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Yksi yrityksen toiminnan kannattavuutta maaritteleva tekija on se, miten hyvin yrityksen va-
rasto kiertaa. Varastoon voi olla sitoutuneena paljon ylimaaraista paaomaa, mikali kiertono-
peus on kovin hidas.

Taman tutkimuksen tarkoituksena on ollut selvittaa Tuoteryhman T varastonkiertoa yritykses-
sa X, joka on suuri suomalainen elintarvikealan yritys. Tutkimuksessa on analysoitu varaston-
kierron nykytilaa ja esitetty kehitysehdotuksia. Tavoitteena on ollut loytaa tuotteille mahdol-
lisimman optimaalinen kiertonopeus vaarantamatta yrityksen muita mittareita kuten toimi-
tusvarmuutta. Taustalla on tarve saada aikaan erityisesti taloudellisia saastoja.

Tutkimus on luonteeltaan seka kvalitatiivinen etta toiminnallinen. Erittain suuri osa aineistos-
ta on empiirista tietoa, koska kirjoittaja on tyoskennellyt case-yrityksen palveluksessa lahes
kuusi vuotta. Teoriapohjaa on haettu kirjallisuudesta. Lisaksi on tehty joitakin henkilohaas-
tatteluja case-yrityksessa, seka haettu tietoa yrityksen toiminnanohjausjarjestelmasta.

Tutkimuksessa havaittiin, etta osa tuoteryhman T tuotteista kiertaa jo nyt kaikista optimaali-
simmalla nopeudella. Suurimmalla osalla tuotteita kiertonopeus on kuitenkin talla hetkella
liian hidas, ja pieni osa tuotteista kiertaa jopa liian nopeasti. Lisaksi tutkimuksessa havaittiin,
etta suurimmat tuotteet ovat volyyminsa puolesta todella merkityksellisia case-yritykselle.

Case-yrityksen tulisi aloittaa tavarantoimittajan kanssa neuvottelut siita, olisiko tuotteiden
tilausrytmia mahdollista muuttaa nykyisesta optimaalisempaan suuntaan. Lisaksi tulisi keskus-
tella mahdollisuudesta muuttaa tuotteiden kuljetustapaa nopeammaksi seka tilauseran kokoa
pienemmaksi. Tutkimuksessa havaittiin, etta osalla tuotteista olisi mahdollista paasta jopa yli
10 %:in saastoihin pelkastaan tilausrytmin optimoinnilla.

Asiasanat varaston kiertonopeus, piiskailmio, optimaalinen tilausera
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One factor defining a company’s profitability is the rate of turnover of stock, since signifi-
cant amount of surplus capital remains inaccessible, if the turnover is slow.

The aim of this study was to determine how efficient the turnover of the stock is especially
for product group T at company X, which is a large Finnish company operating in the food in-
dustry. The present state of the turnover of the stock is analysed in the study, and proposals
for improvement are suggested. The aim has been to calculate the optimal turnover rate of
the stock, without risking the company’s other performance indicators such as delivery time.
A general background objective is to improve efficiency and make cost savings.

The study is both qualitative and operational. A significant amount of the empirical data de-
rives from the author’s own knowledge and experience, having worked for company X for
nearly six years. Theoretical concepts are also reviewed through a discussion of the relevant
literature. In addition, several interviews were conducted at the case company, and the com-
pany’s ERP (enterprise resource planning) data was analysed for the study.

The results of the research indicate that a number of the products of product group T already
have optimal turnover. However, the turnover rate of most products was found to be too
slow, while for a small number of products it was found to be too fast. It was also discovered
that the products that sell the most are really significant by volume for case company.

As an outcome of the research, it is recommended that the case company negotiate with its
supplier about whether it would be possible to change the order cycle of products to achieve
a more optimal turnover rate. They should also discuss the possibility of using a faster means
of transportation, and reducing the size of the order batch. The research result also indicated
that there is a possibility to achieve as much as 10 % in cost savings on some products by op-
timizing the order cycle.

Keywords: turnover of the stock, bullwhip-effect, optimal order batch
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1 Johdanto

Olen tyoskennellyt case-yrityksessa lahes kuuden vuoden ajan, joten oli melko luonnollista
etta tutkimusaihe muodostui nimenomaan tyopaikkani tarpeiden mukaan. Minulla on taman-
hetkisen tyotehtavansa kautta vastuu muun muassa tuoteryhman T hankinnoista, joten pystyn
tutkimuksen tulosten perusteella suoraan vaikuttamaan myos mahdollisiin jatkotoimenpitei-
siin. Tuoteryhma T on vastuullani olevista tuoteryhmista selkeasti suurin seka volyymin etta
arvon perusteella, joten mahdolliset rahalliset saastot tulevat siina olemaan kaikista merkit-
tavimmat. Taman vuoksi tarve ja mielenkiinto nimenomaan tuoteryhman T tutkimiselle oli

suurin.

Minulla on oman tyoni kautta itsellani paljon pohjatietoa aiheesta, mika auttaa tutkimuksen
tekemisessa ja tulosten tulkitsemisessa huomattavasti. Minulla on myos mielenkiinto ja moti-
vaatio nimenomaan taman aiheen tutkimiseen, ja tulokset ovat oikeasti kiinnostavia. Vastaa-

vaa tutkimusta ei kukaan ole aiemmin tehnyt, vaan nykykaytanto on muodostettu lahinna

1.1 Tyon tarkoitus

Tyon tarkoituksena on loytaa tuoteryhman T kiertonopeudesta ja hankinnoista mahdolliset
epakohdat ja miettia niihin ratkaisuja. Tavoitteena on myos l6ytaa mahdolliset vahvuudet
seka pyrkia kehittamaan niita viela entisestaan. Kaiken taustalla tavoitteena on saada aikaan
nimenomaan taloudellisia saastoja. Tyon tarkoituksena on myos luoda ehdotuksia nykymallia
paremmista toimintatavoista seka pyrkia olemaan takertumatta liikkaa tamanhetkisiin toimin-
tamalleihin, vaan nahda myos niiden taustalle. Tyossa on otettava huomioon myos yrityksen

omat tavoitteet ja mittarit.

1.2 Aiheen rajaus ja nakokulmat

Koska case-yrityksen paavarastossa on tuotenimikkeita noin 500, on tyossa pakko keskittya
vain murto-osaan niista. Kirjoittajan mielenkiinnon ja vaikutusmahdollisuuksien vuoksi tyossa
on tarkoitus keskittya nimenomaan tuoteryhman T tuotteisiin, jotka ovat alihankintatuottei-

ta.

Tutkittava ilmio on varastonkierron nopeus. Sen avulla seurataan, kuinka paljon paaomaa on
sitoutunut varastoon ja eri nimikkeisiin. Kiertonopeuden nostamisella pyritaan yleensa kan-
nattavuuden parantamiseen, mika on tavoitteena myos case-yrityksen tapauksessa. Laskelmis-

sa tulee ottaa huomioon myos se, kasvattaako kiertonopeuden nostaminen muita logistiikan



kustannuksia enemman kuin suurempi kiertonopeus tuo saastoja, jotta kokonaiskustannukset

eivat kasva. Lisaksi on otettava huomioon mahdolliset vaikutukset toimitusvarmuuteen.

1.3 Tutkimusongelma ja -menetelmat

Tutkimusongelmana on se, miten tuoteryhman T varastonkierto saadaan mahdollisimman op-
timaaliseksi. Tarkoituksena on verrata aiheesta olevaa teoriatietoa seka suosituksia case-
yrityksen nykytilaan. Tutkimus tulee olemaan luonteeltaan kvalitatiivinen seka toiminnallinen
tutkimus. Teoriaosuuden menetelmana kaytetaan kirjallisuusanalyysia. Yrityksen nykytilan
analysoinnissa kaytetaan dokumenttianalyysia seka kvalitatiivisia haastatteluja tarpeen mu-

kaan. Suuri osaa tiedoista analysoidaan kirjoittajan oman ammattitaidon pohjalta.

1.4 Case-yrityksen esittely ja mittarit

Case-yritys X on suuri suomalainen elintarvikealan yritys. Yrityksen liikevaihto on 1,8 miljar-
dia euroa, josta ulkomailta tulee 0,6 miljardia euroa. Yrityksella on yhteensa 19 tehdasta,

joista 15 sijaitsee Suomessa ja nelja ulkomailla. Yritys tyollistaa yhteensa 4300 henkea. Yri-
tyksen omasta toiveesta sen nimea ei tuoda julki, vaan tyossa tullaan kayttamaan nimityksia

case-yritys ja kohdeyritys.

Yritys X:n paavarasto sijaitsee Helsingissa. Paavarasto tyollistaa noin 160 henkiloa yhteensa
kolmessa eri vuorossa. Tuotteita paavarastossa on noin 500, ja yhteensa varastoon mahtuu
noin 8600 tuotelavaa. Koko yrityksen tasolla paavarastossa varastoitavat ja kerailtavat tuot-

teet on luokiteltu ABC-analyysin avulla C-tuotteiksi.

1.4.1 Lapivirtaus

Case-yrityksessa tilaus-toimitusprosessin yksi tarkeista seurattavista mittareista on lapivirta-
us, joka kertoo kuinka paljon tuotteen leima-ajasta jaa asiakkaan kayttoon. Laskennassa ote-
taan huomioon tuotteen kuukausittainen myyntimaara ja keskimaarainen varastotaso. Tavoit-

teena on, etta asiakkaan kayttoon jaisi vahintaan 75 % leima-ajasta. (Ruusukivi 2011).

Tuotekohtainen lapivirtausprosentti saadaan laskettua, kun tarkastellaan tuotekohtaista va-
rastoriittoa, ja verrataan sita tuotteen parasta ennen -paivaan. Lapivirtaukseltaan heikkoja
tuotteita seurataan ja tarkastellaan saannollisesti seka pohditaan, miksi lapivirtaus on heikko
ja olisiko tilanne mahdollista korjata jollain keinolla. Aina parantaminen ei ole mahdollista,

mikali esimerkiksi tuotteen valmistusrytmi on harva.



Jos toimitusprosessissa on pitkia lapimenoaikoja, tavara seisoo suurimman osan ajasta varas-
tossa odottamassa toimenpiteita ilman, etta sille sina aikana tapahtuu mitaan. Tama odotta-
minen sitoo varastotilaa seka altistaa tavaran havikille ja vaurioille. Just in time - ajattelu

(JIT) perustuu tahan havaintoon. Lapimenoaikojen nopeuttaminen voisi tuoda mukanaan eri-

laisia kustannussaastoja. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2008, 350).

1.4.2 Leimatakuu

Case-yritys antaa jokaiselle tuotteelleen tietyn leimatakuun. Tama tarkoittaa sita, etta asiak-
kaalle luvataan, etta toimitushetkella tuotteella on viela kayttoaikaa toimituspaivan lisaksi y
maara paivia. Leimatakuun pituus vaihtelee tuotteen kokonaiskayttoajan mukaan. Lyhimmil-
laan leimatakuu on toimituspaiva + 3 paivaa, pisimmillaan jopa toimituspaiva + 90 paivaa.
Leimalupauksen antaminen takaa asiakkaille sen, etta heille ei toimiteta tuotetta, jolla kayt-

toaika on niin lyhyt, ettei asiakas itse ehdi tuotetta siina ajassa kayttaa tai myyda eteenpain.

