaa toiminnan lapindkyvyytta ja minimoida riskeja. Kuluja voidaan
véhentdd valvomalla sopimusehtoja, hyodyntdmalla automaattimuistutuksia tarkeisiin
paivamaariin liittyen ja parantamalla tyon tehokkuutta hyodyntdmélla sopimuspohjia
sekd standardiprosesseja. Toimintatapoja voidaan yhtendistdd luomalla yhteisia
s&antojd, ja toimintoja voidaan keskittda luomalla yhteinen tietovarasto sopimuksille ja
madrittdd yrityksen sopimustenhallintaosasto. L&pindkyvyyttd voidaan parantaa
tarjoamalla tyontekijoille tietovarasto, jossa sdilytetddn sopimukset ja niihin liittyvéat
ehdot ja muut dokumentit. L&pindkyvyys parantuu myds hyédyntamalla
sopimustenhallintajarjestelmi& versiohistorioineen, josta on nahtavissa sopimuksiin
liityvat hyvéksynnat ja aiemmat sopimusversiot. Riskeja voidaan pienentdd valvomalla
sopimuksia ja maarittelemalla riskeja ennen sopimusten luomista. (Bearing Point 2010,
s. 12)

Sopimusten elinkaari tarkoittaa sopimusprosessin eri vaiheita sopimuksen luomisesta
sopimuksen vanhentumiseen. Sopimusten elinkaarta on esitetty kuvassa 2. Sopimusten
elinkaari alkaa, kun sopimus luodaan sopimusneuvottelujen jalkeen. Sopimuksen ollessa
valmiina siihen monesti hankitaan yrityksen sisdinen hyvaksynta tietylta henkilolta tai
henkil6iltd, ja lopullinen sopimus hyvéksytddn sitten asiakkaalla mahdollisten
jatkoneuvottelujen jalkeen. Kun sopimus on allekirjoitettu kaikkien osapuolten toimesta,
se arkistoidaan. Arkistoitua sopimustietoa hallitaan ja hyédynnetddn esimerkiksi
erilaisissa raporteissa, ja lopulta sopimus joko péattyy tai uusitaan sen voimassaolo. (M-
Files Oy 2012a)

Luonti/ Hyvaksynta
Valmistelu / Neuvottelu

L/

Hallinta/ g
Raperioint Arkistointi

Kuva 2.Sopimusten elinkaari (M-Files Oy 2012a)
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Sopimustenhallintaprosessi voidaan my0ds jakaa kahteen vaiheeseen riippuen
allekirjoituksesta. Vaiheeseen ennen asiakkaan allekirjoitusta ja vaiheeseen
allekirjoituksen jalkeen. Vaihetta ennen allekirjoitusta kutsutaan nimelld pre-signing ja
vaihetta allekirjoituksen jalkeen nimelld post-signing. Pre-signing—vaiheesta kaytetaan
joskus my6s nimitysta pre-award contract management ja post-signing—vaiheesta nimi-
tystd post-award contract management (Contract Management.info 2013; Avedas 2013).
Yritykset, jotka hyddyntdvat sopimustenhallinnan ohjelmistotuotetta eli CLM-tuotetta
sopimustenhallintaansa, hyddyntavat CLM-tuotetta yleensd vain joko post-signing-
vaiheessa tai molemmissa vaiheissa eli sekd post-signing—vaiheessa, ettd pre-signing-
vaiheessa. Mikali yritys hyodyntdd CLM-tuotetta vain post-signing-vaiheessa, CLM-
tuote toimii sopimusarkistona eli sopimukset sdilytetddn ja hallitaan jarjestelméssa,
mutta ne Iluodaan jotenkin muuten (esim. paperisena) kuin CLM-tuotetta
hyodyntamalla. Eri vaiheita, kun CLM-tuotetta hyddynnetddn molempiin vaiheisiin, on
havainnollistettu kuvassa 3. (M-Files Oy 2012b)

Pre-signin

A
- - me

Sisaiset hyvaksynnat Hyvaksyttaminen S
ja tarkistukset asiakkaalle Allekirjoittaminen

Uusinta Sahkainen arkistointi

(skannaus)

Kuva 3. Pre-signing ja post-signing (M-Files Oy 2012b)

Yrityksilla on monenlaisia ongelmia ja haasteita sopimustenhallintaan liittyen. Mawjin
(2005) mukaan, yrityksilld on haasteita sopimustenhallintaan liittyen esimerkiksi
seuraavien asioiden kanssa:
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e Sopimuksiin liittyvat aikataulut

e Tyontekijoiden tydkuorma sopimuksiin liittyen

Sopimusten hyvaksyntéén liittyvien tietojen jaljitys valvontaa ja auditointia
varten

Sopimuksiin liittyvien séantdjen ja prosessien hallinnointi

Toimituksien ja sopimusprosessin tehokkuuden ja laadun mittaaminen
Sopimusvaraston rakentaminen kaikille yrityksen sopimuksille

Ennakkoon saadut ilmoitukset tulevista sopimusten uusinnoista, sitoumuksista ja
valvontaan liittyvistd paivamaarista.

Sopimustenhallinnan konsultti Willman (2011) esittdd ongelmakohdiksi esimerkiksi
seuraavia:

Sopimusprosessin pirstaleisuus tai niiden puute
Hallinnoinnin hitaus

Huono lapindkyvyys sopimustietoon
Avaintiedon puute

Sopimusten puutteellinen seuranta

Tutkimuksen (Bearing Point 2010) mukaan monet yritykset ovat haasteiden johdosta
tyytymattomia nykyiseen sopimustenhallintaprosessiinsa. Tyytyméattomyytta aiheuttavat

tekijat sopimustenhallintaan liittyen ovat esitetty kuvassa 4.

Sopimustiedon raportointiominaisuudet _ 70%
Sopimustenhallintaa tukevat tietojérjestelmat — 62%
Sopimustiedon ja versioiden jéljitettdvyys _ 58%
Aktiivisten sopimusten seuranta _ 57%
Sopimusten arkistointi- ja etsintikriteerit _ 54%
Sopimusten luonti- ja tydskentelyprosessit _ 53%
Sopimustenhallintaan kulutettu aika _ 51%
Sopimusten etsiminen _ 50%
Sopimusten luomiseen liittyvit sdanndt _ 49%
Lépindkyvyys sopimustietoon _ 47%
Sopimuksiin liittyvat hyvaksynnat _ 42%
Sopimuspchjat — 37%

20% 30% 40% 50% 60% 70%  80%

Kuva 4. Tyytymattomyytta aiheuttavat tekijat sopimustenhallinnassa (Bearing Point

2010, s. 51)



18

Kuvasta 4 n&hdaan, ettd eniten tyytyméattomyyttd sopimustenhallinnan nykytilaan
aiheuttaa sopimustiedon raportointiominaisuudet. Paljon tyytyméattomyyttd aiheuttaa
my0s sopimustenhallintaa tukevat tietojarjestelmdt tai niiden puuttuminen ja
sopimusversioiden jaljitysketju sek& aktiivisten sopimusten seuranta. Myds sopimusten
arkistointi- ja hakukriteerit, sopimuksiin liittyvét toimintaprosessit ja sopimusten kanssa
kulutettu tyaika sek& sopimuksien etsintd aiheuttavat tyytymattomyytta. Jonkun verran
tyytymattomyytta aiheuttaa myds sopimusten luomiseen liittyvét sadnnét, lapinakyvyys
sopimustietoon ja sopimuksiin liittyvat hyvéksynnat sekd sopimuspohjat. Pieni osa
vastanneista (8 %) oli tyytyvéisia sopimustenhallintaprosessiinsa kaikilta osa-alueilta.

Sopimustenhallinta vaikuttaa olennaisesti yrityksen tulokseen, mutta silti jopa taantuma
aikoina sitd laiminlyod&an yrityksissa ja tarkeimmét tehtavat tadhan liittyen jatetaan
yksittéisten ihmisten hoidettavaksi, eikd olemassa oleviin sopimuksiin ole tarjolla
minkaanlaista lapinakyvyytté tai sdantdjd. Harvoin sopimukset ovat edes keskitetysti
varastoitu tai sovitun ryhmén vastuulla. Jotta yritykset péarjéisivét liiketoiminnassaan,
niiden taytyy hallita sopimuksiaan tehokkaasti. Hankintaosaston téytyy tuntea olemassa
olevien sopimusten sisdlté ja muut kuviot tavarantoimittajiin liittyen voidakseen
minimoida kuluja ja riskeja. Myyntiosaston taytyy taas tuntea sopimusten sisaltd
saavuttakseen asiakkaiden tyytyvaisyys ja uskollisuus. (Bearing Point 2010)

IACCM:n (2012) mukaan yritykset menettdavat keskiméarin 9,2 % vuotuisesta
liilkevaihdostaan huonosti hoidetun ja tehottoman sopimustenhallinnan takia. Eri
toimialoilla menetetty prosentti vaihtelee jonkun verran ja muutamia esimerkkeja on
esitetty kuvassa 5.



Weaknesses
in confroct

Disogreement
over confract

change scope
management
Oil / G[IS/ Inappropriate
L contract structure Ph[lrmﬂ &
or responsibilities
Performance U"h"es HE[IITII Weaknesses
fu|t|zr;:e|:ue ] 4.5 % ] 0. 780/0 in contract
commitment muf]l:]z:!::em
Manufacturing
6%
Disogreement e Tes wei::r:;;m
oeroned— Services | in contrac change
scope ) chunge management
Ouisourc!ng S
| Consulting I/
faurete  4:86% Telecoms "t /uinde
implement and 5 43% relevant terms’

| or include
relevant terms”

Kuva 5. Menetetty liikevaihto toimialoittain (IACCM 2013b)

Kuvasta 5 nahdéan, ettd esimerkiksi 0ljy- ja kaasuteollisuudessa huonosti hoidettu
sopimustenhallinta aiheuttaa vuosittain jopa 14,5 % menetykset liikevaihdossa. Myds
laéke- ja hyvinvointiteollisuudessa menetykset ovat suuret (10,78 %). Palvelualoilla
(4,86 %), tietotekniikassa (5,43 %) ja valmistavilla teollisuusaloilla (6 %)
keskimaardinen menetys on jonkun verran alle yleisen keskiarvon (9,2 %). Joka
tapauksessa  vuosittain  menetetddn iso maara rahaa huonosti  hoidetun
sopimustenhallinnan takia.

Sopimustoiminnan jarjestamiseen on alettu kuitenkin kiinnittad yrityksissd enemman
huomiota samalla, kun liiketoiminnan Il&pindkyvyydestd ja pitkdkestoisista
asiakassuhteista on tullut entista tarkeampia yritysten kannalta (Tieva 2009, s. 112).
Viime vuosina yritykset ovat alkaneet ymmartaa sopimuksiin liittyvia riskeja, ja etta
niitd on tarpeen hallita aiempaa paremmin. On mahdollista, ettd sopimustenhallinta
asiana kiinnostaa entistd enemman, mutta samaan aikaan finanssikriisi on vaatinut
kustannustason leikkauksia, joka on johtanut keskittymé&an muihin toimenpiteisiin kuin
sopimustenhallinnan kehittdmiseen viime vuosina. Nayttaa silta, etté tietoisuus huonosti
hoidetun sopimustenhallinnan haitoista on lisddntynyt ja sitd kautta yritysten
tyytymattomyys nykyisiin prosesseihin on kasvanut. (Bearing Point 2010)

Kansainvélisen sopimustenhallintajarjeston tutkimuksen (IACCM 2013a) mukaan
valtaosa  menestyvista  yrityksista  sijoittaa  aktiivisesti  sopimustenhallinnan
kehittdmiseen. Nykypdaivan haastavilla globaaleilla markkinoilla sopimustenhallinta
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nahdaan kasvavana Kilpailukyvyn kehittdmisen keinona. Yritykset pyrkivat myos
tehokkuuden parantamiseen sopimustietoa paremmin analysoimalla. Kyseinen tutkimus
ei ehdota valttamattd tyontekijoiden lisaamistd sopimustenhallinnan  pariin
tyoskentelem&an, vaan suosittelee yrityksida selvittdmddn sopimustenhallintansa
nykytilan yrityksessé, jotta voidaan tehdd oikeita p&&toksid. Tulevaisuus tarjoaa
osaaville sopimusammattilaisille ja heidan yrityksilleen mahdollisuuksia ja tekee heistéa
korvaamattomia liiketoiminnalle. (IACCM 2013a)

IACCM:n toimitusjohtajan Tim Cumminsin (2013) mukaan yritysten tulisi tehda
muutamia asioita sopimustenhallintansa kehittamiseksi. Yritysten tulisi Cumminsin
mielestd madaritelld ne asiakassuhteet, jotka ovat todella merkityksellisia yrityksen
kannalta. Yrityksen tulisi luoda kattava sopimuspohjakokoelma ja luoda sopimuksiin
hyvaksyntaprosessit, jotka perustuvat hyvaksyvien ihmisten osaamistasoon. Yritysten
tuli myos luoda sopimustenhallintaprosessi, jossa oikeasti hallitaan sopimusriskeja.
Sopimustenhallintaprosessi tulisi myds automatisoida, jotta saavutettaisiin tehokkuus,
kontrollointi ja jatkuva parantaminen prosessissa.

Tutkimuksen (Bearing Point 2010) mukaan sopimustenhallinta ei kehity yrityksessa
ilman johdon tukea. Muutokset voidaan saada aikaan vain johdon niitd vaatiessa.
Sopimustenhallinta on yrityskohtainen projekti eikd sama ratkaisu toimi kaikille
yrityksille sellaisenaan. Sopimustenhallinnan kehittdmiseen tarvitaan aikaa, rahaa,
nykytila- ja tavoitetila-analyysit, muutosjohtamista ja lahes aina ohjelmistotuote
tukemaan sopimusprosesseja. Taytyy ymmartad, ettei sopimustenhallintaohjelmisto
kuitenkaan yksindan ratkaise yrityksen ongelmia. (Bearing Point 2010)

2.3.1 Sopimustenhallinta osa strategiaa ja riskienhallintaa

Sopimukset ovat yritysten aineetonta pddomaa ja ne mahdollistavat aineellisen pddoman
tuottamisen. Parhaimmillaan sopimukset ovat yrityksen strateginen voimavara, joka
auttaa menestymaan markkinoilla kilpailijoita paremmin. Sopimuksiin liittyy kuitenkin
paljon riskejd, jotka pitdd suhteuttaa yrityksen strategiaan ja sietokykyyn.
Liiketoimintaan liittyy olennaisesti riskien ottaminen, mutta harkittu riski on eri asia
kuin tiedostamaton riski. Sopimuksiin liittyvét riskit on tiedostettava, analysoitava ja
minimoitava oikeilla toimenpiteilld. (Haapio et al. 2005, s. 305) Sopimukset ovat
tyokaluja riskienhallintaan. Hyvin laadituilla sopimuksilla minimoidaan riskeja, kun
taas huonosti laadituilla sopimuksilla lisatdén riskeja. (Keskitalo 2006, s. 3) Koska
sopimukset ovat isossa roolissa yritysten liiketoiminnassa, péaatds panostaa
sopimustenhallintaan ndhdaan monesti strategisena osana koko yrityksen liiketoimintaa
(Cummins 2005, Tievan 2009 mukaan).

Sopimusriskien hallinta edellyttda sitd, ettd yritys tunnistaa sopimusprosessiin liittyvat
riskitekijat. Laadukkaasta ja yrityksen strategiaa tukevasta sopimusriskien hallinnasta
voidaan puhua, jos sopimusprosessi on toimiva ja toimintaa tuetaan



21

dokumentointijarjestelmélld, jolla voidaan seurata prosessiin liittyvid tapahtumia.
(Lintumaa 2002, Haapio et al. 2005 mukaan) Tyontekijat ovat merkittdvassa asemassa
riskien hallinnassa, koska he toteuttavat yrityksen strategiaa ja ovat sopimusten kanssa
tekemisissd. Siksi tyontekijat taytyykin sitouttaa yrityksen strategiaan, riskeihin ja
sopimustenhallintaan. (Haapio et al. 2005, s. 305)

Sopimuksiin  liittyy paljon erilaisia riskeja kuten tulkintariski, sitovuusriski,
sopimusvastuuriski ja sopimuskumppanin luotettavuus- sek& maksukykyriski.
Tulkintariski  tarkoittaa sitd, ettd sopimusehdot ovat olleet epatdsmalliset,
monitulkintaiset tai ristiriidassa keskendan. Mikali tulkintariski realisoituu, paadytaan
eri lopputulokseen kuin osapuoli on odottanut. Tdmén takia sopimuksen kieleen ja
kayttettyihin ilmauksiin on Kiinnitettdvd huomiota, jotta kaikki sopimusosapuolet
ymmartavét sopimuksen samalla tavalla. Sitovuusriski tarkoittaa sitd, ettd sopimus on
esimerkiksi ollut pakottavan lainsdaddanndn vastainen, tai ettd sopimusosapuoli ei ole
ollut oikeutettu solmimaan sopimusta esimerkiksi tarvittavan edustusvallan puuttumisen
vuoksi. Sopimusvastuuriski tarkoittaa vahingonkorvausvastuuta, joka voi realisoitua
sopimuksen voimassaolo aikana tai sen pé&attymisen jalkeen. Sopimuskumppanin
luotettavuus- ja maksukykyriski voi realisoitua, jos kumppanin valmiudet taytt&a
sopimuksen ehdot eivét olekaan sitd, mitd on odotettu. Tdma asettaa monesti suuria
vaatimuksia sopimuskumppanin valinnalle, jotta luotettavuudesta ja maksukyvysta
voitaisiin olla varmoja. (Haapio et al. 2005, s. 306; Jaakkola & Sorsa 2005, s. 11)

Nykypaivén globaaleilla markkinoilla yrityksen hyva maine on ensiarvoisen tarked asia
ja mainetta taytyy pitdd ylla kaikin keinoin. Hyvd maine saavutetaan pitdmalla
asiakkaille annetut lupaukset ja toimimalla sopimusten mukaisesti. Annetut lupaukset
I0ytyvat pédosin sopimuksista ja siksi sopimuksia tulee hallita jarkevasti. Huonosti
toteutettu sopimustenhallinta altistaa esimerkiksi seuraaville riskeille: (Pricewaterhou-
seCoopers LLP 2003)

e Kriittisten sopimusehtojen puuttuminen sopimuksista

Sopimusten ja dokumenttien haviaminen

Epatietoisuus sopimuksiin liittyvistd aikaméaareista ja sitoumuksista
Asiakkaiden laskutus véérilla hinnoilla

Ostetuista palveluista maksaminen liian korkeilla hinnoilla
Tuottavuuden heikkeneminen

Kilpailukyvyn heikkeneminen

Asiakasuskollisuuden vaarantuminen

Avaintiedon haviaminen yrityksesta henkildstovaihdoksien yhteydessa.

