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Tiivistelma

Havikki on talla hetkellad iso puheenaihe paivittdistavarakauppojen paivittdisessa tyossa
niin kuin mediakeskusteluissakin. Tassa taloustilanteessa on etsittava erilaisia saasto-
kohteita, ja havikki on seka yrityksen tuloksenteon ja kannattavuuden ettd ymparisto-
vastuun kannalta merkittava osa-alue yrityksen toiminnassa. Taman vuoksi havikin
maaralle olisi I6ydettava tasapaino. Toimeksiantajayrityksesséa havikki on ollut pienoi-
sessa kasvussa viime vuosina, ja vaikka taman vuoden aikana havikki onkin lahtenyt
laskuun, on se osalla osastoista noussut suuriakin maaria.

Taman opinnaytetyon tarkoitus oli I0ytéda keinoja, joilla yrityksen havikkia saataisiin pie-
nennettya ilman, ettd myynti kuitenkaan heikkenee. Naiden keinojen l6ytamiseksi ol
tarkeaa hakea syita, miksi havikki on kasvanut ja miten erilaisin toiminta- ja ajatteluta-
voin sen kasvu voitaisiin pysayttaa ja kaantaa laskuun. Tama tyo toteutettiin laadulli-
sena tutkimuksena, jossa tiedonkeruumenetelmina kaytettiin raporttien tulkintaa, kes-
kusteluja, haastatteluja ja osallistuvaa havainnointia.

Taman tyon tietoperusta kasittelee havikkia ja havikin hallintaa. Tydn tutkimusosassa
on kuvattu havikkia osastotasolla ja henkilokunnan ajatuksia héavikista. Niiden perus-
teella on analysoitu, mitka ovat olleet vaikuttavia tekijoitd havikin syntyyn toimeksianta-
jayrityksessa.

Tyon tuloksien perusteella on esitetty, etta havikin hallinnan tydkaluksi on tehtava sel-
kea toimintasuunnitelma. Tama tyd toimii hyvana pohjana henkilokunnalle, jotta he ym-
martaisivat kokonaisvaltaisesti oman tyon merkityksen heidén jokapaivaisessa tyos-
saan. Lisaksi on esitetty, ettd suurimmat havikkia aiheuttavat osastot otetaan jatkossa
erityistarkkailuun, jotta ndiden osastojen havikkia saataisiin vahennettya. Paatelmissa
on kuitenkin painotettu, etta ei sovi unohtaa osastoja, joilla nyt suunta on jo oikea. Ha-
vikki on iso osa jokapaivaista tyota, jossa pienilla teoilla voi olla suuri merkitys.

TyO ei suoranaisesti ole sovellettavissa sellaisenaan toiseen yritykseen, mutta se luo
varmasti hyvan pohjan jokaiselle yritykselle, joka kamppailee havikin hallinnan kanssa.
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Abstract

Losses due to theft and spoilage are a major concern for grocery stores at the moment,
both in daily operations as in media discussions. In the current economic situation, new
cost saving possibilities need to be found as losses have a direct impact on profitability,
and also as companies are taking into account their environmental responsibility, a
good balance for the loss level needs to be found. K-market Woikantori’s losses have
increased slightly during the previous years. Even though the trend has changed during
this year and the overall losses have decreased, in some departments losses have in-
creased to a great extent.

The purpose for this thesis was to find ways to decease losses without a negative im-
pact on sales volumes. In order to find the correct actions, it was important to find the
reasons for the loss increases and to analyse how the trend could be stopped and
turned by utilizing different actions and a different way of thinking. This thesis was car-
ried out as a qualitative research. The data collection methods used in this thesis were
interpretation of reports, discussions, interview and observation.

In the data part of the thesis, losses and loss controls are discussed. In the research
part losses are described on department level and the views of the employees are pre-
sented. This information has been the basis for the analysis of the underlying reasons
for the losses at K-market Woikantori.

Based on the analyses, the recommendation is to create a clear action plan to control
the losses. This thesis will offer a good basis for the personnel to have an overall un-
derstanding of the impact of daily work in loss control. Also, the proposal suggests at
that the control in departments were the losses are the biggest should be under effi-
cient supervision to decrease the losses in these departments. However, the conclu-
sion is that it is important to focus on loss control also in the departments where the
losses have currently been decreasing. Loss control is part of daily work where small
actions can have a high impact.

This study cannot be utilized as such to any other stores, but it will give a good starting
point to any company that struggles with loss control.

Keywords

loss, grocery trade, profitability




SISALLYS

1 JOHDANTO ..ttt et e e e e e et e et e e e e e e e e e e rn e e e e enn e e e eennneanen 6
1.1 Toimeksiantaja ja tutkimUKSEN taUSTAA ...........uuuuriririiiiiiiiiiiiiiiiiiiieaees 6
1.2 Tutkimuksen tavoite ja tarkOitUS. ............ueuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 7
1.3 TutkimusoNgelIMa/KYSYMYS.......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 7
1.4 Raportin rakenne ja lAhtEel.........cooc i 8

2 HAVIKKI oottt ettt et e et e ete e ete e eae e eaeeeaeeeateeateeateenteenteenteenteas 8
2.1 HyVAKSYAVA NAVIKKI ...eevvviiiiiee e 9
2.2 Hallinnollin€n NAVIKKI ..........ooiiiiiiiiiice e 9
2.3 FYYSINEN NAVIKKI ...ttt 11
2.4 RIKOIINEN NAVIKKI ...ttt 12

3 HAVIKIN HALLINTA L. oottt ettt e s aeete e e teeeteeeaeeeteesteesaeeareeenee e 12
3.1 THAAMINEN et e e e e e e e e 13
3.2  Kuorman tarkastus ja hYHYLYS .......ooovvriiiii e 15
R T S || 1= o = o T 15
3.4 YIeIiNen SIIStEYS JA JAINESIYS ... e ciieeeeiece et 16
3.5 Hinnoittelu ja hinnanalennUKSEL ... 17
3.6 INVENTAAITO ... 18
3.7 VarkaukSIEN TOMJUNTA ... ...uuuuiiiiiiiiiiiiieiiiiiii e beneennnee 19
3.8 OMAVAIVONTA. ...ttt e e e e e e e e e e e 19

4  TUTKIMUSMENETELMAT JA TUTKIMUKSEN TOTEUTUS......c..cooeiiieeeecee e, 20
4.1  TutkimuSMENELEIMAL .........oooiiiiiiiiiii e 20
4.2 TUtKIMUKSEN TOTEULUS.. ..o 23

5 TUTKIMUSTULOKSET ...t e e e e e e e e e e eenans 24
5.1 HAVIKKIFAPDOITIT. ... .ttt 25
5.2 HAVAINNMOINT ...ttt 28
5.3  Lomakeh@astattelu .................uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiii 29
5.4  TuloSteN YNEENVELO .....coeiiiic e e e eaaaas 35

B PAATELMAT ...ttt ettt et et e e e e e e e eteeeteeereeans 36
6.1  JAtKOIOIMENPITEET. ... ettt 36



0.2 JAtKOTUTKIMUKS L . ..o et 38

6.3 Tutkimuksen luotettavuus ja K&yttOKelpOISUUS .........cooeeeeiiiiiiiiiii e 38

6.4 Oman OPPIMISEN AIVIOINTE .....ieeeieieeiiiei e e e e e e e e e e e e 39
Y o I =] R UURORPPR 40
LITTEET

Liite 1. Lomakehaastattelurunko

Liite 2. Havainnointipaivakirjarunko



1 JOHDANTO

Jo opiskeluiden alussa olin paattanyt tehda opinnaytteeni perheyrityksel-
lemme, silla saisin omakohtaisesti kokea opinnaytteen hyddyt tulevaisuu-
dessa. Opinnaytetyoni aihe "Havikin hallinta paivittaistavarakaupassa” syntyi
perheyrityksemme tarpeesta I6ytaa keinot havikin maaran vahentamiseksi.
Valitessani aihetta halusin henkilokohtaisesti itseani kiinnostavan aiheen seka

tutkimusaiheen, jonka tekemisesta on todella hyotya jatkossa.

1.1 Toimeksiantaja ja tutkimuksen taustaa

Taman opinnaytetydn toimeksiantajana toimii K-market Woikantori, joka on
perheyrityksemme. Yrityksella on sukumme sisélla jo 101-vuotiaat juuret,
mink& vuoksi yritys ja sen toiminnan edistaminen ovat minulle kaikki kaikessa.
K-market Woikantori on alle 1000 m? paivittaistavarakauppa, joka sijaitsee
taajama-alueella Kouvolan Voikkaalla. Kauppiaan liséksi yrityksessa tytsken-
televat hanen aviopuolisonsa, kauppiaan taysi-ikaiset tyttaret ja kuusi perheen

ulkopuolista vakituista tyontekijaa.

Havikki on talla hetkella iso puheenaihe paivittistavarakauppojen paivittai-
sessa tydssa niin kuin mediakeskusteluissakin. Tassa taloustilanteessa on et-
sittava erilaisia sdastokohteita, ja havikki on seka yrityksen tuloksenteon ja
kannattavuuden ettéa ymparistdvastuun kannalta merkittava osa-alue yrityksen
toiminnassa. TAman vuoksi havikille olisi suotavaa loytaa se tasapaino yrityk-

sen toiminnassa.

Toimeksiantajana toimivan yrityksen tavoitteena on jo pidemman aikaa ollut
pyrkid pitamaan mahdollisimman laajaa valikoimaa, jotta niin sanottuna pie-
nena kylakauppana pystyttaisiin tarjoamaan asiakkaille mahdollisimman laaja
tuotevalikoima ja nain kilpailemaan suurempien paivittaistavarakauppojen
kanssa. Pontinen (2015) toteaa Ylen internetsivustolle kirjoittamassaan artik-
kelissa, ettd kahdessa vuosikymmenessa kauppojen valikoimat ovat kolmin-
kertaistuneet. Talla pyritadn pitdmaan asiakkaat tyytyvaisiné ja palvelemaan
mahdollisimman monia eri asiakaskuntia. Taman valikoiman runsauden mu-
kana tulee usein myds havikin kasvu, joka on ollut osasyyna havikin kasvuun

myds toimeksiantajayrityksessa.
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Valikoiman laajuus ei kuitenkaan ole ainoa tekija, jonka vuoksi havikin maaréa
on ollut pienoisessa kasvussa. Tutkimuksella haluammekin selvittda juuri naita
muita havikin maaraan vaikuttavia tekijoita. Havikin maaran vaikuttavat esi-
merkiksi henkilokunnan toimintatavat ja tilanteisiin reagointi eri tilanteissa, ti-
laukset, tavaran kasittelyt ja hinnoittelu. Vaikuttavia tekij6ita on niin paljon, etta
henkilokuntakaan ei valttamattd ymmarra kaiken tekemansa vaikuttavan havi-

Kin syntyyn ja maaraan.

1.2 Tutkimuksen tavoite ja tarkoitus

Opinnaytetyoni tarkoitus on 16ytaéa keinoja, joilla yrityksen havikkia saataisiin
pienennettyd ilman, ettd myynti kuitenkaan heikkenee. Sen loytamiseksi on
tarkeaa hakea syita, miksi havikki on kasvanut, miten erilaisin toiminta- ja ajat-
telutavoin sen kasvu voitaisiin pysayttaa ja kaantaa laskuun. Paatarkoituksen
lisdksi opinnaytteella halutaan avata henkilokunnan silmia ja saada heita ym-
martamaan, kuinka paljon heidan oma paivittdinen tydskentely vaikuttaa ha-

vikkiin ja sita kautta yrityksen tulokseen.

Jos tavoite opinnaytteessa saavutetaan ja havikille tasapaino, vaikuttaa se
luultavasti yrityksen tuloksentekokykyyn ja kannattavuuteen positiivisella ta-
valla. Jos henkilékunta todella oivaltaa havikin syvimmatkin juuret, vaikuttaa
se heidan toiminnan kautta yrityksen kannattavuuteen. Tyon laajempana tar-
koituksena ja hyotyna yhteiskunnan kannalta katsottuna voidaan pitaa sita,
ettd toiminta olisi entistd ekologisempaa, kun ei tulisi turhaa jatetta havikista.