1.4.3 Toimitusvarmuus

Toinen tarkea mittari on toimitusvarmuus. Toimitusvarmuus lasketaan vertaamalla asiakkaalle
toimitettuja tuoteriveja kaikkiin tuoteriveihin, jotka asiakas on tilannut tai yrittanyt tilata.
Toimitusvarmuus jakaantuu kuittauseroihin, ei ole -myyntiin seka asiakaspalautteen tekemiin
virheriveihin. Tuoterivilla tarkoitetaan yhta tilausrivia, jossa voi olla yksi tai useampi myyn-

tiera samaa tuotetta. Paavaraston toimitusvarmuustavoite on 99,0 %.

Ei ole -myynti tarkoittaa tilausvaiheessa hylatyksi tulleita riveja. Hylkayksen syyna voi olla
esimerkiksi tuotteen loppumisen vuoksi asetettu myyntikielto, se etta tuote on rajattu myyta-
vaksi vain tietyille asiakkaille ja joku taman ryhman ulkopuolelta yrittaa tilata tuotetta, tai se

etta asiakas yrittaa tilata tuotetta, jonka valmistus on lopetettu kokonaan.

Kuittauserolla tarkoitetaan rivia, joka on tilausvaiheessa hyvaksytty, mutta tasta huolimatta
asiakas saa tavaraa joko tilaamaansa maaraa vahemman tai ei ollenkaan. Yleensa syyna kuit-
tauserolle on tuotteen loppuminen varastosta. Aina tuotetta ei pystyta asettamaan myynti-
kieltoon riittavan ajoissa kuittauserojen valttamiseksi, koska vahissa olevan tuotteen loppu-
misajankohtaa on valilla vaikea ennakoida tarkasti epatasaisen myynnin vuoksi. Joskus tilanne
saattaa olla my0s se, etta uuden tuote-eran saapuminen varastoon myohastyy, jolloin vanha

era ehtii loppua kokonaan ennen uuden saapumista.

Asiakaspalautteen virherivit ovat yleisimmin keraily- tai jakeluvirheita, joista asiakaspalaut-

teen henkilosto tekee asiakkaalle hyvityksen. Joukossa saattaa myos olla tilauksia, jotka on
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toimitettu taysin oikein, mutta tavara on asiakkaalle saapuessa ollut rikkoontunut tai likaan-

tunut. Tallaisia toimituksia asiakas ei luonnollisesti hyvaksy, vaan reklamoi asiasta.

Kuittauseroja ja ei ole -myyntia seurataan varastoissa paivittain, ja jokaiselle riville pyritaan
loytamaan syy. Syyt jakautuvat neljaan ryhmaan: tuotannosta johtuvat syyt, myynnista johtu-
vat syyt, materiaalitoiminnoista johtuvat syyt seka niin sanotut toiminnalliset oikaisut, jotka

eivat vaikuta toimitusvarmuuteen.

Tuotannosta johtuvat syyt ovat tilanteita, joissa tuotantolaitos tai tavarantoimittaja ei pysty
toimittamaan varastoon niin paljoa tavaraa kuin tarve vaatisi. Syyna voivat olla esimerkiksi
ongelmat raaka-aineen tai pakkausmateriaalin saatavuudessa tai laadussa, konerikko, kapasi-

teetin ylitys tai ongelmat tavaran kuljetuksessa.

Myynnista ja myynninsuunnittelusta johtuvia syita ovat muun muassa myyntisuunnitelman rei-
lu ylittyminen tai tiedottamatta jaanyt asiakkaan kampanja tai muu suuri tilaus. Myynnista

johtuvaksi syyksi kirjataan myos markkinoinnin toimenpiteista aiheutuvat tuotepuutteet.

Materiaalitoiminnoista johtuvia syita ovat muun muassa virheet varastosaldossa tai muut sel-
keasti varaston tekemat virheet, kuten etta tavaraa on varastossa mutta se on silti jostain
syysta tulkittu loppuneeksi ja jatetty toimittamatta asiakkaalle. Tahan kategoriaan kuuluvat
myos niin sanotut vahinkokuittauserot, joissa kerailija vahingossa nollaa jonkin yksittaisen

tuoterivin.

Toiminnallisia oikaisuja ovat esimerkiksi asiakkaan tilausmaaran korjaaminen asiakkaan pyyn-
nosta tilausvirheen vuoksi tai tilanne, jossa asiakas on tilannut jo lopetettua tuotetta, jonka
lopettamisen ajankohdasta on asiakkaita selkeasti tiedotettu. Kategoriaan kuuluvat myos ti-

lanteet, joissa asiakas yrittaa tilata uutuustuotetta ennen ilmoitettua myyntiajan alkamista.

Haastavaa on pyrkia parantamaan lapivirtausta toimitusvarmuutta vaarantamatta. Korkea va-
rastotaso aiheuttaa helposti heikon lapivirtauksen, mutta myos parantaa toimitusvarmuutta,
kun tuotetta on varastossa selkeasti yli tarpeen eika tarvitse tasapainoilla tilaus- ja tuotan-
tomaarien kanssa. Tasta syysta kiusaus jommankumman luvun parantamiseen toisen kustan-

nuksella voi olla suuri.
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1.4.4 Varastopoistot

Case-yrityksessa seurataan myos kuukausittaisia varastopoistoja euromaaraisesti ja niita pyri-
taan pienentamaan. Paavaraston tavoite on korkeintaan 10 500 € poistoja kuukaudessa. Tyy-
pillisia varastopoiston syita ovat lyhyt leima, laatuvirhe tai varastossa rikkoontuminen. Jokais-
ta yli 500 € arvoista yksittaista poistoa analysoidaan ja pyritaan loytamaan ne toimenpiteet,

joilla vastaava saadaan jatkossa estettya.

1.4.5 Myynninsuunnittelun osumatarkkuus

Neljas tilaus-toimitusprosessin paamittareista on myynninsuunnittelun osumatarkkuus. Myyn-
ninsuunnittelijat arvioivat jokaisen tuotteen menekin paiva- ja viikkotasolla. Naita suunnitel-
tuja myyntimaaria verrataan todellisuudessa toteutuneisiin, minka avulla saadaan laskettua

osumatarkkuus. Tavoitetaso on 96 % osumatarkkuus.

Myyntisuunnitelmien teossa kaytetaan apuna historiatietoa ja tarkastellaan menekkia aiempi-
en vuosien vastaavina ajankohtina. Myos tulevien kampanjoiden menekki arvioidaan aiempien
perusteella muun muassa suhteuttamalla kampanjan kesto ja tarjouksen suuruus tulevaan.
Kauppojen valikoimaluokitukset ja niiden muutokset ovat myos yksi merkittava tekija mene-

kin arvioinnissa. (Makelainen 2011).

2  Maaritelmia

Varaston toimintaa ja ilmioita kuvataan ja selitetaan monien eri kasitteiden avulla. Seuraa-

vassa on koottuna Case-yrityksen ja opinnaytetyon kannalta keskeisimpia kasitteita.

2.1 Varaston mittarit

Tarkeimpia varastojen mittareita ovat varastosaldo ja palvelutaso. Maaratasolla seurattava
varastotilanne on paivitettava jokaisen tuotteen liikkeen jalkeen tai riittavan tiheasti toistu-
vien inventointien avulla. Varastossa ja kasittelyssa voi kuitenkin tuhoutua, vanhentua, pi-
laantua tai kadota tavaraa, tai kirjanpitoon voi tulla virheita. Tasta syysta on erittain tarkeaa
seurata varastosaldojen oikeellisuutta vaikka se aiheuttaakin lisatyota. Tietotekniikka on teh-
nyt seurannasta entista reaaliaikaisempaa, jolloin inventoinnit voidaan suorittaa entista har-
vemmin. Logistiikassa tyypillisimmat palvelutason mittarit liittyvat toimitusvarmuuteen, saa-

tavuuteen ja tilaus-toimitusaikaan. (Karrus, 2003, 171-172, 174).
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2.2 Inventointi

Inventoinnin tehtava on varastokirjanpidon oikeellisuuden tarkistaminen siten, etta tuottei-
den todellista varastosaldoa verrataan kirjanpidolliseen saldoon. Inventoinnit voidaan tehda
joko maaravalein, esimerkiksi aina kirjanpitokauden vaihtuessa, tai jatkuvana, jolloin inven-
tointi voi edeta vaiheittain siten, etta kaikki tuotteet kaydaan lapi vuorollaan. Lisaksi vaihto-
ehtona on valikoiva inventointi, jossa jokin satunnaisesti valittu tuotejoukko inventoidaan
aluksi maaravalein. Inventoitavat tuotteet voidaan valita joko taysin satunnaisesti tai jotain
erityisia kriteereita, kuten tuotteiden hinta tai volyymi, noudattaen. Inventointivalia voidaan
harventaa mikali varastokirjanpito tasmaa laskennan tuloksiin, ja vastaavasti tiivistaa mikali

eroja loytyy. (Karrus, 2003, 172).

2.3 ABC-analyysi

Yritykset pyrkivat usein yksinkertaistamaan varastointinsa. He jakavat tuotteet ryhmiin esi-
merkiksi ABC-analyysin avulla ja maarittavat silla perusteella sen, kuinka suuri kunkin tuot-
teen varmuusvaraston tulee olla. Tama menekkiin perustuva jaottelu ei kuitenkaan huomioi
riittavasti kysynnan ja tarjonnan vaihtelua, joka ei valttamatta ole riippuvainen siita myyko
tuote normaalisti vahan vai paljon. Yritysten tulisi kayttaa paljon tarkempia menetelmia var-
muusvaraston maarittamisessa. Esimerkiksi pienimenekkisen C-tuotteeksi luokitellun tuotteen
saatavuudessa voi olla usein ongelmia, minka vuoksi silla olisi syyta pitaa suurempaa varmuus-
varastoa kuin pelkka luokitus ”C-tuote” kertoo. (Lee & Billington, 1992, 68)

ABC-analyysin perusajatuksena on jakaa tuotenimikkeet luokkiin siten, etta A-ryhmaan kuulu-
vat tuotteet tuovat myynnista selkean enemmiston, kun taas C-ryhman tuotteet myyvat sel-
vasti vahiten. A-ryhmaan kuuluvia nimikkeita on kuitenkin kappalemaaraisesti vahiten ja C-
ryhmaan kuuluvia eniten. Luokittelun perusteena on vain tuotteen myynnin arvo, ei tuotteen
tarpeellisuus. (Sakki, 2003, 91)

2.4 Varastotaso

Varastotason keskeisia tunnuslukuja ovat varaston kiertonopeus, nimikkeen kiertonopeus, va-
raston riitto seka katekierto. Nimikkeen ja varaston kiertonopeus lasketaan jakamalla hankin-
tahintainen vuosimyynti hankintahintaisella keskivarastolla. Varaston riitto saadaan kun jae-
taan 365 kiertonopeudella, ja katekierto kun kerrotaan myyntikateprosentti varaston kierrol-
la. (Karrus, 2003, 176).

Varaston hallinta koetaan sita paremmaksi, mita suurempi kiertonopeus on, ja sita nopeam-

min varastoon sidottu paaoma tuottaa yritykselle tulosta. Korkea kiertonopeus ei kuitenkaan
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saisi aiheuttaa korkeita taydennyskustannuksia, tai sen tuoma etu menetetaan. Tyypillisesti
vanhan, vakiintuneen yrityksen varastonimikkeita luokiteltaessa saadaan tulokseksi 5-15 %
hyvin kiertavia nimikkeita ja hyvin suuri osa hitaasti kiertavia. Hyvin ja huonosti kiertavien
nimikkeiden rajat ovat aina toimiala- ja yrityskohtaisia. Lisaksi kierron vipuvaikutus on hyvin
suuri. (Karrus, 2003, 177).

