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Uudenlaiset innovaatiot palveluissa luovat yrityksille lisaarvoa kilpailutilanteessa. Palveluista
on nopeasti muodostunut monille teollisuusyrityksille merkittava kilpailukeino seka tuloksen-
tekovaline. Yritykset ovat huomanneet, etta tuotteet ja palvelut taydentavat toisiaan ja
markkinoilla parjaa sellainen toimija, joka hallitsee nama molemmat osa-alueet.

Opinnaytetyomme aiheena on palvelukonseptin kehittaminen Bang & Bonsomer Group Oy:n
teollisuuskemikaaliosaston Valkeakosken tehtaalle. Kartoitimme yrityksen nykyista palvelu-
konseptia seka nostimme tutkimuksemme avulla kehittamiskohteita esiin tehtaan toiminnan
parantamiseksi. Selvitimme, mita tavoitteita yritys oli asettanut Valkeakosken tehtaalle, mit-
ka naista tavoitteista ovat toteutuneet ja mitka jaaneet toteutumatta. Tehtaan nykytilaa ar-
vioituamme laadimme aiheesta SWOT-analyysin.

Teoriaosuuden lahteina kaytimme artikkeleita ja teoksia muun muassa palvelujen markki-
noinnista, kilpailuedusta seka arvoketjusta. Lahteita taydensivat lisaksi etsimamme tiedot
Internetista seka muiden opiskelijoiden aiheesta tekemat opinnaytetyot. Tutustuimme la-
hemmin myos kemikaalilainsaadantoon ja siihen liittyviin rajoituksiin.

Tutkimuksen teoreettisena viitekehyksena kaytimme Katri Ojasalon artikkelia The Shift from
Co-Production in Services to Value Co-Creation. Kyseisessa artikkelissa tarkastellaan kolmea
erilaista lahestymistapaa palvelujen tuotantoon.

Tutkimuksen menetelmaksi valitsimme kvalitatiivisen tutkimuksen, koska mielestamme se
antoi parhaat lahtokohdat meille ymmartaa syvallisesti Valkeakosken tehtaan toimintatapoja.
Teemahaastatteluita oli yhteensa kaksi, joissa haastattelimme case-yrityksemme edustajaa,
yhteistyokumppania seka asiakasta.

Mielestamme opinnaytetyo onnistui hyvin, koska saimme nostettua konkreettisia kehittamis-
ehdotuksia esille, mitka myos case-yrityksen mielesta olivat potentiaalisia. Yhteistyo Bang &
Bonsomerin kanssa oli koko projektin ajan erittain tiivista ja saimme positiivista palautetta
esiteltyamme tutkimustuloksemme yritykselle.

Asiasanat palvelut, lisaarvo, palvelukonsepti, kilpailuetu, arvoketju
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New kinds of innovations in services create additional value for the companies in competitive
situations. Services have rapidly proved to be a significant mean of competition and profit.
The companies have taken notice that the products and services complete each other and
that a company can become a successful player in the market upon mastering these both
means.

The subject of our thesis is the development of service concept for Bang & Bonsomer Group
Ltd. and for its industrial chemical department’s Valkeakoski plant. We researched the com-
pany's current service concept and resulted in suggestions for developing for improving the
operations of the plant. We clarified what kind of targets the company had set for the
Valkeakoski plant, which of these targets have been implemented and which of them have
not been fulfilled. After researching the current situation we made a SWOT analysis.

As the references for our theory part we used articles and books on for example service mar-
keting, competitive advantage and value chain. We topped up the references with infor-
mation found on the internet and thesis made by other students. We also dug deep into the
legislation of chemicals and the restrictions which it involves.

As a theoretical frame for the thesis we used an article named The Shift from Co-Production
in Services to Value Co-Creation by Katri Ojasalo. Three different approaches to the produc-
tion of services were researched in the article.

As a method for the study we chose the qualitative research since our opinion is that it gave
us a better starting point for understanding the procedures of the Valkeakoski plant.

In our mind the thesis was done well because we brought up some concrete improvement
proposals that the case-company also agreed on to be potential. The co-operation with Bang
& Bonsomer was close throughout the whole project and we received positive feedback after
presenting our results to the company.

Key words services, additional value, service concept, competitive advantage, value chain
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1 Johdanto

Johdanto kappaleessa esittelemme opinnaytetyomme aihepiirin seka taustaa aiheellemme.

Kerromme myos yksityiskohtaisemmin tyon tarkoituksen, tavoitteet ja rajauksen.

1.1 Tyon aihepiiri ja taustaa

Vuonna 2008 alkanut maailmantalouden taantuma vaikutti erittain voimakkaasti koko maail-
man kemikaali raaka-ainemyyntiin; syksylla 2008 markkinat romahtivat ja teollisuuden raaka-
aineiden kysynta laski nopeasti. Tama johti siihen, etta kemianteollisuuden jakelijayritysten
oli keksittava uusia, innovatiivisia tapoja kehittaa omaa toimintaansa pysyakseen kannattavi-

na.

Vuodet 2008 ja 2009 olivat Bang & Bonsomer Group Oy:lle erittain vaikeat; yrityksen tulos
romahti, liikevaihto supistui ja yt-neuvottelut aloitettiin. Yrityksen oli nopeasti keksittava
ratkaisu kysynnan laskun aiheuttamaan liikevaihdon alenemiseen. Eraanlaisen ratkaisun tahan
ongelmaan keksi Bang & Bonsomerin teollisuuskemikaaliosaston johtaja Leo Partanen vuoden
2009 aikana; han esitteli yrityksen johtoryhmalle suunnitelmansa laajentaa oman osastonsa
toimintaa jakelijan roolista pakkaajaksi vanhan sellutehtaan avulla. Hanen tietoonsa oli tul-
lut, etta osa Valkeakoskella sijaitsevat UPM Kymmenen Tervasaaren tehtaan toimitiloista sei-
soi tyhjana ja ajatus niiden valjastamisesta teollisuuskemikaaliosaston kayttoon tuntui erit-
tain kannattavalta. Paatokset johtoryhmassa tehtiin nopeassa tahdissa; koettiin, etta tallai-
nen tilaisuus ei todennakoisesti toistuisi heti. Sellutehtaan jo olemassa oleva laitteisto takasi

sen, ettei suureen alkuinvestointiin ollut tarvetta.

Muuttuneet toimintatavat niin sanotussa peruskemikaalibisneksessa oli herattanyt myos Bang
& Bonsomerin johtajat; monet teollisuusraaka-aineiden valmistajat olivat suuremmassa maa-
rin panostamassa bulkki-bisnekseen eli tankkiautokuljetuksiin, joissa jakelijan rooli oli hyvin
pieni. Yrityksen oli siis loydettava uusia toimintatapoja, jolla se pystyy kasvattamaan tulos-

taan ja mahdollisesti siina sivussa valtaamaan lisarooleja arvoketjusta.

”Uudistuva tuotantorakenne ja kansainvalisen kilpailun voimistuminen korostavat tutkimuk-
sen, tuotekehityksen ja innovaatioiden merkitysta liiketoiminnan ja kilpailukykyisen toimin-
taympariston kehittamisessa. Jo pelkastaan nykyisten asemien sailyttaminen kansainvalisilla
markkinoilla edellyttaa uusia panostuksia tutkimus-, tuotekehitys - ja innovaatiotoimintaan.”
Nain todetaan vuonna 2004 valmistuneessa Valtioneuvoston kanslian julkaiseman selvityksen
loppuraportissa, jonka aiheena oli Suomi maailmantaloudessa. Innovaatiot palveluissa luovat
yrityksille arvoa kilpailutilanteessa. Innovaatioilla tarkoitetaan uusia kaytantoja, ideoita tai

toimintatapoja, joilla palveluita voidaan kehittaa. Maailmantalouden tilanne, kiristyva kilpai-



lutilanne markkinoilla seka tarve kehittaa palveluja tavaran toimittamisen rinnalle ja nostaa
tuotteiden jalostusastetta johti Bang & Bonsomerin Valkeakoski-projektiin. Lahtokohtana oli
siis tarjota yrityksen asiakkaille pelkkien kemianteollisuuden raaka-aineiden rinnalla jalostet-
tuja tuotteita ja uudenlaisia palvelukokonaisuuksia. Nailla tarkoitetaan muun muassa erilaisia

kemikaaliyhdisteita seka liettotoita.

Liike-elaman palveluissa asiakaslahtoisyys edellyttaa yrityksilta erityisesti sita, etta ne tunte-
vat omien asiakkaidensa liiketoimintaa ja bisnesta riittavasti. (Toivonen 2004a, 150). Asiakas-
lahtoisyys ja asiakkaiden tarpeiden ymmartaminen olivatkin olennaisia lahtokohtia Valkeakos-
ki-projektiin lahtemiselle. Tilanne markkinoilla tiukentui koko ajan, hintakilpailu oli vaikeaa
ja alan toimijat yrittivat pitaa tiukasti kiinni omista asiakkaistaan. Bang & Bonsomerin teolli-
suuskemikaaliosaston johtaja ymmarsi asiakkaiden tarpeita ja alkoi kehitella ideaa yrityksen
omasta tehtaasta, jossa asiakkaille raataloitaisiin kokonaisia palvelupaketteja pelkkien raaka-
ainekuljetusten sijaan. ldea Valkeakosken tehtaan perustamisesta yhteistyossa Moveren Oy:n
kanssa sai alkunsa syksylla 2009, kun yrityksien edustajat alkoivat yhdessa kayda lapi alustavia

suunnitelmia.

Valkeakosken tehdas on ollut toiminnassa nyt noin puolitoista vuotta ja teollisuuskemikaalien
myynti on kasvanut suunnitelmien mukaisesti. Silti tehtaan toiminnasta loytyy myos parannet-
tavaa. Tyomme tarkastelee muun muassa lahtokohtia koko hankkeen synnyn takana, selvittaa
mita tavoitteita tehtaan toiminnassa on saavutettu ja mita on jaanyt saavuttamatta, seka
nostaa tutkimuksen avulla esiin mahdollisia kehittamiskohteita, joita yritys voisi kaytannossa

hyddyntaa.

1.2 Tyon tarkoitus

Palveluista on nopeasti muodostunut monille teollisuusyrityksille merkittava uusi kilpailukeino
ja tuloksentekovaline. Palveluiden tarjoama potentiaali on viimeinkin huomattu laajasti eri-
laisissa teollisuusyrityksissa ja sita pyritaan jatkuvasti kehittamaan. Palveluliiketoimintaan
suunnitelmallisesti laajentuneet teollisuusyritykset ovat pysyneet kannattavina, kun taas van-
hojen tapojen mukaan toimivat yritykset ovat heikentyneet. Korkean kustannustason maat
eivat enaa pysty kilpailemaan alhaisemman tason maiden kanssa, minka takia valmistustoi-
minta ja tuotanto siirretaankin yha useammin halvempiin maihin. Naiden toimintojen havittya
teollisesta maasta, on niiden tilalle kehitettava muita ratkaisuja. Palvelujen avulla voidaan
myos tasapainottaa jaljelle jaaneen valmistustoiminnan suhdannevaihteluja. (Kehita teolli-

suuspalveluja. 2008. esipuhe)

On olemassa paljon erilaisia syita, miksi teollisuusyritysten tulisi jatkossa panostaa palvelui-

hin. Niita ovat muun muassa taloudelliset hyodyt; palvelut luovat uusia liikevaihdon lahteita,



ne vaativat tuotteita vahemman paaomaa, niissa on suuremmat katteet tuotteisiin verrattuna
ja ne tuottavat usein tasaisemman kassavirran. Nain ollen tuotteiden kysynnalle tyypilliset
syklit ja kausivaihtelut eivat vaikuta kassavirtaan niin paljon kuin aiemmin. Markkinoinnillisik-
si hyodyiksi luetaan esimerkiksi palveluista saavutettava asiakastyytyvaisyys seka asiakkaan
luottamuksen vahvistuminen. Palvelujen avulla voidaan rakentaa pitkakestoisia asiakassuhtei-
ta, joissa asiakkaalle tarjotaan fyysisen tuotteen lisaksi kokonaisratkaisuja. (Kehita teolli-

suuspalveluja. 2008).

Palvelut lisaksi kasvattavat teollisuusyrityksen ydintuotteen kilpailukykya ja differoivat sita
kilpailijoiden tarjonnasta. Nain tapahtuu erityisesti silloin, kun teknologialla ja hinnalla on

vaikea saavuttaa pysyvaa kilpailuetua. Palveluista saatava etu kilpailijoihin nahden on myos
pysyvaluonteisempaa kuin tavaroissa, koska kilpailijoiden on vaikea kopioida niita niiden ai-

neettomuuden takia. (Kehita teollisuuspalveluja. 2008).

Tuotteet ja palvelut taydentavat toisiaan ja markkinoilla parjaakin juuri sellainen toimija,

joka hallitsee nama molemmat osa-alueet.

Muun muassa naista edella mainituista syista Bang & Bonsomer on alkanut kiinnittaa enemman
huomiota oman liiketoimintansa palvelumahdollisuuksiin. Palvelu syntyy yhteistyoverkostojen
avulla, jolloin jokainen toimija keskittyy omaan ydin-osaamiseensa, pyrkii laajentamaan sita
ja paketoimaan sen jarkevaksi. Nain lisataan arvoa ja roolia arvoketjussa. Bang & Bonsomer
toimii alalla erikoiskemikaalien teknisena tukkukauppana, joka tarkoittaa sita, ettei yritys
itse tuota kemikaaleja vaan jakelee niita valmistajilta asiakkaille. Tyon tarkoituksena on kar-
toittaa kehittamiskohteita Valkeakosken tehtaan toimintaan tutkimalla koko projektin lahto-

kohtia, nykytilaa seka tulevaisuuden visioita.

1.3 Tyon tavoitteet ja rajaus

Tyon tavoitteena on loytaa konkreettisia kehittamisehdotuksia Valkeakosken tehtaan toimin-
taa ajatellen. Tutkimme tehtaan perustamisvaiheessa asetettuja tavoitteita ja niiden toteu-
tumista, tehtaan nykytilaan seka tulevaisuuden visioita. Tutkimus toteutetaan teemahaastat-
teluilla ja niita analysoimalla pyrimme nostamaan esiin kehittamiskohteita, joilla yritys voisi
parantaa tehtaan toimivuutta ja nain ollen saavuttaa kilpailuetua muihin toimittajiin nahden.
Tutkimuksessa esille nousseet parannusehdotukset esitellaan Bang & Bonsomerin edustajille
ja siita saamamme palaute lisataan osaksi lopputyotamme. Kehitysehdotusten tulee olla rea-

listisia ja toteutettavissa olevia, jolloin yritykselle on tyostamme konkreettista hyotya.

Tyomme alussa kasittelemme yleisesti kemianteollisuutta seka alan toimintaa Suomessa. Maa-

ilmalla tapahtuvat muutokset vaikuttavat merkittavasti myos suomalaisten kemianteollisuu-
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den yritysten toimintaan. Esittelemme myos kohdeyrityksemme Bang & Bonsomerin seka eri-
tyisesti sen teollisuuskemikaali-osaston toimintaa, kuten myos muita yrityksen toimintaan la-
heisesti liittyvia kumppaneita kuten esimerkiksi Valkeakosken tehtaalla toimivaa Movere
Oy:ta. Tutkimus koskee lahinna Valkeakosken tehdasta ja sen toimintaa. Muita yrityksen liike-

toimintoja kasittelemme tassa tyossa vain pintapuolisesti.
2 Kemianteollisuus

Kemianteollisuus on jaettu erilaisiin osa-alueisiin. Alla olevasta kuviosta nakyy, miten ylei-
simmat kemikaalit voivat olla kaytossa monella eri teollisuuden osa-alueella. Useilla raaka-
aineilla on monenlaisia kayttotarkoituksia. Yleisesti nama kemikaalit jaetaan kahteen eri

ryhmaan; erikois- ja peruskemikaaleihin.

