Jussi Sorsa

Asiakasvarastointikonseptin kehittaminen, put-
ket ja profiilit

Metropolia Ammattikorkeakoulu
Insind6ri AMK

Opinnaytety6

15.5.2017

@:mpolia



Tiivistelméa

Tekija Jussi Sorsa

Otsikko Asiakasvarastointikonseptin kehittdminen, putket ja profiilit
Sivumaara 53 sivua + 1 liite

Aika 15.5.2017

Tutkinto Insin6o6ri, AMK

Koulutusohjelma Tuotantotalous

Suuntautumisvaihtoehto Logistiikka

Ohjaajat Yliopettaja Antero Putkiranta
Business Strategy Manager Marko Kuitunen

Insin6oritydssa oli tavoitteena kartoittaa toimeksiantajan nykyisin kaytdsséa olevia varasto-
palvelumalleja, niiden laajuutta kdytdssa maittain seka nykyisia kaytantoja palvelun jarjes-
tamiseksi ja hallinnoimiseksi.

Projektin tavoitteenasettelu tehtiin yhteistydssa asiakasyrityksen kanssa ja on osa asia-
kasyrityksen sisdista kehitysprojektia varastointipalvelujen ja toimitustenhallinnan osalta.
Kaikkien asiakasnimien ja niihin liittyvien tietojen osalta ty6 on luottamuksellinen.

Tehtyjen |6yddsten pohjalta laadittiin ehdotus, kuinka ja milla edellytyksilla voidaan ja kan-
nattaa varastointia tarjota palveluksi asiakkaalle. Tyossa kartoitettiin huomioon otettavia
asiakkuuden laadullisia tekijoitd yhtion strategian, asiakkuuden laajuuden kuin tuotemabh-
dollisuuksienkin kannalta, unohtamatta taloudellista merkitysta.

Tyossa tehtiin myods ehdotus arviointimenetelmasté esivalita, onko varastointi palveluna
riittdvan valttdmaton asiakkuuden hoidon kannalta. Lisaksi ehdotetaan nykyisesta rajoitet-
tua maaraa palvelumalleja valittavaksi. Itse varastointipalvelun kayttéonoton prosessiin ei
tydssa viitata, tehdaan kuitenkin jatkotutkimus ehdotuksia, kuinka hallinnoida tehokkaasti
ja laajemmin hyddynt&a eri asiakkaiden kesken kayttdon jo otettuja tai otettavia varastoja.

Tutkimuksen lopputuloksena paadyttiin johtopaatdkseen, ettd on syyta yksinkertaistaa va-
rastoinnin paatdsmallia siten, ettd tarvittaessa asiakasanalyysi, perustelu ja kayttoonotto
olisi mahdollisimman tehokasta ja paatdksen hallinnointi yksinkertaista. Tata varten luotiin
yksinkertaistettu malli tarkasteltavista asioista. Mahdollisista p&aéatoksistd jad toiminnan
purkamisen mahdollistava sopimus, kayttéonotto ja toiminta on yhdenmukaistettua pro-
sessin osalta. Lisdksi todetaan, etta on syyta kehittaa prosessia siten, etta varastot ovat
hyddynnettavissd myds uusien asiakkaiden palvelussa ja valttdd turhien paallekkaisten
palvelumallien luominen.
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The objective of this bachelor’s thesis was to map warehouse service systems currently in
use in the client company, the extension is their use in each country as well as the current
practices in organising and managing the service.

The objectives of the project were set in collaboration with the client company and part of
results on warehouse services and delivery management forms a part of their internal de-
velopment project. All customer names and information related to them are confidential.

Based on the analysis results, recommendations were made on how and under which
conditions warehousing services could be offered to customers in a profitable way.

The work included mapping qualitative elements of customership to be taken into account
in the business strategy, including the points of view of customership extension and prod-
uct possibilities, not forgetting economic importance.

The work also outlines a pre-assessment method, which helps in finding out whether
warehousing as a service is necessary for customer management. It is recommended to
use a more limited set of service models than currently in use. The work does not touch
the process of warehouse service introduction itself, but recommends topics for further
studies like how to manage and efficiently use warehouses that are already in use or will
be used in the future by different customers.

As a conclusion of the study, it is recommended that the warehousing decision model
should be simplified and valued in a way that enables an efficient customer analysis, justi-
fication and introduction as well as easy management. For this purpose, a simplified model
of aspect to be considered was created. Decisions made are documented in a contract
that enables cancelling the activity. Introduction and activity is under a uniform process. In
addition, it is necessary to develop the process in such a way that allows using the ware-
houses also in services for new customers and to avoid creating unnecessary overlapping
service models.
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1 Johdanto

Tyon tarkoituksena on laatia tutkimus ja ratkaisuehdotuksia erilaisten asiakasvarastoin-

tipalveluiden valinnasta ja niihin liittyvisté toiminnoista tilaajalle.

Tyon tilaaja on terasteollisuusyhtio SSAB Europe Oy. Paaasiallisena tutkimuksen koh-
teena ovat putki- ja profiililiketoiminnan tuotteet ja niihin liittyvat varastointipalvelut.

Tutkimuksessa esitellaan talla hetkella kaytossa olevat toimituskonseptit, mahdolliset
varastointimenetelmat seka niihin liittyvat operatiiviset toiminnot. Toiminnot ovat kay-
tossé globaalisti ja kaytettavissa kaikkien maiden myyntiorganisaatioissa. Tyon taustal-
la on yhtidssa kayttoonottovaiheessa oleva projekti, jonka pohjalta laaditaan kaytantei-
ta joilla palvelumallin kayttdédnotto on helpompaa ja loogisempaa. Samalla toimintamalli

yhdenmukaistetaan.

Tavoite

Tyon tavoitteena on laatia valinta- ja perustelutapa, jolla valitut palvelukonseptit voi-
daan esitella johdolle perustellusti hyvaksyntaa varten. Varastointi toimena on kustan-
nuksia aiheuttava ja vaatii sisdisen prosessinsa, jotta tarjoama pysyisi hallittavana ja

seurattavana.

Tyossa kasitelladn myds, kuinka varastointipaéatés viedaan kaytantoon, kuka ja miten
asiat arkistoidaan ja tuodaan tietoon. Kaytettavissa olevia tietojarjestelmia ovat Sales-

force- ja SAP R3-jarjestelmét, joilla toimet raportoidaan ja jaetaan kullekin tarvitsijalle.

Tyossa tutkitaan kriteerejd, joilla perustellaan varastointipdétdksen tarvetta. Varastointi
tuottaa aina kustannuksia suoraan ja epasuorasti ja sen tarkoituksena on poikkeukset-
ta palvella asiakassuhteen hoitoa oman tuotannon haasteiden vuoksi. Putkia tuotetaan

viilkkokampanjoissa noin neljan viikon véalein, jolloin asiakassuhteen haasteeksi muo-
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dostuvat usein pitkat toimitusajat, jotka korostuvat erityisesti ulkomaisten asiakkaiden
kohdalla. Lisaksi putket ovat logistisesti hyvin haastavia tuotteita, kuljettaminen paikas-
ta toiseen on suhteellisen laatuherkkyyden takia vaativaa ja kallista. Muita huomioon
otettavia asioita on juridisten asioiden sopiminen, kuinka pitkaan varasto on voimassa,

kuka lunastaa loppuvaraston ja millaisin ehdoin.

Tybhon tulee sisaltymaan ehdotelma, kuinka prosessi perustellaan asiallisesti, valitaan
asiakkaalle tilanteeseen parhaiten soveltuva palvelumalli, viedaan sopimus juridisesti
lapinakyvasti yhtion kayttamiin jarjestelmiin ja tieto saatavuuden parantumisesta koko
asiakasrajapinnassa toimivalle henkilostolle. Talla tavoin ehkaistaan paallekkaiset pal-
velu prosessit seka estetaan toimintahdiritt ristiriitojen esiintyessa tai vastuuhenkilén
vaihtuessa seka molemminpuoliset tiedot tehdysta palvelukonseptista siirtyvat tehok-
kaasti seuraaville vastuuhenkildille. Prosessi oletetaan laadittavan kirjallisena ja olevan

helposti I6ydettavissd muiden osallisten puolesta perusteluineen ja sopimuksineen.

Rajaus

Tutkimuksessa keskitytaan liiketoiminnan ja asiakassuhteen kehittdmiseen parantamal-
la ja yksinkertaistamalla palveluvarastointikonseptitarjontaa. Tydssa mainitaan kursori-
sesti varastopalveluiden operatiiviset prosessit ja niiden ohjaus, mahdollisesti keskite-
tysti kayttdonotettavat ohjaavat tietojarjestelmat, logistiset ratkaisut tai kustannusana-
lyysit ja niiden perusteet.

Paatokset ovat kokemuksen mukaan osoittautuneet usein pysyviksi ja valitettavasti
my0ds tapauksissa jolloin sopimusta ja paatosta tehdessa arvioidut edellytykset eivat
ole toteutuneet. Niin ollen on oleellista, etta etukateen on sovittu myds kuinka varastot
puretaan pois ilman taloudellisia tappiota ja tama edellyttaa varsin vahvaa kykya seura-
ta tilannetta niin maarallisestikin kuin taloudelliselta kannalta. Tarkeimpia paatdksen ja
palvelun kayttbonoton jalkeen mitattavia asioita ovat kiertonopeus, kannattavuus ja

varastasot. Naihin ei tyossé kuitenkaan yksityiskohtaisemmin puututa.
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2 Varastopalvelumallin luominen

Yksinkertaistamalla ja tehostamalla palveluvalikoimaa voidaan saada aikaiseksi sitou-
tuneempia asiakassuhteita ja tasoittaa tuotannollisista ohjausmenetelmista johtuvaa
jaykkyytta. Tehokkaalla hallinnalla ja nopealla prosessilla saadaan aikaiseksi jouhevas-
ti toimivaa palvelua, jolla saadaan sitoutettua asiakkuutta myds muuhun yhteistoimin-

taan.

Tata varten nykyinen monimuotoinen palvelumallien luominen olisi saatava yksinker-
taistettua ja luotua menetelma, jolla asiakastarpeen tayttdminen ja tehokkaan tuotan-

non yhtaaikainen yllapitaminen olisi mahdollisimman tehokasta, vahan resursseja ku-

luttavaa ja joustavaa.
I
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Kuvio 1. Tuotannonohjauksen tavoitteet (7, s. 7)

Varastointipalvelulla saadaan tehokkaimmin pidettyd asiakkuus kuten yllanakyvasta
kuviosta 1 kay ilmi, joustavuus ja toimituskyky ovat kaikissa olosuhteissa korkealla ta-
solla ja saadaan tasoitettua oman tuotannon aiheuttamaa toimitusviivetta, samalla voi-
daan tasoittaa toimitusvirtaa sekd omaa strategista tavoitetta tukevalla ettd asiakasta

tyydyttavalla tavalla.
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2.1 Asiakaslahtdinen toimitusketju

Nykyaikaisessa liike-elamassa joudutaan huomioimaan asiakkaan tarpeet ja tavoitteet
kaikissa toiminnoissa. Tata varten on Ioydyttava riittava palveluvalikoima erilaisia toimi-
tustapoja. Itse tuotanto on paasaantodisesti ohjattavissa vain yhdella tavalla, tassa ta-
pauksessa kampanja-ajoina, jolloin myds varastointi palveluna astuu tarkeéksi kilpailu-
tekijaksi. Volyymien ja tuotteiden ollessa riittdvan vaativia on se myos taloudelliselta

kannalta tarkeaa.

Kohta, jossa asiakastilans saa korvamerkin

Varasto -
kokoonpanno —-—
asiakas e
tilanssopimus | I —

Toimittaja materizali komponentti.  osalcokoonpano  loppotuots
varasto varasto varasto varasto varasto

e B

Kuvio 2. Tilauksen kohdentumispiste (7, s. 14)

Kuviossa 2 on esitettyna havainnollisesti, missa vaiheessa asiakas saa tuotteen omis-
tajuuden. Ensisijainen toimintatapa on kohdentaa tilaukset suoraan asiakkaalle, ylei-
seen varastoon valmistetaan hyvin vahan tuotteita. Osa asiakkuuksista tarvitsee kui-

tenkin jonkun palvelumallin joko maaréllisista tai tuotetyypillisesta syysta..

Moni asiakkuus ei valttmattd saa vastaavaa palvelutarjontaa esimerkiksi tukkureilta
joko siksi, ettei tarjottavaa tilaa kerta kaikkiaan ole, tai maéarat ja tuotteet ovat heidan

kannaltaan liian vaikeita. Silloin suora tehdasyhteys todennakéisesti on houkutteleva
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vaihtoehto. Logistiikan maailman julkaisun mukaan logistiikan arvo kilpailutekijané on
suuri (2, s. 25).

2.2 Palveleva logistiikka

Logistiikan merkitys toimitusketjun kokonaisuuden hallinnassa on merkittava kilpailuetu
vaikka perisyntejakin siina ilmenee Inkildisen mukaan (1, s. 96-97). Suurten massojen
logistiikka saadaan kustannuksiltaan edullisemmaksi, konsepti on helposti kopioitavis-
sa ja sisaisesti tehokkaasti hytdynnettava malli on tehokkain tapa hoitaa asiakkaan
logistiikka palveluna. Talléin myydysta lisdarvosta voi jddda myds omaan kayttéon riit-
tavaksi katsottu osuus. Samoin materiaalivirtojen ohjautuminen paremmalla hinnalla
suoraan tehdasmyyntiin on etu yhtién toiminnan kannalta. Asiakkaalle vastaavasti
avautuu useampia vaihtoehtoja materiaalivirran hallitsemiseen ja nain vapautuu re-
sursseja oman liiketoiminnan kehittamiseen. Moni loppukéyttdja kokee valmistavan
tehtaan luotettavammaksi ja laadukkaammaksi yhteistydkumppaniksi kuin valikadeksi
katsotun tukkurin tai terdspalvelukeskuksen. Etuina on suora asiakastuotetuki ja taval-
laan lahteen aarelld oleminen, suora tehdasyhteys koetaan varmemmaksi toimittajaksi.

Yleensa ottaen palveluksi on otettu SSAB:n tapauksessa toimituslogistiikan ottaminen
omaan hallintaan. Tahan on ollut syyna halu yhdistella logistisia prosesseja ja tehostaa
omien yksikdiden toimintaa ottamalla toimitus omaan hallintaan, jolloin valtytddn odo-
tuksilta ja saadaan niukat tehdasvarastotilat toimimaan jouhevasti. Korkea palvelutaso
(2. s 27) on mahdollista myds pienin kustannuksin, ilman tarvetta lisdresursseihin tyo-

voimassa.

Lisaarvona on kuitenkin pyrittdva laajentamaan ajattelua myts muihin logistisiin toimin-
toihin, ja tassé kohtaa varastoinnin kayttéonotto todennékdisesti parantaa mahdolli-
suuksia hallita omaa tuotantoa myos laajemmalti esimerkiksi tuotannon tasaamisessa

ja asiakastyytyvaisyyden kasvattamisessa.

Vaikka logistiikka Inkildisen mukaan (1, s. 16) kustannus onkin, on siind my6s nahta-
vissa laajempia hyotyja, jos ei pelkastaan tuotannollisesti, niin myds ympariston kan-

nalta, tehokas logistinen ketju on myos ekologinen, luonnonvaroja saastava.
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2.3 Mittaaminen

Onnistumista asiakassuhteissa mitataan yleensa asiakastyytyvaisyysmittauksilla joissa
asiakkaat ilmaisevat mielipiteensa. Vaihtoehtoisesti joillain asiakkailla on hankintastra-
tegian mukaisesti arviointimenetelma toimittajien kyvykkyyden ja arvon mittaamiseen.
Tallainen tieto on erinomaisen tarkedd myds toimittajalle. Siitd kay selvaksi mihin asia-
kas todellisuudessa pyrkii. Logistiikan maailman julkaisun mukaan (2. s 94-101) on
syyta kuitenkin mitata myds useaa erilaista taloudellista mittaria. Tassa tapauksessa
varastointi ei ole paatoiminto vaan asiakkuutta tukevaa lisapalvelua joten hieman kiitet-

tavaéd alempaakin kannattavuutta voi miettia perustellusti.

Useimmiten toimitusvarmuus ja toimitusvirran tasaisuus katsotaan tarkeimmaksi mitat-
tavaksi asiaksi ja silla osoitettavaksi tehokkuustekijaksi. Yleisen katsomuksen mukaan
vakaa tuotanto on tehokkainta tuotantoa, akkindiset tai suunnittelemattomat tuotannon
muutokset materiaalipulasta johtuen yleensa johtavat huonompaan tuotannolliseen ja

taloudelliseen tulokseen.

Supplier Performance

2016/H1 SSAB Europe PARTNERVALUES
9.9.2016
Reliable Partner
F
1. On Time Deliveries 33 miax 33 * l | I
2. Supplier Complaints 33 max 33 " Driving Progress
m
™ ) ﬁ
3. Qualitive Factors 26 max 34 -
; Open Communication
SCORE a2 rnaz 100
“ EEHL a58i3 LEH1 LEHE

Kuvio 3. Esimerkki asiakkaan tekemasta toimittajan tehokkuuden mittaamisesta (10)
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Tassa kuviossa 3 asiakas ei ole hyodyntanyt varastointikonsepteja, mitattava asia oli
ajoissa toimitetut tilausrivit joita oli tarkastelujaksona 120 kpl, yhteensa 1000 tonnia.
Arvosteluosassa kay kuitenkin ilmi, kuinka paljon valmistusviikko-ohjaus taas nostaa
asiakkaan omaa logististen palvelujen, kuten varastojen tarvetta.