Varaston tai nimikkeen kiertonopeuden nosto vaikuttaa lahes aina varaston taydennyskustan-
nusten kasvuun. Lisaksi varmuusvarastoilla ja varastojen hajauttamisella on aina kiertoa hi-
dastava vaikutus. Vaikutuksen suuruus riippuu siita, miten korkea palvelutaso yrityksessa ha-
lutaan sailyttaa. (Karrus, 2003, 178-179).

3 Varaston ilmioita

Varastoissa esiintyy myos monia toimintaa haittaavia ilmioita, jotka omalla tavallaan haittaa-

vat varaston tehokasta kiertoa. Ilmiot tunnistamalla niita pystytaan parhaiten valttamaan.

3.1 Piiskailmio

Niin sanottu Bullwhip- efekti eli piiskailmio tarkoittaa kysynnan, tuotannon ja varastojen
vaihteluiden vahvistumista toimitusketjun alkupaata eli ylalinjaa kohti. Loppuasiakkaan vo-
lyymin kasvaessa myos kaikkien ketjun portaitten volyymi kasvaa samassa suhteessa. Jos kui-
tenkin kay niin, ettei ole tietoa loppuasiakkaan volyymin kasvun syysta ja pysyvyydesta, ai-
heutuu usein ylalinjaa kohti kasvavaa volyymiheilahtelua. Tama taas aiheuttaa esimerkiksi
ylimaaraista varastointia ja vaikeuksia tuotannon suunnittelussa. (lloranta & Pajunen-
Muhonen, 2008, 353-354)

Ennen kaikkea piiskailmio on seurausta ihmisten ajattelumalleista ja kayttaytymisesta. Jokai-
nen ketjun varrella oleva ihminen tekee saatavilla olevasta tiedosta omat tulkintansa ja pyrkii

toimimaan mahdollisimman rationaalisesti. (Lee, Padmanabhan & Whang,1997, 95)

Piiskailmiota selittaa nelja erilaista teoriaa: Forrester- ilmio, Burbridge- ilmio, Houlihan- il-
mio seka voimakas reagointi hinnan vaihteluun (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 354). Seu-

raavassa on kerrottu naiden teorioiden taustoja ja esiintymista kohdeyrityksessa.
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3.1.1 Forrester-ilmio

Forrester-ilmio kuvaa kysyntaennusteiden hidasta paivittymista. Informaation kulussa ketjun
eri osien valilla on viivetta ja lisaksi jokainen ketjun jasen muokkaa asiakkaalta saatua kysyn-
tatietoa tarpeidensa mukaiseksi. Tieto asiakkaan kysynnasta saavuttaa raaka-ainelahteen vas-
ta pitkan ajan kuluttua vaaristyneena, ja tuotanto ketjun alkupaassa reagoi viiveella kysynnan
muutokseen ketjun loppupaassa. Tata toimitusketjun vahvistamaa kysyntatiedon vaihtelua
kutsutaan Forrester- ilmioksi. [lmiota voidaan vahentaa jakamalla suunnittelu-, ennuste- ja
kysyntatietoa seka lisaamalla yhteistyota ja avoimuutta koko toimitusketjun kanssa. Lisaksi
tulisi hyodyntaa seka pitkaaikaisia etta lyhytaikaisia menekkitietoja ja tunnistaa erilaisia me-

nekin vaihteluun vaikuttavia tekijoita. (Karrus, 2003, 158)

Piiskailmioon vaikuttaa muun muassa yritysten tarve pitaa itsellaan jonkinlaista varmuusva-
rastoa. Jos tuotteen lapimenoajat ovat pitkia, ei ole lainkaan epatavallista etta yrityksella on
viikkojen varmuusvarasto. Taman seurauksena tilausmaarien vaihtelut saattavat olla myynnin
noustessa paljon suuremmat kuin pelkan kysynnan perusteella, koska lisaantyneen kysynnan
lisaksi pitaa pystya kattamaan myos varmuusvarasto useammaksi viikoksi nousseilla myynti-
maarilla. Mita suurempi varmuusvarasto on, sita merkittavampia vaihtelut ovat. (Lee, Pad-
manabhan & Whang, 1997, 95)

3.1.2 Forrester-ilmio case-yrityksessa

Case- yrityksessa tata ilmiota yritetaan jatkuvasti vahentaa. Asiakkailta pyritaan saamaan
etukateen tiedot mahdollisista kampanjoista tai muista odotettavissa olevista menekin lisayk-
sista seka niiden kestosta, jotta tuotanto osaisi varautua menekin kasvuun ja tiedostaa myos
kasvun syyn seka keston. Lisaksi yrityksessa seurataan jatkuvasti myos erilaisia historiatietoja
menekista ja pyritaan analysoimaan kuinka paljon esimerkiksi juhlapyhat ja kampanjat ovat
vaikuttaneet myyntimaariin. Myynti pyrkii ilmoittamaan poikkeuksellisen suurista tilausmaa-
rista tuotantoon aina etukateen. Kuitenkin ajoittain kay niin, etta joku asiakas tilaa muutoin
menekiltaan tasaista tuotetta poikkeuksellisen suuren maaran ilman ennakkovaroitusta tai
ilmoittamalla siita niin myohaan, ettei asiaan enaa ehdita tai voida reagoida, jolloin tama voi
aiheuttaa tuotteen hetkellisen loppumisen seka varastotason heilahtelua. Nama poikkeavan

suuret menekkimaarat aiheuttavat aina myos epavarmuutta tulevasta menekista.

3.1.3 Burbridge-ilmio

Burbridge -ilmidlla tarkoitetaan toimitusketjussa kaytettavan tilauspistemenettelyn vaikutus-

ta. Asiakas tilaa tietyn kokoisen eran kerrallaan, taman jalkeen saattaa jattaa tilauksen te-
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kematta pitkaksikin aikaa, ja tilata sen jalkeen taas suuren eran. Naiden tilausten ajankohta
ei ole ennakoitavissa. (Basu & Wright, 2008, 238).

Jaksotetut tilaukset eli tilausten tekeminen esimerkiksi viikoittain tai kuukausittain ovat pe-
rusteltuja, koska talloin voidaan yhdistaa tilausten kasittelyn rutiineja, vahentaa valivaiheita
ja saastaa rahtikustannuksissa. Nama jaksottaiset tilaukset kuitenkin antavat toimittajalle
vaikutelman menekin akillisesta muutoksesta. (Haapanen, Vepsalainen & Lindeman, 2005,
149)

Yhtena syyna suuriin kertatilausmaariin on myos pyrkimys saastaa kuljetuskustannuksissa,
koska yleensa on edullisempaa kuljettaa suuri era harvoin kuin pieni era usein. Tama johtaa
kuitenkin siihen, etta tavarantoimittajien kapasiteetin kuormitus vaihtelee ennakoimattomas-
ti. (Ritvanen, Inkikainen, von Bell & Santala, 2011, 54)

Kuljetuskustannusten maaraa voisi pyrkia minimoimaan lastaamalla samaan autoon useam-
masta lahekkain sijaitsevasta paikasta tulevaa tavaraa, jos mahdollista. Talloin joka paikasta
ei tarvitsisi tilata taytta autollista vaan todellisen tarpeen mukaan, mutta yritys kykenisi silti
hyodyntamaan tayden autolastillisen hintaedun. Tallaisesta kuljetustavasta saattaa koitua
esimerkiksi enemman kasittelykuluja kuin sellaisesta tapauksesta, etta kaikki tavara tulisi
samasta yrityksesta, mutta edut ovat silti usein suuremmat kuin kustannukset. (Lee, Pad-
manabhan & Whang 1997, 100)

3.1.4 Burbridge-ilmi0 case - yrityksessa

Case- yrityksessa Burbridge-ilmio nakyy erityisesti siina, etta tietyt kerailypaivat paaasiassa
alkuviikosta ovat saannonmukaisesti huomattavasti suurempia kuin toiset. Kuitenkin vaikutus
on selkeasti havaittavissa niin saannonmukaisena, etta yrityksen on mahdollista varautua ta-
han kuormituksen kasvuun resurssoimalla tyovoimaa enemman suuremmille kerailypaiville.
Lisaksi tuotantolaitoksilla on tarkkaan tiedossa se, mina paivina tavaran menekki yleensa on
suurinta. Haasteita aiheuttaa kuitenkin aina esimerkiksi kampanjoiden alku seka jaksovaih-
dokset. Aina ei ole mahdollista ennakoida sita missa vaiheessa kaupat taydentavat omat va-
rastonsa kampanjaa tai jaksovaihdosta varten. Lisaksi etenkin suurten ketjujen kampanjoissa
kampanjoivia pisteita on monia, jolloin sisaanostovaihe tekee suuren piikin tuotteen menek-

kiin.

Case -yrityksessa pyritaan myos yhdistelemaan kuljetuksia. Eri puolilta Keski-Eurooppaa tule-
vat kohtuullisen lyhytleimaiset tuotteet noudetaan kaikki yhteen terminaaliin Saksassa ja yh-
distetaan sielta samaan autoon, jolla ne tuodaan Suomeen. Talloin yrityksen ei tarvitse tilata

ylisuurta maaraa jokaista tuotetta ja ottaa sita riskia etta ne vanhenevat varastoon. Nain saa-
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daan pidettya varastotasot alhaisempina ja parannettua tuotteiden lapivirtausta. Sen sijaan
joitakin pitkaleimaisia tuotteita tuodaan edelleen koko autollinen jolloin niita tilataan ainoas-

taan muutaman kerran vuodessa, kiertonopeus on erittain hidas ja varastotasot korkeita.

3.1.5 Houlihan - ilmio

Houlihan -ilmio on toiselta nimeltaan toimitusketjun noidankeha. Toimitusketjulla on taipu-
mus vahvistaa vaihteluita, jotka johtuvat puutespekulaatiosta. Asiakkaat pyrkivat helposti
puutteiden ilmetessa suojautumaan niilta tilaamalla tavaraa yli oikean tarpeen. Tallainen yli-
tilaaminen vaaristaa kysyntaa ja vaikuttaa toimitusvarmuuteen, koska ylitilaamisen johdosta
osa asiakkaista saattaa jaada kokonaan ilman tavaraa. Yritys saattaa pyrkia suojautumaan
toimitusvarmuuden heikkenemiselta suurella varmuusvarastolla. (lloranta & Pajunen-
Muhonen, 2008, 355-356).

