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naytetydssa perehdyttiin seuraaviin pakkauspalvelujen prosesseihin: asiakkuu-
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tarkoittaa suurta muutosta koko yrityksessa.

Opinnaytetydssa kuvattiin Parttian prosesseja tilauksen vastaanottamisesta
aina reklamaatioiden kasittelyyn asti. Opinnaytetyéssa tunnistettiin ne kohdat
Parttian ydinprosesseista, joita tehostamalla saavutetaan parempia tuloksia
koko prosessiketjun sisalla. Tavoitteena oli antaa yritykselle kaytanndéllisia ja
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mahaastatteluja seka internetia. Yrityksen toimintaan tutustuttiin vierailemalla
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The topic of our thesis was developing and describing the order and delivery
process of case company Parttia Oy. Parttia is a small order-packing plant in
Kotka. The focal point was in the following processes: customer relationship
management, procurement, production, warehousing and all supporting pro-
cesses. We thrived to find functional solutions to maximize efficiency in the
most relevant processes. The most significant issue in Parttia’s near future is
the upcoming retirement of the company’s chief executive officer.

In our thesis we described the case company’s processes from an actual work
order to production. We recognized Parttia’s core processes and if they were to
be developed, they could enhance efficiency in the whole process chain. Our
goal was to produce practical ideas on process development for the case com-

pany.

During our study we learned that small companies rarely have direct sources of
information at hand on how to develop their operations. Small companies have
to modify information and apply it to their own environment.

The study was conducted using the qualitative research method. As sources of
information we used literature related to the subject, Pakkaus magazine, inter-
views of the personnel of Parttia and the Internet. Packaging business was not
familiar to us, so we had a lot to learn. We were surprised by the range of ac-
tions and factors related to the business.

As aresult of this study it be can said that there are issues to be developed in
the processes of Parttia. The suggestions made in the thesis can be carried out,
but it demands sustainability and perseverance from Parttia.

Keywords: Parttia Oy, packaging business, order packaging, describing pro-
cesses, developing processes, customer relationship management, production,
warehousing
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1 JOHDANTO

Valitsimme taman aiheen, koska pidimme sita kiinnostavana ja toteutuskelpoi-
sena projektina. Tartuimme tilaisuuteen innokkaina, koska taméankaltaista laajaa
tyota ei tule eteen usein. Parttiassa oltiin erittain kiinnostuneita mahdollisuu-
desta, jossa kaksi ammattikorkeakouluopiskelijaa kuvaa heidan toimintaansa ja

muodostaa havaintojensa perusteella omia kehitysehdotuksia.

Opinnaytetyd alkaa johdannolla, jonka jalkeen esittelemme case-yrityksen ja
pakkausalan. Seuraavaksi avaamme prosesseihin liittyvia kasitteita, joiden poh-
jalta voidaan edetd Parttian prosesseihin. Kasittelemme seuraavat prosessi-
kokonaisuudet: asiakkuudenhallinta, hankinta, tuotanto ja varastointi. Tyon lop-
puun on kasattu mielestamme oleellisimmat kehitysehdotukset tiivistettyna,
joiden jalkeen on yhteenveto. Jokainen opinndytetydbmme o0sio koostuu proses-
siin tai kasiteltdvaan aiheeseen liittyvasta teoriasta, kaytannon tilanteesta seka

omista ndkemyksistdmme ja johtopaatoksistamme.

1.1 Tutkimuksen rajaus seké tavoitteet

Opinnaytetyon tavoitteena on kuvata Parttia Oy:n tilaustoimitusprosessia seka
antaa kehitysehdotuksia toiminnan tehostamiseksi. Opinnaytety0 rajataan
kattamaan seuraavia Parttian prosesseja: asiakkuudenhallinta, hankinta, tuo-
tanto seka varastointi ja naiden prosessien tukiprosessit. Tarkastelemme myo6s
yrittdjan roolia pienessa yrityksessa, sekd Parttian vaihetta yrityksen elinkaa-
rella. Mielestdamme nama asiat olennainen osa Parttian toimintaa. Yrityksen ko-
koon liittyvat ominaispiirteet taytyy mielestdmme ottaa huomioon Parttian pro-
sesseja kehitettdessa, silla pienella tilauspakkaamolla ei ole valtavasti resurs-
seja kaytettavissaan investointeja varten. Lopuksi esitdamme kehitysehdotuksia
havaintojemme seka teoria-aineiston pohjalta. Pyrimme olemaan tiivilssa vuoro-
vaikutuksessa Parttian toimitusjohtajan kanssa, jotta opinnaytety6n lopputulos

vastaa case-yrityksen asettamia tavoitteita

Opinnaytetyon tavoitteena on oppia tuntemaan Parttian prosesseja seké toi-



mintoja ja muodostaa niiden pohjalta toteuttamiskelpoisia kehitysehdotuksia.
Haluamme my6s oppia tuntemaan pakkausalaa ja pienyrityksen toimintaa pa-
remmin sek& hyoddyntaa opintojemme aikana omaksumiamme taitoja taman

projektin toteuttamisessa.

1.2 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetyossa kaytetty teoria pohjautuu kirjaléhteisiin, lehtiartikkeleihin ja
internetlahteisiin. Ty sisaltad teoriaa asiakkuudenhallinnasta, prosesseista,
tuotannosta seka sen suunnittelusta, pakkaamisesta, varastoinnista, hankin-
nasta ja yritysten valisestd yhteistytsta. Tarkan prosessikuvauksen takaa-
miseksi tdydennamme kirjalahteiden teoriaa seuraamalla Parttian tiloissa opin-
naytetydssa kuvattavien prosessien suorittamista. Taydennamme tietojamme
haastattelemalla yrityksen henkilostéa. Olemme kayttaneet aiheeseen liittyvia
kirjalahteita ymmartadksemme Parttian toimintaa teoreettisella tasolla. Kirja-
lahteet luovat teoreettisen pohjan toiminnan kuvaamiselle ja kehitysehdotuk-

sillemme.

Opinnaytety0 toteutetaan induktiivisena tutkimuksena. Olemme madritelleet
tutkittaviksi ongelmiksi Parttian sisdiset prosessit ja niiden kuvaamisen seka
tehostamisen. Naihin kuuluvat asiakkuudenhallinta, hankinta, tuotanto seka

varastointi ja ndiden tukiprosessit.

1.3 Tutkimusmenetelmat

Opinnadytetydomme sisaltdd teoriaosuuden lisdksi empiirisen tutkimuksen, joka
perustuu aineistoltaan seka analysoinniltaan kvalitatiiviseen tutkimusmene-
telm&an. Empiriaosuus toteutetaan vierailemalla yrityksessa sekd haastattele-
malla henkiléstoa. Haastatteluissa ei kayteta kyselylomaketta, koska emme
pida sita kaytannollisena tapana lahestya yritystd. Haastattelut toteutetaan va-
paamuotoisina teemahaastatteluina. Haastatteluiden aiheena ovat Parttia ja
pakkausala yleisesti, kappaleessa 2.3 tarkemmin kasiteltdvan Green Bouquetin
vaikutus Parttian toimintoihin, Parttian tuotannon sekéa asiakkuudenhallinnan tila
ja yhteisty0 tavarantoimittajien seka logistiikkayritysten kanssa.
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2 CASE-YRITYS PARTTIA

Parttia Oy on vuonna 1948 perustettu suomalainen pieni perheyritys.
Yrityksessa on yhdeksan henkil6g, joista nelja tydoskentelee toimistossa ja viisi
tehtaan puolella. Nykyinen yrittdja Teppo Sainio on johtanut Parttiaa vuodesta
1996 lahtien. Parttia kuuluu pienyritysten joukossa niihin pienimpiin, mikro-
yrityksiin, koska tydntekijoita yrityksessa on alle kymmenen. Tuotannon rakenne
on taysin riippuvainen tilausten maarasta, minka vuoksi tuotannossa tyoskente-
levien henkildiden maara voi vaihdella. Alkuperaisten omien tuotteiden, kuten
esimerkiksi JUNIOR ruokasuolan ja Kidesoodan, rinnalle on kehitetty monipuo-
liset tuoteperheet niin saunomiseen kuin kiinteisténhoitoonkin. Korkealaatuiset
pakkauspalvelut kasittdvat asiakkaan tarpeen mukaan myds varastointi- ja
toimituspalveluja seka pakkausmateriaalien hankintaa ja suunnittelua. Talla het-
kella yrityksessd on trendind, ettd pakkauspalveluiden osuus tuotannosta on
vahentynyt, kun taas talon sisélla valmistettavien saunatuotteiden osuus on
kasvanut. (Parttia Oy 2010a; Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka
2.12.2010. Haastattelu.)

2.1 Palvelukuvaus

Parttian rooli asiakasyrityksen arvoketjussa on tarjota pakkauspalveluja, eli
toimintoja, jotka eivat ole osa asiakasyrityksen ydinprosesseja tai -toimintoja.
Parttian tarjoama pakkauspalvelu raataléidaan asiakkaan tarpeen mukaan,
olkoon kyseessa sitten pullotus-, pussitus- tai pakkaustilaus. Itse palvelu-
sopimus siséaltaa tilauksen aikataulun, tilattavan maaran. Osapuolet sopivat,
mitd ja minka tyylisia pakkausmateriaaleja kaytetddn sekd miten niihin liittyva
hankintavastuu jaetaan. Pakkausmateriaalit tulevat aina Parttian ulkopuolelta,
silla omatuotantoa pakkausmateriaalien osalta ei ole. Asiakas joko hankkii
materiaalit itse, valtuuttaa tehtavan Parttialle tai erikseen voidaan sopia jarjes-

telysta, jossa hankintavastuu jaetaan osapuolten kesken. Pakkausmateriaaleja



ja raaka-aineita koskevat palveluvaihtoehdot esitellemme tarkemmin kappalees-
sa 3.6. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

2.2 Pienyrityksen kehittyminen

Yrityksid on monenlaisia, kuten ihmisiakin. Toimintojamme ohjaavat motiivit
vaihtelevat yksilosté toiseen. Kaikki yritykset eivat kuitenkaan voi olla markkina-
johtajia tai aggressiivisia markkinaosuuksien valloittajia. Monelle yritykselle
hengissa sailyminen ja tyopaikkojen sailyttaminen on keskeisena tavoitteena
toiminnassa. Vuonna 2008 pienet ja keskisuuret yritykset muodostivat 99,6
prosenttia kaikista suomalaisista yrityksistd. Vain murto-osa kasvaa niin suu-
reksi yritykseksi, ettd sen tydllistdva vaikutus on 250 henkildd tai enemman.
Yrittdmisessa, kuten liiketoiminnassa yleensékin, on pyrittdva valttdmaan re-
surssien ylimitoittamista, silld se saattaa johtaa toiminnan loppumiseen. Re-
surssien tiedostaminen asettaa rajoja riskinotolle ja halulle hakea kasvua. (Suo-
men Yrittajat 2010.)

Pienyrityksia tarkasteltaessa voidaan havaita kolme paaryhmaa, joista ensim-
maisen muodostavat lyhyen elinkaaren yritykset. Toinen suuri pienyritysryhma
koostuu yrityksista, jotka jaavat eloon, mutta eivat kasva. Kolmas ja samalla
pienin rynma& muodostuu yrityksista, jotka aktiivisesti hakevat ja saavuttavat
kasvua. Kansantalouden kannalta kolmannella ryhmalla, vaikka se on kolmesta
rynmésta pienin, on kaikkein suurin tyollistava vaikutus. Taman ryhmén e-
dustajia kutsutaankin usein yritysmaailman voittajiksi tai jopa gaselleiksi. (Kallio
2002, 23.)

Parttian pyrkimyksenda ei ole hakea kasvua suurella riskinotolla, vaan se tavoit-
telee maltillista orgaanista kasvua. Orgaanisella kasvulla tarkoitetaan kasvua,
joka saavutetaan toimintojen ja prosessien tehostamisen kautta. Erityisesti Part-
tian tuotannon kapasiteettia ei viela ole mielestamme pystytty tdysin hyddynta-
maan, mihin ehka suurimpana syyna on tilausten méaaran vaihtelu. Parttian eri-
naiset prosessit ovat toisistaan hyvin riippuvaisia, kuten pienyrityksissa yleen-
sakin. Erityisesti tuotanto on riippuvainen yrityksen tilauskannasta, joka taas on
myyntitydn varassa. Myynnin ja tuotannon véalinen suhde tulee ottaa huomioon,
8



mikali nykyisia prosesseja ja toimintoja halutaan parantaa. (Sainio, T. Toimitus-
johtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

2.2.1 Yrityksen elinkaari

Yrityksen elinkaareen mahtuu monia vaiheita. Kallion (2002, 77 — 94) mukaan
yritys syntyy liikeideasta, selviytyy eloonjddmisvaiheesta, kokee mahdollisen
menestyksen ja lopulta se paattyy toiminnan mahdolliseen lopettamisen. On
huomioitava, ettd kaikki yritykset eivat kay lapi jokaista vaihetta elinkaarella.
Mielestamme kuvion 1 elinkaarimallissa Parttia luokitellaan kypsyys vaiheeseen
tai vakiintuneessa vaiheessa olevaksi yritykseksi. Yrityksen toiminta on vakiin-

tunut vuosien varrella, ja toiminta on hyvin maltillista ja tarkoin harkittua.

Yrityksen elinkaaren vaiheet

Kypsyys /
Vakiintuminen

pd

Kasvu /

Laajentuminen \

Menestys

Eloonjaamis % \
vaihe

51 Taantuminen
-
Valmistelu-
vaihe

y

Staattisuus < Lopettaminen

h 4

4

Alustava
likeidea

Kuvio 1 Yrityksen elinkaaren vaiheet (Kallio 2002, 77)



Kuvio 1, johon olemme merkinneet paksuilla nuolilla Parttian kulkeman tien,
antaa selvan yleiskuvan yrityksen elinkaaresta, mutta Parttia kaltaisten pien-
yritysten elinkaaret eivat valttamatta taysin noudata kaavamaista kehityskaarta.
Mielestamme Parttialla on yha edellytykset edeté kohti parempaa menestysta ja
kasvua, mika edellyttaa nykyisten vahvuuksien tehokkaampaa hyédyntamista ja

ymparoivien prosessien tehostamista.
2.2.2 Yrittdjan rooli kasvun taustatekijana

Pienyrityksen kasvuun vaikuttavia taustatekijoitd on kasitelty opinnaytetyossa,
koska nama taustatekijat ovat mielestamme otettava huomioon yrityksen pro-
sesseja kehitettdessa. Yrittdjdn motivaatio on mielestamme avainasemassa
pienyritysta kehitettdessé, koska toimitusjohtaja johtaa yksin kaikkia prosesseja.

llman motivaatiota ei tapahdu kehitysta.

Malli pienyrityksen kasvun
taustatekijoista

|
Kasvukyky
Yrittdjan kasitys
kasvukyvysta \
A 4
__| Kasvutarve k Yrittéjan kasitys | | Kasyu- _ || Todellinen
kasvutarpeesta motivaatio kasvu
i 7 4 A
b Yrittajan kdsitys
kasvu-
Kasvutilaisuus tilaisuudesta
I

Kuvio 2 Malli pienyrityksen kasvun taustatekijoista (Kallio 2002, 95)

Parttian kaltaisessa pienyrityksessa yrittdjan rooli on suuri. Yrittdja on se hen-

kilo, joka luo yrityksen identiteetin. Pienesséa yrityksessa kehitysta ei voi ta-
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pahtua, mikali yrittajalla ei ole siihen palavaa halua. Kuviosta 2 voidaan havaita,
ettd Kallion (2002, 95) mukaan yrittdjdn nakemys kasvukyvystd, kasvun tar-
peesta ja tilaisuudesta ohjaavat yrityksen kehitystd ja mahdollista kasvua. Yrit-
tgjan tulee ymmartad yrityksensa nykytila oikein. Taman ymmarryksen pohjalta
voidaan muodostaa realistisia tulevaisuuden suunnitelmia. Epéarealistinen kuva
yrityksen nykytilasta johtaa helposti liian suuriin suunnitelmiin tai potentiaalisten

mahdollisuuksien hukkaamiseen.

2.3 Parttia Green Bouquet Oy

Parttia Green Bouquet Oy on Parttia Oy:n kanssa samoissa tiloissa toimiva
yritys. Green Bouquetin kaytéssa ovat kaikki samat tyovalineet ja henkil6sto.
Parttia Green Bouquet on tarked osa Parttian liiketoiminnoille, koska se tuo
lisda liikevaihtoa saman katon alle. Kaikki kiinteat kustannukset tulee myds
jaetuksi Parttian ja Parttia Green Bouquetin valilla. (Sainio, T. Toimitusjohtaja.
Parttia Oy. Kotka 20.10.2010. Haastattelu.)

Green Bouquet tuottaa seka tehtaanmyymal&énséa etta jalleenmyyjille sauna- ja
hyvinvointituotteita, kuten esimerkiksi saunatuoksuja ja erilaisia 6ljyja. Mate-
riaalit hankitaan toimittajilta ja valmiita tuotteita, kuten esimerkiksi saunahattuja
ja infrapunasaunoja, jalleenmyydaan asiakkaille. Saunatuotteita ostava asiakas
voi olla kiinnostunut my6s saunansa remontoinnista sek&a muista sauna-
tarvikkeista ja asiakkaat voivat tutustua kyseisiin vaihtoehtoihin Parttia Green
Bouquetin tehtaan myymalassa. (Parttia Oy 2010b; Sainio, T. Toimitusjohtaja.
Parttia Oy. Kotka 20.10.2010. Haastattelu.)

3 PAKKAUSALA

Vuonna 2005 tilastokeskus arvioi Suomen pakkausalan kokonaistuotannon ar-
voksi noin 1,8 miljardia euroa. Suomessa pakkauksia valmistava teollisuus ty6l-
listaa yli 10 000 henke&. (OKM 2008.)
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Kilpailu on kovaa Suomen pakkausalalla, mikd on johtanut kilpailuedun etsi-
miseen matalien hintojen, uuden teknologian tai joustavan tuotannon seka pal-
velujen avulla. Asiakkaat odottavat yha enemman kokonaisvaltaisia ratkaisuja,
jotka sisaltavat erindisia sertifikaatteja, logistisia seka tarvittaessa varastointiin
liittyvid ratkaisuja. Monimuotoisuuden takia lahes kaikki uudentyyppiset asia-
kastilaukset suunnitellaan yhteisty6ssa asiakkaan kanssa. (Sainio, T. Toimitus-
johtaja. Parttia Oy. Kotka 18.11.2010. Haastattelu.)

Suomalaisen pakkausteollisuuden kilpailukyky ei tule halvasta tytvoimasta,
vaan tuotantotekniikasta, tietotekniikasta, tehokkuudesta ja innovaatiosta, joka
kohdistuu talla hetkella materiaaleihin ja itse pakkaustekniikoihin. (Bragge 2010,
3)

Peruselintarvikkeiden pakkaaminen on pitkalti siirtynyt Suomesta ulkomaille.
Tasta hyvina esimerkkind ovat pahkinat tai kissanruoka, silla kyseiset tuotteet
ovat aiemmin muodostaneet suuren osan Parttian liiketoiminnasta. Logistiikan
osuus pakkaamisessa on vuosi vuodelta kasvanut, joten suuret pakkaamot ovat
siirtyneet Euroopan Unionin sisélla risteysalueille, kuten Pohjois-Hollannin sata-
makaupunkeihin. Pakkaukset jatkavat matkaansa suoraan tehtaalta rahtilai-
voihin, jotka toimittavat valmiit tuotteet eri puolille maailmaa. (Sainio, T. Toimi-
tusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 20.10.2010. Haastattelu.)

3.1 Pakkaaminen

Tuotteen pakkaamiseen liittyy seuraavat seitseman vaihetta. Pakkaukset esival-
mistellaan pakkaamista varten. Seuraavaksi pakattava tuote annostellaan jokai-
seen pakkaukseen erikseen, minka jalkeen pakkaus suljetaan. Suljettuun pak-
kaukseen voidaan taman jalkeen liittdd mahdollinen etiketti tai jokin muu lis&-
osa. Pakatut tuotteet voidaan merkitsemisen jalkeen ryhmitella lavoille kulje-

tusta varten. (Jarvi-Kaariaginen & Leppanen-Turkula 2002, 78.)

Jarvi-Kaaridisen ja Leppéanen-Turkulan (2002, 78) esittdma toimintoketju pitda

Parttian tapauksessa melko hyvin paikkansa. Ketjussa on kuitenkin yksittaisia

poikkeuksia, silla pakkaustapoja ja itse pakkausjarjestysta muutetaan tarvittaes-
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sa toiminnan jarkevoittdmiseksi. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka
20.10.2010. Haastattelu.)

3.2 Pakkaukset

Pakkaaminen ei ole perusominaisuuksiltaan juuri muuttunut eika luultavasti tule
tekem&an sita lahitulevaisuudessakaan. Pakkaus suojaa sen sisélla olevan
tuotteen, sailyttada, mahdollistaa turvallisen seka helpon jakelun, kertoo tuot-
teesta kaiken tarvittavan, sisaltaa itse tuotteen, lisaa kayttbmukavuutta ja myy

mainostamalla. (Jarvi-Kaariainen & Leppanen-Turkula 2002, 15.)

Alykkaat ja ymparistoystavalliset pakkaukset ovat yleistyneet pakkausalalla.
Esimerkiksi salaattien pakkaamiseen kaytettdva muovi pitda tuotteen tuoreena
pitempaan ja voi jopa ilmoittaa milloin tuote on pilaantunut. Kierréatysasteeltaan
pakkaukset ovat tdn& paivana korkealuokkaisia. Erityisesti uudentyyppiset
kuitupakkaukset ovat vallanneet alaa. Kuitupakkauksia kaytetadn esimerkiksi
kalan pakkaamiseen, koska kuitu kestdd hyvin lampétilan vaihteluja eiké&
pakkauksesta siirry makuja itse tuotteeseen. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia
Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Suurimpia tulevaisuuden haasteita pakkausalalla ovat ympaéristdvaatimukset ja
erindisten pakkausmerkintdjen asettamat haasteet. Ymparistdasioihin kiinnite-
taan jatkuvasti enemman huomiota, ja pakkausmateriaalien tulisi olla mahdolli-
simman kestavia sekd samanaikaisesti ymparistoystavallisid. (Sainio, T. Toimi-
tusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 18.11.2010. Haastattelu.)

Parttian asiakkaiden kayttdmét pakkaukset vaihtelevat kooltaan seka muotoilul-
taan. TAma vaatii Parttian tuotantolinjoilta joustavuutta ja muuntautumiskykya.
Saattaa jopa olla, ettd asiakkaalla ei ole itselladn selvad kuvaa kaytettavan
pakkauksen ulkomuodosta tai koosta. Tassa tapauksessa pakkauksen muotoi-
lusta ja ominaisuuksista neuvotellaan ja tarvittaessa annetaan asiantuntevaa
suunnitteluapua. Pakkausten koko voi vaihdella 10 millilitran pulloista aina 10
litran kanistereihin. Pakkausmateriaaleissa on tarkedd noudattaa asiakkaan tai
lainsdddannodn asettamia maarayksia. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy.
13



Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Liitteen& numero 1 on kuvia Parttian pakkaamista tuotteista. Vaikka kuvat itses-
saan ovat vanhoja, niin ne muodostavat selkedn yleiskuvan yrityksen pakkaa-
mista tuotteista. Tuotteet vaihtelevat aina myrkyista elintarvikkeisiin seka luonto-

ystavallisiin puhdistusaineisiin eri muodoissa ja kokoluokissa.