/\\

Muovit uotteet ja
puclivalmisteet

Mro Maatalouden
Metsateollisuus- 4’ pemiaalk

Petrokemian kemikaalit /
tuotteet i
Muut kemialliset
3 tuotteet
Oljytuotteet =\

s

Biotekniset 7
tuotteet

Ympéristotuotteet

Lédkkeet
\u/

Kuvio 1: Kemianteollisuuden osa-alueet. (Kemianteollisuus Ry, pdf 2007)

2.1 Kemianteollisuus maailmalla

Vuonna 2010 maailman kemianteollisuuden liikevaihdon on laskettu olleen noin 2353 miljardia
euroa. Ala toipui hyvin vuonna 2008 alkaneesta talouskriisista; vuonna 2010 myynnin maara
kasvoi 26,9 prosenttia edellisvuoteen verrattuna, mika on huomattavasti enemman kuin mo-
nella muulla teollisuuden alalla. Kuten Kemianteollisuus Ry:n kotisivuilla todetaan, kemiante-
ollisuus on monimuotoisuudessaan yksi Euroopan suurimmista teollisuuden toimialoista. Siihen
kuuluvat kemian perusteollisuus seka kemian tuoteteollisuuden eri osa-alueet. Kokonaisuu-
dessaan Euroopan kemianteollisuus, johon lasketaan kuuluvaksi niin Euroopan unionin jasen-
maat kuin muut Euroopan valtiot, on edelleen vahvassa asemassa maailman markkinoilla;

maailmanlaajuisen myynnin arvo vuonna 2010 oli 578 miljardia, joka vastaa noin neljasosaa
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koko teollisuudenalan myynneista. Vaikka Euroopan asema on vahva, on kilpailu markkinoilla

kiristynyt. Viime vuosina Aasia on myyntiluvuilla mitattuna mennyt selvasti Euroopan ohi.

1200
1000
= 800
S
E
W
w 600
@
a 87
-2
S 491
.- 400
2
]
200
0
Asia Europe NAFTA Latin America  Rest of the World
I China B Rest of Asia I |apan India

I EU-27 I Rest of Europe®
World chemicals sales in 2010 are valued at € 2353 billion. The EU accounts for 21% of the total.

Kuvio 2: Kemikaalien myynti 2010 (Cefic Chemdata International 2012)

Viimeisen kymmenen vuoden aikana Euroopan unioni on selvasti menettanyt asemiaan Kiinalle
ja muulle Aasialle. Vuonna 2000 Eurooppa oli viela selva markkinajohtaja, mutta vuosi vuo-
delta painopiste on siirtynyt idemmaksi, vaikka Euroopan unionin kemikaalimyynti onkin li-
saantynyt koko ajan. Koko maailman kemikaalimyynti on kasvanut 63,7 prosenttia vuodesta
2000 vuoteen 2010. Vuoden 2007 tilastojen mukaan kemianteollisuus alana tyollisti samana
vuonna noin 5,4 prosenttia koko EU:n teollisuusalojen tyontekijoiden kokonaismaarasta. (Ce-
fic)

Kahdeksan Euroopan maata tuottaa yhteensa noin 90 prosenttia koko Euroopan kemikaaleista,
mika vastaa noin 315 miljardia euroa. Naista maista Saksa on edelleen kirkkaasti suurin tuot-
tajamaa, jota seuraa Ranska, Italia ja Hollanti. Suomen osuus kemikaalien myynnista oli noin

1,1 prosenttia vuonna 2010. (Cefic)
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Sales 2010: €491 billion

Percentage shares

Kuvio 3: Myyntien osuudet maittain 2010 (Eurostat ja Cefic Chemdata International 2012)

Eurooppalaisten kemianteollisuuden toimijoiden tulevaisuuden haasteena onkin kilpailukyvyn

luominen Aasian valtioita vastaan. Tuotannon hintakilpailu alhaisen kustannustason maita vas-
taan ei onnistu, joten yritysten on kehitettava uusia tapoja saavuttaa kilpailuetua. Eurooppa-
laisten vahva tietotaito seka osaaminen ovat hyvia esimerkkeja joilla tata etua voidaan saa-

vuttaa.

2.2 Kemianteollisuus Suomessa

Kemianteollisuus on yksi suurimmista teollisuuden toimialoista myos Suomessa. Tuotannon
bruttoarvolla ja viennin arvolla mitattuna se on koko maan paatoimialoista kolmanneksi suu-
rin. Suomen kemianteollisuuden ydinalueet liittyvat pitkalti metsateollisuuteen, maatalou-
teen, rakentamiseen, elektroniikkateollisuuteen, elintarvikehuoltoon seka ymparistotuottei-
siin. Uusimpana ydinalueena on biotekniikka, jota pidetaan yhtena lupaavimmista huipputek-
nologian aloista Suomessa ja jonka potentiaalia pidetaan erittain lupaavana tulevaisuutta aja-

tellen. (Teollisuusopas.)

Kemianteollisuuden historia Suomessa ulottuu jo 1400- ja 1500-luvun vaihteeseen, jolloin Ola-
vinlinnan ruutimylly aloitti toimintansa. 1600-luvulla alkanut tervanpoltto kasvoi hyvin aina
1860-luvulle saakka, jonka jalkeen muut 1800-luvulla alkaneet kemiateollisuuden alat alkoivat
saada suurempia markkinaosuuksia. 1820-luvun aikana Suomessa alkoi niin maali- kuin lannoi-
teteollisuus seka kynttiloiden valmistus. 1900-luvulle siirryttaessa laake-, kumi- ja kloori-

alkaliteollisuus alkoi saada jalansijaa ja kehittyi nopeassa tahdissa. 1920-luvulla katsotaan
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alkaneeksi nykyaikainen kemianteollisuus, johon kuuluivat muun muassa lannoiteteollisuus
seka rikkihapon eri kayttotarkoitukset. 60- ja 70-luvuilla raaka-aineiden tuotanto oli jo niin
suurta, etta osa tuotannosta siirtyi myos vientiin. Viennin takia 80-luvulla alkoi suomalaisen
kemianteollisuuden nousukausi ja nopea kansainvalistyminen. 90-luvulla ulkomaalaisen omis-
tuksen osuus oli kasvussa ja erikoistuminen erilaisiin kemikaaleihin kaynnissa. 2000-luvulle
tultaessa suomalainen kemianteollisuutta pidettiin laajenevana ja monitieteellisena toimiala-

na. (Kemianteollisuus Ry, pdf 2007)

Suomalainen kemianteollisuus perustuu innovaatioihin. Kyseinen teollisuudenala yhdistaa mo-
nialaista osaamista ja tuottaa ratkaisuja muun muassa ymparisto-, terveys- ja turvallisuusasi-
oihin. Suomi on ollut kemianteollisuudessa jo pitkaan merkittava kansainvalinen toimija.
(Kemianteollisuus Ry, pdf 2007)

Suomessa alan kilpailukyky perustuu pitkalti henkiloston osaamiseen ja ammattitaitoon. Hen-
kilostomaara on pysynyt viime vuosina melko vakaana, mutta yksi monista tulevaisuuden
haasteista on tyontekijoiden ikaantyminen. Alan vuoden 2000 henkilostosta vanhuuselakkeelle
on arvioiden mukaan siirtynyt vuoteen 2020 mennessa 20 000 henkiloa. Tulevaisuudessa ala
panostaakin Suomessa tutkimukseen ja seka tuotekehitykseen merkittavasti ja lisavoimavaro-
ja saadaan tutkimusyhteistyolla. Toimialasta tulisikin jatkossa saada houkutteleva ja kiinnos-
tava, jolloin se saisi nuoria uusia toimijoita alalle. Alana kemianteollisuus investoi tutkimuk-

seen toiseksi eniten metalli- ja elektroniikkateollisuuden jalkeen. (Chemind)

Muita tulevaisuuden haasteita on lueteltu Kemianteollisuus Ry:n vuonna 2007 julkaisemassa
esityksessa. Naita haasteita ovat muun muassa kemian kiinnostavuuden lisaaminen, kemian ja
kemianteknologian osaamisen vahvistaminen, kemian osaamisalueiden hyodyntaminen uusilla
tavoilla, kestava kehitys; ymparisto- ja kemikaalilainsaadanto, toimivat innovaatiojarjestel-

mat, yhteiskunnallinen aktiivisuus seka yrittajyyden korostaminen.

Johtavia kemianteollisuuden maita maailmassa ovat Iso-Britannia, Italia, Japani, Ranska, Sak-
sa ja Yhdysvallat. Suomessa on kuitenkin lukuisia yrityksia, joiden tuotteiden markkinaosuus
on merkittava joko maailmanlaajuisesti tai Euroopan tasolla. Yritysten kansainvalistyminen on
luonut suomalaisen kemian alan tuotteille mahdollisuuden saavuttaa vahvoja markkina-
asemia. Erikoistumalla ja aktiivisella tutkimustoiminnalla saadaan markkinoilla oleville tuot-
teille kysyntaa ja pystytaan luomaan uusia kilpailukykyisia tuotteita. (Kemianteollisuus Ry,
pdf 2007)

Kuten jo mainittu suomalainen osaaminen on ollut hyvaa kemianteollisuudessa jo pitkaan.
Markkinaosuuksilla mitattuna Suomi oli vuonna 2007 johtava maa maailmassa muun muassa

nailla toimialoilla; sellu- ja paperikemikaalit, kehittyneet savytysjarjestelmat seka vedenpuh-
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distuskemikaalit. Karjessa se on myos entsyymeissa, lannoitteissa seka muurahaishapossa.
(Kemianteollisuus Ry, pdf 2007)

3 Bang & Bonsomer Group Oy

Seuraavassa kappaleessa esittelemme case-yrityksemme Bang & Bonsomerin; sen liiketoimin-

tayksikoita, yhteistyokumppaneita seka Valkeakosken tehdasta.

3.1  VYleista

Bang & Bonsomer Group Oy on yksi Suomen johtavista teollisuuden raaka-aineiden ja kemi-
kaalien maahantuonti- ja agentuurialan yrityksista. Yritys tuo maahan erilaisia teollisuuden
raaka-aineita ja jakelee niita eteenpain asiakkailleen niin kotimaan markkinoilla kuin ulko-
maillakin. Talla teollisuuden alalla jakelijoita kaytettaan lahtokohtaisesti sen takia, etta raa-
ka-ainevalmistajien tuoteportfoliot ovat erittain laajoja ja myyntimaarat niin suuria, ettei
pieni teollisuuden toimija pysty niita itse ostamaan. Jakelija poimii toimittajan tarjonnasta
asiakkaalleen sopivat raaka-aineet ja huolehtii toimituksen yksityiskohdista. Bang & Bonsomer
tekee myyntitarjouksen, huolehtii kuljetuksesta seka mahdollisesta tullauksesta, valvoo toi-

mitusta ja jakelee tuotteet loppuasiakkaalle.

Konsernin liikevaihto vuonna 2011 oli 99,5 miljoonaa ja myynti noin 134 miljoonaa euroa. Yri-
tyksen palveluksessa tyoskenteli noin 200 henkiloa yhdeksassa eri maassa, alla olevassa kuvas-
sa nakyy henkiloston jakautuminen eri maiden valille. Yritys on jaettu Business Uniteihin, jot-
ka toimivat omina liiketoimintayksikoinaan ja jonka johtajat vastaavat kaikkien maiden osas-

tojen toiminnoista. (Bang & Bonsomer 2006.)

Henkilosto yht. 200

1

W Suomi

H Vendja

B Ukraina

H Viro

H Valko-Vendja
M Liettua

M Latvia

 Kazakhstan

1 Kiina

Kuvio 4: Case yrityksen henkilosto maittain (mukailtu Bang & Bonsomer Intra 2012)
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Bang & Bonsomer Group Oy on suomalainen perheyritys, joka aikanaan muodostui kahden raa-
ka-ainetoimittajan yhdistyessa. Nama molemmat yritykset, Bang & Co seka Bonsomer Ky, ovat
olleet vuosien saatossa paaosin perheomistuksessa. Bang & Co perustettiin jo vuonna 1927 ja
yritys fuusioitui vuonna 1993 Bonsomer Ky:n kanssa, jonka K.J. Hertell oli perustanut vuonna
1966. Uudeksi nimeksi otettiin siis Bang & Bonsomer Oy. Yritys on lapikaynyt erilaisia organi-
saatiorakenteita ja muutaman vuoden ajan Helsingin paakonttorin toiminnat oli hajautettu
kahden yrityksen valille; Bang & Bonsomer Group vastasi hallinnollisista osa-alueista ja Bang &
Bonsomer Oy taas myynnillisista toiminnoista. Vuoden 2010 syksylla nama kaksi toiminnallista
elinta paatettiin yhdistaa jalleen, jolloin nimeksi tuli Bang & Bonsomer Group Oy. (Bang &
Bonsomer 2006.)

Myyntikonttoreiden lisaksi yrityksella on laaja varastointiverkosto monissa eri maissa, minka
avulla asiakkaiden tilaamille tuotteille voidaan taata luotettavat ja turvalliset kuljetukset
seka hyva jakelu. Alla olevaan karttaan on merkitty Bang & Bonsomer Group Oy:n toimipisteet
eri puolilla maailmaa. Oranssit pisteet osoittavat myyntikonttoreiden sijainnin ja sinisella ym-
pyralla varustetuissa paikoissa toimii myyntikonttorin ohella varasto raaka-aineiden sailytysta

varten.
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Kuva 1: Case yrityksen toimipisteiden ja varastojen sijainnit (Bang & Bonsomer Intra 2012)
3.1.1 Liiketoiminnot
Bang & Bonsomerin asiakaskunta koostuu monien eri teollisuudenalojen edustajista, minka

takia yrityksen tuotevalikoima on erittain laaja. Alla olevasta listasta saa hyvan kasityksen

asiakaskunnan laajuudesta ja monipuolisuudesta.



Teollisuuden alat, joilla Bang & Bonsomer toimii:

Elintarvike- ja juomateollisuus
Hartsi- ja sideaineteollisuus
Kaivos- ja metallurginen teollisuus
Kosmetiikkateollisuus

Kumi-, rengas- ja kaapeliteollisuus
Laake- ja luontaistuoteteollisuus
Lannoite- ja torjunta-aineteollisuus
Lasi- ja keramiikkateollisuus
Liimateollisuus
Lujitemuoviteollisuus

Maali- ja pinnoiteteollisuus
Muoviteollisuus
Painovariteollisuus
Pakkausteollisuus
Pintakasittelyteollisuus
Polyuretaaniteollisuus
Rakennusteollisuus
Teknokemianteollisuus

Tekstiili-, nahka- ja kenkateollisuus
Vedenkasittelyteollisuus
Voiteluaine- ja oljyteollisuus
(Bang & Bonsomer. 2006)
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Koska yrityksen liiketoiminnot kattavat hyvin laajan asiakaskunnan, on nahty parhaaksi jakaa

Bang & Bonsomerin myyntiorganisaatio erillisiin lilketoimintayksikoihin eli niin sanottuihin

Business Uniteihin (BU). Naita liiketoimintayksikoita yrityksessa on talla hetkella kahdeksan.

Jokaista yksikkoa johtaa sen oma Business Unit Director, jotka raportoivat suoraan yrityksen

johtoryhmalle. Johtoryhmaan kuuluu hallituksen ja osakkeenomistajien lisaksi muun muassa

toimitusjohtaja seka Chief Financial Officer (CFO), joka vastaa yrityksen hallinnollisen puolen
kolmesta osa-alueesta: kirjanpidosta, rahoituksesta seka tietotekniikasta. Alla olevasta listas-

ta nakee Bang & Bonsomerin liiketoimintayksikot.

Liiketoimintayksikot:

Construction & Ceramics

Composites

Industrial Chemicals
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¢ Food Ingredients

e Paint & Coatings

e Personal & Home Care

e Plastics & Packaging

e Rubber & Polymer Compounding

Vuonna 2008 alkaneesta talouskriisista yritys on paassyt pitkalle. Vaikeat vuodet ovat takana-
pain ja yrityksen liiketoiminnot ovat laajentuneet viime vuosina. Kasvusta kertookin viimeisen
vuoden aikana tehdyt yritysostot, joissa Bang & Bonsomer on liittanyt Suomen Gutex Oy:n

seka osan Labnet Oy:n toiminnoista oman yrityksensa liiketoimintoihin.