1.3 Tutkimusongelma/kysymys

Tutkimuskysymykseksi asetettiin, mill& keinoin yrityksen havikkia saataisiin
vahennettya ilman, ettd yrityksen tuloksentekokyky karsii. Jotta tdhan halut-
tuun tutkimuskysymykseen loydettaisiin vastauksia, selvitetdan, mitké seikat
ovat vaikuttaneet yrityksen havikin maaran kasvuun, mita henkilokunta ajatte-
lee havikista ja miten he toimivat havikin suhteen, onko néissé ajattelutavoissa
puutteita ja mitka ovat ne seikat havikin hallinnassa, jotka vaikuttavat negatiivi-

sesti tuloksentekokykyyn.



1.4 Raportin rakenne ja lahteet

Opinnaytety0 alkaa selvityksella siita, mita havikki on ja mista sita syntyy. Sel-
vityksessa on esimerkkien avulla kuvattu muutamia perinteisia havikin syntyyn
vaikuttavia tilanteita. Teoriaosuuteen lukeutuu myos selvitys keskeisista havi-
kin hallinnan keinoista paivittaistavarakaupassa. Lisaksi teoriaosuudessa kasi-
tellaén viela tdhan tutkimukseen kaytetyt laadulliset tutkimusmenetelmét. Ra-

portin viimeiset luvut kasittelevat tutkimuksen tuloksia ja paatelmia.

Tassa opinnaytetydssa lahteina on kaytetty padasiassa Retailin Kaupan tyot
ja toiminta -teosta, kolmea eri Jorma Kanasen opinnaytety6té ja sen tutkimus-
menetelmid koskevaa teosta, yrityksen omia raportteja ja muutamia haastatte-

luja.

2 HAVIKKI

Havikki on laaja-alainen kasite, johon vaikuttavat monet eri tekijat kaupan
alalla. Lyhyesti se voitaisiin maarittda saamatta jaaneeksi myyntituloksi, josta
kulut ovat jo syntyneet. Talla on suora vaikutus yrityksen tulokseen ja kannat-

tavuuteen.

Havikkiin luetaan mukaan niin epakurantti tavara eli tuote, josta ei saada
taytta hintaa, kuin myés myymatta jaaneet ja kadonneet tavarat. (Kinkki,
Hulkko & Mékinen 2001, 146.)

Havikki on yksi kauppojen merkittavimmista kuluerista, minka vuoksi siihen on
suhtauduttava vakavasti joka paivaisessa tydossa. On esimerkiksi puhuttu, etta
havikin vahentaminen 0,5 % merkitsisi 15 000 euron bruttotuoton parannusta
likevaihdoltaan kolmen miljoonan euron kokoisessa kaupassa. Mielestani
tama kuvaa hyvin sitd, kuinka merkittava osa-alue havikki onkaan kaupan ar-

jessa.

Havikki voi olla joko tunnistettua tai tunnistamatonta. Tunnistettua havikkia
ovat kaikki se havikki, joka tunnistetaan ja kirjataan ylos, esimerkiksi paivays-
vanhat ja rikkoutuneet tuotteet. Tunnistamaton havikki on puolestaan sita, jota
ei syysta tai toisesta havaita ja jonka syita ei valttdmatta pystyta maaritta-
maan. (Finne & Kokkonen 2005, 281.)
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Yll& mainitun lisksi havikki voidaan jakaa neljdan eri rynmaan: hyvaksyttava,
hallinnollinen, fyysinen ja rikollinen havikki (Retail 2008, 95). Naista havikin

ryhmista on kerrottu seuraavissa luvuissa tarkemmin.

2.1 Hyvaksyttava havikki

Silloin kun panostetaan tuotteiden valikoimaan ja laatuun tarjoamalla ensiluok-
kaisia tuotteita mahdollisimman monen eri asiakaskunnan tarpeita vastaten
sopivassa mittakaavassa, puhutaan hyvaksytysta havikista. Se on luonnollista
havikkia, joka aiheutuu siita, etta pyritdan yllapitamaan palvelutasoa. llman hy-
vaksyttya havikkia kaupan hyllyt notkuisivat tyhjillaéan, silla silloin tilattaisiin
vain ne tavarat ja tuotteet, jotka varmasti saataisiin myytya, ja jokin asiakas
jaisi tyhjien hyllyjen takia ilman haluamaansa, eika taten kaupalle tulisi myyn-
tiakaan.

Hyvaksytty havikki koostuu p&&asiasta nopeasti pilaantuvista tuoretuotteista,
mutta hyvaksytyksi havikiksi voidaan lukea myés esimerkiksi uuden tuotteen
valikoimaan ajaminen. (Retail 2008, 95.) Uutta tuotetta on pidettava maaritte-
lematdn aika valikoimassa havikinkin uhalla, silla harvoja uutuustuotteita opi-
taan ostamaan heti. Hyvaksytyksi havikiksi luetaan osittain myos havikki, jota
syntyy, kun myynnista poistetaan huonokuntoisia tuotteita, kuten hedelmia ja
vihanneksia, jotta tuotteiden laatu paranee ja myyntikuntoiset tuotteet eivéat

karsisi.

Kauppias on paattanyt ottaa valikoimiinsa uuden valmiiksi pakatun sushiate-
rian. Toistaiseksi tata tuotetta otetaan joka viikko, vaikka tuotteista saattaisikin
jaada havikkia, jotta asiakkaat oppisivat, etta tuotetta on tassa kaupassa saa-
tavilla. Tuotteesta riippuen kokeilujakson pituus vaihtelee noin kuukaudesta
kahteen. Jos tuotetta ei siind ajassa opita ostamaan, tuote poistetaan valikoi-

masta.

2.2 Hallinnollinen havikki

Hallinnolliseksi havikiksi luetaan kaikki se havikki, joka syntyy huolimattomuu-
desta niin l&hetyslistojen tarkastuksessa, reklamaatioiden tekemisessa kuin

kassatyoskentelyssakin. (Retail 2008, 95.)
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Kaupassa ei voida sokeasti luottaa siihen, ettd saapuvat kuormat ovat lahetys-
listojen mukaiset. Toimituksessa voi olla puutteita ja hinta voi olla eri, kun on
sovittu. Nama kaikki voivat kertaantua laskussa, jos niihin ei puututa. Makse-
taan siis tuotteista, joita ei olla edes valttamatta saatukaan tai taysin vaara
hinta, kun on sovittu. Naitd on mahdoton kayda jalkeenpdain korjaamaan,
mink& vuoksi lahetyslistojen oikea aikainen tarkastus on kaiken perusta. Huoli-

mattomalla tarkastuksella voi olla pitkakantoisetkin seuraukset.

Lahetyslistassa lukee, ettd kuormassa olisi pitanyt tulla yksi myyntiera Oolan-
nin pakasteranskalaisia, mika tarkoittaa kappaleméaéarassa 18 pussia. Kuor-
man hyllyttanyt henkil6 ei kuitenkaan ole huomannut tata puutetta lahetyslisto-
jen huolimattoman tarkastuksen tai kokonaan lahetyslistojen laiminlyénnin
vuoksi eiké néin reklamaatiota ole tehty. Tilannetta ei siis ole huomattu
ajoissa, minka vuoksi kauppa on havinnyt vahintaan 18 pussin ostohinnan
verran silkkaa rahaa. Pidemmalle vietyna tilanne voi kuitenkin olla viela se,
ettd kyseisen tuotteen hyllypaikka ammottaa hetken kuluttua tyhjyyttaan eika
kaupalla ole kyseistéa tavaraa, jota myyda asiakkaalle. Tilanteessa ei siis syn-
tyisi myyntid, jolloin sekin luokitellaan havikiksi.

Ylla mainitusta esimerkistd nahdaan, kuinka jo yksi huolimaton lahetyslistan
tarkastus voi monien seikkojen summana jopa moninkertaistaa havikkia. Kun
naitd huolimattomuuksia sattuu paiva paivalta useammin, on se vuositasolla

valtava summa.

Kassatyoskentelyn ja rahastuksen huolimattomuusvirheet lasketaan myés hal-
linnolliseksi havikiksi. Kassa voi huolimattomuuttaan jattaa jonkin tuotteet ko-
konaan rekisterdimatta tai rekisteréida vahingossa jonkin toisen tuotteet oi-
kean tilalle. Tasta syntyy helposti havikkia, silla tuotteita ei ole veloitettu oi-
kein. Hallinnolliseen havikkiin kassatydskentelyssa luetaan myés annetut

alennusvirheet.

Kassahenkilo rekisteréi normaaliin tapaan asiakkaan ostoksia kassaan. Kun
hanelld on kddessaan 18 tdlkin pakkaus olutta, lukeekin kassan viivakoodinlu-
kija vahingossa vain yhden tdlkin viivakoodin laatikon viivakoodin sijaan. Kas-
sahenkilo ei huomaa tata, vaan jatkaa tuotteiden rekisterdintia normaaliin ta-
paan. Kuitilta siis ndhdaan, ettd onkin veloitettu yksi oluttolkki 18 tolkin sijaan.

Yhden télkin hinta ~1,10 € kun taas 18 kappaleen monin pakkauksen ~20 €.
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Tama ylla mainittu tilanne on siis taysin mahdollinen ja yleisimpiin lukeutuva
kassahenkilon huolimattomuudesta johtuva tilanne, jonka kassahenkilon pi-
taisi tiedostaa paivittaisessa tydssaan ja seurata tarkkaan kassakoneen nayt-
t6a samanaikaisesti, kun han rekisterdi asiakkaan tuotteita kassaan. Halytys-
kellojen pitaisi soida myds siiné vaiheessa, jos hinta kuulostaa liian suurelta
tai pieneltd ostettuihin tuotteisiin n&hden. Mainitusta tapahtumasta syntyisi siis

saldovirheen liséksi 17 tolkista vahintdan ostohinnan verran havikkia.

2.3 Fyysinen havikki

Fyysiseen havikkiin lasketaan kaikki se havikki, joka syntyy tuotteiden huoli-
mattomasta kasittelystd, altistumisesta tuotteelle haitallisille tekij6ille tai myyn-
tipaivan umpeutumisesta, jolloin tuotteista tulee myyntikelvottomia. (Retalil
2008, 96.)

Tuotteiden huolimattomaan kasittelyyn voidaan lukea esimerkiksi tuotteiden
tai pakkausten rikkoutuminen, tuotteiden vaarin sailyttaminen tai muu huoli-
mattomuus, joka vaikuttaa tuotteen myyntikelpoisuuteen. Alla kaksi erimerkkia

huolimattomasta kasittelysta.

Myyja on hyllyttdmassa juuri tullutta kuormaa paikalleen. Kun hén on aava-
massa pakkausta, han kuitenkin viiltaa paperiveitsella yhden pakkauksen ki-
vennaisvesipulloista rikki. Tuote on myyntikunnoton, minka vuoksi kyseinen

tuote on merkattava havikkiin rikkoutuneeksi.

Toinen myyja on aloittanut aamunsa hyllyttamalla kuormassa tullutta uutta soi-
jakermaa hyllyyn. Monet soijatuotteet ovat lamposailytettavia, ja néin ollen han
on laittanut tamankin tuotteen soijatuotteille osoitettuun lampdohyllyyn. lltavuo-
rossa kuitenkin huomataan, ettd uusi soijakerma olisi kuitenkin vaatinut kyl-
masailytysta. Huolimattomasta tuotteeseen tutustumisesta vuoksi koko myyn-

tierda on nyt myyntikunnotonta ja nain havikkia.

Parasta ennen -paivayksen ja viimeinen kayttépaivan omaavat tuotteet lukeu-
tuvat tAhan ryhmaan myos. Havikin hallinnan tarkeys korostuu tassa kohtaan.
On parempi reagoida ajoissa tilanteeseen, jossa esimerkiksi on suuri maara

jotakin tuotetta menossa vanhaksi, ja myyda se alennettuun hintaan, kuin lait-
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taa kaikki myymatta jaanyt méaara havikkiin. Tama on usein edullisempi vaihto-
ehto, tavarasta saadaan kuitenkin jokin tietty euromaara, havikkiin menevasta

ei mitaan.

2.4 Rikollinen havikki

Rikolliseksi havikiksi lasketaan kaikki se havikki, joka johtuu asiakkaiden ja
miksei myos henkilokunnan myymalavarkauksista. Sen tarkkaa maaraa on
mahdotonta arvioida, silla inventaariossa ilmi tulevien puutteiden syyseuraus-
suhteita ei taysin pystyta maarittelemaan. Rikollisen havikin maaran kuitenkin

arvioidaan olevan noin prosentin suuruinen. (Retail 2008, 96.)

