Tilaus-toimitusketju ja
liiketoiminnan
kannattavuus

Jouni Sakki Oy
Rélssintie 4B, 00720 HELSINKI
tel. +358 50 60828
e-mail: jouni.sakki@jounisakki.fi
www.jounisakki.fi

Tilaus-toimitusketju

Suurin osa tyosta tehdaan tilaus-toimitusketjuissa!

Jokainen tapahtuma (tilaus tai toimitus) aiheuttaa tietyn
kustannuksen. Tapahtumien maéaria seuraamalla
voidaan arvioida niista aiheutuvia
henkilostokuluja.
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Tilaus-toimitusketjun kustannukset

Saapuva | V%rgztgénrygﬁ” | Lahteva
rosessi ] rosessi
P I kustannukset P
Tikausketju (prosessin ohia!Js)
*Hankintatyo e Asiakaspalvelu
«Hankintoihin | -Ostove.lat | *Myyntiin liittyva
liittyva talous- § *Myyntisaatavat | talous ja tieto-

ja tietohallinto : hallinto
Toimitusketju (varastointi, valmistus, jakelu)
e Saapuva » Varastopddoma " Valmistus
varastokasittely | « Varastotilat |- Lahteva
o Havikki 1° Havikki ja I kasittely
Saapuva rahti . epakurantti I- Lahteva rahti
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Kustannusajurit ja niiden arvot

VGURNES!  Firma Oy Firma Oy Firma Oy Firma Oy
.. Lo VOEI{E) Yhteensa = Osasto A | OsastoB | Osasto C
Kiintedt AIANIAKSO IIEEN 2001 2001 2001
kusTannU kseT 1 SAAPUVAN PROSESSIN KUSTANNUKSE 425 509 312 314 65 313 47 882
1.2 Saapuva prosessi [eur/ saapumisrivi] 69 127 27 39
ko hdenneTaan 2 SAAPUVAN RAHDIN KUSTANNUS 193 738’ 98 340 79 505 15 893|
| 1 1 - 2.2 Rahti [eur/ saapumisriv] 32 40 32 13]
ai heUTTGm Isper‘laa.r 3 VALISUMMA |: Saapuva prosessi yht. 619 247 410 654 144 818 63 775
Teen mukaan 3.2 Saapuva prosessi + rahti [eur/ saapumisr 101 167 59 52
. . 4A VAIHTO-OM. PAAOM. KUST. 541 167 384 757 120 252 36 158
Kohdistamista e
5 4.1 Pazoman kustannukset [% varastonane 17,2 % 18,0% 16,4% 132%
varten tarvitaan 4A VARASTOTILAN JA EPAKUR. KUST. 322225 247092 64868 10265
H H 4.2 Tilan ja epakur. kustannukset (% varaste 10,2 % 11,6 % 8,9 % 3,7%
Kustannusajureita — : : ' :
5 LAHTEVAN PROSESSIN KUSTANNUKSET 1642201 1000 597 317 397 318 475
JC( nii ”e Gr'VOT e, | 5.2 Lahtevé prosessi [eur/ ldhtevé tapahtumar 12 10 16 25
i - " 6 LAHTEVAN RAHDIN KUSTANNUS 437258/ 290738 106 168 40 352
hi NTGIGPUT . 6.2 Rahti [eur/ lahetysriv] 3 3 5 3
7 VALISUMMA II: Lahteva prosessi_yht. 2079459 1291335 423 565 358 827|
7.2 Lahteva prosessi + rahti [eur/ lahteva tap: 16 13 22 28
12 KOKONAISKUSTANNUKSET 4286 478 2 899 296 833 243 553 939
12.1 Kokonaiskustannukset [eur/ lahteva tap: 102 108 95 89
12.2 K nukset [eur/ lahteva tap: 33 29 43 43
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Teollisuus- ja kauppayritysten kannattavuus
Suomessa v. 2004

Liikevoitto (= tulos ennen padaomakuluja)
e alle5% ; 48 % yrityksista
e 5-159 ; 32 % yrityksista
e vylil5% ; 20 % yrityksista

(Tietoldhde: Suomen Asiakastieto Oy:n Voitto CD.
Mukana 29.467 kpl kauppa- tai teollisuusyrityksia vuonna 2004)

SCM Best Practice -analyysin tarkoituksena on
etsia keinoja lilkkevoiton parantamiseen.