3.3 Merkinnat ja Koodit

Pakkaukset sisaltavat useita erilaisia merkkeja sekd koodeja, jotkut ovat laki-
saateisia ja osa on vapaaehtoisia erikseen anottavia merkintdja. Pakkauksen
koosta riippumatta erindiset koodit ja merkinnat sisaltavéat suuren maaran tietoa,
niin kaytetyistd materiaaleista kuin tuotteen alkuperastékin. Monet vapaaeh-
toisesti anottavat merkinnat ovat maksullisia, kuten esimerkiksi Hyvaad Suomes-
ta -joutsenlippu ja Suomen Sydanliitto ry:n Sydanmerkki. (Jarvi-K&ariainen &
Leppanen-Turkula 2002, 66.)

EAN-UCC on yleisesti kaytosséa oleva kansainvalinen viivakoodi. Koodin avulla
siirretaan tietoa nopeasti ja helposti kaikkien tuotteen toimitusketjuun liittyvien
toimijoiden kesken. Koodin kayttd on levinnyt vahittdiskaupasta myds monien

teollisuusyritysten kayttoéon. (Jarvi-Kaaridinen & Leppanen-Turkula 2002, 64.)

Pakkauksissa olevien merkintdjen avulla pystytdén tarvittaessa jaljittamaan
tuotteen kulkema matka raaka-aineesta valmiiksi myyntipakkaukseksi. Rekla-
maatiotapauksissa yritys pystyy jaljittamaan milloin ja kuka kyseisen pakkauk-
sen on pakannut, mika helpottaa reklamaation kasittelya. (Sainio, T. Toimitus-
johtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

3.4 Pakkauksia koskeva lainsdadanto ja standardointi

Pakkausten tulee noudattaa niille asetettuja kansallisia ja kansainvalisia lakeja,
jotka vaihtelevat tuotelajeittain. Kaytéssa on myos omia standardeja, kuten pak-
kausten kokoa koskevat sopimukset. (Jarvi-K&aridinen & Leppéanen-Turkula
2002, 22.)
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Kuljetusten ja varastoinnin yhtendistamiseksi sekd helpottamiseksi on Pohjois-
maissa ja Saksassa otettu kayttoon yhteinen sopimus. Talla yhteiselld sopi-
muksella taataan, ettd tavarantoimittaja ja tilauksen tehnyt osapuoli pystyvat
ennalta laskemaan, kuinka paljon pakattuja tuotteita mahtuu yhdelle lavalle.
Sopimuksessa on sovittu kuljetuksessa kaytettdvan perusmoduulin mitoista.
Pakatun tuotteen tulee mahtua perusmoduuliin, joka on mitoiltaan 600 milli-
metria kertaa 400 millimetria. Toimituksen tilaajan on maksettava lisdmaksuja,
jos vaatimukset eivat tayty. Tata toimintatapaa kayttden voidaan minimoida huk-
katila. (Jarvi-Kaaridinen & Leppanen-Turkula 2002, 22 & 53.)

Parttialla on tarvittaessa raportointivastuu asiakkailleen erinaisista standardeista
ja sertifikaateista. TAma johtuu pakkaukseen liittyvista tydvaiheista ja kaytetyista
materiaaleista, vaikka Parttia ei itse omistaisi asiakkaan kaytdssa olevia sertifi-
kaatteja. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

3.5 Jatehuoltovastuun vaikutukset pakkaamiseen

Yksi kuumimmista puheenaiheista pakkausalalla on muutoksen edessa oleva
jatelaki. Suunniteltu lainmuutos tarkoittaisi merkittavia lisdkustannuksia Suomen
pakkausalalle. Talla hetkelld pakkaajilla sekd pakattujen tuotteiden maahan-
tuojilla on osittainen vastuu pakkausmateriaalien jatehuollosta. Jatelain JALKI-
tyoryhma ehdottaa pakkauksille laajempaa tuottajanvastuuta, kuten muillakin
tuottajanvastuutahoilla. Paatosta lain lopullisesta muodosta ei kuitenkaan viel&
ole tehty. JALKI-tydoryhman ehdottama muutos lisaisi pakkausalan kustannuk-
sia, koska tuottajat kantaisivat talloin tayden vastuun pakkausjatteen jatehuol-

losta ja siita aiheutuvista kustannuksista.(Fagerstrom 2010, 28 - 29.)

Lakimuutos toisi laillisen monopolin mahdollisuuden taholle, joka saa tehtdvan

lopulta hoidettavakseen. Tulevaisuudessa jate ei olekaan vain valttamaton pa-

ha, vaan tuottoisa liiketoiminnan ala. Jatteesta voi tulevaisuudessa olla jopa pu-

laa, ja tama tulee ajamaan jatemateriaalien hintaa yloéspain. Mikali julkinen sek-

tori saa toimen hoitaakseen, niin se tulee luultavasti lisadmaan jatteen kerayk-

sen jaykkyytta ja samalla heikentamé&an jatteen kerdyksen hinnoittelun l&api-
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nakyvyyttd. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 17.11.2010. Haastat-

telu.)

3.6 Raaka-aineet ja pakkauspalveluvaihtoehdot

Parttia tarjoaa asiakkailleen neljaa erilaista vaihtoehtoa raaka-aineiden ja
pakkausmateriaalien toimittamisesta. Vaihtoehdoista neuvotellaan myyntineu-
votteluissa asiakkaan kanssa, jotta I6ydetddan molempia osapuolia kyseisessa
tilanteessa tyydyttava ratkaisu. Asiakasyritys tarvitsee pakkauspalvelua, koska
asiakkaan oma kalusto ei valttdmatta sovellu tuotteen pakkaamiseen, asiak-
kaalla ei ole lainkaan resursseja pakkaamiseen tai asiakas toimii kaupan omalla
merkilla. On myods mahdollista, ettd asiakkaan oma tuotantokapasiteetti ei riita
tai tuote on viela varhaisessa vaiheessa elinkaartaan ja vaatii yh& koe-eria.
(Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Ensimmaisessa vaihtoehdossa asiakas toimittaa kaikki tarvittavat raaka-aineet
ja pakkausmateriaalit itse Parttialle. Asiakasyritysesimerkkina on Kiilto Oy ja
esimerkkituotteena jauheliisteri. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka
2.12.2010. Haastattelu.)

Toisessa vaihtoehdossa asiakas toimittaa kaikki tarvittavat raaka-aineet ja
Parttia puolestaan hankkii kaikki tarvittavat pakkaustarvikkeet. Parttian kat-
tavasta toimitusverkostosta on erittdin suuri hyoty hankintoja tehtdesséa, silla
erikoisemmat pakkausvaatimukset edellyttavat useita kyselyja eri toimittajilta,
jotta asiakkaan tarpeeseen pystytaan vastaamaan. Asiakasyritysesimerkkind on
Teknoma Oy ja esimerkkituotteena korroosionestoaine. (Sainio, T. Toimitus-
johtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Kolmannessa vaihtoehdossa Parttia hoitaa osan raaka-aineista ja o0san
pakkausmateriaaleista. Vastuu voi esimerkiksi jakautua siten, ettd Parttia hoitaa
pullot sekéa erikoispuhtaan veden ja asiakas toimittaa loput raaka-aineista seka
tarrat. Asiakasyritysesimerkkind on Tammer-Tukku ja esimerkkituotteena kide-
sooda. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)
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Neljannesséa vaihtoehdossa Parttia hoitaa kaikki pakkausmateriaalit ja raaka-
aineet itse. Tdman tyylinen jarjestely koskee lahinn& koe-eria, Kiireellisia tilauk-
sia ja pienempid asiakasyrityksia. Asiakasyritysesimerkkind on Saunan-sydan
Oy ja esimerkkituotteena saunatuoksu. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy.
Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Parttian toimintojen ja hinnoittelun nakoékulmasta on kaikkein yksinkertaisinta,
ettd asiakas hankkii kaikki tarvittavat raaka-aineet sekéa pakkaustarvikkeet ja
hoitaa tarvittavat kuljetukset itse. Parttian kannalta tuottoisinta kuitenkin on, etta
asiakasyritys valtuuttaa Parttian hankkimaan mahdollisimman paljon pakkaa-
miseen tarvittavia materiaaleja tai raaka-aineita, jolloin Parttia paasee hyodyn-
tamaan tuttua laajaa toimittajaverkostoaan. Tall6in myds valtytaan mahdollisilta
vaarinkasityksilta, jotka liittyvat pakkausten kokoon tai tarrojen rullaussuuntiin.
Materiaalien hankintaan kaytetty aika ja vaiva lisdavat aina pakkauspalvelun ku-
luja, mutta aikaa ja vaivaa on vaikea laskea palvelun lopulliseen hintaan. Koke-
mus onkin olennaisessa osassa hinnoittelua. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia
Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

4 PROSESSIT

Prosessi on sarja perattain suoritettavia tai tapahtuvia toimenpiteitd, joista
saadaan jotain ulos. Prosessit, joista saatu hyoty ei kata siihen sidottuja resurs-
seja, ovat tappiollista liiketoimintaa. Prosesseja tulee tarkastella tarpeeksi pit-
kalla aikavalilla, koska moni uusi ja innovatiivinen prosessi on alussa tappiollis-
ta. (Sakki 2009, 14 — 15.)

Prosesseja on monenlaisia ja niihin vaikuttavat, niin ihmiset kuin ympéristokin.
Kaikkien naiden elementtien taydellinen hallinta on mahdotonta. Prosesseja
voidaan kuitenkin kehittaa siten, etta negatiiviset ulkopuoliset vaikutteet saa-
daan minimoitua. Prosesseja suorittavilla tyontekijoilla pitéisi olla selvd kuva
siitéa, mita heidan tulee tehda ja kuinka he suoriutuvat tehtavistadan tehokkaasti.
(Sakki 2009, 14 — 15.)
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Kyky toistaa perustoimintoja ja niihin liittyvid toimintoketjuja luotettavasti on
edellytys menestyvalle liiketoiminnalle. Korkea taso ja suoritusvarmuus perus-
toiminnoissa luovat pohjan toimintojen kehittdmiselle. Laadun takaaminen on
yksi tarkeimmistd menestystekijoista, silla suuri laadun vaihtelu vahentaa yrityk-
sen uskottavuutta. (Sakki 2009, 14 — 15.)

Yritys koostuu arvotoiminnoista, joista aiheutuvat yrityksen kustannukset ja
arvotoiminnot tuottavat asiakkaille heidan kaipaamansa arvon. Naissa kysei-
sissa toiminnoissa luodaan kilpailuetu yritykselle tai koko toimialalle. (Sakki

2009, 14 — 15.)

Liiketoimintaprosessit ovat kuin kemiallisia reaktioita, jotka yhdessa toisiinsa
sidottuina muodostavat liiketoiminnallisesti kannattavan lopputuloksen, joko
yrityksen sisdlle tai ulkopuoliselle asiakkaalle. Verrattuna kertaluontoiseen pro-
jektiin prosessi on jatkuvaa mitattavissa olevaa toimintaa. Prosessia voidaan
ohjata sekad kehittdd haluttuun suuntaan. Taten toimimalla prosessista saatu
hyoty kasvaa. (Lecklin 2006, 123 — 124.)

18



Prosessien horisontaalinen kulku
l&pi organisaation

Toimittajat Yksikot m

_ . Strateginen suunnittelu
Johtamisprosessi Toiminnan suunnittelu
Jatkuva parantaminen

Myynnin ohjaus

Asiakassuhteenhallinta- Tilauksen hallinta

prosessi Asiakaspalvelu

Valmistusprosessi Valmistus

. . Toimittajayhteistyd
Tukiprosessit Tutkimus ja kehitys
Taloushallinto

—4>>XX>—-—0N>r

Kuvio 3 Prosessien horisontaalinen kulku lapi organisaation (Laamanen 2001,
60)

Kuviosta 3 ndhdaan suurpiirteisesti prosessien kulku organisaation lapi. Pro-
sessi saa alkunsa toimittajien panoksesta, jota yrityksen sisdiset prosessit
yrityksen johdon ohjeistamana tyostavat ja tuottavat lisdarvoa ennen asiak-

kaalle paatyvaa valmista tuotetta tai palvelua.

4.1 Tilaus-toimitusprosessin vaiheet

Parttian kaltaisessa pienessd tilauspakkaamossa tilaus-toimitusprosessi
voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen. Ne ovat saapuva prosessi, tuotanto ja
lahteva prosessi. Kuviosta 4, joka on sovellettu versio Lecklinin (2006, 124)
kuviosta, nahd&éan, miten Parttian saapuva prosessi saa alkunsa asiakkaan
tekemasta tilauksesta tai tarjouspyynnostd. Taman perusteella suoritetaan
tarpeelliset hankinnat pakkausmateriaalien toimittajilta. Pakattava tuote tulee
useimmiten asiakkaan toimittamana. Saapuvan prosessi voidaan luokitella
paattyneeksi tavaran vastaanottamisen jalkeen, ja siitd kaynnistyy tuotanto-
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prosessi. Tuotantoprosessissa Parttia pakkaa tuotteet sopimuksen mukaisesti.
Tuotteita tulee jatkuvasti ké&sitella kaikkien tapauskohtaisten standardien ja
sertifikaattien mukaisesti. Lahteva prosessi alkaa tuotannon valmistuttua, jolloin
tavara tarpeen mukaan varastoidaan sopimuksen ja toimitusajankohdan
mukaan. Parttialla ei ole omaa kuljetuskalustoa, vaan yhteistydyritykset tai asia-

kas hoitaa kuljetukset.

Parttian liikketoimintaprosessi

P'E‘.USI @ Suoritteet /
arjouspyynto .
Prosessi Tulokset
Toimintoketju
Asiakas -_ N Asiakas
Tarjous H._-
-lhmiset
-Menetelmat Toimitus-
Pakkaus- ‘ -Koneet' prosessi
materiaali -Osaaminen ‘
toimittaja . -Muut resurssit
Syotteet _Ohjaus

Kuvio 4 Parttian liiketoimintaprosessi (sovellettu) (Lecklin 2006, 124)

Hankintaan, hankittujen tuotteiden kuljettamiseen, saapuvan tavaran kasittelyyn
ja ostolaskutukseen liittyvat tydvaiheet ovat osa saapuvaa prosessia. Kaikki
nama toiminnot keskittyvat yrityksen ulkopuolelta tulevan tavaran eri kasittely-
vaiheisiin. Saapuva prosessi paattyy, kun tavara on esimerkiksi sijoitettu ensim-

maiseen varastopisteeseen tai ostolasku on maksettu. (Sakki 2009, 50.)

Asiakaspalveluun, tavaralahetyksiin, kuljettamiseen ja laskutukseen liittyvat tyo-
vaiheet ovat osa lahtevaa prosessia. Kaikki nd&ma toiminnot ovat yrityksen sisél-
ta sen ulkopuolelle kohdistuvia osaprosesseja. Viimeinen yrityksen suorittama
toimenpide, kuten esimerkiksi toimitus asiakkaalle, p&attédd lahtevan prosessin.
(Sakki 2009, 50.)
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4.2 Prosessilajit

Prosesseja on monenlaisia kappaleessa 4.3 esiteltdvien ydinprosessien lisaksi.
Muista prosesseista on yleisesti kaytdssa erilaisia nimid samoille prosesseille,
koska terminologia ei ole vield vakiintunut. Ydinprosessien tekemisen onnis-
tumiseksi yrityksen sisélla on tukiprosesseja, kuten esimerkiksi talous-, tieto- ja
henkiléstdhallinto. (Lecklin 2006, 129 — 130.)

Avainprosessit ovat tarkeita yrityksen menestyksesséd, koska ne ovat yrityksen
tarkeimmat prosessit. Avainprosessit voivat olla seka ydin etta tukiprosesseja
tai niiden osaprosesseja. Avain-prosessien kehittdmiseen pitaa keskittaa voima-
varoja, jos yritys haluaa paasta eteenpain tai ylipaataan menestya. Paaproses-
sit, jotka ovat useimmiten yrityksen ydinprosesseja, ovat keskeisia ja laajoja
prosesseja yrityksen kokonaistoiminnan kannalta. Osa- ja alaprosessit muodos-
tavat yhdessa suuremmat prosessit, kuten esimerkiksi tuotantoprosessin. Vaihe
tai tehtéava on yksi askel kohti osa- tai alaprosessin suorittamista, joka lopulta
johtaa koko prosessin suorittamiseen. Prosessihierarkia kasitellaan kappa-
leessa 4.4. (Lecklin 2006, 129 — 130.)

4.3 Ydinprosessi

Ydinprosessi muodostuu yrityksen keskeisista prosesseista, jotka tuottavat
arvoa asiakkaille. Yleisesti on ymmarretty, ettd yrityksen tulee tunnistaa ydin-
prosessinsa, jotta se voi menestya. Téallaisia prosesseja voivat olla tietyn alan
huippuosaaminen, maailmanluokan asiakaspalvelu tai asiakkaan toiveiden mu-

kaan raataloity tuote tai palvelu.

Ydinprosesseihin keskittymista pidetdan yritysmaailmassa yhtena tarkeimmista
menestystekijoista. Yleisesti kdsitetaan, ettd ydinprosessien ulkopuolelle jaavat
prosessit tulisi ulkoistaa yrityksille, jotka ovat erikoistuneet kyseisen ydinpro-
sessin ulko-puolelle jddvan prosessin tuottamiseen. Ulkoistamiselle ei ole tar-
vetta, jos taten saavutetaan synergia- tai strategisia etuja. Edut voivat olla

esimerkiksi fuusion avulla saavutettu parempi kustannustehokkuus, johtamista
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helpottava keskittdminen tai omavaraisuudesta saavutettu vakaus. (Mon-
eyterms 2010.)

Ydinprosessien kautta saadaan asiakkaalle jalostettua tuote, joka sisaltda
kaiken yrityksen omistuksessa olevan osaamisen ja kyvykkyyden. Naiden
prosessien summa luo asiakkaalle lisdarvoa. Yrityksen ydinprosesseja ovat
yleensé joko tuotekehitys, tuotanto tai asiakaspalvelu. Ydinprosessien maaritte-
lemisessa tulisi ottaa huomioon kaikki yrityksen toimintoihin vaikuttavat tekijat,
kuten suhteet toimittajiin ja asiakkaisiin seké yrityksen kaikki muut sisaiset
prosessit. Kuviossa 5 on yleiskuvaus yrityksen ydinprosesseista. (Lecklin 2006,
130.)

Ydinprosessit

Toimittaja Oma yritys ISELER

ASIAKASPROSESSI

Kuvio 5 Ydinprosessit (Lecklin 2006, 129)

Erindiset yritykset ulkoistavat ydinprosessiensa ulkopuolisia pakkaamiseen
liittyvid toimintoja Parttian kaltaisille pienille sopimuspakkaamoille. Tilaukset
vaihtelevat niin kooltaan kuin luonteeltaan. Monimuotoisuuden vuoksi l&hes
kaikki uudentyyppiset tilaukset suunnitellaan asiakasyrityksen kanssa tiiviissa
vuorovaikutuksessa. Vakiintuessaan asiakkaitten tekemét tilaukset ovat luon-

teeltaan toistuvia, joten suuria muutoksia ei tarvitse tehda. Keskindinen viestinta
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hoidetaan pé&&asiallisesti sahkdpostin valityksella. (Sainio, T. Toimitusjohtaja.
Parttia Oy. Kotka 20.10.2010. Haastattelu.)

Parttian toimitusjohtajan mukaan Parttia toimii talla hetkella valtavirtaan nahden
vastakarvaan, koska hanen mukaansa yleisesti yritysmaailmassa nahdaan, etta
yritysten tulisi keskittyd tietyn ydinprosessin toteuttamiseen mahdollisimman
tehokkaasti. Kaikki sen ulkopuolelle jaavét prosessit ulkoistetaan usein kysei-
seen toimintoon erikoistuneelle yritykselle. Parttian saamat tilaukset ovat usein
kausiluonteisia, pienia koe-eria tai erikoistilauksia. Tuotteesta saattaa tulla osa
asiakasyrityksen ydinprosessia, jos se menestyy markkinoilla odotettua parem-
min. Tuotteen menestyksen vuoksi asiakasyritys saattaa aloittaa tuotteen pak-
kaamisen omalla tuotantolinjalla, jolloin Parttian palveluille ei enaa ole tarvetta.
Parttian ydinprosesseja ovat mielestamme nopeasti muuntautuva tuotanto ja
asiakkaan tarpeista lahteva myyntityd. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy.
Kotka 20.10. 2010. Haastattelu.)

4.3.1 Kilpailukyky

Kuviossa 6 on yksinkertaistettu yhteenveto yrityksen Kkilpailukykyyn vaikut-
tavista tekijoistd. Kustannukset tulee aina kattaa, silla tappiollista liiketoiminta ei
voida jatkaa pitkdan. Taman takia tydon ja padoman tuottavuuden asteen tulee
olla tarpeeksi korkea, jotta se kattaa valittomat ja valilliset kustannukset. Nopeu-
den edellytyksid ovat joustavuus ja ketteryys. Tuotteen nopea lapimenoaika
mahdollistaa kilpailukykyisen hinnoittelun ja nopean toimituksen. Mitd nope-
ammin tuote on asiakkaalla, sen parempi. Laatuun vaikuttaa aina itse palvelun
laadun lisaksi asiakkaan kokema laatu eli asiakastyytyvaisyys. Nama kaikki

seikat tulee ottaa huomioon omaa kilpailukykya arvioitaessa. (Sakki 1999, 17.)
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Kilpailukyky

Kuvio 6 Kilpailukyky (Sakki 1999, 17)

Parttian valttina on toimitusketjun ketteryys, liikkuvuus ja muunneltavuus. Naméa
ominaisuudet ovat kilpailukyvyn kannalta tarkeita pakkausalalla. Parttia saa-
vuttaa strategisia etuja yllapitdamalla laajaa ja monipuolista asiakasverkostoa.
Kapean asiakassegmentin asemesta Parttia tarjoaa palveluitaan kaiken kokoi-
sille asiakasyrityksille. Taten toimimalla Parttia ei ole taysin riippuvainen yhdes-
ta suuresta asiakkaasta, joka pystyisi sanelemaan yksipuolisesti pelisdantoja ja
taten mahdollisesti vaikeuttaisi Parttian liilketoimintaa. Laajan asiakasverkoston
palvelu edellyttdd muuntautumiskykya seka tuotannon suunnittelussa etta vali-

neiston kaytossa.

4.3.2 Prosessijohtaminen

Prosessijohtamisella tarkoitetaan toimintamallia, jonka avulla yritysta tai orga-

nisaatiota johdetaan. Prosesseille maarataan omat omistajat, jotka vastaavat
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prosessin suorituskyvysté ja kehittdmisesta. Kuviossa 7 on pilkottu esimerkiksi
otettu tilausprosessin osiin, jonka pohjalta voi prosessin paremman ymmar-
tamisen kautta johtaa prosessia tehokkaammin. Prosessijohtamisen kannalta
oleellista on prosessin rajaaminen, syoétteiden ja tulosten mittaaminen, palaut-

teen analysointi ja vaatimusten ymmartaminen. (Lecklin 2006, 137.)

