Jyri Kaistila

Optimaalinen ostoera ja ostotoiminta case-yrityksessa

Opinnaytetyd
Kevéat 2012
Liiketalouden, yrittdjyyden ja ravitsemisalan yksikkd
Liiketalouden koulutusohjelma

7 4

Seindjoen ammattikorkeakoulu
SEINAJOKI UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES



SEINAJOEN AMMATTIKORKEAKOULU

Opinnaytetyon tiivistelma

Koulutusyksikké: Liiketalouden, yrittajyyden ja ravitsemisalan yksikkd
Koulutusohjelma: Liiketalouden koulutusohjelma

Tekija: Jyri Kaistila

Ty6n nimi: Optimaalinen ostoera ja ostotoiminta case-yrityksessa
Ohjaaja: Aapo Lénsiluoto

Vuosi: 2012 Sivumaara: 56 Liitteiden lukum&éra:1

Tybn tavoite oli selvittdd optimaalinen ostoerad ja ostotoiminta case-yrityksessa,
seka ostotoimintaan liittyvat ty6t, miten ostohenkildstd toimii tuotteita ostaessaan,
miten ostotoiminnasta syntyvat kulut kohdistetaan tuotteelle seka miten ne vaikut-
tavat tuotteen ostohintaan. Tyéni tein Eteld-Pohjanmaalla sijaitsevalle tydkalu- ja
traktorinvaraosien tukku- ja vahittaiskaupalle.

Empiirisen aineiston kerasin case-yrityksen ostohenkiléstéd haastattelemalla.
Haastattelut suoritettiin  sahkdpostin valityksella lahetetylla lomakkeella, mutta
osaa henkildistd kavin myds haastattelemassa lyhyesti kasvokkain. Haastattelun
tulokset olivat mielenkiintoiset, ja niiden analysointi antoi arvokasta tietoa yrityksen
ostotoiminnasta, vaikka teoriaosuudessa esiin tulleet seikat eivat sellaisenaan vas-
tanneetkaan case-yrityksen toimintoja.

Johtopaatdkset tastd tydsta liittyvatkin suurimmaksi osaksi ostotoimintojen kehit-
tamiseen ja mahdollisiin muutoksiin liittyen toimittajien sijainnin valintaan. Suuria
kustannuksia aiheutuu tuotteiden kuljetuksista toimittajalta yrityksen varastoon
sekd pitkistd toimitusajoista. Pitkien toimitusaikojen vaikutus néakyy vaihto-
omaisuuden kasvamisena: vaikka tuotteet ovat viela kaukana yrityksen varastosta,
joudutaan ne maksamaan.

Avainsanat: EOQ-malli, kiertonopeus, osto, ostotoiminta, varasto



SEINAJOKI UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES

Thesis abstract
Faculty: Business School

Degree programme: Business Management

Author: Jyri Kaistila

Title of thesis: Economic order quantity and purchasing in a case com-
pany.

Supervisor: Aapo Lansiluoto

Year: 2012 Number of pages: 56  Number of appendices: 1

The objective of this work was to determine the economic order quantity and pur-
chase in a case company, and how purchasing works in this company, how the
personnel works when they do buying, and how purchasing costs are allocated to
the products, and which influence they have on the purchase price. The thesis was
done for a company located in South Ostrobothnia selling tools and tractor spare
parts to companies and retail customers.

The empirical material was collected by interviewing the case company’s purchas-
ing personnel. The interviews were made by sending a questionnaire by e-mail,
but some of the people were also interviewed face to face. The results from the
interviews were interesting, and the analysis provided valuable information about
the company's purchasing operations, even though the theory did not match in
every way with the empirical data about the case company's operations.

The conclusions of this study are mostly related to the development of procure-
ment and if it is possible to find a supplier from somewhere else. Transport from
the supplier to the company’s warehouse and long delivery times incur large costs.
The impact of long delivery times shows in growing current assets: even though
the goods are still far away from the company's warehouse, they must be paid to
the supplier.
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1. JOHDANTO

Nykyisin ostotoiminta keskittyy, ei halpojen tuotteiden etsimiseen, vaan olemassa
olevien tuotteiden kannattavuuden parantamiseen. Erilaiset ostotoimintaan liittyvat
muut kustannukset ovat joutuneet suurennuslasin alle, ja kaikista turhista kustan-
nuksista yritetdan paasta eroon. Kuljetuksissa kilpailutetaan eri kuljetusyhtidita ja
etsitdan sitd halvinta, vaikka jouduttaisiinkin hieman karsimaan toimitusviivastyk-
sistd tai muuten epatarkoista toimitusajoista. Samoin on tuotteiden ostokustannuk-
silla. Varastointiin kuuluvia kulueria yritetdan vahentaa ja tuotteiden kiertoa yrite-
tddn parantaa. Nain saavutetaan parempi tulos samalla myynnilla. Tuotteet eivat
makaa varastoissa pitkdan, vaan ostettavia erid pienennetddn ja nain saadaan

tuote-era myytya varastosta nopeammin.

Tarkein syy, miksi varastojen pienentdminen ei ole ensimmainen asia, jota yrityk-
sessa aletaan miettid, kun suunnitellaan yrityksen tuloksen parantamista, johtuu
ihmisten halusta ymmartaa, millaisen asian kanssa ollaan tekemisissa. Suunnitel-
mallinen ostotoiminta ja yhteisty® eri toimitusketjun osien kanssa parantavat yri-
tyksen tulosta samalla tavalla kuin esimerkiksi kulujen karsiminen muista toimin-
noista. Raha, joka kdytetddn ostamiseen, on saatava tuottamaan paremmin, eika
niin sanottuja laiskoja padomia sallita. Yritysten on jatkuvasti pyrittava riittdvan
pieneen varaston arvoon ja vaihto-omaisuuden kiertonopeuden parantamiseen.
Nailld toiminnoilla saavutetaan jopa parempi kannattavuus kuin kasvatetulla

myynnilla.

Tybssani kaytettyja lahteita ja aihetta on kasitelty myds muissa vastaavissa tutki-
muksissa, kuten Hanna-Leena Meriheind (2011) omassa tutkimuksessaan, Raa-
ka-ainevarastoihin sitoutuneen paddoman optimointi, Tapaustutkimus: Eka Chemi-
cals, Joutsenon tuotantolaitos ja Paavo Mustonen (2012) Noutopihan uudelleen-
jarjestely, Case: Starkki Lahti, sekd Teemu Makinen (2010) tydssdan Tuotannon
erakokojen optimointi ja optimointitydkalun kehittaminen, ja Pekka Rajala (2011)
Materiaalivirtojen hallinta layoutista toteutukseen ja lapaisyajan tehostamiseen.

Néaiden lisdksi monessa muussa tutkimuksessa on sivutettu aihetta.



Mielenkiintoni opinnaytety6hén alkoi oikeastaan jo tybharjoittelun yhteydessa, kun
sain tutustua yrityksen vientiin. Itse yrityksessa olen ollut tydéntekijana vuodesta
2007 alkaen, ensin tutustuen varaston toimintaan, josta paasin pian siirtymaan
varaston yhteydessa sijaitsevaan myymalaan. Myymalassa olin myyjana noin 2
vuotta, kunnes tydharjoittelua suorittaessani paasin tutustumaan yrityksen vientiin
ja siihen liittyviin tehtaviin. Myynti on ollut minulle tuttua jo pitkalta ajalta, joten halu
tutustua ostotoimintaan sai aikaan sen, ettd halusin tehda siitd opinnaytetyéni.
Tybharjoittelun aikana selvitin kohdeorganisaatiosta, ettd olisiko heilld ajatusta,
miten voisin opinnaytetydni tehdd ostotoiminnasta, se kun minulle oli vierasta
maaperaa. Eras henkild kertoi, etté talla hetkella ostojen optimointi on se, johon
yritykset keskittyvat ja ettd hdnen mielesta voisin tehda opinndytetydn siita. Asiaa
hetken mietittyani ja pydriteltyani paatin tehda opinnaytetydn tasta aiheesta. Han-
kaluutena tassa on ollut se, ettd ennestdan minulla ei ole kokemusta ostamisesta,

eikd muutenkaan siihen liittyvista kuluista tai muista huomioitavista asioista.

Opinnaytetydn tavoitteena on selvittdd millainen on optimaalinen ostoera, mitka
asiat vaikuttavat sen syntyyn seka kuinka case-yrityksessa huomioidaan ostotoi-
minnasta syntyvat muut kulut tuotteen hinnassa kuten tuotteen erakoko, ostohinta,
kuljetuskustannukset, varastointi seka laadun valvonta. Selvitetddvana asian on
myds, miten case-yrityksessa ostotoiminta suunnitellaan ja miten paatetdan, mista

tuotteet ostetaan.



2. Varasto / vaihto-omaisuus

Varastoinnin tarpeellisuudelle on monia mielipiteitd. Toiset ovat sitd mielta, etta
tuotteita on varastoitava ja toiset taas, ettd varaston olisi oltava mahdollisimman
pieni, toteaa Sakki (2009, 108). Tuotteita pidetdan varastossa, koska yrityksessa
halutaan palvella asiakasta ja kun tuotetta tarvitaan, on se heti saatavilla. Tasta
voidaan olettaa, etta asiakkaat ovat ne, jotka vaativat varaston pitdmista. Toisaalta
asiakas ei tule ostamaan tuotetta ja sano, ettd otan taméan, koska se on ollut va-
rastossa kauemman kuin tdma toinen. Tasta johtuen asiakas ei vaadi varastointia
vaan toimituskykya. Olisiko mahdollista saavuttaa toimituskyky pienemmilla varas-
tomaarilla ja parantamalla materiaalin ohjauksen osaamista? Tama kysymys tulee
Sakin mukaan jokaisen esittaa itselleen, kun suunnittelee varastointia ja sen pa-

rantamista.

Varastoa voidaan myds pitaa valiaikaisena kasaumana, joka toimii puskurina tava-
rantoimittajilta tulevan tasaisen tavaravirran ja jonkin verran epavakaisen kaytén ja
kysynnan valilla, toteaa Rauhala (2011, 178). H&n on myds samaa mieltd mita
muutkin, ettd nykyisin oletetaan, ettd tavarakauppaa ei voi harjoittaa ellei ole isoja
varastoja, joista tuotteita myydaan. Oletetaan, ettd isot varastot luovat mahdolli-
suuden sujuvaan ja kannattavaan kaupankayntiin. Monet olettavat, ettd kun saa-
daan myytya jokaiselle asiakkaalle tuote omasta varastosta, joka on saattanut olla
varastoituna pitkdan, ja tuotteen myynnin jalkeen, oletetaan siitd saadun voiton
olevan iso vaikka todellisuudessa itse olemme maksaneet siitd kovan hinnan pit-
kadn varastoinnin seurauksena. Yritysprosessissa jokaisen toiminnan on oltava
kannattavaa ja tuotettava asiakkaiden tarpeiden mukaista lisdarvoa. Talta pohjalta
on myds varastoimista ajateltava ja kehitettdva. Varastoja ei saa hyvaksya itses-
tadan selvyytena.

Me olemme tottuneet siihen, ettd varastot ovat luonnollinen osa liiketoimintaa, kir-
joittaa Sakki (2003, 71). Tulevaisuudessakin joudumme varastoimaan monia tuot-
teita, koska materiaali tarpeita ei pystytd muuten turvaamaan. Mika olisi varaston

oikea taso? Voisiko toiminnan turvata nykyistd pienemmilla varastoilla? Vaikka
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varastoja tarvitaan, tulee turhaa varastoimista valttaa, silla varastoiminen vaikeut-

taa materiaalin ohjausta.

Kéaytannoén kilpailutilanteissa tuotteiden menekki ei ole tasaista (Sakki 2003, 72).
Mita suurempia ovat varastot, sitd hitaammin tieto kulutuksesta tai sen muutokses-
ta kulkee toimitusketjussa eteenpain ja varastot eristavat yrityksen ulkomaailmas-
ta. Jos jokainen vain optimoi omaa toimintaansa, seuraa tasta helposti seka tava-
ran kasautuminen varastoihin, ettd samalla kehno toimituskyky. Tasta seuraa, etta
jokaisella on liikaa vaaraa tavaraa. Jouni Sakki kirjoittaa ajatuksen, jota tulisi miet-
tid. "Kannattaa pohtia, miksi varastoja ylipaansa on olemassa. Ovatko syyt niihin
todellisia vai kuviteltuja? Voisiko toimituskyvyn turvaamiseen léytya muita ratkaisu-

ja?

Varastointi on kuitenkin erittain tarked osa valmistavan yrityksen tuotantotoimintaa.
Varastointia voidaan perustella monella eri useilla syilla, joita ovat:

— Kuljetuskustannusten alentaminen.

— Tuotantokustannusten alentaminen

— Edullisuus suurilla hankintaerilla

— Toimitusten varmistaminen

— Yrityksen asiakaspalvelupolitikan tukeminen

— Markkinatilanteen muutosten tasaaminen

— Tuottajien ja kuluttajien valisten aika- ja tilaerojen tasaaminen

— Halutun asiakaspalvelutason saavuttaminen pienemmill logistisilla koko-

naiskustannuksilla.

— Myyijien, Toimittajien ja asiakkaiden JIT-ohjelmien tukeminen.

Oikealla lailla suunniteltu varastopolitikka sekd sen toteutuksen onnistuneisuus
tuottavat lisdarvoa logistiselle ketjulle (Hokkanen. 2004,142). Tekijana varastointi
ei tuota lisdarvoa tuotteelle, lukuun ottamatta joidenkin alkoholijuomien tai juusto-
jen valmistusta ja séiléntaa, talldin varastointi otetaan kuitenkin osaksi jalostuspro-

sessia..

Perinteisesti tuotanto on ollut hyvin varastopainotteista. Esimerkiksi raaka-
ainevarastosta on otettu tuotteita jalostusta varten valmisvarastoon, josta tuotteita

siirretddn myynnin valityksella asiakkaille. Kuitenkin nykyaan tallaista varasto-
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ohjautuvaa tuotantoa karsastetaan, silld on todettu, ettd varastointikustannukset
kasvattavat tuotteen kokonaiskustannuksia ja yrityksen pyrkimys saavuttaa kilpai-
luetu vaatii kustannustehokasta toimintaa. Tasta johtuen on yrityksen toiminnan
kaikki kustannukset saatettava kilpailukykyiselle tasolle. Kertoo kirjassaan Simo
Hokkanen (Hokkanen, ym. 2004,142.) Tatd mieltd ovat myds Lambert — Stock
1993, jolle Hokkanen tdman vaitteensa perustaa.

Kuten ennemmin todettiin, varaston tulee tuottaa lisdarvoa yritykselle ja sen asiak-
kaille (Rauhala 2011, 179). Tassa on myds onnistuttava siten, ettéd asiakkaat ovat
valmiita maksamaan tastd syntyneestd kustannuksesta voiton antavan korvauk-
sen, eikd ainoastaan sailyttdmisesta aiheutuneita kustannuksia. Mita pienemmissa
erissa tavara varastoon saapuu, sitd alempi on varaston keskiarvo ja sitd nope-
ampi varaston kiertonopeus saavutetaan. Tassakin on kuitenkin muistettava se,
ettd ei saa menna niin pieniin ja useisiin toimituseriin, ettd kokonaiskustannukset
eivat ylitd saavutettua kustannussaastéa. Tasta johtuen tilaus-, vastaanotto- ja

kasittelykustannukset on tiedettava kunkin nimikkeen osalta.

2.1.Syyt

2.1.1. Syita varastoimiseen

Rauhala (2011, 180) toteaa, ettéd asiakaspalvelun kannalta ei tavaran maara tee
varastosta hyvaa vaan se, etta varastossa on oikeita tavaroita. Toinen tarkea seik-
ka on se, ettd asiakas saa tavaran oikea-aikaisesti. Tama ei kuitenkaan tarkoita
sitd, etta tarjoillaan kultalusikalla heti varastosta.

