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LYHENTEET 

Benchmarking = Vertailuanalyysi tai esikuva-analyysi. Oman yrityksen laadun, 

tuottavuuden, prosessien ja strategioiden vertailu menestyvien yritysten vastaaviin. 

Tavoitteena määrittää kehityskohteet ja analysoida miten muut yritykset ovat 

saavuttaneet korkean suorituskykynsä ja hyödyntää tämä tieto oman yrityksen 

suorituskyvyn parantamiseen. 

B2B = Business to business eli esimerkiksi yritysten välinen myynti tai 

markkinointi. 

EOQ = Economic Order Quantity, taloudellinen tilauserä. Tunnetaan myös nimellä 

optimaalinen tilauserä, optimiostoerä, Wilsonin-kaava. Tunnettua kaavaa käytetään 

sekä osto ja hankintatoimessa taloudellisen eräkoon laskemisessa. Kaavasta 

saadaan tuloksena optimoitu hankintaeräkoko joka ottaa laskennassa huomioon 

sekä varastointikustannukset että tilauskustannukset. 

Lead time = delivery time eli toimitusaika tilauksen tekemisestä siihen, kun tuote 

saapuu tilauksessa määritettyyn osoitteeseen 

Muuttuvat kustannukset = kustannuksia, joihin halutessa voidaan vaikuttaa hyvin 

lyhyessäkin ajassa. Muuttuvia kustannuksia ovat esimerkiksi 

pakkausmateriaalikulut ja ylityöpalkkiot. 

Palvelutaso = millä todennäköisyydellä tuote ehtii saapumaan toimitusaikojen 

puitteissa varastoon myytäväksi ennen kuin varmuusvarasto ehtii loppua. 

Esimerkiksi 95 % palvelutaso tuotteella, jolla on yhden kuukauden toimitusaika, 

loppuu varastosta keskimäärin joka kahdennenkymmenennen tilauskerran aikana. 

ROI = Return on investment, pääoman tuottoaste. 
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1. JOHDANTO 

Tämä kirjallinen raportti on osa diplomityötä, joka tehdään yritykseen joka myy ja 

markkinoi diagnostiikkaa terveydenhuoltosektorille. Diplomityö käsittää 

kokonaisuudessaan tämän kirjallisen osuuden sekä excel-pohjaisen 

varastonohjausmallin, joka on luotu tässä dokumentissa esitetyn teorian pohjalta. 

1.1 Työn tausta 

Kohdeyrityksen varastoon myytäväksi tilattavien artikkeleiden määrä on kasvanut 

huomattavasti yritysostojen myötä. Myös toimittajien määrä on lisääntynyt. 

Tuotteiden tilaus ulkoistettuun jakeluvarastoon perustuu aikaisempien vuosien ja 

kuukausien menekkiin sekä tarkasteluhetken varastosaldoon. Tilaussykli ei perustu 

matemaattisiin mallinnuksiin eikä yrityksessä ole tarkasteltu tai optimoitu varaston 

ohjauksen parametreja. Tuotteiden menekin muuttumista tai tuotteiden uusia 

asiakkaita ei tarkastella systemaattisesti eikä tuotteille ole määritetty tilauspisteitä. 

Yrityksellä ei myöskään ole seurantaa varastoon sitoutuneesta pääomasta. 

Kilpailukyvyn kasvattaminen epävarmassa markkinataloudessa asettaa 

vaatimuksia sisäisen tehokkuuden parantamiseen. Toisaalta yrityksestä puuttuu 

myös tehokas malli varaston optimaaliseen ohjaukseen. Kun sitoutunutta pääoman 

määrää ei ole optimoitu, saattaa varastosaldot paisua liian suuriksi tai pahimmassa 

tapauksessa volyymituote saattaa loppua varastosta. Tuotteen uupuminen 

varastosta kasvattaa toimitusaikoja ja vaikuttaa asiakassuhteeseen negatiivisesti. Y-

sukupolvi on tottunut toimiviin ja tehokkaisiin ratkaisuihin henkilökohtaisessakin 

elämässä, joten miksi ne eivät olisi yhtä tärkeitä työpaikalla. Nämä edellä mainitut 

syyt yhdessä loivat tarpeen työn toteuttamiselle. 

1.2 Tutkimusongelmat ja -kysymykset 

Koska lähes kaikilla yrityksen tuotteilla on viimeinen käyttöpäivä, vanhenee 

tuotteita satunnaisesti varastoon. Toisinaan asiakkaan tilaamaa tuotetta ei ole 

varastossa ja näin toimitus jää jälkitoimitukseen. Työn tarkoituksena on optimoida 
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tuotteiden tilaussykli ja tilattava eräkoko niin, ettei tavara vanhenisi varastoon, 

mutta kuitenkin niin, että tavaraa olisi aina toimitettavana asiakkaalle tietyin 

poikkeuksin. Yrityksen nimikkeistön tiedetään myös kasvavan kausivaihtelevilla 

tuotteilla lähitulevaisuudessa. 

Tavoitteena tässä työssä on luoda sellainen optimaalinen malli pk-yrityksen 

toimitusketjun hallintaan, joka tarvittaessa ottaa huomioon myös tuotteiden 

myynnin kausivaihtelut. Tästä tarpeesta voidaan johtaa seuraava tutkimuskysymys: 

Millä menetelmin ja parametrein varastoa tulee hallita, jotta saavutetaan 

haluttu palveluaste sekä minimoidaan tuotehävikki? 

Varsinaisesta tutkimuskysymykseen voidaan liittää seuraavat alakysymykset: 

• Mitkä varastonohjausmallit sopivat parhaiten kohdeyrityksen käyttöön? 

• Kuinka kausivaihtelu tulee ottaa huomioon varastonohjauksessa? 

1.3 Tavoitteet ja rajaus 

Tarve sanelee työn tavoitteeksi toimivan ja helppokäyttöisen varastonohjausmallin 

kehittämisen, yrityksessä jo käytössä olevien tietojärjestelmien rinnalle. 

Yrityksestä puuttuu malli, jolla helpotetaan varaston ohjausta. Tällä hetkellä 

tilauspisteen arviointi sekä tilauserän koko lasketaan manuaalisesti. 

Asiakastuntemuksella sekä kausivaihteluiden tuntemisella on merkittävä rooli tässä 

prosessissa. 

Työn tavoite on luoda excel-pohjainen tilauseräkoon määrittävä excel-malli 

myyntivaraston hallintaan. Excel-mallin luonti parantaa sisäistä tehokkuutta 

tilausprosessissa sekä varastonhallinnassa, vähentämällä manuaalisia vaiheita 

tilauksen teossa. Varastosaldo sekä tuotekohtainen menekki saadaan yrityksessä jo 

käytössä olevasta IBM Cognos-järjestelmästä. Malli rakennetaan kirjallisuudesta 

tunnettujen teorioiden varaan, ja tuotekohtainen tuntemus on otettu huomioon 
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niiden tuotteiden osalta, joita tilataan varastoon asiakastilauksen saavuttua ts. 

tilataan tilauksesta. 

Työ rajataan koskemaan ainoastaan niitä tuotteita, jotka varastoidaan yrityksen 

ulkoistamassa jakeluvarastossa ja joiden edelleen jakelusta asiakkaille tämä 

samainen partneri huolehtii. 

90 % yrityksessä myytävistä tuotteista eli nimikkeistä tulee kahdesta eri 

keskusvarastosta. Työ on rajattu koskemaan vain näistä varastoista tilattavia 

tuotteita. Toisesta varastosta toimitusten lead time on kuukausi, kun toisesta 

varastosta tuotteet saapuvat kolmesta seitsemään vuorokaudessa. Varaston 

ohjauksen haasteena ovat osan tuotteiden menekin kausivaihtelut sekä 

sesonkituotteet. Kukin sesonkituotteen myyntiaika toistuu kerran vuodessa. 

Esimerkiksi influenssa testiä myydään tavallisesti alkutalvesta aina kevättalvelle 

asti, mutta myyntimääriin ja myyntikauden pituuteen vaikuttavat merkittävästi 

kunkin vuoden influenssakauden pituus ja levinneisyys. Työn tavoitteena kuitenkin 

on, että luotava malli tarjoaa myös tämän kaltaisten tuotteiden varastonohjaukseen 

toimivan ratkaisun. 

1.4 Reunaehdot varastonohjaukseen 

Valittavalle varastonohjausmenetelmälle on asetettu reunaehdot (taulukko 1), joista 

jokainen on yhtä tärkeä. Tutkijan on siis käytettävä ammattitaitoaan arvioidessaan 

eri menetelmien soveltuvuus ottaen huomioon asetetut reunaehdot. 

Taulukko 1. Tutkimuksessa luotavalle varastonohjausmenetelmälle asetetut 

reunaehdot 
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Varmuusvaraston reunaehdoissa mainituilla suosituilla tuotteilla tarkoitetaan 

tuotteita, joilla on yli kaksi asiakasta ja/tai niitä tilataan vähintään kolmen 

kuukauden välein ympäri vuoden. Suosittujen tuotteiden menekki on tasaista 

ympäri vuoden. Optimoimalla varastonohjauksen tunnusluvut kuten 

varmuusvaraston koko sekä varastoon sitoutuneen pääoman määrä, koetaan 

kasvattamaan kykyä tarjota asiakkaille paras mahdollinen toimitusvarmuus. 

Tärkeimpiä ja vahvimpia tekijöitä asiakastyytyväisyyden kasvattamiseen ovat 

toimitusnopeus ja -varmuus, joiden tulee olla vähintään samalla tasolla kuin 

kilpailijoilla. Annettuihin toimitusaikoihin ja toimitusvarmuuteen tulee myös 

pystyä luottamaan. Yrityksellä on runsaasti sopimusasiakkaita, joiden kanssa 

toimitusajasta on sovittu sopimuksin. Jotta kaikkiin haluttuihin sekä vaadittuihin 

tavoitteisiin päästään, vaatii se varaston optimaalista ohjausta. 

Varastoon sitoutunut pääoma minimoidaan optimoimalla toimitusaika ja -varmuus 

sekä varmuusvaraston koko. Varastoon sitoutunut pääoma on tosiasiallisesti siis 

riippuvainen edellä mainituista muista tunnusluvuista. Asiakastyytyväisyyden 

takaamiseksi nämä muut tunnusluvut ovat tärkeimpiä ja niiden toteutuminen 

elinehto liiketoiminnan jatkumiselle. 

1.5 Tutkimusfilosofiasta sekä lähestymismallista  

Tutkimusongelmaan pyritään löytämään ratkaisumalli tiedemaailmasta. 

Tutkimuksessa käytetään apuna ja tukena siis jo tehtyä tutkimusta, syrjäyttämättä 

olemassa olevia teorioita tai luomatta uusia malleja tai teorioita. Pyrkimys on siis 

kehittää käyttöön otettava ratkaisumalli tämän tutkimuksen ongelmaan, 

hyödyntämällä jo olemassa olevia malleja tai mallien yhdistelmiä. Tutkimuksessa 

yhdistyy sekä kvalitatiivinen eli laadullinen että kvantitatiivinen eli määrällinen 

tutkimuksen osa. Tutkimus on kuitenkin pääasiallisesti laadullinen 

toimintatutkimus. 

Toimintatutkimus on tyypillisesti kvalitatiivisen tutkimuksen suuntaus. 

Toimintatutkimuksella pyritään tässä tutkimuksessa kehittämään yritystä sen 
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toimintatapoihin vaikuttamalla. Toimintatutkimuksessa keskeistä on tutkijan 

osallistuminen toimintaan ja yrityksen arkipäivään. 

Tämän tutkimuksen lopputuloksena halutaan selitys tai kuvaus, jota ei voida 

määrällisesti mitata. Työssä toki on useita kvantitatiivisia elementtejä, kuten 

varastonohjausparametrit, mutta niiden toimivuuden käytännön arviointi tässä 

työssä jää miltei huomiotta, sillä ratkaisumallin toimivuutta pitkällä aikajänteellä ei 

tulla seuraamaan osana tätä tutkimusta. Tarkoitus on siis löytää kirjallisuutta apuna 

käyttäen parhain mahdollinen malli, mikä määrittelee työstä kvalitatiivisen. 

1.6 Tutkimuksen toteutus 

Tutkimuksessa esitellään ja avataan varastonohjauksen yleisimpiä ja suosituimpia 

malleja. Tarkoituksena on kerätä kohdeyrityksen kokoluokalle sopivia 

varastonohjausmalleja ja arvioida niistä kohdeyritykselle sopivin ohjausmalli. Jotta 

toimivin malli voidaan kohdeyritykselle määrittää, on tutkimuksessa 

hyödynnettävä jo olemassa olevaa tietoa. Tällaista tietoa on esimerkiksi 

myyntiluvut sekä tuotteiden myynnin kausiluonteisuus. 

Tiedetään, että on olemassa erilaisia varastonohjausmalleja. Tämän tiedon lisäksi 

käytössä on jo aiemmin mainittua historiadataa. Sopiva malli on siis tutkittava 

kvalitatiivisesti ja sen toimivuus on todennettava saatavilla olevaa dataa 

hyödyntäen kvantitatiivisesti. 

Tutkimus koostuu viidestä eri vaiheesta. 

1. Projektin aloitus ja tiedonkeruu 

2. Teoriaan tutustuminen 

3. Erilaisten varastonohjausmallien luominen ja niiden toimivuuden arviointi 

olemassa olevalle datalle 
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4. Valitun varastonohjausmallin optimointi 

5. Raportin viimeistely 

Ensimmäisessä vaiheessa tunnistettiin ja tarkennettiin tutkimuksen tarve sekä 

tutustuttiin yrityksen käytössä oleviin ohjelmiin olemassa olevan datan 

keräämiseksi ja hyödyntämiseksi. 

