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1 Johdanto

Toimeksiantajayritys MFG Components Oy on toiminut konepajateollisuuden alalla jo
yli 35 vuotta. Nykyaan kiristyva kilpailu markkinoilla on pakottanut yrityksia kehitta-
maan toimintaansa kaikilla osa-alueilla. Materiaalinohjaus on yksi tarked painopiste,

johon yritysten on pakko keskittya ja jota on kehitettava, jotta kilpailukyky paranisi.

Ennen hankintoihin ei kiinnitetty toimeksiantajayrityksessa niin paljoa huomiota,
vaan lisatilauksia tehtiin, kun tarvetta ilmeni, minka jalkeen ostettiin sen verran, kuin
ostaja parhaaksi ndki. Osittain taman seurauksena varasto paisui, ja vaikka talld het-
kelld toimeksiantajayrityksessa kiertamadttéman varaston osuus on merkittava, myos
kiertdvan varaston osassa on kehittamisen kohteita. Suuri varasto sitoo suuren maa-
ran padomaa sinne, jossa siita ei ole suurta hyétya yrityksen toiminnan kannalta. Mi-
kali varastossa olevaa padaomaa siirrettaisiin esimerkiksi kassaan, kasvaisivat yrityk-
sen kannattavuus ja investointikyky. Heikosti suunniteltu ja toteutettu varaston opti-
moiminen voi kuitenkin heikentaa yrityksen palvelukykya ja vieda yrityksen viela hei-
kompaan asemaan. Taman takia materiaalinohjauksen kehittaminen ja varaston opti-
mointi tulisi suorittaa tarkasti harkiten, jotta ylimaarainen pddoma saataisiin siirret-

tya kassaan ilman, etta yrityksen palvelukyky tai kilpailukyky heikkenisi.

Metalliteollisuuden ala on melko herkkd muutoksille, ja niinpa yritysten on pystyt-
tava sopeutumaan muuttuviin tilanteisiin jatkuvasti. Ei voida olettaa kysynnan jatku-
van samankaltaisena tulevaisuudessa vaan on pystyttava muokkautumaan markki-
noiden mukaan. Suuret tilauserat ja suuri varasto vaikeuttavat nopeaa toimintaa ja

tekevat yrityksesta hitaan reagoimaan muuttuviin tilanteisiin.

Toimeksiantajayritykselld on tuhansia tuotenimikkeitd, joten kaikkien materiaalinoh-
jausta ja ostotoimintaa ei oteta huomioon tutkimusta tehtdessa. Tutkimuksessa kes-
kitytdan yhteen yrityksen tarkeimmista tuoteryhmista. Tuoteryhma sisaltaa nelja tuo-

tetta, joiden kokoonpano suoritetaan toimeksiantajayrityksessd, josta ne toimitetaan



asiakkaalle tilauksen mukaan. Tutkimuksessa selvitetddn naiden neljan tuotteen
osien ja komponenttien ostotoimintaa ja varastonohjausta osana materiaalinoh-

jausta.

Tutkimusongelma ja tutkimusmenetelmat

Tutkimusongelma maarittelee, mihin ongelmaan tutkimuksessa halutaan saada vas-
taus. Toimeksiantaja kertoi aihetta esitellessadn ongelmistaan varastoinnissa ja ma-
teriaalien hankinnassa. Varasto syntyy materiaalien ostoista, jotka taas sisaltyvat suu-
rempaan kokonaisuuteen: materiaalinohjaukseen. Tutkimusongelmaksi muodostui
materiaalinohjauksen kehittaminen toimeksiantajayrityksessa. Kysymysmuotoon ase-

tettuna tutkimusongelma kuuluu:

e Mitka ovat materiaalinohjauksen ongelmakohdat toimeksiantajayrityksessa?

e Kuinka niita voitaisiin kehittaa?

Taustalla oleva tavoite varaston optimoimisesta antaa tutkimukselle suuntaviivat,
mika rajaa aihetta hankintatoimen suuntaan. Tutkimuksen tavoitteena on siis l6ytada
kehittamiskohteita yrityksen materiaalinohjauksessa. Kehittamiskohteisiin pyritadan

oytamaan myos ratkaisuja, jotka vastaavat omalta osaltaan tutkimuskysymykseen.

Kehittamistutkimus ei ole perinteinen tutkimusote kuten laadullinen tai maarallinen
tutkimus. Kanasen (2013, 25) mukaan kehittdmistutkimuksen tekija joutuu kaytta-
maan usein sekd maarallisen etta laadullisen tutkimuksen menetelmia yhden ja sa-
man tutkimuksen suorittamisessa. Kehittamistutkimus pyrkii aina muutokseen, ja sen
tavoitteena on muuttaa vallitseva tilanne paremmaksi. Kehittamistutkimukseen tut-
kimusotteena kuuluu, etta kehitysta on kyettava mittaamaan jollakin tavalla. (Kana-

nen 2013, 27.)



Tama tutkimus on kehittamistutkimus, silla tyon tavoitteena on luoda kehitysehdo-
tuksia toimeksiantajalle. Tutkimus paattyy kehitysehdotuksiin, joten itse muutospro-
sessia ei tutkimuksessa kasitelld. Tuloksia pyritdan kuitenkin testaamaan ja mittaa-

maan teoriassa tutkimuksen loppuvaiheessa.

Tutkimus aloitettiin nykytilan kartoituksella, joka suoritettiin yrityksen ostotoiminnan
tarkkailulla ja ostohistorian tutkimisella. Tiedonkeruumenetelmana tutkimuksessa
suoritettiin teemahaastatteluita, joilla pyrittiin saamaan kuva siita, mita ostotoimin-
taa suorittava tyontekija ja toimitusjohtaja ajattelivat sen hetkisesta tilanteesta. Ny-
kytilaa verrattiin tietoperustaan, joka muodostui kdytdnnossa logistiikkaan ja varasto-
toimintaan liittyvista perusteoksista. Opinndytetyd suoritettiin padasiassa yrityksen
tiloissa, joten paasy sisaisiin raportteihin ja historiatietoihin helpotti tutkimuksen
suorittamista. Lisdksi paikan paalla oleminen helpotti ongelmatilanteita, silla kysy-
myksiin sai vastauksia heti joko kysymalla tyontekijoilta tai visuaalisesti tarkastele-

malla ongelmaa ja siihen liittyvia tekijoita.

Yritysesittely MFG Components Oy

Vuonna 1975 Tohmajarvelld aloittanut konepajayritys on erikoistunut vuosien saa-
tossa voimansiirtotuotteiden suunnitteluun, valmistukseen ja vakiokomponenttien
maahantuontiin. Lisaksi MFG keskittyy koneistuspohjaiseen sopimusvalmistukseen
muutaman tarkeimman asiakkaan kohdalla. MFG Components Oy onkin yksi Suomen
johtavista voimansiirto- ja hydrauliikkatuotteiden ja -ratkaisujen suunnitteluun,
markkinointiin ja valmistukseen erikoistuneista yhtidista. Tyontekijoita ja toimihenki-
|6ita yrityksessd on yhteensa noin 100 kahdessa toimipisteessa Tohmajarvella (ks. ku-
vio 1) ja llomantsissa. Vuonna 2007 MFG Componentsista tuli Helsingin porssissa lis-
tatun metsateknologiayhtio Kesla Oyj:n tytaryhtio. (MFG Components OY:n esittely-

materiaalin.d.)



KUVIO 1. Tohmajarven konepaja

Viime vuosina konepajateollisuus, niin kuin |ahes kaikki muutkin teollisuudenalat, on
ajautunut kohti erikoistumista. Yleisia konepajoja ei enaa oikeastaan ole, vaan kaik-
kien on loydettdava oma erikoistumisen alansa. Yksi MFG Components Oy:n erikois-
aloista on sopimusvalmistus. Siina keskiossa on tiivis ja pitkdjanteinen yhteistyo kah-
den yrityksen valilla. MFG Components Oy:n asiakas sitoutuu ostamaan tuotteita,
jotka on raataloity juuri heille. Yhteistyota kehitetaan koko ajan samoin kuin tuotteita

ja materiaalivirtaa ylipdatansa. (Liiketoiminta-alueet. N.d.)



2 Materiaalinohjaus

Materiaalinohjaus tarkoittaa materiaalien virtaa yrityksen eri osien |api lopputuot-
teeksi asti. Materiaalien ostot, valmistus, varastointi ja myynti liittyvat kaikki suurem-
paan kasitteeseen, materiaalinohjaukseen (ks. kuvio 2). Materiaalinohjausta tarvi-
taan varsinkin tuotantoyrityksissa pitamaan kokonaiskustannukset niin alhaisina kuin
mahdollista ja samalla jopa lisddmaan tuottavuutta. Materiaalinohjauksen sisdltama
osa, tuotteen ostohinta, ostokustannukset, varastointi ja kuljetukset muodostavat
keskimaarin noin 50-80 % tuotteen myyntihinnasta. Materiaalinohjaus pyrkii opti-
moimaan kustannuksia ja tuotantoa, jotta edelld mainittu prosenttiosuus olisi mah-
dollisimman pieni ja katteen, eli yrityksessd muodostettavan lisdarvon, osuus myynti-
hinnasta mahdollisimman suuri. Tuotantoyrityksen paatehtava on tuottaa lisdarvoa

ostamilleen materiaaleille, ja materiaalinohjaus keskittyy juuri tahan. (Bhat 2009, 2.)

Materiaalin ohjaus

KUVIO 2. Materiaalinohjaus (soveltaen Lehtonen 2004, 103)



Materiaalinohjauksen paatavoitteita ovat (Bhat 2009, 4-5):
e Alhaiset ostohinnat
e Korkea varastonkiertonopeus
e Alhaiset osto-, kasittely- ja varastointikustannukset
e Toimitusten jatkuvuus
e Laadun tasaisuus
e Alhaiset palkkakustannukset
e Toimitusketjun yhteistyon lisddminen
e Henkiloston kehittaminen

e Raportoinnin kehittaminen

Materiaalinohjauksen tarkeimpia osia varaston nakdkulmasta ovat varastonohjaus ja
ostotoiminta. Keskittymalla naihin osa-alueisiin voidaan materiaalivirran ongelma-
kohdat saada paremmin esille. Niinpa onkin tarkeaa tutustua naihin hieman tarkem-

min.

3 Varastointi

Varastolla tarkoitetaan tilaa tai paikkaa, jossa sdilytetadn raaka-aineita seka puoliksi
valmiita tai valmiita tuotteita. Varastointi on lahes valttamaton osa yrityksen toimin-
taa. Tuotteet joko tilataan tai valmistetaan, minka jalkeen ne siirretdadn varastoon
odottamaan sitd, ettd niitd tarvitaan. Kaupankadynnissa syntyy lahes aina erilaisia
aika- ja paikkaeroja, joita varastoinnilla pyritadan tasoittamaan. Kattavalla varastolla
yritys pyrkii varmistamaan, ettei pdase syntymaan tilannetta, jossa asiakkaan tilaa-
maa tuotetta ei I6ydy varastosta, tai silla halutaan tasoittaa tuotannon eri vaiheita.

(Haverila, Uusi-Rauva, Kouri & Miettinen 2009, 445.)



Teoriassa kaikki varastointi on turhaa, silla se tuo vain lisékustannuksia yritykselle,
mista kerrotaan lisaa luvussa Varastoinnin kustannukset. Tehostamalla toimitusket-
juja ja tuotantoa varastotasoja on mahdollista laskea merkittavastikin, jolloin ylimaa-
raiset kustannukset saadaan karsittua pois. Kokonaan varaston poistaminen varsin-
kaan teollisuudessa on mahdotonta, silld tuotannossa syntyy aina varastoa ja pitkat
toimitusajat ja toimitusten viivastyminen pakottavat yritykset varautumaan varmuus-

varastolla.

Kuten taulukosta 1 ndhdaan, keskenerdiset tyot eli tuotannossa syntyvat valivarastot
muodostavat noin puolet metalliteollisuuden alan yritysten varastoista. Aine- ja tarvi-
kevarastot muodostavat toiseksi suurimman osan, noin 30 % kokonaisvarastosta.
Valmisteita ja kauppatavaroita eli sellaisinaan kaupattavaksi tarkoitettuja tuotteita
metalliteollisuuden alan yrityksilla oli varastossa noin 17 % kokonaisvarastosta

vuonna 2012. (Teollisuuden ja kaupan varastotilasto. N.d.)

TAULUKKO 1. Metalliteollisuuden varastot 2011-2012 (Teollisuuden ja kaupan varas-

totilasto. N.d., muokattu)

Kauppatava-
Aineet ja tarvikkeet | Keskenerdiset tyot | Valmisteet rat Yhteensa
2011 8451299 13 689 305 3962181 783 148 26 885 933
2012 8062 871 13927 355 3809 343 591 346 26 390914

Mittayksikké = 1000 euroa

Varaston merkitys ja varastotasot vaihtelevat suuresti yrityksen toimialasta, tavoit-
teista ja lilketoimintamallista riippuen. Péivittdistavarakaupan ja metalliteollisuusyri-
tyksen varastoinnin intressit ovat kovin erilaisia, silla tuotteet asettavat erilaisia vaati-
muksia esimerkiksi sailytyksen, tuoreuden ja menekin osalta. (Ritvanen & Koivisto

2007, 34.)