2.4 3PL varastomalli

Paasaantoisesti varastointipalvelut hankitaan strategian mukaan ulkopuolisesta yrityk-
sestd. Talla mallilla yhtion ei tarvitse hankkia omia henkilosté- eikd muitakaan resurs-
seja tuottaakseen halutut varastointitoimet vaan palvelun hankitaan ja edelleen laskute-
taan kaytbn mukaan. Wikipediasta (8.) l6ytyvadn maaritelman mukaan 3PL on oman
toiminnan lisaksi ulkoistettua logistiikkaa, joka on helpoiten monistettava malli varasto-
palveluiden jarjestamisessa. Siind maksetaan vain palvelusta. Paatdsta tehdessa kus-
tannusrakenteen taytyy kuitenkin olla selkea ja ennustettavissa etukateen, jotta palve-
lua voidaan tarjota asiakkaalle. Yleensa huolintapalvelut on hinnoiteltu tonniperustei-
sesti, jolloin yksittdistd kustannusta ei tarvitse erikseen seurata vaan kokonaisuus on
yhdella rivillda ja nain paatettavissa, onko toiminto oikealla hintatasolla vai sietdmatén
toimintaan n&hden. Logistiikka on yleenséa yksi vahvimmin kilpailluista aloista johtuen
ulkoisesta paineesta ja alalle tulon helppoudesta, jolloin hinnoittelu ei ainakaan ole koh-
tuutonta. Wikipediasta 10ytyvan maaritelman mukaan (8.) 3PL-palvelun voi jakaa nel-
jaan kategoriaan:

Hertz ja Alfredsson (2003) jakavat 3PL:n neljaan kategoriaan:

Standardi 3PL-tarjoaja: yleisin muoto 3PL-tarjoajalle. Téhén voi kuulua esim. ke-
raily-, pakkaus-, varastointi- ja jakelulogistiikan perustoiminnot. Suurimmalle osal-
le naista yrityksista 3PL ei ole heidan paatoimintaansa.

Palvelun kehittgja: toimija tarjoaa lisédarvoa tuottavia palveluita, kuten "Track and
trave" -seurantapalvelun, lapivirtauksen (cross-docking), pakkauspalvelut tai tur-
vallisuuspalveluja. Taman tyyppisille palveluntarjoajille on tyypillista mittakaava-
edun tavoittelu, jolloin vastaavien palveluiden tehokas toteuttaminen on taloudel-
lista.

Asiakkaaseen adaptoituja: tdmén tyyppinen 3PL-tarjoaja ottaa haltuun yrityksen
koko logistiset toiminnot. Palveluntarjoaja parantaa dramaattisesti logistiikkaa,
mutta ei kehité palvelua. Padmiesmaara tdman tyyppisessa toiminnassa on pal-
veluntarjoajalle kohtalaisen pieni.

Asiakkaan kehittgja: taman tyyppinen palveluntarjoaja ottaa haltuun asiakkaan
koko logistiikan hallinnoimisen. Palveluntarjoaja integroi toimintonsa asiakkaan
jarjestelmiin ja hoitaa tavaran kuljettamisen kokonaisuudessaan. Nailla palvelun-
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tarjoajilla on muutamia asiakkaita, joille he toteuttavat laajoja ja yksityiskohtaisia
tehtavia.

Paasaantotisesti CSSM-mallissa, joka on yhtion kayttdonottovaiheessa oleva asiakas-
varastointipalvelukonsepti, tamé malli esitellaén tarkemmin luvussa 4.2, etsitdén luotet-
tava ja joustava maakohtainen 3PL-toimittaja, joka pystyy adaptoimaan toimintonsa
asiakkaan ja toimittajan vaatimusten mukaisesti. Toiminnan laajuus vaihtelee nopeasti-
kin ja sen mukaisesti toimiva yhteistyokumppani on oleellinen joustavuuden ja liiketoi-

minnan riskien minimoimisen kannalta.

2.5 Asiakaslahtoisyys kilpailutekijana

Asiakaslahtdisessa ajattelussa Logistiikan maailman julkaisun mukaan (2, s. 179-180)
asiakkuus nahdaan yrityksen tarke&na resurssina siind missa henkilésto, varallisuus,
tuotteet ja yrityskulttuuri. Myynnin ja markkinoinnin edistamiseksi asiakkaiden tarpeet
pyritddn kartoittamaan mahdollisimman perusteellisesti. Apuna kaytetdan segmentoin-
tia eli asiakkaiden jaottelua myynnin kannalta otollisiin kohderyhmiin. Taméa on yksi

tarkeimmista asiakkuudenhallinnan tyokaluista.

Segmentoinnissa erotetaan toisistaan pien- ja suuryritysasiakkaat, ja molemmat ryhmat
jaetaan edelleen pienempiin kohderyhmiin. Jaon perustana kaytetaan asiakkaasta saa-
tavilla olevia tietoja, mité tuotteita asiakas ostaa, kuinka paljon ja kauanko asiakassuh-
de on kestanyt. Syntyvaéa kuvaa voidaan tdydentdd myds eri [ahteista saatavilla vaesto-
tieteellisilla ja asiakkaan toimintamallin tavoitteen tiedoilla. Tallainen tieto joko hanki-
taan Business Intelligencen eli liiketoiminnan tiedon hankinnan kautta tai sitten kunkin

osapuolen henkilokohtaisen kokemuksen my6td muodostuvasta kuvasta.

Segmentointi perustuu historiatietoon, mista seuraa myos sen heikkous. Se kertoo,
mitd tapahtui eilen, mutta ei sitd, mita tapahtuu nyt ja jatkossa. Asiakaslahtoiset yrityk-
set pyrkivatkin tutustumaan myods asiakkaidensa arkielamaan ja kdymaan naiden
kanssa jatkuvaa vuoropuhelua eri kanavien valityksella. N&ita kanavia ovat esimerkiksi
viestinta, asiakastilaisuudet, tukipalvelut, valitusten ja palautteen kasittely seka asia-
kastyytyvaisyystutkimukset, unohtamatta suoraa myyjien jalkaty6té ja siitd saatavaa

syvdllista tietoa asiakkaan toiminnasta. Tamakin tieto olisi hyva saada tallennettua
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asiakastietojarjestelmaan jossain muodossa, parhaimmat toimijat sen hallitsevat, myos

tavalla josta on hydtyd mahdollisille tehtavassa seuraaville tekijdille.

Toisissa yrityksissa pelkkia asiakkuudenhallinnan jarjestelmia pidetéaén riittavina. Mo-
nessa tapauksessa téllaiset kangistuneet asenteet saattavat estaa yrityksia laskeutu-

masta asiakkaidensa tasolle.
Asiakkuuksien johtamisen (CRM) keskeiset tehtavat ovat: (9).

e tunnistaa ja valita strategisesti tarkeat asiakkuudet
e asettaa tavoitteita ja laatia toimintastrategioita asiakkuuksien kehittamiseksi
¢ toteuttaa suunnitellut toimenpiteet ja kehittdd toimintaa edelleen siitd saatujen

tulosten ja palautteen perusteella.

Oleellista on, etta yritys tuntee asiakkaansa ja sen, kuinka toisaalta asiakkaat luovat
arvoa yritykselle ja toisaalta, kuinka yritys luo arvoa asiakkaalle. Suhteen onnistunut
kehittaminen kuitenkin edellyttaa, ettd myods asiakas tunnustaa suhteen olemassaolon.
Aito asiakassuhde edellyttdd, ettd suhde on myds asiakkaan mielessa saanut erityisen

aseman eika asiointia koeta vain joukkona satunnaisia kontakteja.

Yrityksen nakokulmasta tausta-ajatuksena on, etta pitkdaikaiset, uskolliset asiakkaat
ovat kannattavia. Tata perustellaan vaihtelevilla tavoilla, muun muassa seuraavasti
(12):

e Uusien asiakkaiden hankkiminen ensinndkin on kallimpaa kuin entisten pitami-
nen

e Uskolliset ja hyvin palvellut asiakkaat ostavat enemman ja useampia tuotteita
tai palveluja

e Asiointi ja yhteisty® on helpompaa, kun seka asiakas etta myyja oppivat tois-
tensa tavoille. Nain myds palvelukustannukset vahenevat

e Uskolliset ja luottavat asiakkaat suosittelevat yritysta muille ja ndin toimivat ar-
vokkaina yrityksen markkinoijina

e Uskolliset asiakkaat eivat ole taysin hintaherkkid, ja he antavat palvelussa
mahdollisesti sattuvat pienet virheet helpommin anteeksi

e Markkinoinnin tehokkuuden nahdéaén paranevan, kun markkinointi on kohdistet-

tu ryhmalle, jonka ajatellaan l1ahtdkohtaisesti suosivan yritysta
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Yksinkertaistettuna asiakas pitdd tuntea hyvin ja kuunnella, mitd se haluaa todellisuu-
dessa toimittajaltaan. Talla luodaan tehokkaasti syventyva suhde asiakkaaseen. Palve-

lumallit ovat vain yksi tydkalu muiden joukossa.
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3 SSAB Europe Oy, Putki- ja profiililiiketoiminta

SSAB Europe on osa kansainvalista terdsteollisuuskonsernia SSAB Ab:td, jolla on
valmistavaa toimintaa Euroopassa ja USA:ssa. Tuotteita myydaan koko maailmassa,
kaikilla mantereilla. Yhtid on pyrkinyt erikoistumaan ensiluokkaisena toimittajana erot-
tuakseen suuremmista ja sitd kautta tehokkaammista kilpailijoista, toimien erikoislujien

ja vaativien ratkaisujen hyvamaineisena toimittajana. (12).

3.1 SSAB Europe Oy

SSAB Europen on osa SSAB teraskonsernia, joka toimii maailmanlaajuisesti ja tuottaa
ja markkinoi terasta Pohjois-Euroopassa sekd USA:ssa.

Yhtiolla on kolme terdsmasuunipaikkakuntaa, Raahe, Luulaja ja Oxeldsund, seka vals-
saamoja neljalla paikkakunnalla Raahessa, Hameenlinnassa, Borlangessa ja Oxe-
I[6sundissa. Yksikot tuottavat levytuotteita sekda kuumavalssaten joko levy- tai nauha-
valsseilla. Tuotteita jatkojalostetaan kylméavalssaamalla seka sinkitsemalla tai maali

pinnoittamalla Putki- ja profiilituotteita valmistetaan viidella paikkakunnalla Suomessa
ja Ruotsissa, Virsbossa, Hameenlinnassa, Lappohjassa, Oulaisissa ja Pulkkilassa.
Tamanhetkinen putkien valmistusmaéra on 300000 tonnia vuodessa, joka on vuorojar-
jestelyin nostettavissa yli 400000 tonniin vuodessa. Putket ovat olleet kannattava tuote-
ryhma, ja nykyaan niista valmistetaan myos erikoisterasversioita, jolloin kannattavuus-

profiili myos paranee jatkossa.

Yhtid sai taméanhetkiseen muotonsa, kun SSAB osti koko Rautaruukki Oyj:n liiketoimin-
nan 2014. Padomistajia ovat Suomen ja Ruotsin valtioiden omistamat sijoitusyhtiot
Suomessa ja Ruotsissa. Suomen valtion omistama yhtié omistaa edelleen 19 % osa-
kekannasta, tosin ilman maardavaa vaikutusta yhtion toimintaan, aikaisemmin olles-
saan enemmistd omistaja ja pystyen maarittdmaan yhtion toimintalinjoja. SSAB on no-

teerattu Tukholman poérssissa ja toissijaisesti Helsingin porssissa.

Yhtion historia yhtiossa ulottuu 1800-luvun jalkipuoliskolle ja on merkittdva osa poh-
joismaista teollisuushistoriaa. Se on historian kulussa muodostunut useasta itsendises-
ta paikkakunnallisesta terasyhtiosta, ja se on kulttuuriltaan hyvin omaleimainen kan-

sainvalinen sekoitus vanhaa teollisuuskulttuuria ja uusia tuotantotekniikoita.
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Suhdanneherkalla alalla toimiminen tuo omat haasteensa kannattavuuteen, ja pitka-
kestoiset asiakassuhteet ovatkin hyvin tarkedd omaisuutta yhtiélle. Erityisesti kapealla
markkina-alueella pohjoisessa toimiessa mahdollisia asiakkaita olisi kohdeltava pitk&-
janteisesti ja olosuhteet huomioiden. Merkittavia asiakkuuksia ei ole jonossa, ja nykyi-
sessa maailmassa tuontipaine on merkittdva uhka teollisuudelle itsessaan ja myos yk-
sittaiselle asiakkuudelle.

Tietotekniikka mahdollistaa laadukkaan toiminnan myds vahemman kehittyneissé kult-
tuureissa. Syrjdinen sijainti sinalladn tuo hieman mahdollisuuksia, ja korkeasuhdanteen
aikana tuontipaine helpottaneekin hieman, koska suurilla markkinoilla toimivien Kilpaili-
joiden mielenkiinto ei riitd pienempien asiakkuuksien tai markkinoiden aktiiviseen hoi-
tamiseen. Yhti6 hakee erikoistumisen kautta merkittavad osaa paremmin kannattavista
tuoteryhmistd, bulkkivalmistajan ura pienella mittakaavalla ei ole pitkalla aikavalilla

mahdollista globaalin protektionismin vallitessa.

Tarkein toimialue on lujien terasten hyodyntaminen ultralujien terasten hyddyntamises-
sa. Ekologisesta nakdkulmasta tarkasteltuna lujat terdkset tuovat etua kaikessa liikku-
mista edellyttavassa kalustossa, hyotykuorma ja hyotysuhde paranevat merkittavasti
hyodyntamalla lujien terasten ominaisuuksia, joilla rakenteiden painoa voidaan laskea

ja hydtykuormaa nostaa ekologisen jalanjéljen samanaikaisesti pienetessa.

Yhtiobssa4 on menossa LEAN-projekti nimeltdédn SSAB One, jossa toimintaa pyritaan
tehostamaan ja kaytettavat resurssit hyddyttaisivat yhtitta ja asiakasta mahdollisimman
hyvalla hyotysuhteella. Téssa kohtaa tehokkaat sisdiset prosessit ovat oleellisessa
asemassa. Projektin kayttonimi on SSAB ONE, ja se on tarkoitus implementoida koko
yhtion henkildkunnalle tavoitteena mahdollisimman tehokkaasti toimiva teollinen yhtei-
sO, joka tuottaa mahdollisimman suurta etua asiakkaalle. Se ei sinallaan sisalla hel-
pointa kilpailua hinnalla vaan kdytdnnén erinomaisuudella ja tehokkuudella, joka tulee
parhaista prosesseista ilman turhia vaiheita ja siihen liittyvalla ketteryydelld. Koostaan
huolimatta SSAB on terasyhtitksi nopea ja kettera liikkeissdan niin toiminnanmuutos-
ten kuin tuotannonkin mukaan, usean tuotantoyksikon yhdisteleminen mahdollistaa
tehokkaan tuotannonohjauksen myds hairittilanteissa, siitd hyvana esimerkkina taman
vuoden alun yhden yksikén suunnittelematon kayttdonottohairio joka kesti kaksi kuu-

kautta, joka kuitenkin saatiin tehokkaasti hoidettua muiden tehtaiden avulla. Yleisen
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suunnittelun tehostumisella saadaan suuri kilpailuetu vastaaviin toimijoihin n&hden.
Yhdenmukaistamalla toiminnot ne on helppo kopioida ja viedd muutokset koskemaan
koko yhtiota nopeasti. Varastointikonseptia taytyy miettia myds siltd kannalta, etté p&aa-
asiakkaita on kuitenkin varaston ja palveluvaraston pitdjat eli terastukkurit ja vastaavat
toimijat. Liiketoiminnallisten riskien tunnistaminen taytyy aina kayda lapi ennen paatok-
sen tekoa.

Vanhakantaista on kuitenkin miettia asiaa pelkéstaén tuotannon kannalta. Talla hetkel-
l& kilpailu tekee toiminnoista nopeasyklist, jolloin Made To Order ei aina toimi vaan
palveluvalikoiman toimivuus voi olla ainoa keino saada asiakkuus edes osittain omaan
hallintaan ja nain ollen parantaa kannattavuutta ja myyntimahdollisuuksia. Useimmiten
suora loppukayttajaasiakas on kannattavampi kuin tukkuriasiakas, joka haluaa itse
luoda lisdaarvon tuotteelle palvelujensa kautta ja maksaa raaka-aineesta mahdollisim-
man vahan ja pystyykin tahan joko kilpailuttamalla toimittajia tai volyymiaan kasvatta-

malla, samoin ottamalla valikoimaan mahdollisimman edullisia perustuotteita.

3.2 Putki- ja profiililiketoiminta

Yhti6lla on putkien ja terdksesta valmistettavien avoprofiilien teollista valmistusta Suo-
messa ja Ruotsissa, joissa tehdddn seka rakenneputkia, ohutseindputkia ja virtausput-
kia eri menetelmin, pituussauma- ja kierresaumahitsattuna. Lisaksi yhdella tehtaalla on
laitteet my6s kuumaredusoitujen tarkkuusterasputkien valmistamiseen. Menetelma
tuottaa erinomaista laatua, valitettavasti laitteet on poistettu kaytdstd menetelman kal-
leuden vuoksi, kysynnan ja hinnan ollessa liilan alhainen. Koko putkenvalmistuskapasi-
teetti on 400 000 tonnia vuositasolla, talla hetkella siitd kaytetdan yli 300 000 tonnia.

Putkituoteryhma on yksi yhtion kasvu- ja kannattavuus karkikehityskohteista.

