Miika Saaristo

TUOTEVALIKOIMAN
UUDELLEEN PROFILOINTI
CASE: SALE PYHARANTA

Liiketalouden koulutusohjelma
2017

o
samk C’

Satakunnan ammattikorkeakoulu
Satakunta University of Applied Sciences



TUOTEVALIKOIMAN UUDELLEEN PROFILOINTI
CASE: SALE PYHARANTA

Saaristo, Miika

Satakunnan ammattikorkeakoulu
Liiketalouden koulutusohjelma
Toukokuu 2017

Ohjaaja: Kuisma, Pekka
Sivuméara: 45

Liitteita: O

Asiasanat: havikki, myyntikate, paivittaistavarakauppa, profilointi

Taman opinndytetyon tarkoituksena on optimoida Sale Pyh&rannan tuotevalikoima
myymalan kéytossé olevaan tilaan profilointimuutosten avulla. Myymaélan voimassa
olevaa valikoimaa profiloidaan niin, ettd esillepanoryhmat, joissa tuotteistus on ha-
vaittu liian suureksi kdytettavissa olevaan tilaan ndhden, muutetaan vastaamaan opti-
maalista tilaa. Valikoimaa ei supisteta myynnin kustannuksella vaan tuotevalikoima
séilyy asiakaslahtoisend. Profiloinnit toteutetaan tarkkojen analyysien pohjalta aikai-
semmat myyntikatteet, havikit ja myynnit huomioiden ja vain valikoimamuutoksia tar-
vitseviin tuoteryhmiin. Sale Pyharanta on yksi Osuuskauppa Keulan yhdeksasta Sale-
myymalastd. Sale Pyhdrannassa myyntipinta-alaa on vahéan, jonka vuoksi oikean tuo-
tevalikoiman hallinta myymalassa on haastavaa. Tydssa tavoitellaan kannattavuuden
kehitysta tuotevalikoiman nakdkulmasta. Myymaélén liian suuri tuotevalikoima liséa
havikkiriskia seka vaikuttaa useaan paivittaistavarakaupassa mitattavaan tunnuslu-
kuun. Tyon teoriaosuudessa kasitelladn yrityksen kannattavuutta ja kannattavuuteen
vaikuttavia tekijoitd, tdrkeimpind mittareina myyntikate ja havikki. Teoriaosuudessa
tutustutaan myos myynnin ja asiakkaan tarkeyteen seké kuvataan tilanhallinnan ja hyl-

lykarttojen merkitys paivittaistavarakaupassa.

Tyon tuloksena Sale Pyhé&rannan havikki laski merkittavasti. Profilointimuutosten jal-
keen Sale Pyh&rannan on mahdollista toteuttaa hyllykarttoja aiempaa paremmin. Myds
myyntikatteessa havaittiin kehitysta. Julkiseen tyohon ei siséllytetty yrityksen ja myy-
mélan kannalta salaisina pidettavia tunnuslukuja tai muuta tietoa. Toimeksiantajalle
toimitettiin raportti tunnuslukujen muutoksista sellaisenaan kuin ne toteutuivat. Opin-

naytetyo rajattiin koskemaan vain péivittaistavaroita.
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The purpose of this thesis is to optimize Sale Pyharanta grocery store’s product range
in order to make it more suitable for the store’s space with the help of profile chan-
ges. The changes apply to product groups where the productization is currently too
large. Sale Pyhédranta’s annual turnover shouldn’t decrease because of the changes and
product range continues to answer to customers’ needs. The changes will be made in
the base of the exact analysis of the earlier sales margins, losses and sales. Changes
apply only to certain product groups. Sale Pyhéaranta is one of the nine Sale grocery
stores of Osuuskauppa Keula. Sale Pyhéranta is a small grocery store where the prod-
uct range management is quite challenging. The goal of this thesis is to improve prof-
itability by making changes to product range. The current product range of the store is
too large which causes the risk of loss. It also affects several statistics which are being

measured in the grocery stores.

The theoretical framework of this thesis includes company’s profitability and the fac-
tors that affects profitability. The most important factors are the sales margin and loss.
The theoretical framework also describes the importance of sales, customers, space

management and shelf maps for the grocery store.

As a result of this thesis the loss of Sale Pyhéranta decreased significantly. After the
profile changes it’s easier for Sale Pyhédranta to make shelf maps. In addition, sales
margin improved. Public thesis doesn’t include secret statistics or other information

of the grocery store. Osuuskauppa Keula was given the report of the actual changes of

the statistics. The thesis applies only to groceries.
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1 JOHDANTO

Suomen paivittaistavaramarkkinalle on ollut jo pitk&an tyypillista, ettda myynti keskit-
tyy isoihin myymal6ihin. Suurilla myymaléilla on paavastuu kuluttajien valtakunnal-
lisesta elintarvikehuollosta. Pienilla myymal6illa on kuitenkin myyntivolyymiaan suu-
rempi tarkeys ja Suomen asuttavuuden kannalta tarked rooli paikallisen elintarvike- ja

paivittdistavaratarjonnan tuottamisessa. (Paivittaistavarakaupan www-sivut 2017.)

Liiketoimintaymparistdssa tapahtuvat muutokset edellyttavéat yrityksiltd nopeaa rea-
gointikykyé ja kustannustehokkuutta. Yrityksen tdrkeimpéana toimintakyvyn yllapita-
jand voidaan pitdd kannattavuutta. Myyntikate on pdivittaistavarakaupassa yksi tar-
keimmisté kannattavuuden tunnusluvuista. T&man opinndytetyon tarkoituksena on op-
timoida Sale Pyharannan tuotevalikoima myymalan kaytdssa olevaan tilaan. Sale Py-
haranta on pieni myymald, jossa liian suuri tuotevalikoima kaytettavissa olevaan tilaan
luo haasteita valikoiman yll&pitoon. Tydssa tavoitellaan kannattavuuden kehitysta tuo-
tevalikoiman nakdkulmasta. Myymalan liian suuri tuotevalikoima lisaa havikkiriskia
sekd vaikuttaa useaan paivittdistavarakaupan mitattavaan tunnuslukuun, kuten valikoi-
man toteutukseen ja hyllykarttatuotantoon. Edell4 mainituilla mittareilla on valillisia
vaikutuksia myymalén tehokkaassa toiminnassa.

Olen tdissa kohdeyrityksessd, joten opinnédytetydni toimeksiantajana toimii tyonanta-
jani Osuuskauppa Keula. Opinnaytetyon tarkoitus on tuottaa tietoa ja hyotya tyonan-
tajalleni. Sale Pyhé&rannan valikoimaan tehtdvat muutokset viedddn myymal&ssé toteu-
tukseen. Sale Pyhdrannan myyntikate on ollut heikompi Osuuskauppa Keulan muihin
samaan ketjuun kuuluviin toimipaikkoihin ndhden. Havikinhallinnan lisdksi muutok-
silla haetaan kehitystd valikoiman toteutukseen seka hyllykarttojen toteutusasteeseen.
Havikin ja myyntikatteen vertailulukuina kaytetddn myymalan vuoden 2016 helmi-
kuun ja maaliskuun toteutuneita lukuja. Valikoiman toteutuksen vertailulukuna kayte-
tddn myymalan viime vuoden keskiarvolukua, joka on laskettu eri kuukausien toteu-

tuneista arvoista. Hyllykarttojen onnistumisasteen muutoksesta ei tdssa tydssa haeta



taysin relevantteja lukuja johtuen hyllykarttatuotannon jaksottumisesta l&pi kalenteri-
vuoden. Valikoiman toteutuksen seurannalla todetaan myymalan yliprofilointi.

Tuotevalikoiman muokkaamista kutsutaan valikoimatydssa profiloinniksi. Myymaléan
voimassa olevaa valikoimaa profiloidaan niin, etta esillepanoryhmat, joissa tuotteistus
on liian suuri myymaéléan kaytettavissé olevaan tilaan ndhden, muutetaan vastaamaan
optimaalista tilaa. Valikoimaa ei supisteta myynnin kustannuksella vaan tuotevalikoi-
man tulee sdilya asiakaslahtoisend. Profiloinnit toteutetaan tarkkojen analyysien poh-
jalta aikaisemmat myyntikatteet, havikit ja myynnit huomioiden ja vain valikoima-

muutoksia tarvitseviin tuoteryhmiin.

Tutkimus suoritettiin kvantitatiivisella tutkimusmenetelmalld. Kvantitatiivisessa eli
madrallisessa tutkimuksessa on tyypillista selvittdd lukumaarin ja prosenttiosuusksiin
liittyvid kysymyksid. Asioita kuvataan numeerisesti ja selvitetdan asioiden valisia riip-
puvuuksia ja tapahtuneita muutoksia. Mittaukset ovat kontrolloituja ja tulossuuntautu-
neita. Maarallisen tutkimuksen aineistoa kerataan erilaisista rekistereista ja tietokan-

noista.

Opinnaytetyon analysoitavan aineiston kerdédminen tapahtuu mittausten avulla. Tehty-
jen valikoimamuutosten vaikutuksia seurataan S-ryhman kéytossa olevasta raportoin-
tijarjestelméstd, Tahti Tapahtumatietovarastojérjestelmésta. Saatu aineisto on koko-
naisuudessaan numeerisessa muodossa. Tuloksia mallinnetaan my6s kuvioiden ja tau-
lukoiden avulla. Profiloinnit toteutetaan S-ryhmén Tuotehallintajarjestelmalld, josta

kaytetdan nimitysta Tuhti.

Tyon teoriaosassa késitelladn yrityksen kannattavuutta ja kannattavuuteen vaikuttavia
tekijoitd, tarkeimpind mittareina myyntikate ja havikki. Teoriaosuudessa kaydaan lapi
my06s myynnin ja asiakkaan merkityksesta paivittaistavarakaupassa seké tutustutaan
valikoimahallintaan ja tuoteryhmdjohtamiseen. Teoriaosuudessa tuodaan esille myos

tilanhallinnan ja hyllykarttojen merkityksesta vahittaiskaupassa.

Tyon empiriaosuudessa kerrotaan valikoimamuutosten toteutusprosessista, aineiston

kerddmisestd, analysoinnista, muutosten viemisesta toteutusvaiheeseen ja lopulta to-



teutukseen. Empiriaosassa tuodaan esille myés myymalan valikoimaan tehdyt muu-
tokset sekd esitellaén saadut tulokset. Julkiseen tyohon ei sisallyteta yrityksen ja myy-
maléan kannalta salaisina pidettavia tunnuslukuja tai muuta tietoa. Toimeksiantajalle
toimitetaan raportti tunnuslukujen muutoksista sellaisenaan kuin ne toteutuvat. Tutki-
mus on rajattu heti alkuun koskemaan vain paivittdistavaraa, josta Sale Pyhdrannan

myynti suurimmaksi osin koostuu.

2 PAIVITTAISTAVARAKAUPPA SUOMESSA

Paivittaistavarakauppa on yksi osa elintarvikeketjua. Elintarviketju kokonaisuu-
dessaan tyollistdd 300 000 henkilod eri tyOtehtavissd, kuten maataloudessa,
valmistuksessa, kaupassa, jakelussa ja suurkeittidalalla. Suomalaista elintarvikeketjua
voidaan pitaa tehokkaana kansainvalisessé vertailussa. Suomessa verotus on korkeaa
ja elintarvikealan toimijoita koskevaa lainsdddantod on paljon. Yksi tekija
Suomalaisen elintarvikeketjun toimivuuteen on kaupan tehokas toiminta. Ruuan
hinnasta yli 40 % on veroja. Suomalaiset kayttavat tuloistaan vain noin 13 % ruokaan.
llIman veroja ruan hinta Suomessa on ldhes EU-maiden keskiarvossa. Suomalaisen
ruokaketjun tulee pysya kilpailukykyisena myds kansainvalisella tasolla, silla Suomi

on osa maailmanlaajuista ruokamarkkinaa. (Paivittaistavarakauppa 2016, 5.)

Kaupan osuus ruokaketjussa on merkittava. 2000-luvulla kaupan vastuut, tehtavat ja
kustannukset ovat kasvaneet huomattavasti. Tuottojen ja kustannusten erotuksesta
syntyvastd myyntikatteesta kauppa maksaa tyontekijoiden palkat, yllapitad laajaa
myymaldverkostoa ja maksaa omavalvonnan edellyttdmét kustannukset. Kaupan kus-

tannuksia lisdd myos elintarvikeketjun logistiikka. (Paivittaistavarakauppa 2016, 5.)

Paivittaistavaroita ovat elintarvikkeet ja pdivittain kaytettdvat kulutustavarat, joita
hankitaan ruokaostosten yhteydessd. Naitd ovat esimerkiksi kodin paperit, tupakka-
tuotteet, lehdet ja paivittdiskosmetiikka. Elintarvikkeiden osuus péivittaistavaramyy-
méaldiden myynnist4 on noin 80 %. Péivittéistavarakauppa myy tavallisesti péivittéis-

tavaroiden koko valikoimaa. Péivittéistavarakaupalle on tyypillistd ketjuuntuminen



seka logistiikan ja hankinnan keskittyminen. VVolyymit tulee olla suuria, jotta logis-
tilkka voi toimia kustannustehokkaasti. Kustannustehokkaalla toiminnalla tuotteiden
hinnat pysyvat alhaisina, valikoimatarjonta laajana ja palvelu laadukkaana. Péivittais-
tavaroiden véhittdaiskaupan arvo vuonna 2015 oli Suomessa noin 16,6 miljardia euroa.

(Paivittaistavarakauppa 2016, 8.)

