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THVISTELMA

Tassa tutkimuksessa tarkastellaan tilaus-toimitusketjun prosesseja keskittyen
Kauko-Aasian konttitoimituksiin. Tutkimuksessa painotetaan myyntisihteerien
nakemyksia ja kokemuksia ja tutkimus suoritettiin yhteistydssa UPM Timberin
kanssa. Ty0ssa on tarkoituksena selvittdd UPM Timberin tilaus-toimitusketjun
nykytila seké 16ytaa keinoja toiminnan tehostamiseksi. Tavoitteena on tuoda esille
konkreettisia keinoja, joiden avulla case-yrityksen toimintaa voitaisiin parantaa.

Tutkimus toteutettiin case- eli tapaustutkimuksena, joka suoritettiin kvalitatiivis-
ten tutkimusmenetelmien avulla. Kvalitatiivisista tutkimusmenetelmista tutkimuk-
sessa kaytettiin haastattelua sekd omaa havainnointia. Haastattelut toteutettiin
teemahaastattelun muodossa.

Tyon teoreettinen osuus keskittyy tilaus-toimitusketjun eri perustoimintojen ku-
vaamiseen ja Kauko-Aasian konttikuljetuksiin. Tilaus-toimitusketjun toimintoja
kaydaan lapi prosessiketjun etenemisesta tilaus-toimitusketjussa koettuihin haas-
teisiin. Kauko-Aasian konttiliikenteen osa-alueista kasitellddn Suomen kansainva-
lisia kuljetuksia, Aasian merikuljetuksia seka kontteihin liittyvaa peruskasitteis-
toa.

Opinndytetyon empiirisessé osuudessa késitelladn case-yrityksen toimialaa, tilaus-
toimitusketjun etenemistd, yhteydenpitoa sidosryhmiin, kuljetuksia seké esitellaan
UPM Timberille tehty tutkimus.

Tutkimuksen tuloksena on luotu kehitysehdotuksia, joilla tilaus-toimitusketjun
toimintaa voitaisiin tehostaa. Keskeisimmat ehdotukset koskevat tilausprosessin
suorittamista. Yhteydenpitoa sidosryhmien vélilld tulisi tehostaa oikean ja viime
k&den tiedon jakamiseksi jokaiseen tilaus-toimitusprosessiin osallistuvalle henki-
I6lle. Tilausprosessin késittelyé helpottaisi tilauslomakkeen k&yttdonottaminen.
Tama tehostaisi tilaus-toimitusprosessin kulkua, lisdisi asiakastyytyvaisyytta seké
lopulta johtaisi logistiikan p&atavoitteiden saavuttamiseen.

Avainsanat: UPM Timber, tilaus-toimitusprosessi, Kauko-Aasian kuljetukset,
konttilahetys, myyntisihteeri
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ABSTRACT

This thesis examines the development of the order-delivery processes for contain-
er shipments to Far East Asia. The study focuses on the personal views and expe-
riences of sales assistants and was conducted with the cooperation of case compa-
ny UPM Timber. The purpose of this study was to explore the present state of
UPM Timber’s order-delivery process and to propose key suggestions to improve
the order-delivery processes. The aim is to provide concrete measures which will
improve the operations of the case company.

The study was executed as a case study using qualitative methods. Qualitative
methods used to obtain the data were interviews and author’s own observations.
The interviews were carried out as semi-structured interviews.

The theoretical section of this study focuses on describing different functions
within the order-delivery process and container shipments to Far East Asia. The
order-delivery operations are examined in depth, from advancement to problem
areas of the order-delivery chain. Areas of container shipments to Far East Asia,
which are examined, include Finland’s international shipments, shipments to Asia
and the basic issues of containers.

The empirical section of the thesis deals with the case company’s line of business,
advancement of order-delivery process, communication with internal interest
groups, shipments and introduces a case study conducted with UPM Timber.

Based on the results of this study development proposals were created that will
improve the functions of UPM Timber’s order-delivery process. The most essen-
tial improvements are concerned with the performance of the order process.
Communication within internal interest groups should be improved to ensure all
relative parties in the order delivery process have the correct and most updated
information. The order process could be improved by introducing an order tem-
plate; this would enhance the order-delivery process, improve customer satisfac-
tion and eventually lead to fulfillment of the logistics” main objectives.

Key words: UPM Timber, order-delivery process, Far East Asian shipments, con-
tainer shipments, sales assistant
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1 JOHDANTO

Prosessiksi kutsutaan loogisesti toisiinsa liittyvié toistuvia toimintoja ja niiden
toteuttamiseen tarvittavia resursseja, joiden avulla syotteet muutetaan toiminnaksi,
ja joiden avulla saadaan aikaan toiminnan tulokset. Tiivistetysti prosessi on sarja
toimenpiteita ja resursseja. (Laamanen 2005, 19.)Tilaus-toimitusketjua voidaan
kutsua prosessiksi, silla sen toistuvat toiminnot liittyvét loogisesti toisiinsa ja sen
toteuttamiseen osallistuu osaajia yrityksen useista eri toiminnoista (Sakki 20009,
15). Tilaus-toimitusketjun prosessi eli logistinen prosessi on tarkea osa asiakas-
palvelua ja osa liiketoiminnan ydinprosessia (Sakki 1999, 38). Taten tilaus-
toimitusketjun sujuvuus onkin yksi merkittavimmista tekijoista yrityksen kannat-

tavuuden parantamiseksi.

Sakki (1999, 24-26) maérittaa tilaus-toimitusketjun olevan tavaravirran seka sii-
hen liittyvien tieto- ja rahavirran ohjaamista sekd toteuttamista. Logistiikan tavoit-
teena on kustannustehokkuuden parantaminen, toiminnan jatkuva kehittdminen
asiakastyytyvéisyyden lisaédmiseksi sekd mahdollisimman hyvén taloudellisen
lopputuloksen takaaminen yritykselle. Kuvio 1 havainnollistaa logistiikan tarkeaa

roolia yrityksen toiminnassa ja sen linkittymisté yrityksen toiminnan osa-alueisiin.

r
L J

. Logistukka o
Tulologistiikka . P Jakelulogistiikka N
Tuotannon logistikka
Valmmstus
Toimittajat Varasto Asialckaat
Valnuste-
1 varasto
Kierrityslogistiikka
1 - Tavaravirta Maksuvirta Tietovirta

KUVIO 1. Logistiikka (Sakki 1999, 25).

Kuviossa 1 logistiikka halkaisee yrityksen toiminnot jakautuen tulologistiikkaan

sekd jakelulogistiikkaan. Tavaravirta kulkee toimittajilta eri varastojen kautta asi-



akkaille ja asiakkailta palautuu kierratyslogistiikka toimittajille. Tietovirta kulkee
tuotannon logistiikan apuna jokaisessa logistiikan eri vaiheessa. Maksuvirta kul-
kee logistiikassa aina, kun yritys maksaa toimittajalle suoritetuista toiminnoista ja

asiakas maksaa yritykselle lopputuotteesta.

Ritvanen, Inkildinen, von Bell sekd Santala (2011, 20) maarittavét logistiikan ta-
voitteeksi raaka-aineiden, puolivalmisteiden seké valmiiden tuotteiden toimittami-
sen oikeaan paikkaan ja oikeaan aikaan niin kuin on laadullisesti ja maarallisesti
sovittu. Toimitus on kuitenkin hoidettava yrityksen valitseman palvelutason mu-
kaisesti tukien yrityksen mahdollisimman hyvaa taloudellista tulosta. Sakin (2003,
25) mukaan perinteisesti logistiikan tavoite liittyy kustannustehokkuuteen, mutta
nykyadn kustannusten ohella pyritdan korostamaan myos nopeita I&pimenoaikoja
ja tehokasta asiakaspalvelua.

Tehokas asiakaspalvelu on toiminnan lapinakyvyyden kannalta olennaisen téarke-
aa, silla se edellyttad, ettd toimitusketjun osapuolet jakavat tietoa keskenaan. Ta-
varavirtaa pystytadan nykyaikaisen teknologian ansiosta seuraamaan hyvinkin ak-
tiivisesti. Mikali toimitusketjun osapuolet luottavat toisiinsa, ostajalla ei ole tar-
vetta tilata tuotteita saapuvaksi 2-3 pdivaa ennen todellista tarvetta. Asiakaslahtoi-
sen toimitusketjun tulee myos olla hallittu. Hallittu toimitusketju edellyttaa ketjun
kaikilta osapuolilta yhteistyon lisaksi myos riskienhallintaa ja ketteryytta. (Toimi-

tusketjun hallintastrategiat 2013.)

Nykyaikainen logistiikkakasite yhdistaa useita yrityksen eri toimintoja, kuten os-
ton, tuotannon, jakelun sek& markkinoinnin, yhdessé toimivaksi kokonaisproses-
siksi. Ei kuitenkaan riitd, ettd naita toimintoja tarkastellaan vain yrityksen sisalla,
silla logistiikkaan vaikuttavat hyvin vahvasti seké toimittajat, ettd asiakkaat. Yh-
teistyon kehittdminen toimittajien sekd asiakkaiden kanssa on siten aivan yhté
tarkeadd kuin yrityksen oman logistiikan kehittdminen. (Karrus 2001, 14.)

Christopherin mukaan (2011,11) logistiikka on ngdhtava markkinoiden sek& han-
kinnan vélisend linkkin&. Logistiikka muodostaa prosessin, jossa liikkuu tietoa,

tavaraa ja maksusuorituksia ulottuen organisaatiossa raaka-materiaalin hallinnasta
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valmiin tuotteen toimitukseen. Kuvio 2 kuvastaa, kuinka logistinen prosessi lapéi-

see koko yrityksen toiminnot toimittajista asiakkaisiin.

Materiaalivirta

v

—_ -

/// \\\
.. . / P .
Toimittaja /| Hankinta Tuotannon ) Asiakkaat
| tukeminen
\\ N /l /
/
AN Jakelu e
N e
\\\ //
Tietovirta

KUVIO 2. Logistinen prosessi (Christopher, 2011).

Kuviossa 2 materiaalivirta kulkee toimittajilta asiakkaille seka tietovirta asiakkail-
ta toimittajille. Yrityksen omat toiminnot, kuten hankinta, jakelu ja tuotannon tu-
keminen toimivat linkkina asiakkaiden ja toimittajien valilla huolehtien virtojen

kulun sujuvuudesta.

Toimitusketjun kansainvélistyessa ja logistiikan lapéistessa yrityksen osa-alueet
on toimitusketju samalla tullut yha riskialttiimmaksi. Artikkelissaan ”The smarter
supply chain of the future” Karin Butner (2010, 3) tuo esille toimitusketjujen no-
pean kehityksen tuomia haasteita, jolloin toimitusketjun hallinnan térkeys koros-
tuu entisestddn. Hallitakseen riskeja ja pysyéakseen yrityksen toiminnan tavoitteis-
sa, on toimitusketjun hallinnan tultava paljon alykk&ammaéksi. Onneksi nykyaikai-
sen teknologian avulla voidaan toimitusketjusta luoda vankka, turvallinen ja kes-

tavén kehityksen toimitusketju nykyaikaisten yritysten tarpeisiin.



1.1 Tutkimuksen tavoitteet, ongelmat ja rajaukset

Idea opinndytetyolleni syntyi tydskenneltyani UPM Timberin tilaus-
toimitusketjun tiimissa Business Operatorin tehtdvissé kesalla 2012. Otin yhteytté
tilaus-toimitusketjun tiimin esimieheen ja kysyin mahdollisuutta opinnaytetyon
tekemiseen UPM Timberille. Sain vapauden itse rajata aiheen seka valita nédko-
kulman ty6honi, joten paatin tarkastella tilaus-toimitusketjun sujuvuutta Kauko-

Aasian konttildhetyksissd myyntisihteereiden nakdkulmasta.

Tutkimukseni tavoite on selvittdd UPM Timberin tilaus-toimitusketjun nykytila
keskittyen myyntisihteereiden ndkdkulmaan ja Kauko-Aasian konttil&hetyksiin.
Liséksi tavoitteena on tuoda esille keinoja, joilla tilaus-toimitusketjun toimintaa
voitaisiin tehostaa. Tutkimus pyrkii 16ytaméan vastauksen seuraaviin tutkimuson-

gelmiin:

- Miké& on UPM Timberin Kauko-Aasian konttikuljetusten tilaus-
toimitusketjun nykytila?
- Mitd ongelmia tilaus-toimitusketjussa on?

- Milla keinoin tilaus-toimitusketjun sujuvuutta voidaan tehostaa?

Tydn tavoite on néhtdvissa kuviosta 3.

o ¢ Kartoitetaan
Tilaus- toimitusketjun
toimitusketjun nykytila

i o Loytyyko
nykytlla ongelmakohtia?

¢ Ongelmakohdat
tiedostettu

tOIMItUSKEE|UNNS BTV S
ongelmat ratkaisua
ongelmiin?

Keinot

KEnitysehdotukset REInMER
tehostamiseksi

KUVIO 3: Tutkimuksen tavoitteet



Tilaus-toimitusketjun prosesseja lahden tutkimaan selvittdmélla ensimmaiseksi
tilaus-toimitusketjun perustoiminnot. Tilaus-toimitusprosessi itsessaan on hyvin
laaja késite, joten aiheen tarkempi rajaaminen oli paikallaan. Case-yritys UPM
Timber toimittaa tuotteitaan kotimaan lisaksi laajasti ympari maailmaa, joten oli
luonnollista valita tutkimuskohteeksi tietty markkina-alue. Tutkimus rajautui kos-
kemaan oman tyokokemukseni perusteella Kauko-Aasian markkina-aluetta. UPM
Timber vie sahatavaraa Kauko-Aasian maista muun muassa Japaniin, Kiinaan,

Taiwaniin seka Vietnamiin.

Case-yrityksen toimialalla yleisin kuljetustapa Kauko-Aasian markkinoille on
kuljettaa tuotteet meritse konteissa. Taten tutkimus oli aiheellista rajata viela tar-
kemmin kasittelem&én konttikuljetuksia, joita l&hdin tutkimaan selvittamall& aluk-
si merikuljetusten peruskaytantdja. Tutkimuksessa pyrin tuomaan esille, kuinka
case-yritys pystyisi omalla toiminnallaan tehostamaan tilaus-toimitusketjun suju-
vuutta, joten tutkimus rajattiin koskemaan vain yrityksen siséisié sidosryhmia.

Kuvio 4 tuo esille tyoni rajaukset.
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KUVIO 4: Opinndytetyon rajaukset

Viimeisimpana rajauksena mainittakoon vield, etta tdssa opinnédytetydssa keskity-
tén vain tavara- ja informaatiovirtoihin, joten pd&doma- tai kierréatysvirtoja ei kési-
tell&. Tavara- ja informaatiovirtojen painottaminen tutkimuksessa on olennaista,
silla tutkimuksessa pyritaan tuomaan esille tilaus-toimitusketjun nykytila ja luo-

maan parannuskeinoja toimivuuden sujuvuudeksi myyntisihteereiden nakokul-

masta.