Erés asiakas on paattanyt ruveta tekemaan kiusaa kaupalle ja jattaa tahalli-
sesti tuotteita vaaraan paikkaan. Eraané paivana han oli jattanyt Fanta-tolkin
pakastealtaaseen, jossa se oli rajahtanyt jaadyttyaan. Itse tolkin lisaksi syntyi
havikkid myos pakastealtaan tuotteista, jotka olivat sotkun vuoksi menneet

myyntikelvottomaksi.

Yll& mainittu esimerkki luetaan normaalien varkaustilanteiden lisaksi varkaus-
havikkiryhméaan, silla toiminta on ollut tahallista ja mahdollisesti jatkuvaa.
Naita 16ytyy sdannollisin véliajoin kaupan arjessa, joko tarkoituksella tai ajatte-

lematta tehtyina.

Tama on harmillinen havikkiryhma, silla se ei varsinaisesti johdu oman toimin-
nan tuloksesta, mutta silti kaupan on taisteltava tata vastaan monesti myos
kalliillakin toimenpiteilla. Paivittdistavarakaupassa néaita vaadittuja toimenpi-
teita voivat olla esimerkiksi kameravalvonta ja vartioinnin palkkaaminen. Ka-
meravalvonta on l&hes kaikkialla, mutta vartiointia ei. Naiden maksullisten pal-
veluiden liséksi on kuitenkin elintarkedd, ettd henkilokunta on valppaana ja
pyrkii omalla toiminnallaan ehkéiseméaan varkaushavikkia. (Retail 2008, 96.)

Varkaushavikkia ja sen torjuntaa kasitellaan paremmin seuraavassa luvussa.

3 HAVIKIN HALLINTA

Hyvalla havikin hallinnalla pystytdan tekemaan merkittavia sdastoja yrityk-

sessa ja tata kautta vaikuttamaan yrityksen kannattavuuteen ja tulokseen. Jo
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pienilla paivittaisilla teoilla voi olla suurikin merkitys havikin syntyvyyteen niin

hyvassa kuin pahassakin.

Kaikki havikin hallinnassa lahtee liikkeelle siité, ettd havikkia aiheuttavat tekijat
ja niiden syy-seuraussuhteet tunnistetaan ja niihin reagoidaan riittavan ajoissa
niiden vaatimalla tavalla. liman, etta naita tekijoita tunnistetaan, on mahdo-
tonta pyrkia hyvaan havikin hallintaan. Kun ndma lukuisat tekijat ja erilaiset
syy-seuraussuhteet on tunnistettu ja tiedostettu, on mahdollista ymmartaa
oman toiminnan vaikutus kokonaisvaltaisesti seka loytaa ne keinot, joita juuri

kyseessa oleva yritys tarvitsee havikin hallitsemiseksi.

Tassa Havikin hallinta -luvussa lahteena on kaytetty taysin kauppiaan kanssa

kaytya keskustelu ja oman tyokokemuksen kautta tuomaa tietotaitoa.

3.1 Tilaaminen

Ensisijaisesti tilaaminen perustuu siihen, etta pyritdan tuntemaan asiakkaan
ostokayttaytymiset ja sitd kautta ennakoimaan tuotteiden myyntimaarat. Mo-
nesti kaupan alalla on kaytdssa ennustava tilausjarjestelma, niin myos tassa
tutkitustydssa olevassa kohteessa. Tama tarkoittaa sita, ettd suurin osa kau-
pan tuotteista tulee automaattisesti ennustavan tilausjarjestelman perusteella.
Talloin jarjestelma pyrkii hakemaan myyntitietoja samasta ajankohdasta edel-
lisvuodelta ja edellisista kampanja-ajankohdista ja pyrkii taman mukaan tila-

maan tuotteita, kun tietty tilausraja alittuu.

VARASTON

o \ \

TOIMITUSPISTE ’

AIKA

Kuva 1. Ennusteperusteisen tilausjarjestelman toiminta



14

Kuvasta 1 voidaan n&hda, kuinka ennusteperusteinen tilausjarjestelmé paa-
saantoisesti toimii. Kun tuotteita on hyllyssa tietty méaara, tilausjarjestelma tilaa
tuotetta automaattisesti tilauspisteen saavutettua. Tilauspisteen tulisi olla sem-
moinen, etta kun tuote saapuu, hylly ei olisi viela tyhjillaan, mutta tullut myyn-
tierd mahtuisi kuitenkin kokonaisuudessaan esille ilman varastointia. Perus-
tuotteiden kohdalla, kuten esimerkiksi kaurahiutaleiden, tilauspiste pysyy lapi
vuoden melko stabiilina. Sesonkituotteiden, kuten esimerkiksi grillimakkaran,
tilauspiste taas vaihtelee sesongin mukana, kesalla tilauspiste on korkeampi

kuin talvella.

Ennusteperusteinen tilausjarjestelma EPT toimii silloin, kun kaikki sujuu nor-
maaliin tapaan eli perusviikkoina, mutta myynnin suhteen on niin monta muut-
tuvaa tekijaa, ettei jarjestelmaan voi aina sokeasti luottaa. Jokainen kampanja
on aina uudenlaisensa, vaikka tuote ja hinta olisikin sama seka sesongit ja
saa vaikuttavat myos poikkeavasti myyntiin. Ennusteperusteinen tilausjarjes-
telma ei myodskaan ymmarra sitd, ettéa kun jokin tuote on kampanjassa, ei sen
rinnakkaistuotteet todennéakdisesti liiku sina aikana normaaliin tapaan, vaan
niiden menekki laskee. Naiden kanssa on siis koko ajan oltava ajanhermoilla,
jotta pystyttaisiin vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin, valttamaan yli- tai alisuu-
ria tilauksia ja pysymé&an havikin kultaisella keskitiella muutostekijoista huoli-

matta.

Kaikki kaupan tuotteet eivét ole eik& niita ole edes mahdollista saada ennuste-
perusteisen tilausjarjestelméan perdan. Esimerkiksi seka pienien paikallisyritys-
ten, kuten leipomoiden, erilaisten lahituotteiden etta palvelutiskituotteiden ti-
laukset tehdaan edelleen joka kerta erikseen. Talloin kone ei kerro menekkia,
vaan tieto ja kasitys tilattavasta maarasta pitaa olla tilaavalle henkilolla jotakin
toista kautta. Kun tilauksia tehdaan poiketen ennustavasta tilausjarjestelmasta
syysta tai toisesta, on oltava tarkkana, etta tilataan juuri se maara kuin on tar-
koitus. Suurimmat tilausvirheet sattuvat juuri talléin, kun tilauksia suoritetaan
kasin ilman ohjaavaa jarjestelmaéa. Nappaily- ja arviointivirheet ovat yleisimpia

virheita nain suoritetuissa tilauksissa.
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3.2 Kuorman tarkastus ja hyllytys

Kuorman tarkastus on yksi oleellinen osa havikin hallinnassa, kuten Hallinnol-
linen havikki -luvusta kavi ilmi. llman, ettd kuormia ja lahetyslistoja tarkaste-
taan, syntyy turhaa hallinnollista ja mahdollisesti fyysista havikkia. Kuorman
tarkastuksessa katsotaan, etta kaikki tavara, joka on pitanyt tulla, on myds tul-
lut, eli tarkastetaan lahetyslistat. Sen lisaksi tarkastetaan, ettd kuormassa ei
ole rikkoutuneita tai muuten laatuvirheellisia tavaroita, paivamaara- ja pak-
kausmerkinnat on oikein merkitty ja tullut tavara on tuoretta. Toisin sanoen tar-
kastetaan, etta tullut tavara on taysin myyntikuntoista ja vastaa sita, mita on

tilattu.

Kuorman kunnon tarkastus suoritetaan yleensa samalla, kun tuotteet hyllyte-
taan, silla kuormat seisovat enintaan vuorokauden paikallaan niille osoite-
tuissa varastotiloissa. Lahetyslistat tarkastetaan heti hyllytyksen jalkeen, jotta

mahdolliset reklamaatiot puutteista tai kunnosta voidaan tehda heti.

Hyllytyksesséa on olennaista, etta tavarat laitetaan esille niiden tulojarjestyk-
sess4, aikaisemmin tulleet ensin. N&ain mahdollistetaan tuotteiden oikeaoppi-
nen kierto ja mahdollisimman pitkat myyntiajat paivamaaramerkintdjen puit-
teissa. Tuotteita ja myyntierdpakkauksia on myos syyta kohdella hyllytysvai-

heessa varoen, jottei ylimaaraista turhaa havikkia synny.

Kun tullut kuorma on hyllytetty ja lahetyslistat ovat tarkastettu, on syyta tarkas-
taa mahdolliset tyhjat hyllypaikat ja selvittdad, miksi tavaraa ei tullutkaan. Tuot-
teilla, jonka paikka on tyhjilla&n, voi olla esimerkiksi saldovirhe varkauksien tai
edellisten kuormien huolimattoman tarkastuksen takia tai vaihtoehtoisesti
vaikka liian pieni tarvesuunnittelu. On siis olennaista myo6s selvittda nama, etta

ei tulisi havikkia siita, etté ei ole tavaraa, jota myyda.

3.3 Esillepano

Esillepanon tarkeydesta ei mainita yhdessakaan tutustumassani kirjalah-
teessa, mutta se on yksi suurimmista havikinhallinnan tytkaluista. Silla pysty-
taan merkittavasti vaikuttamaan tuotteen myyntiin ja siihen, jadko tuotteesta

havikkia vai ei.
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Toiset tuotteet ovat sellaisia, etta niitd myydakseen tarvitsisi olla nayttava ja
huomiota heréttava esillepano. Otetaan tasta esimerkkind kurkku ja tomaatti.
Nama perustuotteet eivat vaadi hyllyn tai kaupan parasta paikkaa, vaan asia-
kas on valmis etsimaan ne. Naiden vastapainoksi voidaan ottaa persimon.
Tama ei ole tavallinen tuote ja harvoin myoské&én se, jota kaupasta tullaan
varta vasten hakemaan. Silloin tAma tuote tarvitsee mieluummin nayttavan ja
huomiota heréttavan esillepanon, eika sita voi piilottaa vain pienesti hyllyyn
muiden sekaan. Sama patee muissakin hyllyissa. Silman korkeudelle tulisi
asettaa ne tuotteet, jotka huonommin liikkkuvat, joita ei valttamatta ostettaisiin,
jos ne eivat olisi niin nakyvalla paikalla, ja jotka kuitenkin halutaan pitaa vali-
koimassa. Yla- ja alahyllyille voidaan taas sijoittaa tuotteita, jotka asiakas on

valmis etsimaan eli niin sanotut perustuotteet.

Esillepanon merkityksesta on myos olemassa hyva havainnoiva esimerkki.
Isossa ruokakaupassa oli kampanjassa HK:n Sininen Lenkki ja Atrian hampu-
rilainen. Tuotteet oli sijoiteltu niin, ettéd HK:n Siniselle Lenkille oli tehty hylly-
paikka osastolta ja hampurilaiselle kaytavalta iso massa-allas. Ensimmaisen
kampanjan voimassaolopaivan kaydessa loppuun huomattiin, ettd hampurilai-
sia oli mennyt valtavat méaarat ja sita ei ollut tulossa lisaa. Tama tarkoitti sita,
ettd tuote loppuisi ennen viimeistd kampanjapaivaa. Sinista Lenkkia taasen ol
jaljella todella paljon ja laskeskeltiin, etta tuotetta tulisi jadmaan todella paljon
kampanjan jalkeenkin. Siina kohtaan todettiin, etta nyt taytyy tehda jotain, jotta
valtyttaisiin tyhjan myynnilta ja suurelta havikin maaralta. HK:n Siniset Lenkit
sijoitettiin padkaytadvan massa-altaaseen, josta hampurilaiset vuorostaan hyl-
lyyn. Nain hampurilaisten menekki tasaantui ja HK:n Sinisen Lenkin menekki
kasvoi. Tilanne kampanjan paatyttya oli ihanteellinen. Kummastakaan tuot-

teesta ei myyty tyhjaa, mutta kumpaakaan tuotetta ei jaanyt likaa.

3.4 Yleinen siisteys ja jarjestys

Yleinen siisteys ja jarjestys myymalassa seka varastossa ennaltaechkaisevat
tuotteiden pilaantumista tai myyntikunnon heikkenemista ja taten niiden kautta
syntyvaa havikkia. Kun myymala on siisti, houkuttelee se asiakkaita ostamaan

enemman, eika asiakkaille tule niin suurta kiusausta avata tuotteita tai repia
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monipakkauksia auki, kun tuotteet ovat siististi esilla. Samoin myymalan siis-
teys ja avoimuus voivat ennaltaehkaistéa varkauksia helpottamalla seuraamista

ja nostamalla kiinnijgamisriskia.