(esim. Tilaus)
Vaati- Vaati-
mukset mukset
Asiakas / — - Asiakas
Toimittaja
[ ] e
A Sycte - Tulos
T Palaute l
Palaute ( ] Palaute
Mittaus- /ohjausjarjestelma |e

L J

Prosessin rajaus

A
v

Kuvio 7 Prosessi (Lecklin 2006, 137)

Parttian kaltaisessa pienesséa yrityksessé ei voida mielestamme kaavamaisesti
toteuttaa prosessijohtamisen periaatteita. Puhdas prosessijohtaminen tarkoit-
taisi, etta jokaiselle prosessille pitaisi olla oma yksikkonséa ja yksikolla oma
prosessin omistaja eli yksikonjohtaja. Pienesséa yrityksessa tyontekijoilla voi olla
varsin laaja toimenkuva, josta kaytannon esimerkkind Parttian taloudenhal-
linnasta vastaava toimistosihteeri hoitaa joitakin asiakaspalveluun liittyvia toi-
mintoja. Parttian tapauksessa prosessijohtaminen on kuitenkin mielestamme
hyva johtamismalli, silla Parttian toiminnoista nimenomaan prosessit tarvitsevat
johtamista, eivatka tyonsa hallitsevat tyontekijat. Osaavat tyontekijat ovat omal-

la tybpanoksellaan saavuttaneet johdon luottamuksen. Tyodntekij6itd johdetaan
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prosessijohtamisen kautta, silla tyontekijéiden valvonta tapahtuu prosessin
tehokkuutta ja toimivuutta seuraamalla. (Lecklin 2006, 129 — 134.)

Nyrkkisaantbna voidaan pitéad, ettd suurempaa organisaatiota ei tarvita alle 20
henkilon johtamiseen. Yrittdja pystyy yksin johtamaan kaikkia prosesseja naissa
alle 20 henkilon yrityksissa. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.
2010. Haastattelu.)

4.4 Prosessihierarkia

Yrityksen koko maarittelee pitkalti yrityksen prosessien maaran. Suurella yrityk-
sella prosesseja voi olla moninkertaisesti pieneen verrattuna. Prosessien maara
voi vaihdella kymmenistd tuhansiin eri prosesseihin. Prosessit muodostuvat
erilaisista osista, kuten perinteet, yrityskulttuuri, tydmenetelméat ja henkildston
taidot. Prosessien selva maarittaminen ja dokumentointi ovat mielestamme

valttamattomia laadukkaan johtamisen takaamiseksi.

Prosessihiararkia

Paaprosessi [ Asiakassuhdeprosessi ]

Prosessi [ Mvvnti Ratkaisun- I I Ratkaisun ]
vy maaritys toimitus

Osaprosessit / Tarjouksen | [ Tarjouksen ]

Alaprosessit suunnittelu | tekeminen

Vaihe / Asiakkaan I l I l Hinnat ja ]
Tehtava [ tarpeet Palvelupakett myyntiehdot

Kuvio 8 Prosessihierarkia (Lecklin 2006, 133)
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Selkean prosessijohtamisen edellytyksend on, etta prosessitasojen lukumaara
pysyy kahdessa tai kolmessa tasossa. Kuviossa 8 on esimerkki yrityksesta,
jossa on nelja prosessitasoa, mika on ehdoton jarkevd enimmaismaara. Kuvi-
ossa 8 on purettu alatasoihin yksi yrityksen paaprosesseista, joka on tassa
esimerkissa asiakassuhdeprosessi. Paaprosessilla tarkoitetaan yleensa yri-
tyksen ydinprosessia. Paaprosessi kostuu kolmesta prosessista, jotka ovat
myynti, ratkaisun maaritys ja ratkaisun toimitus. Ratkaisun maarittaminen siséal-
tad kaksi osaprosessia, jotka ovat tarjouksen suunnittelu ja tarjouksen teke-
minen. Tehtavat, kuten asiakkaiden tarpeiden selvittaminen, palvelupaketin ko-
koaminen, myyntihinnan ja -ehtojen maarittdminen ovat vaiheita tarjouksen
suunnittelussa. (Lecklin 2006, 129 — 134.)

4.5 Prosessien kehittaminen

Prosesseja voidaan lahted kehittdmé&éan joko sosiaalisena muutoksena ihmisten
valisessa kayttaytymisessa tai jarjestelmien teknisena kehittdmisena. Molem-
mat muutoksen muodot tulee ottaa huomioon laadukkaassa kehittdmisessa.
Taman paivan tydelamassa tekniset laitteet, jarjestelmat ja niita kayttavat ihmi-
set ovat liitoksissa toisiinsa, silla ty6 ei tule tehdyksi ilman toimivia laitteita eivat-
k& laitteet toimi ilman osaavia kayttajia. Jarjestelmia kehitettdessa asiaa kannat-
taa lahestyd analyyttisestd nakodkulmasta. Mikali kehitetddn ihmisten valisia
suhteita, tulisi valttaa liiallista analysointia, koska néissa tilanteissa tulisi pyrkia
suoraan ihmisten valiseen ratkaisuun. Prosessien kehittdmiseen Laamanen e-

sittaa kolmea perustekijaa.

1. Prosessin suunnittelu ja suorituskyvyn parantaminen
2. Ongelmaratkaisu
3. Benchmarking

(Laamanen 2001, 209.)

Nama kaikki vaiheet sisaltavat prosessien kuvaamista, mittaamista, analysointia
ja ratkaisujen testaamista. Kaikki nAméa piirteet esitamme koottuna Demingin

ympyrassa, joka on esiteltyna kuviossa 10.
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Prosessien kehittaminen

Kaytannon toimet Tavoite

Mita haluamme
aikaansaada ?

Toteutus

Valinta
Vaihtoehdot

Benchmarking Oppimisen mahdollistaminen

Ongelmat ?

Analysointi Tiimity6 & -valmennus

Edellytysten luominen
Nykytilanne

Missa olemme Johdon tuki .
tanaan? Henkinen

muutosprosessi

Kuvio 9 Prosessien kehittdminen (Lecklin 2006, 135)

Kuviossa 9 on havainnollistettu prosessien kehittdmisen prosessi. Prosessien
kehittdmista suunniteltaessa taytyy ottaa huomioon kaytannon toimien liséksi
my0s henkinen muutosprosessi. Nykytilan oikea analysointi seka johdon tuki
luovat pohjan kehitykselle. Ongelmien tunnistaminen luo edellytyksen kehityk-
selle. Tiimityon ja tiimin valmennuksen lahtékohdan ja tulosten mittaamiseksi
voidaan kayttda benchmarkingia. Eri kehitysvaihtoehtojen tunnistaminen ja halu
oppia kaynnistavat itse kehityksen, kun valinta eri vaihtoehdoista on suoritettu ja
kaytdnnon toimet on aloitettu. Tavoitteen tulee olla selva kaikille kehitysproses-

siin kuuluville 1api koko prosessin. (Lecklin 2006, 135.)

Kuviossa 10 on esitetty, kuinka PDCA-mallia hyodyntaen prosessin kehittdmista
kannattaa lahestya. Laamasen (2001, 210) PDCA-malliin kuuluu kuusi kohtaa,
jotka toteutetaan seuraavassa jarjestyksessa: suunnittele, toteuta, tarkista, kor-
jaa, suunnittele tarkemmin seké toteuta uudelleen. Mielestamme Parttia pystyy
hyoédyntamaan kuvioissa 9 ja 10 esitettyjd ndkdkulmia sekd ehdotuksia pro-
sessien kehittamisesta. Mallit ovat mielestdmme riittdvan yksinkertaisia pienen

yrityksen hyddynnettaviksi prosesseja kehitettaessa.
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PDCA- Hyodyllinen muutoksen malli

4. Korjaa / paranna e 1.Suunnittele/ aseta
(Act) _ _ e Ny tavoitteet (Plan)
- Tutki tuloksia N - Mité on tarkeinta saada
- Mita opimme ? . | aikaan ?
- Mita voimme taman \ | - Millaisia muutoksia
perusteella ennustaa A P | haluamme ?
- Mita tietoja
N tarvitsemme?
S S N S
: 5 - Jos Kylla, suunnittele
W8 J & muutos tai testi
- | - Paata miten hyddynnat
\ C D /| tietoja
3.Tarkista (Check) §
- Havainnoi muutoksen \ 4
tai testin vaikutukset ~ / 2. Toteuta/ kokeile

— - Toteuta haluttu muutos
tai testi pienessa

5.Suunnitele 6.Toteuta mittakaavassa
- Toista vaihe 1 parantuneen - Jatka vaiheeseen 2 ja siita
ymmarryksen avulla eteenpdin

Kuvio 10 PDCA (Laamanen 2001, 210)

Benchmarking, joka tarkoittaa vertailua kilpailijoihin ja oppimista heiltd on myds
yksi mahdollinen prosessien kehittamisen muoto. Yritys selvittdd Kkilpailutilan-
teen ja vertaa omia toimintojaan alan johtaviin yrityksiin. Tehokas benchmarking
edellyttaa alan jatkuvaa seurantaa, vertailua ja analysointia. Mielestimme tama
tapa toimia ei sovellu hyvin Parttialle, koska vastaavanlaisia pienia pakkaus-
yrityksia ei ole useita. Pienyrityksilla on myds omat erityiset luonteenpiirteet toi-
minnassaan, koska ne joutuvat useimmiten menestymaan rajallisilla resurs-
seilla, mika osaltaan vaikeuttaa vertailua ja muilta oppimista. Mielestamme
benchmarking sopii paremmin isommille yrityksille, jotka tuntevat kilpaili-
joidensa toiminnan paremmin. Suurilta yrityksilta tulee myds enemman julkista
tietoa. (Wikipedia 2010a.)

4.6 Tasapainotettu tuloskortti

Harvardin yliopiston professori Richard Kaplan ja konsulttiyrityksen johtaja
David Norton loivat tasapainotetun tuloskortin kasitteen. Tasapainotetun tulos-
kortin perustana toimii yrityksen tai pelkastaan yrityksen jonkin itsenéisen tulos-
yksikon visio ja strategia. Tasapainotettua tuloskorttia hyddynnettaesséa on otet-

tava huomioon menneisyydesta poimitut tilastotiedot seké tulevaisuuden ennus-
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teet, jotka kasittavat talouden, oppimisen ja kasvun, sisdiset prosessit ja asiak-
kaat. (Lecklin 2006, 67 — 68.)

Tasapainotettu tuloskortti

Kuvio 11 Tasapainotettu tuloskortti (Lecklin 2006, 68)

Kuviossa 11 esitettyyn tuloskorttiin poimitaan strategisesti tarkeita asioita 15-25
kappaletta. Niille jokaiselle tulee asettaa tavoitteet ja luoda tavoitearvot sisal-
tavat mittarit seurantaa varten. Arvojen saavuttamiseen vaadittavat toimenpi-
teet tulee myds maarittaa. Eri osa-alueille tulee asettaa tasaisesti mittareita,
eikd mittareita saa olla liikaa, jotta valtytaan informaatiodhkylta. Talouteen liit-
tyvid mittareita 16ytyy yleensa helposti, kuten esimerkiksi likevaihtoon tai kate-
tuottoon liittyvat mittarit. Asiakkaisiin liittyvia mittareita voidaan asettaa kannat-
tavuuden, asiakastyytyvaisyyden ja asiakkaiden pysyvyyden sektoreille seka

erityisesti tulevaisuutta koskevien tuotteiden ja asiakassuhteiden laatua ja kehit-
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tamista tai yrityksen imagoa kasitteleville sektoreille. Prosesseja koskevat mitta-
rit tulee kohdistaa avainprosesseihin, ja tulevaisuuden nakymaét, kuten esimer-
kiksi tuotekehitys tulee muistaa huomioida. Oppimisen ja kasvun mittariston
asettaminen on haasteellisinta, silla se on yleisesti vahiten mitattu alue. Henki-
l6ston kyvykkyys, kaytettavien toimintojen tehokkuus, yhdenmukaiset tavoitteet
ja oppimiskyky ovat télla sektorilla huomioitavia mahdollisia mittareita. (Lecklin
2006, 68 — 69.)

Taytyy muistaa, ettd tasapainotetun tuloskortin luominen ei tapahdu hetkessa.
Kortin luomiseen kuluu aikaa, koska kortti valmistuu vasta useiden eri vaiheiden
jélkeen. Tasapainotettu tuloskortti on luotu johdon strategisen johtamisen tyd-
kaluksi, mutta sitd voidaan hyodyntaa myods prosesseja kehitettaessa. (Lecklin
2006, 69 — 70.)

Tasapainotetun tuloskortin avulla voidaan mielestamme helpottaa Parttian e-
dessa olevaa sukupolvenvaihdosta seka kehittaa yrityksen prosesseja. Hyvin
tehtyn&d tasapainotettu tuloskortti auttaa yrityksen toimintojen ja prosessien
opettamisessa uusille tyontekijoille seka nykyisten tyontekijoiden jatkokoulut-
tamisessa. Uusi tyontekija saa opeteltavaa materiaalia sekd kouluttaja saa itsel-
leen muistilistan opetettavista asioista. Mik& tarkeintd, tasapainotetun tulos-
kortin avulla voidaan selittda syy-seuraussuhteita toimintojen taustalla. Tasapai-
notettu tuloskortti avaa asemasta riippumatta yrityksen tyontekijoille suuntaa,

mihin yritys toiminnoillaan t&htaé ja miten ndma tavoitteet saavutetaan.

4.6.1 Tasapainotetun tuloskortin kautta tehty SWOT-analyysi

Tasapainotetun tuloskortin englanninkielinen nimi on balanced scorecard, joka
on yleisesti suomenkielista vastinettaan paremmin tunnettu termi. Tasapainote-
tun tuloskortin kautta tehty SWOT-analyysi on englanninkieliseltd lyhenteeltaan
BSC SWOT. Lennart Norberg ja Terry Brown kehittivat vuonna 2001 BSC
SWOT -analyysin. Tasapainotettu tuloskortin yhdistdminen SWOT-analyysin
kanssa muodostaa yksinkertaisen ja varsin kattavan mallin kehitystyén poh-

jaksi. Taytyy kuitenkin muistaa, etta téllaiset mallit eivat anna valmiita vastauk-
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sia, vaan auttavat kehitystyon jalkauttamisessa ja suunnittelussa. (Wikipedia
2010b.)

Balanced Scorecard ja SWOT analyysi
[ [Vahvuudet (s) [ Helkkoudet (W) | Mahdollisuudst (0) [ Uhat M |

Taloudelliset Taloudelliset Taloudelliset Taloudelliset Taloudelliset
vahvuudet heikkoudet mahdollisuudet uhat

Asiakas Asiakkaiden Asiakkaan Asiakkaiden Asiakkaiden
vahvuudet heikkoudet mahdollisuudet uhat

Sisdiset prosessit ~ Sisaiset Siséiset heikkoudet Sisaiset Sisaiset uhat
vahvuudet mahdollisuudet

Henkilosto Henkiloston Henkiloston Henkiloston Henkiléston
vahvuudet heikkoudet mahdollisuudet uhat

Kuvio 12 BSC SWOT (Wikipedia 2010b)

Kuviossa 12 on yhdistetty perinteinen SWOT-analyysi tasapainotetun tulos-
kortin neljaan peruselementtiin. BSC SWOT -analyysissa analysoidaan talou-
delliset, asiakaskuntaan liittyvat, yrityksen sisdisten prosessien ja henkiléston

vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

Mielestdamme Parttian suurin taloudellinen vahvuus on kustannustehokkuus,
koska yritys ei ole tehnyt suuria investointeja eika henkildstoa ole paljon. Talou-
dellisena heikkoutena piddamme pienta taloudellista paaomaa, joka rajoittaa
Parttian kykya investointeihin. Parttian taloudelliseksi mahdollisuudeksi na-
emme orgaanisen kasvun ja uhaksi markkinoiden rakenteelliset muutokset, silla

asiakkaat saattavat tulevaisuudessa hankkia pakkauspalvelunsa ulkomailta.

Parttian asiakaskunta on laaja ja monipuolinen. Toimintaa ei ole keskitetty
tietylle alalle, vaan markkinoiden asettama riski on hajautettu eri toimialoille.
Asiakkaiden tilausvolyymit vaihtelevat suuresti kausittaisista tilauksista aina
yksittaisiin kokeilueriin. Tamé asettaa haasteita taloudellisesti jarkevan tuotan-
non suunnittelulle. Pienien erien hinnoittelu on haastavaa ja vaatii erityista ti-
lausten niputusta muiden tilausten kanssa, jotta tyopaiva saadaan tehokkaasti

hyédynnettya. Uskomme, ettd Parttian asiakaskunnalla on suuri potentiaali, jota
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ei viela ole kyetty tdysin hyoédyntdmaan. Laajalta alalta asiakkaita on aina
helpompi I6ytda arvokkaita asiakkuuksia kapeaan keskitettyyn asiakaskuntaan
verrattuna. Mitddn ovia asiakkuuksien suhteen ei ole kaytannossa suljettu.
Asiakkaiden liian suuri valta on mahdollinen uhka Parttialle. Asiakkaan ei pida
pystya sanelemaan kaupan ehtoja myyntineuvotteluissa. Merkittdva asiakas
tietdd arvonsa myyjalle ja voi hydédyntad asemaansa omaa taloudellista etuansa

tavoitellen.

Siséisissa prosesseissa Parttian vahvuudeksi voi mielestamme laskea asiakas-
l&htoisyyden niin tuotannossa kuin tuotantoa edeltavissa suunnittelua vaativissa
prosesseissa. Heikkoutena piddmme puutteita asiakkuuksien kehittamisesséa.
Asiakkaiden tilauksia hoidetaan mielestdamme nykyiselladn mallikkaasti, mutta
asiakkuuksia ei pyrita aktiivisesti kehittdmé&an. Mielestamme yksi syy tahan on
se, ettd Parttiassa ei ole pidetty asiakkuudenhallintaa osana ydintoimintoja tai
prosesseja. Toinen syy on asiaan liittyva kokemuksen ja osaamisen puute yri-
tyksen sisdlla. Kuitenkin erityiseksi mahdollisuudeksi ndemme juuri asiak-
kuudenhallintaan liittyvien prosessien tehostamisen. Parttia tarvitsee mieles-
tamme vain alkusysayksen nykyisten asiakkuudenhallintaprosessinsa kehitta-

miseen.

Pakkausalan nopea kehittyminen sisaltdéa myoés mielestamme kasvun mahdolli-
suuksia. Parttian kaltaisella pienella sopimuspakkaamolla, joka ei ole inves-
toinut tolkuttoman suuria maaria tietyn tyylisten pakkauskoneiden hankintaan,
on vield& mahdollisuus kehittda tai halutessaan erikoistua tietyntyylisten pak-
kausprosessien toteuttamiseen. Uhkana on toiminnan passivoitumisen. Toimin-
toja tulee jatkuvasti kehittdd, jotta voidaan sailyttdd kilpailukyky alati muuttu-
vassa toimintaymparistossa. Sukupolvenvaihdoksen partaalla oleva yritys voi
mielestdmme vetaa omalta toiminnaltaan maton alta, jos se ei luo edellytyksia

tehokkaan toiminnan jatkamiselle sukupolvenvaihdoksen jalkeen.

Henkiloéston vahvuutena piddmme hyvaa tuotanto-osaamista ja suurta maaraa
hiljaista tietoa Parttian prosessien ja toimintojen suorittamisesta. Henkiloston
suurin heikkous on mielestamme sen ikarakenne, silla iso osa tyontekijoista, yri-
tyksen toimitusjohtaja mukaan lukien, on melko idkkaita ja monet lahenevét ela-
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keikda. Henkiloston mahdollisuudeksi ndemme onnistuneen sukupolvenvaih-
doksen, joka Parttialla on vaistamatta pian edessa. Uudet tyontekijat tuovat aina
mukanaan jotain uusia ideoita ja jos heille saadaan viela siirrettya nykyisen tyo-
voima hiljainen tieto, niin sukupolvenvaihdoksella on kaikki edellytykset onnis-
tua. Suurimmaksi uhaksi naemme henkiloston hiljaisen tiedon menettamisen

osan nykyisesta tydvoimasta siirtyesséa lahitulevaisuudessa elakkeelle.

4.6.2 Prosessien tarkeimpia tunnuslukuja

Prosessien tarkeimmaéat tunnusluvut ovat aina tapauskohtaisia. Kuitenkin ylei-
simpid tunnuslukuja ovat virtausnopeudet, tehokkuus, havikki ja poikkeamat.
Virtausnopeudessa verrataan laskemalla méaéaran ja ajan suhdetta, esimerkiksi
kuukauden myyntiluvut, valmistusmaarat tai tuotannossa kaytetyt materiaalit.
Prosessin tehokkuuden kannalta on tarkeaa, ettd virtaukset ovat tasaisia, silla
tasaisuus helpottaa tuotannon suunnittelua ja tata kautta hankintoja. (Laama-
nen 2001, 159 — 164.)

Teollisen yrityksen tehokkuutta arvioitaessa tulisi aina ottaa huomioon tuotta-
vuus ja saavutettu hyoty. Yrityksen laatu tai valmistusmaarat voivat karsia, mi-
kali keskitytaan pelkastaan toiseen ndista ulottuvuuksista. Tuottavuutta mita-
taan vertaamalla toimintaan sidottuja panoksia saavutettuun tuottoon. Hyo6tyéa
mitataan asiakkaan kokeman ja saavutetun arvon perusteella. Mittareina voivat
toimia joko asiakastyytyvaisyys tai asiakkaan tulosparannus suhteutettuna tuot-
teen hintaan. (Laamanen 2001, 159 — 164.)

Havikkia ei synny, mikali toimitaan tehokkaasti. Kaikki tyd, joka ei kasvata
lopputuotoksen arvoa, voidaan laskea havikiksi. Havikkia voivat olla ylituotanto,
odottaminen tai tarpeeton liikkuminen. Prosessien kehittamisella pyritdan va-
hentdmaan havikkid tehostamalla toimintoja. Tallaisia toimenpiteitd voivat esi-
merkiksi olla tehokkaampi tuotannon suunnittelu tai tyokalujen merkitseminen
varikoodeilla. Havikkia kitkettdessa taytyy kuitenkin muistaa, ettd havikki on ja
tulee aina olemaan jossain maarin osana taloutta ja tuotantoa. (Laamanen
2001, 159 — 164.)
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Poikkeamilla verrataan suunniteltua toteutuneeseen, kuten esimerkiksi vertaa-
malla suunniteltua budjettia toteutuneeseen budjettiin. Poikkeamat voivat ai-
heuttaa suuria menetyksia joko hukattuina tyotunteina tai virheellisin& laskuina.
Poikkeamien havaitsemiseksi tulee yrityksella olla kaytdssa mittaristo, jonka a-
vulla voidaan verrata toteutuneita prosesseja suunniteltuihin. (Laamanen 2001,
159 — 164.)

5 ASIAKKUUDENHALLINTA

Toimiva asiakkuudenhallinta on haastava ja resursseja vaativa prosessi. Pie-
nille yrityksille haastetta lisda kaytettavissa olevien rahallisten resurssien niuk-
kuus. Miten pienet yritykset voivat hallita asiakassuhteitaan tehokkaasti ilman

suuria rahallisia panostuksia?