3.2 Teollisuuskemikaaliosasto

Bang & Bonsomer Gourp Oy on suurimmaksi osin tehnyt itsensa tunnetuksi markkinoilla eri-
koiskemikaalien jakelija. Erikoiskemikaalien myymiseen tarvitaan paljon erikoisosaamista ja
tietoa, koska yritys tarjoaa tuotteiden toimitusten rinnalla myos teknista apua ja neuvoja nii-
den soveltamiseen eri kayttotarkoituksiin. Yrityksesta loytyy kuitenkin osasto, joka on erikois-
tunut peruskemikaalien myyntiin ja jakelemiseen. Industrial Chemical eli teollisuuskemikaali-
osasto on Bang & Bonsomerin merkittavin peruskemikaaleja myyva osasto. Sen toiminta on
pitkalti keskittynyt kotimaan markkinoille, jossa sen asiakkaita ovat muun muassa erilaiset
vedenkasittelylaitokset, elektroniikkavalmistajat, kaivos- ja kemianteollisuus seka muut teol-

lisuuden alat (Bang & Bonsomer 2006.)

Osaston johtajana toimii Leo Partanen, joka on toiminut koko opinnayteprosessin ajan yh-
teyshenkilona case-yritykseemme. Tyomme keskittyykin juuri taman osaston toimintaan ja

selvittaa sen nykyista palvelumallia seka perehtyy Valkeakosken tehtaan toimintaan.

Kemikaalit voidaan siis karkeasti jakaa kahteen eri luokkaan; erikois- ja peruskemikaaleihin.
Erikoiskemikaalit ovat pitkalti sellaisia aineita, joilla parannetaan jonkin tuotteen jotain tiet-
tya ominaisuutta. Raaka-aineella on rajatut soveltuvuusmahdollisuudet, jotka myyvan osapuo-
len tulee tietaa tarjotessaan tuotetta asiakkaalle. Erikoiskemikaalit ovat teknisia ja niiden
tuotekehitys vie joissain tapauksissa jopa vuosia. Tuotekehitys tehdaan tiiviissa yhteistyossa
asiakasyrityksen ja toimittajan kanssa. Naista syista johtuen raaka-aineiden toimitusajat ovat
yleensa melko pitkia ja tuotteet voivat tulla pitkankin matkan takaa, jonka takia koko myyn-

tiprosessi kestaa kauan.

Peruskemikaaleihin kuuluu muun muassa erilaiset vaaralliset aineet kuten esimerkiksi ammo-
niakki, suola- ja rikkihapot, lipea seka erilaiset kloorit. MyOs vaarattomia aineita loytyy pe-

ruskemikaaleista. Nailla kaikilla tuotteilla on monia eri kayttotarkoituksia ja ne ovatkin ylei-
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sesti kaytettyja erilaisilla teollisuuden aloilla. Niiden laaja-alaisten kayttomahdollisuuksien
takia nopeat toimitusaikataulut seka edullinen hinta ovat tarkeita asiakkaille, kun he valitse-
vat itselleen sopijaa toimittajaa. Raaka-aineita tulee olla nopeasti saatavilla ja hintakilpailu

markkinoilla on erittain tiukkaa.

Teollisuuskemikaaliosaston asemia markkinoilla parantaa Valkeakosken tehdas ja sen muka-
naan tuomat uudet lisapalvelut. Raaka-aine toimitusten lisaksi asiakkaille tarjotaan pakkaa-
mis- tai sekoituspalveluita, varastointia ja logistisia ratkaisuja. Katevat kiertoastiat kuuluvat

myo0s Valkeakosken kapasiteettiin.

3.3 Quality system - yrityksen arvonluontiketju

Bang & Bonsomerin sisdainen arvonluontisysteemi uudistettiin vuonna 2012. Tama uudistus
koskee kaikkien yhdeksan maan toimistoja ja sen tarkoituksena on yhdenmukaistaa kaytantei-
ta eri maiden valilla. Tavoitteena on luoda yhteiset pelisaannot kaikille yrityksen tyontekijoil-

le.

Tuoteturvallisuus ja koko toimitusketjun vastuullinen hallinta ovat tarkea osa yrityksen paivit-
taista liiketoimintaa. Tuote- ja ymparistosaadosten muutoksia seurataan tarkasti kaikissa toi-
minnoissa ja niihin reagoidaan tarpeen vaatimalla tavalla. Bang & Bonsomer onkin sitoutunut
kemianteollisuuden omaehtoiseen Responsible Care eli Vastuu Huomisesta -ohjelmaan. Sitou-
tuminen tahan ohjelmaan merkitsee lainsaadantoa pidemmalle menevaa toimintatapaa. Yri-
tyksen laadunhallintajarjestelman painopisteita ovat asiakastyytyvaisyyden hallinta, johdon

sitoutuminen ja toimintojen jatkuva parantaminen. (Bang & Bonsomer 2006.)

Logistiikka ja toimitusketjujen hallinta ovat myos nousseet viime aikoina tarkeiksi kilpailuky-
vyn tekijoiksi. Bang & Bonsomer on ymmartanyt, etta hyva tavarantoimittaja ja yhteistyo-
kumppani ei vain kuljeta tavaraa paikasta toiseen vaan tietaa, mita kuljettaa seka milloin,
mista, mihin ja miten sen kuljettaa. Yritys on reagoinut nopeasti uusin logistisiin muutoksiin
ja pyrkinyt loytamaan nykyaikaisimmat toimitustavat seka tiedonsiirrossa etta tuotteiden kul-
jetuksessa. Tasta on seurannut merkittavaa hyotya niin toimittajille kuin yrityksen asiakkaille;
toimitusvarmuus, nopeat aikataulut, kemikaalilainsaadannon kuljetusvaatimusten tayttami-
nen seka alentuneet kuljetuskustannukset. Muun muassa nama asiat ovat parantaneet Bang &

Bonsomerin kilpailukykya markkinoilla. (Bang & Bonsomer. 2006)

Alla olevassa kuviossa nakyy Bang & Bonsomerin toiminnan peruspiirteet. Siina on yksityiskoh-
taisesti kerrottu eri tyovaiheet, joita yrityksen sisalla kaydaan lapi. Kuvio on muokattu yrityk-
sen sisaisesta intranetista loytyvasta kuvasta, joka on myos lahetetty kaikille Bang & Bonso-

merin tyontekijoille. He ovat sitoutuneet noudattamaan naita periaatteita. Yrityksen kansain-
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valisen henkiloston takia kuvio on englanninkielinen, mika on myos Bang & Bonsomerin viralli-

nen kieli.

Bang & Bonsomer’s Ethical Principles

The selection of a supplier

The Business Unit Director searches for and establishes relationship with a supplier.

The Business Unit Director finds the product OK and inform local Sales Managers

The Sales Manager The Sales Assistant opens the Logistics checks the cost and
researches the market. product in cooperation with regulations.
SHEQ dept.

The product is found feasible for the market

The Sales Manager agrees on tri- The Sales Assistant Logistics receive import permis-
als and follows their implementa- arranges for samples. sions.

tion.

The product is found suitable for the customer

The Sales Manager agrees on the financial points Finance dept. checks for credit limits.
with the Finance dept. and on the sales terms

with the customer.

The commercial issues are cleared

The Sales Assistant receives the customer’s order | Logistics deliver the goods from the supplier to the

and places the purchase order. destination.

The goods are sold to the customer

The Sales Assistant makes the sales order. Logistics keep the goods in stock and ships them

forward.
Product is delivered
The Sales Manager receives The Finance dept. follows the The Business Unit Director fol-
feedback from the customer and receivables. lows up the situation and gives
ensures further orders. feedback to supplier.

Kuvio 5: Bang & Bonsomer’s Ethical Principles (mukailtu Bang & Bonsomer Intra 2012)
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3.4 Kotkan varasto

Bang & Bonsomerin paavarasto sijaitsee Kotkassa. Nurminen Logistics Oyj vastaa varaston
toiminnasta ja logistiikkaan liittyvista asioista. Yritys on toiminut jo vuodesta 1886 saakka ja
se tuottaa korkealaatuisia logistiikkapalveluja, kuten rautatiekuljetuksia, terminaalipalveluja,
huolintaa, erikois- ja raskaskuljetuksia seka muita erilaisia logistisia palveluja. Nurminen Lo-
gisticsin paamarkkina-alueita ovat Suomen lisaksi Itameren alue, Venaja seka muu Ita-
Eurooppa. Yritys listautui Helsingin porssiin vuoden 2008 alussa. Vuonna 2011 yritys tyollisti
343 ihmista ja yrityksen liikevaihto oli samana vuonna noin 77 miljoonaa euroa. (Nurminen
Logistics Oyj. 2012)

Yhteisty0 Bang & Bonsomerin ja Nurminen Logisticsin kesken alkoi vuosien 2004 ja 2005 aika-
na. Bang & Bonsomerin vanha varasto Helsingin Konalassa ei enaa tayttanyt vaadittavia tiuk-
koja kriteereita, mita tuli kemikaalien varastointiin. Nain uudeksi kumppaniksi valikoitui Kot-
kassa toimiva Nurminen Logistics, jonka moderni varasto tarjosi tarvittavat olosuhteet myos
vaarallisten aineiden sailytykseen. Varastoinnin lisaksi Nurminen huolitsee esimerkiksi Euroo-
pan Unionin ulkopuolelta tulevia konttitoimituksia, eli kaytannossa hoitaa tullauksen ja tava-
ran vastaanoton. Bang & Bonsomer tilaa viikoittain tallaisia kemikaalikontteja Suomeen, jol-
loin on hyva, etta yrityksen yhteistyokumppani kykenee hoitamaan kaikki maahantuontiin liit-

tyvat kaytannon asiat.

Nurmisen palveluihin kuuluu myos naytteiden vastaanotto, listaaminen, varastoiminen ja
eteenpain lahettaminen. Kemianteollisuuden alalla erikokoisten naytteiden valittaminen toi-
mittajilta asiakkaille on hyvin yleista, koska raaka-aineiden soveltuvuus eri kayttotarkoituksiin
on varmistettava useilla kokeilla. Osa naytteista luokitellaan vaarallisiksi, joten varastointi-
paikka naille tuotteille pitaa olla saannosten mukainen. Esimerkiksi yrityksen Helsingin toimis-

to ei sovellu tallaiseksi sailytyspaikaksi.

Kotkan varasto tarjoaa erittain laadukkaan ja korkeatasoisen varastointipaikan Bang & Bon-
somerin tuotteille, minka takia varastointi sinne on ollut luonnollinen vaihtoehto. Tuotteiden
varastoinnin keskittaminen Kotkaan on tuonut saastoa ja yksinkertaistanut toimintaa, mutta
se on toisaalta johtanut myos joidenkin tuotteiden osalta varastoinnin liiankin korkeaan laatu-
tasoon. Asiakkaat eivat ole valmiita maksamaan lisahintaa korkean laatutason takia. Tallaisia
tuotteita ovat teollisuuskemikaaliosaston niin sanotut tekniset tuotteet, jotka ovat nykyaan

paaosin siirretty Valkeakosken tehtaalle.
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3.5 Valkeakosken tehdas

Bang & Bonsomer paatti vuoden 2010 alussa laajentaa teollisuuskemikaaliosaston toimintaa ja
aloitti neuvottelut Valkeakosken UPM Kymmenen kanssa heidan Tervasaaren tehtaastaan. Mu-
kana neuvotteluissa oli myos Movere Oy, joka oli valikoitunut tulevaksi yhteistyokumppaniksi
jo aiemmin. Kaytannossa Movere vuokrasi UPM Kymmenelta osan vanhan sellutehtaan tiloista
ja ne muokattiin teollisuuskemikaaliosaston tarpeiden mukaisiksi; tiloissa on jakelu-, pakkaa-
mis- ja sekoitustoimintaa seka varastointi irto- ja pakatuille tuotteille. Bang & Bonsomer os-

taa logistiikka- ja varastonyllapitopalvelut Moverelta.

Yhteistyokumppanina Movere Oy:n logistiset palvelut taydentavat hyvin teollisuuskemikaali-
osaston toimintaa. Moverella on Suomessa laaja rahtariverkosto, mutta yrityksella itsellaan ei
ole logistisena palveluoperaattorina edellytyksia toimia kemikaalien myyjana. Yritysten vali-
nen yhteistyo toimii silla periaatteella, etta Bang & Bonsomer hoitaa myynnillisen puolen ja

Movere vastaa Valkeakosken toiminnasta ja materiaalivirroista.

Paapaino Valkeakoskella on vaarallisissa, nestemaisissa kemikaaleissa, joita ovat muun muas-
sa rikki-, suola ja muurahaishapot. Tuotantosarjat tehtaalla ovat nopeita ja suhteellisen lyhyi-
ta, jolloin asiakkaiden tarpeisiin voidaan vastata mahdollisimman pienella viiveella. Varaston-
kierto pysyy nain ollen erittain nopeana, joka on yksi tehtaan toiminnan tarkeimmista tavoit-

teista. Varastotuotteet eivat sido paaomaa ja varastointiaika on mahdollisimman lyhyt.

Alla olevassa taulukossa nakyy Valkeakosken tehtaan taman hetkinen varustelutaso. Osa lait-
teista on UPM Kymmenen sellutehtaan toiminnan aikana hankittuja, osa taas ostettiin Bang &

Bonsomerin teollisuuskemikaaleja varten.

Bang & Bonsomer: teollisuuskemikaalit Valkeakoskella

v Kemikaalien varastointija kasittely (my0s vaarallisten aineiden)
22 nestesailiota tilavuudeltaan 20-1700 m3

Sekoittimet, liuotuslaitteistot ja pakkaamolinjastot
Lattiapinta-ala n. 3300 m?

1500 lavapaikkaa

Peruspakkauksina esim. IBC-kontti, 200  tynnyri ja 30 | kanisteri

Tavaran vastaanotto ja lahetys rekalla ja junalla

SIS RN S S

UPM Tervasaaren tontilla kulunvalvonta, vedenkdsittelylaitos ja palokunta

Taulukko 1: Teollisuuskemikaalit Valkeakoskella (mukailtu Valkeakoski-esite 2011.)
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Koko projektin tarkoituksena on luoda naista Valkeakosken tarjoamista palveluista tuotteis-
tettuja palvelupaketteja Bang & Bonsomerin asiakkaille. Asiakkaille on siis tarjolla mahdolli-
simman laaja palvelukokonaisuus, joka muodostuu kemikaalien hankinta- ja jakelutoiminnas-
ta, logistisista ratkaisuista, varastoinnista, pakkaamisesta, liettotoista ja sekoituspalveluista.
Suomessa yrityksen kilpailijoilla ei ole tarjota vastaavanlaisia kokonaispalveluja, varsinkaan

yhta tehokkaalla toimintamallilla, jossa varasto ja pakkaamo ovat samoissa tiloissa.

Merkittava osa teollisuuskemikaaliosaston toiminnasta on edelleen perinteista teknista kaup-
paa, mutta sen rinnalle asiakkaille on tarjolla myos muita palveluita. Jakelu-, pakkaamis- ja
sekoitustoiminnan keskittaminen Valkeakoskelle mahdollistaa kiertoastioiden tehokkaan kay-
ton seka kuljetuskilometrien minimoinnin. Keskeinen sijainti keskella teollista Suomea nain
ollen supistaa myos logistisia kuluja. Kiertoastioiden kaytto ei vaan vahenna pakkauskuluja

vaan luo asiakkaiden silmissa yritykselle ekologisen imagon.