Yhteensa tehtaita on tatéd nykya kuudella paikkakunnalla, viisi ndista on Suomessa ja
yksi Ruotsissa. Kilpailun kireyden vuoksi osa tehtaista on myyty kilpailijoille ja useita
putkikoneita on suljettu ajan oloon. Raaka-aine tuontikilpailun vuoksi kannattavuus put-
kituotteiden hallinta on vaativaa tehtava ja pyrkimyksena onkin jalostaa prosesseja
siten, etta kannattavuus paranee. Useimmat levytuotteiden asiakkaat ovat myos put-

kiasiakaspotentiaaleja.
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Tuotteita kaytetdan kaikessa teollisessa tuotannossa, niin pienesineiden valmistukses-
sa kuin talojen perustuksissa, puhumattakaan vesi- ja [Ampdélinjoista. Kysynnan puoles-
ta putket ovat yksi tarkeimmisté teknisista tuotteista, joita ilman ei synny mitaan teknis-
ta laitetta. Kaytannossa putki teknisena tuotteena on korvaamaton. Putken valmistus
on voimakkaasti kilpailtua, ja hinta markkina-asema riippuu usein yksittaisesta markki-
natilanteesta ja -asemasta, suurina toimialoina terastehtaat helposti kayttavat putken
valmistajia oman tuotannon varaventtiileing, jolloin raaka-aineen hinta menee vaaralli-
sen lahelle kannattavuusrajaa ja vaaristaa kilpailua ja hinnoittelua. Terve ja pysyvaises-
ti markkinoille asemoitunut teollisuusala menettda helposti kannattavuuden epéterveen

kilpailun ja hinnoittelun vuoksi.

Onneksi osa toimijoita on vain vierailulla kapasiteetinhallinnallista syista ja enimmak-
seen keskittyy omaan markkina-alueeseensa. Putkiliketoiminnan tuotannollisena ohja-
ustapana on kampanja-ajot, jolloin valmistetaan tietyn perushalkaisijan putkia noin 4—-6
viikon valein. Yhdestd muodosta voidaan valssata niin pydreita, nelié- kuin suorakaide-
putkiakin. Lisaksi tarjoamaan kuuluu erilaiset asiakkaan erikoistarpeiden muodot, joi-
den valinta varastointiin on perusteltavissa oleva ajatus. Suurempien valssauserien
kautta laatu paranee yleisesti ja tuotantoaikaa saastetdédn, toisin sanoen, saadaan
my0ds kokonaistaloudellista hyétya. Lisaksi osa erikoismuotoisista tuotteista voisi kuvi-
tella toimivan myds yleisesti varastoitavina tuotteita, tosin kaikkien erikoismuotoisten

putkien valmistus taménhetkisissa linjoissa ei ole kovin helppoa tai edes mahdollista.

Tama toiminnanohjaustapa tuo tietynlaista jaykkyytta putkien saatavuuteen ja asiak-
kaan varastointitarve kasvaa vastaavasti suureksi. Lisaksi suoraa kauppaa menete-
tdan, koska varastonpitdjat pystyvat vastaamaan tehokkaasti loppukohdetarpeeseen,
tosin huonoimmin taloudellisin ehdoin. Varastointi ei ole ilmaista ja valik&sikin haluaa
korvauksen toiminnastaan, joskus jopa runsaan. Tosin kilpailutilanne on pitanyt huolen,

etta varastointi ei liiketoimena ole varsinainen kultakaivos.

Olisi ehka syyté pyrkia jonnekin valimaastoon kustannusten ja katteen osalta, ettei asi-
akkuus kuitenkaan kokonaan havia. T&mé taas mennee hinta-optimoinnin alueelle eika
kuulu taman tyon aihepiiriin. Oleellista on kuitenkin tunnistaa palvelun kustannukset
seka saatavilla olevat muut ansaintamahdollisuudet toisin sanoen muut tuotteet palve-

lun osalta suhteutettuna saavutettuun muuhun liiketoimintaan.
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Putkien kuljettaminen asettaa omat haasteensa kaupallisesti. Tuote on herkka erilaisille
ympaéristoilmidille ja kallista kuljettaa, onhan se kuitenkin paasaantoisesti ilmaa, jolloin
ei valttamatta pystyta hyodyntamaan kuljetustilaa myds raskaammille tuotteille. Lisaksi
teras ruostuu helposti eivatka tuotteet yleensa ulkonakosyista kesta kovaa kasittelya.
Tuotteet ovat usein merkittdvan pitkia, mikéa aiheuttaa monenlaisia rajoituksia kuljetuk-
siin.  Kuljetukset olisi syytd tehdad mahdollisimman suurissa yksikoissa, hallitusti ja
omalla hallinnalla. Talldin esimerkiksi noutovarasto voi olla oikea ratkaisu ja perustelta-
vissa oleva palvelumuoto valikoiduille asiakkaille.
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4 Varastopalvelun nykytilanne ja sen seuranta

Luvussa kasitelladan yhtion palvelukonseptin tarjontatilannetta nykytilanteessa ja jatko-
luvuissa tavoitetilaa, milla tavoin jatkossa hoidetaan ja helpotetaan asiakaskokemusta
ja erityisesti varastointipalvelukonseptin tarjontaa jatkossa. Suurin osa tuotannosta
toimitetaan suoraan loppukayttgjalle. Kaytanndssa varastot ovat sielld, missa pitaakin,
kuljetusvalineissa. Tassa tydssa palvelua kutsutaan nimella MTO, made to order. Val-
mistus alkaa vasta kun erélle on tilaaja. Varasto kuitenkin on kuljetusvaline, jolla ei ole
nopeutta ja sita pitaa ainakin pystya laskuttamaan jollain asteella. Nain ei aina voida
toimia joko maantieteellisesti syrjaisen sijainnin takia, usea tehdas on aluepoliittisista
syista alueilla joista likenneyhteydet ovat haastavampia kuin teknisesti oikeaoppisesti
sijoitetuilla yksikoilla olisi, tAman vuoksi olisikin pystyttava tarjoamaan asiakkaalle pal-
veluja, joilla pystymme tasoittamaan saatavuuden ja ajan valistd suhdetta tehokkaasti,

tasta syystéa palveluvarastoinnin tarjoaminen on perusteltavissa.

Lisdarvon miettimiseen palveluvarastointikonsepti on erinomainen lahtékohta. Tuotteita
ei synny ilman saatavuutta, valmistustekninen osaaminen on muiden ydinliiketoimintaa.
Yhtion padmaarana on siirtda tarjpaman painopistetta lujempien ja keveampien materi-
aalivaihtoehtojen tarjoamisen suuntaan. Tarjoamalla tuotteita joita muut eivat pysty
tekemaan on tavoite eriytya kilpailusta, saavuttaa suurempi markkinaosuus segmen-
teissa, joissa lansimaisella kustannustasolla voi kilpailla ja luonnollisesti my6s parempi
kannattavuus. Erityisesti lujissa tuotteissa alkuvaiheen kysynta on usein valmistuseraa
merkittavasti pienempi. TAma aiheuttaa sen, etta prototyyppien valmistus ei valttamatta
etene ja valmistukseen ottopaattkset eivat valttaméatta ole mahdollisia, erityisesti tuote-
kehitysmaararahojen ollessa pienet tai ainakin hyvin rajalliset. Suunnittelussa tyydy-
taan helposti jo olemassa olevaan perinteiseen ratkaisumalliin hakematta tuotannolli-
sia, muista toiminnallista eduista puhumattakaan. Kokonaistaloudellinen uusioajattelu
ei onnistu. Tasta syysta palvelumallin tarjoaminen kohdennetusti edistdd kaupallisiakin
mahdollisuuksia ja on yhtién toimintatavoitteiden mukaista, kun kasvua halutaan ni-

menomaan erikoistuotteiden, lujien terasten ja niiden sovellusten kautta.
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4.1 Suorat toimitukset

Paasaantoisesti yhtid pyrkii suoriin toimituksiin asiakkaiden tilausten perusteella. Tahan
paasyyna on varastointimahdollisuuksien rajallisuus ja maaréllinen suuruus. Putket
vievat paljon tilaa ja ovat herkkia tuotteita pilaantumaan, joko mekaanisen kolhiintumi-
sen tai korroosion kautta. Samoin matalakatteisen liiketoiminnan rahankiertonopeuden
voidaan kasittaa olevan merkittavasti parempi suorin toimituksin. Suorien toimitusten
etuna on suuri varaston- ja kassankiertonopeus, jolloin pienikatteisen toiminnan kan-
nattavuus paranee ja sitoutuneet padomat ovat paremmassa kaytossa ja nopeammin.
Itse terasteollisuus on paaomavaltaista ja pitkan prosessin vuoksi pddomia sitoutuu
suureen keskeneraiseen tuotantoon ja varastoihin. Teollisuuden haasteena on raaka-
aineiden varastojen maantieteellinen etaisyys tuotannosta Suomen yksikoistd. Ruotsa-
laisilla yksikdilla tilanne on hieman suotuisampi, koska raaka-ainevarannot ovat paa-
osin maan rajojen sisalla ja merikuljetusolosuhteet ovat merkittavasti edullisemmat kuin

Suomessa.

Putket valmistetaan valmistuskampanja-ajoissa, joissa eri mittaryhmien valinen ajalli-
nen etaisyys voi olla kuukausia. Osaa erikoistuotteista valmistetaan vain jopa vuosittain
erikoisajoissa, jolloin varastointi on ainoa tapa asiakkaalle varmistaa saatavuus. Kysy-
myksiin kuuluu, kuka maksaa varastoinnin ja kuinka monta asiakasta mahdollisesti voi
hyddyntéda tuotteen varastoinnin hyodyistd. Paasaantdinen palvelumalli, joka toimii
useimmilla, ovat suorat tehdastoimitukset ja niiden kaytt6 muodostaa palveluajatusten
rungon. Kaytanntssa SSAB:IIA ei ole pelkastdén varastopalveluun tukeutuvia asiakkai-
ta, vaan kaikille menee tuotantoa myds suorin toimituksin ja moni muotoisimmin palve-
lun. Etuina on tehokas toimitusputki, josta SCM pitaa, helposti ennustettava ja hallitta-

vissa nykyisin tyOkaluin seka tuotannollisesti ettéd kannattavuuden nakdkulmasta.

Toimintatapa vaatii asiakkaalta suuria varastoja tai tehokasta tuotannon l&pimenoky-
kya. Systeemi toimii, jos asiakkaan tuotanto on ennustava ja sietokyky varastoida on
huomioitu liikketoiminnan kannattavuuden suunnittelussa. Tassa mallissa véalivarastoina
toimivat ammattimaiset varastoijat eli terdstukkuliikkeet ja palvelukeskukset. Loppu-
kayttajan ongelmana usein on merkittavasti lisaantynyt kustannustaso ja l&hempien
yhteistydkumppaneiden haluttomuus ottaa asiakaserikoisia tuotteita palveluvalikoi-

maan.
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Usein asiakkailla on rajalliset mahdollisuudet tilasyista jarjestaé varastoa tai sitten ra-
hoitusasema liilan heikko, etta voitaisiin yllapitaa edes toiminnan turvallisen tason mu-
kaista minimivarastoa. Tata voidaan edesauttaa joko pddmiehen takauksella tai sitten
varastoimalla edullisemmissa olosuhteissa ja palvella asiakasta silti halutulla tavalla.
Monesti haluttomuus varastoida johtuu liiketaloudellisen strategian toteuttamisesta,
halutaan ulkoistaa ja minimoida taseesta tiettyja osuuksia ja keskittdd kaytettdvissa

olevat resurssit haluttuihin toimintoihin.

4.2 Palveluvarastointi

Yhtiélla on kaytéssaan oma yleinen myyntivarasto kiertdvimmille tuotteille putkitehdas-
paikkakunnilla, tuotevarastot ja lujien terasten nayte- ja palveluvarastot. Lisaksi on kay-
tettavissa useita erilaisia palvelumahdollisuuksia, joissa sovelletaan olemassa olevia
kaytantoja, hieman asiakkaan ja oman tarpeen mukaan muunnettuna. Jakelu- ja varas-
tointipalvelua laajassa mittakaavassa yllapidetaan konsernin teraspalveluyhtién, Tibnor
toimesta. Tibnorin varastoja voidaan kayttaa myos konsernin palveluvarastona, tasta ei
tosin vield ole toimivaa konseptia kaytossa. Tata tehdaan yhteistydossa Tibnorin myyn-
tihenkiloston kanssa.

Maaramittaiseksi katkaistua tuotetta tarjpamalla voidaan asiakasta auttaa optimoimaan
hukkaa tai kasvattaa asiakkaan valmistustehokkuutta parantamalla asetuksen kaytto-

astetta.

Putkille on vakiintunut amerikkalaisesta jarjestelmasta tietyt vakioituneet kauppapituu-
det, joihin esimerkiksi tietyt tuotepituuskertoimet eivat toimi ja ndin materiaalihukka voi
kasvaa sietamattomaksi. Erityisesti raskaimmissa tuotteissa hukan merkitys on oleelli-
nen. Putki- ja profiilituotteiden varastopituudet yleisimmin ovat 6 tai 12 m, nykyaan
myds on pidempia pituuksia varsinkin profiileissa ja rakenneputkissa. Ne palvelevat
parhaiten rakennusteollisuutta ja vahentavat tehokkaasti tytvaiheista kalleimpia, kuten
hitsaamista ja jatkoksia muilla liittAmismenetelmilla. Samoin yleisimmin suunniteltavat
jannevalit osuvat paremmin pidempiin putkiin, loppua voidaan hyédyntdd muissa tuki-

rakenteissa tai kuljetustuissa, joita vaistimatta tarvitaan suurissa rakenteissa.
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Viikkovarastointi

Viikkovarastoinnissa on kyse lahetysalueella tapahtuvasta varastoinnista, jolla katetaan
valssausjaksojen vélinen aika. Tuotteet ovat esimerkiksi autokohtaisesti erillisella las-
tausalueella, ja ne toimitetaan valmiilla tilauksella suoraan asiakkaalle halutulla projek-
tisyklilla. Tilaus vahvistetaan toimituserittéain omilla positioilla, positiot toimitetaan vals-
sausvélein, jotka ovat pituudeltaan neljastd kuuteen viikkoa, yhdesta kolmeen viikkoa
valmistuksen jalkeen. Konsepti palvelee parhaiten asiakkaita, joilla on maardaikaisia
projekteja tai hyvin ennustettavaa tuotantoa, jolloin tasaisen kysynnan ansiosta voi-
daan tasata asiakkaan varastointia ja oman sisdisen prosessin hallittavuutta. Peruste-
luina voi olla vaikkapa asiakkaan varastotilan riittamattdmyys. Toimituserat ovat mielel-
ldan kokonaisia autokuormia viikoittain, toki myds muita tuotteita voi yhdistada kuormiin.

Logistinen tehokkuus molemmin puolin on syyta ottaa huomioon.

Viikkovarastoinnilla on rajalliset mahdollisuudet palvella useita asiakkaita, kaytettavissa
oleva tila ja resurssit eivat riitd. Konseptia olisi kaytettava vain tilapaisesti tehtaan tuo-
tannonjohdon luvalla ja vain tietyin maarapituisin jaksoin valikoiduille asiakkaille. Mielui-
ten pitdd pyytaa pienté lisahintaa, ei kuitenkaan muodosta muita toiminnallisia riskeja
kuin ruostumisen koska kuivaa tilaa ei ole liikaa. Riski tuotteen pilaantumisesta olisi
mahdollisuuksien mukaan siirrettdva asiakkaalle. Toki jos on mahdollista ja asiakas
suostuu kustannuksiin tai saatavilla oleva korvaustaso sen sallii, olisi kaytettava ruos-
tesuojausta joko Oljya tai muita ruostumisenestoaineita ja pakkausta, jolla pilaantumi-
nen varastoinnin aikana voidaan estdd. Ratkaisu on toimiva ja nopea sykliseen kam-
panjaan, projektiin, jossa tyémaapalvelu on tarkedd. Se on toimiva palvelumalli esimer-
kiksi isolle rakennukselle tai isolle toimituserdlle, jolla on tehokkuusvaatimuksia. Hallin-
nointi on tehokasta, kaytettavissa oleva jarjestelmé pystyy viikkotason positioihin eika

aiheuta lisdkuormaa jarjestelmalle muutoin kuin logistiikan hallinnan osalta.

Viikkovarastointiratkaisua kaytetaan talla hetkelld [&hinna ruotsalaisilla asiakkailla, talla
hetkella palveltavia asiakkaita on viisi kappaletta, palveluvalikoimassa on kolmesta
neljaan erilaista tuotetta, joilla taytetd&n viikkokuormat 22-24 tonnia. Taméa konsepti
toimii parhaiten lahialueilla, joilla tuotekuljetusetéisyydet ovat k&ytannosséa suoria kulje-
tuksia asiakkaille kulkematta terminaalin kautta. Viikkovarastointi on toimiva palvelu-

malli esimerkiksi projektin ylimenokaudessa tai alkavan toiminnan vakiinnuttamiseksi.
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Tata ei ole kuitenkaan syyté jattdd pysyvaksi konseptiksi, jos toiminta on kehitettavissa
joksikin muuksi malliksi, esimerkiksi kaupinnaksi tai suoraksi toimitukseksi.

Asiakasvarasto tehtaalla

Palvelutoiminto, jossa asiakkaalle varastoidaan tuotteita tehtaalla asiakasennusteen tai
tehtaan oman arvion mukaan valmistusohjelman puitteissa, sopimusjaksot ovat ylei-
sesti pidempia, 6-12 kk. Todennakdisesti yhteistyd muutenkin on jatkunut pidempaan

ja vakiintunut tai vakiintumassa kumppanuudeksi.

Toimintoa hallinnoidaan sisaisilla tilauksilla tehtaan omassa tuotannonohjausjarjestel-
massa, Metocsissa. Varsinaiset asiakastilaukset tehddan suorina vahvistuksina samas-
ta jarjestelmastd, samalla puretaan sisaisen tilauksen maaraa. Kulutuksen seuranta on
useimmiten kasity6ta ja vaatii nain ollen huolellisuutta ja sitoo resursseja tydhon, joka
olisi automatisoitavissa. Seurannan kehittdminen vaatisi investointeja eiké valttaméatta

olisi toteutettavissa nykyaan kaytdssa olevalla tehdasjarjestelmalla.