3 OPINNAYTETYOSSA KAYTETTAVAT MENETELMAT JA
RAJAUS

3.1 Maérallinen tutkimus

Taman opinndytetyon tutkimusmenetelmaksi valittiin maaréllinen tutkimus. Maaralli-
nen eli kvantitatiivinen tutkimus antaa yleisen kuvan muuttujien suhteista ja eroista.
Maaréllisessa tutkimuksessa tietoa tarkastellaan numeerisesti ja tutkimusmenetelma
vastaa kysymyksiin, kuinka moni, kuinka paljon ja kuinka usein. Saatuja tuloksia esi-
tetddn numeroina tai tunnuslukuina. Tunnuslukuja tulkitaan ja selitetdan sanallisesti.
(Vilkka 2007, 13-14.)

Madrallisessa tutkimuksessa mittaamista on kaikki, missa tehdaén eroja havaintoyksi-
koiden kesken ja mééritelld&n eroavaisuuksia. Kaytdnngssa mittaaminen on havainto-
yksikdn kuten esineen tai asian ominaisuuksien mittaamista valituilla muuttujilla.
(Vilkka 2007, 36.)

Maaréllisessa tutkimuksessa edetdan tavallisesti teoriasta kaytantoon. Taman jalkeen
palataan kdytannosté teoriaan tulosten tulkinnan ja analyysin avulla. (Vilkka 2007,
25.) Tutkija voi kayttad aineiston keradmiseen valmiita rekistereitd tai tilastoja.
(Vilkka 2007, 30.) Opinndytetyon tutkimuksen aineisto keréttiin S-ryhman kaytossa
olevasta Tahti raportointijarjestelmésté. Tulokset saatiin numeerisessa muodossa, joita

ké&siteltiin havainnollistavaan muotoon Excel -taulukkolaskentaohjelmalla.



Tutkimuksen luotettavuutta tarkistellaan tyon lopussa. Saatujen tutkimustulosten to-
denmukaisuutta tulee pohtia tarkasti. Tyon tutkija tarkastelee tuloksia sisallon ja me-

netelmé&n mukaisesti oman asiantuntemuksensa pohjalta. (Valli 2015, 7.)

3.2 Opinnaytety6ongelma ja rajaus

Opinnaytetyon ongelmana on selvittaa tuotevalikoiman profiloinnin vaikutusta havik-
kiin ja myyntikatteeseen. Opinnéytetyoni kohteena on Osuuskauppa Keulaan kuuluva
toimipaikka Sale Pyharanta. Aineistoa kerdtdan kahden kuukauden mittausajanjak-
solta (helmikuu-maaliskuu 2017). Vertailulukuina kdytetddan myymalan edellisen vuo-

den vastaavaa ajankohtaa.

Tietojen analysoinnissa kaytetdan seuraavien muuttujien tietoja: myynti, myydyt yk-
sikdt, havikki ja havikkiprosentti, myyntikate ja myyntikateprosentti, saatavuuspro-
sentti, hyllykarttojen toteutusprosentti, valikoiman toteutusprosentti, valikoimaprofiili
ja valikoimaluokka. Muuttujien l&htéarvot saadaan yrityksen kéytossa olevasta rapor-
tointijarjestelmésta. Myads tyon tulokset saadaan raportointijarjestelmasta. Tutkimuk-
sessa myyntikatteen esittdmiseen kaytetadn Tahti -raportoinnista saatavaa tahtikatetta.

Mukaan otettu aineisto on rajattu koskemaan vain paivittdistavaroita.

Opinnaytetydbn menetelménd on kvantitatiivinen tutkimusmenetelmé. Kvantitatiivi-
sessa eli maarallisessé tutkimuksessa on tyypillista selvittdd lukuméérin ja prosentti-
osuusksiin liittyvia kysymyksia. Asioita kuvataan numeerisesti ja selvitetdan asioiden
valisia riippuvuuksia ja tapahtuneita muutoksia. Mittaukset ovat kontrolloituja ja tu-
lossuuntautuneita. Maéarallisen tutkimuksen aineistoa keratéén erilaisista rekistereistéa

ja tietokannoista.

Opinnaytetyoni analysoitavan aineiston kerddminen tapahtuu mittausten avulla. Teh-
tyjen valikoimamuutosten vaikutuksia seurataan S-ryhman raportointijarjestelmalla
(Tahti Tapahtumatietovarastojarjestelméd). Saatu aineisto on kokonaisuudessaan nu-
meerisessa muodossa. Aineistoa mallinnetaan myds kaavioiden ja taulukoiden avulla.
Profiloinnit toteutetaan S-ryhméan Tuotehallintajarjestelmaélld, josta kaytetddn nimi-
tysta Tuhti.
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Opinnaytetytssa haetaan vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

1. Millainen vaikutus valikoimamuutoksilla on Sale Pyharannan myyntikatteeseen?

2. Saadaanko Sale Pyharannan havikki laskemaan uudelleenprofiloinnin avulla?

3. Onko Sale Pyharannan myyntikatetta mahdollista saada samalle tasolle Keulan
muihin Sale-ketjun myymal6ihin néhden?

4. Millainen vaikutus myynnin rakenteella on Sale Pyharannan myyntikatteeseen?

Tyon tuloksena saadaan numeerisia lukuja muutosten vaikutuksesta. Toimeksianto jat-
kuu opinnaytetyon toteuttamisen jalkeen ja vaikutuksia seurataan kuukausittain. Tar-

vittaessa tehdéan korjaustoimenpiteitéa.

4 YRITYKSEN KANNATTAVUUS

Kannattavuus on yritystoiminnan toimintaedellytys. Yritystoiminnan tulee olla kan-
nattavaa, jotta liiketoimintaa voidaan jatkaa. Yleisesti kannattavuus voidaan esittaa tu-
lojen ja menojen vertailuna. Kannattavuudella ilmaistaan yrityksen tuottavuutta raha-
prosessin ndkokulmasta. Yksinkertaisimmillaan kannattavuus on yrityksen voittoa,
mutta kannattavuutta voidaan kuvata myos liikevaihdon ja sidotun pddoman ja voiton
valisena suhteena. (Brax, S-A 2007, 5). Mikali yrityksen kannattavuus on heikkoa,
toimintaedellytykset heikkenevét ja toiminnan paattyminen tulee ennen pitkaa vastaan.
Heikko kannattavuus tarkoittaa kaytannossa, ettd yritys tuottaa tappiota. (Balance
Consulting 2017.)

Kannattava liiketoiminta tuottaa voittoa. Pitkalla aikavélilla yrityksen toiminnan tulee
olla kannattavaa. Lyhyelld aikavalilla yksittéinen tuote tai liiketoiminta-alue voi olla
kannattamatonta. Yksi liiketoiminnan haasteita on pitdd toiminta kokonaisuutena kan-
nattavana. Yrityksen pitd4d myos osata lopettaa kannattamaton toiminta tai tuote oike-
aan aikaan. (Viitala & Jylh& 2013.) Kannattavuuden pelkistettyné kaavana voidaan pi-

taa seuraavaa:
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TUOTOT — KUSTANNUKSET = VOITTO

Yrityksen tulokseen vaikuttavat tuotot ja kustannukset. Yksinkertaisuudessaan tulos
paranee, kun tuottoja lisatdan tai kustannuksia pienennetééan. Tuotot lisdantyvét, jos
myyntimadré kasvaa tai tuotteesta saadaan parempi hinta. Tulokseen voidaan vaikuttaa
my0s muuttuvia tai Kiinteitd kustannuksia alentamalla. (Tomperi 2010, 41.)

Tulosta voidaan parantaa, jos
e myynti kasvaa
e myyntihintoja nostetaan
o kiinte&t kustannukset laskevat

e muuttuvat kustannukset laskevat (Tomperi 2010, 41)

Tassa opinndytetydssé kasitelladn ainoastaan muuttuvien kustannusten kautta haettua
kannattavuuden parantamista, johon ratkaisua haetaan havikin osalta. Havikki on osa
muuttuvia kustannuksia. Téassa ty0ssé ei oteta kantaa tuotteiden myyntihintoihin eika
kiinteisiin kustannuksiin. Myynnilld on suuri merkitys ja valikoimamuutosten vaiku-
tuksia myyntiin seurataan l&pi projektin. Valikoimamuutoksia ei toteuteta myynnin

kustannuksella eli asiakaslédhtdinen valikoima sailyy myymaélassa entiseen tapaan.

Kilpailun kiristyminen on johtanut siihen, ett4 kaupan alan yritysten on etsittdva te-
hokkaampia liiketoimintamalleja kannattavuuden séilymiseksi. Laajaa liiketoimintaa
harjoittava kauppayritys menestyy nykyaan ainoastaan kokonaisvaltaisesti, loogisesti
ja integroidusti toimivalla ketjuliiketoimintamallilla. (Kautto & Lindblom 2005, 12.)
Kaupanalan hintakilpailu on rajua ja yrityksen kannattavuuden sailyttaminen edellyt-
t&a &arimmaisen kustannustehokasta toimintaa. Kustannustehokkuuden mahdollistaa
ainoastaan vain rakenteeltaan tehokas ketjuliiketoimintamalli. Ketjuliiketoimintamal-

lista on kerrottu tarkemmin opinnéytetyon osassa 6.

4.1 Elinvoimaa myynnista

Myyntié voidaan kuvata késitteell& vaihtokauppa. Toisin sanoen, kun annetaan jotain,

saadaan jotain. Vaihtokauppa edellyttda kahta keskeista asiaa: Tulee olla tarve asiaan,
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jota vaihdetaan ja liséksi tulee olla halu tehda vaihtokauppaa myyjan tai yrityksen
kanssa. Esimerkiksi kun nélkdinen ihminen haluaa ruokaa, hén valitsee kaupan, jonka
ruokaa haluaa ostaa. Vastineeksi kauppa saa asiakkaalta rahaa. Yksinkertaisuudessaan

myynti perustuu naihin kahteen asiaan. (Kokonaho 2011, 6.)

Liiketoiminnassa menestyminen edellyttdad yritykseltd, ettd tuotteita tai palveluita
myydéaén oikealla tavalla, oikeaan aikaan, oikealla hinnalla ja oikeille asiakkaille.
Myynti vahvistaa yrityksen elinvoimaa ja toimintaa. Asiakkaiden ostamat tuotteet tuo-

vat yrityksen tarvitsemaa vastiketta, jolla yritys voi toimia. (Kokonaho 2011, 15-16.)

Kannattavuuden perusta syntyy asiakassuhteista. Asiakkaiden kanssa asiointi synnyt-
taa yritykselle myyntituloa. Késitteeseen liikevaihto paastaan, kun myyntituloista va-
hennetadn myonnetyt alennukset, hyvitykset seké arvonliséverot. Liikevaihto kuvaa
yrityksen toiminnan kokoa ja kasvua. Yritykselle ei synny liikevaihtoa ilman maksavia
asiakkaita. Liikevaihdon kasvu on keskeistéd kannattavuuden kannalta, koska liikevaih-
don tulisi kasvaa samalla kuin kustannukset kasvavat. Useat kustannuserat kasvavat
ajan myota ainakin inflaation verran. Yrityksen tulee suhteuttaa liikevaihdon kasvu
omaan historiaan, tavoitteisiin, kilpailijoihin sek& toimialaan, jotta liikevaihdosta saa-
daan johtopaatoksia menestyksen ja kilpailukyvyn osalta. Asiakkaiden kanssa synty-

vista liiketoimista kertyy yritykselle myyntituloa. (Niskavaara 2012.)

4.2  Arvonmuodostus asiakkaan ja kaupan valilla

Nykyaikaisessa véhittaistavarakaupassa liiketoiminta perustuu asiakaskeskeisyyteen.
Kaupan tulee ansaita asiakastyytyvaisyys ja saada asiakas toistuvasti kayttdmaan kau-
pan palveluita. Tyytyvéinen asiakas korreloi vahvasti yksittdisen myymalan myyntiin.
Tyytyvéinen asiakas kasvattaa myymalan kassavirtaa ja luo pohjan véhittaiskaup-
payrityksen taloudelliselle pohjalle, tulokselle seka pitkélla etta lyhyella aikavalilla.
Kaupan tulee antaa asiakkaalle arvon tunteen, jonka han kokee tehdessaan kaupassa
tavaroiden tai palvelujen hankintaa. Asiakkaan kokema arvo on yksi kaupan toiminnan
lahtokohdista. Kaupan tuleekin kehittda asioita, joilla asiakkaan kokemaa arvoa paran-

netaan. Tallaista palveluntarjontaa ovat esimerkiksi kaupan tuotevalikoima. Kaupan
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tulee auttaa asiakasta toimimaan tdmén toiminnalleen asettamien tavoitteiden odotta-
malla tavalla. Kaupalla tulee olla késitys siitd, mitd asiakas tarvitsee ja mitka tekijat
toteuttavat asiakkaan toiveet. Asiakkaan arvon muodostumiseen on esitetty teoria,
jossa arvonmuodostus voidaan jakaa kolmeen osaan: perusarvoon, differoivaan liséar-
voon ja tulevaisuuden arvoon. Seuraavassa on esitetty arvonmuodostusten vaikutukset
asiakkaan ja kaupan valilla. (Kautto 2008, 29-30.)