VALMISTAJA BANG & BONSOMER ASIAKAS

Raaka-aineiden hankinta
RAAKA-AINE ja myynti LOPPUTUOTE

Bulkki- ja kappaletavaran
varastointi

Sekoitus- ja liettotyot
Pakkaaminen

Sopimusvalmistus KIERTOASTIAT
Jakelu loppuasiakkaille

LOGISTISET KOKONAISRATKAISUT

Kuvio 6: Valkeakosken palvelukonsepti (Valkeakoski esite 2011)

Ylla olevasta kuviosta nakee Bang & Bonsomerin aseman jakeluverkostossa. Jakelijana yritys
sijoittuu valmistajan ja asiakkaan valiin. Raaka-ainevalmistajien tuoteportfoliosta poimitaan
tietylle asiakkaalle soveltuvat tuotteet, jonka jalkeen jakelija huolehtii kaytannon asioista.
Bang & Bonsomer siis hoitaa raaka-aineiden hankinnan ja myynnin seka jakelun loppuasiak-
kaille; tama toimintaperiaate koskee kaikkia Bang & Bonsomerin liiketoimintayksikoita. Val-
keakosken tehtaan myota teollisuuskemikaaliosaston palvelukokonaisuus on laajentunut huo-
mattavasti tasta perinteisesta toimintamallista; se pystyy nykyaan tarjoamaan asiakkailleen
niin bulkki- ja kappaletavaroiden varastointia, sekoitus- ja liettotoita, pakkaamista asiakkaan

haluamiin astioihin seka sopimusvalmistusta.
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3.5.1 Movere Oy

Movere Oy on tavaravirtojen ohjaukseen seka tays- ja osakuormakuljetuksiin keskittynyt suo-
malainen logistiikkayritys. Yritys tuottaa kuljetusten lisaksi myos laivaus-, varastointi- ja lo-
gistiikkaprosessien suunnittelupalveluja. Sen paatoimialoihin kuuluu kemianteollisuuden lisak-
si maatalous, raskas rautakauppa seka metsateollisuus. Yrityksen paatoimipaikka sijaitsee
Lahdessa, jonne yrityksen hallinto seka valtaosa kuljetusten suunnittelusta ovat keskittyneet.
Muita toimipaikkoja ovat muun muassa Hyvinkaa, Kotka, Turku, Oulu ja Seinajoki, joten yri-

tyksen toimialue kattaa lahes koko Suomen. (Movere)

Yritys aloitti toimintansa alkuvuodesta 1998. Nykyisin yrityksen omistaa Hankkija-Maatalous
Oy, jonka hallussa on noin kaksi kolmasosaa, seka Yara Suomi Oy. Yara on myos toiminut ai-
emmin Bang & Bonsomerin kumppanina teollisuuskemikaalien toimittajana. Valkeakosken teh-
taassa onkin talla hetkella varastoituna myos Yaran tuotteita, jolloin Moveren toimiminen
Bang & Bonsomerin yhteistyokumppanina hyodyttaa myos logistiikkayrityksen omistajaa. Sy-

nergia-toiminnan periaatteet siis toteutuvat verkoston jasenten valilla. (Movere)

Moveren toiminta on kasvanut ja kehittynyt vuosi vuodelta ja yritys on saavuttanut johtavan
aseman niin maatalouslogistiikassa kuin rautakaupan ja kemianteollisuuden alalla. Kemiante-
ollisuuden kuljetuksissa turvallisuusasiat korostuvat erityisesti. Moveren laatu- ja turvallisuus-
standardit ovat hyvin tiukat ja kaikilla yrityksen kuljettajilla tuleekin olla voimassa olevat

luvat seka koulutus vaarallisten aineiden kuljettamiseen. (Movere)

Moveren valikoituminen Valkeakoskelle Bang & Bonsomerin yhteistyokumppaniksi oli ollut kay-
tannossa itsestaanselvyys alusta alkaen; yrityksen valmius ja erikoistuminen vaarallisten ai-
neiden kasittelyyn seka into lahtea kyseiseen projektiin mukaan sulkivat pois muut kilpailijat.

3.6 SWOT - Valkeakosken tehdas

Laadimme Valkeakoskea tarkasteltuamme SWOT-analyysin tehtaan toiminnasta. Siita kay ilmi

tehtaan vahvuudet ja mahdollisuudet, mutta myos heikkoudet ja uhat.



Vahvuudet

sijainti

henkilosto

kohtuullinen alkuinvestointi
infrastruktuuri

Iaatu
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Mahdollisuudet

jalostusasteen nostaminen
tuotantotilojen kehittaminen
kappaletavaralogistitkan kehittaminen
tehtaan laajennus

p

Heikkoudet

monta osapuolta kehitysprojekteissa
tietojarjestelmat

kehittaminen olemassa olevan
infrastruktuurin pohjalta

)

Kuvio 7: Valkeakosken tehtaan SWOT-analyysi

Uhat

UPM:n toiminnan jatkuvuus
koneiden rikkoutuminen
jaljittely

asiakkaiden tontille astuminen

Mielestamme Valkeakosken tehtaan suurimmat vahvuudet ovat sen keskeinen sijainti seka

osaava henkilosto, joka on erikoistunut vaarallisten aineiden kasittelyyn. Myos UPM Kymme-

nen sellutehtaassa jo valmiina ollut infrastruktuuri mahdollisti suhteellisen pienen alkuinves-

toinnin; tarvittavat laitteet olivat jo olemassa, tuotanto- ja varastotilat taytyi vain remontoi-

da teollisuuskemikaaleille sopiviksi. Tehtaan tuotteet ovat myos korkealaatuisia, joten raaka-

aineisiin liittyvia reklamaatioita esiintyy harvoin.

Moveren osaaminen ja asiantuntevuus vaarallisten aineiden kasittelyssa on selkea vahvuus;

henkilosto on koulutettu korkeiden standardien mukaisesti ja riskit kemikaalien kasittelyssa

on minimoitu. Henkilosto on myos pysynyt pitkaan samana, mika edesauttaa tehtaan tehokas-

ta ja turvallista toimintaa. Vaaratilanteiden sattuessa pidetaan jalkikateen koko henkiloston

kesken laatupalaveri, jossa tapahtumat kartoitetaan huolella ja parannusehdotukset huomioi-

daan.

Sijainniltaan Valkeakoski on teollisen Suomen keskipisteessa; monet toimittajat ja asiakkaat

sijaitsevat lahella, jonka takia toimitusajat ovat nopeat. Peruskemikaalibisneksessa toimitus-

nopeus ja varmuus ovat etusijalla yritysten valisessa kilpailussa; yleensa asiakas valitsee toi-

mittajan tuotteen saatavuuden mukaan, jolloin hinta on vasta toissijainen tekija. Hyvana

esimerkkina voi mainita esimerkiksi uimahallien kayttaman kloorin, jota myos Valkeakoski

myy; kuumana kesana raaka-aineen tulee olla nopeasti saatavilla kasvaneen kysynnan takia.

UPM Kymmenen Tervasaaren alueella sijainneen sellutehtaan vanha infrastruktuuri on valjas-

tettu tehokkaasti Bang & Bonsomerin teollisuuskemikaaliosaston tarpeisiin. Olemassa olevia

laitteita piti vain muokata ja tilat remontoida ennen toiminnan aloittamista. Alkuinvestointi
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ei siis vaatinut suurta paaomaa, joka sopi erinomaisesti talousvaikeuksissa kamppailleen yri-

tyksen suunnitelmiin.

Heikkouksiksi laskemme tehtaan toimintaan osallistuvien osapuolten suuren lukumaaran. Teh-
taan kehitysprojekteissa tulee aina neuvotella seka Moveren etta UPM Kymmenen kanssa; ta-
ma hidastaa merkittavasti suunnitelmien toteutusta. Myos tietojarjestelmat Bang & Bonsome-
rin ja Moveren valilla ovat aiheuttaneet ongelmia. Jarjestelmien yhteensovittaminen olikin
haasteellisempaa kuin alkuperaisissa suunnitelmissa oli otettu huomioon. Tieto ei aina vality

Helsingin myyntikonttorin ja tehtaan valilla, mika aiheuttaa riskeja toimitusvarmuuteen.

Vaikka tehtaan infrastruktuurin olemassa olo toi alkuvaiheessa merkittavaa saastoa Bang &
Bonsomerille, on se myos heikkous, koska nykyiset kehittamissuunnitelmat on aina tehtava
vanhan rakenteen pohjalle. Suuriin laiteuudistuksiin ei ole resursseja ja kaytossa olevat lait-
teet alkavat olla jo melko iakkaita. Tehtaan sijainti kaukana rannikolta on myos toisaalta

heikkous, jos laivarahtina saapuvat raaka-ainetoimitukset lisaantyvat.

Hyvina tulevaisuuden mahdollisuuksina naemme raaka-aineiden jalostusasteen nostamisen,
mika tarkoittaa sita, etta loppuasiakkaalle myytava tuote on lapikaynyt monia prosesseja,
jolloin tuotteen kate on myos saatu korkeammaksi. Tehtaan laitteistolla on edellytykset nai-
hin jalostusprosesseihin, jonka takia jalostamista kannattaakin jatkossa lisata. Kappaletavara-

logistiikan kehittaminen on myos hyva lisa tehtaan mahdollisuuksiin.

Tehtaan laajennus ja tuotantotilojen kehittaminen on laskettu mukaan yrityksen tulevaisuu-
den suunnitelmiin. Kanistereiden pakkaamista voitaisiin nopeuttaa pienilla kehityksilla, mutta

niiden suunnitteleminen ja toteutus eivat ole talla hetkella ajankohtaisia.

Jatkossa tehtaan toiminnan uhkina ovat muun muassa UPM Kymmenen tuotannon jatkuminen
Valkeakoskella. Koko alan tulevaisuus Suomessa on iso kysymysmerkki talla hetkella ja sen
siirtyminen alhaisemman kustannustason maihin tuottaisi ongelmia myos Bang & Bonsomerille.
My0s laitteiston rikkoutuminen aiheuttaisi isoja ongelmia yritykselle. Tehtaan tuotanto pysah-
tyisi ja asiakkaat jaisivat ilman tarvitsemiaan raaka-aineita. Tata uhkaa ennaltaehkaistaankin

jatkuvalla kontrollilla seka saannollisilla huolloilla.

Valkeakosken tehtaan toimintamallin jaljittely on my0s uhka; kilpailijat nostaisivat merkitta-
vasti asemiaan, jos he pystyisivat noudattamaan Bang & Bonsomerin esimerkkia. Tama on

mielestamme kuitenkin melko pieni uhkakuva, koska yhta edullisen ratkaisun loytaminen olisi
erittain hankalaa. Kilpailijan tulisi todennakoisesti rakentaa koko tehdas alusta saakka, mika

nostaisi kustannukset liian korkeiksi.
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Asiakkaiden tontille astuminen tarkoittaa sita, etta jos Bang & Bonsomerin teollisuuskemikaa-
liosasto lahtee jalostamaan tuotteitaan liian pitkalle, saattaa se syrjayttaa toiminnallaan osan
asiakkaidensa bisneksesta. Tama aiheuttaisi ristiriitaa markkinoilla ja sita Bang & Bonsomer ei

halua.

4 Palvelujen markkinointi

Tassa kappaleessa kasittelemme teorian kautta opinnaytetyomme aihetta. Puhumme palvelu-
jen markkinoinnista niin B-to-B - markkinoinnin nakokulmasta kuin B-with-B - konseptin. Selvi-

tamme myos yhteisen arvonluonnin perusperiaatteita.

4.1  B-to-B - markkinointi

B-to-B eli business to business markkinointi on osittain samankaltaista kuin kuluttajamarkki-
nointi, mutta ne eroavat kuitenkin paapiirteissaan. Kuluttajat ja yritykset ostavat asioita eri
tavalla; on olemassa ammatti-ostajia (yritykset) ja ei-ammattiostajia (kuluttajat). Naiden
valiset ostopaatoskriteerit eroavat myos suuresti toisistaan. Yksi olennaisista eroista on myos
se, etta yrityksen ostopaatokset vaikuttavat suuremmalla mittakaavalla esimerkiksi moniin
ihmisiin kuin kuluttaja-asiakkaiden. Yrityksilla ostokset vaikuttavat pitkaan ja saattavat sisal-

taa paljon enemman riskeja. (B2B-Markkinointi 2012.)

Paatoksentekoon B-to-B markkinoinnissa osallistuu usein monia eri tahoja; paatoksenteko saa-
tetaan hoitaa esimerkiksi hallituksen kokouksissa tai juuri kyseiseen asiaan maaratyissa tyo-
ryhmissa. (B2B-Markkinointi 2012.)

B-to-B markkinoinnissa on hyvin usein kyse raataloidysta tuotteesta asiakasyritykselle. Tuot-
teesta tehdaan juuri sellainen kuin asiakasyritys tarvitsee. Tasta on kyse osittain esimerkiksi
Bang & Bonsomer ja Movere Oy:n kehittamasta palvelukonseptista. Bang & Bonsomerin kehit-
tama konsepti koostuu standardiosista, joista poimitaan tietylle asiakkaalle heidan tarvitse-
mansa tuotteet tai palvelut. Nain ollen lopputuloksena on asiakkaan tarpeiden mukaiseksi
raataloity paketti; asiakas ilmoittaa mita he tarvitsevat, Bang & Bonsomer hankkii raaka-
aineet valmistajilta, muokkaa ne oikeaan muotoon ja toimittaa suoraan asiakkaalle. Tata
Bang & Bonsomerin ja Movere Oy:n kehittamaa konseptia voisi kutsua tayden palvelun toimin-
naksi. (B-to-B myynti 2010.)

4.2  B-with-B - konsepti

Kuten Katri ja Jukka Ojasalo vuonna 2010 julkaistussa B-to-B -palvelujen markkinointi-

kirjassaan toteavat, palvelulogiikassa nykypaivana korostuu arvon luominen yhdessa asiakkaan
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kanssa, jota kutsutaan co-creationiksi. Heidan mukaansa kasite b-to-b - palvelu ei enaa kuvaa
parhaimmalla mahdollisella tavalla yritysten toisille organisaatioille tarjoamia palveluja, vaan
se antaa koko palvelun arvonluonnista hyvin yksisuuntaisen kuvan. Sen sijaan heidan mukaan-
sa tulisi puhua enneminkin b-with-b - palveluista, joissa yritykset luovat arvoa yhdessa tiiviin

yhteistyon kautta. Nain palvelun tuottajan ja palvelun ostajan valiset rajat hamartyvat.

Yhteisessa arvon luomisessa asiakkaan kanssa on vuorovaikutus erittain tarkeaa. Ensinna, tu-
lee luoda ymparisto, jossa tama vuorovaikutus tapahtuu. Tulevaisuudessa ja miksei nykypai-
vanakin markkinat alkavat muistuttaa yhteista foorumia, joka painottuu yhteisten kokemuksi-
en ymparille. Bisnesmaailman johtajat ovat huomanneet, etta pelkka passiivisen tarjooman
ymparille keskittynyt liiketoiminta ei tuota yhta paljon arvoa, kuin aktiivinen asiakkaiden

kanssa tuotettu arvo.

Rajojen rikkominen yrityksen ja asiakkaan valilla on luultavasti vaikein askel tassa kyseisessa
lahestymistavassa, koska se vaatii vahvaa sitoutumista seka vuorovaikutussuhteen rakentamis-
ta. On olemassa niin sanottu DART-kaava, joka tarkoittaa etta dialogi(D) on kaiken toiminnan
ydin, asiakkaat ovat aktiivisia pelaajiaa ja eraanlaisina tyontekijoina he ottavat osaa palvelun
tuottamiseen. Asiakkaiden paasy (access) joihinkin palvelun tuottajan tietoihin, ihmisiin ja
muihin voimavaroihin on tehtava mahdolliseksi, tosin tarkasti rajattuna ja kontrolloituna. Ris-
kit on arvioitava (risk assessment) huolellisesti ja toiminnan on oltava lapinakyvaa (transpa-
rency). Tassa lahestymistavassa on heitettava tittelit seka tyonkuvat roskakoriin, jotta voi-
daan tehda yhteistyota asiakkaan kanssa ja luoda yhdessa jotain arvokasta. Tama voi olla
melko vaikea lahestymistapa joillekin palvelujen tuottajille, mutta yhdessa asiakkaan kanssa
on mahdollista kuitenkin luoda jotain arvokasta. (C.K. Prahalad & Venkatram Ramaswamy
2004.)

4.3  Yhteinen arvonluonti

Yhteinen arvonluonti on monien mielesta hyvin uusi konsepti, mutta todellisuudessa aktiivi-
nen osallistuminen personalisoidun tuotteen, palvelun tai kokemuksen luomiseen on yksi sen
kulmakivista. Otetaan esimerkkina konsultit, jotka tapaavat asiakkaitaan keskustellakseen
tietysta ongelmasta ja paatyessaan tiettyyn ratkaisuun. Tassa on kyse yhteisesta arvonluon-
nista. Kuitenkin vasta viime aikoina asiakkaat ovat alkaneet muuntautua aktiivisiksi pelaajiksi

ja heista on tullut osa parannettua verkostoa.