Tavaran varastoinnissa taas pyritdan siihen, etta tavaravarasto ei ole liian
suuri eika lilan pieni. Kun vaadittavat tavaravarastot ovat varastoitu jarjestel-
mallisesti ja siististi, on tuotteet helppo l0ytaa ja helpompi hyllyttdé oikeassa
jarjestyksessa ilman, etta tuotteet unohtuisivat tai hukkuisivat varastoon. Sen
lisdksi siisteys ja jarjestelmallisyys ehkéaisevat tuotteiden myyntikunnon heik-

kenemista.

3.5 Hinnoittelu ja hinnanalennukset

Tuotteiden hinnoittelussa tarvitsee olla tarkkana, silla on mietittava tarkkaan,
ettei tuotetta yli tai ali hinnoitella, silla saamatta jaanyt myyntikate tai koko-
naan saamatta jaanyt myynti on havikkia. Hinnoitellessa tuotetta, otetaan
usein huomioon havikkivaraus, joka tarkoittaa sita, etta tuotteen myyntihinta

muodostuu ostohintaan lisatysta katteesta ja havikkivarauksesta.

Kuva 2. Tuotteen hinnoitteluprosessi

Kuva 2 osoittaa tuotteen hinnoitteluprosessia. Jos tuotteen x ostohinta on eu-
ron, myyntikatetta halutaan 30 % ja tuotteen havikkivaraus on 2 %, lisataan
tuotteen x ostohintaan 32 % kate, jolloin myyntihinnaksi tulisi 1,32 €. Havikki-
varausprosenttia ei kuitenkaan voida suoraan ottaa mukaan hinnoitteluun, silla
se on ennemminkin arvio koko tuoteryhman keskiarvolta kuin kyseisté tuot-
teesta. On siis aina tapauskohtaisesti harkittava, vaatiiko kyseinen tuote niin
suuren havikkivarauksen eli harkitaan, kuinka paljon mahdollisesti tuotteesta

voisi jaada havikkia, jottei tuotetta kuitenkaan yli hinnoiteltaisiin.
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Hinnanalennuksien kautta syntyva havikki on huomattavasti kannattavampaa
kuin suoraan roskiin meneva. Talloin tuotteesta on mahdollista saada vahin-
td&n ostohinta tai edes osa ostohinnasta, kun roskiin menevista tuotteista ei
saada mitaan rahallista korvausta. On siis havikin hallinnan kannalta tarkeaa,
ettd reagoidaan tarpeeksi ajoissa siihen, jos tuotteiden paivaykset ovat tulossa
vastaan ja alennetaan tuotteen hintaa esimerkiksi -30 % tarroilla.

Huomataan, ettd myyntieréallinen Edam-juustoa, eli noin 20 kappaletta, on me-
nossa viikon kuluttua vanhaksi. Sovitaan, etta tuotteen normaali myyntihinta
on esimerkissa 5,60 euroa ja ostohinta 4,10 euroa. Jotta yritys saéstyisi suu-
remmalta havikilta, he alentavat tuotteen myyntihintaa hinnoittamalla juustot -
30 %:n alennukseen. Kun juustoilla on enda kaksi myyntipaivaa jaljella, he to-
teavat niitd olevan jaljella viela kahdeksan kappaletta. Jotta nama jaljella ole-
vat eivéat jaisi yrityksen havikiksi kokonaan, paattavat he hinnoitella loput jal-
jella olevista juustoista -50 %:n alennukseen. Loppujen lopuksi juustoja joudu-
taan poistamaan myynnista kaksi kappaletta, kun viimeinen myyntipaiva on

umpeutunut.

Esimerkista voidaan havainnollistaa hinnan alennuksen hy6ty. Alennuksella
myydyista juustoista tuli kassaan rahaa yhteensa 63,84 euroa. Myyntieran os-
tohinta on ollut 82 euroa. Vaikka tasséakin tapauksessa yritys jai tappiolle
18,16 euroa ja jai silta saamatta 20 juuston myyntivoitot, on se silti parempi
tilanne kuin se, ettd ilman alennuksia yritys olisi saattanut saada myyntituloja
vain muutamasta juustopaketista ja joutunut merkkaamaan paivaysvanhaksi

koko lopun myymatta jadneen myyntieran.

3.6 Inventaario

Inventaariossa selvitetdan kaikkien kaupan tuotteiden kappale tai kilomaarat,
jotta mahdolliset saldopoikkeamat havaitaan. Lakiin perustuen yrityksien on
tilinp&&tosta varten suoritettava inventaario vahintaan kerran vuodessa, silla
saldojen on tdsmaéttava tilinpaatoksessa. Monissa yrityksissa suoritetaan in-
ventaarioita kuitenkin useammin kuin kerran vuodessa, jotta saldopoik-

keamien syy-seuraussuhteisiin paastaan kasiksi helpommin.

Inventaario on tarked osa havikin hallinnassa, silla esimerkiksi ennusteperus-

teinen tilausjarjestelma toimii saldotietojen varassa. Jotta tilausjarjestelma olisi
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tehokas, tarvitsee se toimiakseen oikeat saldotiedot. Inventaarion avulla saa-

daan myads tieto tunnistamattomasta havikista.

3.7 Varkauksien torjunta

Varkaus havikkia vastaan joudutaan usein taistelemaan kalliinkin keinoin,
mutta ne voivat maksaa itsensa helposti takaisinkin. Paivittaistavarakaupassa
yleensa varkauksien torjuntaan vastaan on asennettuna valvontakamerat ja
joissain liikkeissa toimii myds vartija, joka jo omalla lasn&olollaan saa monen

varkausaikeet katoamaan.

Suurimmat varkauksien torjuntaan vaikuttavat tekijat naiden ohella ovat tuot-
teiden sijoittelu ja henkilékunnan toiminta. Kalliit ja varkaiden mukaan helposti
lahtevat tuotteet, kuten partakoneen terat, meikit ja muut kalliit pienet tuotteet,
joilla on rahallista arvoa, on syyta sijoitella sellaiseen paikkaan, jossa ne olisi
mahdollisimman hyvin valvovan silmén alla. Sen lisaksi henkilokunnan tulisi
pyrkia huomioimaan jokainen ovesta sisaan tuleva asiakas ystavallisella ter-
vehdyksella, jotta asiakas kokee tulleensa huomatuksi ja néin jopa tiedostaa
voivansa joutua seuratuksi. Nain suunniteltu varkaus voi jopa jaada toteutta-
matta. Tervehdyksen lisaksi olisi syyté kiinnittd& huomiota, jos asiakkaalla on
reppu tai laukku mukana ja siihen, onko se tullessaan tyhja tai muita huomiota
kiinnittavia seikkoja, joita on mahdollista verrata asiakkaan kassalle saapu-

essa.

Varkaus havikin torjunta ei ole helppoa, silla laheskaan aina ei paallepain nae,
etta juuri tima asiakas aikookin varastaa. Ammattirikolliset osaavat myos
yleensa tehda tyonsa niin huomaamattomasti, etta sité voi joskus olla seuraa-

mallakin vaikea havainnoida.

3.8 Omavalvonta

Omavalvonnalla tarkoitetaan elintarvikealan toimijan omaa jarjestelmaa, jolla
toimija pyrkii varmistamaan, etta elintarvike, alkutuotantopaikka ja elintarvike-
huoneisto seké siella harjoitettava toiminta tayttavat niille elintarvikemaarayk-
sissa asetetut vaatimukset (Elintarvikelaki 13.1.2006). Omavalvonta perustuu

lakiin, se on viranomaisten valvomaa toimintaa. Omavalvonta kasittaa kaikki
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ne toiminnanharjoittajat, jotka tuottavat, valmistavat, tuovat maahan, pakkaa-
vat, pitavat kaupan tai tarjoilevat elintarvikkeita. Kaikissa yllamainituissa koh-

teissa on oltava viranomaisen hyvaksyma omavalvonta suunnitelma.

Omavalvonnalla pyritdan suojaamaan kuluttajaa ja estimaan elintarvikkeiden
pilaantumista ja havikkia. Havikin nakokulmasta katsottuna, tarkeimmaéat oma-
valvonnan tarkkailukohteet ovat kylmélaitteiden ja -tilojen lampdtilat, pakkaus-
ten paivamaaramerkinnéat sekd myymalassa tapahtuva ruoan valmistus ja
pakkaaminen. (Retail 2008, 112.)

4 TUTKIMUSMENETELMAT JA TUTKIMUKSEN TOTEUTUS
4.1 Tutkimusmenetelmat

Tama opinnaytetyo toteutetaan kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena,
joka vastaa ensisijaisesti kysymyksiin miksi, millainen ja miten. Se auttaa ym-
martdmaan kohderyhmaa ja ilmigit&, kuvaa ne kokonaisvaltaisesti ja kertoo
syy-seuraussuhteista (Inspirans Oy 2014). Yleisesti ottaen puhuttaessa laa-
dullisesta tutkimuksesta, tarkoitetaan mita tahansa tutkimusta, jossa pyritaan
saamaan vastauksia tutkittuun asiaan ilman tilastollisia menetelmia tai muita
maarallisia keinoja kayttamatta. (Kananen 2014, 18.) Laadullisessa tutkimuk-
sessa tutkimustulokset perustuvat havaintoihin, haastatteluihin ja tekstianalyy-
seihin ja nain ollen keratty aineisto on kuvauksia, kertomuksia ja haastatteluja
(Kananen, 2011). Kvalitatiivisessa tutkimuksessa saadaan useimmiten tietoa
juuri tutkitusta kohteesta, eika se valttdAmatté ole yleistettavissa suoraan mui-

hin vastaaviin tapauksiin. (Kananen 2014, 18.)

Laadullisen tutkimuksen tiedonkeruu menetelmiin lukeutuvat niin dokumentin,
havainnoinnit, haastattelut kuin erdanlaiset kyselytkin. Dokumenteista esi-
merkkind ovat muun muassa erilaiset kirjat, tehdyt tutkimukset ja vuosikerto-
mukset. Tiedot naista ovat siis jo olemassa ja niitd hydédynnetaan tutkimuk-
sessa sellaisenaan. Havainnointia tutkimusmenetelmé&na pidetd&n monesti ai-
kaa vievana ja ty6laana vaihtoehtona, mutta sita kaytetaan kuitenkin monesti
silloin, kun ilmidsta on saatavilla todella vahan tietoa ennalta. (Kananen 2014,
64-66.)
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Kananen (2014, 70) kertoo teoksessaan haastatteluiden olevan kaytetyin laa-
dullinen menetelmé& ennen havainnointia ja kyselyitd. Haastattelut on jaettu
kolmeen kategoriaan: syva-, teema- ja lomakehaastatteluun. Naista teema-
haastattelu on kaytetyin. Siina on ennalta maaritelty haastattelun teemat,
joista tutkija ja tutkittava keskenaan keskustelevat eika kysymyksia ole ennalta
asetettu. Syvahaastattelu on edella mainitusta vapaampi muoto ja siiné ei ole

ennalta maaritelty niin kysymyksia kuin keskustelun teemojakaan.

Tassa laadullisessa tutkimuksessa tutkimusaineiston hankkimiseen kaytetaan
osallistuvaa havainnointia ja lomakehaastattelua. Liséksi taustatietoa tutki-
mukselle keratdan yrityksen omasta raportointijrjestelmasta ja yrityksen
kauppiaan kanssa kaydyista keskusteluista. Oman kokemuksen ja taustatieto-
jen pohjalta pyrin hakemaan mahdollisimman kattavan kuvan yrityksen havikin
ja sen hallinnan nykytilasta, jotta tutkimuksessa olisi helpompi kiinnitté&a huo-

miota olennaisiin asioihin.

Kun suoritetaan osallistuvaa havainnointia, tutkija on osana tutkittavien jou-
kossa ja osallistuu ihan yhta lailla samaan toimintaan. Tutkittavat ovat tietoisia
tastad. On kuitenkin tarkead, etta tutkija ei pysty millaén tavalla vaikuttaa tutki-
muksen tuloksiin, vaikka onkin osana yhteis4, jota tutkii. Osallistuvassa ha-
vainnoinnissa on eri tasoja. Aluksi pyritdéan muodostaan yleiskuva ilmiosta ja
toiminnasta, jonka jalkeen vasta pyritaan keskittymé&an tutkimusongelman
kannalta olennaisiin seikkoihin. (Kananen 2014, 66.)

