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1 JOHDANTO

Tassa kandidaatinty0ssé kasitelladn kysynndn ennustamisen tarvetta ja kayttod makeisteolli-
suudessa valmistajan ndkokulmasta, koko toimitusketju huomioiden. Tydssé késitelladn yh-
teistyoté ja toimitusketjun toimintaa véhittaiskauppa-alalla esiintyvien ECR - ja CPFR — mal-
lien kautta. Alan toimitusketjun tavoitteena on toiminnan optimointi ja loppuasiakkaan kysyn-
nan tayttdminen mahdollisimman tarkasti. Tyon tarkoituksena on selvittdd yhteistoiminnan
vaikutuksen hyotyja makeisteollisuuden toimitusketjussa ja sen hallinnassa kysyntédennustami-
sen kautta, jotta toimitusketjun tavoitteet tayttyvat. Tyon tavoitteena on I6ytdd makeisalan
toimitusketjulle sopiva yhteistydémuoto. Eri tuoteryhmille on tavoitteena 16ytaa sopivat ennus-

tamismenetelmat, seka perustuotteille on tarkoitus 10yt&a tarkempi ennustamismalli.

1.1 Tyon rakenne

Johdanto kappaleessa késitellaan tyon taustaa sekd rakennetta. Lisaksi kerrotaan toimintaym-
paristosta ja sen rajauksista. Toinen kappale k&sittdd moniportaisen toimitusketjun seka siihen
liittyvid ongelmia. Kolmas ja neljas kappaleet kasittelevat ECR - ja CPFR - yhteistydmuodot,
joita vahittaiskaupan alalla sovelletaan. Viidennessé kappaleessa havainnollistetaan ennusta-
mista sen menetelmig, tarpeita ja aikahorisonttia. Kuudennessa kappaleessa selvitetddn ECR:n
ja CPFR:n soveltumista toimintaympéristoon ja sen eri osa-alueisiin. Seitseménnessé kappa-
leessa esitetddn ratkaisuehdotukset yhteitydmuodon ja ennustusmenetelmien valintaan ja arvi-

oidaan niiden toimivuutta.

1.2 Toimintaymparisto ja rajaus

Ty0Ossa kaytettava toimintaympadristo liittyy makeistuotantoon. Y mpéristo ei ole aito ymparis-
t0, eikd tyo ole sidoksissa mihinkadn olemassa olevaan yritykseen. Taustatietoina on kaytetty

hyvaksi makeistoimialalla toimivien yritysten vuosikertomuksia, kuten myos julkisista lahteis-



t4 saatavaa informaatiota kyseistd alaa koskien. Kuvitteellista tietoa on kaytetty niiltd osin,
joissa olettamuksen tekeminen palvelee tyon havainnollisuutta ja faktatietoa ei ole ollut saata-

villa. Oletukset voivat poiketa todellisesta tilanteesta. Oletettu toimitusketjumme on esitetty

kuvassa 1.
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Kuva 1. Toimintaympdriston toimitusketju.

Hankinnan osalta rajaamme tyon siten, ettd makeisvalmistaja k&yttdd suuria, yksinomaan yhta
suurta raaka-aine toimittajaa yhta raaka-ainetta kohden. Tarkeimmat raaka-aineet makeisval-
mistajalla ovat maitotuotteet, kaakao ja sokeri. N&iden osuus kasittéa reilusti yli puolet raaka-
ainehankinnoista. Raaka-aineiden hintojen nousu vaikuttaa makeisvalmistajan haluun selvita

mahdollisimman pienill4 raaka-ainevarastoilla ja tehokkaalla tuotannolla.

Makeisvalmistajan tuotantoa tapahtuu vain Suomessa, yhdella tehtaalla. Siell& on eri valmis-
tuslinjat suklaa- ja sokerimakeisille. Kysyntdennusteita kdytetddn tuotannonsuunnittelussa ja
tatd kautta raaka-ainetilauksissa hyvaksi. Tuotanto pyorii ympéri vuoden. Tuotteita voidaan
olettaa olevan kahdenlaisia: perustuotteita ja erityistuotteita. Perustuotteita ovat tuotteet, joita
valmistetaan tuotantosyklin aikana ainakin kerran. Erikoistuotteita ovat erilaiset kampanja- ja

sesonkituotteet sekd uudet tuotteet.

Jakelu tapahtuu Suomen kauppojen keskusliikkeiden kautta. Oletamme jakelun keskittyvan
pelk&stddn Suomeen. Jakelussa tapahtuu tarkeéd varaston minimoinnin osuus koko ketjussa.

Tarkat ja oikea-aikaiset tdydennykset ovat ennusteiden kaytolle yhdet suurimmista tavoitteista.



2 MONIPORTAINEN TOIMITUSKETJU

Toimitusketju voidaan maéritelld seuraavasti (Huiskonen 2006, s.7):

Raaka-aineiden toimittajilta lopputuotteiden kayttajille ulottuva verkosto toisiinsa kytkeytyvia
yrityksid, jotka yhteistyota tekemall& ohjaavat ja kehittavat materiaali- ja informaatiovirtoja.

Perinteinen, moniportaiseksi kutsuttu, toimitusketju voidaan esittdd kuvan 2 mukaisesti. Toi-
mitusketju koostuu esimerkiksi alihankkijasta, valmistajasta, vahittdiskaupasta ja kuluttajasta.
Portaita voi olla useampia, toimialasta ja toimitusketjusta riippuen. (Accenture, s.17) Toimi-
tusketju toimii silla periaatteella, ettd portaat pyrkivat tdydellisiin kahdenkeskisiin sopimuksiin
sekd hyodykkeiden ja informaation vaihdantaan. (Karrus 2005, s.154) Perinteisessa toimitus-
ketjussa ei ole yleensd juurikaan yhteisty6ta tai informaation vaihtoa ketjun jasenten vélilla.
Ainoa tiedonvaihto tapahtuu ostotilausten kautta. T&std aiheutuu usein bullwhip - efektid.
(Huiskonen 2007) Bullwhip - efektin syntyminen ja seuraukset on esitelty tarkemmin kappa-
leessa 2.1.
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Kuva 2. Perinteinen toimitusketju. (Lahteet: Accenture, s.17 & Huiskonen 2007)



Toimitusketjuissa esiintyy ongelmia, joista seuraa ketjulle usein hallitsematonta toimintaa.
Ongelmat voivat johtua niin ketjun jasenten valisista toiminnoista kuin yhden yrityksen sisdi-
sestd toiminnasta. Jasenten valisia hairioita ovat huono toimitusvarmuus, pitkét toimitusajat ja
ylisuuret puskurivarastot. Yrityksen sisdisen toiminnan ongelmia ovat tuotannonsuunnittelu ja
menekin ennustaminen. Yleisimpid syitd edelld mainituille hairidille ovat yhden ketjun jéase-
nen oman toiminnan osaoptimointi, yhteistyon puute, informaation puute sekd logististen jar-
jestelmien rakenne. Naitd ongelmia on pyritty ratkaisemaan erilaisin koordinointikeinoin yri-
tysten vélilla sekad yhteistydtoimintamalleilla. T&llaisia ovat muun muassa VMI (vendor ma-
nagement inventory, toimittajavastuinen varastonohjaus), CRP (continuous replenishment
programs, jatkuva taydennys), ECR (efficient consumer responce, kysyntéldhtdinen toimitus-
ketjun hallinta) ja CPFR (collaborative planning, forecasting and replenishment, yhteistyossa
tehtavd myynninsuunnittelu, ennustaminen ja tuotetdydennys). (Huiskonen 2007)

Moniportaisen toimitusketjun tavoitteeksi on asetettava sen muuttuminen yhdeksi kokonai-
suudeksi. (Karrus 2005, s.155) Eras variaatio tallaisesta yhdesta kokonaisuudesta on optimoitu
toimitusketju, joka mahdollistaa tiedonkulun lapi toimitusketjun. (Accenture, s.17)

2.1 Piiskavaikutus

Piiskavaikutus, joka tunnetaan myo6s bullwhip - ja Forrester - efekting, on ilmi6, jossa pieni
muutos myyntiportaan menekissé aiheuttaa valtavan kysyntéheilahduksen tuottajaportaassa.
Moniportaisen jakeluketjun asiakaspé&ssa tapahtuvat nopeat muutokset vaikuttavatkin monin-
kertaisesti tuotannon paassd. Pahimmassa tapauksessa tilausmadrét voivat moninkertaistua ja

aiheuttaa lilan suuria varastoja koko ketjun tasolla. (Karrus 2005, s.154,157)

Lyhyella tdhtdimelld tapahtuvia menekinmuutoksia on todella vaikea seurata omaa toiminta-
nopeutta muuttaen. Taten olisikin paras vaihtoehto tietdd menekki mahdollisimman tarkasti ja
mahdollisimman aikaisin, jotta tuotanto ja kuljetukset saataisiin suunniteltua paremmin. (Kar-
rus 2005, s.157-158)



Kuvassa 3 tulee hyvin selkeésti esille piiskavaikutus. Vaikka kuluttajakysyntd pysyy lahes

muuttumattomana, on huomattavissa jalleenmyyjan tukkukauppiaalta tekemissa tilauksissa

muutoksia. Ndma muutokset voimistuvat edelleen mentéessé toimitusketjussa kohti ylavirtaa,

eli tssa tapauksessa tukkukauppiasta ja valmistajaa kohti. (Lee, Padmanabhan & Whang

1997, 5.94)
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Kuva 3. Piiskavaikutuksen syntyminen. (L&hde: Lee et al. 1997, 5.94)

Lee et al. ovat madritelleet piiskavaikutukselle nelja paasyyta. (Lee et al. 1997, s.95)

1.

