


Lilketoiminnan johtaminen
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Lilketoiminnan
ohjausymparisto
(dashboard)

- Data

Ennustaminen Talouden suunnittelu ja

hallinta

Strateginen Budjetointi
suunnittelu - Budijetit

- Kysynta ja tarjonta

- Makrotalous -Ulkoinen laskentatoimi

- Budjettien - Tuotanto

- Asiakkaat laatiminen - Sisdinen laskentatoimi

- Hankinta .
- Informaatio

- Tieto

- Kilpailijat - Suunnitelmien - Kustannuslaskenta

. - Henkilosto
toteuttaminen

- Tavoite- ja tarkkailu
laskelmat

- Oma kyvykkyys - Myynti

- Markkinointi

-Seuranta ja - Viisaus

- Skenaariot :
eroanalyysit

- Alykkyys

L - Vaihtoehto-laskelmat
- Visio ja missio T - Varastointi

- Strategiat toimenpiteet

- Organisaatio - Tarkennettu budjetti
- Osaaminen

- Reaaliaikaisuus

- Toimitusketju
- Riskit

- Autonomisuus

- Keinoaly




Kysynnan ja tarjonnan selvittaminen

Ennustaminen

Saatavuus- .
. Tavarantoimittajien
tutkimukset/ . s
ja alihankkijoiden
ennusteet ..
.. toiminta
-toimittajat . :
. .. - tilaus- tarjouskanta
-alihankkijat
e - varastotasot
-kilpailijat
Tarjonnan kehitys Yllatyksellisyys
- tuotantomaarat - lakot
- yksikkdhinnat - saa
(indeksit) - onnettomuudet

Tavarantoimittajien

ja alihankkijoiden
ennusteet

- myyntiennusteet

- tuotantosuunnitelmat
- ostoennusteet

Aikasarjat (historia)
- trendit
- kausivaihtelut

Kuluttajatutkimukset

: Markkinatutkimukset
- systemaattiset otokset

- kilpailijat
- homogeeniset ryhmat p :
) - asiakkaat
tai kerrostumat ..
- toimiala

- klusterit

Omat ennusteet
- myynti

- tuotanto

- osto

Kausaaliset
ennusteet
syy/seuraus

Vikaantumis--
todennakoisyys-
ennusteet

Laadulliset ennusteet
(asiakasten toiminnan
laheinen tuntemus)

- ylin johto

- myyntiorganisaatio
- osto-organisaatio

Asiakkaiden toiminta
- tilaus-tarjouskanta
- myyntitapahtumat
- varastotasot

Asiakkaiden ennusteet
- myyntiennusteet
- tuotantosuunnitelmat

Makrotalouden
ennusteet

- korkotaso

- vaihtokurssit

- tyottomyys

- vaesto

- [ainsdaadanto

- poliittinen ilmasto




Ennustamisen perusoletukset

A Ennuste on aina epavarma

Mita pidemmalle tulevaisuuteen
ennustetaan, sita huonompi ennuste

Kokonaistasolla ennusteet ovat
tarkempia

Ennusteet ohjaavat koko suunnitteluprosessia

Prosessin ja toiminnan tehokkuus on suuressa
maarin riippuvainen ennusteprosessin
toimivuudesta.

Ennuste ei ole yksi luku vaan jakauma

Seuraavan viikon ennuste on helpompi kuin saman viikon ensi
vuonna

On helpompi ennustaa tarkemmin kuukausitason kuin
viikkotason myyntia, koko tuotteen kuin yksittdisen asiakkaan
myyntia, tai koko tuoteryhman kuin tuotteen myyntia

Tiedon tarkkuus on avainasia

Tiedon oikeellisuus, oikea-aikaisuus ja saatavuus
ovat ennakkoehtoina toimivalle prosessille.

Mahdollisuus lisata tehokkuutta paremman ja
tarkemman tiedon avulla.



Ennustehorisontit ja -tasot

Tuotannonsuunnittelu

Erilaiset ennustetarpeet maarittelevat
horisontin ja tasot

Kapasiteetin suunnittelu ja hankinnat

Varastonohjaus

Yksityiskohtaiset suunnitelmat tarvitaan Tuotetaso tai tuote-/asiakastaso
tyypillisesti seuraaville viikoille Paivataso tai viikkotaso

Pidemmalle tulevaisuuteen kannattaa Tuoteryhmétaso
yleensa ennustaa aggregaattitasoilla Viikko-, kuukausi- tai kvartaalitaso
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Liiketoiminta
Toimintaympdiristén kuvaus

Strategiat ja vaikuttavuus

Business tavoitteet

v

Asiakastavoitteet

v

SCM-Johtaminen
Toimitusketjun rakenne

Toimitusketjun tavoitteet

Toimitusketju (Supply Chain Management)

Rakenne ja infra

v

Ohjaus ja tavoitteet

»
>

Prosessit ja laatu
Tavoitteet ja palvelutasot

Prosessien hallinta

Henkilosté ja kyvykkyys ) Johtamisjéirjestelmé Laadunhallinta
Talouden tavoitteet Teknologinen osaaminen
Tybkalut ja menetelmdit > Tyokalut ja menetelmdt > Kustannukset
Teknologiat Henkildstdn tavoitteet Teknologiaratkaisut Informaatiokanavat Teknologiat
v v v v
Hankinta Varastointi Tuotanto Kuljetus Asiakkuudenhallinta

Toimittajakentdn hallinta
Strategiat ja yhteistyomallit
Valikoimanhallinta
Operatiivinen ostaminen

Materiaaliprosessin hallinta

Johtaminen ja tilahallinta
Materiaalivirtojen hallinta
Teknologia ja laitteet
Palvelutasot ja mittaaminen

Varastoprosessien hallinta

Kysyntd ja tarjonta (S&OP)
Tuotantomenetelmdit
Karkea ja hienosuunnittelu
Tarvelaskenta (MRP)

Tuotantoprosessien hallinta

Kuljetusmuotojen hallinta
Kuljetusratkaisujen kdytto
Pakkaus ja merkinndit
Ldhettdminen ja lastaus

Ldhetystenseuranta

Asiakassegmentit
Markkinointi ja myynti
Jakelukanavien hallinta
Asiakaspalvelu

Poikkeamien hallinta
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Toimitusketjun kehitys e e T -

Kustannukset ja
prosessit

Materiaalitalous

Log|5t||kka Asiakasratkaisut AS 400 Data File Utility
with REf400
- an chject m a source £file cbhject name, type, pgm for CHD
a program program name
. . . Yhteistyd ja ? command ?nnrﬂnﬂ . .
TOImItUSketJU vuorovaikutus 3 (job name] ; , ; (command]
menu fame
iit a source file member (arambe) ,
esign display format using SDA {srcmbr
gn aff
Kannattavuus ja

Tuotto-o hjaUS tuottavuus

Parm
Parm 2

ource file

il T 4B



Supply Chain Management

Toimitusketjun hallinta on vuorovaikutuksessa olevien yritysten verkoston hallintaa, jotka osallistuvat
loppuasiakkaille tuotettujen tuotteiden ja palveluiden toteuttamiseen.

Reaaliaikaisuus, lapinakyvyys, autonomisuus ja simulointi mahdollisuudet
puuttuvat jotka mahdollistavat joustavan toimitusketjun, keinoaly on jo
keskuudessamme.

Dataa on, mutta.....

Kysynta (sisaltden ennustamisen)

e Strateginen
e \Verkostosuunnittelu
e Skenaarioanalyysit
e Taktinen
Smart » Sales & Operations planning
Supply e Hinnoitteluanalyysi
Network e Toimitusprojektin rakentaminen
e Operatiivinen
» Reealiaikainen ongelmanratkaisu
® Osapuolten valinen koordinointi
* Nopea paikallinen reagointi

Tuotot (yksikko)

Varastot

Asiakkaat

Toimittajat

Tehtaat

Kuljetusmuodot ja kustannukset
Kayttoaste ja ylaraja
Toimitusten ajoittattaminen

Varastoivat tuotteet

Varastojen maarat ja koot
Toteuttaminen

Tarjontaketjun ongelmat

Tulos

Parhaan yksikon tulos

Kanavan kayttoaste (koko verkosto)
Varaston kayttoaste (koko verkosto )
+ kustannusanalysointi kaikille tasoille



Product consepts, Industrial Sales & Operations Planning “o,

S & OP management

Integratid Business Planning
/ S & OP sales \ / S & OP operations \

Demand Supply
Product development

Supply plan
Rough plan

Demand Planning

Strategic Planning

Statistical forecast
Demand planning

Flow management * Mobile

* Dashboard

S&OP process
Cooperation
Outcome

Profit planning

Sales collabrations
Supply chain instructions
Sales tracking

Procurement plan
Inventory plan
Production plan

/ k Transport plan /

e Excel

.

[ Customer collaboration Supplier collaboration ]
Key features

Autonomous design Real-time control Problem analysis

Update forecast

Skenario planning




Oston ja myynnin reaktiivinen vai proaktiivinen toimintaymparisto?
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Merkitys toimitusketjulle!



Myyja ei ymmarra omaa rooliaan
toimittajan tarpeita ja vaatimuksia

Keskittyy tuotteiden esittelyyn
Hyodyntaa neuvottelutekniikoita

Myy vylipalvelua tai yliominaisuuksia
Ei kuuntele ostajaa, ei kiinnostunut

Aktiviteetti lisaa myyntia
Toimitus- ja laatuongelmia

Aika menee ongelmien selvittelyyn

Uskottavuus ja luottamus karsii

Myyja ymmartaa oman yrityksensa
roolin osana ostajan toimittaja/
tuotekategoriaa

Myynnin kohdistaminen paranee
Merkittavaa ajansaastoa
Palvelutason merkitys korostuu
Syvan yhteistydn mahdollisuus
Lisakaupan mahdollisuus
Vuorovaikutus paranee
Ymmartaa oston vaatimukset
Asiakastyytyvaisyys kasvaa

Yli 30%
toiminnasta

ongelmien

s’vittelyé

Heikko toiminnan taso

Hyva toiminnan taso

Yli 307
toiminndsta

syvaan

yhteistyohon

Ostajalla toimittajakentan ja

tarvemaaritysongelmia, toiminta

reaktiivista (shoppailua)

* Toimittaja- ja tuotekategoriat/
valikoimanhallinta puuttuvat

* Tarvekartoituksen heikko laatu

* Muuttuvat ostokriteerit

* Valmistautuminen puutteellinen

* Logistinen osaaminen heikkoa

 Ostetaan pelkastaan hintaa

Ostajalla hankintastrategia, toiminta

proaktiivista (suunnitelmallista)

* Toimittaja- ja tuotekategoriat/
valikoimanhallinta maaritelty

 Toimittajayhteistyo konseptoitu

* Toimittaja auditointi kaytossa

* Elinkaarihallinta ja vastuullisuus

* Toimitusketju maaritelty

* Poikkeamien hallinta maaritelty

e Kustannuslaskenta toimii



Vai olisiko tama tavoitteena parempi....tutkitaan asiaa.
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Hankintatoimen rooli yrityksen

menestystekijana




Teollisuus 4.0 ja digitaalinen
toimitusketju

. Intelligent
‘. Marketing

Social Media »
Analytics

\

Yhteensopivuus

e Koneiden, laitteiden ja jopa ihmisen kyky
epoan muodostaa yhteys ja viestia toistensa
Sensing & kanssa esineiden internetin (lot) kautta.

Tietojen avoimuus

» Kyky kerata digitaalista reaalimaailman
toteumatilastojen perusteella.

___________ Industry
4.0

Channel
Enablement

Tekninen tuki

O'Qitals : ona® « Kyky tukea ihmisen paatoksia
Collaborathce Yppy _ Plug & Play vhdistelemalla tietoja ja nayttamalla
Planning "\ logistics helposti ymmarrettavaa tietoa.

/" Intelligent
Procurement

Factory 4.0 Hajautetut paatokset

| \ * Kyky suorittaa paatoksia itse ja suorittaa
tehtavia mahdollisimman itsenaisesti



Kaupan kehittyminen

1. Verkkokaupan jatkuva kasvaminen
2. Uudenlainen ajattelu ja palvelut
3. Digitaalisen median, sosiaalisen median ja paikallisten palveluiden merkittava kasvaminen
4. Hienostunut personointi ja asiakkuudenhallinta
5. Edistymista sahkoisten palveluiden kayttamisessa ja digitaalisessa maksamisessa
6. Digitaalisen ohjauksen kehittyminen asiakkaiden ostokayttatymisen ymmartamisessa
7. Dynaaminen hinnoittelu
"Asiakasinformaation analysointi ja
ymmartaminen on tullut entista
“asiakkaat odottavat ostokokemuksen tarkedammaksi.” ”|ogistiikasta tulee entist
tyyppid. sellainen, joka ulottuu ketterampaa ja todennakoisesti
saumattomasti eri kanavien yli ja jaettavampaa, kun kyky hallita laatua
johon pddsee kdsiksi milloin ja mité ”luoda lisaa avoimuusvaatimuksia ja palvelukustannuksia niin kutsutulla
tahansa asiakas haluaa.” asiakkailta samalla, kun samalla viimeisella maililla kasvaa tarkeana.”

voidaan lisata tuottavuutta.”



Riskien kasvamisen ajurit

Toimitusketjujen monimutkaistuminen
* Jakelukanavien hallinta, joustavuus odotus ja palvelulupaukset
* Sisaisen eheyden sailyttaminen nopeissa muutoksissa
* Ulkoistettujen palveluiden ohjaaminen

Hankinnan kansainvalistyminen
* Globalisaatio ja lisadantyneet uhat
* Pitkat toimitusajat ja pitkakestoisen kuljetustapahtumat
* Toimittajamarkkinoiden ja toimittajien hallinta

Markkinoiden globalisoituminen
* Voimakkaammat kysynta- ja tarjontavaihtelut (Leanista Agileen)
* Kilpailun kansainvalistyminen ja kilpailukyvyn sailyttaminen
Lean-operaatiokehitys
* Varastoja, kapasiteettia ja tyontekijoita vahennetty (puskurit pois)
* Prosessi- ja laatujohtaminen/Sales & Operations Planning
Toimittajakannan karsinta
* Yhteistyon lisdaaminen johtanut vaihtoehtojen vahenemiseen

* Reaktiivyydesta proaktiivisuuteen (toisaalta kun joustavuuden
merkitys kasvaa......)