Asiakkaiksi valikoituu paasaantodisesti suuren volyymin tai tuotannollisesti tehokkaiden
tai markkinoiden kannalta hankalien, mutta asiakkaalle merkittdvien mittapiirien kaytta-
jia. Yleensa yhtio valikoituu strategisesti tarkeimmaksi toimittajaksi, jonka kanssa halu-
taan tehda tuotannon turvaavaa yhteistyota. Syy tdhan on joko paikallisuus tai laadulli-
nen tarve. Asiakkaallakin on halukkuutta kehittda toimintoja ja sitoutua toimittajaan.

Ensimmaiseksi yhteistydmuodoksi ei ole ehka syyta tarjota asiakasvarastointia tehtaal-

la, varastopaikkojen maara on rajallinen.

Konsepti sopii ohutseindputkien, painoltaan pienempien, mutta volyymiltddn suurempi-
en massojen hallintaan. Tarkein esimerkki on bussiteollisuus, jossa toimivalla italialai-
sella toimijalla on tarkeimpien tehtaidensa laheisyydessa nykydan tehdasvarastoja.
Aikaisemmin varastointi oli SSAB:n valmistavien tehtaiden laheisyydessa viikkovaras-
tointiperiaatteella. Maarat ovat merkittavat, artikkeleita on 30 erilaista ja vuosiméaara
4000 tonnia, jolloin kannattavuus tulee suuresta kierrosta ja erikoistuotteiden marginaa-
lista. Vastaavia konsepteja on rakenteilla lisda. Naille tunnusomaista ovat suuret vo-
lyymit, joita tukkurit tai palvelukeskukset eivat joko ole halukkaita tai kyvykkaita hallin-

noimaan.
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Rakenneputkissa vastaavia suuri volyyminen ja erikoismittaisia tuotteita kayttavia ovat
esimerkiksi kotimainen teollisuusnostinvalmistaja, jonka alihankkijoille pidetaan teh-
daspalveluvarastoa pohjoisen rakenneputkitehtaalla Pulkkilassa. Kokonaisvuosivolyymi
on 3000 tonnia ja palvelu siséltaéd emoputkien varastoinnin lisksi alihankintapalvelui-
den hybdyntamista maaramitta-aihioiden jatkojalostuksena. Kayttamamme alihankkija
myy suoraan loppuasiakkaalle esimerkiksi koneistusta ja plasmaleikkausta, jolloin
asiakas saa palvelusta lisdarvoa omaan tuotantoonsa ja vapautta kapasiteettiaan olen-
naisten toimintojen yllapitamiseen ilman tarvetta kalliisiin omiin lisakapasiteetti hankin-
toihin. Taman katson olevan merkittava argumentti palvelun kustannuksien hyvaksymi-
selle. Ulkomaisista toimijoista asiakasvarastoa hyddynnetaan ruotsalaiselle maatalous-
konevalmistajalle, harvoin valssattavat tuotteet varastoidaan valmiina ja toimitetaan
kotiinkutsujen perusteella asiakkaan tarpeeseen. Tehdasvarastointimahdollisuudet ovat
rajalliset ja todennakdisesti suuntautuvat merkittavimmille asiakkaille ja ovat huolelli-
sesti perusteltavissa. Varastoitavien tuotteiden kokonaismaara tulee olla koko sopimus-
jakson hyvin hallinnassa jotta valtetaan ylivarastointi sopimuksen mahdollisesti loppu-
essa, varmuuden vuoksi varastointia pitéaa valttdd. Jossain taytyy olla kokonaiskuva

siitd, mita kaikkea on varastoissa ja kenelle.

Varastojen hallinnoidaan talla hetkelld ilman automaatiota, sahkopostia kaytetaan kayt-
téilmoituksien lahettamiseen ja maaria ja ennusteita seurataan taulukkolaskentaohjel-
milla ja tdma& luonnollisesti asettaa myyjalle suuren vastuun luotettavan ennusteen laa-
timisesta asiakkaan kanssa. Paasaantdisesti seuranta kuitenkin on toteutettavissa Me-
tocsin kautta, ominaisuudet riittdvat useimpiin ajateltavissa oleviin artikkeleihin, myds
mahdollisesti tarjottavaan alihankintapalveluun esimerkiksi maaramittakatkoihin ja la-

serleikkaukseen.

Kaupintavarasto

Kaupintavarasto tarkoittaa varastointia asiakkaan tarjoamissa ja hallinnoimissa varas-
totiloissa (13). Tuotteet laskutetaan kayton mukaan joko viikoittain, kuukausittain tai
erittdin. Toimittaja omistaa tuotteet myyntihetkeen saakka ja maarittaa niiden kayton
sopimuksen puitteissa. Edellytykset, joilla kaupintavarasto voidaan tarjota asiakkaalle,
ovat vaihtelevat. Useimmiten ehdotus palvelusta lahtee myyjaltd, joka haluaa sitouttaa

vahvemmin asiakasta ja varmistaa saatavuutta palvelua parantamalla. Joillain toimijoil-
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la voi olla usean toimittajan kaupintavarasto kaytettavissaan esimerkiksi ymparistora-

kentamisen puolella.

Tuotteet ja asiakkuudet, jotka valikoituvat kaupintavaraston kayttajiksi ovat usein jatku-
vassa kaytossa, helposti ennustettavia tai elinkaareltaan pitkaan jatkuvia ja siten hel-
posti ennustettavia. Ennalta katsottava riski tuotteen kysynnan loppumisesta ei ole to-
dennakdinen. Asiakas tarjoaa optimitilanteessa tuotteelle sopivat varastotilat ja ottaa
itse varastosta tuotteet ja takaa kierron. Varastoinnin kaytannon toiminta kannattaa
jattéda asiakkaan vastuulle: vastaanotto, varastokasittelyt ja varastosta otot. Toimittaja
voi hallinnoida kysyntda sopimuksen puitteissa saéatelemalla lupaa ottaa varastosta ja
vastaamalla varaston tdydentamisesta. Asiakkaan moraali hintojen kohotessa on usein
heikohko ja helposti tyhjentaa varaston vanhaan hintaan. Vastaava ilmi¢ toimii myos

hintojen laskussa, varastoa ei kayteta sopimuksen puitteissa.

Edut asiakkaalle ovat helposti mitattavissa, laskutus tapahtuu kaytén mukaan, jolloin
oston kiertonopeus paranee. Nopea toimitusaika on etu omille asiakaslupauksille. Saa-
tavuus on taattu erityisesti syklisessa ja suurta volyymia vaativassa putkivalmistukses-
sa. Toiminnan vuosittaisen vaihtelun ollessa tiedossa voidaan varaston hallinnoimises-
sa hybdyntaa todennékdisesti eri syklissa olevaa kysyntaa ja nain tasoittaa molempien
tuotantoa. Esimerkiksi virtausputkien valmistajien suurin kysynta on sulan maan ai-
kaan, jolloin kaupintavarastoa voi taydentaé vastaavasti teraksen kysynnan hiljaisem-

pina aikoina esimerkiksi alkutalvesta, jolloin kysynta yleensa on vahaisempaa.

Yleisina ehtoina tuotteille asetetaan riittava varaston kiertonopeuden vaatimus, varas-
ton tulisi vaihtua vahintddn kuudesti vuoden aikana. Parhaiten kannattaa jokaisesta
suunnitellusta isommasta erésta tehtava valssaus, kunhan vain toimitusera on logisti-
sesti tehokas, toisin sanoen autot tai muut kuljetusvélineet ovat taysia. Kaupintavarasto
on mahdollista tarjota sitoutuvalle asiakkaalle. Hinnan maarittymisen mekanismin pitai-
si olla automatisoitunut, markkinaohjautuva, vaikkapa johonkin terasindeksiin sidottu
esimerkiksi yleisesti kaytossa ja tiedossa oleva MEPS (Management Engineering &
Production Services). Asiakkaalla taytyy luonnollisesti olla saatavilla muutakin kaupal-
lista mahdollisuutta. Toki on mahdollista valikoida ja hinnoitella pelkastdén yksi tuote-

kin varastoitavaksi, jos muita toimittajia ei 16ydy. Talléin hinnoittelu on vastaavanlainen.
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Kaupintavarasto on iso sisainen investointi ja raskaahko kasitella rutiinien puolesta,
sen yllapito sitoo henkildstdd jossain maarin. Rutiinit tosin ovat varmaan kehitettavissa
jounevammiksi. Laskutuksen luotettavuus on varmistettava, varaston vanhentuminen
ja erityisesti asiakkaan sopimuksen mukainen kayttaytyminen varmistettava, vastuut
virheistda ennusteessa ja kaytdssa olisi tuotava selkedasti esille jo varastokonseptin pe-
rustamisen hetkelld. Kaupintavarastointipalveluissa ei ole maarallista rajoitetta. Toki
liketoiminnan johto maarittaa sitoutuneen pddoman kayttoa ja tama lisaé sitd merkitta-
vasti. Vastaavasti hallittu kiertonopeus parantaa kannattavuutta ja sitouttaa maaria.

Kausivarastointi

Kausivarastointimalli on Logistiikan maailman julkaisun mukaan toimintamalli (2, s. 81)
jossa kysyntapiikkeja tasoitetaan hiljaisina aikoina varastoon valmistettavalla tuotannol-
la. Sita kaytetdan erityisesti sisdisten asiakkaiden hoidossa esimerkiksi Ruukki Const-
ructionille rakennusteollisuuden tuotteiden osalta maalipinnoitettujen terastuotteiden
kanssa. Tama voisi olla kayttokelpoinen malli myds putkilla, myyntikohteina tukkurit tai
isot projektiluonteiset loppukayttajaasiakkaat esimerkiksi rakennusteollisuudesta ja
naiden kaltaiset kayttajat, joiden materiaalitarve on ajoittunut tietylle vuodenajalle. Ra-
kennusteollisuuden kayttoon voisi ajatella kausivarastoitavaksi yleisimpia mittoja ylipit-
kin&, maarien ei tarvitse olla suuria, pituus esimerkiksi 24 metria on aina tarpeen tul-
leen myytavissa kauppavarastopituutena 12 m, jolloin varastoriski on siedettavan pieni.
Ylipitk&n& varastoitavan tuotteen hinta voi olla 20 % tavanomaista suurempi mik& on

taas hyva perustelu varastointipaatokselle.

Kausivarastointimallin voi ajatella auttavan hiljaisemman kysynnan aikana tuotannon
tasaamisessa. Mallina voisi olla asiakaskohtainen optiomalli, jossa tuotantoa ennakko
sitoutetaan tunnetuille asiakkaille ja myydaan ennalta sitoutettu tuotanto alemmin hin-
noin ja sovitusti. Etuina on varmistettu kysynta ja tuotanto muutoin hiljaisena aikana.
Haittoina on luonnollisesti asiakkaiden haluttomuus ennalta sitoutua ja oman toiminnan
ennustamattomuus. Hintajousto voi olla vdhainen, jos ennustettavissa ei ole merkitta-
vaa muutosta kysynnassa ja sitd kautta hinnoissa. Ongelmina tédssa toimintamallissa
on tunnistettavissa varastokulun tasaaminen, jos varasto ei kulu kokonaan halutussa
ajassa. Ohjausmenetelmind voi olla sopimukselliset sanktiot hitaudesta, kertakorvaus,

varastolisa tai lunastuslauseke, jolla asiakas lunastaa kierroltaan heikon loppuvaraston
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ja palvelusopimus silté osin loppuu tai korvataan uudella tarpeellisemmalla artikkelilla,
joka palvelee jatkossa asiakkuuden hoitoa.

Asiakasvarastointi Suomen ulkopuolella

SSAB on yhtiond maailmanlaajuinen ja myy tuotteitaan kaikkialle maailmaan. Pitkien
etdisyyksien ja toimitusaikojen vuoksi on tarkoituksenmukaista tarjota varastointia toi-
mintakohteissa lilkkevaihdon turvaamiseksi. Useimmiten vélivarastona toimii paikallinen
tukkuri tai terdspalvelukeskus, usein partneriksi vakiintunut yhteistybkumppani. Suoria

asiakkaita varten on kehitetty erilaisia toimintamalleja.

Common service supply model CSSM

CSSM (3, s. 9) on valikoitunut SSAB:n sisaiseksi toimintamalliksi valituissa maissa
valmistusmaiden ulkopuolella. Palvelu mahdollistaa joko kaupintavarastoinnin tai asia-
kaspalveluvarastoinnin ulkoa hankituissa tiloissa. Mallissa SSAB:n oma yksikké omis-
taa materiaalit, toisin sanoen yhtié hoitaa tuontimuodollisuudet ja kotiuttaa myyntivaras-
ton ja paikallinen SSAB:n myyntiyksikké myy tuotteet asiakkaille ilman yksittaisen tuon-
tier&huolinnan vaivoja. Tuote on myyntihetkeen asti SSAB:n. Myynnissa hyddynnetaan
SSAB:n yleisid myyntijarjestelmia ja tuotevirran seuranta on yksinkertaista ja tehokas-
ta. Tarvittavat rakenteet ovat helposti laajennettavissa ja perustettavissa maakohtai-
sesti taseessa. Malli on jo implementoitu suurille kayttajille, esimerkiksi ajoneuvo teolli-
suuteen suurille massoille ja on laajentumassa kaikille toiminta-alueille ja tuoteryhmiin.
Se on tarkoitettu toimintaan maissa, joissa ei ole SSAB:n omia palvelu- tai valmis-
tusyksikoitd kaytettavissa. Hallinnoinnin rutiinit toimivat olemassa olevissa jo hyviksi

todetuissa jarjestelmissa ja toiminnan kopiointi on helppoa.

Plant abroad ja Buy and Sell

Plant abroad-palvelumalli toimii maissa, joissa SSAB:Il& on omaa tuotantoa, palveluva-
rastointia omissa tiloissa, liiketoimintaa muutoin tai oma maayhtid. Jarjestely tullaan
korvaamaan lahivuosina hallinnollisesti kevyemmalla CSSM-konseptilla, jolloin siirto-
hintoja ei tarvita maaritella vaan liiketoiminta johdetaan normaalilla asiakkaiden vélisel-
l& hinnoittelulla. Putkiliiketoiminta myy tuotteet maayhtidlle, joka vastaa varastoinnista

ja asiakaslaskutuksesta myo6s suorissa tehdaserissd puhumattakaan palveluvarastoin-
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nissa olevista tuotteista. Useimmiten maan sisdinen vero- ja maahantuontilainsaadanto
ei mahdollista CSSM:n kaltaista palvelumallia, vaan maahan on perustettava liiketoi-
minnasta vastaava yhtio ja hankittava luvat ja muut edellytykset sen toiminnalle. Palve-
luratkaisu on kustannuksiltaan jonkin verran raskas. Se sitouttaa henkildstoresursseja
eikéa ole helposti laajennettavissa esimerkiksi naapurimaihin. Toimintamalli yksinker-
taistaa arvonlisdmenettelya eika tarvitse siirtohintakasittelya, vaan hinnat maaraytyvat
yhtididen valisessa kaupassa. Konsepti toimii kuten yksi yhtio, paatoimipaikka vain on
muussa maassa. Buy and sell-maissa materiaali kuuluu tasekasittelyllisesti maayhtion
taseeseen. Maaorganisaatio ostaa tuotteet sisaisesti ja myy edelleen loppukayttajille,
yleensa myyntiyhtiélle tai suoraan asiakkaalle. Palvelumallille hydtyina ovat isommat
erat ja edullinen kuljetus suuremmissa erissa, riittavat toimituserat junalla tai autoin ja
optimitapauksessa laivoilla. Tuotekysynnan vakiintuessa saadaan tarvittava tuotanto
sovitettua helposti vakiintuneeseen muuhun tuotantoon, kertatoiminnot vahenevat ja
loppuerat ovat pienempia samoin varastoriskit pienenevat. Nain ei tietenkaan ole suo-

rissa toimituksissa.

Kustannukset ja asiakaslisdarvo

Varastoinnista, tapahtuipa se missé hyvansa, tapahtuu joko suoraa tai epasuoraa kus-
tannuskasvua. Kuluja aiheutuu useista eri muistakin varastoinnin toiminnoista, kuten
varaston sisaisista siirroista, uudelleenpakkauksesta tai suojauksesta, jotka joko toistu-
vat prosessissa tai vastaavasti toimintoja myds voidaan optimoida, jolloin yksikkdkoh-
tainen kulu jopa pienenee tai vahintddn muutoin tehostuu. Erilaisia mitattavia kustan-

nuseria varastotoiminnasta on tunnistettavissa seuraavasti:

1. Laskutus monimutkaistuu, laskutusrivit lisdéntyvat, sitoutunut pddoma kasvaa
2. Tuotteiden luominen SAP jarjestelmaan ja niiden yllapito on kallista ja ty6lasta
3. Kuljetuserat suurenevat jolloin kustannukset pienenevét. Erét voidaan optimoi-
da tuotannollisesti tehokkaiksi, asiakasmitat tehdaan tehokkaammin
Ostopalvelut, huolinta, varastointi aiheuttavat kustannuksia
Hukka, asiakkaan voidaan kuitenkin edellyttda ottavan hukan (kysynnan loppu-
essa) ja laadultaan heikentyneen tuotteen silta osin, kun se ei ole standardin

vaatimukset alittavaa.
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Taulukossa 1 on koottuna eri palvelumallien kustannuksia ja mahdollisia lisdarvoja asi-

akkaan nakokannasta.

Taulukko 1.