Perusarvon muodostuminen alkaa siitd, ettd kaupan perustoiminta on kunnossa. Perus-
toimintaan kuuluu myymalan hyvé saatavuus, edullinen ja luotettava hintataso seka
myymaélén siisteys ja kunto. Jos jokin peruselementeistd pettdd, asiakkaalle syntyy
huono ostokokemus ja asiakassuhde voi paattya. Asiakas voi siirtyd myos Kilpailijalle.
Kaupan ei ole mahdollista edeté seuraavalle tasolle, jos perusarvo pettaa. Peruarvojen
ollessa kunnossa kaupalla on mahdollisuus arvoketjun seuraavalle tasolle, differoivaan
lisdarvoon. Differoiva lisdarvo koostuu pienistd asioista, kuten kanta-asiakasjarjestel-
mistd. Myods myymaéléan tarjoamia etuja tai kampanjoita voidaan pitda elementteina,
jotka tuovat asiakkaalle lisdarvoa perusarvon lisdksi. Kun perusarvot ja differoiva li-
séarvo toimivat yhdessd, lisdéntyy asiakkaan ostouskollisuus ja ostojen keskittaminen.
Kokonaisuutta voidaan kutsua asiakastyytyvaisyydeksi. (Kautto 2008, 30-31.)

Tulevaisuuden arvo on olennaista eteenkin uusissa ketjukonsepteissa tai nykyisten
konseptien uudistamisessa. Tulevaisuuden arvolla tarkoitetaan tulevaisuuden tuomia
asiakkaita ja heidan arvostustaan. Esimerkiksi ikarakenteet, elaméntyylit ja etniset ryh-
mat tuovat uusia haasteita ja mahdollisuuksia. Asiakkaiden tulevaisuuden tarpeista tu-
lee hankkia tietoa ja sitéd pitda pystya analysoimaan ja tekemaén oikea-aikaisia johto-
paatoksia. (Kautto 2008, 31-32.)

4.3 Myyntikate

Myyntikate on kaupalle tarked mittari. Myyntikate saadaan vahentdmaélla tuotoista
muuttuvat kustannukset. Myyntikatteen kaava on kuvattu alla.

MYYNTIKATE (€) = TUOTOT - MUUTTUVAT KUSTANNUKSET
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Virallisessa tuloslaskelmassa ei nykyaén erotella kuluja muuttuviin ja kiinteisiin kus-
tannuksiin. Myyntikatetta kdytetadnkin yleisesti tunnuslukuna vain tukku- ja vahittais-
kaupassa. Myyntikatteella ei mydskéan ole yleisté arvosteluasteikkoa. Tunnuslukua ei
taten voida kayttaa eri toimialojen vélisessa vertailussa. Eri alojen toimijoilla myynti-
katteen taso vaihtelee myyntikatteen tekijoista riippuen. Myyntikatteen suhteelliseen
tasoon vaikuttavia tekijoité voivat olla mm. ostojen suuruus tai katetason kayttaminen

kilpailukeinona (Balance Consulting 2017.)

Analyysiyhtio Balance Consultingin mukaan elintarvikkeiden véhittaiskaupan myyn-
tikate on jo vuosia ollut 24 prosentin tuntumassa. Viime vuosina kéyttokatteen osuus
on kuitenkin laskenut liikevaihdon pysyessa ennallaan kulujen kasvaessa. Yrityksen
kayttokate muodostuu liiketoiminnan tuloista ennen poistoja, rahoituseria ja veroja.
Kéyttokatteesta kay ilmi liikevaihdosta jaavé kate, kun toimintakulut on vahennetty.
Kéyttokate on myyntikatteen liséksi yleinen yrityksen kannattavuuden mittaamisessa
kaytetty kasite. (Balance Consulting 2017.)

Samalla toimialalla vaikuttavien toimijoiden myyntikatteen tarkastelussa tulee ottaa
huomioon myynnin rakenteen vaikutus katteeseen. (Balance Consulting 2017.) Ei
voida olettaa, ettd samalla tapaa toimivien tai samaan ketjuun kuuluvien paivittéista-
varakauppojen myyntikatteet olisivat aina lahelld yhtendistd tasoa. Kaupan sijainti ja
ympéristd vaikuttavat myynnin rakenteeseen, joka saattaa ndkya kaupan myyntikat-
teessa. Matalakatteisten tavararyhmien suuri myynti voi pitdé kaupan liikevaihtoa kor-

kealla tasolla, mutta myyntikatteen tasoa muita yksikoita alhaisempana.

Katetuotto ja myyntikate ovat synonyymeja. Vastaavasti katetuottoprosentti ja myyn-
tikateprosentti. Tuotteiden myynti tuottaa yritykselle tuloja ja néiden tuottamisesta
koituu kustannuksia. Kannattavuutta voidaan tarkistella katetuottolaskelmalla, jossa
tarkastelua voidaan tehda paivéan, viikon, kuukauden tai vuoden jaksoissa. Katetuotto-
laskennassa kéytetddn aina arvonlisaverottomia hintoja, sill& arvonlisavero on yrityk-
selle lapimenoera. Asiakas maksaa arvonlisaveron, jonka yritys tilittda valtiolle. Tuot-
teiden hinnoittelun yhteydessd myyntihintaan lisat&dan arvonlisévero. (Saaranen, Kolt-
tola & P6so 2016, 37.)
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Katetuottolaskennan kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin kustannuk-
siin. Muuttuvia kustannuksia ovat tuotteiden hankintaan tai valmistukseen liittyvat ku-
lut. Kiinteitd kustannuksia ovat esimerkiksi tilavuokrat, markkinointi-, lammitys-, sii-
vous- ja tietohallintokulut seka poistot. Katetuottolaskennan tuottojen mééritteita ovat
myyntituotto, katetuotto ja tulos. Myyntituottoon vaikuttuvat myyntiyksikkdjen maaré
seka tuotteen hinta. Katetuotto saadaan, kun myyntituotoista védhennetddn muuttuvat
kustannukset. Tulos saadaan, kuun katetuotosta vahennet&an kiintedt kustannukset.

Katetuottolaskelma on kuvattu alla. (Saaranen ym. 2016, 38.)

MYYNTITUOTTO
- MUUTTUVAT KUSTANNUKSET
= KATETUOTTO (MYYNTIKATE)
- KIINTEAT KUSTANNUKSET
= TULOS (VOITTO TAI TAPPIO)

4.4 Havikin hallinta

Héavikki on yksi yrityksen kannattavuuteen vaikuttava tekija. Péivittaistavarakaupan
jasenyritysten elintarvikkeista havikkiin paatyy keskimaarin 1,7 prosenttia. (Paivittais-
tavarakauppa Ry, 2017.) Eniten ruokakauppojen havikki& aiheuttavat tuorepuolen tuo-
teryhmat. Naité tuoteryhmié ovat hedelmat ja vihannekset, leipomotuotteet, liha-, kala-
ja einesvalmisteet sekd maitotaloustuotteet. Ruokakaupan ruokahavikki on keskimaa-
rin 13 kiloa suomalaista kohti. Suurin osa ruokahavikista syntyy kotitalouksissa. Kaa-

viossa 1. on kuvattu ruokahé&vikin jakaantuminen elintarvikeketjussa.

Kotitaloudet 30 % Alkutuotanto 12 %

Ravitsemuspalvelut 20 % Kauppa 18 %

Kaavio 1. Ruokahavikin jakautuminen elintarvikeketjussa. MTT, Foodspill-tutkimus
2010, 2012.
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Havikin hallinta on myymalélle tarkedd. Taman eteen kaupat tekevét jatkuvasti tyota.
Ruokakauppojen héavikki on saatu viime vuosina laskuun hyvén menekinhallinnan
sekd séhkaoisten ennuste- ja tilausjarjestelmien avulla. Havikin laskuun on vaikuttanut
my0s logistiikan tehostaminen seka aukioloaikojen vapautuminen. Myds ammattitai-
toinen henkilokunta tukee myymalan hdvikinhallintaa. (Paivittdistavarakauppa 2016,
6.)

Alennuskéytantd vahentéa ruokakaupan havikkié. Tuotteita voidaan myyda alenne-
tuilla hinnoilla parasta ennen- merkinndn tai viimeinen kayttopéiva -paivéayksen lahes-
tyessa. Myymatta jaéneita elintarvikkeita annetaan myds hyvantekevaisyyteen. Tama
on mya0s ensisijainen tapa toimia sovittujen sadanndsten mukaisesti. Eviran ruoka-apu-
ohje vuonna 2013 helpotti ruoka-avun toteuttamista. (Paivittaistavarakauppa 2016, 6.)
Evira, eli tarkemmin Elintarviketurvallisuusvirasto valvoo elintarvikkeiden turvalli-

suutta ja laatua omilla tutkimuksillaan. (Eviran www-sivut 2017.)

Myymaloiden valilla on suuria havikinvaihteluja. Selittavia tekijoita ovat havikinhal-
lintaan liittyvien raportointien- tai analysointikaytantdjen vaihtelevuus. Havikinhallin-
nassa tulee tunnistaa myymalat ja tuoteryhmat, joissa korostuu heikko myynti, huono
kate ja korkea havikki. Ruokakaupan hévikkia voidaan ehkaista automatisoiduilla ja
ennustepohjaisilla tilausjérjestelmilld. Automatisoitu tilausjarjestelma pyrkii tilaa-
maan myymalddn menekin mukaisen mé&arén tuotteita, todetaan Paivittaistavara-

kauppa ry:n Kauppa vahentaa ruokahavikkia-tiedotteessa.

Havikilla tarkoitetaan tuotteiden katoamista, vanhenemista, pilaantumista, rikkoutu-
mista tai yleisesti tuotteen myyntikelvottomuutta. Havikki on suoraan menetettya
myyntid. Paivittaistavarakaupan tuoretuotteissa havikki on huomattava ongelma ja
saattaa olla useita prosentteja tuoteryhmien myynnisté. Havikin taloudelliset vaikutuk-
set ovat huomattavia ja havikki ndkyykin suoraan yrityksen tuloksessa. Havikkia esiin-
tyy alkutuotannosta aina myymalan hyllyyn asti. Havikki voi olla tunnistettua tai tun-
nistamatonta. Tunnistettu havikki havaitaan ja kirjataan myymalan jérjestelméaan.
Myymatta jadneet pilaantuneet tuoretuotteet ovat hyva esimerkki tunnistetusta havi-
kistd. Tunnistamatonta havikkiéd on esimerkiksi varkaushavikki. (Finne & Kokkonen
2005, 280-281.)
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Kaupan tulee pyrkid minimoimaan havikki. Jotta havikki saadaan laskemaan, on kes-
keisté tunnistaa mista havikki syntyy. Tulee tunnistaa myymalat, tuoteryhmat ja tuot-
teet, jotka ovat erityisen alttiita havikille. Taman jalkeen hévikkiin tulee paneutua sy-
vallisemmin ja tunnistaa prosessit ja toimintamallit, jotka ovat hédvikin taustalla. T&-
man jélkeen voidaan suunnitella toimenpiteet havikin ehkéisemiseksi. (Finne & Kok-
konen 2005, 281-282.)

45  Saatavuuden varmistaminen

Asiakas haluaa 10ytaa tarvitsemansa tuotteen helposti ja nopeasti asioidessaan myy-
malassd. Myymalan hyllyt tulee olla loogisesti tavaroitetut ja tuotteiden saatavuuden
kunnossa. Myymalan saatavuus ei saisi koskaan kérsia kellon aikaan katsomatta. Vai-
tetadn, etta tuotteiden heikko saatavuus on suurin tekijé asiakassuhteen paattymiselle.
Myymaél&an saapuessaan asiakas haluaa helppoa ja vaivatonta asiointia. Hyllypuutteita
ei saa olla ja hintamerkinnat tulee olla kunnossa. Myymalan taytyy olla siisti ja puhdas.
(Kautto, M 2008, 35.)

Toimitusten hallinnan keskeinen tavoite on saatavuuden varmistaminen. Jos asiakkaan
etsima tuote on myymalan hyllylta loppu, seurauksena voi olla myynnin menetys ja
pahimmillaan asiakkaan menetys. Tuotepuutteita tuleekin tarkastella asiakkaan nako-
kulmasta. Hyllyst4 puuttuvaa tuotetta saattaa olla myymalén takavarastossa, mutta ei
asiakkaan saatavilla. Tallainen tilanne tulkitaan tuotepuutteeksi. (Finne & Kokkonen
2005, 276.)

Jos tuotepuute on toistunut myymaldssa useasti, kaupan riski asiakkaan menettdmista
kasvaa huomattavasti. Joskus tuotepuute saattaa johtua toimittajan tai tuotannon on-
gelmista. Talléin asiakkaalle voidaan tiedottaa puutteesta hyllyyn sijoitettavien kylt-
tien avulla. Talla tavoin voidaan véhentaa asiakkaan henkilékunnalle esittdmia kysy-

myksié. Asiakkaan pettymysté tuotepuutteeseen ei kuitenkaan saada vahennettya.

Tuotepuutteille on tunnistettu eri syitd. Tuotepuute on saattanut aiheutua tilausvir-
heesté tai tuotetta voi I0ytyd myymalan varastosta, joka on jaanyt hyllyttamatta. Kam-

panjoiden aikana tuotteita saatetaan myyda myymalassa useista eri paikoista ja asiakas
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kokee tuotteen puuttumisen, jos yhdestakin myyntipaikasta tuote on loppu. Myos na-
pistykset ja muu havikki saattavat sotkea tuotteiden saldotietojen oikeellisuuden, joista
Voi seurata ongelmia saatavuudessa. Joskus tuotepuutteita voidaan paikata korvaavilla
tuotteilla. Talloin asiakkaalle tarjotaan vastaavanlaista tuotetta loppuneen tilalle.
(Finne & Kokkonen 2005, 277-278.)