Jotta havainnoinnista saadaan tieteellista, tarvitsee se dokumentoida. Siksi
havainnoinnin yhteydessa pidetaan havainnointipaivékirjaa, johon kirjataan
ylos tutkittavaan ilmioon liittyvét asiat ja tapahtumat. On tilanteesta riippuvaa,
minké&lainen havainnointipaivakirja on. Kun tutkittavista kohteista on ennalta
tietoa, kaytetddn strukturoitua havainnointia, jossa on ennalta méaaritelty asiat,
joita havainnoidaan. Tall6in tutkijalla voi olla ennalta tehty lomake, johon han
kirjaa havaintoja. Jos taas tilanne on se, etté ei tiedet&, mita havainnoidaan ja
joudutaan kayttamaan strukturoimatonta havainnointia, ei tutkijalla voi olla val-
mista listaa siita, mité tutkitaan. Talléin tutkijan on pyrittdva kirjaamaan mah-
dollisimman tarkasti havaitsemansa asiat. (Kananen 2014, 67.) Lisadksi Kana-
nen (2014, 69) korostaa, ettd on tarkeaa tehda kenttdmuistiinpanoja heti, jotta

tapahtumat ja niiden yksityiskohdat eivat paase unohtumaan.
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Tassa tutkimuksessa tutkijalle tutkittava ymparisto ja ilmi6 olivat entuudestaan
tuttuja, mink& vuoksi huomion kiinnittaminen oikeisiin asioihin oli helpompaa.

Osallistuvaa havainnointia suoritettiin tyon ohessa ja kaikki vahankin merkitta-
vat asiat kirjattiin ylos mahdollisimman tarkkaan havainnointipaivékirjaan, josta

lopuksi poimittiin tutkimuksen kannalta tarkeét ja olennaiset asiat.

Haastattelun avulla kerataan aineistoa silloin, kun halutaan tutkia mielipiteita,
kayttaytymista tai sellaista tutkimusaluetta, josta ei tiedeta ennalta kovinkaan
paljon. Haastatteluja voidaan kayttaa myos havainnoinnin tukena. Ne ovat

joustavia tutkimusmenetelmia, silla tutkija voi tarkentaa kysymystaan ja tarvit-

taessa esittaa tarkentavia tai lisakysymyksia. (Kananen 2015, 143.)

Haastattelu voi olla joko strukturoimaton, puolistrukturoitu tai taysin struktu-
roitu riippuen siita, kuinka tutkimuskohde tunnetaan. Strukturoidussa haastat-
telussa esitetddn joukko avoimia, ennalta maarattyja kysymyksia, kun taas
strukturoimattomassa haastattelussa on jokin aihe tai teema, jonka mukaan

keskustelu haastattelussa etenee. (Kananen 2015, 145.)

Lomakehaastattelun muodossa eli strukturoidussa muodossa tehdyssa haas-
tattelussa tutkija esittaa ennalta maaratyt kysymykset haastateltavalle. En-
nalta suunnitellun tarkan rungon perusteella taméa mielletd&n usein kyselyksi
ja nain kvantitatiiviseksi tutkimusmenetelmaksi. (Kananen 2015, 143.) Taman
vuoksi se ei noudata perinteistad haastattelun kaavaa. Tassa opinnaytteessa
lomakehaastattelu on toteutettu ennalta maaratyin avoimin kysymyksin lahes
kyselylomake periaatteella.

Laadullisen tutkimuksen tutkimusaineisto on usein moninaista, minka vuoksi
kaikki tutkimusaineisto tarvitsee purkaa samaan muotoon eli litteroida. TAméa
tarkoittaa sitd, etta kaikki keratty aineisto tarvitsee muuttaa samaan muotoon,

useassa tapauksessa tekstimuotoon. (Kananen 2014, 99.)

Taman jalkeen analyysissé seuraa koodausvaihe. Siina aineistosta etsitaan
tutkimusongelman ja -kysymyksen kannalta olennaiset asiat. Ne niin sanotusti
koodataan, eli annetaan tekstisiséltoa vastaava koodi eri tekstikokonaisuuk-
sille. Koodausvaiheen jalkeen seuraa usein luokitteluvaihe. Tama tarkoittaa
sitd, ettd yhdistellaan samaan asiasisaltoon liittyvat koodit keskenaan. (Kana-
nen 2014, 100.)
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Tassé opinnaytteessa tutkimuksessa kerétty aineisto ei ole niin suurta, etta ai-
neiston analyysin tekeminen tulisi olemaan niin perusteellista kuin normaalisti
laadullisessa tutkimuksessa. Kerattyani aineiston, en tule kayttdmaan varsi-
naista koodaus- ja luokitteluvaihetta juuri niin perinpohjaisesti kuin yleensa
laadullisessa tutkimuksessa. Keraén tutkimusaineistostani paakohdat tutki-
musongelman ratkaisemista koskien ajatuskartaksi, jonka pohjalta analysoin
ja etsin asiat, jotka ovat havikkiin vaikuttaneet ja joiden kohdalla olisi syyta pa-

rantaa.

4.2 Tutkimuksen toteutus

Aloitin opinnaytetydn tekemisen keskustelemalla aiheesta toimeksiantajan eli
aitini kanssa ja pohtimalla, mita halutaan tutkia ja miten. Sen lisaksi hain tietoa
aiheesta, ja tutustuin erilaisiin lahteisiin ennen kuin varsinaisesti aloin konk-
reettisesti jotain tekemé&an. Samalla tutustuin myos tarkemmin yrityksen havik-
kiraportteihin, jotta saisin entista paremman kuvan havikin maarasta ja siita,

mista sita eniten syntyy ennen kuin tutkimustyota aloitettiin.

Aloitin siis opinnaytteen tekemisen kesalla 2015 silla, etta tutkin yrityksen hé-
vikkiraportteja ja keskustelin yrittajan kanssa siitd, onko suoralta kadelta tietoa
siitd, mika havikin syntyyn ja muutoksiin on syyna. Taman jalkeen heina-elo-
kuussa aloitin havainnoinnin yrityksessa samalla itse tydskennellen siella.
Viela tallgin ei ollut taysin selvaa tutkimuksen kulusta, mutta kirjasin mahdolli-
simman tarkasti havikkiin vaikuttavia tekij6ita ylos, joita toiminnassa huoma-
sin. Jatkoin havainnointia aina syyskuun loppuun asti, jolloin tutkimuksen paa-
tarkoitus oli jo tarkemmin selvilla. Mita pidemmalle havainnointi eteni, sita sys-

temaattisempi havainnointipaivakirjastani tuli.

Kesaopintoina suorittamassani Tutkimus- ja kehittamistyo -kurssilla teimme
harjoituksena oikean kyselytutkimuksen. Kyselyni koski havikkia paivittaistava-
rakaupassa. Tarkoituksena oli, etta kyselya olisi voinut kayttda apuna opin-
naytetyossani, mutta vastaajien vahyyden vuoksi tutkimuksen onnistuminen

oli heikko, mink& vuoksi kyselya ei ole sopivaa kayttda opinnaytetydssani.

Lomakehaastattelu toteutettiin lokakuun alussa. Suunnittelin ennalta yrityksen

henkilokunnalle viiden avoimen kysymyksen kokonaisuuden, joka oli jokaiselle
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haastateltavalle sama. Muodostin kysymykset niin, ettad ne olisivat mahdolli-
simman selkeat ja vastausten perusteella saisi mahdollisimman kattavan ku-

van siitd, mitad henkilokunta ajattelee havikista ja kuinka he kokevat sen.

Tassa tutkimuksessa lomakehaastattelu kuitenkin muistutti enemman kysely-
lomaketta, silla haastattelua ei toteutettu taysin haastatteluna. Jokainen henki-
I6kuntaan kuuluva sai paperisena versiona kysymykset yksin lapikaytavaksi.
Kun annoin nama kysymykset, kerroin heille tarkalleen, mista on kysymys
seka sen, ettd haluan nimenomaan, ettd jokainen vastaa avokyselyyn taysin
itsendisesti. Tahan ratkaisuun tutkimuksessa paadyttiin sen vuoksi, etta us-
koimme ndin saavamme mahdollisimman luotettavaa ja todenmukaista tietoa
siitd, kuinka henkilokunta ajattelee. Virallinen haastattelutilanne olisi ollut mo-
lemmin puolin epéaluonteva. Kuitenkin kun henkilékunta oli vastannut avokysy-
myksiin, olemme sen jalkeen hieman keskustelleet kyselyn aiheesta ja nain

saanut vahvistuksia sille, mita he ovat kirjallisesti vastanneet.

Virallista analysointia en aloittanut heti tuloksia saatuani, mutta kuitenkin ker-
tasin havaitsemiani asioita ja kavin kaikki kyselylomake haastattelut I&pi aja-
tuksen kanssa. Aineiston kerattyani paneuduin viela uudelleen yrityksen ha-
vikkiraportteihin ja poimin sieltd tutkimukseen analysointia varten lukuja men-

neeltd vuodelta, ennen kuin aloitin virallisen analysointivaiheen.

Kun kaikki aineisto oli kasassa, tutkin kertaalleen kaiken lavitse ja mietin tar-
koin, onko minulla varmasti tarvittava aineisto kerattyna. Sen jalkeen tein yri-
tyksen havikkiraporttien, havainnointini ja haastatteluiden pohjalta moniosai-
sen ajatuskartan keraamastéani aineistosta, minka pohjalta lahdin rakenta-

maan virallista tutkimustulosten analyysia.

5 TUTKIMUSTULOKSET

K-market Woikantorin havikki on vuonna 2015 viikkoina 1-44 ollut 2,7 % yri-
tyksen liikevaihdosta. Se on edellisvuoden samaan ajankohtaan verrattuna
vahentynyt jo 1,4 %. Havikin suhteen ollaan menossa siis oikeaan suuntaan,
mutta viel& on tekemista, jotta paastaisiin haluttuun havikin maaraan vuosita-
solla. Tassa luvussa kasitellaan tarkemmin, misté yrityksen havikki koostuu,
mika on ollut osastokohtainen muutos ja miten henkildkunnan toiminta on vai-

kuttanut ja voisi vaikuttaa tulevaisuudessa havikin maaraan.
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5.1 Havikkiraportit

Tassa keskitymme siihen, miten havikki osastoittain jakautuu ja mitk& ovat ha-

vikin kannalta kriittisimmat osastot.

HAVIKKI

ELiha
m Kala

Palvelutiskiateriat
m Lihajaloste
m Leipa
Hevi
Maitovalmisteet
Juusto
® Teollinen

® Muut

Kuva 3. K-market Woikantorin havikin jakautuminen osastoittain vuonna 2015

Kuva 3 osoittaa, kuinka K-market Woikantorin vuonna 2015 viikkoina 1-44
kertynyt tunnistettuhavikki on jakautunut osastoittain. Kuvasta nahdaéan, etta
hedelma- ja vihannesosastolla on kertynyt yksi neljas osa koko kaupan havi-
kista ja yksi viidesosa leipdosastolta. Nama osastot ovat monesti havikkiher-
kimmat osastot. Suuriin havikkimaariin yltdd Woikantorissa viela lihajaloste-,
kala- ja lihaosastot. Palvelutiskiaterioista eli lampimisté grillituotteista ja kyl-
misté valmisruuista seké salaattibaarista tuleva havikki on kokonaisuudessaan
melko pientd, mutta osaston myynnista se on merkittava. Naiden osastojen
havikkilukuja on koottu taulukkoon 1 tarkemmin. Kohtaan muut lukeutuvat pa-
kaste, panimo, kodintarvikkeet ja kayttotavara. Naiden osastojen havikki on
todella vahaista ja ne koostuvat paaasiassa rikkoutuneista lukuun ottamatta
panimotuotteita. Panimotuotteiden havikki on muut kategoriassa suurin. Se on
kasvanut edellisesté vuodesta 32,7 % johtuen siitd, etta juomafirmat eivat
enaa hyvita myyntikunnottomia tuotteita.