Kauko-Aasia
-Japani

-Kiina




1.2 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmina tassé opinndytetydssé kéytetdan laadullisia, eli kvalitatiivi-
sia menetelmid. Kvalitatiiviset tutkimusmenetelmét sopivat tdméan tutkimuksen
aiheeseen ja tutkimusongelmaan parhaiten, silla kvalitatiivisten menetelmien avul-
la saadaan esille hyvin intensiivista ja yksityiskohtaista tietoa yksittaisesta tapauk-
sesta. Tutkimusaineisto on pyritty valitsemaan siten, ett4 sill4 saadaan mahdolli-
simman kattava informaatio tutkimusongelman kannalta. (Syrjal&, Ahonen, Syrja-
ldinen & Saari 1996, 12.)

Tutkimuksen toteutustavaksi valikoitui case- eli tapaustutkimus, jossa tutkitaan
intensiivisesti yhta tai useampaa tapausta seka analysoidaan kohdetta. Tutkimuk-
sen kohteena ovat tavallisesti jotkin sosiaaliset kohteet, esimerkiksi yksilot, ryh-
mat, laitokset, yhteisot tai kohteiden taustatekijat, ajankohtainen asema ja tilanne
seka sisdiset tai ulkoiset vaikuttavat tekijat. Tutkimuksen tiedonkeruun tulisi olla
mahdollisimman tarkoituksenmukaista, jotta pystytddn saamaan tutkittavasta koh-
teesta mahdollisimman kokonaisvaltainen ja tarkka kuvaus. (Virtuaali ammatti-
korkeakoulu 2012.)

Laadullisista tutkimusmenetelmista tassé opinnaytetydssa tullaan kayttdmaan
haastattelua sek& omaa havainnointia. Haastattelun muodoksi valikoitui teema-
haastattelu, joka on lomakehaastattelun seké& avoimen haastattelun véalimuoto.
Teemahaastatteluille on tyypillistd, ettd haastattelun aihepiirit ovat tiedossa, mutta
kysymysten tarkka muoto ja jarjestys ovat avoinna. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara
2009, 208). Hirsjarvi ja Hurme (2000, 66) korostavat myds, ettd haastattelurunkoa

laatiessa tulee laatia teema-alueluettelo, ei yksityiskohtaista kysymysluetteloa.

Haastattelut suoritetaan yksil6haastatteluina mahdollisuuksien mukaan case-
yrityksen tiloissa tai puhelimitse. Tutkimuksessa paadyttiin yksil6haastatteluihin
pari- ja rynmahaastatteluiden sijaan, silla néin tutkimuksessa pystytdén varmista-
maan kaikkien haastateltavien henkilokohtaisten nakemysten esille tuleminen.
Haastattelut paadyttiin suorittamaan osittain puhelimitse, sill& haastateltavista
suurin osa on juuri ennen tutkimuksen toteutumista siirtynyt Lahden toimipistees-

t& useisiin toimipisteisiin ympari Suomea.



Hirsjarven, Remeksen ja Sajavaaran (2009, 206) mukaan teemahaastattelun ansi-
osta pystytaan tutkimusta varten kerddmaan materiaalia vapaasti tilanteen edellyt-
tamalla tavalla. Materiaalin tulkinta haastatteluin suoritetussa tutkimuksessa on
joustavampaa kuin esimerkiksi lomakekyselyissd. Haastateltavat ovat myos hel-
posti tavoitettavissa, mikéli tarkentavia haastatteluja on syyta suorittaa. Tuomi ja
Sarajarvi (2002,76) mainitsevat haastattelun hyviksi puoliksi muun muassa haas-
tateltavan sitoutumisen haastatteluun, mutta kritisoivat haastattelua hyvin kalliiksi
ja aikaa vievaksi tutkimuksen toteutustavaksi.

Toinen tutkimuksessa kaytetty tiedonkeruumenetelma on osallistuva havainnointi,
jolle on tyypillist, etté tutkija osallistuu tutkittavien ehdoilla heidén toimintaansa.
(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 216). Havainnoinnissa on kyse siit4, etta
tutkija tarkkailee tutkimuksen kohdetta enemmaén tai vahemman objektiivisesti ja
tekee havainnoinnin aikana muistiinpanoja. Osallistuvaa havainnointia voidaan
tehda joko niin, etté tutkija on enemman tutkijan roolissa tai vaihtoehtoisesti
enemman toimijan roolissa. (Metsémuuronen 2006, 116-117.) T&ssd opinnayte-
tydssa havainnointi perustuu keséatyoni aikana tekemiini havaintoihin yrityksen

toiminnasta.

1.3 Tutkimuksen rakenne

Tama opinnaytetyd tulee koostumaan teoreettisesta osiosta seka empiirisesta osi-
osta, joiden perusteella luodaan kehitysehdotuksia UPM Timberin tilaus-
toimitusketjun parantamiseksi. Teoreettinen sek& empiirinen osio ovat tutkimuk-
sessa selkedsti erotettavissa toisistaan. Opinndytetyd tulee koostumaan kuudesta
paéluvusta, joita ovat johdanto, tilaus-toimitusprosessi, Kauko-Aasian merikulje-
tukset, case: UPM Timber, kehitysehdotukset sek& lopuksi yhteenveto. Tutkimus
etenee selvittéden ensiksi tutkimusongelmaan eli tilaus-toimitusprosessiin liittyvaa
teoriaa edeten askel askeleelta kohti case-tutkimuksen varsinaista tavoitetta eli
tilaus-toimitusprosessin nykytilan kartoitusta seka tilaus-toimitusketjun sujuvuutta

tehostavia kehitysehdotuksia. Tutkimuksessa keskitytdan p&éosin tilaus-
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toimitusketjun tiimin operatiiviseen toimintaan. Opinnéytetyon rakenne on nahté-

vissa kuviosta 5.

e Mikd on tilaus-toimitusketjun nykytila?
* Mita parannettavaa tilaus-toimitusketjussa on?

¢ Miten tilaus-toimitusketjun toimintaa voidaan
tehostaa?

 Tilaus-toimitusketjun prosessit
* Kansainvdliset merikuljetukset

¢ Nykytilan kartoitus
¢ Haastattelut
¢ Havainnointi

 Keinot, joilla tehostaa UPM Timberin tilaus-

toimitusketjun toimintaa

KUVIO 5: Opinndytetyon rakenne

Johdannossa tuodaan esille tilaus-toimitusprosessin teoreettisen viitekehyksen
taustaa seka selvitetddn opinndytetyon aihe, tutkimusongelmat seka tutkimuksen
tavoitteet. Lisaksi johdannossa selvitetdan tyon rajaukset seka opinnédytetyon ra-

kenne.

Toisessa luvussa késitellaan tilaus-toimitusketjun prosesseja selvittden toimitus-
ketjun eteneminen seké tiedonhallinnan mahdollisuuksia tilaus-
toimitusprosessissa. Lisaksi kdydaan l&pi tiivistetysti asiakaslahtoisen toimitus-
prosessin perusteita tilausohjautuvien seka tuotanto-ohjautuvien toimitusketjujen
avulla. Lopuksi luvussa tuodaan esille tilaus-toimitusketjussa mahdollisesti esiin-
tyvia haasteita ja ongelmia.
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Kolmannessa luvussa kasitellddn Suomen kansainvélisisté kuljetusmuodoista me-
rikuljetuksia. Luvussa tuodaan esille Suomen merikuljetusten volyymeja, tér-
keimpid kauppakumppaneita seka kasitellaan perusteellisemmin Suomen ja Kau-

ko-Aasian markkinoiden valista konttiliikennetta.

Neljannessé luvussa esitellaén tutkimuksen case-yritys ja yrityksen toimiala. Li-
séksi luvussa selvitetddn miten tilaus-toimitusprosessi etenee UPM Timberissé ja
mika on tilaus-toimitusprosessin nykytilan taso. Kappaleessa tuodaan myos esille
UPM Timberin tilaus-toimitusketjun haasteita.

Opinnaytetyon loppupuolella tuodaan esille kehitysehdotuksia UPM Timberin
tilaus-toimitusketjun toiminnan tehostamiseksi ja késitellddn mahdollista jatkotut-
kimusaihetta. Lopuksi muodostetaan yhteenveto tutkimuksesta ja tutkimuksen

tuloksista.
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2 TILAUS- TOIMITUSPROSESSI

Tassa luvussa tarkastellaan lahemmin tilaus-toimitusprosessia. Luvussa selvite-
taan tilaus-toimitusketjuun liittyvien myyntiprosessin, tarjousprosessin seké toimi-
tusprosessin perusteita. Liséksi luvussa késitelld&n tarkemmin tilaus-
toimitusprosessin etenemistd, tiedonkulkua toimitusprosessissa seka tilaus-

toimitusprosessissa yleisimmin esiintyvié haasteita.

2.1 Tilaus-toimitusprosessin osa-alueet

Tilaus-toimitusprosessi voidaan jakaa kolmeen erilaiseen prosessivaiheeseen;
myyntiprosessiin, tarjousprosessiin seké toimitusprosessiin. Kuvio 6 kuvastaa
myynti ja toimitusprosessien vélista yhteyttd, missa tarjousprosessi toimii myynti-

sekd toimitusprosessin yhdistavana tekijana.

MYYNTIPROSESSI

Asiakastarve » TARJOUS » Tuote,

toimitusaika

TOIMITUSPROSESSI

KUVIO 6: Tarjouksenteko yhdistdd myynti- ja toimitusprosessin (Jahnukainen,
Lahti & Luhtala 1996).

Tilaus-toimitusprosessin ensimmaiset vaiheet liittyvat myyntiprosessiin, jossa
myyjéa laatii tarjouksen. Myyja voi tehda tarjouksen joko oma-aloitteisesti tai vas-

taten ostajan tekemé&én tarjouspyyntdon. Tarjous on myyjan ilmoitus milla hinnal-
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la ja ehdoilla hédn on valmis myymaan tuotteitaan. (Vientiprosessiopas 2009.)
Myyntiprosessin tarkoituksena on 16ytaa asiakas, jolla on tarve yrityksen tuotteille
seka tehda asiakkaan tarpeet tyydyttava tarjous. Myyntiprosessin ansiosta toimi-
tusprosessi saa tarvittavat tiedot tuotteesta sekd toimitusajasta. (Jahnukainen, Lah-
ti & Luhtala 1996, 43-44.)

Tarjousprosessi on rajapinta myynti- ja toimitusprosessien valilla. Tarjouksenteko
sitoo koko toimitusprosessin loppuosaa, ja siten onnistuneella tarjouksella on
merkittdva vaikutus toimitusprosessin onnistumiseen. Tehokkaalla ja tasméllisella
tarjoustoiminnalla yritys voi herattda uskottavuutta ja luoda myonteista yritysku-

vaa asiakkaaseen péin. (Selin 2004, 135.)

Tilauksenkasittely on toimitusprosessin ensimmaéinen vaihe. Toimitusaika alkaa,
kun asiakas on tehnyt tilauksen. Mikali tilauksen kirjaaminen jarjestelmaan vii-
vastyy, on toimitusprosessin muiden vaiheiden korvattava tima menetetty aika.
(Jahnukainen, Lahti & Luhtala 1996, 43-44.)

2.2 Tilaus-toimitusprosessin eteneminen

Ritvasen ja Koiviston (2007,19) mukaan liiketoiminta koostuu useiden yksittais-
ten toimintojen peréttaisista vaiheista, joissa yrityksen voimavarat eli resurssit
muutetaan pikkuhiljaa valmiiksi hyodykkeeksi tai palveluksi. Toimitusketjussa
tavarat kulkevat ylavirrasta alavirtaan, tuottajilta asiakkaille. VVoidaan puhua myos
kysynta-tarjontaketjuista, joissa kysynta tulee asiakkailta ja tarjonta toimittajilta.
Ennen tdman toimitusketjun toteutumisen mahdollisuutta on kuitenkin oltava ky-
syntdd, johon myyjan on pyrittavé vastaamaan tekeméll&an tarjouksella. Kuvio 7
kuvastaa tilaus-toimitusketjun etenemiseen liittyvien prosessien ja vaiheiden lin-

Kittymista toisiinsa.
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Tarjousprosessi Tuoteprosessi
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KUVIO 7: Tilaus-toimitusketjun vaiheiden linkittyminen toisiinsa (Jahnukainen,
Lahti & Luhtala 1996, 30).

Toimittajat

Kuviossa ndhdaén tarjousprosessin, tuoteprosessin seké toimitusprosessin linkit-
tyminen toisiinsa asiakkaan ja yrityksen toimittajan valill4. Asiakkaan ja yrityksen
valinen yhteisty6 alkaa tarjouspyynnolla johtaen tilauksen tekoon ja tilauksen ké-
sittelyyn. Tarjouksen teko ja tilauksen kasittely linkittyvat suoraan yrityksen en-
nusteisiin seka tuotannonohjaukseen, jota seuraa tuotteiden hankinta ja valmistus.
Lopuksi tuotteet luovutetaan asiakkaalle, kootaan, asennetaan sekd saadaan asiak-

kaan hyvéksynta tuotteelle.

Tarjouspyyntd on usein ostajan ensimmainen kontakti myyjélle, johon myyja vas-
taa tekemaéll&an tarjouksella. Selinin (2004, 134) mukaan tarjouspyynnon tullessa
myyjan on syyta huolellisesti harkita sen mielekkyyttd. Tarjouspyynnon késitte-
lyssé otetaan kantaa siihen, onko tarjouspyyntd mielenkiintoinen, voidaanko tar-

jous tehda vai estavatko sisdiset tai ulkoiset asiat tarjouksen tekemisen.

Jahnukaisen, Lahden ja Luhtalan (1996, 43.) mukaan tarjouksentekovaiheessa
myyjén asiakaspalveluyksikkd méarittelee tuotteen hinnan markkinatilanteen mu-
kaan seké pééattaa toimitusajan. Sakki (2009, 42) korostaa tarjousten pyytamisen,
antamisen ja vertaamisen sek& neuvottelemisen olevan hyvin aikaa vievia, joten

tarkoituksenmukaisinta osapuolille olisi sopia kaupoista suurempina kokonaisuuk-
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sina yksittéisten tuotteiden sijaan. Jahnukainen ym. (1996, 50-52) toteavat tar-
jousprosessin olevan hyvin monimutkainen, joten sen lapdisyaikaa ei voida mitata
kunnolla eika lyhyt lapdisyaika tarjouspyynnosta tarjoukseen véalttamétté takaa
prosessin tehokkuutta. Tarjousprosessia on kuitenkin aiheellista pyrkia nopeutta-
maan asiakasl&htoisyyden kannalta. Mitd nopeammin asiakas saa tarjouksen, sen
parempi. Tarjousprosessin nopeuttaminen antaa myos toimitusprosessille enem-
man aikaa seké lisdarvoa, kun tuottamattomiin toimintoihin kuluu véhemmén ai-

kaa.