Riskien hallinta

+ Ryvaksy Noin 80% >
* Lievenna yrityksista kokee G%
" Jaa toimittajiin liittyvia o.
* Slirra riskeja =,
* Valtd Toimittajat sz
c
Riskit Noin 60% 9
" Saatavuus Materiaalit yrityk.SiSté.j I.(Okee %
e laatu materiaalivirtaan E
e Kustannus liittyvia riskeja g) ’
* Maine /9
Kohdemaat (%

Noin 50%
yrityksista kokee
Kaupan maakohtaisia
volyymi riskejé

Noin 85%
yrityksista kokee
yleisesti riskien

kasvaneen

Maaraykset




Toimittajamarkkinoiden
hallinta




Hankinta toimintona

Hankinnan strategiat Yrityksen Hankinnan Hankinnan Toimittaja
strategia strategia tavoitteet strategiat

Hankinnan johtaminen Organisointi Jarjestelmat Hankinnan Valikoiman
resurssit raportointi mittarit hallinta

Toimittaja kentan hallinta

Toimittajaluokittelut Yhteistyomallit

Toimittajien tavoitteet Sopimus kaytannot

Trendit Hankintaehdot

Toimittajayhteistyo

Toimittajasuhteen

kehitys Neuvottelut

Toimittaja arviointi Toimittaja vertailut

Riskein hallinta Yhdesséa oppiminen

Operatiivinen ostaminen/ materiaaliprosessi

Toimitusten
valvonta

Huolinta ja

Ostaminen kuljetus

Osto laskujen
hallinta

Varasto-
prosessit

Ongelmien
ratkaisu




Hankinnan strategia- ja operatiiviset prosessit

Strategia-
- ‘ Toimittajamarkkinoiden tunteminen ‘ prosessi
‘ Tarpeen maarittely yhdessa \
‘ Tavoitteet ja strategiat
\ Resurssit, jarjestelmat ja raportointi
‘ Tarjousten pyytaminen ‘
‘ Neuvotteluihin valmistautuminen
\ Neuvottelut ja sopimus \ Operatiivinen
= \ Toimittajien seuranta ja kehittaminen \ prosessi

Tarpeen tasmentaminen

Tilaus ja kotiinkutsu

Huolinta ja kuljetus

Toimitusten valvonta

Maksuliikenteen hoito

Toimittajamarkkinoiden hallintaprosessi

Ongelmien kasittely -

_ Onnistumisen arviointi




Oman yrityksen organisoituminen
* Globaali, alue, kansallinen.....

Toimittajan ostobudjetin mukainen toimintatapa
« ABCD....

Hankintatavan mukainen jarjestys
* Investoinnit, tuote, palvelut ......

Tuotteiden kriittisyyden mukainen jaottelu

e Saatavuuden varmistaminen, vaihtaminen vaikea....

Hankintaroolin mukainen jarjestys
* Vuosisopimukset, tukihankinnat, kotiinkutsut.....

Toimittajan haluttavuuden mukaan
e Kasvavat, yllapidettavat, laskevat........

Yhteistyo halukkuuden mukainen
* Kumppanit, aktiiviset, passiiviset......

Merkittavyyden mukaiset
» Kriittiset, merkittavat, korvattavat....

Trendikkaat
e Suunnannayttajat, uusiutuvat, konservatiiviset.....

Kinnan toimintamallien
laadinta




Hankinta- ja logistiikkastrategian
kehityssuunnat

Hankinnan tehokkuutta parantavat jarjestelmat ja tyokalut
(uusi toimittajaextranet ja mittaristo)

Tehokas hankintastrategia

Toimittajaverkoston johtaminen (toimittajaluokittelu,
elinkaarimalli ja uuden toimittajan valinta- ja
sisdanajoprosessi)

Optimoidut ja toimivat nimikkeiden ohjaustavat (jono-
ohjaus, Kanban, MRP-nettotarvelaskenta ja hyllyyn kanto)

Toimittajaverkoston kanssa tehtava tuotekehitysyhteistyo ja
ESI-prosessin luominen seka kayttoonotto (early supplier
involvement)

Tehokkaat muutos-, tuotteistamis- ja
tuotannollistamisprosessit

Eritasoiset toimittaja-auditoinnit ja toimittajaverkoston
jatkuvan parantamisen malli




Hankinta- ja logistiikkastrategian
kehityssuunnat

Pitkalle automatisoitu toimittajien
reklamaatioprosessi

Toimittajien tavoitteiden asettaminen ja
seurantaprosessi

Toimittajasopimusten kattavuuden parantaminen

Tehokas ulkoinen logistiikka; kustannustehokkaat ja
luotettavat logistiikkakumppanit

Kustannussaastot pakkaussuunnittelulla
Tehokkaat tytaryhtididen materiaaliohjaustavat

Hankintatoimen ja logistiikan
turvallisuusosaaminen

3 ot




Toimittajaverkoston keskeiset
kehittamisen haasteet

Laaduntuottokyky ja valmistusprosessien
hallinta

e Toimitusvarmuus ja toimitusaikavalvonta

* Kustannustehokkuus, alenevan kustannustason
hallinta

* Pakkaustapa seka pakkaus- ja |lahetemerkinnat
* Toimitusajat ja lapimenoaikojen kehittaminen
* Toimittaja-extranetin kayttoonotto ja hallinta

* Joustavuus muutoksissa

* Uuden tuotteen valmistus-prosessi

* Asiakaspalvelu, kyselyihin vastaaminen




Lisaarvoa tuottamaton tyo

Tilausten muutospyynnot

Laskutuspoikkeamien selvittely

Laatuasioiden selvittely

Pakkaus- ja laheteongelmien selvittely

Sahkoisten jarjestelmien ongelmien selvittely

Hinnattomien osien selvittely

Tarjous epaselvyydet

Kuvien lahettaminen




Hankinnan terminologia ja teknologiat

Ostaminen (Buying)

A

v

Tarvelaskenta (MRP) Toimittajavalinta Toimitusten hallinta (Supply)

»
» N

A

v
A

»

Sisainen Vaatimus- Toimittajan Ohjaus ja

Sopimus

Tilaus Toimittaja

tarve maarittely valinta arviointi

Ostotoiminta (Purchasing)

A

v

Hankinta (Procurement)

A

v



Ostamisen mallit

&

Perinteinen huutokauppa

Myyjan e-kauppa % Jakeluportaali

o]

o]

Bo Bo
Jo [Jo

B> Bo Bo

go Jo go

Hankintaportaali

[e]

B> Bo Bo

Kaanteinen huutokauppa
Markkinapaikka

£ ]
. B

Jo B

Ostajan e-kauppa

[ @

Jo [Gogo




Hankinta- ja ostotoimintaan soveltuvia sahkoisia ICT- tydkaluja

Sahkoinen hankintajarjestelma (e-hankintajarjestelma)

* Koko hankintaprosessi toteutetaan sahkdisesti tarjouspyynnosta hankintapaatdkseen Kaytetaan
toimitusketjujen toiminnan, hankinnan toimittajasuhteiden seka tiedonhallinnan tehostamiseen.
Palveluntarjoajasta riippuen e-hankintajarjestelmassa on useimmiten rajapintoja mm.
asianhallintasovelluksiin, ERP-, varastonhallinta- ja projektihallintajarjestelmiin.

Sahkodinen huutokauppa

e Soveltuu, jos hankinnan kohde selkeasti maariteltavissa ja toimittajien tarjoamat tuotteet ovat
samankaltaisia. Useita erilaisia variaatioita (esim. kddanteinen huutokauppa (reverse auction)
hankinnoissa, jossa tavoitteena on alhaisin hinta). Saatavilla erilaisia sovelluksia huutokaupan
toteuttamiseen, huomioitava mm: huutokauppatilanteen hallinta, jarjestelmien integrointi,
tiedonsiirtomahdollisuudet, tietoturvallisuus, kayttooikeuksien hallinnointi.

Sahkoinen tuoteluettelo (e-katalogi)

* Mahdollistaa tilaus-maksatus-prosessin automatisointia (sahkoinen tilausjarjestelma + e-katalogi)
Soveltuu erityisesti rutiinituotteille ja epasuoriin hankintoihin Lisaa sopimusostamista ja vahentaa ohi
ostamista.

Sopimusten hallintajarjestelma

* Sopimusten elinkaarten hallintaan - kaikkien versioiden tallentaminen - muutosten tallentaminen ja
rekisterdinti. Prosessin lapinakyvyyden lisddaminen ja hankintojen riskien vahentaminen (vakioehdot ja —
mallit sopimuksissa.) Sopimusten laatimisen automatisointi



Hankinnan teknologia ja tuottavuuden parantuminen

Automatisoinnin kohde _ Tuottavuuden parantuminen

Prosessin tiedonkulku, keruu ja Sahkodinen hankintajarjestelma * Ennustettavuuden lisaantyminen,
arkistointi (sahkoiset hankintamenettelytavat) * Tiedon saatavuuden parantumine ja
etsinnan vahentyminen,

* Tiedon jakelun ja lapinakyvyyden
parantuminen (yhteinen tietokanta
ja valmiit raportit),

* Prosessin tyokalujen automatisointi
(esim. sahkoinen tilaaminen,
allekirjoitus, hyvaksynta)

Prosessin tyonkulku RPA, ohjelmistorobotiikka * Lisatyontekija prosessin rutiinitdiden
tekemiseen, korvaa ja taydentaa
ihmisen tekemaa tyota. Tiedonkulun
keruun ja arkistoinnin automatisointi

Informaation kasittely ja prosessointi RPA, Keinoaly Al, Bl-analytiikka * Tietojen kasittelyn nopeampi
(RFID, OCR, CDA) suorittaminen ja inhimillisten
virheiden poistaminen.

Tiedonvaihto yritysten valilla Verkkosivut, portaali, Extranet, e Saman tiedon kirjaaminen useaan
EDI/OVT/IOS paikkaan vahenee ja tiedonsiirto
seka paatoksenteko nopeutuu



Transaktio

Tavoitteellinen yhteistyo
(kollaboraatio)

Toimittajien ja
alihankkijoiden valinen
tiedonkulku

Muu tiedonhallinta

Lilketoiminnan hallinnan ICT-tydkaluja

ICT-tyokalu

Lisdarvo

* Verkkokauppa

 EDI

* E-hankintajarjestelma

e Viivakoodi

e Automaattinen kotiinkutsu

* Intranet

* Extranet

* Julkiset web-sivut

* Projektinhallintajarjestelma

* Suunnittelu- ja ennustamistyokalut

* Keskusteluryhmat FAQ (Frequently Asked Questions)

* Viivakoodimerkinnat tuotteissa ja toimituserissa

* Tilaustietojen integrointi tietojarjestelmissa

* Automaattinen tilaustietojen (tilaus ja tilausvahvistus) seka
laskutustietojen valitys EDI:n avulla.

* Toimittajalle sallittu paasy myyntitilausjarjestelmaan

* Myyntiennusteiden valitys toimittajalle

* Sopimusten hallinta - Sahkoinen hyvaksynta, allekirjoitus ja arkistointi

e Operatiivinen, lyhytaikainen tai pitkaaikainen arkistointi.

* Palautteiden, tuotetiedon ja teknisten dokumenttien hallinta

Markkina-alueen kasvattaminen
Prosessitehokkuus
(transaktiokustannusten
vahentyminen)

Yhteinen tuotesuunnittelu
Yhteinen kysynnan ja tarjonnan
suunnittelu

Tiedon reaaliaikainen valitys
Tiedonsiirron standardointi

Informaation saatavuus ja
kaytettavyys



Tietoon liittyva tyoajan hukka

Hukkatyyppi Keinoja hukan korjaamiseen

Paatoksenteon viive * Tiedon lapinakyvyys
* Tiedon oikea-aikaisuus
* Oleellinen tieto (tietotulvan vahentaminen)
* Tiedon laatu
* Tiedon oikea formaatti (tietorakenteen standardointi)

Tiedon kasittelyn/ tukinnan virhe * Tiedon jalostaminen tulkittavaksi

Tiedon hakemisesta johtuva viive * Digitaaliset dokumentit
* Digitaalinen haku
* Metadata (sen tuottaminen)

Tuplatyo * Tiedon haku jarjestelmasta itsepalveluna (tyollistaa vain 1 henkilon)
Tuplakirjaus * Jarjestelmaintegrointi

Virheiden maara ja niiden kasittely ¢ Virheiden vahentaminen automatisoinnin avulla
* Poikkeamien kasittelyn reagointinopeuden parantaminen hdlytysten avulla

Katkeileva tyonkulku * Tyohon liittyvan tarvittavan tiedon saanti keskitetysta paikasta
» Sihkopostin ja Excel-taulukon kayton vahentaminen (tyonkulun puuttuessa
katkaisevat prosessin)

Tiedon puuttuminen * Tieto syntyy ja kirjataan osana prosessia



Ohjaustapoja

ABC luokittelu Ostovolyymin suuruus
A 60 5 Hyvaksikaytto
B 30 10 Tasapaino
kulujen
¢ £ 35 minimointi
D 2 50 CD-777 CD-XY

Monipuolistaminen

Halytysrajaohjaus

»
»

Kayttokertojen suuruus

Ostoehdotus

d
<

Paretosaanto

80% 20%

Hankinta aika



Ostoportfolio

Suuri
Volyymi- Strategiset

3 tuotteet ja tuotteet ja
2 palvelut palvelut
Z
O
E
C
Hyel
E Rutiini- Pullonkaula-
- tuotteet ja tuotteet ja
° palvelut palvelut
= o

Pieni

Helppo Vaikea
Toimittaja markkinoiden hallinta

Hankittavan kohteen
monimutkaisuus

Kaupallinen
epavarmuus

Rahoituksen ja talouden
dominoiva hankinta paatoksenteko

Vihidined——

Hankintojen sijoittuminen

Suuri
N
(%]
>
)
>
=
©
>
(%]
ko)
5 -
2 -
/ o ¢y
Pieni .
Helppo < > Vaikea

Toimittajamarkkinoiden hallinta

Poikkiorganisatorinen

Hankintaosaston dominoiva Suunnittelun dominoiva
hankinta hankinta

Vahdinen

Tuotteen monimutkaisuus



Taloudellinen tilausmaara (Wilsonin kaava)

Taloudellinen tilausmaara perustuu

ilausk nn nj

tilaus U,St? usten ja . . Vuosikulutus 2500 yksikkoa
varastointikustannusten yhdistelman

minimointiin Kertatilausera 500 yksikkoa

. (ot e e Yksikkdhinta 5.00 €
D = Menekki yksikkoina

S = Tilaus- ja hankintakulut /toimituser3
H = Vuotuiset varastointikulut/yksikko Varastointikustannus €/yksikkd 1,80 €