Sopimusta tehtdessd on tiedettdvd myds vakioehtojen kayttdmiseen liittyvat riskit. On
hyva tietdd perussdanndt vakioehtojen liittdmisestd sopimuksen osaksi ja oman
toimialan vakioehdot on tunnettava. On myds osattava arvioida sopimuskumppanin
kayttamien vakioehtojen edut ja haitat. Yleensa riippuu yritysten neuvotteluvoimasta,
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kumman sopimusosapuolen vakioehdot tulevat sopimuksen osaksi. (Jaakkola & Sorsa
2005, s. 11)

Suullinen sopiminen ja sopimusehtojen muuttaminen aiheuttaa myos riskejd, koska
suullisesti sovittuja asioita on vaikea todistaa, vaikka suullinen sopimus sitoo yhtalailla
kuin kirjallinenkin sopimus. Tdéman takia on jarkevéaa tehdd sopimus aina Kirjallisesti.
Sopimukset voivat myos kadota, mik& on selvd merkki huonosti hoidetusta
liiketoiminnasta. Hukkuneen sopimuksen jalkeen on mahdotonta osoittaa, mitd on
sovittu. Sopimukset on hyva arkistoida jarjestelméllisesti joko perinteisesti
paperiarkistoon tai hyodyntdd sahkoisid dokumentinhallintajarjestelmid. (Haapio et al.
2005, s. 307)

Sopimusriskejd voidaan vahentdd ja yrityksessd onkin jarkevadd sopia yhteiset
pelisddnndt sopimustenhallintaan liittyen ja maarittdd henkilot, jotka valvovat
sopimusprosessin  toimintaa.  Yrityksen  tyontekijat  tarvitsevat  koulutusta
sopimustenhallintaan liittyen, jotta tiedon puute ja huoleton asenne sopimuksia kohtaan
eivat johda taloudellisiin vahinkoihin. (Haapio et al. 2005, s. 310)

Yrityksen sopimusstrategian l&dhtokohtana on Haapion et al. (2005) mukaan tukea
yrityksen strategiaa ja sitd kautta yrityksen menestymistda pitkalla aikavélilla.
Kaytdnnossa tama tarkoittaa sitd, ettd luodaan pelisddnndt koko yrityksen
sopimusprosessille, jotta saavutetaan parhaat mahdolliset kéytannot ja sisalloltédén
tarkoituksenmukaiset sopimukset, jotka tukevat yrityksen toimintaa. Jotta voidaan
puhua sopimusstrategiasta, taytyy sopimusprosessin toimintatavoista, vastuuhenkildista
ja séannodllisin  valiajoin  tehtdvistd sopimusriskikatselmuksista olla  sovittu.
Sopimusstrategian paras lahtékohta on proaktiivinen eli ennakoiva toiminta, koska
riitojen ennaltaehkdisy on yleensd edullisempaa kuin riitojen selvittely jalkikateen.
Riitojen selvittelyyn kuluu aikaa ja rahaa seka monesti siihen liittyy yrityksen maineen
karsiminen ja mahdollisesti jopa sopimussuhteiden paattyminen. (Haapio et al. 2005, ss.
315-316)

Innovatiivisuus on yksi menestyksen kulmakivi ja se on hyvd muistaa myos
sopimusprosessia kehitettdessa. Innovatiivinen asenne sopimusstrategiaan liittyen
tarkoittaa sitd, etta etsitdan jatkuvasti tapoja kehittéa ja tehostaa sopimusprosessia. Taméa
voi tarkoittaa esimerkiksi sitd, ettd luodaan omat yleiset sopimusehdot, jolla saavutetaan
Kilpailuetua Kilpailijoihin ndahden tehostamalla sopimusten luontia tai kaytt6on voidaan
ottaa séhkdisida dokumentinhallintajarjestelmid, joiden avulla saadaan parannettua
sopimusprosessia. Tietotekniset jarjestelmat tarjoavatkin paljon
parannusmahdollisuuksia sopimustenhallintaan liittyen. (Haapio et al. 2005, s. 317)

On hammentdvad, ettd yritysjohto on monesti tietoinen riskeista huonosti hoidettuun
sopimustenhallintaan liittyen, mutta silti harvat ovat tehneet mitdan parantaakseen



23

tilannetta. On totta, ettd liiketoiminta kykenee toimimaan kuten ennenkin ilman
sopimustenhallinnan kehittdmistd, mutta heti ongelmien ilmetessd yritysten taytyy
toimia ja 10yt tarpeellinen tieto nopeasti. Yritysten olisikin jarkevdmpéé toimia
proaktiivisesti ja vélttdd potentiaaliset riskit kehittdmalla sopimustenhallintaa ajoissa.
(Bearing Point 2010, s. 74)

2.3.2 Sopimustenhallinta suomalaisissa yrityksissa

Sopima Oy on tehnyt suomalaisten yritysten sopimustenhallinnasta kartoituksen
(Sopima Oy 2011). Kartoitus kohdistettiin organisaatioiden ylimpaan johtoon ja
operatiiviseen johtoon, kuten talous- ja hallintojohtoon. Tavoitteena oli saada tietoa
sopimusten hoidon ja hallinnan tilasta suomalaisissa organisaatioissa sekd selvittda
haasteita ja kehitysalueita tahan liittyen. (Sopima Oy 2011) Sopima Oy on luonut CLM-
tuotteen ja myynyt sitd suomalaisille yrityksille, joten kartoituksen tuloksia on kuitenkin
syyté tarkastella hieman kriittisesti mahdollisena markkinointimateriaalina.

Kartoituksessa selvisi, ettd sopimusasioiden térkeys ymmarretddn, mutta aihe on
monelle melko uusi. Kiinnostus sopimustenhallintaa kohtaa oli erityisen positiivista ja
Sopima Oy sai paljon enemman vastauksia kartoitukseensa kuin he olivat odottaneet
saavansa. He tavoittelivat vastauksia noin 100 kappaletta ja saivat lopulta vastauksia
258 kappaletta. Sopima Oy:n mielestd sopimustenhallinnassa on potentiaalia tulla
asiaksi, jolla suomalaisten yritysten kasvua ja kilpailukykyé voidaan parantaa pienella
vaivalla. (Sopima Oy 2011)

Sopima Oy selvitti kartoituksessaan sopimustenhallintaan liittyvid haasteita ja
kehitysalueita ja ndihin liittyvid tuloksia on esitetty kuvassa 6.



24

Rakentaa organisaatiolle hyva tapa hallita sopimusriskejd 20.5 %

Keskitetty sopimustietokanta 1

Rakentaa tuki sopimuksen laadintaan |

Turvallinen sopimusten sahkéinen arkistointitapa
Helpottaa sopimustiedon saatavuutta paivittdisessa 1

liiketoiminnassa

Varmistaa parempi laatu ja asiakastyytyvaisyys tehokkaalla
sopimisella

Varmistaa organisaation Due Diligence —valmius

Antaa tukea ja nopeuttaa sopimusneuvotteluita

Muu seikka 1,7%

o ¢ "

0,0 % 5,0% 10,0 % 15,0 % 20,0 % 25,0%

Kuva 6. Sopimustenhallintaan liittyvat haasteet ja kehityskohteet (Sopima Oy 2011)

Kuvasta 6 on nahtdviss, ettd suurimmaksi haasteeksi osoittautui sopimusriskien
hallinnan kehittdminen. Haasteita tuottivat my0ds keskitetyn sopimustietokannan
luominen, tuen rakentaminen sopimusten luomiseen liittyen, turvallisen sopimusten
arkistointitavan kehittdminen ja sopimuksiin liittyvan tiedon saatavuuden parantaminen.
MyoOs laadun ja asiakastyytyvéisyyden varmistaminen néhtiin haasteeksi joissain
yrityksissa. Riskienhallintaan kehittdmiseen kohdistuvan kiinnostuksen Sopima Oy
uskoo johtuvan siitd, ettd pé&osa vastaajista oli toimistusjohtajia tai muuta
liiketoimintajohtoa ja heilld on laajat sopimusvastuut ja sitd kautta luontainen kiinnostus
riskien minimointiin.

Sopimukset ovat Kkartoituksen (Sopima Oy 2011) mukaan yleisimmin
liiketoimintajohdon vastuulla (49,4 %). Usein sopimusvastuut vaihtelevat myos
tilanteen ja tarpeen mukaan (32,3 %). Talousjohdolla vastuu on 14,3 % ja lakiosastolla 4
% yrityksistd. Sopimusvastuiden jakautumista on esitetty kuvassa 7.
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M Talousjohto

. M Litketoimintajohto
Lakiosasto

W Vaihtelee tilanteen ja tarpeen
mukaan

Kuva 7. Sopimusvastuiden jakautuminen yrityksissé (Sopima Oy 2011)

Sopimuksiin liittyvat vastuun siirrot olivat tuloksien (Sopima Oy 2011) mukaan
monessa yrityksesséd melko epéselvat ja sopimusvastuunsiirtoa ihmiselta toiselle ei ollut
madritelty jopa 63,1 % yrityksistd. Sopima Oy:n mielestd taman seurauksena yrityksen
sopimusriskit kasvavat kohtuuttomasti. Heidan mielestdén avainhenkildiden vaihtuessa
riskit kasvavat ja voivat johtaa siihen, ettd yritys menettdd etuja ja alennuksia seké
joutuu maksamaan muita sopimusrikkomuksista aiheutuvia maksuja esimerkiksi ennalta
sovittuja sopimussakkoja.

Kartoituksessa selvitettiin myds sopimusten séilytystapoja ja niitd esitetddn kuvassa 8.
Vuonna 2011 hallitseva sopimusten sdilytystapa oli perinteinen keskitetty paperiarkisto
ja nain sopimuksia sailytettiin 43 % yrityksista. 22 % yrityksista kaytdssa oli keskitetty
séhkdinen arkisto, johon sopimukset olivat skannattu. 17,1 % yrityksistd sopimuksien
séilytystavat vaihtelivat riippuen osastosta tai toimipisteesta ja 8,5 % sopimukset
séilytettiin toimipisteittdin tai osastoittain paikallisesti, mutta yhtenevalla tavalla. Vain
5,5 % yrityksista sopimukset sailyttiin jossain tietojarjestelmassa. (Sopima Oy 2011)
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M Osastoittain/toimipisteittain
hoidetaan paikallisesti ja
tavat vaihtelevat

M Osastoittain/toimipisteittain
hoidetaan paikallisesti
yhtendiselld tavalla

5,5 9% 4,0 %

W Keskitetysti, paperiarkistossa

W Keskitetysti, arkisto
sdhkoisessd muodossa
(skannatut sopimukset)

W Tietojarjestelmadssa

m Muu tapa

Kuva 8. Sopimusten séilytystavat (Sopima Oy 2011)

Kartoituksessa (Sopima Oy 2011) selvitettiin my6s sopimustietojen saatavuutta
yrityksissa.  Yleisimmin hallinto séilyttdd sopimukset ja liiketoiminta pyytaa
tarvitsemiaan tietoja sieltd (36,1 %) tai asianomaisella on paédsy sopimusarkistoon ja tai
niiden sé&hkdiseen tallennuspaikkaan (35,5 %). Jokainen pitdd tallessa omat
sopimuksensa 14,4 % yrityksistd, mika on riskialtis tapa hallita sopimuksia, koska koko
yritystd koskettavaa tietoa voi sijaita vaikka ainoastaan yksilon sahkdpostissa ja
ongelmat tulevat esiin henkildstovaihdoksien yhteydessa. 5,5 % tapauksista assistentit
noutavat tarvittavat sopimukset. Huolestuttavaa on se, ettd 4,3 % yrityksista vastaaja ei
ole tietoinen, misté alkaisi sopimustietoja etsid, koska niité ei ole keskitetysti saatavilla.
Lopuissa 4,3 % on joku muu tapa sopimustiedon saatamiseksi. Sopimustiedon
saatavuutta on esitetty kuvassa 9.

M Sopimustiedot ovat hallinnon
vastuulla ja liiketoiminta pyytda
tarvitsemansa tiedot sieltd

M Jokainen pitdd tallessa omat
sopimuksensa

B Minulla on p&ésy sopimusarkistoon
ja/tai niiden sdhkoiseen
tallennuspaikkaan

M Assistentit hakevat tarvittavan
tiedon minulle

M En tiedd mista alkaisin etsid, silla
tietoja ei ole keskitetysti saatavilla

B Muu tapa

Kuva 9. Sopimustiedon saatavuus yrityksissa (Sopima Oy 2011)
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Kartoituksessa selvisi myos, ettd 27,6 % yrityksistd sopimukset aiheuttavat vuosittain
tarpeettomia kustannuksia esimerkiksi unohtuneiden pdivdmadarien tai kateissa olevien
sopimusten takia. 3,7 % yrityksista ylimaaraisia kuluja aiheutuu kuukausittain ja 0,7 %
jopa viikoittain. 22,3 % yrityksistda ylimadréisid kuluja aiheutuu kerran viidessé
vuodessa, 28,6 % ei koskaan ja loput eivét ole tietoisia asiasta (17,3 %). Asiaa on
havainnollistettu kuvassa 10.

M Ei koskaan

| viikottain

W Kerran kuukaudessa

M Vuosittain

M Kerran viidess3 vuodessa

M En tied3

Kuva 10. Sopimusten aiheuttamat turhat kustannukset (Sopima Oy 2011)

Kartoituksessa (Sopima Oy 2011) selvitettiin myds, mita yritykset odottavat sahkdiselta
sopimustenhallintapalvelulta ja néita tuloksia esitetdan kuvassa 11.

Helppokayttdisyys 26,5 %
Kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin

Edullinen hinta

Nopeasti kiyttédnotettavissa

8,8 %

Kattavat ominaisuudet sopimusten laadintaan

Selainpohjaisuus 7,1%

Kattavat ominaisuudet sopimuskannasta raportointiin 6,9 %

Kattavat ominaisuudet sopimusneuvotteluihin 2,9%

Hankittavissa ohjelmistopalveluna (Saas) 2,9|%

Ratkaisun skaalautuvuus 24%

1,9%

00% 50% 10,0% 150% 20,0% 250% 300%

Jokin muu seikka

Kuva 11. Odotukset sopimustenhallintapalveluun liittyen (Sopima Oy 2011)
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Kuvasta 11 on havaittavissa se, ettd helppokéyttdisyys on ehdottomasti térkein
ominaisuus sopimustenhallintapalvelulle. Tarkedna pidetddn myos hyvid ominaisuuksia
sopimusten arkistointiin liittyen, edullista hintaa ja sitd, ettd palvelu on nopeasti
kayttoonotettavissa. Myos sopimusten laadintaan liittyvat hyvat ominaisuudet,
selainpohjaisuus ja sopimustiedon raportointiominaisuudet ovat jonkun verran tarkeita
ominaisuuksia.

Kartoituksen (Sopima Oy 2011) mukaan 62,2 % yrityksista ei ollut k&yt6ssa varsinaista
tietoteknista ratkaisua sopimustenhallintaan liittyen ja lopuissa 37,8 % sellainen oli
kéaytossd. Kaytossa olevia jarjestelmia esitetdén kuvassa 12.

R&atalaity jarjestelma 26,9 %
Dokumenttienhallintajarjestelm3 25,0 %
Microsoft Office tai muut Microsoft-...

Sopimustenhallintajirjestelm3

Muu jarjestelm3

ERP:in moduuli sopimustenhallintaan

« = . e r

0,0% 5,0% 10,0% 15,0 % 20,0 % 25,0 % 30,0 %

Kuva 12. Kéytossa oleva jarjestelméa sopimustenhallintaan liittyen (Sopima Oy 2011)

Kuvasta 12 havaitaan, ettd yleisin jarjestelma sopimustenhallintaan liittyen vuonna 2011
oli jokin raataloity jarjestelma eli jotain jarjestelmda on raataloity eli mukautettu
palvelemaan my6s sopimustenhallinnan tarpeita yrityksessa. Yleinen jarjestelma
sopimustenhallintaan oli myds dokumentinhallintajarjestelma. Jotkut yritykset kayttivét
Microsoft Officen tarjoamia mahdollisuuksia tai varsinaista
sopimustenhallintajarjestelméd. Osa kaytti sopimustenhallintaan jotain  muuta
jarjestelméaa tai toiminnanohjausjérjestelman (ERP) lisamoduulia.

Sopima Oy (2011) kertoo, ettd he ovat tavanneet yli 500 suomalaisen organisaation
johtoa ja ndissa keskusteluissa esille on tullut, etta sopimustenhallintaa on yritetty hoitaa
ERPien lisdksi asiakkuudenhallintajarjestelmilld, mutta nama jarjestelmat eivét
tarkoitukseen kovinkaan hyvin kykene. Dokumentinhallintajarjestelmien puutteena on
nahty se, ettd ne eivat mahdollista riittdvasti sopimuksiin liittyvien sitoumuksien
hallintaa, vaan keskittyvat enemmaén asiakirjoihin sahkoistaminen prioriteetting.
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Niilta yrityksilta, joilla ei ollut sopimustenhallintaan mit&én jarjestelmad kaytossa
kysyttiin tulevaisuuden suunnitelmia sopimustenhallintaan liittyen. N&it4 vastauksia on
esitetty kuvassa 13.

M Ei suunnitelmia

M Asiasta on
keskusteltu, mutta

suunnitelmat avoinna
Suunnitelma tehty, ei

vield toteutettu

2,9% 5,8%

9,8 %

W Toteutus k3ynniss3

W Muu tilanne

Kuva 13. Kehityssuunnitelmat sopimustenhallintaan liittyen (Sopima Oy 2011)

Kuvan 13 mukaan, valtaosalla yrityksistd ei ollut mitddn suunnitelmia
sopimustenhallintaan liittyen (44,5 %). 37 % yrityksistd sopimustenhallinnan
kehittdmisestd on keskusteltu, mutta suunnitelmat olivat vield avoinna. 9,8 %
suunnitelmat oli tehty, mutta niita ei oltu vield toteutettu. 2,9 % toteutus parhaillaan
kaynnisséd ja muissa 5,8 % tilanne oli joku muu kuin Kysytty. Ne jotka vastasivat “muu
tilanne”, kertoivat esimerkiksi, ettd sopimusmddrd on niin pieni, ettd toistaiseksi
parjadvat sahkaisilla kopioilla ja niiden arkistoimisella. Tama on Sopima Oy:n mukaan
melko tavanomainen tilanne asiakaskentassa.

Sopimustenhallintaa suomalaisissa yrityksissdé on tutkinut my6s Gronlund (2010)
lopputydssaan. Gronlund lahetti  kyselylomakkeen 120 suomalaiselle osto- ja
myyntipaallikdlle yhteensd 84 yritykseen. Vastauksia han sai 35 kappaletta.
Tutkimukseen vastanneista 35 yrityksesta, 26 yrityksessa oli
sopimustenhallintajarjestelméd, seitsemassa yrityksessa ei ollut jarjestelmad ja kaksi
yritysta aikoi hankkia jarjestelman. Niistd, joilla jarjestelma oli kaytdssa tai sellainen
aiottiin hankkia, 16 yrityksessd jarjestelma oli hankittu yrityksen ulkopuoliselta
toimittajalta, viisi yritysta kaytti yrityksen sisalla rakennettua ratkaisua, kaksi hyodynsi
Excelid, yksi Lotus Notesia ja yksi jotain muuta ratkaisua. Kéytéssa olevia tai kayttéon
tulevia jarjestelmia on esitetty kuvassa 14.
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18

16 ™ Lotus Notes

Jarjestelma hankittu
ulkopuoliselta toimittajalta

Yrityksen sisalla rakennettu

ratkaisu
[ ] Excel
= Jokin muu

Yritysten maara

Kuva 14. Kéytossa oleva tai kayttoon tuleva jarjestelma (Gronlund 2010)

Gronlund havaitsi tutkimuksessaan, etta suomalaisissa yrityksissa
sopimustenhallintajarjestelmd on harvoin integroitu talousjarjestelmiin, ja siksi
muutoksia  hinnoissa tai ehdoissa ei havaita talousosastolla. Mydskaan
sopimustenhallintajarjestelmét eivat monestikaan muistuta vastuuhenkilod térkeisiin
sopimuksien péivamaariin liittyen, ja siksi yrityksille aiheutuu turhia kuluja. Grénlund
muistuttaa, ettd kun sopimuksia yritetddn hallita manuaalisesti kasityond, on kaikkien
sopimusten voimassaolot ja ehdot vaikeaa tai jopa mahdotonta muistaa. Mikali
sopimustenhallintajarjestelmé&d ei ole kuitenkaan asetettu muistuttamaan térkeistéa
paivamadrista ja ehdoista, ei tilanne ole sen parempi kuin ilman jarjestelmaakaan.
(Grénlund 2010)

2.4  Sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteet ja
asiakasarvo

Sopimustenhallintaa voidaan tehostaa hyddyntden ohjelmistoratkaisuja. Sopimusten
koko elinkaaren hallintaan luotujen ohjelmistojen eli CLM-tuotteiden (contract life-
cycle management) myynnin kasvu on ollut kovaa viime vuosina. Kasvu johtuu siitd,
ettd sopimustenhallintaratkaisut eivét ole vain sopimusarkistoja, vaan ne tehostavat ja
automatisoivat jokaista sopimuksen elinkaaren vaihetta. Myds hallinnolliset kulut
pienentyvét ratkaisuja hyodyntamalla. (Jones & Connaughton 2011, s. 2)

Jonesin ja Connaughtonin tutkimuksessa (2011) on keratty yhteen muutamia CLM-
tuotteen hankkineiden yritysten edustajien mielipiteitd ja syitd ohjelmistojen kovaan
kasvuun. Erés lahde kertoo heidan kasvattaneen sopimusmaarid valtavasti (86 %) ilman
henkilomaarien lisdédmistd CLM-tuotetta hyodyntaméllad. Toinen lahde kertoo
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sopimusten kiertoajan pienentyneen tuntuvasti (20 %). Esille tulee mygs, ettd CLM-
tuotteen integrointi muihin liiketoiminnallisiin  jarjestelmiin varmistaa sen, etta
tilauksissa ovat oikeat hinnat ja alennukset. Myds kulut pienentyvat muistutuksien
ansiosta, kun tarkeistd sopimukseen liittyvista paivamadraarista saa ilmoituksen ajoissa.
(Jones & Connaughton 2011, s. 2)

Sopimustenhallintatuotteita on markkinoilla monenlaisia, ja jotkut yritykset ovat
yrittdneet  sisdisesti  rakentaa  sopimustenhallintaa  yritykseen  hyddyntéen
taulukkolaskentaohjelmia ja tietokantoja, joissa sailytetd&n sopimustietoja. Yrityksen
itse rakentamat ratkaisut ovat halpoja, mutta ne ovat useasti kompel6ja kayttaa, vaikeita
mukauttaa oikeaan tarpeeseen ja niilla on rajalliset k&yttémahdollisuudet sek& heikot
toiminnallisuudet. Monet yritykset ovat kertoneet, ettd heiddn itse rakentamissa
ratkaisuissa on isoja puutteita. (PricewaterhouseCoopers LLP 2003)

Isot toiminnanohjausjarjestelmien toimittajat, kuten SAP ja Oracle, l&hestyvat
sopimustenhallintaa eri ndkékulmasta ja tarjoavat sopimustenhallinta-moduuleita, jotka
voidaan liittaa toiminnanohjausjarjestelmaan eli ERP-jérjestelméaan.
Toiminnanohjausjérjestelmien tarjoamissa sopimustenhallinta-moduuleissa on kuitenkin
puutteita ja néité ratkaisuja pidetdén liian joustamattomina eika niiden uskota péarjaévan
liike-eldman vaatimissa tilanteissa. (PricewaterhouseCoopers LLP 2003)

PricewaterhouseCoopers on julkaisussaan (2003) laatinut kymmenen kohtaa
kysymyksid, joihin vastaamalla yritys voi méaérittdd omaa tarvettaan hankkia
sopimustenhallintatuote tukemaan sopimustenhallintaprosessiaan. Mikali johonkin alla
esitettyyn kysymykseen ei kykene heti vastaamaan tai vastaus ei ole myonteinen, tulisi
julkaisun mukaan hankkia sopimustenhallintatuote:

1) Tiedattekd kuinka monta sopimusta yrityksellanne on?