Tutkittavalla yritykselld on oma varasto tuotantohallin yhteydessd, jossa on noin
1000 nelidmetria lammitettya varastotilaa. Varastossa on korkeita hyllyrivistdja, joi-
den tayttamiseen ja purkamiseen kaytetaan trukkeja. Pakkaustoiminnan ja varaston
tavaroiden kasittelyn tutkittava yritys on ostanut alihankintana jo monen vuoden

ajan.

Erilaisia varastoja

Yritysten kdyttamat varastot voidaan luokitella monilla eri tavoilla riippuen niiden
syntytavasta. Yritysten on osattava luokitella varastoitaan, jotta voidaan ymmartaa,
miten varastot syntyvat, mika johtaa niiden hallinnan ja ohjauksen helpottumiseen.
Karkeasti luokiteltuna varastot voidaan jakaa kolmeen eri tyyppiin: raaka-ainevaras-
toon, puolivalmistevarastoon ja valmistevarastoon. Raaka-ainevarastoissa sailytetdan
kaikkia materiaaleja ja komponentteja, joista valmistetaan yrityksen liiketoimintamal-
lin mukaisia myytéavia tuotteita. Puolivalmistevarastoissa on tydn alla olevia tuotteita,
joita ei viela voida kaupata asiakkaalle. Valmistevarastot muodostuvat valmiista tuot-

teista, jotka odottavat myyntia tai kuljetusta asiakkaalle. (Sakki 2001, 82.)

Valmistuksen taloudellisesta erakoosta johtuvat varastot

Tuotteiden valmistus on kallista, joten yrityksen ei monestikaan kannata valmistaa
tuotetta ainoastaan tilattua maaraa. On taloudellisesti kannattavampaa valmistaa
suurempia erdkokoja, jotta valmistuskustannuksia saataisiin alaspdin. Tama ylimaa-
rdinen osa muodostaa valmistuksen taloudellisesta erdkoosta johtuvat varastot. (Ha-

verila ym. 2009, 447.)

Hankintaeristd aiheutuvat varastot
Kuljetuskustannukset muodostavat suuren osan yritysten kokonaiskustannuksista.
Varsinkin, mikali maantieteellinen etdisyys toimittajaan on suuri, ei kannata tilata

vain pienid maaria, vaan kannattaa harkita ostoerien kasvattamista. Mikali yritys tilaa



enemman kerralla, kuljetuskustannukset yksikkoa kohden laskevat, ja ndin tuottei-

den ostohinta laskee. (Sakki 2009, 104.)

Kausivaihtelu
Joillakin aloilla esiintyy kausivaihtelua tuotteiden menekissa, jolloin joudutaan tur-

vautumaan varastointiin kausivaihteluiden tasoittamisessa. Jos tiettyna aikana tuo-
tetta tilataan paljon, joutuu yritys valmistautumaan tuohon menekkiin valmistamalla
hiljaisempina aikoina varastoon tuotteita, jotta yritys pystyy toimittamaan tuotteet

asiakkaalleen sovitun ajankohdan mukaisesti. (Haverila ym. 2009, 446.)

Vilivarasto

Tuotannon eri vaiheissa odottavat puolivalmisteet muodostavat valivaraston. Tuo-
tannon eri vaiheilla voi olla eri valmistumisnopeus, jolloin osa tuotteista joudutaan
varastoimaan siksi aikaa, kun esimerkiksi valmistamiseen kaytettava kone vapautuu.
Vilivarastot voivat kasvaa suuriksikin niiden tuotteiden osalta, joiden valmistamiseen

tarvitaan paljon erilaisia tyovaiheita. (Haverila ym. 2009, 446-447.)

Aktiivivarasto ja varmuusvarasto

Varastossa olevat tuotteet voidaan luokitella niiden kayttoperusteen mukaan. Mikali
toimittaja toimittaa tuotteita suuremman eran, kuin mita asiakkaan valiton tarve on,
jaa osa tavarasta hetkeksi varastoon odottamaan seuraavaa myyntitapahtumaa. Tata
osaa varastosta kutsutaan aktiivivarastoksi. Usein aktiivivarastoa padsee syntymaan,
koska halutaan saastaa kuljetus- ja valmistuskustannuksissa tilaamalla tavaraa suu-

remmissa erissa. (Sakki 2001, 82.)

Toista varastossa olevaa tavaramaaran osaa voidaan kutsua varmuusvarastoksi.
Tama varaston osa syntyy, kun ei tiedeta tarkasti, koska asiakas tilaa tuotetta ja
kuinka paljon. Mikali tuotteen hankinta-aika on pidempi kuin asiakkaan vaatima toi-
mitusaika, joudutaan tuotetta tilaamaan varastoon valmiiksi, jotta asiakkaan toimi-

tusaikavaatimuksiin pystytaan vastaamaan. Varmuusvarasto kertoo aina huonosta



suunnittelusta ja informaation kulusta toimitusketjun sisalld. Mikali asiakas tietaisi

tarpeensa hyvissa ajoin ja ilmoittaisi siitd toimittajalle, ei varmuusvarastoja tarvittaisi
ollenkaan. Toisaalta mikdan yritys ei pysty ennustamaan omaa myyntidan tarkasti, jo-
ten toimitusajat ja palvelukyvyn asettamat paineet pakottavat yrityksia pitamaan var-

muusvarastoja. (Sakki 2001, 82—-83.)

Kaytannossa aktiivivarasto ja varmuusvarasto sijaitsevat samassa paikassa varas-
tossa, eika niita voi sielld erottaa toisistaan. Nimityksilla aktiivivarasto ja varmuusva-
rasto halutaan vain painottaa varaston synnyn kahta eri syyta. Kaikkia varastossa ole-

via tuotteita voidaan myyda ja kuluttaa samalla tavalla. (Sakki 2001, 83.)

Varsinkin maailmanlaajuisilla markkinoilla toimivat yritykset joutuvat usein pitamaan
suuria varmuusvarastoja, silla toimitusajat toiselta puolelta maailmaa ovat pitkia. Toi-
meksiantajayritys tilaa usein esimerkiksi Kiinasta osia suuria eria kerralla. Kuljetus on
pitka ja hidas prosessi, joten on taloudellisesti kannattavampaa tilata paljon kerralla
ja laittaa loput varastoon odottamaan. Useiden tuotteiden kohdalla toimeksianta-
jayritys joutuu arvioimaan kulutustaan monen kuukauden pdahan, silla toimitusaika
tuotteelle voi olla jopa 3 kuukautta. Joissain tapauksissa asiakas tilaa tuotetta vaik-
kapa kuukauden paahan. Talléin on pakko pitda varmuusvarastoa, jotta toimitukset

pystytaan turvaamaan.

Varmuusvarasto voidaan laskea laskukaavalla, jossa otetaan huomioon haluttu palve-
lutaso, toimitusaika sekd myynnin vaihtelu myynnin keskiarvoon ndhden eli keskiha-
jonta. Haluttu palvelutaso maarittelee pitkalti sen, kuinka suuri varmuusvarastosta
muodostuu. Palvelutaso kertoo, kuinka suurella todennakoisyydellad tulevaan kysyn-
taan pystytadn vastaamaan suoraan varastosta, eli 90 %:n palvelutasossa yhdessa ta-
pauksessa kymmenestd varasto ei riitd kattamaan tilausta, vaan tuotetta joudutaan

ostamaan lisaa toimittajalta (ks. taulukko 2). (Sakki 2009, 121-122.)



TAULUKKO 2. Varmuuskerrointaulukko (Sakki 2009, 122)

Haluttu palvelu-

taso (%) 50| 75| 90| 95| 97| 98| 99|99,50|99,90|99,99

Varmuuskerroin 0/067|1,28|1,64|1,88|2,05|2,33| 2,57| 3,09| 3,72

Varmuusvaraston koko muodostetaan kaavalla:

B =kSVL

Jossa:

B = Varmuusvarasto
k = Varmuuskerroin
S = Keskihajonta

L = Hankinta-aika

Varastoinnin kustannukset

Vaikka varastoinnissa on hyvidkin puolia ja se on monissa tapauksissa valttamatonta,
liittyy siihen myds monia eri kustannuksia. Suoraan varastointiin liittyvat kustannuk-
set voidaan jakaa kahteen osaan: varaston yllapitamiseen liittyviin kuluihin ja tilaus-
kuluihin. Varaston ylldapitamiseen liittyvat kulut ovat noin 30 prosenttia varaston ar-
vosta, ja ne voidaan jakaa viela viiteen pienempaan osaan. (Narayan & Subramanyan

2008, 12.)



Varaston sitoman padoman korkokustannus

Koska varastossa olevien tavaroiden voidaan ajatella olevan sijoitettua paaomaa, voi-
daan myos ajatella, mihin muualle tuo pddoma olisi voitu sijoittaa. Varastossa oleva
padoma ei kerryta korkotuottoa, joten toisaalle sijoitettuna tuo padgoma olisi tuonut
yritykselle tuottoja. Mikali varastoon sijoitettua padomaa olisi investoitu paremmin
suoraan muualle yrityksen toimintaan, voisi se tuottaa lisdarvoa merkittaviakin maa-
ria. Naitd menetettyja tuottoja kutsutaan varaston sitoman padgoman korkokustan-
nuksiksi. Tata kustannusta on vaikea arvioida tarkasti, mutta se on merkittavin kus-

tannus. (Narayan & Subramanyan 2008, 11-12.)

Vakuutuskustannukset

Suurin osa yrityksista vakuuttaa varastonsa erilaisten onnettomuuksien, kuten tulipa-
lon, varkauden tai muiden syiden takia. Vakuutusmaksut nousevat varaston arvon
myo6td, joten mitd pienempi varasto, sitd pienemmat vakuutusmaksut. (Narayan &

Subramanyan 2008, 12.)

Verokustannukset
Varastoon sidottu pddoma nostaa nettovarallisuutta, jonka perusteella maksetaan
veroja. Mita suurempi varasto, sitd enemman yritys maksaa veroja. (Narayan & Sub-

ramanyan 2008, 12.)

Tilakustannukset

Varastossa olevat tavarat vievat tilaa, joka yrityksen on jotenkin maksettava. Varasto-
hallista voidaan maksaa vuokraa, sen alla oleva maa-alue on maksettava, varastotila
on rakennettava ja maksettava sahkosta, huollosta, varastohenkilékunnasta ja mah-
dollisesta vartioinnista. Kaikki tama lisaa kustannuksia, jotta varastoa voidaan kayttaa

ja yllapitaa. (Narayan & Subramanyan 2008, 12.)



Tuotteiden vanhentuminen

Varastossa olevat tuotteet voivat vanhentua, rikkoontua tai ne voidaan varastaa. Var-
sinkin, jos ne joutuvat odottamaan pitkia aikoja varastossa. Tata voidaan ehkaista eri
tavoilla, mutta jotain aina tapahtuu ajan kuluessa. Varastossa olevia tuotteita ei valt-
tdmatta enaa tarvita, koska on investoitu uusiin tuotantoviélineisiin tai koska asiakas
ei enaa tilaa kyseista tuotetta. Nama vanhat tuotteet jadvat usein kayttamatta, ja ne
jatetdan varastoon lojumaan, mika taas kasvattaa muita kustannuksia. (Narayan &

Subramanyan 2008, 12.)

Nama viisi osaa muodostavat yhteensd noin 30 % varaston arvosta (Narayan & Sub-

ramanyan 2008, 12):

Varaston sitoman padoman korkokustannukset: 15-20 %
Vakuutuskustannukset: 2—4 %

Verokustannukset: 1-3 %

Tilakustannukset: 1-3 %

Tuotteiden vanhentumisesta johtuvat kustannukset: 5-10 %



4 Varastonohjaus

Varastonohjaus auttaa l0ytamaan oikeat varastotasot, jotta varastoiminen tuottaisi
lisdarvoa yrityksen toiminnalle, ja samalla sdilyttamaan tai jopa parantamaan palvelu-
tasoa. Varastonohjauksessa pyritdan ohjaamaan materiaalivirtoja ja hallitsemaan va-
rastossa olevan padoman hallintaa. Se luo varastolle ikdan kuin strategian, silla varas-
tonohjauksella paatetaan, mita tuotteita tilataan ja milloin sekd mita tuotteita voi-
daan varastoida. Perinteisen mallin mukaan varaston arvoa kasvatetaan tuotteilla,
jotka jaavat yli asiakkaan tilauksesta, mutta varastonohjaus pyrkii saamaan varas-
toiduista tuotteista suuremman hyoddyn, kuin jos niitd ei varastoitaisi.

(Viale 1996, 3; Ritvanen & Koivisto 2007, 34.)

Varastoon tulisi sitoutua juuri oikea maara padaomaa, koska ylisuuri varastoarvo lisaa
kustannuksia ja liian pieni arvo voi aiheuttaa ongelmia niin asiakastyytyvaisyyden
heikkenemisena kuin jalkitoimitusten maaran kasvuna. Palvelutason optimoiminen,
hankintojen ja tuotannon tehokkuuden maksimoiminen, varastoon sidotun pddoman
minimoiminen ja tuottavuuden lisdéaminen ovat varastonohjauksen tarkeimpia tavoit-

teita. (Viale 1996, 3; Ritvanen & Koivisto 2007, 38.)