2
3.
4

Moniportainen ennustaminen ja kysyntdennusteiden paivittdminen
Tilausten kasaantuminen
Hinnanvaihtelu

S&annostely ja puutepelaaminen

Lee et al. (1997, s.119-120) ja Huiskonen (2006, s.108) kertovat, ettd jokainen yhtié toimitus-

ketjussa tekee yleensa kysyntdennusteita tehdakseen tuotanto-, kapasiteetti-, varastointi- ja



materiaalitarvesuunnitelmia. Yhtion ennustaminen perustuukin yleensd sen lahimmaéan asiak-
kaan kysyntéhistoriaan, eikd se ota huomioon todellista loppuasiakkaan kysyntad, muiden va-
rastotasoja, tulevia toimituksia tai ennusteita. Jokainen yhtit tekee siis oman ennusteen, jolloin
padllekkaisyydet ovat vaistamattomia toimitusketjun sisalla. Paallekkaisyyksia ja piiskavaiku-
tusta lisdd entisestdan tilausten kerryttdminen. Syyna tilausten kerryttdmiseen on pyrkimys
kuljetuskapasiteetin mahdollisimman tehokkaaseen kaytt6on. Tayden kuorman odottaminen
voi kuitenkin joskus vastata jopa kuukauden kysyntad, mika johtaa pitkiin tdydennysvéleihin.

My0s hinnoittelulla ja puutepelaamisella on suuri merkitys piiskavaikutuksen muodostumises-
sa. Ostohinnan ollessa edullisempi, vahittéiskauppa ostaa silla hetkelld enemman kuin tarvit-
see ja varastoi tuotteet myohempad kysyntéé varten. Hinnan palautuessa normaaliksi, tuotteita
ei osteta ennen kuin varastot ovat tyhjentyneet. Vahittaiskaupan tilaukset eivat siis vastaa to-
dellista kuluttajakysyntdd. Kun taas tuotteen kysynta ylittaa tarjonnan, valmistaja pyrkii saan-
nostelemddn tuotteita asiakkailleen. Valmistajan sadnndstely voi tapahtua jakamalla tuotteet
tilausmaarien suhteessa. Kaupan tietdessé tama sédannostelyn, se nostaa arvioimaansa tilaus-
maaréa yli todellisen tarpeen. Kun kysynta hiipuu, kauppa peruuttaakin tilaukset. (Lee et al.
1997, 5.121-122)

Jokainen ndisté neljéstd vaikutuksesta, toimitusketjun tarpeet sekd johtajien paatokset muodos-
tavat yhdessa piiskavaikutuksen. N&iden syiden ymmartdminen auttaa johtajia paatoksenteossa

seka strategioiden muodostamisessa. (Lee et al. 1997, 5.119)

2.2 Piiskavaikutuksen hallinta

Piiskavaikutuksen valttamiseksi olisi tdrkedd mahdollisimman suora ja selke& tiedonjako sek&
loppukulutuksesta etté varastotasoista 1api koko tuotantoketjun. Tiedonjakoa varten olisi hyva
keskittad toimintaa tai véhintddn hankkia kehittyneet tietojarjestelmat. Molemmilla tavoilla
useimmiten saadaan aikaan kokonaistehokkuuden paranemista eri logistiikkaratkaisuissa.
(Karrus 2005, s.157-158)



Mietittéessé varastojen keskittdmis- ja hajauttamisvaihtoehtoja piiskavaikutuksen estamiseksi,
tulee ottaa huomioon kysyntétilanne ja tuotteen laatu. Mik&li myymaélatasolla kysynta on kor-
keaa, kysynnan hajonta matala, tilaus-tdydennyskustannus korkea ja myymaloiden vélill& voi-
daan tehda siirtoja, on kannattavaa vieda tuotteet mahdollisimman I&helle asiakkaita. (Karrus
2005, s.159)

Liséksi usein kaytetddn myos resurssien allastusta eli poolingia. Sen tarkoituksena on muodos-
taa eri menetelmié kayttden laajempia resurssialtaita, jolloin resurssien kayttdastetta voidaan
usein nostaa ja palvelutasoa parantaa. Resurssien pitkélle jalostettu erikoistuminen voi nimit-

tain johtaa yllattaviinkin kapasiteetinpuutteisiin. (Karrus 2005, s.159-160)

Hinnanvaihtelun aiheuttamaan piiskavaikutukseen pyritddn hakemaan ratkaisuja hintojen va-
kauttamisella. Hinnoittelussa pyritdan valttdmaan tarjouksia, eli pyritddn pitdmaan niin sano-
tusti jatkuvasti halvat hinnat. Toinen keino on tehd pitkia sopimuksia, jolloin hinta ei vaihtele
jatkuvasti vaan alennukset tulevat sopimuksiin Kirjattujen vuosivolyymien mukaan. (Huisko-
nen 2006, s.109)

3ECR

ECR (Efficient Consumer Response) on paivittéistavaratoimialan strategia, jossa jakelijat ja
toimittajat pyrkivét toimimaan laheisessa yhteistydsuhteessa luodakseen enemman arvoa asi-
akkaalleen. Sen toimintaperiaate on luotu juuri sopivaksi paivittdistavarakaupalle. Kuten kuva
4 osoittaa tdssa toimintamallissa jakeluketjun eri osapuolet toimivat laheisessé yhteistyssé
perinteisen vastakkainasettelun sijaan. ECR - toiminnan tavoitteena on asiakaslahtdinen jérjes-
telmé, jossa jakelijat ja valmistajat pyrkivat yhteistyon voimin maksimoimaan asiakkaan ko-

keman arvon ja minimoimaan kustannukset. (Finne & Kokkonen 2005, s.147-148)
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Kuva 4. ECR - tarjontaketju. (Lahde: Finne & Kokkonen 2005, 5.148)

ECR - toiminnassa yhteistyokumppanit seuraavat tarjontaketjun toimintatapoja ja prosesseja ja
analysoivat niitd luodakseen enemman arvoa asiakkaalle. Tarkoituksena on kokonaisvaltainen
tarjontaketjun optimointi, jossa varastotasot pyritddn pitamaan mahdollisimman alhaisena ja

tuotteiden saatavuus mahdollisimman hyvéna. (Finne & Kokkonen 2005, s.148)

ECR voidaan jakaa kolmeen eri osa-alueeseen: (Finne & Kokkonen 2005, s.152-153)
e Kysynnan hallinta
e Toimitusten hallinta

e Tietojarjestelmat ja niihin liittyvét standardit ja menetelmét

3.1 Kysynnan hallinta

Kysynnén hallinnan keskeisen osan muodostaa tuoteryhmanhallinta ja —johtaminen. Téll4 tar-
koitetaan tuotevalikoiman jakamista erillisiin kokonaisuuksiin ja tuoteryhmiin seka néiden
hallitsemista omina liiketoimintayksikkdind. Kysynndn hallinnan kokonaisuuteen luetaan

my0s kuuluvaksi valikoimien, kampanjoiden ja tuotelanseerausten optimointi. Tarkoituksena



on kerétd tietoa toiminnan eri vaiheissa sek& muokata ja kayttaa sitd jatkuvasti hyvéksi uusien

paétosten tekemisessa ja toiminnan ohjaamisessa.(Finne & Kokkonen 2005, s.153-154)

ECR - toiminnan myoté on alettu ymmartdmaan yha enemman, ettd kysynnan hallinta on tava-
rantoimittajan ja vahittaiskaupan yhteistoimintaa. Ydinosaksi tata kysynnan hallinnan yhteis-
tyotd on muodostunut tuoteryhméjohtaminen. Tuoteryhméjohtamisen avulla pyritddn maarit-
tamaan myymaloille optimaalinen tuotevalikoima, joka on valittu todellisen kulutuskysynnén
perusteella. (Finne & Kokkonen 2005, s.173)

Tarve tuoteryhmanhallinnalle on syntynyt uusien tuotteiden suuresta kasvusta ja sen mukana
tuomasta tuotteiden hallinnan vaikeudesta. Vaikuttamassa tuoteryhménhallintaan on ollut
my0s jo pitk&an vahittaiskaupan alalla harjoitettu tilanhallinta. Tilanhallinnan tarkoituksena on
myymaldiden niukkojen nelididen hyédyntdminen mahdollisimman tehokkaasti. Myyntitilaan
pyritddn sijoittamaan juuri sellainen valikoima, mika vastaa kuluttajien kysyntad. (Finne &
Kokkonen 2005, s.173)

3.2 Toimitusten hallinta

Toimitusten hallinnan tavoitteena on tarjota kuluttajalle oikea méaré oikeita tuotteita, oikeaan
aikaan, oikeassa paikassa mahdollisimman tehokkaasti. Téh&n tavoitteeseen paastaan tasmalli-
sen ja oikea-aikaisen informaatiovirran avulla, joka yhdistetdan tuotevirtaan koko tarjontaket-
jussa. Toimitusten hallinnalla tarkoitetaan tdhan tavoitteeseen liittyvien toimintojen ohjaamista
ja koordinointia, jotta niissa onnistutaan mahdollisimman hyvin ja kustannustehokkaasti. On-
kin tarkead, ettd yhteistyokumppanit vélittavat toisilleen tdsméllista tietoa nopeasti, jotta jake-
lijat ja valmistajat voivat ennakoida kysyntad. (Finne & Kokkonen 2005, s.154, 266)

Suurin osa ECR - toiminnan s&ast0ista on arvioitu saavutettavan tehokkaan tuotetdydennyksen
avulla. Saastojen saavuttamiseksi kdytetddn automaattista tilaamista, terminaalitoimintaa, yh-
teistyotd raaka-aine toimittajien kanssa, kysynndn ennustamista ja tuotannon suunnittelua.