Perinteisessa arvonluonnin lahestymistavassa asiakkaat nahtiin passiivisena yleisona ja arvon-
luonti hoidettiin yrityksen sisalla ilman asiakkaan osallistumista. Monista syista johtuen, kuten
markkinoiden vapautumisen, globalisaation seka Internetin nopean kasvun takia perinteinen

lahestymistapa on vaistymassa uuden, yhteisen arvonluonnin alta.
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Tama vaihto yritysten perspektiivissa siihen, etta nahdaan asiakkaat aktiivisina arvonluojina
toisin kuin passiivisina osallistujina on selvasti nahtavissa yritysten filosofiassa; ”"Mita voimme
tehda teidan hyvaksenne?”- kysymyksesta ”Mita voitte tehda meidan kanssamme?”- kysymyk-
seen. Arvon ja arvonluonnin prosessin merkitys koskien yritys-asiakassuhdetta on hyvin pikai-
sesti muuttumassa tuote- ja yrityskeskeisyydesta yksiloityihin asiakaskokemuksiin. (Pluijm
Lindsay 2010.)

Asiakkaan osallistuminen yhteiseen arvonluontiin on nykyaikana riippuvainen kolmesta eri

ulottuvuudesta, jotka kaikki vaikuttavat omalla tavalla lopputulokseen.

Osallistujien maara ja
tyyppi

Asiakkaan osallistuminen

Yritys-asiakas
vuorovaikutussuhteen Osallistujien roolit
intensisteetti

Kuvio 8: Asiakkaan osallistumisen tarkeimmat ulottuvuudet (mukailtu Pluijm 2010)

5  Yrityksen kilpailukyky

Seuraavassa kappaleessa tutustumme siihen, mihin yrityksen kilpailukyky perustuu ja miten
sita yllapidetaan. Esittelemme my0s case-yrityksemme ydintuotteet ja lisapalvelut ja pu-
humme arvoketjusta. Michael Porterin teosten avulla olemme myos tutustuneet yrityksien

kilpailuetuun, sen maaritelmaan seka siihen miten kilpailuetu saavutetaan.
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5.1 Ydintuote ja lisapalvelut

Bang & Bonsomerin teollisuuskemikaaliosaston toimintastrategiaa on melko vaikea maaritella
yksioikoisesti, koska sen rooli erikoiskemikaalijakelijana riippuu asiakkaiden toimialasta,
paamiehista tai maantieteellisista markkinoista. Yrityksella on monia osastoja, joista jokainen
myy eri tuotteita, mutta tassa tutkimuksessa keskitymme teollisuuskemikaaliosastoon ja sen
toimintatapaan. Yhtena ydintuotteista voi kuitenkin pitaa sen palveluajastusta, johon liittyy
Movere Oy. Taman yrityksen kanssa Bang & Bonsomer on raataloinyt palvelukonseptin, joka

koostuu standardisoiduista osista, joista kootaan asiakkaalle yksilollisesti sopiva kokonaisuus.

Palveluajatus

Peruspalvelupaketti

Palvelun Ydinpalvelu Vuorovaikutus
saatavuus Avustavat palvelut

ja tuotteet
Tukipalvelut ja -
tuotteet

Asiakkaan
osallistuminen

Kuvio 9: Laajennettu palvelutarjooma (mukailtu Gronroos 2009)

Ylla olevassa kuviossa on esitetty Christian Gronroosin nakemys laajennetusta palvelutarjoo-
masta. Valkeakosken tehtaan ydinpalveluna voidaan pitaa perinteista raaka-aineiden hankin-
taa ja myyntia seka jakelua loppuasiakkaille. Avustavina ja tukipalveluina voidaan pitaa Mo-
veren toimintaa tehtaalla; materiaalivirroista huolehtiminen, kuljetusten jarjestaminen seka
pakkaamistoiminta. Vuorovaikutus Bang & Bonsomerin seka Moveren kanssa on edistanyt teh-
taan kehitysta, koska kaikki kehityssuunnitelmat tehdaan ja toteutetaan yhdessa; molempia
yrityksia hyodyttaa tehtaan menestyminen. Myos asiakkaan osallistuminen palvelukonseptiin
on otettu huomioon; heidan tarpeidensa mukaan kootaan palvelupaketti, johon voidaan lisata
muun muassa logistiset palvelut. Palvelun saatavuus on tehty helpoksi, koska asiakkaiden ei
tarvitse muuttaa vanhaa toimintamalliansa. Tilaukset lahetetaan edelleen samaan myynti-

konttoriin Helsinkiin, josta ne toimitetaan tehtaalla. Uudenlaisena palveluajatus on tarjota
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Valkeakoskella normaalien raaka-ainetoimitusten rinnalla varastointia, sekoitus ja liettotoita,

seka pakkaamis- ja sopimusvalmistusta.

5.2 Arvoketju

Arvoketju on maaritelma, jonka on luonut ja tehnyt tutuksi Michel E. Porter kirjassaan Com-
petetive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance vuodelta 1985. Arvoketju
kuvaa jonkin hyodykkeen vaiheittaista prosessia alkupisteesta loppuun, eli toisin sanoen raa-

ka-aineesta valmiiksi paketiksi, joka voidaan toimittaa asiakkaalle.

Arvoketjulla tarkoitetaan siis toisin sanoen toimintojen ketjua. Tuotteet kulkevat ketjuun
liittyvien toimintojen lavitse tietyssa jarjestyksessa. Tuotteet saavat jonkinlaista lisaarvoa

ketjun jokaisessa vaiheessa. Nama arvoketjun eri vaiheet on esitetty alla olevassa kuviossa.

YREITYRESEM INFRASTRUKTULIRI

Tuki- IMHIMILLISTEM WiOIMAWARCIEN HALLIMNTA
toimen-
) TEKMNIIEAMN KEHITYS
piteet
HAMEIMNTA

Tula- Ope- Lahtd- | Myynti &| Huolto
lagis- raa- logis- rmarkki-
tiikka tiot tiikkea naointi

Perustoiminnot

Kuvio 10: Arvoketjuprosessi (mukailtu Porter 1985)

Jokainen arvoketjun vaihe eli yksittainen prosessi nostaa lopputuotteen arvoa. Arvoketju on
suuresti kaytetty esimerkiksi yritysten strategisessa suunnittelussa. Yritykset nakevat sen
voimakkaana analysointivalineena. Analysoinnin avulla luodaan helposti lisaa arvoa asiakkaille
ennen kuin tuote myydaan. Tama on melko helppo laskea teollisuusalalla, mutta palvelualalla
mukaan yhtaloon tulevat aineettomia tekijoita, kuten tieto, aika seka valineisto. (Strategy
Train 2009.)

Mitatakseen arvoa ja arvonluontia, on tarkeaa kayttaa arvonluonnin analysointityokalua. Ta-

man avulla on helpompi tunnistaa keinoja, jolla luodaan arvoa asiakkaille, niin sisaisille kuin
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ulkoisillekin. Alla mainittujen toimintojen avulla on mahdollista saavuttaa valtavaa kilpailue-

tua kilpailijoihin nahden.

e Toimintojen analysointi: Tassa ensimmaisessa vaiheessa tunnistetaan ne toiminnot,
jotka liittyvat tuotteen tai palvelun toimittamiseen.

e Prosessivirtauksien kartoittaminen ja arvoanalyysi: Tassa toisessa vaiheessa tunniste-
taan edella mainituista toiminnoista ne toimenpiteet, jotka ovat mahdollista toteut-
taa parhaan mahdollisen arvon tuottamiseksi asiakkaalle.

e Arviointi ja suunnittelu: Kolmannessa vaiheessa arvioidaan, jos muutosten tekeminen
on kannattavaa. Jos ne arvioidaan kannattaviksi, on aika laatia toimintasuunnitelma.
Tassa vaiheessa kannattaa asettaa muutokset tarkeysjarjestykseen, koska on mahdol-

lista, etta jotkin niista ovat mahdottomia toteuttaa. (Bright Hub 2012.)

[vinisis JI oo JM ot/ s J8 e 8 s I i

Kuvio 11: Arvoketju

Ylla olevassa kuviossa nakyy normaalin toimituksen arvoketju. Raaka-aine lahtee tankkiautos-
sa valmistajan tehtaalta esimerkiksi Hollannista DHL:n rahtaamana kohti Suomea. Ennen Val-
keakosken tehtaan perustamista, tuote kuljetettiin tassa vaiheessa Kemiran tehtaalle Jout-
saan, jossa raaka-aine pakattiin tankkiautosta pienempiin astioihin. Taman jalkeen Bang &
Bonsomer jakelijana osti tuotteen pakattuna Kemiralta ja jarjesti kuljetuksen oman sopimus-
kuljettajan kanssa asiakkaan varastoon. Tama kuvio vastaa myos normaalia toimitusketjua

muissa Bang & Bonsomerin liiketoimintayksikoissa.

Idea Valkeakoski-projektissa olikin saavuttaa suurempi osuus arvoketjusta Bang & Bonsomerin
teollisuuskemikaaliosaston hoidettavaksi. Valkeakosken tehtaan soveltuvuus jalostukseen ja
pakkaamistoimintaan seka yhteistyo logistiikkayritys Moveren kanssa laajentaa teollisuuske-
mikaaliosaston osuutta arvoketjusta; jakelijan roolin lisaksi se toimii jalostajana/pakkaajana

seka osittain kotimaan kuljettajana.
5.3 Kilpailuetu ja sen maaritelma

Miksi yrityksen tulisi saavuttaa kilpailuetu muihin yrityksiin ja miksi se on niin tarkeaa? Kun
yritys tekee tuottoa yli keskimaaran heidan alallaan, kutsutaan tata kilpailueduksi muihin yri-
tyksiin verrattuna. Liiketoimintastrategien tavoitteena nain ollen on tietenkin saavuttaa ky-
seinen tila. Taman takia on yrityksille erittain tarkeaa loytaa heille sopiva hyoty kilpailijoihin

verrattuna ja kayttaa sita.
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Kilpailun maaritelmia on hyvin monia eika kukaan ole maaritellyt niita absoluuttisesti. On
monenlaisia maaritelmia. Kilpailu on todennakoisesti kaikkein tarkein tekija siina, onnistuuko
vai epaonnistuuko yritys. Kaikkialla maailmassa on kilpailua eri muodoissa. Urheilussa joukku-
eet kilpailevat toisiaan vastaan niin kuin myos liiketoiminnassa. Yritykset saattavat kilpailla
yhteistyokumppaneista, asiakkaista tai vaikka tuotteista. Kilpailustrategian avulla yritys toimii

itsensa hyvaksi saavuttaakseen pysyvan ja tuottoisan aseman muita yrityksia vastaan.

Tarkeaa kilpailustrategian valitsemisessa on miettia toimialan houkuttelevuutta kannattavuus
mielessa. Toimiala tulee valita erittain tarkasti, koska joillain toimialoilla markkinat ovat niin
pienet, ettei sinne kannata uusien yritysten tulla, ellei yritys ole luottavaisin mielin. Toinen
tarkea seikka on se, mitka tekijat maaraavat yrityksen suhteellisen kilpailuaseman toimialan
sisalla. Useimmilla toimialoilla on yrityksia, jotka ovat huomattavasti muita kannattavampia,

huolimatta siita millainen alan keskimaarainen kannattavuus on. (Strategy Train 2009).

Michael E. Porterin kilpailuedun mallin mukaan kilpailustrategia on kiinni joko hyokkaamisesta
tai puolustamisesta, jotta pystytaan luomaan puolustettava asema tietylla toimialalla. Avain
keskimaaraista korkeampaan tulokseen on kestava kilpailuetu muihin yrityksiin verrattuna.
Kilpailuetu on olemassa silloin, kun yritys tekee samanlaista tuottoa kuin kilpailijansa, mutta
pienemmilla kuluilla (kustannusetu). Valkeakosken tapauksessa tama tarkoitti sita, etta Bang
& Bonsomer teki pienen alkuinvestoinnin, hankkivat ison kapasiteetin tehtaan ja keskittivat

toiminnot sinne.

Toinen vaihtoehto on erilaistumisetu, eli tuottaa etuja, jotka ovat parempia kuin kilpailijoi-
den tuotteilla. Talla tavoin kilpailuedun avulla yritys luo merkittavaa arvoa asiakkailleen seka
suurta voittoa itselleen. Valkeakosken tehdas tuottaa esimerkiksi jalostettuja raaka-aineita

seka liettotoita.

Michael E. Porter (1985, 9) uskoo, etta monen yrityksen strategia epaonnistuu sen vuoksi, etta
se ei kykene muuttamaan perusstrategiaansa niiksi erityisiksi toimenpiteiksi, joita tarvitaan

kilpailuedun saavuttamiseksi.

Resurssipohjainen nakyma korostaa sita, etta yritys kayttaa resurssejaan ja kykyjaan kilpai-
luedun luomiseen, mika lopulta johtaa ylivoimaiseen arvonluontiin. Alla oleva kuvio yhdistaa

resurssipohjaisen ja asettelunakymat kuvatakseen kilpailuedun konseptia. (Porter 1985.)
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Resurssit

Kustannusetu

Merkittavit tai Arvonluonti

kompetenssit

erilaistuminen

Kuvio 12: Kilpailuedun malli (mukailtu Porter 1985.)

Merkittavat kompetenssit Bang & Bonsomerilla ovat muun muassa toimialatuntemus, laaja
verkosto, vaarallisten aineiden kasittely, seka riskinottokyky. Kustannusetuun lukeutuvat toi-
mintojen keskittaminen, sijainti seka edullinen alkuinvestointi. Erilaistumiseen ja arvonluon-
tiin voi lukea uniikit palvelukokonaisuudet, lietto- ja sekoituspalvelut seka erikoistuminen

suurille volyymeille tarvittaessa.

Kustannusetu

Tama strategia on helpoin naista kolmesta ymmartaa. Yritys pyrkii tuottamaan palvelun-
sa/tuotteensa halvemmalla kuin saman teollisuudenalan kilpailijat. Ollakseen markkinajohta-
ja yrityksen tulee tehda enemman kuin pelkastaan laskea oppimiskayraansa. Yrityksen tulee

etsia ja kayttaa hyvakseen jokaista potentiaalista kustannusedun lahdetta.

Erilaistuminen

Toinen hyvin laajalti kaytetty strategia on nimeltaan erilaistuminen. Siihen liittyy ainutlaatui-
nen brandien ja tuotteiden imagon luominen. Tassa strategiassa on tarkeaa luoda jotain sel-
laista, joka on kuluttajalle helppo ymmartaa. Luodun erikoisten ominaisuuksien ansiosta yri-
tys pystyy kattamaan kulunsa tuotteesta saatujen tuottojen avulla. Erilaistumisen eri osa-

alueita ovat muun muassa tuote, jakelu, myynti, markkinointi, palvelu seka julkisuuskuva.

Fokusointi

Tama strategia ei perustu tuotteen tai palvelun toivottavien ominaisuuksien valintaan koko
teollisuudenalassa, vaan siihen, etta yritys valitsee tietyn segmentin tai ryhman, eli yritys
pyrkii hyodyntamaan pienta markkinarakoa. Yritys joka kayttaa kilpailustrategianaan fo-
kusointia, etsii markkinaraon ja loytaessaan sen, raataloi strategiansa eritoten taman asiakas-

ryhman toiveiden mukaisesti. Fokusoija pyrkii kilpailuetuun oman segmentin sisalla eika koko
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teollisuudenalalla. Ollakseen menestyva, yrityksen tulee hyodyntaa laaja-alaisten yritysten
alisuoriutumista kyseisella segmentilla kayttaen joko kustannus- tai erilaistumisetua. Bang &
Bonsomer on hyva esimerkki tamankaltaisen kilpailuedun kayttajasta. (Euromed Marseille
School of Management 2012)

5.4 Kilpailuedun saavuttaminen ja sen yllapitaminen

Bang & Bonsomer on Suomen johtava teollisuuden kemikaaleja, raaka-aineita, tarvikkeita ja
koneita markkinoiva maahantuonti- ja agentuurialan yritys. Bang & Bonsomerin yksi suurim-
mista vahvuuksista on sen jatkuvuudessa. Yritys on jo melkein satavuotinen, ja koko taman
ajan se on kasvanut pitkalla tahtaimella. Jatkuvuudesta kertoo myos se, etta yritys on tehnyt

yhteistyota joidenkin asiakkaiden kanssa jopa yrityksen perustamisvuodesta 1927 saakka.