Yksi tarkeimmista varastonhallintaan liittyvista kysymyksista liittyy ostotilauksiin ja
siihen, kuinka niitd hallinnoidaan. Koska taydennystilaus tietysta tuotteesta tehddan?
Kuinka paljon tilataan kerralla ja kuinka usein? Kuinka ostoja seurataan? Kysymykset
liittyvat perinteisimpaan varastonohjaustapaan, jota kutsutaan varastoldhtdiseksi oh-
jaukseksi. Oleellisena osana tassa on tarkka varastokirjanpito, silla signaali tilaustar-
peesta tulee sen kautta. Varastonohjaukseen on olemassa paljon menetelmis, joilla
voidaan tehokkaasti hallita varastoon liittyvia materiaalivirtoja. Yritys voi kayttda mo-
nia eri varastonohjauksessa kaytettavia menetelmia samanaikaisesti, silld jotkut me-
netelmat soveltuvat hyvin tietyille tuotteille mutta eivat suinkaan kaikille. (Sakki

2001, 111-112.)



Optimaalinen tilausera

Taloudellisimman tilauseran maarittaminen on yksi suurista haasteista, koska taytyy
ottaa huomioon tilaus-toimituskustannukset, varastointikustannukset seka tuottei-
den vuosittainen kysynta. Kuinka suuri era tuotetta on tilattava, jotta yhteiskustan-
nukset pysyisivat mahdollisimman alhaisina? Tahan kysymykseen pyrkii vastaamaan
taloudellisen tilauseran malli, joka tunnetaan my6s nimelld EOQ (Economic Order
Quantity). Sen laskemiseen on olemassa ns. Wilsonin kaava, joka antaa kappalemaa-

raisen optimaalisen erdkoon. (Karrus 1998, 38.)

2DS
E0Q= | —

EOQ = taloudellinen erdkoko, kpl
D = kysynta, kpl/vuosi
S = tilaus-toimituskustannus, €/kpl vuodessa

H = varastointikustannus, €/vuosi

Kaavassa kaytetyt arvot ovat arvioita tai keskiarvoja, joten saatu tulos on aina li-
kiarvo. Lisdksi kaava olettaa kysynnan olevan tasaista, mika on erittdin harvinaista.
Naiden seikkojen takia kaava ei sovi kdytannossa millekaan tuotteelle tai yritykselle,
mutta se tarjoaa varsin hyvdn suuntaa antavan arvion taloudellisesta erdkoosta. (Kar-

rus 1998, 41.)

Wilsonin kaava olisi hyva suuntaa antava tyodkalu, jolla toimeksiantajayrityksenkin op-
timaalisia tilauseria voitaisiin laskea. Yrityksessa ei kuitenkaan ole eritelty tilaus-toi-
mituskustannuksia ja varastointikustannuksia, vaan tuotteiden ostohintaan lisatdan
7 %:n kasittelylisa, joka kattaa arvion mukaan tuotteen kasittely- ja varastointikustan-

nukset.



Tilauspistemenetelma

Tilauspistemenetelma on yksi perinteisimmista varastonohjausmenetelmista. Siina
varastokirjanpitoa seurataan tarkasti, ja kun ennalta maaratty tilauspiste on saavu-
tettu, tilataan tuotetta lisda. Tilauspiste on tuotekohtainen piste, jossa materiaalia on
varastossa niin paljon, etta sita pystytdadn normaalin toimitusajan puitteissa hankki-
maan lisda. (Ks. kuvio 3.) Lisatilauksen saapuessa varastoon on varastossa viela var-
muusvaraston verran tavaraa. Tietty varmuusvarasto on siis koko ajan olemassa,
jotta pystytaan turvaamaan toimituskyky ennakoitua suuremman kulutuksen sattu-
essa silloin, kun lisatilaus on vasta matkalla. Yrityksen tulisi tuntea kolme tekijaa ti-
lauspisteen maarittamisessa: hankinta-aika eli tilauksen tekemisesta tavaran vastaan-
ottoon kuluva aika, menekki hankinta-aikana, joka tarkoittaa keskimaardisen mene-
kin arvioimista, sekd varmuusvaraston suuruus, johon vaikuttavat tuotteen toimitus-

aika, menekin vaihtelut seka tavarantoimittajan tasmallisyys. (Sakki 2001, 113.)

I Tilauspiste

L

Hankinta- Hankinta-
aika aika

KUVIO 3. Tilauspistemenetelma (Sakki 2001, 114)



Tilauspiste lasketaan kaavalla (Sakki 2001, 113-114):
T=DL+B

T =Tilauspiste
D = Keskimaarainen menekki tietyn ajanjakson aikana
L = Hankinta-ajan pituus

B = Varmuusvarasto tavarayksikoissa

Tilauspistemenetelman sovellus on yleisin toimeksiantajayrityksessa kaytetty hankin-
tamenetelma. Uuden myyntitilauksen saapuessa kasittelija tarkistaa tuotteen varas-
tosaldon ja tekee lisatilauksen, mikali varastossa olevan tavaran maara on ohittanut
tietyn pisteen. Tilauspiste riippuu jokaisen tyontekijan omasta arviosta tuotteen kulu-
tuksesta hankinta-aikana. Yrityksessa on muodostunut useiden tuotteiden koh-

dalle “perinteisia erdkokoja”, jotka ovat syntyneet vuosien saatossa ja joita kaytetaan

lisatilauksia tehtaessa.

Tilausvdlin menetelma

Kaytdannossa varastotasojen muutoksia seurataan usein ostotyon yhteydessa saan-
nollisin valiajoin, jolloin kiintedn tilausvalin menetelma voi olla hyva vaihtoehto.
Tassa menetelmadssa tuotteen tilausvali pysyy vakiona ja erdakoko muuttuu kysynnan
mukaan. Tuotteiden varastoarvoa voidaan seurata paivittain, viikoittain tai kuukau-
sittain riippuen tuotteen menekista ja sen tarkeydesta. Tarkeimpia tuotteita taytyy

seurata paivittain, jotta ongelmia tuotteen saldon takia ei syntyisi. (Sakki 2001, 115.)

Kahden laatikon menetelma
Kahden laatikon menetelma on darimmaisen kdytannonldaheinen toimintatapa, joka
soveltuu parhaiten sellaisille tuotteille, joiden kulutus on tasaista. Siina tilauspistettd

vastaava tavaramaara sijoitetaan erilliseen tilaan, laatikkoon tai hyllyyn, jota kayte-



taan vasta, kun muu varasto on loppunut. Samalla kun tdman viimeisen laatikon tuot-
teita aletaan kayttaa, tehdaan lisatilaus. Tilauksen saavuttua taytetdan tuo viimeinen

laatikko ja loput sijoitetaan normaaliin varastoon. (Sakki 2001, 115.)

Min - Max -menetelma

Tuotteelle voidaan my6s madritelld varastorajat, joiden puitteissa varastomaaran ha-
lutaan liikkuvan. Tuotteen varastosaldoa verrataan sille asetettuihin ala- ja ylarajoihin
tarkasteluajankohtana. Mikali saldo on noiden rajojen sisalld, uutta tilausta ei tarvitse
tehda. Mikali saldo on minimirajan alapuolella, tilataan tuotetta, mutta ei niin paljoa,
ettd tuotteen maksimirajaa ylittyisi. Maksimiraja lasketaan lisadmalld varmuusvaras-
toon tuotteen menekki tilausvalin ja hankinta-ajan aikana. Minimiraja taas on sama
kuin tuotteelle laskettu tilauspiste, eli varmuusvarastoon lisdtdan keskimaarainen

menekki hankinta-ajan aikana. (Sakki 2001, 116.)

Ulkoistaminen

Yritys voi my0Os ostaa tavarantoimittajalta tuotteiden lisdksi palvelua. Tall6in tavaran-
toimittaja esimerkiksi huolehtii edustamiensa tuotteiden varastotasosta oma-aloit-
teisesti. Tuotteet voivat olla myyjan omaisuutta kdyttoonottohetkeen asti, ja toimit-
taja laskuttaa todellisen kulutuksen mukaan tietyin valiajoin. Tuotteen hinta on to-
denndkoisesti korkeampi, silla palvelun osuus lasketaan tuotteen hintaan mukaan,
mutta kun otetaan huomioon oston vililliset kustannukset, kokonaiskustannukset
voivat jaada alhaisemmalle tasolle. Varastoinnin ulkoistaminen poistaa tai vahentaa
merkittavasti ostohenkiloston vastuuta ja vapauttaa heidat muihin tyotehtaviin. Hei-
dan ei tarvitse huolehtia uusien tuotteiden tilauksista, silla toimittaja huolehtii siit3,

ettd tuotteita on saatavilla. (Sakki 2001, 119.)



5 Tuotteiden luokittelu

Varsinkin teollisuusyrityksilla on usein valtava maara tuotteita ja tuotenimikkeita.
Kaikkien tuotteiden ostoon, valmistuksen suunnitteluun tai myyntiin ei voida panos-
taa yhta paljon aikaa ja resursseja. Siihen ei ole tarvettakaan, vaan riittaa, etta keski-
tytaan tarkeimpiin tuotteiden ohjaamiseen ja jatetdadn vahemman tarkeat tuotteet
taka-alalle. Yrityksen liiketoiminnan kannalta tarkeimmat tuotteet on ehdottomasti

osattava nimeta, jotta niiden ohjausta voitaisiin kehittaa. (Sakki 2001, 100.)

80/20

Tunnetuin tuoteluokittelusaannon isa on Vilfredo Pareto. Han tutki tulonjakoa Eng-
lannissa 1900-luvulla ja huomasi tulon jakautuvan epatasaisesti. Hin huomasi, ettd
20 % ihmisista ansaitsi 80 % tuloista ja varallisuudesta. Myohemmin matemaatikot
ovat huomanneet sdannon patevan myods monissa muissakin tutkimuskohteissa. Li-
saksi on havaittu, ettd 20/80-saanto patee myaos yritysten myynnissa ja tuotteiden

kulutuksessa. (Sakki 2009, 90.)

Sakki (2009, sivu) toteaa Pareton 20/80-sdanndn perusteella, ettd
e 80 % tuotteista tuo vain 20 % liikevaihdosta
e 20 % tuotteista tuo 80 % tuloksesta
e 80 % myyntitapahtumista ja asiakkaista tuo vain 20 % myynnista
e 20 % tuotteista aiheuttaa 80 % varastosta

e 80 % toimituspuutteista aiheutuu 20 %:sta tuotteita.

On kuitenkin huomattava, ettd prosenttiluvut eivat laheskaan aina pida paikkaansa.
Joissain tapauksissa 5 % tuotteista tuo 95 % myynnistd, joten Pareton sdadnndn pro-
senttiluvut ovat vain suuntaa antavia. Ldhes aina 20/80 on ldhempéana totuutta kuin
50/50, jolloin paastaan siihen lopputulokseen, etta kaikki tuotteet eivat ole yrityk-

selle yhta merkityksellisia. (Karrus 1998, 179; Sakki 2009, 90.)



ABC-analyysi
Vanhasta 80/20-luokittelusta sovellettu ABC-analyysi siirtaa tuotteiden priorisoinnin
kdytantoon. Analyysin avulla pyritdan erottamaan olennaiset seikat, joihin kannattaa
panostaa aikaa ja resursseja. ABC-analyysia kaytetaan yleisesti materiaalihallinnan
kehityskohteiden etsinndssa sekd materiaalinohjauksen suunnittelussa. Analyysin tu-
loksena saadut luokitukset kertovat, mitka tuotteet ovat tuoneet suurimman osan
yrityksen myynnista ja mihin pitda panostaa. Tarkkaa ohjausta ei kannata suunnata
C-, D- tai E-luokan tuotteisiin vaan siihen osaan tuotteista, joka tuo suurimman osan
myynnista. Analyysissa tuotenimikkeet jaetaan kolmesta viiteen luokkaan niiden
myynnin tai kulutuksen mukaan. Luokittelu voi perustua esimerkiksi seuraavan lai-
seen jaotteluun:

e A-tuotteet: ensimmaiset 50 % myynnista/kulutuksesta

e B-tuotteet: seuraavat 30 % myynnistd/kulutuksesta

e C-tuotteet: seuraavat 18 % myynnista/kulutuksesta

e D-tuotteet: viimeiset 2 % myynnistad/kulutuksesta

e E-tuotteet: tuotteet, joita ei ole myyty tai kulutettu ollenkaan.

(Sakki 2001, 101; Haverila ym. 2009, 457-458.)

ABC-analyysi perustuu siis pelkdstdan myynti- ja kulutuslukuihin, joten se ei kerro ab-
soluuttista totuutta yrityksen kannalta tarkeimmista tuotteista. Osa tuotteista voi
olla darimmaisen tarkeita yrityksen toiminnan kannalta, vaikka niiden vuosikulutus
olisikin pieni ja ndin ollen sijoittuisi esimerkiksi C-luokkaan. Vuosikulutukseltaan pieni
tuote voi olla erittdin tarkeda komponentti valmistuksen kannalta, jolloin siihen myos
taytyy panostaa enemman. Lisdksi pienen vuosikulutuksen tuote voi olla tietylle asi-
akkaalle darimmaisen tarkea, joten sen arvo yritykselle kasvaa. (Sakki 2001, 101; Ha-

verila ym. 2009, 458.)

Tuotteiden seuranta voi perustua ABC-analyysin tuloksiin, jolloin A-luokan tuotteita

taytyy seurata paivittain, B-luokan tuotteita viikoittain ja alemmille luokille riittaa



harvemmin jarjestetty seuranta. Kaikkien luokkien tuotteille tulisi maarittaa asiakas-
palvelutasot, jotka kertovat, kuinka suuri osa tilauksista voidaan toimittaa suoraan
varastosta. Luonnollisesti suurimman kulutuksen eli A- ja B-luokan tuotteilla on suu-
rin palveluaste, joskaan ei 100 %. Riittava palveluaste olisi, etta esimerkiksi 98 % ti-

lauksista pystytaan toimittamaan varastosta. (Ritvanen & Koivisto 2007, 40.)