My0s kassapééatejarjestelman avulla rekisterdidyilla myyntitiedoilla ja tuotteiden viivakoodien
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avulla pystytaan jakeluketjun tuote- ja tietovirrat integroimaan yhdeksi saumattomaksi tay-

dennyssilmukaksi valmistajan ja kaupan valilla. (Finne & Kokkonen 2005, s.155)

Kustannustehokkuus logistiikassa perustuukin pitkalti suuriin volyymeihin. Aina ei kuitenkaan
voida automaattisesti ohjata kaikkia tuotteita samalla tavalla. Onkin térke&a toimituksen te-
hokkaan ohjauksen kannalta paéatelld, mika toimituskanava on kulloisessakin tilanteessa sopi-
va. Tuotteille on pé&asiassa kéytetty Fischerin (1997, s.107-109) mallia, jossa ne on jaettu
kahteen paaryhmaan: funktionaalisiin ja innovatiivisiin tuotteisiin. Suurin osa péivittaistava-
roista voidaan sijoittaa funktionaalisiin tuotteisiin, kun taas erikoistavarakaupan tuotteet yleen-
s& sijoitetaan innovatiivisiin tuotteisiin. Funktionaalisilla tuotteilla sopii hyvin tehokas toimi-
tusketju. Innovatiivisilla tuotteilla pyritddn puolestaan juostavaan toimitusketjuun, joka mu-
kautuu odottamaan ja on tarkoitettu vaikeasti ennustettavissa olevaan kysyntdén. (Finne &
Kokkonen 2005, s.268-270)

3.3 Tietojarjestelmat

ECR - toiminnan kannattavana ajatuksena on informaation lapinékyvyys arvoketjussa ja tie-
don jakaminen arvoketjun eri osapuolten kanssa. Tietojen jakamiseen ja yhteisten prosessien
tueksi tarvitaan uusia jéarjestelmératkaisuja. Ratkaisujen avulla pyritdédn mahdollistamaan usei-
den arvoketjun toimintojen automatisointi ja tehostaminen. Yhteisten IT - jarjestelmien avulla
pystytddn vahentdmaidn myymaélassa tehtdvad henkilotyotd, joka on yksi suurimmista kaupan
kustannusten aiheuttajista. Asiakkuusinformaatio mahdollistaa tdsmaohjaamisen, jota pyritdan
hyodyntamaan paikallisten valikoimien suunnittelusta markkinoinnin tehokkuuden suunnitte-
luun. Kaupan ydinosaamiseksi onkin tullut tietotekniikan tehokas hyddyntdminen. (Finne &
Kokkonen 2005, s.338)

Lahivuosina teknologiaratkaisut ovat keskittyneet perusinfrastuktuurin parantamiseen, jota
suomalaiset kaupan alan yritykset ovat pyrkineet kehittdméan. Suurin kehitys on tapahtunut
tukkukaupan ja ketjujen keskitettyja toimintoja palvelevien toiminnanohjausjérjestelmien

kayttoonotossa ja kehittdmisessa. Myos toimitusten hallinnan ratkaisuja on kehitetty aktiivi-
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sesti sekd tavarantoimittajan ja kaupan hankintayhtiot ovat ottaneet kaytt0on useita yhteiseen
varastonohjaukseen liittyvid ratkaisuja. Tietotekniikan kehityshankkeet ovat kuitenkin olleet
l&hinna yrityksen siséisid, mutta painopiste on siirtymassa koko arvoketjua palveleviin ratkai-
suihin. (Finne & Kokkonen 2005, s.338-339)

4 CPFR

CPFR (Collaborative Planning, Forecasting and Replenishment) voidaan suomentaa seuraavin
sanoin: “Yhteistyossa tehtdva myynninsuunnittelu, ennustaminen ja tuotetdydennys”. CPRF:n
tavoitteena on kehittdd tavarantoimittajien, valmistajien ja vahittdiskaupan valisia suhteita
suunnittelun ja tiedon jakamisen kautta. CPFR pyrkii parantamaan toimitusketjun tehokkuutta
siten, ettd kauppakumppanit tekevét yhteistyoté loppuasiakkaan parhaaksi. Tiedon jakamisen
kyky4 ja tahtoa pidetd&dnkin CPFR:n erinomaisuuden ytimend. (Accenture 200X, s.3-6)
CPFR:n perusajatuksena on saada aikaan mahdollisimman tarkkoja ennustuksia kysynnasté ja
sitd kautta saada etuja tuotetdydennyksiin sek& optimoida toimitusketjua. Nama tekijat vaikut-
tavat kustannusten alenemiseen koko arvoketjun osalta ja mahdollistavat suurempien tulojen
saannin. Yhteisty6lla on suuri merkitys ennusteiden tarkkuuteen. Ennusteiden tarkkuutta edis-
t44 myos se, ettd ennusteisiin voidaan vaikuttaa eri tahoilta, jotka tietdvat ennusteisiin vaikut-
tavia tekijoita. (Ireland 2005, s.3-4)

Toimitusketjun yhteistyd on kehittynyt CPFR:ksi kuvan 5 esittdmélla tavalla. Se on I&htenyt
liikkeelle EDI -sanomien (Electronical Data Interchange — Organisaatioiden vélinen tiedonsiir-
to) kaytosta ja kehittynyt erilaisten toimitusketjun hallinnan tytkalujen kautta nykyiseen muo-
toonsa. Té&sta jo voidaan havaita, ettd tietokoneet ja internet ovat yhdet CPFR - toiminnan edis-
tajistd. (Attaran & Attaran 2007, s.393-394) Sama asia on havaittu myos tutkimuksessa, jonka
mukaan korkeatasoinen teknologia helpottaa ja pehment&dd CPFR:n toimeenpanoa ja tekniikka

mahdollistaa CPFR:n taydellisen k&yttoon oton. (Accenture, s.11)
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Kuva 5. Toimitusketjun hallinnan tyokalujen kehitys. (Lahde: Attaran & Attaran 2005, s.394)

Alun perin on ollut k&ytéssd VICS (Voluntary Interindustry Commerce Standards) - CPFR
prosessimalli, joka on kotoisin Yhdysvalloista. On kuitenkin havaittu, ettd tdmé 9-vaiheinen
malli soveltuu kéytettdvaksi myos Euroopassa. (Accenture, s.3) VICS — CPFR - yleismalli ja-
kautuu kolmeen osaan: suunnitteluun, ennustamiseen ja tuotetdydennykseen. Prosessi esitel-

144n tarkemmin kappaleessa 4.3.

4.1 Hysdyt

Mihin CPFR - toiminnalla pyritddn vaikuttamaan ja mitd etuja sen kaytosta saadaan? Kaiken
lahtokohtana on asiakas, joten etuna on parantunut kulutuskysyntéan vastaaminen. Kaytannos-
sd tdma tarkoittaa tuotteiden puutetilanteiden maarén vahenemista ja lyhyempié kiertoaikoja,
jotka johtavat reagoivampaan ja luotettavampaan jakeluketjuun, parantavat hyllysaatavuutta ja
kasvattavat kuluttajatyytyvaisyyttd. Eli oikeat tuotteet ovat oikeassa paikassa oikeaan aikaan.

(Accenture, s.9)

Yhteiselld ennustamisella saavutetaan parempi tilaustarkkuus. Avoin ennusteen jakaminen ko-
ko ketjulle avaa erilaisia ndkymi& ja informaatiota markkinoista seka kuluttajatietoa. Koke-
musten ja tutkimustiedon jakaminen yhdistettynd edellisiin johtaa tarkempiin ennustuksiin.
Ennustettavuuden kasvaessa myds varastomaarat laskevat, koska varmuusvarastoja pystytdan
pienentdmaan. Varastojen vaheneminen luonnollisesti vapauttaa pddomaa, sekd myohemmin

laskee kasittely- ja hallintokuluja. (Accenture, s.9-10)

Tuotannossa kulut vahenevat ennusteiden tarkkuuden parantuessa asetusaikojen kautta. Tuo-
tantolinjoilla ei tehd& en&a niin monia asetusvaihtoja, kun tuotantoa on voitu yksinkertaistaa

eli tehdddn mahdollisimman vahan vaihtoja linjaa kohti. Tuotantokapasiteetin kaytto tulee
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myo6s tehokkaammaksi, koska tuotannonsuunnittelun pohjana kaytettdvét ennusteet ovat tar-

kempia. (Accenture, s.9-10)

Kauppakumppaneiden véliset suhteet paranevat, koska yhteistyon ansiosta osapuolet ymmar-
tavét toisiaan ja toistensa toimintatapoja paremmin. Tdma mahdollistuu tiedonvaihdon ja yh-
teydenpidon avulla. Suhteita parantaa myds win - win ajattelumallin k&yttaminen yhteistyon
tavoitteena. Oikeiden tuotteiden ollessa oikeassa paikassa oikeaan aikaan, johtaa yhtalé kulut-
tajamyynnin kasvuun. Tdm4 tarkoittaa samalla koko jakeluketjun myynnin kasvua. (Accentu-

re, s.9)

4.2 Haasteet

CPFR - toiminnan toteutuksessa on samoja haasteita kuin ECR - toiminnan soveltamisessakin.
Kaikki lahtee liikkeelle ylimman johdon sitoutumisesta. Heidan vastuullaan on varmistaa
CPRF:n vaatimien resurssien riittdvyys. Resursseiksi lasketaan henkilosto, tekninen infrastruk-

tuuri, aikataulu ja budjetti. (Accenture, s.10-11)

CPFR perustuu luottamukseen kauppakumppaneiden valilld, koska siing jaetaan arkaluontoista
informaatiota, jotta CPFR:sté saataisiin taysi hyoty irti. Luottamuksellisen tiedon kasittelyssa
tulee olla tarkkana. Pit&& olla sovittuna selkeat sdannot, esimerkiksi siitd miten salaiset sopi-
mukset dokumentoidaan turvallisesti. Kauppakumppaneiden liiketoiminnan pddmaarien seké
organisatoristen ettd kulttuuristen arvojen on oltava yhteensopivia, jotta saadaan aikaan me-
nestyksekds kumppanuus. Menestyksekas yhteistyo edellyttdd myos tiedon vapaan kulun, kai-
ken tiedon on oltava yhteistd. Kaytannossa tdma tarkoittaa joka tuotteelle ja joka myyntipis-
teelle yhteisesti sovituista, alimman tiedon tason toimista, kuten myynninedistamissuunnitel-

mista, ennusteista ja tuotetdydennyksisté tapahtuvaa tiedonvaihtoa. (Accenture, s.10-11)
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4.3 Prosessi