Varastointikustannus%/vuosi 36%

Eran tilaus- ja kasittelykustannus € 12,50 €
Taloudellinen /" 2IxDXS
tilausmaara \ H
Tilaus-maara Tilaus-kerrat Kasittely Varaston Varastointi- Kokonais-
kustannus keskiarvo kustannus kustannus
Wilsonin kaavan oletuksia ovat 6250 450,00 512 50
* Tuotteella tasainen kysynta
. e . 400 7 87,50 200 360,00 447,50
* Tuote ostetaan kertaerlna, el
300 9 112,50 150 270,00 382,50

osatoimituksia
* Kysynnassa ja toimituksissa ei ole AL 13 162,50 100 180,00 342,50
epéva rmuutta 100 25 312,50 50 90,00 402,50



Taloudellinen tilausmaara ja hinnan alennuksen vaikutus

Alentamaton Alennettu hinta | Alennus/ yksikko € Vuosi- Kustannus-
hinta €/yksikko €/yksikko Kulutus/myynti sdasto €

5,00

TTM ilman
alennusta

200

Maara josta
alennus

1500

4,75 0,25 2500
Tilauskerrat Tilaus- Tilauskustannus
vuodessa kustannus/tilaus € vuodessa
13 12,50 162,50
Tilauskerrat Tilaus- Tilaus-
vuodessa kustannus/tilaus € kustannus/tilaus €
2 12,50 25,00

Kokonaissaasto hankintakustannuksissa

Tarkistus

Varasto Varastointi- Yksikko-

keskimaarin kustannus % hinta €

+625,00

+137,50
+762,50

Varastointi-
kustannus
vuosi/yksikko

Perustiedot

Eran tilaus- ja kasittelykustannus € 12,50 €

Yksikkohinta 12,50 €
Taloudellinen tilausmaara 200 yksikkoa
Tarjousalennus -5%

Maaraalennus

Varastointi-
kustannus
vuodessa

Alennuksin

TTM ilman
alennusta

750 36 4,75

100 36 5,00

Varastointikustannusten kokonaisnousu vuodessa €

Alennustarjous tuottaa vuodessa €

Alennustarjous lisaa kustannuksia vuodessa €

Tarvittava lisdhyoty €

1,71

1,80

1.282,50

-180,00

1.102,50

+762,50

-1.102,50

+340,00

Era 1500 yksikkoa

”Osta kerralla 1500 yksikkoda niin
saat 5%;n alennuksen”

IIO K'?II



Hyvalla kiertonopeudella vahaisempi
katetuottoprosentti riittaa

Tuotteen Varastointi- | Kierto- Toteutunut | Katetuotto Kiertonopeus Yksikoita Varaston arvo
hinta aika nopeus/ v katetuotto | vuodessa keskimaarin

Sitoutunut paaoma eri kiertonopeuksilla

100, - 4,16% 50,- 5 500,-
100, - 1,5 kk 8 6,25% 50, - 12 10 1000.-
100,- 2 kk 6 8,33% 50,- £ A A0 -

4 30 3000,-
100,- 3 kk 4 12,50% 50, -

3 40 4000, -
100, - 4 kk 3 16,66% 50,- > = 6000.-
100,- 6 kk 2 25% 50,- 1 120 12000,-



Katetuottoprosentin suhde
alhaiseen kiertonopeuteen

Tuotteen Varastointi- | Kierto- Toteutunut | Katetuotto Tuotteen Varastointi- | Kierto- Toteutunut | Katetuotto
hinta aika nopeus/v katetuotto | vuodessa hinta aika nopeus/v katetuotto | vuodessa

Kiertonopeuden vaikutus tulokseen

100,- 25% 300,- 100,- 25% 300,-
100,- 1,5 kk 8 25% 200,- 100,- 1,5 kk 8 37,5% 300,-
100, - 2 kk 6 25% 150, - 100,- 2 kk 6 50% 300,-
100,- 3 kk 4 25% 100,- 100,- 3 kk 4 75% 300,-
100,- 4 kk 3 25% 75, - 100,- 4 kk 3 100% 300,-
100, - 6 kk 2 259% 50,- 100,- 6 kk 2 150% 300,-



30 paivan maksuaika rahoittaa varaston
paaoman kiertonopeudella 12

Myynti

oston
hinnoin

240.000,-
240.000,-
240.000,-
240.000,-
240.000,-
240.000,-
240.000,-
240.000,-

240.000,-

Kierto-
nopeus

10
11

12

Varasto
keski-
L

240.000,-
120.000,-
80.000,-
60.000,-
48.000,-
40.000,-
24.000,-
21.800,-

20.000,-

Maksuajan
rahoitus-
osuus

20.000,-
20.000,-
20.000,-
20.000,-
20.000,-
20.000,-
20.000,-
20.000,-

20.000,-

17

25

33

42

50

83

92

100

Oma raha
varastossa
220.000,-
100.000,-
60.000,-
40.000,-
28.000,-
20.000,-
4.000,-
1.800,-

0

92

83

75

67

58

50

17







Ostajan vastuut ja :
tehtavat

* Hankkii materiaalia, tuotteita ja palveluita, joita
yritys kayttaa, jalostaa tai myy edelleen

 Etsii ja kilpailuttaa tavarantoimittajia
* Analysoi tavarantoimittajien soveltuvuutta

* Neuvottelee yhteistydnehdot tavarantoimittajien
kanssa

* Laatii valikoimastrategian ja hinnoittelee
* Suunnittelee markkinointitoimenpiteita
* Valitsee markkinoitavat tuotteet

* Yllapitaa tuotetietokantaa

* Tukee ja informoi myyntia -




Ostajan vastuut ja
tehtavat.....

Tukee ja informoi loppukayttdjia

Vastaa annettujen tulostavoitteiden toteutumista

Laatii osto- ja/tai myyntibudjetin

Valvoo tavarantoimittajiensa toimintaa ja luotettavuutta

Vastaa hankkimiensa tuotteiden laadusta, turvallisuudesta ja
toimituksista

Paattaa tavarantoimittajayhteistydon suunnasta
Keraa palautetta sisaisilta ja ulkoisilta sidosryhmilta
Seuraa varaston arvoa

Seuraa trendeja

Markkinoi paatoksensa yrityksen sidosryhmille

Tekee ostopaatoksia




Toimintatavat tavarantoimittajien ja
alihankkijoiden kesken

Saannolliset palaverit toimittajan ja oman hankintaorganisaation valilla
1-4 krt. kuukaudessa

Yhteisten toimintaa kuvaavien mittareiden maarittely ja kaytto

e Toimittajan tutustuminen yrityksemme omien asiakkaiden toimintaan
* Henkiloston eri tasojen tutustuminen toistensa toimintaan vierailuin
* Toimintatapojen virtaviivaistaminen tarkastustoimintaa eliminoimalla

* Yhteisesti sovitut toimintatavat:
e puutetilanteiden hallinnassa

* virheiden vahentamiseksi
* reklamaatioiden hallinnassa

e toimituspaivissa ja toimitusrytmiikassa

e kuljetusten hoidossa ja jarjestelyssa
* tavaroiden kuljetuspakkaamisessa

e toimitusten jaljityksessa ja seurannassa



Toimintatavat ja teknologiat
tavarantoimittajien kanssa

Tilauksista/kotiinkutsuista luopuminen antamalla
kokonaisvastuu toimituksista toimittajalle

Tavarantoimittajien materiaalihankintojen vastuun
siirtaminen itselle

Palvelutasotavoitteiden sopiminen ja palvelutason raatalointi
Lisdarvopalveluista ja tehtavanjaosta sopiminen

Kaksinkertaisen varastoinnin poistaminen keskittamalla
varastointi toimittajalle

Yhteisten strategioiden tai lilketoimintasuunnitelmien
laadinta hankinnan osalta

Toimittajan osallistuminen yrityksemme tuotekehityksen/
tuotesuunnitteluun

Oma osallistuminen toimittajan
tuotekehitykseen/tuotesuunnitteluun

Oman yrityksen henkilokunnan tydskentely toimittajan
organisaatiossa

Toimittajan henkilékunnan tyoskentely yrityksemme
organisaatiossa



Hankintariskit ja niiden hallinta

* Hankintaan liittyvien riskien tunnistaminen ja
hallitseminen

* Riskianalyysit tuovat lisdaarvoa ongelmien torjuntaan

e Riskitilanteita mm.
e Saatavuusriskit

* Hintariskit (kustannustavoitteiden
varmistaminen)

» Tuotteiden vahingoittumisen/pilaantumisen
riski

* Henkiloita tai omaisuutta vahingoittavat
tuotteet (tuotevastuu)

e Laaturiskit

* Toimittajamarkkinoiden tuntemattomuus

e Eitunneta hinnoittelua tai
kilpailutilannetta

* Kauppasopimuksen puutteet ja epaselvat tai
tulkinnanvaraiset sisallot

* Riskeja voidaan jakaa ostajan ja toimittajan valilla



Toimittajan suoriutumisen mittareita

Valitun toimittajan seuranta ja suoriutumisen taso

Tarkistukset (kdaynnit, vastaanottotarkastus)
Jatkuvat arvioinnit (riskit ja suoriutuminen)

Mittaus (objektiivinen tieto onnistumisesta,
tehokkuus, edistyminen jne.)

Ohjaus (tavoitteet, aikataulut,
toimintasuunnitelmat)

Analyysit (talous, tilinpaatos, luottotiedot)

Ostotoiminnan analyysit (kustannukset, saatu
lisdarvo)

Yhteenvedot tietylla ajanjaksolla

Arvioinnin kriteerit ja tarkkuus riippuvat mm.
eHankinnan merkittavyydesta
e Toimittajatasosta
eHankinnan volyymista ja ostohinnasta
e(Ostajan asemasta markkinoilla
*Myyjan asemasta markkinoilla
eVaadittavasta teknologiasta
e Asiakastarpeista

CULTULAL DEVELSP CMD CUSTOMER
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Arvioinnin suorittaminen ja kaytettavat kriteerit

 Joskus riittaa yleisluontoinen arviointi, milloin?
e Kun tarkempaa arviointia tarvitaan:

Kenttakierros (auditointikaynnit)

Haastattelut; johdon ja myynnin
lisaksi muita tahojakin

Dokumentit (laatu, ymparisto,
tyoturvallisuus)

Jarjestelmallinen neuvottelu
Vertaa kilpailukykya muihin
Etsi teknisen suorituskyvyn kuvaavia
tietoja

= B,
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Laatu (riittava, ylivertainen, kehittyva)

Hinta (hinta/laatusuhde, yleinen, alhainen,
kallis)

Toimitusvarmuus (toimituksen oikeellisuus,
aika, maara, laatu)

Tekninen osaaminen (ammattitaito,
innovatiivisuus)

Toimituskyky (maarallinen, laadullinen)
Tasmallisyys (ajallisuus, tarkkuus)

Asiantunteva henkilostd (neuvonta, palvelu,
tiedonkulku)

Toimittajan kehityskyky



Kokonaisedullisuus arvioinnin
SEEINEEICHE

e Pelkka alin hinta ei riita

* Myo0s laatu vaikuttaa (palvelujen oston
vaikeus)

* Toimitusaikataulu
* Toimitusvarmuus
 Lisapalvelut

* Huollot

e Opastukset

e Koulutus

Kehittamistoimet







Suorat hankinnat

Kategoriajohtaminen

Epasuorat hankinnat

Pullonkaulatuotteet

e saatavuuden varmistaminen

e varmuusvarastojen pito

e varasuunnitelman laatiminen
e suhteiden rakentaminen

e toimittajien jatkuva seuranta
e korvaavien tuotteiden etsinta

Tavalliset tuotteet (C,D)

e tuotteiden standardoiminen
e rutiinien kehittaminen

e tarjousten vertailu

e puitesopimukset

e automaattitilaukset

Strategiset tuotteet

e tarkat tarve-ennusteet

e perusteellinen Mark. Tutkimus
e vhteistyon kehittaminen

e pitkaaikaiset ostosopimukset
e make/buy - ja riskianalyysit

e mahdolliset varmuusvarastot

Volyymituotteet (A,B)

e ostovoiman hyodyntaminen

e tavarantoimittajien valinta

e tavoitehinnoittelu

e neuvottelutaktiikat

* sopimus/spotti-ostojen suhde
e kuljetusten suunnittelu




Mitka asiat ohjaavat valikoimanhallintaa

e Tuotteen odotettavissa tai ennakoitavissa oleva kysynta

e Tuotteen myyntihistoria seurantajaksolta taaksepain

e Tuotteen markkinaosuus

e Valmistajan tunnettuus ja maine

e Tuotteen laatu (tekninen ja mielikuvat)

e Valmistajan hintojen ja maksuehtojen kilpailukyky

e Valmistajan eli tavarantoimittajan toimitusvarmuusaste

e Valmistajan kuluttajiin kohdistuvat markkinointitoimenpiteet

¢ Valmistajan tarjoama markkinointituki

eTuotteen myyntikate
eTuotteesta aiheutuvat erilliskustannukset

eTuotteen varaston kiertonopeus



@ 1 s i

Pohdintaa kategoria valintoja varten

 Tarkeaa on selvittaa seuraavat lahtokohtatiedot kustakin
kategoriasta:

Mita hankitaan (eri nimikkeet)

Hankintavolyymi ja arvo (vuositasolla)
Toimittajakunta, mista toimitetaan

Volyymi- ja arvomaaraisesti suurimmat toimittajat
Hintahistoria: maksetut hinnat ja hintojen kehitys
Kuinka usein hankitaan

Kuka yrityksessa hankkii

Mita eri kayttajaryhmia tavaralle tai palvelulle on

Mahdolliset reklamaatiot, tyytyvaisyys tavaran ja palvelun
laatuun, toimittajapalaute

- @O
ER VS BOUNCE RATE O OPTIONS

'
Median Start Render (LUX): 1.031s

2 3 4 S

@ Start Render (LUX) == Bounce Rate

Session Length (LUX) PVs Per Session (LUX)

17min 2pVs

60K 32 min

v A ;
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ER VS BOUNCE RATE O OPTIONS

Pohdintaa kategoria valintoja varten

|
| Madian Start Render (LUX): 1.031s

» Kysyntaan ja tarpeeseen liittyvat mahdollisuudet: '
* Mita oikeasti tarvitaan?
e Kuinka usein tarvitaan?
* Missa muodossa tarvitaan; kriittiset vahimmaisvaatimukset

e Mita vaihtoehtoisia tapoja toteutukselle (kuinka paljon
hankitaan ulkoa vrt. tehdaan itse)

* Kierratyksen ja uudelleenkayton mahdollisuudet IIIII

* Kysynnan yhtenaistaminen ja harmonisointi : Il!“"'}"""";‘
* Nimikkeiden yhtenaistaminen ja standardointi @ start Render (LUX) = Bounce Rate
 Spesifikaation uudelleenmaarittely o
* Vaihtoehtoisten materiaalien pohtiminen ja kartoitus Session Length (LUX) PVs Per Session (LUX)

e Kysynnan keskittaminen sopimustoimittajiin eli sopimusten 17min 2pvs
ulkopuolisen hankinnan minimointi