Asiakkuudenhallinnan pé&é&tavoitteena on lisata tietamystad ja ymmarrysta asi-
akkuuksista. Asiakkuudenhallinta on jatkuva oppimisprosessi. Ymmarrys lisaa
tietoa ja tehostaa toimintoja seka koko asiakkuudenhallintaprosessia. Jatkuvalla
oppimisella taataan nykyisten jarjestelmien toimivuus myds tulevaisuudessa.
(Mantyneva 2003, 7.)

Asiakkuudenhallinnalla luodaan arvoa kaupan molemmilla osapuolille. Myyntia
harjoittava yritys tavoittelee asiakassuhteen hyddyn maksimoimista ja asiakas
pyrkii hankkimaan palvelun mahdollisimman kustannustehokkaasti. Tehokkaalla
asiakkuudenhallinnalla yritys tunnistaa asiakkaan tarpeen ja kykenee tarjoa-
maan parhaan mahdollisen ratkaisun. Aktiivinen asiakkuudenhallinta johtaa par-
haimmillaan pitkékestoiseen molempia osapuolia tyydyttdvaan asiakassuhtee-
seen. (Mantyneva 2003, 11 — 12.)

Asiakastietoa on tarjolla yh& enemman, joten haasteena ei siis mielestamme
ole tiedon hankinta, vaan pikemminkin sen kasittely ja arkistointi. Usein tiedon
kasittely vaatii aikaa ja erikoisosaamista, mink& vuoksi suuret yritykset saattavat

ulkoistaa asiakkuudenhallinnan kokonaan yrityksen ulkopuolelle.
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Mielestamme lilan laajoista asiakastietokannoista on enemman haittaa kuin
hy6tyd. Yritys voi sortua tuhlaamaan kallisarvoisia resursseja liian vaativan ja
laajan tietojarjestelman hallinnointiin ja kehittdmiseen. Tieto ei itsessaén lisda

valtaa tassa tapauksessa vaan, olennaista on tiedon laatu.

Pienen ja miksei suurenkin yrityksen nakokulmasta on mielestamme térkeaa,
ettd yrityksen johto ymmartdd tehokkaan asiakkuudenhallinnan periaatteet ja
siité saavutettavat hyodyt. Yrityksen johdon tulisi kasittaa, etta tehokkaan asiak-
kuudenhallinnan kautta saavutettavat hyddyt tehostavat yrityksen toimintaa niin
asiakaspalvelun, myynnin kuin tuotannonsuunnittelunkin osalta. Uskomme, etta
myo6s asiakas hyo6tyy hyvin suunnitellusta ja toteutetusta asiakkuudenhallin-
nasta parempana palveluna, jolloin yritys pystyy keskittymdan paremmin kan-
nattaviin asiakasyhteistyoprojekteihin sekd tunnistamaan paremmin asiakkuuk-
sissa piilevan potentiaalin niin nykyisissa kuin uusissakin asiakkuuksissa. Te-
hokkaan asiakkuudenhallinnan lopputuloksena Parttian voi tarjota asiakkailleen

parempaa ja kustannustehokkaampaa palvelua.

Asiakkuudenhallinnan l&htokohtana on, ettd asioita tarkastellaan nimenomaan
asiakkaan nakokulmasta. Asiakkuudenhallinnalla pyritdan tunnistamaan ne asi-
akassuhteet, jotka ovat yritykselle kannattavia. Kannattamattomien suhteiden
yll&pito on resurssien haaskausta, mink& vuoksi asiakkuudet tulee priorisoida.

Olemme kayttaneet priorisoinnin apuna kappaleessa 5.9 esitettavaa ABC-ana-

lyysia.

5.1 Asiakas on aina oikeassa

Mielestamme sanonta "asiakas on aina oikeassa” kuvaa hyvin Parttian roolia
asiakasyrityksen arvoketjussa. On tarkedd, ettd asiakassuhde hoidetaan am-
mattimaisesti ja tehokkaasti. Mikali asiakkaan asettamia vaatimuksia ei voida
tayttdd, asiakas etsii uuden korvaavan vaihtoehdon. Tasta syysta asiakkaan
asettamat vaatimukset sekd toiveet ohjaavat Parttian toimintaa ja sen kehi-

tyksen suuntaa.
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On tarkeda ymmartad, mita asiakas haluaa ja arvostaa asiakassuhteessa. Ensi-
vaikutelma on erittéain tarked asiakassuhteen luomisen kannalta, silla usein
huono ensivaikutelma saattaa paattaa suhteen, ennen kuin se on edes kunnolla
alkanut. Ostajan ensivaikutelma yrityksesta ja myyntiedustajasta koostuu eri-
naisista asioista, joista Balacin mukaan olennaisimpia ovat kontakti, tapaa-
minen, tarjous, kauppa, toimitus, lasku, maksusuoritus ja reklamaatio seka sen
hoito. (Balac 2009, 41.)

5.1.1 Kontakti ja tapaaminen

Parttia on asiakkaisiinsa yhteydessa joko s&hkopostin tai puhelimen valityksella.
Yrityksen tarjoama pakkauspalvelu on luonteeltaan sellainen, ettd kasvokkain
jarjestettavad tapaamista ei valttamatta tarvita, jos asiakkaan tilaamaan palve-
luun ei kuulu asiakasyrityksen pakkaussuunnittelua. Pakkaussuunnittelu vaati
lahes aina kasvokkain tapahtuvia tapaamisia, joissa kasitelldadn pakkauksen
muotoa sekd materiaalia. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.
2010. Haastattelu.)

Uskomme, etté pitk&daikaiset asiakassuhteet tarvitsevat onnistuakseen kasvot
niin asiakkaan, kuin palveluyrityksenkin osalta. Pitk&aikaiset asiakassuhteet
ovat Parttialle juuri niita kaikkein kannattavimpia. Uusien asiakkaiden kanssa
tulisi mielestamme olla l&aheisess& vuorovaikutuksessa eika vain tyytya lahet-
tamaan sahkopostia, jotka ovat monesti, teolliselle toiminnalle ominaisesti, ly-

hyita ja ytimekkaita.

5.1.2 Tarjous ja kauppa

Kilpailukykyisen tarjouksen laatiminen vaatii taitoa ja kokemusta. Kaikki uuden-
tyyppiset tilaukset tulee suunnitella ja laskea tarkasti ennen tarjouksen lahet-
tamistad. Tarjous on yksi tarkeimmista kilpailukeinoista, silla hinta on monelle
asiakasyritykselle avainasemassa. Tama on helppo ymmartaa, silla asiakas-
yritys pyrkii saattamaan tuotteensa mahdollisimman kustannustehokkaasti
lopulliselle asiakkaalle eli kuluttajalle. Parttian taytyy kuitenkin varoa asetta-
masta hintaa liian matalaksi, mika voi johtaa tulevaisuudessa siihen, etta asia-
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kas vaatii asiakassuhteen edetessa alennuksia perustuen ensimmaisten erien
hintoihin. Pakkausalalle on ominaista, etta pitkdaikaisia asiakkaita palkitaan
myontamalla alennuksia. Tama on johtanut siihen, ettd asiakasyritykset ovat
oppineet vaatiman néaita etuisuuksia jo asiakassuhteen alkuvaiheissa. (Sainio,
T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

5.1.3 Toimitus

Toimitusten taytyy tapahtua ajallaan, silla viivastyminen voi aiheuttaa merkit-
tavia tulonmenetyksia kaikille asiakkaan arvoketjussa oleville toimijoille. Parttia
pyrkii hoitamaan toimitukset tutun paikallisen yhteistydkumppanin kautta, jolloin
varmistutaan toimitusten laadusta. Omaa jakeluverkostoa tai kalustoa Partialla
ei ole. Tiivis yhteistyd paikallisten logistiikkayritysten kanssa on taten tarkeaa

nopeiden ja laadukkaiden toimitusten takaamiseksi.

5.1.4 Lasku ja maksusuoritus

Asiakkaan nakokulmasta laskutuksen on oltava ajan tasalla sekd oikein. Asi-
akkaan ei mielestamme tarvitse miettia, onko asiakasyritysta laskutettu oikeista
tuotteista sovituilla hinnoilla. Ongelmat laskutuksessa voivat johtaa menetettyyn
tuloon tai pahimmassa tapauksessa asiakas lopettaa asiakassuhteen. Lasku-
tuksen toimivuus on totta kai tarkeaa myos laskun lahettavalle yritykselle. Mie-
lestamme toimiva laskutus takaa tasaisen kassavirran yrityksen toiminnan ra-
hoittamiselle. Maksusuoritukseen tulee myds kiinnittaa huomiota. Erdpdivien
ajoituksien tulee olla sellaisia, ettei yrityksen maksukyky heikkene. Liian pitkia

maksuaikoja tulee valttaa.

Parttian kaltaisilla pienyrityksilla ei valttamattd ole muuta vaihtoehtoa kuin hy-
vaksya merkittavien asiakkaiden asettamat maksuehdot. Isot asiakasyritykset
sanelevat niille itselleen suotuisat ehdot, mik& voi tarkoittaa jopa 90 péaivan
nettomaksuaikaa. Toimimalla talla tavalla suuret yritykset rahoittavat omaa toi-
mintaansa pienyritysten kustannuksella. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy.
Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)
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5.1.5 Reklamaatio ja sen hoito

Reklamaatiot tulee hoitaa ripeasti ja ammattimaisesti. Tehokkaalla reklamaation
hoidolla sdastetdén resursseja sekd parhaassa tapauksessa asiakassuhteita.
Nopealla toiminnalla viestitdan asiakkaalle, etta reklamaatio otetaan yrityksessa
vakavasti ja asiakassuhde on tarked. Viesti siité, ettéd reklamaatio on vastaan-
otettu ja sita kasitelldan parhaillaan, tulee saattaa asiakkaan tietoon mahdol-
lisimman nopeasti. Yrityksen tulee mielestamme ymmartaa, milta sen toiminnot
nayttavat asiakkaan nakokulmasta, koska vain silloin voidaan todella arvioida

eri asiakaspalvelutilanteisiin liittyvien prosessien tarkeys ja tehokkuus.

5.2 Asiakaslahtéinen liiketoimintamalli

Liiketoimintamallin rakentaminen ja tarvittava muutos asiakaslahtbiseksi
tarvitsee johdonmukaista johtamista, resurssien kohdistamista ja pitk&-

janteisyytta. Asiakaslahtoisella liiketoimintamallilla voidaan luoda kilpailuetua,
jota on lahes mahdotonta matkia. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 25.)
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Kuvio 13 Asiakaslahtdisyyden hyodyt ja edellytykset (Ala-Mutka & Talvela 2004,
26)

Kuviosta 13 voidaan nahda asiakaslahtdisyyden hyddyt ja edellytykset. Teke-
malla oikeita asioita saavutetaan strategista tehokkuutta. Strateginen tehokkuus
iimenee yrityksen yhtendisena toimintakulttuurina. Tekemalla edella mainitut
oikeat asiat hyvin yritys saavuttaa operatiivista tehokkuutta ja parannetaan
yrityksen sisélla tapahtuvien toimintojen laatua. Sisaisen toiminnan paremmalla
laadulla pystytaan kasvattamaan katetuottoa ja luomaan jatkuvuutta asiakas-
tyytyvaisyyden kautta. Tekemalld asiat kustannustehokkaasti yritys kasvattaa
tehokkuuttaan, kun kapasiteetti hyddynnetaan ja toimintoihin kuluu vdhemman
resursseja. Ymmartamalla sen, mitka ovat oikeita asioita, yritys parantaa ja ke-
hittdd seka asiakas- ettd markkinatuntemustaan. Yritys hahmottaa markkinoi-
den vallitsevan kokonaiskuvan paremmin, jos se osaa tulkita sita asiakkaiden,

markkinoiden ja kilpailijoidensa nakdkulmasta. Hyvalla asiakas- ja markkinatun-
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temuksella kyetddn rakentamaan asiakasstrategia ja segmentoimaan oikein.
(Ala-Mutka & Talvela 2004, 26.)

5.3 Asiakkuuksien elinkaari

Asiakkuuden syvyyteen ja asteeseen vaikuttaa asiakkuuden vaihe elinkaarella.
Uudet asiakkuudet ovat herkempia kuin henkisesti kaikkein tarkeimmaét vanhat
asiakkuudet. Hankintavaiheessa asiakkuudessa on aina riskinsé ja asiakkuus
voi paattya jo silloin. Potentiaalinen asiakas ei siis aina valttamatta yrityksesta
huolimatta tule asiakkaaksi. Avattu asiakkuus tulee aktivoida, jotta kyseinen a-
siakas ostaisi enemméan myyvan yhtion tuotteita tai palveluita. (Mantyneva
2003, 15 -16.)

Kuviosta 14 voidaan havaita kuinka asiakkuuksilla on seitseman selvaa vaihetta
asiakkuuksien elinkaarella. Pystyakselin arvoista voi ndhda asiakas-suhteen
vahvuuden. Mitd ylempéana kayra kulkee, sitd vahvempi asiakassuhde on.
Vaaka-akselille ovat merkitty asiakkuuden edistyminen ja taitekohdat. Asiak-
kuus voi tietenkin edetd erilaisilla nopeuksilla ja paattya ennen kuin koko
elinkaari on kayty lapi. Jompikumpi osapuoli ei aina halua edeta asiakkuudessa
seuraavaan entistd syvemman yhteistyon vaiheeseen ja mieluummin lopettaa

asiakkuuden.
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Kuvio 14 Asiakkuuden elinkaarimalli (Ala-Mutka & Talvela 2004, 60)

Kuvion 14 ensimméinen vaihe asiakkuuden elinkaarella on syntyminen.
Asiakkuuden osapuolet tarvitsevat jonkinasteisen tietoisuuden toisistaan, mink&a
jalkeen asiakkuus voi syntya. Asiakkuus etenee vakiintumiseen, jos osapuolet
ovat tyytyvaisia yhteiseen kaupankayntiin ja haluavat jatkaa sitd. Vakiintunut
asiakkuus halutaan usein syvemmaksi, mikd johtaa asiakassuhteen kehit-
tamiseen. Kehitykselld voi olla monia muotoja, ja kehitysvaiheessa asiakkuus
viela hieman hakee lopullista muotoaan. Neljas vaihe on jalostuminen, jolloin
asiakkuus muuttuu yksilollisemmaksi vastaamaan molempien osapuolien tar-
peita. Jalostumisen jalkeen osapuolet voivat entistd enemman tiivistaa yhteis-
tyotddn ja sitoutua asiakkuuteen. Sitoutuminen asiakkuudessa, kuten ihmisten
valisessakin parisuhteessa, vaatii molemmilta osapuolilta uskollisuutta ja halua
yhteisen kanssakaymisen yllapitamiseen ja jatkuvaan kehittdmiseen. Sitou-
tumisen jalkeen asiakkuus on vahvimmillaan, mink& jalkeen asiakassuhde alkaa
heikentya siirtyesséan hiipumisvaiheeseen. Tarpeeksi kauan hiivuttuaan asiak-
kuus lopulta pé&atyy, kun toinen tai molemmat osapuolet haluavat sitd. (Ala-
Mutka & Talvela 2004, 60.)
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5.4 Visma Nova

Visma Nova -ohjelmisto on suunniteltu pienille ja keskisuurille yrityksille ta-
louden-, henkildstohallintoon ja materiaaliohjaukseen liittyvien prosessien val-
vontaan ja hallinnointiin. Ohjelmistoa kayttda noin 8000 pienta tai keskisuurta
yritystd Suomessa. Ohjelmiston tarjoamat mahdollisuudet tulee ottaa huomioon
asiakkuudenhallintaa kehitettdessé. Se tarjoaa mahdollisen pohjan uudelle ta-
valle hoitaa asiakaskontakteja. Nykyiselladn Parttian kayttama ohjelmisto sisél-
taa pelkastaan yhteystietorekisterin, johon on koottu kaikki nykyiset asiakkaat
yhteys- ja laskutustietoineen. Asiakaskortistoon voidaan kuitenkin siséllyttaa
erityisia tarkentavia asiakastietoja, kuten yhteyshenkildita tai muita tilaukseen
littyvid tarkempia tietoja. Kuvasta 1 voidaan havaita asiakaskortiston perus-
ndkymén asiakastietoja koskevat mahdollisuudet, jotka talla hetkella ovat

jaaneet Parttiassa kayttdmatta. (Visma 2010a.)

# Asiakaskortisto - Visma Nova: Parttia Oy harjoitus (SERVERI J:\NOVASYYR10Y)

Tiedosto Muokkaa Haku Raportit Tulostus MNaytd Ohje
2 e | L nakyma 01, (kaikki] - 13951421 1 < > Ml ELEL X |EE]| os 000 asiskas -
- Yimeinen
Numera |16 Ryhma  [4 LAHJATAVARALIKK || | || Maksuehto [01.14 Py NETTO ~|
Yiitys ['Yhtyma Holma & Niemi T oimitustapa oo v
|Ritva Holma Taimitusehto o ~|
Lahiosoite  |Humalankatu 3 Vastuuhenk I |
Osoite |39700 PARKAND :
Maa | L, Kauden myynti lﬂ EUR
) Koko myynti jo [verallinen)
Puhelin Jakso IU Avoin saldo il
Fax | Tap.pvm |"— _] Luottoraja jo
Kust.paikka Valuutta IE UR Lj Alennus % IU
Yunnus | Kielikoodi [FIN ) Alehma o :I'
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Asiakaskortisto 8.0.74 SaMl 18.10.2010 (C) Wisma Software Oy 1991-2010

Kuva 1 Kuvakaappaus Parttian asiakaskortistosta
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Ohjelmistoon on mahdollista luoda omia asiakasryhmia. Ryhmittelyn perustana
voisi mielestamme olla kappaleessa 5.9 esitetty ABC-analyysi eri asiakkuuk-
sista. Visma Nova ohjelman ryhma-ominaisuus pitddkin sisallaan tata varten
oman ABC-asiakasryhma sarakkeen. Nain kaikki asiakkaat saadaan helposti ni-

putettua omiin ennalta madritettyihin asiakasryhmiinsa.

5.5 Nykytila Parttiassa asiakkuudenhallinnan ndkékulmasta

Parttian asiakassuhteiden hallintaa ei ole keskitetty tietyn osaston tai ohjel-
miston hoidettavaksi. Asiakasrekisterina toimii talla hetkella taloudenhallinta-
ohjelmisto Visma Nova. Ohjelman avulla hoidetaan yrityksen myyntireskontra,
ostoreskontra, varastokirjanpito, tilaustenseuranta ja ALV-tilitykset. Tilauskannat
ja asiakastiedot ovat arkistoitu sdhkdisesti ohjelmiston tietokantaan, josta 16ytyy
tietoa menneista ja tamanhetkisista tilauksista seka tilausten tekijoista eli asiak-
kaista. Asiakashistoriaa hyédynnetddn uusia palveluja myytdessa tai uusia ti-
lauksia hinnoiteltaessa. Talla tavalla pystytdén hinnoittelu pitamaan asiakkaan
nakokulmasta selkeédna. (Sainio, S. Toimistotyontekij. Parttia Oy. Kotka 2.12.
2010. Haastattelu.)

Asiakkuudenhallinnan nakodkulmasta olennaisessa osassa ovat mielestamme
ohjelmiston sisaltaméat tilauskannat ja asiakastiedot kaikkine mahdollisuuk-
sineen. Tehokkuuden lisdamisen nékokulmasta ohjelmiston sisaltdama poten-

tiaali olisi mielestdmme kohtalaisen pienelld vaivalla hyddynnettavissa.

Asiakastietoihin voi lisata erindisid huomioita tai muuta myyntity6ta helpottavaa
informaatiota myyntitilanteesta tai myyntikanavasta. Asiakastietoihin voi myo6s
lisdta muuta tarkeda tietoa, joka tulisi mielestamme erityisesti ottaa huomioon
asiakaan kanssa asioitaessa. Visma Novan avulla voidaan asiakkaita myds pro-
filoida, mikd on tydbmme kannalta yksi kiinnostavimmista mahdollisuuksista.
Asiakkuuksien ABC-analyysin mukainen profilointi voidaan saada ohjelmistoon
kayttoon. ABC-mallin  hyodyntamistd kaytdnnossd kasittelemme laajemmin
kappaleessa 5.9. Ohjelmiston ominaisuuksia havainnollistavia kuvia on opin-

naytetyon liitteend numero 2.
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Itsessaan Parttian kaytdssa oleva jarjestelmé pystyy luomaan ennusteita tilauk-
sista, niiden luonteesta ja mahdollisesta ajoituksesta. Ennusteet perustuvat to-
dennakoisyyksiin aiemmista tilauksista saatuihin tietoihin pohjautuen. Koneen
tekeméat ennusteet eivat kuitenkaan voi korvata ihmisen omaa intuitiota ja paat-
telykykya. Jarjestelman tarkeimpana ominaisuutena onkin mielestamme kyky

tarjota myyntityota tukevaa laadukasta tietoa.

Ohjelmassa on kuitenkin puutteensa. Myyntitydta helpottavaa yleiskatsausta
asiakkaista ei voida sahkoisesti suorittaa. Ohjelmisto mahdollistaa monenlaisten
tulosteiden ottamisen, mitka sisaltavat esimerkiksi asiakaslistoja tai tietyn asiak-
kaan historiaa sek& ohjelmiston luomia myyntiennusteita. Ylenpalttinen tulosta-
minen ei ole kuitenkaan mielestamme tehokasta asiakkuudenhallintaa. Kay-
tannon tasolla liiallinen printtaaminen on epakaytannollistd, silla tulosteet vaa-

tivat oman arkistointitilansa ja niiden tulkinta voi olla hyvinkin hidasta.

5.6 Myyntity0 ja asiakaspalvelu Parttiassa

Parttialla ei ole omaa varsinaista myyntitydhon keskittyvaa yksikkda. Yritys
kayttaa myyntitydssa henkilokohtaisia kontakteja ja joitakin myyntiagentteja.
Aggressiivista myyntityota ei talla hetkella harjoiteta. Useimmiten asiakas ottaa
suoraan yhteytta yrityksen toimitusjohtajaan s&hkopostilla tai puhelimitse.
Asiakaskunta on laaja ja tilaukset vaihtelevat luonteeltaan, joskin toimeksiannot
ovat samankaltaisia. Asiakas haluaa tuotteensa pakatuksi, pussitetuksi tai
pullotetuksi. Muita vaihtoehtoja ei ole tarjolla. Tuotteet jatkavat matkaansa usein
Parttian varastosta suuriin jakelukeskuksiin, josta ne toimitetaan myyntival-
miina erind kauppojen hyllyille. Tarvittaessa tuote voidaan toimittaa minne ta-
hansa asiakkaan haluamaan kohteeseen. Tarkemmat toimitusehdot sovitaan
aina tapauskohtaisesti asiakkaan kanssa. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia
Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Tarjouspyyntdon pyritaan vastaamaan mahdollisimman nopeasti. Parttian toimi-

tusjohtaja laatii tarjouksen laskelmien ja aikaisempien tilauksien perusteella. Jos

vastaavanlaista tilausta ei ole yrityksella viela aiemmin ollut, sen toimivuutta

pitda testata. Kokeiluerilla varmistutaan toimituksesta syntyvista kustannuksista
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ja tyon kannattavuudesta. Neuvotteluissa voidaan edeta itse tilauksen suun-
nitteluun ja toteutukseen, jos kokeiluerd vastaa molempien osapuolien odo-
tuksia. Tietyt tilaukset ovat kausiluontoisia, mutta tdma ei koske koko tuotantoa.
Pitkaaikaisten asiakkaiden, jotka useasti ovat myos suuria asiakkaita, tilaukset
tulevat useimmiten hyvissa ajoin ja samaan aikaan vuodesta. (Sainio, T. Toimi-
tusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Raaka-aineiden ja pakkaustarvikkeiden toimituksista Parttialle sovitaan asiak-
kaan kanssa tapauskohtaisesti. Materiaalit voi hankkia kokonaisuudessaan joko
Parttia tai asiakas tai kaikkea silta valilta. Tuotanto voi tapahtua pitkalla aika-
valilla erissa tai nopeasti hyodyntaen Parttian koko tuotantokapasiteettia vain

yhteen tilaukseen.