Analyysi muodostuu edellisen vuoden tai tilikauden luvuista, joten se on vanhaa tie-
toa. Tulevaisuuden myynti ei tietenkaan ole tasmalleen samanlainen, joten analyysi
on tehtava tasaisin valiajoin, esimerkiksi vuosittain, jotta yritys pysyisi edes jollain ta-
valla mukana tuotteiden kulutuksesta. Tuotteet liikkuvat luokkien valilld varmasti, ja
seuraavan vuoden A-ryhman tuotteiden tunnistaminen vaatii ammattitaitoa. (Sakki

2001, 101-102.)

XYZ-analyysi

ABC-analyysista muunneltu luokittelutapa XYZ-analyysi toimii kaytdanndssa samalla
tavalla kuin ABC-analyysi. Siind luokitellaan tuotteet kahdesta neljaan luokkaan. Luo-
kitteluperusteena kdytetaan kuitenkin myyntitapahtumien maaraa tietylla ajanjak-
solla, esimerkiksi vuoden aikana. Tama analyysi tdydentda ABC-analyysi3, ja siina
nousevat esille usein tilatut pienet kappalemaarat. XYZ-analyysi on hyddyllinen tyo-
kalu esimerkiksi varastopaikkojen maarittelyssa eli siind, mitka tuotteet kannattaa si-
joittaa helposti saatavalle paikalle varastossa. ABC-analyysia ja XZY-analyysia voidaan
my0s yhdistelld, jolloin saadaan enemman tietoa tuotteiden myynnista. (Sakki 2001,

105.)



6 Hankintatoimi

Hankinta tai ostotoiminta on yksi osa materiaalinohjausta, jossa seurataan tuotteen
tai osan elinkaarta yrityksen sisalla ostosta myyntiin ja kaikkeen, mita silla valilla ta-
pahtuu. Hankinta on yksi tarkeimmistd materiaalinohjauksen osista niin taloudelli-
sesti kuin kdaytannon liikketoiminnan kannaltakin. Hankintatoimi voidaan jakaa kah-
teen tyyppiin kayttotarkoituksen perusteella: jalleenmyyntiin ja materiaaleihin. Jal-
leenmyynnissa tuote hankitaan ja myydaan eteenpdin hieman kalliimmalla. Myyja
ikdan kuin toimii valittdjana alkutuotannon ja loppukayttajan valilla. Materiaalit ovat
osia lopputuotteesta, joita ostaja valmistaa itse. Ndin ollen lopputuotteen myynti-
hinta maaraytyy materiaalien ja valmistuksessa tuotetun lisdarvon mukaan. (Dobler

& Burt 1996, 18-19.)

Toimeksiantajayritys pdaasiassa ostaa materiaaleja tuotantoa varten, mutta harras-
taa jonkin verran myds maahantuontia ja toimii jalleenmyyjana voimansiirron tuot-
teiden osalta. Toimittajia MFG Componentsilla on ympari maailmaa aina Kiinasta,
Saksasta ja Italiasta Suomeen. Toimittajat ovat vakiintuneet vuosien saatossa, ja ny-
kyaan yksittaisella tuotteella on kdytannossa yksi toimittaja, jolta tuotetta tilataan.
Mikali toimittajan kanssa on ongelmia, etsitddan uusia toimittajia, mutta useimmissa

tapauksissa toimittajan kanssa on tehty yhteisty6ta jo pitkaan.

Yrityksen toiminnassa hankintatoimella on erittdin suuri rooli, koska silla on huomat-
tava taloudellinen merkitys. Hankitut tuotteet tai palvelut muodostavat keskimaarin
noin 60-70 prosenttia teollisuusyrityksen liikevaihdosta. Tasta syysta jo pienikin
saasto hankintakustannuksista voi parantaa kannattavuutta merkittavasti. Samanlai-
sen saaston aikaansaaminen myynnin lisdadmiselld on yleisesti ottaen paljon haasteel-

lisempaa ja monimutkaisempaa. (Hankintojen taloudellinen merkitys. N.d.)



Hankintaprosessi sisaltaa seitseman askelta (Arnold & Chapman 2004, 181):

1.

Ostosignaalin vastaanotto ja analysointi
Ostosignaali voi tulla suoraan varastosta tai tuotteen kasittelyssa vastuussa
olevalta henkil6lta tai osastolta. Signaali valitetdan henkil6lle tai osastolle,
joka on vastuussa ostoista.
Toimittajan valinta
Sopivan toimittajan valintaan vaikuttavat niin taloudelliset kuin teknisetkin
perusteet. Mahdollisille toimittajille Idhetetdan tarjouspyynnét, joista sopiva
toimittaja valitaan.
Hinnan maarittely
Ostoista vastuussa oleva osasto tai henkil6 kasittelee toimittajilta saadut tar-
jouspyynnot ja neuvottelee parhaan mahdollisen ostohinnan tuotteelle.
Ostotilauksen tekeminen
Ostotilaus on virallinen sopimus, jossa myyjan hyvaksyessa ostaja sitoutuu
maksamaan tilauksessa olevan hinnan kyseisesta tuotteesta.
Toimitusajan seuranta
Toimittaja sitoutuu toimittamaan tilatut tuotteet ostotilauksessa olevaan
pdivdimaardaan mennessa. Osto-osasto tai henkilo seuraa toimitusaikaa ja il-
moittaa esimerkiksi tuotannolle, jos toimitusaika muuttuu alkuperaisesta.
Tavaran vastaanotto ja hyvaksynta
Kun ostettu tavara saapuu, tarkastetaan, ettd saapunut tavara on tilattu ja
ettd sitd on oikea maara. Lisaksi tarkastetaan, etta kuljetuksen aikana tilaus
ei ole vahingoittunut.
Toimittajalta saadun laskun hyvaksyminen ja maksutapahtuma
Lopuksi toimittaja Iahettad laskun asiakkaalle, joka tarkistaa sen ja maksaa,

mikali se on sovitun mukainen.



Hankintojen organisointi

Hankintojen organisoinnilla voidaan maaritella yrityksen sisalld, kuinka hankintoja
tehddan. Ostot voidaan keskittda, jolloin erikseen maaratty osto-osasto hoitaa kaiken
materiaalin ja tuotteiden oston, jolloin puhutaan keskitetysta hankintojen organisoi-
misesta. Tassa tapauksessa osto-osasto maarittelee, milloin ostetaan, kuinka paljon
ostetaan ja kenelta ostetaan. Kaikki vastuu on keskitetty yhteen osastoon, mutta esi-
merkiksi yrityksen hankintapolitiikkaa on helppo seurata, koska kaikki ostot suorittaa

sama osasto tai henkild. (Hankintojen taloudellinen merkitys. N.d.)

Hajautetusta organisointimallista puhuttaessa yrityksen hankinta jakautuu monelle
eri henkil6lle tai osastolle. Esimerkiksi tiettyyn tuoteryhmaan tai jopa tuotteeseen
erikoistunut tyontekija on vastuussa koko tuotteen materiaalinohjauksesta. Nain ol-
len hdn myo6s vastaa tuotteen osien ja komponenttien hankinnoista. Hajautetun or-
ganisointimallin hyotyja ovat nopea reagointi ja osto-osaamisen hajautuminen. Osto-
toiminta vie kuitenkin aikaa muilta tyontekijan tyotehtavilta. (Hankintojen taloudelli-

nen merkitys. N.d.)

7 Case-yrityksen materiaalinohjauksen lahtokohdat

MFG Components Oy on viime aikoina ottanut tavoitteeksi varastonsa supistamisen
osittain jopa puoleen alkuperdisestd. Tutkimuksessa yrityksen materiaalivirtaa ja var-
sinkin varasto-ohjausmenetelmia tutkittiin, jotta varastonohjaus tehostuisi ja yrityk-
sen kilpailukyky paranisi. Tutkimuksessa kartoitettiin myos yrityksen nykytilaa teema-
haastatteluilla, jotka jarjestettiin yrityksen toimihenkil6ille ja joissa pyrittiin 10yta-

maan ongelmakohtia nykyisesta toimintamallista.



Tutkimuksessa keskityttiin yhteen tuoteryhmaan, joka on yksi tarkeimmista yrityksen
toiminnan kannalta. Tuoteryhman osien ja komponenttien materiaalinohjaus ja var-
sinkin hankintamenetelmat otettiin tarkastelun alle. Tavoitteena oli |I0ytaa kehitta-
miskohtia ja niihin ratkaisuja, jotka supistavat yrityksen turhaa varastoa, ja ndin siir-

tad pddomaa varastosta kassaan asiakaspalvelun ja toimintakyvyn siita kdrsimatta.

MFG Components Oy kdynnisti vuoden 2013 aikana Lean-projektin, jonka tavoitteena
on kehittaa toimintaa imuohjautuvaan suuntaan. Tama tarkoittaa sitd, etta yrityksen
toiminnasta karsitaan kaikki turha pois niin hankinnoissa, varastossa, tuotannossa
kuin myynnissakin. Tutkimus liittyy tdhan suurempaan kokonaisuuteen, joka pyrkii
kehittamaan yhden tuoteryhman materiaalinohjausta ja samaan aikaan toimii ikaan
kuin esimerkkind muille tuoteryhmille. Samaan aikaan rinnalla aloitettiin tuotannon
kehittamisprojekti, joka toimii samalla periaatteella. Tuotantoa kehitetaan, jotta tur-
hat tyovaiheet saataisiin karsittua pois, tai niin, ettd ne tuottaisivat mahdollisimman

paljon lisdarvoa asiakkaalle.

MFG Kayttolaitteet

MFG valmistaa kdyttolaitteita yhdelle tarkeimmista asiakkaistaan, Metso Mineralsille.
Kayttolaite tulee suurten kivenmurskaimien osaksi, joita Metso Minerals valmistaa.
MFG toimittaa talla hetkelld kuutta kayttolaitetta, joista kahden kysynta on selvasti
pienempi. Ndin ollen tutkimuksessa keskitytdan naihin neljdan eniten myytyyn kayt-

tolaitteeseen.

Kayttolaitteet ovat monimutkaisia tuotteita, ja erilaisia osia tai komponentteja on yh-
dessa kayttolaitteessa yhteensa noin 30. Kun kaikki nelja tarkasteluun valittua laitetta
lasketaan yhteen, erilaisia osia on yhteensa 84. Toiset osat ovat niin sanottuja osto-

osia, jotka tilataan suoraan toimittajalta, kun taas toiset osat MFG valmistaa itse. Toi-
mitusajat eri osien valilla vaihtelevat suuresti muutamasta padivasta kuukausiin, joten

hankintojen koordinointi on haastavaa, jotta lopputuotteen toimitusajat pitdisivat.



Ennuste

Asiakas toimittaa tilausennusteita MFG:lle tasaisin valiajoin, noin kerran kuukaudessa
aina puolen vuoden paahan, jotta toimittaja pystyisi varautumaan tuleviin tilauksiin.
Mikali asiakkaan ennuste pitdisi aina paikkansa, se helpottaisi huomattavasti toimin-
taa, silld silloin osien hankinta ja valmistus voitaisiin ajoittaa aina ennusteessa oleville
paiville. Talloin voitaisiin laskea tarkkaan, koska seuraava era tulisi laittaa valmistuk-
seen. Koska siind tapauksessa valmistuksen aloitushetki olisi tiedossa, voitaisiin sitd
tietoa siirtaa osien toimittajille, jotka osaisivat varautua tuleviin toimituksiin ajoissa.
Talloin turhia varastoja ei paasisi syntymaan, koska toimitusketju turvaisi seuraavan

valmistuseran materiaalin saapumisen ennen tuotannon aloittamista.

Ennusteet perustuvat asiakkaan arvioon omasta tuotannosta, joten ne elavét jonkin
verran. Taman takia ennusteet eivat kerro tarkasti toimitusajankohtaa vaan antavat
lahinnd suuntaa antavan kuvan tulevista toimituksista. Historia osoittaa, ettd mikali
ennuste ei pida paikkaansa, toimitus yleensa siirtyy myéhemmaksi ajankohdaksi,
mutta haluttu toimitusajankohta voi myos muuttua aikaisemmaksi kuin ennusteessa.
Esimerkiksi vuoden 2013 alkupuoliskon ennusteen ja toteutuneen myynnin valilla voi

olla suuriakin eroja (ks. kuvio 4).



Kayttolaitteiden ennuste vs. toteutuma
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KUVIO 4. Ennuste vs. toteutuma

On selvaa, etta tarkkoja ennusteita ei ole mahdollista luoda, silla kaikki tuotanto elaa
jonkin verran, ja aina tulee yllatyksia, jotka aiheuttavat ongelmia. Nama ongelmat
kertautuvat toimitusketjun sisalla ja aiheuttavat pahimmillaan suuriakin taloudellisia

tappioita kaikille toimitusketjun jasenille. Informaation jakaminen onkin siksi ensiar-

voisen tarkeda toimitusketjun sisalla, jotta suurimmat sudenkuopat pystyttaisiin vais
tamaan. Toimitusketjun sisalla toimivia yrityksia pitdisi ajatella enemmankin yhtena

kokonaisuutena eika erillisind toimijoina. Kaikki tieto tulevista tilauksista ja myos on-
gelmista tulisi siirtaa toimitusketjussa molempiin suuntiin, jotta ongelmiin osattaisiin

varautua, eivatka ne moninkertaistuisi myohemmilld ketjun portailla.