80K 32 min

([
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START RENDER VS BOUNCE RATE

40K
Median Start Render (LUX): 1.031s

L T T —— IIIIII....-----——.—
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10 25 1] 175

P Page Load (LUX) == Bounce Rate @ Start Render (LUX) == Bounce Rate

Pohdmtaa * Toimittajamarkkinoihin liittyvat mahdollisuudet:

kategoria
valintoja
varten

Kilpailun luominen; kysynnan yhdistely ja volyymiedun kayttaminen

Uusien toimittajien etsiminen ja valinta systemaattisen hankintaprosessin avulla
Sopimusten uudelleenneuvottelu

Kaanteinen huutokauppa, osallistuminen hankintakonsortioon

Hankinta maista joissa on alhaisempi kustannustaso (low-cost-country sourcing)
Sahkadisten hankintatydkalujen kayttoonotto



START RENDER VS BOUNCE RATE

40K
Meadian Start Render (LUX): 1.03%

75 10 25 1]

i | 5 DR 0 O 0 00 0 R e e e e e o III'I...-.------——-
2 3 4 S

P Page Load (LUX) == Bounce Rate @ Start Render (LUX) == Bounce Rate

e Toimittajamarkkinoihin liittyvat mahdollisuudet:
e Mita kaikkia palveluita yrityksemme ostaa? Mita palveluita hankimme eniten?
. e Kuinka paljon yrityksemme kuluttaa rahaa palveluhankintoihin vuodessa?
Pa |Ve | UJ en * Tiedammekod merkittavimmat palvelutoimittajamme?
h an k| nta * Kuinka systemaattisesti meidan yrityksessamme tehdaan palveluhankintaa?
» Kuka vastaa palveluiden hankinnasta, ja onko ostaja / hankintatoimen edustajat (oikealla tavalla) mukana?
* Missa voimme parantaa?
* Miten voimme viela paremmin hyddyntaa palvelutoimittajien osaamista ja luoda yhteista arvoa?
* Olisiko joku yrityksen sisalla tuotettu aktiviteetti tehokkaampi ostaa ulkopuolisena palveluna?



* Parhaiden toimittajien osaamisen hyvaksikaytto
* Laatu, toimitusaika, teknologianakyvyys, T&K yhteistyo,
kustannusjohtajuus...
e Tayden palvelun mahdollisuuksien hyodyntaminen
* Isot alihankkijat pystyvat tarjoamaan erilaisia
lisdarvopalveluja
* Alhaisemmat tuotekustannukset

e Tilausten keskittaminen antaa toimittajille tuotannon
skaalaetuja

Toimittajien

Optl MOoINnNIssd etUJa * Ostoprosessiin kuluva aika, aika ja rahaa vahenee
* Arkiongelmien maara laskee yleensa yhteistyon kasvaessa

e Epadsuorien kustannusten minimointi

e Riskien pienentaminen
* laatu, toimitusvarmuus ja hintariski yleensa pienenee kun
tehdaan yhteistyota harvojen toimittajien kanssa
» Ostostrategioita helpompi toteuttaa

* toimittajien kehittaminen, T&K yhteistyo,
kustannuspohjainenhinnoittelu...



Liiallinen toimittajariippuvuus

* tullaan esim. liian riippuvaisiksi toimittajan taloudellisesta
tilasta

* toimittajan liiallinen riippuvuus ostajasta ei oikeastaan
toivottavaa

Kilpailun puute

* Liiallinen riippuvuus vaikuttaa neuvotteluasemaan n kuinka
hyvin valintavaiheessa voidaan arvioida tuleva kayt6s?

Toimittajien

Toimituskatkokset

Opti moinnin » Katkoksia saattaa aiheuttaa laatuongelmat, toimittajan
- - materiaalinhankinnassa kohtaamat ongelmat tai force
haittoja | g
majeure —syyt
» Riskia voidaan pienentaa hankkimalla useita toimipisteista
omaavilta toimittajilta seka tekemalla yhteistyota
monitaitoisten kanssa

Turhan aggressiivinen kannan karsinta
* Mahdolliset kapasiteettiongelmat kysynnan kasvaessa



* Taloudellisesti ei aina tuottoisaa
* Yhteistyon luonti vie kauhean paljon aikaa

* Rajoittaa markkinoiden tarjoamien vaihtoehtojen
kayttamista

e Ostavayritys kayttaa suhdetta katteen
pienentamistarkoitukseen
e Hyodyt ja haitat eivat taysin tasapainossa
* Free-rider ongelmat varsin tavallisia
* Yhteinen kehitystyo aiheuttaa suuria omistus-

kaiken vaivan Joikeuskysymyksia
- * Volyymien ollessa pienet yhteistyon hyotyjen olemassaolo
arvoista jopa kyseenalaista

Yhteistyo ei aina ole

» Riskien hallinnallisesti painajainen
* Kenelle kaikille voidaan antaa luottamuksellista
informaatiota
* Yhteen asiakkaaseen keskittyminen liian suuri riski pienelle
yritykselle




Toimittajat hakevat

konkreettisia
hyotyja

Pidempi aikaista kannattavaa
lilkketoimintaa

* eijatkuvaa kilpailutusta
» preferred supplier —titteli

Saastdideoita

Reiluja maksuaikoja
Jarkevia toimitusaikoja
Eettisempaa toimintaa
Aikaa suunnittelulle
Parempaa ennustamista

Selkeita spesifikaatioita

Muutosten vahenemista

Mahdollisuutta osallistua
tuotesuunnitteluun

Toimittajan oman prosessin
huomiointia

Avointa informaation ja
teknologian jakamista

Yritysalaisuuksia kunnioittamista

Objektiivista toimittaja-
arviointia

Tehokkaita neuvotteluita
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ltsensa ylittaminen tarkein tuoteominaisuus...




Milla sanoilla arvioisitte viskin laatua?

* Bland Persoonaton
Lehdet Sherry * Body Runko, kertoo tuotteen luonteesta, eli kuinka paljon "runkoa" |8ytyy

o e Clean Puhdas, tuotteessa ei havaittavissa sivuhajuja tai makuja
I‘U |"-.-:-|t E||_| |J|'L| |_|”

* Dry Kuiva, yleinen nimitys sille kuinka kuivan tuntuinen viski on

, Hedelma

; * Heavy Raskaus, eli aromien kokonaismaara, mita enemman, sen raskaampi

! Hajustest II.-" ; i * Light Keveys, yleensa aromikas, mutta herkka mauiltaan
| Y
|

* Green Vihreys, erilaisten aldehydien mukanaan tuomat maut

» Mellow Tayteldisyys, termi liittyy kypsytykseen, miellyttavan lampimmin.

Nahka | Turkkaiset M akeat |'II * Neutral Neutraali, aromien puute viinan makua lukuun ottamatta
o ' /' Hunaja

-. . * Rich Rikas, erittain vivahteikas ja monimakuinen

Y Tupakka N S ANy * Round Pyored, tasapainoinen aromeiltaan ja maultaan

' __ o __ . " * Robust Rotevuus, paljon tuoksua ja vahvoja makuja, luonteikas
Puusavu T * Sharp Teravyys, pistava tuoksu ja maku

* Soft Pehmeys, alkoholimaisuus ja muut tuoksut huomaamattomia

Jodi Haneu

* Thin Ohuus, maun ja aromien puute, vetinen

Mika on tuotetuntemuksemme?



ka

kandinavian suurin

uppa, Gegas Ullared

e www.gekas.se

Miten asiakas saadaan ostamaan?




Kylakauppa Tuurista!

Onko kyseessa kauppa jossa on tapahtumia vai toisin pain?



Myymalan palvelutekijat ja
ketjuohjauksen merkitys

€2 fanan

Alibaba.com . w

zalando

Palvelukokemukset?




Paatos verkkokaupasta

Verkon ymmartaminen
Tarvekartoitus ja budjetti
Toimittajavalinta

Suunnittelu ja toteutus

Sisalto

Koekaytto

Julkistus

Kohde asiakasanalyysi
Lisaarvon tarjoaminen

Internet markkinointi
Hakukoneoptimointi
Kavijamaarien kaupallistaminen
Toimitettu informaatio
Asiakkaan tuottama informaatio
Virtuaalipalvelu

Toimitus- ja hintaoptimointi

Syva internet-integraatio

Verkkokaupan perustaminen ja toimitusketju

Toimitus- ja hintaoptimointi

Hankintastrategia
Toimittajahallinta
Ostaminen
Ostoreskontra
Kuljetusmuodot
Toimitusten vastaanotto ja hyllytys
Varastointi
Asiakkaan tilaus-toimitusprosessi
Tilaaminen ja maksaminen
Myyntitilaus
Kerdily varastosta
Pakkaaminen
Toimittaminen (kuljetusmuodot)
Palautukset
* Kuljetus ja varastointi
* Mpyyntireskontra ja laskutus
* Havikki
Kustannusten toimintolaskenta
Hinnoittelustrategiat




o i 8 1
Valta on asiakkaalla! ¥ :

b; | Wi

A Re §







Operatiivisen ostamisen
prosessi ja dokumentit

Tarjouspyynto

— IESIVS
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= Tilaukset
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= Ostolaskut
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Tarjouspyynto

e Tarjouspyynnossa ilmoitetaan kaikki hankinnan kohteeseen ja
toteuttamiseen liittyvat vaatimukset, tarjoajaan liittyvat
vaatimukset seka tarjouksen valintaperuste ja
vertailuperusteet.

* Perustiedot

* Oman yrityksen perustiedot

* Tarjouspyynnonviite

e Tarjouspyynnon maaraaika

* Toimitusaika ja toimituspaikka
* Hankittavan kohteen tiedot

* Laskutusosoite ja laskutustapa
 Maksuehto ja toimitusehto

e Ostajan yhteystiedot




Tarjouspyynto

e Tarjouspyynnodssa tulee lisaksi ilmoittaa myos sellaiset sopimusehdot,
joilla on merkitysta tarjousten tekemisessa. Tallaiset ehdot voivat
vaikuttaa esimerkiksi tarjouksen hintaan ja tarjoajien kiinnostukseen
hankinnasta.

* Tarjousten tekemisen kannalta olennaisia tietoja voivat olla myds
esimerkiksi vaatimukset:
* hintojen ilmoittamista
* vastatoimitusehdoista
* toimitusosoitteesta
* maksuehdoista
e takuuehdoista
* yllapito- ja huoltopalveluista
e annettavasta koulutuksesta
* ohjekirjoista
e vakuuttamisesta
e kaytettavista pakkauksista
* immateriaalioikeuksista
» kaytettavista yleisista sopimusehdoista




Tarjous

* Tarjouksen tulee olla tarjouspyynnén mukainen.
Tama ehdoton vaatimus koskee niin tarjoajan
soveltuvuutta, tarjouksen sisaltoa, pyydettyja
asiakirjoja kuin liitteita.

* Tarjouksien kasittely

* Todetaan ja hylataan myohastyneet
tarjoukset.

e Arvioidaan tai varmistetaan tarjoajan
soveltuvuus.

e Varmistetaan tarjouksen
tarjouspyynnonmukaisuus.

* Suoritetaan tarjouspyynndn mukaisten
tarjousten keskinainen vertailu.

* Todetaan tarjouskilpailun voittaja.

* Tarjousten kasittelyssa ehdoton vaatimus on
tarjoajien syrjimaton ja tasapuolinen kohtelu.




Tilausvahvistus myotailee tulevaa
kauppalaskua

Tilausvahvistus varmistaa tilaukseen reagoinnin ja ostajan kannalta poistaa epavarmuutta,
toisaalta luettava tarkasti virheiden havaitsemiseksi.

Monet toiminnanohjausjarjestelmat vaativat tilausvahvistuksen kirjaamisen jarjestelmaan koska
muuten ostoeralle ei voida tehda varaston vastaanottoprosessia.

Tilausvahvistus tulisi saada pian tilauksen jalkeen eika vasta lahella toimitusta

Tilausvahvistus tulisi olla riittavan tarkka ja erityisesti tama korostuu kuluttajakaupan puolella jolle
on olemassa tarkka lainsaadanto asiasta. Seuraavassa diassa maaraykset joita voi laajemmin
kdyda katsomassa Kilpailu- ja kuluttajaviraston sivuilta www.kk.fi/tietoa ja ohjeita osasta.



http://www.kk.fi/tietoa

Hankinnan sopimukset

* Tuotteiden tai palvelujen toimittamista tai hankintaa koskevat
sopimukset, mukaan lukien lisenssi-, palvelu-, jakelu- ja
edustussopimukset.

* Erikseen neuvoteltavat sopimukset mm.
e Ulkoistamis- ja liikkeenluovutus seka palvelusopimukset
* Salassapitosopimukset
* Investointi- ja kayttdomaisuussopimukset
e Alihankintasopimukset
* Tuotteiden ja standardoitujen palveluiden sopimukset

e Palvelut kuten, kuljetus, siivous, vartiointi, sahko,
kunnossapito

* Paljon toimialakohtaisia standardeja joita noudatetaan
» Kaikille yleisia ehtoja joita ei neuvotella erikseen
* Kilpailutus hinnan ja laadun kautta

* Sopimuksien hallinta

* Omat sopimukset
* Toimittajan sopimukset




Sopimuksen ehdot

Sopimuksen tarkoitus

Sopijapuolet * Sopimuksen paattyminen

Mahdolliset tarvittavat maaritelmat * Vahingonkorvausasiat

|
e Sopimussakko
Kaupan kohde eli mita myydaan c / .
ONTRACT * Voimassaolo

J * Ylivoimainen este
. «

Voimaantulo

Osto- ja myyntimaarat TERMS OF AGREEMENT * force major
h—ﬁﬂ—w&vwbh—u—u L ) ) ]
Kauppahinta B e Sy * No waiver / oikeuksista

o A s b Bt e o i 2= 10D

e luopumista koskeva ehto

Maksutapa ja maksuehto * Luvat, Lisenssit, viranomaisten

Omistusoikeuden siirtyminen S|GN HERE ‘7 hyvaksymiset
M » Sovellettava laki ja riitojen
Takuut ratkaisu
Myyjan mahdolliset huolto, asennus ja * Sopimusten muuttaminen ja
siirtaminen

varaosien toimitusvelvoitteet

Liitteet

Toimitukseen sisaltyvat asiakirjat
Allekirjoitukset

Tarkastukset ja reklamaatiot



Tyytymattomyytta aiheuttavat tekijat

* Myyjan vastuuttomuus, huolimattomuus, ja valinpitamattomyys

* Henkilokunnan huono moraali, asiantuntemattomuus ja palveluhaluttomuus
* Palvelun epatasaisuus yrityksen myyjien, osastojen ja toimipaikkojen kesken
* Ruuhkautunut asiakaspalvelu

* Dokumentaation puutteet tai virheet

* Myyijalla ei ole riittavasti aikaa paneutua asiakkaan tarpeisiin

* Myyijan ja yhteyshenkilon vaihtuminen kesken myyntiprosessin

* Hinta-arvion puuttuminen

» Kayttéopastuksen puutteellisuus

* Asiakkaan unohtaminen kaupanteon jalkeen

* Mainonta ja annetut asiakaslupaukset eivat osu kohdalleen

* Reklamaatioiden pitkat kasittelyajat

* Toimituksen viivastyminen ja tuotteen laatu




Alykds neuvottelu

DIFFICULT
 Madrittele alin hyviksyttivissa oleva sopimustaso - ROADS

* Neuvotteluprosessin maarittely e AD TO
 Laadi raportointi  ' L4 > BEAUTIFUL

Kuuntele aktiivisesti

“DESTINATIONS

Tee hyvia kysymyksia

Etsi alykkaita kompromisseja

Tunnista kriittiset neuvotteluehdot

Ehdota erilaisia sopimusmalleja

Kokeile ehdollista sopimusta.