Mietittyamme useita eri osa-alueita, teimme alla olevan listauksen Bang & Bonsomerin vah-
vuuksista. Naita vahvuuksia tulee jatkossakin kehittaa, jotta yrityksen kilpailukyky pysyisi tiu-

kassa kilpailussa hyvana.

Bang & Bonsomerin vahvuudet:
e Jatkuvuus
o pitkat yhteistyokumppanuudet
o perheyrityksena mahdollisuus olla joustava seka nopea paatoksentekija
e Rohkeus ja innovatiivisuus
o toiminnan kehittamiseksi B&B on laajentunut Suomen rajojen ulkopuolelle ku-
ten Baltiaan, Venajalle, Ukrainaan, Valko-Venajalle seka Kazakstaniin
e Luottamuksen arvoinen yhteistyokumppani
o tavoitteena olla dynaaminen, joustava, luotettava ja asiakkaiden, paamiesten
seka tyontekijoiden suosima yhteistyokumppani
o usko aktiiviseen yhteistyohon
e Vankka ammattitaito
o laaja tietotaito seka asiantuntemus
o B&B:n myyntihenkilot ovat oman alansa ammattilaisia ja ymmartavat eri teol-
lisuudenalojen erityispiirteita
e Laaja myyntiverkosto
o myyntiverkostot jo yli kymmenessa maassa
o myyntikonttorit 9 maassa (+ Kiinan myyntikonttori), joiden yhteydessa suu-
rimmassa osassa toimii myos varasto
e Strategiset liiketoimintayksikot
o myynti organisoitu kahdeksaan eri liiketoimintayksikkoon

o kukin yksikko vastaa toimialastaan ja sen kehittamisesta
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Jokaisella yrityksella on omat vahvuutensa ja strategiansa. Bang & Bonsomer on luonut oman-

laisensa tavan saavuttaa kilpailuetua muihin toimijoihin nahden.

6  Yritysten yhteiskunnallinen vastuu

Nykypaivana keskustellaan paljon yritysten yhteiskunnallisesta vastuusta liiketoiminnassa.
Termi on melko uusi ja monet kuluttajat tai edes yritykset eivat ole taysin tietoisia, mita
termi ja kasite pitavat sisallaan. Yritysten yhteiskuntavastuu tulee englannin kielen sanoista
Corporate Social Responsibility ja se periaatteessa tarkoittaa yritysten vastuullista liiketoi-
mintaa ja velvoitetta toimia niin. Tata ei kuitenkaan valvota millaan tavoin, vaan ne ovat niin
sanotusti vain toivomuksia toimia tietylla tavalla. Nama seikat tulevat ilmi yhteiskuntavastuu-
raporteissa, joissa yritys voi kasitella kolmea osa-aluetta haluamallaan tavalla, koska mitaan
maarattyja normeja ei ole olemassa. Toisin sanoen yritykset voivat jattaa mainitsematta asi-
oita, jotka saattaisivat yrityksen huonoon valoon. Yhteiskuntavastuulliseen liiketoimintaan
mielletaan kolme eri osa-aluetta, jotka nakyvat alla olevasta taulukosta. (Suomen ammatti-

liittojen keskusjarjesto 2008.)

Yrityksen vastuullista toimintaa on:

Taloudellinen vastuu Ekologinen vastuu Sosiaalinen vastuu

* Huolehtia, ettase on * Olla selvilla toimintansa * Huolehtia henkildston
taloudellisestikannattava ymparistovaikutuksista hyvinvoinnista, osaamisestaja
sijoituskohde niin lyhyella kuin ® Tuntealainsaadantdja motivoinnista
pitkalla aikavalilla noudattaasita e Ppitaaylla avointa

®  Kehittaakilpailukykyisia e Kehittaa toimintaansajatkuvasti vuorovaikutusta sidosryhmiin
tuotteitajapalveluja ® Tunnistaa muutostarpeetja ® Edistaa hyvia toimintatapoja ja
vastaamaan asiakkaiden ottaa ne huomioon yhteisty6ta
tarpeisiin

Taulukko 2: Yritysten yhteiskunnallisen vastuun osa-alueet (mukailtu Suomen ammattiliittojen
keskusjarjesto 2008.)

Yritysten yhteiskunnallisesta vastuusta puhutaan nykyaikana paljon ja siita tulee koko ajan
tarkeampi osa yritysten liiketoimintaa. Taman takia onkin tarkeaa suunnata resursseja sen
parantamiseen, jotta pysytaan kehityksen mukana. Taman kaltaisiin yrityksiin kuuluu myos
Bang & Bonsomer, joka pyrkii jatkuvasti viemaan jokaista yhteiskunnallisen vastuun osa-

aluetta eteenpain. Yhteiskuntavastuun huomioiminen jokapaivaisessa tyossa luo yrityksesta

luotettavan kuvan niin asiakkaille kuin yhteistyokumppaneille.

6.1  Sosiaalinen vastuu

Yritysten sosiaalisesti vastuulliset toimintatavat hyodyttavat yritysta seka ulkoisia etta sisaisia

sidosryhmia lisaamalla keskinaista luottamusta ja parantamalla yrityksen mainetta. Pitkalla

tahtaimella toiminta voi heijastua yritysten kannattavuuden ja kilpailukyvyn paranemiseen
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seka uusiin sosiaalisiin innovaatioihin. Sosiaalista vastuuta voi myos tarkastella toisesta nako-
kulmasta. Lapsityovoimakysymys on yhta paljon sosiaalista vastuuta kuin esimerkiksi tyosuh-
dekysymykset kotimaan markkinoilla. Monille yrityksille sosiaalinen vastuu taas tarkoittaa
hyvantekevaisyytta ja taman takia he lahjoittavat tietyn rahamaaran aina tietyin valiajoin.
Tama on tietenkin hyva asia, ellei samainen yritys riista tyontekijoitaan esimerkiksi maksa-

malla erittain huonoa palkkaa halvemmissa maissa. (Tyo- ja elinkeinoministerio 2008.)

Yritysten sosiaalista vastuuta on hyvin vaikea parantaa konkreettisesti. Kyseiseen asiaan liit-
tyy paljon erilaisia tekijoita. Bang & Bonsomer kiinnittaa huomiota siihen, etta tyontekijoilla
olisi hyvat oltavat. Yritys kannustaa tyontekijoitaan osallistumaan erilaisiin urheilutapahtu-
miin sponsoroimalla osallistumismaksun seka esimerkiksi tilaamalla heille yrityksen logolla
varustetut asusteet. Virkistaytymistilaisuuksia jarjestetaan aina kun mahdollista ja yleiseen
tyoilmapiirin kiinnitetaan huomiota. Kehityskeskusteluja kaydaan esimiesten ja tyontekijoiden
valilla vahintaan kerran vuodessa. Tyoymparistosta tehdaan viihtyisa ja tyontekijoiden lojaa-

liuteen pyritaan.

6.2 Ekologinen vastuu

Yritysten ekologisella vastuulla pyritaan vahentamaan ympariston saastumista ja toimimaan
kestavan kehityksen mukaisesti. Yritysten ekologiset vastuut edistavat luonnonvarojen saas-
tamista seka tehokasta kayttoa. Yhteiskuntavastuuraportissa on nykypaivana keskitytty
enemman ja enemman ekologiseen vastuuseen. Tama sen takia, etta ihmisten tietoisuus ym-
paristosta lisaantyy koko ajan lahinna tiedotusvalineiden ansioista ja se saa heidat suojele-
maan luontoa enemman kuin aikaisemmin. Nykypaivana yritykset ottavat ekologisuuden huo-
mioon monilla eri tavoilla, esimerkiksi kierrattamalla jatteita seka uusiokayttamalla pakkaus-

sailioitaan. (Energiateollisuus 2010.)

Bang & Bonsomerilla ekologinen vastuu nakyy yrityksen jokapaivaisessa toiminnassa. Yleisesti
ottaen kemianteollisuuden toimijoille ymparistoasioista huolehtiminen on yrityksen imagon
kannalta ensi arvoisen tarkeaa. Piittaamattomuus ymparistosta karkottaisi asiakkaita ja herat-
taisi negatiivista huomiota. Bang & Bonsomer panostaa myos hyvin paljon turvallisuuteen seka
ymparistoystavallisyyteen, yritys kun kasitellee vaarallisia ja myrkyllisia aineita paivittain.
Turvallisuus seka prosessien vastuullinen hallinta kuuluvat yrityksen normaaleihin kaytantoi-
hin.

Bang & Bonsomerilla on erillinen tuoteturvaosasto, joka muiden toiden ohella keskittyy sii-
hen, etta turvallisuusasiat ovat ajan tasalla ja ymparistosaadosten muutokset huomioitu. Bang

& Bonsomer on yrityksena sitoutunut kemianteollisuuden Responsible Care (Vastuu Huomises-
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ta) - ohjelmaan, joka painottaa vastuullista liiketoimintaa paastojen vahentamisen ja turvalli-

suuden lisaamisen muodossa.

6.2.1 Responsible Care

Responsible Care on kemianteollisuuden kansainvalinen ymparisto-, terveys- ja turvallisuusoh-
jelma, joka on toiminut vuodesta 1992. Maailmanlaajuisesti Resbonsible Care - ohjelmassa on
mukana 52 maata ja Suomessa siihen on sitoutunut 102 yritysta kemianteollisuuden eri osa-
alueilta, joiden joukossa on myos Bang & Bonsomer Group Oy. Naissa yrityksissa tyoskentelee
Suomessa talla hetkella yli 20 000 henkiloa. Ohjelma kattaa yli 80 % Suomen kemianteollisuu-
den tuotannosta ja siihen kiinnitetaan toimintaan sitoutuneissa yrityksissa paljon huomiota.
Suomessa ohjelmaa koordinoi Kemianteollisuus Ry, joka seuraa eri mittarein mitattuja tulok-
sia ja julkaisee tiedotteita tasaisin valiajoin. Alan palkansaajajarjestot TEAM Teollisuusalojen
ammattiliitto ry, Ammattiliitto Pro ry ja Ylemmat toimihenkilot YNT ry ovat aktiivisesti muka-

na ohjelman seurannassa ja kehittamisessa. (Kemianteollisuus Ry 2012.)

Toiminnan tavoitteena on jatkuva kehittyminen, joka merkitsee jatkuvaa panostusta ymparis-
to-, terveys- ja turvallisuustyohon. Merkittavat paastovahennykset saatiin aikaiseksi jo ohjel-
man alkuvuosina. Positiivinen kehitys jatkuu edelleen, ja siita kertovat myos keskeisimmista
vesi- ja ilmapaastoista kootut indeksit. Kasvihuonekaasujen paastot ovat laskeneet vuoden
1999 tasosta noin 20 % ja samaan aikaan energiatehokkuus on parantunut saman verran. (Ke-

mianteollisuus Ry 2012.)

Responsible Care - ohjelma panostaa myos henkiloston turvallisuuteen. Noin 95 % yrityksista
on kaytossaan jonkin hallintajarjestelma. Erilaisia koulutuksia jarjestetaan vuosittain alan
tyontekijoille, tyoturvallisuuskortti on merkki suoritetuista koulutuksia. Tyotapaturmien maa-
ra on laskenut ohjelman ja koulutusten avulla 20 vuodessa 80 %. Yleisesti ottaen kemianteolli-
suuden yritykset ovat maamme karkea, mita tulee toiminnan raportointiin. Juuri lapinakyvyys
yritystoiminnassa on tarkeaa, kun halutaan ehkaista niin tyotapaturmia kuin ymparistoriskeja.
Tuotteisiin ja raaka-aineisiin liittyvaa tietoa liikkuu yritysten valilla jatkuvasti. (Kemianteolli-
suus Ry 2012.)

6.3 Taloudellinen vastuu

Yrityksen taloudellinen vastuu tarkoittaa kaytannossa sita, etta yritys toimii luotettavana yh-
teistyokumppanina, on hyva tyonantaja seka ottaa huomioon asiakkaiden tarpeet kehittaes-
saan uusia kilpailukykyisia palveluita ja tuotteita. Jotta yrityksen toiminta olisi pitkalla aika-
valilla kannattavaa, on sen tuotettava voittoa toiminnallaan. Taloudellisella vastuulla viita-

taan myos siihen, etta yrityksen tulisi olla kilpailukykyinen, kannattava seka tuotto-
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odotuksiltaan oletusten mukainen. Nain tapahtuessa yritys tuottaa taloudellista hyvinvointia
koko yhteiskunnalle maksaessaan veroja seka tuottaessaan etta hankkiessaan palveluja.
(Energiateollisuus 2010.)

Bang & Bonsomerin on havaittu vuosien varrella olevan erittain hyva asiakas seka yhteistyo-
kumppani. Bang & Bonsomer toimii hyvana tyonantajana ja nain ollen tuottaa osaltaan talou-

dellista hyvinvointia koko yhteiskunnalle.

6.4 Kemianteollisuuden lainsaadanto

Kemikaalilainsaadannon paatavoitteena on ehkaista kemikaalien ymparistohaittoja jo ennen
kuin ne ehtivat aiheuttaa minkaanlaisia ongelmia. Kemikaalilainsaadanto on tiukentunut
huomattavasti parin viime vuosikymmenen aikana. Euroopassa lait ovat paljon tiukempia kuin
muualla pain maailmaa. Tama johtuu nykyisin suurelta osin Euroopan Unionin hyvaksymasta
asetuksesta nimelta REACH. Kyseinen asetus aiheutti suurta kohua kemianteollisuudessa, kos-
ka monet pelkasivat sen vaikeuttavan liiketoimintaa ja rajoittavan sita liikaa. Tahan kiinnit-
taa esimerkiksi huomiota vuonna 2006 Los Angeles Timesissa ilmestyneessa artikkelissa, joka
on suomennettu Ulkoasiainministerion toimesta. Euroopan Unioni oli juuri hyvaksynyt maail-
man ankarimman kemikaalilain, joka oli huomattavasti tiukempi ja kattavampi kuin vastaavat
Yhdysvaltain kemikaalisaadokset. Yhdysvaltain kemikaaliteollisuus ja maailman johtavat ke-
mikaalien tuottajat taistelivat vuosia juuri kyseessa olevaa asetusta vastaan, jota luonnehdit-
tiin kalliiksi ja byrokraattiseksi. REACH-asetuksesta on koitunut lisakuluja koko teollisuudelle,
mutta samalla silla suojellaan ymparistoa seka ehkaistaan kemikaalien mahdollisia haittavai-

kutuksia. (Ulkoasiainministerio 2006, Valtion Ymparistohallinto 2010.)

Kemianteollisuuden lainsaadannon tiukentuminen on Bang & Bonsomerille seka uhka etta
mahdollisuus. Kiristynyt lainsaadanto luo enemman paperityota, vie yrityksen resursseja seka
edellyttaa monia muutoksia vanhoihin kaytantoihin. Mahdollisuutena sen voi sen sijaan nahda
siina mielessa, etta se karsii markkinoilta sellaisia kilpailijoita, joilla ei ole riittavaa tietotai-
toa kiristyneiden asetusten huomioimiseen; niin sanotuilla harrastelijoilla ei ole mahdollisuut-

ta jatkaa toimintaansa tiukasti rajoitetulla toimialalla.

6.4.1 REACH

REACH (Registration, Evaluation, Authorization and Restriction of Chemicals) on Euroopan
Unionin uusi kemikaalilainsaadanto, joka tuli voimaan 1.6.2007. Tama kyseinen asetus on suo-
raan jasenmaata sitovaa lainsaadantoa. Sen suurimpana tavoitteena on varmistaa kemianteol-

lisuuden korkea turvallisuustaso, tehostaa EU:n kemianteollisuuden kilpailukykya seka sallia
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tavaroiden vapaa liikkuminen EU:n jasenmaiden sisalla. (Turvallisuus- ja kemikaalivirasto TU-
KES 2012.)

Tama lainsaadanto koskee aineiden valmistajia ja maahantuojia, esineiden valmistajia ja
maahantuojia seka aineiden kayttajia ja jakelijoita. Hoitaessaan velvoitteet oikein, on yrityk-
sen itse tiedettava missa roolissa tai rooleissa se toimii. Riippuen aineista, yhdella yrityksella
voi olla yksi tai useampia rooleja ja ne voivat vaihdella tapauskohtaisesti. Lainsaadannon toi-
minnan hallinnoimiseen on perustettu European Chemical Agency (ECHA) Helsinkiin vuonna
2007; samoihin aikoihin kuin REACH-asetus astui voimaan. ECHAn paatehtavana on neuvoa
teollisuutta esirekisteroinnissa, rekisteroinnissa seka REACH-asetuksen toimeenpanossa. EC-
HA my0s vastaanottaa ja tarkastaa rekisterdinti-ilmoitukset ja paattaa yritysten lahettamista

testausehdotuksista.

