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1 JOHDANTO

Tydn aihe lahti aidosta tarpeesta kehittda S-market Tuusniemen valikoimaa. Kayttétavaravalikoima
koettiin lilan laajaksi sen myyntiin ndhden ja toisaalta paivittdistavaratuotteiden valikoima
vastaavasti liilan pieneksi. Supistamalla kadyttétavaravalikoimaa oli tarkoitus saada
paivittdistavaratuotteille lisda myyntipinta-alaa ja kasvattaa niiden valikoimaa. Tydn tavoitteena on
kehittad S-market Tuusniemen valikoimaa osuvammaksi sen asiakaskunnalle, lisata

asiakastyytyvaisyytta seka kehittdad myyntia ja myymalan kannattavuutta.

Kaytannon muutosty6 tehtiin alkuvuonna 2019 ja tdssa opinndytetydssa arvioidaan muutoksen
onnistumista noin vuosi muutoksen jalkeen. Keskeista tassa tydssa on selvittdd, millaisia muutoksia
valikoimaan tehtiin ja arvioida ovatko tehdyt muutokset olleet kannattavia esimerkiksi myynnin
nakokulmasta. Muutoksen onnistumista arvioidaan myynnin, erilaisten raporttien,
asiakaspalautteiden ja kdytdnnon tyokokemuksen avulla. Tydssa keskitytadn myds antamaan
kehitysehdotuksia siihen, kuinka myymalan valikoimaa tulisi kehittda tulevaisuudessa

asiakaskunnalle sopivammaksi ja milla tekemisilla myyntia voisi tassa yksikdssa kehittaa.

Tutkimusmenetelmana tassa tydssa kaytettiin havainnointia. Tydskentelen S-market Tuushiemen
marketpaallikkéna ja olin tekemdssa muutosta alusta asti. Tyéta varten olen havoinnoinut
valikoiman muutoksen onnistumista erilaisten raporttien avulla. Niiden liséksi olen havainnoinut

asiakaspalautteita, asiakkaiden kayttédytymistd ja omaa kokemusta arjen tyssa myymaldssa.
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2 TUTKIMUSMENETELMANA HAVAINNOINTI JA YRITYSESITTELY

S-market Tuusniemi kuuluu Osuuskauppa PeeAssdén ja seuraavassa lyhyt kohdeyrityksen ja

paikkakunnan esittely.

2.1 S-ryhm3

S-ryhma on asiakkaidensa omistama vahittdiskaupan ja palvelualan verkosto, jolla on Suomessa yli
1800 toimipaikkaa. S-ryhmdn muodostaa 19 itsendista alueosuuskauppaa ja Suomen
Osuuskauppojen Keskuskunta tytaryhtidineen. S-ryhman toiminnan tarkoitus on tuottaa
kilpailukykyisia palveluja ja etuja asiakasomistajille kannattavasti. Se tarjoaa marketkaupan,
tavaratalo- ja erikoisliikekaupan, likennemyymala- ja polttonestekaupan, matkailu-,

ravitsemiskaupan seka rautakaupan palveluita. (S-ryhma 2020).

Osuuskaupan jaseneksi liitytdan maksamalla osuusmaksu (100 €). Asiakasomistajan etuihin kuuluvat
mm. erilaiset hintaedut, kuukausittain maksettavat bonus ja maksutapaetu sekd maksuttomat S-
pankin palvelut. Vuonna 2019 Suomessa oli lahes 2,4 miljoonaa asiakasomistajaa. Heille maksettava
bonus oli 329 miljoonaa euroa ja keskimaardinen asiakasomistajaetu per jasen oli 155 €
kuukaudessa. (S-Ryhma 2020).

2.2 Osuuskauppa PeeAssd

Osuuskauppa PeeAsséd on S-ryhmén alueosuuskauppa. Se harjoittaa marketkauppaa, matkailu- ja
ravitsemiskauppaa seka liikkennemyymala- ja polttonestekauppa 19 kunnan alueella Pohjois-Savossa.
PeeAssin toimialueella on 80 toimipaikkaa. Vuonna 2019 liikevaihto oli 597 miljoonaa euroa.
Tydntekijoita PeeAssédssa oli vuoden 2019 lopussa 1784. PeeAssd on yksi maakunnan suurimmista

yrityksista.