Kayttolaitteiden osien luokittelu

Tutkimuksessa tarkasteltavat kayttolaitteet sisaltdvat siis yhteensa 84 osaa tai kom-
ponenttia. Kaikkien osien materiaalinohjausta ei kuitenkaan tutkita yksityiskohtai-
sesti, vaan osat jarjesteltiin neljaén luokkaan niiden hankinta- ja valmistusmenetel-
mien mukaan. C-luokassa ovat pienet osto-osat, joille yhteista ovat alhainen hinta ja
lyhyt toimitusaika. B-luokkaan kuuluvat valmistettavat osat eli ne, joiden materiaali

tilataan toimittajalta ja joille sen jalkeen tehdaan jokin tyévaihe ennen lopputuotteen



kokoonpanoa. A-luokan tuotteet ovat taas joko pitkdn toimitusajan tuotteita, kalliita
tai osia, joiden seuraamiseen ja kdsittelyyn taytyy kayttaa paljon aikaa. Lisaksi 0-luok-
kaan kuuluvat osat, jotka asiakas itse toimittaa kokoonpanoa varten ja joita ei oteta

MFG:n varastokirjanpidossa huomioon.

Yhteista kaikille osille kuitenkin on, etta kaikki pienimmatkin osat ovat kokoonpanon
kannalta darimmaisen tarkeita. Kayttolaitteen valmistus tai kokoonpano ei vaadi pal-
joa aikaa, joten mikali kaikkia osia ei ole kokoonpanopaikalla, kokoonpano siirtyy ja
toimitus viivastyy. Tasta syysta osien hankinta korostuu tassa tuoteryhmassa aarim-

maisen tarkeaksi.

Haastattelut

Tutkimuksessa yrityksen materiaalinohjauksen ja etenkin ostotoiminnan nykytilaa
kartoitettiin haastatteluilla. Haastateltaviksi valittiin yrityksen toimitusjohtaja ja tut-
kittavan tuoteryhman ostoista ja myynnista vastuussa oleva tekninen myyja. Haasta-
teltavia on vain kaksi, mutta muiden tyontekijoiden haastatteluilla ei katsottu saata-
van merkittavaa lisahyotya tutkimuksen kannalta. Kysymykset tai teemat ovat mo-
lemmille haastateltaville erilaisia haastateltavan tyétehtdvien ja vastuualueiden mu-
kaan. Ndin haastatteluissa saatiin mahdollisimman laajaa tietoa kasiteltavista ai-

heista. Haastattelujen tulokset I6ytyvat kokonaisuudessaan liitteista.

Toimitusjohtaja Timo Ala-Jaaski

MFG Components Oy pyrkii lisadmaan investointejaan supistamalla varastoaan ja siir-
tamalla ndin padomaa varastosta kassaan. Toimitusjohtaja Timo Ala-Jadasken mukaan
varaston arvo pyritaan puolittamaan nykyisesta. Yrityksen tuotteita ei ole kaytan-
nossa luokiteltu mitenkaan, vaan kaikkia tuotteita ja niiden saldoja seurataan samalla

tavalla.



Tutkittavassa yrityksessa ei ole kdytossa erillistd osto-organisaatiota tai osastoa. Ma-
teriaalien ostoista vastaavat tilausten kasittelijat. Uuden myyntitilauksen vastaanot-
tamisen jalkeen myyja tarkastaa varastosaldoista materiaalien ja komponenttien sal-
dot ja tekee ostotilauksia, mikali varastosaldo ei ole riittdva. Useiden materiaalien ja
komponenttien ostoihin kdytetdan “perinteista erakokoa”, joka on hyvéaksi havaittu
erdakoko. Toimittajien kanssa tehdyt sopimukset voivat myos vaikuttaa tilattavaan

maaraan, mutta suurimmassa osassa tapauksista erdkoko katsotaan historiasta.

Ala-Jaasken mukaan Metso Minerals on MFG Components Oy:n toiseksi suurin, pitka-
aikainen ja erittdin tarkea asiakas, johon kannattaa panostaa tulevaisuuttakin ajatel-
len. Metso Mineralsille myytavat kadyttolaitteet muodostavat merkittavan osan koko
yrityksen liikevaihdosta. Arvion mukaan kayttolaitteet muodostavat jopa 15 % Toh-
majarven konepajan laskutuksesta.

MFG Components Oy:n tehostamisprosessi pyrkii kehittdmaan kokoonpanopistetts,
joka on suunniteltu pelkdstaan kayttolaitteiden kokoonpanoa varten. Talla tavalla yri-
tys pyrkii parantamaan kokoonpanon lapimenoaikoja entisestdankin. Talld hetkelld
yhden kdyttolaitteen kokoonpano kestda noin 2 tuntia, joten kokoonpanon arvo
kdyttolaitteen arvosta on alle 10 %. Taman vuoksi yrityksessa aloitettu Lean-projekti

pyrkii ensisijaisesti kehittamadan toimittajaverkostoa materiaalinohjauksessa.

Tekninen myyja Anne Timonen
Kayttolaitteiden osien hankinnassa suurimmat ongelmat muodostuvat tuotteiden
epatasaisen menekin, epavarmojen ennusteiden ja materiaalien pitkien toimitusaiko-

jen takia.

Tekninen myyja Anne Timonen pitda asiakkaalta saatavaa ennustetta tarkeana. En-
nuste antaa jonkinlaista tietoa siitd, milloin ja miten paljon asiakas tulee tulevaisuu-

dessa tuotteita tilaamaan. Ennusteet eivat ole vedenpitavia, ja useinkaan ne eivat



pidd paikkaansa. Haastateltava kayttaakin historiaa tukenaan paattdessaan lisdosto-
jen ajankohdasta ja ostoerien suuruuksista. Viime aikoina ostoeria on pienennetty,

koska ne ovat olleet suhteettoman suuria menekin suuruuteen verrattuna.

Toimittajat ovat Timosen mukaan padasiassa luotettavia niin toimitusaikojen kuin
laadunkin puolesta. Yhden toimittajan kohdalla asiakas on neuvotellut toimitusajat,
joten sille asialle ei oikeastaan voi mitdan. Kayttolaitteiden runkojen kohdalla on
haastateltavan mukaan ollut eniten laatuongelmia, mutta niiden toimittajia on vaih-
dettu. Toimittajat on padsaantoisesti kilpailutettu niin hyvin, ettd parempia vaihtoeh-
toja ei ole tarjolla. Toimittajien kilpailutus on tarkeaa, silla materiaalien hinnat muo-

dostavat suuren osan lopputuotteen hinnasta.

Kayttolaitteiden toimitus asiakkaalle viivastyy Timosen mukaan aika harvoin. Yleensa
viivastymisen syy |0ytyy materiaalien laatuongelmista, minka takia uudet osat joudu-
taan joko tekemaan itse tai tilaamaan toimittajalta. Seka ostettujen etta omavalmis-

teisien osien kohdalla on I6ytynyt laatuongelmia.

8 Case-yrityksen hankintojen kehittaminen

Ostoerien maarittaminen nykyisilla tiedoilla olisi haastavaa, silla kustannusraken-
netta ostotoiminnassa ei ole eritelty. Tilauskustannukset, varastointikustannukset ja
kuljetuskustannukset tulisi tietda erikseen, jotta tilauserien kokonaiskustannuksia
voitaisiin vertailla tuotekohtaisesti. Nykydaan toimeksiantajayrityksessa lisatdaan kiin-

ted prosenttiosuus ostohintaan, joka kattaa kaikki ostokustannukset.

Toimeksiantajayrityksessa ei tdhdn mennessa ole luokiteltu tuotteita milldan tavalla.
Esimerkiksi ABC-analyysi on tehokas tyokalu, joka tuo esiin yritykselle tarkeat tuot-

teet, joiden ohjaukseen kannattaa kiinnittdaa huomiota ja resursseja. Yhta tarkeda on



tunnistaa tuotteet, jotka eivat joko tuo yritykselle paljon myyntia tai eivat muutoin
ole elintarkeita yrityksen toiminnan kannalta. Tall6in naihin tuotteisiin ei kannata

kdyttaa resursseja esimerkiksi varastosaldojen seuraamiseen niin usein.

Yrityksen tyontekijoillda on kuitenkin ldhes kaikilla paljon kokemusta tuotteista, joten
he todenndkdisesti osaavat tunnistaa yritykselle tarkeat tuotteet ilman luokituksia-
kin. Tama hiljainen tieto kuitenkin tulisi siirtda jossain vaiheessa myos eteenpain seu-
raaville tyontekijoille. Olisi hyva, jos tuotteita alettaisiin luokitella tasaisin valiajoin,
esimerkiksi vuosittain. Talla tavalla yritys nakisi samalla tilastoja menneesta vuo-
desta, jotka nayttaisivat, kuinka paljon eri tuotteita on vuoden aikana myyty. Vuosit-
tainen seuranta auttaisi my®s arvioimaan seuraavan vuoden kulutusta, joten toimi-
tusjohtaja Timo Ala-Jadsken mainitsemia "perinteisid erdkokoja” voitaisiin pdivittaa

samalla vuosittain oikeammille tasoille.

Anne Timonen, MFG Components Oy:n tekninen myyja, kertoi haastattelussaan, etta
asiakkaalta saatu ennuste ei pida |dheskaan aina paikkaansa. Mikali asiakas pystyisi
ennustamaan tarvettaan pidemmalle ja tarkemmin, ei toimittajien tarvitsisi pitaa esi-
merkiksi varmuusvarastoja juuri ollenkaan. Kokoonpano ja osatilaukset ajoitettaisiin

vain ennusteen pdivamaarille, jolloin asiakas tulee tuotteita tilaamaan.

Totuushan kuitenkin on, ettd mikaan yritys ei pysty ennustamaan omaa toimintaansa
tarkasti pitkalle tulevaisuuteen. Globaaleilla markkinoilla toimiva yritys joutuu otta-

maan huomioon niin paljon eri asioita ja sen toimintaan vaikuttaa niin moni ulkoinen
tekija, ettei tarkka ennustaminen ole yksinkertaisesti mahdollista. Suhdannevaihtelut
varsinkin kaivosalalla ovat suuria, joten on mahdotonta sanoa, minne milloinkin suu-
ria kiven murskaimia, joiden osiksi MFG Components Oy:n kayttolaitteet tulevat, tar-

vitaan.

Luokka A — pitkan toimitusajan osto-osat



Luokan A tuotteet eli pidemman toimitusajan osto-osat muodostavat yhteensd maa-
rallisesti noin neljasosan kayttolaitteiden osista. Nama osat ovat kalliimpia kuin luo-
kan C tuotteet, ja lisdksi kaikilla taman luokan tuotteilla on vahintaan neljan viikon
toimitusaika. Ndiden asioiden takia luokan A tuotteisiin tulisi kiinnittda enemman

huomiota ja kayttda enemman resursseja niiden seuraamiseen.

Osien kulutus viimeisen vuoden aikana (marraskuu 2012 — lokakuu 2013) laskettiin ja
jaettiin kulutus tasaisesti joka kuukaudelle. Ndin saatiin kuukausikohtainen keskiarvo
jokaiselle osalle. Ndiden perusteella kaikille A-luokan tuotteille laskettiin teoreettinen
varmuusvarasto ja tilauspiste (taulukko 3). Palvelutasoksi maariteltiin 90 %, sillad suu-
rempi palvelutaso merkitsisi suurempia varastotasoja ja katsottiin, etta 90 % on riit-
tava taso, jolloin pystytdan vield reagoimaan yllattaviin tilanteisiin. Huomattavaa kui-
tenkin on, ettd kdaytannossa sama palvelutaso ei valttamatta riita kaikille osille, silla
jotkut osat sisdltyvat useampiin kuin yhteen kayttolaitteeseen, kun taas toiset osat
eivat valttamatta tarvitse niin suurta palvelutasoa. Kdytannossa palvelutasot muo-
toutuvat kaytossa oikeiksi vasta, kun ne on otettu kayttéon ja niitd on seurattu jonkin

aikaa.



TAULUKKO 3. A-luokan tuotteiden varmuusvarastot ja tilauspisteet

Tuote Luokka Varmuusvarasto Tilauspiste
705302418600 A 3 7
705302457000 A 6 11
705400051800 A 14 38
705400051900 A 6 11
N03717182 A 9 16
MMO0524293 A 6
MMO0247816 A 2 5
00930595028S A 13 27
591724 A 5 9
MMO0202229 A 10 18
921159CENTA A 10 34
7003761033 A 13 27
705401331855 A 14 38
705401331859 A 6 11
805400196500 A 6 11
MMO0246864 A 10 20
MMO0359118 A 13 27
N02121132 A 9 16
N02122103 A 9 16
N03761035 A 9 17
705400990610 A 6 11

Luokan A tuotteiden hankinnassa on ehdottomasti kdytettava tilausohjautuvaa me-
netelmaa. Osat ovat niin kalliita, ettd turha varasto kasvattaa varaston arvoa paljon.
Jokainen ostettu osa tulisi kdyttda mahdollisimman pian, eli varaston tulisi kiertaa
nopeasti. Tutkimuksessa lasketut varmuusvarastot ja tilauspisteet voivat olla hyva
|lahtokohta taman luokan tuotteiden hankintatoiminnan kehittamiselle. Arvot ovat

kuitenkin keskiarvoja, joten sellaisenaan niita ei voi valttamatta kayttaa yrityksessa.