Kemiallisten aineiden maahantuojalla ja valmistajalla on velvollisuus ilmoittaa ja rekisteroida
tuomansa tai valmistamansa aineet, jos ne kuuluvat REACH-asetuksen soveltamispiirin sisalle

ja jos ainetta tuodaan/valmistetaan yksi tonni tai enemman per vuosi. ( European Chemicals

Agency 2012.)

REACH-lainsaadanto asetettiin voimaan vaiheittain, koska ei voitu olettaa, etta jokainen yri-
tys rekisteroi haitalliset ja vaaralliset aineensa heti lainsaadannon tultua voimaan. Taman
takia velvoitteiden maarat tulevat voimaan aina pienissa erissa. Alla olevasta kuviosta kay

ilmi rekisteroitymisen porrastuneisuus.
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Kuvio 13: REACH (TUKES 2012.)
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7  Tutkimus

Tutkimuksemme teoreettinen viitekehys on mukailtu Katri Ojasalon artikkelista The Shift
from Co-Production in Services to Value Co-Creation, joka julkaistiin Cambridgen yliopiston
Business Review:ssa joulukuussa 2010. Siina tarkastellaan uudenlaista lahestymistapaa yrityk-
sen arvonluontiin. Viitekehys kertoo erilaisista arvonluontitavoista seka niiden tuntomerkeista
ja toimintatavoista. Viitekehyksessa on tunnistettu kolme erilaista tapaa; perinteinen tuote
lahestymistapa, yhteisen arvonluonnin lahestymistapa seka yhteinen palvelujen tuotanto.
Naissa lahestymistavoissa erilaista on esimerkiksi se, miten asiakasta kohdellaan seka milla

tavalla palveluprosessi kaydaan lapi.

Perinteinen tuote lahestymistapa on kaikista yleisin harjoitettu palveluprosessi. Tama tapa
pitaa sisallaan oston ja myynnin perustoiminnot, kuten esimerkiksi ruokakaupassa kaynnit se-
ka vaatteiden ostamiset. Asiakas on paaasiassa passiivinen ostaja, jonka hankkiman tuotteen
arvo luodaan yrityksen sisalla. Yrityksen ja asiakkaan valinen suhde hoidetaan kerralla ja vain
tuotteen vaihdon yhteydessa eli toisin sanoen suhde on transaktiopohjainen. Suurin osa Bang
& Bonsomerin liiketoiminnasta hoituu taman lahestymistavan kautta. Ainoastaan teollisuus-

kemikaaliosasto on siirtynyt vahitellen yhteisen arvonluonnin lahestymistapaan.

Yhteisen arvonluonnissa asiakas maarittelee arvon, joka luodaan oppimalla yhdessa. Yrityksen
ja asiakkaan valinen suhde on sarja yhteisen arvonluonnin tapaamisia, joissa vuorovaikutus on
aktiivista ja molemminpuolista. Perinteinen tuote lahestymistapa on Bang & Bonsomerilla siir-
tynyt teollisuuskemikaaliosaston osalta yhteisen arvonluonnin lahestymistapaan Moveren yh-
teistyon myota. Bang & Bonsomer ja Movere Oy osallistuvat yhdessa muun muassa tehtaan

suunnitteluprosesseihin, tuotantoon kehittamiseen seka laitteiston testaamiseen.

Yhteisessa palvelujen tuotannossa asiakkaat ovat aktiivisia pelaajia, ikaan kuin tyontekijoita,
jotka ottavat osaa palvelun tuottamiseen. Koko palveluprosessi ja sen lopputulos tyydyttavat
asiakkaan seka yrityksen tarpeet. Yhteisessa palvelujen tuotannossa jaetaan seka riskia etta
tulosta ja ollaan avoimia palvelun mahdollisille hintamuutoksille suuntaan tai toiseen. Taman
lahestymistavan myota Bang & Bonsomerin ja Moveren valinen tiivis yhteistyo on luonut yri-
tysten valille "me”-ilmapiirin, jossa kaikki tekevat tyota yhteisen edun hyvaksi. Perinteinen

palvelun tuottajan ja palvelun ostajan roolit ovat hamartyneet.



Perinteinen tuote - ldhestymistapa

* asiakkaat ovat passiivisia, arvo luodaan
yrityksen sisdlld ilman asiakkaiden pa-
nosta

* arvontoimittaminentarkoittaa tuot-
teen myymistd asiakkaalle, arvo onjo
tuotteessa

*»  yritys-asiakas suhde ontransaktio-
pohjanen

*  tuotteettyydyttavit asiakkaantarpest

«  systemaattisilla jastrukturciduilla kei-
peista

« arvo luvataan etujen myymisella

* vuorovaikutus hoidetaan kerralla ja
vain tuotteenvaihdonyhteydessa

¢ valmistaminenja myyminen

Yhteisen arvonluonnin - ldhestymistapa

yritys-asiakas suhde onsarjayhteisenar-
vonluonnn tapaamisia
suhteidenrakentaminenajaa taloudellista
arvoa

ratkaisut tyydyttavat asiakkaidentarpest
liiketoimintastrategia alkaa ymmartamalla
asiakkaanarvonluortiprosess eja jasiing
millain yrityksen omat prosessit kohtaavat
asiakkaan

arvo luodaan oppimalla yhdessa

tulokset joista saadaan ainutlaatuista arvoa
useinldhtevdt keskustelun kautta jaspon-
taaneista ideoista

aktiivinen vuorova kutus jatkuvast
asiakkaat ovat palvelun kehityksessd jokai-
sentason aikana:

o aktiivinen dialogi parantaa asiak-
kaantarpeidenjahalujen kartoit-
tamista

o asiakkaatvoivat olla myds suoraan

mukana yhteisessa muotoilussa

kuunnellaan ja opitaanyhdessa

Yhteinen palvelujen tuotanto

¢ asiakkaat ovat aktiivisia pelaajia, erdanlaising tydnteldjéingd he ottavat osaa palveluntuotta-

miseen, jonka rajat madanttavat palveluntucttaja

* palveluprosessi ja palveluprosessinlopputulos tyydyttavat asiakkaantarpest

* arvotuotetaanyhdessatekemidlld ja pitdmalld lupaukset

*  asiakkaidenhallinnoimisilla, kouluttamisella sekd palkitsemisella parannetaan heidan osallis-

tumistaan palveluntucttamiseen

* asiakkaidenpddsy palvelun tuottajantietoibin, ihmisiin ja muihinvoimavaroihin on tarkasti

rajattuja kontrolloitu

Kuvio 14: Palvelujen uudet ulottuvuudet (mukailtu Ojasalon artikkeli 2010)

7.1

Ajatus Valkeakosken tehtaan perustamisesta lahti liikkeelle jo vuoden 2009 lopulla. Alun perin

idea lahti tarpeesta loytaa pelkastaan teollisuuskemikaaliosastolle sellainen varastointipaikka,

Tausta

1
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jossa olisi mahdollista tehda myos pakkaus- ja sekoitustoimintaa. Tama sen takia, etta perus-
kemikaaleissa patee erilainen ansaintalogiikka kuin erikoiskemikaaleissa. Peruskemikaaleissa
vaatii tuotantokykya ja tata mahdollisuutta Bang & Bonsomerin muulloin kayttamassa Kotkan
varastossa ei ollut. Tavallinen tyonjako on se, etta valmistaja myy valtaosan bulkeista ja ja-
kelijat taas pakatuista. Paamiehet eli raaka-aineita valmistavat yritykset harrastavat niin sa-
nottua bulkki liiketoimintaa eli tankkiautokuljetuksia, jolloin tuote siirtyy valmistajalta
eteenpain sailioissa eika niita pakata erillisiin pakkauksiin. Jakelijat taas myyvat valtaosan
tuotteistaan pakkauksissa. Bang & Bonsomerin asiakkaista kuitenkin iso osa on pienia kemian-
teollisuuden toimijoita, joilla ei ole tarvetta nain suurille tilausmaarille. Kyse oli siis roolien

yhteensovittamisesta ja selkeyttamisesta.

Tasta avautuikin Bang & Bonsomerille mahdollisuus laajentaa toimenkuvaansa pelkasta myyn-
titoiminnasta myos pakkaamiseen, jolloin tata vaihetta ei tarvinnut ulkoistaa muille yrityksil-
le. Ennen Valkeakosken tehdasta Bang & Bonsomer edusti Kemiraa, jolla oli myos oma pak-

kaamo. Bang & Bonsomer kuitenkin halusi suuremman siivun arvoketjusta ja toimittajariippu-
mattomuudesta omaa kyvykkyytta lisaamalla, joten oli aika tehda jotain. Pakkaamistoiminnot
olivat myos hajautettu ympari Suomea, joka ei pitkalla tahtaimella ollut jarkevaa eika lisaar-

voa tuottavaa.

7.2  Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmana kaytetaan kvalitatiivista eli laadullista menetelmaa. Tutkimus toteute-
taan teemahaastatteluilla, jotka kohdistuvat Bang & Bonsomeriin, yhteistyokumppaniin Move-
re Oy:hyn seka asiakasyritykseen Aspocomp Oy:hyn. Bang & Bonsomerin seka Moveren haas-
tatteleminen toteutetaan yhtena kokonaisuutena, koska he toimivat yhteistyossa. Naiden
haastatteluiden avulla hahmotetaan heidan palvelukonseptinsa prosessi seka toiminnot seka

kehitetaan opinnaytetyon avulla konseptia parempaan suuntaan.

Michael E. Porter julkaisemat teokset ovat myos vaikuttaneet tutkimukseemme. Porteria pi-
detaan palvelujen tuottamisajatuksen esiintuojana seka palvelujen markkinoinnin edellakavi-
jana. Viitekehyksessa on tarkeinta se, etta perinteinen tuote-lahestymistapa on tulevaisuu-
dessa vaistymassa yhteisten palvelujen tuotannon tielta. Tutkimuksemme tarkastelee sita,
milla tavoin Bang & Bonsomer on toiminnassaan ottanut huomioon taman uuden lahestymista-
van ja miten sita tulisi jatkossa parantaa. Tarkoituksena on ottaa selvaa kyseessa olevasta

palvelukonseptista seka siita, miten sita voisi parantaa.

Valitsimme tutkimuksemme pohjaksi teemahaastattelut sen takia, koska se oli mielestamme
paras tiedonkeruumenetelma tamankaltaiselle tutkimukselle. Kvantitatiivisella tutkimusme-

netelmalla ei olisi ollut mahdollista saavuttaa samanlaista laadullista etta syvallista ymmar-
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tamista kohteesta. Teemahaastatteluissa haastateltavat Bang & Bonsomerin seka Moveren
edustajat ovat parhaiten perilla Valkeakosken tehtaan toiminnasta, joten mielestamme hei-
dan ajatustensa keraaminen oli ensiarvoisen tarkeaa tutkimuksen toteuttamisen kannalta.
Mietimme aluksi my0s sita mahdollisuutta, etta olisimme teettaneet kyselylomakkeen, jonka
olisimme lahettaneet Bang & Bonsomerin asiakasyrityksille. Koimme kuitenkin, etta talla me-
netelmalla saatavat tulokset olisivat todennakoisesti liian vahasanaisia, jotta tarpeellisia ke-
hittamiskohteita nousisi esille. Haastatteluiden avulla pystyimme itse ohjaamaan aihealueita
niihin suuntiin, jotka koimme tarkeaksi tutkimuksellemme. Kahden kattavan haastattelun
koimme riittavan otannaksi, koska niissa tarkasteltiin Valkeakosken tehtaan toimintaa kaikilta

eri nakokulmilta; myyvan osapuolen, tehtaan logistiikasta vastaavan puolen seka asiakkaan.

7.3  Tutkimuksen toteutus

Aloitimme tutkimuksen toteuttamisen miettimalla ne henkilot, joita haastattelemalla saisim-
me mahdollisimman laajan kuvan tehtaan toiminnasta. Koko taman projektin ajan yhteyshen-
kilomme Bang & Bonsomerilla on ollut Leo Partanen, joka toimii teollisuuskemikaaliosaston
johtajana. Han on antanut lahdemateriaalia Valkeakoski-projektin taustoihin seka auttanut
konkreettisesti lopputydomme kanssa. Ensimmaiseen haastatteluun halusimmekin hanet paikal-
le yhdessa Moveren edustajan Keijo Asunnon kanssa, joka on Valkeakosken tehtaan logistiik-
kapaallikko seka Valkeakoski-projektin toinen johtohahmo. Haastattelu toteutettiin Valkea-
kosken varastolla, jolloin paasimme samalla myos tutustumaan tehtaan toimintaan. Haastat-
telun yleiset teemat olimme miettineet valmiiksi, jotta se etenisi hallitusti rakenteen mu-
kaan. Tilaa vapaalle keskustelulle olimme kuitenkin jattaneet paljon. Haastattelu nauhoitet-

tiin, jotta se oli mahdollista litteroida jalkikateen.

Haastattelu lahti kayntiin silla, etta molemmat haastateltavat henkilot kertoivat lahtotilan-
teesta ja siita, minka takia yhteistyohon alun perin lahdettiin. Tasta siirryttiin siihen, miten
yhteisty0 on toiminut, minkalaisia ongelmia on kohdattu seka lopulta siihen, millaisena kum-
pikin yritys nakee yhteistyon jatkuvan tulevaisuudessa. Haastattelussa nousi monia varteen-
otettavia kehittamisehdotuksia pinnalle. Uusia ja hyodyllisia asioita tuli paljon ilmi noin tun-

nin vapaan keskustelun myota.

Toisessa haastattelussa paatimme perehtya Bang & Bonsomerin asiakasyritykseen ja siihen,
kuinka tyytyvaisia yleisesti ottaen asiakkaat ovat Bang & Bonsomerin tarjoamiin palveluihin.
Tama jouduttiin valitettavasti toteuttamaan puhelimen valityksella yrityksen sijainnin seka
sopimattomien aikataulujen takia. Haastateltavana oli oululaisen asiakasyrityksen Aspocomp
Oy:n edustaja Antti Ojala, joka on tuotanto- ja logistiikkapaallikko seka vastaa osasta yrityk-

sen ostoista. Tama haastattelu keskittyi Bang & Bonsomerin ja Aspocompin valisiin suhteisiin
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ja sithen miten toimivana asiakas koki yritysten valisen yhteistyon. Haastattelu seurasi en-

simmaisen haastattelun viitoittamalla tiella kayttaen samoja aihealueita seka kysymyksia.

7.4  Tutkimustulosten analysointi

Tutkimustulosten analysoinnin aloitimme heti haastattelut toteutettuamme. Kuuntelimme
molemmat nauhat moneen kertaan seka yksin etta toistemme kanssa ja kirjoitimme muistiin-
panoja ja tarkeita asioita ylos, jotta osaisimme poimia haastatteluista oleelliset aiheet.
Kuunneltavana oli yli tunti haastatteluita, joten litterointiin kului paljon aikaa. Tarkoituksena
oli poimia litteroiduista haastatteluista esiin kehittamiskohteita ja liittaa ne tutkimuksen tu-

lokset osioon. Nama ehdotukset esiteltaisiin lopuksi myos Bang & Bonsomerin edustajalle.

8  Tulokset

Tassa kappaleessa esittelemme tutkimuksemme tulokset ja esiin nousseet kehittamisideat,

jotka myos esiteltiin Bang & Bonsomer Group Oy:lle.

8.1  Kehittamisideat

Bang & Bonsomerin ja Movere Oy:n yhteistyo sujuu talla hetkella paasaantoisesti erittain hy-
vin, mutta aina l0ytyy asioita, jotka voisivat toimia paremmin. Toimintaa on tarkasteltava
kriittisesti, jotta sen tehostaminen onnistuisi ja huomiota kiinnitettaisiin asioihin, jotka kai-
paisivat kehittamista. Tehokkuus, jarjestelmien toimivuus ja pakkaamisen sujuvuus ovat ta-
voiteltavia asioita. Teemahaastatteluja lapikaytyamme esiin nousi erilaisia kehittamiskohtei-
ta. Osa ideoista lahti haastateltavilta itseltaan, osan nostimme esiin tarkasteltuamme mo-
lempien haastatteluiden materiaalia. Seuraavassa kerromme mielestamme potentiaalisimmat
ehdotukset, jotka esittelemme myos Bang & Bonsomerin teollisuuskemikaali-osaston johtajal-

le.