Myyntiprosessi

Valmistau
-tuminen

Asiakas-

kontakti Kauppasopimus

Kuvio 15 Parttian myyntiprosessi
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Kuviossa 15 kuvataan kauppasopimukseen johtavan myyntiprosessin vaiheet
Parttiassa. Asiakaskontaktin jalkeen tulee tarjouksen paapiirteet olla tiedossa,
ennen kuin varsinaisiin myyntineuvotteluihin ryhdytéaén. Neuvottelussa tuotanto-
kalenterin tilanteen tulee olla selvilla. Nain pystytddn ennaltaehkaisemaan ruuh-
kia ja Parttia valttyy tekemasta katteettomia lupauksia tuotannon aikataulusta.
Talla hetkella tdméantyyppistda tuotannon suunnitteluun liittyvaa kalenteria ei
Parttialla ole kaytdssa. Esittelemme oman ehdotuksemme tuotantokalenterista

Parttian kayttoon kappaleessa 7.2.

5.7 Asiakaspalvelukeskus

Asiakaspalvelukeskuksella tarkoitetaan tassd tapauksessa keskusta, jossa
asiakkaalle ei ole nimetty vastuuhenkil6d. Palvelutilanne on luonteeltaan sellai-
nen, jossa asiakastietoa saadaan keskustelemalla ja toistamalla kysymyksia
seka niihin asiakkaan antamia vastauksia. Taten luodaan asiakkaalle vaikutus
asiansa osaavasta ja ammattimaisesta asiakaspalvelusta. Usein tehokkaan
asiakaspalvelun ehtona on tietoteknologian hyddyntdminen, minkd avulla
saadaan esimerkiksi asiakkaan myynti- tai tilaushistoria nopeasti auki asiakas-
palvelijalle. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 80 — 81.)
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Asiakaspalvelukeskuksen prosessit

~ \

‘ Asiakas > Tunnistaminen

Palveluprosessit

Analysointiprosessit
—

Asiakasvuorovaikutus @
y ( ‘ ﬁ : Kayttaytyminen
Asiakkaan profiili ja historiatiedot

Kuvio 16 Asiakaspalvelukeskuksen prosessit (Ala-Mutka & Talvela 2004, 81)

Asiakas-
strategia, tuote-
ja

palvelutarjonta

Kuviosta 16 voidaan havaita, kuinka palveluprosessi kaynnistyy asiakkaan
yhteydenotosta yrityksen asiakaspalveluun. Asiakaspalvelija tunnistaa asiak-
kaan joko nimen, muiden henkil6tietojen tai asiakasnumeron perusteella. Itse
palveluprosessiin vaikuttavat tilanteen luonne ja asiakkaan kayttaytyminen. Ti-
lanteesta riippumatta asiakaspalvelijan tulee aina kyeta tulkitsemaan asiakasta
oikein ja toimimaan siten, etta asiakas tuntee saavansa parasta mahdollista pal-
velua. Analysointiprosessin paatteeksi asiakkaalle tarjotaan ratkaisua, joka pe-
rustuu yrityksen asiakasstrategiaan tai tuote- ja palvelutarjontaan. (Ala-Mutka &
Talvela 2004, 81.)

Kuvio 16 kuvaa mielestamme hyvin Parttian asiakaspalvelun perusprosessia.
Kaikki edelld esitetyt vaiheet tulee ottaa huomioon asiakaspalveluprosessia
kehitettaessa. Kehittaminen tulisi mielestamme aloittaa asiakastietokannan
tehokkaammasta hyodyntamisestd. Toimiva asiakaspalvelujarjestelma nopeut-
taa asiakaan tunnistamista sekd mahdollisen ongelman ratkaisua. Asiakkaan
tilaushistoria saadaan nopeasti auki, mika helpottaa asiakaspalvelijan kokonais-

kuvan muodostamista. N&ahdaan, mitd on tilattu ja milloin. Nopea ja toimiva
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asiakaspalvelu on selva viesti Parttialta asiakkaalle, etta palvelun taso halutaan

pitaa korkealla myds ongelma-tilanteissa.

5.8 Asiakkuudenhallinnan kehittaminen

Asiakkuudenhallinnan kehittaminen Parttiassa vaatii mielestamme ennen kaik-
kea pitkgjanteisyytta. Yrityksen pitdd ensin kehittda hallintajarjestelma ja toimin-
tasuunnitelma, mikd palvelee parhaalla mahdollisella tavalla yrityksen nykyisia
ja tulevia haasteita. Mielestamme yksi vaihtoehto voisi olla nykyisen Visma oh-
jelmiston rinnalle tai nykyisen ohjelmiston korvaajaksi soveltuva Visma Super-
Office, joka mahdollistaisi tehokkaan ja systemaattisen asiakkuudenhallinnan,

asiakkuudenhallintajarjestelmé&. (Visma 2010b.)

Kyseisen ohjelmiston hankintaa harkittaessa tulee ottaa huomioon sen hinta ja
arvioitu kayttdaste. Ohjelmiston arvioitu hinta olisi useita tuhansia euroja. Tama
investointi voisi luoda jatkuvuutta, koska Parttialla ei olisi varaa olla hyddyntéa-
matta kallista ohjelmistoa. Mahdollisen investoinnin jalkeen tulisi Parttian koulut-
taa kaikki kyseista ohjelmistoa tarvitsevat tyontekijat kayttamaan sita, ettei in-
vestointi menisi hukkaan. Parttia sitoutuisi asiakkuudenhallinnan kehittamiseen
pelkastaan kayttamalla kyseisen ohjelmiston ominaisuuksia. (Sainio, S. Toimis-
totyontekija. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Mielestamme nykyisen ohjelmiston kayttéad tehostamalla pystytdén saavut-
tamaan Parttialle laadukas asiakkuudenhallintajarjestelma. Myyntityon kannalta
olennaista olisi asiakkuudenhallinnan vaivattomuus ja sujuvuus. Ohjelmiston
parempi hyddyntdminen ei mielestamme lisdisi paivittaista tydomaaraa merkit-
tavasti. Parttiassa myyntity6ta tekevien tyontekijoiden tulisi osata hyodyntaa
ohjelmiston kaikki mahdollisuudet. Ohjelmiston tarjoaman potentiaalin hyddyn-
taminen lisdisi merkittavasti asiakkuudenhallinnan ja myyntitydén tehokkuutta.
Ohjelmiston tayden kapasiteetin hyddyntamisen kayttéonottovaihe vaatisi oman
tyopanoksensa, mutta mielestamme tama sijoitettu aika ja tyopanos tulevat

maksamaan ajan mittaan itsensa takaisin korkojen kera.
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Seuraava muistilista on mielestamme hyva pohja asiakkuudenhallinnan kehit-
tamiselle. Kaikki kymmenen kohtaa tulee pitdd mielessa niin suunnittelu- kuin

toteutusvaiheessa.

Tunnista asiakkuudenhallinnan mahdollisuudet yrityksessa.
Ala tasapaista asiakkuuksia keskenaan.
Selkeytéd asiakkuuksien luonne ja niiden vaihe elinkaarellaan.

Pyri jatkuvasti lisaédaméa&an asiakkuuksien portfolion arvoa.

o M 0w bdhPRE

Nae tietotekniikan mahdollisuudet asiakkuuden hallinnan kehittamisessa,

mutta muista, ettd asiakkuudenhallinta ei ole pelkastaan tietotekninen

ongelma.

6. Pyri hydédyntdm&an asiakkuudenhallinnan mahdollisuuksia markkinoin-
nissa mahdollisemman pian.

7. Selkeyta asiakkuuden hallinnan tavoitteet.

8. Edista johdon ymmarrysta asiakkuudenhallinnan mahdollisuuksista ja si-
toutumista niihin asiakkuudenhallinnan kehittdmiseksi yrityksessa.

9. Etene pienin maaratietoisin askelin asetettuihin tavoitteisiin.

10. Muista jatkuva oppimispyrkimys — pyri hoitamaan oikeita asiakkuuksia

oikein.

(Mantyneva 2003, 123 - 124.)

Mielestamme Parttian tapauksessa listan tarkeimmat kohdat, jotka tulisi ottaa
huomioon asiakkuudenhallintaa kehitettdesséd, ovat 1, 2, 4, 5, 7 ja 9. Nama
kohdat valitsimme silla perusteella, etta niiden toteuttamisella pystytdén saavut-
tamaan merkittavia kehitysaskelia Parttian kaltaisessa pienyrityksessa. Asiak-
kuudenhallinnan luomat mahdollisuudet eivat mielestamme nykyisellddn ole
taysin selvat yrityksen sisalla. Taméa on johtanut siihen tilanteeseen, etta asiak-
kaiden systemaattista profilointia ei harrasteta. Asiakasprofiloinnin puutteen
takia asiakkuuksien taytta arvoa ei pystyta valttamatta tunnistamaan. Nykyisilla
tietokoneohjelmistoilla pysytdan toteuttamaan mielestamme tehokasta asiak-
kuudenhallintaa. Selvilla tavoitteilla luodaan asiakkuudenhallinnan eri proses-
seille jatkuvuutta. Kaikki asiakkaiden kanssa tekemisissa olevat henkil6t tietavat
talléin mita asioita tulee painottaa ja mita kehittad. Kehitysaskeleiden tulee olla
oikein mitoitettuja, koska liian suurilla suunnitelmilla ei saavuteta mitaéan muuta

50



kuin sekaannusta. Yrityksessa tehdaankin useita asiaa jo nyt hyvin ja tehok-

kaasti, mutta liian nopea tahti saattaa hukuttaa onnistumiset.

5.9 ABC-analyysi

Wilfredo Pareto keksi 1800-luvun lopussa, etta 20 prosenttia kylalaisista omis-
taa 80 prosenttia koko kylan varallisuudesta. Han teki tdmé&n havainnon tutki-
essaan varallisuuden jakautumista englantilaisessa kylassa. Pareton keksimaa
teoriaa on myohemmin kutsuttu 80-20-sdannoksi. Teoria tuntuu kestavan ajan
hampaan, silla sen pohjalle on perustettu monia talouteen liittyvid teorioita.
(Sakki 2009, 90.)

Pareton keksim&a prosenttijakaumaa ei tule sokeasti seurata, vaan oleellista on
teorian antama yleiskuva esimerkiksi asiakkaiden rahallisesta arvosta yrityksel-
le. Monessa yrityksessa pieni osa yrityksen asiakkaista tuo merkittdvan osan
likevaihdosta. Pareton optimia soveltaen voidaan todeta, etta 80 prosenttia
myyntitapahtumista ja asiakkaista tuo vain 20 prosenttia liikkevaihdosta, 20 pro-
senttia tuotteista aiheuttaa 80 prosenttia varaston kuormituksesta ja 80 pro-

senttia toimituspuutteita aiheutuu 20 prosentista tuotteita. (Sakki 2009, 90.)

Namakin luvut ovat suuntaa antavia ja tarkeinta on idea niiden takana. Teorian
pohjalta vaikuttaa silta, ettd suuri osa asiakkuuksista on turhia. Lopullisten joh-
topaatosten tekemiseen vaaditaan kuitenkin tarkempaa syventymista. Kannatta-
mattomien asiakassuhteiden lopettaminen vaatii yritykseltd systemaattisuutta ja
selvaa visiota siita, miten ja keitd yritys tulevaisuudessa palvelee. Pienelld yri-
tyksella ei ole varaa virhearvioon, kun puhutaan asiakkaiden valinnasta. (Sakki
2009, 90.)

Parttian tapauksessa ylla mainittua Pareton 80—20-teoriaa hyddynnamme asi-

akkuuksien ja asiakkuudenhallintaa koskevissa asioissa. Yrityksen tuotteita ar-

vioitaessa on myds mahdollista kayttda ABC-analyysid. Emme kuitenkaan nae

sita jarkevaksi Parttian tapauksessa, koska Parttia myy asiakkailleen yksil6ityja

pakkaus-, pullotus- ja pussituspalveluita, joihin saattaa liittyd myds logistisia

ratkaisuja. Yksittaisten tuotteiden erittely ja merkitseminen on kaytanndssa
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mahdotonta ja turhaa. Tilausten yksikkévolyymi on melko pieni verrattaessa
keskikokoisiin tai suuriin tuotantolaitoksiin, joissa asiakkaiden tilaamat pakkaus-
palvelut on helpompi priorisoida. Priorisointi on helppoa, koska pakattavia tuot-
teita on vain muutama ja linjastot ovat vain tiettyd ennalta maaritettya tarkoi-
tusta varten. Palvelun arvottamisen sijasta tulisi mielestamme keskittya asiak-

kuuksien arvottamiseen ABC-analyysia ja Pareton 80—-20-teoriaa hyddyntaen.
5.9.1 Segmentoinnin sisainen nakdkulma

Yritykselle on tarkeaa tunnistaa eri asiakassegmenttien strateginen merkitys
talla hetkelld ja mitd se mahdollisesti on tulevaisuudessa. Tunnistamisen apuna
voidaan kayttda yrityksen omaa sisdistd nakokulmaa. Talloin tietolahteind ovat
yrityksen kokemuksen kautta hankittu tieto ja osaaminen, tietokannat seka tieto-
varastot, asiakasanalyysit ja mahdolliset muut resurssit. Sisédisen nakdkulman
perimmaisend ideana on analysoida niita asioita ja ilmidita, jotka vaikuttavat
asiakkuuden kannattavuuteen seka syy—seuraussuhteisiin. (Ala-Mutka & Tal-
vela 2004, 51.)

Asiakkaan kokema arvo

Kohdistetaan toimenpitest
aslakkaan saamaan aryoon

" “"m,\] Kohdistataan

Erinomainen toimenpifest
. kustannuksiin g
@ “\ [ | hintoinin
Kannattavuus //____.-"'
O 1l
@ @ |©
Alhainen
Piani Suuri

Asziakkaan kokema arvo

. Agiakassegmentti

Kuvio 17 Asiakkaan kokema arvo (Ala-Mutka & Talvela 2004, 29)

Kuviosta 17 voidaan havaita, kuinka asiakkaiden segmentoinnilla saadaan lisét-
tyd asiakkaan kokemaa arvoa ja asiakkuuden kannattavuutta. Ne asiakkaat,
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jotka tuntevat saavansa matalaa arvoa ovat herkempid vaihtamaan vaikkapa
pakkausyritystd. Asiakkaat, jotka kokevat saavuttavansa suurta arvo asiakkaa-
na, ovat uskollisempia ja todennakoisesti kuluttavat enemman yrityksen tar-
joamia palveluja. Segmentoinnin avulla voidaan asiakassuhteita kehittaa tehok-
kaammin keskittymalla kaikista potentiaalisimpiin asiakassuhteisiin. Yksi keino,
milla asiakkaan kokemaa arvoa voidaan nostaa, on kehittamalla asiakassuh-
teeseen liittyvid prosesseja, kuten esimerkiksi pidentamalla aukioloaikoja ja

nopeuttamalla asiakaspalvelua. (Ala-Mutka & Talvela 2004, 26 — 27.)

5.9.2 Asiakasryhmat

Asiakkuuksien luonteeseen tulee mielestamme kiinnittdd huomiota, jotta Parttia
saa kaikkein merkittavimmista asiakassuhteista pitk&aaikaisia ja tuottavia. Asiak-
kaat tulee mielestdmme jakaa viiteen rynmaan: A, B, C, D ja E. Naille ryhmille
tulee luoda omat toimintamallit, jotka selkeyttavat nykyisia kaytantoja asiakkaita
palveltaessa ja lahestyttaessd. Nama mallit selkeyttavat ja yhdenmukaistavat

asiakaspalvelua hyvin suunniteltuina ja toteutettuna.

Isommissa yrityksissé, joilla on resurssit yllapitdd toimivaa ja kattavaa talouden-
ja asiakkuudenhallintaan keskittyvaa yksikkoa, asiakkuudet voidaan kylmasti
jakaa myynnin ja kulutuksen prosentuaalisten osuuksien perusteella omiin asia-
kasryhmiinsd. Parttiassa kyseinen jarjestelma ei tulisi toimimaan, silla yrityksella
ei nykyisellaan ole tarvittavia resursseja kattavan jarjestelman yllapitoon eika
tarpeeksi laajaa asiakaskuntaa. Asiakkuudenhallinnan ulkoistamiseen ei ole ta-
loudellisia resursseja eika nykyisilla henkilostoresursseilla voida yllapitaa tahan
tarkoitukseen nimettyd yksikkoa tai osastoa. Uskomme, ettéd parhaat tulokset
saavutetaan nykyisid prosesseja ja toimintoja muuttamalla tehokkaammiksi ja

selkedmmiksi.

Parttian kaltaiselle pienelle tilauspakkaamolle paras asiakasprofilointimalli on

mielestimme ABC-analyysia hyoddyntaen yksinkertaisesti niputtaa asiakkaat

tilausten tuoman kokonaisarvon perusteella. Mielestamme asiakkaat tulisi ar-

vottaa saavutetun seka arvioidun tuloksen perusteella, jotka yhdessa muodos-

tavat kokonaisarvon, ja tuotannon suunnittelun helppoudella. Kaytdmme arvi-
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oitua tulosta saavutetun rinnalla, koska Parttian tarjoaman palvelun luonteen
takia taytta varmuutta tuloksista ei ole ennen koe-erid. Vasta ndiden koe-erien
avulla voidaan varmasti todeta mahdolliset voitot tai tappiot. Toimitusjohtaja
kantaa vastuun palvelun hinnoittelusta ja joutuukin monesti luotta-maan omaan
arviointikykyynsa ja aikaisempiin kokemuksiin uuden tilauksen kannattavuutta
arvioidessaan. Tuotannonsuunnittelun nakokulmasta kannattavimmissa tilauk-
sissa pakkauslaitteita tarvitsee sdataa tyopaivan aikana vain kerran. Tyopéaiva
voidaan tassa tapauksessa kayttéaa tuotteen pakkaamiseen ja lisaarvon tuot-
tamiseen eika laitteiden sdatdmiseen tai muihin tuotantoa tukeviin toimenpi-
teisiin, jotka eivat tuota asiakkaalle lisdarvoa. Asiakkaiden ryhmittelylla voidaan
mielestamme helpommin luoda pitkakestoisia asiakassuhteita ja samalla kas-

vattaa niiden kokonaisarvoa.

Matemaattisten mallien sokea seuraaminen pienessa pakkausyrityksessa voi
mielestdmme johtaa kannattamattomaan toimintaan. Toki alustavalle tuotannon
suunnittelulle on oltava matemaattinen pohja, mutta monesti matalat katteet ja
ennalta arvaamattomat muuttujat tekevat tarkan laskelman tekemisen mahdot-
tomaks, jolloin tuotannon ja asiakkuudenhallinnan kokonaiskuvan ymmarta-
minen ja hahmottaminen korostuu. Pienessa pakkausyrityksessa erityisesti yri-
tyksen johdon on oltava valppaana. Yrityksen toimintaymparisté eléda, muuttuu
ja kehittyy, joten tasta syysta toimintamallien on oltava ajan tasalla ja johdon-

mukaisia haluttujen tavoitteiden kanssa.

A-ryhmaan kuuluvat asiakkaat, joiden tilaukset ovat katteeltaan tuottoisimpia ja
tuotannon nakokulmasta kaikkein tehokkainta toteuttaa. A-ryhmén asiakkaat
tilaavat Parttialta pakkauspalveluja tasaisin valiajoin. Tilaukset ovat kooltaan
vahintaan niin suuria, etta niiden toteuttamiseen kuluu enemman kuin kaksi
kokonaista tybpaivaa. B-ryhmé&an kuuluvat kohtuullisen katetuoton ja tilaus-
volyymiltaan vaihtelevat asiakkaat, mutta joiden kuitenkin uskotaan Parttian
nakokulmasta siséltdvan merkittavaa potentiaalia pitkakestoisiksi ja nykyista
tuottoisammiksi asiakassuhteiksi. B-ryhm&&n kuuluvien asiakkaiden ja Parttian
valinen suhde vaatii viela aikaa, ennen kuin lopullisia johtopaatoksia voidaan
muodostaa. B-ryhman asiakas voi siirtyd A-ryhméan tai alas D-ryhman tai jopa
E-ryhmén asiakkuudeksi. C-ryhm&én kuuluvat uudet asiakkaat, joiden lopullista
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katetta ei ole viela pystytty tarkasti maarittelemaan. C-ryhman asiakassuhteet
hakevat viela lopullista muotoaan ja tuotannon kokeiluerat voivat olla viela
kesken. D-ryhm&an kuuluvat asiakkaat tekevat vain satunnaisia tilauksia, jotka
eivat ole katteeltaan ja volyymiltaan. E-ryhmaan kuuluvat asiakkuudet, jotka
eivat ole Parttialle kannattavia ja niiden lopettamista toimintojen tarkistamista

tulee harkita.

5.9.3 A-ryhman asiakkuudet ja niiden potentiaaliset riskit

A-ryhman asiakkuuksille tulisi mielestamme antaa erityishuomiota kaikissa
myyntiin ja asiakashallintaan liittyvissa toiminnoissa. A-ryhmé&én nimettyihin asi-
akkaisiin ollaan aktiivisesti yhteydesséa, tiedustellaan tulevaisuuden nakymia ja
haetaan molempia osapuolia hyodyttavia projekteja ja ratkaisuja. Neuvottelut
tulisi hoitaa huolellisesti ja valmistelut niitd varten tulisi tehd& perusteellisesti.
Jos taytyy valita, tehdéaanko joku toiminto ensin A-ryhman vai jonkin muun ryh-
man asiakkaalle, valinnan tulisi kallistua A-ryhmén asiakkaaseen. Taytyy kui-
tenkin muistaa, ettd liiallisen vallan siirtyminen asiakkaalle voi tehda pitka-
kestoisesta kannattavasta asiakkuudesta todellisen padanvaivan ja taloudellisen
riskin Parttialle. Parttia voi joutua tekeméaan liiallisia myonnytyksia, jos asiakas

osaa hyddyntaa kaytdssa olevan vipuvoiman neuvotteluissa.