Kustannusten ja lisdarvon muodostuminen eri palveluvarastointimalleissa

Viikkovarastointi

Asiakasvarasto tehtaalla

Kaupintavarasto

Kustannukset

1-2 viikon sitoutunut
vaihto-omaisuus / asiakas

Valmistusera tuotannollisesti
Edullisempi

1-3 kuukauden sitoutunut
vaihto-omaisuus / asiakas
Varastotilakustannus e/m?2
Varastomiehist6 ja —kaluston
Resurssikustannukset

Sisdinen rahti (Hdmeenlinnan
tuotteet Lappohjaan)
Suurempi valmistuera

Ulkopuolisen varastopalvelun
Kustannus

Inventointikulut

1-3 kk sitoutunut vaihto-omaisul
Suurempi tuotantoera
Tuotannon ohjauksellisesti edull
empi

Keskivarasto hallinta

Lisdhinta

Asiakaslisdarvo

Tasainen tuotevirta
Saatavuus varmistettu
Ei ylimaaraista vaihto-omaisuutta

Taseessa

Varastointi ulkoistettu ja
tuottete omaan prosessiin JOT
Periaatteella

Yleensa pidempi sopimusjakso,
oman tuotannon kustannukset
varmistettu.

Ei ylimaaraista vaihto-omaisuutta
taseessa

Nopea kotiinkutsu
Lapimenoajan lyhentaja

Hankintaerat tehokkaita
Tuotannon hallinnan yksi elemet
tehostuu

Kaikki saatavilla olevat palvelumallit mahdollistavat valmistusviikko ohjausmenetelman

aiheuttaman saatavuusviiveen minimoimisen tuotteissa, pitkat valmistusvalit ovat useil-
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le asiakkaille hankalia. Mikali muiden tarjonta on tasaisempaa tai helpompaa, on sel-
vaa, etta tilaukset ohjautuvat helpommin toiseen suuntaan kuin SSAB:lle.

Tarjoamaesimerkkejé asiakkaittain ja maittain

Talla hetkella SSAB tarjoaa tassa tyossa esille tulleita varastointimalleja paasaantoi-
sesti Euroopan alueella ja erityisesti lahialueilla. Tassa kasitelladn tamanhetkinen asia-
kasmaara ja niiden maaralliset merkitykset. Tiedot perustuvat vastuuhenkildiden (4, 5,
6) haastatteluihin ja yhtion sisaisiin materiaaleihin.

Ruotsi

Ruotsi on paasaantoisesti kasvava lahimarkkina-alue. Tuotekysynta Ruotsissa on ollut
perinteisessa kuumamuovatussa rakenneputkessa ja SSAB:n tuottama kylmamuovattu
putki on saamassa kasvavan osuuden markkinoista. Laheisen sijainnin vuoksi suorat
toimitukset valmistuksessa toimivat hyvin, tosin monta suurta asiakasta hoidetaan eri-
laisilla palvelukonsepteilla. Useimmat varastoitavat tuotteet ovat olleet ohutseinaputkia
kevyen konepajateollisuuden tarpeisiin. Tassa luvussa olevat tiedot on saatu haastatte-

lemalla tehtaan asiakaspalvelua (4, 5), joka vastaa varastojen kaytannon toiminnoista.

Kaupintavarasto

Kaupintavarastoasiakkaita on Sipilan (4.) mukaan putkiliiketoiminnalla yksi, ruotsalai-
nen rakennusteollisuuden lahestymis- ja turvallisuusjarjestelmia valmistava ja kehittava
yhtio, joka kayttaa ohutseinaputkia, valikoimaan on otettu kuluvimmat nelja mittaa, jois-
sa asiakasraataloityja mittoja on kaksi. Volyymit ovat suuria, 500—1000 tonnia tuotetta
kohden. Kaupallinen merkittdvyys on suuri molemmille osapuolille, yhteistydvaihe on
syventynyt. Talla hetkella kaupintavarastojen hallinnointi ainakin Suomessa on ollut
kaytannossa kasityotd taulukkolaskentaohjelmalla, koska varaston seurannalle ja tay-

dennyksille ei ole ollut olemassa erillistd ohjelmaa.

Viikkovarasto

Viikkovarastoasiakkuuksia on kaikkiaan neljd, kolme ohutseindputkiasiakasta ja yksi

rakenneputkia kayttdva asiakas. Mittoja on 2-4 per asiakas, paasaantoisesti perusmit-
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toja, ohutseingputkissa myos asiakaserikoisia, joissa on tehty valssaamalla asiakkaan
tarvitsema ominaisuus. Téllainen palvelu estdd muiden tarjontaa tehokkaasti ja onnis-

tuneesti on otettu myds muita menevimpia mittoja palveluvalikoimaan.

Tyypillinen varastoiva volyymi on haastattelun (3) mukaan on Ruotsissa yhteensa
1000-2000 tonnia, joka lahialueella on riittavan suuren kierron ja toiminnan tarjoava
maara. Perusedellytykset varastointipalvelulle tayttyvat kaikin osin, kiertonopeus on
riittava ja volyymit yhtidlle merkittavat. Hallinnointi on tehokasta, se perustuu tehtaan
ohjausjarjestelméaan ja tietyin osin kasiohjaukseen. Henkilostoresursseja ei tarvita lisaa,

systeemi toimii muun toiminnan ohessa.

Suomi

Suomi on maarallisesti suurin putkituotemaa, koska tuotantolaitokset sijaitsevat taalla
ja tuote on hyvin saavuttanut markkinat. Paasaantoisesti toimitukset ovat suoria tuote-
toimituksia joko loppukayttajaasiakkaille tai jakelijoille, jotka hoitavat vahittaismyynnin

ja siihen liittyvat palvelut. (5, 6)

Kaupintavarasto

Kaupinta-asiakkuuksia on Suomessa kaksi, molemmille varastoidaan yhta suuri volyy-
mista asiakaserikoista ohutseindputkimittaa, tuotteille ei ole muita tarjoajia. Erikois-
muodon lisdarvona on ratkaisu suunniteltuun kayttotarkoitukseen, vaikkapa saasta-
maéan asiakkaan tydvaiheita valmiilla muodolla. Toista kaupintaa hallinnoidaan tauluk-

ko-ohjelmalla kasiohjauksessa myyntivastaavan mukaan lahde (5).

Viikkovarasto

Viikkovarastoasiakkaita ei ole Suomessa vakituisesti, muutamalle asiakkuudelle on
voitu tarjota mallia varastotilojen tasaamiseen isommissa projekteissa, joilla on alku ja
loppu. Esimerkiksi sipoolainen sisalogistiikan jarjestelmien valmistaja, jolla tyypillinen
projekti on 600-1200 tonnia mé&éardajalla, kestoaika kuusi kuukautta, varastoitavien
tuotteiden mé&aran ollessa 4-5 erilaista mittaa. Asiakkaalle on oleellista saada riittavasti
materiaalia koko oman valmistusputken ajan taatakseen oman kapasiteetin riittava

hyddyntaminen.
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Asiakasvarasto

Asiakasvarastoa putkissa tarjotaan talla hetkella yhdelle asiakkaalle joka kuuluu koti-
maisen nostolaitevalmistajan alihankintapiiriin (6). Putket ovat emopituuksina Pulkkilan
varastossa, ja ne sahataan asiakastilauksilla tarvepituuteen alihankkijan toimesta. Sa-
massa varastossa on asiakkaan toisen alihankkijan, virolaisen siltanosturipaatykelkka-
valmistajan emopituudet, jotka paasaantoisesti toimitetaan taysimittaisina, ilman palve-
lukatkoja ja tietyin osin sahataan lopulliseen asiakkaan méaarittamaan aihiopituuteen
toisin sanoen taysin valmiiksi aihioiksi lopullista k&yttoa varten. Toiminnan kokonaisvo-
lyymi on 3000 tonnia vuodessa, ja asiakkaat tekevat viikkotilauksia taysin autoin paitsi
Suomeen, jossa logistinen jarjestelma sallii joustavamman kaytannoén. Suomen osalta
ennuste tehdaan tuotannonohjauksen toimesta, Viron osalta yhdessa asiakkaan kans-
sa myyja huolehtii ennusteista ja sisaisista kotiinkutsuista, jotta tarjonta riittdd sopimus-
jakson koko keston. Yleensa sovitaan kerrallaan puolen vuoden jaksoja, jonka jalkeen

toimintaa tarkastellaan uudelleen.

Liséaksi Suomessa varastoidaan kotimaisen raskaiden henkildnostolaitevalmistajan
teleskooppipuomien valmistuksen materiaaleja Toijalassa olevassa tehdasvarastossa.
Koko valikoiman noin 30 artikkelia ovat erikoistuotteita ja asiakkuus on hyvin pitk&aikai-
nen ja vankasti yhteisty6hon perustuva. Asiakkuus on kokonaisuudessaan SSAB:n
hoitama, mik& asettaa suuria asiakasvaatimuksia niin tuotelaadun kuin saatavuudenkin

osalta, asiakas on taysin riippuvainen toimitetuista tuotteista.

Muut maat

Muut varastopalvelua kayttavat maat ovat padsaantoisesti keskeisen Euroopan maita,
asiakkaat ovat yleensa hyvin suuria, joko jakelijoita tai suuria loppukayttgjia. Logistises-
ti manner Eurooppa ei ole suoranainen lahialue, painopiste tuotteissa on paljolti erikois-
tuotteissa, ei ole logistisesti mielekasta vieda eika myyda kilpailluimpia perustuotteita

joita valmistetaan paikallisestikin.

Tshekin tasavalta

Tshekeissd on kaytdssd suurelle linja-autovalmistajalle asiakasmittavarastointi, joka

toimii CSSM-konseptin puitteissa. Varastointilogistiikka ostetaan ulkopuoliselta 3 PL-
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toimijalta ja sopimusta yllapidetaan paikallismyynnin voimin. Itse varaston omistaa kon-
sernin emoyhtid, jolloin varaston hallinta on mahdollista kayttaen SAP-jarjestelmaé.
Tuotevolyymi on taloudellisesti hyvin merkittava yhtidlle, paljon erikoistuotteita. Asiak-
kuus on luokiteltu avainasiakkaaksi. Toistaiseksi suoria maakohtaisia asiakasvarastoja
ei ole laajasti varsinkaan putkissa kaytdssa. Tuotteet ovat useimmiten sopimuskump-
panien, kuten tukkureiden tai teraspalvelukeskusten ostamia ja jakelemia. Uusi CSSM
mahdollistaa jatkossa suorien asiakasvarastointijarjestelmien kayttbonoton missé péain

maailmaa tahansa.

[talia

Italiassa on yksi autoteollisuuden asiakkuus, jolle toimitetaan Buy and Sell-konseptilla

putkia varastoitavaksi ja palveltavaksi. Paikallismyynti operoi sopimusta SAP:in kautta.

4.3 Palvelutavoite

Erilaisten palveluiden lisd&misen tarkoituksena on sitouttaa asiakasta SSAB:n tuottei-
siin helpottamalla niiden saatavuutta aikataulullisesti ja maarallisesti. Hankinta paatok-
sen suuntaaminen on helpompaa, jos tuote on saatavilla vastaavalla tavalla kuin 1&a-
hempana oleva tarjonta. Sitoutunut asiakas on helpompi sovittaa myés omaan tuotan-
toon ja nain helpottaa maakohtaista ohjausta, jolloin saatavuus, laatu ja palvelunopeus
paranevat merkittdvasti. Varastopalvelun sivutuotteena on mahdollista palvella myos
pienemmilla edellytyksilla olevaa kysyntaa, joka voi myds kasvaa vastaavaa palvelua
kannattavasti hyodyntavaksi tekijaksi markkinoissa. liman palvelumalleja markkinoille
tunkeutuminen ei onnistu kuin kannattamattomalla hinnalla, jos sillakéén, mika on liike-

toiminnallinen riski.

Palvelumallia tarjoamalla kannattanee etsia asiakkaita, jotka haluavat kehittdéd tuottei-
taan tarjpaman mahdollistamin tavoin. Tuotteen lujuutta lisdamalla saadaan aikaiseksi
keveampia rakenteita, muokatuilla tuotteilla toimivampia valmistusmenetelmia, lyhyem-
pid lApimenoaikoja ja saastdja materiaalissa. Avainsanoja on myos kestavaan kehityk-
seen ja nettopositiivisuuteen liittyvat arvot, tuote on teknisesti parempi, kestda pidem-
paan ja sddstaa resursseja kayttonsa aikana. Vastaavasti SSAB:n julkisia arvoja edis-
tetdan tehokkaalla logistiikalla ja omien arvojen mukaisella tuotetarjonnalla. Tarjonta

lisda kysyntad, on markkinoinnin perussaanto.
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Seuraavassa esitellaén perusteita, miten varastointipalvelu valitaan tai millaisia palve-
lukonsepteja tarjotaan talla hetkella, minka kokoinen asiakas on katsottu mahdollisuu-
deksi, kuinka paljon asiakasta varastoon voidaan sitouttaa tai vastaavasti sitoutua itse,
mik& on markkinatilanteen vaikutus paatoksiin ja onko varasto siirrettavissa uudelle

tekijalle (isot markkinat).

Alkuun analysoidaan, milla perustein on tehty paatoksia palvelutason nostamisesta,

milla voidaan jatkossakin perustalla varastoinnin jatkamista.

Sitouttaminen

Varasto palveluna pitaa asiakkuuden hallinnassa, tavallaan tuotanto on myyty laskut-
tamista valille tilanteeseen ja toimituserat optimoitu kysyntaan néhden tehokkaimmaksi
mahdolliseksi kokonaisuudeksi. Ajatus patee molempiin osapuoliin, sitoutuminen on

yhteinen péaatos. Asiakkaan lisdarvo on materiaalin saatavuuden varmistuminen.

Aikataulunhallinta

Lapimenoaikojen lyhentdminen ja saatavuuden varmistaminen asiakkaan prosessissa
on sitouttava tekija. Optimaalista olisi, ettd projektit olisivat toistuvia, hieman eri tuot-
tein, olemassa oleva palvelumalli olisi kopioitavissa tai muutoin sovellettavissa yha
uudestaan. Asiakkaan lisdarvo on tuotantotavoitteen joustava toteutuminen ja raaka-

ainesaatavuuden riskien pieneneminen.

Projektinhoito

Suuren ja monimutkaisen projektin materiaalitarpeen huoltaminen edellyttdd laajaakin
oikea-aikaista varastointia ja toimitusketjun hallintaa. Tuotteiden on oltava saatavilla
juuri oikeaan aikaan, oikeassa muodossa ja paikassa. Suoranainen apu projektinhal-
linnassa on varsin merkittdva lisdarvo, tatd kaytetddn esimerkiksi suurissa ymparisto-
rakentamisen projekteissa, joissa myynti saa riittdvan syvallisen tiedon projektin ete-
nemisesta voidakseen hoitaa oikea-aikaisen toimituksen projektin edistyessé vaihee-
seen, jossa tuotteita tarvitaan. Maaperéan rakentamisen puolella téllainen kaytanté on
arkea ja muodostunut rutiiniksi, tyd pystytd&n operoimaan kayttden hyvéaksi valmistuk-

sen ohjausjarjestelmaa ja tehdasvarastoa
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Saatavuus

Yleisen saatavuuden parantaminen esimerkiksi erikoistuotteiden osalta. Talla korjataan
viikkovalmistusfrekvenssin puutteita. Monien tuotteiden saatavuus voi olla heikko ja
asiakas arvostaa, jos pullonkaulatuotteiden saatavuutta parannetaan. Erityisen téarkea
palvelumuoto on erikoistuotteiden osalta, muutoin on risking, etta valitaan helpommin

saatavilla oleva tuote.

Kokonaiskonsepti tai kumppanuus

Asiakkuus on laaja kokonaisuus, molemmat osapuolet pystyvét sitoutumaan yhteistyo-
hon ja palveluun seka kehittamaan sita. Riippuvuus on molemminpuolinen ja hyodyttaa
yleisesti kumpaakin osapuolta ja on systemaattisesti kehitettavissa. Varastointi on pal-

veluna vahvasti perusteltu osa yhteisty6ta.

Kumppanuuden ikaantymisaste

Pitkaan jatkunut yhteistyd mahdollistaa laajempaa palvelutasoa. Tilanteen kehityksen
taytyy kuitenkin olla hallittua ja sen on oltava my6s supistettavissa ja muutenkin madal-
taa kynnysta tarjota eri palvelukonsepteja. Riittdvan pitkaan jatkunut kumppanuus on

yleensa huonommin purettavissa kummankaan osapuolen toimesta.

4.4 SWOT -analyysi

Luvussa pohditaan, mita haasteita ja mahdollisuuksia varastopaatdksessa tulisi ottaa
huomioon yleisesti terasteollisuuden kannalta. Kaytannossa terasteollisuus on raaka-
ainetoimittaja, joka joutuu huomioimaan erikseen kaikkien teollisuudenalojen uhat ja
mahdollisuudet, mikd samalla tuo lisdantyneitd mahdollisuuksiakin selvittdd, kuinka
toimia ja hinnoitella erilaisissa markkinatilanteissa. Talla tarkoitetaan, ettd paasaantoi-
sesti toimimalla raaka-ainetoimittajan roolissa yhtié on yleensa liian myohaan kysynnan
mahdollistamalla hintahuipulla ja vastaavasti myds aikaisin joutumassa alamékeen niin
kysynnéssa kuin kannattavuudessakin. Hyva puoli tietenkin on, ettd monialaisena toi-
mijana ei valttdmatta jokainen asiakastoimiala ole yhtd aikaa lasku- tai noususuhdan-
teessa, vaan tilanteet hieman limittyvét, jolloin ei ole taydellista tilauspulaa tai ylikuor-

maa.
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SWOT -analyysissé kasitellaan erityisesti SSAB:n asemaa markkinoilla, analyysi ei ole
yhteisverrannollinen koko teollisuuden kanssa. Edelleen SSAB on toimijana pieni ja
ketterd verrattuna megalomaanisiin markkinajohtajiin esimerkiksi Kiinassa ja Euroo-

passakin.