Logistiikkaprosessissa kuljettaminen ja varastoiminen ovat toistensa vastapainoja
(Sakki 2009, 103.). Suurempien tavaramaarien kuljettaminen kerralla alentaa kul-
jetuskustannusta suhteessa tuotteiden arvoon joita kuljetetaan. Samalla isot kerta-
kuljetuserat voivat kuitenkin kasvattaa varastoja. Suhde kuljettamisen ja varastoi-
misen valilla ei ole kuitenkaan aivan niin ilmeinen kuin usein kuvitellaan. Pienet

toistuvat kuljetuseréat eivat automaattisesti johda pieniin varastoihin tai painvastoin
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suuret varastot eivat aiheudu suurista kertaeristd. Suhteet naiden kahden valilla

ovat huomattavasti monimutkaisempia.

Kuten ennemmin todettiin, sanalla varasto voidaan tarkoittaa monta erilaista asiaa.
Se voi olla tila, missa tuotteita séilytetdan tai se voi olla valmistukseen tarvittavien
raaka-aineiden saéilytystila (Sakki 2009, 103.). Taloudessa varasto rinnastetaan

vaihto-omaisuuteen.

Syyt varaston muodostumiseen voivat olla tuotantoteknisia (Sakki 2009, 103.).
Koska kiinteiden kustannusten osuus alenee valmistunutta yksikkéa kohden val-
mistuseran koon kasvaessa, halutaan tuotetta valmistaa kerralla suurempi era.
Toimintaa kutsutaan varasto-ohjautuvaksi. Valmistuskustannukset ovat edullisia,
mutta valmiiden tuotteiden varastoinnista, ylimaaraisesta kasittelysta, mahdollises-
ti myymatta jaaneista tuotteista ja epavarmuudesta syntyy ylimaaraisia kustannuk-

sia.

Vastaavasti varasto-ohjautuvan toiminnan vastakohta on asiakasohjautuva toimin-
ta (Sakki 2009. 103.). Siina tuotteita valmistetaan ainoastaan asiakkaiden tekemi-
en tilausten perusteella tarvittava maara. Valmistettuja tuotteita ei varastoida, mut-
ta tuotteiden raaka-aineita joudutaan varastoimaan. Varastot ovat pienempia, ja
tasta johtuen asiakas saattaa joutua odottamaan tai suorittamaan tilauksensa toi-

mitusajan verran etukateen.

2.1.2. Aktiivi- ja passiivivarasto

Japanilaiset maarittelevat varaston nasevasti: (Rauhala 2011, 181) "Varasto on

epaonnistuneen suunnitelman ja toiminnan kertyma”.

Tavallisesti normaalissa kielenkaytdsséa varastolla tarkoitetaan tilaa, jossa sailyte-
taan tuotteita tai materiaaleja joita kaytetdan valmistuksessa tai asiakaspalvelussa
(Sakki 2003, 73.). Kuitenkin sanalla varasto on laajempikin merkitys. Taloudessa
sana varasto rinnastetaan vaihto-omaisuuteen ja sen arvoon. Varastolla voidaan

tarkoittaa myds tuotteita joita sailytetdan. Myds kuljetusvaline, jossa tavara toimite-
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taan yritykseen, on varastotilaa. Tasta johtuen voidaan todeta, etta varastolla tar-
koitetaan yrityksen koko vaihto-omaisuutta, oli se sailéttynd missa tahansa, tai

riippumatta siitd missa kohdassa arvoketjua se silla hetkelld sattuu olemaan.

Kun ostotoiminnan seurauksena saapuva tavaraera on kooltaan valiténta tarvetta
suurempi, jaad osa tavarasta odottamaan myéhempaa kayttéa, eli tavara siirtyy
varastoon (Sakki 2009, 104.). Tallaista varastoa kutsutaan aktiivivarastoksi. Aktii-

vivaraston suuruus on riippuvainen tuotteen ostoerien koosta.

Varastoimisen toinen syy on epavarmuus (Sakki 2009, 104). Tuotteita joudutaan
varastoimaan, koska asiakkaat haluavat nopeita toimituksia, mutta tietoa siita, mil-
loin toimitus tulisi olemaan tai millaisen tilausmaaran he aikovat tilata, ei ole. Tal-
laista varaston osaa kutsutaan yleensa varmuus- tai puskurivarastoksi. Tallaista
varmuusvarastoa kutsutaan myos aktiivivaraston vastakohdaksi eli passiivivaras-
toksi. Hyvin usein passiivivarasto on aktiivivarastoa suurempi. Koska yleisesti pas-
siivivarasto rinnastetaan varmuusvarastoon, on tdma kuitenkin ylimalkainen johto-
paatds, koska vain osa passiivivarastosta on tarpeellista varmuusvarastoa. Passii-
vivaraston suuruus voidaan arvioida miltd tahansa kaudelta jalkikateen niin, etta
tietyn hetken todellisesta varastosta vdhennetdan aktiivivarasto eli tuotteen keski-

maaraisen ostoeran puolikas.

Keskimaarainen saapumisera
2

Passiivivarasto = Todellinenvarasto —

Varmuusvaraston voidaan katsoa tuovan lisdarvoa yritykselle, mutta riittavan var-
muuden turvaava varmuusvarasto on passiivi varastoa pienempi (Sakki 2009,
104). Tasta voidaan paatella, ettd suuri osa passiivivarastoa on turhaa ja kun sen
tiedostaa, pystyy samalla hahmottamaan varaston pienentdmisen potentiaalin.
Usein syyna passiivivarastoon ovat virheelliset menekkiarvot. Ostaja ostaa enem-

man kuin mité todellinen jalkeenpain todettu kulutus olisi ollut.

Passiivivarastoa kertyy pikkuhiljaa myds aivan huomaamatta (Sakki 2009, 104.).
Ei ole ollenkaan tarkoitus pitdd mitdan varmuusvarastoja, mutta uuden tdydennys-

tilauksen saapuessa samaa tavaraa onkin viela varastossa jaljella. Tuo jaljella ole-
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va maara on juuri tdssa mainittu passiivivarasto. Suurimmaksi syyksi passiiviva-
rastojen syntyyn on ostajien varmistelu siita, etta tuotetta on koko ajan varastossa
ja myytavana asiakkaille. He tilaavat tuotetta lisda varastoon hiukan aikaisemmin
ja hiukan enemman kuin todellisuudessa olisi tarvetta.

Koska passiivivarasto syntyy epavarmuudesta, voi sitd parhaiten pienentaa epa-
varmuutta vahentamalla (Sakki 2009, 105.). Joskus matemaattisista ennustusme-
netelmista voi olla apua. Joskus taas riittda etta, saa asiakkailta ne menekkiarvot,

jotka asiakkailla itsellaan on, eika tarvita mitdan sen suurempaa ennustamista.

Ylivaraston syntymista ennakoivia oireita ovat alla listatut.
— varaston kieronopeus alkaa hidastua.
— syntyy kassa-alennuksen menetyksia
— esiintyy maksuvalmiushairiéita
— ilmestyy yliaikakorkolaskuja
— héavikki alkaa kasvaa

— epakurantit tavarat alkavat lisdantya

2.1.3. Varastoinnista syntyvat kulut

Varastoimisen aiheuttama kustannus on salakavala kannattavuuden heikentaja,
mutta silti harvoin sité lasketaan omana kohtana yrityksen laskentatoimessa (Rau-
hala 2011, 182). Sen sijaan rahdit ovat omana kohtanaan laskelmissa ja kenties
siitd johtuen saatetaan tayttda varastot rahtivapailla toimituksilla. Organisaatiossa
kaikkien tulisi ymmartaa se, etté varastoiminen ei ole ilmaista. Kaikenlaisten tuot-
teiden kaikenlainen sailyttdminen maksaa. Paljonko on yhden paivan varastoimi-

sen kustannus? Alla on listaa siita, mista sailyttamisen kustannukset syntyvat.

varastoon sitoutuneen paddoman aiheuttama kustannus.

sailyttdmisen tuoma kustannus

tavaran késittelyn kustannus

sisaisen kuljettamisen kustannus
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— tavaravirran ohjaustydn kustannus: ostotehtavia ja ostamista tukevia teh-
tavia hoitavien sekd muiden ohjaukseen osallistuvien ihmisten (myynti, ta-

loushallinto, yms.) aiheuttamat kustannukset.

Seka varastointi ettéd kuljettaminen aiheuttaa yrityksille merkittdvia kustannuksia.
Vaihto-omaisuus sitoo paitsi pAdomaa myds tyéta. Varastoimisen kulut aiheutuvat
varastotilasta ja sen kaytdsta, tuotteisiin sitoutuneesta pddomasta, tuotteiden van-
henemisesta ja muuttumisesta epakuranteiksi. Varastoinnin kustannukset tulee
selvittdd aina yrityskohtaisesti. Kustannus koostuu padosin kolmesta eri tekijasta.

Nama ovat:
— vaihto-omaisuuden (kayttdpadoman) korkokustannukset
— sailyttamiseen tarvittavien tilojen ja laitteiden kustannukset.

— havikin, vanhenemisen ja epakurantin kustannukset.

Tavaran sdilyttdmiseen tarvitaan tila tai alue, jonka kaytdsta syntyy kustannuksia.
Niitd ovat séilytystilojen tai -alueiden aiheuttamat pddomakustannukset tai ulko-
puolisille maksetut tilavuokra (Sakki 2009, 56.). Ulkopuolisen varaston vuokra voi
perustua painoon, nelidihin, kuutioihin tai lavapaikkoihin. Yleisimmin kaytetty yk-
sikkd on lavapaikka perusteinen veloitus.

Kaikkien hankittujen aineiden, tuotteiden ja materiaalien ostohinta ja siihen liittyvat
ostetun tavaran kaikkien kuljetusvaiheiden ja kasittelyn kustannukset muodostavat
valittdman ostokustannuksen (Sakki 2003, 42.). Tavallisesti ostopaatés perustuu
tdhan ja hyvin korostetusti pelkkdan kauppahintaan.

Oheinen kuva havainnollistaa hankinnoista aiheutuvaa tosikustannusta ja sisaltada
ostohinnan lisaksi kaikki omalle organisaatiolle, tavarahankinnasta aiheutuneet
lisdkustannukset. Joskus ostohinta voi olla vain jadvuoren huippu, kuten kuvassa.
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Ostohinta

Ostokuljetukset

Tavaratoimitus vaiheesta toiseen

tarjouspyynto, tarjousten vertaaminen, neuvotteleminen, tilaaminen,
toimituksen valvominen, asiakirjojen tuottaminen, pakkaaminen ja
merkitseminen myyjayrityksessa, lahettaminen, kuljetusasiakirjojen
tuottaminen, kuljettaminen, vastaanottaminen, purkaminen,
tarkastaminen, varastoon vieminen, varastokirjanpitoon
paivittdminen, varastoiminen, inventoiminen, laskun tarkastaminen,
laskun rekisteréiminen, laskun maksaminen, varastosta tilaaminen,
varastosta keraaminen, luovutus, toimitus tyopaikalle, jatteen
kasittely, kierratys

Kuvio 1. Ostamisen jaavuorimalli
(Lahde: Sakki 2003)

Myés omien hyllyjen, sailididen, laatikoiden, kuormalavojen ja muun kaluston kus-
tannukset kuuluvat tahan ryhmaan (Sakki 2009, 56.). Mukaan taytyy mydés laskea
tilojen puhtaanapidon, sahkodn, lammityksen, vakuutusten ja muiden vastaavien

toimenpiteiden kulut.

Varaston tilakulut ovat erilaiset ulko- ja sisédvarastossa seka samoin lava- ja pien-
tavaravarastossa. Naiden kulut on kartoitettava erikseen. Erilaisissa varastotiloissa
on sailyttdmisen kustannus helppo laskea. Se ei kuitenkaan viela riita. Liséksi tu-
lee ottaa huomioon myds valmistus- ja myyntitilojen kustannukset, siella sailytetta-
vien tavaroiden osalta. Usein jopa puolet naiden tilojen pinta-alasta on tavaroiden

peitossa.
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Monissa yrityksissa ei erillisia varastotiloja edes ole olemassa, vaan koko varasto
on tehtaalla tai myymalasséa (Sakki 2009, 56.). Pohjana esimerkiksi myymalan ku-

lulle on peitossa olevan lattia-alan maara.

Tilakustannus ei vaihto-omaisuuden pienentyessd muutu yhtad joustavasti kuin
padomakustannus. Kuitenkin hiukan pidemmalld aikavalilla sekin on muuttuva
kustannus. Liikevaihdon kasvaessa varastotilaa ei ehka tarvita lisda, jos vaihto-
omaisuuden kiertonopeus on kasvanut (Sakki 2009, 56.). Kokonaan varastoimi-
sesta vapautuvia tiloja taas voidaan kayttdd muuhun liiketoimintaan tai ne voidaan

vuokrata tai myyda pois.

Tilaus-toimitusketjun kuluksi jaotellaan myés toimitilojen, laitteiden ja tietojarjes-
telmien kulut. Nama kulut arvioidaan erikseen saapuvan prosessin, varastoimisen,
valmistuksen ja asiakaspalvelun osalta (Sakki 2009, 58.). Omien toimitilojen kuluil-
la tarkoitetaan niiden vuosipoiston suuruutta lisattyna kaytté- ja yllapitokustannuk-
silla. Vuokratilojen ja -laitteiden kulut syntyvat maksetuista vuokrista seka kaytto-

ja yllapitomenoista.

Tilaus-toimitusketjun kulujen tarkastelu kolmijaolla, saapuva prosessi — varastointi
— lahteva prosessi, kertoo hyvin siita, kuinka paljon ty6éta joudutaan tekemaan en-
nen kuin tuotteet ovat myyntivalmiina (Sakki 2009, 58.). Tama ty6 tulee osata ot-

taa tuotehinnoittelussa huomioon.

Kun tilaus-toimitusprosessin kulut on kartoitettu, halutaan ne kohdistaa niiden ai-
heutumisen mukaan ostetuille ja myydyille tuotteille ja lopuksi yrityksen asiakkalille.
Jos kuluja ei pystytd kohdistamaan suoraan kauppatapahtumaan, tarvitaan koh-
dentamisen apuvalineita. Niitd kutsutaan kustannusajureiksi. (Sakki 2009, 58.)
Tulokset ovat luotettavia, kunhan l6ydetaan syyt / ajurit, joiden maara vaikuttaa

eniten toiminnon kustannuksiin.

Yleisten kustannusajurilla tarkoitetaan syyta, jonka toteuttaminen tai olemassaolo
aiheuttaa ty6ta, padoman tarvetta tai muiden resurssien kayttéa ja johon vaikutta-
malla voidaan vaikuttaa aiheutuviin kustannuksiin. (Sakki 2009, 58.)
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2.2. Ohjaus

2.2.1. Varastolahtéinen ohjaus

Kaikkein perinteisintd materiaalin ohjauksen tapaa kutsutaan varastolahtdiseksi
ohjaukseksi (Sakki 2009, 120.). Varastolahtdisessa ohjauksessa tieto tilaustar-
peesta saadaan varastosta, jota seurataan materiaali kirjanpidon valityksella. Va-
rastolahtdinen ohjaus soveltuu parhaiten tuotteille, joita kulutetaan jatkuvasti. Eri

vuodenaikoina kulutuksessa saattaa olla kuitenkin suurta vaihtelua.