Puutetilanteissa asiakkaat eivat saa tavaraa niin paljon kuin haluaisivat. Talloin he helposti
antavat liian suuria tilauksia. Myohemmin, puutetilanteen ollessa jo ohi, he saattavat jopa
perua naita aiemmin antamiaan tilauksia. Tallaisessa tilanteessa asiakkaan tilaukset antavat
myyjalle vain vahan tietoa tuotteen todellisesta kysynnasta. (Lee, Padmanabhan & Whang,
1997, 98)

Puutetilanteissa yritysten yksi mahdollinen suhtautumistapa olisi myyda asiakkaille tavaraa
esimerkiksi edellisen vuoden vastaavan ajankohdan tilausten mukaan. Talloin maariin ei paa-
sisi vaikuttamaan se, etta asiakkaat tilaavat puutteen vuoksi ylisuuria maaria. Toinen vaihto-
ehto on lisata avoimuutta yrityksen ja asiakkaiden valilla. Kun asiakkaat saavat riittavasti to-
tuudenmukaista tietoa puutteen syysta ja kestosta, osaavat he myos suhteuttaa omat tilauk-
sensa sen mukaan, eivatka tilaa ylisuuria maaria turhaan. Tama toimii ainoastaan jos puute
on lyhytkestoinen, pitkakestoisissa puutteissa ei tiedon jakaminenkaan auta. (Lee, Pad-
manabhan & Whang, 1997, 101)

3.1.6 Houlihan-ilmio case - yrityksessa

Case- yrityksessakin on havaittavissa tallaista tuotepuutteista johtuvaa ylitilaamista, jolloin
erityisesti tuotepuutteiden jalkeisia myyntiennusteita on erittain vaikea tehda. Lisaksi esi-
merkiksi raaka-ainetilanteen ollessa heikko, tuotepuutteet saattavat olla hyvinkin pitkakestoi-
sia ja sijoittua niin, etta tavaraa on saatavilla aina valilla pieni maara. Talloin asiakkaat teke-
vat helposti suuria tilauksia, jolloin tuotepuutteen vaikutus vain voimistuu. Oikeiden tuotan-

tomaarien suunnittelu tallaisissa tilanteissa on haasteellista.
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Joidenkin tuotteiden puutetilanteissa on otettu kayttoon niin sanottu tilausrajoitin, joka ra-
joittaa kaikkien asiakkaiden ostot puuteuhan alla olevista tuotteista korkeintaan maariteltyyn
maaraan ostokertaa kohti. Tama saa aikaan sen, etta tavaraa riittaa tasapuolisemmin kaikille
asiakkaille sen sijaan, etta vain nopeimmat ehtisivat tilata itselleen selvasti yli oman senhet-
kisen tarpeen. Toisaalta rajoitin ei huomioi asiakkaiden kokoeroa, vaan pienilla asiakkailla on
mahdollisuus tilata tavaraa yhta paljon kuin suuremmillakin. Talloin pienten asiakkaiden tarve
saadaan hyvin taytettya, mutta suuremmat saavat tavaraa koko ajan alle todellisen tarvemaa-

ran.

Lisaksi case- yrityksessa on ollut havaittavissa Houlihan- ilmiota myos myynninsuunnittelussa.
Kalliimpien erikoistuotteiden menekki on selkeasti suurempaa juhlapyhina kuin muulloin.
Vuoden 2010 jouluna kavi niin, etta nama tuotteet loppuivat pahasti kesken paljon ennustet-
tua suuremman Kysynnan vuoksi. Tuotantolaitos ei kyennyt enaa reagoimaan suureen kysyn-
taan ajoissa, koska kapasiteetti ei riittanyt kun koko varmuusvarasto oli kulutettu tyhjiin. Li-
saksi raaka-ainekin vaatii oman kasittelyaikansa. Taman seurauksena myynninsuunnittelijat
tekivat kyseisille tuotteille tarkoituksella ylisuuret myyntiennusteet seuraavaksi juhlapyhaksi,

jotta vastaavaa ei enaa paasisi tapahtumaan.

Liian suuret myyntiennusteet johtavat helposti siihen, etta tuotantolaitokset eivat enaa uskal-
la luottaa ennusteiden oikeellisuuteen, kun huomaavat etta ne poikkeavat todellisuudesta
paljon. Seuraavan juhlapyhan koittaessa tuotantolaitos saattaa taas paatella, etta ennuste on
tehty liian suureksi ja todellinen menekki tulee olemaan pienempi, jolloin he valmistavat tuo-
tetta vain arvioimansa pienemman menekin verran. Jos kuitenkin ennuste onkin talla kertaa
tehty todenmukaiseksi, seuraa siita jalleen tuotepuutteita. Toimintatapa aiheuttaa helposti
epaluottamusta tuotannon ja myynninsuunnittelun valille. Ylisuuret myyntiennusteet saatta-
vat johtaa myos lapivirtauksen huononemiseen, varastotasojen kasvuun ja pahimmassa tapa-
uksessa jopa tuotteiden poistoihin, jos osa tuotteista ehtii menna vanhaksi ennen kuin ne eh-

ditaan myyda asiakkaille.

3.1.7 Hinnanmuutoksiin reagointi

Houlihan- ilmiota vastaavalla tavalla kysyntaa vaaristaa myos reagointi hinnanmuutoksiin. Pal-
jousalennukset, erikoistarjoukset ja hintojen muutokset saattavat aiheuttaa ylisuurta tilaa-
mista, joka vaikuttaa Houlihan- ilmion tavoin. Vaaristyminen jatkuu aina myos sen ajan kun
ylisuuria tilauksia tehneet tahot tyhjentavat varastojaan. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2008,
356).

Usein yritykset antavat erilaisia hinnanalennuksia esimerkiksi kampanjoiden tai muuten suur-

ten ostomaarien yhteydessa. Naiden seurauksena asiakkaat pyrkivat yleensa ostamaan hal-
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vemmalla hinnalla mahdollisimman paljon tavaraa ja varastoivat sita tulevaisuudenkin varal-
le. Sen jalkeen asiakas ei osta uutta tavaraa ennen kuin on kuluttanut varastonsa loppuun,
jolloin vaihtelu ostojen maarassa on paljon suurempi kuin vaihtelu todellisessa kysynnassa.
Tallaisen seurauksena yritykset joutuvat usein paikkaamaan hetkellisesti kasvanutta kysyntaa
ylitoilla ja toimimaan aliteholla kysyntapiikkien jalkeen. Vaihtoehtoisesti yritykset joutuvat
pitamaan itsellaan valtavia varmuusvarastoja selvitakseen hinnoittelupolitiikan aiheuttamista
kysyntapiikeista. Tama tosin onnistuu vain tuotteilla jotka eivat ole paivamaaraherkkia.
Ironista on, etta tallainen kysynnan vaihtelu on taysin yritysten itse aiheuttamaa. (Lee,
Padmanabhan & Whang, 1997, 97)

Hinnanvaihteluista aiheutuvaa kysynnan heilahtelua voidaan helposti valttaa esimerkiksi te-
kemalla asiakkaiden kanssa pitkia sopimuksia, jolloin tallaista heilahtelua ei synny. Toinen
hyva keino on sitoa alennukset asiakkaiden vuosivolyymiin. (Ritvanen, Inkilainen, von Bell &
Santala, 2011, 54)

3.1.8 Hinnanmuutoksiin reagointi case-yrityksessa

Case- yrityksessa kysynta voi heilahdella niin sanotun dumppimyynnin vaikutuksesta. Dump-
pimyynnilla tarkoitetaan tuote-eria, joita myydaan asiakkaille alennuksella huonon parasta
ennen - paivayksen tai jonkin sellaisen virheen takia, mika estaa tuotteen myymisen normaa-
lilla hinnalla, mutta ei kuitenkaan ole niin haitallinen ettei tuotetta voisi sen takia lainkaan
myyda. Nama erikoiserat saattavat vaikuttaa samojen tai samankaltaisten tuotteiden normaa-
limyyntiin, kun asiakkaat mielellaan ostavat vastaavaa tuotetta halvemmalla. Tallaisiin ky-
synnan heilahteluihin on erittain hankalaa varautua etukateen ja pahimmassa tapauksessa ne

saattavat aiheuttaa saman tuotteen seuraavankin eran joutumisen dumppimyyntiin.

Lisaksi yritys tarjoaa asiakkailleen niin kutsuttuja kampanjahyvityksia, joissa asiakas saa ostaa
tuotetta halvemmalla silla ehdolla, etta myy sita itsekin alennuksella omille asiakkailleen.
Mikali alennus annetaan etukateen, saattaa se aiheuttaa sen etta asiakkaat ostavat tuotetta
myos normaalimyyntia varten silloin kun halvemmalla saavat. Joissain tilanteissa alennus silti
annetaan ennakkoon. Parempi toimintamalli olisi antaa alennus vasta jalkikateen silla perus-
teella, mita asiakkaat ovat todellisuudessa kampanja-aikana myyneet, jolloin alennushintais-
ten tuotteiden hamstraaminen saataisi estettya. Talloin myos pystytaan takaamaan parempi

riittavyys kampanjatuotteille, kun jokainen tilaa tavaraa vain kampanjatarpeensa verran.

3.2 Toimintojen osaoptimointi

Yritysten toiminnassa esiintyy usein tiedonkulun vaaristymista ja estymista. Ongelmia etsitaan

yleensa ketjun muista osista. Syyllisen etsiminen ei kuitenkaan muuta tilannetta asiakkaan
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kannalta millaan tavalla, vaan han jaa ilman sovittua tuotetta tai palvelua. (Haapanen, Vep-
salainen & Lindeman, 2005, 146)

Yksi yrityksen ongelmakohdista voi olla pitka suunnitteluaika. Kun tuotantoa suunnitellaan
pitkaksi ajanjaksoksi kerrallaan, lisaantyy ennusteiden virhemahdollisuus ja kyky reagoida
menekin vaihteluun vahenee. Pahimmassa tapauksessa paadytaan tuottamaan kokonaan vaa-
ria tuotteita, jolloin joidenkin tuotteiden varastotasot kasvavat ja toisia tuotteita ei ole riit-
tavasti. Joustavuus on tarkeaa etenkin uutuustuotteilla, joiden menekki voi olla hyvinkin ar-
vaamatonta. (Lee & Billington, 1992, 68,70)

3.3 Case-yrityksen tilanne

Case-yrityksessakin jokaisella tiimilla ja prosessilla on omat tavoitteensa ja toiminta on usein
varsin eriytynytta. Tama nakyy helposti siina, etta tavaran loppuessa pyritaan ensimmaisena
etsimaan syyllista, sen sijaan etta keskityttaisi syyn etsimiseen. Jokainen taho vakuuttelee,

ettei ole tehnyt virhetta, vaan syy taytyy olla jossain muussa tiimissa. Kaikki pyrkivat siihen,
etta omat mittarit nayttavat hyvalta, mutta eivat valttamatta hahmota kokonaisuutta ja sita

mika koko yrityksen kannalta olisi paras ratkaisu.

Yrityksessa kuitenkin on myos yhteisia, koko yritysta koskevia tavoitteita joita myos seurataan
kuukausi- ja vuositasolla. Vaikka mittareita seurataan myos tiimi- ja prosessitasolla, ei se ole

ainoa tapa, vaan myos kaikkien yhteisiin mittareihin on panostettava.

Case- yrityksen omissa tuotantolaitoksissa pyritaan tekemaan tuotantosuunnitelmia pitkalle-
kin ajalle, mutta niita ollaan valmiita muuttamaan mikali tilanne niin vaatii. Suunnitteluaika
vaihtelee tuotteen leima-ajan mukaan. Pitkaleimaisilla tuotteilla suunnitelmia tehdaan pi-
demmalle ajalle kuin hyvin lyhytleimaisilla tuotteilla. Joskus muutoksia tuotantoaikatauluihin
voi kuitenkin olla vaikea tehda esimerkiksi raaka-aineiden tai pakkausmateriaalin saatavuuden
vuoksi. Lisaksi ongelmana ovat alihankintatuotteet. Niissa tilauksia tehdaan pisimmillaan jopa
viiden viikon paahan, jolloin jatkuvasti pitaisi olla tiedossa hyvin pitkan ajan kysynta. Tama
johtaa helposti tuotepuutetilanteisiin, mikali menekki on kovin paljon suunniteltua suurem-
paa. Pitka tilaus-toimitusaika johtuu muun muassa siita, etta myyjayritykset haluavat suunni-
tella oman tuotantonsa hyvissa ajoin etukateen voidakseen varautua muun muassa raaka-
aineen menekkiin. Lisaksi osa tuotteista tulee Suomeen ulkomailta, jolloin matkakin vie oman
aikansa. Naissa tuotteissa haasteena on myos leima-aika, minka vuoksi varmuusvarastoa ei

voida pitaa kovin korkealla tasolla.
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4  Tuoteryhma T

Tuoteryhmaan T kuului vuonna 2011 yhteensa 22 nimiketta. Osa oli valikoimissa koko vuoden,
osa tuli valikoimaan keskella vuotta. Vuoden 2012 alussa valikoimasta poistettiin kaksi tuotet-

ta, jotka on jatetty pois myos tuotteiden analyyseista.

