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Viimeistään maailmanlaajuinen 
lama on herättänyt yrityksiä etsi-
mään uusia liiketoimintamalle-
ja. Tulevaisuudessa yhä useammat 
yritykset jakautuvat pienempiin 
yksiköihin, jotka ovat mahdollisim-
man lähellä asiakasta.

– Yleisesti ottaen maailmassa ei 
ole onnistuttu kovinkaan hyvin toi-
mitusketjujen yhdistämisessä asi-
akkaisiin, mutta viimeisen 15 vuo-
den voimakkaan kasvun ansiosta 
olemme päässeet kuin koira verä-
jästä, sanoo John Gattorna, yksi 
maailman johtavista SCM-asian-
tuntijoista.

Sovita asiakkaan mukaan 
- arvokkain tieto on kentällä
Yhä monimutkaistuvammassa 
maailmassa yritys ei voi ajatella toi-
mitusketjuaan yksittäisenä proses-
sina. Toimitusketjuja on ajateltava 
monikossa.

– Jokaisen yrityksen läpi kulkee 
useita toimitusketjuja. Erilaisilla 
poluilla ja prosesseilla on omat eri-
tyispiirteensä, jotka ovat saattaneet 
unohtua leveämpinä aikoina, kun 

yrityksen tuotteita ostettiin joka ta-
pauksessa. Mutta ”yhden koon” toi-
mitusketjut eivät toimi enää, Gat-
torna sanoo.

Asiakaskäyttäytymisen tunte-
minen on avainasemassa uusis-
sa liiketoimintamalleissa. Monille 
yrityksille syvemmän asiakasym-
märryksen saavuttaminen on kui-
tenkin mahdotonta, johtuen niiden 
omasta rakenteesta

– Useat yritykset ovat täydet 90 
astetta väärässä suunnassa siitä, 
mitä asiakkaat haluavat, koska yri-
tyksiä johdetaan siilomaisesti yl-
häältä alas, mahdollisimman kau-
kana asiakkaiden toiminnasta, Gat-
torna selittää.

Toimitusketjujen sovittaminen 
yhteen asiakkaiden tarpeiden mu-
kaan on paras tapa tehostaa koko 
liiketoimintaa.

– Erilaiset tavat jaotella asiakas-
ryhmiä voi unohtaa ja ottaa ohje-
nuoraksi vain yhden: kuinka tuo-
te tai tuoteryhmä sovittuu tietyillä 
markkinoilla yhteen asiakaskäyt-
täytymisen kanssa. Tällainen tie-
to voidaan kääntää takaisin yrityk-

seen, sen prosesseihin ja organisaa-
tiorakenteisiin, Gattorna sanoo.

Kartoita kulttuuriasi ja    
löydä ketjun helmet
Yritysjohdon on ajateltava omia toi-
mitusketjujaan yrityksen omimpa-
na toimintana. Vaikka näin tehtäi-
siinkin, jää toimitusketjujen ratkai-
sevin tekijä usein huomiotta.

– Puolet siitä, mitä toimitusket-
jussa tapahtuu, liittyy ihmisten 
käyttäytymiseen. On asiakkaita, jot-
ka vetävät tuotteen toimitusketjun 
läpi ja toimittajia, jotka tuottavat 
vaikkapa komponentteja tai raaka-
aineita. Tässä välissä on oma yritys 
työntekijöineen. Tätä puolta ei ole 
osattu tai haluttu ottaa riittävästi 
huomioon, Gattorna sanoo.

Tyypillinen tilanne on, että yritys 
osaa hallita toimitusketjun ”kovia”, 
mitattavia osatekijöitä, mutta ei puutu 
ihmisten toimintaan, koska sen mit-
taamista pidetään mahdottomana.

– Tuollaisen tekosyyn voi heittää 
jo menemään. On olemassa erin-
omaisia välineitä kartoittaa yritys-
kulttuuria ja sen johtamistyyliä. 
Vasta tällainen näkemys yrityksestä 
mahdollistaa tietoisuuden siitä, mit-
kä osat liiketoiminnasta voivat me-
nestyä ja mitkä tarvitsevat ajattelu-
tavan muutosta, Gattorna selittää.
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Kysymys: ■■ Kuinka yritykse-
ni voi menestyä rajusti vaihtele-
van kysynnän paineessa?

Vastaus:■■  Toimitusketjut, ja 
niiden myötä koko liiketoiminta, 
on organisoitava asiakkaiden 
käyttäytymisen mukaan.
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Toimintaketjujen 
kannattavuus-
ajattelussa 
kohti laajempia 
kokonaisuuksia

Suomalaisen metsäteollisuu-■■
den toimitusketjujen hallinnas-
sa on paljon kehittämisen varaa. 
Vuosikymmeniä samanlaisina 
säilyneet toimintamallit eivät rii-
tä, eikä toimitusketjua voi enää 
tarkastella pelkän logistiikan nä-
kökulmasta.

– Perinteinen tilanne yrityksis-
sä on se, että erillinen logistiik-
kaosasto on hoitanut erinomai-
set kuljetusjärjestelyt, mutta ku-
kaan ei tarkastele, tuotetaanko 
tuotteet oikea-aikaisesti vai va-
rastoon makaamaan, kertoo KTT 
Pekka Koskinen.