Kun teoriaan oli tutustuttu, sekä käytössä olevan datan analysoinnissa, että eri 

varastonohjausmallien ja parametrien tutkimisessa sekä optimoinnissa käytettiin 

MS Excel -taulukkolaskentaohjelmaa, johon lopuksi myös valittu 

varastonohjausmalli rakennettiin. Teorian tutkimisen, analyysien tekemisen sekä 

optimoinnin tuloksena syntyi käyttöön otettava varastonohjausmalli ja tämä on siitä 

diplomityönä toimiva raportti. 

1.7 Raportin rakenne 

Kun työn tausta, tutkimusongelma sekä rajaus, että tutkimuksen toteutus on esitelty, 

avataan luvussa kaksi teoriaan varastonohjauksesta ja varaston seurannasta. Luku 2 

pitää sisällään teoriaa osittain matemaattisine kaavoineen, joita hyödynnetään 

myöhemmin analysoitaessa yrityksen nimikkeistöä. Luvussa 3 pureudutaan 

varaston ja ostojen ohjausmenetelmiin, jotka luovat teoriaperustaa ja tausta 

filosofiaa työssä luotavalle varastonohjausmallille. Luvussa 4 tutkitaan 

varastonohjauksen ohjausmenetelmiä strategisesta näkökulmasta. Tämä luku 

tarjoaa lisänäkemystä aiemmassa luvussa 3 esitettyyn puhtaaseen teoriaan. 

Luku 5 on työn empiirinen osuus, jossa pureudutaan kohdeyritykseen ja sieltä 

kerättyyn dataan sekä datan käsittelyyn aiemmin esitetyn teorian valossa. Työn 

loppupuolella luvussa 6 esitellään työn johtopäätökset ja työ päätetään luvulla 7 

yhteenveto. 
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2. VARASTONOHJAUS JA SEURANTA 

2.1 Tilaus-toimitusprosessin kustannukset 

Yleisesti ottaen yritysten rajapinnoilla tapahtuva liiketapahtumien käsittely sekä 

hoito aiheuttavat yritysten kustannuksista merkittävän osan. On havaittu, että 

rajapinnoissa tehdään usein myös päällekkäistä työtä. (Sakki 2009, s. 26) 

Toimitusketjussa rajapintoja on useita. Toimitusketju koostuu kahdesta 

vastakkaisiin suuntiin kulkevasta virrasta. Materiaalivirta kulkee raaka-aine 

lähteiltä loppukäyttäjille, kun vastakkaiseen suuntaan kulkee materiaalivirran 

synnyttämä kysynnän kattava tietovirta. (Harrison & van Hoek 2011, s. 6; Sakki 

2009, s. 14) 

Tilaus-toimitusprosessin kustannukset jakautuvat tavaroiden ja tietojen käsittelyn 

sekä tavaroiden kuljettamisen ja varastoimisen aiheuttamiksi kustannuksiksi. 

Vaikka pääosa näistä kustannuksista on logistisia, pystytään liiketoiminnan 

strategisilla linjauksilla vaikuttamaan eniten näiden kustannusten suuruuteen. 

Vaihto-omaisuuden suuruus ja varastoimisesta sekä kuljetuksista syntyvien kulujen 

suuruusluokka määräytyy jo siinä vaiheessa, kun yritys määrittelee 

asiakassektorinsa sekä asiakkaille tarjottavan tuotevalikoiman laajuuden. 

Liiketoiminnan operatiivisen kehittämisen merkitystä ei tietenkään tule väheksyä, 

vaikka tiedon käsittelyn ja logistiikan menetelmien kehittämisellä nähdäänkin 

olevan vähäisempi vaikutus kustannuksiin kuin yrityksen strategisilla 

linjauksilla.  (Sakki 2009, s. 26) 

Koska toimitusketjussa tapahtuvista liiketapahtumista syntyviä kuluja ei voida 

täysin välttää, on oleellista pohtia, mikä osa eri työvaiheista tuo todellista lisäarvoa 

ja mikä puolestaan synnyttää yritykselle pelkkiä kustannuksia. Sakki (2009, s. 26) 

kiteyttää koko yritystä koskevat tavoitteet sekä sisäiseen, kustannustehokkuuteen, 

että ulkoiseen, palvelutehokkuuteen. 
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Sakin määrittelemä kustannustehokkuus pyrkii poistamaan turhia käsittelyjä ja 

tavoittelee varastojen pienentämistä. Pääajatuksena kustannustehokkuudessa on 

sekä pääoman tuottavuuden, että työn jatkuva parantaminen. Palvelutehokkuus 

pyrkii puolestaan tarjoamaan jatkuvan toiminnan parantamisen kautta asiakkaalle 

aina aiempaa enemmän ratkaisuja pelkän tavaran sijaan. Nämä tavoitteet vaativat 

toteutuakseen suunnitelmallisuutta ja sekä yrityksen sisäistä, että sidosryhmien 

välillä toimivaa hyvää yhteistyötä. (Sakki 2009, s. 26–27) 

Tilaus-toimitusprosessissa tapahtuva työ voidaan jakaa kahteen pääryhmään; 

ohjaamiseen ja toteuttamiseen. Ohjaaminen käsittää hankintoihin ja 

asiakaspalveluun kuuluvat tehtävät sekä laskutuksen että erilaiset logistiikan 

tukitoiminnot. Ohjaaminen on myös varastoitavan vaihto-omaisuuden määrään 

tekijä. Tavaroiden fyysinen kuljettaminen kuuluu pääryhmään, toteuttaminen 

yhdessä tavaroiden käsittelyn sekä varastoimisen kanssa. Voidaankin sanoa, että 

ohjaaminen sekä toteuttaminen aiheuttavat yrityksen suurimmat kiinteät kulut. 

(Sakki 2009, s. 67) 

2.2 Varastonohjaus osana asiakaspalvelua 

Vaikka on olemassa useita tutkimuksia, joissa varastonhallinnan tärkeimpänä 

tavoitteena on varastoon sitoutuneen pääoman minimointi, sen suoran vaikutuksen 

johdosta pääoman tuottoon, ei se välttämättä kuitenkaan ole paras mahdollinen 

lähtöasetelma. Edellisen sijaan todellisena tavoitteena tulisi olla varaston 

optimointi niin, että se tukee korkeaa palvelutasoa, mutta samalla maksimoi 

yrityksen taloudellista tehokkuutta. (Radasanu 2016, s. 145) 

Asiakastyytyväisyys on tärkein etu, jonka yritys voi saavuttaa. Lähtökohtana 

asiakastyytyväisyyden saavuttamiseen voidaan pitää toimituskykyä sekä tuotteiden 

laatua. Täytettyään asiakkaiden odotukset näiden lähtökohtien osalta, voi yritys 

erottautua kilpailijoistaan esimerkiksi vastaamalla nopeasti tuotteiden muuttuvaan 

kysyntään. (Radasanu 2016, s. 145; Sakki 2009, s. 84) 
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Palvelukyky kuvaa yrityksen kykyä onnistua vastaamaan asiakkaidensa odotuksiin. 

Paitsi että asiakkaiden tarpeet eroavat toisistaan, myös toimittajien käsitys omasta 

palvelukyvystä saattaa poiketa huomattavasti siitä, miten asiakas sen kokee. Sakki 

(2009, s. 84) kehottaakin mittaamaan palvelukykyä asiakkaan näkökulmasta, 

kartoittaen asiakastyytyviäsyyttä muun muassa seuraavien asioiden osalta: 

• Kuinka kilpailukykyisenä asiakas kokee yrityksen tuotteen tai palvelun? 

• Kuinka suuren osan asiakkaan tarpeista tuotevalikoima kattaa? 

• Miten asiakas kokee toimitusvarmuuden? 

• Toimitusten ja niiden kokojen ja kustannusten optimointi - yhteistyön 

mahdollisuus 

• Kuinka helpoksi ja vaivattomaksi asiakas kokee tilaamisen ja 

palvelukokonaisuuden? 

• Yhteydenpito ja viestintä jotka mahdollistavat esimerkiksi tilausten 

seurannan 

• Toiminnan ja tuotteiden kokonaisvaltainen laatu  

Myös Christopher (1998) selvittää asiakastyytyväisyyttä, mutta kiteyttää pohdinnan 

seuraaviin kysymyksiin: 

• Saapuiko toimitus ajallaan? 

• Oliko toimituksessa kaikki mitä pitikin? 

• Oliko vastaanotetut tuotteet ehjiä? 

Vaikka edellisten tavoin myös Harrison & van Hoek kehottaa pohtimaan 

palvelutasoa asiakkaan näkökulmasta, ottavat he kuitenkin alusta asti mukaan myös 
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yrityksen näkökulman. He (Harrison & van Hoek 2011, s. 50) määrittelevät 

palvelun laadun määräytyvän toimituksen aikana. Kuiluja saattaa ilmaantua sen 

suhteen mitä palvelun oletetaan olevan, mitä asiakas olettaa sen olevan ja kuinka 

asiakas kokee palvelun vastaanotettuaan toimituksen. Harrison & van Hoek 

uskookin, että kaventamalla kuiluja saavutetaan parempi palvelutaso. Kuvassa 1 on 

esitetty kuilut toimittajan ja asiakkaan välillä.  

 

Kuva 1. Yksinkertaistettu kuilu-palvelutaso-malli (mukailtu lähteestä Harrison & 

van Hoek 2011, s. 50) 

Kuilu 1 viittaa siihen, miten asiakkaan odotus poikkeaa toteutuneesta palvelusta 

Kuilu 2 viittaa kuiluun alun perin suunnitellun palvelun ja toteutuneen palvelun 

välillä 

Kuilu 3 viittaa kuiluun sen välillä, mitä asiakas oletti saavansa ja mitä hän 

todellisuudessa vastaanotti 

Kuilu 4 viittaa asiakkaan ja toimittajan kokemaa kuiluun palvelun toimituksesta 
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Kaikkia kolmea edellistä mallia yhdistää se, että asiakkaan kokemus on keskiössä 

palvelutasoa määritettäessä. Jos kuvassa 1 esitetyt kuilut kyettäisiin poistamaan, 

saavutettaisiin tilanne, jossa informaatio virtaisi läpinäkyvästi osapuolten välillä. 

Palvelutasolla on äärimmäisen tärkeä rooli varastonohjauksessa ja siihen liittyvässä 

päätöksenteossa. Mitä korkeampi palvelutaso on, sitä parempi myös 

asiakastyytyväisyys todennäköisesti on. Toisaalta palvelutason nosto kasvattaa 

usein varastoa ja tavallisesti varaston kasvattaminen nostaa palvelun 

kokonaiskustannuksia.  

Voidaan sanoa, että tavallisesti kustannukset kasvavat sitä jyrkemmin mitä 

täydellisempään palvelutasoon pyritään (Christopher 1998, s. 54; Roeloffzen 2007, 

s. 52). Tämä ilmiö on havainnollistettu kuvassa 2. 

 

 

Kuva 2. Kustannusten kasvu palvelutason noustessa. Kuva mukaillen Christopher 

1998, s. 54. Palvelutason nostaminen vaatii usein varmuusvaraston sekä 

varastoinnin kustannusten kasvattamista. 
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Palvelutason nostaminen ei tuo myyntituloja samassa suhteessa. Myyntitulot 

noudattavat kuvan 3 mukaista s-käyrän kertymää. 

 

Kuva 3. Tuloksen karttuminen suhteessa myynnin ja kustannusten kehitykseen. 

Kuva mukaillen Christopher 1998, s. 54–56. 

Myyntitulot saavuttavat melko nopeasti suurimman osan potentiaalisesta 

huipustaan, jonka jälkeen myyntitulojen kertyminen suhteessa palvelutason 

nousuun taantuu. Palvelutaso tulee optimoida kuvaajien kustannusvaikuttavimpaan 

kohtaan, joka löytyy siitä kohdasta, jossa kustannusten ja tulojen erotus on suurin 

mahdollinen ja jonka jälkeen erotus pienenee. (Christopher 1998, s. 54–56) 

Yrityksen menestymiselle yksi tärkeimmistä tekijöistä on asiakkaille tarjottavan 

palvelutason asettaminen. Tyypillinen haaste on kuitenkin käsittää, minkälaiseen 

palvelutasoon yrityksen tulisi pyrkiä ja kuinka paljon pääomaa tulisi sitoa 

varastoon, jotta haluttu palvelutaso saavutettaisiin (Ettl et al. 2000, s. 216). 
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Käytännössä palveluaste ja varastoinnin tavoitteet asetetaan usein kokeilemalla 

ilman että niiden taustalla on tieteellistä näyttöä (Jeffery et al. 2008, s. 225). 

2.3 Ennustaminen 

Toimitusketju koostuu prosessiketjuista sekä tapahtumavirroista, jotka sijoittuvat 

toimitusketjun eri vaiheisiin yhdistyen lopulta tilauksen toimitukseen asiakkaalle. 

Toimitusketjun prosessit voidaan nähdä kahdella eri tapaa. Se voidaan nähdä 

sykleinä, jolloin toimitusketjuprosessi on jaettu sarjaan syklejä. Kukin sykli 

sijoittuu toimitusketjun eri vaiheiden rajapintojen väliin. Vaihtoehtoisesti se 

voidaan nähdä työntönä ja vetona, riippuen siitä onko prosessi pantu toimeen 

vastineena asiakastilaukselle (veto) vaiko ennakoiden tulevaa asiakastilausta 

(työntö). (Chopra & Meindl 2001; s. 7-8) 

Tulevaisuuden kysynnän ennustaminen on perusta toimitusketjun strategialle ja 

suunnittelupäätöksille. Tarkastellaan toimitusketjua työntö ja veto -prosessien 

perspektiivistä. Työntö-prosessissa tulee suunnitella tuotantomäärän toteutus. 

Veto-prosessia varten tulee varmistaa tarvittava kapasiteetti. (Chopra & Meindl 

2001; s. 68) Vaikka yrityksen toimipisteessä ei ole tuotantoa, tulee yrityksen antaa 

myyntiennuste tuotantolaitokselle. Yrityksen tulee osata varautua ja ennakoida 

muuttuva menekki pitääkseen palveluasteestaan kiinni. 