Mahdollisuudet

Mahdollisuuksiksi tunnistettiin yhtion paikallisuus, nopeat toimitusajat raaka-aineissa,
mahdollisuus tuotannon hienosaantdéon suhteellisen pienilld erilla tehdasvalmistukses-
sa verrattuna Kilpailijoihin, sisdiset luotettavat materiaalitoimitukset seka toimitusvar-
muus Yyleisesti. Liséksi yhtidn sitoutuminen lahialueeseen kasvattaa asiakkaiden luot-
tamusta, pitkaan kaytéssa olleet mallit toiminnassa ovat toimivia, toiminta on vakiintu-
nutta, jota kuitenkin voi edelleen kehittaa. Yhtié toimii asiakkaiden mielesta yleisesti

tehokkaasti.

Uhat

Suoria uhkia ovat saatavuus, kysynta, epdreilu kilpailu ja konekannan rikkoutuminen.
Epasuoria uhkia voidaan katsoa olevan lainsdadanndlliset haasteet eri markkinoilla,
rakentamisen trendit ja ohjeet voivat suosia muita materiaaleja terdksen sijaan. Toi-
minnallinen uhka on varastojen kasvaminen hintakilpailun jaloissa. Vastaavasti asiak-
kaiden asettamia uhkia ovat tuotekehitys vaatimusten nopeat liikkeet, asiakaskysynnan

tyrehtyminen. Asiakastarpeiden heikko ennustettavuus on myds uhka..

Heikkoudet

Heikkouksia ovat pitkista valmistusvéaleistd johtuva hidas toimitussykli, asiakkaan tuot-
teen ennakoimaton heikentynyt kysynté tai menetykset kilpailijoille tai vastaaville tuot-
teille, varastoitu tuote ei liiku, avainhenkildiden muuttuminen voi aiheuttaa haitallisia
tietokatkoksia, joko taydellisen toimintamallin h&vidmisen tai vahintdan seurannan ja
yllapidon heikkenemisen, Rajallinen valmistusohjelma kysyttyjen kokojen puolesta ai-
heuttaa haasteita, tosin tarjonta yleensa kattaa paasaantoisesti kysytyn alueen. Ase-

tusaikoja ei enda juuri voida tehostaa muuta kuin lisd&malla putkikoneita. Jarjestelméat



34 (55)

tuotannon seurannassa ja perustamisessa useimmiten kotikutoisia, ei helposti sovellet-

tavissa uusiin ratkaisuihin.

Vahvuudet

Yhtiolla on erinomainen tuote teknisesti, seka lujuudellisesti ettd yleisen kaytettavyyden
kannalta, erinomainen kyvykkyys tuotekehityksessa, jolloin asiakkaan tarpeet voidaan
huomioida paremmin tuotelaadussa niin muokkaamisen kuin lujuudenkin kannalta pu-
humattakaan erikoismuotojen tuomista hyodyista. Nain voidaan saastdd painossa,
valmistuksen vaiheissa kuin myds saavutetaan ominaisuuksia, joita ilman tuote ei olisi
yhta kaytettavd. Tuotanto on tehokasta, sisdisen logistiikan kustannukset ja ympaéris-
tovaikutukset ovat osoitettavasti pienemmat kuin Kilpailijoilla, eivat kuitenkaan toki ole-
mattomat. Oma, sisdinen raaka-aine helpottaa tuotannon vaihteluiden hallintaa, tuote-
tuki on erinomainen ja helpohkosti saatavilla, myds haastavampiin teknisiin ongelmiin.
Yhtidlla on jo olemassa resurssit ottaa kayttoon palvelukonsepteja ja useita palvelumal-

leja on jo vakiintunut joten kokemusta toimivuudesta on.

Kaytanntssd SSAB on edelleen ylivoimaisen nopea verrattuna suurempiin toimijoihin
mutta lahi- ja kotimarkkinat ovat muuttuneet tietyiltd osin enemman pienenevaksi toimi-
jaksi, saatavilla olevat tilauserat ovat maarallisesti pienempid, jolloin asiakasvaatimuk-
set ovat hieman muuttuneet enemman toimitusketteryyttd vaativiksi. Aikaisemmin oli
helpompaa loytaa asiakkaita riittdvan suuriin suoriin toimituksiin, jolloin jaykka toimin-
tamalli oli perusteltavissa ja on tietenkin edelleen tehokkain tapa jarjestaa itse tuotanto.
Varastointi tydkaluna taas helpottaa reagoimista talla tavalla muuttuneisiin asiakastar-

peisiin ja asiakkuuden pitdmiseen palvelun avulla.

4.5 Yhteenveto

Talla hetkelld varastointipalvelumallin kayttd on ollut rajallista ja hieman kontrolloima-
tonta. Mallit, joilla varastointia hallinnoidaan, eivat ole olleet synkronoituja ja helposti
saatavilla, ratkaisut ovat aluekohtaisia ja luonnollisesti kuitenkin laatujarjestelméan mu-

kaisesti laadittuja.

Malleja, joita hyddynnetéaan, on paljon, mista johtuen niiden valiset suhteet eivat ole

tiedossa. Tasta syysta yhteiskaytolliset edut eivat ainakaan viela ole mahdollisia. Tie-
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toa ei ole helposti saatavilla, jolloin ainakaan tuki kayttd toisin sanoen saman varaston

hyddyntaminen usealle asiakkaalle ei onnistu.

Allaolevassa taulukossa 2 on koottuna erilaisten varastopalvelukonseptien erilaisia

arvoja seka yhtion etta asiakkaan kannalta, lisdksi konseptikohtaista SWOT-analyysia

on hieman kohdennettu.

Taulukko 2.  Tutkimuksessa tehdyt I0ydokset.
Malli
Viikkovarasto asiakasvarasto
Myyntitapa Suora Suora Plant abroad buy and sell
Putken Tubular tubular Tubular maayhtio
Omistajuus
Varaston sijainti Tehdas tehdas Oma varasto Oma varasto/3
Jarjestelma Metocs metocs metocs/sap metocs/sap
Varastointikulut
Ulkoinen logisti-
nen kulu
Rahdit/kasittelyt
Logistisia Hallinnolliset
kustannuksia tunnit
> 1 kk vaihto- 1-3 kk vaihto-
Kustannustekijat 1-2 vk vaihto omaisuus omaisuus 1-6kk
Asiakaslisdaarvo Tasainen tuotevirta Saatavuus Varmuus Varmuus
SWOT
Tehokas
Vahvuudet kierto tehokas Varma Varm
Heikkoudet rajallisuus rajallisuus Jaykka Jaykka
Maaraaikai
Mahdollisuudet nen kehitettavissa Sitova Sitove
Vaihtuvuu Helposti menetet-
Uhat S ty Kallis Kallis

Tavoitteena kuitenkin on yhdenmukaistaa palvelumallit yhden tehokkaan prosessin

alle, jolloin tarjonnan hallinta ja monistaminen on tehokasta ja yksinkertaista, yhteen-
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vedot ja oppiminen on helppo todentaa. Samoin on mahdollista s&éstaa hallinnointiku-
luissa, kun toiminta on yhden mallin mukaista. Asiakastytn etuna on luonnollisesti
my06s tehokkuus ja virheettomyys, kun voidaan hyodyntaa nykyaikaisia tietomenetelmia
logistisen jarjestelmén kayttoon. Tama koskee siis padasiallisesti varastojen riittavyytta
ja oikea-aikaisuutta ja luonnollisesti myés OTC-prosessin voi uskoa toimivan tehok-
kaammin. Realisointi liikevaihdoksi tapahtuu ilman turhia viiveita.
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5 Varastopalvelumallin valinta

Luvussa kasitelladn menetelmia, joilla paatetaan tai voidaan perustella, tarjotaanko
mitdan palvelumallia ja esitetdan tapoja, joilla varastointikonseptia asiakkaalle palvelu-
mahdollisuudeksi voidaan tarjota. Ensi alkuun on todettava asiakkuuden riittava kehi-
tyskelpoisuus palvelun monimutkaistamiseen. Yleensd halutaan suoria toimituksia,

varastointi palveluna on tarkoitus jarjestaé vain todelliseen tarpeeseen.

Talla hetkella on kaytossa kuusi erilaista varastopalvelumallia. Tarkoituksena on va-
hentda tarjoamaa neljaan, viikkovarastoon, asiakasvarastoon joko tehtaalla tai kaupin-

nassa sekéd CSSM-ohjauksella toimivaan varastopalveluun.

5.1 SSAB:n Tubular liiketoiminnan strategian ja myyntipolitikan huomioiminen

Yhtion johto maaérittelee yleiset liiketoiminnalliset tavoitteet, joiden perusteella haetaan
kullakin markkina-alueella haluttua liikevaihtoa ja markkinaosuutta. Muusta kilpailusta
erottaudutaan tuottamalla ja myymalla tuotteita, joita muut eivat pysty tekemaan, esi-
merkiksi lujia teréksia ja niiden sovelluksia. Tavoitteet vaihtelevat hieman markkina-
alueittain. Paatavoite yleisesti on lahimarkkina-alueella, Suomi, Ruotsi ja muut Itame-
ren altaan alueet, lahella tuotantoa olevat asiakasmahdollisuudet. Muilla markkinoilla
yleensa etsitaan asiakkuuksia, joista saadaan riittdvan hyva hinta, paapainopiste Au-

tomotiven turvallisuustuotteiden raaka-aineissa..

Oman myyntipolitikan tunnistaminen

Ennen varastopalvelumahdollisuuden tarjoamista luonnollisesti selvitettéava, kuinka
johto on halunnut kohdemaassa toimittavan, millaisia asiakkaita yleensa on mahdollista
tavoitella ja millaista markkinaosuutta tai aluetta halutaan saada, mik& on yhtion tahtoti-
la, jolla asiakkuuksia halutaan kasitelld. Huomioitavia asioita on seka logistisia etta
kannattavuuteen liittyvid, jotka toimittaja toki ammattitaidollaan omatoimisesti pystyy
selvittamaan. Lahtokohtaisesti tavoiteltaneen kannattavampia ja riittdvan suuria asiak-
kuuksia, lisaksi muuhun liiketoimintaan sopivampia asiakkaita. Kokonaisuus harvoin
kuitenkin on yksittéisen vastuuhenkilon tiedossa, joten ilmid olisi ehka syytd maaritella
laajassa kontekstissaan. Tamé& koskenee etenkin lahimarkkinoita, joiden hoidossa on

merkittavasti suurempi osuus markkinoista kuin avautuvilla markkinoilla, jossa mahdol-
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lisuuksia on merkittavasti enemman ja toiminnon siirtdminen, kopioiminen seka uusimi-
nen on helpompaa. Myds kysynnan hiipuminen on helpompi korvata kuin esimerkiksi
Suomessa, jossa toimivat mahdollisuudet on jo lahes kokonaisuudessaan katettu ja

tunnistettu.

Kansallinen erilaisuus, maantieteellinen etaisyys, markkina-asema ja tavoite

Huomioon otettavia asioita on paljolti myds kohdemaan erilaisissa juridisissa proses-
seissa ja kaupan likkeen vapaudessa. Erilaisissa yhteisdissd lukuun ottamatta EU:ta
on huomioitava tullilainsaadantd ja mahdolliset tuonnin esteet ja kaupalliset rajoitukset.
Lisaksi myts maantieteellinen etédisyys ja siihen liittyva logistinen prosessi asettaa suu-
remmat vaatimukset tarkemmin perusteluin kannattavuudelle. Kannattavuus rajoittaa
voimakkaasti tuotekategorioita, joita voidaan ajatella tarjottavan kyseisilla markkinoilla,
se rajaa pois halvimmat perustuotteet, elleivat ne tue riittavalla maaralliselld kannatta-

vuudella esimerkiksi asiakaserikoisten tuotteiden kauppaa.

Mikali asiakas tunnistetaan yhtion tavoitteiden mukaisesti toimivaksi, painoarvo esiarvi-
ossa varastopalveluun voisi olla 0—10 pistettd. Puolet pisteytyksesta tulee tavoitteista ja

toinen puoli paikallisista vaatimuksista.

5.2 Asiakkuus

Asiakkuuden toimintamallin ja aseman on mahdollistettava riittdva volyymi markkina-
alueella tai ainakin mahdollisuus kehittya riittavan suureksi. Palveluvarastointi palvelee
parhaiten toistuvaa, kehityshaluista ja -hakuista ja pitkdjanteista asiakkuutta. Toimiva
palvelukonsepti on asiakassuhteen kehitystytkalu yhteishyddylliseen tilanteeseen. Mo-
lempien yhteinen hy6ty on helposti mitattavissa, ja kehittamisen edellytykset kasvavat

liiketoiminnan kasvaessa.

Merkittavyys ja taloudellinen asema

Asiakkuuden suuruus tai kysynnan laadun merkitys oman strategian kannalta on rat-
kaisevaa. Joko taloudellinen merkittdvyys on riittava tai sitten yhteistyon katsotaan
edistavdn omaa strategiaa erityisesti erikoistuotteiden osalta. Lisdksi on huomioitava

taloudellinen kyvykkyys, toisin sanoen luottokelpoisuus. Pisteytysarvo on 0-3 pistetta.
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Yhteisty6halukkuus

Laajaan ja syvaan yhteistydhon halukkaat asiakkaat ehdottomasti ovat potentiaaleja.
Tuotekehityksellistéa tai kumppanuusohjelmiin osallistuvat toimivat asiakkuudet yleensa
ovat jo myos palveluvarastointiasiakkaita. Pisteytysarvo on 0-5 pistetta.

Kumppanuus

SSAB tarjoaa laajaa markkinointiyhteistyttd erikoistuote asiakkuuksille, esimerkiksi
kulutusta kestavien terdsten Hardox in my Body ja ultralujien terasten Strenx in my
Mind ohjelmat néiden tuotteiden markkinoimiseksi ovat jo olemassa. Asiakkaan sitou-
tuminen yhtion liikemerkkiin on vahva peruste myos palveluvarastointikonseptin tar-
joamiseen. Pisteytysarvo kumppanuudesta 3 pistettd, merkkituotteiden kayttajilla on

vahva markkinointiarvo ja tukee yhtitn strategiaa.

Asiakkaan hankintapolitiikan tunnistaminen

Tarkeaa on tunnistaa oma asema toimittajana: onko toimittaja, kumppani vai varavent-
tiili. Samoin on tarkeda tunnistaa oma merkitys asiakkaan strategian kannalta ja oma
sijoittuminen asiakkaan hankintastrategiaan. Kotimarkkinoilla yhtid on yleenséd markki-
najohtaja ja sen mukaisessa asemassa, muilla markkinoilla yleensd asemassa, jossa
tarjolla on paljolti muitakin vaihtoehtoja, myds laadullisesti kilpailukykyisia, puhumatta-
kaan hinnallisesti kyvykkaammistéa toimijoista. Vastaavasti on tarkeaa selvittdd, milla
tavalla asiakas toimii, onko hankintatoimintona operatiivinen vai strateginen, jolloin ke-
hittdmismenetelmét on helpohko selvittdd. Voidaan osallistua tietoisesti asiakaan pyr-

kimyksiin kehittaa toimittajuutta.

Palvelun tarjpaminen ilman vastaavaa vastakaikua on aika lailla turhaa, ja paatoksessa
kannattaa olla aina muutama askel edelld itse toimintaa, paatoksen tulee tdhdata jo
seuraavaan askeleeseen liikesuhteen kehittamisessa. Hankintateoriassa kuitenkin
edistyneimmat ovat myds kehittAmassa toimittajiansa, ainakin kyvykkaimpia niista, jol-
loin kannattanee asemoida itsensd mieluummin asemaan, jossa voi kehittyd tai tulla
kehitetyksi, kuin asemaan, jossa hankinta tehddaan vain sopivien ehtojen yleensa kau-

pallisten toteutuessa.
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Kehitetty toimittajuus on joka tapauksessa varmempi ja vahemman herkka ulkopuolisil-
le paineille. Yhteistyokelpoisen ja halukkaaksi tunnistetun asiakkaan painoarvo on 0-5
pistetta. Asiakkuuden painoarvo pisteytyksessé on 25 %, yhteispistemaéara 0-16 pistet-
ta.

5.3 Tuote- ja jatkojalostustarpeet ja niiden prosessit

Luvussa pohditaan mita tuotteita ja sita millaisia lisdpalvelumalleja tarjotaan kaytan-
ndssa ja missa laajuudessa. Kaytanntssa kyse on luettelo erilaisissa lapikaytavista
asioista, joiden selvitys antanee riittdvan pisteytyksen, jolla voidaan lahted viemaan
prosessia eteenpdin. Suurimmalta osin kaytannot ja prosessit ovat olemassa olevia.
Tassa tydssa pohditaan lahinna sopimisen prosessia, kannattaako lahtea tarjoamaan
palveluvarastointia konseptina. Selkein malli olisi ehka rajoitettu yleinen palveluvaras-
tointi, jonka hallintamalli mahdollistaisi nopean tarpeen ohjaaman tuotevaihtelun nykyi-

sen hitaahkon ja jaykan hallittavuuden sijaan

Logistisen pisteen valinta

Lahtokohtaisesti on selvitettdva, onko tarvittava toimintamalli jo olemassa, edellyttdako
palvelu ulkopuolista kumppania tai onko jokin omista varastoista soveltuva kaytetta-
vaksi sekd mahdollisen varastopalvelijan maantieteellinen sijainti, joka palvelee mah-
dollisimman laajaa potentiaalia kohdemaassa. Aihetta ei kuitenkaan kasitella laajem-

min tassa tyossa.