2) Onko joku vastuussa sopimustenhallintaprosessista yrityksessanne?

3) Tiedattek6 kuinka moni sopimuksistanne on aiheuttanut turhia kustannuksia tai on
altistanut teidat lailliseen vastuuseen, ja mika on nédiden vastuiden kokonaissumma?

4) Oletteko varmoja, ettd kaikki sopimuksenne neuvotellaan uudelleen ennen niiden
automaattista uusintaa? Oletteko varmoja, ettd maksatte vain lisensseista ja yllapidosta,
jotka todella tarvitsette?

5) Oletteko varmoja, ettd laskutatte oikein kaikkia asiakkaitanne?

6) Kykenettekd varmistamaan, ettd yrityksenne sopimusehtoja noudatetaan? Onko
lakiosastollanne nahtavissa kaikki sopimuksenne, ja tiedattek6é kaikki riskit joille
altistutte?

7) Mikéli avaintyontekija lahtee yrityksestdnne, voitteko taata ettei sopimuksiin liittyvaa
tietoa havia mukana? Pysyyko tilanteessa tiedon jaljitysketju ehjana?

8) Voitteko tutkia sopimustietoa tietynlaisina kokonaisuuksina esimerksi tietyn maan
mukaan? Voitteko ennustaa tietyn kuukauden sopimuksiin liittyvén liikevaihdon?

9) Tiedattek6 kuinka paljon aikaa tyontekijanne kayttdvat sopimusten etsintddn ja
sopimusten lahettelyyn eri toimipisteiden vélilla? Onko tdméa hyvaksyttavaa?

10) Onko sopimustenhallinta yrityksessanne yhta tehokasta kuin muut paatoimintonne?
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Monet yritykset parantavat sopimustenhallintaa asteittain eivatkd vélttamatta kerralla
automatisoi koko sopimustenhallintaprosessia. Kuvassa 15 on esitetty viisi eri vaihetta
yrityksen sopimustenhallinnalle. (Jones & Connaughton 2011, s. 4)

*Tdysin paperiton prosessi saavutettu

*Myynti- ja ostosopimukset keskitetty ja hallittu yhdelld ratkaisulla
*TyOntekijoilld helppo paasy jarjestelmain (esim. langattomat yhteydet)
*Sopimusten kiertoajan seuranta mahdollistaa jatkuvan parantamisen
pProsessissa

Maailman-
luokka
sDokumenttien vertailu mahdollista ohjelmistolla
*Automaattimuistutukset ja halytykset kaytossa

*Toisiinsa liittyvien sopimusten ja laskujen tarkastelu helppoa
sIntegroitu muihin olennaisiin jarjestelmiin
sLilketoimintatietoa analysoidaan jarjestelmalla

Edistynyt

*Word-integraatiota hyddynnetddn

*Vapaasanahakua kaytetdan

*Tyonkulut ja hyvaksynnat kaytossa

*Sopimusten luonnissa apuna yrityksen sopimusehtokokoelmat

Optimoitu

*Sopimustenhallintaohjelmisto kaytossa
*Keskitetty sdilytyspaikka sopimuksille olemassa
sSuojausasetuksia hyddynnetdan

Mahdollistava

*Ei sopimustenhallintachjelmistoa
*Paperiprosessi dominoi

*Rajoitetut standardit, sopimuspohjat ja
oletustoimintatavat sopimustenhallintaan liittyen

Rajoittunut

Kuva 15. Sopimustenhallinnan eri vaiheet yrityksissa (Jones & Connaughton 2011, s. 4)

Ennen kuin sopimustenhallintaan panostetaan, sopimustenhallinta on aluksi yrityksessa
rajoittunutta eikd kaytéssa ole minkaanlaista sopimustenhallintatyokalua. Ollaan siis
kuvassa 15 pyramidin pohjalla. Sopimuksia hallitaan paperiversiona, ja yrityksella
saattaa olla joitain toimintatapaohjeita sopimustoimintaan liittyen. Yritys saattaa
tiedostaa sopimustenhallintaan liittyvien puutteiden ja ongelmien olemassaolon, mutta
asialle ei olla tehty mitaan. (emt.)

Kun yritys péaattdd parantaa sopimustenhallintaa ja ottaa sopimustenhallintaohjelmiston
kayttoon, paastdan tasolle mahdollistava sopimustenhallinta. Sopimukset keskitetédan
samaan varastoon sopimustenhallintaohjelmistossa. Sopimuksia paasee lukemaan vain
ne, joilla on oikeudet kyseiseen sopimukseen eli hyddynnetddn CLM-tuotteen
suojausasetuksia. (emt.)

Optimoitu sopimustenhallinta vaiheessa hyddynnetddn CLM-tuotteen tydnkulku- ja
hyvéksyntatoiminnallisuuksia. Tyonkuluilla voidaan tehostaa ja automatisoida
sopimustenhallintaprosesseja. Halutuilta henkilGiltd voidaan pyytdd esimerkiksi
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hyvaksynté tarjoukseen liittyen, ennenkuin se lahetetddn asiakkaalle. My6s integraatiota
Microsoft Wordiin ja vapaasanahakuja hyddynnetaan. (emt.)

Edistynyt sopimustenhallinta vaiheessa hyédynnetédan automaattimuistutuksia tarkeisiin
sopimuspaivamaariin liittyen ja sopimuksia voidaan vertailla keskenddn. Toisiinsa
liittyvien sopimusten ja laskujen tarkastelu on helppoa ja sopimustenhallintajarjestelma
ollaan integroitu muihin tarkeisiin jarjestelmiin esimerkiksi
toiminnanohjausjarjestelmaan tai asiakkuudenhallintajarjestelméén. Liiketoimintatietoa
my0s analysoidaan jarjestelmalla. (emt.)

Maailmanluokan sopimustenhallinta tarkoittaa parasta tilannetta, jossa paperiprosessista
on luovuttu kokonaan ja sopimukset ovat yhdessa paikassa seka niiden hallinnointi
tapahtuu yhdellda CLM-ratkaisulla. Tyontekijoilla on tdssa vaiheessa vaivatonta paasta
kasiksi sopimustietoon riippumatta sijainnista. Sopimusten kiertonaikoja voidaan
seurata ja ndin tehostaa prosessia jatkuvasti. (emt.)

Keskitalon (2006) mukaan sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteet voivat parantaa
merkittavasti yrityksen sopimustenhallintaa, mutta yksistdén tuotteen hankkiminen ei
ratkaise haasteita, vaan myos sopimusten kanssa tydskentevat tyontekijat taytyy
kouluttaa sopimustenhallintaan liittyen. Tyontekijoilla tulee olla riittdva tietotaito ja
kasitys sopimuksiin liittyvista asioista ja riskeistd. Vaikka sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteiden kayttdminen olisi helppoa, on yrityksen silti kehitettava
sopimustenhallintaprosessejaan ja strategiaan jatkuvasti. (Keskitalo 2006, s. 24)

2.4.1 CLM-tuotteen ominaisuudet

Markkinoilla on monta CLM-tuotetta ja niiden ominaisuudet ja toiminnallisuudet
vaihtelevat. Asiakkaiden on hyva tietdd, mitd ominaisuuksia he tarvitsevat hankkiessaan
CLM-tuotetta. (SciQuest 2012, s. 4) Vaikka yritys hankkisi CLM-tuotteen vain tietyn
haasteen ratkaisemiseksi, on hyva pitdd mielessd mybhempi tavoitetila ja varmistua
siitd, ettd hankittu ratkaisu soveltuu my6s mahdollisiin tuleviin tarpeisiin. Hankitun
CLM-tuotteen on siis hyva olla riittdvan joustava eli helposti mukautettavissa asiakkaan
muuttuviin tarpeisiin. (PricewaterhouseCoopers LLP 2003, s. 14)

Seuraavissa kappaleissa esitellddn laajasti CLM-tuotteen ominaisuuksia péaéosin
SciQuestin julkaisuun (2012) perustuen. Yrityksena SciQuest tarjoaa CLM-tuotetta, ja
siksi SciQuestin aineistoon, joka todenndkdisesti on luotu markkinointitarkoitukseen,
tulee suhtautua hieman lahdekriittisesti. Tutkija kuitenkin tuntee etukateen erilaisten
CLM-tuotteiden ominaisuuksia ja toiminnallisuuksia niin hyvin, etta voi olla SciQuestin
esittdmien ominaisuuksien kanssa samaa mieltd. Tama nostaa paljon Kkyseisen
markkinointimateriaalin  luotettavuutta.  Myds  Bearing Point  (2010) ja
PricewaterhouseCoopers LLP (2003) ovat julkaisuissaan esittdneet ominaisuuksia, joita
tulevissa kappaleissa esitetddn. Naiden kahden yrityksen julkaisut eivat ole tehty
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markkinointimielessd vaan pyrkivat olemaan riippumattomia yrityksid ja ovat siten
lahtokohdiltaan SciQuestin julkaisua luotettavampia, vaikka eivét tieteellisia julkaisuja
olekaan.

Laadukkaan CLM-tuotteen tulee tukea kaikkia sopimustyyppeja (esimerkiksi erilaisia
osto- ja myyntisopimuksia, salassapitosopimuksia, Kilpailukieltosopimuksia). CLM-
tuotteen taytyy tarjota keskitetty sopimusvarasto hyvillda hallintaominaisuuksilla ja
mahdollistaa yrityksen sisdinen valvonta. CLM-tuotteen taytyy tarjota reaaliaikaiset
halytykset, edistyneet suojausasetukset ja sen tdytyy olla helposti integroitavissa
asiakkaan muihin jarjestelmiin. (SciQuest 2012, s. 4)

Automatisoimalla sopimusten luontiprosessi ja hyédyntamalld joustavia sekd selkeita
tyonkulkuja sopimuksen elinkaaren eri vaiheissa saadaan sopimusprosessia parannettua.
Luottamalla yrityksen sisalla kehitettyihin jarjestelmiin tai ulkoistamalla oikeudellinen
osaaminen sopimuksen luontiin ja hallinnointiin liittyen on monesti paljon huonompi tai
kalliimpi ratkaisu kuin hyodyntdd CLM-tuotteen tarjoamia ominaisuuksia. Jotkut
jarjestelmét hyodyntavat kyselypohjaista ohjattua luontia ja sopimusehtokirjastoja
tekstin tuottamisessa sopimusten luonnin yhteydessa. Jotkut ratkaisut siséltdvat myos
sopimusehtojen analysointitoimintoja, jotka Kkertovat eniten kéytetyt pohjat ja
sopimusehdot. Sahkdiset tyonkulut helpottavat yhteisty6td, nopeuttavat sopimusten
luontia, parantavat sopimusten laatua ja varmistavat vaaditut hyvéksynnat.
Laadukkaimmissa CLM-tuotteissa tyonkulku osaa ohjata sopimuksen automaattisesti
oikealle henkilolle hyvaksyttavaksi. Parhaimmilaan my6ds yhteistyd yrityksen
ulkopuolisten henkildiden kanssa on mahdollistettu, joka voi johtaa entista parempiin
sopimuksiin ja sitoutuneempaan yhteistyéhon. (SciQuest 2012, ss. 4-5)

Suojatut kayttooikeudet, versioiden hallinta, kayton jaljitettavyys ja hakuominaisuudet
ovat tarkeitd ominaisuuksia CLM-tuotteelle. Kéyttdoikeuksien hallinta tyypillisesti
mahdollistaa tiedon hakemisen, lukemisen, muokkaamisen ja hyvaksyntien tekemisen
suojatusti tiettyjen ihmisten toimesta. Kayttooikeuksien hallinta varmistaa sen, etté
ihmiset, joilla on oikeudet tietoon péésevét siihen kasiksi, ja ne joilla ei ole oikeuksia
tietoon eivéat paase siihen kasiksi. Kayttdoikeudet voivat pohjautua kayttajan yksikkoon,
tyonkuvaan tai yksilotasolle. Versioiden hallinta vahentédd ongelmatilanteita, kun monet
eri osapuolet muokkaavat sopimusta. Versioiden hallinta varmistaa sen, ettd muokataan
oikeaa versiota sopimuksesta. Kayton jaljitettavyys liittyy myos version hallintaan,
koska joka kerta, kun sopimusta muokataan tai hyvéaksytdan, jaa sopimuksen kayttajasta
tieto talteen. Téarkeintd CLM-tuotteessa on Kkuitenkin hyvat hakuominaisuudet.
Sanotaankin, ettd CLM-tuote on vain niin tehokas, kuin sen arkistointi ja
hakuominaisuudet ovat. Naihin on siis syytd Kiinnittda erityista huomiota. Parhaat
sovellukset tarjoavat myds langattoman yhteyden erilaisille laitteille, kuten
alypuhelimille ja tableteille. (SciQuest 2012, ss. 5-8)
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Halytystoiminnallisuudet ovat myos yksi térked osa CLM-tuotetta. Parhaat CLM-
tuotteet sisaltavat joustavat tyopoydat, joista kayttaja voi kutsua etukateen madriteltyja
raportteja ja luoda kustomoituja halytyksia haluamistaan asioista. Esimerkiksi voidaan
luoda halytyksid projektiin liittyvistd valietapeista, vaadituista raportointipdivist,
suorituskykyyn liittyvista poikkeamista tai vaarista hinnoista. Parhaat ratkaisut pystyvét
toimimaan naihin liittyen luotettavasti ja reaaliaikaisesti. (SciQuest 2012, s. 7)

CLM-tuotteen tdaytyy olla riittdvdn joustava eli helposti mukautettavissa ja
integroitavissa muihin asiakkaan jarjestelmiin, kuten Microsoft Wordiin ja tuotteen
toimintojen on hyva olla saatavissa eri kielille, seka eri rahayksikkdjen kayttd on hyva
olla tuettuna. CLM-tuotteeseen taytyy voida yksinkertaisesti tallentaa sopimuksiin
liittyvat sdhkopostit ja muut térkedt kommentit. CLM-tuotteen taytyy olla
yksinkertainen k&yttdd, koska kaikki kayttajat eivat ole tietotekniikan ammattilaisia.
(PricewaterhouseCoopers LLP 2003, s. 14) Paatoksentekijoiden on paastéva itsendisesti
kasiksi raportteihin ja heiddn on kyettdva analysoimaan tietoa ilman turvautumista
tietoteknisiin ammattilaisiin (SciQuest 2012, s. 8). Parhaat ratkaisut mahdollistavat sen,
etta tiettyyn sopimukseen liittyvét toteutuneet maksusuoritukset ovat helposti nahtévissa
sopimuksen yhteydessa ja tulevia kassavirtoja sopimuksiin liittyen voidaan ennustaa ja
valvoa jarjestelman avulla (Krappe 2002, s. 32).

On hyva myo6s varmistaa, ettd CLM-tuotteen tarjoajan liiketoiminta on kestévalla
pohjalla, ettd toimittaja on ylipd&tansd olemassa myohemmin ja siltd saa tukea tarpeen
vaatiessa. Jarjestelméan toimittajasta ei kannata jaada taysin riippuvaiseksi, vaan on hyva
olla myds omaa osaamista tuotteeseen liittyen. (Krappe 2004) Toimittajalla on myos
hyva olla laajasti referensseja onnistuneista toteutuksista (PricewaterhouseCoopers LLP
2003, s. 14).

Yritykset, jotka hyodyntavat CLM-tuotteiden tarjoamia ominaisuuksia saavat
merkittdvad kilpailuetua yrityksiin néhden, jotka vield yrittavat hallita ja analysoida
sopimuksia paperilla. Tallaisilla nykyaikaisilla yrityksilla, jotka hyddyntdavat CLM-
tuotteita, on paremmat mahdollisuudet reagoida muuttuviin olosuhteisiin, 10ytdd uusia
mahdollisuuksia ja havaita riskejd, joiden ansiosta yritykset voivat pysya jatkuvasti
muita yrityksia askeleen edella. (SciQuest 2012, s. 7)

Erddssa tutkimuksessa (Bearing Point 2010) on selvitetty CLM-tuotteen eri
ominaisuuksien tarkeytta. Tulokset on esitetty kuvassa 16.
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Eitérkeaa Erittdin tarkeaa

1,00 3,00 5,00

Mopea ja helppo dokumenttien l8ytyminen

Keskitetty, maonipuoclinen jaturvallinen dokumenttivarasto

Dokumentitjatieto aina saatavilla
Dokumentit ovat ajan tasalla

Yhteinen arkistointitapa

Hyviat etékdyttbominaisuudet

Sopimuksista saadaan enemmaén tietoa
Sopimuksien kasittely on nopeaa

Hyviat raportointiominaisuudet
Helpompitytskentely sopimusehtojen parissa
Tyontekijdiden parempituottavuus
Projektien yhteistytn paraneminen

Lapinakyva ja helppo sahkdinen allekirjoitus
Uusien tydntekijsiden on helppo kayttas

Maailmanlaajuinen sopimustiedon saatavuus

Paperin jatyotilojen saastyminen

Henkilastavihennykset

Kuva 16. Sopimuksiin liittyvan ohjelmiston tarkeimmat ominaisuudet ja hyodyt
(Bearing Point 2010, s. 55)

Kuvasta 16 nahdaan, etta tarkeintd CLM-tuotteelle havaittiin olevan helppo ja nopea
dokumenttien I6ytyminen. Varsin tarkeana pidetddn myos keskitettyd sopimusvarastoa,
joka on monipuolinen ja turvallinen sek& sitd, ettd dokumentit ja tieto ovat aina
saatavilla. Melko tarkeda on, ettd tieto on aina ajan tasalla (viimeisin versio kayt0ssd),
dokumentit arkistoidaan yhteisella tavalla, dokumentteihin paésee kasiksi misté tahansa,
dokumenteista saadaan enemman informaatiota, ja etta tydskentely sopimusten kanssa
nopeutuu. Muuta suhteellisen térkedd ovat hyvét raportointiominaisuudet, helpompi
tyoskentely sopimusehtojen kanssa, parempi tyontekijoiden tuottavuus, projektien
yhteistyon paraneminen, lapindkyvé ja nopea séhkdisen allekirjoituksen prosessi seka
maailmanlaajuinen sopimustiedon saatavuus. Henkilostévahennyksia eikd paperin ja
tyotilojen sadstdja pidetty kovin tarkednéd sopimustenhallintaan liittyen.
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2.4.2 CLM-tuotteen hyoddyt

CLM-tuotteen kayttd aikaansaa yrityksessa paljon erilaisia hyotyja. Hyotyja on esitetty
seuraavassa  luettelossa.  Muutama  IBM:n  esittdmd asia on  heidédn
markkinointimateriaalistaan (IBM Global Business Services 2008), ja néihin tulee siksi
suhtautua hieman lahdekriittisesti. Kuitenkin tutkijalla on vahva ymmarrys néihin
hy6tyihin liittyen ja on samaa mieltd IBM:n esittdmien asioiden kanssa.