Ajattele esimerkkinä työntö ja veto-prosessista diagnostiikkalaitteen valmistajaa. 

Työntöprosessiin arvioidaan tarvittavien komponenttien hankintamäärä 

alihankkijoilta, kun taas vetoprosessissa on varmistuttava siitä, että kokoonpanon 

kapasiteetti kattaa tulevat diagnostiikkalaitteiden tilausmäärät. Kumpaankin 

prosessisuunnitteluun vaaditaan ennusteita. 

Kysyntäennusteella on vaikutuksensa tuotannon ja jakelun lisäksi myös 

markkinointiaktiviteetteihin (promootiot, myyntihenkilöstön ohjaukset, uusien 

tuotteiden esittely), talouteen (investoinnit, budjettisuunnittelu) ja henkilöstöön 

(työtuntien suunnittelu, palkkaukset, lomautukset). (Chopra & Meindl 2001; s. 68) 
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Kysyntäennusteen tärkeys korostuu tuotteilla, joiden kysyntä vaihtelee kausittain ja 

joiden myyntiaika on rajallinen. Jo tapahtuneen alituotannon tai ylituotannon 

korjaaminen toteutuneita tilausmääriä vastaavaksi voi näiden tuotteiden osalta olla 

hankalaa. Puolestaan niiden tuotteiden osalta, joiden menekki on tasaista eikä 

kausiriippuvaista, kysyntäennusteissa tapahtuneen virheen vaikutukset eivät 

kokonaisuutta ajatellen ole niin merkittäviä. (Chopra & Meindl 2001; s. 68-69) 

Tyypilliset piirteet kysyntäennusteelle 

Jotta toimitusketjun luonti ja johtaminen tehokkaasti olisi helpompaa, on 

yrityksessä hyvä ymmärtää seuraavat kysyntäennusteelle tyypilliset ominaisuudet. 

Koska kysyntäennuste on käytännössä aina väärässä, tulee ennusteen sisältää 

myynnin lisäksi ennusteen laskennallisen virheen tai kysynnän epävarmuuden. 

(Chopra & Meindl 2001; s. 69) 

Ennustettaessa pitkällä aikajänteellä, ei ennusteen kanssa päästä useinkaan 

vastaavaan tarkkuuteen kuin tehtäessä lyhyen aikavälin ennusteita. Virheen 

keskihajonnan suhde keskiarvoon on pitkän ajan ennusteissa suurempi kuin 

ennustettaessa lyhyellä aikajänteellä. (Chopra & Meindl 2001; s. 69) 

Ennusteet, joissa otetaan huomioon kokonaisuus, ovat usein tarkempia kuin ne, 

joissa kokonaisuutta pilkotaan osiin ja osille tehdään omat ennusteet. 

Kokonaisuudelle tehdyn ennusteen keskihajonnan suhde keskiarvoon on tapana 

olla pienempi kuin pienemmän osan vastaavan. (Chopra & Meindl 2001; s. 69) 

Ennustamisen menetelmät 

Hyödyllisen ennusteen tekeminen on mahdollista, mikäli se noudattaa historiaa 

täydellisesti. Se, mitä yritys tietää asiakkaan aiemmasta käyttäytymisestä, helpottaa 

ymmärtämään asiakkaan käyttäytymistä tulevaisuudessa sekä tapaa suhtautua 
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mahdollisiin muutoksiin, joita toimittajayritys tekee. (Chopra & Meindl 2001; s. 

69-70) 

Asiakkaan kysyntä on riippuvainen useista tekijöistä ja se on ennustettavissa, mikäli 

yritys kykenee määrittämään näiden tekijöiden tämän hetkisen arvon ja 

tulevaisuuden kysynnän välisen suhteen. Hyvässä kysyntäennusteessa yritys 

määrittelee ensiksi tekijät, jotka vaikuttavat tulevaisuuden kysyntään ja sen jälkeen 

selvittää näiden tekijöiden ja tulevaisuuden kysynnän välisen suhteen. (Chopra & 

Meindl 2001; s. 70) 

Kysyntää ennustaessaan yrityksen tulee huomioida tasapuolisesti sekä objektiiviset 

ja subjektiiviset tekijät. Vaikka keskitymme seuraavaksi ennustamisen 

kvantitatiivisiin menetelmiin, tulee yritysten silti ottaa huomioon myös 

subjektiiviset kokemukset ja näkemykset tehdessään lopullista ennustetta. (Chopra 

& Meindl 2001; s. 70) 

Ennustamismenetelmää valittaessa yrityksen tulee olla tietoinen toimitusketjun 

vaste- eli toimitusajasta. Vasteaika määrää sen milloin ennuste tulee olla tehtynä ja 

tuote eteenpäin toimitettuna. (Chopra & Meindl 2001; s. 70) Jos tuotteen 

toimitusaika on kuukausi tilauksen tekemisestä, tulee ennuste luonnollisesti olla 

tehtynä vähintään kuukausi aiemmin kuin tavaraa tarvitaan. Yrityksen tulee olla 

tietoinen myös lukuisista muista tekijöistä, jotka voivat vaikuttaa 

kysyntäennusteeseen. 

Chopra ja Meindl esittävät teoksessaan Supply Chain Management - Strategy, 

Planning and Operation (2001, s. 71) neljä erilaista teoriaa käytettäväksi 

ennustamiseen. 

Kvalitatiiviset ennustamismenetelmät ovat pääasiassa subjektiivisia, jotka 

tukeutuvat ihmisten käsityksiin ja mielipiteisiin ennustetta laadittaessa. Menetelmä 

sopii käytettäväksi silloin, kun käytettävissä on vähän historiatietoa tai kun 

asiantuntijoilla on hallussaan markkinatietoutta, jolla on vaikutuksensa 
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ennusteeseen. Menetelmää voidaan joutua hyödyntämään esimerkiksi 

ennustettaessa uuden tuotantoalan kysyntää pitkälle tulevaisuuteen. 

Aikasarja menetelmässä ennuste laaditaan hyödyntäen aiemmin toteutunutta 

kysyntää indikaattorina tulevalle kysynnälle. Menetelmä sopii käytettäväksi, kun 

ympäristön tila on vakaa ja kun kysynnässä ei ole tapahtunut voimakkaita 

muutoksia vuosien välillä. 

Kausaalinen eli syyperäinen ennustaminen vaatii, että kysyntä ennusteen 

uskotaan korreloivan voimakkaasti tiettyjen ympäristötekijöiden, kuten 

taloudellisen tilanteen tai korkojen kanssa. Esimerkiksi myyntihinta korreloi 

voimakkaasti kysynnän kanssa.  Kausaalista menetelmää voidaan hyödyntää 

ennustettaessa alennuskampanjan vaikutusta kysyntään. 

Simulointi menetelmässä jäljitellään asiakkaan valintoja, jotka vaikuttavat 

kysyntä ennusteeseen. Simuloinnin avulla voidaan hyödyntää yhdessä sekä 

aikasarja- että kausaalista menetelmää vastaamaan tiettyihin kysyntään vaikuttaviin 

tekijöihin. Kysymyksiä, joihin simuloinnin avulla haetaan vastauksia, voisi olla 

esimerkiksi, miten hinnan alennus vaikuttaa kysyntään tai mitä vaikutusta on sillä, 

että kilpailija avaa liikkeensä lähimpään kadunkulmaan.   

Yritykselle voi olla hankalaa päättää, mihin yksittäiseen menetelmään 

kysyntäennusteensa perustaa. Chopra ja Meindlin (2001, s. 71) mukaan useissa 

tutkimuksissa onkin osoitettu, että eri menetelmin laadituista ennusteista luotu yksi 

ennuste on toiminut käytännössä tehokkaammin kuin yksikään niistä ennusteista, 

jotka ovat perustuneet ainoastaan yhteen menetelmään. 

2.4 Kysyntä ja sen muodot 

Tässä kappaleessa avataan kysynnän eri muotoja. Kysyntää voi kutsua tasaiseksi 

tai epätasaiseksi. Tasaisella kysynnällä tarkoitetaan samanlaisena pysyvää, 

vaihtelematonta kysyntää. Toisaalta tasainen kysyntä tyypillisesti muuttuu ajan 
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funktiona riippuen millä tarkastelujaksolla kysyntää tarkastelee. Kuvassa 4 on 

mukailtu Happosen (2011) laatimaa kuvaa tasaisesta ja epätasaisesta kysynnästä. 

 

Punainen voimakkaasti vaihteleva 

Sininen tasainen kysyntä 

Kuva 4. Voimakkaasti vaihteleva vs. tasainen kysyntä Happosta (2011) mukaillen 

Kuvasta näkee, että puhuttaessa tasaisesta kysynnästä ei se välttämättä lyhyellä 

aikavälillä ole kovin tasaista, mutta pidemmällä aikavälillä se saattaa olla hyvinkin 

tasaista ja säännönmukaista. Tyypillisesti tasainen kysyntä vaihtelee melko vähän 

ja matemaattisesti se asettuu kysynnän keskiarvoon. Puolestaan vaihtelevalle, 

epätasaiselle kysynnälle muutokset ovat tyypillisiä minkä tahansa tarkastelujakson 

sisällä, jonka vuoksi kysynnän muutoksia on vaikea ennustaa. Tulevaa kysyntää 

voidaan arvioida rakentamalla erilaisia ennustemalleja. 

Voidaan ajatella, että kausituotteet eivät automaattisesti ole epätasaisen kysynnän 

tuotteita kysynnän kausivaihtelun vuoksi, mikäli tuotteen kysynnän muutoksiin 

vaikuttavat selkeät, toistuvat syyt. 

Kysyntää on mallinnettu kirjallisuudessa usealla eri tavalla. Alla on kuvattuna 

Liangin (1997) malli kysynnän eri muotojen jaottelusta (kuva 5). Tämä malli on 

luotu ennustamisen näkökulmasta, jossa reunaehtoina ovat kysynnän määrä sekä 

säännöllisyys. Liangin mallin avulla voidaan määrittää, onko tuotteen kysyntää 

järkevä pyrkiä ennustamaan vai onko kenties järkevämpää tarkkailla nimikkeen 

läpimenoaikaa. 
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Kuva 5. Kysynnän eri muodot (mukaillen Liang 1997, s.62) 

Liangin mallin pohjalta voidaan todeta, että tasaista sekä epätasaista kysyntää 

leimaa tietyt ominaispiirteet, jotka on otettava huomioon varastonohjauksen 

suunnittelussa. Kunkin tuotteen tai nimikkeen kysynnän muoto asettaa reunaehdon 

valittavalle varastonohjausmallille. Happosen teoriaan ja Liangin malliin nojautuen 

voidaan todeta, että kohdeyrityksen tuotteiden kysyntä on pääasiallisesti tasaista ja 

vaikka nimikkeiden joukosta löytyy kausituotteita, on niidenkin menekki 

säännöllistä. Kausivaihteleva kysyntä ei siis automaattisesti tarkoita epätasaista 

kysyntää, mikäli markkinoihin vaikuttavat muuttujat pysyvät samoina. Kysynnän 

reunaehtona osalle nimikkeistä on siis kausittaisuus.  

Vakiokysynnäksi kutsutaan sellaista kysyntää, jossa kysynnän määrä, yksittäistä 

kysyntätapahtumaa kohden on toistuvasti vakio. On tärkeää huomata, että 

vakiokysyntää ei tule sekoittaa termin ”tasainen kysyntä” kanssa. Tasainen kysyntä 

käsitteenä liittyy tuotetilausten frekvenssin tasaisuuteen. Vakiokysynnän luokittelu 

ei ota kantaa tilausten ilmestymistiheyteen vaan ainoastaan kysynnän volyymin 

määrän vakioon. (Happonen 2011, s.37) 

2.5 Ajasta riippuvaan epätasaiseen kysyntään varautuminen 

Epätasaiseen kysyntään ja epävarmuuteen varautuminen varastonohjauksen 

kannalta on problemaattista kahdestakin syystä: samalla kun pääoman sitomista 
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varastoon halutaan rajoittaa, halutaan myös säilyttää toimitusvarmuus asiakkaille. 

Tällaiseen epävarmuuteen voidaan kuitenkin Happosen (2011, s. 39) mukaan 

varautua sekä reagoinnin että ennakoinnin keinoin. 

Kun epätasaiseen kysyntään varaudutaan ennakoimalla, tarkoittaa se käytännössä 

esimerkiksi varmuusvaraston kasvattamista. Kiitettävällä varmuusvarastolla 

voidaan katsoa vähennettävän poikkeamien määrää, jolloin niiden käsittelyyn 

kuluva resurssien tarve pienenee. Toisaalta liikoja resursseja kiinnittämällä, tässä 

varmuusvarastoa kasvattamalla, kasvatetaan todellisuudessa kustannuksia muun 

muassa sitoutuneen pääoman määränä. (Happonen 2011, s. 39) 

Informaation ja läpinäkyvyyden lisääminen tukevat mahdollisuutta reagoida 

epätasaiseen kysyntään ja poistavat epävarmuutta toimitusketjussa. Epävarmuuden 

vähentyessä myös tarve varautumiseen vähenee, jolloin varastoitavaa määrää 

pystytään vähentämään. (Happonen 2011, s. 39) Varastoon sitoutunut pääoma 

luonnollisesti vähenee varastoarvon pienentyessä, jolloin pääoma voidaan sijoittaa 

muihin käyttökohteisiin. 

2.6 Varastonohjauksen tunnusluvut 

Koska tilaus-toimitusketjusta aiheutuvat kustannukset ovat riippuvaisia 

liiketapahtumien lukumäärästä, tulee niin tapahtumien lukumääriä, käsittelyaikoja 

kuin keskiarvoja seurata. On tavallista, että tapahtumamäärät lisääntyvät enemmän 

suhteessa myynnin volyymin kasvuun. Tämä aiheuttaa sen, että tilaus-

toimitusketjun kulut kasvavat herkästi liikevaihdon pysyessä ennallaan. 

