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In this thesis the commissioner company’s purchasing inventory for year 2023
was studied and analyzed. The purpose of this thesis was to figure out core rea-
sons why the company’s purchased inventory’s value had grown too high and
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The commission and theory both focus on material management from the pur-
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1 JOHDANTO

Tuotantoteollisuudessa tuotannossa kaytettavat materiaalit edustavat suurta
osuutta yritysten liikevaihdosta. Yrityksen tuottamien asiakkaille myytavien lop-
putuotteiden kustannuksista jopa puolet voi olla materiaalikustannuksia. Asiak-
kaille myytavat lopputuotteet pyritdén tekemaan mahdollisimman kustannuste-
hokkaasti ja pienilla varastoilla. Yrityksien sisalle perustettujen hankintaorgani-
saatioiden tehtava on hallinnoida kaikkea hankintoihin liittyvaa. Hankintaorgani-
saatioiden taytyy pitaa huoli, etta toimitusketjut ovat toimivat, varastojen taso mal-
tillinen seka hankittavat materiaalit ovat laadukkaita. Hankintaorganisaation am-
mattitaitoa ja hankintoja pyritdan mittaamaan eri keinoin, joilla varmistetaan, etta
hankinnat ovat tehty mahdollisimman kilpailukykyisesti. Erityisesti tuotantoteolli-

suudessa hankinnan rooli on menestyvan liiketoiminnan avain (Nieminen 2016)

Tuotannollisessa yrityksessa hankitut materiaalit menevat lopputuotteiden val-
mistukseen. Lopputuote voi olla esimerkiksi puinen poyta, johon hankittava ma-
teriaali on puu. Hankinnan tehtdvana on tassa esimerkissa |6ytaa paras toimittaja
puumateriaalille valmistettavan poydan materiaaliksi. Kun yritys hankkii materi-
aaleja kaytettavaksi tuotannossa, kiertavat ne usein varaston kautta. Hankitut
materiaalit pitaa luonnollisesti maksaa tietyn ajan kuluessa, vaikka niita ei ole mi-
hinkaan kaytetty. Siksi yhtena tavoitteena hankintaorganisaatiolle ja koko yrityk-
selle on pitda materiaaleja mahdollisimman vahan aikaa hyllyssa ja pyrkia reali-
soimaan ne myytaviksi lopputuotteiksi mahdollisimman nopeasti. Varastojen yl-
lapitaminen tietyilla materiaaleilla, kuten pitkien toimitusaikojen materiaaleilla, on
kuitenkin hyvaksyttavaa. Yksi hankinnan paatehtavista tuotantoteollisuudessa on
varmistaa valmistustuotannon sujuvuus ja materiaalien puute aiheuttaa tuotan-
nossa valittomia toimenpiteita. Pitkien toimitusaikojen materiaaleissa on riskeja
niin varastoinnissa kuin tuotannonkin kannalta. Jos pitkien toimitusaikojen mate-
riaaleja on hankittu lilan vahan, voi materiaali loppua ja tuotantoon tulla katkoksia,
kun odotetaan materiaalin saapumista. Jos taas materiaalia kdytetdankin vahem-
man kuin on oletettu ja tilattuja materiaaleja ei pystyta perumaan tai siitamaan,

pitaa ne varastoida odottamaan kayttoa.



Liian suureksi kasvanut materiaalivarasto onkin taman opinnaytetyon toimeksi-
antajayrityksen ongelma. Varastoon on kertynyt materiaalia, jonka kaytto ja kierto
ovat laskeneet, ja tama on johtanut materiaalivaraston arvon kohoamiseen. Opin-
naytetyossa on tarkoituksena tutkia, miksi naiden tuotteiden hankinnassa on epa-
onnistuttu ja miten prosessia voisi kehittda. Opinnaytetyon tekija on osana yrityk-
sen hankintaorganisaatiota ja nain myos osana kehityksen kohdetta. Hankinnan
toimenkuvaan kuuluu pyrkia pitamaan varastojen arvot terveella tasolla ostamalla
oikeita materiaaleja oikeaan aikaan (Nieminen 2016). Tassa toimeksiantajayritys
on osittain epaonnistuttu ja siksi prosessin kehittaminen on tarpeellista. Kyseessa
ei kuitenkaan ole pelkastaan hankinnan ongelma tai prosessien puutteellisuus,

vaan koko yrityksen ongelma.



2 TUTKIMUSKYSYMYS JA MENETELMAT

2.1 Tutkimuskysymys

Taman opinnaytetyon aihe perustuu toimeksiantoon. Taman toimeksiannon ym-

parille tutkimuskysymyksiksi muodostuu:

1. Miksi ostovarastojen arvot ovat nousseet hallitsemattomasti

2. Mita prosesseja taytyy kehittaa, etta ne saadaan hallintaan

2.2 Menetelméat

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia ja kehittaa toimeksiantajayrityksen
hankintaprosessia. Tutkitaan, miksi varastoihin kertyy materiaalia, joka kiertaa
hitaasti ja miten nailta valtytaan tulevaisuudessa. Naiden kysymysten selvittami-
seen kerataan aineistoa toimeksiantajayrityksen tietojarjestelmia. Tietojarjestel-
mista 10ytyva aineisto on puhtaasti numeerista. Tasta syysta tutkimusotteeksi on

valittu maarallinen tutkimus.

Maarallisen tutkimuksen tarkoituksena on tiedon mittaaminen ja strukturointi,
jonka avulla tutkija pystyy osoittamaan kausaalisuhteita numeroiden valilla. Tut-
kija avaa sanallisesti numeroiden merkitysta ja vastaa niiden avulla tutkimusky-

symyksessa esitettyihin kysymyksiin (Vilkka 2007, 18-24).

Koska opinnaytetydn tekija on itse osana hankintaorganisaatiota, yksi kaytetta-
vista menetelmista on havainnointi. Havainnointi yhtena tutkimuksen keinona
esittda omat haasteensa, varsinkin kun havainnoitava asia on osa havainnoijan
arkea. Havainnointi saattaa kohdistua vain tuttuihin asioihin ja vaikuttaa nain tut-
kimuksen tuloksiin (Vilkka 2006). Havainnoinnin tarkoituksena tassa tutkimuk-
sessa on pyrkia paikantamaan oleellinen aineisto ja aineistosta puuttuva hiljainen
tieto. Hiljainen tieto on tietoa, joka on kulkenut organisaation sisalla henkildiden
kokemuksena ja josta ei |0ydy tietoa jarjestelmista. Tata hiljaista tietoa on pyritty
saamaan esille suullisesti keskustellen yrityksessa pitkaan tydskennelleiden asi-

antuntijoiden kanssa.



Aineistona tyohon kaytetaan tietojarjestelmista lOoytyvaa tietoa. Paaasiallisesti tie-
toa haetaan yrityksen toiminnanohjausjarjestelmasta. Toiminnanohjausjarjestel-
maa kaytetaan lahes jokaisessa valmistukseen liittyvassa prosessissa. Jarjestel-
masta loytyvat muun muassa kaikki tehdyt ostotilaukset materiaaleille seka kaik-
kien valmistettujen lopputuotteiden valmistushistoria. Tutkimukseen kaytetaan
myos yrityksen PowerBl-tietokantaa. Yrityksen rakentamasta PowerBI-tietokan-
nasta I0ytyva data pohjautuu toiminnanohjausjarjestelmassa olevaan dataan.
Kuitenkin tata on jalostettu ja sen avulla pystytaan analysoimaan dataa suurem-
massa kuvassa, esimerkiksi kaikki yhdelle asiakkaalle myytavat tuotteet ja niiden
kate. Aineistosta pyritaan havainnoimalla I6ytamaan ja kohdentamaan tutkimus
juuri niihin tuotannossa kaytettaviin lopputuotteisiin, joiden materiaalien kaytto ja
kierto ovat laskeneet. Tarkoituksena on tutkia naiden lopputuotteiden ja materi-

aalien historiaa ja niiden avulla selvittaa syy varastojen arvon nousulle.

2.3 Teoreettinen viitekehys

Koska opinnaytetyoni toimeksianto tulee yrityksessa hankintaorganisaation puo-
lelta, tietoperustani lahtee myos hankinnan perusteista. Teoriaosuudessa esitel-
laan hankintaorganisaation tehtavat ja vastuut tuotantotaloudellisessa yrityk-
sessa seka varastonhallintaa. Hankinnassa ja varastoinnissa molemmissa voi-
daan kayttaa esimerkiksi ABC-analyysia. ABC-analyysilla pystytdan suodatta-
maan suuresta tietomaarasta oleellisimmat tekijat esille (Nieminen 2016). ABC-
analyysissa tarkasteltava tietoryhma kuten toimittajat tai nimikkeet jaotellaan ryh-
miin valituilla maarityksilla kuten ostovolyymi ja naiden ryhmien avulla pystytaan
havainnoimaan suurimmat vaikuttavat tekijat. Yrityksien kulurakennetta voidaan
analysoida Spend-analyysilla. Spend-analyysilla on tarkoitus saada kokonais-

kuva yrityksen kustannuksista (Nieminen 2016).