Kuvassa 6 ndkyy VICS — CPFR - prosessi. Sen ensimmdinen osa on suunnittelu. Se koostuu
kahdesta vaiheesta, jotka ovat yhteistyomallin kehittdminen ja yhteisen liiketoimintasuunni-
telman luominen. Kaytannossa tamé osio tarkoittaa yhteistoiminta-alueen madrittdmista, yh-
teistyotehtdvan, tavoitteiden ja viitekehyksen kuvausta sekd vastuiden madrittdmistd. Tassé
osuudessa yritykset jakavat toisilleen melko paljon informaatiota. Sit4 ovat muun muassa lii-
ketoimintasuunnitelmat, tuoteinformaatio, tavararyhméinformaatio ja kausittaiset tapahtumat
sekd suunnitelmat. Suunnitteluosiossa on huomioitava ylimman johdon sitouttaminen sek&

selkeat roolit ja vastuut. (Accenture, s.6-7)

Toinen osio, ennustaminen, on osioista laajin. Ensimmaéisend siind luodaan yhteinen myyn-
tiennuste. Taman jalkeen tunnistetaan myyntiennusteen poikkeamat ja ratkaistaan poikkeamat.
Tietoa, jota vaihdetaan, ovat tapahtumatiedot, myynninedistdmissuunnitelmat, tuotelanseera-
ukset, tuotekohtainen ennuste ja ennusteen rajoitteet. Erityisesti huomioitavaa osiossa on maa-
ritelld kriittiset tuotteet, erotella perus- ja kampanjamyynti toisistaan sekd keskittyd myyn-
ninedistamistuotteisiin. (Accenture, s.6-7)

Ennustamisosio jatkuu myyntiennusteiden edellisten vaiheiden jalkeen yhteisen tilausennus-
teen luomisella. Tilausennusteesta tunnistetaan poikkeamat ja ratkaistaan ne yhteisty0ssé, ai-
van kuten tehtiin myyntiennusteen kohdalla. Jaettavaa tietoa t&ssé vaiheessa ovat muun muas-
sa lapimenoaika, logistiset yksityiskohdat, varastotilanteet sek& kuljetuksessa olevat méaérat.
(Accenture, s.6-7)

Viimeinen osio on tuotetdydennys. Siiné tehdaan tilaus, joka on viimeistelty tilaus tilausennus-
teen pohjalta. Muuta informaatiota tassa ei jaeta, kuin tilaukseen liittyvaa tietoa. (Accenture,
S.6-7)
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5 ENNUSTAMINEN

Kysynnén ennustamista kaytetaan hyvéaksi monella eri tavalla toimitusketjuissa. Ennusteiden
avulla pystytdédn optimoimaan toimitusketjun toimintaa mahdollisimman tehokkaaksi ja tar-
kaksi. Ennusteita kdytetaan niin toimitusketjun yla- kuin alavirrassakin. Alavirrassa ennusteet
vaikuttavat jakeluun valmistajalta myyjille ja loppukuluttajien ostomahdollisuuksiin. Yl&vir-
rassa pyritaddn tilaamaan raaka-aineita mahdollisimman optimoidusti. Yrityksen sisalla lahes
kaikki osastot kayttavat hyvakseen myyntiennusteista saatavaa tietoa toiminnassaan. On ole-
massa erilaisia ennustamismenetelmid, joita voidaan hyodyntéa eripituisilla ajanjaksoilla, riip-
puen tarpeista. (Mentzer & Moon 2005, s.10-17) Seuraavissa kappaleissa esitelladn ennusta-

mismenetelmaét, ennustamisen ajanjaksot sek& osastojen tarpeet.

5.1 Ennustamismenetelmat

Kysynnénennustamismenetelmét voidaan jaotella subjektiivisiin ja tilastollisiin menetelmiin,
jotka on analysoitu kéyttden sisdisia tai ulkoisia tekijoita. Siséisia tekijoita kéytettdessa ei oteta
huomioon muuta tietoa kuin aiempi kysyntatieto. Ulkoisia tekijoita ovat kysyntédédn vaikuttavat
tekijat, joita ovat esimerkiksi markkinointikampanjat ja hinnanmuutokset. Ennusteet on voinut
tehda ennustaja tai sitten ne on laskettu jollakin tekniikalla. Edellisten jaotteluiden pohjalta
voidaan muodostaa kolme laajaa ennustamismenetelmd paatyyppia: (Mentzer & Moon 2005,
s.18)

1) aikasarja-analyysit

2) regressioanalyysit

3) kvalitatiiviset menetelmat

5.1.1 Aikasarja-analyysit

Aikasarja-analyysit perustuvat menneisyyden tapahtumista saatuihin myyntitietoihin. Myynti-

tiedoista pyritadan selvittdmaan sadnnollisyydet ja kayttaytymistavat, jotta voidaan muodostaa
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ennuste tulevaisuuteen. Naitd aikasarja-analyyseissa esiintyvid komponentteja ovat taso, tren-
di, kausivaihtelu ja satunnaisuus. Ne on esitetty kuvassa 7. Taso kuvaa niin sanotusti perusta-
soa, joka myynti olisi ilman trendid, kausivaihtelua ja satunnaisuutta. Trendi kertoo myynnin
nousun tai laskun ja se voi olla suora tai kayrd. Trendin avulla ennustuksessa voidaan huomi-
oida mihin suuntaan kysyntd on menossa. Kausivaihtelu voi tuotteista riippuen johtua esimer-
kiksi vuoden ajoista, jolloin tietylld aika jaksolla kysynt& aina kéayttaytyy samalla tavalla, las-
kee tai nousee. Satunnaisuus on vaihtelua, jota ei pystyta selittdmaan. (Mentzer & Moon 2005,
5.74-76)
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Kuva 7. Aikasarja-analyysin komponentit. (L&hde: Mentzer & Moon 2005, s.75)

Erds aikasarja-analyysin menetelmd on eksponentiaalinen tasoitus. Siind kaytetdan ennustami-
seen mennyttd ennustetietoa ja mennytta kysyntétietoa. N&ita painotetaan o - kertoimella. o -
kerroin vaihtelee nollan ja yhden vélilla. Mitd lahempan& nollaa se on, sitd hitaammin se rea-
goi kysynn&n muutoksiin. Vastaavasti mit4 suurempi a - kerroin on, sitd nopeammin se reagoi
kysynnan vaihteluun. Eksponentiaalisen tasoituksen kaava on: (Bowersox, Closs, Helferich
1986, s.119)
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F,=oD, ,+1-a)F

jossa
F, = Ennustettu myynti ajanjaksolla t
t = Ajanjakso, jolla vakio pituus
D, , = Kysynté ajanjaksolla t-1

a = o - kerroin / tasoitusvakio

5.1.2 Regressioanalyysi

Regressio- eli korrelaatioanalyysi eroaa aikasarja-analyyseista siing, ettd se huomioi myos ul-
koisten tekijoiden vaikutuksen kysyntaan. Havaittaessa suuria korrelaatioita ulkoisten tekijoi-
den ja kysynnan vaihteluiden valilla, voidaan tata tietoa kayttdd hyvaksi ennusteissa. Regres-
sioanalyyseja kaytetddn ennusteiden lisédksi systeemin ymmartdmisen selittdmiseen ja systee-
mille tarkeiden tekijoiden ymmaértamiseen. Kéytdnndsséa tdma tarkoittaa kysyntéan vaikuttavi-
en tekijoiden ymmartdmistd. Regressioanalyysissa pyritdan etsimaan korrelaatiosuora, johon
kaikista havaintokohdista olisi mahdollisimman lyhyt etdisyys eli pyritadn loytaméaan linja jota
havaintotieto kulkee. Edelld mainittu regressiosuora on havainnollistettu kuvassa 8, jossa on
esitetty myynninedistdimismenojen vaikutus myyntiin. Tast4 suorasta saadaan erotettua akse-

leilla olevien asioiden riippuvuus toisistaan. (Mentzer & Moon 2005, s.113-117)
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Kuva 8. Regressioanalyysi myynninedistdimismenojen vaikutuksesta myyntiin. (Lahde: Ment-
zer & Moon 2005, s.116)

5.1.3 Kvalitatiiviset menetelmét

Kvalitatiiviset ennustamismenetelmat kayttavat kvalitatiivista aineistoa, kuten asiantuntijoiden
mielipiteitd, hyvékseen ennustamisessa. Tallainen asiantuntevuus on niille ominaispiirre, joten
menetelmét ovat melko kalliita ja aikaa vievid. Kvalitatiivisia menetelmia ei ole yleensa tar-

koituksenmukaista k&yttaa logistisissa ennusteissa. (Bowersox et al. 1986, s.117)

Kvalitatiivisia menetelmié kéytetdan erityisesti tilanteissa, joissa historiatietoa ei ole saatavil-
la. Téllaisia tilanteita ovat uusien tuotteiden kysynnan ennustaminen seka yrityksen keskipit-

kén ja pitkan aikavélin strateginen suunnittelu. (Mentzer & Moon 2005, s.145)
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5.2 Aikahorisontti

Ennustamisen aikahorisontti on aikavali, johon paatokset vaikuttavat ja jolle johtajien on pééa-
tettdva oikeat ennustamismenetelmat. Aikahorisontti voidaan jakaa kolmeen osaan: lyhyeen,
keskipitkdan ja pitkaan aikavaliin. Eri aikavalien kayttoon on annettu tiettyja suuntaviivoja,
mutta tarkemmat paatokset niiden kaytosté on tehtava tilanteen ja yhtion omien suunnitelmien
mukaan. (Makridakia & Wheelwright 1989, s.29)