26

Taulukko 1. Havikki osastotasolla

Havikki -% osaston - Muutos -% vuoteen
myynnista HAVISKIVATAUSEE 2014 verrattuna
Hevi 8,8 7,7 +10,1
Leipa 7 7 -11
Lihajaloste 4,5 4 +13
Liha 7,3 7,3 -15,2
Kala 6,1 57 +0,6
Maitovalmisteet 1,9 2 -19,4
Palvelutiskiateriat 12,1 17,2 -2

Taulukkoon 1 on keratty osastotasolla havikin merkittdvimmat luvut. Havikki-
varausprosentti kertoo osaston hinnoittelussa varauduttuun havikkiin (ks. kuva
2). Havikin muutosprosentti kertoo osaston havikin kehityksen verrattuna vuo-
den 2014 viikkoihin 1-44.

Kuten kuvasta 3 jo todettiin, hedelméa- ja vihannesosastolla tulee talla hetkella
yrityksessa suurimmat havikkimaarat. Taulukosta 1 ndhdaan, etta osaston héa-
vikkivarausprosentti on pienempi kuin osaston havikki, mik& on huono asia.
Hinnoittelulla ei siis pystyta kattamaan tata havikkia mitenkaan. Taulukosta 1
nahdaan myos, etté osaston havikki on edellisvuodesta kasvanut 10,1 %,
mika on todella huolestuttava maara. Ensinnékin hedelma- ja vihannesosas-
ton tuotteet ovat helposti pilaantuvia. Yksinkin huono tai pilaantunut tuote voi
viedd monta tuotetta mennessaan. Osastolla on oltava tarkkana joka asian

suhteen, ettd tama kasvu voitaisiin pysayttaa ja kaantaa laskuun.

Havikin kasvuun talla hedelma- ja vihannesosastolla Paalanen-Taskinen
(2015) mainitsee osaksi vaikuttaneen sen, ettéa vuoden alussa osastolle tulivat
uudet massakalusteet, jotka ovat edeltgjia&dn suuremmat. Taman myo6ta osas-
ton valikoima on hieman laajentunut ja massassa on enemman tavaraa kuin
aikaisemmin. Uusien isompien massakalusteiden tilankayttda ja esillepanoa ei
siis ole mietitty riittdvan tarkkaan, mik& on johtanut siihen, etta havikkia on jaa-

nyt enemman.

Leip&osasto oli toiseksi suurin havikin aiheuttaja yrityksesséa. Taulukosta 1
nahdaan, etté havikkivaraus kattaa juuri osaston havikin maaran, mutta silti
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havikki osastolla on liilan suurta. Vuodesta 2014 osaston havikki on laskenut
1,1 %, mutta euromaaraisesti lasku on ollut todella vahaista, eika sita voida
pitdd kovin merkittavana. Leipd on monesti paivan tuote, ja sen menekki ei
juuri koskaan ole stabiili paivasta ja viikosta toiseen. Sen vuoksi osaston tuot-
teet ovat todella havikkiherkkia ja niiden tilaaminen on todella haastavaa. Paa-
lanen-Taskinen (2015) ei osannut maaritella, mitka yksittaiset tekijat ovat
osaston havikin saanut nousemaan nain suureksi, mutta han mainitsee, etta
osaston toimintatavat ovat ehk& hieman vaaréat, ja niihin tulisi hanen mielesta

puuttua ja kehittaa paremmat toimintatavat.

Lihajalosteisiin lukeutuvien tuotteiden havikki on 16 % koko havikin maarasta.
Paalanen-Taskinen (2015) kertoi tassa olleen samainen kalusteremontti syyna
kuin hedelméa- ja vihannesosastolla. Alkuvuodesta osastolle tuli uusi iso pi-
dempi kylmatiski. Ensinnakin remontinaikana tuotteita jouduttiin myymaan
kahdesta pienesta kylmaaltaasta ja tuotteita tuli silti entiseen tahtiin. Remontin
ajankohtaa ei tarkkaan tiedetty etukéateen, eika tilauksiin keretty reagoimaan
tarpeeksi ajoissa, joten tuotteita jai sen takia myymatta paljon. Lisaksi valikoi-
maa on pyritty remontin jalkeen laajentamaan. Kaikki nAma juontavat juurensa
siihen, ettd osaston havikki on edellisvuodesta kasvanut 13 %. Mutta koska
remontti oli jo tammi-helmikuun aikana, olisi havikin kasvuun pitanyt jo kereta

reagoimaan.

Lihaosastolla havikkia on alkuvuoden aikana syntynyt 12 % koko kaupan havi-
kista. Luku on viela merkittava, mutta suunta on ollut silti oikea kuten taulu-
kosta 1 ndhdaan. Osaston havikki on edelliseen vuoteen verrattuna laskenut
15,2 %, mika on merkittavd maard. Paalanen-Taskinen (2015) kertoi, etta hel-
mikuussa palvelutiski vaihdettiin uuteen ja remontin myé6téa se lyheni entisesta.
Taman myota palvelutiskin valikoimasta on poistunut huonosti kiertavia tuot-
teita. Samoin pakattuun lihaan on kiinnitetty entistda enemman huomiota, silla
pienikin havikin maara on euroissa todella paljon. Osastolla on siis jo tehty
toita havikin pienentadmiseksi tasmentamalla valikoimaa ja panostamalla esille-

panoon pienilla muutoksilla.

Kalaosastolla havikkia on vuoden alusta kertynyt 9 % koko havikin méarasta.
Taulukosta 1 ndhdaan, etta havikkivaraus on pienempi kuin osaston toteutu-
nut havikki ja havikki on edellisvuodesta kasvanut 0,6 %. Kalaan on vuoden

aikana panostettu enemman, joten sen vuoksi palvelutiskin muutos ei heijasta
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kalaan samalla tavalla kuin lihaan. Paalanen-Taskinen (2015) sanoo, etta
tama havikin pieni kasvu on ollut hanen mielestaan hyvaksyttavaa havikkia,
mutta viimeistaan ensi vuonna osaston havikki on saatava laskuun, kun asiak-

kaiden kulutustottumukset ja tuotteiden kierto on jo tullut tututuksi.

Maitovalmisteiden havikki kulkee heti kalaosaston perassa (kuva 3), mutta sen
kehitys edellisvuoteen verrattuna on ollut todella positiivinen (taulukko 1). Mai-
tovalmisteiden havikki on laskenut 19,4 % ja osaston myynnistéa héavikki on
vain 1,9 %. Osastolla on tehty vuoden aikana kovasti toitd havikin eteen karsi-
malla huonokiertoisia tuotteita ja panostamalla tilankaytt6éon ja esillepanoon

paremmin. (Paalanen-Taskinen, 2015.)

Palvelutiskiaterioiden havikki osaston myynnista on hurja 12,1 %, mutta luku
on silti havikkivarausta paljon alhaisempi, miké& on positiivista. Osasto on ha-

vikkiherkk&, mutta sen toiminta on jo nyt menossa taysin oikeaan suuntaan.

Tutkin tuloskortin liséksi yrityksen muita havikkiraportteja. Raporteista ei ollut
saatavilla selkeda tietoa prosentteina tai muina lukuina laskettavissa, kuinka
merkatun havikin syyt jakautuvat. Mutta tarkastellessani elo-lokakuun raport-
teja, oli lahestulkoon kaikki merkattu havikki ollut paivaysvanhaa tai pilaantu-
nutta. Joukossa oli muutama rikkoutunut ja varkaustapaus, mutta ne olivat to-

della vahaisia.

5.2 Havainnointi

Havainnointia suoritin heina-syyskuun aikana. Itse tydskentelin koko aika yh-
tena yrityksen tyontekijana samaan aikaan kuin havainnoin, minka vuoksi ha-
vainnointitilanne oli hyva. Tiesin, mihin asioihin tulisi kiinnittd& huomiota tutki-

muksen kannalta.

Havainnoinnin avulla 16ytyi jonkin verran epakohtia ja huolimattomuudesta joh-
tuvia havikkiin vaikuttavia tekijoita. Heind-elokuun aikana oli kymmenié vaarin
hyllytettya tuotteita. Tuotteita oli vaarilla paikoilla paljon, mink& vuoksi asiak-
kaalle oli mahdollisesti vaara hinta, eiké tuotteen oikealla paikalla ole asiak-
kaalle tavaraa. Sen vuoksi voi olla my6s saldovirhe, jos tyhjid kohtia on selvi-

telty tietamattd, ettd tuotteet on hyllytetty vaarin. Tuotteita oli myos hyllytetty
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jonkin verran vaarassa jarjestyksessa, jolloin tuotekierto ei ole ollut optimaali-

nen ja oikea.

Havainnointi paljasti, etta kampanjalappuja jaa todella usein hyllyyn. Sen
vuoksi asiakkaalle on vaara, liian alhainen hinta. Talldin on myds tuote myy-

tava asiakkaalle siihen hintaan, asiakkaalla on oikeus vaatia sita.

Havainnoinnin aikana oli my6s jokseenkin tilauksissa kaynyt vahinkoja, esi-
merkiksi leipaosastolla tuli useasti ylisuuria tilauksia joko ajattelematta tai nap-
pailyvirheiden vuoksi. Myds kampanijatilauksia ei ollut aina suunniteltu riittavan
tarkoin, koska valilla kampanjassa olleet tuotteet saattoivat loppua rumasti
kesken, kun joskus niita taas jai jopa niin paljon yli, etta niita ei saatu kampan-

jan jalkeen edes negatiivisella tuottoprosentilla myytya.

Havainnoinnin perusteella huomattiin myds, etta vaikka tuotteita saattoi

menna iso maara havikkiin kerta toisensa jalkeen, silti tuotteen tavoitevaras-
toon tai valikoimaan kuulumiseen ei puututtu, vaikka tasta on olemassa erilli-
nen ohjekin. Myodskaan tyhjiin hyllypaikkoihin eri osastoilla ei ole puututtu tar-

peeksi usein.

Kun joskus tutkittiin tyhjia hyllypaikkoja, kavi myos ilmi, etté lahetyslistoja ei
ole tarkastettu vaaditulla huolellisuudella, silla tuotteella oli puuttuvan myyn-

tieran verran saldoa, mutta itse tuotetta ei ollut missaan.

5.3 Lomakehaastattelu

Haastattelut toteutettiin Iahestulkoon pienimuotoisena avoimien kysymysten
kyselylomakekokonaisuutena. Siita huolimatta tutkimukseen saimme kattavia
ja mielestamme totuutta vastaavia tuloksia, jotka herattavéat sanojen ja tekojen

valilla pienta ristiriitaa.

Mitka kaikki seikat kaupan alalla vaikuttavat mielestasi havikin syntyyn?

Paasaantoisesti yrityksen henkilokunta ymmartaa havikin syntyyn vaikkutavat
tekijat. Toiset katsovat asiaa hieman suppeammin kuin toiset, mutta erot osit-
tain selittyvat ihmisten ty6tehtavien eroilla. Alla poimintoja eri henkildiden miet-

teista.
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Havikkia aiheuttaa varkaus, asiakkaiden rikkomat/tahallaan jatetyt
tuotteet vaariin hyllyihin, esimerkiksi pakasteeseen, kylmaketjujen
katkaeminen, vaarassa jarjestyksessa hyllytetyt tuotteet, hintala-

put vaarin ja tilausvirheet. (Myyja 3)

Havikkia syntyy, kun kauppaan tulee, tilataan liian paljon tavaraa,
joka ei mene kaupaksi (teollinen) tai ehtii pilaantua ennen kuin
menee kaupaksi (tuorepuoli). Toisaalta tulee myds niin sanottua
piiloh&avikkia eli asiakas tulee ostamaan jotain tuotetta ja sita ei
jostain syyta ole. Silloin ei tule kauppaa. Syita edella mainittuihin
on monia: tuotekampanjaan tilatut maarat liilan isot/pienet, yksittai-
sen tuotteen tarvesuunnittelumaara on liian iso/pieni, yksittaisen
tuotteen saldo on véaarin (varkauden, huolimattoman kuorman tar-
kastuksen vuoksi tai myds kassalla on voinut kéyda rekistergintiin
liittyva virhe). Koska hyllytila on kaupassa rajallinen, on tarkeaa
tehda maaraajoin myos valikoimapaivityksia. Tarkoituksena on
tarjota asiakkaalle aina mielenkiintoisia tuotteita ja my6s uutuuk-
sia. Valikoimaa paivitetddn muun muassa sesongin ja uutuuksien
mukaan. Talléin syntyy mahdollisesti havikkia, mutta se on
yleensa tietyn aikaa hyvaksyttya havikkia. Paivittaisessa tydssakin
on paljon havikin syntyyn vaikuttavia tekijoita. On tarkeaa, etta
tuotteet hyllytetaan oikeassa jarjestyksessa, etta kierto pyysyy oi-
keana. Tuotteita tulee myds kasitella varoen, etta ei niista menisi

turhaan rikki ja nain havikkiin. (Myyja 5)

Myyja 5 on todella ajatellut sité, mista havikkia syntyy ja han on oivaltanut
oman jokapéaivaisen tyon merkityksen havikin hallinnassa. Muut yrityksen
tyontekijat eivéat ole osanneet katsoa asiaa niin laajasti, mutta monella on hy-

vid nakemyksia siitd, mika konkreettisesti havikkia aiheuttaa.