Varastoa analysoidessa ABC-luokittelu on myds olennaisessa osassa. Varastoja
voidaan myos jakaa erilaisiin luokkiin. Varmuusvarasto ja puskurivarasto ovat va-
rastoja joita kaytetaan yleisesti, kun halutaan varmistaa varastojen riitto (Logistii-
kanmaailma). Varastoja voidaan jakaa my®0s erilaisiin valmistukseen perustuviin

varastoihin, kuten lopputuotevarasto (finished product) tai keskeneraisten va-
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rasto (work-in-process) (Muller 2011, 14). Varastonohjauksessa kaytetaan pe-
rusperiaatteita kuten FIFO tai LIFO eli First-In-First-Out ja Last-In-First-Out, joi-
den valitaan vaikuttavat esimerkiksi tuotteiden sailyvyys ja tavaran kiertonopeus
(Logistiikanmaailma). Varastojen toimintaa ja tarkoitusta toimeksiantajayrityksen
kaltaisessa tuotantolaitoksessa on syyta tarkastella yksityiskohtaisesti. Varasto-
arvot voidaan nahda turhana kuluna tuotantolaitoksissa, joissa tarkoitus on tehda
tuotteet juuri toimituspaivaksi valmiiksi. Varastointia on syyta kuitenkin tehda, jos
yrityksen toimitusketjussa on hankaluuksia kuten pitkat toimitusajat, materiaalin

saatavuus tai laatuongelmia (Muller 2011, 13).
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3 HANKINTA

3.1 Mita on hankinta

Nieminen kuvailee kirjassaan mita hankintatoimi on. Kirjan mukaan hankintaa on
kaikki mita paatetaan hankkia organisaation ulkopuolelta. Hankinta on olennai-
nen osa yritystoimintaa, hankinnan tehtadvana organisaatioissa on hallinnoida or-
ganisaation ulkopuolisia resursseja, joilta palveluita ja tuotteita ostetaan (Niemi-
nen 2016). Hankinta on yleensa oma organisaationsa yrityksen sisalla, jonka teh-
tavat ja vastuut jakautuvat eri henkilille tai osastoille. Hankinnasta kaytetaan
myds termia ostaminen, vaikka hankintaan kuuluu useasti muutakin kuin pelkkaa
ostamista. Yrityksien sisalla hankintaa ja hankinnan vastuita voidaan jakaa eri
tavoin. Yleisimmin hankinta jaotellaan suurissa yrityksissa operatiiviseen ja stra-

tegiseen hankintaan (Nieminen 2016).

Hankinnan merkitys yrityksessa ja sen toiminnassa vaihtelee riippuen yrityksen
alasta. Esimerkiksi vahittaiskaupan alalla, jossa liiketoiminta perustuu suoraan
tavaran tai elintarvikkeiden ostamiseen ja edelleen myyntiin, hankinnan osuus
likevaihdosta on noin 50-80 prosenttia (Nieminen 2016). Myds valmistavassa
teollisuudessa hankintojen osuus on merkittdva osa liikevaihdosta. Vahittaiskau-
pan alaa mukaillen materiaalia ostetaan jalleenmyyntitarkoituksessa, mutta li-
sana tahan on lopputuotteen valmistukseen menevat kulut, kuten esimerkiksi ko-
neet, laitteet ja tydaika. Kun liikevaihdosta yli puolet koostuu ulkopuolelta hankit-
tavista tuotteista, on hankittujen tuotteiden laatu seka kilpailukykyinen hinta erit-
tain tarkeassa asemassa. Hankinnan tehtavana onkin auttaa yritysta olemaan
mahdollisimman kilpailukykyinen etsimalla parhaat ratkaisut kaikkiin hankintoihin
(Nieminen 2016).

3.2 Hankintaprosessi

3.2.1 Tarpeen maarittely

Hankintaprosessi aloitetaan tarpeen maarittelylla. Vaatimukset tuotteelle tai
palvelulle asetetaan joko sisaisesti tai asiakkaan toimesta. Suunnitellun

lopputuotteen vaatimuksina voi olla esimerkiksi tietty korroosiota kestava
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materiaali tai tietyt mitat millin tarkkuudella. My0Os tarvittavat maarat ja
tulevaisuuden kulutus ovat osa tarpeen maarittelya jonka perusteella voidaan
rajata mahdollisia toimittajia. Maariteltyjen tarpeiden perusteella lahdetaan
miettimaan mista ja miten tuote hankitaan. Voidaanko tuotetta esimerkiksi
valmistaa itse omilla koneilla raakamateriaalista ja onko nain kannattavaa toimia?
Vai onko kannattavampaa ostaa tuote valmiiksi tuotettuna joltain toimittajalta?
Tarpeen maarittelyn jalkeen tehdaan make-or-buy paatds eli ostetaanko tuote
ulkopuolelta vai tehdaankd itse. Jos tuotteen tulevaisuuden kulutus on vahaista
tai satunnaista, voi tuotteen itse valmistaminen olla viisaampaa ja
kannattavampaa. Yksi hintaan vaikuttavista tekijoista on usein tilausmaarat ja
mita pienempia maaria tilataan sita suurempi hinta. Jos tuotetta kuluu suuria
maaria tasaisin valiajoin, voi olla kannattavampaa ulkoistaa tekeminen toiselle
yritykselle jonka erityisalaa tuote on. Lopullinen myytava tuote johon hankitut
materiaalit tai osat menevat voivat asettaa rajoituksia toimittajan valinnassa.
Joillakin toimittajilla ei valttamatta ole koneita joilla vaadittuihin mittoihin paastaan
tai joilla voidaan tyOstaa tiettya materiaalia. Kaikista tarpeen maarittelyssa
keratysta tiedosta on apua kun toimittajaa harkitaan. Toimittajan valinta on

tarkeassa roolissa hyvaa ja tehokasta hankintaa tehdessa.

3.2.2 Toimittajavalinta

Yllda mainitut seikat luovat pohjan toimittajan valintaa suunniteltaessa. Yksi
paallimmaiseksi nouseva tekija on usein kilpailukykyinen hinnoittelu. Kun on
saatu tarjouksia useilta eri toimittajavaihtoehdoilta, voidaan tarjouksia vertailla
keskenaan. Tarjouksien pohjalta nahdaan heti kuka pystyy tarjoamaan
kilpailukykyisimman hinnan. Hinnoittelu on kuitenkin vain yksi osa-alue hankintaa
tehdessa. Toimittajia on erilaisia ja hankintaorganisaation tehtavana on loytaa
paras toimittaja jokaiselle tuotteelle. Toimittajien tunteminen ja heidan kanssaan
toimiminen on hankinnan yksi osa-alue johon keskittymalla luodaan arvoa
yritykselle ja loppuasiakkaalle (Nieminen 2016). Kun hankintaorganisaatio tuntee
toimittajat ja osaa arvioida heidan kelpoisuuttaan kullekin tuotteelle pystytaan
varmistamaan yritykselle paras hankintaketju. Kun on |0ydetty hyva toimittaja
jonka kanssa yhteistyd on sujuvaa ja ongelmatonta, on kannattavaa tata

yhteisty6ta kehittaa. Vaikka kyseinen toimittaja ei valttamatta tarjoa alinta hintaa
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tuotteille muut tekijat, kuten luotettavuus laadun suhteen ja toimitusvarmuus
voivat olla yritykselle arvokkaampia tekijoita kuin pelkka hinta. Jos toimittaja
toimittaa tuotteita joiden laatu alittaa asetetut kriteerit kuluu asian selvittamiseen
usein useiden henkildiden arvokasta aikaa. Kun toimittajan laatuun voidaan

luottaa on koko toimitusketju toimivampi ja tehokkaampi.

e ostohinta
o ostokuljetukset
e ostokustannukset

e tavaran vastaanotto- ja

kasittelykustannukse

e myohastymis- puute- ja

virhekustannukset

jate- ja ymparistokustannukset

varastokustannukset

valvontakustannukset

e hallintokustannukset,

————
Kuvio 1. Ostokustannusten jaavuorimalli (mukaillen Hokkanen, Karhunen &
Luukkainen 2004, 95)

3.2.3 Toimitusvalvonta

Kun on Ioydetty toimittaja joka pystyy tayttamaan tuotteelle maaritellyt tarpeet ja
jolta tuotteiden tilaaminen onnistuu, on hankintaorganisaatio onnistunut
tehtavassaan. Toimittajia on syyta kuitenkin jatkuvasti arvioida. Jos yhteistyota ei
yhdessa kehitetd vaan todetaan nykytilanteen olevan riittdvan hyva, voi
tuotteiden laatu alkaa laskemaan tai sovituista toimitusajoista voidaan alkaa
luistamaan (Nieminen 2016). Hyvan toimittajan kanssa yhteistydn kehittdminen
ja haasteiden ratkominen yhdessa on yleensa kannattavampaa kuin uuteen

toimittajaan vaihtaminen (Nieminen 2016). Yhdessa kehittamalla molempien
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toimintaa varmistetaan, etta toimittaja pysyy Kilpailukykyisena my0s
tulevaisuudessa.  Saanndllisilla  palavereilla, joissa tuodaan esille
kehitysehdotuksia ja jossa esitellaan tulevia toimintastrategioita, pidetaan
molemmat ajan tasalla yhteisista tavoitteista. Saannadllisilla palavereille voidaan
my0s hintataso pitdd molemmille osapuolille kilpailukykyisena. Kuitenkaan aina
toimittaja ei syysta tai toisesta pysty suoriutumaan halutulla tasolla vaikka
toimintaa yritetaan yhteistyossa kehittaa. Jos toimittaja on huomautuksista
huolimatta toimittanut jatkuvasti huonolaatuista tavaraa tai toimitukset ovat

jatkuvasti myohassa, on syyta harkita toimittajanvaihdosta.

3.3 Toimittajien hallinnointi ja sopimukset

Luomalla toimittajien verkostoja, joiden kanssa tehdaan tiivista yhteistyota, luo-
daan edellytykset parhaalle suoritus- ja kilpailukyvylle yrityksen toiminnassa (Nie-
minen 2016). Kun on Idydetty yrityksen kannalta parhaiten sopivat toimittajat, on

jarkevaa alkaa kehittamaan ja kasvattamaan yhteistyota.