PeeAssan arvot ovat:

e Tyytyvainen ja sitoutunut asiakasomistaja
e Osaava ja innostunut henkilokunta
e Laadukas ja tehokas toiminta

e Vastuullinen yrityskansalainen

PeeAssin toiminta-ajatus on tuottaa palveluja ja etuja asiakasomistajille. Asiakasomistajia oli vuoden
2019 lopussa ldhes 120 000 kpl, joka tarkoittaa sita, etta yli 82 % alueen asukkaista on s-etukortti.
Osuustoimintaan kuuluu yhteiskunnallinen vastuu. Alueellisesti toimivat osuuskaupat tyéllistavat,

investoivat ja kdyttdvat toiminnan tulosta oman alueensa hyvaksi. (S-kanava).
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Asiakasomistajat valitsevat vaaleissa joka neljds vuosi 60-jasenisen edustajiston. Hallintoneuvostoon
kuuluu 21 jasentd, joista 19 valitsee edustajisto. Kaksi muuta jasentd valitsee osuuskaupan
henkiléstd. Hallintoneuvoston jasenet valitaan kolmeksi kalenterivuodeksi kerrallaan. Hallituksen
muodostavat osuuskaupan toimitusjohtaja ja 4-6 hallintoneuvoston kalenterivuodeksi kerrallaan
valitsemaa jasentd. Hallintoneuvoston puheenjohtajana toimii osuuskaupan toimitusjohtaja.
Osuuskaupan toimitusjohtajan tehtavana on johtaa osuuskaupan toimintaa lain, osuuskaupan

saantdjen seka hallintoelimien paatdsten ja ohjeiden mukaisesti. (S-kanava).
2.3 S-market Tuusniemi

S-market on myymalatyypiltdan supermarket, joka tarkoittaa itsepalveluperiaatteella toimiva
paivittdistavaramyymalad, jonka myyntipinta-ala on vahintdan 400 neliéta. Supermarketin
maaritelmaan kuuluu, etta sen valikoimasta yli puolet on elintarvikkeita. (Kilpinen & Saarinen 2016,
23). S-market ketju on Suomen suurin kaupan alan ketju. Ketjun mukana tulee tietty toimintamalli,
markkinointi, valikoima, keskitetty ostotoiminta ja logistiikka. Konsepti on yhtendinen ja se nakyy
kuluttajalle esimerkiksi yhdenmukaisessa visuaalisessa ilmeessa sekd markkinointiviestinnassa.
(Kilpinen & Saarinen 2016, 34.)

S-market Tuusniemi kuuluu Osuuskauppa PeeAssaan. Myymalan aukioloajat ovat maanantai —
lauantai klo 7-21 ja sunnuntai klo 9-21. Myymala on kooltaan 826 neliota. Myymalassa tydskentelee
talla hetkelld 8 tydntekijaa ja marketpaallikké. Myymalan valikoima koostuu padasiassa
paivittdistavaratuotteista ja sieltd 16ytyy myds pieni valikoima kdyttétavaraa. S-marketista 16ytyy
lisaksi veikkauspiste ja Postin pakettiautomaatti. S-market on myds S-pankin asiointipiste. Kassalla
voi tehda S-tilille kateisnostoja ja -panoja, seka myymaldssa voi esimerkiksi tilata pankkitunnukset
tai liittyd asiakasomistajaksi osuuskauppa PeeAssian. S-marketin kiinteistdsta 16ytyy myos

paikkakunnan ainoa apteekki ja pihalta kierratyspiste seka kesdaasukkaita palveleva vesipiste.

Tarkein kilpailija on paikallinen K-market Tuusniemi. Muita lahialueen paivittdistavarakauppoja ovat
Iahialueen muut marketit: S-marketit Kaavi, Juankoski ja Outokumpu, K-market Timantti Kaavilla
seka Sale Riistavesi. Liséksi Kuopion ja Joensuun hypermarketit ovat kilpailijoitamme, silld moni

alueen asukkaista tytskentelee noissa kaupungeissa ja tekee ainakin osan ostoksistaan siella.

Alueen vaestdrakenne on ikadntyva ja vaestdn maara pienenee vuosittain. Tama asettaa haasteita
myynnin kehittymiselle, kun asiakkaat vahenevat. Loma-aikaan alueen vaestd kasvaa merkittavasti
silld Tuusniemelld on iso kesamokkikanta. Kesakaupalla onkin valtava merkitys koko vuoden

myynnin onnistumisen kannalta.