Varaston taydentadmiseen on olemassa kaksi tapaa (Sakki 2009, 120.). Tilauspis-
temenetelmassa tavaratdydennykset tehdadan varastomaaran laskettua ennalta
sovittuun rajaan eli tilauspisteeseen. Tilaus tapahtuu tésta johtuen epasaanndéllisin
védlein. Toinen tapa on tilausvalimenetelma. Téssa menetelmassa tilaus tapahtuu

saanndllisin valiajoin mutta tilauserat ovat joka kerta erisuuruisia.

Varastotaydennysta suunniteltaessa tulee tuntea kolme tekijaa:
— hankinta-aika. tilauksen tekemisen ja toimitukseen kuluva aika.
- tuleva menekki hankinta-aikana. arvio keskimaaraisesta menekista.
— varmuusvarasto. arvioitu minimimaara, jonka alle varasto saisi laskea

vain poikkeustapauksissa.

Arvioon vaikuttavat hankinta-ajan pituus, menekin vaihtelu, tuotteen loppumisen
kriittisyys seka kasitys toimittajan toimitusvarmuudesta ja toimitusajasta (Sakki
2009, 120.).

Varastossa olevan vaihto-omaisuuden on oltava.

— oikeaa kaupallista laatua

- lajitelmiltaan ja valikoimiltaan asiakkaiden tarpeiden mukaista

— kulutukseen tai myyntiin ndhden maaraltdan oikea eli lahes aina riittdvan
vahan

— ripeasti vaihtuva, riittdvan korkea kiertonopeus eli mahdollisimman lyhyt
pysahdysaika

— yritykselle hyvin kannattava sijoitus.
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Varastoimiseen suhtaudutaan varsin usein asenteellisesti vaarin perustein. Vaaria
asenteita heijastaa.
— yleinen lilan mydnteinen suhtautuminen varastoihin
— varaston aiheuttamien kustannusten vahattely
— luulo, etta inflaatio hoitaa séilyttdmisen kustannukset
— luulo, etta varaston pienentdminen heikentadd myyntimahdollisuuksia
— luulo, ettei riittava palvelukyky ole mahdollinen ilman reiluja varastoja
— lilan suuret kertatilauserat —tilataan jopa kolmen—neljan kuukauden tarve
kerralla
— luulo, etta varastoitavien tavaroiden maarien pienentaminen olisi tydlasta
ja lisaty6ta vaativaa
— luottamuksen puute toimitusketjussa
— oman organisaation ihnmisten ka eri toimintojen valisen yhteistyén puute ja

sen vahatteleminen.

Logistiikkaprosessin tavoitteena taytyy olla nopeiden tavaratoimitusten turvaami-
nen asiakkaille (Rauhala 2011, 185). Hyva palvelu on yha useammin aitoa kykya
kohdella asiakasta oikein. Onnistuminen edellyttdd oikeaoppista tilaus—
toimitusketjun hallintaa ja organisaatiossa logistiikkaprosessin perusperiaatteiden
kokonaisuuden ymmartamista. Palvelu toimii tehokkaasti pienemmallakin varastol-
la. Japanilaiset maarittelevat varaston nasevasti: "Varasto on epdonnistuneen

suunnitelman ja toiminnan kertyma”.

2.2.2. Varaston kiertonopeus tai varaston vaihteluvali

Siihen, mika varaston kiertonopeuden tulisi olla, ei ole yhta ainutta oikeaa vastaus-
ta (Sakki 2003, 81.). Varastointi on osa liiketoimintaa ja silloin liiketoiminnan tulos
on ratkaiseva. Toisaalta varastointi on kallista ja siitd aiheutuu paljon turhia kus-
tannuksia, joista voi paasta eroon melko pienella tyélla. Vaihto-omaisuus ei myoés-
kadan paranna palvelukykya vaan pikemminkin huonontaa sitd. Vaihto-omaisuuden
alentaminen on mahdollista kaikissa yrityksissa. Pelkkien yrityksen tai tuoteryh-
man kokonaisluvuista laskettujen kiertolukujen tarkastelu ei valttaméatta anna ko-
konaistilanteesta oikeaa kuvaa. Joidenkin suuri volyymisten tuotteiden satunnaiset
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luvut vaaristavat helposti lopputulosta. Joitakin tuotteita voi olla varastossa ylen
maarin ja toisia kokonaan puuttua. Silloin yksi kiertoa kuvaava luku johtaa pahasti

harhaan.

Alla oleva taulukko kertoo sen, miten kiertonopeus vaikuttaa oman pdaoman tar-

peeseen eri maksuajoilla.

Té&sté taulukosta voimme todeta, ettei maksuaika olekaan niin ratkaiseva kuin kier-
tonopeus (Rauhala 2011, 209.). Taulukosta voidaan huomata, ettd 30 paivan
maksuajalla neljan kierron nostaminen kahteentoista poistaa oman rahan tarpeen
sijoittamisen tavaravarastoon. Mikali saadaan aikaiseksi sellainen yhteistyétilanne,
jossa kiertohitaus 4 saadaan nostettua kiertonopeudeksi 30, voitaisiin laskut mak-

saa 12 paivan maksuajalla sitomatta omaa paadomaa varastoon lainkaan.

Kuviossa kiertonopeus 4 tarkoittaa ettd tuotteen kulumiseen varastosta tarvitaan
90 paivaa. Kiertonopeus 6 on 60 paivaa, ja kiertonopeus 12 etta kiertoon kulute-
taan 30 paivaa. Kun kiertonopeus on 30, vastaa se 12 paivaa varastossa.

Myynti Maksu-| Kierto- | Keski- | Maksuajan| Toimittajan | Oman Oman

osto- aika nopeus: | varasto:| rahoitus- rahoitus- rahan rahan

hinnoin: | paivia: osuus osuus tarve € | osuus

rahassa €: | %: varastosta
Yo

240 000 15 4160 000 10 000 8| 50 000 83
30 20 000 33| 40 000 67
60 40 000 67| 20 000 33

240 000 15 6 (40 000 10 000 25| 30000 75
30 20 000 50| 20 000 50
60 40 000 100 0 0

240 000 15 12|20 000 10 000 50| 10000 50
30 20 000 100 0
60 40 000 +100

240 000 12 30| 8000 8000 100 0 0

Kuvio 2. Kiertonopeuden vaikutus oman paaomaan tarpeeseen eri maksuajoilla
(Lahde: Rauhala 2011)

Ei kuitenkaan ole yhdentekevaa, kuinka kauan hankitut tavarat viihtyvat varastos-
sa ennen myyntid tai kayttéa (Rauhala 2011, 121.). Mitd pidempaén niita varastoi-

daan, sitd enemman tarvitaan myyntikatetta sailyttdmisesta aiheutuvien kustan-
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nusten kattamiseen. Kiertonopeus on todellisuudessa usein ongelmia aiheuttavaa
kiertohitautta. Se on paasaantdisesti saatu aikaan omalla toiminnalla tai toimimat-
tomuudella. Varastoihin suhtaudutaan useimmiten sangen tunnepitoisesti. Josta-
kin syysta varastoja pidetdan hyvin myénteisina. Jopa luullaan, vanhan menneen
pula-ajan tapaan, ettd varastoja pitda kerata jonkun tulevaisuudessa kohdattavan

pahan paivan varalle.

Vaihto-omaisuuden varastomaarat on pidettdva kurissa ja nuhteessa (Rauhala
2011, 205.). Kehitystd on myynnin lailla seurattava jatkuvasti, jotta voidaan tietaa,
ovatko varastot riittdvan pienet myyntiin ja kulutukseen nahden. Nain yllattavia
vahinkoja ei paase tapahtumaan. Rahat ovat laiskoina varaston katkdissa, kun

lika vaihto-omaisuus vie rahat muulta juoksevalta liiketoiminnalta.

Kannattavuuden kannalta yhta tarkeaa kuin valttda sitomasta kayttbpadédomaa va-
rastoimiseen on varastoon sitoutuneiden padomien vapauttaminen (Rauhala 2011,
205.). Vaihto-omaisuuden kohdalla se tarkoittaa sita, ettd samalla kun pidetaan
huoli, etteivat varastot kasva, pyritddn jo olemassa olevan varaston pienentami-
seen. Yksinkertaistettuna se tarkoittaa sita, etta varastossa olevia tuotteita on kay-
tettdva ja myytdva enemman kuin niitd ostetaan. Vain siten voidaan olemassa ole-

via varastoja pienentaa.

Mita pidempaan ostettuja tuotteita séilytetdan varastossa, sitd enemman tarvitaan
myyntikatetta sailyttdmisesta aiheutuvien kustannusten kattamiseen (Rauhala
2011, 121.). Kiertonopeus on todellisuudessa usein ongelmia aiheuttava kiertohi-
taus. Se on paasaantoéisesti saatu aikaan omalla toiminnalla tai toimimattomuudel-
la. Varastoihin suhtaudutaan useimmiten sangen tunnepitoisesti. Jostain syysta
varastoja pidetaan hyvin myoénteisind. Organisaatiossa ihmiset on saatava hyvak-
symaan ja innostumaan logistiikkaprosessin uudenlaisesta toteuttamisesta. Ole-
maan ylpeita kun kauppa kay ja varastot ovat ohuimmillaan.

Pienemmilla varastoilla parjatadan yleensa paremmin ja yritykset ovat terveempia.
Lapimenoaikoja on nopeutettava seka tydén ja padoman tuottavuutta lisattava
(Rauhala 2011, 122.). Lisaksi asiakaskeskeinen asiakkaiden kohtelu on trimmatta-

va huippuunsa.
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Mitd useammin varaston katkdissa, myymalan hyllyissa tai muualla. olevat vaihto-

omaisuuserat vaihtuvat, sitd paremmin niihin sitoutuneet padomat tuottavat.

Ostamisen ja logistiikan ohjaamiseen tarvittavia tunnuslukuja on periaatteessa
kahdenlaisia (Rauhala 2011, 125.). Ensinnd on niitd, joilla onnistumista ja menes-
tymistd mitataan ja joilla saavutukset selvitetddn harvakseltaan. Toisen ryhman
muodostavat lyhyen aikavélin operatiivisen toiminnan tunnus- ja teholuvut. Niiden
avulla mitataan kaytanndén onnistumista ja toiminnan tehokkuutta jatkuvasti tai
maaraajoin. Vaihto-omaisuuden kiertonopeus kertoo sen, kuinka monta kertaa
vuodessa vaihto-omaisuusvarastot vaihtuvat niiden rahallisen arvon mukaan las-
kettuna. Osa vaihto-omaisuudesta sailytetdan pidempaan kuin toiset tavarat myy-
daan nopeasti. Monesti kaikki tuotteet eivat edes vaihdu kertaakaan vuoden aika-
na. Naiden tuotteiden kiertonopeus ei ole edes yksi. Varaston kiertonopeus kertoo
siis keskimaaraisen varaston vaihtuvuuden. Kuinka monta kertaa varastoon sitou-

tunut padoma vaihtuu eli kiertaa tilikauden aikana.

Vaihto-omaisuuden kiertonopeuden laskukaava on siis:

vuoden kaytto tai myynti ostohionnoin

varaston vuoden keskiarvo ostohinnoin alv 0 %

Jos jaettavana kaytetdan bruttomyyntia eli asiakkailta saadun rahan maaraa on,
keskimdarainen varaston arvo muutettava myyntihintaiseksi arvonlisdveroineen.

Ostohinta on kasitteena aina arvonlisidveroton.

Vaihto-omaisuuden kiertoaika taas kertoo sen, kuinka monta kalenteripaivaa vaih-
to-omaisuutta sailytetdan yrityksessa ennen kuin se kaytetdan tai myydaan (Rau-
hala 2011, 127.). Kaytanndssa nain saatu myyntiaika ei toimi. Myynti romahtaa jo
huomattavasti aikaisemmin, koska ne tavarat, joilla on kysyntaa loppuvat aina en-
simmaiseksi. Jaljelle jaavat ne tuotteet joiden kysynta ei ole suurta, tai sita ei ollut

lainkaan.

Vaihto-omaisuuden kiertoaika lasketaan.

365 x varaston arvo ostohinnoin alv 0 %

vuoden k&ytto tai myynti ostohinnoin alv 0 %
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tai kun kiertonopeus on jo tiedossa

365
kiertonopeus

Jos varaston keskimaarainen vuosittainen kiertonopeus on nelja, tarkoittaa se kay-
tanndssa sitd, ettd tanaan tuleva tavara myydaan vasta keskimaarin kolmen kuu-
kauden sailyttdmisen jalkeen (Rauhala 2011, 127.). Kiertoaika on nain ollen 90
paivaa. Jos tallaisessa tapauksessa ostovelkojen maksuaika on keskimaarin 30
paivaa, ei tilannetta eika toimintaa voi pitda onnistuneena. Jarkeva tapa toimia olisi
harrastaa sellaista ostotoimintaa, ettd kolmannes tai ainakin neljannes maksuajas-
ta on vield jaljella, kun toimitusera on myyty ja uusi era saapunut varastoon. Nain
toimimalla varaston sitoma pddoma on mahdollista rahoittaa toimittajan antamalla

maksuajalla.

Mikali vaihto-omaisuuden kierrot ovat edella mainittua luokkaa, on yrityksessa pa-
rasta ryhtya kayttdmaan tilannetta paremmin kuvaavia termeja kiertohitaus ja py-
sdhdysaika. Alla oleva taulukko kuvaa selvasti, miten varaston kiertonopeus ja
tulos kayvat kasi kddessa. Mita parempi kiertonopeus on, sitd suurempi kokonais-
tuotto saadaan. (Rauhala 2011, 128.) Kuviossa tuotteen hinta € alv 0% on tuot-
teen ostohinta alv 0 %.

Tuotteen | Seisonta-aika Kierto- Toteutunut | Katetuotto

hinta € yrityksessa nopeus katetuotto | vuodessa €:

alv 0 %: kuukausia: vuodessa: | %:
100:- 1 kuukausi 12 25 % 300 €
100:- 1,5 kuukautta 8 25 % 200 €
100:- 2 kuukautta 6 25 % 150 €
100:- 3 kuukautta 4 25 % 100 €
100:- 4 kuukautta 3 25 % 75 €
100:- 6 kuukautta 2 25 % 50 €

Kuvio 3. Varaston kieronopeuden vaikutus kokonaistuottoon
(Lahde: Rauhala, 2011)
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Varsin monesti kiertonopeuden merkitys unohdetaan, kun ostoja ja tilauksia teh-
daan. Myyntiin nahden liilan suuria kertatoimituseria hankitaan selittamalla toimin-
taa esimerkiksi niista saatavilla maaraalennuksilla tai toimituseran rahtivapaudella.
Mahdollisen ylim&éaraisen alennuksen antama tuotto ei yleensa riitd kattamaan
kohoavia varastointikustannuksia (Rauhala 2011, 128.). Lisatuoton sijasta usein
saadaan aikaan vain myyntiin ja kdyttédn nédhden ylivarastoja ja tuoton menetyksia
kasvavina logistiikan huonoina kustannuksina. Ammattitaitoinen ostaja ottaa huo-
mioon kokonaisuuden ja muistaa ostaa kiertonopeutta eikd yksinomaan tuijota
tuotteen yksikkdhintaan. Han muistaa ottaa paatdksentekoonsa pohjaksi oman
yrityksen ansaintamahdollisuudet ja kustannustehokkuuden.