4.1  Toimitusketjukuvaus

Tuoteryhman T toimitusketju alkaa siita, etta myynninsuunnittelija pyrkii arvioimaan tuot-
teen tulevat myyntimaarat paiva- ja viikkotason tarkkuudella. Tassa kaytetaan apuna historia-
tietoa seka mahdollista tietoa tulevista kampanjoista, promootioista tai muista markkinointi-
toimenpiteista. Hankintavastaava tekee tavarantoimittajalle tilauksen naiden lukujen pohjal-
ta vertaamalla ennustettuja myyntimaaria nykyiseen varastotasoon, jo tehtyihin mutta viela
toimittamattomiin tilauksiin seka varastossa olevien tuotteiden parasta ennen - paivayksiin.
Tuotteita tilataan tavarantoimittajalta joka viikko ja toimitusaika on kaksi viikkoa tilauksesta.

Osaa nimikkeista voi tilata vain joka toinen viikko.

Kun tavarantoimittaja saa yritys X:n tilauksen, aloittaa se tuotannonsuunnittelun ja hankkii
tarvittavat maarat raaka-aineita. Varsinainen tuotanto tapahtuu tilauksen tekoa seuraavalla
viikolla, jolloin tuotteet myos toimitetaan kuljetusliikkeelle lastattavaksi kontteihin. Tuotteet
kuljetetaan Suomeen paasaantoisesti lampotilasaadellyissa merikonteissa, tarvittaessa myos

maanteitse. Merikuljetus kestaa useita paivia, maantiekuljetus on nopeampi.

Laivasta kontit vedetaan Yritys X:n paavarastoon Helsinkiin. Talla hetkella joka nimikkeella
pyritaan pitamaan noin viikon varmuusvarastoa, joten ennen asiakkaille menoa tuotteita va-
rastoidaan noin viikko. Taman jalkeen tuotteet kerataan asiakkaille omiin asiakaskohtaisiin
yksikoihin asiakkaiden tekemien tilausten mukaan. Asiakas saa tuotteen noin 48 tuntia tilauk-

sen tekemisen jalkeen. Kuvio 1 kuvaa tata tuotteen toimitusketjua.
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myynninsuunnit . tuotannonsuuun raaka- "
tilauksen teko T P tuotanto kuljetus vastaanotto

Kuvio 1: Tuoteryhman T toimitusketjukuvaus toimittajalta Case - yritykselle

Asiakkaat tilaavat tuotteet itse ja arvioivat myos tarvitsemansa maarat itsenaisesti ilman yri-
tys X:n apua. Osalla asiakkaista, lahinna vahittaiskaupoilla, on sahkoinen tilausjarjestelma
joka tilaa tuotteet itsenaisesti siina vaiheessa kun maaritelty maara tuotetta on poistunut
lilkkeesta kassapaatteen kautta. Osa asiakkaista taas tilaa tuotteet edelleen ilman minkaan

jarjestelman apua.

Kuten Yritys X, myos asiakkaat pyrkivat arvioimaan oman menekkinsa kayttamalla apuna his-
toriatietoja. Lisaksi huomioidaan esimerkiksi se, etta uutuustuotteiden menekki on usein lan-
seerausvaiheessa suuri kun kaikki haluavat kokeilla tuotetta, mutta laskee sitten kun kaytta-

jakunta vakiintuu.
4.2  Kuljetustapa

Kuljetusmuoto saattaa vaikuttaa paljonkin sithen missa kunnossa tuote yritykselle saapuu ja
kuinka hyvin yritys voi asiakkaitaan palvella. Kuljetusmuodon valinta tehdaan kuitenkin usein
puhtaasti taloudelliselta kannalta ajateltuna ja valitaan halvin mahdollinen huomioimatta
muita mahdollisia seikkoja. Lisaksi kuljetuksessa saattaa olla kriteerina pyrkimys kuljettaa
taysia yksikoita. (Lee & Billington, 1992, 69).

Kuljetusmuoto saattaa kuitenkin vaikuttaa merkittavasti esimerkiksi kuljetusaikaan. Esimer-
kiksi case- yritys kuljettaa tuoteryhman T tuotteita merikonteissa. Talloin pyrkimyksena on
aina kuljettaa taysia kontteja kustannusten ja kontin tasapainon vuoksi. Lisaksi matka kestaa
useita paivia ja kuljetusta rajoittavat tiukat aikataulut. Tasta syysta tuote menettaa useita
paivia myyntiaikaa ollessaan matkalla case- yritykseen. Lisaksi tuotteen saapumisaikaa on
erittain hankala arvioida ja tuotantoaikataulun vuoksi lahes viikoittain kay niin, etta kaikki
kuljetettavaksi suunnitellut tuotteet eivat valmistu ajoissa eivatka ehdi laivaan. Myohastymi-

sen sattuessa vaihtoehdoksi jaa joko kuljettaa myohastyneet tuotteet erikseen maateitse tai
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odottaa viikko ja kuljettaa ne seuraavalla mahdollisella laivalla. Talloin tuotteelta katoaa
viela viikko lisaa myyntiaikaa. Jos kuljetus tapahtuisi aina maanteitse, jaisi menetetty myyn-
tiaika pienemmaksi ja tuotteiden saapumisajankohta olisi helpommin ennakoitavissa, jolloin
myos varmuusvarastoa olisi mahdollista pienentaa. Kustannussyista on kuitenkin paadytty me-
rikuljetukseen. Tama osoittaa, etta kustannusten analysointi on tarkeaa, mutta etta sen lisak-

si on tarkeaa myos analysoida muita asiaan liittyvia seikkoja ja niiden tuomia etuja.

4.3 Toimituslausekkeet

Myyjan ja ostajan tulee aina sopia keskenaan toimitusehdosta. Taman tarkoituksena on maa-
rittaa, kenelle kuuluu vastuu mahdollisesta vahingosta ja kuka maksaa kuljetuksesta syntyvat
kustannukset. Lisaksi toimituslauseke maarittelee molempien osapuolten toimintavelvollisuu-
det. (Hokkanen, Karhunen & Luukkainen, 2011, 122-123) Naita vastuiden jakautumisia on ku-

vattu taulukossa 1.

Toimituslausekkeet jaetaan neljaan eri ryhmaan: ryhma E, ryhma F, ryhma C ja ryhma D.
Naista E-ryhman lausekkeissa myyjan vastuu on pienin, D- ryhman lausekkeissa suurin. (Hok-
kanen, Karhunen & Luukkainen, 2011, 123) Tuoteryhman T toimituslauseke on DDP, eli toimit-

taja maksaa tuotteiden kuljetuksen.

toimituslauseke merkitys suomennos

EXW Ex Works noudettuna lahettajalta

FCA Free Carrier vapaasti rahdinkuljettajalla

FAS Free Alongside Ship vapaasti aluksen sivulla

FOB Free On Board vapaasti aluksessa

CFR Cost and Freight kulut ja rahti maksettuna

CIF Cost, Insurance and Freight kulut, vakuutus ja rahti mak-

settuna

CPT Carriage Paid To kuljetus maksettuna

CIp Carriage and Insurance Paid kuljetus ja vakuutus makset-
To tuna

DAF Delivered At Frontier toimitettuna rajalle

DES Delivered Ex Ship toimitettuna aluksessa

DEQ Delivered Ex Quay toimitettuna laiturilla

DDU Delivered, Duty Unpaid toimitettuna tullaamatta

DDP Delivered Duty Paid toimitettuna tullattuna

Taulukko 1 : Toimituslausekkeet
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4.4  Tuoteryhman volyymi ja ABC-analyysi

Vuonna 2011 koko paavaraston tasolla mitattuna tuoteryhman tuotteista 3kpl kuului B- tuot-
teisiin ja loput 19kpl C-tuotteisiin. Koko varaston tasolla tarkasteltuna tuotteiden volyymi ei

siis ole kovin suuri.

Tuoteryhman T oma ABC-analyysi on tehty taulukkoon 2 jakamalla tuotteet vuosivolyymin pe-
rusteella ryhmiin siten, etta tuotteista 10 % kuuluu A-tuotteisiin, 20 % B- tuotteisiin ja 70 % C-
tuotteisiin. Analyysista on jatetty pois kaksi tuotetta, jotka on jatetty pois valikoimasta vuo-
denvaihteessa. Nama olisivat olleet luokitukseltaan C-tuotteita. Taulukossa x tarkoittaa suh-

teellista vuosivolyymia. (Toiminnanohjausjarjestelma, yritys X).

Tuotteen numero ABC-luokitus Vuosivolyymi
1 A X

2 A 0,99X
3 B 0,77X
4 B 0,57X
5 B 0,50X
6 B 0,40X
7 c 0,40X
8 c 0,37X
9 c 0,31X
10 c 0,28X
11 c 0,24X
12 c 0,19X
13 c 0,09X
14 C 0,06X
15 c 0,05X
16 c 0,03X
17 c 0,01X
18 c 0,009X
19 c 0,007X
20 c 0,005X

Taulukko 2: Tuoteryhman T ABC - analyysi ja volyymit

Volyymin perusteella kahden A-tuotteen myynti on selkeasti suurempaa kuin muiden tuottei-
den. Pienivolyymisimpien tuotteiden myynti on vain murto-osa siita, mita suurivolyymiset
tuotteet myyvat. 20/80-ajattelu, jonka mukaan 20 % tuotteista tuo 80 % volyymista, ei kui-

tenkaan ihan pade, silla eniten myyvat 20 % tuotteista tuo ainoastaan 53 % volyymista.
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4.5 Tilausten tekemisen nykytilanne

Talla hetkella tuotteiden tilausrytmi on hyvin saannollinen. Tuotteiden tilaukset tehdaan joka
viikko, aina samana paivana. Tuotanto on viikon paasta tilauksesta ja toimitus kahden viikon
paasta. Noin puolet nimikkeista on sellaisia, joita voi tilata joka viikko ja noin puolet sellai-
sia, joita vain joka toinen viikko. Tuotteilla pyritaan pitamaan koko ajan noin viikon menekkia
vastaavaa varmuusvarastoa, jotta mahdolliset toimitusten viivastymiset tai odottamattoman

suuret myynnit eivat valittomasti johda tuotepuutetilanteeseen.

Tuotteiden toimituspaivaa varastoon ei aina pystyta ennakoimaan tarkasti, koska ne saapuvat
merikonteissa. Laivojen matka kestaa useita paivia ja pienetkin viivytykset matkalla heijastu-
vat helposti aikatauluihin myohastymisina. Lisaksi konttien saapumiseen vaikuttaa se, mihin
laivan osaan ne on pakattu ja kuinka nopeasti laivan saapumisen jalkeen ne puretaan ulos.
Myo0s varaston kapasiteetti on rajallinen ja muun toiminnan turvaamiseksi on mahdollista ot-
taa purkuun vain yksi kontti kerrallaan. Jos kontteja on paljon, voi niiden saaminen laivasta
varastoon kestaa useamman paivan. Tasta syysta jonkinlaisen varmuusvaraston pitaminen on
katsottu hyodylliseksi. Varmuusvarasto ei kuitenkaan voi olla liian suuri, koska tuotteet ovat
leimaherkkia. Talla hetkella niiden parasta ennen - paivays on 52 vuorokautta pakkaamisesta.