¢|- gittusheljun il www.jounisakki.fi
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annattavuuden parantaminen

1 Alenna tyon ja varastoimisen kustannuksia:

Paranna tyon tuottavuutta,
toimituskykya ja varastokiertoa

2 Lisda bruttokatetta:

Kasvata myynti- ja
ostohintojen valista
eroa
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1 Tilaus-toimitusketjun tehokkuus

¢ 7 Wwv-v.jouni'sakl'd.fi
Abc- analyysi

Abc: asiakkaat, tuotteet ja tavarantoimittajat luokitellaan
kulutuksen arvon mukaan viiteen luokkaan:

A =50%, B =30% C = 18%, D = 2%, E = 0%

=» Miten jakautuvat asiakkaat, tuotenimikkeet,
tavarantoimittajat, vaihto-omaisuus, tapahtumat?

=» Mitka ovat kustannukset ja palvelukyky eri luokissa?

=» Mikaé on todellinen tulos / luokka?

Huom. Tarkasteltaessa tilannetta asiakasnakokulmasta eivat
analyysit valttamatta kerro kaikkea tuotteiden tarkeydesta!

¢ gimitusheton hallin www.jounisakki. fi
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Tuotteiden abc-jakautuminen ja tulos

Nimikkeet [#] O Myynti Katteesta jaljella 1 000 €
0 1000 2000 3000 W Myynti(brutto)kate [1000 €]
L L , 0 5000 10 000 15000/ |-400 -200 0 200 400 600 800 1000
A [D195 ‘ : : wmaa| | A 763
" pm—2 = [ 241
c 2037 269 =
D T 1941 -203 i
-3E
£ 310 I
TOTAL 494

Pieni osa tuotteista (luokat A ja B)
muodostavat 80% myynnista tai
kulutuksesta. Kuitenkin C- ja D-
tuotteitakin tarvitaan.

Kaikki tuotteet eivat kata toiminnan
aiheuttamia kustannuksia

Mika on valikoimassa olevien
tuotteiden jarkeva maara?

www.jounisakki.fi
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Tyomaarat abc-luokituksessa

Tydmaaran liiallinen keskittyminen C- ja D-tuotteisiin liséa
kustannuksia ja alentaa kannattavuutta. Tydmaaraa on mitattu
osto- ja myyntitapahtumilla.

Hankintaprosessin tyo

A
%

8
B
v

C
38 %

D
41 %

Myynti- ja jakeluprosessin ty6

D A
23 % 14 %
C B
36 % 27 %
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Yhteenveto asiakkaista

Liikaa (huonoja) asiakkaita! Huonot elavéat hyvien siivella ja

aiheuttavat liséksi paljon turhaa ty6ta! Tuottavuuden parantaminen
lahtee asiakasanalyysista.

Katteesta jaljella [1000 €]

Asiakkaiden méaara / tulos kpl
1000 870

O pos
A=50% B=30% W neg
-121 W 1530
00 0 234 239
qgﬂ fgirnitushetjun hallint www.jounisakki.fi
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Yhteenveto toimittajista

Paata ensin ketka ovat asiakkaitasi. Mieti sitten, millaista
tuotteiden valikoimaa heille tulee tarjota! Tama ratkaisee
toimittajien maaran ja hankintojen resurssitarpeen!

Toimittajia [kpl]

Kustannus / tavarantoimittaja

149
o m>10%
120
100 B<10%
80
60 45

231

404 15
20

A=50% B=30% C=18% D=2% E=0%

Yhteistyokumppaneiden suuri maaré alentaa tuottavuutta. Ostojen
hajauttaminen monille tavarantoimittajille ei ole jarkevaa.

www.jounisakki.fi
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Abc-analyysin merkitys

Analyysi on kuva menneisyydesta mutta tuotteiden
jakautuminen ei muutu.

Pieni osa tuotteista tuo tuloksen (A- ja B-luokka).
Tee ndisté vield parempia ja pyri ostarmaan
edullisemmin!

A- ja B- tuotteet tulee osata ennakoida -> niihin
ostobudjetista 80%o.

C ja D -tuotteet ja asiakkaat aiheuttavat aivan liikaa
tyota ja varastokustannuksia. Aseta tuotteille
minimitoimituserét ja hinnoittele tuotteet oikein!

Mika on valikoiman oikea laajuus?