Tulokseen ja kannattavuuteen vaikuttaa tietysti toteutuva katetuotto. Tama on riip-
puvainen mm. hinnoittelussa kaytettavasta myyntipalkkion / voittolisan suuruudes-
ta. Kustannusrakenteen ollessa hyvaksyttavassa kunnossa ja myyntimaaran olles-
sa sinansa riittava, yrityksen hyva tulos saavutetaan vaikuttamalla kahteen asiaan:
katetuoton maaraan ja varaston kiertonopeuteen. Talldin molemmat ovat maksi-
maalisen korkeat, kannattavuus on huipussaan ja tulos maksimaalinen. Tata ha-
vainnollistaa seuraava, edelld olleeseen taulukkoon pohjautuva esimerkki. Jos
kokonaistuotoksi siind mainituilla hitaammin kiertaville tuotteille halutaan sama
tuotto kuin edellisen taulukon parhaiten kiertavalla tuotteelle eli 300 €, pitda kate-
tuottoprosentin eri kiertonopeuksilla muuttua taulukossa esitetylla tavalla. (Rauha-
la 2011, 129.) Kuviossa tuotteen hinta € alv 0 % on tuotteen ostohinta alv 0 %.

Tuotteen | Seisonta-aika Kierto- Toteutu- Katetuotto
hinta € yrityksessa nopeus neen kate- | vuodessa €:
alv 0 %: kuukausia: vuodessa: tuoton on
oltava %:
100:- 1 kuukausi 12 25 % 300 €
100:- 1,5 kuukautta 8 37.5 % 300 €
100:- 2 kuukautta 6 50 % 300 €
100:- 3 kuukautta 4 75 % 300 €
100:- 4 kuukautta 3 100 % 300 €
100:- 6 kuukautta 2 150 % 300 €

Kuvio 4. Yhta suuren katetuoton saanti erilaisilla kiertonopeuksilla.
(Lahde Rauhala 2011)
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Mikali ollaan sitd mieltd, ettd taulukossa huonoimmin kiertdvan tuotteen tuotto 50 €
on riittdva ja kohtuullinen kaikille taulukon tuotteille, voidaan tarkastella edellista

esimerkkia kaanteisesti.

Oheisesta kuvasta huomaamme, kuinka alhaisella katetuottoprosentilla 50 € voi-
daan ansaita, kun kiertonopeus on riittdvan suuri. Kumpi on helpompi toteuttaa,
nostaa myyntikateprosenttia voimakkaasti vai ostaa oikein ja parantaa varaston
kiertonopeutta lyhentdmalla lapimenoaikoja? Kuten edellisissékin taulukoissa tas-

sa tuotteen hinta alv 0 % tarkoitetaan tuotteen ostohintaa alv 0%.

Tuotteen | Seisonta-aika Kierto- Katetuotto- | Katetuotto

hinta € yrityksessa nopeus prosentiksi | vuodessa €:

alv 0 %: kuukausia: vuodessa: riittaa %:
100:- 1 kuukausi 12 4,16 % 50 €
100:- 1,5 kuukautta 8 6,25 % 50 €
100:- 2 kuukautta 6 8,33 % 50 €
100:- 3 kuukautta 4 12,50 % 50 €
100:- 4 kuukautta 3 16,66 % 50 €
100:- 6 kuukautta 2 25 % 50 €

Kuvio 5. Kiertonopeuden vaikutus katetuottoon.
(Lahde Rauhala 2011)

2.2.3. Erakoko ja hinnanalennus

Myyja porrastaa myyntihinnan usein niin, ettd suuremmissa erissa ostettuna yksik-
kéhinta on alhaisempi. Hintaporrastuksen perusteena ovat myynnin ja toimituksen
kertakustannukset. Isomman eran kohdalla niiden prosentuaalinen osuus alenee

ja nain myyja pystyy perustelemaan edullisempaa yksikkéhintaa.

Myyja usein pyrkii myymaan suurempaa eraa tuotteita silla, ettd isomman eran
tuotteelle kohdistuva hinta on alhaisempi kuin pienemman eran yhden tuotteen
hinta. Perusteena ovat myyntitapahtumista aiheutuvat kustannukset ja halu vahen-
tdd kustannuksia vahentamalla tapahtumien maaraa. (Sakki 2009, 119.) Ostaja
harkitsee myyjan tarjousta sen mukaan, paljonko ylimaarainen varastointi aiheut-

taa lisdkustannuksia. Hyva nyrkkisdantdé on muistaa varastoimisen aiheuttavan
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kuukaudessa 1,5-3 % kustannuksia hankintahinnasta laskettuna (Sakki 2003,
86.). Kun suuremmasta erasta epakuranttisuuden riski on aina merkittava ja oste-
tun eran ns. hannat jaavat helposti varastoon, on lisdalennuksen oltava merkittava

ennen kuin kauppoja kannattaa toteuttaa.

Myyntihinnan sitominen erakokoon liittyy enemman satunnaisiin ostoihin (Sakki
2009, 119.). Jatkuvissa hankinnoissa ostomaarat sovitaan suurempina kokonai-

suuksina ja toimitukset tahdistetaan menekin mukaan.

Erdkoon optimointi tehdaan pelkastaan talouden nakdkulmasta. On kuitenkin ole-
massa monia kaytanndn seikkoja, jotka estavat ostamisen optimoinnin. Tallaisena
rajoitteena pidetaan esimerkiksi pilaantuminen tai muunlainen vanhenemisen riski.
Jos tallaisessa tilanteessa kaavan antama optimiera on jarkevaa varastoimisaikaa
pidempi, hylatdan optimierd ja ostetaan tuotteet rajoitteiden mukaisesti (Sakki
2009, 119.). Jotkin tuotteet saattavat vaatia paljon varastotilaa tai varastotilaa on
tarjolla rajallisesti. Joudutaan tallaiset tuotteet hankkimaan rajoitteiden mukaisesti.

Tuotteet, joiden menekki on vahainen, saattaa naiden optimieraa vastaava kierto-
nopeus olla vuosia, ellei pidempikin aika. Tallaisten tuotteiden ostoeran koko tulee
paattaa mielekkyyden nakékulmasta (Sakki 2009, 119.). Joissain tilanteissa vuo-
den kulutusta pidetdan ylarajana. Joissain tapauksissa tuotteille asetettava myyn-
tiajallinen ylaraja saattaa olla kuukausissa, suhteessa niiden kuukauden keskikulu-
tukseen.

2.2.4. ABC-analyysi

ABC-analyysilla tai paremminkin ABCD-analyysilla jossa C-luokka on jaettu lisaksi
D-luokkaan tai joissain tapauksissa myds jopa E-luokkaan, kuvataan menekin ja
tuotteiden lukumaarien epasuhtaa. Pieni osa tuotteista tuo paljon myyntia tai eu-
romaaraista kulutusta, mutta pienen volyymin tuotteet voivat aiheuttaa suhteetto-
masti tyéta. Kun tilaus—toimitusketjun kulut kohdistetaan tuotteille ja niitéd ostaneille
asiakkaille, huomataan pienen volyymin tuotteiden ja asiakkaiden heikko kannat-
tavuus. C- ja D-ryhmat tuovat vahan bruttomyyntia, mutta aiheuttavat paljon ty6ta
ja ovat usein sen johdosta hyvin tappiollisia. Pienen volyymin C- ja D-tuotteetkin
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voivat olla asiakkaille tarkeitad. Luokittelu korostaa sitd, ettd materiaalin ohjausta,
tuotehinnoittelua ja asiakaspalvelua tulisi kehittda eri luokissa toisistaan poikkea-
villa tavoilla. A- ja B-luokkien tuotteet ovat vastaavasti tuotteita joita myydaan pal-
jon ja joiden vuoksi tydmaara on C- ja D-luokan tuotteisiin verrattuna vahaisempaa
(Sakki 2009, 89.). Naiden luokkien tuotteista saadaan suurin osa myynnista.

Tunnetuin luokittelu perustuu 20/80-saanté6n. Sen keksijana pidetaan sata vuotta
sitten elanytta italialaista kansantaloustieteilijaa Vilfredo Paretoa (Sakki 2009, 90.).

Saanndsta kaytetdan usein myés hanen nimeaan.

Monet muutkin matemaatikot ovat todenneet myéhemmin 20/80-saanndn toteutu-

van, mita erilaisimmissa tutkimuskohteissa.

Pareton 20/80-sa&nndn perusteella pystytaan toteamaan esimerkiksi ettéa:
— 80 % tuotteista tuo vain 20 % liikevaihdosta.
— 20 % tuotteista tuo 80 % tuloksesta.
— 80 % myyntitapahtumista ja asiakkaista tuo vain 20 % myynnista.
— 20 % tuotteista aiheuttaa 80 % varastosta.
— 80 % toimituspuutteista aiheutuu 20 %:sta tuotteita

Tietenk&an prosenttilukuja ei tule ottaa kirjaimellisesti oikeina, silla ne ovat suun-
taa antavia ja on ymmarrettava riippuvuuden olevan lahempéana 20 / 80-suhdetta
kuin 50/50-suhdelukua (Sakki 2009. 90.). Pareto-kayran erikoisuus on kuitenkin
siind, ettd myynnin tai vastaavasti myyntikatteen kertyman kannalta suurin osa

tuotteista on turhia.

Pareton lain toteutumista seurataan ABC-analyysin avulla. Se pohjautuu 20/80 % -
sdantdon, mutta kahden asemesta luokkia on useampia. Alla olevassa listassa
luokkia on viisi, joista yksi on varattu poikkeustuotteille ja nelja aktiivisille nimikkeil-
le (Sakki 2009, 91.). Poikkeustuotteita voi olla esimerkiksi ne tuotteet, joita ei ole
myyty kauden aikana lainkaan.

Yrityksen toimintaan saatetaan tarvita tuhansia erilaisia tavaranimikkeitd. On sel-
vaa ettei ostossa voida kaikkiin tuotteisiin kayttdd saman verran aikaa. Riittaa,
kunhan keskittyy riittavasti tarkeimpien tuotteiden ohjaamiseen. Tuotteiden ABC-

analyysissa tarkoitetaan tuotenimikkeiden luokittelua niiden euromaaraisen myyn-
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nin tai kulutuksen mukaan kolmesta viiteen eri luokkaan (Sakki 2009, 91.). Nain
pyritdan saamaan parempi kasitys siitd, miten materiaaliohjausta tulee kehittaa ja
mihin resursseja kannattaa kayttaa. Luokittelun perusteena voi kayttaa esimerkiksi

seuraavaa jaottelua.

Luokka Osuus tuoteryhman myynnisté/kulutuksesta
A-nimikkeet | ne nimikkeet, jotka ovat jarjestyksessé ensimmaiset 50 %
tuoteryhmén koko myynnista tai kulutuksesta

B-nimikkeet | ne nimikkeet, jotka ovat jarjestyksessé seuraavat 30 %
tuoteryhman koko myynnista tai kulutuksesta

C-nimikkeet | ne nimikkeet, jotka ovat jarjestyksessé seuraavat 18 %
tuoteryhman koko myynnista tai kulutuksesta

D-nimikkeet | ne nimikkeet, jotka ovat ne viimeiset 2 % tuoteryhmén koko
myynnista tai kulutuksesta ja ne, joita ei ole myyty tai kéy-
tetty kauden aikana lainkaan

Kuvio 6. ABC-analyysin luokkajaottelu.
(Lahde Rauhala 2011)

Tarkedd abc-analyysissa on, ettd luokitellaan nimikkeitéd eikd esimerkiksi tuote-
ryhmia. Analyysilld halutaan tutkia erityisesti, miten tapahtumamaarat tai varasto-
arvot jakautuvat kulutuksen tai myynnin mukaan sekd miten materiaalin ohjausta
tulee kehittdd ja mihin resursseja kaytetaan. (Sakki 2009, 91.) Siksi nama tiedot
tulee saada kulutustietojen liséksi selville jokaisesta tuotteesta. Kun tuotteet ryhmi-
tellddn sopivasti muutamaan ABC-luokkaan ja ryhmia verrataan keskenaan, voi

tuhansienkin tuotteiden massasta erottaa paljon yksityiskohtia. (Sakki 2003, 92.)

Abc-analyysissa yrityksen tuotteet luokitellaan muutamaan ryhmaan vain niiden
myynnin tai kulutuksen arvon perusteella. On tarkedd ymmartaa ettei tuo arvo ole
aina sama kuin tuotteen tarpeellisuus (Sakki 2009, 92.). Myynnin arvo voi olla pie-
ni, mutta tuote on silti asiakkaiden kannalta katsottuna tarpeellinen ja se halutaan

pitdd myyntiohjelmassa.

Abc-analyysi on kuva menneistad tapahtumista. On tietenkin selvaa, etta tulevai-
suus ei ole aina laheskdadn samanlainen. Kun tulevasta kaudesta ainakaan teh-
daan vastaava analyysi, eivat karjessa valttamatta ole enda samat tuotteet. Kui-
tenkin tarkeita a-luokan tuotteita on silloinkin lukumaaraisesti vahan. Vaatii ammat-
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titaitoa osata nimeté etukateen, mitka nuo tarkeét tuotteet tulevat olemaan. (Sakki
2003, 92.)

Myynnin tai euromaaraisen kulutuksen sijasta luokittelun voi tehda mydés tuottei-
den myyntikatteen tai niiden liiketuloksen perusteella. Liiketulos saadaan selville

toimintolaskennan avulla.

Hyva ajanjakson luokitukselle on myyntisesonki tai kalenterivuosi. Varaosissa luo-

kituksen pohjana on usein hyva kayttaa vuotta pidempaa jaksoa. (Sakki 2009, 91.)

Jos ABC-luokitus tehdaan lyhyistad ajanjaksoista, voi kulutuksen muutoksen lisata
analyysituloksiin, kun kahden kauden tuloksia verrataan keskenaan. Jos tuotteen
kulutus on lisdantynyt tai vahentynyt ennalta paatetyn prosenttiluvun verran, lisa-
tdan tunnuksen peraan plus- tai miinusmerkki (Sakki 2009, 92.). Talléin ABC-
luokituksen luokkiin saadaan toinen ulottuvuus sen mukaan, onko kulutus kasva-

nut, laskenut vai pysynyt samana.

Tuotteille, jotka kasvavat nopeasti (A+, B+, C+) on tyypillista ettd, naiden tuottei-
den myyntivolyymit kasvavat nopeasti ja silloin on niiden kasvukayran jyrkkyytta
vaikea arvioida (Sakki 2009, 92.). Téllaisten tuotteiden myyntihinta on oikea seka
hyva saatavuus on varmistettu. Laskevan trendin tuotteet (A-, B-, C-) ovat mahdol-
lisesti tuotteita, jotka ovat elinkaarensa loppuvaiheessa tai ne ovat muuten las-
kusuhdanteessa. C-tuotteiden osalta varastot yleensa kannattaa myyda loppuun.
A ja B-tuotteet voivat edelleen olla kannattavia yritykselle, vaikka myynti olisikin
laskussa. Téallaisten tuotteiden varastosaldoa voi kuitenkin pudottaa, ettei tuotteen

lapimenoaika kasva lilan suureksi.

Tuotteiden, jotka eivat kuulu plus- tai miinusluokkiin, materiaalin ohjaus on help-
poa, mikali myyntivolyymeissa ei ole odotettavissa suuria muutoksia. (Sakki 2009,
92))

Uusille tuotteille ei heti 16ydy paikkaa ABC-analyysissa. Taman vuoksi ne kannat-
taa pitdd omassa luokassa alkuvaiheessa.
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Samoin on yrityksen tuotteiden, joita silla ei ole varastossa eika niita ole tarkoitus
varastoidakaan, kuten asiakkaiden tilaustuotteet tai suoramyyntituotteet. (Sakki
2009, 92.)

2.2.5. ABC-tuotteiden jakautuminen

ABC-analyysi on saanut nimensa nimikkeiden jakamisesta kolmeen ryhmaan
(Rauhala 2011, 151). Tuloksen parantamisen ja tehokkaan ostamisen kannalta on
todettu, ettei tdma jako riittivasti ohjaa oikeaan ostamiseen. Siind C-ryhma jaa
lian suureksi, jotta sitd voitaisiin tehokkaasti hallita ja siihen rohjettaisiin kayda
kasiksi. Niinpa ABC-analyysiin suositellaan otettavaksi vahintdan yksi tai kaksi
ryhmaa lisda. ABCD-analyysi on kayttdkelpoinen useimmilla toimialoilla.