Esimerkkitapauksia 16ytyy myds Parttian l&hihistoriasta. Kissanruuan pakkaa-
minen oli Parttian liikevaihdosta merkittava osa, noin 40 prosenttia. Kuitenkin
pakkauspalveluja tilannut yritys rakensi samalla omaa pakkauslinjaa. Parttiassa
jouduttiin tekem&&n suuria muutoksia, kun viesti asiakasyritykselta viimein saa-
pui. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

5.9.4 B-ryhman asiakkuudet ja niiden suunta tulevaisuudessa

B-ryhméan asiakkuudet pitaisi mielestamme ryhmittelyn lisdksi profiloida sen

mukaan, mihin suuntaan asiakkuuden uskotaan olevan menossa. Tdméan profi-

loinnin tulisi perustua jo olemassa oleviin lukuihin, kuten aikaisempiin tilauksiin

tai tarjouspyyntoihin. Asiakkuudenhallintatietojarjestelmasséa tulisi olla jonkin-

lainen maininta suoritetusta profiloinnista. B-ryhméan asiakkaisiin Parttian tulisi
55



mielestdmme olla aktiivisesti yhteydessa. Lisdamalla tilausten kertavolyymia ja
maardad B-ryhman asiakkuudet voidaan ajan saatossa kehittdd tuottoisammiksi
A-ryhmaan kuuluviksi asiakkuuksiksi. Parttian ei kuitenkaan tule tuhlata liikaa
resursseja yksittisen asiakkuuden kehittamiseen, silla kaikista asiakkuuksista

ei voi saada A-ryhman asiakkuuksia.

5.9.5 C-ryhman asiakkuudet ja niiden potentiaali

C-ryhman asiakkaat ovat asiakkuuselinkaaren alkuvaiheessa. Mika tahansa C-
ryhmén asiakkuus voi nousta A-ryhmaan ja avainasiakkaaksi Parttialle. Mieles-
tamme C-ryhmassa tulisi olla mahdollisimman laaja ja monialainen asiakas-
pohja, joiden kanssa voidaan mahdollisesti ryhtyd syvempéaéan yhteistyéhon. C-
ryhmésta tulisi tunnistaa ne asiakkuudet, joiden tarpeeseen pystytdan nyky-
kalustoa muuttamatta parhaiten vastaamaan. Kuten B-ryhmé&ssakin asiakkuu-
denhallintajarjestelmé&an tulee tehda merkintéa asiakkuuden mahdollisesti poten-

tiaalisesta profiilista.

5.9.6 D-ryhman asiakkuudet ja niiden kanssa tehokkaasti operointi

D-ryhm&an kuuluville asiakkaille luodaan oma toimintamalli, jonka pohjalta
voidaan tarjota nopeasti ja vaivattomasti paras ratkaisu asiakkaalle. N&in toimi-
malla yritys valttyy turhilta kustannuksilta, jotka syntyvat kaytetysta tydajasta D-
ryhmén asiakkuuksien hoitoon. Nama asiakkuudet luovat vain vahan arvoa eika
niihin pida kohdistaa liikaa voimavaroja. Valmiit ratkaisumallit vapauttavat joh-

don rajattuja resursseja muihin yrityksen kannalta tarkeampiin prosesseihin.

5.9.7 E-ryhmaéan asiakkuudet ja tarvittavat toimenpiteet

E-ryhmén asiakkuudet tulisi pikaisesti analysoida kayttaen hallussa olevaa tie-

toa aiemmista tilauksista ja ennustettavissa olevia tulevaisuuden nakymié kysei-

sestd asiakkuudesta. Parttian tulee kayda neuvottelu asiakkaan kanssa mah-

dollisista muutoksista tai yhteistyon lopettamisesta, jos ndhtavissa ei ole mitdan

kehitysta tai tilaukset ovat liian huonosti tuottavia. Kun tarkempi profilointi on

suoritettu, tulee niihin asiakkuuksiin, joita on paatetty jatkaa, kohdistaa mini-
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maalinen maara resursseja. Olisi luotava valmis pohja tuleville tilauksille ja nii-
den neuvotteluille, koska taten toimimalla niihin kohdistetaan pienen tydmé&aran

ansiosta tulevaisuudessa pienempi tydmaara ja saastetaan rajallisia resursseja.

6 HANKINTA

Onnistunut hankintatoiminta luo pohjan tuloksen tekemiselle. Hankintatoiminta
on osa yrityksen kokonaistoimintaa ja vaatii kokonaisvaltaista suunnittelua,
jossa otetaan huomioon myds muut liiketoiminnan osa-alueet. Hankintatoiminta
voidaan jakaa ostotoimintaan, materiaalitoimintoihin ja yhteistydssa suoritettuun

myynnin edistamiseen. (Havumaki & Jaranka 2006, 106.)

Hankintatoimen perustehtdvana on taata yritykselle sen toiminnan kannalta
oleellisia tuotteita, raaka-aineita, komponentteja ja palveluita. Hankinnassa itse
ostotoiminta toimii rajapintana toimittajiin ja alihankkijoihin. Yrityksen sisélla
ostotoiminta vaikuttaa erityisesti tuotantoon, materiaalitoimintoihin sekd myyn-
tin. Toimittajien sek& alihankkijoiden kova kilpailutus kuuluu monesti osana
ostotoimintaan, jos alalta 10ytyy useita toimittajia. Ostotoimintaan voi kuulua u-
seita tukiprosesseja, kuten toimitusten valvontaa seka saapuvan tavaraeran ja
laskun tarkastamista. (Karrus 1998, 205 — 208.)

Hankinnan kehittamiselld voidaan saavuttaa monia taloudellisia seka yrityksen
toimintaan liittyvia hyotyja. Tehokkaammalla hankintatoimella voidaan vaikuttaa
positiivisesti yrityksen liikevaihtoon, katteeseen, varaston kiertonopeuteen, kus-
tannuksiin ja tuotantoon sidottuun p&&omaan. Tehostettu hankinta vahentaa
kustannuksia ja siten parantaa liikevaihtoa seka vahentaa tarvittavan materiaali-

varaston maaraa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 103 — 104.)
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Oston mallit

Konfi gura atio Kustannus

Fyysinen tuote Hoko kiyttdelinkaaren kustannuksst
Palvelut

Toimivuus ja lastu

| v zation

Yhiesnsopivuwes

Kanava Kyky palvella

Integroitu kegistikan hallinta

B - it =
bt LEE Pahvelun lastu ja monipuoliswwss

Toimittajan joustavuus
Tiedonkulku

Lapimenoaika
Riskiznhallintz
Toimitusehdot
Hulietusten ohjaus

Kuvio 18 Oston mallit (Karrus 1998, 209)

Asiakaslahtéinen ostaminen on Parttian liiketoimintojen kannalta menestyksen
ehto. Parttia myy asiakkaalleen palveluja, joissa ostamisen laatu ja kustannus-
tehokkuus ovat asiakasyritysten vaatimia ominaisuuksia. Kuvion 18 neljan K:n
mallissa on kuvattu, mistd nakokulmista asiakasl&htbistd ostamista tulisi tar-
kastella. Konfiguraatio sisaltaa kaikki fyysiset tuotteeseen liittyvat ominaisuu-
det. Tuotteen tulee olla toimiva ja yhteensopiva unohtamatta laatua. Innovatiivi-
nen suunnittelu ja toteutus lisdavat tuotteen menekkia ja parantavat kilpailu-

kykya.

Laadukkaiden toimituskanavien valinnalla pystytdan takaamaan toimituksia
seka saavuttamaan kustannustehokkuutta. Palvelukyky liittyy pitkalti kanavien
valintaan. Yrityksen palvelukyky paranee hyvilla toimittajasuhteilla, jolloin asiak-
kaille pystytdan tarvittaessa tarjoamaan mittatilauspalveluja. Kustannusten hal-
linta on aina olennaisessa osassa kannattavaa ostotoimintaa. Viisaasti toimi-
malla voidaan saastaa niin toimituksissa kuin materiaalikuluissakin. Alun perin

malli on vuodelta 1995, mutta iastaan riippumatta se kuvaa mielestamme hyvin
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Parttian ostotoiminnan nakdkulmaa juuri asiakaslahtdisena ostamisena. (Karrus
1998, 209.)

Parttia pyrkii aina, mikali vain tarpeellista, osallistumaan pakkauksen suunnit-
teluun sek&@ materiaalitoimittajan valintaan. Parttialle on vuosien kuluessa muo-
dostunut pitkdaikaisia suhteita eri materiaalitoimittajien kanssa. Yhteistyd on
lisdnnyt joustavuutta sekd varmuutta materiaalien laadusta. Mikali toimittaja ei
pysty toimittamaan tarvittavia materiaaleja, kyseinen toimittaja ohjaa Parttian
edelleen sinne, mista materiaaleja voi mahdollisesti tilata. Alan tuntemuksella ja
pitkaaikaisilla toimittajasuhteilla pyritddn vastaamaan asiakkaiden asettamaan
hintapaineeseen ja tuotannon aikatauluun. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia
Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Hankinta on osa yrityksen saapuvaa prosessia. Yritykset hankkivat suuria maa-
rid materiaaleja, puolivalmisteita tai valmiita tuotteita joko jatkojalostamista var-
ten tai suoraan jalleenmyyntiin. Edelld mainittujen asioiden lisaksi yritys voi
hankkia my6s palveluita tai tuotteiden ja palveluiden yhdistelmid. Hankinnan
paatoksen perustana toimivat hinta, laatu ja ma&ara eli mita, mihin hintaan ja
kuinka paljon ostetaan. Hankintojen suunnitteluun kaytetdan yrityksissa paljon
aikaa ja resursseja. Hankinnan laadulla on suuri vaikutus tuotteen laatuun ja
lopulliseen hintaan. (Sakki 2009, 181 — 182.)

Hankintojen kehittamiseen patevat samat perusperiaatteet kuin moneen muu-
hunkin kehitysta vaativiin tehtaviin, eli nykytilan kartoitus ja sen vertailu tavoitel-
tuun. Hankinnan kehittamisen tavoitteena voi olla hankinnan muuttaminen sir-
paleisesta kokonaisvaltaiseksi, yksikkokeskeisesta konsernin suuruuden etuja
hyodyntavaksi tai reaktiivisesta proaktiiviseksi. Sakki (2009, 181 — 182) on
todennut, kuinka toimittajien kanssa solmittu yhteisty6 on erityisen tarkeaa han-

kintaprosessia kehitettaessa.

6.1 Sourcing

Sana sourcing tulee englannin kielesté ja sen perusmuoto source tarkoittaa lah-

dettd. Sourcing tehtavia ovat tavara- ja palvelutoimitusten saatavuuden seka
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jatkuvuuden takaaminen. Termilla kuvataan taloudellisten nakokulmien liséksi
uhkia ja mahdollisuuksia, joita hankintaan voi siséltyd. Sourcingista vastaavat
tyontekijat tarkkailevat hankintoihin liittyvid tavara- tai palvelumarkkinoita.
Muutoksia pyritddn ennakoimaan ja tarvittaessa reagoidaan nopeasti mahdol-
lisiin ongelmiin. Toimittajayhteistydn pohjana on erityinen hankinta-strategia.
Strategian sisaltoé riippuu aina yrityksesta, mutta alla on muutama esimerkki,

jotka tulisi ottaa huomioon strategiassa.

Tehd&anko itse vai hankitaanko yrityksen ulkopuolelta?
Mita tavarantoimittajilta vaaditaan?

Ostetaanko vai vuokrataanko?

Ostetaanko suoraan vai valittgjalta?

Kotimaasta vai ulkomailta?

Miten tavarat kuljetetaan?

N o ok~ wDdPF

Miten paljon varastoidaan?
(Sakki 2009, 184.)

Parttian toiminnan kannalta tarkeimpid hankintoja ovat pakkaamisessa kaytet-
tavat materiaalit sekd erindiset kuljetuspalvelut. Taman takia hankintaproses-
sien kehittamisessa tulisi mielestamme keskittyd naiden kahden osa-alueen te-
hostamiseen. Esimerkkind toimivasta yhteistydstd on toiminta kotkalaisen kul-
jetuspalveluja myyvan yrityksen Skippy Trans Oy:n kanssa. Yhteistyon tulok-
sena kaikki Parttian Helsinkiin keskusvarastoille menevat tilaukset toimitetaan
kyseisen yrityksen kautta. Yhteistoiminnalla on saavutettu kustannustehokkuut-
ta ja ennen kaikkia luotettavuutta ja joustavuutta. (Sainio, T. Toimitusjohtaja.
Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

6.2 Hankintaan liittyva yhteistoiminta

Keskinaiset kumppanuussuhteet muutamien avaintoimittajien kanssa ovat olleet
taman vuosituhannen kuumimpia trendejad. Suhteita muodostettiin usein niiden
toimittajien kanssa, joilta oli aina aikaisemminkin ostettu. Yritykset eivét usein
edes etsi uusia mahdollisesti parempia toimittajia. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2008, 98.)
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Tehokkaan yhteistoiminnan pohja luodaan suhteen alkumetreilla. Yhteistoiminta
vaatii aktiivista vuorovaikutusta, jonka kautta osapuolet oppivat tuntemaan toi-
sensa paremmin ja tulkitsemaan toistensa elekieltd. Kasitys toisesta osapuo-
lesta helpottaa oman yrityksen odotusten ja tavoitteiden muodostamista. Pelkille
olettamuksille yhteisty6ta ei voi eika saa perustaa. Parhaat tulokset saavutetaan
vuorovaikutuksen kautta muodostettujen toimintamallien avulla, joissa tavoitel-
laan molemminpuolista etua. Yhteistyon kautta tapahtuva oppiminen on yksi tar-
keimmista toimivan yhteistyon tunnusmerkeista. Toimiva yhteisty6 kehittdd mo-
lempien osapuolten tapaa hoitaa yhteisia asioita tehokkaammin. (Jalanka, Sal-
menkari & Wingvist 2003, 30.)

Parttian nakokulmasta tehokas hankinta vaatii mielestamme toimivaa yhteis-
tyota pakkausmateriaalitoimittajien kanssa. Toimivan yhteistyon avulla saavute-
taan tilausten toimituksiin ja laatuun liittyvid etuja. Tata kautta loppuasiakkaat
saavat parempaa ja mahdollisesti edullisempaa palvelua. Uskomme, etta ul-
koistettu toiminta on korkeampilaatuisempi vaihtoehto, jos yrityksella ei ole itsel-

l&a&n resursseja tuottaa laadukasta palvelua kyseisella alalla.

6.3 Pakkausmateriaalien hallinta

Parttia hankkii pakkausmateriaalinsa erinaisiltd suomalaisilta pakkausmateri-
aaleihin erikoistuneilta yrityksiltd. Hyvéna esimerkkin& toimii Muovi-Heljanko Oy,
jonka tarjoamaan valikoimaan kuuluvat kaikentyyppiset muovipullot ja kanisterit
aina 40 ml:n lukkosulapullosta 10 litran kanistereihin asti. Tarratoimituksissa
Part-tia luottaa my6s suomalaiseen osaamiseen. PS-Print Oy on toimittanut
tarra-rullia Parttialle jo useiden vuosien ajan. PS-Printin kautta pystytaan hank-
kimaan normaalien tarrojen lisdksi myos erikoistarrat. Ulkomaisia toimittajia on
kokeiltu, mutta rahtimaksut kasvavat niiden osalta lilan suuriksi. Pulloja ja tarro-
ja pitéisi tilata suuria maaria, jotta ulkomaisten toimijoiden hyddyntaminen olisi
kannattavaa. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastat-

telu.)
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Parttialla on varsin kattava verkosto tavarantoimittajia asiakkaiden pakkauksiin
littyvien perustarpeiden tyydyttamiseen. Verkoston laajuutta kasvattaa alalla
vallitseva reilun pelin henki, sill& toimittaja ohjaa toisen vastaavan yrityksen luo,
jos ei itse pysty vastaamaan Parttian kysyntaan. Tama on myos yksi syy, miksi

Parttia kayttada suomalaisia toimittajia.

7 TUOTANTO

Tuotannon tarkoituksena on saada myyntiin hyodykkeitd, joilla ihmiset tyydytta-
vat tarpeitaan valillisesti tai suoraan. Tuotanto voidaan eritella kolmeen seuraa-
vaan osa-alueeseen: alkutuotanto, jalostus ja palvelutuotanto. Parttia toimii pal-
velutuotannon alalla, koska Parttia myy pakkauspalveluita. Koska Parttian asi-
akkaat ovat yrityksia, eivatka yksityishenkildita, on palvelun luonne hieman eri-
lainen kuin se, mitd yleisesti koetaan palveluksi. Parttian toiminnassakin asia-
kaspalvelu on osana palvelua, mutta se ei ole Parttian myyman palvelun térkein
elementti. Parttia myy ja tuottaa asiakkailleen kokonaisvaltaisia pakkauspalve-
luja, joiden laajuus maaritellaén aina kauppasopimuksessa. Parttian osallistu-
misella pakkauksen suunnitteluun taataan myos itse pakkausprosessin toimi-
vuus. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 20.10.2010. Haastattelu;
Wikipe-dia 2010c.)

Tuotannossa toteutuvat kaikki markkinoinnin ja myyntineuvottelujen kautta
aiemmin saavutetut ja sovitut tilaukseen liittyvat yksityiskohdat. Pienyrityksessa
tuotannon tehokas jarjestdminen on haastavaa. Koneiden ja tyontekijéiden kus-

tannukset pysyvat ennallaan rippumatta tuotannon jarjestelyn tehokkuudesta.
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Varanto ja virtasuureet tuotannossa

Ostopanokset Tulos
Toimittajien Markkinatuotanto-
tuontantopaidoma liiketoiminta
Asiakkaiden
Toimittajien hallussa Panosten yhdistely kulutus-/ Tuotanto-
olevat tuotantovalineet tuotokseksi paidoma
% f Omat panokset
Yrityksen
tuotantopaiaoma

Yrityksen hallussa olevat
tuotantovélineet

Kuvio 19 Varanto ja virtasuureet tuotannossa (Wikipedia 2009)

Kuviosta 19 voidaan nahda, miten yrityksen omat panokset yhdistettyna toimit-
tajilta hankittuihin ostopanoksiin muodostavat yrityksen lilkketoiminnan, jonka tu-
loksena on asiakkaan kulutus- tai tuotantopddoma. Parttian tuotanto toimii juuri
talla tavalla yhdistamalla omia tuotannon valineita yrityksen ulkopuolelta tuleviin

tai hankittuihin raakamateriaaleihin.

Heikkilan ja Ketokiven (2005, 100) mukaan yrityksen tulee ymmartaa, etta yri-
tyksen perustoimintojen, kuten markkinoinnin, tuotekehityksen ja tuotannon,
tulee tehdéa hyvaa yhteistyota, eikd vain pyrkia itsendisesti kehittdmaan yhta pe-
rustoimintoa mahdollisimman paljon. Parttian tapauksessa tilanteesta tekee
helpomman henkildkunnan vahyys. Ei ole eri osastoja, jotka voisivat olla va-
hemmén avoimia toisiaan kohtaan, vaan Partialla on vain muutama samoissa
tiloissa tyoskenteleva toimistotyontekija ja tuotannon henkilékunta, jotka molem-
mat toimivat toimitusjohtajan johdolla. Yrityksen sisaisen yhteistyon lisaksi tulee
myo6s tehda yhteistyotd sidosryhmien eli asiakkaiden, toimittajien ja taydentavia
palveluja tarjoavien tahojen kanssa. Parttian tilausten rajallisuuden vuoksi tuo-
tannossa olisi aukkoja, ellei myds valmistettaisi kappaleessa 2.3 esitellyn Green
Bouquetin tuotteita. (Heikkila & Ketokivi 2005, 100.)
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7.1 Parttian tuotantomalli

Massaraataldinnin edellytyksena on tilauksiin perustuva massatuotanto. Tuot-
teiden on siis tarkoitus menna asiakkaalle eikd paatyd varastoon. Raatalointi
tarkoittaa sita, ettd asiakkaiden tilausten asettamat vaatimukset pystytdan to-
teuttamaan. (Saari 2006, 94.)

Koko Parttian tuotanto on massaraataléintiin perustuvaa, kun tuotetaan pak-
kauspalvelua asiakkaille. Nykyiselladn Parttian tuotantomalli on erittdin kevyt ja
helposti muunneltavissa. Tyontekijat ovat kokeneita ja koneet ovat jokseenkin
iakkaitta, mutta monikayttoisia. Tuotantoa ei ole pitkélle automatisoitu, eli tyon-
tekijan rooli on erittdin tarked tuotantoprosessissa. Tyontekijoiden kokemus ja
kappaleessa 7.3.1 kasiteltava tuotanto-osaaminen korostuvat. Koneet tarvitse-
vat jatkuvaa valvontaa ja pienid huolto- ja hairionpoistotoimenpiteitd. Tuotan-
non raaka-aineiden ja materiaalien hankinta, jota on kasitelty luvussa 6, toimii
hyvin laajan verkoston ansiosta, koska toimittajat tuntevat toisensa ja osaavat
ohjata asioimaan sellaisen tahon luokse, joka pystyy toimittamaan tarvitut tava-
rat. Mikali tuotantolaitteisiin haluttaisiin sijoittaa ja hankkia uusinta teknologiaa
hyodyntavat koneet, niin koko yrityksen toimintaideaa tulisi muuttaa ja yrityksen
erikoistua tietylle kapealle alalle. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka
20.10.2010. Haastattelu.)

7.2 Kalenterimalli

Taulukossa 1 esitetddn ehdotus Excel taulukko-ohjelmalla tehdysta kalenteri-

mallista Parttian tuotannon suunnittelun tyokaluksi suunnitellun tuotannon ha-

vainnollistamiseksi koko henkilokunnalle.
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Taulukko 1 Ehdotuksemme Parttian tuotannon kalenterimalliksi

Parttia Oy tuotantokalenteri Varikoodit: Sininen = ryhma A Punainen = ryhma B Vihrea = ryhma C

inen vuosikolmannes Keltail =ryhmaD Ruskea = ryhma E

Viikko # 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18

Y

Linja 1

Linja 2

Linja 3

Linja 4

Linja 5

Huom!

Kalenteri on jaettu vuosikolmanneksittain ja yksi vuosikolmannes mahtuu A4-
kokoiselle paperille. Mallissa on eritelty tuotantolinjat, viikot ja asiakasryhmat.
Kalenteriin merkitaan tilaukset erivarisilla palkeilla, jotka kattavat kalenterissa
tuotannolle suunnitellun ajan. Palkkeihin merkitdédn myds tilausnumero. Yrityk-
sen johto ja myynnista vastaavat tyontekijat yllapitavat kalenteria merkitsemalla
tilausnumerot sisaltavilla varikoodeilla suunnitellun tuotannon. Asiakasryhmat
on jaettu kappaleessa 5.9 esiteltyyn ABC-analyysiin perusteella. Jokaiselle asi-
akasryhmalle on luotu oma varinsa, jolla voidaan visuaalisesti hahmottaa tar-

kemmin tuotantokalenterin yleiskatsausta.

Kalenterimallin avulla voidaan tehostaa yrityksen toimintaa, kuten myyntity6ta,
tuotantoa, johtamista ja varastointia. Mallin avulla voi helposti muodostaa yleis-
kuvauksen Parttian suunnitellusta tuotannosta. Myyntineuvotteluihin valmis-
tautuduttaessa kalenterista on hyotya, koska neuvottelija tietda suunnitellun tuo-
tannon ja pystyy pyrkimaan neuvotteluissa molempia osapuolia tyydyttavaan
ratkaisuun. Tuotannon tyévoima voi ndhda suunnitellun tuotantoasteen ja tuo-
tannon, jolloin tyontekijat pystyvat valmistautumaan mahdollisiin raskaisiin tyo-

jaksoihin jo etukateen. Kalenterimalli helpottaa tyontekijoiden johtamista, koska
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johto pystyy selvasti esittdmé&én suunnitelmansa tyontekijoille. Varastointikin

helpottuu, koska saadaan yleiskuva tulevasta varaston kuormituksesta.