Yksi tapa kehittaa yhteistyota toimittajien kanssa on erilaisilla sopimuksilla. Yksi
sopimus syntyy jo tarjoustilanteessa jos tarjottuun. tuotteeseen vastataan
tilauksella. Talldin toimittaja on sitoutunut toimittamaan tarjottua tuotetta sovittuun
aikaan. Tarjouksiin laitetaan toimittajan sopimusehdot tilaukselle, kuten
maksuehdot ja takuuehdot. Tilauksiin voidaan liittdd ja yleensa liitetaankin
ostajayrityksen omat sopimusehdot toimittajalle. Toimittaja sitoutuu naihin

ehtoihin vahvistamalle tilauksen (Nieminen, 2016).

Toimittajan kanssa voidaan tehda myds erilaisia varastointisopimuksia, joissa
sovitaan materiaalin valmistuksesta/hankinnasta toimittajan hyllyyn joka
lunastetaan tilauksella haluttuun aikaan. Sopimuksessa maaritellaan millaisen
maaran materiaali tai tuotteita toimittaja sitoutuu pitamaan hyllyssa aina
toimitusvalmiina. Sovitaan my6s kuinka pitkdan toimittaja sitoutuu materiaalia
sailyttamaan. Ostajayritys sitoutuu naihin toimittajalla varastoituihin maariin ja on
valmis lunastamaan pois hyllyssa seisovat tuotteet jos niiden kulutus yhtakkia
laskee. Ostajayritys hyotyy, kun sen omat varastointikustannukset pienenevat.

Kun omissa varastoissa materiaalia ei tarvitse pitaa tuotannon tarpeille yhta
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suurta maaraa kuin ennen, vapautuu padaomaa kaytettavaksi muihin asioihin.
Varastointisopimuksia tehdessa on kannattavaa molemmille osapuolille, etta
kaikki ehdot ovat tarkkaan maaritelty. Talldin molemmille osapuolille riskit ja
hyddyt ovat selvat. On myods oleellista, ettd varastoitujen tuotteiden maaria
tarkistetaan aika-ajoin ja varmistetaan, ettda molemmat osapuolet pitavat kiinni

sovituista ehdoista.

3.4 Hankintatoimen jaottelu

3.4.1  Operatiivinen hankinta

Kuten aikaisemmin mainittiin, hankintatoimi jaotellaan isoissa yrityksissa yleisesti
operatiiviseen ja strategiseen hankintaan. Operatiivisen hankinnan tehtava on ni-
mensa mukaisesti yrityksen operatiivisen toiminnan varmistaminen hankintojen
osalta. Valmistusteollisuudessa talla tarkoitetaan kaytanndssa materiaalien han-
kintoja. Pienessa yrityksessa ei valttamatta ole minkaanlaista jakoa hankinnan
osalta, vaan ostajat tekevat itse kaiken tarvittavan materiaalien hankinnan osalta.

Talloin hankintaprosessi nayttaa jotakuinkin talta.

Toimit-

tajan
valinta

Kuvio 2. Hankintaprosessi (Nieminen 2016, 3.2 Hankintaprosessi)

Hankintaorganisaatio tai ostaja itse tekee toimittajavalinnan ja sopimuksen toi-
mittajan kanssa maaritellyn tarpeen perusteella. Ostaja tilaa tarvittavan materi-
aalin tai tuotteen ja varmistaa sen saapumisen perille sovittuun aikaan. Varmis-
tetaan ettd saapunut tuote tayttaa tarpeen maarittelyssa selvitetyt spesifikaatiot
ja koko prosessin sujuvuutta arvioidaan. Kaikessa tassa korostuu ostajan am-
mattitaito oikeiden valintojen muodossa. Osataan valita oikea toimittaja, joka pys-
tyy toimittamaan tuotteet tai materiaalit tarvittuun aikaan. Toimitetut materiaalit tai

tuotteet ovat laadukkaita ja kilpailukykyisesti hinnoiteltuja. Mita isommaksi yritys
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kasvaa sen haastavammaksi naiden valintojen hallinnointi muodostuu. Siksi
isommissa yrityksissa hankintaorganisaatiota ja sen vastuita aletaan jakamaan
operatiiviseen ja strategiseen hankintaan (Nieminen 2016). Operatiivisen hankin-
nan vastuulle muodostuu paivittaisten tilauksien tekeminen ja toimitusten val-
vonta ja strateginen hankinta muodostaa enemman pitkaaikaisen kuvan hankin-

tatoimelle.

3.4.2 Strateginen hankinta

Strategisessa hankinnassa on kyse hankintojen johtamisesta. Yrityksen liiketoi-
mintastrategia maarittelee hankintaorganisaatiolle mihin tavoitteisiin ja toiminta-
tapoihin keskitytaan ja mita pyritaan kehittamaan. Kun operatiivisen hankinnan
tehtavat keskittyvat paivittaisiin toimintoihin, strategisen hankinnan toimintoihin
kuuluu pitkan aikavalin tavoitteet ja toimenpiteet kuten toimittajien kanssa tehta-

vat sopimukset ja uusien toimittajien hakeminen.

Hankintojen johtamisessa tulee Niemisen mielesta keskittya kolmeen asiaan. Li-
saarvon luontiin asiakkaalle, kustannustehokkuuden parantamiseen ja riskien
hallintaan. Lisaarvoa luodaan asiakkaille toimittajayhteistyon kehittamisella, jol-
loin pystytaan yhdessa kehittamaan parhaat tuoteratkaisut ja hyotymaan valmis-
tuksen kehittamisesta. Toimittajayhteistyon kehittamisella voidaan myds luoda
kustannussaastoja, jos valmistuksen kehittamisessa loydetaan keinoja, joilla
tuotteita voidaan valmistaa halvemmalla tai tehokkaammin. Maaritellaan onko
yksi toimittaja riittava vai tarvitaanko tuotteelle useampi toimittaja toimitusvar-

muuden ja laadun varmistamiseksi.
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Lisdarvoa o - . "
LR * Toimittajan tekema _tuotekeTh|tystyo

* Paremmat tuotteet ja ratkaisut

* Uudet tuotteet nopeasti markkinoille
* Paasy uusille asiakasmarkkinoille

* Yhteismarkkinointi

Kustannus-
tehokkuus * Toimittajam&aran pienentaminen

* Tuotteiden/palvelujen standardaointi
* Globaalit hankinnat

* Sahkoiset ratkaisut

* Tarkoituksenmukainen maarittely

* Sopimusohjaus

Riskien
hallinta

* Yksi vai useampi toimittaja

* Laadunvarmistus

* Toimittajan taloudellinen tilanne
* Vastuullisuus

* Sopimukset

Kuvio 3. Hankintojen johtamisen keskidossa ovat lisdarvo, kustannukset ja riskit
(Nieminen 2016)

Yksi tapa johtaa hankintoja on kategoriahallinta. Kategoriahallinnalla tarkoitetaan
hankittavien tuotteiden jakamista eri kategorioihin eli ryhmiin, jolloin niita on hel-
pompi hallinnoida. Kun tuotteet on jaettu selviin osa-alueisiin, niiden kehittamis-
tarpeet voidaan helpommin hahmottaa ja nahdaan selkeasti mitka osa-alueet

vaativat kehittamista (Nieminen 2016).

3.5 Ennustaminen

Ennustaminen on yksi tarkeimpia tyOkaluja nykyajan liiketoiminnassa.
Ennustamisella tarkoitetaan tuotteiden tai materiaalien tarpeen ja menekin
ennakointia. Ennakoidaan esimerkiksi miten paljon materiaalia X kuluu jos
asiakas tilaisi lopputuotetta Y tietyn maaran seuraavien kuuden kuukauden
aikana. Ennustaminen on erityisen tarkeassa roolissa, kun yritys hankkii
materiaaleja tai tuotteita joiden toimitusaika on pitka. Ennustamiseen kaytettavia
tydkaluja tulisi yrityksen kehittda kokoajan jotta materiaalin saatavuus pystytaan

varmistamaan.
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Prater ja Whitehead (2013, 49-50) jakavat ennustusprosessin neljaan tapaan:
qualitative (laadullinen), causal (syyperainen), time series (aikajanallinen) ja si-
mulation (simuloitu). Laadullinen ennustaminen perustuu ostajan tai jonkin muun
henkilon omaan nakemykseen kokemuksen perusteella. Syyperaisessa ennus-
tustavassa kaytettavat luvut perustuvat johonkin konkreettiseen syyhyn. Esimer-
kiksi markkinoilla tai asiakassuhteessa tapahtuvat muutokset. Aikajanallinen en-
nustaminen kayttaa historiallista tietoa hyvakseen. Simuloiva ennustaminen yh-
distaa aikajanallista ja syyperaistd ennustamistapaa luoden simuloituja skenaa-
rioita mahdollisista tilanteista. Naita tapoja voi yhdistella ja yhdistellaankin. En-
nusteiden tekemisessa on oleellista, etta tietoa pystytaan jakamaan ja yhdistele-
maan organisaation eri osien kesken. Jos tietoa ennusteista ei pystyta jakamaan
vaikkapa yhteensopivuussyista syntyy yksittaisia tiedon saarekkeita, joiden puut-

tuminen vaikuttaa ennusteen tarkkuuteen.