5.2.1 Lyhyen aikavalin ennustaminen

Lyhyen aikavélin ennustaminen on térkedd kausittaisilla tuotteilla. Ennusteita tarvitaan useita,
jopa tuhansia. Téaten tuleekin hyodylliseksi kdyttdd ennustamismenetelmas, joka toimii auto-
maattisesti ja antaa konservatiivista ennustetietoa. Lyhyen aikavélin ennustamisessa kéayte-
taankin kvantitatiivisia ennustusmenetelmid ja etenkin eksponentiaalisen tasoituksen mene-
telmad. (Makridakia & Wheelwright 1989, s.359)

Lyhyell& aikavalilla ei ole todenndkdistd, ettd vakiintuneet kuviot tai asiakassuhteet muuttuvat
pysyvasti, vaan tapahtuu toisenlaisia muutoksia. N&aitd muutoksia voivat aiheuttaa kilpailijat,
séédolosuhteet, Kkartellit ja hallituksen lainsdddantd. Namé& muutokset voivat vaikuttaa muun
muassa myyntiin, hintaan ja kustannuksiin. Ennustamisen aikahorisontti lyhyella aikavalilla
onkin noin yhdesta kolmeen kuukautta. (Makridakia & Wheelwright 1989, s.20, 359)

5.2.2 Keskipitkan aikavélin ennustaminen

Keskipitkalla aikavélin ennustamisen tarve painottuu suuresti budjetin laatimiseen. Tarkoituk-
sena on ennustaa kasvun nopeus, kustannukset ja liikevaihto. Haasteena ennustamisessa on
tunnistaa edelld mainittuja muutoksia ja niiden vaikutuksia budjettiin. Aikahorisontiltaan kes-
kipitkan aikavélin ennustaminen on noin kolmesta kuukaudesta kahteen vuoteen ja siind kay-
tetddn myos kvantitatiivisia ennustusmenetelmid. (Makridakia & Wheelwright 1989, s.20, 29,
359-360)
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5.2.3 Pitkdn aikavalin ennustaminen

Pitkan aikavalin ennustamisen péatehtdva on ennustaa pitkat trendit ja tarve uusille tuotteille,
kun kuviot ja asiakassuhteet pysyvat ennallaan. Suurimmat haasteet pitkélla aikavélilla ovat
muutokset teknologiassa, kilpailijoissa, raaka-aineissa, energian hinnassa ja asiakkaiden ha-
luissa ja tarpeissa seka niiden vaikutukset. (Makridakia & Wheelwright 1989, 5.394)

Pitkan aikavalin ennustaminen sisaltdd kaksi tehtavaa: l16ytdd hyvat mallit ja asiakassuhteet
sekd kuinka paljon ndmé voivat muuttua tulevaisuudessa. Horisontiltaan pitk&n aikavélin en-
nustaminen on kahdesta vuodesta ylospéin. Ennustusmenetelminé on yleisesti kaytetty kvalita-
tiivisia menetelmid. (Makridakia & Wheelwright 1989, s.20, 29, 395)

5.3 Ennustamisen tarpeet

Ennustamiseen on monia eri olosuhteita ja syitd, mutta ennustaminen on vaistaméatonta kehi-
teltdessa suunnitelmia tulevaisuuden kysynnén tyydyttamiseen. Valmistajien on ennakoitava
tulevaisuuden kysyntaa tuotteille ja palveluille sek& pyrkid suunnittelemaan kapasiteetti ja lah-
teet kohtaamaan kysynté. Yhtioill, jotka tuottavat standardituotteita, tulee olla tuotteet saata-
villa valittdmasti tai ainakin materiaali valmiina, jolloin voidaan taata lyhyt toimitusaika. (Ar-
nold, Chapman, Clive 2008, s.216)

Ennustaminen ei ole pelkastaan tarpeellinen mietittdessd koko organisaation suunnitelmaa,
vaan eri yksikot organisaatiossa tarvitsevat kysyntdennusteita. Jokaisella yksikolla on hieman
erilainen tarve ennustamiselle. Yksikot, jotka tarvitsevat ennustamista suunnitelmien muodos-
tamiseen ovat: (Menzer & Moon 2005, s.16-17)

e Myynti ja markkinointi

e Rahoitus

e Tuotanto ja osto

e Jakelu ja varastointi



5.3.1 Myynti

Monissa yrityksissd myyntiyksikkd on Kkriittisin osasto koko yrityksestd. Ennustaminen sielld
on todella tarke&& koko yrityksen kannalta. Kuten kuva 9 havainnollistaa, kuinka myyntien-
nustaminen vaikuttaa myyntiin ja toiminnan suunnitteluun. Yritys voidaan olettaa koostuvan
kahdesta paafunktiosta: kysyntd funktiosta ja tarjonta funktiosta. Myynti ja markkinointi ovat

vastuussa kysynnéstd, kun taas tuotanto, tyontekijat ja logistiikka ovat vastuussa tarjonnasta.

(Menzer & Moon 2005, s.10)

Myynnin ennustaminen
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Kapasiteetin suunnittelu
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toimittajat

Kysynnén suunnittelu

Toiminnan suunnittelu

Kuva 9. Ennustamisen ja suunnittelun tarpeet. (Lahde: Menzer & Moon 2003, s.11)

Johtavana yksikkond, myynti tyypillisesti asettaa tavoitteet yksittdisille jasenille myynnisté ja
motivoi myyntihenkil6itd saavuttamaan asetetut tavoitteet. Myyntihenkildiden alueet voidaan
madritelld monella tavalla, kuten maantieteellisesti, toimialakohtaisesti, asiakkaiden mukaan

tai tuotteiden mukaan. Jaottelu auttaa maéarittelem&én myynnin ennustamisen laajuuden yksi-

tyiskohdat myyntiyksikossa. (Menzer & Moon 2005, s.14)
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Ennustamisen horisontin ja aikavalin on yleensd médritellyt myynnissa myyntisuunnitelman
aikakehys. Useimpien yritysten myyntiyksikdn myyntiennustamisen alue on ollut horisontaali-
sesti yhdesta kahteen vuotta ja noin kuukauden véliennusteissa. (Menzer & Moon 2005, s.14)

5.3.2 Tuotanto ja hankinta

Tuotannossa ja hankinnoissa ennustaminen voidaan jakaa kahteen eri osa-alueeseen: keskipit-
kén ja pitk&n aikavélin ennustamiseen. Pitk&n aikavélin ennustamista tarvitaan suunniteltaessa
mahdollisia toimittajia, tuotannon toteuttamisessa ja tarvikkeiden hankinnassa. Koska pitké&n
aikavélin suunnitelmat riippuvat myyntituotteiden mixist4, on ennustaminen tehtévé jokaiselle
tuoteyksikolle erikseen. Ennustamisen horisontti méaraytyy ajasta, jolloin voidaan saada uusi
toimittaja tai uudet laitteet tuotantoon. (Menzer & Moon 2005, s.15)

Keskipitkan aikavalin ennustaminen perustuu tuotantosuunnitelman tarpeisiin ja erityisten yk-
sityiskohtien tarpeisiin tuotteissa ja tuotannossa. Horisontaalinen aika keskipitk&n aikavalin
ennustamisessa on noin puoli vuotta ja ennustuksia péivitetddn lahes péivittain. (Menzer &
Moon 2005, s.15)

5.3.3 Jakelu ja varastointi

Jakelulogistiikan vastuulla on siirt4é tuotteita maarattyyn paikkaan, talléin ennustamista jake-
lussa tarvitaan hallitsemaan tuotteiden kuljetus. Myos jakelussa ja varastoinnissa hyddynnetta-
va ennustamisen horisontti, voidaan jakaa lyhyeen ja pitkan aikavélin ennustamiseen. Pitké&n
aikavélin ennustamista tarvitaan varastojen suunnittelussa eri paikkoihin ja suunniteltaessa
oikeanlaista siirtokalustoa, joilla tuotteet saadaan kuljetettua tehtailta varastoihin ja asiakkail-
le. (Menzer & Moon 2005, s.15)

Lyhyen aikavélin ennustamista jakelussa ja varastoinnissa puolestaan tarvitaan suunnittele-

maan mité tuotteita, milloin ja minne aiotaan siirtdd. Lyhyen aikavalin ennusteiden aika ho-
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risontti on noin viikko-kuukausi. Horisontin maarittda tuotteille tulevien tilausten aikavali.
N&it4 ennusteita péivitetddn noin viikoittain. Pitk&n aikavalin aika horisontti on taas noin kaksi
vuotta. (Menzer & Moon 2005, s.15-16)

6 ECR:N JA CPFR:N SOVELTUMINEN TOIMINTAYMPARISTOON

Makeistoimiala on Suomessa varsin tasainen kysynnan suhteen. Selke&t kysyntapiikit ajoittu-
vat kevadseen ennen péésidisté ja syksystd jouluun. Makeisala ei ole mydskaan kovin herkka
talouden suhdannevaihteluille. Makeisten ostopééatokset tapahtuvatkin suurilta osin heréteos-
toksina myymaldsséd. Suomessa on ollut havaittavissa keskimaarin 2,5 prosentin kasvu ma-
keismarkkinoilla vuosien 2002 - 2007 aikana. (Cloetta Fazer 2008)

Edelld mainittujen faktojen pohjalta, makeisten kysynndlle ei pitéisi vallitsevassa taloussuh-
danteessa tapahtua merkittdvia muutoksia. Kysynnan ennustamisen pitdisi myos olla kohtalai-
sen hyvin hallittavissa, koska ennusteissa, aikasarja-analyyseissa, tarvittavien komponenttien
I6ytdminen on selke&dd. Kysynnasta pystytddn erottelemaan trendi ja kausivaihtelut. Ratkaista-
vaksi jaavéat enda oikeastaan kysynnan satunnaiset vaihtelut, joita ei voida ratkaista. Makeis-
valmistajalle onkin tdrke&& saada reaaliaikaista tietoa kauppojen myynnistd ja suunnitteilla

olevista tulevista tapahtumista. N&in ollen myds ennusteiden tarkkuus paranee.