Varastokiertoa tulisi tarkastella yhdessä palveluasteen kanssa. Varastokierto ja 

toimituskyky voidaankin nähdä kääntäen verrannollisina tapahtumina toisiinsa 

nähden. (Sakki 2009, s. 67) Myös laatua ja suorituskykyä tulee mitata osana 

varastonohjausta. Kuten Sakki (2009, s. 79) toteaa, on tavaratoimitusten 

toteutumisen luotettavuus tunnettava, jotta varaston kiertoa voidaan arvioida. 
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Varaston kierto ja varaston kiertonopeus 

Materiaalin ohjauksella voidaan vaikuttaa pääomaeränä tunnettuun vaihto-

omaisuuteen. Varaston kierto tunnuslukuna auttaa materiaalin ohjauksen 

tehokkuuden vertaamisessa. Varaston kierto lasketaan varaston arvona suhteessa 

tavaroiden kulutusarvoon aikaikkunan ollessa yksi vuosi. (Sakki 2009, s. 76) 

Varaston kierto = vuoden kulutuksen arvovarastojen (keski)arvo 

Varastonkiertoa laskettaessa tulee kiinnittää huomiota laskennan perusteisiin 

etenkin verrattaessa kiertoa yritysten välillä. Yhden tuotteen kierron laskennan 

perusteena voidaan käyttää kappalemääräistä kulutusta sekä varaston 

kokonaiskappalemäärää. Mikäli kierron laskennassa käytetään arvoja, tulee sekä 

jaettavan kulutuksen arvon, että jakajana toimivan varaston keskiarvon olla 

hinnoiteltuja samoin perustein. Toisinaan varastonkierto lasketaan käyttäen 

myyntikatteellista myyntiä, kun taas varasto on arvioitu hankintahintaiseen 

arvoonsa. (Sakki 2009, s. 76) 

Jos keskivaraston määrittäminen on hankalaa, voidaan varaston kierto laskea sen 

hetkisen varaston perusteella. Tämän laskentatavan tuloksena saatavaa tunnuslukua 

kutsutaan varaston kiertonopeudeksi. (Sakki 2009, s. 76) 

Vaikka varaston kierto tunnetaan materiaalin ohjauksen yleisimpänä tunnuslukuna, 

on muistettava sen olevan lukuna keskiarvo, jota ympäröi hajonta eri tuotteiden 

kiertolukuja. Tästä syystä mahdollisten suurivolyymisten tuotteiden luvut 

vääristävät lopputulosta. Mikäli varaston kierto on ainoa seurattava kiertoa kuvaava 

luku, voi todellinen tilanne vääristyä esimerkiksi silloin kun joitakin nimikkeitä on 

varastoituna ylimäärin, mutta toisia merkittäviä nimikkeitä voi uupua varastosta 

kokonaan. (Sakki 2009, s. 107) 
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Varaston riitto 

Aikamääreenä laskettava varaston kiertoaika kuvaa ajassa varaston riiton kun 

myynti tai vaihtoehtoisesti kulutus on liiketoiminnalle keskimääräistä. Jos myynti 

on huomattavassa kasvussa tai laskussa, on kiertoaika hyvä laskea käyttäen sekä 

menneen ajan kulutusta, että ennustemääräistä kulutusta. (Sakki 2009, s. 76–77) 

Varaston kiertoaika = 365varaston kierto(d) 

Katekierto 

Myyntiyritykselle hyvänä tunnuslukuna voidaan pitää katekiertoa, joka lasketaan 

kertomalla myyntikateprosentti kiertonopeudella. Myyntikate saadaan, kun 

myyntihinnasta vähennetään muuttuvien kustannusten osuus. Katekiertoa voidaan 

pitää myös yksinkertaisena vastineena pääoman tuottoasteelle. (Sakki 2009, s. 77) 

Katekierto = myyntikate % x varaston kierto 

Palveluaste eli toimituskyky 

Eräs tavaratoimitusten toteutumisen luotettavuutta kuvaava tunnusluku on 

palveluaste eli toimituskyky. 

Toimituskyky = toimitetut tilaukset / kaikki tilaukset (%) 

Toimituskykyä voidaan vaihtoehtoisesti seurata toimituksen arvon, tilausrivien tai 

tuotteiden perusteella. Toimituskyvyn laskennan perusteet on tunnettava. Mikäli 

yhtenä päivänä on tilattu 60 tuotetta, mutta varastosta ei ole voitu toimittaa kuin 54 

tuotetta, on toimituskyky tällöin 90 %. Jos toimituskyvyn laskennan perusteena 

olisikin käytetty tilausrivien määrää ja toimitettujen rivien määrää tai tilausten ja 

toimitusten arvoa, olisi toimituskyvyksi voitu saada täysin eri tulos. Olennaista on 

seurata myös toimituskyvyn muutoksia ajan kuluessa. (Sakki 2009, s. 79) 
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Joskus toimituskykyä ei kyetä seuraamaan siitä syystä, että tilaus jätetään 

tekemättä, kun tiedossa on jo etukäteen, että tuotetta ei ole toimitettavaksi. Näissä 

tapauksissa toimituskyvyn seurannalle ei synny perustetta. Tämän tyyppisissä 

tilanteissa voidaan hyödyntää laskennallista toimituskykyä. Laskenta perustuu 

siihen, että tutkitaan, onko varastossa tietyllä hetkellä tuotteiden keskimääräistä 

asiakastilausta vastaava tavaramäärä. Vaihtoehtoisesti voidaan myös tutkia, kuinka 

monen nimikkeen varastosaldo on nolla tai vähemmän, kuin mitä on toimitusajan 

pituista kulutusta vastaava menekki. (Sakki 2009, s. 79) 

Toimitusvarmuutta arvioitaessa tulisi huomioida kokonaisuutena ne nimikkeiden 

yhdistelmät, joita ei voida hyödyntää ilman erikseen tilattavia muita nimikeitä. 

Tällainen esimerkki voisi olla esimerkiksi laite, jonka käyttöön tarvitaan tiettyä, 

samasta yrityksestä erikseen tilattavaa pipettiä. Asiakas ei siis tee laitteella mitään 

ilman pipettiä. Näin ollen tuoteriveistä, tilauksen euromäärästä tai kappalemääristä 

laskettava toimituskyvyn varmuus voi olla vaillinainen, vaikka tarjoaakin melko 

hyvän kuvan toimitusten täydellisyydestä. 

Pääoman tuottoaste 

Yrityksen menestymistä voidaan tarkkailla tasetietojen pohjalta. Tässä analyysissä 

vaihto-omaisuuteen suhtaudutaan kriittisesti, sillä on negatiivinen vaikutus 

pääoman tuottoon. Ei kuitenkaan tule ajatella, että pienellä varastolla ja hyvällä 

liiketuloksella olisi automaattisesti positiivinen korrelaatio. Yrityksen tulos voi olla 

loistava hitaasta varastonkierrosta huolimatta. Mikäli varastossa on oikeat tavarat, 

paranee toimituskyky, joka näkyy tuloksessa. (Sakki 2009, s. 110) 

Tarkasteltaessa tuotteen arvoa osakkeen omistajien näkökulmasta, voidaan sanoa, 

että tuotteen arvo on suurin silloin, kun pääoman tuottoaste on korkein. Pääoman 

tuottoaste on siis sitä korkeampi mitä enemmän osakkeenomistajat saavat rahaa 

kauden loputtua verrattuna alussa sijoittamaansa pääomaan. (Harrison & van Hoek 

2011, s. 74–75) 
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Pääoman tuottoaste on pääoman käytön tehokkuuden mittari. Siitä käytetään myös 

nimitystä ROI (Return on investment). Pääoman tuottoasteen arvo saadaan, kun 

liikevoitto suhteutetaan liiketoiminnan sitomaan pääomaan. 

 

Kuvassa 6 pääoman tuotto Dupontin kaaviona kuvattuna, joka havainnollistaa 

ROIn laskentaperusteen. (Sakki 2009, s. 75; Harrison & van Hoek 2011, s. 75) 

 

Kuva 6. Pääoman tuotto (mukaillen Harrison & van Hoek 2011, s. 75)  

Yrityksen toiminnan sitoma pääoman määrä saadaan vähentämällä taseen 

kokonaisarvosta eli bruttosummasta koroton vieras pääoma eli sen hetkinen 

ostovelka tavarantoimittajille plus mahdolliset ennakkomaksut asiakkailta. 
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Liikevoittoa verrataan tavallisesti tähän nettosummaan. Liikevoittoa voidaan 

verrata yhtä hyvin myös suoraan taseen loppusummaan eli kokonaispääomaan, joka 

vaaditaan yritystoiminnan toteuttamiseen. (Sakki 2009, s. 76) 

Pääoman jakautuminen omaan ja vieraaseen pääomaan näkyy taseen vastattava-

puolelta. Se, kuinka paljon yritys on maksanut korkoja vieraasta pääomasta, 

nähdään yrityksen tuloslaskelmasta. Jotta yritys olisi menestyvä ja terve ja että 

lainarahalle olisi pystytty saamaan katetta, tulee ROI-luvun luonnollisesti olla 

suurempi kuin vieraasta pääomasta rahoittajille maksettu korkoprosentti. (Sakki 

2009, s. 76) 

ROI taustalla vaikuttavat kaksi pääajuria ovat kannattavuuden parantaminen sekä 

resurssien käytön tehostaminen. Luotaessa strategiaa yrityksen toimitusketjulle on 

oleellista ymmärtää, mitkä taloudelliset tunnusluvut vaikuttavat näiden kahden 

ajurin taustalla. Koska taloudelliset tunnusluvut perustuvat historiadataan, voidaan 

niitä hyödyntää: 

• benchmarkingissa verrattaessa yritystä toiseen yritykseen 

• vertailukohtana tietyllä teollisuudenalalla 

• seurattaessa yrityksen suorituskyvyn muutosta 

• motivaattorina asetettaessa uusia tulostavoitteita 

• varoitusmerkkinä yrityksen suorituskyvyn alkaessa heikentyä 

(Harrison & van Hoek 2011, s. 77–78) 

Tarkastellaanpa toimitusketjun kehittämisen mahdollisuuksia vaikuttaa 

myönteisesti pääoman tuottoasteeseen kategorioittain. 



29 

 

Myynti Erinomainen asiakaspalvelu parantaa myyntiä ja kasvattaa pitkällä 

aikavälillä yrityksen arvoa asiakkaiden silmissä. Asiakaspalvelun parantaminen on 

keskeinen tavoite toimitusketjun hallinnassa. (Harrison & van Hoek 2011, s. 76) 

Kulut Toimitusketju voidaan nähdä erinomaisena kehityskohteena parannettaessa 

viivan alle jäävää tulosta. Tyypillisesti kustannusleikkauspaineet kohdistuvat 

ensiksi varasto- ja henkilöstöleikkauksiin. Tämä saattaa kuitenkin johtaa 

yrityksessä vain lyhyen aikavälin kateparannuksiin, kun strategisella toimitusketjun 

hallinnalla voidaan nähdä olevan huomattavasti merkittävämpi rooli kustannusten 

pienenemiseen pitkällä aikavälillä. Erään mallinnuksen mukaan voidaan osoittaa, 

että jakelukustannuksia ja varastointikustannuksia voidaan optimoida 

asiakaspalvelutason ollessa huipussaan. Arvoa tuottamattomien tuotteiden 

poistamisella myyntivalikoimasta ja lakkauttamalla tehottomia 

markkinointiaktiviteetteja, voidaan myös saada aikaan huomattavia säästöjä. 

(Harrison & van Hoek 2011, s. 76) 

Käyttöpääoma Kun vaihto-omaisuuden, myyntisaamisten ja vaihto-omaisuudesta 

maksettujen ennakkomaksujen summasta vähennetään ostovelat ja saadut ennakot 

saadaan käyttöpääoma. 

Vaihto-omaisuus on monille yrityksille suuri voimavara. Sen avulla varaudutaan 

kysynnän ja tarjonnan epävarmuuteen ja se mahdollistaa tuotteiden välittömän 

saatavuuden tilanteissa, joissa täydennys kestää liian kauan. Tästä huolimatta 

vaihto-omaisuus nähdään kuitenkin useammin haittana kuin hyötynä, sillä se sitoo 

varoja, vaatii tilaresursseja ja vanhenee ajan kuluessa. (Harrison & van Hoek 2011, 

s. 76) Harrisonin ja van Hoekin (2011, s. 76) mukaan toimitusketjun hallinnan 

päätavoitteena onkin vaihtaa konkreettiset varastot puhtaaseen informaatioon 

pyrkien hyödyntämään mahdollisimman vähän menekkiennusteita todellisen 

kysynnän sijaan. 

Käyttöpääoman pienentämisellä on positiivinen vaikutus yrityksen pääoman 

tuottoasteeseen. Esimerkiksi varaston arvon pieneneminen kasvattaa sekä yrityksen 

kannattavuutta kustannusten pienentyessä, että pääomaa mahdollistaen resurssien 
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käytön tehostamisen. Toimitusketjussa tehtävillä päätöksillä on siis vaikutus sekä 

kulujen että kiinnitetyn pääoman suuruuteen, jotka molemmat vaikuttavat aiemmin 

esitettyihin ROIn pääajureihin. (Harrison & van Hoek 2011, s. 78–79) 

Päätöksiä tehtäessä on ymmärrettävä keskeisten tunnuslukujen vaikutus toisiinsa 

eli trade-off (Harrison & van Hoek 2011, s. 79). Yritys ei voi pienentää varastoja 

loputtomiin haaveillen mahdollisimman pienestä sitoutuneesta pääomasta, sillä 

sillä on vaikutuksensa esimerkiksi tuotteen palveluasteeseen. 