Tuotepuutteiden vastakohta on ylivarastointi. Tallgin asiakas ei koe hyllypuutetta ja
saa haluamansa tuotteen, mutta myymalan varastossa tuotteita on yli tarpeen. Kun
tuotteita kertyy myymalan varastoon, turvaudutaan alennuksiin tai pahimmassa ta-
pauksessa tuotteet joudutaan h&vittdmaan. Tastd seuraa menetetyn katteen lisdksi
mya0s tuotteiden hankinnan ja havittdmisen kustannukset. (Finne & Kokkonen 2005,
278-279.) Optimaalinen tuotteiden tilajako myymalédssa vahentaa ylivarastoinnin ris-
Kid.

5 KOHDEYRITYKSEN ESITTELY

5.1 S-ryhma

S-ryhmé on suomalainen vahittaiskaupan ja palvelualan yritysverkosto. Suomessa on
yli 1600 S-ryhmén toimipaikkaa. S-ryhmé muodostuu 20 itsendisestd alueosuuskau-
pasta ja niiden omistamasta Suomen Osuuskauppojen Keskuskunnasta (SOK). Lisaksi
S-ryhméén kuuluu seitseman paikallisosuuskauppaa. SOK tuottaa osuuskaupoille han-
Kinta-, asiantuntija- ja tukipalveluita. Osuuskauppojen verkosto on maanlaajuinen. Li-
séksi SOK harjoittaa marketkauppaa seka matkailu- ja ravitsemiskauppaa myds Bal-

tian alueella ja Pietarissa. (S-kanava www-sivut 2017.)

Osuuskaupat ovat osuustoiminnallisia yrityksid. Niiden omistajia ovat asiakkaat. S-
ryhmdssd omistajia kutsutaan asiakasomistajiksi. S-ryhman toiminnallinen tarkoitus
on tuottaa kannattavasti palveluita ja etuja asiakasomistajilleen. Toiminnan l&htékoh-
tana ovat asiakkaan tarpeet ja arjen helpottaminen palveluiden ja etujen avulla. (S-
kanava 2017.)
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S-ryhman palvelutarjontaan kuuluvat marketkauppa, tavaratalo- ja erikoisliikekauppa,
lilkennemyymél&- ja polttonestekauppa seké rautakaupan palvelut. Joidenkin osuus-
kauppojen palveluntarjontaan kuuluvat lisdksi autokauppa ja maatalouskauppa. S-
Pankki tarjoaa kattavaa pankkipalvelua kaikille asiakasomistajille. (S-kanava 2017.)

S-ryhman liiketoimintamalli on kuvattuna seuraavassa kuvassa 1.

ASIAKASOMISTAJAT

: SOK:N BONUSTA
E:SEIS\T BALTIAN JA MYBNTAVAT
VENAJAN YHTEISTYG-
TG | KUMPPANIT

M‘h‘pp. M."
Tavaratalo- ja erikoisliikekauppa kauppa S-ryhmiin
Lilkennemyymiilii- ja polttonesteckauppa Matkailu- ja liiketoimintaa
Matkailu- ja ravitsemiskauppa ravitsemis- tukevia
kauppa palveluja

Tuottaa kilpailukykyisii palveluja ja

etuja asiakasomistajille kannattavasti

Kuva 1. S-ryhmaén liiketoimintamalli ja sen tarkoitus (S-kanava 2017).

5.2 Osuuskauppa Keula

Osuuskauppa Keula on raumalainen, S-ryhméén kuuluva osuuskauppa, jonka omistaa
sen 30 000 toimialueella asuvaa jasentd. (Osuuskauppa Keulan www-sivut, 2017.)
Osuuskaupan séaantjen nojalla omistajajasenia kutsutaan asiakasomistajiksi. Keulan
vahittdismyynti vuonna 2016 oli noin 170 miljoonaa euroa. Keulan liiketoiminta-alu-
eita ovat market- ja erikoistavarakauppa, ABC- liiketoiminta, ravintolakauppa seka S-
Pankki. Osuuskauppa Keula toimii Euran, Eurajoen, Laitilan, Sékylan, Pyhdrannan ja

Rauman alueilla (Keula Corporate Governance Statement 2017.) Keulan toimialueella
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palvelee Prisma, seitsemén S-marketia, yhdeksén Salea, ABC-liikennemyymala, Lai-
tilan Tupa, Liikennemyymal& Talliketo, Emotion, Rauman Hiusprisma, Amarillo,
kaksi Pressoa, PizzaBuffa sekd kolme Hesburgeria. (Osuuskauppa Keulan toiminta-
katsaus, 2015.)

Keula tyollistaa talla hetkell& 1&hes 500 henkil6a ja on toimialueensa suurin palvelu-
alan tyonantaja. Keulan toiminta-ajatuksena on tuottaa asiakasomistajilleen kilpailu-

kykyisia palveluita ja etuja. Keulan arvot ovat:

e Olemme asiakasta varten
e Vastuun kantaminen ihmisistéd ja ymparistosta
e Toiminnan jatkuva uudistaminen

e Tuloksellinen toiminta

5.3 Sale Pyhéranta

Sale on yksi S-ryhmén vahittaiskauppaketju, joka toimii ldhes kaikkialla Suomessa.
Sale-myymaldiden tuotevalikoima on pienempi kuin suurien S-ryhmaén véhittaisketju-
jen, S-markettien ja Prismojen tuotevalikoima. Sale-myymaél&n tuotevalikoimasta 10y-
tyy kuitenkin kaikki tarvittavat arjen peruselintarvikkeet.

Sale Pyhéranta on yksi Keulan yhdeksastéa Sale -myymalasta. Sale Pyharanta on Keu-
lan pienin Sale, jonka vahittaismyynti vuonna 2016 oli noin 1,2 miljoonaa euroa. Myy-
malan kokonaispinta-ala on noin 220m?, josta myyntipinta-alaa noin 151 m2. Myynti-
pinta-alaa on vahan, jonka vuoksi oikean tuotevalikoiman hallinta myymaléassa on

haastavaa.

Pienilla myyméloill& on suuri merkitys maanlaajuisesti elintarvikehuollon ja asutta-
vuuden séilymisessa. Kilpailukeinoina voidaan pitaa laheisyytta ja palveluntarjontaa.
70 % Suomen myymalaverkostosta on alle 400 m? kokoisia myymaloité. (Paivittaista-

varakauppa 2016.) Osuuskauppa Keulalle on tarke&s, ettd Pyhdrannan kunnan asuk-
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kaille voidaan tarjota oma lahikauppa, jossa ostokset voi tehdd nopeasti ja vaivatto-
masti pysyvasti edulliseen hintaan. On siis tdrkead tunnistaa pienten myymaldiden

mahdollisuudet ja kehittdd myymaélén tuloksellista toimintaa.

Sale Pyharannan myynti kasvaa kesékautena merkittavasti, kun kesaasukkaat saapuvat
kuntaan mokkeilemaan. Sale Pyh&rannan myynti kasvaa toukokuusta elokuuhun lahes
1,5 kertaiseksi muihin kuukausiin ndhden. Suurimmillaan kesdkuukausien myynti voi
kasvaa jopa kaksinkertaiseksi talvikuukausien hiljaisimpaan aikaan nahden. Kesékau-
den aikana Sale Pyharannan myyntikatteen taso on tavallisesti hyvélla tasolla, mutta
alhaisempi myyntikate korostuu syksyn ja talven aikana.

6 MYYMALAN VALIKOIMAHALLINTA

6.1 Tuoteryhmégjohtaminen

Kaupankaynnin lahtokohta on kannattavan liiketoiminnan kehittdminen asiakastarpei-
den pohjalta. Kysynnén hallinta koostuu kokonaisuudessaan tuotteiden- ja palvelun-
tarjonnan suunnittelusta sek& niiden viestimisesta asiakkaalle. Kysynnén hallintaa on
valikoimien muodostus. Voidaan puhua myods kysynnan suunnittelusta. Suunnittelu it-
sessdaan on kyseenalainen ilmaisu, silla yritykselld on rajalliset mahdollisuudet luoda
kysyntaa. Tarkein tavoite luoda hyotya kaikille osapuolille: kaupalle, tavarantoimitta-
jille seké kuluttajille. (Finne & Kokkonen 2005, 172.)

Kysynnén hallinta ndhd&éan tavarantoimittajan ja vahittaiskaupan yhteystoimintana.
Osa tata prosessia on tuoteryhmajohtaminen, jota pidetddn kysynnan hallinnan yti-
mena. Karkeasti tuoteryhméjohtaminen tarkoittaa sitd, ettd yritys voi itse ohjata liike-
toimintayksikdita ja paattad palvelun tarjonnasta ja valikoimasta asiakastarpeiden mu-
kaan. Tuoteryhmajohtamisella pyritd&dn optimoimaan erilaisille myymaléille tuoteva-
likoima siten, ettd valikoimissa olevat tuotteet ovat valikoimissa juuri kysynnén
vuoksi. (Finne & Kokkonen 2005, 173.)
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Tarve tuoteryhm@johtamiselle johtaa juurensa aikaan, kun uusien tuotteiden maara
kaupan hyllyill& kasvoi rjahdysmaisesti. Talléin valikoiman hallinnasta tuli vaikeaa.
Toinen keskeinen asia oli véhittaiskaupan tilanhallinta. Tilahallinnan laht6kohtana on
saada myymalan vahéisista myyntinelidisté paras mahdollinen hyoty. Rajalliseen hyl-
Iytilaan pyritaén sijoittamaan kuluttajan tarvitsema valikoima. Myymalan kaytossa
oleva tila on usein liian pieni suhteessa siihen, kuinka paljon uusia tuotteita markki-
noille lanseerataan. Tilanhallinnalla pyritddn antamaan hyvin myyuville tuotteille
enemman hyllytilaa ja hyllynlammittdjat poistetaan valikoimista. Tilanhallinnan
avulla myds myymaélatyoskentely tehostuu. Asiakkaan on myods helpompi 16yta4 tuot-
teet hyllysté. (Finne & Kokkonen 2005, 173-174.)

Ketjukonseptissa tavararyhmien ja alatavararyhmien tuotelukumaéarét ja hinnoittelu-
strategian painotukset méaaritelladn asiakaslupausten ja vahvuuksien mukaisesti. Tuot-
teistuksessa ketjun omien tuotteiden osuus on tarkedd. Myos varastokierron tulee olla
nopeaa ja myyntinelididen kéytto tehokasta. Ketjun tekeméé perusvalikoimaa tayden-
tavat myymalan paikalliset valikoimat laajuuden ja tilanhallinnan suhteessa. Paikalli-
sella valikoimalla voidaan kohdentaa alueellisia tarpeita, mutta tdma ei kuitenkaan saa
tuottaa ongelmia ketjun perusvalikoiman ja yhteisten sdantGjen toteuttamisessa.
(Kautto & Lindblom 2005, 86-87.)

6.2 Ketjuliiketoiminnan mallintaminen

Kilpailun kiristyminen on johtanut siihen, ettd kaupan alan yritysten on etsittava te-
hokkaampia liiketoimintamalleja kannattavuuden séilymiseksi. On todettu, ettd nyky-
paivénd laajaa litketoimintaa harjoittava kauppayritys selviytyy vain ketjuliiketoimin-
tamallilla. Perinteisista tukku-vahittaiskaupparakenteista ollaankin vahitellen luopu-
massa. Tatd kehityssuuntaa on havaittu sekd Suomessa ettd muualla maailmassa.
(Kautto & Lindblom 2005, 12.)

Ketjukonseptin mukaisesti toimivat kaupat ja niiden yhteiselimena toimiva ketjuyk-
sikké muodostavat yhdessa ketjun. Ketjutoiminnan lahtokohta on sen jatkuva kehitta-

minen. Ketjuliiketoimintaa toteutetaan ketjukonseptin mukaisesti operatiivisissa liike-
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toimintaprosesseissa. N&it4 prosesseja ovat tavararyhmahallinta, markkinointi, osto-
toiminta ja tilaus-toimitusprosessi. Tavararyhmahallinnan tavoite on tuottaa konseptin
maardysten mukaisia ketjuvalikoimia. Valikoimien tulee olla asiakaslahtoisia, kiinnos-
tavia ja kilpailukykyisid. Markkinoinnin tehtédva on luoda ketjulle ja ketjun tuotteille
tunnettavuutta. Ostotoiminta ja tilaus-toimitusprosessit ovat ketjuliiketoiminnan logis-
tisia prosesseja. Kaikkien neljan operatiivisen prosessin tavoitteena on toimia yhtenéi-
sesti ja vuorovaikutteisesti koko toimitusketjun lapi asiakkaaseen asti. (Kautto & Lind-
blom 2005, 12-13.)

Ketjuuntumisen kautta tavoitellaan markkinoinnin ja suurtuotannon etuja. Kun ketjun
ketjuyksikko tuottaa suurimman osan markkinoinnista, saadaan paallekkéisia kuluja
karsittua. Keskitetylla asiakasprosessin hallinnalla saadaan lisaksi luotua ketjubrandia.
Ketjun kauppojen tulisi noudattaa yhteisid menettelytapoja, jotta ketjun tuottamat asia-
kasprosessit toimivat oikein. On siis tarkeéa, etta kaupat sitoutuvat noudattamaan ket-
juyksikdn tekemia paatoksia. (Kautto & Lindblom 2005, 15-16.) Suurtuotannosta saa-
daan etuja silloin kun ketjuyritys hallitsee kauppojen valikoimia kattavasti ja osto-
osasto neuvottelee ehdot luotettavasti ja uskottavasti koko ketjun volyymilla. (Kautto
& Lindblom 2005, 15-16.) Alla olevaan kuvioon 2. on kuvattu kolmen suurimman

péaivittaistavarakauppaketjun markkinaosuudet Suomessa vuodelta 2015.
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Kuvio 2. S-ryhman, K-ryhmén ja Lidl Suomi Ky markkinaosuudet Suomessa 2015

(Péaivittaistavarakaupan www-sivut 2017).
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S-ryhmaén toiminta alkoi 1990-luvun alkupuolella. Ketjukonseptit S-market ja Prisma
olivat alussa ja viela nykypaivana kauppaverkoston runko. Samoihin aikoihin kayn-
nistyi myds Bonus-kanta-asiakasjarjestelma, jolla on ollut paljon merkitysta asiak-
kuuksien hallinnassa. (Kautto & Lindblom 2005, 34.)