Tuusniemi sijaitsee Kuopion ja Joensuun valilla. Kuopioon matkaa tulee n. 60 km ja Joensuuhun n.
75 km. Tuusniemi sijaitsee aivan valtatie 9 varrella. Tuusniemeltd I6ytyy peruspalvelut, kuten
peruskoulu, lukio, kirjasto, hammaslaakari, terveydenhoitopalvelut, vanhusten palvelukeskus, lasten
paivahoito, posti, pankki, ravintola, huoltoasema, kukkakauppa. Tuusniemen vakiluku 2019 lopussa

oli 2477 ja vaestd pienenee vuosittain. Vaestd pieneni edellisestd vuodesta 2,9%. (Stat)
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Pientaloja Tuusniemen alueella on 1353 kpl ja kesédmdkkeja Iahes saman verran eli 1301 kpl.
Kesamokkien maara on siis valtava ja kesamokkildisilla suuri merkitys alueen taloudelle, kun
asukasluku kasvaa tilapdisesti merkittavasti. Kesdisin alueella jarjestetdan runsaasti erilaisia
tapahtumia ja alue virkistyy hiljaisemman talviajan jalkeen. Kesamokkildisten ostokayttdytyminen on
hieman erilaista kuin paikkakunnalla vakituisesti asuvien ja tarkeda onkin pohtia, kuinka heita voisi
palvella mahdollisimman kattavasti. Asiakasomistajatalouksia alueella on 1275 kpl, 88% kunnan

asukkaista on asiakasomistajia. (Asiakasprofiili S-market Tuusniemi).

2.4  Tutkimusmenetelmana havainnointi

Opinnaytetydssa kaytettiin tutkimusmenetelmana havainnointia. Havainnoinnilla voidaan saada
tietoa siita, miten ihmiset kayttaytyat ja mitd ymparistdssa tapahtuu. Tutkimuksellinen havainnointi
on systemaattista tarkkailua ja sitd kaytetdan joko itsendisesti tai esimerkiksi haastattelun tai
kyselyn liséna. Havainnoinnilla selvitetdan, mita sen kohde tekee, miten sitd kaytetdan ja mita siina
tapahtuu. Vaikeasti ennakoitavat ja nopeasti muuttuvat tilanteet ovat myds hyvia havoinnoinnin
kohteita. Havainnoinnin pitaa olla jarjestelmallistd ja tiedot rekisterdiddan muistiin. Havainnointiin
voi tarvita luvan ja yrityksen organisaation hyvaksynnan. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti, 2015, 114-
115). Taman tyodn teossa ei erillista lupaa tarvittu, silla ty6 tehtiin kehittdmistyona yritykselle ja

tydskentelin itse organisaatiossa.

Kaytin tydssa osallistuvaa havainnointia ja omakohtaisia kokemuksiani. Tydskentelen kyseisen
yksikdn marketpaallikkdna ja olen ollut itse tekemassa muutosta alusta asti. Apunani valikoiman ja
pohjakuvan suunnittelussa minulla oli esimieheni ja ketjuohjauksen tuki. Kdytannén muutostydssa
apua sain yksikon henkildkunnalta ja muutamilta PeeAssan péivittiistavarakaupan paallikoilts ja

hyddynsin myds heidén palautteitaan arvioidessani muutoksen onnistumista.

Arvioin muutoksen onnistumista kaytédnnon tydn tekemisen kautta arjessa ja havainnoin asiakkaiden
kokemuksia, palautteita ja kayttaytymistd myymalassa. Kaytin tulosten analysoimiseen S-ryhmén
sisdisia raportteja, jotka sain Tahti-jérjestelmastd. Hyddynsin tydssa raportteja, jotka liittyivat
myyntiin, myyntikatteeseen, hévikkiin ja valikoimatoteutukseen. Hyédynsin my6s PeeAssan sisiista
marraskuussa 2019 tehtya asiakastyytyvaisyystutkimusta, sekd PeeAssédn tuottamaa raporttia
Tuusniemen asiakkaiden asiakasprofiilista. Kaytin arvioinnissa mukana myds asiakaspalautteita, joita

saimme asiakkailta séhkdisesti seka suoraan myymalassa suullisesti.

Kirjasin tarkat muistiinpanot ylds tehdyistéd muutoksista ja niiden aikatauluista, seka projektin
etenemisesta kokonaisuutena. Kirjasin myds asiakaspalautteet ylds ja hyddynsin naitd kaikkia tietoja
opinnaytetyon kirjoittamisprosessissa. Tyon lopussa annettavat kehittdmisehdotukset perustuvat
pitemman ajan havainnointiin koskien asiakkaiden kayttdytymista ja palautetta, omaa ty6kokemusta

myymalan arjessa, seka toki myds raportointitietoihin, joita olen analysoinut.