Makeisteollisuudessa ECR - menetelm& on keskittynyt 1&hinnd jakamaan tdman hetkistd ky-
synté- sek& tuotantotietoa valmistajan ja kauppiaan kesken. Tama vaatii yhteistd tietojarjes-
telméé seka laheista yhteistyotd osapuolilta. Kysyntd- ja tuotantotiedon perusteella ei voida
tehda pitk&n tahtdimen ennusteita tai suunnitelmia. Tiedot auttavat kuitenkin varmistamaan
muutama paiva etukateen tuotannon, kuljetusten ja varastoinnin jarkevyyden. ECR:n tarkoitus
makeisteollisuudessa on estdd suuria paallekkaisyyksia ja puutetilanteita tarjontaketjussa. Silla
pyritddn saamaan aikaan sééstoja oikeiden makeisvalikoimien ja tehokkaiden tuotetdydennys-
ten avulla. Tdma on erityisen tarkedd makeisteollisuudessa kohonneiden raaka-aine hintojen

takia.
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CPFR - prosessia sovelletaan tassa 1ahinnd ennustamisen nakdkulmasta ja mihin ennusteiden
tarkentuminen ketjutasolla johtaa. CPFR - toiminnan aloittaminen vaatii makeisvalmistajalta
ja keskusliikkeiltd yhteisten toimintamallin luomista/muokkaamista ja toistensa kanssa kom-
munikoivien IT - jarjestelmien olemassa oloa tai hankkimista. L&heinen yhteisty6 olisi kum-
mallekin osapuolelle hyva ratkaisu. Yhteistyon ndkokulmana tulee olla asiakkaalle tuotettava
lisdarvo. Asiakkaan tulee saada niitd tuotteita mitd se haluaa ja milloin haluaa. Téhan pyritta-
essé kaupan kannalta tuotteita taytyy siis olla hyllyssé, kun asiakas on niit4 ostamassa. Jotta
tallainen tilanne syntyy, tdytyy kaupan saada tavarantoimittajalta tavaraa kysynnan mukaan.
Paastakseen tallaiseen tilanteeseen, taytyy kauppojen ja kaupan keskusliikkeiden olla valmiita
jakamaan reaaliaikaista kassapéaateinformaatiota (POS - point of sale), joka kertoo reaaliaikai-
sesti myyntilukemat. Informaation jakaminen tarkentaa makeisvalmistajan tekemié kysynta-
ennusteita. Zhao et al. (2002) ovat maininneet, ettd mitd tarkemmaksi ennuste halutaan, sita

arvokkaampaa on jakaa informaatiota.

CPFR - toiminnan tavoitteena tulisi olla ennustetarkkuuden parantaminen. Ennustetarkkuuden
parantaminen vaikuttaa koko ketjussa tapahtuvaan myyntiin. Ennusteissa olevat poikkeamat,
vajaukset tai ylitykset, johtavat joko lisdantyneisiin ketjun kustannuksiin tai potentiaaliseen
tappiolliseen myyntiin. Taman vuoksi koko ketjun kasittdva informaation kulku ja yhteistyo
ovat ennustamisen suhteen tarkeitd. Ennusteet tulee kuitenkin padasiassa tehda toimitusketjun
alavirrassa, makeisvalmistajan ja kauppojen keskusliikkeiden yhteistyond. Raaka-aineiden
toimittajien ja muiden toimittajien, kuten pakkausmateriaalitoimittajien, roolina ennustamis-
prosessissa tulisi olla 1ahinnd tiedon saajana, jotta oikea mé&&rd oikeaa tavaraa olisi makeis-

valmistajan tehtaalla oikeaan aikaan, tuotantoon sopeutuen.

6.1 ECR:n ja CPFR:n vaikutus hankintoihin

Raaka-ainetoimittajien joukosta kaakaon toimittajilla on erilainen asema kuin muilla. Oletetta-
vasti muut raaka-aineet ja hankinnat tehddan p&dosin kotimaasta, mutta kaakao tulee Euroo-
pasta, joskin alkuperaltddn raakakaakao tulee péaasadntdisesti joko Afrikasta tai Eteld-

Amerikasta. Pidemmaésta toimitusajasta johtuen ennusteiden tarkkuus pidemmalla tahtaimella
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on tarke&4 kaakaon hankinnassa. Kotimaasta tilattaviin raaka-aineisiin, ehditdan tehdé tilaus-
madrén muutokset sopimusten puitteissa lahempané toimitusta. Tuotteiden kysyntdennusteiden
muuttuessa reaaliaikaisen kysyntatiedon pohjalta, muuttuu makeisvalmistajan tuotantosuunni-
telmakin. Tast4 seuraa reseptien ja raaka-aineiden tarpeen muutoksia. Naihin muutoksiin ei
siis kyetd vastaamaan kaakaon osalta niin hyvin, joten kaakaota joudutaan varastoimaan jon-
kin verran enemman. Edelld mainitut syyt, etenkin kaakaon suhteen, puoltavat yhteistydssa
tapahtuvan ennustamisen térkeyttd ja kayttoonoton jarkevyyttd. Raaka-ainetoimituksiin ja
muihin hankintoihin on sovellettavissa kuitenkin muitakin hyvia tdydennysmenetelmia, joten

pelk&stdan hankinnan takia CPFR - ja ECR - toimintoihin ei kannata ryhtya.

6.2 ECR:n ja CPFR:n vaikutus tuotantoon

ECR - toimintaa pystytdan hyodyntdmaan hyvinkin tehokkaasti tuotannon padssa. Kauppiailta
saatavan kuluttajien reaaliaikaisen kysyntatiedon perusteella pystytdan suunnittelemaan lyhy-
en aikahorisontin valmistus hyvinkin tarkasti. Tiedon avulla pystytddn varmistamaan, ettd juu-
ri oikeita makeisia on tuotannossa ja mahdollisesti vield& muuttamaan tuotantosuunnitelmaa

tarpeen vaatiessa.

Makeisvalmistajan tulee my6s omalta osaltaan vaikuttaa ECR - toiminnan yhteistyéhon. Sen
velvollisuutena on jakaa tuotantotiedot avoimesti jakelijalle, kaupan keskusliikkeelle ja kaup-
piaalle. Nain jokainen arvoketjun osapuoli osaa ennakoida tulevia kuljetuksia seka tuotevali-
koimia ja vélttya néin turhalta varastoinnilta. VValmistajan tiedon jakaminen voi todellisuudes-
sa olla kuitenkin todella haastavaa. Tiedot ovat salaisia, eivatkd ne saa joutua Kilpailijoiden
tietoisuuteen. Tietovirran tulee olla hyvin suojattua ja eri osapuolten tulee kasitelld tietoa luot-

tamuksellisesti.

CPFR:ssa tuotannonsuunnittelu paranee, kun ennusteet ovat tarkempia eika suunnitelmiin tar-
vitse tehdd suuria muutoksia. Talloin pa&stdédn optimoimaan tuotantojarjestys siten, etté lajin-
vaihtoajat pysyvat mahdollisimman pienind. Tuotantoon olennaisesti vaikuttavat raaka-

ainehankinnat. Ylla jo Kkerrottiin raaka-aineiden hankinnasta. Tuotannon ja raaka-
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ainetoimittajien informaation vaihto on niiden vélisessa suhteessa erittain tarkeéd, jotta saa-

daan tuotanto mahdollisimman kustannustehokkaaksi.

6.3 ECR:n ja CPFR:n vaikutus jakeluun ja varastointiin

Makeisteollisuuden arvoketjun loppupééssa eli jakelussa ja varastoinnissa ECR - toiminta on
hyvin hyddynnettdvissa ja se on erittdin tehokasta. Tdma johtunee siitg, ettd ECR:n ollessa
asiakaslahtoinen jarjestelma, arvoketjun loppupééssa ollaan todella 1&helld asiakasta. Asiak-
kaan kysyntatieto tuleekin reaaliaikaisena ja suoraan kaupan tietoon. Kaupan tulisi jatkuvasti
siirtdd asiakkaan reaaliaikaista kysyntdtietoa tarjontaketjun jokaiselle osapuolelle. Kaupan
makeiskysynnan tieto voitaisiin syottadd suoraan arvoketjun yhteiseen sahkdiseen tietokantaan,
jolloin jokainen osapuoli nékisi kokoajan reaaliaikaisen kysynnan. Tamé vaatii kuitenkin lisda

resursseja seka aktiivisuutta makeismyyjéalta.

Yhteistyon ja etenkin ECR:n tarve jakelussa ja varastoinnissa on todella tarke&é, jotta saavute-
taan joustava ja tasainen tuotevirta asiakkaille. Tassé tulee myds huomioida ne makeisissa
kaytettavat raaka-aineet, jotka ovat pilaantuvia. Varastoja tulisikin pyrkia valttdméaan mahdol-
lisimman paljon, jotta voitaisiin estdd lopputuotteiden vanheneminen varastoihin. Makeisten
jakelussa erityishuomiota vaativat myos jakelukalusto. Kaluston tulee ottaa huomioon erilaiset
sééolosuhteet, jotka voivat vaikuttaa makeisten pilaantumiseen. Jakelussa kaytetyn kaluston
tuleekin taata makeisille normaalit sisdolosuhteet. Kuljetusrekkojen ruumaosat tulee olla va-

rustettu mahdollisilla lammittimilla ja jadhdyttimilla.

Jakelussa tulee erityisesti ottaa huomioon tehokkaat tdydennykset, joilla voidaan saavuttaa
ECR:n avulla tapahtuvat suurimmat s&astét. Kustannussaastdjen saavuttaminen on télla hetkel-
I4 erityisen tdrke&dd makeistuotannossa, koska raaka-aineiden hinnat ovat nousseet huimasti.

Lopputuotteiden hinnat ovat kuitenkin pyritty pitamaan entisell& tasolla.