Kaupan tulee hallita tiedon paljoutta kehittadkseen ketjuliiketoimintaa. Kauppojen ke-
hittynyt tiedonhallinta onkin avannut mahdollisuuksia tuottavammalle toiminnalle
aina asiakkuuden hallinnasta logistisen ketjun paahan asti. Ketjutoiminnan kehityshis-
torian perusteella voidaan todeta, etté tiedon kerdamisella ja hallinnalla on suuri mer-
kitys koko ketjuliiketoiminnan aloittamiseen. Tuotteiden ja tavararyhmien myyn-
neistd, tuotoista ja kannattavuudesta saatu tieto aloitti toiminnan ja valikoimien kehit-
tdmisen uudella tavalla. (Kautto & Lindblom 2005, 28-29.)

6.3 Tuote ja tarve

Paivittaistavarakaupan valikoimien ytimena voidaan pitad kuluttajien tarpeita ja odo-
tuksia. Myymaélan kokonaisvalikoima muodostuu Kketjun tuottamasta perusvalikoi-
masta seka myymalédkohtaisesta tuotevalikoimasta. Myymalan valikoima koostuu ta-
vallisesti isommista volyymituotteista seka tietyille asiakasryhmille térkeistd tuote-
joukoista. (Paivittdistavarakauppa 2016, 10.) Tallaisia tuotejoukkoja ovat esimerkiksi

gluteenittomat tuotteet, joille 10ytyy oma asiakaskunta.

Paivittaistavarakaupan vuosijulkaisussa mainintaan, ettd myymaéldiden valikoimat
ovat viimeisten 20 vuoden aikana kolminkertaistuneet. Pienten ja suurten myymaloi-
den valikoimien koko vaihtelee suuresti. Pienissd myymaloissa tuotelukuméérat pyo-
rivat 2000 kappaleessa, kun taas isoissa hypermarketeissa tuotteita voi olla valikoi-
massa jopa 30 000. Seuraavan sivun kuviossa 3. on kuvattu valikoimissa olevien pai-
vittdistavaroiden tuotelukumaaria Keulan Sale-myymaldiden ja Rauman Prisman
osalta. Myymaélan tuotelukumaéara elaa jatkuvasti, kun uutuuksia tulee valikoimiin ja
tuotteita poistuu. Kuviossa olevat luvut ovat tammikuun 2017 alun tilanteesta. Kuvio
havainnollistaa pienten myymaléiden ja suurten hypermarkettien valikoimatuotteiden

iSoa eroa.



25

—

Tuotelukumas
Ll S T ¥ R S B RN - - T - I ]
TR
-

Toimipaikka

Kuvio 3. Valikoimatuotteiden lukumaéara 2.1.2017, Keulan Prisma ja Salet.

Rauman Prismassa pdivittaistavaroita oli mittaushetkelld valikoimissa lahes 20 000
kun taas Sale Pyh&rannan valikoimissa hieman yli 2 600. Sale Pyhdrannan valikoima-
tuotteiden lukumaéra muuttuu profilointimuutosten jalkeen. Tydn empiirisessa osassa

kuvataan profilointien vaikutus valikoimatuotteiden lukumaariin.

Tuotteiden hankintaprosessi vaihtelee yrityksesta riippuen. Suomessa pdivittéistavara-
kaupan hankinnat tehdaan suurimmaksi osin viiden toimitusketjun kautta, joista yksi
on Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta SOK. S-ryhman ketjuvalikoimat muodos-
tetaan ketjuohjauksen toimesta. Lisaksi valikoiman muodostamiseen osallistuvat
osuuskaupan valtuuttama henkil6d ja myymalapaallikko. (Paivittaistavarakauppa 2016,
10).

Kaupan tuotevalikoima elda lapi vuoden. Uutuuksia tulee ja vanhoja poistuu. Hyvin
myyvét tuotteet saavat hyllyiltd enemman tilaa ja vastaavasti heikosti myyvien tuot-
teiden hyllytilaa pienennetéén tai poistetaan valikoimista kokonaan.

Private label -tuotemerkeilld kuluttajille halutaan tarjota laadukkaita tuotteita edulli-

seen hintaan. Private label tuotteet ovat kaupan omia tuotteita, joilla kauppa hakee
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asiakasuskollisuuden liséksi etuja brandin vahvistamiseen, toimitusketjun hallintaan
sekéd kaupan katteen kehittamiseen. My0s asiakaskuntaa on mahdollista kasvattaa
oman merkin tuotteilla. Tdmé& puolestaan kasvattaa yrityksen liikevaihtoa. Kaupan
omien merkkien osuus vuonna 2015 oli asiakkaiden ostoista noin 23 %. (Paivittéista-
varakauppa 2016, 10). S-ryhmén ruokakauppojen omia tuotemerkkeja ovat Koti-

maista, Rainbow ja X-tra tuotemerkit. (Patarummun www-sivut 2017.)

6.4 Valikoiman profilointi

Myymaélén valikoiman profiloinnilla tarkoitetaan tuotevalikoiman muokkaamista.
Tuotevalikoiman tulee olla sopeutettu kaytettavissa olevaan tilaan. Valikoiman profi-
lointi tapahtuu valikoimaluokkaa muuttamalla. Pienmyymaldiden valikoimaluokat
ovat S-ryhmén valikoimarakenteessa jaettu kahdeksaan kokoluokkaan Y1-Y8. Ket-
juohjauksessa tehdaan tuotteistukset kaikkiin valikoimaluokkiin. Tuotelukumaara kas-
vaa aina suuremman valikoimaluokan mukaan. Esimerkiksi jalkiruoka ja texmex esil-
lepanoryhméssa Y 1-valikoimaluokkaan kuuluu tarkistushetkelld 24 tuotetta ja Y?2-va-
likoimaluokkaan Y1-valikoimatuotteiden liséksi 26 tuotetta. Profiilin vaihtuessa
Y2:sta Y1:seen muuttuu myos esillepanoryhman tilatarve. Y2-profiili tarvitsee kaksi
moduulia myymalatilaa, kun taas Y1:n tuotevalikoima mahtuu yhteen moduuliin.

Myymalan saa hyllykartoilta tiedon valikoimaprofiilien moduulitarpeista.

Profiloidun valikoiman lisaksi yksittéisia tuotelisdyksia voidaan tehda ketjuyksikon
valikoimaan. Yksittéisia valikoimalisayksia voivat olla muun muassa asiakkaiden toi-
veet. Valikoimalisaykset pit4a aina olla perusteluja. Liséksi ndiden myyntié tulee seu-
rata aktiivisesti ja varmistaa, ettei ketjuvalikoiman ulkopuolelta lisatyt tuotteet paady
sadanndllisesti havikkiin. Lisévalikoiman tuotteet saattavat estdd ketjuyksikkdkohtai-

sen hyllykartan toteutumisen, koska hyllytila kéy liian ahtaaksi.
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6.5 Tilanhallinta

Paivittdistavarakaupan tilahallintaa on harjoitettu jo 1980-luvun puolivalista alkaen.
Myymalan myyntitilaa pyrittiin tilanhallinnan avulla hyédyntdm&én mahdollisimman
tehokkaasti. Tilahallinnan tarkoitus on, ettd myyntitilaan sijoitetaan valikoimakoko-
naisuus, joka vastaa asiakkaan tarpeita ja on kaupalle tuottava. Myymala toteuttaa ti-
lanhallintaa jarjestelmisté saatavien hyllykarttojen avulla. Finne ja Kokkonen nimitta-
vt kirjassaan hyllykarttoja hyllykuviksi. Tilahallintasovellukset piirtavat hyllykuvat,
joiden pohjalta myymalan tydntekijé asettelee tuotteet omille paikoille hyllyyn. Rajal-

linen hyllytila voi johtaa siihen, etté tuotteita on pakko poistaa valikoimasta.

Hyllykuvia piirrettaessa tulee ottaa huomioon myos estetiikka. Tuotteita on mahdol-
lista ahtaa tehokkaasti kaytettavissa olevaan tilaan, mutta tallgin hyllyt eivét ole hyvan
nakoisia. Siisti ja jarjestyksessa oleva hylly parantaa asiakkaan mielikuvaa. Naista
syista hyllykuvia pidetd&nkin keskeisend myymaloiden ja ketjuohjauksen valisend va-
likoiman toteuttamisen vélineena. (Finne & Kokkonen 2005, 250-252.)

Myymaélén on mahdollista saavuttaa seuraavia hyotyja toteuttaessaan hyllykarttoja:
e Ketjun yhteiset toimintatavat
o Hyllyt ovat asiakkaiden tarpeiden mukaisia
e Tuotteiden jérjestys on looginen
e Saatavuus paranee, kun tuotteiden menekki on huomioitu tilanjaossa
e Kysyntdd voidaan ohjata eri tuotteille

e Uutuudet ovat selkeasti esilla

Finnen ja Kokkosen toteamusten liséksi voidaan tilanhallinnan hyotyna ndhda myy-
malatyoskentelyn tehokkuus. Hyllykartan toteutuessa myymaldkohtaisesti saadaan
hyllykartoilta tilausparametrit tuotteille automaattisesti. Nain myymaléssa saastyy ai-

kaa, kun jarjestelma hoitaa tilausprosessin kulun alusta alkaen.

Tavararyhméhallinta on ketjun ja tavarantoimittajan valinen toimintamalli, jossa tava-

raryhmia johdetaan strategisina yksikkoind. Tavararyhman méarittely on tavararyhma-
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hallinnan perusta, jossa tuotteistusta tehdessa huomioidaan kuluttajien tarpeet ja miel-
tymykset. Tavararyhmé muodostuu tuotteista ja palveluista, jotka asiakkaan ndkokul-
masta muodostavat riippuvuuden. Kustakin tavararyhmasté voidaan erotella viela ala-
ryhmid asiakkaan péaatoksentekomallin mukaisesti. Ketjun kaupoille luodaan tilanhal-
lintasuunnitelma hyllykuvineen tavararyhmahallintaprosessin kautta. Asiakkaan osto-
kayttaytyminen, loogiset hyllyt sekd menekin mukainen tilanjako kuuluvat tilanhallin-
tasuunnitelmaan keskeiseen ideaan. Tilanhallinnalla on mahdollista hallita myds
myyntikatteen tasoa. Kaupan tulee toteuttaa ketjuvalikoimaa, tilanhallintaa ja hyllyku-

via ketjusd&nnosten mukaisesti. (Kautto & Lindblom 2005, 94.)

6.6 Tuotteet esillepanoryhmissa

Tuotteiden hallinta esillepanoryhmittdin on S-ryhmén oma tapa ryhmitelld tuotteita.
Esillepanoryhma jakautuu kahdeksaan alatasoon. Jokaisella ketjulla on profilointitaso,
jolle myymalan profiili maaritellaan. Prismoissa profilointitaso on padasiallisesti 7., S-

marketeilla 6., pienmyymaloilla ja liilkennemyymalgilla 5.

Esillepanoryhmakohtainen profilointi helpottaa valikoiman ja tilan yhteensovitta-
mista. Oikeaa valikoimaluokkaa valittaessa kunnioitetaan padasiallisesti kéaytettavissa
olevaa tilaa. Ketjuohjaus tuottaa vuosittain aputaulukon esillepanojen profilointia var-
ten. Aputaulukosta kay ilmi kuinka paljon kunkin esillepanoryhman profiili tarvitsee

myymalétilaa, jotta hyllykartta on mahdollista toteuttaa.

S-ryhmaéssa on kéytossa valtakunnallinen tavararyhmittely Kaukeva. Kaukeva on Kau-
pan keskusvaliokunnan nimissa luotu kotimainen tuotteiden ryhmittely, joka luotiin
1960-luvulla. (GS1 Finland). Myymélan kassajarjestelméa kayttaa Kaukeva -tavararyh-

mittelya.

6.7 Hyllykartat S-ryhméssa

Valikoimamuutoksia tulee paivittaistavarakaupassa tiuhaan tahtiin. Valikoimamuu-

toksia ohjataan tavallisesti jaksonvaihdosten mukaisesti. Ketjuohjaus tuottaa jokaiselle
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uudelle valikoimajaksolle esillepanoryhmékohtaisia hyllykarttoja. Kaikille esille-
panoryhmille on saatavilla oma hyllykartta. Hyllykartoille ja edelleen hyllyyn paatyva
valikoima syntyy eri tekijoiden yhteistyona. Tarkein tekijéa on asiakkaan tarve. Hylly-
kartoille paatyy tuotteita myos ajan trendien mukaisesti. (Assélenti 2013.) Tuotteet si-
joitetaan hyllyihin hyllykartan mukaisesti. Hyllykarttojen tarkoitus onkin antaa tuot-
teille oikea jarjestys myymal&an. Tavallisesti suurivolyymiset tuotteet saavat eniten
hyllytilaa. Sill&, sijaitseeko tuote yla-, ala-, vai keskihyllylla on myos tuotteen menek-
kiin olennaisesti vaikutusta. Keskihyllyltd myytavén tuotteen menekki on yleensé suu-

rinta. Kaikille tuotteille ei ole mahdollista antaa hyllyn parasta sijoituspaikkaa.