¢ qiisielon ballnt www.jounisakki.fi
13 Copyright Jouni Sakki

Kannattavuuden avaintekijat

Kun tuotevalikoima ja asiakaskunta ovat laajoja, ei
lukuisten tuotteiden pieni myynnin volyymi tuo riittavasti
tuloja tilaus-toimitusketjussa syntyvien kustannusten

kattamiseen.

Asiakkaiden madra =—p Tuotteiden maara

=P Tavarantoimittajien MEara =—p

Myynti- ja ostotapahtumien sek& varaston maara

=P Heikko kannattaviuus
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Hankinnan ja varastoimisen kustannukset

Hankinnan ja varastoimisen kustannukset suhteessa

myyntikatteeseen ja optimitasoon.

40 %
35 %
30 % |

OHankinnan ja varastoimisen kust. % / kulutus
OBruttokate [%]
OOptimaaliset kustannukset % / kulutus

34,6 % 36,5 %

31,2%

255 26,4 %

25 %
20 %
15 %
10 %
5%
0%

20,1 %

B C D TOTAL

L9 %

<TT>
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Kustannukset

Esimerkki hankinnan ja varastoimisen kustannusten

jakautumisesta.

Kustannukset 1000€

@ Oston jatal.hall.
Kust

@ Saap. varasto.
kust.

W Hankinnan
rahtikust.

W Varastopddoman
kust.

OVarastotilan kust.

<TT>
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Ostettujen tuotteiden ja palveluiden jako
“neljaan luokkaan (4-k)

Luokittelu auttaa lI6ytamaan samankaltaiset tuotteet ja palvelut ja
sen avulla pyritdan kehittdmaan tavarantoimittajayhteistyota.

3 SUURET 2 SUURIVOLYYMI

2 PROSESSIKULUT JA TYOMAARA

g tyon tuottavuuden hinta- ja tyén

e potentiaali tuottavuuden potentiaali

3

=

S

T £ q

2 4 PIENI VOLYYMI JA UL (=00

) T OMARRA VOLYYMI, PIENI

& Ay TYOMAARA
yksittdisid g1 —

Z . . suuri hintasdéstojen-

2 mahdollisuuksia T

potentiaali

HANKINTOJEN EUR VOLYYMI 20 / 80
e
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Tuotteiden ostoerét ja vaihto-omaisuus

Ostoerien optimointi ehdottaa ostoja suuremmissa erissd eli erid
yhteensd yli puolet vahemman! Silti varasto ei kasva.

Nykyinen toiminta aiheuttaa liikaa kustannuksia!

== Varasto [1000 €] Saapuneita eria kpl [#]
Varasto tavoite )
3000 — — Varmuusvarastotavoite 50 000 45642
2 406
2500 40000 4
2000 30000
1500 19 800
20000 13287
1000 —
10000 | 7301 4936
500
0 0 ‘
A B c D TOTAL
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Varaston koostumus

Varastokierto keskiarvolukuna voi johtaa harhaan. Onko varastossa
oikeaa tavaraa? Suuri osa varastosta on passiivivarastoal!

Onko varaston toimituskyky riittavd? Menetetddnko myyntia?
Aiheuttavatko varastopuutteet hdiriokustannuksia?

O Alivarastotuotteita (2 viikkoa) [ Peassiivivarasto [0 Adtiivivarasto ” i
D oneta e 3 Ver pysehdysaika[d]
7oluoneIsa 100% —a—Todell. toirmituskyky kk 9-12
80% 250 1009
0,
0% 20 . 9
150 % |e0%
40% 2
100 %
51 4 [°
20% 504 23 20%
0% 0 0%
A B c D oA A B C D TOA

¢ aimitusheljun halln 15 www.jounisakki. fi
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Varaston merkitys

e Varasto on valttaméaton, mika on oikea taso? Varasto
n. 10 - 20 % liikevaihdosta on OK, jos varastoidaan
oikeaa tavaraa

e Mika on varaston ja toimituskyvyn yhteys? ”Kallein
hylly on tyhja hylly”

e Kun rahat ovat kiinni varastossa, ei ehka voi ostaa
uutta tavaraa! Paljonko rahaa on kuukaudessa
ostoihin kaytettavissa? Eli mika on ostobudjetti?

e Oikean varastotason ja palvelukyvyn saavuttaminen
edellyttaa jarjestelméperusteista
taydennystilaamista!