10 (42)

3 VALIKOIMAHALLINTA PAIVITTAISTAVARAKAUPASSA

3.1 Valikoimahallinta paivittdistavarakaupassa ja S-marketissa

Valikoimahallinta kdynnistyy tuoteryhman nykytilan arvioinnilla. Arvioinnissa on tarkoitus hankkia ja
analysoida sellaista tietoa, jonka avulla tuoteryhmaa ja sen osia ja merkitysta asiakkaille voidaan
ymmartda paremmin, jotta heidan tarpeisiinsa pystytadn vastaamaan mahdollisimman hyvin.
Samalla pyritdan |6ytamaan sellaisia alueita, joihin vaikuttamalla voidaan parantaa tuoteryhman
taloudellista kannattavuutta ja toisaalta kehittaa sitd entistd asiakaslahtdisemmaksi. (Finne &
Kokkonen, 2005, 228.)

Valikoimahallinta maarittéa kuluttajille tarjottavan tuotevalikoiman seka ne kriteerit, joilla ryhman
tuotenimikkeet otetaan mukaan tai poistetaan valikoimaista. Valikoimien hallinnan lahtékohtana on,
etta tuotetarjonta vastaa ketjun asiakaskohderyhmien tarpeita ja haluja seka ketjuun kohdistuvia
odotuksia. Tuotetarjonnan on oltava kustannustehokasta eli kiertonopeus on oltava nopea ja tarjota

ketjulle sen tavoittelema tuotto. (Kautto & Lindblom 98.)

Kun tehdadn valikoimapdatoksia, analysoidaan ensin myymalan liikeidea tarkasti. Paakohderyhma
taytyy tietad seka kartoittaa kilpailijoiden valikoimat. Sen jdlkeen paatetaan, etta millaista lajitelmaa
tarjotaan ja miten laaja se tulee olemaan. Lajitelma koostuu eri tuoteryhmistd, jotka pilkkoontuvat
vield yksittaisten tuotteiden muodostamiksi valikoimiksi. (Saarinen & Kilpinen, 2016, 109-110).
Tavararyhma on joukko tuotteita tai palveluita, jotka liittyvat toisiinsa tai korvaavat toisensa

(esimerkiksi virvoitusjuomat).

Tavararyhmahallintaprosessin avulla ketjun kaupoille laaditaan yksityiskohtainen
tilanhallintasuunnitelma hyllykarttoineen. Suunnitelma perustuu asiakkaiden ostokayttaytymiseen,
hyllyjen visuaalisuuteen ja menekin mukaiseen oikeaan tilankdyttdéon. Tilanhallinnalla pyritdéan myds
hyvaan myyntitasoon ja myyntikatteen optimoimiseen. Tavararyhmahallinta edellyttaa
paivittdistavarakaupan ketjulta huolellista tavararyhman maarittelya, suunnittelua ja suunnitelmien
toteuttamista ja niilld on ratkaiseva vaikutus hyvan ketjutoiminnan ja asiakastyytyvaisyyden
syntymiseen. (Kautto & Lindblom 94-95.)

Valikoimapaatoksia rajaa myymalan koko, tyyppi ja sijainti seka kilpailutilanne. Samaan
vahittaiskaupan ketjuun voi kuulua erikokoisia myymaléitd, ja myymalan sijainti, asiakaskunta ja
aukioloaika vaikuttavat merkittévasti valikoiman laajuuteen. Isoissa ketjuissa valikoimapaatokset
tehdaan pddosin keskitetysti valikoimapaallikiden tai vastaavien toimesta ja edellda mainitut asiat

pyritdan huomioimaan mahdollisimman hyvin (Saarinen & Kilpinen, 2016, 110).

Yksittdisen kaupan valikoima muodostuu perusvalikoimasta ja kauppakohtaisesta taydentavasta
valikoimasta, joka voi olla erilainen joka myymaldssa. Perusvalikoimaa koskeva paatoksenteko on

keskitetty ketjulle ja valikoimaa muodostetaan esimerkiksi kaupan menekkitietojen perusteella.
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Tuotetarjonnan on oltava myymaldssa riittdvan laaja riittdvan usein vaihtuva. (Kautto & Lindblom
100-101).

Valikoimien ja tuotteiden maaran kasvaminen nékyy myymalan hyllytilan rajallisuutena. Uusia
tuotteita on hankalampi saada valikoimaan ja taistelu hyllytilasta on kasvanut. (Saarinen & Kilpinen,
2016, 111). Tuotteiden valiset erot eivat ole suuria ja tarjontaa on paljon. Valikoimapaatoksia
tehtdessa tarkea tekija on tavarantoimittaja edustaman merkin hinta-laatusuhde ja sen tarjoamat
ostoehdot yhteistyélle (Saarinen & Kilpinen, 2016, 112).

