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Lahtotila hankkeissa on ollut, etta osto-
olkeudelliset ovat tehneet tilauksia
toimittajille soittamalla, kaymalla
myymaloissa ja lahettamalla sahkopostia.

Tavoitetila on ollut, etta ostoista jaa
jarjestelmaan jalki, sitouttaa organisaatio
yhteen ja samaan ostoprosessiin, ostojen
ohjaaminen sopimustoimittajille ja ostojen
tekeminen sopimushinnoin. Lisaksi jotkin
organisaatiot ovat halunneet keventaa
hankinnasta maksuun -prosessia
korvaamalla manuaalista ostolaskujen
kasittelya automaattisella tasmaytyksella.




Vinkit onnistuneeseen tilausjarjestelman kayttoonottoon

Johtajana sitoudu pitkajanteisesti kehittamaan hankinnasta
maksuun -prosessia f

Kehittamishanke on monivuotinen projekti, jossa vaanii koko ajan vanhaan
toimintamalliin lipeamisen vaara.

Luo pitkan tahtaimen tavoitetila, valitavoitteet ja tuo ne toistuvasti esille. Palkitse
tavoitteiden saavuttamisesta ja uuden mallin noudattamisesta.

Oikeanlainen viestinta on tassakin keskeista. Jos osto-oikeudelliset saavat kuulla tai
olettavat, etta uuden toimintamalli ja sen mukana tullut tilausjarjestelma on jonkin
sortin kokeilu tai pilotti, niin ainoastaan tunnollisimmat tyontekijat siirtyvat
kayttamaan jarjestelmaa. Talloin toiminnan muutoshanke on tuomittu
epaonnistumaan.

Viesti muutoksesta jamakasti: Uusi toimintamalli ja jarjestelmat ovat
tuotantokaytdssa paivasta yksi alkaen!



Murenna muutosvastarinta ja valta
kahden toimintamallin loukku

Vanha Vastassasi ovat monikymmenvuotiset perinteet.

toimintamalli Muutosvastarinnan vuoksi usein vanha
_ toimintamalli jaa elamaan eika uutta
Tilaus- toimintamallia oteta riittavan laajasti kayttoon.
maara N

ALA JAA KAHDEN TOIMINTAMALLIN LOUKKUUN!

toimintamalli
0% Jos vanha toimintamalli jaa dominoimaan, niin

talloin lopputuloksena on vanhan toimintamallin
huonot puolet ja uuden jarjestelman
kustannukset.
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Kuinka murentaa muutosvastarinta ja valttaa kahden toimintamallin loukku?

Tassa pari vinkkia: Jatkuva seuranta-analyysi-jalkautus ja kellokkaiden kayttaminen.

Seuranta-analyysi-jalkautus:
Selvita maaravalein ketka eivat siirry uuteen toimintamalliin ja miksi eivat siirry ja ovatko kyseessa todelliset
syyt vai tekosyyt. Poista esteet uuteen toimintamalliin siirtymiseksi. Jos oma aikasi ei riita toiminnan

analysointiin ja vaaran toimintamallin oikaisuun, hanki organisaation ulkopuolinen resurssi uuden
toimintamallin jalkautukseen.

Kayta kellokkaita:

Tukeudu niihin henkiloihin, jotka suhtautuvat asiaan positiivisesti ja vievat uuden toimintamallin
losanomaa eteeenpain. Organisaatiossasi saattaa naet olla henkildita, jotka eivat kuuntele mita
hankinnan johto heille kertoo. Jatka kehitysta voimallisesti niiden yksikoiden kanssa, jotka suhtautuvat
asiaan positiivisesti. Ei kannata tuhlata loputtomasti ruutia vastaan haraavaan yksikkoon. Kunhan
muiden yksikoiden hyvat tulokset tulevat ilmi, niin vastaan haraavakin yksikko joutuu antamaan periksi.

Valjasta myods toimittajat puhumaan jarjestelman puolesta, koska hekin haluavat selkeita digitaalisia
tilauksia ja ovat usein halukkaita tukemaan uutta ostoprosessia lisaalennuksella, rahtivapaudella tai
muulla tavoin.



Hanki helppokayttoinen jarjestelma ja kaikki tarvitsemasi
katalogit

Mikali tilaaminen takkuaa tai tilaaja ei loyda tarvitsemiaan tuotteita katalogeilta, niin
tilaaja soittaa toimittajalleen tilauksen tai alkaa tilaamaan yhden euron ooy
vapaatekstitilauksia. Eika tavoitteita nain saavuteta. Yhden euron vapaatekstitilaaminen "
on Naennaista uuteen toimintamalliin siirtymista. Ja siita huolimatta se on yllattavan
yleista. Yhden euron tilauksia on turhauttavaa hyvaksyntakierrattaa kun todellinen
ostohinta ei ole hyvaksyjallekaan tiedossa. Lisaksi laskujen automaattinen tasmaaminen
el onnistu, koska toimittaja lahettaa laskullaan todellisen myyntihintansa, joka tuskin on

yhden euron suuruinen.

Jarjestelma ei saa tulla missaan vaiheessa esteeksi tai edes hidasteeksi tilaajan tehdessa
ostoehdotusta. Jarjestelmassa tulee olla kehittynyt hakutoiminto tukemaan
satunnaisostamista ja tarvittavat toiminnot rutiini-/toistuvaisostojen tukemiseen.

Kay lapi jarjestelmatoimittajan referenssit ja varmista, etta jarjestelma on
helppokayttoinen. Kysy referensseilta myos katalogimaaraa — toimialasta riippuen
tarvitaan 30-100 katalogia, jotta laajan organisaation hajautettu osto-organisaatio voi
tehda paivittaiset ostonsa.
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Tarvittaessa vaiheista kayttodnotto

Tunnista vaiheistamisen tarve arvioimalla organisaatiosi tilausoikeudellisten
vastaanottokyky uusille asioille. Esim. rakennustoimialalla ollaan muutosvastaisempia
kuin terveydenhuollossa. Alussa el valttamatta edes kannata edellyttaa tilaajalta
ostoehdotuksen tilidintia tai hyvaksyttamista, koska ne vaikeuttavat tilaamista. Jos
rakennustyomaan esimies on viikon poissa eika kukaan hyvaksy ostoehdotusta, niin
tavara ei tule tontille, jolloin tilaaja hylkaa jarjestelman. Ostolaskujen automaattista

tasmaystakaan ei aivan tarvita alussa, koska ei ole olemassa digitaalisia tilauksia, joihin
ostolaskuja tasmata.

Tarvittaessa vaiheista kayttoonotto. Varmista, etta digitaalinen tilaaminen on kaikille

myonteinen ja helppo asia ennen kuin siirryt seuraavaan vaiheeseen, esim. tiliointiin tai
hyvaksyntakiertoon.



Enta jJos on jo kaytossa hankinnasta maksuun -tyokalut,
mutta homma el toimi?

ENnta jos organisaatiolla on jo kaytossa tilausjarjestelma hankinnasta maksuun -prosessissaan, mutta jarjestelma on
vajaakaytdssa eika tavoitteisiin, automaatiohyotyihin ja/tai prosessisaastoihin olla paasty?

Talloin:
e Selvita mitka ovat prosessin ongelmat
e Varmista, etta hankkeella on johdon tuki
e Anna lupaus ongelmien poistamisestaAla murentaa muutosvastarintaa:
o Kayta kellokkaita ja aloita seuranta-analysointi-jalkautustoimenpiteet. BOS voi auttaa tassakin.
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