Tarjous voidaan nahda myos tarkeéna kilpailu- ja markkinointikeinona, silla tar-
jous on usein asiakkaalle ensimmainen néaytto yrityksen osaamisen tasosta. Tarjo-
uksen on oltava sisélloltaan niin taydellinen, ett& siitd ilmenee kaikki tarvittavat
tiedot tilauksen laatimista varten siten, ettd tietoja ei tarvitse tarkentaa enéda myo-
haisemmassé vaiheessa. (Raatikainen 2009, 3.) Myds Selin (2004, 138) korostaa
tarjouksen tarkeytta kaupankaynnille. Mitd paremman tarjouksen myyja tekee
ostajalle, sitd paremmalla todenndkdisyydelld ostaja hyvaksyy tarjouksen ja tekee
tilauksen.

Mikali tarjouksen antaminen johtaa tilauksen tekoon, myyjéorganisaatio vastaan-
ottaa tilauksen ja lisaa sen tiedot jarjestelméansa. Tilaus on hyva tehd aina kirjal-
lisesti, jotta sen tiedot pystytddn tarkistamaan ja vélttdmaan virheet. Myyjan on
my0s hyvéa kéyttaa tilausvahvistusta tapauksissa, joissa tilaus on otettu vastaan
puhelimitse, vaikka varsinaista juridista merkitysta tilausvahvistuksella ei ole.
(Selin 2004, 140.) Tilauksen saapumisen ajankohta on kuitenkin térked ajoittaa
oikein, jotta tilaus saadaan toimitettua sovittuun aikaan lyhyell& lapimenoajalla
(Forslund 2007, 2).

Myyjén tietojérjestelma tuottaa lahettdmista varten tarvittavat lahetysasiakirjat,
jonka jalkeen tuotteet pakataan ja siirretddn kuljetukseen. Tilauksen toimittamista
varten on hyvé tehda tarpeelliset valmistelut ajoissa. Lisaksi tuotteet olisi hyvé
kuljettaa mahdollisimman suurissa erissé kustannustehokkuuden lisédmiseksi.
Kuljetuksen jalkeen vastaanottaja tarkistaa tuotteet, tallentaa saapumistiedot jar-

jestelméansa seka siirtaa tuotteet kayttopisteeseen tai varastoon.
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Lopuksi myyjén tietojarjestelma tuottaa tilaus- ja lahetystietojen perusteella las-
kun, joka lahetetaan ostajalle. Ostaja vertaa laskua tilaukseen seka vastaanoton
tietoihin ja maksaa laskun hyvaksyttyaan tiedot. Tietojarjestelmat ovat automati-
soineet laskutusprosessia hyvin pitkalle, jonka seurauksena laskuttaminen sek&
maksaminen tapahtuvat usein suoraan sahkoisten jarjestelmien kautta. (Sakki
2009, 42-43.)

2.3 Tiedonhallinta tilaus-toimitusprosessissa

Tieto ja tiedonkulku ovat yksi Kriittisimmista osa-alueista tilaus-toimitusketjun
onnistumisen kannalta. Ostajan tulee saada vastaus tarjouspyyntoonséa pikaisesti ja
tilaus on kirjattava jarjestelmadn nopeasti oikeilla tiedoilla, jotta tuotanto saa tie-
dot tilatuista tuotteista seké pystyy vastaamaan kysyntadn mahdollisimman lyhy-
elld toimitusajalla. Nopea ja mahdollisimman reaaliaikainen tieto onkin tehokkaan
logistiikan edellytys, silla koko toimitusketjun kilpailukyky riippuu sen kyvysta
keratd, jarjestéd, hallita ja analysoida tietoa ja vélittaa sitd ketjussa nopeasti ja
kustannustehokkaasti. Erityisen tarke&a on tuote-, palvelu-, tieto-, ja rahavirtojen

koordinointi ketjun osapuolten valilla. (Ritvanen & Koivisto 2006, 86.)

Tehokas seké tuottava raaka-aineiden ja tuotteiden siirtdminen perustuu oikea-
aikaiseen tietoon. Oikea-aikainen tieto auttaa vahentdmaan toimitusketjussa ilme-
nevéa vaihtelua, tekemaan parempia ennusteita seka liséksi tieto apuna tuotannon
ja jakelun koordinoinnissa. Tiedon avulla ongelmakohtiin paastaan nopeasti ké-
siksi, asiakaspalvelu paranee seka tuotteen toimitusaika lyhenee. Tilaus-
toimitusketjussa tiedonkulun ja hallinnan esteend on kuitenkin usein eri osapuol-
ten kayttamien jarjestelmien yhteensopimattomuus. (Ritvanen & Koivisto 2006,
86.)

Supply chain management (SCM) -periaate muuttaa perinteista kasitysta tietojen
saatavuudesta, avoimuudesta seka yksittdisen yrityksen asemasta toimitusketjussa.
Supply chain management -termilld tarkoitetaan palveluiden ja jakeluiden muo-
dostaman verkoston toimintoja, jotka mahdollistavat materiaaleiden hankinnan,

materiaalien tuottamisen puolivalmiiksi sekd valmiiksi tuotteiksi ja niiden toimit-
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tamisen asiakkaille sekd ndiden prosessien kokonaisvaltaista hallinnointia. (Ga-
neshan & Harrison, 2002.)

Karin Butnerin (2010, 3) mukaan SCM-ajattelun nykytilaa kuvaa vaittaméat kulu-
jen hallinnasta, lapinédkyvyydestd, riskeistd, asiakaslahtoisyydesta seké globaalis-
tumisesta. Nopeat ja jatkuvat muutokset markkinoilla, kysynnéssa seka yritysmaa-
ilmassa haastavat toistuvasti toimitusketjun johtamisen joustavuutta. Saatavilla
olevan tiedon suuri maaré vaikeuttaa oikean tiedon lI9ytamista ja siihen reagoimis-
ta joten riskienhallintaa on pidettavé korkeassa arvossa toimitusketjun hallinnassa.
Vaikka toiminnan tulisi olla asiakas- ja kysyntdohjautuvaa, yritykset ovat luontai-
sesti enemmaén yhteydessé tuottajiinsa kuin asiakkaisiinsa. Yrityksen globalisoi-
tumiselta odotetaan tuloksentekoa sekd omistaja-arvon kasvattamista kustannuste-
hokkaasti. Voidaan perustellusti sanoa, etté tilaus-toimitus -ketjua johtavat ja hoi-

tavat henkil6t ovat suuren paineen alla.

Moshen ja Sharmin Attaran mukaan toimitusketjun hallintastrategiat ovat kehitty-
neet selkedsti elektronisesta tiedon hallinnasta kohti asiakkaan kanssa yhteistydssa
tehtdvaa suunnittelua ja ennustamista. Alkuun painotus kohdentui toimintojen
kuten ostotilausten ja laskujen automatisoimiseen. Tamén jalkeen seuraava askel
on ollut Internetin mahdollisuuksien kayttaminen hyvéksi tiedon jaossa esimer-
kiksi tilausten statusten, ennusteiden seka tuotesuunnittelun suhteen. Nykyaan
edistadkseen ostajien ja myyjien suhteita useat kauppakumppanit ovat panostaneet
osallistuvaan yhteisty6hon, joka mahdollistaa molempien osapuolten aktiivisen

osallistumisen kysynnan maarittamiseksi. (Attaran & Attaran 2007, 3.)

Karin Butner (2010, 3) korostaa artikkelissaan ’The smarter supply chain of the
future” toimistusketjun nakyvyyden tarkeyttd. Useat yritykset tiedostavat
tiedonjaon tarkeyden, mutta eivét valitettavasti pida sité priorisoituna.
Paradoksaalisesti tietoa on saatavilla enemmén kuin koskaan, mutta
kokonaismaéraisesti tietoa johdetaan, analysoidaan ja mahdollistetaan sita

tarvitseville henkildille yhd vdhemmassa maarin.

Myos Logistiikka lehden (Rytsy 2010, 26-27) artikkelissa Meconet Oy:n hallituk-
sen puheenjohtaja Timo Parmasuo korostaa tiedonjaon tarkeytta toimitusketjussa
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ja tiedon oikeellisuutta. Parmasuon mukaan toimitusketjut tulisi muodostaa pitka-
janteisen yhteistyon periaatteella ja niitd on kehitettéva jatkuvasti. Erityisen térke-
aa on muodostaa yhteinen kasitys eri toimijoiden rooleista seké verkon yhteisista
toimintatavoista. SCM-ajattelu korostaakin aikaa, luotettavuutta, lapinakyvyytta
seka sit4, ettd olennaisinta on toimitusketjun osapuolten vélinen yhteisty0 ja arvon

luominen asiakkaille.

2.4 Asiakaslahtoinen toimitusprosessi

Nykyajan asiakkaat ovat yha vaativampia odottaen tarpeisiinsa raataléidympia
tuotteita seké parempaa asiakaspalvelua kuin aikaisemmin. Kilpailun suuri paine
pakottaa yrityksia lyhentdmadn tuotteidensa elinkaarta, lisédméaan tuotevalikoimaa
sek& omaksumaan teknologian muutoksia nopeammin kuin koskaan aikaisemmin.
Tama johtaa tilaus-toimitusketjun hallinnan ongelmiin, josta johtuen tilaus-

toimitusketjut ovat hyvin monimutkaisia seka dynaamisia. (Butner 2010,7.)

Yrityksen toiminnan jatkuvuuden takaamiseksi asiakasléhtoisyyden on oltava osa
yrityksen strategiaa. Kuitenkin suomalaisilla yrityksilla asiakaslahtoisyyden ja
asiakastarpeiden toteuttamisen osaaminen eli kyvykkyys on alhaisemmalla tasolla
kuin niiden tarkeys yrityksille. Tarkeydestaan huolimatta asiakaslahtdisyys ei kui-
tenkaan saa vahingoittaa koko toimitusketjun toimivuutta seké tasapainoa, silla se
aiheuttaisi ei-toivottua tilaa myos loppuasiakkaan kannalta. (Asiakaslahtdinen
toimitusketju 2013.)

Ennustamisen rooli on hyvin merkittava toimitusketjun ja logistiikan hallinnassa.
Ennusteen tavoitteena on saavuttaa kysynnan ja tarjonnan tasapaino. Ennusteme-
netelmén valintaan vaikuttavat muun muassa ennustetiedon saatavuus, tuotteen
elinkaaren vaihe, tuotteen tai asiakkaan merkitys, ennusteen kayttotarkoitus ja
siihen kéytettavat resurssit. Ennusteita tarvitaan muun muassa kapasiteettipaatos-
ten tueksi, varmuusvaraston madrittelyyn seka silloin kun tuotteilla on pitkét toi-
mitusajat. (Toimitusketjun hallintastrategiat 2013.) Nykyisin on olemassa paljon
erilaisia toimitusketjun hallinnan kehittdmiseen tarkoitettuja ohjelmistoja, joita

voidaan hyddyntad ennusteiden tekemiseen. Yksi esimerkki vastaavanlaisesta
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toimitusketjun hallintaan kehitetysta ohjelmistosta on Relex, jonka helppokéyttoi-
set laskennallisen ennustamisen tyokalut voivat parantaa tarkkuutta ja tehokkuutta
tuottamalla elintdrke&a tietoa grafiikan ja raporttien muodossa riittdvan ajoissa.
(Relex Finland 2013.)

Asiakaslahtdisin tapa toiminnanohjaukselle on ottaa vaikutteita useista eri toimin-
tamalleista. Kaytannossa tdma tarkoittaa seka imu- etta tyontdohjauksen rinnak-
kaista toteuttamista toimitusketjussa. Kuva 8 yhdistaa tyonto- sekd imuohjauksen

saumattomasti samaan toimitusketjuun.

Tyontoohjaus (MRP) Imuohjaus (JIT)
Toimittajat Asiakkaat
Ennustettavuus hyva Ennustettavuus huono

Asiakas- . .
Skaalaedut il e Monipuolisuuden edut
kohdistumispiste
T&K Ensiesittely

markkinoilla

KUVA 8: Tyontdohjaus ja imuohjaus toimitusketjussa (Supply vai Demand,
2013).

Kuva 8 havainnoi kuinka nykyaikainen tilaus-toimitusprosessi edellyttaa kahden-
laisen toimintalogistiikan saumatonta yhteispelid. Taten pystytdan varmistamaan,
ettd asiakas saa toivomansa tuotteen oikeanlaatuisena ja oikeaan aikaan ja etta
toimittavan yrityksen toimituskustannukset eivét ylitd suunniteltua. Toimitusket-
jun siséista tehokkuutta parantaa vakiotuotteiden kustannustehokas tyéntoperus-
teinen massatuotanto ja hankinta. Asiakaslahtoisyytta taas lisdd toimitusketjun
lopussa tehtédvéd imuohjaukseen perustuva kokoonpano asiakkaan toiveiden mu-

kaisesti. Pystyviiva kuvastaa kuviossa sit4 kohtaa, jossa asiakkaan tilaus kohdis-


http://www.logistiikanmaailma.fi/wiki/Tiedosto:Kuvio_1.png
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tuu jakeluketjun tuotantokoneistoon ja jossa on vield mahdollista ottaa mukaan

asiakkaan mielesté tarkeimmat toiveet. (Supply vai Demand 2013.)

Asiakkaan toimitusaikavaatimukset seka tuotteiden lapimenoajat ohjaavat yrityk-
sen valintaa kaytettavasta tuotannon menetelmastd. Tuotannonohjauksen mene-
telmat voivat kuitenkin vaihdella yrityksen sisalla riippuen tuotteesta, markki-
nasegmentistd, valmistusvaiheista seka kysynnan kausivaihteluista riippuen.
(Supply vai Demand 2013.)

2.4.1 Tilausohjautuva tuotanto

Donald Bowersoxin, David Clossin, Bixby Cooperin sekd John Bowersoxin
(2013, 106-108) mukaan tilausohjautuva tuotanto (make-to-order, MTO) sopii
hyvin yritykselle, jolla on laaja asiakaskunta ja tuotevalikoima. Pienaar seka Vogt
(2009, 64-65) maarittelevéat tuotannon tilausohjautuvaksi silloin, kun tuotanto saa
alkunsa vasta asiakkaan tekemasta tilauksesta. Tdma myods merkitsee sitg, etta
tuotteen yksikkohinta on korkeahko ja toimitusaika on pitkahko.