Kaikissa S-marketeissa valikoima ei ole samanlainen, vaan valikoima raataléityy mm. myynnin ja
asiakkaiden tarpeiden seka myds myymalan koon mukaan. Tuoteryhmasta valitaan valikoimaluokan
koko valilla S1-S6, josta S1 on suppein ja S6 laajin. Ketjuohjaus maarittelee valikoimaluokat ja
niiden sisallét. Pienimmasta valikoimaluokasta 16ytyy suosituimmat perustuotteet ja suuremmista
valikoimaluokista |6ytyy enemman vaihtoehtoja seka rinnakkaistuotteissa, ettd myds muissa
tuotteissa perusvalikoimaan verrattuna. Tuotteet jaotellaan myymalassa hyllymoduuleihin.
Hyllymoduuli on 90 cm levea hylly, johon kiinnitetdan 40/50/60 cm syvyisia hyllyja halutulle
hyllykorkeudelle. Mité suurempi valikoimaluokka valitaan, sitd suuremman moduulitilan se vaatii

myymalassa.

Sopivan valikoimaluokan valitseminen on térkeda. Liian suuri valikoimaluokka aiheuttaa kuluja, kun
tuotteita jad myymatta ja ne menevat havikkiin. Lisaksi isomman valikoiman hallinta on tydlaédmpaa
ja hitaampaa kun nimikkeita on enemman. Liian pieni valikoima taas aiheuttaa myyntieurojen
menettamistd, kun asiakas ei saa kaikkea haluamaansa samasta kaupasta. Pienella valikoimalla voi
olla myds hankalampi aiheuttaa asiakkaalle herateostoksien tarvetta ja ns. elamyksid. Joskus
myymaldssa on reilusti tilaa jonkin tuoteryhman myyntiin ndhden, jolloin saatetaan ottaa kaytt6én
tarvetta suurempi valikoimaluokka tai sitten tarvetta suurempi moduulitila pienemmalle valikoimalle.
Joskus myymalan valikoimaa rajoittavat ahtaat myyntitilat, jolloin valikoimasta saatetaan joutua
tekemaan todellista tarvetta suppeampi.

Valikoimasta pyritdan tekemaan alussa myymdlaa avatessa mahdollisimman osuva, mutta ajan
kuluessa on silti tarpeellista tehdéa valikoimaluokkiin myéhemmin muutoksia. Muutostarvetta voi
aiheuttaa esimerkiksi muutokset asiakkaiden ostokdyttaytymisessa tai kilpailutilanteessa. Jos
tuotteiden kysyntd muuttuu selkeasti voi olla syyta tehda valikoimaan muutoksia suuntaan tai
toiseen. Valikoimaluokan muutoksia tehdessa voidaan kayttaa arvioinnissa apuna esimerkiksi
asiakaskyselyja, myyntilukuja seka erilaisia raportteja. Voidaan selvittad esimerkiksi sitd, millainen
valikoimantoteutus kyseisessa tuoteryhmassa on ollut halutulla ajanjaksolla. Sen avulla saadaan
tietdd, montaako tuotetta valikoimasta on myyty tai onko valikoimassa kokonaan myymatta jaaneita
tuotteita. Tallaiset myymatta jadneet tuotteet ovat kaupalle kannattamattomia ja vievét tilaa joltakin

potentiaalisesti paremmin myyvaltd tuotteelta.

Jos valikoimantoteutus on lahellda 100 % se viittaa joko siihen, ettd valikoima on jo nyt osuva tai

siihen, etta myymaldssa voisi olla tarve nostaa valikoimaa suuremmaksi ja saada asiakkaille lisaa
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valinnanvaraa. Jos taas valikoimasta jaa reilusti tuotteita myymattd, kannattaa selvittda, millainen
valikoima pienemmassa valikoimaluokassa on ja mahdollisesti pienentaa valikoima siihen. Jos
isompaan valikoimaluokkaan jaa jokin yksittdinen hyvin myyva tuote, sen voi poimia sielta lisdksi
pienemman valikoimaluokan valikoimaan. Nain valikoima on osuvampi asiakaskunnalle ja ns.

ylimaaraisia tuotteita ei ole hyllyssa tuomassa tappiota ja hukkaa.