Ensimmaisend tutkimisen kohde ovat tuote- ja tyémaarien jakautuminen (Sakki
2009, 93.). Jo Pereton lain pohjaltakin voi olettaa myynniltddn merkittavia tuotteita
olevan lukumaaraisesti vahan. Yllatys voi olla sen sijaan, ettd suppean A-
tuotteiden maaraén kohdistuu myds suhteellisen vahan tyéta. Tydbmaarina kayte-

taadn myyntitapahtumien lukumaaraa.

C- ja D-tuotteiden kohdalla tilanne on taysin vastakkainen (Sakki 2009, 93.). Tuo-
tetta kohden naissa on myyntitapahtumia vahan, mutta ryhmiin kuuluvien tuottei-
den suuri lukumaéara aiheuttaa sen, ettd tyét kasautuvat helposti naiden ryhmien
tuotteille. Tuote- ja tydmaarien jakautumista tarkasteltaessa on kuitenkin aina
muistettava luokittelun pohja, jossa tuotemyynti jaetaan suhteessa 50 % / 30 %
/18 % ja2 %

Kaikki yritykset ja organisaatiot joutuvat myyntitoimintaansa varten ostamaan pal-
jon erilaisia tavaroita ja palveluita (Rauhala 2011, 150). Yleensa ostettavan vaihto-
omaisuuden kokonaisuus jaetaan liiketoiminnan kannalta mielekkaisiin tuoteryh-
miin, jotka puolestaan jakautuvat yksiléllisiin tuotenimikkeisiin. Materiaalin ohjauk-
sen tehokkuuden kannalta on tuoteryhméjako hyddyllista tehda niin, ettei yhden
tuoteryhman osuus nouse kokonaisuudessa lilan hallitsevaksi. Jos monituoteryh-

maisessa erikoistavarakaupassa jonkin tuoteryhman osuus liikevaihdosta on 20—
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25 %, kannattaa harkita téllaisen tuoteryhman jakamista kahtia, jolloin materiaalin
ohjaus kaytanndssa helpottuu.

ABCD-analyysi on paasaantoisesti kertomus menneesta, koska se perustuu histo-
riatietoihin (Rauhala 2011, 153-154). Samaa menetelmaa voidaan kayttaa myoés

tulevan kauden suunnitteluun hyvin monessa yhteydessa.

Kunkin tuoteryhman tarkeat nimikkeet on ldydettava. Tarkeiden nimikkeiden mate-
riaalivirtojen ohjaus on tehtdva oikein ja kannattavasti, silla ne on tarkoitettu kier-
tamaan vilkkaasti. Tarkeimmat nimikkeet ratkaisevat kannattavuuden ja yrityksen
tuloksen.

O %

A - tilausrytmi

N l

Varmuusvarasto

Mo,
B - tilausrytmi
~J

Varmuusvarasto

C - tilausrytmi

A—I—\

Varmuusvarasto |

Kuvio 7. ABC-luokkien tilausrytmi ja varmuusvarasto.
(Lahde Rauhala 2011)

Usein analyysin tuloksista voidaan havaita A- ja B-luokkien nimikkeiden palveluky-
vyn olevan huonoin. Se on seurausta kysynnan aiheuttamasta runsaasta maaras-
ta varastotapahtumia., joihin suhteutettuna tankkausrytmi ei ole kysynnan edellyt-
tamalla tavalla paikallaan. Ostotoiminta ei ole ollut suunnitelmallista. Toisaalta D-
luokassa palvelukyky on monesti loistava, koska nailla tuotteilla ei ole ollut kysyn-
tdd (Rauhala 2011, 156—-157). Tavallisesti kuvitellaan asian olevan painvastoin.

Tarkeda on, kuinka organisaatiossa ABCD-analyysin antamat tiedot vaikuttavat
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tulevan toiminnan suunnitteluun. Ostamisen ja logistiikan ohjaus edellyttaa tietojen

soveltamista kdytannén materiaalin ohjaukseen.

ABCD-analyysi on tehtava toimialasta ja toiminnan sykkeesta riippuen viikoittain
tai vuosineljanneksittain, kiivasrytmisella paivittéisalalla jopa paivittdin (Rauhala
2011, 158-159). Materiaalin ohjaus on koko yrityksen henkildkunnan hommaa
tavalla tai toisella, joten tietoa on annettava kaikille riittavasti. Tallaisen materiaalin

ohjauksen tehtava ei ole ainoastaan riittavan varaston vahvistaminen.

Osa tasta tahtaa ylivarastojen muodostumisen ehkaisemiseen ja yrityksessa ole-

van hitaasti kiertdvan varaston poistamiseen.

Toimitusrytmin heijastus kiertonopeuteen ja vuosituottoon:

Tavaran Seisonta-aika Kierto Toteutunut | Tuotto €
hinta €: varastossa kk: nopeus: kate %: vuodessa:
100 6 2 35 % 70
100 4 3 35 % 105
100 3 4 35 % 140
100 2 6 35 % 210
100 12 8 35 % 280
100 1 12 35 % 420
100 Yo 24 35 % 840

Kuvio 8. Toimitusrytmin heijastus kiertonopeuteen ja vuosituottoon.
(Lahde Rauhala 2011)
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3. Optimaalinen ostoera

Taloudellisen tilauseran tai Optimaalisen ostoeran Iéytaminen on hankalaa. Jos
tarkastellaan yhden tuotteen tarvetta vuositasolla joka voisi olla vaikka 12 000 kpl.
Tuotetta tarvitaan silloin kertaostona, 12 000 kpl tai, jos tuotetta ostetaan 2 kertaa
vuodessa, on toimitettavan erdn oltava 6000 kpl. Naista tilausmaarista viela pie-
nempia voisi olla vaikka 1000 kpl kuukaudessa tai 333 kpl viikossa. Naiden erien
suuruus riippuu siitd, millainen varasto on kaytettavissa, onko tuote sellainen, etta
se voidaan varastoida esimerkiksi 6 kk ilman, ettd on vaaraa sen pilaantumisesta
ja onko yrityksella padomaa sijoittaa suureen maaraan vaihto-omaisuutta (Karrus
1998, 36.). Taman paatdksen yritys joutuu tekemaan, jonka jalkeen tilaukset teh-
daan halutun kokoisina ja tilausvali syntyy automaattisesti.

Koska kauppias todenndkoisesti haluaa tehd&d parasta mahdollista taloudellista
tulosta, hén ottaa selville varastoinnin kustannukset kuten tilakustannukset seka
varastoidun tavaran sitoman padoman kustannukset. Nyt on vain ratkaistava, mi-
ten ndma kustannukset vaikuttavat erakokoon ja tilaamisvaliin (Karrus 1998, 36.).
Taman han voi tehdé joko kokeillen tai myds helposti laskemalla, mikéa olisi edulli-

sin tilaus vali tuotteille.

Yksi hyva nyrkkisdantd on maaritella A- ja B-nimikkeiden kertatilausera kooltaan
sellaiseksi, ettd sen maksuajasta on vield jaljella 1/3 tai ainakin %, kun toimi-
tuseran tavarat on kaytetty tai myyty loppuun. Siis, jos maksuaika on 14 paivaa
netto, niin edellisen mukaan tilauserdn suuruus on yhdeksén-kymmenen paivan
tarve (Rauhala 2011, 193). Olennainen osa ostotoiminnan laskentaa on ostoera-
vaihtoehtojen vertailu edullisimman ratkaisun 16ytamiseksi. Optimoinnilla kun hae-

taan edullisimman ostoeran I6ytamista.

3.1. EOQ-malli

Alun perin 1915 kehitetty kaava, joka tuli laajalti tunnetuksi R.H. Wilsonin saatua
julkisuuteen sita kasitteleva artikkeli vuonna 1934. Kaava optimoi tilauseran koon

perustuen toimituseraan liittyviin tilaus-toimituskustannuksiin, ja yksikkdkohtaiseen
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varastointikustannukseen. Perusolettamuksena kaavassa on tasainen kysynta tai
kulutus sekd muuttumattomat kustannustekijat. Kaava on yksinkertainen johtaa,

varsinkin jos puutteita ei sallita. (Karrus 1998, 38.)

Ostoera voidaan optimoida ns. Wilsonin kaavalla. Optimiera ilmaistaan usein Kkir-
jainlyhenteind EOQ. (englanniksi Economic Order Quantity) (Sakki 2009, 116.).

Alla minimipisteen ratkaiseva kaava:

2xD*TK
EOQ = —

— D = arviovuosimenekista.

Kaavassa:

TK = yhden toimituseran kustannus.
h = vuotuiset varastointikustannukset yksikkéa kohti

Oletetulla tuotteella optimaalinen ostoerd voisi olla seuraavan lainen. Tuotetta
myyd&an vuoden aikana 12000 kpl. yhden toimituseran kustannus on 1500 €.

Tuotteen vuotuiset varastointikustannukset olisivat 150 €

E0Q = 2%12000%1500 _ [36000000
- 150 - 150

saadaan tulokseksi 490 kpl/era.

Talldin optimaalinen tilausera tuotteelle olisi 490 kpl. Tilaus tapahtuisi silloin 24,5
kertaa vuoden aikana. Tuote on varastossa talléin noin 14,7 péaivaa jolloin uusi era
saapuu varastoon (Sakki 2009, 116.). Mikali kaavassa osoittaja kasvaa vaikuttaa
se erakoon kasvuun, ja mikali nimittaja kasvaa vaikuttaa se optimaalisen erakoon
pienenemiseen. Eli mikéli tuotteen vuotuiset varastointikustannukset kasvavat on
tilattava erd pienempi, jos taas vuosimenekki kasvaa tai tuotteen toimituseran kus-

tannukset kasvavat on talldin jarkevampaa tilata isompi eréa kerralla.

Menekki on esimerkiksi tuotteen yksikkd kappaleissa, kustannukset ja hinnat ovat
euroissa ja varastoimisen kustannus on ilmaistu prosentteina suhteessa varaston

arvoon.
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Kéaytdnnbssa kaavan antama optimiera on aina likiarvo, silla kaavassa kaytettavat
menekki ja kustannukset ovat joko arvioita tai keskiarvoja. (Sakki 2009. 116.)

Wilsonin kaavan olettamuksia ovat (Rauhala 2011. 194):
— tuotteilla on tasainen ennalta arvattava kysynta
— tuotetta koskevat paatékset ovat muista riippumattomia eika sitéa voi yh-
distdad muihin tilauksiin ja toimituksiin.
— tuote ostetaan kertaerina, osatoimituksia ei sallita, varasto- ja kasittelyka-
pasiteetti on riittava

— Kysynnassa ja toimituksissa ei ole epavarmuutta.

Optimoinnin ongelmallisin kohta ovat erakustannukset. Niiden suuruus voidaan
kylla arvioida keskimaarin aiheutuneiden kulujen ja toteutuneiden saapumistapah-
tumien maarien perusteella, mutta tapauskohtaiset kustannukset vaihtelevat suu-
resti (Sakki 2009, 116.). Erityisesti hankinnassa kuljettamisen kustannukset ovat
hyvin tapauskohtaisia.

Ostoeran kustannukset tulisivat kuitenkin selvittdmaan mahdollisimman tarkoin,
silla kysymys ei ole mistaan vahapatdisesta asiasta. On selvaa, ettei mitdan tark-
kaa optimaalista ostoeraé ole olemassa. Siité huolimatta optimointi antaa tarpeelli-
sen suuruusluokkatiedon ja optimointia kannattaa kayttdd Abc-analyysin henges-
sa. A- ja b- nimikkeissa eria pyritdan pienentamaén yhteistydssa tavaran toimitta-
jan kanssa (Sakki 2009, 117.). Naille nimikkeille tulisi luoda niin kutsuttu toimitus-
putki, jossa tuotteet virtaavat koko ajan ja toimitusrytmi on mielekds. Oikea suu-
ruusluokka eralle saadaan EOQ-kaavan avulla.

3.2. Erakoko

Tilauseran optimointi sekd varmuusvaraston ja tilauspisteen maarittely sisaltyvat
yleensa kaikkiin materiaalin ohjauksen tietojarjestelmiin. Suurin ongelma on yleen-
sé se, ettd ostajat kayttavat jarjestelmaa korkeintaan puolitehoisesti ja hyddyntavat
vain vahan jarjestelman automaatiota. Yrityksissa tulisi pyrkia siihen, etta tietojar-
jestelman annetaan tilata tuotteita ja ostaja vain seuraa tuloksia. Mikali tulokset

eivat ole halutunlaisia, sdadetdan jarjestelman ohjausparametreja, varmuusvaras-
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toa, tai ostoeran ja varastoimisen kustannusta (Sakki 2009, 126—-127.). Syy, miksi
nain tulisi tehda, on se ettd tdman avulla pystytddn vahentdmaan inhimilliseen
harkintaan pohjautuvia ostotoiminnan virheita. Jarjestelman toteuttama ohjaus va-
pauttaa ostajan aikaa poikkeustuotteiden ohjaamiseen. Niitd, kun on jokaisessa

yrityksessa.

Yrityksen tietojarjestelma ehdottaa varaston arvoa puolitettavaksi samalla, kun
ostoerien maara puolittuu. Toisin sanoen ostetaan puolet suuremmissa erissa,
mutta varasto kuitenkin alenee. Miksi ndin? Miten varasto voi alentua vaikka os-
toerien keskimaarainen koko kasvaa? Aleneminen johtuu siitd, ettd monissa ni-
mikkeissa on ylivarastoa ja enin osa varastosta on passiivivarastoa (Sakki 2009,
127.). Kun varastossa on tarpeellinen varmuusvarasto ja optimiostoerista aiheutu-
va aktiivivarasto, selvitdan puolet pienemmalld varastolla. Lisdksi varmuusvaras-
ton ansiosta nykyisten alivarastotuotteiden toimituskyky paranee. Samalla, kun
ostoerien vahentdmien vahentaa tilaamista, vahentdd se myds kuljettamisen ja

tavaran kasittelyn kustannuksia. Hy6ty on siis kaksinkertainen.

3.3. EOQ-mallin parannuksia

EOQ -peruskaava voidaan laajentaa usealla eri tavalla. Voidaan esimerkiksi maa-
ritelld varmuusvarasto eli vahimmaismaara tuotteita, jonka maaran tulisi aina va-
hintdan 16ytya varastosta. Voidaan myds hyvaksya kertaerana tapahtuvan tayden-
nyksen asemasta tdydennys jollakin rajatulla nopeudella (Karrus 1998, 41.). Mikali
asiakas hyvaksyy jalkitoimitukset, jotka aiheuttavat kauppiaalle lisdkustannuksia,

voidaan kaavaan lisatd myés niin kutsuttu puutekustannus.



37

4. Ostotoiminta

Perinteinen ostajan keino varmistaa kilpailukykyaan ja minimoida toimittajien kus-
tannuksia on ollut kilpailuttaminen. Tama on tarkoittanut sita, ettd vuosittain on
lahetetty tarjouskyselyja tiedossa oleville tai aktiivisesti yhteytta ottaneille toimitta-
jille. Muodollisesti tama tapa toimii, mutta usein melko tehottomasti. Keskenaan
tutut toimittajat, saman toimialaliiton jasenet, varovat usein kilpailemasta liian radi-
kaaleilla ehdotuksilla, rikkomasta markkinahintatasoja tai polkemasta urakoita.
Vasta, kun rinnalle hankitaan todellinen vaihtoehto vaikkapa Baltiasta, Vengjalta,
tai Taiwanista, alkavat kotimaiset toimittajat tehda tarpeeksi edullisia tarjouksia
ettei ulkomaisiin vaihtoehtoihin tarvitsekaan turvautua (lloranta 2008, 52-53.).
Tuontimahdollisuuksien tunteminen ja tuontikaupan osaaminen auttavat tallaises-
sa tilanteessa ostajaa ohjaamaan tai joskus jopa pakottamaan tuttua toimittajaa

kilpailukykynsa parantamiseen.