Alykas neuvottelu

Rakenna raportointi

Keskity Win-Win tilanteen hankkimiseen

Tunnista neuvottelukumppanit

Al3 ota asioita itseesi

Selvita neuvottelutilanteesi

Ole aina rehellinen

Al3 hyviksy ensimmaista tarjousta

Hyddynna taukojen ajat

Maarittele ehdot joista et voi joustaa
Uskalla sanoa ei

Saavuta paamaarasi

Ymmarra laaja kokonaisuus (iso kuva)
Keskity sanattomaan viestintaan

Esita kysymyksia ja kuuntele




Alykas neuvottelu

* Suunnittele neuvottelu
e Kayta Win-Win lahestymistapaa
e Sailyta korkeat tavoitteet

e Kayta yksinkertaista ja helppokayttoista
informaatiota

* Esita paljon kysymyksia ja analysoi
vastauksia

* Rakenna kestavia suhteita

» Sailyta henkilokohtainen koskemattomuus
* Hyodynnna kaanteisa myonnytyksia

* Ole karsivallinen

e Sopeudu eri kulttuureihin ja
neuvottelustrategioihin




Alykas neuvottelu

* Noudata perussaantdja ja vakiintuneita
toimintatapoja

e Valta kylla ja ei sanoja, hydodynna
vipuvaikutus

e Muodosta liittoumia
* Tunne tavoitteesi..

* Torju vastavaitteet (todisteet)
e Kysy lahde

e Suuntaa tarkennus uudelleen

e Erota todisteet kokemuksesta

e Jannitteen yllapitaminen
 Al3 koskaan tarjoa eron jakamista
* Anna alentavia myonnytyksia

Palaa siihen mika on tarkeaa

Tee viimeinen yritys
Ohita aika




Valta yleisia virheita....

Al3 painotta liikaa lyhytaikaisia voittoja pitkalld aikavalin yhteistyon mahdollisuuksien
hyodyntamisen sijasta tai myyda ylisuuria lupauksia.

Milloin kavella pois neuvottelusta? Jos vietat kauan monimutkaisen sopimuksen parissa, on usein
vaikea vetaa itseasi pois, kun neuvottelut uhkaavat romahtaa. Mutta jos tarjous ei ole lahella
tarpeidesi tayttamista, sinun on osoitettava halukkuutesi keskeyttaa neuvottelut.

Lopeta murehtiminen siita, mita muut ajattelevat sinusta. Niin kauan kuin olet luonteeltasi
kohtelias ja ammattimainen, olet kunnossa. Jokaista sanaa tai toimintaa ei tarvitse tuskailla
neuvotteluistunnossa. Ole oma itsesi niin olet uskottava, liika harjoittelu kipsaa sinut ja
uskottavuutesi heikkenee.

Korkean panoksen neuvotteluissa muut voivat painostaa sinua hyvaksymaan tarjouksen paikan
paalla. Mutta ota tai jata tilanteet ovat usein fiktiota. Jos molemmilla osapuolilla on halu tehda
sopimus, ei ole mitaan syyta antaa jonkun muun sanella kohtuuton tahti, jotta voit vastata.
Katkaise jokainen tarjous omalla aikataulullasi ja vastaa vasta kun olet valmis.

Lopuksi, ala koskaan puhu ensin neuvottelujen [ammetessa. Osoita karsivallisyytta ja anna muiden
aloittaa tekemaan vaatimuksia, pyyntoja tai havaintoja. Tama auttaa sinua ymmartamaan, mita he
pitavat tarkeana ja minka tyyppisen tarjouksen he hyvaksyisivat.



Kerta myynti vai pitkdaikainen yhteistyo

Ominaisudet ke liwegova

Tulokset

Motivaatio

Kiinnostus

Suhteet

Asiaan liittyvat kysymykset
Kyky tehda kompromisseja

Ratkaisu

Valmistaudu
Pysy valppaana
Ole luotettava
Ole varovainen
Al3 huijaa

Valta viivastyksia

Voitto -Tappio
Henkildkohtainen voitto
Vastustaa

Lyhytaikainen
Yksittainen
Joustamaton

Ei luova

Tieda neuvottelun tavoitteet
Vaihtoehtoiset suunnitelmat
Ymmarra vuorovaikutus

Ald henkildokohtaista

Ole hyva kommunikoija

Ole karsivallinen

Voitto - Voitto

Yhteinen voitto

Erilainen mutta ei aina vastakkainen
Pitkaaikainen

Useita

Joustava

Luova

Ole rehellinen ja ala teeskentele
Valitse oikea tila neuvotteluun
Kunnioita aikaa

Huomioi vastapuolen argumentit
Huomio hierarkiat neuvottelussa
Ole helposti l[ahestyttava



Myyjien kayttamia kikkoja

Sumutus ja savutus

* Johdetaan asiakas pohtimaan muita kuin
oleellisia asioita ja valtetaan hankalat
kysymykset

Demoaminen
* Naytetdadan miten systeemi (pitdisi) toimia.

* Verrataan sopimushintaa kaikkiin
kuviteltavissa oleviin hyotyihin ja
saastoihin, tuottoihin ja strategisiin etuihin
seka unohdetaan riskit ja muut
kustannukset

Legendan myyminen

* Asiakkaalle kerrotaan etta toimittaja on
alan uusi pioneeri ja haastaja Goljattien
maassa

* Tunteiden hyddyntamista

Henkilokohtainen sitouttaminen

* Luodaan suhteet ylimpaan johtoon
esimerkiksi Golf kentalla eika siina
vhteydessa puhuta liiketoiminnasta. Kun
ollaan ystavia, niin uskotaan suullisiin
vakuutteluihin ja tehdaan sitoumuksia.




Myyntikikat jatkuu....

* Taustatiedoilla hamaaminen

* Teknisille ja analyyttisen ajattelutavan omaaville henkiloille
voidaan tarjota tiedon tulva jonka kayttdarvo on olematon

» Esitetdaan vaitteita joita ei voi tarkistaa
* Annetaan puutteellista tietoa
* Tulevien uutuuksien ominaisuuksien esittely

* Hajota ja hallitse
* Myyntiponnistelut kohdistetaan henkiloon, jolla on eniten

paatosvaltaa ja vahiten asiantuntijuutta. Ammatti ostaja
koetaan portinvartijana joka tulee kiertaa.

* Myydaan henkildlle ei yritykselle
* Ohitetaan viralliset hankintaorganisaatiot ja myyddan
suoraan tarvitsijoille, asiantuntijoille ja muille vaikuttajille
jokaiselle erikseen.
* Eri osapuolia pidetaan myyja toimesta erillaan jottei
hankinnan vaihtoehtoja, sisaltda ja ehtoja kasitella
laajemmassa foorumissa.

* Eri osapuolten tarpeet selvitetaan ja tarjotaan ratkaisu
joka on omalta osalta hyvaksyttavissa.




* Aikapaineiden asettaminen

e Hatyyttamalla pyritaan varmistamaan sopimus mutta myos
heikentamaan asiakkaan mahdollisuuksia tehda omat
kotitehtavansa ja omalta kannaltaan rationaalinen ratkaisu.

* Myyjat saattavat viivytella omia esityksiaan kun tietavat
asiakkaan aikarajat

* Selitetdan etta hinnoittelu on mahdollista vain tassa kuussa
tehtaviin kauppoihin johtuen ennatyksellisesta myynnista

Myynt| k| kat o Syéttien kayttd

* Myyjan on myytava sita mita on omassa tuotevalikoimassa,
Jatkuvat mikali se ei riita asiakkaan tarpeisiin annetaan ylivoimainen
tarjous hyvasta kaupasta ja kun saalis on koukussa
vaihdetaan kaupan kohteen maarittelya joten asiakas ei saa
sita halusi

* Nain asiakas saadaan ostamaan tuote johon hanella ei olisi
muutoin kiinnostusta
* Pelko ja epavarmuus

* Vaikka markkinoilla olisi tehokkaampia, uudenaikaisempia
ja halvempia tuotteita, niin ostajalla on taipumus turvautua
tunnettuihin merkkeihin ja markkinajohtajiin






Hankinnan mittaaminen

* Milla ostajan onnistumista seurataan? ’ A ————

* Rahana, prosentteina, toimitusvarmuudella, - bz SR \eSe s s
kilpailueduilla, palvelutasoilla, ‘ |
kustannuksina, kannattavuudella,
lilkevaihdon kasvulla, prosessitehokkuudella,
kokonaiskustannuksilla,
asiakastyytyvaisyydella, ostetulla erakoolla,
kiertonopeudella, ostoehtojen
parantumisella, logistisella tehokkuudella,
vaihto-omaisuuden arvolla, varastonarvolla,
asiakaskannattavuudella, tuotekehityksells,
vhteistoiminnasta, toimittaja-auditoinneista,
tilaaja- ja tuotevastuulain soveltamisesta,
elinkaarihallintamallin kaytosta, vaihtoehtoja
loputtomasti.

* Tulevaisuudessa laajemmat hyodyt
enemman esilla kuin nyt ja niita voidaan
tuottaa tehokkaasti vain uuden
tietotekniikan avulla (mm. simuloimalla)




Operatiiviselle ostotoiminnalle voidaan asettaa kuusi paatavoitetta

HelpPOe

3. Oikea maara, tarpeen maarittely/oikea kokonaishinta

Oikea aika, logistinen tehokkuus . Hankittavien tuotteiden erakoon oltava mahdollisimman
taloudellinen. Toisaalta varmistettava riittava saatavuus ja
kuitenkin varastoon sidotun vaihto-omaisuuden arvon
minimointi. Kuljetuksissa suurempi erakoko laskee
kuljetuskustannuksia yksikkokustannuksia merkittavasti.

. Hankittavien tuotteiden ja tai palveluiden
tulee olla kaytettavissa
hankintasuunnitelman mukaisesti juuri

oikeaan aikaan (sovittuun aikaan)
4. Oikea hinta, kustannus

Oikea paikka, logistinen tehokkuus . Ostajan on tunnettava hyvin markkinat ja hintatilanne ja

. Hankinnan kohteen tulee olla kaytettavissa nain kyettava varmistamaan kannattava ja perusteltu
oikean ajan lisaksi, sovitussa paikassa hintataso. Pelkkaan tuotteen hintaan peilaten ei
kuitenkaan paatoksia voi tehda vaan tarkastellaan

Oikea laatu, tuotteen ja toimittajan laatu kokonaiskustannuksia.

. Oikealla laadulla tarkoitetaan tuotteen etta
toiminnan laatua. Kerralla oikein periaate
saastaa kustannuksia ja lisaa
asiakastyytyvaisyytta

6. Oikea toimittaja, kyky palvella ja joustaa

. Oikea toimittaja valinta on yksi tarkeimmista oston
tehtavista ja tavoitteista. Toimittaja valinnalla voi olla
a e\? merkittavia vaikutuksia mm. saatavuuteen, hintatasoon ja

. c\tte kehitysmahdollisuuksiin

X



Ostajan tyGajasta 30% kuluu
ongelmien selvittelemiseen kun
helpot operatiiviset tavoitteet
eivat toteudu!

Kehitystoimenpiteet on hyva
aloittaa lahelta itseaan!

.-




Toimittajan suoriutumisen mittareita

. * Valitun toimittajan seuranta ja suoriutumisen taso
e Tarkistukset (kaynnit, vastaanottotarkastus)
* Jatkuvat arvioinnit (riskit ja suoriutuminen)

Mittaus (objektiivinen tieto onnistumisesta,
tehokkuus, edistyminen jne.)

e Ohjaus (tavoitteet, aikataulut,
toimintasuunnitelmat)

Analyysit (talous, tilinpaatos, luottotiedot)

Ostotoiminnan analyysit (kustannukset, saatu
lisdarvo)

* Yhteenvedot tietylla ajanjaksolla




Hankinnan mittarit, muutamia keskeisimp

Kokonaiskustannukset

Hankintatoimen kustannukset yhteensa
Tavara- ja palveluhankintojen prosenttiosuus liikevaihdosta
Hankintatoiminnan kustannusten prosenttiosuus liikevaihdosta

Hankintatoiminnan kustannusten prosenttiosuus myyntikatteesta

Keskiarvot

Ostotilauksen ja tilausrivin keskiarvo €
Ostolaskun keskiarvio €

Ostotilauksen kustannus
Hankintakustannus/myyntitilaus
Ostot/toimittaja
Tavarantoimittajia/ostaja

Ostotilauksia ja —laskuja/ostaja

Kaytetty tydaika

Tilaaminen

Yhteydenpito ulkoiset sidosryhmat
Yhteydenpito sisdiset sidosryhmat
Neuvottelut/sopimukset
Toimitusvalvonta

Reklamointi

Kate/Kierto!

|1

Toimittajan suorituskyky

Toimitusvarmuus
Tehdyt reklamaatiot/kokonaistoimitukset

Reklamaatiot/vuosi

Tuottavuus

Lahetyksen ja lahetysrivin arvo
Saapumiseran keskimaardinen arvo

Varastointikustannukset yhteensa

Varastokustannukset (saapuminen, sailyttdminen/toimittaminen)

Lahetysrivit ja lahetyskuutiot/tehdyt tyotunnit
Varastoinnin kustannus liikevaihtoon

Varastosta toimitetun tavaran myyntikate

Toiminnan laatu

Toimitus- ja kasittelyvirheet/kaikki lahetysrivit
Inventaarioero/keskivarasto(%)
Reklamaatioiden kaytannon hoito