Yleensa jarkevin logistisen pisteen sijainti on tuotantokeskittymien ja maahantulovayli-
en varrella, yleisesti ottaen sopivin palvelija |6ydetaan painopistemenetelmalla laske-
malla. Asiakkuuden sijaitessa haja-alueella taytyy etsia painopisteeltaan lahin alue
jossa palvelua valmiiksi 16ytyy. Sijaintiteorian, kuinka esimerkiksi palveluntarjoajan si-
jainti maaritetdan vaikka painopistemenetelmalla laskien, mukainen valinta, jos tarjolla
ei ole asiakkaan omissa tiloissa mahdollisuutta varastoida sekd muiden vastaavien
toimijoiden palvelumahdollisuudet. Lisdksi valintaan vaikuttaa asiakkaan tarve toimi-
tusaikatarve seka alihankinta palvelutarve. Onko jonkun varastoivan sopimuskumppa-

nin palvelumahdollisuudet hyédynnettavissd myos muissa kohteissa?
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Varastokumppanin valinta tehd&an usein asiakkaan suosituksesta tai valitaan olemas-
sa olevista kyvykkaisté vaihtoehdoista. Mikali sijainniltaan hyvaa ja riittdvan tasokasta
palveluyhteistydkumppania ei ole, on syyta harkita onko palvelu jarjestettava lahetys-
maassa. Pisteytys 0/1 pistetta.

Oikean yhteistyokumppanin valinta

Tehokkaasti ja joustavasti toimiva varastopalvelun yhteistydkumppani on oleellinen
selvitettava asia, mikali sellaista ei kohteessa viela ole olemassa. Aina on mahdollisuus
tutkia myds asiakkaan omaa varastointipalvelua tai halukkuutta kaupintajarjestelyyn.
Tavoiteltavia ominaisuuksia on joustavuus palvelun jarjestamisessa ja luotettavuus.
Merkittava tutkittava asia on, tarvitseeko alueen palvelumalli jatkojalostuspalveluja,
maaramittakatkoja, maalausta, laserleikkausta tai jotain muuta vastaavaa palvelua.
Naiden palvelujen olisi oltava kohtuullisen matkan paassa tai parhaassa tapauksessa
samalla palvelijalla. Mikali sopiva palveluntarjoaja on saatavilla, pisteytetddn 0/1 pistet-

ta.

Asiakkaan tuotteen valinta

On selvitettdva huolellisesti, milla tuotteella varastoinnista on suurin hy6ty yhteistyolle
ja mahdollista muun toimitustavan kayttamisen lisana. Tarkeimpia huomioitavia asioita
on tuotteen kuuluminen SSAB:n kannalta téarkedan kategoriaan, erikoismuotoinen tai
standarditerastd parempaan luokkaan. Liséksi vaikuttavia asioita on kysynnan ja kulu-
tuksen vaihtelu verrattuna tuotannon mahdollisuuksiin valmistaa tarvittavia eria seké

varastopalvelun tuotemdaara. Pisteytysarvo 0-2 pistetta.

Kysynnén tasaisuus

Pitkaaikaiseen kokemukseen perustuvan kysynnéan kannattava tarjoaminen toimii pal-
velukilpailua ehkaisevalla tavalla. Tahéan vaikuttaa myds kiertonopeus koska osa tuot-
teista esimerkiksi sinkityt tuotteet vaativat paljon varastointiolosuhteilta ja ovat herkki&
ympariston vaikutuksille milla on taas seurauksena kasvanut riski vanhenemiseen. Va-
rastointitarvetta puntaroidessa myoés kysynnan vaihtelu on hyva indikaattori, kysynnan
ollessa varmaa, mutta vaihtelultaan suurta on hyva pohtia olisiko varasto apu nopeaan

asiakastarpeeseen. Kampanjavalmistuksen tasaamiseen useimmiten tarvitaan varas-
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tointipalvelua muodossa tai toisessa, toisaalta tasainen asiakaskysynta palvelee myds
varastointipaatosta. Naiden ehtojen tayttyessa kannattaa alkaa harkita kuinka ja milla
mallilla on mahdollista edeta. Pisteytys arvo voisi olla 0-2 pistetta.

Erikoistuotestatus

Erikoistuotestatus kulkee yhdessa muun merkittdvyyden kanssa. Erittdin kannattava
erikoistuoteasiakas voi olla myds varastopalvelupotentiaali juuri erinomaisen kannatta-
vuuden ansiosta. Tama ei tosin yksin riitd, myos maaran on oltava riittava, toisin sano-
en kiertoaika vaatimus koskee myds naitd tuotteita. Yhtion valitsema strateginen tavoi-
te on kasvaa nimenomaan erikoistuotteissa ja niissa kaikissa tuoteryhmissa. Pisteytys

olisi 0/1 pistetta, erikoistuote antaa pisteen.

Tuote- ja palvelukonseptin kokonaispainoarvo varastointipaatosta tehtdessa voisi olla

0—7 pistettd, noin 20 %:n painoarvolla.

5.4 Jarjestelmarajapinnat ja konseptin valinta

Toimintamallin valinta ei ole monimutkaista eikd mahdollisuuksia onneksi ole liian mon-
ta. Valintaprosessi ja itse sopiminen on tehtava mahdollisimman yksinkertaiseksi. Jo
perusedellytysten selvittdminen osana prosessia selkeyttda, onko edellytyksia edeta
palvelumallin tarjoamisessa. Liséksi on selvitettdva, onko haluttu palvelumalli mahdol-
lista jarjestéaa nykyisissa toiminnanohjausjarjestelmissé. Suurin osa palveluista on teh-
tavissd Metocs:in kautta, ohjausjarjestelménéd ehkéa joustavin on SAP, jolloin l&hinna

mielikuvitus on rajana.

Seuranta

Tarkeitd seurattavia asioita on materiaalien inventointi, tuotteiden laskutus ja varas-
toikd. Varastointipaatos edellyttdéd aina molemminpuolista sitoutumista ja sujuvaa mah-
dollisuutta luopua varastosta tarvittaessa. Yhti6lla on kaytossdén useita seurantaan ja
ennustamiseen liittyvid tydkaluja, joilla toiminnan laatu voidaan selkeasti kuvantaa ja
nain myo6s joko uudistaa tai yllapitdad. Samoin tehtavien edelleen siirto on helpompaa,

mik&li namé& on asiakasprosessissa huomioitu ja tallennettu riittavalla tasolla.
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TM1 myyntimahdollisuuksien tehdasennustejarjestelma

Yhtidlla on kaytéssdan myynnin yllapitama TM1 jarjestelman kautta tehty myynnin
maaraennuste, jonka perusteella SCM, Supply Chain management, toimitusketjunoh-
jaus, méaarittelee vuosisuunnitelman ja jakaa kapasiteetin markkina-alueittain, osittain
my6s maarittelee suunnittelullisen kapasiteetin laajuuden toisin sanoen kuinka suurin
henkildstoresurssein tuotanto tullaan jarjestamaan. Kapasiteetin suunnittelulle on tar-
keda saada riittavan laadukasta tietoa varaston kulutuksesta, varastojen maaraakin on

mahdollista huomioida erikseen, jolloin saatavuudesta saadaan varmuus.

SAP

SAP-toiminnanohjausjarjestelma on yhtidssa kaytdssa tilausten kasittelyyn ja varasto-
jen hallintaan. Se on valittu konsernin yleiseksi toiminnanohjausjarjestelmaksi ja otetta-
vissa kayttoon kaikissa toimintamaissa. Talla hetkella kaytetdan kolmea erilaista SAP
jarjestelmad, jotka tulevat historiasta, jolloin yhtio ei ollut viela yhdistynyt. CSSM-
jarjestelmassa SAP on automaattisesti hallinnointitytkalu, muissa tapauksissa jaa sel-
vitettdvaksi milla tavoin ulkopuolisen varastopalvelijan kanssa vaihdetaan tietoja eri

systeemien valilla.

Salesforce

Salesforce on asiakastietojarjestelmd, CRM, asiakkuuksien, sopimusten yllapitoa, ra-
portointia ja seurantaa varten hankittu tietojarjestelmé joka on koko asiakastyota teke-
van henkiloston kaytossa. Jarjestelma tarjoaa helposti 16ydettavaa tietoa asiakkuudes-
ta, kuka on asiakkaan vastuuhenkil6 ja toimintojen kehittdmisen historia. Kootut tiedot
helpottavat tietojen siirtoa ja omaksumista vastuuhenkildiden valilla. Lisaksi jarjestelma
avaa mahdollisuuksia toimintojen edelleen kehittdmiseen ja tehokkaaseen seurantaan,
jos tiedot siella on asianmukaisella tavalla yllapidetty. Asiakastietojarjestelméa on ehka
selkein tapa seurata sopimustilannetta, jarjestelmana se mukautuu useisiin erilaisiin
seurantatarpeisiin, joilla tietoa voidaan tehokkaasti jakaa kayttajille tehokkaasti ja luo-

tettavasti.
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Sopimusarkisto

Terveinta on aina tehda kirjallinen palvelusopimus, mikéli johonkin palvelumalliin sitou-
dutaan. Juridisesti sitovin sopimus on kirjallinen. Tamé toiminta my6s sitouttaa mo-
lemmat osapuolet riittdvassa maérin yhteistoimintaan. Tiedon kulun jatkuva varmista-
minen on oleellista, eikd saa unohtua, jos vastuullinen tai organisaatio vaihtuu. Varas-
tosopimuksen on oltava irtisanottavissa ja laskutettavissa asiakkailta, jos kysynta lop-
puu. Sopimuksessa on minimissaan maaritettava, kuka paattaa sopimuksen ja milla
ehdoin, kuka vastaa sopimuksen toteutumisesta ja kuka lopettaa. Sopimukset ovat
yhtion toimintapolitikan mukaan aina maaraaikaisia, jatkosta sovitaan erikseen saan-
nodllisesti, varastotasoa hallitaan jatkuvasti, kiertonopeus ja muut sovitut asiat ovat mi-
tattavia asioita. Liitteessa 1 oleva sopimus olisi laadittava vahintaan kaupintasopimuk-

sista, muistakin sovellettuna, vahintaan tuotekohtainen varastosopimus.
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5.5 Paatos varastoinnista ja palvelumallista

Luvussa kasitelladn kuinka edetddn esikasittelyn kautta varastointiesitykseen ja sopi-

mukseen.

Pisteytys varastoinnin aloittamisesta

Karkeaa esivalintaa auttaa taulukon 3 yhteenlaskettu pisteytys eri toimintojen mukaan.
Toimitustavan maarittdd lopullisesti asiakkaan kyvykkyys hoitaa varastoaan ja suunni-

tella tuotantoaan, sekd ennustaa toimintaansa mygs toimittajan suuntaan.

Jos yhteenlaskettu pistemaara ylittda 75 % maksimista voidaan lahtea esittamaéan va-
rastointikonseptia palvelumahdollisuutena. Valintaprosessi on valitettavasti jossain
maarin myds intuitiivinen, vuodet eivat toistu kaltaisinaan ja peruutuspeilindkyma on
selan takana eika varmista tulevaisuutta. Suurimmassa maarin perustelut toivottavasti

on osoitettavissa laskennallisesti kestaviksi.

Viime kadessa palvelupaatds on aina sopimusasia. Asiat kannattaa joka tapauksessa
sopia ennalta, myds sopimuksen alasajo irtisanomisineen ja siihen liittyvat osapuolien

velvollisuudet.

Asiat jotka on kysyttava ja sovittava asiakkaan kanssa.

¢ Kuinka paljon ja mita artikkeleita palvellaan varaston kautta
e Varaston jatkuvuus, projektiluonne, tuotekehitystarve, tuoteika, sopimusika
¢ Onko tarvetta sopimusvalmistukselle tai muille palveluille muualla

Mik& on tarkastelujakso, tavoite on tehda vain maaraaikaisia varastosopimuksia
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Taulukko 3.  Esivalintapisteiden laskeminen

Oma myynti politiikka / Strategia

Myyntipolitiikka 0-5p
- maa ydinmarkkina-alueella
- Asikkuus tukee strategiaa
- kannattavuus
Kokoluokka 0-3p
>500t
>2000 t
>5000 t
Kumppanuus 0/3p
-ikayli5v
- markkinointiohjelma
- Yhdistetty
Max 11 p
Asiakkuus
Merkittavyys 0-3p
Yhteustyohalukkuus 0-5p
Kumppanuus 0/3p
Hankintapolitiikka 0-5p
Max 16 p
Tuote ja jatkojalostus
Logistinen piste 0-1p
Yhteistydkumppani 0-1p
Tuote 0-2p
Kysynnan tasaisuus 0-2p
Erikoistuote 0-1p
Max 7 p
Jarjestelma rajapinta
Seuranta 0/2p
Ennuste 0/1p
SAP 0/3p
Metocs 0/4p ]
Max 10 p
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Seuraavassa luetellaan tarkastettavia asioita, jotka taytyy huomioida kun punnitaan
mahdollisen péatdksen kannattavuutta ja tarpeellisuutta tehdéa varastointisitoumus:

e kuka muu voi tarjota, kilpailutilanne

e Miké on laskennallinen asiakashyoty (romu, tehokkuus)

e Onko tuotteista tehty tuoteoptimointi (lujuus, sinkittavyys, taivutettavuus, sau-
ma, sisdsauman poisto, muut tekniset asiat)

e Onko tuote tai asiakkuus oman tuotekehityksen kannalta merkittdva, onko 6y-
tanyt jo olemassa olevia vastaavia tuotteita, tuotteen tai asiakkaan tuotteen re-

ferenssiarvo markkinoinnille.
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Menetelma palvelumallin valintaan
Tassa tutkimuksessa ehdotetaan kaytettavaksi matriisia taulukossa 4, jolla asiakkuu-

den toimintatavan mukaan valikoituu sopiva palveluvarastointimalli.

Taulukko 4.  Ehdotus palvelumallin arvottamiseen

X= vaihtoehtoinen palvelumalli Malli

(X) = vaihtoehtoinen palve- . .

lumal Viikkovarasto asiakasvarasto

li rajoittein Viikkovarasto Asiakasvarasto ‘ ‘ Kaupintavarasto CSSM
Tuotekannattavuus

<5%GM X (x)

>5% GM X X X X

Toimitusaikavaatimus

- pv-taso X X
- vko-taso X X

Toimitusten rytmitys

- Ennakkotilaus, PV/vk rytmi X X

- Kotiinkutsu X X
Tuotteiden

lukumaara

<5 kpl X X (X)
5-15 kpl X X X
> 15 kpl X X X
Kysynta

<5t/kk X X

5 - 15 ton/kk X X X X
>15t X (X) X X

Kysynnan vaihtelu

- Tasainen X X X X
- Epatasainen (X) X X

Laatuvaatimus

- Ei vaatimuksia X X X X
- Vanhenemisriski X X X
- Ruosteettomuusvaatimus X X X X
Maa-alue

- suomi X X X

- skandinavia X X X

- CE/International (X) X

Tuotteen menekkiennuste

- On saatavissa asiakkaalta X X X X

- Ei ole saatavilla asiakkaalta X X (X)
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Kaytannossa korkein pistemaara maarittaa sitoutuneimman varastopalvelumallin, riitt&-

van suuri pistemaara mahdollistaa aloittaa varastoinnin esimerkiksi viikkovarastoinnilla.

Tavoitteena on valita aina tarkoituksenmukaisin toimitustapa, mieluiten tietenkin aina
suora toimitus. Suurten volyymien kohdalla on mielekasta tarjota konsernijakelijalle
Tibnorille mahdollisuutta asiakasmitan ottamiseen ohjelmaan, silloin varastonhallinta
on tehokkainta ja lisdarvo jaa konserniin. Toisaalta paatoksen teossa on hyva olla riit-
tavassa maarin kriittisyyttd, onko aiheellista esittaa toimintaa, joka sitouttaa paddomia ja
raskauttaa toimintaa merkittavasti. Ajoittain on tarpeen olla mahdollista sopeuttaa toi-
mintaa markkinatilanteen niin vaatiessa esimerkiksi kysynnén kasvaessa tarjontaa suu-
remmaksi. Yleensa sitoutetut asiakkaat palvellaan ensimmaisena. Jos sitoumusten
maara kasvaa liian merkittavaksi ei johdolle jaa tarpeeksi joustoa toimia yrityksen kan-
nalta edullisimmalla tavalla. Yksinkertaisimmallaan se vaihtoehto, joka saa eniten mer-
kint6ja, on mahdollisesti sopivin valinta palvelumalliksi. On tietenkin selvaa, ettd tassa
kohtaa asiakkaan hankintapolitikka asettaa omat edellytyksensa, onko asia edelleen
vietavissa. Osalla asiakkuuksista on tietynlainen haluttomuus kovin suureen sitoutumi-

seen toimittajaan.

Hyvaksyntéesitys

Yhtion laatukasikirja ja jarjestelmé edellyttéda kirjallista esitysta palveluvaraston perus-
tamiseksi, hyvaksyntaesitystd, jonka kussakin tapauksessa valtuutettu johdon edustaja
hyvaksyy maaraajaksi yhtion sisdisesti maaritellyin ehdoin. Kuviossa 4 on yksinkertai-

nen hyvaksyntaesitys, joka samalla on asiakasta sitova varastointisopimus.
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Ennen varastointipaatoksen esittdmista olisi hyva viela kayda lavitse tarkistuslista lapi-

kaytavista ja punnittavista asioista.

e Ennakkoselvitys
e Asiakkuus

e Tuotteet
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e Sopimus K/E
e Sitoumusaika K/E
e Volyymi/merkitys/kannattavuus K/E
e Vastaako todellisuudessa yhtion tavoitteita? K/E

¢ Onko vastaavaa palvelua olemassa jollekin muulle,

voiko sita hyddyntaa vaihtoehtoisesti? K/E
¢ Onko maaraaikainen, onko purettavissa? K/E
o Hyvaksyisinkd itse tallaisen sitoumuksen K/IE

Mikali naistd kaikista saa kylla vastauksen, varastointiehdotus on riittdvassa maarin
perusteltu. Asiakkaan allekirjoittama varastosopimus sisaltda sopimuksen loppuvaras-
ton lunastamisesta, jolloin yksi riskiksi tunnistettu tekija eliminoituu ja on hoidettavissa

luonnollisena toimintona.
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6 Yhteenveto

Paaasiallisena tarkoituksena oli laatia yksi osa yhtion sisaiseen kayttoon tuleva pro-
sessikuvaus varastoinnin kaytdsta palvelukonseptina ja karsia nykyisin kaytdssa olevia
varastointimalleja vahemmaksi. Itse prosessi on toki eri muodoissaan ollut jatkuvasti
kaytdssa, palvelu halutaan vain kuvata paremmin ja sité kautta tehostaa konseptin hal-
lintaa. Luvussa 5 toiminnot yksinkertaistettiin helposti omaksuttavaan muotoon, ja ne
mahdollisesti lisdtdadn prosessina laatukasikirjaan. Tavoitteena on keskittya tehok-

kaimmiksi tunnistettuihin prosesseihin ja rajoittaa muiden luovaa kayttoa.