Miten ostaja voi I6ytaa kyvykkaita toimittajia ja saada naihin yhteyden? Enta miten
ostajan onnistuu luoda itsestdan uskottava kuva tai varmistaa toimittajien laatu ja
luotettavuus (lloranta 2008, 52-53.)? On selvaa, etta perinteisten tarjouspyyntdjen
lahettdminen tallaisissa tilanteissa ei johda mihinkaan.

Uusien toimittajien etsintd vaatii uusien toimittajavaihtoehtojen jarjestelmallista
kartoittamista, joka on nykyisin yksi ammattimaisen ostajan keskeisia taitoja niin
yrityksissa kuin julkishallinnossakin. (lloranta 2008, 52-53.)

Kotimaisten toimittajien ja yhteistybkumppaneiden kanssa toimiminen on huomat-
tavasti helpompaa kuin toisesta kulttuurista l1ahtdisin olevan kanssa. Kun molem-
milla osapuolilla on yhteinen kieli, koulutus ja kulttuuri, kun taas toisesta kulttuuris-
ta tulevalla toimittajalla on kielen ja koulutuksen lisaksi erilaiset kdytannén toimin-
tamallit ja yleiset kauppatavat saattavat olla hyvinkin toisenlaisia (lloranta 2008,
52-53.). Omanlaista on myds monikansallisten ja monikulttuuristen tiimien kanssa
tydskentely. Kiristyvassa ja nopeutuvassa kilpailussa tuotteen, palvelun tai toimin-
tatavan kehittdminen tiiviissa yhteistydssa toimittajan kanssa nopeuttaa monessa
tilanteessa kehitysprosessia ja alentaa kokonaiskustannuksia. Téllaisten toimitta-

jasuhteiden luominen, yllapitaminen, ja kehittdminen vaativat seka hankintoihin
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osallistuvilta myds muilta yrityksen tai organisaation sisalla olevilta yli rajojen teh-
tavaa yhteisty6ta. Myynnin, tuotekehityksen ja taloushallinnon parissa tyéskente-
levien tulee ymmartaa toimittajien merkitys ja toimittajamarkkinoiden mahdollisuu-
det. Taman vuoksi hankintalinjaukset tulisi olla mukana johtoryhman vakituisessa

agendassa.

Yksi ammattimaisen ostajan tyén keskindisista haasteista on harkita, miten aktiivi-
sesti uusia toimittajia etsitdan (lloranta 2008, 52-53.). Ostajan taytyy myds osata
paattaa, miten syvaa yhteisty6ta eri toimittajien kanssa tehdaan ja mika on kulloin-
kin paras tasapaino kilpailupaineen luomisen ja toimittajan kehittdmisen valilla.

Hankinnan toteuttaminen vaatii hintaan, laatuun ja maaraan liittyvia paatoksia. Yri-
tyksessa ne tekee viime vaiheessa ostaja, joka voi olla paatoiminen ammattihenki-
|6 tai joku, joka ostaa oman p&aatoimen ohessa. Kaytanndn ostotyd on yritysympa-
ristdn muutospaineen alaisena muuttunut hyvin laaja-alaiseksi. (Rauhala 2011,
63.) Ostaja tarvitsee aikaisempaa enemman tietoa yritystoiminnan kokonaisuu-
desta ja siihen vaikuttavista tekijdistd. Ostaja on ostoty6ta tehdessaan merkittavan
tarked lenkki siind pitkajanteisessa yritysten ostotoiminnassa, joka synnyttaa te-
hokkaita arvoketjuja. Ostaja on ratkaisevassa asemassa kaytettavien paadomien
ohjaajana. Han ei saa antaa rahan hukkua materiaalivirtojen pyoérteisiin. (Sakki
2009, 182—-190)

Ammattitaitoisen ostajan on oltava terveella tavalla ahne tehdessaan tulosta. Pai-
vittdisessa operatiivisessa toiminnassa ostamisen ja logistiikan ohjauksella ostaja
voi vaikuttaa ratkaisevasti liiketoimintaan sitoutuneen pddoman tuottoon. Tama
koskee erityisesti kaikkea ansaintatarkoituksessa vaihto - omaisuuteen sijoitettua
padomaa ja sen tuoton parantamista. Jos vaihto-omaisuuteen sijoitettu padoma,
varasto, ei tuota tulosta riittavasti, syntyy mittavia ongelmia (Rauhala 2011, 135).
Kannattavuus syntyy yksittaisten tuotteiden oikealla ja tehokkaalla ostamisella si-
ten, ettd niihin sitoutuva pddoma tuottaa parhaalla mahdollisella tavalla. Katetuot-

toa ja kieronopeutta saadaan ostamalla ja tilaamalla oikein.

Tuottoluku on tehokkain logistinen tunnusluku. Operatiivisen ohjaukseen ei paljon
muuta tarvita. Se lasketaan kertomalla myyntikateprosentti varaston kiertonopeu-
della, ja se kertoo yksinkertaisesti paddoman kayton tehokkuuden. Kaytdnndssa on
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huomattu, etta tuottoluvulla ja ROI-luvulla (Return on investment suom. padaoman
tuottoaste investoinnissa) on merkittdva yhteys (Rauhala 2011, 135). Erikoisliik-
keissa ja teknisessa tukkukaupassa Jouni Sakki ja Matti Rauhala ovat tehneet ha-
vaintoja ROI-luvun ja tuottoluvun kulkemisesta kési kddessa. Kun ROI-luku on 15,
niin tuottoluku on 150. ROI-luvun ollessa 20, nayttaa tuottoluku yltavan kahteensa-

taan.

Ohjeellisena tuottolukutavoitteena toiminnan ohjaajina voidaan pitdd (Rauhala
2011, 137):
— erikoistavarakaupassa, teknisessa tukkukaupassa ka vastaavassa liike-
toiminnassa tuottoluvun on oltava vahintdan 100, tavoitearvo yli 150, mie-
luimmin 200.
— paivittdistavarakaupassa ja vastaavassa nopeasyklisessa lilkketoiminnas-
sa tuottoluvun on oltava vahintdan 350, tavoitearvo vahintdan 500.
— kokoonpanoteollisuudessa ja vastaavassa tuotannollisessa liiketoimin-

nassa tuottoluvun on oltava vahintdan 250, tavoitearvo yli 350.

Tuottoluvun vahintddn- arvo tarkoittaa sita, etta toimialalla sen saavuttaminen on

edellytys, jotta toiminta ylipdénsa olisi mahdollista. (Rauhala 2011, 137)

4.1. Tilaus-toimitusketju

Liiketoiminta koostuu useiden vyksittaisten toimintojen perakkaisista vaiheista
(Sakki 2009, 21.). Niissa resurssit eli yrityksen voimavarat, muutetaan vahitellen
valmiiksi hyddykkeeksi tai palveluksi. Esimerkiksi kuluttaja, joka tarvitsee pyykin-
pesuainetta. Ketju alkaa siitd, ettd kuluttaja tarvitsee pesuainetta pyykkiensa pe-
suun. Kuluttaja lahtee valitsemaan itselleen pesuainetta lahikaupasta, jossa sitéa
myydaan, tdnne pesuaine on toimitettu tukkuorganisaation kautta maahantuojalta.
Ennen maahantuojaa on ketjussa valmistaja, pesuaineiden kemiallisten aineiden
valmistaja, pakkausten seka niiden raaka-aineiden valmistaja erilaisia vaiheita kul-
jetuksessa sekd varastoinnissa. Ketjussa on naiden lisdksi ollut paljon erilaista

tieto- ja rahavirtaa.
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Englanninkieliselle SCM-termille (Engl. Supply Chain Management) 16ytyy monia
maaritelmid (Sakki 2009,21.). Yhteista naille kaikille on, ettd tavarantoimituksen
toteuttamiseen hankintaldhteiltd kayttajalle, tarvitaan useamman yrityksen tyo-

panos.

Toimitusketjussa tavarat kulkevat yhteen suuntaan raaka-aineldhteilta kuluttajille.
Kuitenkin ennen kuin toimitusketju voi kaynnistya, tarvitaan kysynta. Kysynta ja
siihen liittyvan tieto kulkee toimitusketjussa vastakkaiseen suuntaan. Koska Kky-
synnan aiheuttama tilausvirta on oleellinen osa supply chain -kasitettd, voidaan
siitd kayttaa tilaus-toimitusketju (Sakki 2009, 14.). Toisaalta voitaisiin my6s kayttaa
konsulttien suosimaa kasitettda arvoketju tai looginen prosessi kertoo Jouni Sakki

kirjassaan Tilaus-toimitusketjun hallinta.

Kuten edellisessa Jouni Sakki on todennut, ovat logistiset toimenpiteet kuten tava-
roiden kasittely, kuljettaminen ja varastoiminen myds keskeisessa osassa tilaus-
toimitusketjua. Tuotteet ja tavarat eivat kuitenkaan liiku ilman tietoimpulsseja. Ta-
man vuoksi tilaus-toimitusketjun hallinta on yhta lailla seka tavaravirtoihin liittyvien
maksu-, raha ja paaomavirtojen suunnittelua ja toteuttamista (Sakki 2009, 21.).
(Esimerkiksi ostolaskujen kasittelyd ja maksusuorituksia.) Tilaus toimitusketju

koostuu siis sekéa tavaran etta tiedon ja rahan virtauksista”.

Jokainen vaihe tilaus-toimitusketjussa aiheuttaa oman kustannuksensa, mutta
kustannusten suuruuteen voi vaikuttaa monin tavoin. Esimerkiksi voisiko edelli-
sessa tybvaiheessa tehda asiat niin, ettei niita tarvitse tarkastaa tai tehda uudel-
leen (Sakki 2009, 42.). Voisiko asiakkailta tuleva tilaus olla sellaisessa muodossa,
ettei sitd enad tarvitse kasitella? Kun jokin toimenpide tehdaan ketjussa kerran, ei

sita tulisi toistaa tai tarkistaa.

4.2. Tilaus—-Toimitusketju tukkukaupassa

Tukkukauppa on otollinen kohde tilaus-toimitusketjun analyysille. Lahes kaikki tuk-
kukaupan kustannukset ovat tilausten, toimitusten tai varastoimisen aiheuttamia
(Sakki 2009, 177.). Ketju on yksinkertainen, silla sama tuote ostetaan, varastoi-

daan ja myydaan.
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Tuotteita yrityksilla on paljon ja niiden kannattavuudessa on erittédin suuria eroja.
Tavarantoimittajat ovat kaukana ja sen johdosta kuljettamisen kulut ovat suuret
(Sakki 2009, 177.). Vaihto-omaisuutta on usein paljon ja varastoiminen aiheuttaa
merkittavid logistisia kuluja. Monet asiakkaista ostavat haluamansa osat ja kom-
ponentit tiettyyn kayttdétarkoitukseen. Silloin myyntierat ovat pienia. Tuotteiden ki-
lohinta on usein alhainen, jolloin pienen erén kuljettaminen asiakkaille aiheuttaa

kaupan arvoon nahden suuret kulut.

Tama tarkoittaa, etta tilaus-toimitusketjun eri vaiheissa aiheuttama tyémaara ja
kaikki aiheuttavat kustannukset tulee tarkkaan tuntea, jotta asiakkaan ostamat
tuotteet osattaisiin hinnoitella oikein. Erityisesti asiakaspalvelun ja myynnin henki-
|6std pitda perehdyttdd kauppatapahtumien tydmaaraan ja kulujen seuraamiseen
(Sakki 2009, 177.). Tilaus—toimitusketjun aiheuttaman tydmaaran ja kulujen kartoi-

tus on helppo tehda.

4.3. Tilauspiste ja tilausvali

Tilauspisteelld tarkoitetaan varastomaaraa joka on ennakkoon maaritetty, ja jonka
alittuessa kyseista tuotetta ehditdan tilaamaan lisdd normaalin toimitusajan puit-
teissa. Mikéli kaikki menee, kuten on suunniteltu, on varastossa viela tuotteita toi-
mituksen saapumishetkelldkin varmuusvaraston verran (Sakki 2009, 177.). Mikali
menekki on ollut toimitusaikana odotettua suurempaa, voidaan varmuusvaraston

avulla turvata toimituskyky.
Tilauspisteen laskentaan on olemassa kaava.
T=DL+B

Kaytannén ostotydssa tuotteita tilataan useasti maaravalein, esimerkiksi kerran
viikossa tai kuukaudessa. Talldin tilauspistettad tulee nostaa niin, ettd varastossa
olevat tuotteet riittdvat niin toimitusajan kuin tarkasteluvalin pituisen ajan (Sakki
2009, 177.). Tilauspisteen laskentakaava muuttuu tdman jalkeen seuraavasti.

T=D(L+P/2)+BT
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Kaavassa T on tilauspiste. D on keskimaarainen menekki tavarayksikdissa tietyn
ajanjakson, esimerkiksi viilkon aikana. L on hankinta-ajan / toimitusajan pituus vii-
koissa. P on tarkasteluvélin pituus ja B on varmuusvarasto tavarayksikdissa. (Sak-
ki 2009, 177.)

Kun tilaaminen tapahtuu maéravalein, voidaan yhteen tilaukseen koota kaikki sa-
man tavarantoimittajan tilauspisteen alittaneet tuotteet (Sakki 2009, 177.). Kuljet-
tamisen kustannuksissa voidaan silloin saada saastoja.

Mikali kaavan haluaa muuttaa sanalliseen muotoon, saa se téllaisen muodon: tila-
uspiste = keskimaarainen menekki koko hankinta-ajan ja tarkastelujakson puolik-
kaan pituiselta ajalta + varmuusvarasto (Sakki 2009, 177). Tilauseran koko saa-
daan ennemmin mainitulla EOQ -kaavalla eli Wilsonin kaavalla.

4.4. Min—Maks-menetelma.

Joskus tuotteille on tarkoituksenmukaista maaritelld varaston yla- ja alarajarajat,
joiden sisalla varastomaaran halutaan liikkuvan. Siksi taté varaston tdydennysme-
netelmaa kutsutaan min-maks-menetelmaksi (Sakki 2009, 177.). Jos varaston ar-
vo on tarkastelu hetkella raha-arvojen vélissa, ei tilausta tehda. Mikali varasto alit-
taa annetun alarajan, tilataan erd, joka nostaa varaston sen ylarajaan. Nain tilatta-
vien tuotteiden maara vaihtelee tallaisessa menetelmassa joka tilauskerralla. Raja-
arvot ja tilausera maaritelldan tavoilla, jotka on kerrottu kuvan alla.
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Oheisesta kuvasta nakyy millainen tarkasteluajankohtana tuotteiden maéara varas-

tossa on.

maksimivarasto = varmuusvarasto + menekki tarkasteluvélin ja hankinta-ajan ai-

kana

minimivarasto = tilauspiste = keskimddrdinen menekki hankinta-ajan aikana +

varmuusvarasto

Tilausera saadaan vahentamalld maksimivarasto tarkasteluhetken varastoméaéra

ja mahdolliset aikaisemmin tehdyt, mutta saapumatta olevat tilaukset. (Sakki 2009,

177.)

Tilauseréd = maksimivarasto — tarkasteluhetken varasto — saapumatta olevat tilauk-

set

Tarkasteluvalin pituus voidaan maaritella vuosikulutuksen ja optimieran avulla.

tuotteen vuosikulutus

Tilauskertojen maara =
J optimitilausera EOQ

52
tilauskertojen maaré

Tarkasteluvali viikoissa =
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Jos tilausvali maaritellddn vuosikulutuksen ja optimierdn osamaarana, aiheutuu
varastoimisesta ja tdydennystilauksista yhta suuret kustannukset kuin tilauspiste-
menetelmassakin. (Sakki 2009, 177.)