Käyttöomaisuus käsittää tuotantotilat sekä varastot, jotka puolestaan aiheuttavat 

liiketoiminnalle kiinteitä kustannuksia. Kiinteiden kustannusten suuruuteen ei usein 

voida vaikuttaa lyhyellä aikavälillä. (Harrison & van Hoek 2011, s. 77) Mitä 

enemmän yrityksellä on käyttöomaisuutta kuten koneita tai laitteita, aiheuttavat ne 

sitä enemmän liiketoiminnalle kiinteitä kustannuksia esimerkiksi 

vakuutuskustannuksia. 

Useat yritykset pyrkivät maksimoimaan muuttuvien kustannusten määrän ja 

minimoimaan kiinteät kustannukset. Tähän pyritään muun muassa ulkoistamalla 

muita kuin yrityksen ydinliiketoimintaa. Kun toimintoja on ulkoistettu, kyetään 

niistä tarpeen vaatiessa tekemään myös helpommin leikkauksia. (Harrison & van 

Hoek 2011, s. 77) Tästä syystä esimerkiksi varastointi ja kuljetuspalvelut voivat 

olla ulkoistettuja. 
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3. VARASTON JA OSTOJEN OHJAUSMENETELMÄT  

Yrityksessä on tasaisen kysynnän nimikkeitä sekä nimikkeitä, joiden kysyntä 

vaihtelee vuodenajan mukaan. Tässä kappaleessa perehdytään teoriaan siitä, mitä 

meidän toimittajana tulisi ostaa ja milloin sekä ostettavan eräkoon suuruuteen. 

3.1 ABC-analyysi nimikkeiden luokitteluun 

Tavarakaupan nimikkeistö on usein laaja ja B2B-liiketoiminnassa asiakkaiden 

määrä on suuri. Sisäisen hajonnan tarkastelu auttaa muodostamaan käsityksen 

liiketoimintakokonaisuudesta. Kokonaisuuden tarkastelun helpottamiseksi kohde 

tulisikin jakaa osiin, sillä jako osiin mahdollistaa sekä kokonaisuuden että 

koostumuksen seuraamisen samalla kertaa. Sopivan luokkajaon tuloksena saatetaan 

havaita, että kokonaisuus koostuu toisistaan hyvin poikkeavista osista. 

Kiinnitettäessä huomio ainoastaan kokonaiskeskiarvoihin, saattaa aineiston 

poikkeamat ja muut oleellinen tieto, jotka tulevat esille luokiteltaessa kokonaisuutta 

ja joihin reagoimalla voitaisiin saada aikaan nopeastikin muutoksia, jäädä 

huomiotta. (Sakki 2009, s. 89) 

Tuotenimikkeiden jako luokkiin 

ABC-analyysillä jaetaan nimikkeet luokkiin niiden tärkeyden mukaan. Tyypillisesti 

jako tehdään kolmeen luokkaan, mutta muitakin variaatioita on käytössä. Alla 

Sakki (2009, s. 91) jakaa esimerkissään tuotteet viiteen eri ryhmään A-E 

seuraavasti: 

• A-tuotteet = ensimmäiset 50 % kumulatiivisesta myynnistä tai kulutuksesta 

• B-tuotteet = seuraavat 30 % kumulatiivisesta myynnistä tai kulutuksesta 

• C-tuotteet = seuraavat 18 % kumulatiivisesta myynnistä tai kulutuksesta 

• D-tuotteet = viimeiset 2 % kumulatiivisesta myynnistä tai kulutuksesta 
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• E-ryhmä = ei myyntiä tai kulutusta 

ABC-luokittelussa nimikkeet jaetaan kategorioihin esimerkiksi nimikkeiden 

kalenterivuoden tai myyntisesongin kumulatiivisen myynnin tai kulutuksen 

perusteella. Vaihtoehtoisesti jaottelu voidaan perustaa tuotteiden myyntikatteeseen 

tai liiketulokseen. (Sakki 2009, s. 91) 

Olennaista ABC-analyysissä on, että tuotteet luokitellaan ryhmiin yksittäisinä 

tuotteina, ei tuoteryhminä. Kuitenkin uusia tuotteita, joiden paikkaa ABC-

luokituksessa ei heti välttämättä tunneta, kannattaa pitää omassa luokassaan. 

Yrityksessä voi myös olla sellaisia erikoistuotteita, jotka on syytä luokitella 

erikseen. Tällaisia voivat olla esimerkiksi suoramyyntituotteet, joita yrityksen ei ole 

tarkoituskaan varastoida. (Sakki 2009, s. 91–92) 

Analyysin tavoitteena on saada käsitys materiaalivirroista ja näin kehittää 

resurssien allokointia ja materiaalinohjausta. Onnistunut luokkiin jako ja luokkien 

keskinäinen vertailu voi tuoda tuotevalikoimasta esille vaivattomasti useitakin 

yksityiskohtia. (Sakki 2009, s. 91) 

Kuvassa 7 Christopheria (1998, s. 57) mukaillen, tuotteet on jaettu kolmeen 

kategoriaan niiden liikevaihdon sekä tuotteiden prosentuaalisen osuuden mukaan. 

Kuvan A-luokan jakaumaa kutsutaan myös pareto tai 80/20 säännöksi. Sen mukaan 

20 % tuotteista tuo 80 % yrityksen liikevaihdosta. B-luokka kattaa kumulatiivisesti 

seuraavat 15 % yrityksen myynnistä ja C-luokan nimikkeet tuovat 5 % yrityksen 

koko liikevaihdosta. 
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Kuva 7. ABC-luokittelu 80/20 sääntöön perustuen (mukaillen Christopher 1998, s. 

57). 

Tuotteiden tarpeellisuuden ulottuvuus/ ABC-analyysin rajoitukset 

Luokkiin jaottelun kriteerinä toimii myynti tai kulutus. On kuitenkin ymmärrettävä, 

että tuotteen myynti tai kulutus voi olla pieni, vaikka asiakkaiden kannalta tuote on 

välttämätön, ja sen vuoksi sen saatavuudesta on huolehdittava. (Sakki 2009, s. 92) 

ABC-analyysi pohjautuu menneisiin tapahtumiin. Luokkien kriteerit pysyvät 

samoina, mutta luokkiin kuuluvat tuotteet voivat vaihtuvat ajan kuluessa. Vaatiikin 

ammattitaitoa pystyä etukäteen nimeämään, mitkä tulevat olemaan tulevaisuuden 

tärkeitä a-tuotteita. (Sakki 2009, s. 91) 

3.2 XYZ-analyysi 

XYZ-analyysi on eräänlainen ABC-analyysin muunnos. XYZ-analyysissä 

nimikkeiden luokittelu perustuu tapahtumamääriin, joita voivat olla 

myyntitapahtumat tai esimerkiksi saapumistapahtumat. Lopputuloksessa pyritään 

20 % 50 % 30 %

A B C

15 %

8
0

 %
5

%

% tuotteista

%
 m

yy
n

n
is

tä



34 

 

kuitenkin havainnollistamaan tapahtumamäärien jakautumista. Nimikkeet voidaan 

jakaa luokkiin esimerkiksi seuraavan Sakin (1997, s. 92) määritelmän mukaan: 

X-luokka – nimikkeillä yli 25 myyntitapahtumaa vuodessa 

Y-luokka – nimikkeillä 5-25 myyntitapahtumaa vuodessa 

Z-luokka – nimikkeillä 1-4 myyntitapahtumaa vuodessa 

0-luokka, nimikkeillä ei yhtään myyntitapahtumaa vuoden aikana 

3.3 EOQ, taloudellisen tilauserän menetelmä 

Materiaalinohjauksessa pyritään työn, sitoutuneen pääoman tuottavuuden sekä 

varastotilojen käytön tehokkuuteen. Materiaalin ohjauksen tavoitteena on 

mahdollistaa myyntivalikoimassa olevien tuotteiden toimituskyky asiakkaalle, sillä 

kustannukset, jotka seuraavat toimitusvaikeuksista, ovat niin suuret, että 

tilauskysyntään on kyettävä vastaamaan. (Sakki 2009, s. 115, Waters 2009, s. 345) 

Halutun palvelutason saavuttamiseksi, ovat myyntivalikoiman tuotteiden 

varastomäärät ja ostoerät optimoitava. Tuotteita on oltava varastossa riittävän 

paljon, mutta kuitenkin sopivan vähän, jotta varastossa oleviin tuotteisiin eli vaihto-

omaisuuteen ei sitoutuisi kohtuutonta määrää yrityksen pääomaa. Varastoon 

sitoutunutta pääomaa voidaan alentaa tilaamalla pienempiä ostoeriä ja 

varmuusvarastoa pienentämällä. (Salmivuori 2010, s. 51) Toisaalta, tilattavan 

eräkoon optimoinnissa on huomioitava myös tilausten tekoon kuluva työaika sekä 

lähetysten rahti- että varastointikulut ja tuotteen viimeinen käyttöpäivä (Sakki 

2009, s. 115). 

Onnistunut varastonohjaus koostuu kolmesta tekijästä, joiden suhteen 

hankintaprosessi tulee optimoida; saatavuus, varastotasot sekä käytetty työmäärä. 

Saatavuus varmistetaan korkeilla varastotasoilla, varaston kiertonopeus saadaan 

kasvamaan pienemmillä varastotasoilla ja hankkimalla usein pieniä eriä samaa 
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tuotetta, joka puolestaan lisää työmäärää. Optimaalisessa varaston ja ostojen 

ohjauksessa pyritään löytämään tasapaino näiden kolmen tekijän välille. 

(Hokkanen 2012, s. 73) Kiinnitetyn pääoman puolesta tilanne olisi ideaalein, mikäli 

tuotteet saapuisivat toimittajalta juuri, kun varastosta loppuu edellinen tilauserä. 

Ostamiseen ja tuotteiden varastoimiseen liittyviä kustannuksia ovat 

tilauskustannukset sekä pito- eli varastointikustannukset. Tilauskustannukset 

koostuvat muun muassa tilauksen tekoon liittyvistä neuvotteluista, tilauksen tekoon 

kuluvasta ajasta sekä tuotteiden vastaanottoon ja hyllytykseen kuluvasta ajasta. 

Varastointikustannusten merkittävimpiä muodostajia ovat varastokiinteistöstä ja 

varastointiin liittyvät kustannukset sekä vaihto-omaisuuteen sitoutuneen pääoman 

kustannukset. Tilauskustannuksia voidaan minimoida ostamalla suurempia eriä 

kerralla, mikä taas heijastuu varastointikustannusten nousuun. 

Varastointikustannuksissa voidaan säästää pienentämällä varastosaldoja, mutta 

silloin puolestaan tilauskustannukset kasvavat. (Salmivuori 2010, s. 52) 

Vaihto-omaisuutta hallittaessa pyritään usein minimoimaan varastoinnin 

kokonaiskustannukset oleellisena osana varaston ohjausta. Tästä on syntynyt 

pyrkimys laskea varastointi- ja tilauskustannukset tuotekohtaisesti optimiostoerän 

määrittämiseksi. Optimaalisen tilauseräkoon määrittämisessä voidaan hyödyntää 

Ford Harrin vuonna 1913 kehittämää matemaattista Wilsonin kaavaa. (Harris 1913, 

s. 135–136) 

Kuvassa 8 on esitetty varastonpidon kokonaiskustannukset, jotka muodostuvat 

varastointikustannuksista sekä tilauskustannuksista. 
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Kuva 8. Kokonaiskustannukset ja optimaalisen tilauseräkoon määrittäminen 

(Wilsonia mukaillen 2009, s. 347) 

Kokoinaiskustannukset T = Materiaalinkäyttö + tilauskustannukset + 

varastointikustannukset eli 

T = Dv + (DS/Q + QH/2) 

Q = Tilauserän koko (kpl) 

D = Vuotuinen kysyntä (kpl) 

v = yksikköhinta (€/kpl) 

S = Yhden erän tilauskustannukset (€ / erä) 

H = Yhden yksikön varastointikustannukset vuodessa (€ / kpl) 

Kun kokonaiskustannukset halutaan minimoida, tulee edellä esitetty 

kokonaiskustannusten lauseke T derivoida Q:n eli tilauseräkoon suhteen ja asettaa 
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lauseke nollaksi. Näin saadaan ratkaisuksi optimaalinen eräkoko EOQ. (Maness & 

Zietlow 2002, s. 96) 

EOQ = √
2DS

H
, 

EOQ = Tuotteen optimaalinen tilauserä 

D = Vuotuinen kysyntä (kpl) 

S = Yhden erän tilauskustannukset (€ / erä) 

H = Yhden yksikön varastointikustannukset vuodessa (€ / kpl) 

(Salmivuori 2010, s. 52) 

Kaavaa hyödynnettäessä perusoletuksena on, että nimikkeen kysyntä tunnetaan ja 

se on suhteellisen tasaista. Tuotteen hinta, varastointikustannukset sekä 

tilauskustannukset tulee pysyä muuttumattomina ja toimitusajan on oltava vakio. 