MTO -ohjausmuodossa tuotanto sopeutetaan kysynnan mukaisesti, joten riski yli-
tuotannolle on véhéinen. Tilausohjautuva tuotannonmenetelméa huomioi asiakkai-
den toiveet tarkasti. Tilausohjautuva tuotannonsuunnittelu ja toimitusketjun hal-
linta on imuohjautuvaa eli pull -menetelmaa. Tilausohjautuvassa tuotannonsuun-
nittelussa standardituotteista on mahdollista tuottaa asiakastarpeiden mukaisesti
eri variaatioita, mik& mahdollistaa asiakkaiden kokonaisvaltaisen huomioinnin.
(Tilausohjautuva tuotanto 2013.) Tilausohjautuvassa tuotantomenetelmassé kui-
tenkin varastoihin on sitoutunut paljon padomaa, silla asiakkaiden tilauksia varten
tarvitaan paljon komponentteja mahdollisimman nopean valmistuksen ja toimi-

tuksen turvaamiseksi. (Bowersox, Closs, Cooper & Bowersox 2013, 106-108).

2.4.2 Varasto-ohjautuva tuotanto

Varasto-ohjautuvassa tuotannossa (make-to-stock, MTS) yrityksell& on jatkuvasti

varastossa valmiita tuotteita odottamassa asiakkaiden tilauksia. VVarasto-ohjautuva
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tuotanto perustuukin yrityksen tekemiin ennusteisiin. (Pienaar ja Vogt 2009, 64.)
Bowersox ym. (2013, 106-107) tukevat Pienaar’n ja Vogt’n ndkemysta varasto-
ohjautuvasta toiminnanohjauksesta, mutta lisdksi korostavat yrityksen véhaista
mahdollisuutta kustomoida tuotteitaan eri asiakkaille, sill& varasto-ohjautuva tuo-
tanto on riippuvainen valmistajan markkinointistrategiasta markkinasegmenttien

seka tuote-erittelyn osalta.

Varasto-ohjautuva tuotanto sopii yrityksille silloin, kun tuotteiden elinkaari on
pitk&, tuotevalikoima on suppea sek& toimitusaika on lyhyt. Koska tuotteita val-
mistetaan varastoon ikaan kuin odottamaan asiakkaiden tilauksia, MTS -muoto
sitoo pddomaa yrityksen valmistuotevarastoihin. Varasto-ohjautuva toimitusketjun

hallinta on tyontdohjaus- eli push menetelmé&é. (Varasto-ohjautuva tuotanto 2013.)

2.5 Tilaus-toimitusprosessin yleiset haasteet

Tilaus-toimitusketju kohtaa monimuotoisuutensa vuoksi useita haasteita. Toimi-
tusketjun eri osa-alueet ovat vahvasti linkittyneitd toisiinsa, joten ongelmat yhdel-
I osa-alueella vaikuttavat merkittavasti koko toimitusketjuun ja siten asiakastyy-

tyvaisyyteen. Kuva 9 kuvastaa toimitusketjun tyypillisimpia ongelmia.
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KUVA 9: Tyypillisia toimitusketjun ongelmia (Salmi 2002, 9).
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Salmen (2002, 9) mukaan toimitusketjun ongelmia voi esiintya toimitusketjun
jokaisella tasolla. Asiakkaille nékyvid mahdollisia ongelmia voivat olla liian hitaat
tuotteiden ja palveluiden toimitukset sek& alhainen toimitusvarmuus, mitké puo-
lestaan johtavat asiakastyytyvaisyyden laskuun, kun asiakkaalle ei voida antaa
luotettavia vastauksia toimitusajasta. Myyntiverkoston ja tuotannon varastoihin
voi olla sitoutunut liikaa padomaa, mikéli tuotanto on ylijadmainen tai tilauskanta
yllattaen laskenut. Tuotannon reagointi poikkeustilanteisiin on hidasta ja tuottei-
den ylos- ja alasajojen heikko hallinta johtaa varaston arvottomuuteen ja siten
menetettyyn tuottoon. Yrityksen kannattavuutta véhentdd myos toimitusketjun
“tulipalojen sammuttaminen”, joka aiheutuu yllattavista ongelmista toimitusketjun
eri osa-alueissa. Toimitusketjun edetessa sujuvasti pystytaan resursseja keskitta-
maan toimitusketjun kehittdmiseen, mika on Sakin (2009, 24-26) mukaan yksi
logistiikan tavoitteista.

Toimitusketjussa monien ilmenevien haasteiden johdosta toimitusketjun kehitta-
minen kannattaa usein kohdistaa rajapintoihin, kuten osto-organisaatio/toimittaja -
rajapintaan ja osto-organisaatio/asiakas -rajapintaan, koska ne ovat usein Kkriitti-
simpid vaihteita toimitusketjussa. Esimerkiksi toimittaja voi yrittda parantaa tuot-
teiden laatua seka lyhentaa tuotteiden markkinoille tuloaikaa. (Toimitusketjun
hallintastrategiat 2013.)
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3 KANSAINVALISET MERIKULJETUKSET SUOMESTA

Ennen Euroopan yhdentymista kansainvélisten kuljetusten maarittdminen oli hy-
vin yksinkertaista, sill& kansainvalisia kuljetuksia olivat sellaiset kuljetukset, jotka
menivat kansallisvaltion rajojen ylitse. Euroopan Unionin my6ta kansainvélisten
kuljetusten maaritelma on hamartynyt, ja nykyaan varsinaisiksi kansainvalisiksi
kuljetuksiksi luetaan kuljetukset, jotka alkavat tai paattyvat yhteison ulkopuolisis-
sa maissa. (Karhunen ja Hokkanen 2007, 23.)

Meriliikenteen kehittyminen on ollut merkittdva mahdollistaja raaka-aineiden ja
valmiiden tuotteiden kuljettamisessa asiakkaille, silla raaka-aineet, energialéhteet,
teollinen tuotanto sek& kuluttajat sijaitsevat usein eri puolilla maapalloa. Merilii-
kenteen avulla kaukaisimmatkin alueet ovat saavutettavissa lahes yhta edullisesti

kuin lahialueet. (P6llanen, Saily, Kalenoja & Mantynen 2006, 10.)

Tassa kappaleessa pyritadn tuomaan esille Suomen konttimeriliikenteen peruspiir-
teitd Kauko-Aasian markkinoilla. Kappaleessa keskitytddn Suomen kansainvali-
siin merikuljetuksiin sek&d Suomen ja Kauko-Aasian véaliseen meriliikenteeseen.

Liséksi tdssa luvussa kdydaan lapi konttiliikenteen perusteita.

3.1 Suomen kansainvalinen meriliikenne

Ritvanen, Inkildinen, Von Bell seka Santala (2011, 184) toteavat suurimman osan
Suomen ulkomaankuljetuksista muodostuvan kuljetusketjuista, joissa on useita
kuljetus- ja kasittelyvaiheita. Tarkein kuljetustapa Suomen ulkomaankaupassa on
merikuljetus, silla noin 85-90 % viennistd, 70 % tuonnista ja 80-90% kokonais-

tonneista kuljetetaan meritse.

Myos Pollasen, Sailyn, Kalenojan ja Mantysen (2006, 24) mukaan Suomen vesi-
liikenne painottuu vahvasti vientiin, silla 80 prosenttia Suomen ulkomaankaupan
kuljetuksista tapahtuu meritse. Itdmeren satamien valilla kulkee noin puolet kau-
pasta. Suurin osa Suomen teollisuuden ja kaupan tavarakuljetuksista on riippuvai-
sia vesiliikenteen toimivuudesta, silld tavaraliikenteessa ei ole korvaavaa, Kilpai-

lukykyista, litkennemuotoa useimmille ulkomaankaupan tuotteille. Suomen tér-
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keimpid ulkomaan kuljetusreitteja ovat Skandinavian reitti, Itdmeren merilinjojen

reitti, Baltian reitti, Vendjan reitti seka Arkangelin reitti. Kuva 10 kuvastaa Suo-

men ulkomaankaupan tarkeimpia kuljetusreitteja.
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KUVA 10: Suomen ulkomaankaupan tarkeimmat reitit (P6llanen ym. 2006, 25).

Vuonna 2011 Suomen kokonaisviennista 76,2 prosenttia kohdistui Euroopan mai-

hin, kun Aasian osuus oli 12,8 prosenttia kokonaisviennistd tonneissa mitattuna.

Meritse Suomen ja ulkomaiden vélill4 kuljetettiin tavaroita vuonna 2011 noin

90,6 miljoonaa tonnia, josta viennin osuus oli 39,7 miljoonaa tonnia. (Tullihallitus

2011.) Osa Euroopan satamiin menevistd merikuljetuksista jatkavat kulkuaan val-

tamerilinjoja pitkin kaukomaihin. Karhusen ja Hokkasen (2007, 26) mukaan

Suomen suurimpia vientituotteita ovat koneet, laitteet, metséteollisuuden tuotteet

seké poltto- ja voiteluaineet. Suomen suurimmat vientisatamat, jotka keskittyvéat

paaasiassa metsateollisuuden kuljetuksiin sijaitsevat Kotkassa, Haminassa seka

Raumalla.
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Suomen laivakuljetuksille hyvin ajankohtainen uhka on Euroopan Unionin rikki-
direktiivi, jonka voimaantulo aiheuttaa Suomen merikuljetuksille suuren lisalas-
kun. Rikkidirektiivin tarkoituksena on véhentaa meriliikenteessé kéytettavan polt-
toaineen rikkipitoisuutta. Kaytdnnossa tdma tarkoittaisi, ettd vuodesta 2015 eteen-
péin tulisi merikuljetuksissa kayttaa kalliimpaa véaharikkista dieselia raskaiden
polttoaineiden sijasta (Harkonen 2010, 23). Voidaan siis perustellusti todeta, etta
merikuljetuksilla on merkittava rooli Suomen kansainvalisissa kuljetuksissa. Kul-

jetusmuotona merikuljetus on kuitenkin hyvin herkka suhdannevaihteluille.

3.2 Kauko-Aasian merikuljetukset

Hyvérinen (2005, 25) kertoo Aasian kaupan olevan Suomelle hyvin tarkeé kaup-
pakohde. Vuonna 2011 Aasian osuus Suomen viennisté oli 12,8 %, josta suurin
osa meni Kiinaan, Japaniin, Eteld-Koreaan, Taiwaniin ja Hongkongiin. Japani oli
pitkddn Suomen suurin kauppakumppani Aasiassa, mutta nykyisin suurimmaksi
kauppakumppaniksi on noussut Kiina. (Hyvarinen 2005, 25.) Tullihallituksen
mukaan Kiinan osuus Suomen viennista pysyi aikaisesmmalla tasollaan, noin 4,7
prosentissa vuonna 2011. Suomen vienti Japaniin kasvoi kymmenen prosenttia
aikaisemmasta ja vienti Etela-Koreaan nousi 13 prosenttia vuonna 2011. Kuvio 11
kuvastaa Suomen viennin kehitysté Kiinan, Japanin seka Etel4-Korean markki-
noille vuosina 2010-2012. (Tullihallitus 2012.)
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KUVIO 11: Suomen vienti Kiinaan, Japaniin ja Etel4-Koreaan kuukausittain
2010-2012 (Tullihallitus 2012).

Kuviosta selvida kuinka vienti Kiinaan, Japaniin sekd Etel&d-Koreaan on vaihdellut

kuukausittain vuodesta 2010 vuoteen 2012. Kiinan vienti on selkeasti korkeam-
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malla tasolla verrattuna muihin maihin, ja Kiinan viennin arvo on ollut viime
vuodet 200-300 miljoonan euron valilla. Japanin vienti on pysynyt hyvin tasaisesti
100 miljoonan euron pinnassa, kun Eteld-Korean vienti on ldhtenyt hienoiseen

nousuun vuoden 2012 aikana.

Tullihallituksen (2011) mukaan metséteollisuudella oli vuosikymmen sitten noin
25 prosentin osuus koko viennistd, mutta muun viennin kehittyessa on metsateol-
lisuuden viennin osuus laskenut alimmillaan 17 prosenttiin vuonna 2008. Metsé-
teollisuuden osuus viennista nousi vuonna 2010 noin 20,3 prosenttiin. Huolimatta
viidenneksen osuudesta kokonaisviennista vuonna 2010 metsateollisuustuotteita
vietiin vajaan 10,7 miljardin euron arvosta eli saman verran kuin vuonna 2005.
Metséteollisuuden tuotteista suurimmasta eli noin 70 prosentin osuudesta nauttii
paperin ja pahvin vienti, kun puutavaran osuus on noin 10 prosenttia kaikista met-
séteollisuuden tuotteista. Puutavaran viennin kasvu on ollut muuta metséteolli-
suutta hitaampaa johtuen suurelta osin useiden arabimaiden sahatavaran viennin
hiipumisesta. Kuvio 12 kuvastaa eri metséteollisuuden tuotteiden vientid vuosina
2004-2010.
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KUVIO 12: Metséteollisuuden tuotteiden vienti v.2004—2010 (Tullihallitus 2011).
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Kuviosta 12 on selvésti nahtavissa eri metsateollisuuden tuotteiden viennin taso ja
keskindinen vaihtelu tuoteryhmittéin. Paperin ja pahvin vienti on tuoteryhmisté
arvoltaan suurinta, noin 7500 miljoonaa euroa, muttei ole kuitenkaan toipunut
vuoden 2008 taantumaa edeltaneelle tasolle, jolloin vienti oli parhaimmillaan ar-
voltaan noin 8500 miljoonan euroa. Puutavaran, puutuotteiden sek& paperimassan
viennit karsivat taantuman aiheuttamasta viennin putoamisesta. Puutavaran vien-
nin arvo romahti 2000 miljoonasta noin 1000 miljoonaan euroon, kun paperimas-
san viennin arvo romahti syvimmillain noin 500 miljoonaan euroon. Vuoteen
2010 mennessa paperimassan vienti on noussut korkeammalle tasolle kuin aikai-
semmin eli noin reiluun 1000 miljoonaan euroon. Puutuotteiden vienti ei ollut
vuoteen 2010 mennessa toipunut ennalleen, ja viennin arvo oli vuonna 2010 alle

1000 miljoonaa euroa.

Hyvaérisen (2005, 34) mukaan Aasian kuljetuksista merikuljetukset ovat Suomelle
tarkein kuljetuksen muoto, mutta lentorahti seké rautatierahti Trans-Siperian rataa
pitkin ovat olleet voimakkaassa kasvussa. Suomesta Aasiaan ei ole suoraa valta-
merilinjaa, joten Aasian vientiin menevat konttilahetykset kuljetetaan yleensa
syottoaluksilla eli feedereilld eurooppalaisiin kerdilysatamiin kuten Hampuriin,
Bremerhaveniin tai Antwerpeniin, joista tavarat jatkavat matkaansa Aasiaan val-

tamerialuksilla. Kokonaismatkan kesto Aasiaan on yleensa neljé viikkoa.

Maailmassa on seitseman merkittavaa merireittid, joista nelja ylettyy Aasian ja
Tyynenmeren alueelle. Itdisen Aasian tarkeimmat reitit kulkevat Etela-Kiinan
mereltd Intian valtameren kautta Persianlahdelle ja edelleen Suezin kanavan kaut-
ta Valimerelle, sek& myos Ita-Kiinan mereltd Japanin meren kautta Tyynen valta-
meren yli Pohjois-Amerikan lansirannikolle. (Hyvérinen 2005, 29.) Tarkeimmat

merireitit ovat nahtavissa kuvasta 13.
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KUVA 13: Merkittavat merireitit (Hyvérinen 2005, 29).