e Suuri sijoitetun pd&doman tuotto
- Sopimustenhallintatuote on tuottava sijoitus ja sill4 on nopea takaisinmaksuaika
(Krappe 2002, s. 32).
e Liikevaihdon kasvu
- Sopimustenhallintatuotteella voidaan varmistaa, ettd asiakkaita laskutetaan
oikeilla hinnoilla eika yritykselle kuuluvia tuloja jaa saamatta (Krappe 2002, s.
32).
e Tuottavuuden kasvu ja ajan séastyminen
- Tyontekijat I0ytavat sopimukset nopeasti ja tyfaikaa sadstyy (IBM Global
Business Services 2008). Sopimustenhallintatuote helpottaa ja nopeuttaa eri
osastojen valista yhteistyotd sopimusten elinkaaren eri vaiheissa, kun
sopimukset ovat nopeasti kaikkien saatavilla. Tydnkulkuja hyddyntamalla
hyvaksynnét sopimuksille saadaan nopeasti ja hallitusti. (Krappe 2002, s. 32)
Manuaalisen tyon tarve vahentyy, joka mahdollistaa saman toiminnan
pienemmalld henkildstdpanostuksella ja vapauttaa aikaa muille tarkeille
tehtaville (Vernon & Mawji 2002, s. 24). Valmiiden sopimuspohjien
hyédyntdminen nopeuttaa sopimusten luomista ja yhtendistad yrityksen
sopimusten ulkoasun samankaltaiseksi (M-Files Oy 2012b).
e Kulujen pieneneminen
- Sopimustenhallintatuotteella voidaan varmistaa, ettd yritys ei maksa
palveluistaan ja tuotteistaan liikaa, vaan sopimuksien mukaisesti. Muistutuksien
ansiosta sopimusten erapdivat eivat jad huomaamatta eiké ndin tarvitse maksaa
sakkoja myohdastymisesta tai maksaa turhaan palvelusta, joka olisi pitanyt
katkaista erdpaivaan mennessa. Myos auditointikulut ja yleiset hallinnointikulut
pienenevét. (Krappe 2002, s. 32)
¢ Riskienhallinnan parantuminen
- Sopimustenhallintatuote mahdollistaa riskienhallinnan parantamisen monella
tapaa. Voidaan esimerkiksi varmistaa, ettd sovittuja kaytantdja noudatetaan ja
sopimuksissa kéaytetddn oikeita ehtoja hyddyntamalld valmiita pohjia. Sovittuja
kaytantdja noudattamalla ja oikeita ehtoja hyddyntamalla yrityksen riskit
pienentyvat. (Krappe 2002) Kayttdoikeuksien hallinta pitdd huolen siitd, ettd
sopimustietoon paasee kasiksi vain ihmiset, joilla on oikeus tietoon (IBM
Global Business Services 2008).
¢ Auditoinnin ja sisdisen valvonnan helpottuminen
- Yritystoiminnan sisdinen valvonta ja auditoinnit helpottuvat, koska kaikesta
toiminnasta jaa tieto tekijastd ja ajankohdasta. Sopimuksien muutokset ja
hyvaksynnét on helppo osoittaa tarvittaessa. (Vernon & Mawji 2002, s. 17)
e Sopimustenhallintaprosessin parantuminen
- Koko yrityksen sopimustenhallintaprosessi muuttuu jarkevammaksi ja
helpommin hallittavaksi kokonaisuudeksi (Vernon & Mawiji 2002, s. 24).
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e Asiakaspalvelun parantuminen
- Nopeammin laaditut sopimukset mahdollistavat nopeamman asiakaspalvelun, ja
asiakkaiden kysymyksiin voidaan vastata nopeammin, kun sopimustieto on heti
saatavilla (PricewaterhouseCoopers LLP 2003, s. 17).
e Liiketoiminnan johtaminen helpottuu
- Raporttien avulla voidaan helpommin analysoida yrityksen tilannetta ja
ennustaa tulevaa kehitystda (M-Files 2012b). Raportointityokalujen avulla
voidaan varmistaa, ettd sopimuksiin liittyviin aikamaareisiin on paasty ja
sopimusten uusiminen on hoidettu jarkevésti (SciQuest 2012, s. 9). Myods
sopimusprosessin tehokkuutta eli sopimuksien kiertoaikoja voidaan tarkkailla
helpommin (Vernon & Mawji 2002, s. 24). Sopimuksia voidaan liséksi
analysoida asiakkaittain, myyjittdin tai tuotekohtaisesti (Krappe & Kallayil
2003).
e Liiketoiminnan lapindkyvyyden lisdédntyminen
- Kaiken sopimustiedon ollessa saatavilla koko liiketoiminnan I&pindkyvyys
lisdantyy (Bearing Point 2010).

CLM-tuotteen kayttdonotolla saavutettavissa olevia hyotyja on mééritetty tarkemmin ja
alla olevissa taulukoissa (taulukot 6 ja 7) on esitetty julkaistut tulokset eri aineistoista.
Taulukoiden 6 ja 7 tulokset eroavat hieman toisistaan, mutta antavat kuitenkin
samansuuntaisia tuloksia.

Taulukko 6. Saavutettavissa olevat hyddyt CLM-tuotteella (Goldman Sachs 2001,
PricewaterhouseCoopers LLP 2003 mukaan)

Vaikutusalue Saavutettava hyoty
Sisdinen valvonta 90-100 %
Virheellisten maksujen vahentyminen 75-90 %
Sopimusten neuvotteluaikojen lyhentyminen 50 %
Sopimusten uusintamadrien kasvu (liikevaihto) 30%

Sopimusten nopeampi kiertoaika

(aika tarjouksesta rahaksi) 10-30%
Sopimustoimintaan liittyvien kulujen pieneneminen 10-30 %
Tyontekijamadarien pieneneminen 10-20 %
Muu sopimuksiin liittyva liikevaihdon kasvu 2%

(parantunut raportointi, priorisointi and suorityskyky)
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Taulukko 7 . Saavutettavissa olevat hyodyt CLM-tuotteen kéayttéonotolla (Mawji 2005,

S. 42)
Vaikutusalue Saavutettava hyoty
Sisdinen valvonta 55 %
Hyvitysten/alennusten hallinta 25-30%
Sopimusten uusintamaarien kasvu 25%
Hallinnolliset kulut 20-30 %
Sopimusten nopeampi kiertoaika 50 %
Standardien prosessien ja ehtojen Vahentaa riskeja, varmistaa oikeat hyvaksynnat,
hyddyntaminen yhtendistaa toimintatavat
. o Mahdollistaa sopimusten analysoinnin ja
Sopimusten analysointi L
tuottavuuden maksimoinnin

Sopimustenhallintatuotteiden kayttéonotto kestdd yleensa kaksi tai kolme kuukautta ja
silla saavuttaa 150200 % takaisinmaksun vuoden sisélla (AMR Research 2003, Saxena
2008 mukaan). Myds The Burlington Northern and Santa Fe Railway Company saavutti
séastoja ottaessaan sopimustenhallintaratkaisun kéyttéonsd. Ratkaisun hyddyntdminen
vahensi manuaalisen sopimusten hallinnointitydn tarvetta 72 prosenttia ja véhensi
keskimaardistd  sopimusten laadinta-aikaa 30  pdivastd 11  péivaan.
Sopimustenhallintatuote maksoi itsensd takaisin 62 pdivan aikana. (Microsoft
Corporation 2002) Microsoft Corporationin (2002) esittdamiin lukuihin taytyy suhtautua
hieman Kkriittisesti, koska ne ovat osittain markkinointimateriaalia. Kuitenkin luvut
voivat hyvin pitdd paikkaansa, mutta yksittaisen yrityksen tapauksesta ei voi vieléd
olettaa, ettd kaikkien yritysten kohdalla tapahtuisi vastaava kehitys.

2.4.3 Sopimustenhallinta pilvipalvelussa

Pilvipalvelu tarkoittaa tdssa tapauksessa ohjelmistoa, jota tarjotaan palveluna (SaaS eli
Software as a Service) ja ohjelmiston omistaa, tarjoaa ja sitd hallinnoi yksi tai isompi
joukko tarjoajia. Tarjoaja myy palvelua, jota kdytetddn massiivisesti sen asiakkaiden
toimesta ajasta ja paikasta riippumatta kulutuksen mukaan laskuttaen. (Bochicchio et al.
2011, s. 145)

CLM-tuote voi tulla pienille ja keskisuurillekin yrityksille kalliiksi, kun jarjestelma
taytyy rakentaa ja sitd taytyy yllapitda. Viime aikoina yleistyneet pilvipalvelut (SaaS)
kuitenkin helpottavat varsinkin pienempia yrityksia tassa asiassa. Pilvipalvelu voi olla
edullisempi vaihtoehto CLM-tuotteen hankinnalle sen takia, ettd jarjestelman
yllapitokulut pienenevit, ratkaisu on skaalautuva eli siihen on helppo lisatd kayttajia ja
jarjestelmén kayttoonotto on nopeaa. Rahaa ja aikaa saastyy myds, kun uudet tekniset
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innovaatiot saadaan valittomasti  k&yttoon. Pilvipalvelusta maksetaan yleensa
kayttajamaaran ja kayttdajan mukaan. (Kwok et al. 2008)

Pilvipalvelut eivat kuitenkaan ole téysin ongelmattomia. Kun sopimustenhallintaa
hoitaa pilvipalveluna, on hyvd ymmartad laajemmin lainsdadannollisia asioita, kuten
missé palveluiden tarjoaja operoi, ja mita pilvipalvelun sopimusehdoissa sanotaan
asiakkaan tietojen omistussuhteesta ja kontrolloimisesta. Pilvipalveluiden tarjoaja voi
siirtdd ja varastoida asiakkaansa tietoa tietyssd maassa tai sen kautta, joka altistaa
asiakkaan vieraiden maiden laeille, joista asiakas harvemmin tietdd mitdan. Usein
pilvipalvelusopimuksista puuttuu myds lausunto tiedon omistussuhteesta ja tietojen
kayttooikeuksista jattden harmaan alueen sille, mita palveluiden tarjoaja saa, ja mitd se
ei saa tehdd asiakkaan tiedoilla. Avoimeksi ja&& my0ds usein se, mité tapahtuu tiedoille,
jos palveluita tarjoava yritys myydaan toiselle yritykselle tai se menee konkurssiin.
Mainitut ongelmat ovat isompia pienille ja keskisuurille yrityksille, koska heilla ei
useinkaan ole tarvittavia resursseja tai tyokaluja asiaan perehtyakseen. (Bochicchio et
al. 2011, s. 145)

2.4.4 Viitekehyksen johtaminen

Empiirisen vaiheen teemahaastattelurunko (LIITE 1) saatiin luotua tutkimuksen teorian
pohjalta. Tassd alaluvussa esitetddn, kuinka teemahaastattelurungon kysymykset
muodostetiin.

Sopiman (2011) mukaan sopimukset ovat monesti liiketoimintajohdon vastuulla. Téstéa
haluttiin vahvistusta ja ndin muodostettiin teemahaastattelurungon kysymykset:

Kuinka sopimuksia hallitaan yrityksessanne ja ketka niita hallitsevat?
Minkéalaiset vastuut teill& on sopimusten sailyttdmiseen liittyen?

Sopiman (2011) mukaan hallitseva sopimusten sdilytystapa on keskistetty paperiarkisto
ja tdhdan kysymykseen haluttiin  pureutua syvemmin. N&in muodostettiin
teemahaastattelurungon kysymys:

Missa paikassa ja muodossa sopimukset sailytetaan?

PricewaterhouseCoopers LLP:n (2003) mukaan huono sopimustenhallinta voi johtaa
sopimusten havidmiseen ja aiheuttaa tuottavuuden heikkenemista. Haluttiin selvitta,
onko sopimuksia havinnyt ja onko niiden etsiminen tyolasté:

Oletteko varmoja, ettd kaikki sopimukset ovat varmasti tallessa ja helposti
I0ydettavissa?
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Sopimusrikkomuksista  aiheutuu  Jaakkolan  ja  Sorsan  (2005) mukaan
vahingonkorvausvastuu ja pahimmassa tapauksessa tilannetta joudutaan selvitteleméén
oikeudessa, miké ei ole Saarnilehdon (2009) mukaan toivottu tilanne. Haluttiin selvittd,
onko téllaisiin tilanteisiin jouduttu tai onko tilanteita jouduttu selvittelem&én oikeudessa
asti.

Oletteko joutuneet sopimusoikeudellisiin ongelmatilanteisiin huonosti laadittujen
tai hallittujen sopimusten takia?

Gronlundin tutkimuksessa (2010) 36 yrityksestd 26 yritykselld oli CLM-tuote kéytossé
ja Jonesin ja Connaughtonin (2011) mukaan sopimustenhallintaprosessia voidaan
tehostaa CLM-tuotetta hyodyntdméalla. Haluttiin selvittdd, kayttavatko yritykset CLM-
tuotteita, ja miksi ne on alun perin hankittu. Tastd muodostettiin kysymys:

Onko sopimustenhallintanne tukena jokin ohjelmistotuote/tuotteita, kauan se on
ollut kaytdssa ja miksi se hankittiin?

SciQuest (2012) ja Bearing Point (2010) ovat esitelleet CLM-tuotteelta toivottuja
ominaisuuksia ja Bearing Point on selvittanyt myds ndiden tarkeyttéd toisiinsa nahden.
Seuraavilla tutkimuskysymyksilla haluttiin ndihin teorioihin vahvistusta ja selvittaa
my0ds, onko olemassa jotain ominaisuuksia, joita ei talla hetkellda ole tarjolla.
Ominaisuuksia haluttiin selvittdd kahdella eri tapaa kysyen. N&in muodostettiin
seuraavat kysymykset:

Mitka ovat sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen kolme térkeintda ominaisuutta?

Onko ominaisuuksia tai toiminnallisuuksia, joita sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteessanne ei nyt ole, mutta jotka voisivat kiinnostaa
tulevaisuudessa?

Mité ominaisuuksia ja toiminnallisuuksia sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteelta mielestanne vaaditaan? Arvioi seuraavia asteikolla 1-5.

Pilvipalvelu on viime vuosina yleistynyt myds CLM-tuotteiden hankintamuotona
(Kwok et al. 2008). Yrityksilta haluttiin saada selville nykyinen tilanne tahan liittyen.

Jos nyt hankkisitte sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen, hankkisitteko sen
pilvipalveluna vai paikallisesti omille palvelimille asennettuna?

Useat lahteet (Krappe 2002; IBM Global Business Services 2008; Vernon & Mawji
2002; M-Files Oy 2012b; PricewaterhouseCoopers LLP 2003) kertovat CLM-tuotteen
hyodyistd. Tutkimuksessa haluttiin saada selville yritysten nakemys CLM-tuotteella
saavutettavista hyddyista ja kustannuksista.
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Mit& hyotyja tuote on aikaansaanut / voisi aikaansaada yrityksessanne?

Mité kustannuksia tuote on aikaansaanut yrityksessanne ja millaisia mahdollisia
haittoja jarjestelmé& on tuonut mukanaan?

Muutamat lahteet (Goldman Sachs 2001, PricewaterhouseCoopers LLP 2003 mukaan;
Mawji 2005) kertovat heidan maéarittdneen melko tarkasti saavutettavissa olevia hyotyja
CLM-tuotteeseen liittyen. Tutkimuksissa haluttiin saada selville, pystyvatko yritykset
madrittdmaan tai mittamaan saavuttavissa olevia hyotyja.

Onko hyotyja ja kustannuksia arvioitu tai mitattu?

Lopuksi haluttiin haastatelluilta kommentteja haastattelusta ja pyydettiin kertomaan,
mikéli heilld tuli jotain mieleen, mit4 haastattelija ei osannut kysya.

Tuleeko mieleenne jotain muuta haastattelun teemaan liittyvaa?

Onko teilla kommentteja itse haastattelusta?
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3  TUTKIMUSMENETELMAT JA TOTEUTUS

Téassd luvussa esitelldan tutkimusote, valitut tutkimusmenetelmét ja tutkimuksen
toteutus. Tutkimusmenetelméksi valittiin teemahaastattelu.

3.1 Tutkimusote

Tutkimusote valitaan aina tutkimustehtdvan edellyttamalla tavalla ottaen huomioon
aineston antamat mahdollisuudet (Olkkonen 1994, s. 91). Tutkimusotteen valinta
riippuu  siitd, millaisiin tuloksiin tutkimuksessa pyritddn, millaista aineistoa on
saatavissa, ja millainen on alkutilanteessa tiedon taso (Hannula et al. 2002, s. 7).

Tutkimusotteiden vakiintuneen ryhmittelyn ovat esittdneet Neilimo ja Né&si (1980). He
jakoivat tutkimusotteet késiteanalyyttiseen, nomoteettiseen,
paatoksentekometodologiseen ja toiminta-analyyttiseen tutkimusotteeseen. Kasanen et
al. (1993) on esittdnyt tuohon edeltdvaan jaotteluun lisattavéaksi viela konstruktiivisen
tutkimusotteen, joka sijoittuu lahelle péaatoksentekometodologista ja toiminta-
analyyttisté tutkimusotetta riippuen kéytetyistd metodeista.

Hannulan et al. (2002) mukaan tiedon kayttotarkoituksen mukaan tutkimusotteet
jaotellaan tyypiltddn joko deskriptiivisiin tai normatiivisiin ja tiedon hankintatavan
mukaan joko teoreettisiin tai empiirisiin tutkimusotteisiin. Normatiiviset tutkimukset
pyrkivat 16ytamaén tuloksia, joiden avulla toimintaa voidaan kehittda tai kehittéa jotain
uutta. Deskriptiiviset tutkimukset kuvailevat ja selittdvat jotain ilmiotd. Teoreettisissa
tutkimuksissa pyritddn kehittdmaan uusia teorioita olemassa olevia teorioita
jalostamalla. Empiiriset tutkimukset pyrkivat puolestaan etsimddn yksittaistapausten
joukosta havaintoja, joista voidaan paatella isompaa joukkoa koskevia asioita ja
lainalaisuuksia. Liiketalouden tutkimusotteita on esitetty kuvassa 17.
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Teoreettinen Empiirinen
oo Kasiteanalyyttinen Nomoteettinen
Deskriptiivinen tutkimusote tutkimusote

Toiminta-analyyttinen
tutkimusote

Normatiivinen Padtoksenteko-
metodologinen Konstruktiivinen
tutkimusote tutkimusote

Kuva 17. Liiketalouden tutkimusotteet (Kasanen et al. 1993, s. 257)

Tassa tutkimuksessa pyritadn selittdmaén sopimustenhallintaa ilmiénd, ja tarkoitus on
saada aikaan tuloksia, joiden pohjalta yritys voi myohemmin kehittda toimintaansa seka
nykyista tuotetta. Tutkimusote on siis osittain deskriptiivinen ja osittain normatiivinen.
Taman tyon tiedon hankintatapa on empiirinen. Néiden pohjalta tdma tutkimus on
tutkimusotteeltaan toiminta-analyyttinen.

3.2 Tutkimusmenetelméat

Tassd tutkimuksessa tutkimusmenetelméksi valittiin teemahaastattelu, koska se
arvioitiin - parhaaksi mahdolliseksi tavaksi toteuttaa tdméntyyppinen tutkimus.
Teemahaastattelu valittiin, koska se on Hirsjarven ja Hurmeen (2011) mukaan joustava
menetelma ja soveltuu moneen erilaiseen tutkimustarkoitukseen ja se mahdollistaa sen,
ettd tiedonhankintaa voi suunnata haastattelun aikana. Teemahaastatteluissa voidaan
myos pureutua syvemmaélle vastauksiin ja selvittdd vastausten taustalla vaikuttavia
motiiveja. (Hirsjarvi & Hurme 2011, ss. 34-35)

Koskisen et al. (2005) mukaan teemahaastattelu on selkeésti kéytetyin kvalitatiivinen
menetelma liiketaloustieteissa. Oikein hyddynnettyna teemahaastattelu on erinomainen
ja tehokas tutkimusmenetelmd. Tutkija voi ohjata haastattelua, kuitenkaan
kontrolloimatta sitd tdysin eli kyseessa on puolistrukturoitu haastattelu.
Teemahaastattelu on talla hetkella erittdin suosittu haastattelumuoto ja se on monesti
hyvin toteutettuna myds antoisa kokemus haastateltavalle. Haastateltavalle aiheutuu
mya0s varsin vahén vaivaa verrattuna vaikka havainnointitutkimukseen. (Koskinen et al.
2005, s. 104) Teemahaastattelun sopiminen, haastateltavien etsiminen, haastattelun
toteutus ja haastattelutulosten purkaminen vievat kuitenkin paljon aikaa, joten taté eika
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muitakaan tutkimusmetodeja pida valita pohtimatta niiden soveltuvuutta ongelman
ratkaisuun (Hirsjarvi & Hurme 2011, ss. 34-35).