Havikin syntyyn kaupassa vaikuttavat tuotteiden liian suuret tavoi-
tevaraston menekkiin ndhden, tuotteen hinta on vaaré/liian kor-
kea, veloitus ei ole mennyt oikein tai tuote puuttuu eika sitd huo-
mata ja jos tuotteita hyllytetdén vaarassa jarjestyksessa. Liséksi
havikkiin vaikuttavat tuotteiden myyntipaikat ja -tila, rinnakkais-
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tuotteiden valikoiman laajuus, kassatytskentelyssa vaarin rekiste-
réinti ja varkaus. Myds uutuustuotteiden tulo voi vaikuttaa entisten

tuotteiden myyntiin, eik& sita rekisterdida tilauksissa. (Myyja 1)

Kokonaisuudessaan henkilokunta ymmartaa seikat, jotka havikin syntyyn vai-
kuttavat, mutta jokainen henkilékuntaan kuuluva ei ymmarra havikkia riittavan
kokonaisvaltaisesti paastakseen mahdollisimman hyvaan tulokseen havikin

suhteen. Vain kaksi kuudesta haastateltavasta ymmarsi rinnakkaistuotteiden,
esillepanon, ja piilohavikin merkityksen. Rinnakkaistuotteet ja esillepano ovat

kuitenkin avainasemassa héavikin hallinnassa.

Mitk& mielestasi ovat ylla mainitsemistasi seikoista kolme suurinta havi-

kin aiheuttajaa? Perustele.

Korostimme kysymyksessa, etté yhta oikeaa tai vaaraa vastausta ei ole, mutta
jokainen valinta pitda perustella. Alle on koottu henkilokunnan kokonaisuuksia,
mutta lopuksi on viela koottu ne seikat, jotka ovat kauppiaan mielesta ovat ne

suurimmat havikin aiheuttajat.

Paivaysvanhat/pilaantuneet: ovat mielestani eniten euromaaraista
havikkia aiheuttavat. Vastaanottotarkastus/rikkoutuneet ym.: ei
ole tehty reklamaatiota syysta tai toisesta. Kampanjaperien alen-
nuksella myynti/ poisheittdminen: vaikuttaa katteeseen ja on

myynnin menetysta. (Myyja 2)

Varkaus: kaikkia varkaita on mahdoton saada kiinni. Vaarin hylly-
tetty: kierto ei oikein, tulee turhaa paivaysvanhoja tuotteita. Tilaus-
virhe: tuotetta on tilattu liikaa, eika kaikkea saada myydyksi oike-

alla hinnalla ja osa menee jopa havikkiin pilaantumisen vuoksi.
(Myyja 3)

Kampanjatuotteiden liian isot/pienet maarat: on tarkedd suunni-
tella maarat tarkasti, ettei tuote lopu kesken tai ettei jaa kamalasti
yli, silloin joudutaan myymaan tuotetta todella halvalla, jopa nega-
tiivisella katteella. Yksittaisten tuotteiden tarvesuunnittelumaarat
eivat vastaa kysyntaa: tuotetta jaé jatkuvasti myymatta ja tulee

tappiota, tuote loppuu kesken, jolloin ei synny myyntia. Tuotteiden
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vaara hyllytysjarjestys: on tarkeaa, etta pidetaan huolta varaston

oikeasta kierrosta. (Myyja 5)

Tassa oli muutamia poimintoja siita, mitd henkilokunta ajattelee suurimmiksi
havikin aiheuttajiksi. Paalanen-Taskinen kommentoi itse, etté yrityksessa suu-
rimpia havikin aiheuttajia hdnen mielestaan tilausvirheet, heikko tarvesuunnit-
telu ja hedelma- ja vihannesosaston heikko laaduntarkkailu. Suurimmat tilaus-
virheet osuvat tuoreosastolle, jossa tuotteet ovat lynyempi paivayksia. Tilaus-
virheisiin han lukee niin kampanja, kuin vahinkonappailyyn liittyvat tilausvir-
heet. Kampanjat eivat ole hanen mielestaan suunniteltu riittdvan tarkasti, jotta
kampanjan loputtua ei tarvitsisi tehda katteetonta myyntia, jotta kaikki loput ei-
vat menisi havikkiin. Heikolla tarvesuunnittelulla Paalanen-Taskinen tarkoittaa
sitd, ettd ei puututa riittavan hyvin yli- ja alisuuriin toimituksiin. Useasti tarve-
suunnitteluun puuttumalla voitaisiin estaa kummatkin tilanteet. Hedelma- ja vi-
hannesosaston laaduntarkkailulla han puolestaan tarkoitti sita, etta ei riittdvan
rohkeasti poisteta myynnista pilaantuneita tuotteita, mink& vuoksi ketjureaktion

omaisesti tuotteita pilaantuu lisaa.

Mika juuri SINUN tydssasi vaikuttaa havikin syntyyn/maaraan? Perus-

tele. (Tehtavissa, joita paasaantoisesti suoritat, kassa/liha osastot)

Taman kysymyksen kohdalla tuli hyvin ilmi, kuinka henkilokunta ymmartaa ja
tietdd sen, mista havikkia syntyy, mutta he eivat taysin silti ymmarra kokonais-
valtaisesti sitd, miten heidan oma toimintansa vaikuttaa havikin syntyyn ja
maaraan. Myyja 5 kertoi kaiken edella mainitun vaikuttavan hénen tygssaan
havikin syntyyn. Han oli ainoa, joka kokonaisvaltaisesti osoitti oivaltaneensa
havikin synnyn ja oman toiminnan vaikutuksen siihen. Alla koosteita muiden

vastauksista.

Tyo6ssani havikin syntyyn vaikuttaa hyllytys: pidanké huolta tuot-
teiden oikeasta kierrosta sek&d kampanjahintalappujen jaanti hyl-
lyyn, jolloin asiakkaalle on vaéra hinta, jolloin asiakkaalle pitda

tuote myds myyda lappuhinnan mukaan. (Myyja - kassaosasto)

Tama kassaosaston henkild ei ole esimerkiksi oivaltanut mahdollisten kassa-

virheiden olevan havikkia, mikd on kuitenkin melko olennainen kassahenkilon
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tydssa havikkiin vaikuttava tekija. Toisaalta kassahenkilon tulisi myds tark-
kailla kauppaan tulevia asiakkaita, ja pyrkia omalla toiminnallaan mahdolli-
suuksien mukaan estaa esimerkiksi varkaustilanteita omalla toiminnalla ja en-

nakoinnilla.

Minun tydssani havikin maaraan vaikuttaa se, missa jarjestyk-
sessa tuotteet hyllytan, tarkkailenko yli- ja alisuurien tilauksien

syita, ja tarkistanko lahetyslistat tarkkaan. (Myyja - tuoreosasto)

Tama lihaosaston myyja on oivaltanut jokseenkin tarkeat oman ty6n vaikutuk-
set, mutta hankaan ei ole ymmartéanyt esillepanon ja muiden seikkojen, joita

han omassa tyossaan kohtaa, vaikuttavan havikin syntyyn.

Pyrin estamaan havikin syntymista tarkistamalla tulevat kuormat,
huomioimalla paivaykset (myds tulokuormista), tarkkailemalla sal-
doja, tarkistamalla tavaroiden kunto, hakemalla tuotteen, jos asia-
kas ei ole I6ytanyt, olemalla tarkka kassalla ja korjaamalla virheet.
Epaselvissa palautuksissa ja hyvityksissa vaatimalla kuitin. Huo-
mioimalla tyhjat hyllypaikat. (Myyja 4)

Tassa nahdaan, kuinka Myyja 4 on oivaltanut, etta han voi omalla ty6llaan vai-
kuttaa siihen, ettei havikki syntyisi niin paljoa. Han on ajatellut kokonaisvaltai-
sesti tehtaviaan kaupan kaikilla osastoilla. Tietenkaan tassakaan ei ole kaikkia
omassa tydssa kohdattavia tilanteita, mutta on kuitenkin oivallettu hyvin koko-

naisuutta.

Miten omalla tyollasi voisit vaikuttaa havikin maaran vahenemiseen? Pe-

rustele.

Tassa kohtaa on positiivista huomata, kuinka kaikki henkilokunnasta on to-
della ajatellut, miten he itse voisivat omalla toiminnallaan jatkossa vahentaa
havikin syntyd. Taméa on hyva pohja paremmalle havikin hallinnalle tulevaisuu-
dessa.

Huolellisella tuotteiden kasittelylla, tarkkailemalla entista aktiivi-
semmin tarvesuunnittelun toimivuutta ja reagoimalla nopeammin,

jos tuote ei kierra riittavan hyvin. Vaihtamalla ronkeammin heikko-
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Kiertoisia tuotteita uusiin ja uutuuksiin. Tarkkailemalla varastosal-
dojen oikeellisuutta ja tutkimalla, mistd mahdolliset erot johtuvat ja
taman myota puuttumalla niihin ajoissa. Lisdksi huolellisella tilaa-
misella pystyn vaikuttamaan oman toiminnan kautta havikin vahe-

nemiseen. (Myyja 2)

Olemalla aktiivinen ja huomioimalla mahdolliset havikkiin vaikutta-
vat asiat ennakkoon. Huomioimalla pienetkin asiat kokonaisuus
parantuu. Reklamoimalla heti kuormassa tulleet rikkoutuneet, jotta
eivat jaa havikiksi ja sekéd varkaushavikkia estaakseni tervehti-

malla jokaista asiakasta, jotta han tiedostaa tulleensa huomatuksi.
(Myyja 4)

Tarkastan huolellisesti paivayksia, pyrin reagoimaan mahdollisim-
man ajoissa niihin, ja pitamaan huolta, etta kierto on oikea. Pyrin
myds reagoimaan jatkossa paremmin yli- ja alisuuriin tilauksiin ja
pyrin selvittdmaan niiden syyt ja toimimaan sen vaatimalla tavalla.
Tarkastan lahetyslistat huolellisemmin, tarkkailen tuotteiden laa-

tua ja pidan huolta oikeasta hinnasta. (Myyja 1)

Kiinnittamalla tarkemmin huomiota kaikkiin h&vikkiin vaikuttaviin
seikkoihin. Suunnittelemalla huolellisesti kampanjamaaréat. Rea-
goimalla ajoissa paivaystuotteiden tilanteisiin esimerkiksi omilla
kampanijoilla/hinnanalennuksilla. Hyllyttamalla tuotteet oikeille pai-
koille, oikeassa jarjestyksessa ja tarkastamalla kuormat huolelli-
sesti. Lisaksi jatkojalostamalla tuotteita esimerkiksi lohifileet lohi-
medaljongeiksi, paistokalaksi tai muuhun kaytt66n. Hevissé huo-
lehtia siitd, ettéd on aina tuoreet ja houkuttelevat esillepanot. On
my0s tarkeada paivittain tarkastella tuotteiden saldoja, tyhjia hylly-

paikkoja. (Myyja 5)

Mitd me kaikki yhdessa voisimme tehda paremmin, jotta havikin maara

vahenisi? Perustele.

Henkil6kunta on oivaltanut hyvin, ettei pelkkd oma toiminta yksin riitd. He ta-

juavat, ettd havikin hallinta on onnistuessaan saumatonta yhteistyota.
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Hyvalla yhteisty6lla huolehtimalla reklamaatiot ja kuormantarkas-
tukset loppuun asti ja selkeasti kertomalla tyokaverille mika jai
kesken ja jaiko mikaan hoidettavaksi vuoronvaihdossa ja muuta.
Keskustelemalla suunnitelmista, mitd tarkoitus niin sanottujen
kiertavien tuotteiden (esimerkiksi sesonkien ja kampanjoiden) pai-
kalla myyda seuraavaksi. Sopia kampanjaperien myynnista, miten

toimitaan, ettei jaa havikiksi. (Myyja 2)

Ideoimalla, kehittamalla parempia toimintatapoja ja keskustele-
malla paljon. (Myyja 4)

Kiinnittdmalla huomiota kaikkiin havikkiin vaikuttaviin seikkoihin
ihan joka paival! (Myyja 5)

Havikin vahenemiseksi ymmarretaan keinot, mutta toimitaanko kuitenkaan
taysin niiden mukaan. Jain pohtimaan sita, etta koko henkilokunta ei ole si-

saistanyt, ettd havikin hallinta on jokapaivaista tyota ja pitkajanteinen prosessi.