Ennustamisessa oleellista on sen tarkkuus. Jos ennustetut maarat vaihtelevat
voimakkaasti todellisista maarista joko lopputuotteiden myynnille tai materiaalin
kulutukselle, aiheuttaa tama haasteita materiaalin hankinnassa. Jos ennustetut
maarat ovat suuremmat kuin todellinen tilauskanta lopputuotteelle, ja pitkan toi-
mitusajan materiaalia on tilattu ennustettujen kulutusmaarien mukaan, alkaa ma-
teriaalivarasto kasvamaan. Tama sitoo yrityksen paaomaa varastoihin ja hanka-
loittaa yrityksen paivittaista toimintaa. Jos taas toisaalta ennustetut maarat ovat
pienempia kuin tilauskanta, syntyy materiaalin riitossa puutteita ja pahimmillaan
tama aiheuttaa tuotantoon katkoksia ja asiakastoimituksien viiveita. Vaikka ku-
kaan ei taydellisesti pysty ennustamaan tulevaisuutta, pitaa yrityksen pyrkia ke-
hittdmaan mahdollisimman tasapainoinen ja tarkka ennuste. Tama vaatii yhteis-

tyota erityisesti loppuasiakkaan kanssa.
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4 VARASTON HALLINTA

4.1 Varastonohjaus

Yleisesti varastointi mielletddn vain kustannuserana (Hokkanen, Karhunen &
Luukkainen 2004, 215). Yksi hankinnan paatehtavistd on pitaa toimitusketju
mahdollisimman kustannustehokkaana ja varasto ei itsessaan tuota lisdarvoa
tuotteelle tai asiakkaalle. Kuitenkin varastoja yllapitamalla mahdollistetaan
palvelutason yllapitaminen asiakkaalle varmistamalla tuotannon puutteettomuus,
seka nopeat toimitukset. Kun tuotannon toiminnan laatu on hyva, varastointi

tuottaa lisdarvoa koko toimitusketjuun kun tuotannon sujuvuus varmistetaan.

Kustannukset

Toimitusvarmuus Toiminnan laatu
Kuvio 4. Varastonohjauksen tuoman lisaarvon rakenne (mukaillen Hokkanen,
Karhunen & Luukkainen 2004, 216)

4.2 ABC-metodi

ABC-analyysi on yksi keino kartoittaa tuotteiden tai toimittajien tarkeytta. ABC-
luokitus perustuu Vilfredo Paretoan 20/80 saantoon. 20/80 saantd kuvastaa sita
miten esimerkiksi 20% tuotteista tuo 80% liikevaihdosta (Sakki 2009, 90). Kun
yritykselle on kertynyt suuri maara tuotteita joita ostetaan tai toimittajia joilta niita
ostetaan, voi merkityksellisen tiedon havainnointi naista tuottaa hankaluuksia
(Nieminen 2016). Kun halutaan analysoida tuotteiden tarkeytta voidaan tehda
jako tuotteiden kulutuksen ja hinnan perusteella. Halutut nimikkeet tai toimittajat
jaetaan ryhmiin. Esimerkiksi A-ryhmaan otetaan tuotteet jotka muodostavat 80

prosenttia hankintakustannuksista, B-ryhmaan ne jotka muodostavat 15
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prosenttia ja C-ryhmaan ne jotka muodostavat 5 prosenttia. A-ryhman tuotteet
edustavat suurin hankintakustannusta yritykselle ja voidaan sen perusteella

olettaa olevan merkityksellisimpia kehityksen kohteita.

4.3 Varaston kierto

Yksi hankinnan onnistumiseen kaytettavista mittareista on varastojen kierto
(engl. inventory turnover). Varastojen kiertonopeudella mitataan kuinka useasti
varastoitava tuote on vuoden aikana kaytetty ja korvattu varastossa.

Kiertonopeutta voidaan laskea kappalemaaraisesti tai euromaaraisesti.

, vuosikysynta
kierto =

keskivarasto

Varaston kiertoa voidaan yhdessa ABC-luokittelun kanssa kayttda varastojen
hallinnointiin.  ABC-luokittelun avulla tunnistetaan ne tuotteet joiden
varastointikustannukset ovat suurimmat ja kohdistamalla naihin tuotteisiin
enemman resursseja pystytdan vaikuttamaan enemman varastojen
kiertamiseen. Varaston kierrolla pyritaan saavuttamaan tasapaino varaston,
siihen kaytettavan padoman ja kaytettavien resurssien kanssa. Aina korkea kierto
ei ole paaasia, koska korkea kierto saavutetaan yleensa matalilla tilauserilla
kulutukseen nahden. Pienet tilauserat nostavat tehtyjen tilauksien maaraa joka
vuorostaan nostaa siihen sidottujen resurssien maara. Tilauksien kasittely
ostajan toimesta, toimitusten valvonta seka tuotteiden vastaanottaminen ja

varastointi ovat kaikki kuluja yritykselle.

4.4 Tilausera

Tilauseralla maaritelldadn kuinka paljon yhta tuotetta halutaan ottaa vastaan
kerralla. Tilauserad maariteltdessa voidaan kayttaa Wilsonin ekonomisen

tilauseran kaavaa (Economic order quantity = EOQ).
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EOQ = 2 * kulutus (kplivuodessa) * tilauskustannus (euro)
varastokustannus (euro/kpl)

Kuvan kaavalla voidaan laskea optimaalinen tilausera jossa
varastointikustannukset ja tilauskustannukset ovat minimoitu. Kaavassa otetaan
huomioon tuotteen vuosikulutus, tilauskustannukset ja varastointikustannukset.

Kaavassa ei oteta huomioon kaikkien naiden arvojen vaihtelua vaan oletetaan,
etta kaikkien kulutus pysyy tasaisena. Jos kyseessa on tuote tai materiaali jolle
voidaan ennustaa tasainen kulutus ja saatavuus ympari vuoden, kaavaa voidaan

kayttaa.

Tuotantotaloudessa kulutus ei kuitenkaan usein ole tasaista vaan perustuu
asiakkaiden tilauksiin. Valmistettavia lopputuotteita voidaan valmistaa omiin
varastoihin jolloin tilauksiin voidaan vastata nopeasti, mutta niita ei haluta pitaa
hyllyssa loputtomia maaria. Valmistettaviin tuotteisiin ostettavien materiaalien ja
komponenttien tilauserissa on loogista ottaa huomioon kayttoerat. Kayttoerat
perustuvat tuotannossa valmistettavien lopputuotteiden erakokoihin. Esimerkiksi
jos valmistettavia poytia tehdaan aina viisi kerralla on materiaalien hankinnassa
loogista kayttaa viiden kerrointa jolloin varastossa on materiaalia juuri
valmistuserien tarpeisiin. Hukkumiseen tai rikkoutumiseen kannattaa myds
varautua, mutta niin kannattaa tehdd muuttamalla yksittaisen tilauseran kokoa

hieman suuremmaksi.

Tehtyjen tilauksien maaraa voidaan myos kayttaa yhtena hankinnan analysoinnin
mittarina, koska jokaisen siihen kaytettavan resurssin tydaika on arvokasta. ABC-
luokittelu on yksi tapa maarittaa tilattavan materiaalin tai tuotteiden arvo
suhteessa siihen kaytettaviin resursseihin. Tilauksien maara ja tilattavien
tuotteiden arvo maarittelevat kuinka paljon aikaa on jarkevaa kayttaa minkakin
tuotteen tilauksien tekemiseen vuodessa. Jos tuotteen hinta on halpa ja ostaja
tekee siitd useita tilauksia vuodessa, aiheutuu tastd kumulatiivinen
kustannusnousu ajallisesti. Tuote pitaa tilata, vastaanottaa ja varastoida johon

kuluu useiden ihmisten tyOaikaa.
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4.5 Tilauspiste

Tilauspistemenetelman tarkoituksena on kayttaa tilauspistetta eli halyrajaa
iimaisemaan hetkea jolloin nimikkeelle taytyy tehda lisatilauksia. Halytysraja
maaritellaan paaasiallisesti toimitusajan perusteella. Toimitusaika on aika joka
kuluu tilauksesta siihen, etta nimike saadaan tuotannolle kayttoon. Tarkoituksena
on nimikkeen puutteettomuus tuotannolle pitaen kuitenkin varastosaldot terveella
tasolla. Alempana havainnoitu millaiselta halytysrajan maarittaminen nayttaa jos

kaikki muuttujat eli kulutus, toimitusaika ja kysynta ovat tasaisia ja vakioituja.

Varastomaara T

Varastomadrd ajan funktiona tasaisella kysynnalla %

Kysyntd Tilauspiste eli hilytysraja Erdkoko

viiveen

aikana

-
«— Aika
Tilaus-toimitusviive

Kuvio 5. Tilauspiste tasaisen kysynnan tapauksessa (Mukaillen Karrus 2005, 44)

Usein tilauspisteen maarittaminen ei kuitenkaan ole nain yksinkertaista. Kysynta
tai kulutus ei ole tasaisin valiajoin tai tasaisille maarilla. Varastosaldossa voi olla
myds virheita jotka aiheuttavat puutostilanteen (Karrus 2005, 44). Jos kulutusta
on arvioitu vaarin voi tulla myods puutostilanteita. Naihin tilanteisiin voidaan

varautua varmuusvarastolla.