Tutkimuksessa lasketut varmuusvarastot ja tilauspisteet antavat hyvan kuvan siita,
milla tasolla suurin piirtein liikutaan. Osien kulutus vaihtelee niin paljon kuukausita-
solla eika asiakkaalta saatu ennuste auta valttamatta niin paljoa, etta pystyttaisiin

pelkdstaan sen perusteella tekemaan lisatilauksia tulevaisuutta ajatellen. Myyjan on



osien varastosaldoja tarkistaessaan otettava huomioon aiempi kulutus ja kadytettava
omaa ammattitaitoaan parhaan mahdollisen lopputuloksen saavuttamiseksi. Tar-

keinta kuitenkin on, etta osia on varastossa silloin, kun niita tarvitaan.

Toimitusketjun yhteistyo on avainasemassa ndiden osien hankinnassa. Toimittajia tu-
lisi informoida tulevista tilauksista niin paljon ja niin usein kuin mahdollista. Mita
enemman tieto kulkee molempiin suuntiin toimitusketjun sisallg, sitd paremmin toi-
mintaa voidaan suunnitella ja sen varmemmin osapuolet voivat varautua mahdollisiin

yllatyksiin.

A-luokan tuotteista suurin osa tulee yhdelta toimittajalta. Taman toimittajan koh-
dalla asiakas, eli Metso Minerals, on sopinut toimitusajoista ja hinnoista heille toimi-
tettavien kayttolaitteiden osien kohdalla. Heidan tavoitteenansa ovat mahdollisim-
man alhaiset kustannukset, jotka ovat mahdollisia pitkilld toimitusajoilla, mika taas
tarkoittaa varastointikustannusten nousua toimittajalle, MFG Components Oy:lle.
Toimitusketjun yhteistyon lisddminen tarkoittaa juuri tdman kaltaisia tilanteita, joissa
ketjun yksi lenkki pyrkii itse sadstamaan jossain asiassa mutta aiheuttaa samalla kus-
tannuksia tai muita ongelmia ketjun muille osille. Mikali toimitusketjun sisalla kaikki
sopimukset ja prosessit tehtaisiin niin tehokkaiksi kuin mahdollista, ei mikaan ketjun
lenkki joutuisi ongelmiin. Kokonaiskustannukset pienenisivat toimitusketjun sisalla ja

yhteistyo lisddntyisi ja kehittyisi, mika olisi kaikkien ketjun lenkkien etu.

Luokka B — valmistettavat osat

Luokkaan B kuuluvat valmistettavat osat. Kaikkien tuotteiden kohdalla tilataan ensin
materiaali toimittajalta, minka jalkeen sille tehd&an jokin tyovaihe. Osia luokassa on
yhteensd 13. Suurin osa tyovaiheista tehddan paikan paalla MFG Components Oy:n
tiloissa, mutta jotkut osat joudutaan lahettdma&an alihankintana suoritettavaan tyo-
vaiheeseen muualle. Esimerkiksi eras kiilahihapyora tasapainotetaan Joensuussa,
mista se ldhetetdan takaisin kokoonpanoa varten. Tama tuo vahintdaan yhden lisavii-

kon hankinta-aikaan kyseisen osan kohdalla. Lisdksi tuosta tyovaiheesta taytyy tehda



ostotilaus, lahettda se eteenpdin ja vield vastaanottaa valmis osa. Vasta taman jal-

keen se voidaan ottaa mukaan kokoonpanoon.

Valmistettavien osien kohdalla hankinta-aikaan sisallytettiin materiaalien hankinta-
aika seké tyovaiheisiin meneva aika eli se, kuinka kauan kestaa saada osa valmiina ko-
koonpanoon. Osan valmistamiseen meneva aika riippuu hyvin paljon siitd, onko tyo-
vaiheeseen kaytettavassa tyokoneessa jonoa. Itse asetusaika ja tydaika eivat valtta-
matta ole pitkid, mutta tyokoneissa voi olla ruuhkaa. Kiireellisimmat tydt menevat jo-
non karkeen, mutta osan valmistamiseen kuluva aika ei ole laheskdan sama joka ker-

ralla.

Periaate hankintatoimen kehittamiselle tassa luokassa on sama kuin A-luokan osien
kohdalla. Materiaalien toimitusaikoihin on vain sisdllytetty tuotteiden valmistusaika.
Viimeisen vuoden aikana kayttolaitteiden osina myydyt osat jaettiin tasaisesti joka

kuukaudelle, ja ndin saatiin keskimaarainen kuukausikulutus. Naiden tietojen perus-

teella laskettiin varmuusvarasto seka tilauspiste luokan B tuotteille (ks. taulukko 4).

TAULUKKO 4. B-luokan tuotteiden varmuusvarastot ja tilauspisteet

Tuote Luokka Varmuusvarasto Tilauspiste
MMO0535683 B 3 6
591042 B 5 9
914308 B 2 4
MMO0537349 B 7 14
MMO0363207 B 5 9
MMO0500415 B 4 9
025012C3535 B 3 6
028011B B 7 15
0300108 B 2 4
MMO0275451 B 2 3
MMO0526094 B 11 20
353580 B 6 15
353590 B 3 5




Luokka C — lyhyen toimitusajan osto-osat

C-luokka on maarallisesti suurin kayttolaitteiden osaluokka. Luokkaan kuuluu noin
puolet kaikista osista, 44 kpl. Tuotteet tdssa luokassa ovat kuitenkin lyhyen toimitus-
ajan halpoja tuotteita, joiden varastoarvo jaa joka tapauksessa pieneksi osaksi kayt-
tolaitteiden osavarastosta. Tuotteet ovat l[ahinna muttereita, ruuveja, levyja ja liitti-
mid. Suurimmalla osalla tuotteista on yksi toimittaja, Wiirth. Toimitusajat nailla
Wiirthin tuotteilla ovat yleisesti muutamia paivia, koska tuotteet ovat yleisia hylly-

tuotteita toimittajalle.

Aiemmin naitdkin tuotteita on seurattu tuotekohtaisesti ja tehty lisatilauksia, kun va-
rastosaldo nayttaa tarpeeksi alhaiselta. Ostoerat olivat tuotteissa suuria, jotta turhaa
aikaa naihin matalan kustannustason tuotteisiin ei tarvitsisi kayttda. Koska jokaista
ruuvia ja mutteria on kuitenkin seurattu tuotekohtaisesti, myyjien aikaa on naidenkin
osien tilaamiseen kulunut kohtalaisen paljon suhteessa niiden arvoon. Jokaista pien-
takin osaa tarvitaan kokoonpanossa, ja toimitus voi viivastya myos yhden ruuvin
puuttumisen takia. Historian saatossa kayttolaitteidenkin toimitus on viivastynyt juuri
naiden C-luokan tuotteiden takia muutamia kertoja. Viivastymiset eivat ole olleet
dramaattisia tai tuoneet taloudellisesti suuria tappioita, mutta ndiden komponent-
tien osalta jokainen viivdastyminen on turha. Taman takia C-luokan tuotteiden koh-
dalla onkin tarkeinta, ettd ne eivat missaan vaiheessa loppuisi kesken ja nain viivas-

tyttaisi toimitusta.

Luokan C tuotteiden kohdalla voitaisiin soveltaa varaston ulkoistamismenetelmaa.
Toimittaja siirtdisi osan varastostaan MFG Components Oy:n tiloihin, josta kokoonpa-
nijat noutaisivat tuotteet valmistusta varten. Toimittajan edustaja kavisi saannollisin
valiajoin, esimerkiksi viikoittain, tayttamassa hyllyt, merkitsisi ylos kulutuksen ja las-
kuttaisi sen mukaan. Talldin toimittaja huolehtisi sen, ettd nadita matalan kustannus-
tason tuotteita olisi aina saatavissa, eika tuotteiden ostotilaukseen kuluisi aikaa

MFG:n henkilostolta. Tuotteen kappalehinta todenndkdisesti nousisi hieman toimit-



tajalta ostetun palvelun myota, mutta nain alhaisten hintojen tapauksessa tuotekus-
tannusten nousu ei olisi merkittava, vaan resursseja voitaisiin siirtaa tarkeampiin A-

ja B-luokan tuotteisiin.

Toinen vaihtoehto taman luokan tuotteiden hankinnassa voisi olla kahden laatikon
menetelma. Jokaiselle tuotteelle asetettaisiin kaksi laatikkoa tai hyllypaikkaa, johon
tuotteet laitettaisiin. Kokoonpanijat kayttaisivat tarvitsemiaan tuotteita ensimmai-
sesta laatikosta ja niiden loppuessa siirtyisivat kayttamaan toista, erdanlaista var-
muuslaatikkoa. Samalla kun ensimmaisesta laatikosta tuotteet loppuisivat, tehtaisiin
taydennystilaus. Tilauksen saapuessa taytettaisiin varmuuslaatikko ensin, minka jal-

keen loput tuotteista sijoitettaisiin ensimmaiseen laatikkoon.

Adrimmaisen tirke3a on tehda taydennystilaus heti, kun ensimmaéinen laatikko tyhje-
nee, jotta tuote ei missaan vaiheessa loppuisi kesken. Varmuuslaatikossa olevien
tuotteiden maara tulisi kuitenkin asettaa sellaiseksi, etta samalta toimittajalta tilatta-
vien tuotteiden lisatilaus sattuisi mahdollisimman hyvin samaan aikaan. Tall6in voi-
taisiin taydennystilaukset laittaa samalle ostotilaukselle, jotta tilauskustannukset ja
kuljetuskustannukset minimoitaisiin. Menetelma vaatisi hieman enemman tyopa-
nosta ostohenkilostolta kuin ulkoistamismenetelma, mutta tuotteen ostohinta olisi

todennadkdoisesti edullisempi.

Luokka 0 — Metson toimittamat osat

Neljas luokka muodostuu tuotteista, jotka asiakas toimittaa kokoonpanoa varten
MFG Components Oy:lle. Nditd osia ei oteta huomioon varastokirjanpidossa, vaan ne
otetaan mukaan prosessiin ainoastaan lopputuotteen osiksi. Kuljetus- ja toimitusvas-
tuu ovat asiakkaalla, joten tahan 0-luokkaan ei kiinniteta tassa tutkimuksessa huo-

miota.



9 Tulosten yhteenveto

Toimeksiantajayrityksen materiaalinohjaukseen liittyvat ongelmat muodostuvat |a-
hinna tiedon kerdaamisesta ja sen hankinnasta. Yrityksella on kokemusta alalta jo yli
35 vuotta, joten informaatiota on saatavilla. Oikeita asioita tutkimalla nykyistd mate-
riaalinohjausta voidaan kehittaa edelleen, jotta yritys pystyy jatkamaan kilpailuaan
markkinoilla. Pienen yrityksen on laskettava tarkasti, mikd on kannattavaa ja mika ei.
Lisdksi on 16ydettava osa-alueet, joihin silla hetkella kannattaa keskittya, ja osa-alu-
eet, joihin ei kannata silla hetkelld uhrata resursseja. Tutkimuksessa |6ydettyjen on-
gelmakohtien kehittdmisen tydkaluja voisivat olla seuraavat toimenpiteet, jotka

omalta osaltaan auttaisivat toimeksiantajayritysta kehittamaan toimintaansa:

- Informaatiovirran kehittdaminen
- Tuotteiden luokittelu
- Hankintojen kehittdminen

- Kustannusrakenteen selvittdminen

Informaatiovirran kehittaminen

Ostotoiminnassa toimitusketjun yhteistyo korostuu. Informaation tulee kulkea kaik-
kiin suuntiin toimitusketjun sisalld, jotta kaikki asianosaiset pysyisivat kartalla materi-
aalivirrasta ketjun sisalla. MFG Components Oy on yksi lenkki kivenmurskaimen tuo-
tantoprosessissa, jonka valmistamisessa on mukana monia muitakin yrityksia. Asiak-
kaalta saatu ennuste tulevista tarpeista, jonka perusteella materiaalitilaukset teh-

daan, on tarkea.

Ongelmana on, kuten tekninen myyja Anne Timonen haastattelussaan kertoi, ennus-
teen luotettavuus. Mikali ennuste pitaisi paikkansa eli tilaukset tulisivat aina saman-
laisina kuin asiakkaan lahettamassa ennusteessa, ei materiaalinhankinnassa MFG

Components Oy:lla tai muilla toimittajilla tulisi ongelmia. Talléin toimittajilla olisi riit-

tavasti aikaa tdydentda varastojaan, jotta ongelmia ei syntyisi ja turhia varastoja ei



kertyisi missaan toimitusketjun vaiheessa. Loppukayttdjalla, eli tassa tapauksessa
Metso Mineralsilla, on suuri vastuu informoida toimittajiaan niin tarkasti kuin mah-
dollista. Sama patee MFG Components Oy:00n ja sen toimittajien valiseen yhteistyo-
hon. Informaatio, jonka MFG saa asiakkaaltaan, tulisi siirtdd mahdollisimman pian

materiaalien toimittajille, jotta he osaisivat varautua tilauksiin ajoissa.