Haastattelutyypit jaotellaan yleensé kolmeen erilaiseen niiden ohjailevuuden mukaan.
Strukturoidussa  haastattelussa  tutkija ~ maardd  kysymykset ja  niiden
esittdmisjarjestyksen sekd yleensd antaa myos vastausvaihtoehdot. Puolistrukturoitu
haastattelu, jota yleensda kutsutaan Suomessa teemahaastatteluksi, on hieman
joustavampi ja antaa tilanteeseen tiettyja vapauksia. Haastateltava voi tdssa tapauksessa
vastata kysymyksiin omin sanoin, vaikka tutkija esittdékin yleensd kysymykset.
Kysymysten jarjestyksestd voidaan my0s tarvittaessa poiketa. Strukturoimaton
haastattelu on vapain haastattelutyyppi ja pyrkii minimoimaan tutkijan merkityksen.
(Hirsjarvi & Hurme 2011; Koskinen et al. 2005)

3.3 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen aineistonkeruu toteutettiin teemahaastatteluna toukokuun ja kes&kuun
2013 aikana. Tutkimuksen pé&atarkoitus oli selvittdd sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteelta toivotut ominaisuudet ja asiakkaiden kokema asiakasarvo.
Tutkimuksessa kartoitettiin my6s yritysten sopimustenhallinnan nykytilaa. Liséksi
selvitettiin, vaikuttaako vastaajaryhma tuloksiin eli vertailtiin jo nykyisid CLM-tuotteen
kayttajayrityksia potentiaalisiin uusiin CLM-tuotteen kayttajayrityksiin.
Teemahaastattelu valittiin toteutustavaksi, koska se mahdollistaa tutkijalle vapauksia
toteuttaa haastattelu parhaiten tilanteeseen sopivalla tavalla ja teemahaastattelussa voi
nousta esille asioita, joita ei kysymysrungossa ole valmiiksi. Tutkimuksessa selvitettiin
mya0s osin sellaisia asioita, jotka vaativat haastattelumuotoista tutkimusta, jotta voidaan
olla varmoja, ettd haastateltava ja haastattelija ymmartdvat asian samalla tavalla.
Jérjestelmén toimintaominaisuudet saatettaisiin muuten ymmartaa vaarin ilman niiden
selvennysta ja keskustelua haastateltavan kanssa.

Haastateltaviksi valittiin henkilditd, joilla on laaja ymmarrys sopimustenhallinnasta.
Kohdeyrityksista valittiin henkild, jolla on paras ymmarrys aihealueesta ja ndin ollen
kykenee vastaamaan Kysymyksiin laajasti ja tuomaan tutkimukseen tarvittua sisaltoa.
Haastatteluun valittiin  pd&osin  yrityksia, joilla on jo sopimustenhallinnan
ohjelmistotuote kayttssa tai ovat juuri sitd hankkimassa. Tutkimuksessa ei haastateltu
ketadn M-Files Oy:n henkilékunnasta, koska tulokset haluttiin yrityksen ulkopuolelta
puolueettomien tulosten saamiseksi. Erilaisen nakdkulman saamiseksi haastateltiin
my0s kahta erityistd sopimustenhallinnan ammattilaisia, joiden yrityksilla ei ole
sopimustenhallinnan ohjelmistotuotetta, mutta henkil6illa on erityisen vahva ymmarrys
sopimustenhallinnasta ja sen tulevaisuudesta yleisesti. Néitd kahta henkilod lahestyttiin
haastattelurungon puolesta soveltuvin osin eli kysyttiin vain heille sopivat kysymykset
ja lisdksi heiltd kysyttiin sopimustenhallinnan nykytilasta ja tulevaisuudesta mielipiteita,
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koska heilla on ndkemystd sopimustenhallista laajemminkin kuin yksittdisen yrityksen
tasolla.

Haastatteluja oli yhteensd 11 kappaletta ja ne toteutettiin puhelinhaastatteluna yhté
henkil6kohtaista haastattelua lukuunottamatta. Henkilokohtainen haastattelu toteutettiin
Helsingissa Projektiyhdistyksen jarjestaman tilaisuuden yhteydessa. Henkilokohtainen
haastattelu oli ainutlaatuinen, koska haastateltava (Tim Cummins) on tdmén
diplomityon aihealueen todennakdisesti kansainvalisesti tunnetuin henkilo talla hetkella.
Cumminsin haastattelua varten hénta lahestyttiin etukateen sdhkopostilla ja han lupautui
haastatteluun Suomen vierailunsa yhteydessd. Cummins tuli Suomeen kertomaan
sopimustenhallinnasta, ja jarjestettyyn tilaisuuteen osallistui paljon aiheesta
Kiinnostuneita tdmén tyon tutkija mukaan lukien.

Kaikkien 11 haastattelun alussa ké&ytiin l&pi haastattelun tuleva kulku ja se, ettd
haastateltavan tiedot julkaistaan lahteind, mutta tuloksista ei kdy ilmi, kuka on ollut
mitékin mieltd, ellei toisin ole sovittu. Haastateltavilta pyydettiin lupa nauhoittaa puhelu
ja julkaista tiedot tyon lahteend. Kaikki eivat halunneet vastauksensa edustavan
yrityksenséd mielipidettd tai muun syyn takia eivdt halunneet kaikkia tietojaan
julkaistavan. Heidén kanssaan sovittiin, ettd tiettyja tietoja ei julkaista. Haastatellut
ihmiset yrityksineen on esitetty liitteessa (LIITE 2).

Haastatteluissa kysytyt kysymykset muodostettiin teoriakirjallisuuden pohjalta.
Haastattelun kysymykset jaoteltiin kolmeen kokonaisuuteen ja haastattelurunko on
esitetty kokonaisuudessaan liitteessd (LIITE 1). Tutkimuksessa pééatettiin jakaa
ohjelmistoon liittyvat ominaisuudet ja toiminnallisuudet omaan kokonaisuuteensa ja
asiakkaan kokemat hyodyt (asiakasarvo) omaansa. Hyddyt ovat téssd tutkimuksessa
laajempia kokonaisuuksia, jotka saadaan aikaan ohjelmiston ominaisuuksien ja
toiminnallisuuksien avulla. Kokonaisuudet jaoteltiin seuraavasti:

e Sopimustenhallinta yleisesti

e Sopimustenhallinnan  ohjelmistotuotteelta ~ toivotut  ominaisuudet  ja
toiminnallisuudet

e Sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen asiakasarvo

Ensimmaisessa osiossa selvitettiin yrityksen sopimustenhallintakéytantdja ja pyritiin
luomaan Kkasitys yrityksen prosesseista ja sopimustenhallinnan tasosta. Tarkoituksena
oli, ettd haastateltava sai kertoa mahdollisimman vapaasti, kuinka sopimuksia
yrityksessa hallitaan, ja millaiset ovat sopimuksiin liittyvat vastuut yrityksessd. Osiossa
selvitettiin - myds, onko yritys joutunut sopimusoikeudellisiin ongelmatilanteisiin
huonosti laadittujen tai hallittujen sopimusten takia.

Toisessa osiossa selvitettiin, hyddyntadkd yritys sopimustenhallintaansa jotain
ohjelmistotuotetta, ja mit4d ominaisuuksia téllaiselta tuotteelta heiddn mielestédén
vaaditaan. Teorian pohjalta médritettyjd ominaisuuksia pyydettiin myds arvioimaan
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niiden térkeyden mukaan, jotta saataisiin selville, mitkd ominaisuudet ovat CLM-
tuotteen kannalta tarkeimméat. Kolme térkeintd ominaisuutta pyydettiin ensin
nimedmain ja vasta sen jalkeen pyydettiin arvioimaan kaikkia CLM-tuotteiden
ominaisuuksia niiden tarkeyden mukaan. T&lla tavoin saatiin kaikkein luotettavimmat
tulokset ja pystyttiin analysoimaan vastauksia paremmin. Tdssé osiossa selvitettiin
myos, onko yrityksella toiveita tulevaisuuden ominaisuuksiksi eli puuttuuko nykyisesta
CLM-tuotteesta jokin ominaisuus, joka heitd voisi kiinnostaa tulevaisuudessa. Liséksi
osiossa selvitettiin, hankkisiko yritys téalla hetkella CLM-tuotteen paikallisesti
palvelimelle asennettuna vai pilvipalveluna.

Kolmannessa osiossa keskityttiin CLM-tuotteen asiakasarvoon eli yritysten kokemiin
hyotyihin ja kustannuksiin. Yrityksiltd, joilla CLM-tuote oli kaytossa, kysyttiin mité
hyotyja ja kustannuksia CLM-tuote on aikaansaanut. Yrityksiltd, joille CLM-tuote oli
vasta tulossa k&yttoon, kysyttiin mitd he odottavat sen aikaansaavan kayttoonoton
jalkeen. Tdassd osiossa Kysyttiin myods, onko hyotyja ja kustannuksia pystytty
mittaamaan vai perustuvatko vastaukset arvioon. Lopuksi kysyttiin myos, tuleeko
haastateltavalle mieleen muuta haastattelun teemaan liittyvaa ja pyydettiin palautetta
haastattelusta.
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4  TULOKSET

Tassa luvussa esitetddn teemahaastattelujen pohjalta saadut tulokset. Tuloksia
kasitelladn samassa jarjestyksessa kuin teemahaastattelukin suoritettiin. Ensin
kasitelladan yritysten sopimustenhallintaan liittyvid asioita yleisesti, sitten CLM-
tuotteelta toivottuja ominaisuuksia ja lopuksi asiakkaiden kokemaa asiakasarvoa.

4.1  Sopimustenhallinta yleisesti

Haastatteluihin etsittiin  yrityksista henkilo, joka parhaiten pystyi vastaamaan
sopimustenhallintaan liittyen ja p&d&osassa yrityksista tdméa henkild oli talousjohtaja tai
yrityksen lakimies. Sopimuksia hallitaan eri yrityksissé eri tavoin ja isoimman eron
hallintaprosesseissa maarittdd se, kayttdako yritys CLM-tuotetta sopimustenhallintaan
vai ei. Mikéli yrityksessdé on CLM-tuote kéaytdssd, sopimukset hallitaan sahkoisesti,
muussa tapauksessa prosessi hoituu paperiprosessina. Joissain yrityksissa sopimuksia
hallitaan CLM-tuotteella, mutta tietyn sddnndksen takia he vield sailyttavat alkuperaiset
kappaleet my6s paperisena. Yleensda sopimuksia hallitaan keskitetysti samassa
varastossa.

Osto- ja myyntisopimuksia hallitaan monesti hieman eri tavoin. Ostosopimuksista
vastaa monesti talousjohtaja ja ehk& pari assistenttia, kun taas myyntisopimuksista on
monesti vastuussa tietty liiketoimintoyksikké. Sopimusten luomiseen saatetaan
hyodyntdd lakimiehid, jotka hoitavat pykélat kuntoon. Vaikka tietty
liiketoimintayksikko laatisikin sopimuksen ja olisi vastuussa sen siséllostd, saattaa silti
talousjohtaja olla vastuussa sopimuksen séilyttdmisesté.

Kysyttdessa yrityksilta sitd, ettd ovatko he varmoja, etta kaikki sopimukset ovat tallessa
ja helposti l6ydettavissa, esille tuli paljon mielenkiintoisia vastauksia. Yrityksilla, joilla
ei ollut CLM-tuotetta apunaan, vaikutti olevan eniten ongelmia téhén liittyen. Monesti
yritykset, joissa sopimuksia hallittiin paperilla, eivat olleet varmoja, ovatko kaikki
sopimukset tallessa, eivatka ne olleet helposti I6ydettavissd. Tétd kuvaa hyvin erdan
haastatellun kommentti:

"Emme ole varmoja, ettd kaikki on tallessa. Sopimuksien ldytyminen ei ole
ainakaan helppoa. Vastuuhenkil6ille sopimuksen léytyminen voi olla helppoa,
mutta ei kenellekd&n muulle tietoa tarvitsevalle."”
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Toinen haastateltava kertoi:

"Paperiset sopimukset eivat ole aina helposti l0ydettavissd, koska ne ovat eri
paikoissa. Nyt pyrimme eroon paperisopimuksista.”

Kolmas haastateltava kommentoi:

"Sopimusten arkistoinnissa oli haasteita, kun ei aina tiedetty missa sopimus on.
Tama oli yksi syy M-Filesin (CLM-tuote) hankintaan."

Yksi huolestuttavimmista kommenteista kysymykseen liittyen oli:

"Olemme varmoja, ettd kaikki on tallessa ja olemme varmoja my0s siitd, ettei
kukaan 16yda mitdan ilman kohtuutonta vaivaa™.

Esiin tuli myds positiivisia kommentteja yrityksilta, joilla oli CLM-tuote kaytdssa. Erés
kommentoi seuraavaa:

"Nykyaan I0ydettavyys on aivan eri tasolla kuin silloin, kun sopimukset olivat
viela paperilla. Ennen sopimuksia lainailtiin ja sitten osa puuttui paikaltaan
mapeista tai oli jonkun poydalla. Prosessi on kehittynyt rajusti.”

Toinen kommentoi:
"Olemme varmoja, ettd kaikki ovat tallessa ja 16ytyvat nopeasti."

Muut CLM-tuotetta hyddyntavien yritysten kommentit, joita oli viisi kappaletta, olivat
samankaltaisia. Yhdessa yrityksessa sanottiin, ettd sopimukset l6ytyvat suhteellisen
nopeasti vaikka sopimukset olivat viela paperilla.

Yritykset joutuvat harvoin sopimusoikeudellisiin  ongelmatilanteisiin  huonosti
hallittujen tai laadittujen sopimusten takia. Pd&osa yrityksisté vastasi, ettei oikeudellisiin
tilanteisiin ole jouduttu. Mikali kuitenkin tallaisiin tilanteisiin on jouduttu, syyna on
ollut huonosti laadittu sopimus eli esimerkiksi kaikkea ei ole osattu ottaa huomioon
sopimusta tehdessa.

Suomessa sopimustenhallinta aihealueena ymmarretdan erdén haastatellun asiantuntijan
mukaan eri tavoin. Toiset ymmartavat sopimustenhallinnan térkeyden ja toiset taas
eivat. Tilanne on sama monesti samankin yrityksen sisalld. Suomessa tietty porukka,
joka toimii sopimusten parissa, ymmartdd asian tarkeyden, mutta asian “myynti”
yrityksen sisélla muille henkildille ei ole kovin helppoa, koska muilta puuttuu
ymmarrys aiheesta. Monesti ymmarrysta puuttuu myds johtoportaasta, miké vaikeuttaa
sopimustenhallinnan edistamistd yrityksessd. My0s toisen asiantuntijan mielesta
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yritykset eivat vield kunnolla ymmarra sopimustenhallinnan tarkeyttd, mutta kiinnostus
asiaa kohtaan kasvaa koko ajan. Yritykselle sopivan CLM-tuotteen loytdminen on
vaikeaa ja jarjestelmid vaihdellaan, kun etsitdan sopivaa ratkaisua.

Erddn asiantuntijan mukaan sopimustenhallinta on perinteisesti  keskittynyt
riskienhallintaan, toiminnan valvontaan ja tehokkuuden parantamiseen. Jatkossa
yritysten tulisi analysoida sopimuksia ja muuta sopimustietoa laajemmin seké
hyodyntdd CLM-tuotteiden tarjoamia mahdollisuuksia tdhan liittyen. Talla hetkella
yritykset eivét vield tajua, ettd he tarvitsisivat enemméan sopimustietoa. Haastattelussa
selvisi my0s, ettd kyseisen asiantuntijan edustama arvostettu yritys on arvioinut CLM-
tuotteiden markkinat talla hetkelld 1,2 miljardin dollarin kokoiseksi, ja kasvun odotetaan
jatkuvan. Tamé markkina-arvio on maailmanlaajuinen ja siind ei ole mukana yritysten
omaan kayttéonsa rakentamat jarjestelmat, vaan yleisesti myynnissé olevat jarjestelmat.

Erdan haastatellun mukaan sopimustenhallinnan tulevaisuus nayttéa valoisalta tiettyjen
megatrendien ansiosta:
e 30-40-vuotiaat yritysten johtoportaassa, joten tietojéarjestelmia ymmarretéén
paremmin
e Tukitoimintoja yritetddn minimoida eli assistentteja vahennetéén
e Liiketoiminta on entistd globaalimpaa
e Tehokkuusvaatimukset ajavat etsimaan parannuksia toimintatapoihin
e 80-luvun tietojarjestelmilla edetty riittdvan pitkdan ja nyt uudet tietojérjestelmét
ovat vahvistamassa asemiaan ja kiinnostavat entistd enemman

Haastateltu kertoi, ettd edeltdavien kohtien takia sopimustenhallintaan liittyvat asiat
Kiinnostavat yrityksia vaistamatta entistd enemman koko ajan. Jotta sopimustenhallintaa
saataisiin kehitettyd, yrityksessa tulee olla muutosjohtaja, joka ajaa nditd asioita
voimakkaasti eteenpdin yrityksissd sisdisesti. Muuten on hanen mukaansa vaikea
onnistua.

4.2  Sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta toivotut
ominaisuudet

Haastatelluilta yrityksilta kysyttiin, hyodyntavatko he jotain CLM-tuotetta sopimustensa
hallintaan, ja kuinka kauan jarjestelma on ollut kéytdssa. Puolella yrityksista oli jo
kaytossdan CLM-tuote, muutama oli juuri ottamassa sellaista kdayttoon ja muutamalla ei
ollut CLM-tuotetta kaytdssa. Pisimpaan CLM-tuotetta hyddyntanyt yritys oli kéayttanyt
sitd 3 vuotta ja muut hieman vahemman aikaa. Yrityksilta kysyttiin, miksi he alun perin
hankkivat CLM-tuotteen. P&dosalla yrityksista syy CLM-tuotteen hankintaan oli se, etta
sopimukset loytyisivat helposti yhdestd paikasta. Joillakin yrityksilla sopimustietoon
kasiksi paaseminen oli ongelma, jonka CLM-tuotteen hankinta ratkaisi. Erds haastateltu
kommentoi:
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"Meilla oli ongelma. Tiedot olivat vain sopimushallinnon verkkolevylla eivatka
muut paasseet tietoon kasiksi. Toimintaa piti saada parannettua ja M-Files
(CLM-tuote) valittiin, koska esimerkiksi tiedon jakaminen muille ihmisille oli
helppoa.”

CLM-tuotteen hankinnalla sopimusten arkistointitapa saatiin jossain yrityksessa
yhtendistettyd, kun ennen hankintaa arkistointitapa saattoi vaihdella yrityksessa
henkilosta riippuen. Porssiyrityksille tarke&a havaittiin myos olevan sopimustentiedon
raportointi, koska heilld on raportointivastuu ja CLM-tuotteella saadaan tehtyé
raportteja vaivattomasti. Myds se néhtiin tarkedksi, ettei CLM-tuotteen hankinnan
jalkeen tarvinnut endd skannata ja lahetella kopiota séhkdpostilla.

Haastatelluilta kysyttiin, mitkd ovat sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen kolme
tarkeintd ominaisuutta? Haastatellut saivat vapasti vastata heille kolme térkeinta
ominaisuutta. Tulokset on esitetty kuvassa 18.

Helppokayttoisyys

Luotettavuus
Jarjestelman helppo muokattavuus
Tiedon nopea loydettavyys
Integroitavuus muihin jarjestelmiin
Versiohistoria

Toimiva sdahkoéinen allekirjoitus
Raportit

Prosessien yhtenadistyminen
Pilvipalvelu

Monipuolisuus

Halytykset

Edullisuus

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Kuva 18. CLM-tuotteen kolme térkeinta ominaisuutta (N=10)

Tulokset eivat jatad epaselvaksi sitd, mika haastatelluille on térkein CLM-tuotteen
ominaisuus. Jokainen (100 %) sanoi tarkeimman ominaisuuden olevan jarjestelman
helppokayttdisyys. Toiseksi tarkein ominaisuus (40 %) oli luotettavuus eli
jarjestelméssa olevien tietojen tulee olla turvassa ja jarjestelman tulee olla aina
toimintakunnossa. Noin kolmasosa vastanneista piti tarkeana sitd, etta jarjestelmaa on
helppo muokata (esimerkiksi paakayttdjan toimesta), ja ettd haluttu tieto loytyy
nopeasti. Muutama piti tarkedna sitd, ettd jarjestelma on helppo integroida muihin
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jarjestelmiin, eli vaikka ERP-jarjestelmd on helppo liitt44 toimimaan CLM-tuotteen
kanssa yhteistyossa. Yksittdisid mainintoja saivat my0s versiohistoria, toimiva
séhkoinen allekirjoitus, raportit, prosessien  yhtendistyminen, pilvipalvelu,
monipuolisuus, halytykset ja edullisuus.