Jokaiselle tuoteryhmalle on madaritelty myymalaén oma tilansa ja valikoima-aikansa. N&ita hallitaan
valikoimajaksojen ja hyllykarttojen avulla. Tuoteryhmalld on useampi valikoimajakso vuodessa,
jonka alussa tuoteryhman tavarat jarjestetdan hyllykartan mukaisesti ja uutuustuotteille tehdaan
hyllypaikat. Samalla hyllysta poistetaan valikoimasta poistuvat tuotteet. Hyllykartta on ketjun
tuottama ohje siita, missa jarjestyksessa ja kuinka monta samaa tuotetta hyllyssa on vierekkain.
Hyllykarttaan on merkitty myds hyllykorkeudet. Hyllykarttojen avulla voidaan luoda ketjun
myymaldihin yhdenmukaisuutta, kun hyllyt saadaan ndyttamdan samankaltaisilta ja asiakkaiden on
helppo tehda niissa ostoksensa, kun logiikka on samanlainen. Hyllykarttojen avulla saadaan tilan
kaytosta menekin mukaista ja hyllykartat perustuvat osaksi menneisyyden ostokdyttdytymiseen. Osa
hyllykartoista on suunniteltu suoraan kyseiselle myymaldlle perustuen mm. sen odotettuun myyntiin
ja asiakaskunnan tarpeisiin ja osa kartoista on samanlaisia kaikille ketjun yksikgille toki huomioiden
valikoiman laajuuden, joka vaihtelee eri yksikdissa.

3.2 Asiakasnakdkulma valikoimahallinnassa

Asiakastyytyvaisyys luo pohjan vahittdaiskauppayrityksen taloudelliselle menestykselle ja tuloksille
seka lyhyelld ettd pidemmalla aikavalilla (Kautto, Lindblom & Mitronen, 2008, 29). Valikoimaty®
lahtee liikkeelle asiakkaiden tarpeista ja toiminnassa pyritaan siihen, etta valikoimasta tulee

mahdollisimman osuva alueen asiakkaille.

Korkea asiakastyytyvaisyys on erittdin tarkead asia ja sitd mitataan erilaisilla tutkimuksilla pitkin
vuotta. S-market Tuusniemelld toteutetaan asiakastyytyvaisyysmittaus kerran vuodessa ja sen liséksi
vuonna 2019 tehtiin 2 kertaa NPS-mittaus (Net promoter score) seka kuukausittaiset mystery
shopping kierrokset. Myymalassa tehdaan myos paivittdin myymalakierros asiakasnakdkulmasta,
jossa kierretdan asiakkaan kokema myymalakierros parkkipaikalta kassoille saakka ja arvioidaan
kuvien seka 1-4 arvosteluasteikon avulla myymalén kunto. Asiakaspalautteet ovat myymalalle todella
tarkeita toiminnan kehittémisen kannalta. Asiakastyytyvaisyyteen vaikuttavat monet eri asiat kuten
asiakaspalvelu, esillepanot, myymalan siisteysaste, saatavuus, valikoima, hintataso, tarjoukset,
pysakdintitilat, myymalan sijainti, aukioloajat, asioinnin nopeus ja helppous. Tassa ty6ssa
keskitymme erityisesti valikoimaan ja sen kehittémiseen pitden asiakasnakdkulman mielessa koko

ajan prosessin eri vaiheissa.

PeeAssin S-marketeille on tehty asiakaslupaukset, jotka ovat esilld myymaéldssa ja ovat kaiken

toiminnan keskiossa. Ne ovat seuraavat:

1. Tervehdimme iloisesti hymyillen, valmiina palvelemaan



2. Hedelmat ja vihannekset ovat tuoreita ja tuotteita on riittavasti

3. Saat omasta kaupasta ostokset vaivattomasti ja helposti
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Nama asiakaslupaukset ohjaavat tekemistd S-market Tuusniemen arjessa ja vaativat

henkilékunnalta jatkuvaa tekemista. Asiakkaiden kohtaaminen positiivisella palveluasenteella

tervehtien toivottaa asiakkaat tervetulleeksi myymalaan. Pienelld paikkakunnalla asiakkaat tulevat

nopeasti tutuiksi ja tarkeaa on, ettd asioinnin lomassa vaihdetaan muutama sana. Hedelma- ja

vihannesosaston laadusta ja saatavuudesta huolehtiminen aamusta iltaan kuuluu jokaisen

tyontekijan tydtehtaviin. Tuotteita tdydennetdadn useampaan kertaan padivassa ja samalla

huolehditaan, ettei hyllyissa ole pilaantuneita tuotteita. Kolmas asiakaslupaus: saat omasta kaupasta

ostokset vaivattomasti ja helposti pitaa sisalladn valtavan maaran tekemista taustalla. Siihen kuuluu

mm. seuraavia asioita: myymalan siisteystaso, kassapalvelun sujuvuus, valikoima, saatavuus seka

tuotteiden laatu ja tuoreus. Taman opinndytetytn aihe liittyy nimenomaan téman kolmannen

asiakaslupauksen toteuttamiseen.