7.3 Tuotantopdédoma ja —valineet

Tuottamiseen tarvittavien tuotantovalineiden arvo on tuotantopddomaa. Tuotan-
tovalineiden tarkoituksena on tuottaa arvoa sille yritykselle, joka niitd tuotan-
nossaan kayttaa. Parttian menestyksen kannalta ndma kaksi kasitettd ovat
mielestamme olennaisia. Parttian kaltaisissa pienissa teollisuusyrityksissa suu-
rin osa paaomasta on sidottu tuotantoon ja niihin liittyviin laitteisiin. Valineiden
kayttdaste on pidettava korkealle, jotta niisté aiheutuneet kiinteat kulut saadaan
katettua. (Saari 2006, 45 — 48 & 73.)

Pakkausalalla on tyypillista, etta korkean automaatioasteen koneet maksavat
paljon. Parttian tuotantovalineiden hankinnat keskittyvat kaytettyihin koneisiin,
koska yrityksella ei nykyisellaan ole resursseja eika tarvittavaa tilauskantaa uu-
simpien koneiden hankintaan. Kaytettyja koneita etsitddn tarvittaessa mark-
kinoilta ja yhteistybkumppaneilta, jotta yritys saisi kayttoonsa kustannustehok-
kaan valikoiman tydvéalineitd. Koneiden elinika on korkea, silla koneiden kaytto-
ik&d on noin 40 vuotta. Parttialle koneiden tarkein ominaisuus on monipuolisuus
ja niiden nopea muunneltavuus. Koneet ovat yksikertaisia toiminta-ajatuksel-
taan, mikd mahdollistaa korkean soveltamisasteen ja helpottaa huomattavasti
huoltotoimenpiteitd. Yrityksen omat tyontekijat pystyvat oman tyénsa ohessa
suorittamaan lahes kaikki koneiden huoltotoimet ja hairionpoistot, mink& vuoksi
maksulliseen huoltoon taytyy turvautua vain harvoin. (Sainio, T. Toimitusjohtaja.
Parttia Oy. Kotka 20.10.2010. Haastattelu.)

7.3.1 Tuotanto-osaaminen

Tuotanto-osaamisella tarkoitamme osaamista, toimintakaytantoja, rutiineja ja

prosesseja. Osaaminen on valttamaténtad suunniteltujen toimintojen toteuttami-

seksi. Yrityksen tulee ymmartaa kaytossaan olevat rakenteet ja resurssit, jotta

voidaan toteuttaa johdonmukaista tuotantostrategiaa. Johdonmukaisen toimin-

nan edellytyksina on kyky mitata ja analysoida yrityksen toimintoja. (Heikkila &
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Ketokivi 2005, 93.)

Parttian tapauksessa hallussa olevan tuotanto-osaamisen hyddyntaminen on
mielestamme paras tapa lahestya tuotannon tehostamista. Mielestamme Part-
tian arvokkain tuotantopaaoma loytyy talta osa-alueelta. Tuotannon tydntekijoi-
den kokemuksen kautta saavutettu kyky hahmottaa omat tehtavét ja prosessi
kokonaisuutena auttaa tuotannon kehityksessa. Mahdolliset tuotannon kompas-
tuskivet voidaan tunnistaa jo suunnitteluvaiheessa tyontekijoiden kokemusta

hyodyntaen.

Hiljainen tieto on yksi tarke& asia tuotanto-osaamisessa etenkin Parttian ta-
pauksessa, silla tyontekijat ovat hyvin kokeneita ja alansa ammattilaisia. Hiljai-
sen tiedon kasitteen toi suomalaiseen keskusteluun Hannele Koivunen vuonna
1997 julkaisemassaan teoksessa nimeltd Hiljainen tieto. Hiljaista tietoa on mo-
nenlaista, silla se voi olla kdytannon niksi koneen kayttssa tai tietoa asiakkaan
yhteyshenkilon kayttaytymismallista.

Suomi on kansansa ikarakenteeltaan yksi maailman iakkaimmista maista, min-
k& vuoksi hiljaisen tiedon siirtymisen takaaminen on suomalaisessa tyoympa-
ristdssa erittain tarkedd. Monet kaytannot ja hyvaksi todetut toimintatavat eivét
ole Id6yténeet tietddn kirjojen lehdille, vaan ne ovat tallennettuina ikaantyvan tyo-
vaeston muistiin. Uusi nuorempi sukupolvi on taas yleisesti kdaynyt enemman
kouluja ja silla on enemman teoriatietoa. Nuorten tydntekijoiden mielipiteet tulee
kuitenkin ottaa huomioon, koska heilla on vanhaan sukupolveen nahden erilai-
nen ndkokulma asioihin. Vain vanhojen tyontekijoiden mielipiteiden varassa o-

perointi pysayttaa kehityksen. (Inkilainen 2009, 68 — 69.)

Hiljainen tieto tulisi saada ulos ja hyddyntda kaytannossa, koska Parttian tyén-
tekijat ovat tyduransa puolivalin ohittaneita tai jo loppusuoralla. Jonkinasteinen
sukupolvenvaihdos lahitulevaisuudessa on valttamaton, jos Parttia aikoo jatkaa
toimintaansa. Vanhojen tyontekijoiden hiljainen tieto on mittaamattoman arvo-
kas voimavara Parttialle, mutta toimintaa tulee silti kehittda jatkuvasti. Esimerk-
kina hiljaisesta tiedosta on tapaus, jolloin asiakasyritys oli vaihtanut pullotet-
tavan moottoridljyn varid kertomatta asiasta Parttialle. Tyontekijat huomasivat
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ensimmaisten pullojen aikana varimuutoksen ja lopettivat pullottamisen valit-
tomasti. He epailivat, etta pullotettava 6ljy olisi piloilla. Pullotusta jatkettiin heti
asiakkaalta saadun varmistuksen jalkeen, ettei 6ljy ollut pilaantunutta ja pullotta-
mista voitiin taas jatkaa. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.
2010. Haastattelu.)

Tietoa ei tule myoskaan pantata itselleen, vaan hyddyllinen tieto tulee jakaa
muiden sitd tarvitsevien kanssa. Kun kaikki tekevat tydnsa paremmin, niin kaikki
hyotyvat jollain tavalla lopputuloksen ollessa parempi. Saavutettuja etuja voivat
olla helpottunut tyotaakka tyontekijoille tai paremman tuloksen tuoma rahallinen

hyoty.

7.3.2 Manuaali

Manuaali eri tyovaiheiden suorittamisesta olisi mielestamme hyva tapa siirtda
hiljainen tieto tyontekijalta toiselle. Kaikkea ei voi kerralla opettaa, vaan tiedon-
siirto tulee pilkkoa osiin. Kahvihuoneessa taukojen aikana ja tyon lomassa
kaydyt keskustelut tyostd ovat yksi tapa siirtda tietoa, mutta ndma arvokkaat

tiedonjyvat eivat usein jaa pysyvasti tyontekijoéiden muistiin.

Mielestamme tietokoneella tehtya kirjallisessa muodossa olevaa manuaalia voi
muokata vuosien edetessd ja vanhentunutta tietoa on aikaa mydten helppo
poistaa manuaalista. Kirjoitettu lista erindisista tyohon liittyvistd huomionarvoi-
sista asioista helpottaa tyohon ohjeistamista. Ehdotamme, etta hyvin tehdysta
manuaalista Parttia maksaisi bonuksen. Ylim&&rainen raha olisi hyva tapa moti-
voida tyontekijat tekemé&én kyseiset manuaalit kunnolla, silla ilman henkilékoh-
taista motivaatiota manuaalin taso jaisi varmasti paljon matalammaksi. Bonus-
ten maksaminen tyontekijoille olisi mielestamme Parttialle investointi tulevai-
suuden tyontekijoiden perehdyttamiseen kaytettyjen kustannusten madaltami-

seksi.

Erityisesti seuraavat asiat tulisi mielestdmme ottaa huomioon manuaalissa ja ne

siséltavat suuren osan kappaleessa 7.3.1 esitellysta Parttialle arvokkaasta hil-

jaisesta tiedosta. Oman tydnkuvan selittaminen toimii pohjana koko manuaalille.
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Manuaalista tulisi my6és kayda ilmi muun muassa, kuinka ty6t valmistellaan
teho-kasta tyotekoa varten, koneiden erikoisominaisuuksien kuvaaminen seka
niiden hyddyntaminen, varastoinnin seka arkistoinnin ominaispiirteet Parttiassa

ja tietokoneohjelmistojen soveltuvuus tyéhon.

Manuaalista olisi hyotya erityisesti tuotannon puolella, mutta my6s toimistossa
se kannattaisi tehda. Parttian tyontekijoitd on lahitulevaisuudessa siirtymassa
tybelamasta eldkkeelle, joten manuaalit tulisivat tarpeeseen. Uusien tyontekijoi-
den perehdyttdmisessa niista olisi suuri apu, oli sitten kyseesséa elakkeelle siir-

tyneen tyontekijan korvaaminen tai kasvun aiheuttama lisatyovoima.

8 VARASTOINTI

Yleisesti varastoksi luokitellaan fyysista tilaa, joka on esimerkiksi paikka tai ra-
kennus, jossa séilytetdén tuotteita, materiaaleja tai komponentteja. Varastolla

tarkoitetaan myds hallitsevaa logistista kokonaisuutta. (Karrus 2003, 35.)

Varastointi on olennainen osa pakkausalalla toimivalle yritykselle, silla varas-
tointi on usein osana asiakkaille myytavaa palvelua. Siihen liittyvien prosessien
hallitseminen voi olla haastavaa pienellekin yritykselle. Varastotilan huolimaton
hyodyntaminen heikentdd koko tuotantoprosessin tehokkuutta. Tavaroiden etsi-
miseen kaytetty aika on aina pois jostakin lisdarvoa tuottavasta tyosta. Parttian
tapauksessa varastoinnissa taytyy ottaa huomioon erilaisten pakattavien ainei-
den sailytyslampatilat, kontaminaatiosdannokset, paloturvallisuusmaaraykset
seka varastointiaika. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 20.10.2010.
Haastattelu.)

Varastossa olevat tavarat voidaan Parttian tapauksessa luokitella raaka-aine-
varastoksi ja valmisvarastoksi. Perusmateriaali, jota yrityksessa kasitellaan jol-
lain tavalla, jotta siité saataisiin hyotya yrityksen toiminnalle, muodostaa raaka-

ainevaraston. Yrityksen tuotannon tuottamat tuotteet, jotka ovat lopullisessa
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muodossaan hyllyssa valmiina toimitettavaksi asiakkaille muodostavat valmis-
varaston. (Hollier & Cooke 1994, 10.)

Varastointi on kasitteen& kokenut monia muutoksia. Aikoinaan suurta varastoa
pidettiin merkkina yrityksen vauraudesta. Nykyaan varasto n&dhd&an valttamat-
tomana kuluerana, josta halutaan tietyissa maarin luopua. Trendind on ollut va-
rastojen karsiminen seka tarvittaessa keskittaminen. Varastointi on usein itse
varastoinnin ja kuljetuskustannusten tasapainottelua. Varastojen keskittamisen
myo6ta kuljetusmaarat ovat lisdantyneet merkittavasti. Varastoinnin tehokkuuden
kannalta tarkeimmaksi tulee varastoinnin kustannustehokkuus. (Finne & Kokko-
nen 2005, 301 — 302.)

8.1 Logistinen arvonlisays

Logistiikan arvonlisaysta voidaan ymmartad logistisena arvoketjuna. Kustan-
nuksia lisdavat kaikki toimenpiteet, jotka eivat edista tavaran etenemistd koko
arvoketjussa. Tavaran seisottaminen yleensa laskee tuotteen arvoa. Kaikki ta-
varan kasittely aiheuttaa kustannuksia joko suorasti tai epasuorasti, ja taten

laskee tavaran arvoa. (Karrus 2003, 35 — 36.)

Parttian tapauksessa seisottaminen tuottaa lisdkustannuksia ilman tavaran
arvon lisaysta, ellei tavaran varastointi ole osa kauppasopimusta. Yrityksen lo-
gistisena tavoitteena tulisi olla naiden arvoa laskevien toimintojen karsiminen

kokonaan tai tiivistaminen.
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Arvonlisays raaka-aineesta
kulutukseen

Raaka-

: Kulutus
aine

Varastointi

Tuotanto

Hankinta

Kuvio 20 Arvonlisays raaka-aineesta kulutukseen (Karrus 2003, 27)

Kuviossa 20 Karrus (2003, 27) kuvaa tavaran arvonlisdysta matkalla raaka-
aineesta kulutushyoddykkeeksi. Parttia ei usein osallistu hankintavaiheeseen,
silla yleens& asiakkaat toimittavat Parttialle raaka-aineet. Parttia voi kuitenkin
toiminnallaan vaikuttaa asiakkaan arvonlisdysketjuun tuotannon ja varastoinnin
osalta. Parttia ei itse suorita jakelua, vaan asiakas tai kolmas osapuoli vastaa
tavaran jakelusta. Nailla vaiheilla on merkittédva vaikutus tuotteen lopulliseen
arvoon. Kaikki turhat tavaran seisottamiset tulisi karsia pois ja Parttian tulisi
saada valmiit tuotteet liikkeelle mahdollisimman nopeasti. Parttia voi vaikuttaa
tuotannon nopeuteen, mutta jakelussa avainasemassa ovat kappaleessa 4.1

kasitellyt yhteistyokumppanit.

8.2 Varastoinnin merkitys myyntineuvotteluissa

Ostopaatosta tehdesséaéan ostaja ottaa huomioon, miten tavaran varastointi suo-
ritetaan kyseisessa tapauksessa. Ostajalle voi olla eduksi, mikali tuotteen va-
rastoinnin hoitaa itse myyja. Ostaja ymmartaa, ettd varastoinnista aiheutuvat

kulut vaikuttavat tuotteen hintaan ja hyvaksyy siitd aiheutuvat liséamaksut. Osta-
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jan ja myyjan valisella avoimella neuvottelulla voidaan saavuttaa molemmille
osapuolille taloudellisesti kannattavin kokonaisratkaisu. Hinta on aina neuvotte-
lukysymys yritysten vélisessa kaupankaynnissa, etenkin jos siihen sisaltyy raa-

taloityja palveluratkaisuja. (Balac 2009, 92.)

Varastointi on tarvittaessa yksi osa Parttian myymasta palvelusta asiakkaalle.
Varastoinnin tarpeesta tehdaan merkintd kauppasopimukseen sita tehtdessa.
Kiireisin sesonkeina Parttian tulisi saada tavara liikkeelle omasta varastostaan
mahdollisimman pian, ettei valmisvaraston vaatima tila jarruta tuotantoa. (Sai-

nio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Kappaleessa 7.2 esitelty kalenterimalli helpottaa kaytettavissa olevan varasto-
tilan ennakointia, koska siita voi ndhda, milloin varastossa on mahdollisesti
ruuhkaa suurten tilausmaarien vuoksi. Kun mahdolliset ongelmalliset ajankoh-
dat ovat tiedossa, Parttia voi varautua myyntineuvotteluihin oikein. Tall6in
myyntineuvotteluissa pyritddn saavuttamaan ratkaisu, jossa Parttian varastoa ei
kuormitettaisi liikaa sen kapasiteettin nahden ja asiakkaan tarpeet otetaan
myds huomioon. Tarvittaessa Parttian varastointikyky on myyntivaltti, jos siihen
vain on resursseja kyseisessa tilanteessa. Molemminpuolisen edun aktiivinen
tavoittelu on vahva kivijalka pitkalle tuottoisalle asiakassuhteelle. Parttialla tulee
olla ja onkin, varastointitilaa tuotantokapasiteettinsa nahden tarpeeksi, ettei

tuotantoa tarvitse hidastaa tai jopa pysayttaa tilanpuutteen vuoksi.

Green Bouquetin toiminta vaatii pienen varmuusvaraston pullojen ja tarrojen o-
salta, mutta kyseinen varasto pyritaan pitdméaan mahdollisimman pienend, ettei
se sdisi liikaa tilaa varastosta muulta tuotannolta. Parttian varaston tarkein teh-
tava on toimia valiaikaisena varastona valmiille tuotteille ja tuotannon kulutuk-
seen meneville raaka-aineille. Parttia pyrkii pitamaan varaston kiertonopeuden
mahdollisimman nopeana. (Sainio, T. Toimitusjohtaja. Parttia Oy. Kotka 20.10.
2010. Haastattelu.)
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8.3 Varastonhallinta

Varastoinnista vastaa nykypéaivaisessa kaupankaynnissa niin valmistaja, tukku-
kauppa kuin suuret logistiikkkakeskukset. Kaikilla on paaméaarana tehokas kierto

ja kulujen seka sidotun padoman minimointi. (Balac 2009, 92.)

Maaraaikaisessa varastoinventaariossa tarkastetaan yrityksen koko varasto tiet-
tyna sovittuna ajankohtana. Usein tarkastus kohdistuu tilivuoden loppuun, mutta
inventaarion voi toki tehdd useamminkin tarpeen vaatiessa. Taytyy kuitenkin
muistaa, etta inventaario voi varaston koon vuoksi olla massiivinen tehtava,
joten inventaario tulee suunnitella ja valmistella hyvin. Kaikki tuotteet tulisi in-
ventaariossa tunnistaa ja laskea oikein, joten tuotannon seisoessa onkin hyva

tilaisuus suorittaa inventaario. (Hollier & Cooke 1994, 121.)

Varastonhallintajarjestelméssé olevien tietojen perusteella voidaan tehd& han-
kintapaatoksia hankittavien materiaalien méaarista ja hankintojen ajankohdista.
Epéatarkat tiedot voivat johtaa puutteisiin varastossa, vaikeuksiin tuotannossa tai
lian suuriin varastoihin. Tarkat tiedot edesauttavat tdiden suorittamista sujuvasti
rutiinilla, jolloin tunnistetaan suurien varmuusvarastojen aiheuttajat. (Hollier &
Cooke 1994, 37.)

Parttia varastoi asiakkaidensa tuotteita, kunnes sopimuksen mukaisesti asiakas
tai kolmas taho noutaa tavarat. Parttialla ei ole varsinaista varastonhallinta-
jarjestelm&d, eika vain tallaiselle kapealle alalle keskittyvélle ohjelmistolle ole
mielestdmme tarvetta. Parttialla ei ole mittavia raaka-aine- tai puolivalmisteva-
rastoja. Valmiita tuotteita ei tarvitse siirrella varaston sisélla tai eri varastojen va-
lilla. Varastokirjanpidosta Parttiassa vastaa talla hetkelld Visma Nova, joka
suoriutuu tehtavastaan hyvin. Tilikauden paatostad edeltdva varastoinventaario
kertoo yritykselle senhetkisen varaston arvon. Parttian ongelmana ei ole havikki
tai varastossa pilaantuvat raaka-aineet. Varaston arvo on monesti pitéanyt paik-
kansa eikd merkittavia alaskirjauksia ole tarvinnut tehda. (Sainio, T. Toimitus-
johtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)
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8.3.1 Varastoinnin tehostaminen ja tehokkuuden mittaaminen

Varastoinnin tehokkuutta voidaan parantaa monin eri keinoin. Keskeista kui-
tenkin on varastoon sidotun pddoman véhentdminen tehostamalla |&pimeno-
aikoja seka kasvattamalla varaston kiertonopeutta. Yleisena tavoitteena on va-
raston siirtdminen pyorien tai kiskojen paalle, jolloin tuotteet pidetdan liikkeessa.
Tuotteiden sijoittelu tulisi toteuttaa siten, ettd niiden keraaminen seka kokoami-
nen olisivat mahdollisimman helppoja toimenpiteita ja toiminta siis teho-kasta.
(Finne & Kokkonen 2005, 304.)

Varaston tehokkuutta varten on olemassa mittareita, joiden avulla saadaan
maaritettya, kuinka tehokkaasti varasto toimii. Varastotuotteiden kokonaisarvo,
varastonkiertonopeus ja kirjanpidon tarkkuus ovat kyseisid varaston tehokkuus-
mittareita. (Hollier & Cooke 1994, 115 — 116.)

Luetteloimalla erikseen, tasmaéllisesti ja yksiselitteisesti kaikki varastoon hankin-
nan kannalta tarkeét asiat, kuten materiaalit, komponentit, osat ja rakenneosat,
paastaan kohti tehokasta varastonhallintaa. Kaikista varastotuotteista tulisi olla
tiedot, joista tulee ilmi tuotteen taydellinen kuvaus ja esitetdan kyseisen tuotteen
erikoistuntomerkit. Varastonhallintaohjelmaan tallennettujen tietojen kattavuus-
ja lagjuusaste maaritellddn yrityksen tarpeiden seka varastonhallintaan ohjattu-
jen resurssien mukaan. Vaarista tiedoista aiheutuu yritykselle ongelmia, kuten
lian paljon vaaria tuotteita, lian vahan oikeita tuotteita, tietamattomyytta van-
hentuneista materiaaleista, suuri havikkimaara ja alhainen varaston kiertono-
peus. (Hollier & Cooke 1994, 115 - 116.)

On erittdin tarkeaa varastonhallintajarjestelman toimivuuden kannalta, etta yri-
tyksen johto ja muut kayttajat paneutuvat aiheeseen. Ohjelman tulevaisuuden
suunnasta maaraavatkin sen kayttajat, silla he voivat ohjata jarjestelmaa toimi-
vaksi kayttdmalla sitd ennakkoon suunnitellulla tavalla ja pitamalla kaikki tiedot
ajan tasalla. (Hollier & Cooke 1994, 115 - 116.)
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Inhimilliset tekijat vaikuttavat kuitenkin aina lopputulokseen. Pelkastaan toimiva
johtaminen, hyvét tekniikat ja prosessit eivat riitd. Inmiset tekevat aina virheita ja

niiden aiheuttama haitta vaihtelee suuresti. (Lecklin 2006, 213.)

Mielestamme Parttian tapauksessa laadukasta varastointia on toiminta, jossa
tavaroiden etsimiseen kulutettu aika on minimoitu. Parttian tapauksessa havikki
ei ole ongelma, koska tilaukset ovat pienia ja tuotantoon sidottuja. Mielestamme
Parttian tapauksessa tehokkuutta ei tule mitata sekuntikello k&dessa. Kokeneita
tyontekijoitéa kuuntelemalla pystytdan mielestamme saamaan hyva kuva varas-

toinnin toimivuudesta ja mahdollisista ongelmakohdista.

8.3.2 Toimitusketjun mahdolliset ongelmat

Kaikki ei aina mene niin kuin on suunniteltu, ja usein tulee viivastyksia jossain
vaiheessa tavaran toimitusketjua. Viivastyksen tapahtuessa tulee usein kuormi-
tusta varastolle. Mahdollisia ongelmia ovat muun muassa héiriét raaka-aineiden
saatavuudessa, viivastykset toimituksissa, hairiét tuotannossa, henkiléstoon liit-
tyvat ongelmat, tyonseisaukset ja luonnonmullistukset. (Sainio, T. Toimitus-
johtaja. Parttia Oy. Kotka 2.12.2010. Haastattelu.)