Myymaélén on mahdollista kéyttad joko yleiskarttaa tai ketjuyksikkdkohtaista hylly-
karttaa. Myyméla tulostaa yleiskartan Tuhti-jarjestelmastd. Myymala valitsee kéytet-
tdvan hyllykartan esillepanoa vastaavan valikoimaprofiilin mukaan. Kulkusuunta
madraytyy myymaélakierron mukaan. Yleiskartalta 10ytyy kaikki ketjuvalikoimaan
kuuluvat tuotteet. Yleiskarttaa kdytetaan silloin, kun ketjuyksikkékohtaista hyllykart-

taa ei onnistuttu tuottamaan.

Suurimpaan osaan esillepanoista on saatavilla ketjuyksikkdkohtainen hyllykartta. Ket-
juyksikkokohtainen hyllykartta on nimensa mukaisesti myymaélékohtainen ja kartalla
oleva tuotteistus vastaa taysin myymalassa olevaa valikoimaa. Yksittéisia tuotteita on
mahdollista ohjata pois kartalta oleellisella syyll&. Ketjuyksikkdkohtaiselle hyllykar-
talle nousevat ketjuvalikoiman lisaksi myymaélén lisdvalikoiman tuotteet. N&it4 ovat
tuotteet, jotka ovat nostettu myymalan valikoimaan ylemmista valikoimaluokista tai
paikallisilta toimijoilta. My0s ketjuyksikkdkohtainen hyllykartta tulostetaan Tuhti-jar-
jestelméstd. Mikéli myymaléan valikoima esillepanoryhmaéssa ylittaa tilaan mahtuvan
ketjuvalikoiman, ei voida luvata, ettd ketjuyksikkokohtainen hyllykartta toteutuu on-
nistuneesti. Alueosuuskauppa on vastuussa jokaisen ketjuyksikkdnsa myymalapohjan,
allokointien ja kalustetietojen oikeellisuudesta. Hyllykarttatuotantoa varten on véltta-
méatonta, ettd kaikilla tuotteilla on mitta- ja esillepanotapatiedot Tuotehallintajérjestel-

massa oikein.

Tavoitetila on tuottaa myymalalle mahdollisimman paljon onnistuneita ketjuyksikko-

kohtaisia hyllykarttoja. Kun myymala toteuttaa esillepanon ketjuyksikkdkohtaisen
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hyllykartan mukaisesti, siirtyvat hyllykartalta tuotteille automaattisesti hyllytilat, ti-
lausrajat, toimituspakkaukset seka menekit. N&ain myds tuotteiden tilaaminen kaynnis-

tyy automaattisesti.

Ketjuyksikkokohtaiset hyllykartat tehostavat myymaéléan toimintaa. Kun esillepano on
toteutettu ketjuyksikkokohtaisen hyllykartan mukaisesti, tuotteiden hyllytilat ovat oi-
kein eikda myymaélan tarvitse kéayttaa aikaa hyllytilojen muuttamiseen. Kun tuotteiden
hyllytilat ovat oikein, toimii myds tilaaminen. Tilausjéarjestelmé pitaa huolen tuottei-

den saatavuudesta.

Sale Pyharannan on ollut haasteellista toteuttaa hyllykarttoja rajallisen hyllytilan
vuoksi. Myymaéléan ketjuyksikkdkohtaisten hyllykarttojen toteutusaste tulee kehitty-
maan profilointimuutosten jalkeen, kun myymalaan on tehty oikea, tarvittava tilajako
esillepanoryhmien osalta.

6.8 Valikoiman toteutus

Tahti-raportoinnista saatavalla raportilla seurataan myymalan valikoiman toteutusta.
Valikoiman toteutus kertoo prosenttiosuuksin, kuinka paljon myymaéléan valikoimaan
kuuluvia tuotteita on myyty valitulla ajanjaksolla. Jos myymaléan valikoiman toteutus-
prosentti olisi 100, olisi myymala myynyt valitulla ajanjaksolla kaikkia valikoimaan
kuuluvia tuotteita ainakin yhden kappaleen. Kun tuote myydaan kassajarjestelméaan,

siirtyy tasta tieto Tahtiin.

Sale Pyhé&rannan valikoiman toteutusaste on todettu olevan alhainen. Alhainen vali-
koiman toteutus johtuu myymalan liian suuresta tuotevalikoimasta. Profiloimalla myy-
malan tuotevalikoima uudelleen saadaan valikoimaa toteutettua suuremmalla toteutus-
asteella. Valikoiman toteutuksella ei ole myynnin tai katteen valista synergiaa vaan
tall& voidaan todeta tuotteet, jotka eivét tuota myyntid. Opinndytetydssé todetaan vali-

koiman toteutusasteella tarve myymaélan profilointien uudistamiselle.
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7 PROFILOINTIMUUTOSTEN TOTEUTUSPROSESSI

On todettu, etté valikoimal&dhtdinen muutosprosessi tulee Sale Pyharannassa toteuttaa.
Profilointimuutosten tarve voidaan todeta valikoiman toteutusasteella. Valikoiman to-
teutusaste kertoo prosenttiluvuin myytyjen tuotteiden osuuden myymaélan kokonaisva-
likoimasta. L&htdarvon mittaus tehtiin vuoden 2016 osalta kuukausikohtaisen keskiar-
von mukaan. Mittaus kannatti toteuttaa keskiarvomittauksella siité syysté, etta valikoi-
matuotteiden lukuméaara vaihtelee kuukausittain muun muassa jaksonvaihdoksien yh-
teydesséd. Mikéli mittaus olisi tehty ainoastaan viime vuoden helmikuun ja maaliskuun
toteutuneiden tulosten pohjalta, 1&htéarvot eivat olisi taysin relevantteja. Valikoiman
toteutuksen keskiarvo Sale Pyhdrannassa oli viime vuonna 63,5 prosenttia. Tdman mu-
kaan yli 36 prosenttia myymalan valikoimiin kuuluvista tuotteista jai kokonaan myy-
matta. Myymalan valikoimissa todettiin olevan tuotteita, jotka veivat hyllytilaa, mutta
eivat myyneet. On myds mahdollista, ettd tuotteet eivat hyllyyn asti ole missdéan vai-
heessa paatyneet. Tdmé antaa lahtokohdan valikoimien muutostarpeelle. L&htéarvojen
mittaus tehtiin paivittaistavaroiden osalta. Kayttotavaran tuote-alue oli tydsta rajattu

kokonaan pois.

Muutosprosessin toteamisen jéalkeen edettiin myymaléan tunnuslukujen analysointiin.
Myymaéléan tunnuslukujen keruu alkoi selvittamélla esillepanoryhmien katerakennetta.
Tahdista raportoitiin esillepanoryhmien aikaisemmin toteutuneet myyntikatteet ja pai-
kallistettiin muutosta kaipaavat tuote-alueet. Lisdksi Tahdista raportointiin myymaléan
ketjuyksikkokohtaisessa valikoimassa olevat tuotteet. Katerakenteen perusteella tun-

nistettiin lisdvalikoiman tuotteet, joiden valikoima mahdollisesti tulisi paattaa.

Pelkastaan esillepanoryhman toteutuneen myyntikatteen pohjalta profiloinnin muutos-
tarvetta ei voitu todeta. Tarvittiin tieto myos esillepanojen toteutuneista myynneisté.
Koska muutoksia ei toteuteta myynnin kustannuksella oli tarkedd huomioida toteutu-
neen myynnin ja myyntikatteen suhde. Seuraavissa kappaleissa on kerrottu tarkemmin
analysoitavan aineiston kerddmisestd, toteutusvaiheesta sekd myymalan valikoimiin

tehdyistd muutoksista.
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7.1 Léahtdaineiston kerddminen

Myymélékohtaista tunnuslukuaineistoa saadaan S-ryhman kaytdssa olevasta Tahti -
raportointijarjestelmastd. Tahdista I6ytyy valmiita raportteja péivittdiseen johtamiseen
sekd myymalatyota tukevaan tyoskentelyyn. Tahdista on saatavilla raportteja muun
muassa havikin, myyntikatteen, valikoiman toteutuksen ja saatavuuden analysointiin.
Tahtiin siirtyy yon aikana edellisen paivén toteutuneet tunnusluvut. Raportoija valit-
see, milta ajanjaksolta toteutuneita lukuja haluaa tarkastella. Seuraavassa on esitelty

paapiirteittdin Tahdin valmiita raportteja, joita ldhtdaineiston keruussa kaytettiin.

OKO04-03 Ketjuyksikkokohtaiset valikoimat -raportilta saadaan lisdvalikoiman tuotteet,
jotka ovat nostettu myymalan valikoimaan ketjuvalikoiman ulkopuolelta tai ylemmisté
valikoimaluokista. Raportilla on mukana myds opinnaytety6ssa tarkeana pidettavien

tunnuslukujen mittarit eli myynti, myynti yksikot ja kate-eurot tuotetasolla.

OKO04-12 Ketjuyksikon profiilit ja allokoidut tilat -raportilta saadaan myymaélan esille-
panoryhmien valikoimaprofiilit sekd myymaléssa olevien kalustepaikkojen lukumaa-

rat.

OKO04-01 Valikoimatuotteiden lukumaara, myyntiosuudet.... -raportilta saadaan myy-
malan valikoimissa olevien tuotteiden lukumaara. Liséksi raportin avulla voidaan sel-

vittdd myymalan valikoiman toteutusastetta.

OKO02-01 Rivialennukset ja havikki kehityslukuineen -raportilla tutkitaan havikkia ha-
lutulla tuotehierarkiatasolla. Raportilta voidaan valita, halutaanko havikkia analysoida

tuotejoukkoina (esimerkiksi esillepanoryhmissa) tai mahdollisesti tuotetasolla asti.

Valmiiden raporttien lisaksi tietoa keréttiin raportin rakentajalla tehdyistad omista ra-
porteista. Raportin rakentajalla raportoija voi valita raportille tarvitsemansa tunnuslu-
kujen mittarit. Td&mé& yksinkertaistaa raportin ulkoasua ja helpottaa raportin tulkintaa,

kun tyossa tarpeettomat tunnusluvut saadaan raportilta rajattua pois.
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Valikoimamuutosten valmistelussa tietoa keréttiin yhteen useilta eri raporteilta. Tah-
dista saatujen tunnuslukujen lisaksi tietoa tarvittiin tilanhallinnan mitoitustaulukosta.
Mitoitustaulukosta saatiin tarvittavaa tietoa kunkin valikoimaluokan tarvitsemasta ti-
lajaosta. Tiedot vietiin Excel -taulukkolaskentaohjelmaan. Taulukkoon listattiin myy-
malan kaikki paivittaistavaroiden esillepanoryhmét. Kunkin esillepanoryhman profi-
loitava taso merkittiin taulukkoon erikseen. Sale-ketjussa péaasiallinen profilointitaso
on viisi, mutta on myo6s poikkeuksia, joissa profilointitaso on tata tasoa alempi. Tilan-
hallinnan osalta oikea profilointitaso on tarked. VVaara esillepanoryhman profilointitaso
johtaa ketjuyksikkdkohtaisen hyllykartan epdonnistumiseen. Liséksi taulukkoon lisat-
tiin sarake kunkin esillepanorynmén nykyisesté profiilista, joiden pohjalta yliprofi-
lointi tunnistettiin. Naiden liséksi taulukkoon vietiin esillepanoryhmien toteutuneet
myynnit ja myyntikatteet. Alla olevaan taulukkoon on havainnollistettu taulukon ul-
koasua rajatuilla valinnoilla. Varilla korostettu esillepanoryhma kertoo esillepanoryh-
man profilointitason. Esimerkkitaulukkoa on yksinkertaistettu ja muokattu julkiseen

ty6hon esitettdvaan muotoon.

= PROFILOINTITASO

EPR4 EPRS EPRG6 PROFIILI My € My €ind |Ka €|Ka €ind [Ka % [Ka % +/-
4VALINTA: LIHA KALA JA -VALMIST. 5 VALINTA: LIHA, KALA JA KALAVALM. & VALINTA: KALA JA KALAVALMISTEET Y2
4VALINTA: LIHA KALA 14 VALMIST. S WVALINTA: LIHA, KALA JA KALAVALM. & VALINTA: SILLIT JASILAKAT Y2
4TUOREET LEIPOMOTUOTTEET S RUOKALEIVAT J& KOTIPAISTD & TUMMAT RUOKALEIVAT Y3
4ATERIA—AINEK5EI'J5AILJA LASTEMR. |5 VIHANNES-, LIHA-JA KALASEILYE 6 KURKKU- 14 PUNAIUURISAILYKKEET Y2
4VILJATUOTTEET RIIS| PERUNAVALM (5 HIUTALEET SUURIMOT, MUROT,MYSLIT |6 MUROT JAMYSLIT Y2
4VILIATUCTTEET RIIS| PERUNAVALM |5 JAUH, TARKKELYKSET, MUUT VILIATUOT. |6 JAUHOT, TARKKELYKSET, MUUTVILIA Y2
4VILJATUOTTEET RIIS| PERUNAVALM |5 PASTA, NUUDELI, RIISI, PERUNAVALM & PASTAJANUUDEL! Y2
4VILIATUOTTEET RIIS| PERUNAVALM |5 PASTA, NUUDELI, RIISI, PERUNAVALM & RIISI JA PERUNAVALMISTEET Y2
4 PUHDISTUS- JA PESUAINEET 5 KODIN PUHD.- JA ASTIANPESUAINEET & KODIN PUHD.- JA ASTIANPESUAINEET Y2
4 PUHDISTUS- JA PESUAINEET 5 PYYKINPESU, HUUHTELU JA KASITTELY & PYYKINPESU, HUUHTELU JA KASITT Y2

Taulukko 1. Esimerkki koostetusta taulukosta mittareineen.