Hyvérisen (2005, 31) mukaan Aasiassa on suurimmat konttisatamat, joiden kautta
kulkee puolet maailman konttiliikenteestd. Konttiliikenteen kehitys on menossa
kohti suuria keskussatamia (hub ports), jotka toimivat sy6tto- ja keruusatamina
pienemmille paikallisille yksil6ille. P6llanen ym. (2006,84) kuvailevat satamien
olevan meri- ja maakuljetuksen kohtaamispaikka, jossa tavara siirtyy kuljetusket-
jussa kuljetusmuodosta toiseen. Sataman toiminnot madraytyvat kuljetettavan
tavaran, kuljetusmadrien, késittelytapojen, laivayhteyksien ja niiden logististen
virtojen ja ketjujen perusteella, joiden osana satama toimii. Usein satama tai sen
osat ovat erikoistuneet tiettyihin toimintoihin, tavaralajeihin tai k&sittelymenetel-
miin, kuten esimerkiksi konttien, irtotavaran, 6ljyn tai kemikaalien kuljetuksiin.

Suomen merkittdvimmaén Kauko-Aasian kauppakumppanin, Kiinan, tarkeimpia
satamia ovat Shanghai, Dalian, Qingdao, Tianjin sekd Kanton (Guangzhou) ja
Ningbo. Naistd satamista Shanghain kautta kulkee Ihes kaksi kolmannesta Kiinan
konttiliikenteesta. Virallisesti Kiina on nimennyt konttisatamiksi Dalianin, Tianji-
nin, Qingdaon, Shanghain, Ningbon ja Xiamenin. Useat Kiinan satamat karsivat
kuitenkin kapasiteettipulasta, joten Kiina on aloittanut laajat panostamistoimenpi-
teet satamien toimintojen tehostamiseksi. (Hyvérinen 2005, 64.) Kuva 14 nayttaa

Kiinan tarkeimpien satamien sijainnit.
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KUVA 14: Kiinan tarkeimpid satamia (Hyvérinen 2005, 65).

Japanissa satama- ja logistiikkajarjestelmat ovat erittdin kehittyneitd, mutta samal-
la hyvin kalliita ja byrokraattisia. Kehittyneet satamatoiminnot ovat saarivaltiolle
elinehto, silld yli 90 prosenttia Japanin tavarantuonnista ja -viennista tapahtuu
meritse. Konttisatamia Japanissa on useita kymmenid, mutta ulkomaan konttilii-
kenne kulkee padosin kolmen péaasataman Tokio-Jokohaman, Nagoya-Y okkaichin

ja Osaka-Koben kautta. Japanin tarkeimmat satamat ovat ndhtavissa kuvassa 15.
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KUVA 15: Japanin tarkeimmaét satamat (Hyvéarinen 2005, 78).
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Hyvérisen (2005, 78) mukaan Japanin suuret satamat olivat aiemmin tarkeit4 kaut-
takulkusatamia Koillis-Aasiassa, mutta korkeiden kustannusten takia taméa asema

on menetetty halvemmille Kilpailijoille kuten Eteléd-Korealle ja Taiwanille.

3.3  Kontit

P6llanen ym. (2006,111) kertovat konttien kayton meriliikenteessé alkaneen jo
1960 -luvulla, kun muutamat amerikkalaiset varustamot aloittivat konttiliikenteen
Pohjois-Atlantilla. Aluksi kontteja kuljetettiin tavallisilla kuivalastialuksilla, mutta
nopeasti kehitettiin ensimmaiset konttilastien kuljetuksiin erikoistuneet laivat.
Néilld aluksilla pystytaan kuljettamaan tehokkaasti suuri maara kontteja valtame-
rien yli. Hyvarinen (2005,34) korostaa tehokkaan ja ripeén konttien kuljettamisen
valtamerien ylitse olevan yksi merikuljetusten kehittymisen péékohta, silla kontti-
liikenteessa kuljetettavan tavaran méaran ennustetaan kaksinkertaistuvan nykyi-
sestd vuoteen 2020 mennessd. Kuva 16 kuvastaa konttialusten koon kehitysta me-

riliikenteen kasvaessa.
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KUVA 16: Konttilaivojen kehitys 1956- 2000 (Hyvérinen 2005, 32).
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Kuviosta on ndhtavissd, kuinka vuodesta 1956 kuljetettavien konttiyksikoiden
maaré on tuhatkertaistunut 2000-lukuun mennessa. Ensimmaisen sukupolven
konttialukseen mahtui 500-800 konttiyksikkod, kun viidennen sukupolven kont-
tialukseen mahtui jo 5000-8000 konttiyksikkoa. Talla hetkell& maailman suurim-
paan konttialukseen, CMA CGM varustamon Marco Poloon, mahtuu 16000 kont-
tiyksikkéa (CMA CGM 2013). Maersk-line on tilannut sarjan vielékin suurempia
konttialuksia, joihin mahtuu 18 000 konttiyksikkod. Naiden laivojen luovutus ta-
pahtuu vuonna 2014. (Maersk Group 2013.) Teknologian kehittymisen myoté
konttialuksista pystytddn rakentamaan entista suurempia, jolloin myds kontit pys-
tytddn lastaamaan useampaan kerrokseen. Namaé tekijat ovat yhdessa mahdollista-

neet kuljetettavien konttiyksikdiden maaran kasvun.

Konttiliikenteessé rahditus perustuu joko tdyden kontin hintaan (FCL- Full
Container Load) tai osaan tdyden kontin hinnasta (LCL —Less than Container
Load). Konttiyksikkd on lyhenteeltdédn TEU, jolla tarkoitetaan yhté 20 jalan
konttia. Vastaavasti 40 jalan kontti tarkoittaa kahta TEU:ta. (Kauppakamari
2010,19.)Valtameriliikennettd avustavassa syottoliikenteessa kaytetdan pienehko-
ja feeder- eli syottoaluksia, joiden kapasiteetti vaihtelee 250 ja 1000 TEU:n vélil-
14, kun valtameriliikenteen suurimmat konttialukset lastaavat pian jopa 18 000
konttiyksikkod (Karhunen & Hokkanen 2007, 79; Maersk Group 2013).

Karhunen ja Hokkanen (2007, 181) méarittelevat kontin kuljetusvalineeksi, joka
on riittdvan luja toistuvaan kayttoon ja suunniteltu tavarankuljetukseen eri kulje-
tusmuodoissa ilman vélissa tapahtuvaa lastin purkua. Kontit on varustettu ahta-

mista ja ké&sittelya helpottavilla laitteilla, jonka lisaksi kontit on suunniteltu siten,

ettd ne ovat helposti taytettavissa ja purettavissa.

Maailmassa on kéytossd kymmenid erilaisia konttityyppejé, joista yleisimpié ovat
20 ja 40 jalan kontit. International Organization of Standardization (ISO) luokitte-

lee kontteja paatyyppeihin, joita ovat

0 Y leiskontit (general purpose containers)
1 Tuuletetut kontit (closed containers, vented or ventilated)
2 Eristetyt kontit (thermal containers, insulated, heated)
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Kylmakontit (thermal containers, refrigerated)

Eristetyt kontit (refrigerated or heated with removable equip-
ment)

Avokontit (open-top containers)

Konttilavat (platform containers)

Tankkikontit (tank containers)

Kuivan irtotavaran kontit (dry bulk containers)

Yleiskontit ovat ylivoimaisesti yleisin konttiryhma kasittden noin 85 prosenttia

maailman konttikannasta. (P6llanen & ym. 2006, 94.) Kuva 17 esittaa 20 ja 40

jalan yleiskonttien ulkomuodot seka mitat.

20" kontti

40" kontti

KUVA 17: 20 ja 40 jalan kontit (Arctic Container, 2012).

pituus 6 058 mm
leveys 2438 mm
korkeus 2591 mm
Sisapituus 5 898 mm
Sisaleveys 2352 mm
Sisakorkeus 2393 mm
pinta-ala 13.9m2
tilavuus 33.2m3
kantavuus 28 300 kg
paino 2180 kg
EUR-kuormalavoja 11 kpl
pituus 12 192 mm
leveys 2438 mm
korkeus 2591 mm
Sisapituus 11 980 mm
Sisaleveys 2352 mm
Sisakorkeus 2393 mm
pinta-ala 283 m2
tilavuus 67.7m3
kantavuus 26 380 kg
paino 4100 kg
EUR-kuormalavoja 23 kpl
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Konttien kayttd meriliikenteessé perustuu niiden kestavyyteen, silla konttien tulee
kestéa pitkatkin merimatkat vaurioitumatta. Lisaksi yleiskontit ovat pinottavissa
vahvojen kulmapalkkien ja niita yhdistavien paaty- ja sivupalkkien muodostaman,
kuormatilaa tukevan kehikon ansiosta. Tama mahdollistaa konttien tiiviin
lastaamisen rinnakkain seka paallekkain.(Karhunen & Hokkanen 2007,181.)
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4 CASE: UPM TIMBER

Tassa luvussa késitelld&n opinnédytetydn empiriaosuutta. Tutkimuksen tavoitteena
on selvittdd UPM Timberin tilaus-toimitusketjun nykytila painottaen tilaus-
toimitusketjun tiimissé tydskentelevien myyntisihteereiden nakdkantaa. Tutki-
muksen case osuus alkaa case-yrityksen toimialan seké tutkimuksen toteutuksen
kuvailemisella. Taman jalkeen luvussa kasitelladn UPM Timberin tilaus-
toimitusprosessin vaiheita, Kauko-Aasian kuljetuksia ja kontteja sek& yhteydenpi-
toa UPM Timberin sisdisten sidosryhmien vélilla. Lopuksi tuodaan esille UPM

Timberin tilaus-toimitusketjussa esiintyvia haasteita.

4.1 Yritysesittely ja yrityksen toimiala

UPM Timber kuuluu osaksi UPM-Kymmene Oyj:td, joka jaetaan kolmeen liike-
toimintaryhmaén; energia ja sellu, paperi seka tekniset materiaalit. Energia ja sellu
-liiketoimintaryhmé&an kuuluvia toiminnanaloja ovat muun muassa vesi-, ydin- ja
lauhdevoimat, biopolttoaineet, sellutehtaat, UPM Timber ja UPM Living. Energia
ja sellu -segmentissa tydskentelee noin 4200 henkilda. Paperi -
liiketoimintamalliin kuuluvat aikakausilehtipaperit, hienopaperit, sanomalehtipa-
perit sekd valikoidut erikoispaperit. Paperit tyollistavat suurimman osan UPM-
konsernin tyontekijoista, noin 14000 henkil64. Viimeinen liiketoimintamalli on
tekniset materiaalit, joka kasittda padosin tarra-, vaneri- sekd UPM Profi puu-
muovikomposiittien yksikot. Teknisten materiaalien parissa tyoskentelee noin
5200 henkiloa. UPM-Kymmene Oyj:n jako eri litketoimintamalleihin on ndhtévis-
s& selkeasti kuviosta 18. (UPM Timber 2012.)
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KUVIO 18: UPM-Kymmene Oyj (UPM Timber 2012).

UPM-konsernilla on maailmanlaajuinen myyntiverkosto seké tuotantoa 16 maas-
sa. Henkiloston maara UPM-konsernissa on 24000 henkiléd ympéri maailman.
UPM-Kymmene Oyj:n visio on yhdistaa bio- ja metsateollisuus seka rakentaa
uutta, innovaatiovetoista tulevaisuutta. Toiminta-ajatuksena on luoda arvoa uusis-
ta ja Kierratettavistd materiaaleista kuituihin, energiaan seka teknisiin materiaalei-
hin liittyvissa litketoiminnoissa. Kuva 19 kuvastaa UPM-Kymmene oyj:n toimin-
taa Euroopassa. (UPM Timber 2012.)

KUVA 19: UPM:n liiketoiminta Euroopassa (UPM Timber 2012).
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Taman opinnaytetyon case-yritys UPM Timber kuuluu UPM-konsernissa energia
ja sellu -toimintaryhmaéan. UPM Timber valmistaa korkealuokkaista sahatavaraa
kuusesta ja mannysté rakentamiseen seké teolliseen loppukayttoon. UPM Timbe-
rin tuotteita ovat muun muassa vakiosahatavara ja UPM Plus erikoissahatavara,
joiden ké&yttokohteita ovat runkorakentaminen, huonekaluteollisuuden tuotteet
sekd puusepanteollisuuden tuotteet. UPM Timberill& on 8 tuotantolaitosta, joista 5
sijaitsee Suomessa, 1 Itdvallassa, 1 Ranskassa seka 1 Vendajalla tyollistden noin
800 henkiloa. Suomen tuotantolaitoksista nelja on sahalaitoksia sijaiten Pietarsaa-
ressa, Porissa, Korkeakoskella ja Lappeenrannassa seka yksi jalostetehdas sijait-
see Lappeenrannassa. Liséksi UPM Timberilla on oma myyntiverkostonsa Euroo-
passa ja Aasiassa. (UPM Timber 2012.)

4.2 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen suorittaminen aloitettiin marraskuussa 2012, jolloin tutkimuksen
tekijan seké haastateltavien henkiléiden tyétilanne oli optimaalisin. Kvalitatiivi-
sista tutkimusmenetelmista opinnéytetyon tekemiseen kaytettiin havainnointia
seka haastatteluja. Havainnointi tutkimusmenetelmané perustuu téssé opinnayte-

tyossa kesatyoni aikana tekemiini havaintoihin tydn sujuvuudesta.

Tutkimusaineistoa on keratty haastattelemalla UPM Timberin tilaus-
toimitusketjun kolmea myyntisihteerid, jotka ovat tyoskennelleet Kauko-Aasian
markkinoiden parissa, sekd UPM Timberin logistiikkapaallikk6a. Haastattelut
suoritettiin joulukuun 2012 ja maaliskuun 2013 vélisend aikana teemahaastattelui-
na, joissa esille tulleita asioita saatettiin tdhdentaa jalkeenpéin sdhkopostitse.
Haastattelusta kirjoitettiin haastatteluhetkelld muistiinpanot, jotka avattiin heti
haastattelun jélkeen vield tarkemmin. Myyntisihteereiden teemahaastattelun aihe-
alueita olivat muun muassa tilaus-toimitusketjun eteneminen UPM Timberiss4,
tilaus-toimitusketjussa esiintyvat ongelmat, yhteydenpito sidosryhmiin ja kulje-
tuksiin liittyvat asiat. Logistiikkap&allikolle tehdyn haastattelun aihealueita olivat
muun muassa konttiliikenne, tilaus-toimitusketjun mittarit sek& logistiikkastrate-
gia. Tutkimuksessa kaytetyt teemahaastattelupohjat ovat opinnéytetydn liitteing 1

jaz2.
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Tutkimuksen tarkoituksena oli tehostaa tilaus-toimitusprosessin sujuvuutta myyn-
tisihteereiden nédkokulmasta. Tutkimus aloitettiin haastattelemalla prosessiketjun
parissa tyoskentelevia myyntisihteereité ja logistiikkapaallikkéa. Seuraavana vai-
heena oli poimia haastatteluissa ja havainnoissa esille tulleita padkohtia seka pyr-
kia 1oytdmaan niihin kohdistuvat haasteet ja kehityskohteet.