Selvittelytyon maaraa ajassa

Saapuvat ja lahtevat kuljetukset

Kuljetuskustannukset lahtevat/saapuva suunta

Asiakaan maksamat/itse maksetut kuljetuskustannukset



Hankinnan seuranta ja mittaaminen

* Nimikkeisto
Nimikekoodi

Nimikeluokka

e QOstotilaukset
e Tilauslaji

Tarkeysluokka ,
* Tilauksen tekotapa o
Hinta * \Varastot * Toimintakustannukset

Aika * Kuljetusmuoto * Sijainti * Laskentaperusteet

> UCulBEEE.E * Omistus * Investoinnit

 Maara e M3ars e Kulut ja vuokrat
* Toimittajat e Aika

Laatu

* Arvo Kustannuslaji
Toimittajakoodi : .
) * Materiaalivirta (toimitukset) * Ohjaus Kohdistus

Toimittajaluokka . : kustannusajuri
J « Virran laji Varastopaikka ( juri)

Toimittajalaji . * kohde
L * Toimitusreitti * Maksuliikenne

”S“k‘”ta"“t”““ * Volyymi + Maksuehto ¥ Toimirll/tlalmpélristé
Yhteistyomalli o . akrotalous
y . Virhe Maksutapa

Sijainti o e Laskulaji * Kysynta
* aika :
o Hyvédksyminen * Tarjonta
* Toiminnot Aika Kilpailijat, toimittajat
* Toiminto/tehtavalaji

e Tarjoukset ja sopimukset

e Tarjouspyyntolaji
jouspyy J volyymi Valuuttakurssit

* Aika « Tydsuorite Hinnat
* Sopimusehdot » Kustannukset







Access2Markets

Etusivu Tavarat v Palvelut v Investoinnit v Markkinat v Vilinepaketti v Yhteydenotot EU:n vienti-/tuontiassistentti
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— Kaikki mita sinun tarvitsee tietaa > *
9o
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Ulkoministerio Utrikesministeriet

*Pakotteiden kohdentaminen

*Tuonti- ja vientirajoitukset

*Pankki-, rahoitus- ja vakuutussektorin rajoitukset
*Pakoteluettelot

*Maahantulo- ja kauttakulkurajoitukset
Liikennointirajoitukset

*Pakotteiden perusta, toimeenpano ja lainsaadanto

EAST/CHAM

FINLAND

*Venajaan liittyvat ajantasaiset pakotetiedot: Venadja: pakotteet
*Pakotteisiin liittyvat poikkeusluvat: Poikkeusluvan hakeminen
*Ajankohtaista kaksikayttotuotteiden

vientivalvonnasta: Vientivalvontauutiset

*Euroopan komission konsolidoitu luettelo henkildista, ryhmista
ja yhteisoista, joihin sovelletaan EU:n taloudellisia

pakotteita: Luettelo EU:n taloudellisten pakotteiden

kohteista (Linkki toiselle verkkosivustolle)

*Elinkeinoelaman keskusliitto: EK: Venaja-pakotteiden
hyotytietoa yrityksille(Linkki toiselle verkkosivustolle)(avautuu
uuteen ikkunaan)

llmoita pakoterikkomuksista EU:n komissiolle: EU sanctions
whistleblower tool

EastCham Finland on asiantuntija- ja edunvalvontaorganisaatio. Osana Team Finland -verkostoa EastCham
tuottaa kansainvalistymispalveluita kaikille suomalaisille yrityksille. EastCham tunnistaa talouden signaalit
ja tukee suomalaisten yritysten liiketoimintaa Keski-Aasian, Etela-Kaukasian ja itdisen Euroopan

markkinoilla.


https://um.fi/pakotteet#Pakotteiden_kohdentaminen
https://um.fi/pakotteet#Tuontirajoitukset
https://um.fi/pakotteet#Pankkirajoitteet
https://um.fi/pakotteet#Pakoteluettelot
https://um.fi/pakotteet#Maahantulorajoitukset
https://um.fi/pakotteet#Liikennerajoitukset
https://um.fi/pakotteet#Pakotteiden_perusta_lains%C3%A4%C3%A4d%C3%A4nt%C3%B6
https://um.fi/ajankohtaista/-/asset_publisher/gc654PySnjTX/content/ukrainan-tilanne-pakotteet/385142
https://um.fi/pakotteisiin-liittyvat-poikkeusluvat
https://um.fi/vientivalvontauutiset
https://data.europa.eu/data/datasets/consolidated-list-of-persons-groups-and-entities-subject-to-eu-financial-sanctions?locale=fi
https://data.europa.eu/data/datasets/consolidated-list-of-persons-groups-and-entities-subject-to-eu-financial-sanctions?locale=fi
https://ek.fi/ajankohtaista/uutiset/ukraina/
https://ek.fi/ajankohtaista/uutiset/ukraina/
https://ek.fi/ajankohtaista/uutiset/ukraina/
https://ec.europa.eu/info/business-economy-euro/banking-and-finance/international-relations/restrictive-measures-sanctions/what-are-restrictive-measures-sanctions_en#whistleblower

YK:n kauppamenettelysuositukset

Yhdenmukaisten kaupallisten asiakirjojen kdytto (UN/CEFACT,
Recommendation 1 (United Nations Layout Key for Trade
Documents, paragrahs 15-17, 1ISO 6422/SFS-3171)

Maakoodit (UN/CEFACT recommendation)
Incoterms-lyhenteiden kaytto (UN/CEFACT, recommendation)
Vakiolaskulomake (UN/CEFACT, recommendation)

Pavamaarien, kellonaikojen ja ajanjaksojen numeerinen
merkitseminen (UN/CEFACT recommendation 7, ISO 8601/SFS-
EN 28601)

Aakkosellinen 1SO-valuuttakoodi (UN/CEFACT, Recommendation
9, perustuu ISOn maakoodiin)

KV-kaupassa kaytettdavien mittayksikoiden koodit (UN/CEFACT,
recommendation 20)

UNECE

United Nations Layout Key
for Trade Documents
Recommended Practice and Guidelines

Recommendation No. 1

United Nations Centre for Trade Facilitation
and Electronic Business (UN/CEFACT)

UNITED NATIONS



Kauppapolitiikka ja kansainvalinen kauppa

>l |KHIE | 2]

Talous keskittymat

ALADI |
Argentiina, Bolivia, Brasilia, i NAFTA ‘ AFTA

Chile,Ecuador, Kolumbia, Yhdysvallat, Kanada, f Brunei, Filippiinit, Indonesia,

Meksiko, Paraguay, Peru, ‘ Meksiko ' Malesia, Singapore, Thaimaa,

Uruguay, Venezuela

ANDI-ryhma MAGHREB MASHREK
Bolivia, Ecuador,Kolumbia, ' Algeria, Marokko, " Egyptin arabitasavalta,
Peru, Venezuela i Tunisia == Jordania, Libanon, Syyria,

T _—




EU kaupparyhmittyma

* EU:ssa on voimassa yhteinen tullilainsaadanto, joka
on lakina voimassa kaikissa yhteisomaissa.

* Sen keskeisimmat saadokset ovat:

* Neuvoston asetus yhteison tullikoodeksista eli
koodeksi. Koodeksi on uusittu tyonimella MCC eli
Modernized Custom’s Codex

* Komission asetus yhteison tullikoodeksista
annetun neuvoston asetuksen soveltamisesta eli
soveltamisasetus

* Neuvoston asetus yhteison
tullittomuusjarjestelman luomisesta eli
tullittomuusasetus

* Neuvoston asetus tariffi- ja tilastonimikkeistdsta
ja yhteisesta tullitariffista eli TARIC-asetus




EU:n kaupassa kolmansien maiden kanssa
sovelletaan yhteista tullitariffia ja yhteista
kauppapolitiikkaa

* tuonnin valvonta

* maaralliset rajoitukset

e tullimaksut

* tullivapautukset

* alennetut tullut eli suspensiotullit

* polkumyyntisaanndkset ja tasoitustullit
e jalostusliikenne

* viennin valvonta

* preferenssisopimukset

» kehitysmaiden tullietuudet (GSP-jarjestelma)
* kiintidjarjestelyt




Mika on tullinimike?

* Nimikkeen perusteella maaritellaan
* tavarasta kannettavat tullit ja muut maksut
* mahdolliset etuuskohtelut tuonnissa seka |
* mahdolliset tuonti-, vienti- ja kauttakuljetuksen rajoitukset tal |

* Tarvitset tullinimikkeen, jotta voit antaa tulli-ilmoitukset
seka selvittaaksesi, onko tavaralla rajoituksia ja mita
tavaran tuonti maksaa.

* Varmista, etta nimike on oikea, jotta pystyt
hinnoittelemaan tuotteet oikein ja valtyt
jalkiveroseuraamuksilta. Jalkiverotusaika on kolme vuotta.
Jos tullinimike on vaara, tuoja voi joutua maksamaan
kantamatta jaaneet verot takautuvasti.

e Tullinimike vaikuttaa kaikkiin tavarasta maahantuonnissa
kannettaviin veroihin.



e TULLI

TULL-CUSTOMS

FINTARIC

Etsi

Etsi nimike

1092018 (=]

Nimike tai kuvaus

Selaa (Tuonti 10.9.2018)
v ELAVAT ELAIMET JA ELAINTUOTTEET:
> 01 ELAVAT ELAIMET
v 02 LIHA JA MUUT SYOTAVAT ELAIMENOSAT:
v 0201 Naudanliha, tuore tai jaahdytetty:
v 020110 - ruhot ja puoliruhot:
0201100010 - - korkealaatuinen liha
> 0201100091 - - muut:

> 020120 - muut palat, luulliset:

Menettely

@ Tuonti

O Vienti

FINTARIC

Tyhjenna

Suomi Svenska English

(®) Ohjeet

Fintaric on kaikille avoin palvelu, jossa voit
etsia tulli-ilmoituksessa tarvittavan tavaran
tullinimikkeen seka siihen liittyvat rajoitus- ja
verotiedot.

Fintaricissa nakyvat EU:n Taric-jarjestelman
tietojen lisaksi Suomen kansalliset vero- ja
rajoitustiedot. Palvelu on suunniteltu
yritysten tyontekijoille, jotka tarvitsevat
paivittaisessa tyossaan nimiketietoutta ja
tuntevat tullitariffoinnin perusteet.

Fintaricin laskentapalvelussa voit myos
arvioida tavarasta kannettavat tullit ja verot.
Laskentapalvelua taydennetaan, kun tuonnin
ilmoittaminen uudistetaan.



Tavaran yleinen alkupera

* Yleisia alkuperasaantoja kaytetaan tavaran alkuperan
maarittamiseksi silloin, kun alkupera ei liity tullietuuskohtelun
myontamiseen. Tallaisia tilanteita ovat esimerkiksi tuonnin yleisten
tullitasojen soveltaminen, tuonnin maarallisten rajoitusten
hallinnointi, polkumyynnin vastaiset toimenpiteet, tullitilastointi
seka muut kaupalliset syyt. Tavaran alkuperamaa on pakollinen
tieto tuontitulli-ilmoituksessa.

* Yleisten alkuperasaantdjen mukaan kokonaan jossain maassa
tuotetut tai valmistetut tuotteet ovat taman maan alkuperaa.
Tuotteet, jotka valmistetaan useammassa kuin yhdessa maassa,
ovat sen maan alkuperaa, jossa tuotteen viimeinen merkittava
valmistus tai kasittely on suoritettu.

e Unionin yleiset alkuperasaannot saattavat poiketa muiden maiden
vastaavista saannoista. Taman vuoksi sama tuote voi saada eri
alkuperan riippuen siita, minka maan alkuperasaantoja
sovelletaan. Tuonnissa tuotteen alkuperamaa maaraytyy yleensa
tuontimaan saantojen perusteella.




Mita etuuskohtelun saaminen edellyttaa?

Tuontituote kuuluu kysymyksessa olevan
sopimuksen tuotekatteeseen.

Tuotteen on oltava sopimusmaan (edunsaajamaan) alkuperatuote.
Kussakin etuuskohtelujarjestelyssa on mainittu, milla edellytyksilla
maassa tuotettava tai valmistettava tuote voi saavuttaa
alkuperaaseman (ns. alkuperasaannot).

Tuote on tuotava suoraan edunsaajavaltiosta EU:hun (ns. suoran
kuljetuksen edellytys). Suoraa kuljettamista ei kuitenkaan edellyteta
mm. Euro-Valimeri-sopimusverkoston sisalla kuljetettavilta alueen
alkuperatuotteilta.

Tuotteen alkupera on

osoitettava asianmukaisella alkuperaselvityksella, joita ovat GSP-
maista (kehitysmaat) tuotaessa A-alkuperatodistus eli Form A tai
kehitysmaasta riippuen rekisterdityneen viejan alkuperavakuutus.
Muista etuuskohteluun oikeuttavista maista tuotaessa kaytetaan
EUR.1-tavaratodistusta.

Alkupera voidaan vaihtoehtoisesti osoittaa myos kauppalaskuun
sisallytetylla maaramuotoisella (valtuutetun) viejan

ilmoituksella (kauppalaskuilmoitus tai alkuperailmoitus). Tuonnissa
Koreasta ja Kanadasta kaytossa on ainoastaan alkuperailmoitus
(kauppalaskuilmoitus).
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Alkuperatuotteelle asetetut tuottamisen
tai valmistuksen vahimmaisehdot

* Alkuperatuotteelle asetetut tuottamisen tai valmistuksen
vahimmaisehdot: kokonaan tuottaminen, riittava
valmistaminen tai mahdollinen kumulaation soveltaminen,
maaritellaan kunkin sopimuksen alkuperasaannoissa.