Sale Pyhdrannassa profiloituja paivittaistavaroiden esillepanoryhmié oli kaikkiaan 50.
Profiloitavien esillepanoryhmien mééra vaihtelee myymaélan kokoluokan mukaan.
Taulukkoon koottujen tunnuslukujen pohjalta tunnistettiin esillepanoryhmat, joihin
profilointimuutos tulisi toteuttaa. Tunnistetuille esillepanoryhmille lisattiin tauluk-
koon ehdotus uudesta valikoimaprofiilista. Esimerkkitaulukossa tatd saraketta ei nay-
teta.

Yliprofilointien lisdksi rakennettiin Tahdista saatujen toteutuneiden tunnuslukujen
avulla taulukko, jonka avulla tunnistettiin havikin taso kaikissa esillepanoryhmissa.

Havikin arvoa tutkittiin euromadraisesti sekd prosenttiosuuksin.
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Vertailemalla Keulan Sale-myymaéldiden havikin tunnuslukuja tunnistettiin esille-

panoryhmat, joissa Sale Pyharannan havikki korostui ketjun keskiarvosta.

Profiloidun valikoiman liséksi tutkittiin myymalén ketjuyksikkokohtaista valikoimaa.
Ketjuyksikkokohtaisia valikoimatuotteita ovat lisavalikoiman tuotteet, jotka ovat nos-
tettu myymalan valikoimaan ketjuvalikoiman ulkopuolelta tai ylemmista valikoima-
luokista. Lisdvalikoiman tuotelistaus ajettiin Tahdista. Lisavalikoimissa olevat tuotteet
kaytiin yksitellen 1api ja taulukkoon merkittiin tuotteet, jotka mahdollisesti tulisi vali-
koimasta poistaa. Poistettavien listalle nousi tuotteet, joiden myyntimaaré suhteessa

hyllytilaan ei ollut tuottavalla tasolla.

Profiilin muutostarve todettiin kaikkiaan 22 esillepanoryhmaéan. Lisdvalikoiman osalta
todettiin, ettd poistotarve olisi noin 60 tuotetta. Muutoksia ei viel& t&ssé vaiheessa to-
teutettu. Lahdeaineiston keruu toteutettiin kokonaisuudessaan tammikuun 2017 ai-

kana.

7.2 Toimipaikkakaynti ja muutosten vahvistaminen

LahtOaineiston kerdadmisen jalkeen tehtiin toimipaikka kaynti Sale Pyharantaan. Muu-
tosehdotukset kaytiin yhdessa myymaélapaallikén kanssa l&pi. Toimipaikkakéynnin
yhteydessé sovittiin, ettd profilointimuutokset toteutetaan kaikkiin 22 esillepanoryh-
maan. Lisaksi sovittiin, etta 60 lisdvalikoiman tuotetta poistetaan valikoimasta. Myy-

malapaallikon kanssa sovitut muutokset raportointiin.

Samalla toimipaikkakaynnilla myymalan tilatiedot tarkistettiin. Uusille valikoimapro-
fiileille maariteltiin uusi tilajako mitoitustaulukon mukaisesti. Muutostiedot raportoin-
tiin. Samalla toimipaikkakdynnilla tarkistettiin tilajako myds niista esillepanoryh-
mistd, joihin muutostarvetta ei todettu. Nain ollen tilanhallinnan jarjestelméssa oleva

tieto varmistettiin tdysin paikkaansa pitavaksi.
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7.3  Profiloinnin ja tilanhallinnan toteutus

Sale Pyhé&rannan profilointimuutokset toteutettiin tammikuun 2017 aikana. Muutokset
vietiin jarjestelmiin Osuuskauppa Keulan konttorilla, josta tarvittavia jarjestelmié hal-
litaan. Profiilimuutokset tehtiin Tuotehallintajarjestelméaén (Tuhti) siten, ettd uudet

profiilit saatiin voimaan jo hyvissé ajoin tammikuun 2017 aikana.

Todettiin, ettd muutokset kannattaa toteuttaa heti vuoden alkuun. Mittausjaksolle hel-
mikuusta maaliskuuhun ei kohdistu péivittdistavarakaupan myynteihin vaikuttavia se-
sonkeja. Kauppojen aukiolot vapautuivat vuoden 2016 alussa, joten myyntipéivien
madara oli stabiili. Profilointien tuomaa muutosta seurataan I&pi vuoden ja vuonna 2018

on myymaél&sta saatavilla koko vuodelta vertailukelpoisia lukuja.

Profilointimuutokset seka lisavalikoimatuotteiden poistot tallennettiin Tuotehallinta-
jarjestelmaan. Mittausjakson aikana Sale Pyhdrannan lisdvalikoimaan tehtiin muuta-
mia tuotelisdyksié. Lisaykset kirjattiin ylos. Myymalapaallikon kanssa sovittiin, etta
jos mittausjakson aikana tulee tarve valikoimalisdyksille (muun muassa asiakastoi-

veet), ndmaé Kirjataan ylos.

Tuhtiin tehtyjen profilointimuutosten jalkeen vietiin tilanhallinnan jarjestelméan myy-
malan uusi tilajako. Muutosten myota esillepanoryhmien tilajako myymalasséa muut-
tui. Muutokset tulee viedéa tilanhallinnan jarjestelméaan, jotta ketjuyksikkokohtainen
hyllykarttatuotanto voi toimia. Tavoitetila on toteuttaa kaikki ketjuyksikkokohtaisessa
hyllykarttatuotannossa olevat esillepanot ketjuyksikkokohtaisella hyllykartalla. Tal-
I6in myymalatydskentely tehostuu, kun jarjestelméa hoitaa tilausprosessin automaatti-

sesti ja tuotteet saavat oikean hyllytilan suoraan hyllykartalta.

7.4 Toteutuneet tunnusluvut mittausjakson jalkeen

Mittausjakso oli 1.2.-31.3.2017. Tdassa tyossa ei tavoiteltu havikin ja myyntikatteen
osalta ennalta méériteltyd tunnusluvun tasoa tai raja-arvoa. Tyon tarkoituksena oli op-
timoida Sale Pyhérannan tuotevalikoima myymalan kaytdssa olevaan tilaan ja paran-

taa myymaélan kannattavuutta tuotevalikoiman nékodkulmasta. Sale Pyhdrannan liian
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suuri tuotevalikoima lisési havikkiriskia ja vaikutti useaan paivittaistavarakaupan mi-
tattavaan tunnuslukuun. Liséksi muutoksilla haettiin parannusta hyllykarttojen toteu-
tukseen. Vertailua tehtiin myymaéléan edellisen vuoden vastaavan ajanjakson toteutu-
neisiin tunnuslukuihin. Liséksi vertailussa kédytettiin samaan ketjuun kuuluvien Keu-
lan toimipaikkojen toteutuneita tunnuslukuja. Sale Pyh&rannan péivittéistavararyh-
mien valikoiman toteutuksen keskiarvo helmikuun ja maaliskuun 2017 osalta oli 72,1
prosenttia. Profiloitujen 22 esillepanoryhmén vastaava luku oli 75,9 prosenttia. Kuvi-

oon 4. on havainnollistettu muutos péivittaistavaroiden osalta.
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Vuosi 2016 Helmikuu -maaliskuu 2017

Kuvio 4. Valikoiman toteutusasteen keskiarvot, Sale Pyhéranta.

Todettiin, etta profilointimuutoksilla oli vaikutusta valikoiman toteutukseen. Sale Py-
harannan valikoiman toteutus kasvoi mittausjaksolla l&hes 9 prosenttia viime vuoden
keskiarvosta. Myymalan on jatkossa mahdollisuus toteuttaa hyllykarttoja aiempaa pa-
remmin, kun tilaa vapautui myyméttomilta tuotteilta. Lis&ksi mahdollisuus onnistu-

neisiin ketjuyksikkokohtaisiin hyllykarttoihin kasvaa.

Tyossa ei késitelty erikseen Sale Pyhdarannan kuukausikohtaisia havikin tunnuslukuja.
Mittaustuloksena tarkisteltiin helmikuun ja maaliskuun kumulatiivista, kirjattua havik-
ki&. Kuten valikoiman toteutuksessa, myds havikin mittaamisessa tuloksia tarkisteltiin

sekd pdivittaistavaroiden ettd profiloitujen esillepanoryhmien osalta erikseen. Koko
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paivittaistavararyhmén helmikuun ja maaliskuun 2017 yhteenlaskettu havikki Sale Py-
harannassa laski vuoden takaisesta yli 30 prosenttia. Sale Pyhdarannan havikin kehitys

vuoden takaiseen oli Keulan kaikista Sale-myymaloista selvasti suurin.

Profiloitujen esillepanoryhmien helmi-maaliskuun 2017 havikki laski vuodentakai-
sesta yli 60 prosenttia. Muutos oli suuri, joten profilointimuutoksilla todettiin olevan
selked vaikutus Kkirjattuun havikkiin. Sale Pyhdrannan prosentuaalinen héavikki oli k&-
sitellyissa esillepanoryhmissa myds Keulan Sale-myymaldiden osalta alhaisin. Alla
oleviin kuvioihin 5. ja 6. on havainnollistettu kirjatun havikin osalta tapahtuneet muu-
tokset. Téssd opinnaytetyossa tuloksia ei esitetd toteutuneina lukuina, vaan muutokset
esitetadn toteutuneiden lukujen osalta visuaalisesti. Toteutuneet tunnusluvut raportoi-

daan toimeksiantajalle sellaisenaan kuin ne toteutuivat.

Helmi-maaliskuu 2016 Helmi-maaliskuu 2017

Kuvio 5. Kirjatun havikin muutos, kaikki paivittaistavarat, Sale Pyharanta.



38

Helmi-maaliskuu 2016 Helmi-maaliskuu 2017

Kuvio 6. Kirjatun havikin muutos, profiloidut 22 esillepanoryhmaa,

Sale Pyhéranta.

Tassa tyossa ei késitelty erikseen kuukausikohtaisia myyntikatteen tunnuslukuja. Mit-
taustuloksina tarkisteltiin helmikuun ja maaliskuun kumulatiivista myyntikatetta. Ku-
ten havikin, myds myyntikatteen osalta tuloksia tarkisteltiin seké péivittdistavaroiden
ettd profiloitujen esillepanoryhmien osalta erikseen. Myyntikatteessa havaitut muutok-
set eivéat olleet taysin vertailukelpoisia, koska Tahti-raportointijérjestelméén tehtiin
vuoden vaihteessa myyntikatteen rakenteeseen vaikuttavia muutoksia. N&in ollen vuo-
den 2016 ja 2017 Tahtikate ei ole taysin vertailukelpoinen. Myyntikatteen kehitysta
olikin kannattavinta vertailla Osuuskauppa Keulan samaan ketjuun kuuluvien myymé-

I6iden osalta, ei toteutuneita lukuja sellaisinaan.

Koko péivittaistavararyhman seka profiloitujen 22 esillepanoryhman myyntikate ke-
hittyi Sale Pyhérannassa vuoden takaisesta. Profiloitujen esillepanoryhmien myynti-
katteen kehitys oli huomattava. Sale Pyhdrannan myyntikatteen prosentuaalinen kehi-
tys oli molemmissa mitattavissa tuote-alueissa Keulan Sale-myymaldiden kesken suu-

rinta.
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Profilointien jalkeen Sale Pyhdarannan on mahdollista toteuttaa hyllykarttoja aiempaa
paremmin. Hyllykarttojen avulla tuotteiden sijainnit hyllyissé ovat loogisia ja asiak-
kaiden tarpeiden mukaisia. Hyllykarttojen toteutuksella my6s ketjun yhtendiset toi-
mintatavat toteutuvat. Onnistuneiden ketjuyksikkdkohtaisten hyllykarttojen lukumaa-
réa ei tassa vaiheessa ole mahdollista todeta, silld jaksonvaihdoksia on l&pi vuoden ja
tieto onnistuneista hyllykartoista saadaan kuukausittain aina takautuvasti vuoden lop-
puun asti. On kuitenkin odotettavissa, etta ketjuyksikkdkohtaisia hyllykarttoja saadaan
jatkossa tuotettua aiempaa enemman. Ketjuyksikkokohtaiset hyllykartat tehostavat
myymaéléan toimintaa. Kun esillepano on toteutettu myymalakohtaisen hyllykartan mu-
kaisesti, tuotteiden hyllytilat ovat oikein eikd myymalan tarvitse kayttaa aikaa hyllyti-
lojen muuttamiseen. Tuotteiden hyllytilojen ollessa oikein toimii myos tilaaminen. Ti-
lausjarjestelma pitédé huolen tuotteiden saatavuudesta. Sale Pyharannassa on edelleen
esillepanoryhmid, joihin ei tassé ty0ssa voitu vaikuttaa ja joissa hyllykarttojen toteutus

tulee olemaan haastavaa.