Tulevaisuudessa yritysten valisen yhteistyon tulisi syventya ja tulisi menna asiakas-
toimittaja-ajattelusta kohti yhteistydkumppani-ajattelua, jossa samaa koytta veta-
malla pyritdan kohti yhteisia pdamaaria. Tama ei kuitenkaan ole tdysin riippuvainen
pelkdstadn MFG Components Oy:n toiminnasta, vaan myos muiden toimitusketjun

sisalla olevien yritysten on hyvaksyttava sama ajattelumalli.

Tuotteiden luokittelu

Tuotteiden luokittelulla pyritdan 16ytamaan yrityksen toiminnan kannalta tarkeimmat
tuotteet. Kuten luvussa 7 todettiin, yrityksen on ehdottomasti osattava nimeta tar-
keimmat tuotteensa, jotta niiden ohjausta voitaisiin kehittaa. N&in yritys osaisi keskit-
tya siihen, mika on aidosti tarkeda. Toimeksiantajayrityksella ei ole kdaytdssaan konk-
reettista tuotteiden luokittelua, kuten toimitusjohtaja Timo Ala-Jaaski haastattelus-
saan kertoi. Tyontekijat osaavat kuitenkin tunnistaa ammattitaitonsa avulla tarkeat

tuotteet, joten hiljaista tietoa asiasta yrityksen sisdlla on olemassa.

Olisi kuitenkin hyva, jos asiasta tehtdisiin tasaisin valiajoin konkreettinen tilasto.
Tuotteet luokiteltaisiin esimerkiksi vuosittain myynnin ja myyntitapahtumien perus-
teella. Nain tilastoja voitaisiin verrata edellisiin vuosiin ja saataisiin tietoa myynnin
kehittymisesta tuotetasolla. Erdand vuonna tietty tuote saattaisi olla eniten myytyja
tuotteita, jolloin sen ohjaamiseen kaytettdisiin enemman resursseja. Seuraavina vuo-
sina sen myynti saattaisi laskea, joten sen luokitus laskisi samoin kuin sen ohjaami-
seen kdytettdvien resurssien maara. Nain yritys pystyisi keskittymaan juuri silla het-

kelld sen toiminnan kannalta tarkeimpiin tuotteisiin.



Hankintojen kehittaminen

Tutkimuksessa kdytetyn luokituksen mukaisten C-tuotteiden hankintatoimintaa kehi-
tettdisiin siten, ettd resursseja ei tuhlattaisi naiden arvoltaan pienempien tuotteiden
ostotilausten tekemiseen. Henkiloston ei tarvitsisi endaa kayttaa aikaa jokaisen ruuvin
ja mutterin ostamiseen erikseen, vaan tuotteiden hankinta ulkoistettaisiin toimitta-
jalle. Talloin toimittaja huolehtisi varaston riittdvyydesta ja laskuttaisi todellisen ky-

synnan mukaan.

A- ja B-luokan tuotteiden kohdalla varastotasot tasapainotettaisiin osille erikseen
maaritellyilld varmuusvarastoilla ja tilauspisteilla. Tall6in jokaisella osalla olisi ennalta
madratty ostosignaalipiste, jolloin lisatilaus tulisi tehda. Kaytanndssa lisatilaukset teh-
taisiin useimpien komponenttien osalta aina, kun edellinen tilaus kasitelldan ja osat
varataan tuotantoon. Talloin uudet osat tilataan varastoon jo ennen kuin niita kos-
keva tilaus on saapunut. Varastoinnin optimoinnin kannalta tarkeaa olisi, ettd kaikelle
materiaalille olisi jo valmis suunnitelma siina vaiheessa, kun ne ostetaan. Tassa ta-
pauksessa ennusteen luotettavuus ja materiaalien pitkat toimitusajat pakottavat kui-
tenkin toimeksiantajayrityksen varautumaan tulevaisuuteen pitamalla varmuusvaras-
toa, jolloin niiden kayttohetki tarkentuu asiakkaan seuraavan tilauksen saapuessa.
Tutkimuksessa lasketut osien ja komponenttien varmuusvarastot laskettiin kuukau-

den menekin keskiarvojen perusteella.

Lopuksi varmuusvarastojen arvot laskettiin yhteen niin A- kuin B-luokankin tuotteille
(ks. taulukko 5). Lukuja verrattiin todellisiin varastoarvoihin, jotka otettiin jarjestel-
masta vuodenvaihteen molemmin puolin. Laskennassa kdytettiin osien keskimaarai-
sia myyntihintoja, jolloin katteen ja omavalmisteisten osien valmistuksen arvot las-
kettiin mukaan. A-luokan osien kohdalla laskennallinen varmuusvarasto, palveluta-
son ollessa 90 %, olisi huomattavasti pienempi kuin nykyinen varastotaso. Varaston
arvo putoaisi lahes 75 % A-luokan tuotteiden osalta. B-luokan kohdalla varaston arvo

putoaisi hieman yli neljannekselld taman hetkisesta.



TAULUKKO 5. Varastoarvojen muutos.

Vanha varasto | Varmuusvarasto palvelutaso 90 % Ero
Luokan A-osat 59 865,20 15 435,87 44 429,33
Luokan B-osat 12 675,90 8 125,40 4 550,50
Yhteensa 72 541,10 23 561,27 48 979,83

Todellisuudessa naita varaston arvoja ei kuitenkaan voida aukottomasti vertailla kes-
kenaan, silla toimeksiantajayrityksessa ei ole laskettu varmuusvarastoja, joten varas-
tosaldoista ei pystyta erottelemaan aktiivi- ja varmuusvarastoja. Padsdantoisesti
osien varastosaldot ovat kuitenkin sellaisia, jotka riittavat kuukausiksi ilman lisati-
lauksia. Yhden osan kohdalla varastosaldo on niin suuri, ettda seuraavan kerran tay-

dennystilaus tulisi tehda talld keskimaaraiselld myynnilld noin neljan vuoden paasta.

Maaritetyt tilauspisteet luovat ostotoimintaan yhtenaisen mallin, joka helpottaa os-
totoimintaa, jolloin ostohenkildstolla jaa aikaa muihin tydtehtaviin. Joidenkin osien
tai toimittajien kohdalla ei tdtd mallia kuitenkaan voida kayttaa sellaisenaan, silld on-
gelmia muodostavat mm. erilaiset sopimukset, jotka sitovat toimeksiantajayrityksen
kdsid hankintatoiminnassa. Erikoistilanteet tiettyjen osien kohdalla vaativatkin edel-

leen erikoistoimenpiteitd, joihin tydntekijoiden ammattitaitoa tarvitaan.

Kustannusrakenteen selvittiminen

Tilauserat tulisi pitaa jarkevina, jotta ei syntyisi tilannetta, jossa jotakin komponenttia
varastossa on jopa usean vuoden tarpeen verran. Toimitusjohtaja Timo Ala-Jadsken
mukaan suuri varaston arvo voi aiheuttaa ongelmia, jos asiakas muuttaa tilaamaansa
tuotetta, jolloin tietylla tavalla raatadléidyt komponentit eivat sovikaan lopputuottee-
seen. Kuten luvussa 6 optimaalisen tilauseran esittelyn yhteydessa mainittiin, ti-
lauseran kokoon vaikuttavat tilaus-toimituskustannukset, varastointikustannukset
seka kysyntd. Optimaalisimpien tilauserien selvittaminen olisi toimeksiantajayrityk-

sen kannalta tarkeas, silla tutkittua tietoa tilauserien suuruuksista ei ole. Tilaus- ja



toimituskustannukset seka varastointikustannukset tulisi eritelld ainakin suurpiirtei-

sesti, jotta edes suuntaa antavia optimaalisia tilauseria voitaisiin laskea.

10 Pohdinta

Tutkimuksessa tutkittiin yhden tuoteryhman neljaa tuotetta ja niiden osien materiaa-
linohjausta. Osien hankintaa pyrittiin kehittdmaan jakamalla tuotteet luokkiin niiden
luonteen perusteella. Luokille kehitettiin tilanteeseen sopivat ohjausmenetelmat,
jotka katsottiin parhaiksi mahdollisiksi teoriapohjaan vertaamalla. Tavoitteiden taus-

talla oli toimeksiantajayrityksen halu varaston optimoimiseen.

Eniten materiaalinohjaus kehittyi C-luokan tuotteiden osalta, joille ehdotettiin varas-
ton ulkoistamismenetelmaa. Tassa tapauksessa tuotteiden varastointi siirtyisi toimit-
tajan haltuun, mutta niiden fyysinen sijainti olisi edelleen yrityksen tiloissa. Taloudel-
linen voitto ei valttamatta naiden tuotteiden osalta olisi merkittava, silla osien arvot

ovat pienid. Suurin kehitys kuitenkin tapahtuisi resurssien kohdentamisessa pois

ndistd tuotteista kohti tarkedmpien ja ongelmallisempien tuotteiden ohjausta.

Kalliimpien ja pidemman toimitusajan tuotteiden kohdalla hankintaa kehitettiin las-
kemalla varmuusvarastot ja tilauspisteet osille, jolloin varastotasot laskisivat merkit-
tavasti. Naiden kehitysehdotusten taloudellinen merkitys olisi suurempi kuin C-luo-

kan tuotteiden kohdalla, ja mikdli menetelmia voitaisiin soveltaa yrityksen koko tuo-

terekisteriin, olisi mahdollisuuksia merkittaviinkin taloudellisiin kehitysaskeleisiin.

Tutkimuksessa esitetyt laskelmat ovat kuitenkin keskiarvoja, ja aivan nadin yksinkertai-
sesta ongelmasta e kuitenkaan ole kyse. Varmuusvarastoja laskettaessa huomattiin,

ettd joidenkin osien myynnin keskihajonta oli korkea. Tama tarkoittaa sita, etta



myynti heilahtelee paljonkin kuukausittain. Taima seikka kertoo tilanteen hankaluu-
den, silla menekin arvioiminen on ddrimmaisen haastavaa mutta samalla tarkeaa.
Tutkimuksen suorittamista vaikeuttivat toimittajakohtaiset ja jopa osakohtaiset eri-
koistilanteet, kuten erilaiset toimintaa ohjaavat sopimukset ja pitkat toimitusajat.
Naiden ongelmien kanssa toimeksiantajayrityksessa tyoskentelevat ammattilaiset
ovat painineet jo pitkdaan. Jotkut ongelmat ovat kuitenkin yrityksesta riippumattomia,

joten niihin ei oikein voi vaikuttaa yrityksen sisaisilla muutoksilla.

Tutkimuksen teoriaosassa esitellyt ohjausmenetelmat vaativat ldhes poikkeuksetta
tasaisen kysynnan. Tassa tapauksessa menetelmia jouduttiin kuitenkin muokkaa-
maan, silla tutkimuksen kohteena olleen kayttolaitetuoteryhman kysynta vaihtelee
huomattavastikin suhdanteiden mukaan. Myos tutkimuksessa lasketut varastojen ar-
vot ovat vahintaankin kyseenalaisia, silla nykyista varastoa ja mahdollista uutta varas-
toa uusien materiaalinohjausmenetelmien kayttdonoton jalkeen on vaikea verrata
aukottomasti keskenaan. Vertailu tutkimuksessa oli pikemminkin havainnollistava

kuin faktaa tarjoava.

Tutkimusta on vaikea yleistdd edes saman toimialan sisalla, silld yritysten toimintata-
vat vaihtelevat paljon. Tutkimus on raataldity vahvasti toimeksiantajayrityksen mu-
kaan, eika tuloksia voi pitaa itsestadnselvyyksind muissa tilanteissa. Yksi tutkimuk-
sessa esitelty aihe on kuitenkin yleistettdvissa lahes kaikille aloille ja toimitusketjuille.
Informaation jakaminen toimitusketjun sisalla on ensiarvoisen tarkeda. Yritysten olisi
pddstava pois mina-ajattelusta ja siirryttava kehittdmaan koko toimintaymparistoa ja
yhteistydkumppaneita. Yhteisen hyvinvoinnin ja yhteisten padamaarien kautta hyodyt

voisivat olla merkittavia kaikille.

Tutkimuksen luotettavuus ja patevyys
Tutkimuksessa pyritdaan valttamaan virheitd, mutta aina hyvakaan suunnittelu ei niita

poista kokonaan. Tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa pyritdaan selvittamaan,



kuinka luotettavia tutkimustulokset ovat ja ovatko tulokset tarpeeksi patevia. Luotet-
tavuuden mittaamiseen voidaan kayttaa monia eri mittaus- ja tutkimustapoja riip-
puen tutkimuksen luonteesta ja kaytetystd tutkimusmenetelmasta. Yleisesti ottaen
laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioiminen on huomattavasti haasteelli-
sempaa kuin maarallisen tutkimuksen. Maarallisessa tutkimuksessa tutkitaan usein
lukuja tai populaatiota, jotka kdyttaytyvat aina samalla tavalla ja rationaalisesti. Laa-
dullisessa tutkimuksessa usein keskiossa ovat ihmiset, jotka eivat aina toimi samalla

tavalla. (Kananen 2012, 172.)

Tutkimuksen toistettavuutta arvioiva reliaabelius kertoo, kuinka ei-sattumanvaraisia
tuloksia tutkimus antaa. Mikali kaksi tutkijaa paatyy samassa tutkimuksessa samoihin
tuloksiin, voidaan tuloksia pitda reliaabeleina. Validiteetti (patevyys) taas arvioi,
kuinka hyvin mittari tai tutkimusmenetelma mittaa sitd, mita sen on tarkoituskin mi-
tata. Mikali tutkijan laatimat kysymykset voidaan ymmartaa eri tavalla, voidaan kyse-
lyn validiteetti kyseenalaistaa, silla tutkija ei voi tietda, kuinka vastaaja on kysymyk-

sen ymmartanyt. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2004, 216-217.)

