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On alanud innovatsioo-
nisajand, kus kõik, kes 

tahavad muuta maailma, pea-
vad alustuseks muutma iseen-
nast. 

Erinevalt 19. sajandist 
mõjutavad praegu ettevõtete 
arengut just eelkõige nende 
praegusest tegevusvaldkonnast 
väljaspool asuvad tehnoloo-
giad. Üldistades võib öelda, 
et viimase 50 aasta jooksul on 
infotehnoloogia keskendunud 
andmetele – nende kogumise-
le, salvestamisele ja esitamise-
le. Uue ajastu IT keskendub 
tähele I ehk siis info tähendu-
sele, sisule ja selle kasutamise 
eesmärgile – arvutid hakkavad 
ise lahendusi pakkuma. Esi-
plaanile kerkib Excelis kasu-
mi- ja käibenumbrite “ridade 
vahel” olev info. Suurim oht ei 
ole siinjuures enam mitte see, 

et arvutid hakkavad mõtlema 
nagu inimesed, vaid see, et 
inimesed hakkavad mõtlema 
nagu arvutid. 

Konkreetse toote ostmisel 
on valikud ja valimine läinud 
raskeks. Pahatihti tuleb kaalu-
da õige ja õige vahel. Ettevõt-
ted vajavad häid IT valdkonna 
spetsialiste, kes peavad oskama 
valida õigeid hankepartnereid 
ja õigeid hankekanaleid.

Septembris 2009 toimunud 
äriplaani konverentsil ütlesid 
erinevate tööstusharude esin-
dajad, et peamine prioriteet on 
vähendada hankimisel vahen-
dajate arvu, nii saab kulusid 
kokku hoida. Edasimüüjatest, 
hulgimüüjatest ja tootjatest 
koosneva tarneahela haldami-
ne peab muutuma odavamaks 
– tuleb analüüsida, kes annab 
selles lülis kõige vähem lisa-
väärtust ja kuidas saaks ahelat 
lühemaks muuta. Paljud Ees-
ti ettevõtted ongi läinud seda 
teed, et teevad oma IT-ostud 
koostöös maaletoojaga. 

Eestis on umbes 700 fir-

ainult üks omab Eestis koha-
peal ladu ja pakub paindlikku 
täisteenust.

Mõned soovitused ettevõ-
tete juhatajatele ja strateegilis-
tele otsustajatele:

tehke ostuprotsessi analüüs ■■
tegevuspõhise kuluarvestu-
se printsiibil: kui palju aega, 
energiat ja raha te kulutate, et 
osta õige IT-lahendus?

mõelge, missugune on os-■■
tude läbipaistvus, kiirus ja 
efektiivsus: miks te kasutate 
just selle tootja tooteid? Kes 
teeb teie majas operatiivselt 
ostuotsuseid?

analüüsige, kas ostate nii ■■
palju kui võimalik algallikast, 
kuidas on tarnijad valitud, kas 
partnerid on jätkusuutlikud;

kas ostate ametlikust müü-■■
gikanalist? Vastasel juhul võib 
teil tulla tõsiseid probleeme 
garantiiremondiga, keskkon-
nakaitsenõuete täitmisega jne.

Uued IT-lahendused või-
maldavad luua intelligentseid 
ühendusi organisatsioonide 
vahel – klient võib ennast liita 
hulgimüüja ostukeskkonnaga 
VMI (vendor managed in-
ventory) või DMI (distributor 

Kuidas osta IT-kaupu 
ja teenuseid 21. sajandil?
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IT valdkonna pakutavad 
võimalused võivad olla ka-

talüsaatoriks ettevõtte arengus 
või tõsiseks pudelikaelaks uue 
efektiivse töökorra leidmisel.

 Ettevõtte juhil on oma et-
tevõtte IT arengu suunami-

sel kriitiline roll. Tema jaoks 
tähtsatest võtmeküsimustest 
tõusevad esile kolm:

1) Milline on minu IT 
meeskond?

2) Milline on minu ette-
võtte IT valdkonna 3-5 aasta 
arenguplaan?

3) Kui asjatundlikult viin 
ma läbi IT valdkonna aren-
dustegevusi?