Toimitusketjut sitovat paljon ■■
pääomaa, ja ovat siis suorassa yh-
teydessä yrityksen kannattavuu-
teen. Ajattelutavan on siirryttävä 
pois konteista ja rekoista, kohti 
toiminnan strategista kokonais-
ohjausta. 

– Koko toimitusketju on saata-
va mukaan yrityksen ydintoimin-
taan. Suomalaisissa yrityksissä on 
alkanut tapahtua muutosta, mut-
ta sen on lähdettävä liikkeelle yri-
tysjohdosta, Koskinen perään-
kuuluttaa.

asiakaslähtöisyys
Älä jaottele asiakasryh-
miä, vaan ota ohjenuorak-
si tuotteen sovittaminen 
asiakaskäyttäytymiseen.
kuvat: J. Gattornan arkisto

Moni perinteinen kauppa- tai tuo-
tantoyritys mieltää tilaus-toimitus-
ketjun hallinnan yhä pelkäksi logis-
tiikaksi. Laajempi käsitys toimitus-
ketjusta avaa kuitenkin uudenlaisen 
näkökulman yrityksen ydintoimin-
taan ja sen kannattavuuteen.

– Tarkoitan tilaus-toimitusket-
julla kaikkea sitä työtä, jonka seu-
rauksena tavaraa saadaan yrityk-
seen ja sieltä asiakkaalle. Tällöin 
esimerkiksi asiakaspalvelu kuu-
luu myös tilaus-toimitusketjuun, 
kertoo liikkeenjohdon konsultti 
Jouni Sakki, jolta on syyskuussa il-
mestynyt uusi, tilaus-toimitusket-
jun hallintaa käsittelevä teos.

Tilaus-toimitusketjuun liittyvä 
työ on usein rutiininomaista, eikä 
sitä pysähdytä sen kummemmin 
ajattelemaan. Tavaraa kuljetetaan 
ja varastoidaan, tilauksia tehdään 
ja otetaan vastaan.

– Oleellista on, että juuri nämä 
tapahtumat aiheuttavat suuren 
osan tilaus-toimitusketjun kaikis-
ta kuluista. Nämä kulut pitäisi tun-
tea yksityiskohtaisesti. Tässä on 
suomalaisilla yrityksillä vielä pal-
jon tekemistä, Sakki sanoo.

Katso katteen tuolle puolen 
- tunnista todellinen tappio
Ajatus kulutietoisuudesta liittyy 
kulujen jakautumiseen. Suurta 
osaa tilaus-toimitusketjun kuluis-

ta ei osata suhteuttaa yksittäiseen 
tuotteeseen tai asiakkaaseen.

- Esimerkiksi palkkakustannuk-
set tunnetaan kokonaisuuden ta-
solla, mutta eri asiakkaat ja tuot-
teet aiheuttavat kuluja hyvin eri 
tavalla, eivätkä ne ole välttämättä 
suhteessa katteeseen, Sakki muis-
tuttaa

Myyntikate ei riitä yrityksen kan-
nattavuuden mittariksi. Yllättäviä-
kin tappioita ilmenee, kun toimi-
tusketjun kulut kohdistetaan yksit-
täisiin asiakkaisiin tai tuotteisiin.

– Plusmerkkinen kate ei aina rii-
tä korvaamaan tilaus-toimitusket-
jun tapahtumista aiheutuvia ku-
luja, eikä yritys aina edes tiedosta 
tappiollista tuotetta. Kun yrityk-
sessä sitten tehdään kulukohdis-
tus, jopa puolet tuotteista tai asiak-
kaista saattaa osoittautua tappiol-
lisiksi, Sakki kertoo.

Pienin resurssein parempiin 
tuloksiin
Kiinteiden kulujen kartoittaminen 
tilaus-toimitusketjun tapahtumi-
en mukaan on yksinkertainen pro-
sessi, jonka pienikin yritys pystyy 
suorittamaan vähillä resursseil-
la. Tappiollisten tuotteiden tai asi-
akkaiden tiedostaminen avaa tien 
selvään kannattavuuden kasvuun.

- Yrityksen kannattavuutta ei 
paranneta sillä, että nipistetään 
esimerkiksi kuljetuskustannuksia 
vielä vähäsen. Kannattavuutta pa-
rannetaan siten, että tiettyjä tuot-
teita ei kuljeteta ollenkaan, Sakki 
tiivistää.

Kunnioita 
kulutietoisuutta 
yksinkertaisesti

  jussi tiihonen

toimitus@mediaplanet.com

Pelkkiä myyntikatteita tui-
jotettaessa yritykseltä jää 
ratkaisevaa tietoa huomaa-
matta. Tilaus-toimitusket-
jun kuluja on tarkastelta-
va tuote- ja asiakaskohtai-
sesti.

prosessien 
työ esille
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Tehokkaan toimitusketjun toteuttaminen          
edellyttää kokonaisuuden hallintaa.

vahva ketju
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