4.6 Varmuusvarasto

Varmuusvarasto on termi jota kaytetaan varastoon asetetusta maarasta tuotetta
jota ei ole tarkoitus kayttaa normaalituotannossa. Taman maaran tehtavana on
varmistaa tuotteen saatavuus ja valttya puutetilanteilta jos tuotteen kysynta
yllattden kasvaa. Varmuusvarastoon asetettu maara riippuu tuotteen hinnasta ja

kysynnasta. Jos tuote on halpa ja sillda on paljon kysyntdaa, on tuotetta
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kannattavaa tilata suurissa erissa ja pitaa varastossa suurissa erissa. Kun
varastossa on iso maara halpaa nimiketta siihen ei sitoudu liikaa padomaa ja
tuotannon puutteettomuus varmistetaan. Kun kyseessa on kallis nimike jonka
kulutus on pienta tai kohtalaista on varmuusvaraston pitaminen pienena
kannattava ratkaisu, riippuen nimikkeen toimitusajasta. Jos kyseessa on
hankalasti saatava pitkdn toimitusajan nimike, voi olla viisasta pitaa nimiketta

varastossa esimerkiksi yhden toimituseran verran.

Varastosaldo ) )
Osto- / taydennysera

{nykyhetkelssé}

Kaytto-

Tilauspiste =+ i
(ROP) varasto
Varmuus-

varasto

Aika
4

Toimitusaika
(Lead time)

Kuvio 6. Varmuusvarasto (Logistiikan maailma, 2020)
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5 TOIMEKSIANTO

5.1 Toimeksiantajan esittely

Tama opinnaytetyd perustuu toimeksiantajayrityksesta annettuun toimeksian-
toon. Toimeksiantajayritys on rovaniemeldinen tuotantotehdas, joka valmistaa
muun muassa rakennus-, kaivos- ja metsateollisuudessa kaytettavien raskaiden
koneiden spesifeja osia. Yrityksessa tydskentelee noin 150 henkil6a, joista suurin

osa tyoskentelee tehtaan puolella tuotannossa ja loput toimistossa.

Tehtaan yhteydessa on yrityksella useampi varasto, jotka ovat osittain fyysisesti
erillaan toisistaan ja jarjestelmassa omien luokituksiensa alaisuudessa. Ostetta-
ville raaka-aineille ja erilaisille komponenteille on ostovarasto, jota kasitellaan jar-
jestelmatasolla yhtena varastona. Muita varastoja ovat puolivalmistevarasto ja
lopputuotantovarasto. Puolivalmistevarasto on varattu tehtaassa valmistettaville
komponenteille ja tuotannon muille jalostettaville materiaaleille. Lopputuotanto-
varasto on valmiiden asiakkaille myytavien lopputuotteiden varasto, jolla pysty-

tdan varautumaan tilauspiikkeihin.

Yrityksella on oma tehdas, jossa valmistuksessa kaytettavia komponentteja on
mahdollista tehda itse ja nain osittain tehdaankin. Suurin osa kaytettavista kom-
ponenteista kuitenkin ostetaan alihankkijoilta valmiina. Osaa tuotteista ei ole jar-
kevaa ostaa alihankinnasta, vaan ne taytyy itse jalostaa sopiviksi ja naihin raaka-
aineet tulevat ostovaraston puolelta. Ostamista tai hankintaan on yrityksen sisalla
jaoteltu strategiseen ja operatiiviseen hankintaan. Strategisen hankinnan tehta-
vana ovat uusien toimittajien etsinta, uusien ostettavien raaka-aineiden tai kom-
ponenttien hankinnat seka hintaneuvottelut. Myos yrityksen hankintastrategian
toteutuminen on strategisen hankinnan vastuulla kuten suunniteltujen kustannus-
saastdjen toteutus. Operatiivisen hankinnan tehtavan on yrityksen tuotannon tar-
peiden tayttaminen eli ostotilauksien tekeminen ja toimitusten valvonta seka toi-

mittajien kanssa kanssakayminen.
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5.2 Tutkimuksessa kaytettava data ja jarjestelmat

5.21 Data

Tutkimuksessa  kaytettavissa olevaa dataa Ioytyy erittain  paljon
toimeksiantajayrityksessa kaytdssa olevista jarjestelmista. Dataa on esihenkilon
kanssa pyritty rajaamaan olennaisiin tekijoihin asiakkaissa ja ostettavissa
nimikkeissa jotta tutkimuksesta ei tulisi liilan laaja. Valittiin yksi paaasiakas jonka
yhteistyota vuoden 2023 aikana toimeksiantajayrityksen kanssa analysoitiin.
Analysoitavana ovat asiakkaalle myytavat lopputuotteet ja naiden aikaisemmin
ennustetut maarat seka lopputuotteisiin menevien nimikkeiden
varastokayttaytyminen. Nimikkeista on tutkittu vain A-D luokan nimikkeita, koska
naiden arvo on 80% koko varaston arvosta. Dataa on keratty L7-

toiminnanohjausjarjestelmasta, Logisticarista ja PowerBl:sta.

5.2.2 L7-toiminnaohjausjarjestelma, Logisticar ja PowerBI

Yrityksessa on kaytdossa Visman yllapitama L7-toiminnanohjausjarjestelma.
Toiminnanohjausjarjestelma on yrityksen koko toiminnan pydrittdmiseen
tarkoitettu  jarjestelma, jonka avulla tehdaan kaikki ostamisesta
valmistusprosessien hallinnointiin ja lopulta laskuttamiseen. Logisticar on
varastojenhallintaan tehty tyokalu. Kaikki data mita L7-jarjestelmaan syotetaan
tulee myos Logisticariin, mutta paivan myohassa, koska tietojenpaivityssykli on
asetettu joka paivalle kello 24:00. Logisticarin kaytetdaan nimikkeiden
varastotasojen ja kulutuksen seurantaan. Silla pystytdan myds simuloimaan
ostoerien ja varmuusvaraston vaikutusta varaston kiertoihin ja varasto-arvoihin.
Kaytdssa on myds PowerBl-tydkalu joka Logisticarin tapaan saa tietonsa L7-
toiminnanohjausjarjestelmasta. PowerBl-tydokalusta saadaan visuaalisesti
helpommin luettavaksi esimerkiksi kuukauden myyntitapahtumat ja vertailu

kuukausien valilla on helposti ymmarrettavaa.
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5.3 Lahtotilanne

Yrityksessa operatiivisen hankinnan hoitavat ostajat joille jokaiselle on maaritetty
oma osa-alue. Osa-alueisiin kuuluvat kotimaasta ja ulkomaista hankittavat raaka-
aineet, kotimaasta hankittavat komponentit, ulkomaiset komponentit, tiivisteet
seka muut asennustarvikkeet. Ostajat kayttavat hyodykseen Logisticar-tyokalua
nimikkeiden  ohjausarvojen, kuten ostoerien ja varmuusvarastojen,
suunnittelussa. Vaikka ostoerille on teoriaosuudessa kayty lapi optimaalisen
tilauseran kaava on ostoerien suunnittelu enemman ostajan ammattitaidon
takana. Ostoerissa otetaan huomioon esimerkiksi valmistuksessa kaytettavat
kertaerat ja naiden toistuvuus. Logisticarin simulointien suunnitteluun kaytetaan
ABC-luokittelua. Luokkia on kuitenkin yhdeksan. Viimeisena luokkana on
aakkosjarjestyksesta poiketen |I-luokka johon sijoittuvat nimikkeet joille
jarjestelma ei osaa maaritellda mitaan luokkaa johtuen kulutuksen puutteesta.
Nama nimikkeet ovat yleensa uusia vasta lisattyja nimikkeita jotka ovat

tarkoitettuja uusiin projekteihin.

Logisticarissa on my0s varastoluokituksia nimikkeille. Ostovaraston sisalla ovat
varastoitavat nimikkeet joita suuren kulutuksen ja tuotannon puutteettomuuden
varmistamiseksi kulutetaan varaston kautta. Naille nimikkeille pyritaan [0ytamaan
tasapaino jossa puutteita tuotannolle ei tule, mutta varasto-arvot eivat mydskaan
nouse liilan korkeiksi. Ostovaraston sisalla on myds ei-varastoitavat nimikkeet
joiden kulutus on vahaisempaa ja satunnaista jonka vuoksi niita ei haluta tilata
varastoon odottamaan kayttda, vaan ne tilataan tarvetta vasten. Viimeisena ovat
nimikkeet joiden kulutus on loppunut ja ne on siirretty pois kaytdsta tilaan jolloin

niiden tiedot sailyvat, mutta ne eivat ole jokapaivaisessa tarkastelussa matkassa.

Ostajat kayttavat pitkien toimitusaikojen nimikkeiden tilauksien suunnittelussa
avuksi Logisticaria. Logisticariin ajetaan yrityksen kulutusennuste jonka avulla
asiakkaiden kanssa yhteisty0ssa ennustetut myytavat lopputuote maarat nakyvat
ostajille nimikkeiden kulutuksina. Kulutusennuste nakyy kuukausimaarina eli
arvioidut myytavat maarat per kuukausi. Naiden perusteella ostajat suunnittelevat
ja tilaavat ennakkoon nimikkeet joiden toimitusajat vaativat paljon ennakoimista.
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Lyhyen toimitusajan nimikkeet ostajat pystyvat ostamaan L7-jarjestelman
tarvelaskennan kautta. Tarvelaskenta nayttaa nykytilanteen jarjestelmaan sisaan
laitetuista lopputuotteiden myynneista joka nayttaa jarjestelmassa ostajille sen
hetkiset tarpeet nimikkeille varauksina. Nama varaukset pystytaan tayttamaan
muutamalla painalluksella, jolloin halutut tuotteet saadaan tilauksille jotka

jarjestelma luo automatiikalla.