Üks olulisemaid otsuseid 
ettevõtte juhi jaoks on IT 
meeskonna valik. 
IT valdkond on läinud kiires-
ti spetsialiseerumise teed. Eri-

nevatel arenguetappidel on 
vaja eri profiiliga spetsialiste 
– juhte, kasutajatoe andjaid, 
serverite haldureid, program-
meerijaid, analüütikuid jpt. 
Need ametikohad nõuavad 
erinevat haridust, isikuoma-
dusi ja kogemuspagasit. Ei ole 
enam võimalik täita kõiki et-
tevõtte IT vajadusi ühe tubli 
spetsialisti abil. 

Seega on väga oluliseks va-
likuks kui palju on ettevõttel 
enda IT inimesi ja kompe-
tentse ning kui palju ekspert-
teadmist ostetakse sisse. 

Teadma peab, et kõiki IT 
kompetentse on võimalik 
ekspertteenusena sisse osta. 
Hankida saab nii IT juhti-
mist ja tellijapoolset arenduse 
juhtimist kui kasutajatuge, 
süsteemide hooldust ning 
programmeerimist. 

Kõikide teenuste puhul on 
Eesti olemas ka normaalne 
konkurents ning on võimalik 
valida enda ettevõttele kõige 
paremini sobiv komplekt tee-
nuseosutajaid. 

IT spetsialistide palgal 
hoidmisel peab teadma ühte 
asjaolu. Sageli on töötasust 
ja muudest töötingimustest 
tähtsam kui palju uusi põne-
vaid väljakutseid töökoht pa-
kub ning tehnoloogilisematel 
spetsialistidel, kui palju vah-
vaid ja keerulisi tehnoloogilisi 
vidinaid on vaja hallata. 

IT juht ei pea 
olema palgaline töötaja
Strateegiliselt oluline on IT 
juhi valik. Selles kiiresti are-
nevas valdkonnas orientee-
rumisel, õigete võimaluste 
nägemisel ja töösse rakenda-
misel on vaja head erialalist 
teadmist, ettevõtte juhtkonna 
tasemel kaasarääkimise oskust 
ning tõsist annust kogemust. 

Ka IT juht ei pea olema 
palgaline töötaja. Teda on sa-
muti võimalik tunnimahulise 
teenusena sisse osta. Näiteks 
on minu ettevõttel 4 IT juh-
ti, kelle kompetentsi ja mit-
mekesist kogemust naudivad 
kümmekond keskmise suuru-
sega ettevõtet.

Ettevõtte IT 
strateegilised võtmeküsimused

Võimaluste ja 
vajaduste ballett
Teine oluline valik ettevõtte 
juhi jaoks on leida tasakaal 
IT valdkonna poolt pakuta-
vate võimaluste ja ettevõtte 
vajaduste vahel. See protsess 
on sageli päris raske ja nõuab 
heade valikute tegemisel ette-
võtte juhi ja strateegilise IT 
juhi head üksteisemõistmist. 

On ju sellise valiku tegemi-
sel „muna-kana“ situatsioon:

1) selleks, et pakkuda IT 
valdkonna võimalustest tu-
lenevaid lahendusi on vaja 
teada ettevõtte ärivajadusi ja 
arenguvisioone

2) selleks, et leida uusi 
elegantseid konkurentsieelist 
toovaid IT-poolt toetatud äri-
lisi lahendusi, on vaja teada 
IT valdkonna võimalusi

Parimad lahendused teki-
vad sünergilises koostöös – 
mõlemad pooled peavad üks-
teist mõistma, innustama ja 
läbi arutelu vahvate lahendus-
teni jõudma. Erilised, konku-
rentsieelist andvad ja uudsed 
ideed tekivad pigem ootama-

tult arutelude käigus - ühel 
hetkel kellelgi sähvatab ning 
nii ongi millegi erilise seeme 
idanema pandud.

IT valdkonna arenguvi-
sioon on mõistlik fikseerida 
3-5 aastaks ja konkreetne, eel-
arvestatud, visiooni elluviimi-
se tegevusplaan 2 aastaks. 

Arendusprojekti läbiviimisel 
ole asjatundlik tellija
Kolmas oluline teema ette-
võtte juhi jaoks on ettevõtte 
arenduste ja tehnoloogiliste 
lahenduste soetamise võime.

Nii nagu maja ehitamisel, 
sõltub tarkvara arenduspro-
jekti või tehnoloogilise inves-
teeringu tulemus palju sellest 
kui asjatundlik on tellija. Kui 
tellijal on olemas hea visioon, 
sh. palju pisikesi vahvaid de-
taile, ja ta on ehitamisel-aren-
damisel aktiivne, siis tuleb ka 
lõpptulemus parem ja ootus-
tele vastav.