4.5. Kuljetuskustannukset

Tavaroiden kuljettamisesta yritykseen ja edelleen asiakkaille aiheutuu suuri ja
merkittdva kuluerd (Sakki 2009, 55.). Jos yrityksellda on omaa kuljetuskalustoa,
kasitelldaan kalustokustannus yhdessa muiden koneiden ja laitteiden kanssa ja kul-
jetushenkiléstd sijoittuu saapuvaan ja lahtevaan prosessiin. Usein kuljettaminen
ostetaan palveluna ulkopuoliselta rahdin kuljettajalta. Se osuus, joka kuljetuskulus-
ta tulee yrityksen maksettavaksi, maaritellddn puolestaan kauppasopimuksen toi-
mitusehto-kohdassa. Sen sisédlté ilmoitetaan toimituslausekkeena, esimerkiksi in-

coterms -sdanndstdén mukaan.

Yritys tuntee kuljettamisen kulut kokonaisuutena, silla kulukirjanpito rekisteréi ne
omalle tililleen (Sakki 2009, 55.). Kulujen suuruus on siten valmiina tiedossa. Nii-
den kohdistaminen tata kautta tuotteille voi olla kuitenkin haastavaa. Siksi koko-
naiskulujen seuraaminen ei riitd. Kuljettamisen kulut tulee kerata talteen jokaisesta
myynti- ja ostotapahtumasta erikseen.

Tarkan kokonaiskuvan saamista kuljettamisesta vaikeuttaa se, ettd sopimuskoh-
taisesti kuljettamisen kustannuksesta vastaa joko myyja tai ostaja tai he jakavat
kustannukset keskendan (Sakki 2009, 85.). Kun yrityksessa puhutaan kuljetuskus-
tannuksista, tarkoitetaan niilla yrityksen itse rahdinkuljettajalle maksamaa hintaa
tai oman kaluston ja kuljetushenkilékunnan kustannuksia. Sen sijaan termilla rah-
tiarvo tarkoitetaan kuljettamisen koko kustannusta pisteesta A pisteeseen B. Rah-
tiarvon jakautuminen ostajan ja myyjan kesken maaraytyy kauppasopimuksen
toimitusehdon perusteella.

Kuljetustapahtuma yrityksestd toiseen koostuu tavallisesti kolmesta vaiheesta.
Alkupééssa tavarat siirretddn usein kuljetusliikkeen terminaaliin, loppupaassa se
taas jaellaan terminaalista asiakkaalle (Sakki 2009, 85.). Valissa on maantieteelli-
sesti pisin siirtyminen eli yhdesta tai useammasta vaiheesta koostuva kaukokulje-



45

tus, josta kaytetdan myds nimea runkokuljetus. Kuljetusketjun alku- ja loppupaan
siifomatka voi olla etaisyytena mitatén verrattuna kaukokuljetukseen, mutta kus-
tannuksia noutokuljetuksessa ja paikallisjakelussa voi aiheutua tavattomasti, jopa
puolet rahtiarviosta.

Syyna talle epasuhteiselle jakautumiselle on se, etta pitkdn matkan kaukokuljetuk-
sessa yhdistetddn monen toimeksiantajan tavaroiden siirto samaan kuljetusyksik-
ké6n (Sakki 2009, 85.). Jakelu taas on erityisen kallista silloin, kun pieni tavaraera
varta vasten viedaan tiettyyn yritykseen vaikkapa lyhyenkin matkan paahan, eika
samaan kuljetukseen voida kytked muita tavaratoimituksia. Kuljettamisessa, niin
kuin yleensakin logistiikassa, kokonaiskustannus riippuu paljon enemman tapah-

tumien lukumaarasta kuin tavaran painosta, tilavuudesta, tai kuljetusetaisyydesta.

Kuljettamisen kustannukset saadaan omasta kustannuskirjanpidosta ja ne ovat
tavallisesti vain osa koko kuljettamisen rahtiarvosta. Saapuvassa tavaravirrassa
myyjan maksamat kuljetuskulut sisaltyvat luonnollisesti ostohintaan (Sakki 2009,
85.). Yrityksen omat saapuvan virran kuljettamisen kulut yritys lisda itse ostohin-
taan. Siksi termi "hankintahinta” sisaltda kauppahinnan lisaksi myds kuljettamisen
kulut.

Kuljetuskustannusten merkitystd on yleisesti tapana tarkastella niiden osuutena
likevaihdosta (Rauhala 2011, 146.). Kun kuljetuskustannukset lasketaan osuutena
toteutuneesta myyntikatteesta, saadaan paremmin selville niiden todellinen vaiku-
tus tulokseen. Tavarakuljetuksiin liittyvat logistiikan mittarit kohdistuvat taloudelli-

suuteen, saapuviin ja lahteviin kuljetuksiin seka toiminnan laatuun.

Rahtivapaan toimituserén todellinen luonne on todellisuudessa muuta kuin olete-
taan (Rauhala 2011, 147.). Rahtivapaa toimitusera pitaa sisallaan myoés kuljetus-
kustannukset. Rahtivapaan toimituseran tuotteiden hinnassa tavaran siirtdmiskulut
sisaltyvat ostohintaan. Useasti tilaus tehdaan niin suurena, ettd saadaan lahetyk-
selle toimittajan maksama rahtivapausraja. Akkiseltddn se vaikuttaa ostajasta jar-
kevalta. Tuloslaskelmassa rahtikulut tdman lahetyksen osalta nayttavat pienemmil-

ta,
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mutta jos toimitusera on myyntiin tai kdyttéén nahden liian iso, syntyy mita toden-
nakdisimmin tappiota. Ostajan haluamaa kannattavuuden parantumista ei saavu-
teta. Kiertonopeus hidastuu ja varastointikustannukset kasvavat seka tuottoluku

huononee.
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5. Empiiriset tulokset.

5.1. Kohdeorganisaatio

Kohdeorganisaatio on tukkukaupan seka vahittaiskaupan alalla toimiva yritys, joka
tuo maahan paaasiassa tyotkaluja, koneita, traktorin varaosia ja tarvikkeita, suo-
jaimia, tyOvaatteita, kiinnikkeitd, maatalousrenkaita ja akkuja yli 30 eri maasta.
Tuotevalikoimaan kuuluu yli 50 000 nimiketta. (Case-yrityksen kotisivut.) Myynti
tapahtuu Suomen markkinoille sekd voimakkaasti kasvaville vientimarkkinoille.
Vientimaita yrityksella on yli 20. (Case-yrityksen esite.)

Yritys on nuorekas, eteenpdin meneva yritys, joka hyédyntéa yli 40-vuotiaan per-
heyhtidn parhaita ominaisuuksia, jotka ovat saaneet alkunsa jo vuonna 1950 luvul-
la. (Yrityksen kotisivut.) Yrityksen periaatteena ovat luottamukselliset suhteet asi-
akkaisiin ja kestava yhteistyd. Laadun merkitys yritysmaailmassa kasvaa jatkuvasti
ja kohdeorganisaatio haluaa vastata asiakkaidensa odotuksiin entistékin laaduk-

kaammilla tuotteilla ja tasokkaammalla palvelulla. (Yritys esite.)

5.2. Aineiston keruu

Aineiston keruun suoritin kyselylomakkeella, joka l6ytyy tdman tyén liitteista. Lo-
makkeen lahetin valitsemilleni henkildille sahkdisesti, mutta tarkensin joitain asioita
myds suullisella haastattelulla. Sahkdisesti lahetettava lomake oli organisaation
henkilGitd haastateltaessa oikeastaan ainut vaihtoehto, koska kevaalld suoritetta-
valle haastattelulle ei tahdo 16ytya aikaa, uusien tuotteiden markkinoille tuonti seka
kevaiset messut ja muut ostohenkildiden tydt aiheuttavat sen, ettd haastateltavien
kalenteriin ei suullista haastattelua mahtunut. Siksi paadyin lahettdamaan haastat-
telulomakkeen sahkoisesti heille jolloin he saivat tayttda sen itse parhaaksi katso-
manaan ajankohtana. Haastateltavia oli yhteensa 6 joista 5 vastasi kyselyyn.
Haastattelun materiaali oli asiallista, mutta olisin toivonut joihinkin kysymyksiin hi-
venen pidempia vastauksia, mutta koska vastausten kirjoittaminen vaatii aikaa,

jota haastatelluilla ei ollut juuri ollut, on vastausten pituus ymmarrettava.
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Vastanneista 2 oli henkil6itd jotka ovat ialtddn muihin ostohenkildihin verrattuna
nuoria, mutta heilld on jo laaja kokemus ostamisesta ja ostohenkiléna toimimises-
ta, naista toinen on toiminut yrityksen palveluksessa jo pidempaan ja toinen on
ollut yrityksen palveluksessa alle 2 vuotta. Kaksi haastatteluun vastanneista oli
ialtddn vanhempia, he ovat olleet yrityksen palveluksessa 5-10 vuotta, ellei pidem-
paankin. Haastatteluun vastasi ainoastaan yksi naishenkil®, joka on ollut yrityk-
sessa alle 5 vuotta, mutta toiminut vastaavanlaisissa tehtavissa jo yli 10 vuotta.
Syyt miksi kyseiset henkilét valitsin haastatteluun, oli heidan erilainen kokemus,
seka se etta kaikilla on kuitenkin erilainen nakemys asioista koska ostavat eri tuo-
teryhman tuotteita. Eras ratkaiseva syy haastatteluun valinnassa oli erilaiset koulu-
tukset, osalla haastatelluista ei ole kuin ammatillinen koulutus, kun taas osalla on
korkeakoulututkinto.

5.3. Tulokset

Case-yrityksessa on useampi ostohenkild, joiden kautta yrityksen tuotteet saapu-
vat varastoon ja myytaviksi asiakkaille. Nain suurten tuotemaarien hallinta vaatii
henkil6iltd tarkkuutta sekd osaamista, ostaa tuotteita oikean maaran ja oikeaan

aikaan varastoon.

Pitkat toimitusajat aiheuttavatkin ylimaaraistad “"paanvaivaa”, jos tuotteiden kulje-
tusaika lahtémaasta suomeen saattaa kestaa jopa 6 kuukautta, on ostotapahtuma
suunniteltava tarkasti, etta tuotteet ovat oikeaan aikaan varastossa. Tallaiset toimi-
tusajat pakottavat ostajat tekemaéan ison tydn toimittajien kanssa, ettd saavutetaan
molemmin puoleinen luottamus yhteistyéstd. Tama pakottaa myds ostajan luotta-
maan uuden toimittajan kohdalla siihen etta tuotteet ovat laadultaan hyvia, seka
tayttavat muilta osin sovitut ehdot. Tuotteet, jotka saapuvat kotimaasta tai lahem-
paa Euroopasta, on helpompi suunnitella tallaisten tuotteiden toimitukset varas-
toon koska toimitusajat ovat ainoastaan viikkoja. Euroopan toimittajilta ehka joudu-
taan osaa tuotteista odottamaan valmistuksen vuoksi pidempaankin, mutta ei kui-

tenkaan niin pitkaan kuin, mitéd Kaukoidasta saapuvien tavaroiden kanssa.



49

Haastatelluilta henkil6iltd sain hyvat tiedot liittyen yrityksen tilaamiskaytant6én sii-
hen liittyviin kuluihin seka siihen, miten ostohenkil6std seuraa varastoa paivittai-
sessd tydssaan. Varaston seuraamisella tarkoitetaan saldojen seuraamista, tuot-
teiden kiertoaikoja sekd myds varastoinnista aiheutuvia kuluja. Nama kyseiset asi-
at ovat niita asioita, jotka vaikuttavat optimaaliseen ostoeraan ja siihen, miten sita
suunnitellaan. Erilaiset kulut ja niiden pienentdminen seka tuotteiden varaston
kierron parantaminen on asia, jolla voidaan vaikuttaa suuresti yrityksen tulokseen.
Tama on sellainen osa-alue jota ostohenkildstd ei télla hetkella pida niin tarkeéana

asiana etta sita tarvitsisi nopeuttaa.

Mikali haastatteluista saadut tulokset ovat paikkaansa pitavia, on ostohenkil6stélla
mahdollista parantaa yrityksen tulosta, kiinnittdmalla huomiota asioihin kuten kier-
tonopeus, kuljetuskustannukset, varastointikustannukset, toimitusaika sekda mak-
suaika. Naiden asioiden seuranta ja niihin huomion kiinnittdminen ovat asioita joita
ostohenkiléstd ei seuraa suunnitelmallisesti, vaan kulut kohdistetaan tuotteille niita
enempaa laskematta. Samoin on ostoerin suuruuden kanssa, luotetaan siihen etta
koska yritys on iso, se toimii tukkualalla, sekd sen myyntiverkosto on toimiva, ei
silld ole suoranaista tarvetta miettid ostoerien kokoa. Ei sen tarvitse my®skaan
miettida kaiken aikaa jonkin tuotteen kiertonopeutta, ja ettd onko se halutunlainen.
Koska tuotteita on pidettava varastossa siksi, etta sita voidaan toimittaa asiakkaille
niiden sita tilatessa. Nama asiat toki vaikuttavat yritykseen, mutta haastateltavat
olivat siitd yhta mieltd, ettd vaikutus ei kuitenkaan ole niin suuri, ettd se aiheuttaisi

suurta uhkaa yrityksen toiminnalle.

Haastatellut olivat myds kulujen seurannan kanssa samoilla linjoilla. Haastatteluis-
ta saadut tulokset olivat sellaisia ettd kuluseuranta ei valttamatta saavuta sité ta-
soa mitd tamankokoinen yritys vaatisi. Kuluseurannan parantamisella voitaisiin
saavuttaa sellaisia saastdja joita talla hetkella ei ole edes huomioitu. Haastatelluil-
la oli suurimmalta osin my6és sama mielipide siita, ettd mikali ostetaan paljon tuo-
tetta kerralla ja saadaan siitd iso maara alennus, on se iso saastd yritykselle, tai
mikali toimittaja lupaa rahtivapaan lahetyksen, on siitd saatu alennus merkittava.
Ei huomioitu niitd todellisia kuluja, siten kun ne tulisi huomioida ja millainen saasté
nama muuttamalla, esimerkiksi maksuajaksi voitaisiin saavuttaa. Yrityksessa on

ostohenkiléstdlla yhteiset rajat, joiden sisélla toimitaan, mutta silti, ainakin taman
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tydn sisaltdman teorian kayttd ja sen soveltaminen yrityksen ostotoiminnassa ei
saavuttanut siihen verrattavaa tasoa. Toimitaan samoin kuten on ennenkin toimit-
tu, koska se on todettu hyvaksi toimintatavaksi, vaikka aina ajatellaan ettd muutos
on pahasta, voisi se tassa olla hyvaksi yrityksen toiminnalle. Haastateltavat ovat
kulujen seurannasta yhdessa samaa mielté etta riittdva kulujen seuranta ostotoi-
minnassa on kuluprosentin seuranta ja kaytté. Valitettavasti haastateltavat eivat
kertoneet mista kuluprosentti syntyy ja miten se lasketaan, kuluprosentin lasken-
nasta tulisi keskustella ostohenkiléstdon sisalle, miten mikakin kulu vaikuttaa kulu-
prosentin suuruuteen, mikéa on esimerkiksi rahtikustannuksen osuus kuluprosentis-
ta tai millainen vaikutus vastaanottokustannuksella on. Kaikki olivat kuitenkin yhta
mielta siita, etté edellisten tilausten kulujen avulla pystytdan suunnittelemaan seu-

raavaa tilausta paremmin.