(Salmivuori 2010, s. 52) 

EOQ-menetelmä ei ota kantaa nimikkeiden varmuusvaraston kokoon tai 

tilauspisteeseen vaan ne on määritettävä erikseen. Kun nimikkeen varmuusvaraston 

koko on saatu määritettyä, saadaan tilauspiste laskettua yksinkertaisesti lisäämällä 

arvioitu toimitusajan kulutus varmuusvaraston päälle. (Salmivuori 2010, s. 52–53) 

Ari Happonen on pohtinut väitöskirjassaan helposti ymmärrettävän ja laajasti 

käytössä olevan EOQ-kaavan käytön haasteita (Happonen 2011, s. 23–24). Kuten 

aiemmin mainittiin, on kaavaa käytettäessä perusoletuksena nimikkeen tasainen 

kysyntä. Kaavan käytön heikkouksiin voidaankin listata sen heikko soveltuvuus 

tilanteissa, joissa nimikkeen kysyntä on epätasaista. Jo kaksi kysynnän muutosta 

huipusta laaksoon tai toisinpäin kvartaalin aikana voi johtaa siihen, että kaava 

reagoi tilanteeseen viiveellä ja ohjaa käytännön muutokseen liian myöhään. Mikäli 

nimikkeen kysyntä on luonteeltaan edellä kuvatun tapaista, voidaan kaavan 



38 

 

kysyntänä käyttää vuoden sijasta lyhemmän ajanjakson kysyntää. Tällä pyritään 

saamaan menetelmä sopeutumaan riittävän nopeasti muuttuneeseen tilanteeseen 

niin, että muuttunut kysyntä ei järkyttäisi optimaalista ohjausta. (Happonen 2011, 

s. 23–24) 

Happosen (2011, s. 23–24) analyysin mukaan hitaastikin muuttuva nimikkeen 

kysyntä vaikuttaa menetelmään niin, että sen määrittelemä optimiostoerä on aina 

auttamatta jäljessä sen hetkiseen todelliseen tarpeeseen verrattuna. Ongelmaan 

törmätään menetelmän perusmuodossa, mutta myös tilanteissa, joissa menekin 

laskenta-aikaa on muutettu vuositasolta kuukausimenekkiin. 

Happosen kommenttien lisäksi materiaalin ohjauksessa tulee ottaa huomioon myös 

tuotteiden ja varastokapasiteetin aiheuttamat mahdolliset rajoitukset, joita voivat 

olla esimerkiksi tuotteiden rajallinen käyttöaika sekä tuotteiden vaatima 

varastointikapasiteetti. Näiden lisäksi optimaalisen eräkoon malli ei huomioi 

käytettävän pääoman asettamia rajoituksia. (Sakki 2009, s. 119; Maness & Zietlow 

2002, s. 95) 

3.4 Varastolähtöinen materiaalin ohjaus 

Varastolähtöisessä ohjauksessa tieto tilaustarpeesta saadaan varastosta. 

Varastolähtöinen ohjaus soveltuu hyvin niiden tuotteiden ohjaukseen, joiden 

kulutus on jatkuvaa ja se sallii suuretkin menekkivaihtelut. (Sakki 2009, s. 120) 

Varaston täydennys voi perustua joko tilauspistemenetelmään tai 

tilausvälimenetelmään. Tilauspistemenetelmässä varasto täydennetään, kun 

varastotaso saavuttaa ennalta määritellyn tason eli tilauspisteen. Tässä 

menetelmässä eräkoko on usein vakio ja varaston täydennyssykli ei ole 

säännöllinen. Puolestaan tilausvälimenetelmässä tilaaminen tapahtuu säännöllisin 

väliajoin tilauserän koon vaihdellessa. (Sakki 2009, s. 120) 

Varastoa täydennettäessä tulee tuntea kolme prosessiin vaikuttavaa faktoria. 

Hankinta-ajalla tarkoitetaan aikaa tilauksen teosta siihen, kun nimike on 
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vastaanotettu varastoon ja on asiakkaan käytettävissä. Asiakasyrityksen tulee osata 

myös arvioida tuotteiden menekki kyseisenä hankinta-aikana. Kolmas faktori on 

varmuusvarasto, joka on arvioitu minimivarastotaso, jonka alle varasto saisi laskea 

vain satunnaisesti. (Sakki 2009, s. 120) 

Varmuusvarasto 

Kuten edellisessä kappaleessa mainittiin, on varmuusvarasto käsite merkittävä 

määritettäessä ajankohtaa tilaukselle. Varmuusvarasto toimii puskurina, josta 

tarvittaessa voidaan toimittaa tuotteita esimerkiksi kysynnän noustessa odotettua 

suuremmaksi tai toimitusten viivästyessä. 

Varmuusvaraston laskemiselle on useita kaavoja. Tässä on valittu Sakin, (2009, s. 

121–122) halutun palvelutason perusteella laskettu varmuusvarasto, sillä siinä 

myös toimitusajalla on merkittävä rooli. Toimitusaika puolestaan on reunaehto 

varastonohjaus menetelmää valittaessa. Varmuusvarasto turvaa toimitusvarmuutta 

asiakkaille. Jos asiakkaiden tilaussykli ja -määrät tunnettaisiin ja 

varastotäydennyksien luvattu toimitusaika toteutuisi aina, ei varmuusvarastoa 

tarvittaisi. (Sakki 2009, s. 121) 

Varmuusvarasto tulee määritellä nimikekohtaisesti. Varmuusvaraston suuruus 

perustuu menekin hajontaan. Hajonnan yksikkö on keskihajonta eli 

standardipoikkeama, joka käytännössä tarkoittaa yksittäisten tapahtumien 

keskimääräistä poikkeamaa menekin keskiarvosta. Kun nimikkeen menekin 

standardipoikkeama tunnetaan, voidaan sen perusteella arvioida nimikkeen 

varmuusvaraston (B) suuruus. 

B = ksL, jossa 

B = varmuusvarasto 

s = standardipoikkeama 

k = varmuuskerroin 
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L = hankinta- eli toimitusaika 

S kuvaa standardipoikkeamaa, k varmuuskerrointa ja L toimitusaikaa. 

Varmuuskerroin määräytyy sen mukaan, kuinka korkea toimituskyky halutaan 

taata. 

Varmuuskerroin saadaan Sakin taulukosta (taulukko 2). Standardipoikkeama kuvaa 

myynnin vaihtelua myynnin keskiarvoon nähden valitulla tarkastelujaksolla. 

Hankinta-aika tarkoittaa tilauksen toimitukseen kuluvaa aikaa siitä hetkestä, kun 

tilaus on tehty tavaran saapumishetkeen. (Sakki 2009, s.121–122) 

Taulukko 2. Toimituskykyä vastaava varmuuskerroin (mukaillen Sakki 2009, s. 

122) 

 

Tilauspiste ja kiinteän tilausvälin menetelmä 

Kun varmuusvarasto on laskettu käyttäen haluttua palveluastetta, määritetään 

tilauspiste. Kun varmuusvarasto on määritetty edellä esitetyn kaavan mukaan, 

lasketaan tilauspiste T seuraavasti:  

T = DL + B 

D = keskimääräinen menekki yksiköitä tietyn ajanjakson aikana 

L = toimitusajan pituus 

B = varmuusvarasto tuote yksiköissä 

Jos tilaukset tehdään määrävälein eli kiintein tilausvälein, tulee tilauspisteessä 

tilattava määrä suhteuttaa niin, että varasto riittää yli toimitusajan sekä 
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tarkasteluvälin toimituksiin. Määrävälein tehtävien tilausten tilauspisteen 

laskentakaava on näin ollen: 

T = D(L+P/2) + B, jossa 

P on tarkasteluvälin pituus. (Sakki 2009, s. 123) 

3.5 Varastonohjausmenetelmien vaikutukset 

Varastonohjausmenetelmien valinta on olennainen osa varastonohjausstrategiaa. 

Ennen päätöstä siitä, mitä ohjausmenetelmiä varastonohjauksessa aletaan 

hyödyntää, on ensiksi ymmärrettävä, mitä eri ohjausmenetelmien käyttö vaatii ja 

millaisia ovat niiden vaikutukset. Eri ohjausmenetelmiä esitellään luvussa kolme. 

Tässä luvussa käsitellään ABC-analyysiä, EOQ:ta sekä tilauspistettä niiden 

strategisesta näkökulmasta, pyrkien samalla osoittamaan kyseisten 

ohjausmenetelmien perusteltu valinta tarkempaan tarkasteluun. 

ABC-analyysi strategisesta näkökulmasta 

ABC-analyysin käyttöön ja hyödyntämiseen perehdytetään luvussa 3.1. Tässä 

luvussa ABC-analyysiä avataan puolestaan strategisesta näkökulmasta. 

Frey & Gordon (1999) ovat tutkineet ABC-analyysin vaikuttavuutta ROI:hin 

(Return On Investment). Heidän tutkimuksessaan, ne yksiköt, jotka hyödynsivät 

ABC-analyysiä, saavuttivat suuremman ROI:n verrattuna niihin yksiköihin, joilla 

ei ollut käytössään ABC-analyysin tuomia hyötyjä. He tekivät myös huomion, että 

erilaistumisen strategiaa noudattavat yksiköt vahvistivat ROI:aan entisestään, 

verrattuna niihin, jotka tukeutuivat hintajohtajuuteen. 

Harrison & van Hoek (2008) ovat tulleet siihen tulokseen, että ABC-analyysin 

hyödyntäminen antaa suuren arvon yritykselle, sillä sen avulla pääomaa, aikaa sekä 

prioriteetteja voidaan kohdistaa tehokkaammin. On siis luonnollista, että ABC-

analyysiä käytettäessä ROI kasvaa. 
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ABC-analyysi on siis strategisesti äärimmäisen perusteltu varastonohjauksen 

työkalu, etenkin jos yrityksessä haetaan tilannetta, jossa varastoon on sitoutunut 

mahdollisimman vähän pääomaa. ABC-analyysin käyttö ei ole riippuvainen 

toimialasta tai yrityksen strategiasta. Harrison & van Hoek (2008) 

Tilauspiste ja EOQ strategisesta näkökulmasta 

Tilauspisteen ja EOQ:n määrittämiseen ja periaatteeseen perehdytään luvussa 3. 

Tämän luvun tarkoituksena on avata tilauspisteen ja EOQ:n tarjoamia 

mahdollisuuksia osana strategista johtamista ja suunnittelua. 

EOQ:n perusajatus on minimoida kustannuksia niin, että tavaraa tilataan aina oikea 

määrä. Tilauspisteen tarkoitus on määrittää yhdessä EOQ:n kanssa optimaalinen 

tilauspiste uudelle tavaratilaukselle. Kun optimaalinen eräkoko tilataan 

määritettynä tilauspisteenä, riittää olemassa oleva varasto juuri siihen asti, kun uusi 

lähetys saapuu varastoon. Tällä yhdistelmällä voidaan siis minimoida varastoon tai 

logistiseen prosessiin sitoutuneen pääoman määrä, jolloin pääomaa voidaan 

investoida strategisesti merkittävimpiin hankkeisiin. 
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4. VARASTONOHJAUSMALLIN SUUNNITTELU JA TOTEUTUS 

Yritys, jolle varastonohjausmallia rakennetaan, on yhdysvaltalaisen diagnostiikka-

alan yrityksen suomalainen tytäryhtiö. Suomessa toimiva yritys on myyntiyksikkö. 

Yrityksen päämarkkina-alueita Suomessa on sekä julkinen että yksityinen 

terveydenhuolto. Yrityksen liikevaihto Suomessa on noin neljä miljoonaa euroa. 

Työn tavoitteena on luoda Excel-pohjainen tilauseräkoon määrittävä malli 

myyntivaraston hallintaan. Tässä luvussa kuvataan yrityksen nykytilaa sekä 

varastonohjausmallin rakentamisen vaiheet. Näitä vaiheita ovat muun muassa datan 

keruu, datan analysointi, hiljaisen tiedon keruu ja sen analysointi ja hyödyntäminen 

onnistuneen mallin luomiseksi. Menekkiennuste perustuu kausaaliseen ja 

aikasarjaennustamiseen. 

4.1 Varastonohjauksen nykytila 

Yrityksen tämän hetkinen tilaus-toimitusprosessi on visualisoitu kuvassa 9. Kuvan 

katkoviivat kuvaavat informaationkulkua ja kiinteät viivat fyysisen materiaalin 

kulkua. 

 

Kuva 9. Kohdeyrityksen tilaus-toimitusprosessi tänään 

 



44 

 

Suomen toimisto seuraa ulkoistetun myyntivaraston varastotasoja IBM 

Congnoksen kautta ja laskee manuaalisesti tilaustarpeen kummankin 

keskusvaraston osalta. Toisesta keskusvarastosta tilataan ainoastaan kerran 

kuukaudessa, toimituksen lead-timen ollessa yksi kuukausi. Toisesta 

keskusvarastosta voidaan tilata useammin eli tarvelähtöisesti. Näiden toimitusten 

lead time vaihtelee muutamasta päivästä seitsemään päivään. Kuten arvata saattaa 

on varastosaldojen seuraaminen sekä uusien tilausten laskeminen erittäin 

aikaavievä prosessi. 

Varastossa voi sopimuksen mukaan pitää tuotteita niiden kolmen kuukauden 

tilaustarpeen verran. Käytännössä kumminkin varastoon sitoutuvaa pääomaa 

pyritään minimoimaan. Osalla tuotteista on lyhyt säilyvyys, joka rajoittaa niiden 

varastointia ja jonka vuoksi niitä tilataan vähän, mutta usein. Jakelussa on myös 

tuotteita, joita tilataan harvemmin, jonka vuoksi niitä ei varastoida vaan tilataan 

tilauksen saavuttua. Tämä kaikki sekä tuotteiden kausivaihtelut voidaan toki 

havaita tilastoista, mutta tieto ja sen hyödyntäminen perustuu myös hiljaiseen 

tietoon. 

4.2  Datan keruu ja nimikkeistön luokittelu 

Yrityksen nimikkeitä ei ennen tätä projektia ole luokiteltu systemaattisesti. 

Tuotteet, joilla esiintyy kausivaihtelua, tunnetaan ennestään kuten myös ne tuotteet, 

joita tilataan ainoastaan tilauksesta, kunnes asiakaskanta tai menekki kasvaa. 

Nimikkeistöä lähdettiin tarkastelemaan IBM Cognoksen tarjoaman viimeisen 12 

kuukauden myyntidatan perusteella. 