Arendusprojektis väärikaks 
partneriks olemisel ja oma 
huvide kaitsmisel, on vaja tel-
lijal omada professionaalsust 

arenduse ettevalmistamisel, 
läbiviimisel ja vastuvõtmi-
sel. Kui endal kompetentsi ja 
kogemust napib, on mõistlik 
kaasata välised eksperdid.

Tarkvara arendusprojekti 
juhtimisel vajab väärikas telli-
ja selliseid kompetentse:

Lähteülesande koostamine ■■
Hanke läbiviimine■■
Tellijapoolse projektimees-■■

konna juhtimine
Tellijapoolne arenduse järe-■■

levalve ja kvaliteedi juhtimine
Tellijapoolne vastavustesti-■■

mine ja tulemi auditeerimine

Tee teadlikke ja kaalutletud 
valikuid
Infotehnoloogia on kulukas 
valdkond. Investeeringute ja 
muude seonduvate kulude te-
gemisel peab ettevõtja olema 
eelkõige asjatundlik tellija. 
Seda nii oma IT meeskonna 
kui väliste partnerite jaoks. 
Vaatamata valdkonna keeru-
kusele, on oluline mitte pi-
mesi usaldada eksperte, vaid 
teada oma ärivajadusi ning 
teadlikult ja kaalutletult oma 
äri huvides valikuid langeta-
da. ■

Majanduslangusest tingitud muudatused ettevõtete tegevuses on avanud teiste arengute kõrval uue 
lehekülje ka IT lahenduste kasutamisel.
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Kõigepealt peame aktsepteerima fakti, et 21. sajandil lähtume äride juhtimisel eeldusest , et enam ei ole ühegi 
toote ega teenuse jaoks olemas ühte kindlalt piiritletud, etteantud kasutusala, ning vastupidi, ühtegi lõppkasu-
tusala ei tohiks seostada lõplikult ühe kindla toote või teenusega. 

managed inventory) kont-
septsiooniga. Näiteks Eestiski 
esindatud tuntud kaubandus-
gigant Mark & Spencer on 
suutnud liita oma juhtimissüs-
teemiga peaaegu kõik tarnijad 
ja seda puhtalt lepinguliste 
suhete baasil, mitte neid kõiki 

üles ostes, nagu General Mo-
tors on autotööstuses teinud. 
Konkurentsivõimelised firmad 
teavad kogu oma majandu-
sahela kulusid.

Organisatsioonide IT-ju-
hid, kes teevad ostuotsuseid, 
võiksid kindlasti uurida järg-
nevaid aspekte:

enne ostu tehke omal käel ■■
kodutöö internetis: milliste 
toodete vahel võiks valida?

uurige toodete hindu ja ■■
reaalseid saadavusi, klienditee-
ninduse olemasolu Eestis;

uurige, ega toote pakkujal ■■
ei ole finantsprobleeme, kas ta 
on jätkusuutlik firma;

kas tootel on tootjapoolne ■■
garantiiremont Eestis olemas?

kus on hulgimüüja asukoht, ■■
milline on toote saadavusin-
fo usaldusväärsus, tarneviis ja 
tarnekulud.

■■
Kokkuvõtteks on väga olu-

line tunda oma ettevõtte IT-
vajadusi. Kui lõppklient ise ei 
oma elementaarseid teadmisi 
oma vajadustest, siis ei saa teda 
aidata ükski IT-toodete tootja, 
maaletooja ega edasimüüja.

iT juhtimise ja 
konsultatsiooniettevõte

www.hlp.ee

On alanud inno-
vatsioonisajand, 
kus kõik, kes 
tahavad muuta 
maailma, peavad 
alustuseks muut-
ma iseennast. 

Konkreetse toote 
ostmisel on va-
likud ja valimine 
läinud raskeks. 
Pahatihti tuleb 
kaaluda õige ja 
õige vahel.

mat, mis tegelevad IT-toodete 
ja -teenuste vahendamisega. 
Paljud neist ei loo erilist lisa-
väärtust ei lõppkliendile ega 
ka maaletoojale, toimub lihtne 
vahendamine. Tõsiseltvõeta-
vaid IT-toodete maaletoojaid 
on Eestis paar-kolm, kellest 