Ostamisen lahtokohtana on Logisticarin antaman ABC-luokituksen perusteella
varastojen kierron strategian toteuttaminen. Ohjausarvoissa otetaan aina
huomioon minkalainen varastonkierto ja keskivarasto maaritellyilla ohjausarvoilla
saadaan ja verrataan sita nimikkeen luokkaan ja luokalle maariteltyyn tavoite
kiertomaaran. Esimerkiksi A-luokan nimikkeille halutaan mahdollisimman iso
kierto, kuitenkin niin, ettei puutetilanteita tapahdu. Tahan luokkaan ostaja
maarittelee varmuusvaraston jota on tarkoitus kayttaa vain pakkotilanteissa seka

kerralla ostettava era joka tapahtuu tietylla sykililla.

Pitkien toimitusaikojen nimikkeet suunnitellaan useassa tapauksessa
kuormauspaivien perusteella. Suunnitteluun vaikuttaa kuinka usein mahdollisesti
kuukaudessa nimiketta halutaan tai voidaan saada. Vaikka nimiketta voisi saada
niin usein kuin halutaan, ei sita kuitenkaan ole jarkevaa ottaa esimerkiksi useita
kertoja viikossa. Tasta aiheutuva tyoketju usealle osastolle ei useinkaan ole sen

arvoista.

5.4 Toimeksiantajayrityksen ennustusprosessi

Toimeksiantajayritys on historiansa aikana kayttanyt ennustusprosesseja
arvioimaan kulutuksia niin lopputuotteille kuin materiaalikulutuksille. Viela vuonna
2021 ennustusprosessissa perustui euromaaraisiin arvioihin lopputuotteiden
myynnista asiakkaille. Ennustetta ei nahty kappalemaaraisena missaan
organisaatiossa vaan kappalemaarat perustuivat lahinna arvioihin. Ostajat
arvioivat kulutuksien kehitysta Iahinna historiaan perustuen ja ennustetta ei

hyodynnetty hankinnassa paljoakaan.
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Vuonna 2022 ennustusprosessia lahdettiin kuitenkin kehittdmaan pelkasta
euromaaraisesta myynnista kappalemaaraiseen myyntiin. Kappalemaaraisilla
arvioilla lopputuotteiden kulutukselle pystyttiin kehittamaan myos tarkempi arvio

materiaalien kulutukselle.

Ennustusprosessi yrityksessa on myyntilahtoista. Myyntiorganisaatio hallinnoi
ennusteen tuottamista yhteistyossa asiakkaiden kanssa. Tarkoituksena on
arvioida mahdollisimman tarkasta seuraavan 12 kuukauden myytavia maaria
asiakas- ja lopputuotekohtaisesti. Ennusteprosessi on kuukausittainen eli
ennuste  paivitetaan  kokonaisuudessaan joka  kuukausi. Muutamat
poikkeustapaukset  aiheuttavat katkoksia ennustusjaksoissa, kuten
kesalomakuukaudet tai kuukausi jolle talvilomaviikko asettuu. Ennustetut
myytavat kappalemaarat ovat vuosikulutuksena sekd erikseen jaettuna
kuukausitasolle. Tama ennuste puretaan nimiketasolle jota hankintaorganisaatio
pystyy hyodyntamaan omassa tyossaan. Ennusteen avulla avulla
hankintaorganisaatio maarittaa nimikkeiden ohjausarvoja kuten erakokoa ja
varmuusvarastoa. Ennustetta kaytetaan hyvaksi erityisesti pitkien toimitusaikojen
nimikkeille, jolloin pystytaan varautumaa tuleviin kulutusmaariin ja piikkeihin
tarkemmin. Ennustetut myytavat kappalemaarat edustavat 80 % kaikista
myytavista nimikkeista, loput 20 % ovat satunnaisesti joko satunnaisesti kuluvia,

projektiluontoisia tai niin pienia maaria, etta niita ei ennusteta.

Vaikka ennustusprosessi on kuukausittainen, tassa opinnaytetyossa kaytetyt
ennusteet ovat kolmen kuukauden paassa toisistaan. Tarkoituksena on antaa
mahdollisimman tarkka kuva siitd millaisena ennusteet nayttavat
hankintaorganisaatiolle, kun tilauksia tehdaan pitkien toimitusaikojen nimikkeille.
Pitkan toimitusajan materiaalit nojaavat taysin ennustettuihin myyntimaariin ja
tilauksia tehdaan jopa vuoden paahan. Eli selvennyksena kesalla 2022 (P6/22)
julkaistua ennustettu kaytetdan kesa-huhtikuussa tehtaville tilauksille joiden

toimitukset ajoittuvat tammi-maaliskuulle eli puolen vuoden paahan.

P6/22 Ennnuste P9/22 Ennuste P1/23 Ennuste P3/23 Ennuste
P1/23 P2/23 P3/23|P4/23 P5/23 P6/23|P7/23 P8/23 P9/23|P10/23 P11/23 P12/23
Kuvio 7. Tutkimuksessa kaytetyt ennusteet ja vertailukuukaudet
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Yrityksen ostettavista nimikkeista noin 50 % on pitkien toimitusaikojen nimikkeita.
Nama nimikkeet tilataan taysin ennustetta vasten. Pitkien toimitusaikojen
nimikkeiden toimitusajat ovat myos vaihtelevia, suurella osalla toimitusaika on
noin puolen vuoden luokkaa. Tahan kuuluu myds isoja tehdas eria raaka-aineita,
jotka tilataan jopa vuosi etukateen ja kotiutetaan sitten pienemmissa erissa.
Ostajan ammattitaito, historiatiedot ja asiakkaiden tunteminen auttavat myds
muodostamaan kuvan milloin kulutus on suurta ja milloin pienempaa, mutta
ennustettuihin maariin taytyy myos pystya luottamaan. Pitkien toimitusaikojen
nimikkeissa koko toimitusketju on usein pitkd myoOs toimittajalla itsellaan.
Nimikkeisiin tarvittava materiaali, valmistettava raaka-aine tai tarvittava raaka-
aine saattavat kaikki olla pitkan toimitusketjun paassa jolloin tilauksien
siirtdminen tai peruminen on epaedullinen tai jopa mahdoton tilanne koko

toimitusketjussa.

5.5 Toimeksiantajayrityksen asiakkaat

Tassa opinnaytetydssa on keskitytty yhteen toimeksiantajayrityksen
padasiakkaaseen ja tarkastellaan heidan keskinaista yhteisty6tdan vuodelta
2023. Yrityksella on kuitenkin noin 30 kappaletta aktiivisia asiakkuuksia, joista 6

padasiakasta muodostaa 80% myynnista.

5.6 Asiakas A

Indikaatiot yhteistyon hiipumisesta asiakkaan A kanssa ovat olleet nakyvilla jo
marraskuussa 2022. Neljan myynnillisesti merkittavimman nimikkeen maarat
ovat lahteneet laskuun. Ennustetuissa maarissa laskua ei oltu havaittu, mutta
toteutuneet myynnit olivat huomattavasti vahaisemmat. Ennuste asiakkaalle
myytavista tuotteista on viela 2022 kesakuussa nayttanyt kasvavalta vuodelle
2023. Kuten edella mainittua kesakuun 2022 ennusteen perusteella tehdaan
ostoja noin tammikuu-maaliskuu 2023 valiselle ajalle isolle osalle pitkien
toimitusaikojen nimikkeissa. Hankinnan ja ostajan tehtavanad on tarkkailla
jatkuvasti ennustetta ja sen kehitysta. Jos ennustetut maarat muuttuvat

myohemmissa ennusteissa, yritetdaan tilauksia muuttaa naihin sopiviksi.
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Kuitenkaan kaikkien toimittajien kanssa tama ei onnistu, koska toimittaja on
mahdollisesti jo aloittanut tilannut materiaalin, aloittanut valmistusprosessin ja
varannut tuotannostaan aikaa valmistukseen. Pitkat toimitusajat luovat haasteita

koko toimitusketjussa, varsinkin jos tarpeisiin ei voida luottaa.

Asiakas A, kuukausiennuste ja toteuma (kpl) (2023)
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Kuvio 8. Ennuste ja toteuma kappalemaarilla, 2023

Kuviossa 8 nahdaan vuoden 2023 ennuste ja toteutuneet myynnit (Toteuma).
Toteutuneet myynnit ovat todelliset myyntimaarat kuukausille ja ennustetut
maarat ovat ennusteella nakyvat maarat noin puoli vuotta aikaisemmin.
Ennustetut maarat ensimmaiselle kolmelle kuukaudelle ovat tuplasti enemman
kuin toteutuneet myynnit. Taman seurauksena kaikki nimikkeet joiden
toimitusaika on puoli vuotta tai enemman, on ostettu todellista kulutusta
suuremmille maarille. Jos tilauksia ei ole saatu siirrettya tai peruttua, tulevat ne
varastoon odottamaan kulutusta. Huhti-kesdkuu valille nahdaan hieman
piristymisen merkkeja ja mennaan hieman jopa yli ennustettujen maarien. Tata
osittain selittaa varsinkin kesakuun osalta kesalomakausi.
Toimeksiantajayrityksessa kesalomakausi vuonna 2023 toteutettiin tehtaan
sulkemisena viikoilla 29-32. Kaikki tilaukset jotka asiakas on tehnyt tuolle ajalle
on tehty etukateen kesakuussa ja lahetetty juuri ennen kesalomien alkua.
Kesakuun jalkeen loppuvuoden maarat lahtevat jyrkkaan laskuun ja eroavat
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ennustetuista maarista todella paljon. Joka kuten edella mainittua johtaa
varastojen kasvuun jos tehdyille tilauksille ei pystyta tekemaan siirtoja tai

peruutuksia.