Pakkaamisjarjestelma seka tuotantotilat

Teemahaastattelussa puhuttiin paljon Valkeakosken tuotantotiloista, joihin paasimme itsekin
paikan paalla tutustumaan. Tilat ja toiminnot olivat jo siella, mutta niita on kehitetty Bang &
Bonsomerin tarpeiden mukaan olemassa olevan infran ehdoilla. Paljon on saavutettu vahassa
ajassa ja tehtaan toiminta on saatu varsin tehokkaaksi. Haastattelussa kuitenkin sivuttiin aja-
tusta suuremmista tuotanto- ja varastointitiloista, jonka takia ryhdyimmekin kehittamaan

tata ideaa.
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Vaikka tehtaan tuotantotilat ovat pitkalle hiottuja, kehittamiskohteita niista loytyy myos jat-
kossa. Pakkaamistyon tulee olla riittavan edullista, jotta tehtaan toiminta pysyy kilpailukykyi-
sena ja lopputuotteiden hinnat tarpeeksi alhaisina. Pakkaamisen tehokkuuteen vaikuttavat
muun muassa asiansa osaava henkilokunta, joka Valkeakoskella on pysynyt pitkaan samana.
Henkiloston pysyvyys ja erilaiset koulutukset pitavat kemikaalien kasittelyyn liittyvat riskit
minimissa. Valkeakoskella pakkaaminen tapahtuu nykyisin manuaalisesti tehtaan henkilokun-
nan tekemana. Tilojen varastointikapasiteetti on melko rajallinen talla hetkella, joten astioi-
ta ei voi rajattomasti tayttaa hyllyihin valmiiksi seisomaan, joten taman takia astioihin paka-
taan niin sanotusti sopiva maara ennalta varastoon. Pakkaamisastioina kaytetaan 30 litran
kanistereita, 200 litran tynnyreita seka noin 1000 kilon IBC-kontteja. Kierto tehtaalla on no-
peaa seka ennustettavissa. Pakkaamisessa on parannettavaa, mutta ottaen huomioon, etta se

tehdaan manuaalisesti, on toiminta melko nopeaa.

Talla hetkella Bang & Bonsomerin ja Movere Oy:n liiketoiminta on hyvassa kasvussa. Kasvun
tulisi kuitenkin olla hallittua, jotta tehtaan taman hetkinen tuotantokapasiteetti riittaisi hoi-
tamaan nykyisten asiakkaiden tilaukset. Uusien asiakkaiden myota tilaukset lisaantyvat, joka
tarkoittaa lisapaineita tuotantoon seka pakkaamiseen. Kun volyymeja halutaan kasvattaa,

tulee myos naiden toimintojen tehostua.

Molemmat yritykset ovat tyytyvaisia tuotantotiloihin talla hetkella, mutta jatkossa niiden laa-
jennus tulee varmasti ajankohtaiseksi. Laatu- ja turvallisuusasiat toimivat hyvin tehtaassa,
joka vaarallisten kemikaalien kasittelyssa onkin ensiarvoisen tarkeaa. Hyvat suhteet tilojen
vuokraajaan eli UPM Kymmeneen helpottavat jatkossa myos mahdollisten lisatilojen vuokraa-

misneuvotteluja.

Tulevaisuudessa yrityksen kannattaisikin miettia mahdollisen uuden varastointihallin hankki-
mista. Talla hetkella monet Valkeakoskella varastoitavista teollisuuskemikaaleista ovat vaa-
ralliseksi luokiteltuja aineita, jolloin ne myos lain mukaan vaativat erityiset varastointiolosuh-
teet. Kuitenkaan kaikki tehtaan tuotteet eivat ole tallaisia, jolloin niiden sailyttaminen Val-
keakoskella tulee pidemman paalle kohtuuttoman kalliiksi ja nostavat tuotteen hintaa varas-
tointikustannusten ollessa korkeat. Uuteen halliin voisi siis siirtaa kaikki sellaiset tuotteet,
esimerkiksi tyhjat astiat, jotka eivat vaadi erityisia sailytysolosuhteita kuten tiettya lampoti-
laa tai kosteutta. Nain ollen Valkeakoskella pystyttaisiin panostamaan seka luokiteltujen etta

kasittelya vaativien aineiden varastointiin.

Varasto- ja tuotantotilojen kehittamiseen ja suunnittelutyohon kuluu tietenkin seka aikaa et-
ta rahaa, mutta jatkoa ajatellen se on varmasti kannattava investointi. Suuremmat tilat eivat
tarkoittaisi suoraan suurempia volyymeja seka voittoja, vaan pikemminkin sita, etta tulevai-

suudessa ei tulisi kasvun rajoitetta lisatilan puutteen takia. UPM Kymmenen Tervakosken teh-
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dasalueella saattaisi lOoytya lisaa tyhjia varastohalleja, jotka Bang & Bonsomer voisi vuokrata

ja muokata omaan kayttoonsa.

Logistiikka

Bang & Bonsomerin ja Moveren toimitusvarmuus on talla hetkella hyvalla mallilla. Vaikka Mo-
vere Oy on logistiikka-alan yritys, on se ulkoistanut Valkeakosken tehdasta koskevan logistisen
toiminnan. Valkeakoskella Moveren tehtaviin kuuluu tehtaan jokapaivaisesta toiminnasta huo-
lehtiminen, pakkaamistoiminta seka materiaalivirtojen ohjaaminen. Movere kayttaa Kiitolin-
ja-nimista yritysta logistiikkapalveluihinsa; Kiitolinja palkkaa lahialueelta luotettavat kuljet-
tajat hoitamaan kuljetukset loppuasiakkaille. Kaytannossa tassa logistisessa palveluketjussa

on talla hetkella siis kolme eri osapuolta.

Mielestamme tata ketjua voisi jatkossa yrittaa lyhentaa. Movere logistiikkayrityksena voisi
itse jarjestaa luotettavat ja ammattitaitoiset kuljettajat myos Valkeakoskelle; valikasia va-
hentamalla leikattaisiin myos kuljetuskustannuksia. Moverella itsellaan on jo kattava rahtari-

verkosto ympari Suomea, joten tata olemassa olevaa verkostoa voisi kayttaa hyvaksi.

Uhkakuvana kuitenkin on toimitusvarmuuden aleneminen. Kiitolinja on yksi johtavista yrityk-
sista alallaan ja kuljettajat tarkkaan valittuja seka koulutettuja kasittelemaan vaarallisia ke-
mikaaleja. Uusien kuljettajien etsiminen ja palkkaaminen aiheuttaisi talla hetkella liian pal-
jon lisatoita Moverelle, mutta jatkossa tata vaihtoehtoa kannattaisi kuitenkin harkita, koska

kuljetuskustannusten leikkaaminen aiheuttaisi pidemman paalle huomattavia saastoja.

Hinnoittelumalli

Uudenlainen palvelujen hinnoittelumalli oli yksi haastattelussa esille nousseista kehittamis-
kohteista. Movere laskuttaa Bang & Bonsomeria kuukausittain varaston yllapitamisesta. Nykyi-
sessa mallissa hinnoitellaan paasaantoisesti erikseen jokainen tyovaihe. Tama aiheuttaa valil-
la ongelmia, koska tyovaiheiden hinnoittelu ei ole yksinkertaista. Bang & Bonsomerin muiden
osastojen asiakkaita laskutetaan talla periaatteella ja se on erittain toimiva. Nain ollen se
olisi hyva liittaa myos Bang & Bonsomerin ja Movere Oy:n valisiin liiketoimintoihin. Hinnoitte-

lumalli tapahtuu periaatteella x euroa / kasitelty kilo.

Uudesta hinnoittelumallista hyotyisivat siis molemmat yritykset; hinnoittelu Bang & Bonsome-
rille ja laskuttaminen Moverelle olisi jatkossa helpompaa. Tama kehittamiskohde tuli esille
ensimmaisessa teemahaastattelussa Bang & Bonsomerin Leo Partasen ja Moveren Keijo Asun-

non kanssa. He kuitenkin yhdessa totesivat, etta se ei ole ykkosprioriteetti talla hetkella, kos-
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ka se vaatisi liian paljon resursseja. Tulevaisuudessa asioiden parannuttua hinnoittelumallia

on mahdollista lahtea kehittamaan.

Tietojarjestelmat

Tietojarjestelmissa on ollut ongelmia Valkeakoski-projektin alusta saakka. Bang & Bonsomerin
ja Moveren tietojarjestelmat eivat ole toimineet hyvin yhteen, jolloin tieto yritysten valilla ei
ole aina liikkunut. Esimerkiksi rahtikirjojen tulostaminen Bang & Bonsomerilta tehtaalle ei ole
onnistunut, jonka takia myyntiassistenteille on tuottanut lisatoita lahettaa normaalisti auto-

maattiset rahtikirjat manuaalisesti sahkopostilla.

Ensimmaisessa haastattelussa molempien yritysten edustajat totesivat, etta tehtaan perusta-
misen suunnitteluvaiheessa asiaan ei kiinnitetty tarpeeksi huomiota. Jarjestelmien oletettiin
olevan yhteensopivia, jolloin edella mainitun kaltaisia ongelmia ei olisi pitanyt ilmaantua.
Tehtaan perustamisen alkaessa yritykset olivat jo tehneet sitoumuksia sopimustasolla siita,
minka verran eri toteuttamisvaiheen projektit saavat maksaa. Aikaa ja resursseja ei siis riit-
tanyt paremman tietojarjestelman kehittamiseen, varsinkaan kun puolet koko projektiryh-

masta siirtyivat pois kriittisessa vaiheessa kesalla 2009.

Nama tietotekniset ongelmat tuottavat kuitenkin talla hetkella suhteellisen vahan lisatoita,
minka takia niiden kehittaminen on jaanyt taka-alalle. Jos kuitenkin kasiteltavien tilausten
maara lisaantyy merkittavasti, puutteet tietojarjestelmissa alkavat haitata tehtaan toimintaa

enemman ja enemman.

8.2 Kehittamisehdotusten esittaminen yritykselle

Kavimme esittelemassa tutkimuksessa esille nousseet kehittamisehdotukset Bang & Bonsome-
rin teollisuuskemikaaliosaston johtajalle Leo Partaselle. Olimme lahettaneet uusimmat versi-
on opinnaytetyostamme hanelle kaksi paivaa ennen tapaamista, jotta han pystyisi tutustu-

maan sen sisaltoon, kirjoittamaan omat kommenttinsa ja valmistautumaan tapaamiseen.

Tapaaminen kesti noin kaksi tuntia ja kavimme siina lapi koko tyomme: yrityksen esittelyn,
tyomme teoriaosan, tutkimuksen seka kehittamisehdotukset. Leo Partasen mukaan kehitta-
miskohteiksi nousseet asiat ovat tiedostettu Valkeakoskella jo aiemmin, mutta han piti sita

hyvana asiana, etta olimme pohtineet aiheita viela pidemmalle.

Uusi hinnoittelumalli ja tietojarjestelmien muutokset ovat hanen mukaan selkeita kehittamis-
kohteita, mutta talla hetkella yrityksella ei ole mahdollisuutta kayttaa niihin ylimaaraisia re-

sursseja.
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Neuvottelut UPM Kymmenen kanssa uusien lisavarastotilojen vuokraamisesta on jo hanen mu-
kaansa aloitettu. Tama on nahty selkeana etuna tehtaan toiminnan tehostamiseen jatkossa.
Yaran tuotteet, jotka on varastoitu Valkeakosken tehtaan tiloihin, voitaisiin jatkossa siirtaa

erilliseen halliin odottamaan toimituksia.

Logistiikan tehostaminen oli hanen mielestaan erittain potentiaalinen vaihtoehto. Talla het-
kella osasto kuitenkin keskittyy normaalin toiminnan tehostamiseen, eika logistisen toiminta-

mallin muuttaminen ole ajankohtaista.

Kaiken kaikkiaan palaute Leo Partaselta oli positiivista. Hanen mielestaan, yritys ja sen eri
osa-alueet esiteltiin kattavasti ja teoriaosuus oli laaja-alainen ja tutkimuksessa esille nous-

seet asiat keskittyivat todellisiin ongelmakohtiin.

8.3  Yhteenveto

Valkeakosken tehtaan myota yrityksen palveluihin on voitu lisata monia uusia toimintoja: se-
koitus- ja liettotyot, pakkaaminen, sopimusvalmistus seka bulkki- ja kappaletavaran varas-
tointi. Naiden toimintojen kehittaminen on ensiarvoisen tarkeaa jatkossa, koska juuri nailla
lisapalveluilla yritys erottuu muista kilpailijoista markkinoilla. Kilpailevilla raaka-

ainetoimittajilla ei ole tarjota asiakkailleen taman tyyppista kokonaisratkaisua.

Yritys erottuukin siis kilpailijoistaan, koska kilpailijoilla on talla hetkella alalle tulon esteena
tiedonpuute seka tehtaan perustamisen suuri alkuinvestointi. Myos tiukentuva kemikaalilain-
saadanto rajoittaa harrastelijoiden paasya alalle. Erikoistuminen luo uutta liiketoimintaa, jo-
ka rahoitetaan peruskemikaalimyynnilla. Nain ollen vanha ja uusi liiketoiminta taydentavat
toisiaan ja luovat yritykselle lisaetua markkinoilla. Uuden tehtaan seka yhteistyokumppani

Moveren avulla Bang & Bonsomer on myos laajentanut jakelijan rooliaan arvoketjussa.

Taloudellisesti mitattuna Valkeakosken tehdas on saavuttanut sille asetetut tavoitteet erittain
nopealla aikataululla. Peruskemikaalien myynti on kasvanut odotusten mukaan ja varaston-
kierto on nopeaa, jolloin varasto ei sido liikaa paaomaa. Uudet toiminnot kuten lietto- ja se-
koitustoiminta on saatu jo kannattavaan kasvuun. Yhteenvetona voidaan siis todeta, etta Val-
keakosken tehtaaseen investoitu paaoma on ollut kannattava ratkaisu ja tuottaa lisavoittoa

koko yritykselle.
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Liite 2

Liite 1: Haastattelu 1
Bang & Bonsomer Group Oy & Movere Oy

Taustaa:

- Mista idea Valkeakosken varaston perustamiseen lahti?
- Taustatekijat? Kilpailutilanne markkinoilla?
- Miksi juuri Movere valikoitui yhteistyokumppaniksi?

Nykytilanne:

- Ovatko IT-yhteydet BaBon ja Moveren valilla kunnossa?

- Mitka alkuperaistavoitteet on saavutettu?

- Varaston toimivuus? Onko ollut odotusten mukaista?

- Onko palvelukonseptin laajentaminen tuonut molemmille yrityksille lisaarvoa?

Tulevaisuus:

- Tuotevalikoiman laajennus?
- Varastoidaanko Imeryksen tuotteet jatkossa Valkeakoskelle?
- Lisapalvelut?

Kehittamiskohteet:

- Onko mitaan kehittamiskohteita tullut esille?

- Parannettavaa yritysten yhteistyossa?

- Mahdolliset lisapalvelut jo olemassa olevien rinnalle?
- Palvelukonseptin kehittaminen jatkossa?
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Liite 2: Haastattelu 2
Aspocomp Oy

Ennen:

- Miten yhteistyo alkoi?
- Tilausmaarat ennen Valkeakosken varaston perustamista?

Nyt:

- Yhteistyon sujuvuus BaBon kanssa?

- Valkeakosken varaston kayton edut/hyodyt? (sijainti,

- Onko Valkeakosken varaston kaytto maantieteellisesti seka hinta/laatu suhteessa pa-
ras vaihtoehto?

- Kuinka suuri osa tilattavista tuotteista toimitetaan Teuvan / Oulun tehtaalle Valkea-
koskelta?

Kehittamiskohteet:

- Parannettavaa yhteistyossa?
- Tarvittavat lisapalvelut?