4.3 UPM Timberin tilaus-toimitusprosessin vaiheet

UPM Timberin tilaus-toimitusketju alkaa asiakkaan kanssa kaytavin keskusteluin.
Kohdemaan myyntisihteeri sekd myyja ovat tiiviissa yhteistydssa asiakkaan kans-
sa henkilokohtaisesti, puhelimitse seka sahkopostitse selvittddkseen asiakkaan
tarpeet ja ottaakseen vastaan asiakkaan tarjouspyynndn. Saatuaan asiakkaalta tar-
jouspyynndn, kohdemaan myyntikonttori vélittaa tiedot séhkopostitse alueesta
vastaavalle Suomen toimiston myyjalle. Kun Suomen konttorin myyjéaé on hyvak-
synyt tai laatinut vastatarjouksen, vélittdd kohdemaan myyntikonttorin henkil6-

kunta tiedot asiakkaalle.

Kohdemarkkinasta vastaava Suomen konttorin myyja tapaa kohdemaan myynti-
toimiston henkiloston kanssa asiakkaita kohdemaassa ja tekee asiakkaan kanssa
tutustumiskéaynteja myos Suomen tuotantolaitoksilla. Ndiden asiakaskayntien tar-
koituksena on pyrkid solmimaan uusia asiakassuhteita sek& uusia kauppoja vanho-
jen asiakkaiden kanssa. Myyja maarittelee yhdessa kohdemaan myyntikonttorin
kanssa asiakkaan tarjouksen ehdot kuten hinnat ja toimitusehdot seké on viimeka-
dessa vastuussa kauppojen onnistumisesta. Lisédksi myyja tekee tiivista yhteistyota
sahatehtaiden tuotannonsuunnittelijoiden kanssa selvittdékseen tuotteille mahdol-
liset toimitusajankohdat, jotka kirjataan tarjoukseen. Mikali myyja hyvaksyy koh-
demaan myyntikonttorista tulleen tarjouspyynnon, kuittaa myyja tdman samalla

séhkopostiviestilla kohdemaahan sekd Suomessa sijaitsevalle myyntisihteerille.

Myyjén hyvéksyttyé tarjouksen kirjaa Suomen toimiston myyntisihteeri sahkdpos-
tiviestin perusteella tarjouksen tiedot WSS-kéayttojarjestelmééan. WSS-
kayttojarjestelmé on UPM Timberille réétaloity toiminnanohjausjarjestelma, jolla

hoidetaan informaatiovirtaa yrityksessa. Myyntisihteeri ja tuotannonsuunnittelu



37

tekevat tiivistd yhteistyota puhelimitse ja sahkopostitse todellisten toimitusaikojen
selvittamiseksi. Néiden lopullisten toimitusaikojen perusteella myyntisihteeri
muodostaa WSS-jarjestelmassa lastausohjeet, joiden perusteella tilataan kontit ja
laivapaikat. Mikali kaupan maksuehtona on remburssi, maaraa remburssin lopul-
linen paivamaar tuotteiden toimitusajat. Kuvio 20 kuvastaa myyjien, myyntisih-
teereiden sek& tuotannonsuunnittelun valista suhdetta UPM Timberin tilaus-

toimitusprosessissa.

Asiakaskaynteja myyjien ja asiakkaan valilla
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Kohdemaan Tietoa Suomen toimitusajat
myyntisihteeri asiakkaista ja myyntisihteeri
tilauksista

KUVIO 20: Myyjien, myyntisihteereiden ja tuotannonsuunnittelun valiset suhteet

UPM Timberin tilaus-toimitusprosessissa

Myyntisihteeri muuttaa muodostamalleen lastausohjeelle tuotannonsuunnittelun
kertomat todelliset toimituspaivat, jonka jalkeen myyntisihteeri lahettdad WSS-
kayttojarjestelmén kautta Move It -kuljetussanomalla toimeksiannon konttien ja
laivapaikkojen varaamiseksi UPM Seawaysille, joka on muun muassa laivatilojen
varaamisesta vastaava yksikkd. Move It -kuljetussanomat hakevat lastausohjeen
takaa tarvittavat tiedot ja valittdvat ne sahkdisesti UPM Seawaysille, jotta tavarat
saadaan matkaan. Usein myyntisihteeri l&hettaa tilattavat kontit ja aikataulut sah-
koisen jarjestelman liséaksi myods sahkdpostitse UPM Seawaysille varmistaakseen,
ettei sanomaliikenteessa ole ollut ongelmia. Témén jalkeen UPM Seaways tilaa
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kontit varustamolta ja laivamatkat laivausyhtioltd seké lahettdd Move It -
jarjestelman kautta tiedot WSS-jarjestelmaan myyntisihteereiden hyvéksyttavaksi.
Myyntisihteeri tarkistaa kuljetussanomasta laivaustiedot seka ajan, jolloin tavaroi-
den on viimeist&én oltava satamassa sek& muuttaa lastausohjeen tilan avisoiduksi,
jotta sahatehtaan l&hettdmo tietéd kaiken olevan kunnossa sahatavaran l&hettdmis-
t& varten. Kuvio 21 kuvastaa tilaus-toimitusprosessiin osallistuvien sidosryhmien

vélista suhdetta.

Satamaoperaattori
UPM Seaways eli huolitsija

Tiedot laiva- ja

satamatiedoista

Lahettad satamavahvistuk-

Tilaa kontit sen, kun tavarat lastattu

ja laivapaikat

Myyntisihteeri ) N
Lupa laskutettavaksi, Kuljetusyhtio

laskutustiimi lahettaa

asiakirjat asiakkaalle limoittaa kaiken olevan
kunnossa l&hettamisté varten

avisoimalla lastausohjeen

Tilaa kuljetuksen

Laskutustiimi tehtaalta satamaan

Sahatehdas

KUVIO 21: UPM Timberin tilaus-toimitusprosessiin osallistuvien sidosryhmien

véliset suhteet

Kun lastausohjeen tila on muutettu avisoiduksi, tietdd sahatehtaan l&hettdmon
henkilokunta tilata sahatuotteille kuljetuksen satamaan oikealle hetkelle. Kun ta-
varoiden lahettdminen sahatehtaalta eteenpéin on ajankohtaista, lahettdmén henki-
I6kunta lahettdd rahtikirjasanomat sahkoisten jarjestelmien kautta satamaoperaat-
torille, joka vastaa huolinnasta. Kun tavarat on lastattu laivaan lahettaa viela sata-
maoperaattori eli huolitsija séhkdisen jarjestelmén kautta satamavahvistuksen

myyntisihteerille, joka tarkistaa lastausohjeelta toimituspaivamaarat, tavaran méa-
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rat sekd rahdit. Lopuksi myyntisihteeri muuttaa lastausohjeen tilan laskutettavaksi,

jolloin UPM Timberin laskutustiimi saa toimeksiannon laskuttamista varten.

Kun lastausohjeen tila on muutettu laskutettavaksi, laskuttaa laskutustiimi asia-
kasta ja l&hetta4 tarvittavat asiakirjat, kuten laivausasiakirjat seké vientidokumen-
tit sdhkdisesti Wisanet -jarjestelmaan tai postitse asiakkaalle riippuen asiakkaasta
seka tilauksella olevista ehdoista. Wisanet on sahkdinen tydkalu, jonne joillakin
asiakkailla ja myyntikonttoreilla on kayttdoikeudet, ja josta he pystyvat seuraa-

maan omia sopimuksiaan ja tietojaan.

4.4  Kauko-Aasian kuljetukset ja kontit

Myyntisihteeri l&hettdd UPM Seawaysille Move It -kuljetussanoman, kun l&htevil-
le sahatuotteille tulee tilata tarpeellinen maara kontteja seka paikat valtamerialuk-
sissa. Move It -kuljetussanomalla olevien tietojen perusteella UPM Seawaysin

henkilokunta tekee tarvittavat varaukset toivotun aikataulun mukaisesti.

Aasian markkinoiden tuotteet lastataan 40 jalan yleiskontteihin, joiden kuljetuk-
sen satamaan hoitaa kolme eri kuljetusyhtittd. Kaukaan sahan kuljetukset on kes-
kitetty yhdelle kuljetusyhtiolle, silla tuotteet lastataan kontteihin jo tehtaalla, jol-
loin kontit voidaan lastata satamassa suoraan laivaan. Muiden sahatehtaiden tuot-
teet kuljetetaan ensiksi satamaan kontteihin lastattavaksi, jonka jalkeen valmiit
kontit lastataan laivaan. Konttikuljetusten tilaamisen satamaan hoituu sahatehtai-
den lahettamoiden toimesta myyntisihteereiden lahettdmien tietojen perusteella.
UPM Timber kayttad toiminnassaan paéasiassa Kotkan sekd Rauman satamia,
jotka Karhusen ja Hokkasen (2007, 26) mukaan keskittyvatkin lahinnad metsateol-

lisuuden kuljetuksiin.

UPM-Kymmene QOyj kilpailuttaa sopimuksensa konttivarustamoiden kanssa kol-
men vuoden vélein, jolloin valitaan useita yhteistydkumppaneita eri reiteille. Rah-
dit kilpailutetaan vuosittain kaudelle, joka kestdd huhtikuun alusta seuraavan vuo-
den maaliskuun loppuun. Rahtien kilpailutuksessa ovat mukana ne konttivarusta-

mot, jotka lapaisivat kilpailutuksen kolmen vuoden kaudelle. Keskiméérin UPM
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Timberill& on kymmenisen laivausyhtiotd kumppanina, mutta aktiivista yhteistyo-
t& tehdaéan padosin neljan eri varustamon kanssa, jotka kuljettavat noin

80 prosenttia UPM Timberin volyymista.

Kilpailuttaessaan konttivarustamoita UPM-Kymmene Oyj tekee tarjouspyynnot
koko volyymeiden perusteella siséltéen siten sahat, paperit ja muut tuotteet. Taté
kutsutaan tenderdinniksi. Tasta on etua liiketoimintaryhmille, sill& hinnat pysty-
taan nain kilpailuttamaan paremmin kuin kilpailuttaessa yksittaiset liiketoiminnot
erikseen. Kilpailuttamisen avulla jarjestelmé nimeaa tietyn konttivarustamon tie-
tylle reitille, joka saa padvastuun liikennéinnista sovittuun kohteeseen. Tata ni-
medmista kutsutaan UPM Timberissa nominoinniksi. Kuitenkin riippuen konttien
yleisestd saatavuudesta voivat volyymit vaihdella eri yritysten kesken. Samanlais-
ta kilpailutusta kaytetd&n hyvaksi, kun halutaan kilpailuttaa tavaroiden toimitukset
sahatehtailta satamiin. Kotimaan kuljetuksissa polttoainelausekkeen muutokset

saattavat muuttaa hinnoittelua kesken sopimuskauden.

Tuotteiden dimensiot sek& paketit ovat tarkoin suunniteltu sek& mitoitettu 40 jalan
kontteihin siten, ettd saavutetaan optimaalisin tayttdaste. 40 jalan konttiin mahtuu
noin 45-50 kuutiota puutavaraa riippuen tuotteiden dimensioista. Saavutettu tayt-
tOaste on lahell4 tavoitetta, sill& sahatehtaasta riippuen tayttdaste on noin 43-45
kuutiota. Myyjéat, sahatehtaat seka logistiikkapaallikko tekevat tiivista yhteisty6ta

optimaalisimman tayttdasteen saavuttamiseksi.

Kuten Jahnukainen ym (1996,43) toteavat tarkoituksenmukaisinta molemmille
osapuolille on tilata tuotteet suuremmissa kokonaisuuksissa. Japanin markkinoi-
den tilaukset tulevat suurissa volyymeissa noin kolmen kuukauden syklein, jolloin
kontit on mahdollista varata hyvissa ajoissa etukateen. Koska Japanin tilausten
volyymit ovat tiedossa hyvissé ajoin, on Japanin markkinoilla kaytossa siten tila-
usohjautuva tuotannonohjaus, jolloin tuotteet valmistetaan vasta asiakkaan tilauk-
sesta. Tdma merkitsee Pienaar’n ja Vogt’n (2009, 64-65) mukaan sit4, ettd toimi-
tusaika on pitkahkd, mutta myos riski ylituotannolle on vastaavasti pieni. Tilaus-
ohjauksen kéayttd mahdollistaa myds asiakkaiden toiveiden kokonaisvaltaisen

huomioimisen.



41

Kiinan sek& muiden Kauko-Aasian maiden paitsi Japanin tilaukset myydaan paa-
osin varasto-ohjautuvasti perustuen yrityksen tekemiin ennusteisiin. UPM Timbe-
rin tavoitteena on, ettd puuta sahatessa sydéntavara olisi jo myyty asiakkaalle.
Sivutuotteena tulevat sivulaudat sekd muut laadut myydaan varastosta. Kiinan ja
muille Kauko-Aasian markkinoille kohdennetut tuotteet ovat usein sydantavaran

sahauksesta seuranneita sivutuotteita.

4.5 Yhteydenpito sisaisiin sidosryhmiin UPM Timberissé

Yhteydenpito sisaisiin sidosryhmiin UPM Timberissa tapahtuu padosin sahképos-
titse, silla jokainen sovittu yksityiskohta halutaan saada kirjallisena talteen. Usein
asian laatu kuitenkin ratkaisee kaytetdanko yhteydenpidossa sahkopostia vai puhe-

linta.

Myyntisihteerit ovat péivittdin yhteydessa sahatehtaan tuotannonsuunnitteluun ja
l&hettdmoon séhkopostitse tai puhelimitse saadakseen selville tuotteiden mahdol-
lisia toimitusaikoja. Viime aikoina Japanin markkinoita varten on otettu k&yttéon
Excel taulukko helpottamaan tuotannonsuunnittelun, myyjan sek& myyntisihtee-
reiden vélistd kommunikaatiota. Taulukosta selvidd milloin markkina-alueen tuot-
teet ovat valmiina toimitettaviksi ja siitd on selkeasti nahtévilla tilattu volyymi ja
avoin saldo. Lisaksi taulukosta saadaan selville kunkin sahatehtaan toimitettavat
volyymit seka toimituspdivat. Taulukkoon on myds merkattu asiakaskohtaiset

toimitusmaarat seka toimituspaivat tehdaskohtaisesti.