Makeisteollisuuden jakelussa ja varastoinnissa ECR:ssé tulisi hyddyntéa lyhyen ja pitkan ai-

kavélin ennustamisen aikahorisonttia, jotta pystyttaisiin suunnittelemaan makeisten kuljetuksia
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ja varastointia mahdollisimman hyvin etukateen. Lyhyen aikavalin ennustamisen ansiosta pys-
tytddn tuomaan oikea makeisvalikoima oikeaan kauppaan ja oikeaan aikaan. Lyhyen aikavalin
ennustamisessa kaytetddn hyodyksi makeisten reaaliaikaista kysyntad, joka on tarked infor-
maation lahde hyddynnettédessa ECR:aa.

CPFR - toiminnan ero ECR - toimintaan syntyy péaasaantoisesti yhteisennustamisen suhteen.
Makeisvalmistajan ja kaupan keskusliikkeiden sekd kauppojen vélisen yhteisennustamisen
merkitystd on jo aiemmin korostettu. Ennustamistarkkuuden parantuessa ketjun varastotasot
pienenevat, pystytdan paremmin vastaamaan kulutuskysyntdén ja saadaan tehtyd paremmat

toimintasuunnitelmat.

7 RATKAISUEHDOTUS

Ratkaisuehdotuksessa ké&sitella&dn koko toimitusketjun kannalta CPFR — toiminnan aloittamista
makeisvalmistajan ja kaupankeskusliikkeen valilla. Ennustamismenetelmien valinnassa huo-
mio on kiinnitetty yhden perustuotteen ennustamiseen. Erikoistuotteiden ennustamismenetel-

mien valinta tarvitsee tarkemman tutkimuksen.

Makeisvalmistajan kannattaisi aloittaa CPFR — toiminta kaupan keskusliikkeiden ja kauppojen
kanssa koko toimitusketjun toiminnan parantamiseksi. CPFR:n puolesta puhuu erityisesti yh-
teistyossd tapahtuva ennustaminen, joka parantaisi ennustamisen tarkkuutta. Ennustaminen
tapahtuisi juuri valmistaja-keskusliike akselilla. Taman jalkeen ennusteista olisi informoitava

koko ketjua, jotta raaka-ainetoimittajat pystyisivat myos valmistautumaan tulevaan kysyntaan.

7.1 CPFR - toiminnan aloitus

Makeisvalmistajan tulisi pyrkid CPFR - toimintaan kauppojen keskusliikkeiden sekd kauppo-
jen kanssa. Aluksi toiminta kannattaisi aloittaa yhden ketjun ja sen joidenkin liikkeiden kanssa

valikoidulla tuotevalikoimalla, joka ei k&sitd koko makeisvalmistajan tuotevalikoimaa. CPFR -
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toiminnan jatkuessa ja kehittyessd, toiminta voidaan laajentaa koskemaan lopulta koko kes-
kusliikettd ja sen kaikkia kauppoja sekd kaikkia makeisvalmistajan valmistamia tuotteita.
Toiminnan osoittautuessa hyvaksi, makeisvalmistajan olisi pyrittdva aloittamaan sitd myos
muiden keskusliikkeiden ja niiden myymal6iden kanssa. CPFR - toiminnan avulla pyrittaisiin
parantamaan ennustetarkkuutta ketjutasolla, jota kautta koko toimitusketjun toiminta optimoi-

tuu ja se pystyy palvelemaan loppuasiakastaan paremmin ja kilpailukykyisemmin.

Makeisvalmistajan kannattaisi soveltaa VICS - CPFR - prosessimallia. Kuvassa 10 on esitetty
sovellettu makeisvalmistajan ja kaupan keskusliikkeen CPFR - prosessimalli. Ensimmaéisenad,
ennen varsinaista mallin soveltamista, makeisvalmistajan taytyisi 10ytdad sopiva yhteistyo-
kumppani, jonka kanssa lahted kehittaméan CPFR:&4. Molempien osapuolten tulisi olla haluk-
kaita laheiseen yhteistydhon ja tiedonvaihtoon. Kun sopiva kumppani on loytynyt, siirrytdén

ensimmaiseen vaiheeseen, jossa solmitaan yhteistyolle pelisd&dnnot ja toimintatavat.

Toisessa vaiheessa luodaan yhteinen liiketoimintasuunnitelma, jossa padtetddn muun muassa
toiminnan laajuudesta. K&ytanngssé tama tarkoittaa sitd, ettd milla tuotteilla toimintaa lahde-
tdan kehittamaan ja kuinka monta keskusliikkeen alaisuudessa toimivaa kauppaa otetaan mu-
kaan. Liiketoimintasuunnitelmaa kannattaa pdivittdd kuukausittain, jolloin mukaan voidaan

ottaa uusia kauppoja ja tuotteita.

Seuraavassa vaiheessa selvitetddn tulevassa ennustamisajanjaksossa esiintyvid poikkeuksia,
jotka mahdollisesti vaikuttavat myyntiin. Poikkeuksia ovat esimerkiksi erilaiset kampanjat,
sesongit seka mahdolliset uudet tuotteet. Tallainen, poikkeustapahtumien yhteenvetotapaami-
nen olisi jarkevéa jarjestdd kuukausittain, vaikka liiketoimintasuunnitelman péivittamisen yh-
teydessa. Poikkeusmaéarityksien jalkeen, viikoittain, tehddén ketjutasolle myyntiennuste. En-
nusteen tekemisesséa kaytetddn hyodyksi kummankin osapuolen tietdmysté asiaan, eli makeis-
valmistaja tarjoaa tietoaan ennustemenetelmisté ja kauppojen puolelta saadaan reaaliaikaista
myyntitietoa (POS) kysynnén selvittamiseen. Myds mahdolliset muutokset aiemmin esitettyi-
hin poikkeamiin on syytd huomioida. Ennusteen luomisessa kannattaa makeisvalmistajan olla
vastuussa, koska heilld on enemman osaamista asian suhteen. Kun poikkeukset on tunnistettu

ja ketjun myyntiennuste luotu, tarkastetaan ja hyvaksytaan ne.
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Kuva 10. CPFR - prosessimalli makeisvalmistajan ja keskusliikkeen vélille.

Myyntiennusteen pohjalta, tehddan toimitussuunnitelma koskien myymalgita. Toimitussuunni-
telman perusteella keskusliike tekee tilaukset makeisista valmistajalta. Keskusliike hakee ma-
keisia valmistajalta pdivittdin. Kuljetuksia on tehtdva paivittdin, jotta voidaan taata kaikkien
tuotteiden saatavuus oikeaan aikaan. Lopuksi keskusliike jakaa makeiset toimitussuunnitelman

mukaisesti eri myymaldihin.
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Haasteita toiminnalle aiheuttaa todenndkdisesti uutuustuotteet. Niiden ennustaminen yhteis-
tyossékin on hyvin hankalaa, perustuotteiden menekin ollessa kohtuullisen tasaista ja sit4 kaut-
ta ennustaminen niiden suhteen on helpompaa. My6s kampanja- ja sesonkituotteiden kysyn-
nan ennustaminen aiheuttanee vaikeuksia, joten tdménkin suhteen yhteisennustaminen on kan-
nattavaa kattavamman ndkemyksen aikaan saamiseksi. Uutuus-, kampanja- ja sesonkituottei-
den ennustamisen kehittymiseen on kuitenkin ajan kanssa hyvéat mahdollisuudet, kun my6-
hemmin pystytddn pohjaamaan ennusteita menneisiin lanseerauksiin, kampanjoihin ja seson-
keihin. Tdman vuoksi on syyta kirjata kysynta- ja kysyntédennustetiedot ylos kaikkien tuottei-
den osalta, jotta niisté voidaan laskea ennustevirheité.

7.2 Ennustamismenetelman valinta

Ennustamismenetelmén valinta voi olla haastavaa, jotta 10ydetdan kullekin tuotteelle sopiva
menetelm&. Perustuotteiden ennustamisessa kannattaa kayttd4 aikasarja-analyysia. Sopivin
menetelm& on eksponentiaalinen tasoitus, koska makeisten kysyntd on hyvin tasaista pddosan
vuodesta perustuotteilla. Kéytettdessa eksponentiaalista tasoitusta ennustamiseen, pitéa valita
ennustejakson pituus ja a - kerroin. o - kertoimen lopullisen valinnan ratkaisee ennustevirhei-
den laskennan kautta saadut tulokset. T&ma on kuitenkin rajattu tdman tyon ulkopuolelle, kos-
ka jokaiselle tuotteelle olisi laskettava oma jarkevin a:n arvo ja virheet. Perustuotteiden osalta
valitaan ennustamisajanjaksoksi paasaantoisesti yksi paiva. Jos perustuotetta valmistetaan kui-
tenkin harvemmin kuin joka neljas péiva, kannattaa ennusteissa kayttaa viikkoennustetta, kos-
ka péivittdisen ennustamisen tarvetta ei ole. Pd4saandisesti perustuotteita kuitenkin valmiste-
taan paivittain. Ennusteisiin k&ytetdan historiatietona edellista samaa viikonpdaivéa. Eli tiistain
ennusteessa kaytetaan edellisen tiistain ennustetta ja kysyntaa hyvaksi eksponentiaalisen tasoi-

tuksen kaavan edellyttamalla tavalla.

Edellisia periaatteita noudattaen on laskettu esimerkkilasku perustuotteelle, jota valmistetaan
paivittdin ja jonka kysyntd on suhteellisen tasaista. Laskussa on laskettu oletetulle paivittaisel-
le kysynnélle ennusteet o - kertoimilla 0.2, 0.5 ja 0.8. Esimerkissd on oletettu kysynta ja en-

simmaisen viikon ennustettu kysyntd. Taman jalkeen seuraaville viikoille ennuste on laskettu



32

eksponentiaalisella tasoituksella. Kuvassa 11 on kaavio, jossa on esitetty kysynta sek& ennus-
teet a-kertoimilla 0.2 ja 0.8. Laskut on esitetty liitteessé 1. Liitteessd on myos laskettu havain-
non vuoksi samalle perustuotteelle viikkokohtainen kysyntdennuste samoilla o - kertoimilla,
samoja periaatteita noudattaen kuin paivittéisellekin kysynndlle. Paivittdisen kysynnén aika-
jaksona on yksi kuukausi eli kolmekymment& pdivéa. Viikkoennuste on laskettu saman mittai-
selle ajanjaksolle.
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Kuva 11. Kysynté- ja kysyntdennustekayrat.