Vertailtaessa CLM-tuoteen hankkineiden ja potentiaalisten uusien asiakkaiden
vastauksia keskenddn, havaitaan muutamia asioita. Potentiaaliset uudet asiakkaat
arvostavat hieman muita enemman luotettavuutta, eivatka osaa ajatella, etté jarjestelman
helppo muokattavuus paakayttajélle olisi olennainen ominaisuus. Helppokayttoisyys on
kaikille tarked4 riippumatta vastaajaryhmasta.

Versiohistoria tarkoittaa sitd, ettd jarjestelmdssd on versiohistoriatoiminnallisuus.
Toimiva sahkoinen allekirjoitus tarkoittaa sitd, ettd jarjestelmdssa on saatavilla hyvin
toimiva sdhkdinen allekirjoitus, joka perustuu verkkopankkitunnistautumiseen ja siella
tehtavaan allekirjoitusprosessiin. Raportit tarkoittavat sitd, ettd jarjestelman tiedoista
saadaan laadukkaita raportteja vaivattomasti. Prosessien yhtendistyminen tarkoittaa sité,
ettd CLM-tuote mahdollistaa asiakkaan omien prosessien yhtendistymisen, koska kaikki
tekevat CLM-tuotteen avulla tyénsd samalla lailla. Pilvipalvelu tarkoittaa sitd, ettd
CLM-tuote on hankittavissa ja kaytettdvissa pilvipalveluna. Monipuolisuus tarkoittaa
sitd, ettd jarjestelma on toimintaominaisuuksiltaan monipuolinen, ja halytykset taas
tarkoittavat sitd, ettd tarkeistd paivamaarista saa automaattihalytyksia.

Haastatelluilta kysyttiin, tuleeko heille mieleen ominaisuuksia, jotka voisivat kiinnostaa
heitd tulevaisuudessa. Esille nousi ominaisuuksia, joita vastanneiden ké&yttssa olevat
CLM-tuotteet mahdollistaisivat, mutta vastaajat eivat olleet vield naitd hyddyntaneet tai
ymmartédneet ndiden olevan ylipdatdnsa mahdollista. Naitd ominaisuuksia olivat
esimerkiksi hélytykset paivaméarista ja viivakoodiominaisuus (sopimustietoa voidaan
lukea suoraan viivakoodista ilman manuaalista kasityotd). YKksi vastannut toivoi myds
avustettua sopimusten arkistointia (pop-up—avustus) eli jarjestelmé antaisi ohjeita
tarvittaessa ~ sopimusten  sydttdmisen  yhteydessd.  Erds  vastannut  piti
sopimusehtokirjastoa kiinnostavana, jos he tulevaisuudessa laatisivat sopimukset
suoraan jarjestelmésta.

Esille tuli myds mielenkiintoinen kommentti CLM-tuotteita yleisesti tutkineelta
vastaajalta. Hanen mielestddn nykyiset CLM-tuotteet ovat vanhanaikaisia ja niiden
kayttoliittymia pitdisi kehittdd ajan tasalle. Hanen mukaan kayttoliittyméan pitaa
mahdollistaa samat asiat kuin mihin on totuttu muidenkin nykyaikaisten sovellusten
kanssa. Han painottaa vield, ettd CLM-tuotteiden valmistajien pitéisi seurata
kayttoliittymdmuotia, koska kayttdjélle tulee heti alkuun joko hyvi tai huono fiilis”
tuotteesta. Han mainitsee myos, ettd usein myytaviat CLM-tuotteet eivat ole sovellu
taysin sopimustenhallintaan, koska jéarjestelmé on alunperin kehitetty muuta tarkoitusta
varten ja kehitetty sitten myohemmin palvelemaan myds sopimustenhallinnan tarpeita.
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Erds asiantuntija my0s kertoi, ettd “redlining” ns. punakynitoiminnallisuus tulee
jatkossa olemaan tarke& ominaisuus, ja monessa CLM-tuotteessa tdmé ominaisuus on jo
olemassa. Tama punakyndtoiminnallisuus ilmeisesti vahintd&nkin osoittaa lukijalle,
mika tekstin osa sopimuksessa on muuttunut uuden sopimusversion myo6té ja uusi teksti
osoitetaan punaisella varilla. N&in lukijan on helpompi l6yté4 ja lukea tarvittaessa vain
muutokset eikd sopimusta tarvitse lukea kokonaan uudelleen.

Haastatelluilta selvitettiin myds se, ettd jos he nyt hankkisivat CLM-tuotteen, niin
hankkisivatko he sen paikallisesti palvelimelle asennettuna vai pilvipalveluna. Tulokset
on esitetty kuvassa 19.

100 %
90 %
80 %
70 %
60 %
50% -
40% -
30% -
20% -
10% -
0% -

Paikallisesti asennettu Pilvipalvelu

Kuva 19. CLM-tuotteen hankintamuoto (N=10)

Kuvasta 19 ndhdaan, ettd ei ole kovin suurta eroa sen vélilla, hankitaanko jatkossa
CLM-tuotteet paikallisesti asennettuna vai pilvipalveluna. Toistaiseksi tassé
haastattelujoukossa paikallisesti asennettu ratkaisu oli hieman suositumpi (56 %) kuin
pilvipalvelu (44 %). Vastaavat tulokset saatiin myos verrattaessa jo CLM-tuotetta
hyodyntéavia yrityksid ja potentiaalisia uusia asiakkaita keskenddn. Eradn haastatellun
mukaan isot yritykset etenevat toistaiseksi padosin paikallisesti asennetuilla ratkaisuilla.
Hénen mukaan integraatioiden toiminta on isoille yrityksille tarkeda eikéd kaikki toimi
vield pilvipalveluissa. Sopimustenhallinta ei mydskddn ole hanen mukaansa
ensimmainen kokonaisuus, jonka isot yritykset vievat pilvipalveluun.

Haastatelluilta selvitettiin tarkeimpid CLM-tuotteen ominaisuuksia myds niin, etta
heiddn kanssaan kaytiin lapi ominaisuuslista, joka oli etukateen kasattu tutkimuksen
teorian ja tutkijan analyysin pohjalta, ja haastateltavan tuli arvioida esitettyjen
ominaisuuksien tarkeytta asteikolla 1-5. Tulokset on esitetty kuvassa 20.
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Eitarkea Erittdin tarkea

Tiedon nopea lgydettévyys

Helppokayttdisyys

Keskitetty ja monipuclinen sopimusvarasto
Kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin
Suojausasetusten helppo hallittavuus
Hilytykset pdivimé&srists

Nopeasti kdyttGonotettavissa

Hyvit etdkdyttbominaisuudet

Versichistoria kiytettdvissd

Sopimukset ovat ajan tasalla

Edullinen hinta

Integroitavuus muihin jarjestelmiin
Jarjestelmin nopeus

Sopimustentiedon kisittely toimiala-, asiakas- ja tuotekohtaisesti
Tydnkulut kdytettdvissé

Viivakoodiominaisuus

Versioiden vertailu keskendén

Raportit sopimustiedosta

Séhkéinen allekirjoistus saatavissa kiyttéon

Sopimusehtokirjasto kdytettivisss

1,0 2,0 3,0 4,0 5,0

Kuva 20. CLM-tuotteelta toivotut ominaisuudet tarkeysjarjestyksessa (N=9)

Viisi pistetté (5,0) oli osion tdydet pisteet eli erittdin tarked ominaisuus, ja tiedon nopea
I6ydettavyys sai taydet pisteet eli jokainen vastannut pitdd tatd ominaisuutta erittain
tarkednd kuten kuvasta 20 nédhdaan. Jarjestelmésta tulee siis 16ytaa oikea tieto nopeasti,
joten tiedonhakuominaisuuksien taytyy olla hyvat. Léhes téydet pisteet sai myds
jarjestelmén helppokayttoisyys (4,9). Varsin tarkedna (4,6) pidetddn myos sitd, ettd
jarjestelméssa on keskitetty ja monipuolinen sopimusvarasto, seka etta jarjestelméassa on
kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin (4,5). Jarjestelméssa on siis hyva olla
yksi keskitetty sopimusten séilytysvarasto, joka on monipuolinen ominaisuuksiltaan ja
jarjestelmén tulee tarjota kattavat mahdollisuudet késitellda sopimustietoa eri tavoin
arkistoinnin yhteydessé, eli kun sopimukset syotetadn jarjestelmaan. Tarkeana pidetéan
myos sitd, ettd sopimustiedon suojausasetukset ovat helppo hallita (4,2), sopimuksiin
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liittyvista tarkeista pdivdmadristd saa automaattisesti halytyksia (4,1), jarjestelmd on
nopeasti kayttéonotettavissa (4,0), jarjestelméssé on hyvat etdkayttbominaisuudet (4,0)
ja jérjestelmassé on versiohistoriatoiminnallisuus (4,0) sek& sopimukset ovat ajan tasalla
eli uusin versio on aina ndkyvissd (3,9). Tédmén jalkeen loput ominaisuudet
tarkeysjarjestyksessd ovat: jarjestelma on edullinen (3,7), jarjestelmd on helppo
integroida muihin jarjestelmiin (3,7), jarjestelmd on nopea (3,7), on mahdollista
kasitella sopimustietoa toimiala-, asiakas- ja tuotekohtaisesti (3,3), tyonkulut ovat
kaytettdvissa  (3,3), viivakoodiominaisuus on  hyoddynnettavissa (3,1), eri
sopimusversioiden vertailu on mahdollista (3,1), raportteja on saatavissa
sopimustiedosta (3,1), sahkoinen allekirjoitus on saatavissa kayttoon (2,9) ja
sopimusehtokirjasto on hyddynnettavissa (2,5). Tyonkulut tarkoittavat sitd, ett toistuvia
prosesseja voidaan automatisoida tyonkulkujen avulla ja viivakoodiominaisuus
mahdollistaa sopimustietojen lukemisen suoraan viivakoodista. Sopimusehtokirjasto
mahdollistaa ennalta laadittujen sopimusehtojen liittdmisen sopimukseen luomisvaiheen
yhteydessa.

CLM-tuotteelta toivottuja ominaisuuksia tarkasteltiin mygs vastaajaryhmittain eli CLM-
tuotetta jo kayttdvien ja uusien potentiaalisten asiakkaiden valilla. Tuloksia esitetaan
kuvassa 21.



B CLM-tuote kaytissa B Ei CLM-tuotetta

Tiedon nopea loydettdvyys

Helppokayttdisyys

Keskitetty ja monipuclinen sopimusvarasto
Halytykset pdivimaarist3

Kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin
Sucjausasetusten helppo hallittavuus
Versiohistoria kdytettdvissa

Integroitavuus muihin jarjestelmiin

MNopeasti kiyttoonotetiavissa

Sopimukset ovat ajan tasalla
Viivakeoodiominaisuus

Hyvat etdkdytttominaisuudet

opimustentiedon kdsittely esim. asiakaskohtaisesti
larjestelmén nopeus
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Tyonkulut kdytettdvissa

Raportit sopimustiedosta

Sopimusehtokirjasto kdytettdvissa

Versiciden vertailu keskendan

Sahkdinen allekirjoistus saatavissa kdyttdon

Kuva 21. CLM-tuotteelta toivotut ominaisuudet vastaajaryhmittéin (N=9)
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Kuvassa 21 punaisella varilla on esitetty yritykset, joilla on jo CLM-tuote kédytossa ja
sinisellda yritykset, jotka ovat potentiaalisia uusia CLM-tuotteen kayttajayrityksia.
Tulokset olivat p&dosin samansuuntaisia, mutta muutamien ominaisuuksien kohdalla
eroa tuli selvésti. Eniten eroavaisuutta oli suhtautumisessa viivakoodiominaisuuden
tarkeyteen. Potentiaaliset uudet asiakkaat pitivat viivakoodiominaisuutta melko tarkeana
ominaisuutena, mutta nykyiset asiakkaat eivat juuri arvostaneet tatd ominaisuutta.
Potentiaaliset uudet asiakkaat myods arvostivat selvasti nykyisia kayttdjia enemman
integroituvuutta muihin jarjestelmiin, sopimustiedon kasittelyd asiakaskohtaisesti ja
sopimusehtokirjastoa seké raportteja. Nykyiset asiakkaat taas arvostavat jarjestelman

edullista hintaa potentiaalisia uusia kayttdjia enemman.
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4.3  Sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen asiakasarvo

CLM-tuotteen asiakasarvoa Kkartoitettaessa selvitettiin ensin asiakkaan kokemat hyodyt
ja sitten kustannukset. Lisaksi selvitettiin, oliko yritys pystynyt mittaamaan hyddyt ja
kustannukset. Lopuksi kysyttiin, tuliko haastateltavalla mieleen muuta teeman kannalta
olennaista, jota tutkija ei osannut kysyd ja pyydettiin palautetta haastattelun
onnistumisesta. Mikéli yritykselld oli kdytossadan CLM-tuote kysyttiin, mita hyotyja ja
kustannuksia he ovat sen avulla aikaansaaneet. Mikali yrityksella ei vield ollut CLM-
tuotetta kaytossa kysyttiin, mitd hyotyja ja kustannuksia he olettavat CLM-tuotteen
aikaansaavan heidan yrityksessaan.

Yritysten kokemia hyotyjd on esitetty kuvassa 22. Siitd nahddén, ettd ehdottomasti
tarkeimmaksi  hyodyksi yritykset kokevat tiedon I0ytymisen ja saatavuuden
parantumisen sekd ajan sdastdn ja tuottavuuden parantumisen. Jokainen (100 %)
vastannut oli sitd mieltd, ettd kyseiset hyddyt on saatavilla CLM-tuotetta hyodyntamalla.
Suuri osa vastaajista (70 %) oli sitd mieltd, ettd kulut pienentyvat ja yhtd iso méaara
vastanneista (70 %) oli sitd mieltd, ettd koko sopimustenhallintaprosessi parantuu ja
muuttuu jarkevdmmin hallittavaksi kokonaisuudeksi CLM-tuotteen avulla. Yli puolen
vastanneen (60 %) mielesta sopimusriskit pienentyvat ja joka toisen (50 %) mielesta
liilketoiminnan valvonta helpottuu tuotteen avulla. Muutaman mielesta (20 %)
lilkevaihto kasvaa, raporttien saaminen hyodyttad liiketoimintaa ja liiketoiminnan
ennustettavuus lisdéntyy. Mainintoja (10 %) saivat myos asiakaspalvelun laadun ja
nopeuden parantuminen, sopimuksien laadun parantuminen ja paperiliikenteen
pieneneminen seka se, ettd oikea sopimusversio on aina esilla.

Ajan sdaastyminen ja tuottavuuden parantuminen
Tiedon I6ytymisen ja saatavuuden parantuminen
Kulujen pienentyminen
Sopimustenhallintaprosessin parantuminen
Riskien pienentyminen

Valvonnan helpottuminen

Liikevaihdon kasvaminen

Raporttien saaminen sopimustiedosta
Liiketoiminnan ennustettavuuden liséantyminen
Asiakaspalvelun laadun ja nopeuden parantuminen
Sopimuksien laadun parantuminen

Paperiliikenteen pienentyminen

Oikean version esilla oleminen

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100 %

Kuva 22. Yritysten kokemat hyddyt CLM-tuotteeseen liittyen (N=10)
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CLM-tuotteen tarjoamia hyotyja tarkasteltiin myds vastaajaryhmittéin ja saatuja tuloksia
esiteltddn kuvassa 23.

B CLM-tuote kaytossd B EiCLM-tuotetta

Ajan sddstyminen ja tuottavuuden parantuminen

Tiedon ldytymisen ja saatavuuden parantuminen

Kulujen pienentyminen

Sopimustenhallintaprosessin parantuminen
Rizkien pienentyminen

Valvonnan helpottuminen

Raporttien saaminen sopimustiedosta
Liikevaihdon kasvaminen

Liiketoiminnan ennustettavuuden lizdd@ntyminen
Sopimuksien laadun parantuminen
Paperiliikenteen pienentyminen

Oikean version esilld oleminen

Asiakaspalvelun laadun ja nopeuden parantuminen

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B0% 90% 100%

Kuva 23. Yritysten kokemat hyodyt vastaajaryhmittéin (N=10)

Kuvassa 23 punaisella on esitetty yritykset, joilla on jo CLM-tuote kaytdssa ja sinisella
yritykset, jotka ovat potentiaalisia uusia CLM-tuotteen kayttajayrityksia. Kuvasta
nahdaan, ettd vastaukset ovat padosin samansuuntaisia, kuten havaittiin toivottuja
ominaisuuksia tarkasteltaessakin. Nykyiset CLM-tuotteen kayttdjat kokevat kuitenkin
kulujen pienentyvén ja sopimustenhallintaprosessin parantuvan jonkin verran enemméan
kuin potentiaaliset uudet asiakkaat arvioivat tapahtuvan. Jotkut potentiaaliset uudet
asiakkaat arvioivat saavansa hyotya raporteista, mutta nykyiset asiakkaat eivat naita
mainitse saavutetuiksi hyodyiksi. Potentiaaliset uudet asiakkaat uskovat valvonnan
helpottuvan hieman enemmén kuin nykyiset kayttajat kokevat. Molemmista
kayttajarynmista tuli esille myos yksittdisia hyotyja, joita muut eivat maininneet.

Yritysten kokemia tai arvioimia kustannuksia selvitettiin ja naita olivat:

e Jarjestelman hankintakulut (lisenssit)

e Jarjestelmén toteutuskulut asiakkaan tarpeeseen sopivaksi (konsultointi)
e Yrityksen henkilékunnan kouluttaminen (raha ja aika)

e Koko operaatioon kulutettu aika
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Kustannuksia arvioitaessa vastaajaryhmittdin saatiin samat vastaukset kaikilta
vastanneilta, jotka kykenivat kustannuksia erittelemaan. Yksi potentiaalinen uusi CLM-
tuotteen kayttajayritys ei kyennyt arvioimaan tulevia kustannuksia ollenkaan etukéateen.

Erds aiheeseen perehtynyt henkilo lahti purkamaan kustannuksia laajemminkin ja
luetteli  seuraavia asioita:  Lisenssien hankinta, lisenssien  yllapitomaksut,
sopimustenhallintatoteutuksen suunnittelu, toteutuksen rakentaminen ja testaus,
henkilokunnan koulutus jarjestelman kayttoon alkuvaiheessa, jatkuva henkilokunnan
koulutus tulevaisuudessa, viestintakulut ja muutokset jarjestelmd&dn my6hemmin,
tukimateriaalin paivitys ja yllapito sekd jossain tapauksissa pitad hankkia lisdlaitteita
esimerkiksi skannereita. Saman henkilén mielestd on turha ajatella, ettd tyémaara
pienentyisi heti, kun CLM-tuote on hankittu, vaan ensin taytyy tehd&d paljon tyota
sopimusten saamiseksi jarjestelmddn ja opetella uudet toimintatavat. Taman jalkeen
jarjestelmésta alkaa saamaan hyotyja. Todelliset hyddyt hdnen mukaansa saadaan, kun
tehdaan jarkevia liiketoimintapadtoksia jarjestelman tarjoaman informaation avulla.
Yrityksien saamat hyodyt vaihtelevat hdnen mukaansa paljon riippuen siitd, kuinka
yritys CLM-tuotetta lopulta osaa hyddyntda. Taitavalle yritysjohdolle CLM-tuote
tarjoaa liiketoiminnan kehittdmiseen paljon mahdollisuuksia.

Padosassa haastatelluista yrityksista koetut hyddyt ja kustannukset perustuivat
haastateltavan arvioon eika néitd kyetty mittaamaan tarkasti. Usein mittaamista ei néhty
edes tarpeelliseksi. Kuitenkin muutama vastaaja, jotka seuraavat padosin varsin isojen
yritysten toimintaa sanoivat, ettd yritykset yleisesti mittaavat aikaansaatuja hyotyja
tarkemminkin. Tulokset ovat tdman suhteen hieman ristiriitaiset.

Tutkimuksessa aihealue saatiin kaytyd monipuolisesti lapi, koska harvalla vastanneella
oli mitdan lisad kerrottavaa aihealueeseen liittyen ja he kommentoivat haastattelun
olleen varsin kattava, hyvin toteutettu ja loogisesti laadittu. Erés aihealueen asiantuntija
halusi kuitenkin antaa vinkin varsinkin suomalaisille CLM-tuotteita myyville
yrityksille. Hanen mielestdan néiden yritysten tulisi keskittya brandin kehittdmiseen,
jotta péaéstéisiin potentiaalisten asiakasyritysten tietoisuuteen. Kyseinen vastaaja
monesti suosittelee sopivia ulkopuolisia CLM-tuotteita omille asiakkailleen, ja vain
harvoin ndma yritykset ovat kuulleet CLM-tuotteen valmistajayrityksesta tai itse
tuotteesta mitadan aikaisemmin. Hanen mielestdén suomalaisilla yrityksilla on téssa viela
paljon kehitettavaa.