Raaka-aineiden saatavuutta voivat mielestamme vaikeuttaa tavarantoimittajien
aiheuttamat hairiét. Toimitukset voivat esimerkiksi viivastya liian kiireellisten ai-
kataulujen, kalusto-ongelmien tai inhimillisten erehdysten vuoksi, jolloin tavara
ei likku alkuperdisen sopimuksen mukaisesti. Tuotannossa voi esiintya hairiéita
esimerkiksi koneiden hajoamisen, tyontekijoiden virheiden tai virheellisen oh-
jeistuksen vuoksi. Henkilostoon liittyvia ongelmia voivat olla avainhenkildiden
sairastumiset, jolloin korvaavaa tybvoimaa ei ole tai sen hankinta aiheuttaa huo-
mattavia kuluja ylimaaraisen palkan ja ty6hoén vaadittavan perehdyttdmisen
muodossa. Suomessa ammattiliitot ovat vahvoja ja tyonseisaukset ovat var-
teenotettava uhkakuva tybehtosopimusten ollessa katkolla. Luonnonmullistuk-
set vaikuttavat usein johonkin vaiheeseen yrityksen toimitusketjua, vaikka suo-
raa vaikutusta omaan toimintaa ei olisi, niin asiakkaat tai tavarantoimittajat voi-

vat olla pakotettuja viivastyksiin muiden viivastysten vuoksi.
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8.4 Suunnitelma varaston uudelleenjarjestamisesta

Hyvin jarjestetyssa varastotoiminnassa on merkitty varastoalueet, jokaiselle
tuotteelle on osoitettu sopiva tila ja jokaisen varastotuotteen paikka on merkitty.
Kirjaamis- ja merkintatyon helpottamiseksi voidaan materiaalit ryhmitella osa-
luokittelun perusteella tai lopputuotteen kaytdn perusteella. Varastointi voidaan
suorittaa osien numerojarjestyksesséa tai vaihtoehtoisesti ryhmitella tavaran

suuren tai pienen kayton perusteella. (Hollier & Cooke 1994, 122.)

Varastotilojen muodolle ei voi asettaa universaalia ihannetta muodon puolesta,
silla jokainen varasto on erilainen ja tarve riippuu palvelun tasosta sekéa tarvit-
tavasta valvonnasta. Varastoinnin ja materiaalien siirtoon kaytetyt menetelmét
ovat tarkeassa roolissa maaritettdessé varastoalueen tehokkuutta ja toimintaa.
Oikein suunniteltu ja jarjestetty varasto antaa riittavasti tilaa tehokkaaseen kayt-
toon, pitdd materiaalit helposti saatavilla, antaa joustavuutta varaston jarjes-
telyyn, helpottaa vanhan varaston tunnistamista sek& poistamista, tunnistaa no-
peasti varastotuotteet, vahentaa materiaalikdsittelyn sekd varastointilaitteiden
tarvetta, helpottaa laskentaa seka inventaarin suorittamista ja sallii helposti

varasto-maarien seké olosuhteiden tarkastuksen. (Hollier & Cooke 1994, 122.)

Varastotiloja parannettaessa tulee ottaa huomioon varastoitavien tuotteiden
maard seka luonne, kaytdssa oleva varastointitapa, materiaalin kasittelytapa
varaston sisa- seka ulkopuolella, kunkin tuotteen kulutustiheys seka kulutus-
kohde, lis&- tai erikoisvarastojen tarve, varastokirjanpidon menetelma, paikan,
tehtaan, rakennuksen tai turvallisuusmaaraysten tuomat rajoitukset ja tarvittava

varmuusvarasto. (Hollier & Cooke 1994, 122.)

Mielestamme varastoinnin suunnittelulla voidaan tehostaa koko tilaus-toimitus-
prosessia. Raaka-aineiden ja valmiiden tuotteiden oikealla sijoittelulla saaste-
taan aikaa, kun tydaikaa ei kulu turhanpaivéaiseen tavaroiden etsimiseen. Varas-
toitavien tavaroiden tulisi olla mahdollisimman helposti |0ydettavissa, kun niita
lopulta tarvitaan. Parttialla on erilaisia koneita ja kaikkien koneiden ympaérilla on
varastointitilaa, joten jos on tiedossa, mille koneelle tavara tulee kayttoon, se tu-
lisi varastoida kyseisen koneen ldheisyyteen. Parttialla on hyvin varastointitilaa
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tuotantokapasiteettinsa nahden, ja se tila tulee kayttaa hyddyksi mahdollisim-
man tehokkaasti, jotta Parttia pystyy vastaamaan kysyntaan. Varastopaikat
maaritellaan selvasti ja loogisesti, jotta tavarat sijoitetaan oikeisiin paikkoihin.
Tavaroita ei voi varastoida mihin sattuu, kun niille on asetettu omat varastopai-
kat. Tavarat laitetaan niille tarkoitetulle paikalle tai paikan véalittdmaan laheisyy-
teen, jos tila ei riita. Tavarat pitaa laittaa tiiviisti varastopaikoille, jotta tyhjaa tilaa
jad myohemmin samalle alueelle tuleville tavaroille. Tybaikaa menee huk-kaan,
jos tavaroita pitaa siirrella edestakaisin. Ensimmaiselléa kerralla oikein lai-tettua
tavaraa ei mita todenndkoisimmin tarvitse siirrella ennen tuotannon kayn-

nistamista.

Varastopaikat maarittamalla luodaan jatkuvuutta ja systemaattisuutta Parttian
toiminnalle. Selva systeemi on helppo opettaa uusille tydntekijoille, eika koulu-
tukseen ja tavaroihin tutustumiseen kulu niin paljon aikaa. Liitteend numero 3
oleva Parttian varaston pohjapiirustus ei ole mittakaavassa, vaan koneiden ja
paikkojen eri koot ovat suuntaa antavia. Jokainen varastopaikka pitaisi mieles-
tamme merkitd samanlaisella merkinnélla ja pohjapiirustus pitéisi olla néhta-
vissa kaikkien sitd mahdollisesti tarvitsevien tyontekijoiden tyopisteiden valit-

tobmassa laheisyydessa.

Mielestamme varastopaikat tulisi nimeta niiden valitttmassa laheisyydessa ole-
vien koneiden perusteella. Paikka nimetdan yleisesti hydodyntaen muita lahiym-
pariston tunnusmerkkeja, jos konetta ei ole vélitttmassa laheisyydessa. Varas-
topaikkoja maariteltdessa taytyy muistaa erilaisten pakattavien aineiden saily-
tyslampotilat, kontaminaatiosdannokset, paloturvallisuusmaaraykset ja varas-
tointiaika. Liitteena numero 3 olevan pohjapiirustuksen vasemmassa alakul-
massa oleva iso hyllytila ei ole minkdan tuotannon koneen valitttmassa lahei-
syydessda. Esitamme kyseista aluetta nimitettavaksi varastopaikaksi V, eli alku-
kirjain V on siis yhteinen tekija sille alueelle. Paikat erotellaan tarkemmin toisis-
taan seuraavilla merkeilla. Yksi hylly, jossa on monta tasoa paallekk&in, saa
saman toisen kirjaimen. Varastopaikan nimen toiset kirjaimet jaetaan saman
alkukirjaimen omaaville paikoille jarjestyksessa A, B, C ja niin edelleen. Korke-
ussuunnassa paikat voidaan erotella toisistaan numeroimalla ne siten, etta alin
hylly saa kolmanneksi merkikseen numeron 1, toiseksi alin numeron 2 ja niin
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edelleen. Jokaisen sisétiloissa olevan varastopaikan nimi muodostuu siis kah-
desta kirjaimesta ja yhdestd numerosta. Esimerkiksi liitteend numero 3 olevan
pohjapiirustuksen vasemmassa alakulmassa lattiatasossa oleva paikka olisi siis

nimeltaan VA1L.

Tuotannon koneiden laheisyydessa olevat paikat tulisi mielestdmme nimeta al-
kukirjaimin A, B, C, D, E ja F siten, ettd A olisi lahimpana tuotannon sisdankayn-
tia toimiston puolelta ja edetd myoétapaivaan seuraaviin koneisiin ja kirjaimiin.
Talla yksinkertaisella jarjestelmalla Parttia voi selvasti merkita kaikki varasto-

paikkansa ja tavarat voidaan suunnitellusti sijoitella sopiville varasto-paikoille.

Muut kuin koneiden valittoméassa laheisyydessa olevat varastopaikat tulisi nime-
ta yksinkertaisen loogisesti. Parttialla on ajoittain tullattavaa tavaraa, joille pitda
olla erikseen merkitty oma varastopaikka. Ehdotamme, ettd tatd vaatimusta
varten varataan pieni varastotila pohjapiirustuksen oikeassa yldkulmassa ole-
valta varastoalueelta, joka on varastoalue T. Green Bouquetin tuotannolle pitda
mielestdmme varata oma varastoalue. Green Bouquetin tavarat pitdisi mieles-
tamme varastoida samaa jarjestelmaa kayttaen varastoalueelle G, joka on poh-
japiirustuksen oikeassa alakulmassa. Taten Green Bouquetin tavarat eivat se-
koittuisi Parttian tavaroiden kanssa. Tietyn tilan varaaminen Green Bouquetia
varten selkeyttaa mielestamme sek& Green Bouquetin ettda Parttian toimintaa.
Varastoalue V, joka on varaston suurin yksittdinen varastoalue, on vasemmas-
sa alakulmassa ja se saa nimensa sanasta varasto. Ulko-oven vieressa pohja-
piirustuksessa oikealla alalaidassa oleva alue pitaisi nimeta varastoalueeksi O,
jonka nimi tulee sanasta ovi. Jaljella ovat viela varastoalueet H ja L, jotka saa-

vat nimensa sanoista hylly ja lattia.

Ulkovarasto tulee myo6s ottaa huomioon tavaroiden séilyvyyden kannalta. Ulko-
varastopaikat tulisi mielestamme nimeta sijainnin perusteella U1, U2, U3 ja niin
edelleen, siten etta lahinna sisdankayntia tuotannon tiloihin on Ul. Ulkovaras-
topaikkoja ei mielestamme tarvitse tarkemmin maéaritella niiden suurpiirteisen

luonteen vuoksi.
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9 KEHITYSEHDOTUKSET

Olemme koonneet mielestamme opinnaytetydmme kehitysehdotuksista oleelli-
simmat tahan lukuun. Ehdotuksista olemme nostaneet mielestamme esiin téar-
keimmat seikat niiden ymmartamiseksi, mutta niitd ei ole kayty uudelleen |api-

kotaisin lapi.

9.1 Kasvun tavoittelu

Parttian suurin pddoma on kiinni tuotantopaaomassa, joten suurin taloudellinen
riski piilee kyseisen pddoman menettamisessa. Tyontekijoiden hiljainen tieto
tulee pystya jakamaan seuraavalle sukupolvelle, silla sukupolvenvaihdos tulee
vaistamatta eteen. Tuotantovalineinvestointeja tulisi edelleen tehd& harkiten ja
kalustosta pitaa asianmukaista huolta. Suurella lainanotolla tuotantovalinein-
vestointeja varten yrityksen nykytilassa ei saavuteta mielestamme merkittdvaa

etua.

Nykyista toimintaa on kuitenkin ehdottomasti kehitettava, mikali halutaan valttya
tulevaisuuden asettamilta riskeiltéd, kuten esimerkiksi uudelta taantumalta. Tall&-
kin hetkella maailmanlaajuisen taantuman vaikutukset ovat nahtévissa. Asia-
kaskuntaa laajentamalla ja asiakaita paremmin palvelemalla saavutetaan pa-

rempi valmius kohdata ulkopuolelta tulevia uhkia.

Mikali kotimaan markkinoilta ei 10ydy tarpeeksi kysyntda, Parttia voisi mieles-
tamme hakea kasvua Vengan markkinoilta. Parttia on aiemmin myynyt pak-
kauspalveluja Vengjalle, mistd esimerkkeind ovat kissanruuan ja puurohiuta-
leiden pakkaaminen Vengan markkinoille myyntiin. Kaupanteko Vengjalle on
kuitenkin vahentynyt osittain kilpailun kiristymisesté ja osittain byrokratian aset-

tamien haasteiden vuoksi.
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9.2 Asiakkuudenhallinta

Asiakkuudenhallinnan osalta suurin potentiaali piilee nykyisessa lahinna talou-
denhallinnossa kaytetyssa ohjelmistossa eli Visma Novassa. Ohjelmisto tarjoaa
nykyisellaan riittdvan laajan asiakasrekisterin nykyisista asiakkuuksista ja sisal-
tad myos kattavan tilaushistorian. Ohjelmiston koko potentiaalia ei kuitenkaan
ole hyodynnetty. Erindiset asiakastietoihin liittyvat lisatiedot ovat jadneet tayt-
tamattd. Asiakkaiden kanssa toimittaessa jotkin asiat voivat olla myyjalle tai
asiakaspalvelua tekevalle henkildlle itselleen itsestdan selvyyksid, mutta ne voi-
vat myohemmin tarkemman tarkastelun jalkeen olla hyvinkin merkittavia. Toi-
minnan jatkuvuuden kannalta olisi myos tarkeada, etta kaikki luvussa 5 esitetty

oleellinen tieto tulee rekisterissa ilmi.

9.2.1 Visma Nova

Visma Novan tarjoamat mahdollisuudet asiakkuudenhallinnan né&kokulmasta
eivat ole jaaneet Parttiassa taysin huomiotta. Asian korjaamiseksi ei kuitenkaan
ole otettu askelia, silla kehittdmiselle ei ole ollut selvdad suunnitelmaa. Tieto-
koneohjelmistot vaativat aina perehdyttamista tai tarkempaa tutustumista, silla
uuden oppiminen tai vanhan soveltaminen vaativat aikaa. Téassa tapauksessa
sijoitettu vaiva ei menisi mielestimme hukkaan. Toivommekin, ettd opinnayte-
tydmme synnyttda kipinan, jota kasvattamalla saadaan nykyisesta ohjelmistosta
kaikki hyoty irti. Erityisen kiinnostavaksi kehityskohteeksi Novasta tekee mah-
dollisuus ohjelmiston tehokkaampaan kayttéon lisdamatta siitd maksettavaa

kuukausittaista lisenssimaksua.

9.2.2 ABC-analyysi

ABC-analyysimallimme perusteella Parttia pystyy luokittelemaan asiakkaansa
helposti ja kohdistamaan resurssinsa paremmin. Asiakkuuksien kokonaispoten-
tiaali tulee tunnistaa ja pyrkia hydédyntamaan mahdollisimman hyvin. Asiakkuu-
det ovat jaettu analyysissa viiteen eri ryhmaan, joille kaikille on luotu omat toi-
mintamallinsa. Asiakkuuksien ryhmittely tulee pitaa mielessa asiakkaiden kans-

sa operoidessa. Analyysin perusteella Parttia pystyy myds tunnistamaan kaikki
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ne asiakkuudet, jotka eivét ole sailyttamisen arvoisia. Kaytdssa olevat resurssit
tulisi kohdistaa arvokkaisiin asiakkuuksiin, jotta niiden suuri kokonaispotentiaali

saataisiin hyodynnettya.

9.3 Tuotanto ja varastointi

Parttian tuotantosuunnitelmaa ei ole milld&n tavalla dokumentoitu, silla tarkeim-
mat tuotantoon liittyvat kohdat ovat lahes kokonaan yrityksen toimitusjohtajan
muistin varassa. Tuotannon lapindkyvyydella saavutetaan erindisia hyotyja,
kuten tyontekijdiden oman tyon suunnittelun helpottaminen, myyntityon tehosta-
minen ja tuotannon seuraamisen sek& valvonnan helpottaminen. Varastointia
voidaan kehittaa jarjestelmaéllisemmaksi, mik& johtaa suurempaan tehokkuu-
teen, merkitsemalla varastopaikat ja osoittamalla, mitk& tavarat kuuluvat ensisi-

jaisesti millekin paikalle.

9.3.1 Tuotannon suunnittelu

Ehdotuksemme tuotannon kalenterimalliksi on erittdin yksinkertainen kayttaa,
mutta siita pystyy selvasti havaitsemaan suunnitellun tuotannon tietylle aika-
valille. Tarkein hyoty kalenterista on nopean yleiskuvan muodostaminen suunni-
tellusta tuotannosta. Kalenterimallista voi havaita eri asiakasryhmien tilaukset,
koska siina hyddynnetaan ABC-analyysimme mukaista asiakkuuksien ryhmit-
telya. Kalenterista on hyétya niin yrityksen johdolle kuin tuotannon tyonteki-
joillekin, talldin tyontekijat tietaisivat tulevan tyttaakkaansa ja pystyisivét taten
valmistautumaan paremmin. Myyntineuvotteluihin valmistautuva tyontekija pys-
tyy valttdmaan tuotannon ylirasittamisen ja toisaalta tayttdd tuotannossa olevia
aukkoja. Yrityksen johto pystyy kalenterista seuraamaan tuotannon etenemista

ja aikataulussa pysymista.

9.3.2 Tuotantopddoman hallinta

Tuotantopddoma on Parttian arvokkainta pddomaa ja sen tehokkaampi hallinta
on avainasemassa Yyrityksen selviytymisen ja menestymisen kannalta. Parttian

tuotantolinjat eivat ole uusinta uutta, mutta ne sopivat tarkoitukseensa hyvin.
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Koneiden kayttajien rooli on tarked, koska koneet eivat ole pitkédlle automati-
soituja, vaan ne tarvitsevat kayttdjaltaéan osaamista ja tyopanosta. Koneiden
erilaiset huolto- ja yllapitotoimenpiteet ovat tarkeitd tuotannon tehokkuuden
yllapitdmiseksi. Tyontekijoiden tekemat manuaalit helpottaisivat uusien tyénteki-

jéiden perehdyttamisessa.

9.3.3 Varastointi

Parttialla on kaytossaan mielestamme hyvat ulko- ja sisavarastotilat. Niiden
kayttod voi kuitenkin mielestamme kehittdd. Laatimamme ehdotus Parttian va-
rastopaikkojen uudelleenjarjestamisesta tehostaisi mielestdmme varastointia.
Uudelleenjarjestamisella haemme tehokkaampaa ja selkeampaa varastointia.
Tarkein etu esittdmallamme kehitysehdotuksella on hukkatuntien vahentami-
nen, koska organisoitu varasto toimii tehokkaammin ja tavaroiden etsimiseen

vahemman aikaa.

10YHTEENVETO

Tyon tavoitteena oli kuvata Parttian tilaus-toimitusketjun prosesseja ja antaa
kuvattuihin prosesseihin liittyvia kehitysehdotuksia. Otimme my6s huomioon
muut seikat, joita pidimme oleellisina yrityksen toiminnan kannalta, kuten yritta-
jan rooli pienyrityksessa ja toimintojen kehittdmisesséa. Tyo oli laaja seka haas-

tava ja kasiteltavia aiheita oli lopulta runsaasti.

Pakkausala elaa muutosvaihetta ja tulevaisuudessa asiakkaat tulevat olemaan
entista vaativampia. Pakkausmateriaalien kehittymisen vuoksi uusia koneita
hankittaessa Parttian tulee olla tarkkana, ettei hankittu teknologia vanhennu

muutamassa vuodessa.

Onnistuimme tunnistamaan Parttian toiminnan kannalta tarkeimmat prosessit ja
tarjoamaan tytkaluja prosessien kehittdmiseen. Pystyimme luomaan kaytannél-

lisi& ja mielestiamme helposti omaksuttavia kehitysehdotuksia Parttialle. Tunnis-
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timme Parttian resurssit, jotka aiheuttavat tiettyja rajoituksia. Rajalliset resurssit
eivat kuitenkaan ole esteena kehitykselle. Kokeneiden tyontekijéiden ansiosta
Parttialla on kaytossdan pakkausalan osaamista. Mielestimme nykyiset tyo-
valineet seka laitteet soveltuvat hyvin yrityksen toimintaan ja niilla voidaan
vastata yrityksen kohtaamiin tulevaisuuden haasteisiin. Mielestamme kehityseh-
dotuksemme ovat yksinkertaisuudessaan paapiirteisesti sovellettavissa muihin-

kin vastaavanlaisiin yrityksiin.

Parttialla on vaistamatta edessa lahitulevaisuudessa sukupolvenvaihdos, minka
otimme huomioon opinnaytetyossamme. Parttialla on halussaan paljon hiljaista
tietoa, ja se tulee pystya siirtdmaan yrityksen seuraavalle sukupolvelle. Pidim-
me tuotanto-osaamista Parttian arvokkaimpana p&&omana, jonka varaan toi-

mintaa on hyva rakentaa.

Emme olleet aiemmin tehneet vastaavaa projektia ja tyo oli haastavan mielen-
kiintoinen. Tybn suunnittelu ja aikatauluttaminen oli haasteellista ja jouduimme
poikkeamaan alkuperdisestd suunnitelmastamme tyon laadun takaamiseksi.

Opimme myo6s lahteiden hyddyntamista tyon edetessa jatkuvasti paremmin.

Yhteisty6 Parttian kanssa toimi hyvin. Teemahaastattelut ja vierailut yrityksen ti-
loissa olivat antoisia, silla ne olivat olennaisia tyon lopputuloksen kannalta.
Saimme vastauksia kysymyksiimme ja pystyimme tekem&&n omia havainto-

jamme toiminnasta seka toimitiloista.
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PUSSIT

re—— Pakkauskoot 50 g — 5 kg

Y Muovi- ja laminaattipussit ratakalvona
tai sivusaumapusseina.
Tasapohjaiset paperi-, muovi- ja
laminaattipussit.
Automaattinen muodostus-, taytto- ja
suljentalinja ratakalvolle.
Volyymi-, vaaka- ja ruuviannostelut.
Puoliautomaattiset linjat tasapohja- ja
sivusaumapusseille.

KOTELOT

Paallystetyt ja paéllystamattomat
kartonkikotelot.

Automaattiset muodostus-, taytto- ja
suljentalinjat sivuliimatuille
kartonkikoteloille.

Volyymi-, vaaka- ja ruuviannostelut.

Ryhméapakkaukset
aaltopahvilaatikoihin tai
kutistemuoviin.

Lavaus kertakaytto- tai
vaihtolavoille.

SUURKULUTTAJA-
PAKKAUKSET

Edellamainittujen lisaksi
kuumaliimattavat paperisékit ja
kuumasaumattavat muovisakit ja
-pussit sekd muovipullot ja -kanisterit.
Pakkauskoot 5 kg — 50 kg.

Kuivien aineiden sekoituspalvelu
seka elintarvikkeille etta
teknokemian tuotteille.
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SAKKIPAKKAUKSET

Kuumasaumattavat muoviset avosakit,
Paperiset ja muoviset venttiilisékit.
Liimattavat paperisakit.

II-LUOKAN MYRKYT

Varastointi- ja k&sittelyluvat vaarallisille
aineille, enintaan ll-luokan myrkyille.

PUSSIT, PULLOT, PURKIT JA
KOTELOT

Pakkauslaitteet ja -materiaalit kuten
elintarvikkeilla.

Erilliset varastointi- ja kasittelytilat
elintarvikkeille ja teknokemian
tuotteille.
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