* Teollisuustuotteita koskevat yleensa riittavan valmistuksen
ehdot (nk. nimikekohtaiset “luettelosaannot”), jotka voivat
olla luonteeltaan joko

* Nimikkeen muutos (nelinumeroisen paanimikkeen
tasolla),

* Prosenttisdaanto (ulkopuolisten ainesten maksimiosuus
tai vahimmaisarvonlisa),

* Valmistusaste-ehto (esim. tekstiili- ja metallituotteille)
tai naiden yhdistelma.



https://tulli.fi/sahkoiset-palvelut/lomakkeet/lupien-hakemuslomakkeet

Yhteisokauppa eli sisakauppa

* EU:n jasenyyden myota Suomesta tuli osa yhteison tulliliittoa jossa on;

* vapaa tavaroiden, kuljetusten, rahoituspalveluiden, paaoman,
informaatiopalveluiden ja henkildiden liikkuminen

e keskinaisessa kaupassa tullit on poistettu
* alkuperasaantoja ei sovelleta

* ulkopuolisiin maihin sovelletaan yhteista tullitariffia ja
vhtenaista kauppapolitiikkaa

* vhteisOtavarakauppa tapahtuu sisamarkkinasaannoin

e Sisamarkkinoiden muuttuminen kotimarkkinoiksi

e tyota riittaa paljon tuleville vuosikymmenille vrt. maakohtainen
lainsaadanto ja verokaytanto

* Suomen ulkomaankaupasta kappalemaarasta 80% tehdaan EU:n
jasenvaltioiden kanssa

INTRASTAT




Operatiivinen tulli yhteistyo

* Tuonti- ja vientitullaus
 Tariffointi, verotus, rajoitteet

e Kuljetus ja varastointi
* Passitusmenettelyt ja tullivarastointi

* Tulli-ilmoittaminen
* Sanomaliikenne ja sahkoiset palvelut

* Luvat
* Tullin myontamat luvat

e Vakuudet
* Vakuudet tuonnille ja vakuutusluokat

TULLI

TULL-CUSTOMS

www.tulli.fi




Mita havaintoja?




Kansainvalisyyden huomioon
ottaminen, miten Kiinassa’”

* Yleinen kayttaytyminen ja etiketti
* Yksilo, ruokailu, tilaisuudet ja viihde-
elama
* Arvot, asenteet ja uskomukset
* Aikakasitys ja suunnitelmallisuus
* Palvelus ja vastapalvelus
* Verkostot

* Yritystilaisuudet ja juhlat
* Lahjat
* Tittelit
e Puhuttelu
* Puheenaiheet

e Kiinan riskienhallinta
* Ulkoiset ja sisaiset riskit
* Yritysriskit
* Henkiloriskit
* Korruptio




Kiinalainen neuvottelu

* NOyryys ja karsivallisyys
e Sinnikas neuvottelukulttuuri
e Usein lansimaalainen neuvottelija esittaa ratkaisua

* P3amaara ei ole tarkea vaan kuljettu tie sinne

* Arvostetaan kiinalaisen neuvottelutavan
noudattamista

* Hyva tuntea Kiinan perusteet kulttuurista ja
toimintavoista

* Prosessi ei etene suoraan vaan paluuta ja silmukoita
kaytetaan

Kiinassa ei ole sanaa neuvottelulle, [ahinna on tan pan eli dialogi

Sopimuksenkin jalkeen dialogi jatkuu mika hammentaa

* Verkosto ja suhde guanxi on tarkeampi kuin sopimus

* Sopimus koetaan konfliktin aiheuttajasi

* Neuvottelujen paatavoite on molemminpuolisen hydédyn
saavuttaminen ja pitkaaikaisen yhteistydsuhteen luominen

e Myds muiden maiden ja kulttuurien huomioon ottaminen
neuvotteluissa on erityisen tarkeaa




Kiinalainen neuvottelu

* Neuvotteluihin valmistautuminen

Analysoi neuvottelukumppani (yritys, tuotteet, asiakkaat)
Mieti heidan hyodyt yhteistyosta

Noudattavat aikatauluja hyvin joten valmistautuminen
riittavan ajoissa

Ensimmainen tapaaminen on sosiaalinen tapahtuma
Tutustuminen neuvotteluosapuolen henkiloihin tarkeaa
Asenne asiallista, virallista ja vastapuolta kunnioittavaa

* Neuvotteluiden eteneminen

Edetaan suurista linjoista pienempiin asioihin

* Sopimuksien tekohetkella varsinaiset yksityiskohdat
vasta edessapain

Keraavat paljon tietoa kokouksessa ja dokumentoivat asiat
hyvin

* Loogisuus etaenenemissa erittain tarkeaa
Neuvotteluilla hyva laittaa maksimi ja minimirajat esim.

* Toimitusmaarat, maaraalennukset, komissiot,
toimitusehdot, toimitusajankohdat, palkkiot,
takuuehdot, tuotevirhe maarittelyt, korvaavat
toimitukset, sanktiot ja sopimussakot



Kiinalainen neuvottelu * Neuvottelujen eteneminen

e \astavuoroisuus ei toimi kun annetaan etuisuuksia kiinalaiselle
osapuolelle

e Tuotteen hinnalla suuri merkitys kiinalaisessa
neuvottelukulttuurissa

* Yleensa palveluita, huoltoa ja varaosia ei huomioida paljoakaan

* Eisaa osoittaa etta tarvitsee kaupan vaan asenne tasta voi syntya
jotakin on hyva strategia

e Kauppasummasta jatetaan maksamatta 5-10 % takuuajan
loppumisen yhteyteen, joten kaupan osapuoli pyrkii kaikin konstein
osoittamaan etta tuotteessa on virheita jonka perustella voi jattaa
maksamatta takuuosuuden

* Liika kiirehtiminen haittaa, oltiin ostamassa tai myymassa.

* Neuvottelujen paattaminen

* Muista etta kompromissien kautta syntynyt sopimus ei ole sama
asia kuin me lansimaissa ymmarretaan

e Esim. maahantuonnin yksinoikeus (myyvat surutta kaikille
muillekin ostajille samaa tuotetta kenen logolla tahansa

e Tahan liittyy vaara oikeustoimista virallisen maahantuojan
kanssa, kysy toimittajalta kenelle muille he toimittavat samaa
tuotetta




Kiinalaisten yleisimmat
neuvottelutekniikat

Paikan ja neuvotteluaikataulun

kontrollointi
Uhka kolmannesta osapuolesta WEEELING ErEms
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| the door

Valmius vetaytya neuvotteluista

Sopimusversion huolellinen
tarkastaminen ennen allekirjoitusta

10 kultaista saantoa
neuvotteluihin

e Ole karsivallinen ja varaa riittavasti aikaa

* Uskalla sanoa ei

 Sailyta vastapuolen ja omat kasvot

* Al3 usko kaikkea mit3 kuulet

* Rakenna suhteita

* Hyodynna verkostoja

* Tiedosta sopimuksen merkitys

e Kayta paikallisia resursseja

e Suhtaudu varauksella ulkomaalaisen
palkkaamiseen toiminnan vetajaksi

* Huomio kiinalainen hierarkia






Pohjoismaisen speditooriliiton
vleiset maaraykset

* Huolitsijan vastuut jaetaan PSYM 2015 -ehdoissa seuraavasti:

Huolitsijan vastuu rahdinkuljettajana

Huolitsijan vastuu valittajana ilman rahdinkuljettajan
vastuuta

Huolitsijan vastuu varastointitoimeksiannoissa

Lisaksi ehdoissa on maarayksia huolitsijan vastuusta niista,
joita han on kayttanyt tehtavan suorittamiseen
(alihankkijat).

* Huolitsijan vastuu rahdinkuljettajana

* Huolitsija toimii rahdinkuljettajan vastuulla, kun huolitsija

suorittaa kuljetuksen omalla kuljetusvalineellaan
on sopimuksen tehnyt rahdinkuljettaja

on antanut kuljetusasiakirjan omissa nimissaan
on tarjonnut omaa hintaansa kuljetuksille
tarjoaa maantiekuljetuksia

EEE §  pEm

B ™ 742 Nordiskt
ww speditorforbund
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PSYM 2015

-EHDOT JA LOGISTIIKKA-
PALVELUSOPIMUKSET
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Huolintaliitto @AB%

Incaterms

* Huolinta- ja logistiikkapalvelut muodostavat talou-

dellisen kokonaisuuden, jota ei ole yhtenaisesti oi- 202 S ambir of CommeretEes
keudellisesti saannelty. Taman vuoksi Pohjoismai-

den kesken on kehitetty yhteiset vakioehdot, Poh-

joismaisen Speditodriliiton yleiset maaraykset

|
(PSYM). ' ' ' '

* PSYM-ehdot maarittelevat huolitsijan ja toimek- ———
siantajan oikeudet ja velvollisuudet seka sisaltavat — —
maaraykset huolitsijan vastuusta eri kuljetusoikeu-
den konventioiden ja lakien mukaan. Suomessa _ _
ehtojen kaytto kansainvalisissa tavarakuljetuksissa i
ja niihin kytkeytyvissa logistiikkapalveluissa on va-
kiintunutta ja varsin yleista




Kansainvalinen kauppa

Incoterms

Kaikki
kuljetus-
muodot

Vesi-
kuljetukset

Myyjan velvoitteet

A.1 Kauppasopimuksen tayttaminen
A.2 Lisenssit luvat ja muodollisuudet
A.3 Kuljetus- ja vakuutussopimukset
A.4 Toimitus

A.5 Riskin siirtyminen

A.6 Kustannusten jakautuminen

A.7 limoitus ostajalle

A.8 Todiste toimituksesta,
kuljetusasiakirja

A.9 Tarkistaminen, pakkaus, merkinnat

A.10 Muut velvoitteet

Roolit, vastuut ja velvoitteet

Ostajan velvoitteet

B.1 Kauppahinnan maksaminen

B.2 Lisenssit, luvat ja muodollisuudet
B.3 Kuljetus- ja vakuutussopimukset
B.4 Toimitusten vastaanotto

B.5 Riskin siirtyminen

B.6 Kustannusten jakautuminen

B.7 llmoitus myyijalle

B.8 Todiste toimituksesta,

kuljetusasiakirja
B.9 Tavaran tarkastus

B.10 Muut velvoitteet



Toimitus

é Kotimaan kauppa Finnterms

Finnterms-lausekkeet sopivat kotimaan kauppaan, silla
ne ovat laaditut Suomessa noudatettujen kauppatapojen

Toimitus

Kustannukset
Riskit

yv
F W 1

- Muitakin lausekekokoelmia loytyy:
e * Vakiolaivausehdot 2008
E hﬁ * Porttiehto

o - * Perdvaunuehto

. > * Varastoehto e

e « Konttiehto Y
m ﬁ  Laituriehto e
> * Laivaehto

. * Revised American Foreign Trade Definitions 1941

E i ! ! m * |ex,ll-afob, II-b fob, Il-c fob, II-d fob, Il-e fob, II-f
fob, Il fas, IV c&f, V cif, VI dock,

Kustannukset P 11y 3 solmii kuljetussopimuks en -

Rkt g T———— * Lausekkeiden tulkinnat voivat olla jopa
— pdinvastaisia verrattuna Incotermsiin. Esim. kuusi
m &ﬁ erilaista FOB lauseketta joista osa on |ahtopaan
v ——— lausekkeita ja osa tulopadn lausekkeita.
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Tuonti- ja vientitapahtuman vastuut

Kauppasopimus

N

Myyja Ostaja (Sveitsi)

Tulli Tulli

i} Dokumentit

i} Kuljetusprosessi

Varastointiprosessi

Tuotantoprosessi -

Vuorovaikutus -




Vientitoimituksen prosessit, dokumentit ja informaatio

Vienti-selvitys
tulli

Lahtotulli Rajatulli

Huolintaliike

Kuljetus-liike

Kuljetus-ohjaus Dokumentit

Kalusto




Suora vienti,

tunnistautunut
cNELER

Suora vientimenettely tarkoittaa etta
vientitavaran lahto- ja poistumispaikka on
samassa maassa

Vieja lahettaa vienti-ilmoituksen hyvissa ajoin
ennen vientilahetyksen lahtemista

Tullin tietojarjestelmasta tulee vastaussanoma,
joka on hyvaksymis- tai hylkayssanoma

Normaali tilanteessa (ilmoitus virheeton ja
hyvaksytty) hyvaksymissanomaa seuraa
luovutussanoma, jonka liitteena ovat
luovutuspaatos ja viennin saateasiakirja EAD.
EAD:hen sisaltyy MRN-viite, joka yksil6i
ilmoituksen tullin tietojarjestelmissa

EAD:n MRN on toimitettava poistumispaikalla
sille toimijalle, joka antaa tullille saapuminen
poistumispaikalle ilmoituksen. Tullin vastaus on
lastauslupa/kielto

Saapumin en ilmoituksen antaja on velvollinen
toimittamaan edellisen ilmoituksen MRN-
viitteet lastaa tavarat poistumiskulkuneuvoon.
Tama valittaa viitteet sille toimijalle joka antaa
tullille poistumisen esittamisilmoituksen ja
poistumisilmoituksen




Suora vientl,
tunnistautunut asiakas

e Poistumisen esittamisilmoituksella
tullille kerrotaan, mita
vientitavaroita lastataan
poistumiskulkuneuvoon.

e Poistumisilmoituksella vahvistetaan
etta edellisella ilmoituksella tavarat
ovat poistuneet EU:n alueelta

e Tulli toimittaa poistumisvahvistetun
luovutuspaatoksen, jolla vieja voi
osoittaa viennin arvonlisa-
verottomuuden




Toimituslausekkeet

* Incoterms 2010, Finnterms, Combiterms, Trade 1941 Ku Ijetustava n Valinta
Maksuehto

* Avoimet maksut (maksumaarays ja shekki) + Maantieteelliset tekijat

* Asiakirjamaksut (perittava ja remburssi) + Etiisyys, sijainti, mahdolliset
Tuotteen arvo kuljetusmuodot

e Kallis lahetys antaa enemman mahdollisuuksia * Maakohtaiset rajoitukset

* Halpa lahetys rajaa mahdollisuuksia * Paino, tilavuus ja mitat
Lahetyksen koko e Lapikulku rajoitteet

* Paino, mitat, tilavuus, muoto, kasiteltavyys * Tullilainsdadanto

* Tieston kunto

e B 2 — * Satamien sijainti

e Tuoteominaisuudet, modulaarisuus,

kasittelymenetelmat, merkinnat, suojaavuus 2 RS e e

* Erikoiskuljetuskaytannot
* Pakkausohjeet
* Dokumenttien merkinnat

Tuotteen luonne
* Lamposaately, sarkyvyys, vaaralliset aineet,
paivaykset, sailytysohjeet
Aikatekijat
e Kuljetusmuodot, kuljetuskanavat,
kuljetuspalvelut, aikatekijat

e Rikollisuus
e Riskien hallinta
 Kokonaiskustannusten hallinta



Merikuljetus
* Toimintatavat
e Kalusto
* Hinnoittelu

Lentokuljetus ja kuriirit
* Toimintatavat
e Kalusto
* Hinnoittelu

Rautatie
* Kotimaa ja kansainvalinen
e Kalusto
* Hinnoittelu

Autokuljetus
e Palvelutasot
e Kalusto
e Hinnoittelu

Kuljetusmuodot
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Liikeriski

e Kertoo kuinka herkasti liikevoitto tai tulos

vaihtelee riippuen; :
A Success is a lousy

* Myyntimaarien vaihtelusta teacher. It seduces

 Myyntihintojen vaihtelusta smart people into
e Kustannustekijoiden vaihtelusta thinking they can’t

e Kustannusrakenteesta lose.”