Laskuesimerkin perusteella, nayttdd a:n arvon 0.8 valinta olevan sopivampi perustuotteille
kuin 0.2:n valinta. TAm& perustuu kysynnan ja ennustetun kysynnan kokonaisméérien vertai-
luun kuukauden ajalta (Taulukko 1). Liitteessd 1 olevien laskujen perusteella, samalle perus-
tuotteelle, samalla perustelulla, viikkoennusteessa kannattaisi myos kéyttda a:n arvoa 0.8. Ku-
ten jo aiemmin on todettu, tulisi lopullinen valinta tehd& vasta erillisten ennustevirhelaskujen

ja -analyysien jalkeen.

Taulukko 1. Kysynnan ja ennustetun kysynnén maarat kuukauden ajalta.
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Kysynta [t] 251,5
a=0.8 253,0
a=0.2 255,7

Niin sanotuille erikoistuotteille pitd& aluksi kayttadd lahinnd laadullisia ennustamismenetelmié
ja regressioanalyysia, riippuen erikoistuotteesta. Laadullisten menetelmien kayttd korostuu
erityisesti uusien tuotteiden lanseerauksen yhteydessd, kun aiempaa havaintoa ei ole, vaan
kaytetddn asiantuntijuutta apuna. Mychemmissa lanseerauksissa voidaan harkita myos aikasar-
ja-analyysien kayttod, jos lanseerattava tuote on hyvin samankaltainen kuin aiemmin lansee-
rattu tuote. Kampanjatuotteissa pitdd vertailla kampanjaan kohdistettujen myynninedistamis-
panosten vaikutuksia myyntiin eli kayttd4 regressioanalyysia. Tata tietoa hyddynnetdadn kam-
panjamarkkinoinnin suunnittelussa ja markkinointiresursseja jaettaessa. Sesonkituotteilla kay-
tetddn hyvéksi laajennettua tasoitusta, joka on eksponentiaalisen tasoituksen laajennettu ver-

sio, jossa otetaan huomioon kausivaihtelu seké trendi.

7.3 Arviointi

Tyossé ehdotettu CPFR — toiminnan malli antaa hyvét ldhtékohdat makeisvalmistajalle ja
kaupan keskusliikkeelle ryhtya yhteistydomalliin, jolla pyritddn parantamaan koko toimitusket-
jun suorituskykya asiakkaista raaka-ainetuottajiin. Toiminnan hyodyt eivét kosketa siis pelkés-
td&dn makeisvalmistajaa, mutta sen toimintoja CPFR - toiminta kehittdd hyvin. CPFR — toimin-

tamalli soveltuu laajennettavaksi kattamaan koko tuotevalikoiman seka koko asiakaskunnan.

Hankintapuolella, makeisvalmistajan ndkdkulmasta, hankittavat raaka-ainemaarat tarkentuvat
ennusteiden parantuessa ja varastointitarve pienenee. Ndin ollen my0s raaka-ainetoimittajien
toiminta tarkentuu, kun he tietdvat tarkemmin makeisvalmistajan tulevaa toimintaa ja tulevia
tilauksia. Tdma mahdollistuu koko toimitusketjun kattavalla lapinékyvélla tiedonvaihdolla,

jossa ei pimitetd tietoja toisilta osapuolilta.
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Makeisvalmistajan oma tuotannonsuunnittelu tarkentuu, kun kysynnénennustamista saadaan
kehitettyd ja tarkennettua. Kuten jo raaka-ainevarastot pienenevat, niin myos lopputuotevaras-
tot pienenevat, niin makeisvalmistajan tiloissa kuin keskusliikkeellékin. Toisin sanoen koko
toimitusketjun varastomaarat pienenevat, etenkin juuri varmuusvarastojen osuus pienenee.
Tama johtaa padoman vapautumiseen, vaikka varastoista ei kokonaan paastédk&an eroon palve-

lutason yll&pitdmiseksi.

Keskusliikkeiden ndkokulmasta varastomaarat siis pienenevat. Hyllysaatavuus kuitenkin para-
nee ja “ei-ole” myyntien maaré pyritddn saamaan nollaan. Keskusliikkeen ja makeisvalmista-
jan suhteet syvenevat, joka on kummankin osapuolen kannalta hyvé asia tulevaisuutta ajatel-

len.

Koko ketjussa varastomaarien pienenemisen liséksi myynti tulee kasvamaan. Tama johtuu pit-
kélti yll& mainitusta “ei-ole” myynnin véhenemisestd. Myds koko ketjun toiminnan optimoitu-

essa havikin maara laskee.

Ennustamismenetelmien valinnassa vaaditaan tarkempia lisatutkimuksia. Lahinnd erikoistuot-
teille kaytettavien menetelmien méérittdminen vaatii tarkempaa tutkimista. Perustuotteiden
osalta eksponentiaalisen tasoituksen kayttd on erittdin kaytannollistd, mutta niiden osalta en-
nustevirheiden laskeminen ja tulkinta tarvitsevat oman tutkimuksen, jotta saadaan valittua
kunkin valmistajan tavoitteisiin ja ennen kaikkea kullekin tuotteelle parhaiten sopiva a - ker-

roin.

8 YHTEENVETO

Makeisteollisuuden tuotteilla kysynta on lahes tasaista ympéri vuoden. Makeisvalmisteiden
kysyntd on té&std johtuen melko hyvin ennustettavissa. Ennustamista ja sen hyotyja voidaan
parantaa tarjontaketjun yhteistydssa tapahtuvalla ennustamisella. Talla pyritdan vélttamaan

moniportaisessa toimitusketjussa tapahtuvia ongelmia, kuten piiskavaikutusta. Yhteisennusta-
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misella pystytddn myds tarkemmin suunnittelemaan raaka-ainehankintoja, tuotantoa, kuljetuk-

sia seka varastointia.

CPFR - menetelm& on kehittynein ja sopivin menetelmé yhteiselle ennustamiselle. Siing jae-
taan kysyntétietoa seké kassapaateinformaatiota kaupan, kekusliikkeiden ja makeisvalmistajan
kesken. Pa&ennustamisen kuitenkin suorittaa makeisvalmistaja itse, koska silld on eniten

osaamista asian suhteen. Ennustamistiedon se jakaa koko arvoketjun kesken.

Oikean ennustusmenetelman valinta riippuu makeistuotteesta. Perustuotteilla tulisi lahinna
kayttad eksponenttiaalista tasoitusta, koska niiden kysynt& on lahes tasaista ympéri vuoden.
Erikoistuotteille tulisi aluksi kéayttad laadullisia menetelmi& ja regressioanalyysié, koska ky-

synté voi olla heilahtelevampaa ja aiempaa kysyntétietoa ei ole valttdmétta saatavilla.

CPFR - malli kaytto tulisi ensiksi aloittaa vain muutamilla makeistuotteilla ja yhden keskus-
liilkkeen kesken. Yhteistyon sujuessa menetelmad voidaan laajentaa koko tuotevalikoimalle
sekd kaikkiin keskusliikkeiden kauppoihin. Myéhemmin toimintaan kannattaa ryhtyd muiden-
kin keskusliikkeiden kanssa. CPFR - malli vaatii laheistd yhteisty0té ja avointa tiedon jaka-
mista toimitusketjun kesken. Toiminnan aloittamisesta kuitenkin jokainen osapuoli hyotyy

suuresti.
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Ennustettu Ennustettu o=
kysynta F kysynta F
Aika t [pv]|Kysynta D1 [t]|Kysyntd D2 [vk]|ajanjaksolla pv|ajanjaksolla vk| 0,8

ma 1 8 8,00

ti 2 8,5 8,00

ke 3 9 8,70

to 4 9 9,10

pe 5 9,5 9,30

la 6 10 10,20

su 7 7 61 6,80 60
ma 8 8 8,00

ti 9 8 8,40

ke 10 8,5 8,94

to 11 8,5 9,02

pe 12 9 9,46

la 13 10,5 10,04

su 14 6,5 59 6,96 60,8
ma 15 8 8,00

ti 16 8 8,08

ke 17 7,5 8,59

to 18 8 8,60

pe 19 8,5 9,09

la 20 9,5 10,41

su 21 7 56,5 6,59 59,36
ma 22 8 8,00

ti 23 7,5 8,02

ke 24 8,5 7,72

to 25 8 8,12

pe 26 9,5 8,62

la 27 10,5 9,68

su 28 7 59 6,92 57,072
ma 29 8 8,00

ti 30 8 7,60

251,5 235,5 252,96 237,232

Perustuotteen ennustaminen.
Paivittainen ennustus edellisen saman viikonpdivan mukaan.
Viikottainen ennustus edellisen viikon mukaan.
Eksponentiaalinen tasoitus.




Ennustettu Ennustettu o= Ennustettu Ennustettu o=
kysynta F kysynta F kysynta F kysynta F
ajanjaksolla pv|ajanjaksolla vk| 0,2 |ajanjaksolla pv|ajanjaksolla vk| 0,5

8,00 8,00
8,00 8,00
8,70 8,70
9,10 9,10
9,30 9,30

10,20 10,20
6,80 60 6,80 60
8,00 8,00
8,10 8,25
8,76 8,85
9,08 9,05
9,34 9,40

10,16 10,10
6,84 60,2 6,90 60,5
8,00 8,00
8,08 8,13
8,71 8,68
8,96 8,78
9,27 9,20

10,23 10,30
6,77 59,96 6,70 59,75
8,00 8,00
8,06 8,06
8,47 8,09
8,77 8,39
9,12 8,85

10,08 9,90
6,82 59,268 6,85 58,125
8,00 8,00
7,95 7,78

255,67 239,428 254,34 238,375
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