4.4 Tulosten tarkastelu

Verrattaessa saatuja tuloksia teoriaosassa esitettyyn informaatioon, havaitaan saatujen
tuloksien tukevan teoriaa monin paikoin. Saadut tulokset tukevat sitd (Bearing Point
2010; Sopima Oy 2011), ettd erittdin tdrkeitd ominaisuuksia CLM-tuotteelle ovat
jarjestelmén helppokéayttoisyys, tiedon nopea loytyminen, ja ettd jarjestelméssa on
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keskitetty sopimusvarasto seka kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin. Tulokset
tukevat myos teoriaa (Bearing Point 2010, s. 55) siing, ettd melko tdrke&& on se, etté
sopimustieto on ajan tasalla eli uusin version nakyvissa, ja ettd jarjestelmassa on hyvét
etdkdyttbominaisuudet. Myds muut ominaisuudet saivat samansuuntaista tuloksia kuin
teoriassa oletettiin. Jarjestelman luotettavuus nousi kuitenkin nyt saaduissa tuloksissa
vahvemmin esille ja myo6s jarjestelman helppoa muokattavuutta arvostettiin enemmaén
kuin teorian pohjalta odotettiin.

CLM-tuotteeen asiakasarvoa eli asiakkaan kokemia hyotyja ja kustannuksia ei
teoriaosan Kkirjallisuudessa ole juurikaan selvitetty. Hyotyja on eri kirjallisuuksissa
mainittu, mutta missaén ei ole selvitetty, mika on asiakkaan kokema hyoty ja kustannus
(asiakasarvo) CLM-tuotteesta todellisuudessa. Tamén tyon tulokset vahvistavat melkein
kaikki teoriaosassa mainitut hyodyt, mutta lisaksi tuloksissa saatiin selville todellinen
CLM-tuotteen asiakasarvo. Teorian (Krappe 2002) mukaan CLM-tuotteen hankinnalla
on nopea takaisinmaksuaika ja sen hankinta parantaa liiketoiminnan l&pinékyvyyttéa
(Contact management 2010), mutta ndihin véittdmiin ei tyon tuloksista [6ydy
vahvistusta, muttei mygsk&an vastavaitteitd. Yritykset eivét selvastikddn osaa madrittaa
naitd saataviksi hyodyiksi CLM-tuotteen hyotyja arvioitaessa. Tutkimusten (Goldman
Sachs 2001, PricewaterhouseCoopers LLP 2003 mukaan; Mawji 2005) mukaan
saavutettavia hyotyja on pystytty myds mittamaan, mutta tdmén tutkimuksen yritykset
eivat ole tahan kyenneet. Padosin muut teoriaosassa mainitut hyddyt saavat tuloksista
vahvistusta tuekseen.

CLM-tuotteen kustannuksista ei ole myodskaan Kirjallisuudessa puhuttu. Tdssa tydssa
yrityksilta selvitettiin my6s kustannukset, jotka he kokevat aiheutuneen CLM-tuotteen
hankinnasta. Kustannukset selvittamalla ymmarretddn CLM-tuotteen asiakasarvo
paremmin.

Viime vuosina tehtyja CLM-tuotteiden markkina-arvioita ei kirjallisuudesta 10ytynyt.
Loytyneet arviot olivat niin vanhoja ja ympéripyoreitd, ettei niitd voinut esittdd. Taman
tyon haastatteluissa saatiin kuitenkin selville ajankohtainen markkina-arvio CLM-
tuotteiden myyntiin liittyen. Tatd tietoa tutkija yritti etsid monien kuukausien aikana ja
sai sen lopulta selville haastatteluissa.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTAA

Tassda luvussa esitetddn tutkimuksen johtopd&tokset, arvioidaan tutkimuksen
onnistumista ja sen kontribuutiota sek esitetaan jatkotutkimuksen aiheita.

5.1 Tulosten yhteenveto ja diskussio

Tassa alaluvussa esitetddn johtopéétokset tuloksien pohjalta ja kerrotaan, mitéd tulee
ottaa huomioon tuloksia hyddynnettéessa.

5.1.1 Sopimustenhallinta yleisesti

Yrityksen johdolla, ja monesti nimenomaan talousjohtajalla, on paras ymmaérrys
yrityksen sopimusasioista. Mikali yrityksella on lakimies, hd&n monesti my6ds ymmartaa
paljon sopimusasioista. Sopimuksia hallitaan eri yrityksissa eri tavoin ja suurimman
eron hallintatavoissa méaraa se, kayttaako yritys sopimustensa hallintaan CLM-tuotetta
vai ei. Mikali CLM-tuote on kaytdssd, sopimukset hallitaan padasiassa sdhkdisesti ja
muussa tapauksessa niitd hallitaan paperisena manuaalisena kasityond. Ostosopimukset
ovat yleensd talousjohdon vastuulla, kun taas myyntisopimukset ovat monesti
liiketoimintayksikdn vastuulla.

Vaikeuksia on ldhes kaikilla yrityksilla, jotka eivat hyddynnd CLM-tuotetta
sopimustensa hallintaan. llman CLM-tuotetta sopimusten I6ytdminen ja niiden kanssa
tyoskenteleminen on hidasta ja vaikeaa. Sopimuksien loytdminen ja kopioiden lahettely
niitéd tarvitseville on varsin hidasta. Mikali yrityksella on eri toimipisteitd, aikaa kuluu
entistd enemman. Erds kommentti: "Emme ole varmoja, ettd kaikki sopimukset ovat
tallessa. Sopimuksien I6ytyminen ei ole ainakaan helppoa. Vastuuhenkil@ille sopimuksen
I6ytyminen voi olla helppoa, mutta ei kenellekaan muulle tietoa tarvitsevalle™, osoittaa sen,
ettda sopimustenhallintaprosessissa on monella yrityksella valtavasti kehitettavaa. Eihan
sopimustenhallinta yksinkertaisesti voi olla ndin hoidettu vastuullisessa yrityksessa.
Vaikka sopimuksia hoidetaan osassa yrityksistd ndin vastuuttomasti, harvemmin
tutkimuksen yritykset ovat joutuneet sopimusoikeudellisiin ongelmatilanteisiin ainakaan
toistaiseksi. Sopimusoikeuteenhan péaéadytdan toisaalta melko harvoin ja yleensa
yritykset paasevat ongelmatilanteissa sopuun sopimusrikkomuksen korvaussummasta,
jotta Kkalliilta oikeusprosessilta véltytaan. Jarkevampaa olisi kuitenkin panostaa
sopimustenhallintaan ennen ongelmatilanteita, mahdollisesti suuria rahan menetyksia ja
maineen menetysta.
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Yritykset, jotka ottavat CLM-tuotteen kayttoon, padsevat yleenséd eroon manuaalisen
kasityon ongelmista ja sopimusten l0ydettavyys seka tydskentelyn tehokkuus nousevat
useimmiten aivan uudelle tasolle. CLM-tuotteen kayttoonotto myos pakottaa”
yrityksen miettimdén sopimustenhallintaprosessiaan ja kehittdméan siitd jarkevammin
hallittavan kokonaisuuden. CLM-tuotetta hyddyntavien yritysten sopimukset 10ytyvét
vaivattomasti, kun taas muilla tilanne tuntuu olevan melko kaoottinen.

Sopimustenhallinnan tarkeys ymmarretdan suomalaisissa yrityksissa vaihtelevasti, jopa
samankin yrityksen sisalla. Sopimusasioiden kanssa tydskentelevat ymmaértavat aiheen
tarkeyden varsin hyvin, mutta yrityksen sisélld tietotaso vaihtelee, mika vaikeuttaa
sopimusasioiden kehittdmistd. Keskimaarin yritykset eivat vield oikein ymmaérra
sopimustenhallinnan kehittdmisen tarvetta, mutta kiinnostus aihetta kohtaan kasvaa
jatkuvasti ja yhd useampi yritys pohtii sek& toteuttaa ratkaisuja sopimustenhallinnan
kehittamiseksi. Sopimustenhallinnan tulevaisuus on valoisa ja tallad hetkella CLM-
tuotteiden markkivat ovat maailmanlaajuisesti n. 1,2 miljardin dollarin kokoiset ja
vahva kasvu jatkuu kokoajan. Jotta sopimustenhallintaprosessia saadaan yrityksissa
kehitettyd, tulisi niissd olla sisdinen muutosjohtaja, joka ajaa nditd asioita eteenpdin.
Lisaksi prosessin kehittamiselle tarvitaan yritysjohdon tuki.

5.1.2 Sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteelta toivotut ominaisuudet

CLM-tuote hankitaan usein sen takia, ettd sopimukset l6ytyisivat helposti yhdesta
paikasta ja sopimustietoon paasisi helposti kasiksi. CLM-tuote hankitaan joko
paikallisesti palvelimelle asennettuna tai pilvipalveluna. Pilvipalvelu on kasvattanut
paljon suosiotaan viime aikoina, mutta vield paikallisesti asennettu ratkaisu on hieman
suositumpi vaihtoehto. Sopimustenhallinta ei véalttdméatta ole ensimmainen asia, joka
siirretddn pilvipalveluun, vaan monesti kokeillaan ensin muiden toimintojen siirtamista
pilveen.

Yritysten mielestd erittdin tarkedt ja melko tarkedt ominaisuudet CLM-tuotteeseen
liittyen on lueteltu alla olevassa luettelossa. Ominaisuudet on esitetty
tarkeysjarjestyksessa ylhaalta alaspain:
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Hyvat hakuominaisuudet (tiedon nopea 16ytyminen)
Helppokayttoisyys

Keskitetty ja monipuolinen sopimusvarasto
Kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin
Suojausasetusten helppo hallittavuus

Halytykset tarkeista paivamaéarista

Nopeasti kayttdonotettavissa

Hyvaét etdkayttdominaisuudet

Versiohistoria kéytettavissa

Jarjestelman luotettavuus

Uusin sopimusversio aina nakyvissé (sopimukset ajan tasalla)
Edullinen hinta

Integroitavuus muihin jérjestelmiin

Jarjestelman toimintanopeus

Yritysten mielestda melko térkeét ja jonkin verran térkedt ominaisuudet on lueteltu
seuraavassa luettelossa. Ominaisuudet on lueteltu térkeysjarjestyksessa ylhaalta
alaspadin:

Sopimustiedon kasittely toimiala-, asiakas- ja tuotekohtaisesti
Tyonkulut kaytettavissa

Viivakoodiominaisuus

Sopimusversioiden vertailu keskendén

Raportit sopimustiedosta

Séhkainen allekirjoitus saatavissa kayttoon
Sopimusehtokirjasto kdytettavissa

Jarjestelman helppo muokattavuus paakayttajalle
Punakyndominaisuus

Awvustettu sopimusten arkistointi (pop-up—avustus)

Jotkut ominaisuudet, jotka ovat toiselle yritykselle tarpeettomia, ovat toiselle yritykselle
varsin tarpeellisia. Esimerkiksi isoille pdérssiyrityksille raportit sopimustiedosta ovat
varsin olennainen ominaisuus ja sijoittuisi korkeammalle, jos luettelo tehtdisiin vain
télle tietylle porssiyritykselle. Edeltavat luettelot kuvastavat siis keskimaaréista
mielipidettd CLM-tuotteen ominaisuuksien tarkeydestd. Mikali pohditaan naiden
ominaisuuksien tarkeyttd tietylle yritykselle, tulee ottaa kohdeyritys ja sen
toimintaymparisté huomioon.

Tietylle yritykselle tarpeellisia ominaisuuksia pohdittaessa tulee ottaa huomioon se,
toteuttaako yritys CLM-tuotteella molempia sopimustenhallinnan vaiheita (pre-signing
ja post-signing) vai ainoastaan post-signing—vaihetta. Mikali yritys toteuttaa vain post-
signing—vaihetta, eli CLM-tuote on vain sopimusarkistona eikd sopimuksia luoda
jarjestelméssda, ei  esimerkiksi  sdhkdinen allekirjoitus, sopimusehtokirjasto,
sopimusversioiden vertailu keskendan, tyonkulut ja viivakoodiominaisuus ole niin
tarkeitd ominaisuuksia. Kyseiset ominaisuudet ovat hyddyllisempid silloin, kun
sopimukset luodaan CLM-tuotetta hyddyntéden (pre-signing). Kyseiset ominaisuudet
(sopimusten luomista tukevat ominaisuudet) pérjasivét siksi myds huonommin tassa
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tutkimuksessa, ettd osa yrityksista kaytti CLM-tuotetta vain post-signing—vaiheeseen ja
vastasivat naiden luomista tukevien ominaisuuksien olevan tarpeettomia niin kauan, kun
he eivat luo sopimuksia CLM-tuotetta hyddyntéen.

Jarjestelmén luotettavuus, jarjestelman helppo  muokattavuus paédkayttajalle,
punakyndominaisuus ja avustettu sopimusten syéttaminen (pop-up—avustus) otettiin
mukaan ominaisuuslistauksiin tutkijan lopullisen analysoinnin pohjalta, vaikka ne eivét
olekaan mukana kuvassa 20 (s. 54). Ndm& ovat ominaisuuksia, jotka nousivat esille
teemahaastattelun yhteydessa, eik& niitd osattu ottaa etukateen huomioon. Jérjestelmén
luotettavuus ja jarjestelman helppo muokattavuus péaékayttajalle nousivat esille, kun
tarkeitd ominaisuuksia kysyttiin niin, ettd haastateltu sai itse luetella kolme téarkeinta
ominaisuutta. Tutkijan analysoinnin pohjalta jarjestelman luotettavuuden katsottiin
olevan tarke&d ominaisuus ja jarjestelmén helpon muokattuvuuden olevan suhteellisen
tdrked ominaisuus. Punakyndominaisuus tuli taas esille erd&n ammattilaisen
haastattelussa ja siksi se otettiin listalle luettelon loppupéaahén. Tutkija on kuullut t&sté
ominaisuudesta aiemminkin ja talla hetkelld sen merkitys suomalaisille yrityksille on
melko véhdinen, mutta sen téarkeys tulee varsin todennékdisesti vahvistumaan tulevina
vuosina. Amerikassa yritykset toivovat tdtd ominaisuutta jo ja pian nédin kdynee myos
Suomessa. Avustettu sopimusten arkistointi tuli esille kysyttdessa haastatelluilta,
puuttuuko CLM-tuotteesta jotain, mikd voisi kiinnostaa tulevaisuudessa. Jarjestelméa
voisi siis avustaa kayttajaad paremmin sopimusten arkistoinnin yhteydessa, mikéli
kayttdja ei tieda mitd tehda.

Kovin paljoa ei vaikuta CLM-tuotteelta toivottuihin ominaisuuksiin liittyen se, onko
yritykselld jo CLM-tuote kaytdssa vai ei. Kuitenkin potentiaaliset uudet asiakkaat
arvostavat hieman enemman jarjestelman luotettavuutta. Jarjestelman helppoa
muokattavuutta paakayttdjalle potentiaaliset uudet kayttdjat eivat osaa madritelld
tarkeédksi ominaisuudeksi. Tdma johtunee siitd, ettd vasta jarjestelmia kéytettdessa osa
yrityksista paattaa kouluttaa jostain henkilosta paakayttdjan, joka tekee itse muutoksia
jarjestelméén ja talloin jarjestelman helposta muokattavuudesta on apua. Tatd ei monesti
osata ajatella térkedksi ennen hankintaa. Toinen syy voi olla myds se, ettd monet
yritykset ovat tottuneet kayttamaan varsin jaykkia jarjestelmia, joihin on erittéin vaikea
tehda itse mitddn muutoksia. Nykyéén tarjolla on kuitenkin myos joustavia jarjestelmia
ja tastd ominaisuudesta voi tulla uusi kilpailutekija jarjestelmatoimittajien keskuudessa,
jos ei se ole sitd jo nyt.

Tulosten mukaan potentiaaliset uudet asiakkaat pitdvat viivakoodiominaisuutta
tarkedmpana kuin nykyiset asiakkaat. Nykyisten asiakkaiden joukossa oli kuitenkin
monta yritystd, jotka eivat luo sopimuksia jarjestelmésta (kayttavat vain post-singing—
vaiheeseen), jolloin tdma ominaisuus ei luonnollisesti olekaan heille kovin merkittava,
joten tdman pohjalta ei voi tehdd luotettavaa johtopddtOstd ilman jatkotutkimusta.
Potentiaaliset uudet asiakkaat arvostavat selvésti nykyisid asiakkaita enemmén myo6s
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jarjestelmdn integroituvuutta muihin  jarjestelmiin, sopimustiedon kasittelya
asiakaskohtaisesti ja sopimusehtokirjastoa sek& raportteja. Nykyiset asiakkaat taas
arvostavat selvésti uusia asiakkaita enemman jarjestelman edullista hintaa.
Potentiaaliset uudet asiakkaat tuntuvat haluavan laadukkaan ja luotettavan jarjestelmén
ja painottavat naitd ominaisuuksia enemman kuin hintaa. Nykyiset k&ytt4jat taas ovat
mahdollisesti jo saaneet luotettavan ja laadukkaan jarjestelman, jolloin toiveet
painottuvat tuleviin kustannuksiin ja sitd kautta hintaan. On toki myds mahdollista, etté&
hankittu jarjestelmé& on osoittautunut kalliimmaksi hankinnaksi kuin alun perin arvioitiin
ja sen takia hinta nousee esiin. T&atd ei kuitenkaan yksikdan asiakas maininnut
tapahtuneen.

Edelld kuvatuissa luetteloissa on esitetty kaikki ominaisuudet, joita yritykset talla
hetkelld CLM-tuotteelta toivovat. CLM-tuotteet Kkehittyvat jatkuvasti eteenpdin
palvelemaan paremmin asiakkaittaan ja siksi kaikkia edell4 kuvattuja ominaisuuksia
tulee pohtia CLM-tuotteita eteenpéin kehitettdessa ja jarjestelmid kayttoon hankittaessa.
Harvassa CLM-tuotteessa on vield aivan kaikkia edelld kuvattuja ominaisuuksia. Vaikka
jossain CLM-tuotteessa olisikin kaikki edelld kuvatut ominaisuudet, niiden toiminnassa
on varmasti vield kehittdmisen varaa. Yrityksen, joka hankkii CLM-tuotteen, on hyva
selvittaa, ettd ostettavasta tuotteesta loytyy kaikki heidan tarvitsemansa ominaisuudet ja
toiminnallisuudet. Lisaksi olisi hyvé nahdé, ettd toiminnallisuudet ovat myos toteutettu
jarkevasti eli paikan paalla tehtavé jarjestelman esittely CLM-tuotteen tarjoajalta on
suositeltavaa.

5.1.3 Sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen asiakasarvo

Yritysten mielesté tarkeimmét CLM-tuotteen hyddyt on esitetty seuraavassa luettelossa.
Hyobdyt on esitetty tarkeysjarjestyksessa ylhaalta alaspéin:

e Tyo0ajan sadstyminen ja tuottavuuden parantuminen
e Tiedon loytymisen ja saatavuuden parantuminen
Kulujen pienentyminen
Sopimustenhallintaprosessin parantuminen

Riskien pienentyminen

Liiketoiminnan sisdisen valvonnan helpottuminen

Jokainen tutkimuksessa haastateltu yritys on sita mieltd, ettd CLM-tuotteen hankinta saa
aikaan tyOajan saastymistd ja sitd kautta tyon tuottavuuden paranemista. Jokainen on
myos sitd mieltd, ettd tiedon I6ytyminen ja saatavuus paranevat CLM-tuotteen myota.
Tiedon loytymisen ja saatavuuden paraneminenhan johtaa tydajan séastymiseen, kun
tiedon etsintddn kulutettu aika pienentyy, mika taas johtaa tydn tuottavuuden
paranemiseen. TyOajan sdastyminen ja tyon tuottavuuden paraneminen taas johtavat
monesti kulujen pienentymiseen, jollei jarjestelmédn hankinta ja yllapito ole erityisen
kallista. Miké&li yksittdinen tyontekija sadstdd paivittdisessd tydssaan muutaman
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minuutin tytaikaa sen takia, ettd tieto loytyy nopeammin, sdastdd esimerkiksi 50
tyontekijan yritys suuret méarat rahaa vuosittaisissa kustannuksissa jo pelkéastdan tdmén
hyodyn  johdosta.  Yritykset nékevat myds, ettda CLM-tuotteen avulla
sopimustenhallintaprosessi  muuttuu  jarkevdmmin hallittavaksi  kokonaisuudeksi
toimintapojen yhtendistyessd, sopimuksiin liittyvat riskit pienenevat ja liiketoiminnan
sisdinen valvonta helpottuu.