* Mitka asiat aiheuttavat muutoksia _
* Asiakastarpeiden muutokset -Bill Gates \
» Logistisen ketjun tehokkuus \
* Myynnin ja hankinnan yhteistoiminta
* Yrityksen joustavuus ja nopeus
* Valikoiman hallinta
* Toimittaja yhteistoiminnan taso
e Asiakkuuden hallinnan taso




Sisaisen laskentatoimen tehtavat

Johdon tiedon tarpeet

(o Tuotteiden ja )
palvelujen hinnoittelu

¢ Asiakaskannattavuus

Y 4
Tavoite- ja
tarkkailulaskelmat
(esim. budjetti)

L

e Toiminnan suunnittelu
ja valvonta

¢ Prosessien ja
toimintojen
kehittaminen

N /

|

(o Vaihtoehtojen vertail

¢ |nvestointien
suunnittelu

~

u




LIIKETOIMINTA-

LIIKEVAIHDON
KEHITYS:
- tuotteittain,

- markkinoittain

- segmenteittadin,

KUSTANNUSTEN
KEHITYS:
- muuttuvat,
- kiinteét,
- toimintokohtaiset

|
INVESTOINNIT:
- uusiny,

SUUNNITELMA - korvau§inv,
TAI - pakkoinv.
|
STRATEGINEN YT
VAIHTOEHTO PAAOMAN
KEHITYS
I
VERO-
SUUNNITTELU:
- verotus- ja

- osingonjakopol.

PAAOMAN
MUUTOKSET:
- oma ja vieras po.
- lainasalkun
hoito-ohjelma

Taloudellisten resurssien
kehityksen analyysi

TULOS-
LASKELMAT
TUNNUSLUVUT M‘,\&I;\'\::rvs
TASE- - kannattavuus,
ENNUSTEET | - rahoitus, - tuottoarvot
- substanssi-
-muut
arvot
- kombinaatiot
RAHOITUS- JA |
KASSAVIRTA-
LASKELMAT

TALOUDELLISTEN RESURSSIEN KEHITYKSEN ANALYYSI
RATKAISEE VIIME KADESSA LIKETOIMINTASUUNNITELMAN
TALOUDELLISEN MIELEKKYYDEN!!



e Markkinaosuuden maksimointi

Hinnoittelust rategiat * Penetraatiohinnoittelu (markkinat ja

oma osuus kasvaa)

* Kokemuskayrahinnoittelu
(omakustannus hinnan alle, kilpailijat
poismarkkinoilta)

e Hinta- eli kustannusjohtajuus
(markkinoiden edullisin hinta ja laajat
markkinat)

* Markkinaosuuden kasvattaminen
tulevaisuudessa

* Tutustumishintatarjous (kasvatetaan
tuotteen tunnettavuutta)

* Loss leader-hinnoittelu (uusille
asiakkaille jopa tappiolla kauppaa jos
lisapalveluista uskotaan saatavan
hyotya tulevaisuudessa)

* Neutraalihinnoittelu

* Markkinaperusteinen hinnoittelu

e Kustannuspohjainen hinnoittelu

* Laatujohtajuus




Hinnoittelustrategiat.....

e Asiakasarvon maksimointi

Kermankuorintahinnoittelu (korkea kate volyymin
kustannuksilla ja mahdollisimman nopeasti)

Arvopohjainen hinnoittelu (esim. teknologiatuotteet
joilla ei suoraa yhteytta valmistuskustannuksiin.)

Segmentointihinnoittelu (asiakkaat eri hinnan
samasta tuotteesta)

e Kaytannon hinnoittelumallit

Katetuottomenetelma

Kayvan markkinahinnan menetelma
Hintadifferointi
Valikoimahinnoittelu
Yksikkohinnoittelu
Niputushinnoittelu
Mielikuvahinnoittelu

Totutun hintatason menetelma
Tasahintojen alittaminen



Hankinnan kustannuslaskennassa
huomioitavaa

Elinkaarihallintamallien yleistyminen
* Suunnittele kestavan kehityksen mukaisia tuotteiden elinkaaria

Kiertotalouden yleistyminen
* Kiertotalous pyrkii maksimoimaan tuotteiden, komponenttien ja
materiaalien seka niihin sitoutuneen arvon kiertoa taloudessa
mahdollisimman pitkaan. Kiertotaloudessa tuotanto ja kulutus
synnyttavat mahdollisimman vahan hukkaa ja jatetta
Toimittajaratkaisujen yleistyminen
* Tuotehankinnasta palveluhankintaa (Vendor Management
ratkaisut)
Hankinnan kustannukset
* Ennen hankintaa
* Hankinnan yhteydessa
* Hankinnan jalkeen

Ennustetietojen valitys

LU ﬂ

KIERTOTALOUS

\
JAANNOSJATE ~ §

Kategoria 1 Kategoria 3
Kysynnan Epindloanyys Synkronoitu prosessi

kategoria O Kategoria 2
Perinteinen Toimittajan hallinnoirma
toimitusketu taydenrys

Ei Kylla

Yhtelstyd varaston tiydentdmisessa



Mita lasketaan?
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Yritystason toiminnot

Asiakas/toimittajatason
toiminnot

Tuotetason toiminnot

Eratason toiminnot

Yksikkotason toiminnot

Toimintojen ollessa eri hierarkiatasoilla, niihin liittyvat
kustannukset omaavat omat mittarit. Toiminto-
tasokohtaisia kustannuksia ei tule kohdistaa eteenpain
laskentajarjestelmassa kayttaen mittareita toisesta
tasosta.

Esimerkiksi ulkomaankauppaa harjoittavan yrityksen
kustannukset kohdistetaan toimittaja/asiakastason
toiminnoilla sen mukaan, missa maassa ne myydaan tai
ostetaan.

Informaatiota tuotettaessa joudutaan tekemaan erilaisia
kompromisseja. Perusongelmat informaatiossa ovat
arvottamiseen, laajuuteen, kohdistettavuuteen,
jaksotukseen, olennaisuuteen ja luotettavuuteen
liittyvia. Ongelmiin loydetaan vastaukset
organisaatioittain. Ratkaisut ovat taten hyvin erilaisia eri
paatoksentekotilanteissa eri organisaatioissa.



Toimintolaskenta on toimintajohtamisen tydkalu

Tavoitteet

Poistaa tai ainakin minimoida arvoa
tuottamattomat kustannukset.

Lisaa toiminnan tehokkuutta
hyotysuhdetta ja siten virtaviivaistaa
arvoa tuottavia toimintoja, jotka
parantavat liiketoimintoprosessien
tuottoja.

Loytaa ongelmien perimmaiset syyt
ja korjata ne. Kustannus on oire
ongelmista ja seuraus tuhlaavasta
toiminnasta.

Poistaa vaaristymat, joiden syyna on
vaarat oletukset ja huono
kustannusten allokointi

\
‘ 1. Kohdealueen maarittely

\

‘ 2. Toimintoanalyysin yksikdiden maarittely

\

3. Valitse toimintatapa (yksikko, toimintakokonaisuus,
organisaatioyksikko)

|

‘ 4. Toimintotietojen keraystekniikoiden valinta
[

‘ 5. Toimintojen maarittely ja jarkeistaminen
/
‘ 6. Toimintojen jaotteluja toimintaluettelon laadinta
/

‘ 7. Viimeistele ja dokumentoi toiminnot
Vs




Varaston toiminnan ja tehokkuuden seuraaminen

Nimikkeisto

Toimittajat ja asiakkaat

Tilaukset ja kuljetukset

Materiaalivirta |

Varaston

toiminnan
seuranta

A\
.
iy
\
\

Materiaalivirta
Kustannustehokkuus

Tyontehokkuus

Tilankayton tehokkuus
Toimintakustannukset
Palvelutaso ja laatu
Ohjausjarjestelma
Prosessinhallinta
Tyoturvallisuus
Tyoskentelyolosuhteet

Tyoilmapiiri

1



Tehokas varasto

/-ABC analyysi
e Aluekeraily
* Tuotesijoittelu
e Tilankaytto

e Kerailyjarjestys
¢ \irtaus

o

* Tuotevaatimukset

e Varastojarjestelma
e Listakeraily

® Puhekeraily

e Valokeraily

* RFID

e Datamatriksi

* PDA-laitteet

\

Teknologia

/

e Etdisyydet

e Tuotekeraily

e Kerdilypaikat

¢ Kuittaustavat

e Tyoturvallisuus
e Ergnomia

\_

Suorittaminen Valineet

e Automaatio

e Hyllyt ja rakenteet
* Trukit

¢ Lavankantavat

® Pakkaukset

® Pakkaaminen

¢ Punnitseminen

/

Ldhes puolet varaston tilasta on kéytdavid
ja tuotteiden sdilytykseen kdytetédn vain
30% varaston lattiapinta-alasta.

-

Hyodynnetaan
varastoautomaatteja ja
saastetaan yli 50%
lattiapinta-alasta

55% varaston kustannuksista tulee

henkil6stdstd
-

Varastoautomaatit
vahentavat liikkumista 50
% koko varastosta ja
puhekeraily parantaa
kerailytehokuutta ja
oikeellisuutta



Varastointikustannukset ja niiden sijoittaminen toiminnoille

Strategia Toiminnalliset Prosessi Tuotokset
¢ |[nvestointi kustannukset kustannukset kustannukset e Eri toiminnot €/rivi

e Kayttd kustannukset e Rakennus e Vastaanotto e Eri toiminnot €/tilaus
e Tontti o Hyllytys e Sailytys €/lavapaikka,
* Koneet ja laitteet o Sailytys lapivirtaus hyllypaikka,
e VVarastokalusteet e Keradily pienkeruu hyllymetri

o |ICT e Yhdistely ja pakkaus
® Henkilosto e Ldhetys ja nouto

e Ulkoistetut palvelut e Reklamointi ja
palautukset

e Lisaarvopalvelut
e Cross-Docking
e Jatehuolto ja ymparisto




Varaston vastaa nottoprosessit

S
‘ Saapumisaika

Ennakko-

Lo Hyllytys
ilmoituksien Vastaanotto Vastaanotto- of oo . .
hyédyntamine laiturilla tarkastus VR Hen k||0m ItOItUS

n paikoille

—

S
‘ Laituripaikat
\

‘ Kuormatilan purkaminen
\

Ennakko-

ilmoituksien Vastaanotto Vastaanotto-
hyodynta- laiturilla tarkastus

minen

‘ Vastaanotto tilan loogisuus
[

Hyllytys
varasto-
paikoille

‘ Lahetyksen oikeellisuuden tarkistaminen
[
‘ Rahtikirjan kuittaaminen (varaumat)
Vi

‘ Puutteiden reklamoinnit ja ilmoittaminen
V4




Varaston vastaanottoprosessit @ 7.oterekisterin yilzpito

A\
. Ostotilausrivien kuittaaminen
\

‘ Kiireellisyysjarjestyksesta huolehtiminen
[

A ——
\

‘ Puuttuneiden ja ylimaaraisten erittely

Ennakko-
ilmoituksien Vastaanotto Vastaanotto-
hyodynta- laiturilla tarkastus
minen

Hyllytys

varasto-
paikoille

]
‘ Ostajan kanssa yhteistoiminta
Z

. Toimenpiteet ongelmiin

V4

A
‘ Tuoterivi noudetaan vastaanotosta

\
‘ Hyllypaikkojen haku jarjestelmasta
\

Y
ol IR DR | ‘ Tuoterivin siirto reservihyllypaikalle
hyoédynta- laiturilla tarkastus varas’Fo-
minen paikoille I
‘ Pakkauksien, kelmujen poistaminen

[
‘ Tuoterivin siirto varastojarjestelmaan
/

‘ Mahdollinen aktiivipaikan tayttaminen
4




Va raston ke ra | |yﬂ p rOSESSit \’ Aktiivipaikkojen tayttaminen
)

. Kerailytavan ja alueen valinta

\
‘ Kerailyn toteuttaminen
[

‘ Punnitus ja tilavuusmittaus

]
‘ Kerailyn kuittaaminen
Z

. Lahetysdokumenttien tulostus

V4

S
‘ Pakkaaminen
\\

‘ Punnitus ja tilavuusmittaus

\
‘ Rahtikirjan tulostus
[

‘ Lahetyksen muodostaminen

[
‘ Siirto lahetyspaikalla
/

‘ Rahtikirjan kuittaaminen

7

Sailyttdminen Keraily :Sg;‘;k;iz

Lahettdminen

R -

&
i

el

LS |

|
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Ongelmia tavaran saapumisessa, mihin
voimme vaikuttaa

* \Vastaanotto hidasta e Tavaran kierto

* Ostolaskuissa ja toimituksissa eroja Eri toiminnot toimivat erillaan

*Tuotteiden / ldhetysten merkinnat Saldopaivitykset hitaita

 Ruuhka tilanteiden hallinta * Layoutissa pullonkauloja

e Hyllytysviiveet * Turhia kosketuskertoja tavaraan

.. * Varastopaikkojen hallinta
* Saapuva tavaran ajoitus

_ _ * Turhia odotuksia
*Vastaanoton keskittyminen

maaratyille paiville * Varastojdrjestelmien toimivuus

*Virhetoimitusten hallinta * Tietoliikenne ongelmat

. . . * Pakkauskoko eri
* Toimitukset saapuvat vajaina tai

useasta ostolaskusta kerralla vastaanotettaessa/lédhettaessa

* Myyjillakin joskus oma osuutensa

*Vastaanottajien henkiloresurssi



Ongelmia lahtevassa
tavarassa

* Kerailyjarjestys
* Erilliset pakkaajat

e Optimaaliset pakkausyksikot
e Kerailyvirheet ja niiden kirjaaminen
* Saldoheitot

* Poikkeavat asiakasvaateet

* FiFo ei toteudu

* Pitkat toimitusajat

* Punnituksen jarkevyys

Aktiivikerailypaikan tayttaminen

e Tuote-eran tunnistaminen



Kehittamisen mahdollisuudet

Dataperusteista ohjaamista ja simulointia Kasityksen muodostamista hajallaan olevasta
tuoreella tiedolla (hallintatyokalut) tiedosta, jonka erapaiva on jo lahella.



Imasto ja
cehityssuunnat

Lohkoverkot (esim.
valuutanlouhiminen)

Kulutuksen lisaantyminen ja keinoaly
valikoimanhallinnassa

Verkkokaupan kasvu ja palautusmaarien
kasvaminen

Informaation kasittelyn kasvaminen ja
sen epatarkkuus

Kasvanut elintaso maailmanlaajuisesti

Markkinoiden muutokset ja
geopoliittiset asiat
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