Leimatakuu case - yritykselta asiakkaille on 14 vuorokautta + toimituspaiva.

Joskus tuotteet saattavat myos valmistua tuotannosta niin myohaan, etta laiva on jo ehditty
lastata. Talloin jaa vaihtoehdoksi joko odottaa viikko ja toimittaa tuote vasta seuraavan toi-
mituksen yhteydessa tai toimittaa tuote maantiekuljetuksella heti. Odottamalla viikko mene-
tetaan myos viikko myyntiaikaa, mutta kuljetus meriteitse on edullisempaa kuin maanteitse.
Toimintatapa valitaan aina joka kerta erikseen senhetkisen varastotason perusteella. Jos tuo-
te on loppunut tai vaarassa loppua, kaytetaan nopeampaa maantiekuljetusta. Jos taas varas-
tossa on riittavasti tavaraa, voidaan odottaa viikko ja toimittaa jaaneet tuotteet vasta seu-
raavalla viikolla. Talloin on yhdentekevaa seisooko tuote ylimaaraisen viikon terminaalissa vai

varastossa.

4.5.1 Epavarmuustekijat toimituksissa

Monesti yrityksissa on ongelmana hankintojen epavarmuus. Tavarantoimittajan toimitusvar-

muus ja -aika voi vaihdella, saapuvan tavaran laadussa voi olla poikkeamia ja kysynnassa voi
olla suuria vaihteluita. Taten yritykset saattavat joutua tilanteeseen jossa toisia tuotteita on
varastossa liikaa ja toisia liian vahan, lapimenoajat on laskettu vaarin ja panostetaan vaariin

asioihin ketjun parantamiseksi. Laatuseurannan maara on kuitenkin jatkuvasti lisaantymassa.
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tamisessa. (Lee & Billington, 1992, 68)

Case- yrityksessa alihankintatavaran toimittajat aiheuttavat jonkin verran ongelmia. Erilaisten
ongelmien vuoksi tilattu tavara ei valttamatta saavu ajoissa tai ollenkaan tai siina voi olla sel-
laisia laatuongelmia, jotka estavat sen myymisen kokonaan. Naihin tilanteisiin on mahdotonta
varautua etukateen nostamalla varastotasoja, koska silloin tuotteiden lapimenoaika karsii lii-
an paljon ja asiakkaat saavat tavaraa liian huonolla paivayksella. Pahimmassa tapauksessa
liilan suuret varastotasot aiheuttavat sen, etta tuote vanhenee varastoon. Taman vuoksi on-
gelmia pyritaan pikemminkin poistamaan. Kaikista poikkeamista pidetaan taulukkoa, jonne
merkataan ongelman lisaksi tehdyt korjaavat toimenpiteet. Jatkuvat ongelmat otetaan nope-
asti puheeksi tavarantoimittajan tai kuljetusyhtion kanssa, jotta niista paastaisi eroon. Esi-
merkiksi puutteellisista tai vaurioituneista tuotteista lahetetaan aina hyvityspyynto toimitta-

jalle.

4.5.2 Menekin muutokset

Paras tapa varautua menekin heilahteluun on tietaa menekki mahdollisimman aikaisin ja
mahdollisimman tarkasti, jotta se voidaan ottaa huomioon suunnittelussa. Mikali hyvaa ennus-
tetta ei ole, on koko ketjun tarkeaa saada tieto toteutuneesta menekista mahdollisimman
pian. Esimerkiksi sesonkituotteiden ennusteet ovat usein melko heikkoja ennen sesongin al-

kua, mutta ne tarkentuvat hyvin nopeasti kun sesonki alkaa. (Karrus, 2003, 157).

Case- yrityksen paras esimerkki sesonkituotteesta ovat joulun ajan erikoistuotteet. Naiden
myyntia on melko hankalaa ennakoida etukateen, mutta melko nopeasti myynnin alettua nah-
daan kuinka hyvin tuotteet lahtevat liikkeelle verrattuna edellisiin vuosiin. Mikali myynti ylit-
taa odotukset, on tassa vaiheessa kuitenkin jo todella hankalaa ehtia reagoida siihen, koska
tuotteiden valmistus vie aikaa. Tasta syysta yrityksen tulisi olla varautunut menekkiin valmis-
tamalla tuotteita mahdollisimman paljon ennakkoon ja varautumalla mahdolliseen lisatyovoi-
man tarpeeseen esimerkiksi tarvittaessa kutsuttavien tyontekijoiden avulla. Tuoteryhman T
tuotteilla ei ole selkeaa sesonkiaikaa vaan niiden myynti vaihtelee suurimmaksi osaksi kam-

panjoiden mukaan. Lisaksi pienta vuodenaikavaihtelua on havaittavissa.

4.6 Tuotteiden kiertonopeus

Tamanhetkisena tavoitteena on saada tuoteryhman T tuotteiden varasto kiertamaan kerran

viikossa eli 52 kertaa vuodessa. Koska osaa tuotteista voi tilata vain joka toinen viikko, on

tavoite naiden osalta 26 kertaa vuodessa. Tuoteryhman kokonaiskiertonopeus on 38,29 kertaa
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vuodessa kun otetaan huomioon kaikki tuotteet. Taulukossa 3 on eritelty jokaisen tuotteen

tamanhetkinen todellinen kiertonopeus seka tavoitekiertonopeus (Toiminnanohjausjarjestel-

ma, yritys X).

Tuotteen numero Kiertonopeus krt/v Tavoitenopeus krt/v
1 42,09 52
2 51,71 52
3 41,72 52
4 46,30 52
5 34,50 52
6 34,89 52
7 31,90 26
8 41,80 52
9 41,99 52
10 26,29 26
11 30,13 26
12 32,60 52
13 27,26 26
14 32,81 26
15 26,54 26
16 32,15 26
17 17,71 26
18 20,71 26
19 14,27 26
20 14,94 26

Taulukko 3: Tuoteryhman T kiertonopeus

Kun tarkastellaan joka viikko tilattavia tuotteita, ainoastaan yksi on kiertonopeuden osalta
lahes tavoitteessa. Kaikkien muiden toteutunut kiertonopeus on alle tavoitteen, parhaalla
tuotteella 5,7 kertaa ja huonoimmalla 19,4 kertaa alle tavoitteen. Tama tarkoittaa sita, etta
tuotteet liikkuvat varastosta asiakkaalle paljon tavoitetta hitaammin, mika taas johtaa siihen
etta asiakkaat saavat tuotteita huonommalla leimalla kuin olisi tarkoitus. Pahimmassa tapauk-
sessa osa liian hitaasti kiertavista tuotteista ehtii kokonaan vanheta varastoon ennen toimi-
tusta asiakkaalle. Tavoitetta hitaampi kiertonopeus johtaa helposti myos siihen, etta tuotteen

varastotaso nousee suureksi.

Joka toinen viikko tilattavista tuotteista tavoitteessa tai jopa sen yli on kuusi tuotetta. Alle
tavoitteen olevia tuotteita on nelja, joista heikoin on 11,73 kertaa alle tavoitteen. Tavoitteen

laskennallinen ylittyminen johtuu siita, etta tuote on ollut osan aikaa loppu varastosta.
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4.7 Optimaalinen ostoera

Optimaalisen ostoeran arviointiin on perinteisesti kaytetty niin sanottua Wilsonin kaavaa:

taloudellinen ostoera = /ngxs

Kaavassa D on menekki tarkastelujaksolla yksikkoina, S tilaus- ja hankintakulut ostoeraa kohti

ja H vuotuiset varastointikulut yksikkoa kohti. Kaavan oletuksena on suhteellisen tasainen

menekki seka se, ettei kysynnassa ja toimituksissa ole epavarmuutta. (Rauhala, 2011, 194).

Rauhala itse ehdottaa (2011, 195) optimaalisen ostoeran laskemiseen taulukkoa, jossa laske-
taan yhteen eran tilaus- ja kasittelykustannukset seka vuotuiset varastoimiskustannukset ja
verrataan niita erilaisiin kertatilauseriin ja sita kautta eri maaraan tilaus- ja kasittelykertoja

vuodessa. Taman mallin kaytto edellyttaa haarukointimenetelman kayttoa.

4.7.1  Tuoteryhman T optimaalinen ostoera Wilsonin kaavan mukaan

Kun lasketaan Wilsonin kaavan avulla mika olisi optimaalisin ostoera tuoteryhman T tuotteille,
huomataan selvasti etta kaava ei huomioi millaan tavalla tuotteiden paivamaaraherkkyytta
kuten nahdaan taulukosta 4. Tuotteiden varastointikustannukset ovat melko pienet, joten
optimaalisinta olisikin tilata tuotteita mahdollisimman harvoin, jopa vain kerran kahdessa

vuodessa. Tuotteen leima-ajan puitteissa tama ei kuitenkaan ole mitenkaan mahdollista.
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Tuote Optimaalinen ostoera lavoina | Eran osuus vuosimyynnista
1 134 15 %
2 132 13 %
3 118 17 %
4 102 20 %
5 94 18 %
6 86 23 %
7 86 24 %
8 82 25%
9 76 27 %
10 72 29 %
11 67 31%
12 58 29 %
13 51 55 %
14 39 59 %
15 38 74 %
16 31 74 %
17 15 118 %
18 13 135 %
19 11 156 %
20 11 203 %

Taulukko 4: Optimaalinen ostoera Wilsonin kaavan mukaan

Taulukon 4 mukaan suurivolyymisimpia tuotteita voisi tilata huomattavasti useammin kuin

pienivolyymisia. Kuitenkin esimerkiksi 15 % vuosivolyymista tarkoittaa tuotteelle 1 lahes 8

viikon myyntimaaraa, mika ei sekaan ole mahdollista tamanhetkisen noin kahdeksan viikon

kokonaisleima-ajan vuoksi. Taulukon tulosten perusteella olisi kuitenkin kannattavaa pyrkia

tilaamaan tuotteita aina mahdollisimman suuri era kerrallaan.

4.7.2 Tuoteryhman T optimaalinen ostoera Rauhalan mallin mukaan

Rauhalan malli soveltuu paivamaaraherkille tuotteille ainakin tassa tapauksessa selkeasti pa-

remmin kuin Wilsonin kaava. Saadut tulokset ovat realistisempia toteutuksen kannalta, vaikka

laskemisessa joudutaankin kayttamaan haarukointimenetelmaa suoraviivaisen laskemisen si-

jaan.
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Tuote Nykyinen era | Tilauksia /v Optimaalinen | Tilauksia / v | Saasto %
era vuodessa

1 17 52 12 73 3,37

2 20 52 10 104 3,56

3 13 52 10 68 1,34

4 10 52 9 56 1,13

5 20 26 9 58 14,79

6 7 52 7 52 0

7 14 26 8 44 10,83

8 6 52 6 52 0

9 5 52 5 52 0

10 10 26 6 42 6,83

11 8 26 6 36 2,70

12 4 52 5 40 4,07

13 4 26 3 31 1,70

14 3 26 4 17 3,46

15 2 26 3 17 4,32

16 2 26 3 14 10,09

17 1 12 1 12 0

18 1 10 1 10 0

19 1 8 1 8 0

20 1 6 1 6 0

Taulukko 5: Optimaalinen ostoera Rauhalan mallin mukaan

Taulukkoon 5 kootuista tuloksista on havaittavissa, etta paasaantoisesti olisi kannattavampaa
tilata tuotteita nykyista useammin jolloin tilausten kasittelykustannuksia syntyisi enemman,
mutta varastointikustannukset pienenisivat. Muutamalla tuotteella olisi kuitenkin kannatta-

vampaa myos harventaa tilausrytmia nykyisesta.