5.4 Tulosten yhteenveto

Havikkiraporteista jo nahtiin, ettd suunta on oikea. Havikki on edellisvuodesta
jo vahentynyt, mutta osastotasolla nahdaan, etta joidenkin osastojen havikki
on kasvanut roimastikin, vaikka kokonaisuudessa ollaankin menty parempaan
suuntaan. Hedelma- ja vihannesosaston havikkia olisi ehdottomasti saatava
pienennettyd, samoin lihajalosteiden. Kalaosaston havikki on ollut pienoisessa
kasvussa hyvaksytyista syista, mutta nyt myos tama kasvu pitaisi saada kaan-
nettya, kun asiakkaiden kulutustottumukset ovat paremmin selvilla. Leipa-
osasto on vield mielest&dni semmoinen osasto, jonka havikin vahentamiseen

olisi syyta panostaa, silla on se euroméaéaraisesti toiseksi suurin havikkiosasto.

Havainnoinnin ja haastatteluiden perusteella nahdaan, ettd sanomisen, ym-
martadmisen ja tekemisen valilla on pienoisia ristiriitoja. Henkilokunta kylla
osoittaa jokseenkin ymmartavan sen, mista havikkia syntyy, mutta kuten ha-
vainnoinnista nahdaan, he eivat taysin toimi sen mukaan. Naiden valilla on siis
pienoisia ristiriitoja, jotka pitéisi saada korjattua. Tulisi saada jokainen ymmar-

tamaan havikin hallinnan merkitys jokapaivaisessa tyossa.
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6 PAATELMAT

Opinnaytetyon tarkoituksena oli 16ytaa keinot, jolla yrityksen havikkia saatai-
siin pienennettya ilman, ettd myynti kuitenkaan karsii. Tassa tyossa tutkittiin
paadasiassa syitd, jotka ovat vaikuttaneet siihen, ettéa havikki on edellisvuosina
ollut pienoisessa kasvussa. Raporttien tutkimisella, keskusteluilla, haastatte-
luilla ja havainnoinnilla tehdyn tutkimuksen perusteella esitan joitakin nake-

myksiani siité, mihin asioihin tulisi jatkossa kiinnittda huomiota.

6.1 Jatkotoimenpiteet

Taman tutkimuksen perusteella esitan, etta havikin hallinnalle maariteltaisiin
selkea toimintasuunnitelma, jonka mukaan toimia. Hyva havikin hallinta lahtee
pienista perusasioista, ja se on osa jokapaivaista tyota. On tarkead, etta koko
henkilokunta ymmartadd oman tekemisen vaikutuksen havikin synnyn maa-
raén. llman sitd on heidan tietoisesti vaikea lahte& toimimaan havikin vahenta-
misen hyvaksi. Tama tyo toimii hyvana pohjana havikin kokonaisvaltaiselle
ymmartamiselle ja sitd kautta yhteisen toimintasuunnitelman laatimisille, mutta

yhteinen palaveri aiheesta olisi aiheellinen.

Havainnoinnin perusteella havikin hallinnan perusasioihin, kuten tuotteiden oi-
keaan kiertoon, tuotepuutteisiin ja suuriin havikkimaariin jonkin tuotteen koh-
dalla seka tilauksiin, tulisi jatkossa kiinnittaa tarkemmin huomiota. Havikin hal-
linnalle kuitenkin luodaan perusta ja pohja juuri nailla pienilla paivittaisilla asi-
oilla. Jos ne eivat ole kunnossa, syntyy turhaa havikki&, mika olisi voitu omalla

toiminnalla helposti estaakin.

Tilauksien kohdalla ennen kaikkea huomio tulisi kiinnittda jatkossa tarkemmin
tilausmaariin. Kampanijoita ja menekkia tulisi suunnitella tarkemmin peilaten
osittain edellisiin kampanjoihin, keskustelemalla muun henkilékunnan kanssa
ja huomioimalla muut mahdolliset ulkoiset seikat, jotka menekkiin voivat vai-
kuttaa. Kampanjatilauksissa tulisi myds muista ottaa huomioon rinnakkaistuot-
teiden menekki kampanjan aikana ja jarruttaa tarvittaessa ennakkoon niiden

tuloa.
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Tuotepuutteisiin ja suuriin havikkim&ariin olisi syyta reagoida jatkossa nope-
ammin ja tarkemmin. Tuotepuutteista ja&a aina syntymétta myyntia ja pahim-
massa tapauksessa puutteet johtuvat siitd, etta lahetyslistat on tarkistettu huo-
limattomasti. Jos naihin ei kyeta reagoimaan ajoissa, aiheutuu automaattisesti
havikkia. Sen vuoksi joka kerta, kun kuorma on hyllytetty, tulisi hyllyssa olevat
tuotepuutteet kayda lapi ja selvitta&d, mista ne johtuvat. Myds reagointia suuriin
havikkimaariin yhden tuotteen kohdalla tulisi parantaa jatkuvasti. Miksi ky-
seista tuotetta menee nain paljon havikkiin? Onko tuotteella lilan suuri tarve-
suunnittelun arvo? Onko tuotetta jarkevaa pitaa valikoimassa? Nama kysy-
mykset pitdisi nousta joka kerta pintaa, kun tuotetta joudutaan merkkaamaan

havikkiin ylisuuria maaria.

Esitan myos, ettd suurimmat havikkia aiheuttavat osastot otettaisiin jatkossa
erityistarkkailuun. Hedelma- ja vihannesosaston seka lihajalosteen uudet hyl-
lykalusteet on saatava tehokkaaseen kayttoon. Valikoiman ja menikin tarkkailu
seka lisaksi esillepanon merkitys on suuri. Hedelma- ja vihannesosastolla tu-
lisi myds kiinnittaa tarkemmin huomiota laadunvalvontaan, ettei yksi huono

tuote aiheuttaisi ketjureaktiota tuotteiden pilaantumisessa.

Leipdosasto on yleensa havikkiherkin kaupan osastoista. Leipd on monesti
paivan tuote, ja sen menekkia on todella vaikea taysin arvioida. Silti leivan va-
likoimaa ja menekkia pitaa tarkkailla jatkuvasti, pienillakin liikkeilla voidaan
saada jotain suurta aikaan. Leipdosaston tuotteet ovat kuitenkin siita hyvia,
etta tuotepuutteita pystyy paikkaamaan hyvin omapaistoleivilla, eika hyllyjen
tyhjyytta tarvitse siind suhteessa lilkkaa pelata tilaamalla alyttémia maaria yli

odotetun menekin.

Kalaosastolla pienilla valikoiman paivityksilla ja tasmallisemmilla tilauksilla
paastaan varmasti haluttuun, hieman pienempé&én havikin maaraan tulevai-
suudessa. Nyt ollut pienoinen havikin kasvu on hyvéaksyttya havikkia, koska

osastolla on ajettu valikoimaan uusia tuotteita, mutta kasvu on pysaytettava.

On syyta kuitenkin muistaa, etté ei unohdeta niita osastoja, joilla menee nyt jo
hyvin, eikd mydskaan hyvin toimivia tapoja havikin hallinnan suhteen. Pienilla
paivittaisilla teoilla on suuri vaikutus, ja havikin hallinnan pohjana onkin ne pe-

rusasiat, mutta ne eivat yksin riita.
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6.2 Jatkotutkimukset

Tassa opinnaytetydssa on tutkittu vain tunnistettua eli merkattua havikkia. Jat-
kotutkimuksia voisi tehda toimeksiantajayrityksen tunnistamattomasta havi-
kistd analysoimalla esimerkiksi inventointien yhteydessa esiin tulleita varas-
tosaldojen heittoja. Talla jatkotutkimuksella voitaisiin saada selville yrityksen
todellinen havikki. Vaikka tunnistamattoman havikin tutkiminen olisi mielenkiin-
toista, olisi se kuitenkin todella haastavaa. Syita varastosaldojen heitoille voi
olla niin monia, etta syiden hakeminen tunnistamattomalle havikille tulisi ole-

maan melko vaikeaa.

Tama opinnaytety0 keskittyi toimeksiantajayrityksen havikin maaran vahenta-
miseen ja sen puitteissa tutkimus on toistaiseksi saatu paatokseen. Yrityksella
on nyt avaimet havikin hallinnan vahentamiseksi. Kuitenkaan taman tutkimuk-
sen tulokset eivét ole suoraan kaytettavissa toisessa yrityksessa. Useamman
samaan ketjuun kuuluvan paivittaistavarakaupan havikkia tutkimalla ja tuloksia
vertailemalla voitaisiin saada yleistettavaa tutkimustietoa havikin synnysta ja
sitd kautta myds muodostaa yleistettavissa olevia hyvia toimintamalleja havi-

kin hallintaan ja poimia yleisia riskitekijoita havikin synnylle.

6.3 Tutkimuksen luotettavuus ja kayttokelpoisuus

Kananen (2014, 146) toteaa luotettavuustarkastelun jaavan tutkijan arvion ja
nayton varaan laadullisessa tutkimuksessa, silla luotettavuutta ei voida arvi-
oida tai laskea. On siis lahes mahdotonta saavuttaa objektiivista luotettavuutta

laadullisessa tutkimuksessa.

Taman tutkimuksen tuloksia voidaan pitaa luotettavina, silla kaytetyilla tutki-
musmenetelmilla |6ydettiin vastaukset tutkimusongelmaan. Tutkijana pyrin
koko prosessin ajan mahdollisimman puolueettomaan kantaan ja tunsin toi-
meksiantajayrityksen toiminnan, minka vuoksi pystyin keskittyma&an tutkimuk-
sessa oikeisiin asioihin. Toimeksiantaja oli tyytyvainen tydhén kokonaisuudes-

saan ja han pystyi puoltamaan lI6ydoksia.

Tama tutkimus on tehty juuri K-market Woikantorin ndkdkulmasta. Sen vuoksi

tama tutkimus ei sellaisenaan ole toistettavissa toisessa yrityksessa. Kaikki
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tutkimukset ja niiden perusteella tehdyt paatelmat ovat tehty toimeksiantajayri-
tysté ajatellen. Kuitenkin tdma tutkimus voi olla hyvana pohjana jollekin toi-

selle yritykselle.

oppimisen arviointi

Taman opinnaytteen kirjoittaminen oli minulle itselleni mielekasta ja helppoa,
silla tein tata omalle perheyrityksellemme. Alustavasta aikataulusta jain hie-
man tutkimusprosessin aikana, mutta tutkimusta kootessani tekstia syntyi kui-
tenkin nopeasti ja helposti, joten sain tutkimukseni valmiiksi asettamaani ta-
voitteeseen mennessa. Opinnaytetyoprosessi kokonaisuudessaan opetti mi-
nulle paljon niin tutkimustydsta ja kirjoittamisesta kuin itse havikistakin. Vaikka
tein tydn perheyrityksellemme, opin silti paljon uutta omasta toiminnastamme
ja odotan jo innolla sita, kun padsemme yhdessa pureutumaan ja kehittAmaan
ongelmakohteitamme. Minulle on tarkeaa, ettéa naen itse taméan tydn vaikutuk-
set tulevaisuudessa. Se on todella motivoitunut minua lapi koko opinnaytepro-

sessin.
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Liite 1
LOMAKEHAASTATTELURUNKO - HAVIKKI

1. Mitka kaikki seikat kaupan alalla vaikuttavat mielestasi havikin syntyyn? (eli mista
havikkia tulee/minka takia havikkia syntyy?)

2. Mitkd mielestasi ovat ylla mainitsemistasi seikoista kolme suurinta havikin aiheutta-
jaa? Perustele.

3. Mika juuri SINUN tyossasi vaikuttaa havikin syntyyn/maaraan? Perustele. (Tehta-
vissa joita paasaantoisesti suoritat, kassa/liha osastot)

4. Miten omalla ty6llasi voisit vaikuttaa havikin maaran vahenemiseen? Perustele.

5. Mita me kaikki yhdesséa voisimme tehd& paremmin, jotta h&vikin maara vahenisi?
Perustele.
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Liite 2

AIKA

OSASTO

HENKILO

KUVAUS TAPAHTUMASTA