Taulukon avulla myyntisihteeri saa selville toimitettavat volyymit kullekin asiak-
kaalle sekd sahatehtaan vahvistamat toimituspaivét, joiden perusteella myyntisih-
teeri pystyy tilaamaan kontit sekd varaamaan paikat valtamerialuksista reilusti
ennen lopullista toimituspéivaa. Taté taulukkoa pystytédan kuitenkin hyddynta-
maan vain Japanin markkina-alueella, jolla on sadnnélliset toimitukset, standardi-
soidut tuotteet eikd maksuehtona ole remburssi. Kiinan markkinoilla kyseisen
taulukon hyddyntdminen on haasteellista remburssikaupan yksityiskohtaisuuden

johdosta seka tuotteiden vaihtelevien dimensioiden vuoksi.
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Myyntisihteereiden ja myynnin yhteydenpito tapahtuu myds sahkopostitse koski-
en paéosin tilausten vastaanottamista seka tilausten tietojen tarkistusta. Yhteyden-
pito asiakkaisiin tapahtuu kohdemaan myyntiorganisaation avulla. Suomen myyn-
tisinteeri ja myyja ovat yhteydessd kohdemaan myyntiorganisaatioon, joka on
vastaavasti yhteydessa asiakkaaseen. Tarvittaessa kohdemaan myyja vahvistaa
tietoja Suomen myyjalta. Yhteydenpito Suomen sekd kohdemaan henkilékunnan
kanssa tapahtuu paaosin sahkopostitse aikaeroista johtuen. Liséksi myyjat tekevat

asiakasvierailuja seka Suomessa ettd ulkomailla.

Yhteydenpidossa hyddynnetadn myds séahkaoisia jarjestelmid, jolloin pystytdan
parantamaan toimitusketjun tuottavuutta, ajanhallintaa, lapinédkyvyytta ja osapuol-
ten keskindista luottamusta. Sahkoisten jérjestelmien avulla pystytaan esimerkiksi
hoitamaan tilauskaytantoa seka lahettaméan asiakirjoja toimitusketjun osatekijoil-
le. (Toimitusketjun hallintastrategiat 2013.) UPM Timberin laskutusosasto, tuo-
tannonsuunnittelu, sahatehtaiden lahettdmo sekd UPM Seaways saavat tietoa las-
tausohjeiden tilanteesta seké eri vaiheista sahkdisen WSS-jérjestelmén kautta.
Myyntisihteerit l&hettdvat sanoman WSS-jarjestelmésté séhkoisesti, kun on aika
lahettdad kuljetustilaussanomat, jonka jalkeen UPM Seaways lahettdd varustamon
tilausvahvistuksen ja laivavarauksen WSS-jarjestelmaan hyvaksyttavaksi. Tilaus-
ten lahtiessa sahatehtaalta kohti satamaa l&hett&a sahatehtaan lahettdmon henkil 6-
kunta rahtikirjasanomat lastausohjeilta WSS-jarjestelman kautta. Ndin pystytaéan

takaamaan sujuva ja oikea-aikainen tiedonkulku sisaisten sidosryhmien valilla.

4.6 UPM Timberin tilaus-toimitusprosessin toiminnan haasteet

Toimitusprosessin sujuvuus on merkittava tekija yrityksen asiakaskeskeisyyden ja
kannattavuuden kannalta, joten siihen kannattaa panostaa. Tilaus-toimitusketjussa
kannattaa pyrkia vahentaméaan kaikenlaista tuhlausta seké& poistamaan virheet.

Tama johtaa toimitusketjun nopeutumiseen sekd aiempaa parempaan kustannuste-

hokkuuteen seké tuottavuuteen. (Toimitusketjun hallintastrategiat 2013.)

UPM Timberilla toimitusketjun sujuva toiminnan tarkeys on huomattu, ja paran-

nuksia aikaisempaan on pyritty tekemaan. Tilausprosessin sujuvuuden parantami-
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seksi UPM Timberissé on otettu kdyttdon Japanin markkinoiden osalta myyjén ja
tuotannonsuunnittelun yhteistydssa laatima Excel taulukko. Sahkopostin liitteena
ldhetettavasta Excel taulukosta myyntisihteeri nakee tuotteiden saatavuuden ja sen

perusteella osaa varata kontit lahtemé&an oikeaan aikaan.

Positiivisesta muutoksesta huolimatta on taulukon kéyttéonotossa ilmennyt myos
ongelmia. Taulukon huolellinen tarkistaminen volyymien ja toimituspdivien osalta
on erittdin tarkeaé, silla huolimattomasta vahvistamisesta seuraa aikataulutuson-
gelmia, joihin ei valttdmatt4 pystyta vastaamaan. Taulukon tarkistamisen tarkeytta
on painostettava myds Japanin myyntikonttorin osalta, sill& siten pystytaan valt-

tdmaan kommunikaatio-ongelmat asiakkaan kanssa.

Tilausten vastaanottamisprosessia tulisi parantaa myos Kauko-Aasian muiden
kohdemaiden osalta. Myyntisihteerit saavat tilaukset padosin sahkopostin valityk-
selld. Tilausvahvistuksena kaytettava sahkdposti on myyjan ja kohdemaan myyn-
tiorganisaation vélinen sahkopostikeskustelu, josta myyntisihteeri poimii tarvit-
semansa tiedot sopimuksen jarjestelmé&an kirjaamista varten. Tdma on valitetta-
vaa, silla usein sahkopostitse saapuvista tilauksesta puuttuu olennaisia tietoja, joi-
ta joudutaan jalkeenpdin tarkentamaan. Tama viivastyttaa toimitusprosessin alka-

mista tarpeettomasti.

Seuraava haaste on yhteydenpidon sujuvuus yrityksen siséisten sidosryhmien vé-
lilla. Vaikka séhkoisten jarjestelmien tarkoituksena on helpottaa toimitusketjun
ajanhallintaa, 1&pinakyvyytta seké osapuolten keskindistd luottamusta, ei myyn-
tisinteereiden konttien tilaamista varten kayttdma jéarjestelma aina toimi taysin
yhteistydssa UPM Seawaysin kayttaman jarjestelmén kanssa. Mikali sahkoisen
sanomaliikenteen avulla tehtyihin konttitilauksiin on jalkeenpéin tullut muutoksia,
on tiedonvélityksessa ilmennyt ongelmia. Muutettavat tiedot eivét ole péivittyneet
lastausohjeelle oikein, jolloin tietoja on jouduttu muuttamaan manuaalisesti. T&l-
I6in tiedot eivat kuitenkaan pdivity jokaisen sidosryhmaén tietoisuuteen. Myds sa-
hatehtaiden lahettdmon lahettdmien rahtikirjasanomien kulussa on ilmennyt on-
gelmia, jolloin sanomat eivat kulje perille jokaiselle vastaanottajalle ja sanomia on

jouduttu l&hettdmaan uudestaan. UPM Timberin toiminnassa tiedonkulun ja hal-
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linnan esteend on Ritvasen ja Koiviston (2006,86) mainitsema ongelma eri osa-

puolten kdyttamien jarjestelmien yhteensopimattomuudesta.

Yhteydenpito laskutustiimin kanssa on ollut ajoittain ongelmallista etenkin rem-
burssien suhteen. Myyntisihteereiden on tarkistettava laskutustiimilta onko rem-
burssi saapunut pankkiin. Seka myyntisihteeri etta laskutustiimi tarkistavat rem-
burssilla olevat tiedot, mutta ajoittain laskutustiimin vahvistusta on jouduttu odot-
tamaan muutaman pdivan. Viive, joka muodostuu remburssin hyvaksynnan odot-

tamisesta viivastyttad koko toimitusketjun etenemista.

Yhteydenpidossa on ollut ajoittaisia ongelmia my6s myyjien ja tuotannonsuunnit-
telun kanssa. Tiedonkulku on ollut ajoittain hidasta sek& asiakkaiden priorisointi
ei ole jokaiselle osapuolelle selvilla. Asiakkaiden priorisointia tavaran puutetilan-

teessa ei ole selkedsti ohjeistettu viimekéaden tiedon oikeellisuuden takaamiseksi.

Ennustamisen tavoitteena on saavuttaa kysynnén ja tarjonnan tasapaino (Toimi-
tusketjun hallintastrategiat 2013). UPM Timberin tuotteiden saatavuuden kausit-
tainen vaihtelu kuitenkin vaikeuttaa ennusteiden tekemistd. Tama lisaé toimitusten
epavarmuutta seka vaikuttaa asiakaspalvelun tasoon siitékin huolimatta, etta tuo-
tantoa ohjataan seké varasto- ettd tilausohjautuvasti. Tehoton kysynnénhallinta
johtaakin heikkoon toimitusketjun suorituskykyyn. Japanin tilaukset kirjataan
jarjestelmaén tilausohjautuvasti noin kolmen kuukauden sykleissa, jolloin raaka-
aineiden hankintaa vaikeuttavilla sd&olosuhteilla on merkittavé vaikutus tilausten
toimitusaikatauluihin. Tdmé& korostaa ennusteiden tarkeyttd. Kiinan ja muiden
Kauko-Aasian markkinoiden tilaukset tehd4é&n varasto-ohjautuvasti, mika tuo pai-
noarvoa asiakaslahtokohtaiselle toimitusketjulle, silla asiakkaiden kysyntaan pys-

tytddn vastaamaan tehokkaasti lyhyilla toimitusajoilla.

Toimitusketjun lapindkyvyyden ja asiakaslahtdisyyden kannalta jokaisella toimi-
jalla pitdisi olla yhtendiset intressit asiakkaan ja yrityksen parhaan edun tavoitta-
miseksi. Vastaavanlaiseen yhteisymmarrykseen ei kuitenkaan aina péésta, silla
loppujen lopuksi jokaisella toimitusketjun jasenellda on omat intressinsé. Japanin
asiakkaat toivovat saavansa tilaukset mahdollisimman suurissa ryppéissé eli usean

kontin lahetyksind. Tdm4 tarkoittaa, ettd varastoihin sitoutuu pddomaa valmiiden
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tuotteiden muodossa, kun sahatehtaan on odotettava koko tilatun volyymin tayt-
tymistd ennen lahettamista. Kuitenkin sahatehtaan intressind on pyrkia pitdmaén
varaston volyymit mahdollisimman alhaisina, jolloin tilaukset tulisivat toimittaa

pienemmissa volyymeissa heti kun tuotteet ovat valmiita.

Eri kuljetusreiteilla ilmenee konttien saamisessa ajoittaisia ongelmia vaikka kont-
tivarustamoiden kilpailutuksessa varustamot priorisoidaan ja yhteistydssé pyritaan
kumppanuuteen. Japanin markkinoiden konttien tilaamisessa ilmenee ongelmia
vain satunnaisesti, silla tilatut volyymit ovat tiedossa hyvissé ajoin ennen tilauk-
sen toimitusajankohtaa, jolloin myyntisihteeri pystyy varaamaan tarvittavan méaa-

ran kontteja reilusti ennen tuotteiden valmistumista.

Muilla Kauko-Aasian markkinoilla kaytettavd remburssikauppa tuottaa haasteita
konttien tilaamisen, tavaran valmistumisen seka remburssin paivamaarien yhteen
sovittamisessa. Konttien saamisessa ja laivapaikkojen varaamisessa ilmenee kui-
tenkin padosin vain satunnaisia saatavuusongelmia sesonkiaikoina. UPM Timbe-
rin toimitusketjun sujuvuuden nékdkulmasta olisi tarke&é luoda luottamuksellinen
suhde aktiivisesti kaytettyihin konttivarustamoihin. Kéytdnngssa taman tulee na-
kya siten, ettd kontteja todellakin tilataan ja tilatut kontit toimitetaan ajallaan. Ku-
ten Schoenthaler (2003, 1) korostaa, on toimitusketjun lapindkyvyys ja luottamus
tarkeitd tekijoita koko toimitusketjun sujuvuuden takaamiseksi.

Ajankohtainen ja hyvin merkittava haaste UPM Timberin tilaus-toimitusketjun
logistiselle toiminnalle on Euroopan Unionin asettama rikkidirektiivi, joka uhkaa
nostaa logistiikan kustannuksia huomattavasti voimaantullessaan vuonna 2015.
Kéytannon suojautumistoimista on epavarmuutta asian tiimoilta, sill& varustamot-
kaan eivat viela tieda kuinka rikkidirektiivin tuomaan muutokseen tulisi reagoida.
Vaihtoehtoisia ratkaisuja on tutkittava ja 16ydettéva, jotta selvitdan rikkidirektiivin

tuomista haasteista.
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5 KEHITYSEHDOTUKSET

Tassa kappaleessa kasitelladn tutkimuksessa esiin nousseita kehitysehdotuksia
UPM Timberin tilaus-toimitusketjun toiminnan tehostamiseksi. Kehitysehdotukset
on pyritty esittdmaan yrityksen resurssit mielessa pitéaen. Toinen ldhtékohta kehi-
tysehdotuksissa on ollut, ettd yrityksen olisi mahdollista toteuttaa ehdotukset

mahdollisimman helposti.

5.1 Yhteistyon kehittdminen

UPM Timberin myyntisihteerit ovat paivittain yhteydessa yrityksen myyjiin, tuo-
tantoon sek& kohdemaan myyntikonttoriin. Yhteydenpito siséisiin sidosryhmiin
toimii padosin sahkodpostitse, puhelimitse seké séhkdisten jarjestelmien avulla.

Y hteisty6td on pyritty helpottamaan Japanin markkinoiden osalta ottamalla kayt-
toon Excel-taulukko, josta saadaan selville muun muassa tilatut volyymit ja toimi-
tusajat. Parannuksista huolimatta viimek&den tieto ei aina saavuta jokaista tilaus-
toimitusprosessin osapuolta. Excel-taulukon voisi myds siirtaa yhteiselle serveril-
le, jolloin varmistettaisiin, ettd kaikilla osapuolilla on samanaikaisesti viimeinen
ja ajantasainen versio taulukosta. Tallgin véltyttaisiin taulukon lahettdmiselta séh-
kopostitse, miké saattaa johtaa epaselvyyksiin ajantasaisimmasta versiosta.

Tilaus-toimitusketjun toimivuuden kannalta tulisi jokaisella siihen osallisella olla
viimekaden tieto asiakkaista, tilauksista seka tuotekannasta. Yhteisty6 sidosryh-
mien valilla on sujuvampaa, kun kaikki toimitusketjuun osallistuvat ovat sitoutu-

neita prosessin tavoitteisiin.