Tutkimuksen luotettavuutta pyrittiin kasvattamaan haastattelujen dokumentoimi-
sella. Haastattelut danitettiin ja litteroitiin mahdollisimman tarkasti. Litterointi suori-
tettiin [ahes sanasta sanaan. Murresanoja muutettiin kirjakielen muotoon ja lausera-
kenteita siistittiin luettavuuden parantamiseksi. Lisaksi valmis tyo hyvaksytettiin
haastatelluilla, jotta sisdltd vastaa todellisuutta. Haastattelujen luotettavuuden kan-
nalta tarkeda on huomata, ettd haastatteluihin valittiin ainoastaan kaksi henkil6a. Li-
saksi haastattelujen tulokset edustivat ndiden kahden henkilon mielipiteita kysytyista
aiheista. Haastatellut katsottiin kuitenkin parhaiksi mahdollisiksi henkildiksi vastaa-

maan nadihin kysymyksiin.

Tiedot, jotka kerattiin yrityksen rekistereistd, ovat aitoja tietoja yrityksen varastoti-

lanteista ja myyntitapahtumista, joten ne ovat autenttisia. Tutkimus suoritettiin paa-



asiassa yrityksen tiloissa, joten tiedot ja niiden tarkistaminen oli helppoa. Tutkimuk-
sessa lasketuissa varmuusvarastoissa ja tilauspisteissa kdytetyt toimitusajat ovat nii-

den tyontekijoiden arvioita, joiden vastuualueisiin kyseiset toimittajat kuuluvat.

Tutkimus on mahdollista toistaa milloin tahansa samoilla tiedoilla, silla yrityksen re-
kistereissa olevat tiedot ovat I6ydettavissa vielda monen vuoden paadstakin. Yleistysta
tutkimustuloksista ei kuitenkaan voida tehd3, silld kysymys on ainoastaan toimeksi-
antajayrityksen tilanteesta, eika sitd voida kayttaa suoranaisesti minkadan muun yri-

tyksen kohdalla. Sovellutuksia voidaan kuitenkin tehda tarpeen vaatiessa.

Jatkotutkimukset

Tuloksia néista kehitysehdotuksista ndhddan vasta myohemmin, mikali toimeksianta-
jayritys muuttaa omia toimintatapojaan. Hyva jatkotutkimuksen kohde olisi ndiden
kehitysehdotusten onnistuminen. Olisivatko uudet tilauspisteet toimivia, ja riittdisiko
valittu palvelutaso vai olisiko se tarpeettoman suuri? Onko varaston kokonaisarvo
pudonnut ja kuinka paljon? Mikéli ndma toimenpiteet toimivat, voitaisiin harkita toi-
mintatavan siirtamista muihin yrityksen tuotteisiin. Kuinka naita toimintatapoja tulisi

muuttaa, kun siirrytdan muihin yrityksen tuotteisiin?

Lisdksi tata tutkimusta vaikeuttanut tilaus-toimituskustannusten ja varastointikustan-
nusten laskelmien puute olisi hyva jatkotutkimuksen kohde. Mikali edellda mainitut
kustannuslajit saataisiin eriteltya, voitaisiin materiaalinohjausta kehittaa lisaa laske-

malla tilauserat kaikille tuotteille, jolloin saataisiin osien varastosaldojen ylarajat.
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LITTEET

Liite 1. Toimitusjohtaja Timo Ala-Jdasken haastattelu

Minka takia varaston arvoa taytyy pienentda?

Halutaan kdyttdd sitd rahaa johonkin muuhun. Kédytetddn rahaa mieluummin inves-
tointeihin, kuten tyékaluihin tai uusiin tydstékoneisiin, eikd vain anneta sen rahamdd-
rdn maata varastossa. Toinen asia on se ettd, on aina riski siind ettd jos on iso va-
rasto ja asiakas tekee muutoksia tilaamiinsa tuotteisiin. TéllGin asiakas ei viltté-
mdttd suostu kdyttdmddn tai ostamaan pois varastossa olevia osia. Tdlléin edellisten
revisioiden komponentit voivat jéddd varastoon, koska niité ei kédytetd mihinkddn.
Pienempi varasto mahdollistaa nopeamman reagoinnin ja pienemmdn tappioriskin

tédmdnkaltaisissa tilanteissa.

Varaston supistamisen tavoite?

Varaston arvo pyritéédn supistamaan puoleen nykyisestd.

Hankintatoimen organisointi MFG Componentsissa? Seuranta ja kdytannon toi-
menpiteet.

Tdlld hetkelld tilausten kdsittelijd vastaanottaessaan uuden tilauksen tarkastaa kom-
ponenttien saldot jérjestelmdstd. Ja sitd kautta tdydentdd varastoa silloin kun néikee
sieltd ettd nyt tulee tulevaisuuteen tilaus, johon tarvitaan lisGé komponentteja ja os-
taa niitd lisdd yleensé “perinteisessd ercissd”, eli on syntynyt téllainen perinteinen
eréikoko, mitd kdytetddn. Tai on jonkun toimittajan kanssa sovittu, ettd tilataan aina

tietyn kokoinen erd. Silld tavalla se pddsddntéisesti toimii.

Onko olemassa tiettyd hankintatapaa kuinka usein tilataan ja kuinka paljon?
Ei, se tulee sité mukaa kun tilauksia tulee. Tuotteiden varastosaldo tarkistetaan aina

uuden tilauksen saapuessa. Tdlld tavoin seurataan tuotteita jatkuvasti aina tilauksen



saapumisen yhteydessd, ennen kuin tilaus Idhetetddn eteenpdin tuotantoon. A-luo-
kan tuotteiden osalta ei ole joukossa varasto-ohjautuvasti valmistettavia osia eli niité
tarkastettaisiin tietyin kiintein vdliajoin, esimerkiksi viikoittain ja tehtdiisiin lisdtilaus,
mikdli tarpeellista. Tdssd tapauksessa iso osa osista on sellaisia, ettd niité menee vain
yhteen tuotteeseen. Niitd osia, joita menee useampiin tuotteisiin, voitaisiin ohjata tdil-
laisella niin sanotulla hdlytystarvelaskennalla. Ennalta mddrdtty hdlytysraja ilmoittaa
milloin tilataan tulevista tilauksista riippumatta aina vakioerd lisdé varastoon. Ehkd

laakereissa, ruuveissa ja pulteissa on sen tyyppistd toimintaa tdlldkin hetkelld.

Onko tuotteita luokiteltu esimerkiksi ABC-analyysin avulla tai muun menetelman
avulla?

Ei ole kdytdnndssd tehty niin. Kaikkia tuotteita seurataan samalla tavalla.

Kuinka tarked Metso Minerals on MFG Components Oy:lle asiakkaana?
Suurin asiakas Keslan jdlkeen. Eli toiseksi suurin asiakas tdllé hetkelld. Erittéin tdrked.

Hyvin pitkdaikainen, luultavasti yli 30 vuoden takaa.

Kuinka tarked tuoteryhma kayttolaitteet on yritykselle?

Se on merkittévd. Iso osa lilkevaihdosta ja tietysti etté se sisdltdé omavalmistuskom-
ponentteja, tuontikomponentteja ja muita, kumppaneilta hankittavia komponentteja.
Monipuolinen mutta erittdin térked. Liikevaihdosta Tohmajdrven laskutuksesta kdyt-

télaitteet on varmaankin jopa 15 %. Aika iso osa.

Onko kayttolaitteiden tuotanto/kokoonpano mielestisi tehokas?

Nyt on suunnitelmana tehostaa sitd. Kehittéd eteenpdin téllaista kokoonpanopis-
tettd, ettd piste on suunniteltu puhtaasti kéyttélaitteiden kokoonpanoa varten. Sité
kautta kokoonpanon ldpimenoa saataisiin nopeutettua. Samassa yhteydessd on tar-

koitus selvittdd ostettavien komponenttien hankintatapoja ja varmistaa, ettd niitd on



kokoajan saatavilla, muutenkin kuin varastosaldoista. Visuaalisesti seurataan kuinka

paljon komponentteja on jdljelld ja milloin pitdd tilata uusia.

Kerro Lean-projektin tavoitteista ja menetelmista?

Tavoitteena on varaston puolittaminen ja toimitusvarmuuden parantaminen ja tie-
tysti kokoonpanoon kdytetyn ajan lyhentdminen. Kdyttélaitteissa erityisen térkedd on
toimittajaverkoston parantaminen niin hyvdksi, ettd varaston arvoa voidaan laskea.
Lean-hanke painottuu toimittajaverkostoon, koska oman toiminnan osuus on aika
pieni. Kokoonpanotyétd on noin 2 tuntia, joten sen osuus kdyttélaitteen arvosta on

alle 10 %.

Liite 2. Teknisen myyjan Anne Timosen haastattelu

Kuinka kauan olet ollut vastuussa kayttolaitteista yrityksessa?

Lokakuusta 2012. Noin vuoden.

Miten ostotoiminta on yrityksessa kdytanndssa jarjestetty?

Tydlle ostettavat osat ostaa myyjd/tilauksen kdsittelijd. Varasto-ohjautuvat tuotteet
on keskitetty enemmdn yhdelle henkilélle ja samaten voimansiirron puolen ostot. Jo-
kaisella myyjdlld on omat asiakkaat, kenestd hdn vastaa, myyjét hoitavat myds mate-

riaaliostot néiden asiakkaiden tuotteiden kohdalla.
Mita ongelmia tai haasteita kadyttoélaitteiden osien hankinnassa ilmenee?
Tuotteen epdtasainen menekki, epdvarmat ennusteet ja pitkdt toimitusajat materiaa-

leille.

Ratkaisuja ndiden ongelmien selvittamiseksi?



Ennusteisiin?
Asiakkaalta tulevalle ennusteelle, ei voi tehdd tddlld meilld parannuksia, koska asia-
kashan sen meille antaa ja ennuste on heiddn séénndstelyssddn. Mutta jos ennuste
eldd paljon esimerkiksi kuukauden sisélld, niin sille ainoa mitd me voimme tehdd on
tukeutua aikaisempaan menekkiin ja verrata sitd ennusteeseen ja tehdd historian pe-
rusteella lisdostoja. Aikaisemmin on tietysti aika isoja tilauserié ollut, joten niité on
viime aikoina pyritty pienentdmddn, koska joidenkin tuotteiden kohdalla ostoerd on

voinut olla jopa vuoden menekin suuruinen.

Kuinka tarkea asiakkaalta saatu ennuste on?
Kylldhdn se on térked, vaikka siihen ei voi absoluuttisesti luottaakaan. Kylld se jonkin-
laista osviittaa antaa siité ettd ndkee, ettd asiakkaalla on eldmdd tuotteiden osalta,

vaikka ennusteelta voi joskus hdvitékin tilauksia.

Kuinka luotettavia kayttolaitteiden osien toimittajat ovat? Toimitusajat? Laatu?
Pienemmdt ja normaalit ostettavat osat ovat vakiotuotteita. Niin niiden puolesta ei
ole valittamista. Toimitusajoissa yhden toimittajan osalta protestoisin, ettd toimitus-
aika on liian pitkd, mutta siind tapauksessa asiakas on mddritellyt meiddn toimittajan
kanssa toimitusajat. Me emme hirvedsti voi sille asialle tehdd. Rungoissa on ollut
ehkd kaikkein eniten laatuongelmia, mutta niiden toimittajia on jo muutettu. Pédasi-

assa laatu on ok, muitten paitsi niitten runkojen osalta.

Kuinka usein toimittajia vaihdetaan?
Aika vdhdn vaihdetaan. Yleisesti ottaen toimittajat on aika hyvin kilpailutettu, joten
ei ole parempaa vaihtoehtoa vilttimdittd tarjolla. Se on sitten hinnallinen kysymys

varsinkin noissa kallimmissa osissa.

Miten usein kayttoélaitteiden toimitus viivastyy?



Aika harvoin. Loppukesdstd taisi jotain mydhédstymid olla. Omavalmisteisien akselei-
den laatuvirheet taisivat olla syynd mydéhdstymiseen. Jouduttiin tekemddn uudet ak-
selit. Jonkun verran on ollut runkojen kanssa niitd laatuongelmia, joten se on tuonut

ongelmia.

Viivastyneiden toimitusten syy? Materiaaliostoissa vai tuotannossa?
Minun mielestdni sielld on ollut IGhinnd laadullisia vikoja niitten komponenttien
osalta, mitd meilld on ollut osia hyllyssd. Molempien, ostettujen osien ja omavalmis-

teisien osien kohdalla.



	Kuviot
	Taulukot
	1  Johdanto
	2 Materiaalinohjaus
	3 Varastointi
	Erilaisia varastoja
	Varastoinnin kustannukset

	4 Varastonohjaus
	5 Tuotteiden luokittelu
	6 Hankintatoimi
	7 Case-yrityksen materiaalinohjauksen lähtökohdat
	8 Case-yrityksen hankintojen kehittäminen
	9 Tulosten yhteenveto
	10 Pohdinta
	LÄHTEET
	LIITTEET
	Liite 1. Toimitusjohtaja Timo Ala-Jääsken haastattelu
	Liite 2. Teknisen myyjän Anne Timosen haastattelu