Erityisesti tuotteen hinta ja laatu, ovat asioita joita ostohenkiléstd arvostaa tilates-
saan tuotteita, mikali tuotteen hinta oli liian korkea, tai laatu ei vastannut odotuk-
sia, ei tuotetta hankittu yrityksen valikoimaan. Mikali kyse oli jo ostetusta tuottees-
ta, saatettiin se myyda loppuun jonka jalkeen sita ei hankita enaa valikoimaan.

Erakoko on seikka, jonka ostajat itse paattavat. Siihen vaikuttavat monet asiat,
mutta kuten edellakin on todettu, vaikuttaa toimittajan antama méaéraalennus osta-
jan haluun tilata isompi erad tuotteita kerralla. Haastatteluissa kaikki vastanneet
halusivat saada maaraalennusta tai toinen haluttu alennus ole rahtivapaa lahetys.
Nailla alennuksilla ostajat perustelivat isojen erien oston ja niiden kannattavuuden.
Tallaisessa tilanteessa ei kuitenkaan selvitetty miten paras sdastd saavutettaisiin.
Tuotteet kylla liikkuvat varastosta, mutta miten pitkélla ajanjaksolla, se on eri asia.
Tuotteiden erdkokoon ja tilausvaliin littyvdan kysymykseen, kannattaisiko niita
pienentad ja samalla tilausmaaria kasvattaa. Vastaukset olivat kaikilla samanlai-
set. Koska rahtikustannukset, nayttelevat isoa osaa ostokuluista, ei niiden suuruu-
den vuoksi tilauksien maaraa kannata kasvattaa, koska silloin saavutettu hyéty
kuluisi rahtikustannuksiin. Myds eras tarked asia joka vaikuttaa tilausmaaraan on
Kaukoidasta tilattujen tuotteiden toimitus. Meriteitse toimitetut tuotteet lastataan
kontteihin ja konttien perusrahti on sama, on se lastattu tayteen tai ei.

Maksuaika on asia, jota kaikki arvostavat. Yrityksessa asiasta ei oltu niin huolis-

saan. Pikemminkin ostopaallikét halusivat lyhyitd maksuaikoja tuotteilleen. Nain
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raha saatiin kietamaan. Yleisimmat maksuajat esimerkiksi Euroopasta olivat 30
pv netto, tai Kaukoidan toimituksilla osalla saattoi olla 120 pv maksuaikaa, kun
taas osa tilauksista piti maksaa kun tuotteet oli lastattu laivaan. Haastateltavat oli-
vat my0s samaa mieltd siitd, ettd toimitusaikoihin suhteutettuna maksuajat olivat

sopivat.

Kysymykseen, millainen olisi ihanteellinen hankinta aika, vastaukset olivat kaikilla
vastanneilla samansuuntaiset, eli hiukan yli kuukauden kestava hankinta-aika olisi
ostohenkildiden mielestd ihanteellisin. Syyna tahan eivat olleet perinteiset "tuote
pitdd saada akkia myytavaksi’ vaan, ettd pystyttaisiin eri osastoilla reagoimaan

nopeammin esimerkiksi uutuuksien markkinointiin.

Optimaalinen ostoerd on monen mielesta hankala ja vaivalloinen asia, koska se
vaatii monimutkaisemman kaavan, vaikka todellisuudessa asia on helposti selitet-
tavissd. Haastateltavien keskuudessa asia oli samoin. Osalla haastateltavista oli
tieto mikd optimaalinen ostoerd on, mutta sen saaminen sanalliseen muotoon ei
ollut helppoa. Miten optimaalinen ostoera suunnitellaan, oli ehkapa kiireen vuoksi

kysymys johon moni haastateltava jatti vastaamatta.

Eras minun mielestani tarkea asia, joka ostettaessa tuotteita tulisi huomioida, on
toimitusehto. Tama maarittda sen, kuka lahetyksestd maksaa rahdin, haastattelui-
den perusteella suurimmaksi osaksi toimitusehdot olivat sellaisia, ettd ostaja mak-
saa rahdin. Kun puhutaan esimerkiksi laivakuljetuksista, on silla iso-osa toimitus-
kustannuksista aiheutuvista kuluista, kuitenkin joudutaan vield maksamaan taman
liséksi toimitukset satamasta varastolla, jonka suuruus on yhta suuri kuin rahti Eu-
roopasta varastolle. Toimitusehtoihin tarkemmin tutustuminen, ja niiden muuttami-
nen itselle kannattavammaksi, olisi asia jolla voitaisiin vaikuttaa rahtikustannuksiin.
Esimerkiksi toimitusehto FOB.n (Vapaasti laivassa) muuttaminen CFR.ksi (Kulut ja
rahti maksettuna nimettyyn maardsatamaan) vaikuttaisi toimituksen rahtikustan-

nuksiin merkittavasti.

Alla olevasta taulukossa verrataan teoriaa ja empiriaa seka niistéa syntyneita johto-
paatoksia liittyen haastatteluihin. Osa naistd eroavaisuuksista saattaa olla Yrityk-
sen kannattavuuden tekija, mutta se ettéd esimerkiksi kuluseurantaa yrityksen osto-

toiminnan kohdalla tulisi seurata tarkemmin.
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Teoria

Empiria

Johtopaatés

Tuotteiden kiertoaika tulisi olla
lyhyempi kuin tuotteiden mak-
suaika. Tuotteet myydaan
varastosta ennen kuin maksu-
aika on kaytetty. Paasaanténa
maksuaikaa tulisi jaada 1/3 tai
vahintaan 1/4 osa. jaljelle tuot-
teiden myynnin jélkeen

Tuotteet maksetaan mahdolli-
simman nopeasti. Toimittajat
antavat lyhyitd maksuaikoja
eika pidempia maksuajoista ei

ole edes neuvoteltu.

Tuotteiden maksamisen suh-
teen ei ole tarvetta kiirehtia
vaan maksuajan voi kayttaa
loppuun ja siten rahat voitaisiin
sijoittaa muualle liiketoimin-
taan.

Varastointi aiheuttaa ylimaa-
raisia kuluja ja sita tulisi valttaa
nykyaikana

Tuotteita on oltava varastossa
ja ne on oltava heti toimitetta-
vissa asiakkaille

Varaston arvoa voisi ehka
pienentad, tdma estaisi myods
epakuranttien tuotteiden tule-
misen varastoinnin seuraukse-

na.

Yrityksen tulisi laskea kannat-
taako sen kayttaa kassa-
alennukset. Kassa - alennuk-
set voidaan muuttaa maksu-
ajaksi, nain saadaan parempi
saasto aikaiseksi.

Kassa-alennuksia metsaste-
tdan ja ne kaytetaan, saaste-
tdan nain rahaa

Kassa-alennukset eivét ole
jarkeva tapa saastaa yrityksen
rahaa, kassa-alennukset voi-
taisiin muuttaa maksuajaksi.
Nain yrityksen raha olisi kay-
tettavissé muualla ennen mak-

suajan loppua.

Tuotteiden rahtikustannukset
pitdisi saada alemmaksi ja
nain vahenta3 tuotteiden osto-

kustannuksia.

Tuotteita tilataan maista joista
toimitus kestaa kauan ja on
kallista. (Merirahti) Toimi-
tusehdot ovat sellaiset etta

vastaanottaja maksaa rahdin.

Ostajien kannattaisi harkita
tuotteiden ostamista lAhempaa
mista ne voidaan toimittaa
nopeammin maantiekuljetuksi-

na.

Pienemmat ostoerat vaikutta-
vat epéakuranttien tuotteiden
saapumiseen varastoon pie-
nentavasti. Pienemmilla erilla
pystytddn myés tuotteiden

laadunvalvontaa tehostamaan.

Pienempia ostoeria ei kannata
tilata koska tuotteiden rahtikus-
tannukset ovat niin suuret.
Tuotteita tilataan merikontti
kerrallaan. Varaston henkil6-
kunta aiheuttaa tuotteiden
epakuranttiuden

Tuotteita voitaisiin alkaa etsi-
maéan sellaisilta toimittajilta
joilta tuotteet voidaan toimittaa
maanteitse vastaanottajalle.
Tuotteiden siirtely varastossa
aiheuttaa tuotteiden pilaantu-

misen
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6. Yhteenveto

Haastatteluiden perusteella yrityksen ostohenkiléstén tulisi yhteisesti keskustella
siitd, miten tuotteiden ostosta aiheutuneet kulut syntyvéat ja millaisiin asioihin tulisi
todella kiinnittdad huomiota. Ostohenkiléstdllda on oikeanlainen asenne tyéhén, mut-
ta se, ettd tana paivana ostamiseen kuuluu paljon muutakin kuin ainoastaan tuot-
teiden oikealla hinnalla ostaminen. Tama on asia, johon tulisi tulevaisuudessa
kiinnittdd huomiota. Miten erilaiset kulut tulisi huomioida ja millaisilla tilauserilla
tuotteita kannattaisi yritykseen tilata. Vaikka osa vastanneista oli sitd mieltd, etta
tuotteiden kierto on hyva, on se silti asia jota tulisi jatkossa ottaa ostajien kesken
puheenaiheeksi.

Ostohenkildstd voisi tarkastaa myds onko mahdollisia toimittajia 1ahempana, ke-
neltd voitaisiin ostaa vastaavat tuotteet yritykseen, lyhyemmilla toimitusajoilla ja
pienemmilla tilausmaarilla. Mikali tuotteita ostetaan Kaukoidasta, joudutaan silloin
odottamaan useita kuukausia ennen tuotteen saapumista varastoon ja tuotteet
sitovat jo matkan aikana yrityksen rahaa. Jos vastaavan tuotteen voisi ostaa la-
hempaa Euroopasta tai muilta l1&hialueilta siten, etté toimitukset saataisiin autokul-
jetuksina, voitaisiin silloin tuotteen tilauseria pienentaa ja tilauskertoja kasvattaa.
Tama vaikuttaisi suoraan varaston arvoon alentavasti. Taméan avulla yrityksen
vaihto-omaisuuteen sitoutunut raha olisi kdytettavissd muualla, kuten yritystoimin-

nan laajentamisessa.

Pienempien tilauserien tilaamisella saataisiin mahdolliset epakurantit tuotteet
my0Os suljettua pois myynnistd, pienempien tuote-erien laadun valvonta on hel-
pompaa ja nain pystytddn reagoimaan nopeammin viallisiin tai muutoin ei toivottu-
jen tuotteiden saapumiseen varastoon. Mikali uusien tuotteiden joukossa saapuu
viallinen erd, on mahdollista ilmoittaa toimittajalle halutut parannukset ennen seu-
raavan eran saapumista. Nama ovat asioita joihin tulisi paneutua. Talla saadaan
my0s tyytyvaisempia asiakkaita, koska tuotteet ovat parantuneen laadunvalvon-
nan ansiosta laadukkaampia.
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LIITE 1. Haastattelukysymykset

Tilaaminen

1. Miten tuotteiden toimittajat jakautuvat maantieteellisesti ja miten toimitus-
ajat jakaantuvat naille alueille? (millaisia ovat toimitusajat viikkoja vai kuu-
kausia?)

2. Mita toimitusehtolauseketta kaytat eniten?

3. Mitd ominaisuutta pidatte tarkeimpana valittaessa tavarantoimittajaa?
(nopeus, laatu, hinta)

4. Seurataanko tavarantoimittajia milla tavoin, ettéd toimitukset ovat aikatau-
lussa?

5. Kuinka paljon on selvitetty kriittisten tuotteiden kohdalla mahdollisuutta
kayttda vaihtoehtoisia tavarantoimittajia, joiden toimitusajat ovat lyhyem-
mat?

6. Ketka paattavat erakokojen suuruudesta yrityksessa?

7. Olisiko mahdollista pienentaa tilattavia erakokoja ja kasvattaa toimitusten
maaraa? Kannattaisiko nain mielestasi tehda?

8. Tuovatko suuremmat tuotteiden tilauskoot alennuksia toimittajilta? (millai-
sia ovat yleisimmat alennukset?)

9. Millainen olisi ihanteellinen hankinta-aika tuotteella?

10.Ovatko tdmanhetkiset toimitusajat sopivia suhteessa tdmanhetkisiin mak-
suaikoihin?

11.Jos vastasit edelliseen "Ei” mitd mielestasi tulisi tehda? (pidentaa vai ly-
hentdad maksuaikaa, miksi?)

12.Millaisia maksuaikoja toimittajat antavat yleisesti toimituksilleen? (ovatko
ne liian lyhyita vai liian pitkia?)

13.Miten suuren osan rahtikustannukset ovat ostokustannuksista? (esimer-
kiksi kuukaudessa tai vuodessa)

14.Millainen on varastoinnista syntyva kustannus suhteessa tuotteen myyn-
nistd saatuun voittoon prosenteissa?

15. Mité mielestéasi tarkoitetaan Optimaalisella ostoeralla?

16.Miten ostotoimintojen kuluja seurataan? (onko kulujen suuruudet kaikilla
tiedossa?)
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17.0nko edelld mainittujen kulujen seurannasta apua suunniteltaessa seu-

raavaa ostoeraa?

Varastointi

1. Miksi hyva varastonkierto on tarkeaa yrityksessa?

2. Miten seuraat varaston saldoja paivittaisessa myynnissa ja hankinnassa?

3. Ovatko tuotteiden varmuusvarastot mielestési liian suuria vai liian pienia?
(miksi kasvattaisit tai alentaisit saldoa?)

4. Onko varastonkierto mielestanne talla hetkella hyvalla tasolla?

5. Onko varastonkiertoa yritetty parantaa ja milla keinoin?

6. Huomioitko tuotteiden kiertonopeuksia uusia ostoeria tilatessasi? Jos, niin
miten?

7. Mitd puutteita ja moitteita naet yrityksen koko varastonohjausta ajatellen?
Huomioi tuottavuus, epakuranttiudet, palvelutaso, varastoon sitoutunut
padoma, tilankaytté ym.

8. Mita toiveita sinulla on varastotoimintojen jarkeistdmisen suhteen? Huo-
mioi kaikki edellisen kysymyksen kohdat myds tassa.

9. Miten haluaisit ratkaista mainitsemasi ongelmat ja minkalaista apua siihen
tarvittaisiin?

10.Kuka on méaaritellyt varmuusvarastojen tasot kullekin tuotteelle ja millaisil-
la perusteilla se on tehty?

11.0Oletteko yrittdneet parantaa toimitusaikoja varsinkin kriittisten ja hitaasti
kiertavien tuotteiden kohdalla, milla keinoin?

12.Mitk& ovat tarkeimmat asiat joita yrityksessa kaytetdan varastonvalvon-
nassa?

13.Miten suhtaudut, jos nyKyistd varastonohjausta jarkeistetddn enemman
prosessimaisempaan ja analyyttisempaan suuntaan (Luodaan mahdolli-
simman tarkat, menekin ennusteet, tilauspisteet, tilauserat ja kaytetaan
resursseja sen mukaan. Kuinka merkityksellisestad tuotteesta on kyse.
luodaan naiden pohjalta toiminnanohjausjarjestelmaan parametrit, joita
noudatetaan hankinnoissa. Onko varaston ohjaus jo tallaista.)?

14.Miten tuotteen varastointikustannuksia saataisiin pienennettya?

15.Mita olet mielta varastoinnista onko se hyva vai huono asia? miksi?



16.Ovatko toimittajat tietoisia menekistd ym. varastoiden saldoista?
17.Kumpaa termia kayttaisit kiertonopeus vai kiertohitaus? Miksi?
18.Miten vahentaisit viallisten tuotteiden saapumista varastoon?
19.Oletko laskenut tuotteiden tuottolukua? Mik& se on?