Asiakas A,
Kokonaisennuste ja
toteuma (kpl) (2023)
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Kuvio 9. Kokonaisennuste ja toteuma, 2023

Kuviosta 9 nahdaan, etta ennustetuista kokonaismaarista jai toteutumatta noin
42 %. Kappalemaarat eivat kuitenkaan nayta koko kuvaa silla asiakkaalle A
myytava nimikkeistd on laaja ja sisaltaa hintojen vaihtelua riippuen nimikkeesta.
Kuviossa 10 nahdaan kokonaismyyntimaarat euroissa verrattuna ennusteeseen
2023 seka vuoden 2022 toteuma kayrana. Nahtavissa on laskeva trendi vuoden
2023 myynneissa verrattuna vuoteen 2022. Kuviosta on jatetty pois todelliset
euromaarat, koska tama on yrityssalaisuus. Nahtavilla on lasku vuoden 2022
toteutuneista myynneista, seka ero ennustettuihin myyntimaariin vuodelle 2023.
Erityisesti nahdaan kesalomakaudelle osuvan ennusteen ja toteutuneiden
maarien erot. Kesalomakaudelle myynti jaisi ennuste pienemmaksi joka
tapauksessa, mutta nadiden myyntien pitaisi nakya kesdkuun ja syyskuun
myynneissa piikkeind, kun ennustettuihin maariin on varauduttu valmistamalla

lopputuotteita varastoon ennen kesalomakautta.
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Asiakkaan A, myyntimaarat (€) toteuma ja ennuste

I‘ I]u T

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu Huhtikuu Toukokuu Kesikuu Heindkuu Elokuu  Syyskuu  Lokakuu Marraskuu Joulukuu

I Toteuma 2023 s Toteuma 2022 = Ennuste 2023

Kuvio 10. Myyntimaarat euroissa, toteuma ja ennuste 2023 seka 2022 toteuma

Asiakkaan A, euromaaraisesti kuluvin tuote F1 (kpl) 2023
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Kuvio 11. Euromaaraisesti liikevaihdolle merkityksellisin nimike, Asiakas A 2023

Kuviossa 11 kuvataan euromaaraisesti merkittavimman nimikkeen toteumaa ja
ennustetta vuodelle 2023. Kuviossa on euromaaraisesti suurinta lilkevaihtoa
edustava myytava lopputuote asiakkaalle A. Toteuma ja ennuste kuvaavat siis
lopputuotteen kappalemaaraista myyntia asiakkaalle. Tasta kuviosta nahdaan

erittain vahvana trendi ennusteen antamasta lilan optimisesta kuvasta.
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Kuvio 12. D-Luokan nimike joka menee pelkastaan kuvion 11 lopputuotteeseen
F1

Kuviossa 12 on D-luokan varastoitava nimike jonka toimitusaika tilauksesta on
noin 18 viikkoa. Sita tilataan taysin ennustettuja maarien mukaisesti. Kuvioon on
lisatty myos 2022 loppuvuosi josta nahtavissa aikaisempi kulutuskayttaytyminen
ja varastosaldon kehitys. Varastosaldot aikaisemmalla kulutuksella ovat pysyneet
maltillisella tasolla, mutta jo vuoden 2022 lopussa nahdaan yksi suuri tilaus jolla
on pyritty varautumaan joululomakauden alkuun. Myds kulutus alkaa hiipumaan

samoihin aikoihin.

Tammikuun loppuun tulee myos yksi suuri tilaus nimiketta joka on tilattu
kesakuun 2022 ennusteen mukaisesti. Tassakin lomakauden saatavuuden
vaikutuksiin on pyritty varautumaan suuremmalla toimituseralla. Tammi-
maaliskuulle oli ennustettu myytavaksi 40 kappaletta lopputuotetta F1, kuitenkin
maarat jaivat vain 8 kappaleeseen, joka johtaa kuviossa 12 nakyvaan
varastosaldojen kasvuun. Maaliskuun lopussa nimiketta on saldoilla jo yli 80
kappaletta.

Huhti-kesakuu valille on tilattu kaksi 18 kappaleen eraa. Kulutuksen oletetaan
ennusteen perusteella olevan noin 20 kappaletta kuukaudessa, mutta kuviosta
11 nahdaan, etta talle ajalle pelkastaan kesakuussa on 24 kappaleen myynti.

Kuviossa 12 nahdaan varaukseia nimikkeelle toukokuussa, mutta nama ovat
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todellisuudessa vain lopputuotteen valmistuksia. Lopputuotetta on valmistettu

varastoon odottamaan myyntia.

5.7 Muut asiakkaat

Muiden asiakkaiden osalta ennusteen ja toteuman ero ei ole yhta radikaali kuin
asiakkaan A osalta. Kuitenkin kokonaisnakymasta nahdaan kansainvalisen
markkinan ja yleisen taantuman vaikutukset vuoden 2023 toisella puoliskolla. Eli
vaikutukset eivat siis keskity vain yhteen asiakkaaseen vaan kaikki asiakkaisiin,
mutta asiakkaan A kohdalla vaikutukset ovat moninkertaiset johtuen hiipuvasta
yhteistyosta.

Kaikki asiakkaat toteuma vs ennuste (€) 2023

N Toteuma essEnnuste

Kuvio 13. Kaikkien asiakkaiden toteuma ja ennuste 2023 (€)
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Kaikki asiakkaat toteuma vs ennuste (kpl) 2023
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Kuvio 14. Kaikkien asiakkaiden toteuma ja ennuste 2023 (kpl)
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6 POHDINTA

6.1 Johtopaatokset

Teoria-osuudessa kaytiin 1api hankintaorganisaation merkitysta liiketoiminnalle.
Erityisesti tuotannollisessa liiketoiminnassa kaikki materiaalit, valmiit komponen-
tit ja muut osat, jotka ostetaan yrityksen ulkopuolelta vaikuttavat yrityksen tuotta-

vuuteen ja kilpailukykyisyyteen vahvasti.

Toimeksiannon materiaaleissa naytettiin toimeksiantajayrityksen ennusteen vai-
kutus hankittaviin nimikkeisiin. Liian optimisesti ennustetut myytavien lopputuot-
teiden maara vaikuttaa todella paljon toimeksiantajayrityksen kaltaiseen yrityk-
seen, jonka hankinnoista yli puolet on hankittu ennusteen perusteella. Esimerk-
kina kaytetty Asiakas A jonka kanssa yhteistyd on hiipumassa on erityisesti hyva
esimerkki siitd millaiset vaikutukset voivat olla jos muutoksiin ei reagoida tar-
peeksi aggressiivisesti. Liiallinen passiivisuus niin myyntiorganisaation kun han-
kintaorganisaation osalta ovat johtaneet ostovaraston arvon nousuun. Erityisesti
Asiakkaan kanssa kaytavan yhteistyon hiipuessa, naista ostovarastoon liian suu-
rilla maarilla tilatuista nimikkeista on hankala paasta eroon, jos nimikkeille ei l6ydy
muuta kayttokohdetta. Raaka-aineille, kuten pyoroteras on mahdollista |0ytaa toi-
sia kayttokohteita, mutta myytavia tuotteita varten valmistetut komponentit ovat

yleisesti vain niihin tarkoitettuihin tuotteisiin sopivia.

Taloon tullessani ja ennen tuloa on yrityksen sisalla ollut paljon vaihtelua. Yrityk-
sen organisaatioiden sisalla niin esihenkilot kuin muutkin henkilot ovat vaihtuneet
varsin tiheasti, joka on johtanut epaselvyyteen, miten erilaiset prosessit kuuluisi
hoitaa. Myytavien tuotteiden alasajoprosessi, johon yleensa aloite tulee asiak-
kaan puolelta, on karsinyt henkildiden vaihtuvuudesta. On ollut epaselvyyksia
vastuista ja vaihtuneista vastuu alueista, joka on johtanut siihen, etta vaikka alas-
ajoprosessi on jatkanut kulkuaan maaliin saakka, tieto siita ei ole valttamatta kul-
kenut kaikille sita tarvitseville. Erityisesti hankintaorganisaatiolle tdma on ollut
raskasta. Henkildiden vaihtuvuus, vastuu osa-alueiden vaihtelut on tuonut paljon
epaselvyytta ja kaikki tieto ei ole kulkenut vaihtojen yhteydessa oikealle henki-
16lle.
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Kun pitkien toimitusaikojen nimikkeissa aloitetaan alasajamis- tai muutospro-
sessi, pitaa selvittaa toimittajan varastossa olevat maarat ja lopettaa tulevat val-
mistukset. Hyvan yhteistyon hengessa halutaan tyhjentaa toimittajan varastot ni-
mikkeesta, jolle ei ole tulevaisuutta. Myds tama luo uusia haasteita, silla toimitta-
jien kanssa tehdyt vuosien takaiset varastointisopimukset eivat ole uusilla henki-
IGilla tiedossa ja henkilot, jotka naita sopimuksia ovat olleet tekemassa ovat lah-
teneet yrityksesta. Tiedon kulkeminen perehdytyksen muodossa on puutteellista
ja hiljainen tieto, jota yrityksesta loytyy, haviaa taysin, kun tyontekijoita lahtee yri-
tyksesta kokonaan. Toimittaja saattaa siis valmistaa varastoon isonkin maaran

nimiketta, jonka valmistus olisi jo kuulunut lopettaa.