Valikoimahallintaa lahdettiin tekemaan asiakasnakdkulmasta kasin. Valikoimasta pyrittiin tekemaan

sellainen, joka palvelisi alueen asiakkaiden tarpeita mahdollisimman kattavasti ja se ottaisi huomioon

myos kesdasukkaat. Valikoiman muodostamisessa otettiin huomioon myds asiakkaiden antamat

valikoimatoiveet.

Tuusniemen asiakastyytyvaisyys on ollut hyvalla tasolla. 2019 marraskuussa tehtiin edellinen

asiakastyytyvaisyystutkimus, jonka tulos oli 8,1 asteikolla 1-10. Tulos on parantunut edellisestd

vuodesta 0,1 yksikkda. Tulos on myds PeeAssén keskiarvon (7,9) sekd S-market ketjun keskiarvon

(7,8) ylapuolella. Tutkimukseen vastasi 94 asiakasta, joista 76% oli idltaén yli 51-vuotiaita.
(Asiakastyytyvaisyystutkimus 2019).

TAULUKKO 1. Asiakastyytyvaisyystutkimuksen tuloksia

Vahvuuksia ja yllapidettavia

toimintoja:

Kehitettavia asioita:

Kauppa on siisti ja puhdas

Tuotteet on helppo l6ytaa

Myymalan hintataso

Kassapalvelu on nopeaa ja

sujuvaa

Mainosten tuotteet ovat

kiinnostavia

Henkilokunnalta saa

tarvittaessa apua ja lisatietoa

Kaupassa myytavat tuotteet

ovat tuoreita ja laadukkaita

Henkilokunta tervehtii

myymalassa

Kaupassa on houkutteleva

hedelma- ja vihannesosasto

Tuotteiden saatavuus on

kunnossa
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Myymalassa on asiakkaan

tarpeita vastaava valikoima

Moni tarkea asia koettiin olevan jo nyt kunnossa ja myymalan vahvuuksia ja yllapidettavia
toimintoja. Naista on erittdin tarkead pitaa kiinni ja huolehtia, etta jatkossakin ndma asiat toteutuvat
vahintaan yhta hyvin. Kehitettdvat asiat olivat kyselyyn vastanneiden mielesta jo nyt hyvalla tasolla,
mutta pienelld toiminnan parantamisella nditd voitaisiin saada siirrettya vahvuuksien puolelle ja
asiakaskokemusta paremmaksi. Myymaldssa on panostettu tutkimuksen teon jalkeen entistakin
enemman erityisesti hedelma- ja vihannesosaston laatuun ja esillepanoon, joka on toivottavasti
nakynyt myds parantuneena asiakaskokemuksena. Myymalan hintataso koettiin
asiakastyytyvaisyystutkimuksen mukaan heikkoudeksi. Myymala tekee sadnnéllista hintaseurantaa ja

tavoitteena on olla paikkakunnan edullisin ostospaikka. (Taulukko 1.) Tahan tavoitteeseen on myds

paasty.

Vaikka valikoima koettiin pddasiassa tarpeita vastaavaksi, oli avoimissa kommenteissa muutama
valikoimaan liittyva kehittdvéd kommentti. Yksi koki, etta asiakkaat eivdt voi saada omia
valikoimatoiveitaan myymaélan valikoimaan, toinen harmitteli sitd, etta kdyttdtavaravalikoima on
supistunut ja toivoi, ettd sukat eivat poistu valikoimasta ja kolmas totesi, ettda myymalan koko rajaa
vakisin valikoimaa, vaikka olisi hienoa, jos valikoimaa saisi vield kasvatettua.
(Asiakastyytyvaisyystutkimus 2019.) Tutkimuksen tuloksia kannattaa ehdottomasti hyédyntaé
valikoimia suunnitellessa seka miettiessa, kuinka saisi viestittya asiakkaille paremmin sen, ettd

heidan palautteensa ja valikoimatoiveensa otetaan huomioon ja ne ovat erittéin tervetulleita.