Muita mahdollisesti saavutettavissa olevia hydtyja on esitetty seuraavassa luettelossa.
Hyodyt ovat tarkeysjarjestyksessa ylh&élta alaspain:

Liikevaihdon kasvaminen

Raporttien saaminen sopimustiedosta
Liiketoiminnan ennustettavuuden lisd&dntyminen
Asiakaspalvelun laadun ja nopeuden parantuminen
Sopimuksien laadun parantuminen
Paperiliikenteen pienentyminen

Oikean version esilla oleminen

Riippuen yrityksen toiminnasta ja CLM-tuotteen hyédyntamisesta yrityksessd, voi joku
my6s mahdollisesti saavutettavissa olevista hyddyista olla tietylle yritykselle tarkedkin
hyoty. Mikéli tuloksista siis halutaan tehda paatelmia yksittaiseen yritykseen liittyen, on
otettava kohdeyritys ja sen toimintaymparisté huomioon, kuten CLM-tuotteen
ominaisuuksien tarkeyttd tulkittaessakin. Mikali yritykselld esimerkiksi on paljon
sopimuksia ja se tekee sopimuksia kuluttajien kanssa eli B2C-rajapinnassa (Business-to-
Consumer), voi sahkéinen allekirjoitus ja sen mahdollistama suuri allekirjoitusprosessin
nopeutuminen tuoda suuren liikevaihdon kasvun yritykselle. N&in on muutamalla
haastatelluista yrityksista kaynytkin. Keskimaarin yrityksid tarkasteltaessa, ei
lilkevaindon  kasvamista  ndhdd  kuitenkaan =~ CLM-tuotteen  tdrkeimmiksi
ominaisuuksiksi.

Vastaajaryhmittdin tarkasteltuna hyddyt koettiin ja arvioitiin pd&osin samansuuntaisesti
kuin kokonaisuutena tarkasteltuna. Koettu ja arvioitu asiakasarvo on siis likimain sama.
Pienia eroja on kuitenkin havaittavissa. Osa potentiaalisista uusista asiakkaista arvioi
saavansa hyotya raporteista, kun taas nykyiset asiakkaat eivat tasta maininneet. Mikali
yritys ei tarvitse tarvitse raportteja, ei se silloin tastd saakaan asiakasarvoa, joten tama
riippuu taysin CLM-tuotteen hyodyntdmistavasta ja yrityksestd. Voi kuitenkin myds
olla, ettd potentiaalisten uusien asiakkaiden keskuudessa raportteja arvostetaan
enemman. NyKkyiset asiakkaat kokevat kulujen pienentyneen ja
sopimustenhallintaprosessin parantuneen hieman enemman kuin uudet potentiaaliset
arvioivat. Uudet potentiaaliset asiakkaat taas uskovat valvonnan helpottuvan hieman
nykyisia asiakkaita enemmaén. Jokainen vastaaja riippumatta vastaajaryhmasté kokee tai
arvioi tyOajan saastyvan, tuottavuuden parantuvan ja tiedon loytyvan nopeammin seka
tiedon saatavuuden parantuvan CLM-tuotteen avulla.
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Yritysten kokemat ja arvioimat kustannukset CLM-tuotteen kayttdamiseen liittyen
keskittyvat neljagan kokonaisuuteen. Naitd kokonaisuuksia ovat:

Jarjestelmén hankintakulut (lisenssit)

Jérjestelmén toteutuskulut asiakkaan tarpeeseen sopivaksi (konsultointi)
Yrityksen henkilokunnan kouluttaminen (raha ja aika)

Koko prosessin kehittdmiseen kulutettu aika

Tarkeimpid CLM-tuotteen kustannuksia ovat aika ja raha. Jarjestelméén taytyy hankkia
lisenssit, rakentaa jarjestelméd yrityksen tarpeeseen sopivaksi ja kouluttaa henkilokunta.
Koko prosessiin kuluu aikaa ja rahaa, jotka riippuvat hankittavasta CLM-tuotteesta ja
ratkaisun toteuttavasta yrityksestd. Vaihtelua toteutusprojektin kestossa ja kuluissa voi
olla paljonkin toteuttavien yritysten vélill4. Ratkaisun réatalointi asiakkaan tarpeeseen
sopivaksi voidaan nahdd Lapierren (2000) mukaan hyddyksikin asiakasarvoa
pohdittaessa. Kuitenkin nykyaikaisien tietojéarjestelmien yhteydessd tama raatalointi
nahdaan oletusarvona ja raataloinnista aiheutuvat kulut n&hdddn ennemmin
kustannuksina asiakasarvoon liittyen. Kustannuksien kannalta ei ole valid, onko yritys
nykyinen asiakas vai potentiaalinen uusia asiakas. Kustannukset koettiin ja arvioitiin
siis samalla tavalla riippumatta vastaajaryhmasta.

Tutkimuksessa nousi esille, ettd CLM-tuotteiden kayttoliittymat ovat monesti
vanhanaikaisia ja niita pitéisi kehittda ajan tasalle. CLM-tuotteita kehittavien yritysten
tulisi seurata kayttoliittymamuotia, koska kayttajalle tulee heti tuotteesta joko hyva tai
huono vaikutelma. Suomalaisten CLM-tuotteita myyvien yritysten tulisi myos keskittya
brandin kehittamiseen ja pyrkia asiakkaiden tietoisuuteen. Talla hetkelld suomalaiset
CLM-tuotteita tarjoavat yritykset ovat potentiaalisille suomalaisillekin yrityksille
monesti tuntemattomia.

CLM-tuotteen ominaisuudet, hyddyt ja kustannukset koetaan ja arvioidaan varsin
samankaltaisesti riippumatta vastaajaryhméastd. Voidaan siis todeta, ettd CLM-tuote
monesti lunastaa uusien kayttdjien odotukset saatavista ominaisuuksista, hyédyista ja
kustannuksista. Kuitenkin taytyy ottaa huomioon, ettd CLM-tuotteen hankkivat
yritykset ovat erilaisia ja niilld on hieman erityyppiset tarpeet riippuen niiden
toimintaymparistosta ja yrityksen kokoluokasta. Talloin yksi yritys voi saada hieman
erilaisia hyotyja CLM-tuotteen hankinnalla kuin toinen yritys. My0s se tulee ottaa
huomioon, ettd CLM-tuotteita on tarjolla eri toimittajien toimesta ja ndin saavutettavissa
olevat hyodyt riippuvat toki myds valitun ratkaisun laadukkuudesta ja toimittavasta
yrityksesta.

5.2  Tutkimuksen arviointi ja kontribuutio

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd CLM-tuotteen asiakasarvo ja se, millaisia
ominaisuuksia ja toiminallisuuksia yritykset toivovat CLM-tuotteelta. Tutkimuksen
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myotad tyon tilaavaan yritykseen oli tarkoitus myds saada lisdd tietotaitoa
sopimustenhallintaan ja sopimusoikeuteen liittyen sekd tilaavan yrityksen tuli voida
jalkeenpdin verrata omaa CLM-tuotettaan saatuihin tuloksiin ja kehittaa sitd tarvittaessa
eteenpdin. Tutkimuksessa saatiin selville CLM-tuotteen asiakasarvo ja ominaisuudet
sekd toiminnallisuudet, joita yritykset CLM-tuotteelta toivovat. Tutkimuksen myota
tilaava yritys saa liséé tietotaitoa aiheeseen liittyen, koska tutkija jatkaa yrityksessé
tyoskentelyd ja yritykselle jad hyodynnettdvaksi tdma tutkimus. Madritettyjen
ominaisuuksien pohjalta tilaava yritys voi myos jalkeenpéin verrata oman tuotteensa
ominaisuuksia tuloksissa esitettyihin tuloksiin ja kehittdd omaa tuotettaan tarvittaessa
eteenpdin. Tutkimuksen tavoitteet tulivat siis tyossd téytettyd varsin hyvin. CLM-
tuotteen ominaisuuksia pystyttiin jopa jarjesteleméaan tarkeysjarjestykseen tyon tulosten
pohjalta, josta saadaan enemmén tietoa tiettyjen ominaisuuksien olennaisuudesta
asiakkaan kannalta. Tutkija paatti myos tulosten pohjalta tarkastella asiakasarvoa ja
ominaisuuksia vastaajaryhmittdin ja selvittdd, eroaako koettu ja arvioitu asiakasarvo
keskenadn, vaikkei tatd tarkastelua tyota aloitettaessa toivottukaan tilaavan yrityksen
toimesta. Edeltavat asiat tuovat tilaavalle yritykselle enemman arvoa kuin alun perin oli
tavoitteena.

Teemahaastattelu, jossa haastateltiin 11 henkil6g, oli laajuudeltaan sopivan kokoinen ja
tulokset alkoivat jo lopussa toistaa toisiaan, joten aineiston saturaatio saatiin aikaiseksi.
Kuitenkin  jos haluttaisiin analysoida eri vastaajaryhmida tarkemmin, voisi
haastateltavien méaraé kasvattaa. Se olisi kuitenkin tdmén tutkimuksen resursseilla ollut
mahdotonta toteuttaa. Erddssa aiemmassa Suomen sopimustenhallintaa koskevassa
tutkimuksessa (Gronlund 2010), tutkija ei saanut ainuttakaan haastattelua aikaiseksi,
koska henkildt eivat suostuneet haastatteluihin. Tdm& huomioon ottaen 11 haastattelua
voidaan Kkatsoa hyvin onnistuneeksi haastattelumaéraksi. Teemahaastatteluiden
yhteydessa havaittiin, ettd tdma aineiston kerdamistapa oli ainut jarkeva tapa toimia,
koska haastateltaville oli valilla tarpeen selittdd, mitd Kkysytty ominaisuus
todellisuudessa tarkoittaa. Henkilékohtainen haastattelu olisi toki ollut vield parempi
vaihtoehto, mutta olisi vaatinut suhteettomasti resursseja tutkijalta ja tilaavalta
yritykseltd. N&in ainoaksi realistiseksi vaihtoehdoksi jai teemahaastattelu ja se onnistui
erittain hyvin.

CLM-tuotteen ominaisuuksia madritettaessa oli jarkevaa kysya ominaisuuksia kahdella
eri tavalla. Kun annettiin haastatellun itse maarittaa tarkeimméat ominaisuudet ja sitten
kysyttiin etukateen laaditulla listalla ominaisuuksia, saatiin selville asioita, joita ei olisi
saatu selville vain yhdella tavalla kysyttdessd. Teemahaastatteluiden yhteydessa nousi
esille muutenkin varsin mielenkiintoisia ja hyodyllisia asioita, kun haastateltava innostui
kertomaan oman mielipiteensa asioihin. Teemahaastattelu oli siis ehdottamasti oikein
valittu aineiston keraamistapa.
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Kirjallisuutta on sopimustenhallintaan liittyen saatavilla kohtuullisen niukasti, varsinkin
suomalaisiin yrityksiin liittyvaa aineistoa, joka teki tutkimuksen tekemisesta paikoittain
hankalaa. Mydskin moni loydetty Kkirjallisuuslahde oli maksullinen, joka vaikeutti tyon
kirjallisuuden etsintdprosessia. Osa saatavilla olevista aineistoista on CLM-tuotteita itse
myyvien yritysten luomia, mink& takia niihin taytyy suhtautua hieman lahdekriittisesti.
Tutkijan tyoelaméstd hankkima vahva osaaminen aihealueeseen liittyen Kkuitenkin
vahvistaa aineistojen luotettavuutta, koska tydssd ei ole esitetty tutkijan mielesta
harhaanjohtavaa siséltod. Tieteellisid tutkimuksia aiheeseen liittyen on saatavilla vain
muutama. Laadukkaan tutkimuksen kannalta oli olennaista, ettd tutkija paasi lopulta
kasiksi  kansainvélisen  sopimustenhallintajarjeston  (IACCM:n)  maksulliseen
materiaaliin ja osallistumaan jarjeston pitdméaén tapahtumaan Suomessa. IACCM:n
materiaaliin tutkija padsi kasiksi liittymallda suomalaisen yhdistyksen jaseneksi
(Projektiyhdistys ry), joka liittymismaksun suoritettua mahdollisti paasyn 1ACCM:n
materiaaleihin. Projektiyhdistys jarjesti myds sopimustenhallintaan liittyvén tilaisuuden,
johon IACCM:n toimitusjohtaja (Tim Cummins) tuli puhumaan Yhdysvalloista asti, ja
tapahtuman jalkeen tutkijalle avautui mahdollisuus haastatella Cumminsia pikaisesti,
koska tutkija oli lahestynyt Cumminsia etukéteen sédhkdpostilla asiaan liittyen. Liséksi
tutkija padsi myos kasiksi erddseen mielenkiintoiseen vahvasti suojattuun
sopimustenhallintaan liittyvd&dn suomalaiseen tieteelliseen tutkimukseen hakemalla
tutkimuksen fyysisesti Helsingistd. Tdman vahvasti suojatun tutkimuksen hankkiminen
edellytti melkoisesti tutkimusty6td tutkijalta. Edella mainittujen asioiden johdosta
tutkimuksesta saatiin aikaiseksi varsin laadukas, toisin kuin olisi voinut kdyda ilman
tutkijan ponnisteluja edelld kuvattujen aineistojen hankkimiseksi.

Tieteellisia tutkimuksia sopimustenhallintaan ja CLM-tuotteiden ominaisuuksiin seka
asiakasarvoon liittyen on saatavilla varsin huonosti ja osa tutkimuksista on osittain
yritysten markkinointimateriaaleja. Tutkija ei l0ytdnyt yhtdan aineistoa, jossa olisi
selvitetty CLM-tuotteen asiakasarvoa yhtd laajasti kuin tdssa tutkimuksessa. CLM-
tuotteen hyotyja esitellddn yritysten markkinointimateriaaleissa, mutta juuri kukaan ei
ole selvittanyt sitd, miten yritykset kokevat CLM-tuotteen hyddyt ja kustannukset eli
asiakasarvon. Todenndkdisesti kukaan muu ei ole tarkastellut asiakasarvoa
nakokulmasta, jossa haastateltavat jaetaan eri ryhmiin riippuen siitd, kayttaako yritys jo
CLM-tuotetta vai ei. Nain saadaan selville se, mitd uudet potentiaaliset asiakkaat
arvioivat saavansa, ja mitd nykyiset kayttdjat kokevat saaneensa. CLM-tuotteen
asiakasarvoon liittyen tama tutkimus tarjoaa siis paljon uutta informaatiota.

Tutkimuksesta tuli véistamatta laadukkaampi, kuin siitd olisi tullut suoraan yliopiston
jalkeen tehtynd ilman tyokokemusta alalta. Koska tutkijalla on puolentoista vuoden
tyokokemus tiedonhallinnan parista ja vahva tuntemusta M-Filesin CLM-tuotteesta,
haastateltujen kanssa oli helppo jutella ja asiat pystyi selventamaan haastatelluille.
Ominaisuuksien madrittdminen olisi ollut varsin haastavaa, ellei mahdotonta ilman
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alempaa tuntemusta naistd ominaisuuksista. Aiheen tuntemus mahdollisti myds muiden
materiaalien tulosten kyseenalaistamisen.

5.3 Jatkotutkimuksen aiheet

Toteutettu tutkimus on varsin kattava kokonaisuus, mutta muutama nakdkulma tarjoaa
vield mielenkiintoisia jatkotutkimuksen aiheita. Teemahaastattelujen yhteydessa kévi
ilmi, ettd osa yrityksistd hyodyntdd CLM-tuotetta vain sopimusarkistona eli post-
signing—vaiheeseen sopimustenhallinnassa. Toisaalta osa yrityksista hyddynsi CLM-
tuotetta koko sopimuksen elinkaaren hallintaan eli sek& pre-signing—vaiheeseen, etté
post-signing—vaiheeseen. Mikali yritys hyodynsi CLM-tuotetta vain post-signing—
vaiheeseen, ei sopimuksen luomiseen liittyvat ominaisuudet olleet yritykselle kovin
tarkeitd. Tastd johtuen tulevissa tutkimuksissa voisi selvittdd, miten sopimuksen
luomiseen tarkoitetut ominaisuudet parjaisivat, kun eri vaiheisiin CLM-tuotetta
hyodyntavia yrityksia kasiteltaisiin omina kokonaisuuksinaan.
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LIITE1. TEEMAHAASTATTELUIDEN
HAASTATTELURUNKO

SOPIMUSTENHALLINTA YLEISESTI

» Kuinka sopimuksia hallitaan yrityksessanne ja ketka niité hallitsevat?

o Missé paikassa ja muodossa sopimukset séilytetdaan?

e Minkalaiset vastuut teilld on sopimusten séilyttamiseen liittyen?

e Oletteko varmoja, ettd kaikki sopimukset ovat varmasti tallessa ja helposti
I0ydettavissa?

e Oletteko joutuneet sopimusoikeudellisiin  ongelmatilanteisiin  huonosti

laadittujen tai hallittujen sopimusten takia?

SOPIMUSTENHALLINNAN OHJELMISTOTUOTTEELTA TOIVOTUT
OMINAISUUDET JA TOIMINNALLISUUDET

e Onko sopimustenhallintanne tukena jokin ohjelmistotuote/tuotteita, kauan se on
ollut ké&ytossé ja miksi se hankittiin?

o Mitka ovat sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen kolme térkeinta
ominaisuutta?

e Onko ominaisuuksia tai toiminnallisuuksia, joita sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteessanne ei nyt ole, mutta jotka voisivat kiinnostaa
tulevaisuudessa?

o Jos nyt hankkisitte sopimustenhallinnan ohjelmistotuotteen, hankkisitteko sen
pilvipalveluna vai paikallisesti omille palvelimille asennettuna?
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o Mité ominaisuuksia ja toiminnallisuuksia sopimustenhallinnan
ohjelmistotuotteelta mielestdnne vaaditaan? Arvioi seuraavia asteikolla 1-5. (1 =
ei kovin tarked, 5 = erittain tarked)

Helppokéayttdisyys

Jarjestelméan nopeus

Integroitavuus muihin jérjestelmiin

Oikean tiedon nopea ja helppo 16ytyminen eli hyvéat hakuominaisuudet
TyOnkulut kdytettivissa

Suojausasetusten helppo hallittavuus

Raportointiominaisuudet sopimustiedosta

Hélytykset paivdmaérista

Versiohistoria kaytettavissa

Versioiden vertailu keskenéin

Hyvat etdkéayttominaisuudet

Keskitetty ja monipuolinen sopimusvarasto

Sopimustietoa voidaan analysoida/késitell toimiala, asiakas- ja tuotekohtaisesti
Sopimukset ovat ajan tasalla jarjestelmén toimesta eli sopimuksen uusin versio aina nakyvissa
Kattavat ominaisuudet sopimusten arkistointiin

Jarjestelmd on nopeasti kayttoonotettavissa

Edullinen hinta

Sopimusehtokirjasto kaytettavissa

Sopimusten séhkdinen allekirjoitus saatavissa

Viivakoodiominaisuus

SOPIMUSTENHALLINNAN OHJELMISTOTUOTTEEN ASIAKASARVO

o Mitd hyotyjé tuote on aikaansaanut / voisi aikaansaada yrityksessanne?

o Mita kustannuksia tuote on aikaansaanut yrityksessanne ja millaisia mahdollisia
haittoja jarjestelma on tuonut mukanaan?

e Onko hyotyja ja kustannuksia arvioitu tai mitattu?

e Tuleeko mieleenne jotain muuta haastattelun teemaan liittyvaa?

e Onko teilla kommentteja itse haastattelusta?



LIITE 2. HAASTATELLUT HENKILOT

Yrityksen koko

Haastateltava Toimenkuva Yritys L Paivamaara
(tyontekijamaara noin)
1 Marja Ojanen Talousjohtaja KSS Energia Oy 50 10.5.2013
Tal
2 Juvonen Petri Controller Lahd?)ny alot 30 14.5.2013
3 | Raili Siiskonen Hallintojohtaja YH Kodit Oy 100 17.5.2013
4 | Juho Kaitamaa Lakimies Teosto 90 20.5.2013
5 Tuula Paulin Talousjohtaja TAKK 340 22.5.2013
6 Miikka Autio Pankkilakimies - - 22.5.2013
7 Kirsi Vainio Legal specialist Sanoma Oy 12000 30.5.2013
8 Mirkka llonen Johdon assistentti - - 30.5.2013
o Pasi Helenius Junior Licensing SAS Institute 90 7 6.2013
Analyst Oy
Sopimustenhallinnan
10 | Marita Willman konsultti / Contractia Oy - 17.6.2013
Toimitusjohtaja
11 | Tim Cummins Toimitusjohtaja IACCM - 27.6.2013