6.2 Kehitysehdotukset

Ylempana johtopaatoksissa todettiin tiedon kulku puutteelliseksi ja yksi syista ol
henkiloston vaihtuvuus. Henkiloston vaihtuvuuden korjaamiseksi yrityksen tulisi
kehittaa esimerkiksi palkitsemisjarjestelmaa, jolla tyontekijat saadaan sitoutu-
maan yritykseen (lahde). Sitouttamalla tydntekijoita yritykseen pidetaan kiinni hil-
jaisesta tiedosta, joka muuten saattaa yrityksesta havita. Myos hyva perehdytta-
minen auttaa hiljaisen tiedon ja vastuu alueiden siirrossa tyontekijalta toiselle.
Kun pidetaan huoli, etta tyontekija, jonka vastuualue siirtyy toiselle henkildlle, on
mukana perehdyttamassa uutta henkiloa, varmistetaan etta uudella henkildlla on
kaikki tarvittava tieto uudesta tehtavastaan. Myds yrityksen sisainen tiedon kulku
vastuu alueiden vaihdosta ja henkildiden vastuualueista on tarkeaa, jotta muutkin

yrityksen organisaatiot tietavat kenelle vastuu kuuluu miltakin osa-alueelta.

Edella kaydyista tilastoista on helppo nahda, miten paljon ennustaminen yrityk-
sessa on heittanyt toteumasta. Ennustamisprosessissa on haasteita, koska asi-
akkaat pyrkivat nayttamaan mahdollisimman optimistisen kuvan tulevasta. Ku-
kaan ei kuitenkaan pysty tulevaisuutta taydellisesti ennustamaan ja vaikka taan-
tuman merkkeja oli ilmassa jo pidempaan, haluttiin kuitenkin pysya optimistisena
tulevaisuuden suhteen ja ennustuksissa ei varauduttu mahdolliseen tilauskanta-
laskuun koko toimitusketjussa. Tama vaatii kehittdmista koko yrityksen tasolla.

Yrityksessa myyntiorganisaatio ei vastaanota myyntitilauksia vaan tasta vastaa
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tuotannonsuunnittelu. Kun Asiakkaan A nelja paanimiketta on lahteneet myyntiti-
lauksien osalta hiipumaan ja ennuste ei ole toteutunut, myynnille ei ole kulkeutu-
nut tietoa tasta. Myoskaan hankintaorganisaatiolle ei ole ilmoitettu, joka on johta-

nut ostettujen materiaalien saapumiseen jo valmiiksi suureen ostovarastoon.

Tiedon kulkeminen, seuranta ja tarpeeksi aggressiivisten toimenpiteiden puuttu-
minen ovat kaikki aiheuttaneet osaltaan ostovaraston kasvun. Naihin on alettu
vuoden alusta puuttumaan ja kehittamaan naita toimintoja. Pitkien toimitusaiko-
jen nimikkeille on pyritty I0ytamaan vaihtoehtoisia kuljetusmuotoja, jotka lyhenta-
vat toimitusaikoja. Toimitusaikojen lyhentyessa mahdollisuudet reagoida muutok-
siin ovat paremmat. Logisticarin ja PowerBl:n kayttamiseen on panostettu ja eri-
tyisesti PowerBl:n on kehitetty erilaisia seurantatilastoja, joiden avulla muutokset
ja poikkeamat saadaan paremmin nakyville. Myds ennustamisprosessiin on tehty
muutoksia ja myyntitilauksia vastaanottavat henkildt tuotannonsuunnittelusta
osallistuvat nyt prosessiin. Tama mahdollistaa paremman kokonaiskuvan luonnin
asiakkuuksista ja myyntituotteiden tilasta. Tarkeda on kuitenkin varmistaa, etta
tieto mahdollisista muutoksista kulkevat aina kaikille henkiléille, jonka tydhon ne

vaikuttavat.

Toimittajasopimusten ja toimittajille tiedon toimittaminen ennusteiden muodossa
ovat myos erittain tarkea tydkalu ostovaraston pienentamiseen. Kun toimittajien
varastoihin saadaan nimikkeet kotiin kutsuttaviksi, pystytaan omia varmuusva-
rastoja laskemaan. Toimittajien pitaminen ajan tasalla mahdollisista muutoksista

auttaa pitamaan myds varastot heidan puolellaan maltillisella tasolla.

Tarkeana kehityskohteena on myos tyokalujen kokonaisvaltainen hyodyntami-
nen. Esimerkiksi nimikkeiden toimitusajoille on mahdollista asettaa maara paivina
jarjestelmatasolla. Nain ei kuitenkaan ole toimittu, vaan nimikkeiden toimitusajat
ovat 1ahinna tiedossa vain niita ostavilla henkildilla. Jos henkiléstoon tulee vaih-
tuvuutta voi tdma johtaa epatietoisuuteen ja virheisiin. Myos Logisticarin auto-
maattiset ohjausarvot ottavat huomioon toimitusajan joka jarjestelmasta Ioytyy ja
tata ei nyt hyodynneta ollenkaan. Ennustetta ei myoskaan hyddynneta jarjestel-

matasolla taysin. Logisticarissa ennustut maarat nakyvat, mutta toiminnanoh-
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jausjarjestelmaan naita ei tule nakyviin ollenkaan. Nimikkeille jotka tilataan tarve-
laskennan kautta ei nay ennustetta, ellei sita erikseen kay Logisticarin kautta kat-

Somassa.

6.3 Yhteenveto

Tutkimuskysymyksiin on vastattu materiaalin avulla. Syy ostovaraston kasvulle
on ennustettujen maarien vaaristymissa, joka on aiheuttanut pitkien toimitusaiko-
jen nimikkeiden tilaamisen vaarin. Syina on myds ollut passiivinen seuranta niin
toimituksien kuin ohjausarvojen suhteen, kun tilanne on vaatinut aktiivisempaan
toimintaa ennusteen volatiilisuuden vuoksi. Kehitettavia osa-alueita on kehitys-

ehdotuksessa esitetty, joka vastaa toiseen tutkimuskysymykseen.

Yrityksessa on opinnaytetyon aikana alettu jo tekemaan toimenpiteita varastoar-
vojen hillitsemiseen. Toimitusaikoja ostettaville nimikkeille on lyhennetty vaihta-
malla kaytettya kuljetusmuotoa laivarahdista junarahdiksi. Talla on saavutettu
noin 4-5 viikon lyhennys toimitusaikoihin. Myds ohjausarvojen lapikaymiseen on
panostettu lyhyiden koulutuspalavereiden ja seurantapalaverien muodossa, jol-
loin hankinnan henkildille on varattu tahan kaytettavaksi aikaa. Yhteistyota eri
organisaation osien valilla on parannettu jarjestelmalla avotoimiston istumapaik-

koja niin, etta olennaiset henkilot ovat keskusteluetaisyydella toisistaan.

6.4 Opinnaytetyon prosessin reflektio

Opinnaytetyoprosessin aloitusvaiheessa kavin keskusteluja
toimeksiantajayrityksen hankintaorganisaation sisalla opinnaytetyon aiheesta.
Tavoitteena oli I0ytaa tutkittavaksi alue jonka toimintaa on yrityksen kannalta
hyodyllista kehittdd joka samalla kehittdd omaa osaamista tydhon liittyen.
Hankintapaallikon  ehdotuksesta  paadyin  varasto-arvojen  kehityksen

tarkasteluun.

Tarkoitukseen sopivaa tutkimusmenetelmaa piti hetken aikaa pyoritella silla
yrityksen toimintaa liittyy paljon ihmisia yrityksen sisaisisté organisaatioista ja
esimerkiksi haastattelujen kautta saatavaa tietoa ei |0ytyisi mistaan jarjestelmien

sisalta. Paadyin kuitenkin maaralliseen tutkimusmenetelmaan, koska mielestani
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jarjestelman sisalta |0ytyvat statistiikat ja lukemat auttaisivat parhaiten
vastamaan asetettuihin tutkimuskysymyksiin. Haastattelut vaihtuivat epavirallisiin
kysymyksiin eri toiminnoille joiden avulla saatiin selville tarvittavaa tietoa eri

toimintojen tavasta toimia.

Oma tyokokemus hankinnassa toimi valmiiksi hyvana teoriapohjana
opinnaytetyota aloittaessa. Samalla se kuitenkin loi sokean kulman siihen, mita
teoriassa olisi hyva kayda lapi, koska asiat joita kasittelee joka paiva saattavat
jaaéda huomioimatta tekstissad. Kuitenkin aiheesta |0ytyvaa Kkirjallisuutta ja
artikkeleita oli mielenkiintoista lukea silla ne sisalsivat asioita joita ei valttamatta
aikaisemmin ollut ottanut huomioon tyossa. Alasta I0ytyvaa materiaalia on rajattu
maara, koska sen tarkeytta on alettu painottamaan vasta viime vuosikymmenina.
Tama tarkoitti kuitenkin myos sita, ettda julkaistu materiaalia joko kirjana tai

artikkelina alan sivuilla on varmuudella asiaa tuntevan kirjoittama.

Vaikka opinnaytetyd liittyi vahvasti tyohon jota hankintaorganisaatiossa tein, oli
yrityksen sisdiset ongelmat haasteena tutkimusta tehdessa. Lahinna resurssien
puute lomautuksien muodossa joka aiheutti ylikuormitusta tyomaarassa
jokaiselle yrityksen toiminnolle itseni mukaan lukien. Tama ylikuormitus vahensi
opinnaytetyohon kaytdssa olevaa jaksamista ja opinnaytetyon tydstaminen

painottuikin Iahinna viikonloppuihin ja muihin vapaapaiviin.

Rajattu aika ja jaksaminen vaikuttivat opinnaytetyohon kokonaisuutena.
Tutkimuskysymyksiin vastattiin ja vaikka tutkimus oli rajattu hyvin pieneen
ryhmaan toimeksiantajayrityksen kokonaisuudesta I0ytyi sielta oleelliset asiat
joilla voitiin osoittaa syyt varasto-arvojen nousuun ja ehdotukset prosessien

kehittamiseen.
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