Kumulatiivisesta myynnistä 80 % kattavaa tuotetta luokitellaan A-luokaksi. Tähän 

kategoriaan kuuluu 10 suurinta tuotetta. Kumulatiivisesta myynnistä seuraavat 15 

% luokitellaan luokaksi B. Tämä luokka käsittää seuraavat 20 tuotetta. Luokkaan C 

kuuluvat tuotteet, jotka tuovat viimeiset 5 % kumulatiivisesta myynnistä ja niitä on 

yhteensä 91 tuotetta. 
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Tilauksesta tilattavat tuotteet merkataan myyntidatan ja historiatiedon perusteella. 

Kausituotteita ehdotetaan ostettavaksi, mikäli tämän hetkinen varastonriitto ei kata 

edellisen kauden vastaavan ajankohdan myyntimäärää. Toisin sanoen tuotteita 

käsitellään kuin niillä ei olisi varmuusvarastoa ollenkaan ja niitä tilataan vain, 

mikäli edellisen kauden vastaavana ajankohtana on ollut kysyntää.  

Rajallisen säilyvyyden omaavat, jatkuvamenekkisten tuotteiden ehdotettu 

tilauseräkoko on rajoitettu niiden säilyvyyden ja kulutusennusteen mukaisesti niin, 

että ostettava eräkoko ei ylitä yli kuukauden menekkiä. Nämä tuotteet on merkitty 

erikseen. 

 

Kuva 10. Nimikkeistön ABC-jakauma 

Kuten kuvasta 9 nähdään, on yrityksen ABC-jakauma melko jyrkkä ja vain 

neljännes nimikkeistä tuo myynnistä 95 %. Yrityksellä on muutamia erittäin suuria 

tuotteita ja C-luokkaan puolestaan kuuluu tuotteita, jotka eivät juuri tuo 

liikevaihtoa, mutta joiden arvo saattaa olla liikevaihtoaan huomattavasti suurempi 

yrityksen liiketoiminnalle. 

Tuotteiden lukumäärä
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Taulukossa 3 on kuvattuna ABC-luokkien tuotteita ja niiden vaikuttavuutta 

tarkemmin. A-luokka eli 8 % yrityksen nimikkeistä tuo 80 % yrityksen 

liikevaihdosta ja jo 25 % nimikkeistä tuo 95 % yrityksen liikevaihdosta. Suurin osa 

yrityksen liikevaihdosta tehdään siis melko pienellä määrää tuotteita. Tulee 

kuitenkin muistaa, että 75 % yrityksen tuotteita kattavassa C-luokassa esiintyy 

tuotteita, joiden suora liikevaihdollinen panos ei ole suuri, mutta joilla on arvoaan 

suurempi strateginen tai muuten merkittävä rooli yrityksen tuotetarjonnassa. 

Taulukko 3. Yrityksen nimikkeistön ABC-analyysi 

 

Nimikkeitä jäsennellään lisää taulukossa 4, jossa ABC-luokituksen lisäksi 

analyysiin lisätään uusi dimensio. Tässä XYZ-analyysi toteutetaan ottamalla 

mukaan nimikkeiden kysynnän luonne. Kuten taulukosta nähdään, on 85 % 

nimikkeistä vakiokysynnän tuotteita. A-luokan nimikkeiden kysyntä on vakio. 

Tilaustuotteista puolestaan kaikki kuuluvat C-luokkaan ja kattaa 12 % yrityksen 

nimikevalikoimasta. 

Taulukko 4. XYZ dimensio ABC-analyysin tueksi 

 

Kausivaihtelevien nimikkeiden määrä yrityksen tuotevalikoimassa on vähäinen, 

mutta sen odotetaan kasvavan tulevaisuudessa. Tämän vuoksi kausivaihtelevat 

nimikkeet otetaan tässä työssä huomioon, vaikka niiden tämänhetkinen määrä 

yrityksen nimikkeistä on ainoastaan 3 %. Vastaavasta syystä työhön haluttiin 

A B C Yhteensä

Osuus nimikkeistä 8 % 17 % 75 % 100 %

Osuus myynnistä 80 % 15 % 5 % 100 %

Nimikkeiden määrä 10 20 91 121

X Y Z

Vakiokysyntä Tilaustuote Kausituote Tuotteita yhteensä

A 10 0 0 10

B 18 0 2 20

C 75 14 2 91

Yhteensä 103 14 4 121
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sisällyttää myös XYZ-analyysi (taulukko 4), vaikka tällä hetkellä se tarjoaa 

enemmän mielenkiintoista visuaalista dataa kuin että sitä pitäisi hyödyntää 

esimerkiksi varaston analysoinnissa. 

4.3 Varmuusvarasto 

Tässä kappaleessa keskitytään kohdeyrityksen varastoinnin kehittämiseen ja siihen 

liittyviin toimenpiteisiin varastosaldojen optimoimiseksi ja halutun 

asiakaspalvelulaadun takaamiseksi. 

Yrityksessä päätettiin asettaa palveluasteet seuraavasti: 

A-luokalle 95 % 

B-luokalle 90 % 

C-luokalle 85 % 

Varmuusvarasto määritetään työssä A, B ja C-luokkien tuotteille, jotka ovat vakio- 

eli jatkuvamenekkisiä tai kausituotteiksi luokiteltuja. Varmuusvaraston laskennassa 

on päätetty käyttää viimeisen 12 kuukauden myyntidataa. Kausivaihtelu kasvattaa 

menekin hajontaa ja näin ollen kausivaihtelevien tuotteiden hajonta on 

potentiaalisesti suurempi kuin jatkuvamenekkisten. Toisaalta jatkuvamenekkisten 

tuotteiden menekissä voi esiintyä suuria kuukausittaisia eroja, jotka heijastuvat 

niiden hajontaan ja näin kasvattaa varmuusvaraston kokoa. Malli päivittää 

tuotekohtaista varmuusvarastolaskentaa aina viimeisen 12 kuukauden myyntidatan 

perusteella. 

Varmuusvarastolaskennassa on käytetty kullekin ABC-luokalle asetettua 

palveluastetta, jonka avulla määritetään varmuuskerroin. Hajonta perustuu 

viimeisen 12 kuukauden tuotekohtaiseen menekkiin. Toimitusaika on tiedossa 

molempien keskusvarastojen osalta, toisesta toimitusaikana käytetään yhtä viikkoa 

ja toisesta 4 viikkoa. 
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Esimerkkilaskenta vakiomenekkiselle B-luokan tuotteelle, jonka myynnissä 

esiintyy vaihtelua talvi- ja kesäkuukausien välillä. 

B = ksL 

B = 1,28 * 111,5 * 1 

B = 142,72 

B ≈ 143 kappaletta 

4.4 Tilauspiste ja optimiostoeräkoko 

Varastonohjauksessa halutaan hyödyntää tilauspistejärjestelmää. Kun tilauspiste 

saavutetaan, tilataan kutakin tasaisen menekin nimikettä sen optimiostoerän 

määrittämä määrä, joka ei ylitä kuitenkaan yli 3 kuukauden ennustettua menekkiä. 

Tämä siksi, että tuotteilla on viimeinen käyttöpäivä ja varastointikumppani sallii 

maksimissaan kolmen kuukauden varastonkierron per tuote. 

Kun sesonkituotteen tilauspiste saavutetaan, tilataan ensisijaisesti optimiostoerän 

mukainen määrä tuotetta. Mikäli kuitenkin tuotteen keskimääräinen 

kuukausimenekki on sinä ajankohtana suurempi kuin laskennallinen optimiostoerä, 

ehdottaa malli tilattavaksi keskimääräisen kuukausimenekin mukaisen määrän 

optimiostoerän sijaan. 

Alla on laskettu edellisen kappaleen tavoin samalle nimikkeelle sen tilauspiste sekä 

optimiostoerä. 

 

T = D(L+P/2) + B 

T = 225,67 (1+1/2) + 142,72 

T = 481,225 
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T ≈ 482 kappaletta, 

Kun kyseistä tuotetta tilataan kerran kuukaudessa ja sen toimitusaika on kuukausi. 

 

Nimikkeen optimiostoerä puolestaan on 

EOQ = SQRT (2DS/H) 

EOQ = SQRT (2*2708*50/1,1) 

EOQ = 496,167 

EOQ ≈ 497 kappaletta 

 

Eräkustannuksena on käytetty keskimääräistä toteutunutta ostoeräkustannusta. 



50 

 

5. TULOKSET JA NIIDEN ARVIOINTI 

Tässä kappaleessa avataan työn tulos sekä arvioidaan se suhteessa asetettuihin 

tutkimuskysymyksiin. Lopuksi tarjotaan vielä jatkotoimenpiteet sekä suositukset. 

Työn tavoitteena oli luoda sellainen optimaalinen malli pk-yrityksen toimitusketjun 

hallintaan, joka tarvittaessa ottaa huomioon myös tuotteiden myynnin 

kausivaihtelut. Näistä tarpeista johdettiin seuraava tutkimuskysymys sekä sen kaksi 

alakysymystä. 

Millä menetelmin ja parametrein varastoa tulee hallita, jotta saavutetaan 

haluttu palveluaste sekä minimoidaan tuotehävikki? 

• Mitkä varastonohjausmallit sopivat parhaiten kohdeyrityksen käyttöön? 

• Kuinka kausivaihtelu tulee ottaa huomioon varastonohjauksessa? 

5.1 Työn keskeiset tulokset 

Työn tuloksena luotiin excel-malli varaston ohjaukseen. Tuotteet luokiteltiin 

kahden vuoden myyntihistoriadatan avulla luokkiin A, B ja C. Luokittelu 

suoritetaan masterdata välilehdellä, jossa kaikille tuotteille tehtiin myös 

kriittisyysanalyysi, jonka tuloksena tuotteet määriteltiin joko tilaus- tai varasto-

ohjatuiksi. Vakiokysynnän tuotteet sekä kausituotteet kuuluvat varasto-ohjattuihin 

tuotteisiin. Excel-malli laskee varasto-ohjatuille tuotteille optimiostoerän ja 

varmuusvaraston sekä tilauspisteen. Näiden lisäksi malli näyttää tulevien 

kuukausien ennustetun tilaustarpeen. 

Malli itsessään on helppo käyttää, se sisältää kaikki tarvittavat kaavat. Päivityksessä 

malliin viedään IBM Cognoksesta sekä myyntiluvut kappalemäärinä, että 

päivityshetken varastosaldot yksinkertaisesti ja vaivatta. 
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Malli on täysin adaptiivinen sekä helposti muokattavissa. Tuotteiden ABC-

luokittelu muuttuu toteutuneen myynnin funktiona. Malli päivittää kunkin tuotteen 

luokan oletuksena 12 edellisen kuukauden myyntien perusteella. Kullekin luokalle 

voidaan asettaa oma palveluasteensa ja sitä voidaan halutessa muuttaa. Tuotteet 

jakautuvat kolmeen luokkaan prosentuaalisesti. Tätä suhdelukua voidaan myös 

muuttaa. 

Kuten aiemmin mainittiin, on EOQ kaavaa käytettäessä perusoletuksena nimikkeen 

tasainen kysyntä. Kaavan käytön heikkouksiin voidaankin listata sen heikko 

soveltuvuus tilanteissa, joissa nimikkeen kysyntä on epätasaista. Jo kaksi kysynnän 

muutosta huipusta laaksoon tai toisinpäin kvartaalin aikana voi johtaa siihen, että 

kaava reagoi tilanteeseen viiveellä ja ohjaa käytännön muutokseen liian myöhään. 

Tasaisen kysynnän tuotteille rakennettu malli laskee vuoden keskiarvomyynteihin 

perustuen varastosaldon ennusteen. Puolestaan kausivaihteleville tuotteille 

varastonohjausmalli laskee varastosaldon ennusteen edellisen vuoden kyseisen 

kuun myynnin perusteella ja huomioi tuotteiden menekin kausivaihtelun hajonnan 

kautta eli kun kausivaihtelu on suurempaa, sen hajonta kasvaa ja tämä kasvattaa 

varmuusvarastoa. Kausimenekkiä voidaan muokata manuaalisesti mallissa 

lisäämällä tai pienentämällä kysyntää sille varatulle omalle välilehdelle, jolloin 

malli ottaa huomioon tämän muutoksen saldoprofiiliennusteessa ja sitä kautta 

tilaussuosituksessa. Toimintoa voidaan hyödyntää myös tuotemenekki ennusteen 

muuttuessa. 

EOQ:n käyttö saattaa myös lisätä toimituskustannuksia niissä tapauksissa, joissa 

optimaalinen tilauseräkoko ei kata sen hetkisen menekin mukaista tarvetta. Tämän 

vuoksi malliin on rakennettu toiminto, joka nostaa tilattavan eräkoon vastaamaan 

vähintään kuukauden keskimääräistä myyntiä. 

Yrityksen tuotevalikoimassa on myös tuotteita, joilla on keskimääräistä lyhempi 

säilyvyys. Nämä tuotteet tilataan siitä varastosta, jonka toimitusaika on keskimäärin 

yksi viikko. Keskimääräistä lyhemmälle säilyvyydellä olevien tuotteiden 
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ostosuositus perustuu tilauspisteen kaavaan, jossa ostovolyymiä määrittelee kiinteä 

tilausväli tässä tapauksessa kaksi viikkoa. 

Excel-malli päivitetään tavallisesti viikoittain yrityksen tuoreilla myyntiluvuilla ja 

sen hetkisillä varastosaldoilla. Tilaus varastoon tehdään tarvittaessa mallin antaman 

tilaussuosituksen mukaisesti. Toisesta keskusvarastosta tuotteita tilataan kerran 

kuukaudessa, lähetyksen lead-timen ollessa yksi kuukausi. Tästä varastosta tulevia 

tavaroita varastoidaan kaikkia lokaalisti eli näistä tuotteista ei tilata mitään 

tilauksesta. 

5.2 Tulosten arviointi 

Mallin ja mallin hyödyntämisen haasteiksi kohdeyrityksen kohdalla voi käytössä 

nousta kausivaihtelevat tuotteet, joiden menekki on epätasaista, ja ne tuotteet, 

joiden menekki on suhteellisen epätasaista ja joiden säilyvyysaika on heikko. 