4.7.3 Hinnoittelu

Tavarantoimittaja voi pyrkia vaikuttamaan tuotteiden tilausmaariin hinnoittelulla. Tuotteiden
hinta saattaa olla riippuvainen tilausmaarasta siten, etta hinta laskee sita mukaa kun tilaus-
maara kasvaa, mikali tavarantoimittajalle itselleen on edullisinta valmistaa mahdollisimman
suuri era tuotetta kerrallaan. Tama kaytanto ei kuitenkaan ole kovin yleinen elintarvikealalla,
koska tuotteet ovat paivamaaraherkkia. Toimittajalta ei ole mahdollista hankkia kuukausien
myyntitarvetta kerrallaan, koska sita ei leima-ajan puitteissa ehdita myyda. (Makkonen J,
2012)
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Myos tuoteryhman T hinnat ovat samat riippumatta tilausmaarasta. Tama mahdollistaa sen,
etta hankintahinnan puolesta tilauksia voi tehda miten pienelle maaralle tahansa eivatka kus-

tannukset muutu mihinkaan.

4.7.4 Muut tilauseran kokoon vaikuttavat seikat

Tuoteryhman T tilauserien kokoon vaikuttaa talla hetkella useampi seikka, jotka pakottavat
joskus tilaamaan tavaraa enemman tai vahemman kuin todellinen tarve on. Tuotteita on aina
tilattava taysia lavoja, mika aiheuttaa etenkin pienimpien tuotteiden kohdalla sen, etta ker-
ralla on tilattava todella monen viikon myyntimaara. Joskus saattaa jopa kayda niin, etta osa
tuotteesta ehtii vanhentua ennen kuin se ehditaan myyda. Lisaksi tilausmaariin vaikuttavat
mahdolliset minimitilausmaarat. Osalla tuotteita on yksilolliset minimierat, jolloin tuotetta
on tilattava aina vahintaan sen verran tai ei ollenkaan. Minimierat maaraytyvat tavarantoimit-
tajan minimivalmistuserien mukaan ja ne ovat kooltaan 2-10 lavaa tuotteesta riippuen. Myos
tasta syysta joitain tuotteita joudutaan valilla tilaamaan liikaa, jos tilaamatta jattaminen

johtaisi siihen etta tavara loppuisi varastosta kesken.

Tavarantoimittaja saattaa joskus joutua nostamaan tilausmaaraa myos niille tuotteille joille
ei ole maariteltya minimitilausmaaraa. Tallainen tilanne syntyy silloin jos case-yrityksen ja
muiden asiakkaiden tilaukset yhdessa eivat riita minimituotantomaariin. Tallaisista tilanteista
tulee aina ilmoitus etukateen ja liian suurista tilausmaaran nostoista on mahdollista kieltay-

tya.

Kolmas merkittava seikka on konttien tayttoaste. Tilaukset pitaa pyrkia tekemaan aina niin,
etta kontit kuljetetaan taysina seka kuljetuskustannusten etta konttien tasapainossa pysymi-
sen vuoksi. Konttiin mahtuu noin 25-30 lavaa, joten kontin tayttoasteen vuoksi tehtavat tila-
usmaaramuutokset voivat olla suuria. Talloin pitaa aina tapauskohtaisesti paattaa tilataanko
tavaraa hieman yli vai ali todellisen tarpeen. Ylitilaamisessa on riski heikolle kiertonopeudelle
ja jopa tavaran vanhenemiselle, kun taas alitilaamisen riski on toimitusvarmuuden heikkene-

minen, mikali tavara paasee loppumaan varastosta ennen seuraavaa toimitusta.

5 Johtopaatokset ja kehitysehdotukset

Tutkimuksessa esiin tulleiden asioiden perusteella esitetaan joitain huomioita seka kehityseh-
dotuksia tuoteryhmalle T jatkoa varten. Kehitysehdotukset on tehty pyrkien mahdollisimman
luovaan ajatteluun kiinnittamatta liikaa huomiota mahdollisiin tamanhetkisiin sopimuksiin tai

muihin rajoitteisiin, joten kaikki kehitysehdotukset eivat valttamatta ole talla hetkella toteu-
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tuskelpoisia. Niita voidaan kuitenkin kayttaa apuna seuraavia sopimuksia tehdessa ja tulevai-

suutta suunniteltaessa.

5.1 A - tuotteiden merkityksellisyys

Tuoteryhman T omassa ABC-analyysissa kavi ilmi, etta ero eri tuotteiden myyntimaarien valil-
la on todella suuri. Esimerkiksi neljanneksi suurimman tuotteen myyntimaara on vain puolet
suurimman tuotteen myyntimaarasta. Kaikista pienimmat tuotteet myyvat vain murto-osan
siita mita suurimmat tuotteet ja tata kautta myos tuovat tuottoa paljon vahemman. Naiden
lukujen perusteella kannattaisi selvasti tahdata siihen, etta suurimmat tuotteet eivat olisi
koskaan loppu. Jo muutaman paivan tuotekatkos tarkoittaa suurta myyntimaarien menetysta,
joten sellaisia ei saisi syntya. A-tuotteiden riittavyys kannattaisi turvata jopa C-tuotteiden
kustannuksella, ei missaan nimessa toisin pain. Jos esimerkiksi tulee tilanne, etta kontin tayt-
toasteen vuoksi tilausta tulee pienentaa 10 lavalla, ei pitaisi koskea A-tuotteiden tilausmaa-
riin vaan vahentaa pienempia tuotteita sillakin uhalla, etta ne loppuvat. Nykyaan kuitenkin
helposti toimitaan niin, etta vahennetaan suurimpia tuotteita, koska on paljon helpompaa

vahentaa 20 lavasta kuin yhdesta tai kahdesta lavasta. Tata tulisi kuitenkin valttaa.

5.1.1 Kuljetusmuoto

Suurimmille tuotteille voisi myos olla oma, muista tuotteista eroava kuljetustapa, joka olisi
nopeampi ja jonka saapumisajankohta olisi tarkkaan ennakoitavissa. Nykyaan toimituksen
saapumisajankohta saattaa heilahdella useita paivia, koska laiva-aikataulut ovat herkkia esi-
merkiksi saan aiheuttamille viivastyksille. Autokuljetukset ovat paljon tasmallisempia, joten
niiden kayttaminen helpottaisi riittojen laskemista ja estaisi tuotteen loppumisen kuljetusvii-

veen vuoksi.

5.1.2 Tilausten teko

A-tuotteilla voisi my0s olla muista tuotteista poikkeava tilausrytmi, joka mahdollistaisi rea-
goimiseen mahdollisiin myyntiennusteen ylityksiin tai alituksiin. Koska kokonaismyyntimaara
tuotteilla on suuri, on jo 10 % ero toteutuneen ja ennustetun myyntimaaran valilla suuri. Ny-
kytilanteessa tallaisiin ei pystyta reagoimaan, koska tilausmaarat on vahvistettava jo kaksi
viikkoa ennen toimitusta. A-tuotteilla voisi olla esimerkiksi tilausmaaran muutosmahdollisuus
tarvittaessa viela viikkoa ennen toimitusta. Tavarantoimittajalle tama toisi hieman lisahaas-

teita tuotannonsuunnitteluun, mutta parantaisi tuotteiden riittavyytta.
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5.2 Tilauserien optimointi

Wilsonin kaavalla laskettuja tilauseria ei voida kayttaa, koska ne ovat niin suuria etta tuot-
teen parasta ennen - paivays ei siihen riita. Sen sijaan Rauhalan taulukon mukaan lasketut
optimierat olivat tuotteen leiman kannalta jarkevia, joten niita on syyta tarkastella lahem-

min.

Tuotteilla 5, 7 ja 16 olisi saavutettavissa yli 10 % vuotuiset saastot muuttamalla tilauseraa ja
samalla tilausten teon rytmia. Tuotteiden 5 ja 7 kohdalla olisi tarve saada tilausrytmia nykyis-

ta tiheammaksi, tuotteella 16 taas nykyista harvemmaksi.

Tuotteen 5 tilaukset tehdaan talla hetkella joka viikko eli tilauksia tulee vuodessa 52 kappa-
letta. Suurimmat saastot saataisi aikaan silla, etta tilauksia tulisi vuodessa 58 kappaletta,

noin kuuden paivan valein eli vain hieman useammin kuin talla hetkella. Nykyisella toiminta-
mallilla nain tihea tilausrytmi ei ole mahdollinen, koska laivatoimitukset tulevat vain kerran

viikossa.

Tuotteen 7 tilaukset tehdaan joka toinen viikko eli tilauksia ja toimituksia on vuodessa 26
kappaletta. Optimaalisin rytmi olisi 44 kertaa vuodessa, noin 8 paivan valein eli hieman har-

vemmin kuin kerran viikossa.

Tuotteelle 16 tehdaan tilauksia talla hetkella joka toinen viikko. Laskennan perusteella opti-
maalisinta olisi tilata tavaraa 14 kertaa vuodessa, lahes neljan viikon valein. Nain harva tila-
usrytmi olisi aika suuri riski tuotteen leimakierrolle ja toisaalta myos riitolle, koska myynnin
heilahtelut aiheuttavat helposti joko tuotteen loppumisen tai niin sanotusti ”kasiin jaami-

”

sen.

5.2.1 Tilauskertojen lisaaminen

Joka viikko tilattavien ja toimitettavien tuotteiden osalta tilausrytmin tihentaminen tarkoit-
taisi sita, etta tuotteiden toimitustapaa olisi muutettava. Konttitoimitukset laivassa onnistu-
vat vain laivayhtion aikataulujen mukaan kerran viikossa, aina samana paivana. Koska laivoja
ei kulje enempaa, jaisi ainoaksi vaihtoehdoksi kayttaa jotain muuta kuljetusta. Kuljetusmuo-
don muutoksesta on kuitenkin keskusteltava tavarantoimittajan kanssa, koska ne tulevat toi-

mituslausekkeelle DDP eli kustannuksista vastaa tavarantoimittaja.

Toinen muutos olisi tavarantoimittajan tuotantoaikataulu. Talla hetkella jokaista tuotetta
valmistetaan korkeintaan kerran viikossa ja valmistuseran koko on juuri sen verran kuin tuot-

teelle on tilauksia case - yritykselta seka muilta asiakkailta. Mikali tilauksia tuotteelle tehtai-
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siin useammin, olisi vaihtoehtona joko lisata tuotantokertoja tai valmistaa tuotetta kerralla
enemman. Suurempi valmistusera johtaisi siihen, etta osa tuotteista jaisi tavarantoimittajalle

odottamaan toimitusta, mika veisi case -yritykselta osan kayttoajasta.

Joka toinen viikko tilattavien tuotteiden tilauskertojen lisaaminen olisi helpompaa. Tama vaa-
tisi sen, etta tavarantoimittajan kanssa sovitaan tuotteen valmistusrytmin muutoksesta joka
viikko valmistettavaksi. Paasaantoisesti suurimenekkisia tuotteita valmistetaan viikoittain ja
pienimenekkisempia joka toinen viikko, jotta saadaan tuotantoerat jarkevan kokoiseksi. Tuo-
tantorytmia kuitenkin harvoin muutetaan enaa lanseerauksen jalkeen, joten vaikka aluksi
pienimenekkisen tuotteen myyntimaarat kasvaisivat ajan kuluessa, jatkuisi valmistus silti vain

joka toinen viikko.