8 JOHTOPAATOKSET JA TEKIJAN ARVIO TULOKSISTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa tuotevalikoiman profiloinnin vaikutusta Sale
Pyhé&rannan havikkiin ja myyntikatteeseen. Profiloinnit toteutettiin tarkkojen analyy-
sien pohjalta aikaisemmat myyntikatteet, havikit ja myynnit huomioiden ja vain vali-
koimamuutoksia tarvitseviin esillepanoryhmiin. Liséksi muutoksilla haettiin paran-

nusta tilanhallintaan. Todetut muutostarpeet vietiin Sale Pyhdrannassa toteutukseen.

Kaikkiaan 22 myymalan paivittdistavaroiden esillepanoryhmaéan tehtiin muutos. Li-
sévalikoiman osalta todettiin poistotarve 60 tuotteelle. Muutoksia tehtiin seka tuore-
tuotteiden- ettd kuvien elintarvikkeiden tavararyhmiin. Myds panimojuomiin, paivit-
taiskayttotavaroihin ja hygienian tuotealueisiin tehtiin muutoksia. Profilointien jélkeen
Sale Pyhédrannan péivittaistavaroiden valikoima pieneni lahes 11 prosenttia.

Opinndytetytssa tutkittiin myymalan tunnistettua eli kirjattua havikkia. Tyon tulok-

sissa ei oteta kantaa selittaméttdmaan havikkiin. Tulosten pohjalta voidaan todeta, etta
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profilointimuutoksilla oli vaikutusta kirjattuun havikkiin. Sale Pyhdrannan Kirjattu hé-
vikki laski merkittavéasti edellisen vuoden vastaavaan ajankohtaan nahden. Térked osa
havikin hallintaa on myds myymalan ammattitaitoinen henkilokunta, joka osaamisel-
laan huolehtii toiminnan tuloksesta. Havikkia seurataan aktiivisesti ja ongelmakohtiin

puututaan ajoissa. Havikin hallinnan tyo on jatkuvaa.

Myos myyntikate kehittyi. Kehitys on nahtédvissa parhaiten profiloitujen esille-
panoryhmien tuloksissa. Myyntikatteen vertailukelpoisuuteen vaikutti Tahtiin vuoden
vaihteessa tehty rakennemuutos. Tdmén vuoksi Tahdista saatuja toteutuneita myynti-
katteen tunnuslukuja ei suoraan voitu tuloksissa todeta. VVoidaan kuitenkin todeta, etta
muutoksilla oli vaikutusta myyntikatteen kehitykseen. Myos rahdilla on vaikutusta
Tahdin katteeseen. Pienella liikevaihdolla operoivan myymaélén Tahtikatteessa nakyy
rahdin vaikutus alentavasti. Toimituspéivien lukumaaralla rahdista aiheutuviin kustan-
nuksiin voidaan vaikuttaa, mutta Sale Pyharannan osalta toimituspéivien lukumaaraa
ei nykyisesté ole tarkoitus vahentda. Sale Pyhdrannan kokonaistoimituspaivien luku-
maaréé on aiempina vuosina tarkisteltu ja naihin ei toistaiseksi olla tekemassa muu-

toksia.

Yliprofilointi todettiin valikoiman toteutusasteella. Profilointimuutosten jalkeen vali-
koiman toteutus parantui. Muutoksella mahdollistetaan hyllykarttojen toteutus aiem-
paa paremmin. Valikoimamuutokset haluttiin toteuttaa niin, ettei muutokset ndy mi-
tenkaan myymalan liikevaihdossa. Tuotevalikoima sdilyi muutosten jalkeenkin asia-
kaslahtoisend. Tulosten pohjalta todettiin, ettd Sale Pyhdrannan myynnin taso sailyi

mittausjakson aikana. Havaittiin myds pienté liikevaihdon kehitysta.

Saatavuus on aina ollut Sale Pyhdrannassa hyvélla tasolla. Todettiin, ettd saatavuus
séilyi profilointimuutosten jalkeen myymalassa entiselld tasolla. Tdma oli my6s osa

tyon tavoitetta.

Sale Pyhdrannan myyntikate kehittyi viime vuodesta. Myyntikatteen tasoero pieneni
Keulan samaan ketjuun kuuluviin myymaél6ihin ndhden. Tdmén opinnaytetyon tarkoi-
tus oli selvittdd valikoiman profiloinnin vaikutusta myyntikatteeseen. Profilointi oli

yksi tapa vaikuttaa myyntikatteen rakenteeseen.
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Myyntikatteen rakenteeseen vaikuttaa valikoiman ja havikin lisaksi muita tekijoita.
Myynnin rakenne voi nékya kaupan myyntikatteessa. Jos myymalan matalakatteisten
tavararyhmien myynnin osuus kokonaismyynnistd on suuri, myyntikatteen taso voi
poiketa samaan ketjuun kuuluvista toimipaikoista. Myynnin rakenteen erot voivat joh-
tua myymalan sijainnista tai asiakaskunnasta. Tulosten pohjata tunnistettiin muutamia
matalakatteisia esillepanoryhmid, joissa Sale Pyhdrannan myyntiosuudet kokonais-
myynnisté osoittautuivat Keulan Sale-ketjun myymaldiden keskiarvoa suuremmiksi.
Merkityksellisestd erosta ei kuitenkaan voida puhua. Toisaalta pienella liikevaihdolla
operoivan ketjuyksikén tunnusluvuissa pienetkin myynninrakenteessa tapahtuvat
muutokset nakyvét tunnusluvuissa herkemmin. VVoidaan todeta, ettd tdsmallisella va-
likoimaty6lla ja onnistuneella havikin hallinnalla myyntikatteen tasoa on mahdollista
kehittdd. Myyntikatteen rakenteeseen vaikuttaa kuitenkin useita tunnistamattomia te-
kijoitd, jonka vuoksi yksiselitteistd vastausta ei voida antaa kysymykseen: Onko Sale
Pyh&rannan myyntikatetta mahdollista saada samalle tasolle Keulan muihin Sale-ket-

jun myyméaldihin nahden?

Jatkotutkimuksia ajatellen olisi havikin osalta kannattavaa tutkia kirjatun (tunnistetun
havikin) havikin lisdksi tunnistamatonta havikkid. Tunnistamaton havikki on sit4, jota
ei havaita tai tunnisteta ja jonka syyta ei lahtokohtaisesti voida méaarittad. Valikoima-
ty6 itsessdan voidaan myos luokitella jatkotutkimukseksi, silla myymaélén valikoima
elaa lapi vuoden jaksonvaihdoksien mukaisesti. Eteenkin kesédkautena myynnin ra-

kenne muuttuu paljon.

Opinnaytetyon toteutus oli mielenkiintoinen kokonaisuus. Tyd oli haastava ja moni-
muotoinen johtuen tyon rakenteesta. Alun suunnittelu, muutosten toteutus ja tulosten
analysointi muodostivat laajan kokonaisuuden, jossa jokainen osa-alue vaati suunni-
telmallisuutta. Tyon tuloksissa erityista tyytyvaisyytté toi kirjatun havikin merkittava
kehitys. Tyo saavutti mielesténi sille asettamani tavoitteet ja tuotti hyétya kohdeyri-
tykselle. Vastaava valikoimien muutosprosessi on mahdollista toteuttaa myos muihin
toimipaikkoihin, mutta prosessi olisi talloin kuvaukseltaan erilainen. Sale Pyh&rannan
vahdinen myyntipinta-ala johti siihen, ettd toteutus tehtiin sellaisenaan kuin se tydssé
esitettiin. Suurempien myymaléiden muutosprosessi olisi erilainen ja muutoksia haet-

taisiin todennakdisesti eri nakokulmista.
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Profilointimuutoksilla haettiin kehitystd useaan paivittaistavarakaupassa mitattavaan
tunnuslukuun. Alla olevaan taulukkoon 2. on koostettu opinndytetydsséa mittauksen
kohteena olleet Sale Pyhdrannan tunnusluvut ja kerrottu tulosten pohjalta johtopaatés

kunkin tunnusluvun muutoksesta mittausjakson jalkeen.

Valikoiman toteutus Kehittyi merkittdvasti

Kirjattu havikki Kehittyi merkittdvasti

Myyntikate (Tahtikate) Kehittyi hyvin

Hyllykarttojen toteutusaste Tulee kehittymin (raportoidaan takautuvasti)
Hyllysaatavuus S&ilyi erinomaisella tasolla

Myynti Myynti tavoitetasolla

Taulukkoon 3. on koostettu opinnédytetyon tutkimuskysymykset ja tulosten pohjalta
vastaukset kuhunkin kysymykseen. Kaikki toteamukset edustavat tekijan omaa nake-

mysta.

Tutkimuskysymys Toteamus

1. Millainen vaikutus valikoimamuutoksilla  |Myyntikate kehittyi muutosten jélkeen

on Sale Pyharannan myyntikatteeseen? =kehittava vaikutus.

2. Saadaanko Sale Pyhdrannan havikki Kirjattu havikki saatiin laskemaan
laskemaan uudelleenprofiloinnin avulle? |uudelleenprofiloinnin avulla.

3. Onko Sale Pyhdrannan myyntikatetta Ero kaventui myyntikatteen kehittyessa.

mahdollista saada samalle tasolle Keulan |Todetaan, etts vastaava katetaso pitdisi

muihin Sale-ketjun myymaldihin ndhden? |olla saavutettavissa.
4, Millainen vaikutus myynnin rakenteella Tunnistettiin muutamia matalakatteisia

on Sale Pyharannan myyntikatteeseen? esillepanoryhmid, joissa myyntiosuudet
kokonaismyynnistd olivat keskiarvoa suurempia.

Ei kuitenkaan todettu olevan merkittavas vaikutusta.

9 TULOSTEN LUOTETTAVUUS JA LAATU

Tutkimuksen vaatimustaso vaikuttaa maéarallisen tutkimuksen kokonaisluotettavuu-
teen. Vaatimustasolla saadaan vastaus kysymykseen, miten tutkimus toteutetaan. Vaa-
timustaso vastaa kysymykseen, miten tutkimus tehdaan. Maaréllinen tutkimus tulee
toteuttaa tieteelliselle tutkimukselle asetettujen vaatimusten mukaisesti. Tutkimuksen
tulee tuottaa jotain uutta. Tutkimuksen tulee olla my®os riittdvén avoin ja mitata sit,

mité on tarkoitus mitata. Tutkijan tulee myos arvioida tyon suunnittelu ja toteutus seka
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saatujen tulosten patevyys. Tutkijan tulee olla rehellinen ja kykeneva arvioimaan vir-
heiden mahdollista vaikutusta tuloksiin. (Vilkka 2007, 154.)

Tutkimuksen validiutta tulee tarkistella tyon aikana. Tutkimuksen validius tarkoittaa
tutkimuksen kykya mitata sitd, mitéd tutkimuksessa alkujaan haluttiin mitata. Validius
on silloin hyva, kun tutkija ei joudu késitteiden tasolla harhaan ja systemaattiset virheet
puuttuvat. (Vilkka 2007, 150.) Tutkimuksen validius tulee varmistaa etukateen huo-
lellisella suunnittelulla ja tarkoituksen mukaisella tiedonkeruulla. Tutkijan tulee mitata
oikeita asioita ja tutkimuskysymykset tulee olla selkeitd ja kattavia. (Vilkka 2007,
152.) Tyon aikana on kannattavaa pitad tutkimuspéivakirjaa, johon tutkija kirjaa tehdyt
ratkaisut ja perustelut. Muistiinpanot helpottavat tutkimusraportin toteuttamista ja lop-
putulosten analysointia. (Vilkka 2007, 151.)

Tahti -raportointijarjestelmasta saatavat tiedot ovat luotettavia. Tahdista saaduilla tun-
nusluvuilla tehtiin tarkkarajainen analysointi tuoteryhmatasolta aina tuotetasolle asti,
joiden pohjalta muutosprosessia vietiin eteenpdin. Léhtdtilanteen ja tulosten analy-
soinnissa seka raportoinnissa korostui tekijan oma asiantuntevuus. Liséksi kaikki to-
teutusvaihetta edeltava tutkimustyo raportoitiin. My6s tulokset raportointiin ja toimek-
siantajalle toimitettiin kattava raportti tunnuslukujen muutoksista sellaisenaan kuin ne

toteutuivat.

Myyntikatteessa havaitut muutokset eivét olleet taysin vertailukelpoisia, koska Tahti-
raportointiin tehtiin vuoden vaihteessa myyntikatteen rakenteeseen vaikuttavia muu-
toksia. Ndin ollen vuoden 2016 ja 2017 Tahtikate ei ole taysin vertailukelpoinen. Saa-
tujen tulosten luotettavuuteen vaikuttaa myos tuoteryhmien jaksonvaihdokset. Jakson-
vaihdosten yhteydessa tuotteita poistuu ja uutuuksia tulee valikoimaan. Taté ei kuiten-
kaan voida pitaa toteutuksen ajankohtaan vaikuttavana tekijana, koska paivittaistava-
rakaupassa jaksonvaihdoksia on l&pi vuoden. Mittausjaksolle helmikuusta maaliskuu-
hun ei kohdistunut paivittaistavarakaupan myynteihin merkittavasti vaikuttavia seson-
keja. Pa&siainen osui vuonna 2016 maaliskuun lopulle ja oli tdten mukana vertailujak-
solla. Téall& ei kuitenkaan todettu olevan vaikutusta tuloksiin. Myymaéldiden aukiolot
vapautuivat tammikuussa 2016, joten myyntipaivien maaré oli l&hes stabiili. Viime
vuoden helmikuussa oli yksi myyntipdiva tata vuotta enemman. Taméa huomioitiin tu-

losten analysoinnissa.
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