Toisaalta kaikki tasaisesta menekistä poikkeavat muodot on otettu huomioon mallia 

luotaessa. Työkalun käyttö arjessa kuitenkin kertoo, kuinka toimivaksi malli saatiin 

optimoitua niiden tuotteiden osalta, joiden menekki on tavallisesta poikkeavaa tai 

säilyvyysaika rajoitettu. 

On syytä myös pohtia, onko varastonohjausmallin käyttäminen parempi vaihtoehto 

aiemmin käytössä olleelle vaihtoehdolle, jossa varaston ohjaus perustui puhtaasti 

henkilökunnan implisiittiseen tietoon. Yrityksen tavoitteena on kuitenkin 

suoraviivaistaa ja tehostaa prosesseja sekä tehdä niistä näkyviä, jotta niitä on 

helpompi kehittää jatkossa eteenpäin. Tämä yksinään puoltaa varastonohjausmallin 

luontia ja implementointia käyttöön osaksi päivittäistä liiketoimintaa. 

Yrityksessä ei nähdä kustannustehokkaaksi laittaa resursseja usein melko hintavaan 

kaupalliseen menetelmään. Toisaalta myös kausituotteet ja niiden menekin vaihtelu 

aiheuttavat haasteita, jotka on pyritty huomioimaan tässä työssä rakennetussa 

mallissa. Kausivaihtelun huomioon ottavia menetelmiä on useita, mutta usein ne 

vaativat syväosaamista ja perehtymistä aiheeseen. Nähtäväksi jää, kuinka hyvin nyt 

rakennettu malli palvelee yrityksen toimintaa kausivaihtelevien tuotteiden osalta. 
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Katsottiin myös, että yrityksen nimikkeiden määrä on melko pieni siihen nähden, 

että yritys investoisi kaupalliseen malliin. Ratkaisussa painotettiin yksinkertaisuutta 

sekä mallin helppokäyttöisyyttä. Näiden seikkojen vuoksi tässä rakennettu malli 

palvelee erinomaisesti kohdeyrityksen tämän hetkistä tarvetta. 

 

Tämänhetkinen varastoon sitoutunut pääoma ja kappalemääräinen varasto 

optimoitiin mallin avulla ja saatuja tuloksia verrattiin varaston todelliseen 

nykytilaan. Laskennassa (taulukko 5) verratiin sekä sitoutunutta pääomaa että 

varastossa olevia tuotteita kappalemäärissä. 

Taulukko 5. Varastotilanne nyt ja mallin avulla optimoituna 

Luokka Arvo nyt Arvo jälkeen Kpl nyt Kpl jälkeen QTY diff. Muutos 

A    256 971,79 €     211 713,59 €  4935 3875 -1060 - 45 258,20 €  

B      64 253,73 €       68 689,88 €  649 760 111      4 436,16 €  

C      27 136,40 €       24 570,10 €  386 440 54 -   2 566,31 €  

Yhteensä    348 361,92 €     304 973,57 €  5970 5074 -896 - 43 388,35 €  

 

Kuten taulukossa 5 on mainittu, on A-luokan tuotteita varastoitu liikaa suhteessa 

halutun palveluasteen saavuttamiseksi. Puolestaan B- ja C-luokan tuotteita on 

varastoitu kappalemääräisesti liian vähän. Huomioitavaa on, että sitoutunut pääoma 

C-luokan tuotteissa laskee verrattuna nykytilaan, sillä vaikka kokonaisuudessaan 

kappalemääräisesti C-luokan tuotteita tulee varastoida enemmän halutun 

palveluasteen saavuttamiseksi, tulee edullisempien tuotteiden määrää lisätä 

suhteessa kalliimpiin C-luokan tuotteisiin. 

Mallin avulla varaston arvo saadaan pienenemään 12,5 % ilman, että yrityksen 

palvelutaso heikkenee alle asetetun palveluasteen. Varaston arvon pienentyessä 

yritykseen sitoutunut pääoma luonnollisesti pienenee ja tämä puolestaan vaikuttaa 

positiivisesti pääoman tuottoasteeseen. Varastossa varastoitavien tuotteiden määrä 

kappaleina vähenee 15 % optimoinnin myötä, joka kasvattaa yrityksen 

kokonaissäästöjä varastointikustannusten pienentyessä. Mallin käyttöönotto on siis 

perusteltua ei siis ainoastaan sen käytettävyyden vaan myös sen tuoman rahallisen 

hyödyn näkökulmasta. 
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5.3 Jatkotoimenpiteet ja suositukset 

Oleellista liiketoiminnan kannalta on, että työn tuloksena luotu malli 

implementoidaan käytäntöön. Varaston ohjauksen kannalta tulisi varastoarvoja, 

sitoutunutta pääomaa sekä toimitusvarmuutta seurata ja tarvittaessa optimoida 

uudelleen. Myös EOQ kaavassa käytettävää eräkustannusta tulee seurata ja 

päivittää malliin tarvittaessa. Optimointia voidaan toteuttaa adaptiivisessa mallissa, 

jossa palveluastetta on helppo hienosäätää ja näin tilanteen seuraamien ja jatkuva 

parantaminen mahdollistetaan helposti. 

Kirjallisuuden mukaan myyntitulot saavuttavat melko nopeasti suurimman osan 

potentiaalisesta huipustaan, jonka jälkeen myyntitulojen kertyminen suhteessa 

palvelutason nousuun taantuu. Palvelukyvyn optimointi olisi hyvä suorittaa 

kahdesta eri näkökulmasta. Toisaalta se tulisi optimoida asiakasnäkökulmasta ja 

toisaalta se tulisi optimoida tasolle, jossa saavutetaan mahdollisimman suuri 

kustannusten ja tulojen erotus. Tämän vuoksi jatkotoimenpiteeksi suositellaankin 

palvelukyvyn optimointia tasolle, jossa kustannusten ja tulojen erotus on 

mahdollisimman suuri. Tämän jälkeen suositellaan laadittavan asiakaskysely, jolla 

tutkitaan asiakastyytyväisyyttä. Varastonkierron tarkastelua ja sen tuloksen 

ymmärtämistä ei tule unohtaa palvelutason optimoinnin taakse. 

Varastonohjausmallista löytyvää ABC-analyysiä voidaan käyttää tukena 

strategisessa suunnittelussa, sitä voidaan hyödyntää raportoinnissa, markkinoiden 

tarkastelussa, myynnin johtamiseen ja kehitykseen sekä luonnollisesti 

hahmottamaan tuotteiden merkitystä sekä niiden välistä suhdetta liiketoiminnassa 

liikevaihdollisesti tai kappalemäärinä mitattuna. 

Yrityksen kausivaihtelevien nimikkeiden määrä tulee tulevaisuudessa kasvamaan. 

XYZ-analyysillä jatkettu ABC-analyysin hyödynnettävyys näin ollen paranee. 

ABC-analyysi täydennettynä XYZ-analyysillä tarjoaa huomattavasti tarkempaa 

tietoa ja suositeltavaa onkin, että nimikemäärän laajetessa analyysi otetaan 

täysmittaisesti käyttöön niin varastonohjauksessa kuin strategisessa suunnittelussa, 

myynnin johtamisessa sekä toiminnan kokonaisvaltaisessa optimoinnissa. 
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6. YHTEENVETO 

Tässä diplomityössä tutustuttiin diagnostiikkayrityksen nimikkeisiin ja 

tilausprosessin sekä varastonohjauksen problematiikkaan. Työn tavoitteena oli 

luoda tilausprosessia ja varastonohjausta helpottava malli, nimikkeiden ja yrityksen 

antaman rajauksen nimissä. Mallin luonnin ja toimivuuden kannalta tavoitteena oli 

palvelutason ylläpitäminen ja varastoon sitoutuneen pääoman minimointi. Myös 

tuotevalikoima sekä kunkin tuotteen menekki tuli huomioida mallia valittaessa. 

Mallia luodessa oli myös tieto siitä, että kausituotteiden määrä yrityksen 

tuotevalikoimassa tulee kasvamaan tulevaisuudessa. 

Tutkimuskysymys oli seuraava: ”Millä menetelmin ja parametrein varastoa tulee 

hallita, jotta saavutetaan haluttu palveluaste sekä minimoidaan tuotehävikki?” ja 

tämä kysymys oli jaettu puolestaan tarkempiin alakysymyksiin: ”mitkä 

varastonohjausmallit sopivat parhaiten kohdeyrityksen käyttöön?” ja ”kuinka 

kausivaihtelu tulee ottaa huomioon varastonohjauksessa?” 

Diplomityöraportin teoriaosuudessa tarkasteltiin varastonohjauksen vaikuttavia 

tekijöitä ja sitä, mitä varastonohjauksella voidaan saavuttaa. Teoriasta nousi esille 

tiettyjä reunaehtoja, jotka tuli ottaa huomioon mallin suunnittelussa ja luonnissa. 

Tällaisia reunaehtoja oli muun muassa nimikkeiden kysynnän erilaiset muodot sekä 

eri palvelutasojen asettamat reunaehdot. Teoriaosuudessa perehdyttiin myös 

strategisiin valintoihin, joita yrityksen tulee varastonohjaukseen liittyen tehdä.  

Kun teorian tuomista reunaehdoista sekä valintojen strategisesta merkityksestä 

saatiin ymmärrys, kerättiin tietoa eri varastonohjausmenetelmistä. Raporttiin 

valittiin luonnollisesti ne, jotka tukivat tutkimuskysymystä ja vastasi parhaiten 

kohdeyrityksen tarpeita niihin vallitsevine reunaehtoineen. Valinta tehtiin sekä 

oman tietämyksen nojalla, että kirjallisuuteen tutustumalla. 

Teoriaosuutta voidaan pitää kohdeyrityksen kannalta kattavana, sillä se auttaa 

hahmottamaan tilannetta ja ratkaisujen merkityksiä laajemmin. Tämän lisäksi se 

antaa mahdollisuuden teoriassa nykytilanteen parantamiseen ja tarjoaa pohjan sekä 
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keinoja myös jatkuvaan parantamiseen. Lähdetarkastelua voidaan pitää kyllin 

kattavana, sillä lähteitä on tämän tutkimuksen kannalta käytetty eri aikajaksoilta 

suhteellisen kattavasti. Lähteet on valittu niin, että tekstissä on luotu ensiksi käsitys 

perusteoksista ja mahdollisuuksien mukaan avattu aihetta lisää uudemmalla 

tutkimustiedolla esimerkiksi syvemmällä strategisella tarkastelulla. 

Tutkimuksen empiirinen osuus pohjautuu aiemmin tutkimuksessa esitettyihin 

teorioihin. Niiden valossa, empiiriselle osuudelle annetut tavoitteet tutkimukselle 

asetetut reunaehdot huomioiden, saatiin täytettyä. Datankeruu ja nimikkeistön 

analysointi antoivat hyvän pohjan ja asetti tiettyjä vaatimuksia 

varastonohjausmallille. 

Tutkimuksen aihe sekä tutkimuskysymykset vastasivat yrityksen todellista tarvetta. 

Näin ollen voidaan sanoa, että tutkimuksen validiteetti on hyvä. Tutkimuksessa 

saatiin vastaukset asetettuihin kysymyksiin. Jos tutkimuskysymyksissä ei olisi 

otettu huomioon kausivaihtelevia tuotteita, olisi validiteetti kärsinyt nyt ja vielä 

enemmän tulevaisuutta ajatellen, sillä yrityksen kausivaihteleva nimikkeistö tulee 

lisääntymään. Kausivaihtelevien tuotteiden puuttuminen tutkimuksesta olisi johtanut 

todennäköisesti myös huomattavasti yksinkertaisempaan malliin ja tuloksiin. 

Tutkimuskysymysten spesifiointi pk-yritykselle ei todennäköisesti olisi tuonut 

tutkimukselle lisäarvoa, vaan ainoastaan rajannut käytettävää teoriaa ja asettanut 

tarpeetonta lisähaastetta tutkimuksen edistymiselle. 

Reliabiliteetti tutkimuksen tarkastelujakson aikana on hyvä. Markkinoiden kehittyminen 

sekä liiketoiminnan kasvu saattavat puolestaan vaikuttaa tutkimuksen stabiliteettiin 

heikentävästi, mikäli tarkastelujaksoa vaihdellaan. Hyödyntämällä teoriaa eri lähteistä 

samoine reunaehtoineen, tulisi tutkimuksessa päästä samaan lopputulokseen. Tämän 

vuoksi tutkimuksen konsistenssia voidaan pitää teorian valossa hyvänä. 

Tutkimuksessa luotu malli on helposti käyttöön otettavissa. Implementointi vaatii 

työntekijöiden perehdyttämistä, mutta sen käyttö ja ylläpito ovat kohtuullista ja sen 

tuomat käytännön sekä taloudelliset hyödyt yritykselle mitattavissa. 

Merkittävimmät tulokset voidaan kuitenkin nähdä ja mitata vasta kuukausien päästä 

menetelmän käyttöönotosta. 
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Tämän tutkimuksen jatkotoimenpiteinä olisi suotavaa hyödyntää käsiteltävää ja 

tuotettavaa dataa etenkin strategisessa suunnittelussa ja myynnin johtamisessa 

yrityksen tuotevalikoiman kasvaessa entisestään. Oleellista on myös nyt luodun 

mallin iteratiivinen kehittäminen ja optimointi jatkuvan oppimisen ohella, jotta 

malli palvelisi liiketoimintaa parhaalla mahdollisella tavalla. 

Kokonaisuudessaan tutkimuksessa on vastattu sille asetettuun tavoitteeseen. Työn 

tulos on yksinkertainen, optimoitavissa oleva, sekä ylös että alaspäin skaalattava 

kokonaisuus. Tutkimuksessa luotua mallia voidaan hyödyntää samankaltaisissa 

yrityksissä soveltuvin osin. 
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