6.1 Tavoitteet

Tybssa on esitelty prosessia, jolla valita palveluvarastomahdollisuuksista sopivin
kuhunkin tarpeeseen. Varastointia itsessaan vaiheena on kuitenkin valtettava jokaises-
sa prosessissa, sujuvan toiminto- ja materiaalivirtauksen aikaansaamisen ilman varas-

toja on oltava tavoitteena, vaikkei se aina olisikaan mahdollista..

Samanaikaisesti on oleellista kehittdd mahdollisuutta tunnistaa myts kokonaiskuva ja
ymmartaa omia mahdollisuuksia, missa maarin kannattaa pyrkia asiakkuuden sitoutta-
miseen juuri varastointipalvelulla. Toiminnan kannalta olisi oleellista pystya kehitta-
maan asiakkuuttaan siten, ettd se palvelee mytds muita vastaavia asiakkuuksia, eika
lisda turhaa taakkaa muulle toiminnalle. Jos palvelumalli on jossain olemassa, on tutkit-
tava, voidaanko se jakaa muun toiminnan kanssa. Yksistdan pelkastaan turhan valtta-
minen palvelee yhtidn tavoitteita nykyisessa strategiassa. Tydssa ei ole kasitelty suoria
kustannuksia, vain viitattu, mitkad vaiheet aiheuttavat kustannuksia. On kuitenkin huo-
mioitava, ettd palvelu aina aiheuttaa kustannuksia ja onkin luonnollisesti punnittava
kokonaisuuden kannalta ainakin karkealla tasolla, saavutetaanko kustannuksilla sel-

laista arvoa, jota kannattaa tarjota asiakkaalle.

6.2 Kehitysehdotuksia

Asian kasittely toi esille useita ajatuksia kuinka varastointia palveluna voisi sisaisesti
kehittda. Itse myyntity6téa elinkeinokseni tekevana tiedan, kuinka haasteellista on 16ytaa

nopeasti tytkaluja palvella asiakkaita akuuteissa tilanteissa ja toki myds pitkassa juok-
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sussa on hyva loytaa tehokkaita ja pysyvid menetelmia pitéda asiakkuus yhtiossa. On
kuitenkin resurssien tuhlaamista, jos yhé uudelleen tekee jo olemassa olevan ratkaisun
omalle asiakkaalle edes yrittamétta |0ytaa jotain yhteiskayttoon sopivaa menetelmaé
muiden jo olemassa olevista ratkaisuista. Markkinointi ei tahan pysty muutoin kuin yh-

denmukaistamalla materiaalin ja tuotenimet.

Seuranta Salesforcen mittaristolla

Yhtena kehityskohteena l6ytyi mittariston luominen asiakastietojarjestelma Salesfor-
ceen helpottamaan I6ytamaan tietoa voimassa olevien kaupinta- tai muiden varastojen
maarasta ja kehityksestd, samalla helpottamaan yhteiskayttdmahdollisuuksia. Materi-
aalin hyddyntdminen vaikkpa varaston taydentdmisvaiheessa muille markkinoille tai
asiakkaille voisi olla myds tutkimisen arvoinen toiminto, talla hetkella tallainen tieto ei
ole helposti saatavilla. Tavoitteena pitéisi olla helpon hakumenetelman luominen jolla
hakea erilaisia tarjolla olevia varastointipalveluja ja - tuotteita. Tama voisi olla avuksi
etsittdessa ja luodessa uusia erikoistuoteasiakkuuksia tehokkaamman alkuvaiheen
pieneratoimitusten muodossa. Usein uusasiakkuuden ja tuotekehityksen suurin ongel-
ma on alkuvaiheen kysynnén pienuus verrattuna raskaaseen suoran tehdastoimituksen
kokoon nahden, erikoistuotteiden minimieréa voi olla jopa 20000 kg, joka esimerkiksi

prototyypin valmistukseen on liian jared.

Logistinen ristinmyynti selvitys

Toiminnan kehittamiseksi yleisella tasolla voisi olla varastopalveluratkaisuista kootun
myyntivarastoluettelon jakaminen koko myyntikenttaan. Nykyisessa jarjestelmassa ei
ole helposti selvilla, minne kaikkialle on jo sitouduttu ja millaisilla tuotteilla. Asiakaspal-
velulle voisi olla yleisesti hyddyllista, mikali tiedettaisiin, minne on toimitettu materiaalia.
Talla hetkella selvityksessé kaytetaan tilauskantaa, mikali sellainen on saatavilla ja
sellaiset oikeudet on annettu. Harvalla asiakasrajapinnassa toimivalla taman kaltaisia
mahdollisuuksia kuitenkaan on. Tavallaan pitaisi kehittdd helposti saatavilla oleva tuo-
tekehityshistoria yleisempaa kayttoon, nykyiselldaan tallainen tieto on tuotekehitysta
tekevien hallussa. Ehka tieto helpottaisi myos kilpailijatilanteen selvittdmistd, samoin
suojaisi mahdollisesti jo olemassa olevia asiakkuuksia ainakin siséiselta kilpailulta, li-

saksi valtyttaisiin jo olemassa olevan tiedon uudelleen kehittamiselta.
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Myyntikentan koulutus

Eri vaihtoehtojen lapikaynti kuuluisi olla rutiininomaista yleistietoa, joka on helposti saa-
tavilla. Se voitaisiin vieda saataville joko yleisten tietojarjestelmien kautta tiedostona tai
suorana myyjakoulutuksena tai lisdtd mahdollisesti kayttoon tulevaan myyjan kasikir-
jaan tai muuhun toimintaohjeeseen, jonka olisi syyté olla aikaisempaa laajamuotoisem-

pi.

Laajemmalti kaytettavissa oleva tieto eri konsepteista voisi hyodyttdd monessa tapauk-
sessa seké palveltavana olevaa asiakasta ja uusia mahdollisuuksia muille asiakkaille.
Jo olemassa olevien palveluratkaisujen hyédyntamisen toisille markkinoille pitaisi olla
helpompaa, talldin valtettdisiin paallekkaisten palvelumallien luomista ja tehostettaisiin

jo olemassa olevien mallien kayttoa.

Naytevarastojarjestelman laajentaminen eri asiakasmittavarastoihin voisi myds olla
toimiva ajatus, jos tuote on myds helposti eroteltavissa myyntipakkauksista, toiminta
kuitenkin edellyttda palveluntarjoajalta palvelukeskusmaista toimintaa. Tahan ratkaisu
voisi tulla my6s asiakkaan kautta, jos tuote ei ole heidan liiketoiminnan kannalta oleelli-
nen ja salattavaa tietoa. Talla tavoin voisi edistaa tehokkaasti erikoistuotteiden saata-
vuutta muille asiakkaille ilman etta sitd varten tarvitsisi laajentaa jo olemassa olevaa

erillisvarastoa.
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KAUPINTAVARASTOSOPIMUS

1 Osapuolet

Tavarantoimittaja Rautaruukki Oyj
Suolakivenkatu 1

00810 Helsinki

Y-tunnus 0113276-9)

(myo6h. "Ruukki”)

Konsignaatiosaaja

Y-tunnus

(myoh. "Asiakas”)

2 Sopimuksen tarkoitus

Liite 1
1(7)

Talld sopimuksella Ruukki perustaa ns. kaupintavaraston (myoh. "Varasto”) Asiakkaan

tiloihin osoitteeseen . kaupintavarastolla tarkoitetaan Asiakkaan tiloissa pidetta-

vaa tuotevarastoa, jonne Ruukki toimittaa materiaaleja (my6h. "Materiaali”) oheisen

liitteen mukaisesti (Liite 1). Varasto perustetaan Asiakkaan tarpeita varten.

3 Omistus- ja hallintaoikeus

Ruukin Varastoon toimittama Materiaali on Asiakkaan hallinnassa ja kaytettavissa sen

toimituksesta lukien mutta Ruukin omaisuutta kunnes materiaali on kokonaan makset-

tu.

4 Toimitus ja vaaranvastuu
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Ellei osapuolten kesken toisin sovita toimitusehto on Asiakkaan
varasto (INCOTERMS 2000). Vaaranvastuu Materiaalista siirtyy Asiakkaalle toimi-
tusehdon mukaisesti.

5 Tavaran vastaanottotarkastus

Asiakas on velvollinen tarkastamaan Varastoon toimitettavan Materiaalin laadun ja
maaran ja vertaamaan niita kuljetusasiakirjoihin. Asiakas sitoutuu ilmoittamaan kirjalli-
sesti vastaanotetut kollit painoineen ja taakkanumeroineen tassa sopimuksessa tai sen
litteessa mainitulle Ruukin yhteyshenkildlle heti vastaanoton jalkeen. Materiaalien

merkinndissa noudatetaan yhteisesti sovittuja ohjeita.

Ruukki valtuuttaa Asiakkaan ottamaan vastaan toimituksen Varastoon ja allekirjoitta-

maan kuljetusasiakirjat.

Asiakas on velvollinen ilmoittamaan viimeistaan toimitusta seuraavana tydpaivana
Ruukin yhteyshenkildlle kaikista poikkeamista, kuten maaraeroista, pakkauksen vauri-
oitumisesta tai kastumisesta yms. seka tekemaan vastaavat merkinnat kuljettajalle kui-

tattaviin asiakirjoihin..

Asiakas vastaa Materiaalin purkamisesta ja siité aiheutuvista kustannuksista.

6 Materiaalin varastointi ja merkitseminen

Asiakas on velvollinen varastoimaan ja kasittelem&an varastoon toimitettuja materiaa-

leja huolellisesti ja Ruukin kasittely ja varastointiohjeiden mukaisesti.

Asiakas sitoutuu pitdmaan Varastossa olevan Ruukin omistaman Materiaalin selkeé&sti
erilladn muusta Asiakkaan omaisuudestaan tai varastossa olevasta muusta omaisuu-
desta seka merkitsem&an nakyvasti, ettd kyseessa on Ruukin omaisuus. Asiakas sitou-
tuu liséksi varastoinnissa noudattamaan kulloinkin voimassaolevaa lainsaddantda ja

maarayksia seka Ruukin antamia ohjeita.
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Asiakas on velvollinen huolehtimaan siita, etta Ruukilla on ‘n paivan varoitusajal-

la aina vapaa ja esteetdn paasy Varastotiloihin, muun muassa inventaarioita varten.

7 Vakuutus
Asiakas on velvollinen vakuuttamaan Materiaalin vaaranvastuun siirtymisen jalkeiselta
ajalta. Asiakas on pyydettaessa velvollinen toimittamaan Ruukille kyseistd vakuutusta

koskevan vakuutuskirjan.

8 Otot Varastosta

Asiakas on velvollinen ottamaan Materiaalia Varastosta aina taysin nipuin, pois lukien
litteessa (Liite 1) sovitut suurikokoiset tai muuten tahan kaytantdéén soveltumattomat
tuotteet. Jotta Materiaalin kiertonopeus pystytaan paremmin selvittamaan, sitoutuu
Asiakas ottamaan Materiaalia Varastosta siina jarjestyksessa kuin Materiaalia on Va-
rastoon tuotu (vanhimmat ensin), ellei tdssé sopimuksessa tai sen liitteissd ole toisin

sovittu.

Ruukki ei vastaa laadullisesti tuotteista joita on sailytetty pitempaan kuin kiertotavoit-

teessa on mainittu (Liite 1).

Asiakas sitoutuu ilmoittamaan Ruukille Varastosta ottamansa Materiaalit ‘n& tyo-

paivana klo mennessa Ruukin nime&malle yhteyshenkillle.

Mikali tietylle Materiaalille asetettu kiertotavoite (Liite 1) ei toteudu kahtena (2) perak-
kaisend vuosineljanneksend, on Ruukilla oikeus hinnoitella kyseinen Materiaali uudel-
leen. Mikali uudesta hinnasta ei pdasta sopimukseen, on Ruukilla oikeus purkaa sopi-
mus silta osin ja laskuttaa Asiakkaalta viimeksi voimassa olleeseen hintaan jaljella ole-
va kyseisen Materiaalin maaré kuuden (6) kuukauden kuluessa Materiaalin saapumi-

sesta varastoon..

9 Hinta, laskutus ja maksuehto
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Asiakas maksaa Materiaalista kulloinkin voimassaolevan hinnaston (Liite 1) mukaisen
hinnan.

Mikali on voimassa oleva yhteistydsopimus, hinnoittelussa toimitaan sen mukaisesti.

Ellei osapuolten kesken ole Liitteessa 1 toisin sovittu, on Ruukilla oikeus laskuttaa Va-
rastoon toimittamansa Materiaalit valittomasti, kun Asiakas on tehnyt Varastosta oton.

Ruukilla on liséksi oikeus valittomasti laskuttaa Materiaali, joka on Asiakkaan puolesta
kuitattu vastaanotetuksi mutta jota ei tehdyn inventaarin mukaan kuitenkaan 16ydy Va-

rastosta.

Maksuehto on 30 paivaa laskun paivayksesta. Asiakas on velvollinen maksamaan kul-
loinkin voimassa olevan korkolain mukaista viivastyskorkoa eréapaivan ja maksupaivan

valiselta ajalta...

10 Ennusteet ja Varaston koko

Asiakas on velvollinen toimittamaan Ruukin yhteyshenkil6lle kulutusennusteen joka
viikon/kuukauden viimeiseen arkipaivaan mennessa. Kulutusennuste on annettava

tulevalle viikolle/kuukaudelle/vuosineljannekselle/12 kuukaudelle

Ruukki vastaa Varaston taydentdmisestd Asiakkaan varastosta ottoilmoitusten, kulu-
tusennusteiden ja positiokohtaisesti sovittujen varastoparametrien mukaisesti (Liite 1).
Otoissa pyritdan liitteessd mainittuihin kiertotavoitteisiin, jotka yhdessa tarkistetaan

neljannesvuosittain.

Sovittujen kiertotavoitteiden toteutumista tarkastellaan sen mukaisesti mitéd Asiakas on

kulloinkin ilmoittanut Varastosta otetuksi.

11 Inventaario ja tarkastukset

Ruukilla on oikeus haluamanaan ajankohtana tarkistaa ja inventoida Varasto, edellyt-

téen, ettd tastad ei koidu Asiakkaalle kohtuutonta haittaa ja ilmoittamalla siitd etukateen
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Asiakkaalle. Inventaariot tehdaan vahintdan kerran vuodessa ja niista laaditaan kirjalli-

nen raportti, joka toimitetaan molemmille osapuolille.

12 Sopimuksen voimassaolo ja paattyminen

Sopimus on voimassa toistaiseksi kolmen (3) kuukauden irtisanomisajalla. Irtisanomi-

nen on tehtava kirjallisesti.

Ruukilla on liséksi oikeus irtisanoa tdma sopimus paattymaan valittomin vaikutuksin,
jos Asiakas rikkoo olennaisesti taman sopimuksen mukaisia velvoitteitaan eika saa-
mastaan Kirjallisesta huomautuksesta huolimatta saata tilannetta sopimuksenmukai-

seksi.

Ruukki voi myos irtisanoa sopimuksen valittémin vaikutuksin, jos Ruukilla on perustel-
tua aihetta olettaa, ettd Asiakas ei pysty tayttamaan sopimuksen mukaisia velvollisuuk-

siaan.

Sopimuksen paattyessd kokonaan tai yksittaisen tuotteen osalta sitoutuu Asiakas on
velvollinen ottamaan kolmen (3) kuukauden kuluessa irtisanomisesta kaikki sopimuk-
sen mukaisesti varastoidut Materiaalit ja maksamaan ne taméan sopimuksen maksueh-

tojen mukaisesti.

Vaihtoehtoisesti, Ruukin yksinomaisen paatoksen mukaisesti, Asiakas on velvollinen

palauttamaan irtisanomishetkella Varastossa jaljella olevat Materiaalit tai antamaan

kyseisen Materiaalin arvoa vastaavan vakuuden.

13 Muut ehdot

Kaikista lisdyksista tai muutoksista t&h&n Sopimukseen on sovittava kirjallisesti Myyjan

ja Ostajan valilla.

Ellei tassa sopimuksessa ole muuta sovittu, sovelletaan Ruukin ja Asiak-

kaan valiseen sopimussuhteessa Ruukin yleisi& myyntiehtoja (Liite 3).
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Tahan Sopimukseen sovelletaan Suomen lakia.

Sopimuksesta aiheutuvat tai siihen liittyvat riidat, joita ei keskinaisissa neuvotteluissa
voida sopia, ratkaistaan lopullisesti valimiesmenettelyssa. Valimiehet nimittd& Keskus-
kauppakamarin valityslautakunta, ja valimiesmenettelyssd noudatetaan tdman lauta-
kunnan séantdja. Valimiesoikeuden istunnot pidetd&n Helsingissd. Valitystuomio on

lopullinen ja molempia osapuolia sitova.

Liitteet 1. Varastoitavat tuotteet, kiertotavoitteet ja pakkauskoko
2. Varastointi ja kasittelyohje

3. Ruukin yleiset myyntiehdot

Paikka ja paivays

Allekirjoitukset

Rautaruukki Oyj
Ruukki Metals

Liitteen sisaltd
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