YhteistyOn ja sitoutuneisuuden lisddmiseksi voisi ottaa kayttoonsé sadnnolliset
palaverit, joissa késitelld&n toimitusprosessin eri alueiden sujuvuutta. Myynnin,
myyntisihteereiden ja tuotannon olisi hyva kdyda sdanndollisin véliajoin lapi tilan-
nekatsaus tilauskannasta, mahdollisista toimitusajoista sek& ongelmista. Avoin
keskustelu myyjan ja myyntisihteereiden valilla liséisi myyntisihteereiden tietoi-
suutta asiakkaiden priorisoinnista. Tallgin tuotannollisten ongelmien kohdatessa
pystyttéisiin nopeasti ja tehokkaasti paattamaén mille asiakkaalle tavarat toimite-

taan ensimmaiseksi. Palaverit olisivat myos helposti toteutettavissa elektronisesti
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esimerkiksi Adobe Connect Pro:n avulla mikali palaveriin osallistuvat henkilot
sijaitsevat eri kaupungeissa. Adobe Connect Pro on monipuolinen ja helppokéyt-
toinen verkkokokousjarjestelmd, jonka kayttamiseen tarvitaan tietokoneen liséksi
vain internet-yhteys (Adobe 2013). Yksi toimitusketjun menestystekijoisté on
toimitusketjun l&pinakyvyys, jota voidaan lisata avoimella tiedonkululla.

Toimitusketjun lapindkyvyys tarkoittaa, etta tarkeé tieto on valmiina annettavaksi
niille, jotka sité tarvitsevat yrityksen sisdisissa tai ulkoisissa sidosryhmissa halli-
takseen, ohjatakseen, muuttaakseen toiminnanohjaus strategiaa ja toimintoja, pal-
velunhankinnasta toimituksiin. Toimitusketjun lapindkyvyyden parantamisella ei
kuitenkaan yksin saada optimaalisimpia tuloksia. Yrityksen tulisi paikantaa toi-
minnastaan se prosessi, jota tulee parantaa ja ymmaértaa miksi prosessi tarvitsee
oikaista ja kuinka sit4 parannetaan. Yrityksen tulee maaraté selkeédt mittarit ja ta-
voitteet varmistaakseen, ettéd kaikki osapuolet ovat motivoituneita tulosten saavut-
tamiseksi. Lisaksi yrityksen tulisi yhdistaa teknologian ja prosessien muutokset,
silla teknologia yksindén ei pysty parantamaan toimitusketjun lapinakyvyytté ellei
henkil6kunta ole sitoutunut ja motivoitunut muutokseen. (Schoenthaler 2003, 1.)

UPM Timberin sahkoiset kayttojarjestelmat eivat aina toimi ongelmattomasti
muiden kayttojarjestelmien kanssa. Ongelmaa on muun muassa ilmennyt satama-
aikataulujen paivittymisessa lastausohjeelle. Juuri tdma tieto on hyvin oleellinen,
silla se méaarittaa koska tuotteiden on viimeistddn oltava satamassa. Y hteistyon
helpottamiseksi tulisi kaytdssa olevien jarjestelmien seka yhteydenpitovalineiden
toimia kesken&an moitteettomasti. Perehtymalld jarjestelmien toimivuuteen seké
tietojen oikeellisuuteen pystytaan tehostamaan tilaus-toimitusketjun sujuvuutta,

jonka johdosta saastyy aikaa sekéd koostuu saastoja.

5.2 Tilauskaytannon tehostaminen

UPM Timberin Kauko-Aasian markkinoiden tilauskaytédntd nojautuu padosin séh-
kopostiliikenteeseen seka sahkopostissa kaytyihin keskusteluihin. Sdhkopostitse
tulleissa tilauksissa on usein ollut puutteita tai epaselvyyksia, jolloin tilauksen

tietoja on jouduttu tarkentamaan ennen tilauksen kirjaamista jarjestelmaan. Tila-
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uksen tietojen oikeellisuus on hyvin tarke&a. Tilauksen lapimenoaika pitkittyy,
mikali saapuneen tilauksen tietoja pitaa lisata esimerkiksi muokkaamalla tuotetie-
dot vastaamaan yrityksen tuotekantaa. (Forslund 2007, 2.) Tilausten nopea Kir-
jaaminen jarjestelm&én on hyvin tarkeéd, jottei toimitusketjun aloittaminen viivas-

ty. Asiakkaalle on pystyttdva toimittamaan tavarat sovitussa aikataulussa.

UPM Timberin tilausten késittelya ja toimitusketjun alkamista tehostaisi tilauslo-
makkeen kayttdonottaminen. Kohdemaan myyntisihteeri kokoaisi tilauksen tiedot
valmiille tilauslomakkeelle ennen Suomen myyjélle lahettdmistd, jolloin Suomen
myyja pystyisi helposti tarkistamaan ja hyvaksymaan tilauksen tiedot seké lahet-
tdmaan taytetyn tilauslomakkeen sahkopostiliitteend myyntisihteerille jarjestel-
maan kirjaamista varten. Valmiin tilauslomakkeen avulla myyntisihteeri pystyy
nopeasti ja helposti kirjaamaan tiedot jérjestelmé&én, jolloin tuotanto saa tietoonsa
tilauksella olevat tuotteet nopeammin. Tilauslomaketta kayttdmalla pystyttaisiin
helpommin ja selkedmmin ndkemaan tilauksen ehdot, tuotteet seka toimitusajat

verrattuna sdhkopostikeskusteluun.

Tilauslomakkeen suunnittelu aloitettiin luonnostelemalla nelja erilaista vaihtoeh-
toa, joista UPM Timberin myyntisihteerit yhdessa tilaus-toimitusketjun tiimin
johtajan kanssa valitsivat yhden luonnostelman jatkokehitettavaksi. Myyntisihtee-
reiden kanssa kaytyjen keskustelujen perusteelta luotiin k&ytannon tarpeisiin par-
haalla mahdollisella tavalla soveltuva tilauslomake. Tilauslomakkeeseen lisatdan
muun muassa asiakkaan yhteystiedot, maksu- ja toimitusehdot, tuotteiden tiedot
sekd sovitut toimitusajat, jotta kaikki tarvittavat tiedot I0ytyvat yhdeltd lomakkeel-
ta. Luonnosteltu tilauslomake on opinndytetyon liitteend 3.

5.3 Kuljetusten kehittdminen

Kuljetusten jarjestamisen ongelmat keskittyivét tuotannonohjauksen rooliin sek&
ajoittain venyviin toimitusaikoihin seké asiakaslahtoisen toimitusketjun sujuvuu-
teen. Viivéastykset voivat johtua esimerkiksi materiaalinhankinnan ongelmista.

Luvatuista toimitusajoista ei tulisi viivastya, silla tdma liséa logistisia kustannuk-

sia sekd vaikeuttaa luottamuksellisen asiakassuhteen muodostumista ja liséksi
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saattaa estdd uusien tilauksien syntymisen. Logistiikkastrategia sek& toimintaa
ohjaavat ohjeet UPM Timberilla ovat olemassa organisaation ylétasoilla, mutta
naiden tuominen kaytannon tasolle kaikkien tilaus-toimitusketjun osapuolten tie-
toiseksi auttaisi yhtendistdméaan osapuolten tavoitteita ja sitouttaisi osapuolet

tyoskentelem&éan ahkerammin sujuvamman tilaus-toimitusketjun saavuttamiseksi.

Yrityksen olisi hyva ottaa kayttoonsa erilaisia logistisia mittareita, joilla ongelman
ydin saataisiin esille. UPM Timberissé seurataan jo muun muassa konttien taytto-
asteita, mutta seurantaan olisi hyva ottaa mukaan myos toimitusprosessissa tapah-
tuvat ongelmat, jolloin ongelmien aiheuttajiin paastaan nopeasti késiksi. Excel-

taulukkoon on helppo ja nopea jokaisen myyntisihteerin lisata esimerkiksi kontti-
en tilaamisessa ilmenevéat ongelmat seka tiedot tilauksilta, jotka ovat my6hésty-

neet toivotusta toimitusajasta. N&in saataisiin helposti nakyville, mikéli tietyn asi-

akkaan tilaukset viivastyvét usein ja mista syysta viivastymiset ovat johtuneet.

Konttien tayttdasteissa UPM Timber on lahell& tavoitetta, sahatehtaasta riippuen
tayttdaste on noin 43-45 kuutiossa, kun konttiin mahtuu tuotteesta riippuen 45-50
kuutiota sahatavaraa. Konttitoimitukset ovat kuljetusyksikkdna kasvava trendi,
jolloin UPM Timberin olisi toimitusketjun lapinakyvyytta parantamalla hyva pyr-
kia muodostamaan luottamuksellinen suhde konttivarustamoihin, jolloin saavute-
taan molemminpuolinen varmuus yhteistyon ja konttiliikenteen saumattomasta

sujumisesta.
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6 YHTEENVETO

Taman tutkimuksen tarkoituksena on kartoittaa UPM Timberin toiminnan nykyti-
la sekd tuoda esille keinoja toiminnan tehostamiseksi. Tutkimuksen tarkoituksen
saavuttamiseksi suoritettiin kvalitatiivinen tutkimus, jolla pyrittiin saamaan mah-
dollisimman yksityiskohtainen ja kokonaisvaltainen kuva UPM Timberin tilaus-

toimitusprosessin toiminnoista seka nykytilasta.

Tutkimusta varten haastateltiin UPM Timberin kolmea myyntisihteerid, jotka ovat
tyoskennelleet Kauko-Aasian markkinoiden parissa sekda UPM Timberin logis-
tilkkkapaallikkoa. Osa haastatteluista suoritettiin henkilokohtaisesti case-yrityksen
toimitiloissa ja osa haastatteluista suoritettiin puhelimitse. Tehdyssa tutkimukses-
sa keskityttiin UPM Timberin tilaus-toimitusketjun Kauko-Aasian konttikuljetuk-
sien sujuvuuteen myyntisihteereiden ndkdkulmasta. Tutkimus rajattiin koskemaan
sisdisia sidosryhmia eli myyntisihteereitd, myyjia, laskutusta seka tuotannonsuun-
nittelua, seké tavara- ja informaatiovirtoja. Tavaravirroista tutkittiin sahatavaran
Kauko-Aasian konttilahetyksid ja informaatiovirroissa keskityttiin tiedonkulkuun

sisdisten sidosryhmien valilla.

UPM Timberin tilaus-toimitusketju on hyvin organisoitu ja sita pyritdén aktiivi-
sesti parantamaan yrityksen sisaisesti. Tast4 huolimatta yrityksen toiminnasta 10y-
tyi muutamia parannettavia kohtia, erityisesti tilausprosessin seka informaatioku-

lun suhteen.

UPM Timberin toiminnan tehostamiseksi luotiin seuraavanlaiset kehitysehdotuk-

set:

1) Yhteistyoté sidosryhmien vélill& on kehitettdvé. Viime kéden tieto tulisi
saada kulkemaan nopeasti kaikille tilaus-toimitusprosessiin osallistuville
henkilGille. Sdannolliset palaverit sidosryhmien valill4 auttavat lisdédméaan
toimitusketjun lapindkyvyytté ja syventdmaan tilaus-toimitusprosessin
operatiiviseen toimintaan kuuluvien henkil6iden sitoutuneisuutta prosessin
onnistumiseksi. Lisaksi sdhkdisten jarjestelmien toimivuutta ja keskinéistéa

sujuvuutta tulisi kehittad mahdollisesti paivittamalla jarjestelmia.
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2) Tilausprosessin tehostamiseksi tulisi ottaa kayttoon tilauslomake, josta
kaikki tarpeellinen tieto on helposti saatavilla. Lomakkeen pohjalta myyn-
tisihteereiden on helppo ja nopea kirjata tilauksen tiedot jarjestelmaan.
Tama nopeuttaa toimitusprosessin kulkua, lyhent&a tilausten kokonaistoi-

mitusaikoja ja johtaa lopulta asiakastyytyvaisyyden lisd&dntymiseen.

3) Logistisen puolen osalta UPM Timberin tulisi kiinnittdd huomiota veny-
viin toimitusaikoihin seka asiakasystavallisen toimitusketjun sujuvuuteen.
Toimitusten viivastymisten syista olisi aihetta keraté jatkuvasti tietoja.
Kéytannon ratkaisuna voisi toimia Excel-seurantataulukko, jota myyntisih-
teerit yllapitavat. Nain pysytadn selvilla viivastymiseen johtuneista syisté,
jolloin ongelman aiheuttajan jéljille on helpompi paastda. UPM Timberin
olisi lisaksi hyva pyrkia lisadmaan toimitusketjunsa lapinakyvyytta seka

sisdisten ettd ulkoisten sidosryhmien osalta.

Tilaus-toimitusprosessin kehittdminen on aikaa vieva prosessi, jossa tulee ottaa
huomioon logistiikan kaikki osa-alueet. Koen, etta tdssa tutkimuksessa saatiin ilmi
luotettavaa tietoa, silla haastateltavat toimivat logistiikan eri osa-alueilla, jolloin
saatiin luotua kokonaisvaltainen kuva UPM Timberin tilaus-toimitusketjun nyky-
tilasta. Jokaisella haastatellulla on pidempiaikaista kokemusta UPM Timberin
toiminnasta, jolloin haastateltavat pystyivat kuvailemaan tilaus-toimitusprosessin

kulkua tarkasti, monipuolisesti ja kattavasti.

Koen, etté tutkimuksen tuloksista on hyotya case-yritykselle ja tutkimuksen perus-
teella luodut kehitysehdotukset ovat helposti mukautettavissa yrityksen toimintaan
kustannustehokkaasti. Tutkimukseni tulokset eivét ole suorasti ja laajasti yleistet-
tavissa, silla tilaus-toimitusketjun toiminnot ragtaloidaéan yritysten yksilollisiin
tarpeisiin. Tutkimuksessa esille tulleita asioita pystytaan kuitenkin soveltamaan,
mikali halutaan saada selville onko esille tulleet epdkohdat kunnossa yrityksen
toiminnoissa. Hyddyllisia jatkotutkimusaiheita ty6lleni voisivat mielesténi olla
tutkimukset esimerkiksi tilauslomakkeen kayttdonoton vaikutuksista asiakkaiden
kannalta seka laaja, kokonaisvaltainen tutkimus samasta aiheesta kaikkien mark-

kina-alueiden osalta.
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LITTEET

LIITE 1: Teemahaastattelun runko: myyntisihteerit

Haastattelurunko
Myyntisihteerit 1. Tilaus-toimitusprosessin eteneminen UPM Timberissa?

2. Tilaus-toimitusketjun ongelmat?

3. Tiedonkulku & yhteistyd sidosryhmien valilla?

- yhteydenpito sahatehtaisiin

-myynnin ja myyntisihteerien yhteydenpito

-yhteydenpito asiakkaisiin

4. Kuljetuksiin liittyvat asiat?
- kuljetukset satamaan

- merikuljetukset



LIITE 2: Teemahaastattelun runko: logistiikkapaallikko

Haastattelurunko
Logistiikkapaallikkd

1. Toimitusketjun hallinta?

2 Logistikkastrategia?

3. Konfit?

4 Kuljetuksiin littyvat asiat?
- kuljetukset satamaan
- merikuljetukset

- toimitusajat ja kustannukset



LIITE 3: Kiinan markkinoita varten suunniteltu tilauslomake
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