¢ aimitusheljun halln 565 www.jounisakki.fi
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2 Oikea hinnoittelu ja hintakilpailukyky

¢ giitusheljn halnt www.jounisakki. fi
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Hinnoittele oikein

On yrityksid, joissa bruttokate (myynti- ja ostohintojen
erotus) ndyttdd kasvavan vuosi vuodelta. Tdssd kuva

Stockmann konsernista.
(Yksityiskohta SCM Keyfigures analyysista, tietolahde: Suomen Asiakastieto Voitto CD)

—m— Bruttokate % —e— Liikevoitto %
40 %
35% - 9 34,2 %
20 % W
25 %
20 % -
15 %
10 %
5% | W&e%
0% ' = - ' '

1999 2000 2001 2002 2003 2004

¢ gimitusheton hallin www.jounisakki.fi
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Hinnoittelu kustannusten pohjalta

Vaihtoehtoisia myyntihintoja kannattaa tutkia.
Esimerkissd ftulostavoite on asetettu abc-luokittain.
SCM Best Practice -analyysi ilmoittaa uudet hinnat ja
uuden tuloksen.

ONettotulos O Nettotulos uusilla hinnoilla
] 700 590
Tulostavoite:
500 A
400
A 15 % ] 260 220 -
B 10 % 26
0 100 29 3
C 3% 5 —l -
D 0 % 100 A B T is TOTAL
2007 177
300 ) -225 -242

www.jounisakki.fi
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'Ostohintojen seuraamisen tarkeys

Ostetut materiaalit ja palvelut
muodostavat merkittdvdn osan

kaikista kuluista, usein yli 50%.
Siksi ostohintoja on seurattava

ostajittain
tuoteryhmittdin
tavarantoimittajittain
muulla tavalla

www.jounisakki.fi
Copyright Jouni Sakki
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SCM PriceWise tyokalu SCM[:

SCM PriceWise on Excel-sovellus. Sen avulla voi:
» seurata omissa osto- ja myyntihinnoissa
tapahtuneita muutoksia
» verrata omaa hintakehitysté yleiseen hintojen
muutokseen.

Vertailussa on kaksi eri mahdollisuutta:
e Vol verrata kahden jakson valistd hintakehitysta

e Voi tutkia hintakehitysté jaksosta toiseen pitemman
jakson aikana.

¢|' gimitusheton hallin www.jounisakki. fi
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Tuotekohtainen hintaseuranta

v' Valitaan merkittavat (esim. A- ja B-) tuotteet.

v/ Valitaan seurantajakso, esimerkiksi vuosineljannes

v'  Tiedot kerataan omasta tietojarjestelméasta (ostohinta =
jakson ostot € / jakson ostot yksikdina)

v' Hintakehitys ilmaistaan indeksilukuna suhteessa
aloitusajankohtaan, jonka arvo on 100

-2-792581 1
115
110 —
105 | /
100 1 o—
95 ‘ ‘ ‘ ‘
0402 04q3 04g4 05q1 05q2
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‘Tuoteryhman hintakehitys

v' Tuoteryhmien hintavertailua varten yksittaisten tuotteiden
hintatiedot tulee painottaa kulutusmaarilla

v/ Painoarvoina voidaan kayttaa esim. edellisen vuoden kulutusta
tai arviota tulevasta kulutuksesta

v" Sovellus laskee indeksiarvot kertomalla eri jaksojen hinnat
samoilla painoarvoilla

=o=6935 13
120
et

115
110 —
105 A /
100

95 A

90 T T T T

0492 0493 04qg4 05qg1 05qg2
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Osto- ja myyntihintojen keskindinen muutos

Alla esimerkki yrityksen osto- ja myyntihintojen

880 tuotetta.

=&=Purch 876 =8=Sales 883

11
g

99 — S

. SN~ ey

or \

96 1

95 4

94 4

93 T T T T

04q2 04q3 04q4 05q1 05q2

Sininen viiva = ostohinnan muutos, vihrea = myyntihinnan muutos

i J isakki.fi
¢v 58 www.jounisakki. i
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keskinaisistd muutoksista. Seurannassa on mukana n.
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Ostohinta- /myyntihintamuutokset

Esimerkki tuoteryhman osto- ja myyntihintojen
vertailusta kahden ajankohdan valilla.