5.2.2 Tilauskertojen harventaminen

Tilauskertojen harventaminen on paljon helpompi toteuttaa kuin niiden lisaaminen, koska
siita ei tarvitse erikseen keskustella tavarantoimittajan kanssa. Tilauksen voi vain yksinkertai-
sesti jattaa jollakin viikolla valiin ja tilata sitten seuraavalla kerralla enemman. Tilauksia voi
jattaa valiin niin kauan kuin parasta ennen - paivayksen puitteissa on mahdollista. Tuotteen
16 optimaalisin tilausrytmi olisi 14 kertaa vuodessa, mika tarkoittaisi tilausta noin 3,7 viikon

valein. Tama olisi viela tuotteen leiman puitteissa mahdollista, tosin riskialtista.

Tilauskertojen harventaminen kuitenkin heikentaa tuotteiden lapivirtausta, jonka tulisi olla
vahintaan 75 %. Ennen lapivirtausta heikentavia toimenpiteita tulisi neuvotella siita, onko

kustannussaastoja jarkevaa hakea mittaritavoitteita heikentamalla.

5.2.3 Tilausrytmin ohjaaminen hinnoittelulla

On melko tavallista, etta tavarantoimittajat ohjaavat asiakkaidensa tekemien tilausten kokoa
hinnoittelun avulla. Kuten mainittu, elintarvikealalla tama on melko harvinaista tuotteiden
parasta ennen - paivaysten vuoksi. Case - yrityksen kohdalla ainoastaan yksi tavarantoimittaja
on hinnoitellut tuotteensa kaksiportaisesti siten, etta minimivalmistusera on kalliimpi kuin
hieman suurempi era. Nailla tuotteilla leima-aika on kuitenkin lahes yksi vuosi, joten tallai-

nen ohjaaminen on mahdollista.

Mikali tuoteryhman T ostohinta pienenisi sita mukaa kun tilauseran koko kasvaisi, muuttaisi se
optimitilauserien kokoa suuremmaksi. Kuitenkin tuotteen leima-aika on sen verran lyhyt, etta
edes suuren tilauseran edullisuus ei houkuttelisi tekemaan tilauksia kovin monen viikon tar-

peiksi. Talla hetkella leima-aika tuotteelle on noin 7 viikkoa toimituksesta ja 8 viikkoa valmis-

tuksesta. Leimatakuu asiakkaalle on 2 viikkoa, ja lapivirtaustavoite yli 75 %. Lapivirtaustavoit-
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teen tayttyminen tarkoittaa, etta asiakkaalle tulisi jaada leima-ajasta kayttoonsa 6 viikkoa eli
case -yrityksella olisi vain noin viikko aikaa toimittaa tuotteet asiakkailleen. Tama tavoite jaa
jo nykyaankin lahes aina toteutumatta, silla tuotteita tilataan kerralla yli viikon tarpeen ver-
ran. Viela suuremmat tilauserat heikentaisivat lapivirtausta entisestaan ja lisaisivat leiman

vanhenemisen riskia.

5.2.4 Suositellut toimenpiteet tilausrytmin osalta

Tutkimuksen perusteella suurimmalla osalla tuotteita (9 kpl) olisi tarvetta lisata tilauskertoja
nykyisesta. Koska naista tuotteista viisi on vain joka toinen viikko tilattavia, olisi suositeltavaa
aloittaa tavarantoimittajan kanssa keskustelu siita, olisiko naiden tuotantoa mahdollista saa-
da joka viikolle. Talloin tilauskertojen lisaaminen onnistuisi helposti 52 kertaan saakka vuo-

dessa.

Tuotteet 1, 2, 3 ja 4 tilataan jo talla viikolla joka viikko, mutta niille optimaalisinta olisi teh-
da tilauksia viela useammin. Koska kyseessa on myos nelja eniten myyvaa tuotetta, voisi tava-
rantoimittajan kanssa keskustella siita voisiko naille suurimmille tuotteille kehittaa aivan
oman tilaussysteemin, joka sallisi tilaukset ja toimitukset jopa kaksi kertaa viikossa. Tuotteet
ovat myyntimaariensa perusteella todella merkityksellisia seka case - yritykselle etta tavaran-
toimittajalle. Vaikka prosentuaalinen saasto naiden tuotteiden tilausrytmin tihentamisella
olisi kaikilla alle 4 %, on sen merkitys euroina kuitenkin suurempi kuin pienemman tuotteen

suurempi prosentuaalinen saasto.

Tuotteilla 12, 14, 15 ja 16 olisi tarvetta harventaa tilausrytmia. Koska tama on suhteellisen

helppo toteuttaa, suositus on etta tilausrytmin harventamista kokeillaan. Kokeilun alussa olisi
tarkeaa seurata miten tilauserien harventaminen vaikuttaa tavaroiden riittoon ja lapivirtauk-
seen. Toimitusvarmuus ei saa vaarantua eivatka asiakkaat saa alkaa saada tuotteita liian huo-

nolla parasta ennen - paivayksella.

Seitsemalla tuotteella nykyinen tilausrytmi on taloudellisin, joten naille ei suositella muutok-

sia. Mukana on seka joka viikko etta joka toinen viikko tilattavia tuotteita.

5.3 Tilauserien kokomuutokset

Nykyaan tuoteryhman T tuotteita tulee tilata taysina lavoina ja koko tilauksesta tulee muo-
dostua taysia kontteja. Tama aiheuttaa sen, etta tilausmaaria pitaa pyoristaa tarvetta pie-
nemmaksi tai suuremmaksi. Muutokset voivat olla suuriakin. Mikali kokonaistarve olisi esimer-
kiksi 3,5 konttia, on joko lisattava tai vahennettava puoli konttia eli noin 10-15 lavaa. Lisaksi

kaikkein pienimmilla tuotteilla taysiin lavoihin pyoristaminen on suuri muutos.
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Mikali tuotteita olisi mahdollista tilata myos vajaita lavoja ja kontteja, olisi tilaukset helpom-
pi tehda juuri oikean tarpeen mukaan. Tavarantoimittajan kanssa olisi suositeltavaa aloittaa
keskustelu siita, voisiko tuotteita toimittaa myos vajaina lavoina ja kontteina tai mahdollises-
ti pienemmissa konteissa. Kuljetuskustannusten kannalta olisi tietenkin kannattavinta tilata
taysia yksikoita, joten koska tavarantoimittaja vastaa kuljetuskustannuksista, ei se valttamat-

ta ole kovin myotamielinen vajaiden yksikoiden tilaamiseen.

5.4 Lapivirtauksen parantaminen

Tuoteryhman T tuotteet saapuvat talla hetkella varastoon noin viikko sen jalkeen kun ne on
valmistettu. Tama tarkoittaa sita, etta jo kuljetuksen aikana menetetaan viikko myyntiaikaa.
Mikali kuljetusmuoto muutettaisi konttikuljetuksesta maanteitse tapahtuvaan kuljetukseen,
voisi tuotteet lahettaa matkaan sita mukaa kun ne valmistuvat eika niiden tarvitsisi odottaa
kuljetusta pahimmillaan jopa viikon ajan. Talloin tuotteiden lapivirtaus paranisi heti huomat-
tavasti. Tama myos mahdollistaisi tilausrytmin harventamisen nykyisesta niilla tuotteilla joilla

se olisi kannattavinta, koska case -yritys saisi tuotteille lisaa kayttoaikaa.

Lisaksi tuotteiden tuotantoaikataulua tulisi muuttaa siten, etta tuotannon ajankohdan vuoksi
yksikaan tuote ei myohasty sille suunnitellusta kyydista ja joudu odottamaan lastausta. Myos
tama vaikuttaa lapivirtaukseen kasvattavasti. Lisaksi tuotantoaikataulun muuttaminen pie-
nentaisi varmuusvaraston tarvetta jos olisi varmuus siita, etta kaikki tuotteet saapuisivat tila-

tulla viikolla eivatka vasta myohemmin.

Tuotantoaikataulua voisi myos muuttaa tuotteiden optimaalisten tilausaikataulujen mukaisek-
si, jotta ylipaataan olisi kannattavaa tilata tuotteita nykytilannetta useammin. Talloin moni
tuote olisi valmistuksessa useammin kuin vain kerran viikossa, jolloin se myos tilattaisi ja toi-
mitettaisi useammin. Tiheampi tilausrytmi mahdollistaisi paremmin myyntimaaran muutoksiin
reagoimisen. Nykyisella kerran viikossa -mallilla tilanne on harvoin pelastettavissa mikali
myynti ylittaa tai alittaa ennusteet reilusti, joten tavara saattaa paasta joko loppumaan tai

sita jaa leiman vuoksi vanhaksi.

5.5 Toimintamalli vanheneville tuotteille

Mikali kay niin huonosti, etta osa tuotteista uhkaa vanhentua varastoon, tulisi kehittaa jokin
tehokas toimintamalli tuotteiden myymiseen nopeasti. Nykyaan kaytossa on jo aiemminkin
mainittu dumppimyynti, joka tarkoittaa sita, etta kun tuotteella on leimaa jaljella alle leima-

takuun verran, aletaan sita myyda asiakkaille selvasti alennettuun hintaan. Ongelmana tassa



36

on se, etta tuotteen tulos heikkenee alhaisemman myyntihinnan vuoksi. Lisaksi asiakkaalle

jaa melko vahan aikaa myyda tuote eteenpain, tuoteryhman T kohdalla alle 14 vuorokautta.

Taloudellisempaa olisi aloittaa alennetulla hinnalla myyminen jo aiemmin, jolloin kayttoaikaa
olisi viela enemman eika hintaa tarvitsisi sen vuoksi alentaa niin paljoa. Tallaisessa tilantees-
sa tuotetta voisi tarjota esimerkiksi kampanjaan jollekin kaupalle. Suurten vahittaiskauppa-
ketjujen kampanjat suunnitellaan ja vahvistetaan todella aikaisin joten kampanjointi niissa ei
pikaisella aikataululla onnistu (Makelainen 2011), mutta pienemmat, ketjuihin kuulumattomat
asiakkaat voisivat olla kiinnostuneita. Lisaksi voisi huomioida mahdollisuudet tuote-
esittelyihin tai maistatuksiin, jolloin tuotteen myynnista ei tule rahaa mutta tuote saisi mai-

nosta.

5.6 Yhteenveto

Monet esitetyista kehitysehdotuksista ovat sellaisia, etta niiden toteuttaminen toisi tavaran-
toimittajalle lisaa kustannuksia. Tavarantoimittajan tulisikin miettia haluaako se ehdottomas-
ti pitaa kustannukset mahdollisimman alhaisina vai tarjota case-yritykselle ja omille asiakkail-
leen parempaa palvelutasoa. Opinnaytetyossa esille tulleet kehitysehdotukset kannattaa eh-
dottomasti pitaa mielessa ja ottaa ne tavarantoimittajan kanssa puheeksi heti kun mahdolli-
suus sithen tulee. Lisaksi jatkossa kannattaa suorittaa optimierien saannollista seurantaa, kos-
ka ne voivat vaihdella paljonikin mikali tuotteiden menekki muuttuu. Saannollisella seuran-

nalla estetaan paatosten teko vanhentuneen tiedon pohjalta.
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