Supplier -

osto,myy v

INDEX

Consumption  Chan
at Base Period ge%

SCHMITD LTD |myynti | 107,7 646218 7,7
osto 97,5 1771326 -2,5
PROVERTHA |myynti 98,8 1191862 -1,2
osto 98,3 1001835 -1,7
NordElcetro Ab |myynti 92,1 876809 -7,9
osto 99,3 790001 -0,7
DENOTHERM |myynti 99,2 809425 -0,8
osto 99,1 695229 -0,9
BOGA myynti 99,0 812524 -1,0
osto 101,3 655079 1,3

-10,0

Muutes % 10,0

SCHMITDLTD

29
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Hintakehityksen vertaaminen

Omaa hintakehitysté voi verrata tutkimuslaitosten hintatietorhin tar
Tilastokeskuksen hintofa seuraaviin indekseihin. Niistd voi myds laatia

yrityksen omaa tavaravalikoimaa vastaavia vertailuindekseja.

Tilastokeskuksen tuottajahintaindeksit:
Tukkuhintaindeksi (Wh) mittaa Suomessa kaytettavien

tavaroiden verollisten hankintahintojen muutoksia. Se sisaltaa seka

kotimaisia etta tuontitavaroita.
Kotimarkkinoiden perushintaindeksi (BPIFDS) mittaa

Suomessa kaytettavien tavaroiden verottomien hintojen muutoksia.

Vientihintaindeksi (Exp) mittaa vientihintojen kehitysta.
Tuontihintaindeksi (Imp) mittaa tuontihintojen kehitysta.
Teollisuuden tuottajahintaindeksi (PPI) mittaa suomalaisten

valmistajien verottomien myyntihintojen muutoksia.

30
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“Hintakehityksen vertaaminen

Yhden tavarantoimittajan hintakehitysta on verrattu
Tilastokeskuksesta saatuun tukkuhintaindekseihin.

Hinnat ovat nousseet tukkuhintaindeksid nopeammin!

=a=-779255 29 D Wh Teollisuus
115

110 /.’-.
105
100 | -/

95

0492 0493 0494 05qg1 0592
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Yhteenveto

Valtaosa henkil6stostéd tyoskentelee tilaus-toimitusketjuissa
Tapahtumien lukumaara on térkea cost driver

Tilaus-toimitusketjun kustannuksia ja kannattavuutta on
helppo seurata tuotteittain ja toimittajittain

Kannattavien tuotteiden lukumaéra on hyvin rajallinen
Tavarantoimittajien maaraa tulee vahentaa
Osto- ja myyntihinnat kulkevat eri tahdissa

Tiukka ostohintojen Kilpailukyvyn seuraaminen ja
vertaaminen on tarke&a

Varastoiminen on usein jarkevaa ja edullisempaa kuin
pienissa erissa ostaminen mutta vain kuranttia tavaraa saa
varastoida.

¢ gimitusheton hallin www.jounisakki.fi
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SCM Best Practice -analyysi

Tietojarjestelmissa piilevat tiedot hyotykayttoon!

1 Liiketoiminnan kannattavuus:

» Mika on tuote- ja asiakaskohtainen kannattavuus?

» Miten myyntihinnan muutokset vaikuttavat tulokseen ja
mika hinnan eri tilanteissa tulisi olla?

» Miten tuotteet ja asiakkaat kategorisoidaan?

» Miten oheiskuluja voi alentaa ja kannattavuutta
parantaa?

2 Hankintojen ohjaus:

» Mika on varaston kierto ja toimituskyky?
» Millaisia ovat sopivat ostoerat kooltaan?
» Milloin tulisi tilata, mik& on ostobudjetti?

¢ qiisielon ballnt www.jounisakki.fi
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SCM PriceWise -analyysi

Monipuolinen yhteenveto hintojen muutoksista:

» tunnet oman yrityksen hintakehityksen

» naet omien osto- etta myyntihintojen keskinaiset
muutokset

» voit verrata omaa hintakehitysta yleiseen
markkinahintojen kehitykseen

» luot monipuolinen hintakehityksesta kertovan
tietokannan

» naet mista bruttokatetta voisi parantaa

¢ gittusheljun il www. jounisakki.fi
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~_Lisatietoja

Pyyda tarjousta yrityksesi tilaus-
toimitusketjun kartoituksesta.

Jouni Sakki, p. 050 60828
jouni.sakki@jounisakki.fi

ﬂﬁr’ Hainituskeljun valinta
¢ 35 www.jounisakki. fi
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