3.3 Asiakasprofiili

Olennaista ketjutoiminnan suunnittelussa on asiakassegmentointi ja kohdeasiakasryhmien
maarittdminen. Myymalan taytyy kasittda, mita asiakasryhmia ketju ensisijaisesti tavoittelee seka
millaisella tarjoomalla ja asiakaslupauksella se pyrkii asiakkaita palvelemaan. (Finne ja Kokkonen
87.) S-market Tuusniemen tavoitteena on palvella kattavasti Iahialueen asiakkaita ja sen

vaikutusalue on verrattain suppea.

Asiakkaita voidaan segmentoida eri kriteereilla. Yleisin segmentointi tehdadn geodemografisten
tietojen eli ian, sukupuolen, asuinpaikan ja tulotason perusteella. Asiakkaita voi ndiden lisaksi
segmentoida erilaisten ostoskayntityyppien mukaan. Eri ostoskayntityyppeihin voi liittya hyvinkin
erilaisia tarpeita. Roland Berger ja Partnering Group teki ECR Europelle v 2000 tutkimuksen, jossa
kaupalle tunnistettiin seuraavat asiakassegmentit: padostaja, tdydennysostaja, impulssiostaja,

nopeaa asiointia arvostava ostaja, hatdostaja ja tapaostaja. (Finne & Kokkonen 88-89.)
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Alue Ikm. % - IND Koko Suomi %-

LETITES lkm. LETTTES

Kaikki taloudet yht. 1303 2679182
Nuoret yksinasuvat (<34 v.) 45 38% 36 283342 106%
Lapsettomat nuoret parit (< 34 v.) 19  1,5% 34 114 873 4.3%
Taloudet 0-17 v. lapsia 72 13,2% 62 569398 21.3%
7-12 vuotiaita lapsia 7T 59% 60 263 154 9.8%
13-17 vuotiaita lapsia 7 6,1% T4 220 810 8.2%
Aikuisten taloudet (18-64 v.) 528 40.5% 85 1278444 477%
Elakeikaisten taloudet (65+ v.) 607 46,6% 149 838814 313%
Pienituloisia talouksia 515 39.1% 154 675868 255%
Keskituloisia talouksia 679 51,6% 91 1498 831 56,5%
Hyvatuloisia talouksia 123 9.3% 52 475948 17.9%
Pientaloasunnot 1353 936% [ 1567119 532%
Kesamikit 1301 886% 266 B06 634  33.3%

KUVA 1. Talouksien lukumaara ja ikarakenne Tuusniemelld (Asiakasprofiili S-market Tuusniemi

2020)

Tuusniemen kunnan alueen talouksien lukumaara 2019 oli 1303 kpl, joista lapsiperheiden osuus oli

13,2% kun koko Suomen vastaava luku oli 21,3%. Nuoria yksinasuvia talouksia oli 3,8 %, Suomen

vastaava luku 10,6%. Lapsettomia nuoria (alle 34 v.) pareja 1,5%, Suomessa 4,3%. Aikuisten
talouksia (18-64 v.) oli 40,5 % ja Suomen vastaava luku oli 47,7%. Elakeikaisten talouksien
lukumaara korostuu alueella, niitd oli 46,6% kun koko Suomen vastaava luku on 31,3%. Lisdksi
vapaa-ajan asuntoja Tuusniemelld on 1355 kpl. Tuusniemella siis vaestdssa korostuu yli 64-
vuotiaiden osuus merkittavasti ja toisaalta lapsitalouksien osuus alikorostuu. Asukkaista pienituloisia

on 39,1%, kun Suomen vastaava luku on 25,5. (Kuva 1.)

Asiakastiedoista voi nostaa kolme térkeintd asiakassegmenttia:

1) Elakeikaisten taloudet (+65-vuotiaat)
2) Tyoikdisten taloudet (18-64-vuotiaat)

3) Kesaasukkaat

Valikoimaa kannattaa suunnata erityisesti ty6ikaisille ja vanhuksille ja pyrkia selvittdmaan heidan
tarpeensa mahdollisimman kattavasti. Erityisesti talviaikaan ndma asiakasryhmat muodostavat
suurimman osan myymalan myynnistd, joten on todella tarkedd ymmartaa mita asioita he

myymalassa arvostavat ja pohtia sitd, mista syysta he mahdollisesti asioivat jossain muualla.

Kesaasukkaat sisaltavat eri-ikdisia ihmisia, mutta heidat haluttiin nostaa tydssa omaan
asiakassegmenttiinsa, silla asiakasryhmadna he ovat niin merkittdva. Kesalla asiakasmaara kasvaa

selkeasti ja adrimmaisen tarkead kesdkaupan onnistumisen kannalta on varmistaa



3.4

Lean
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asiakastyytyvaisyys seka riittava kesatuotteiden valikoima ja saatavuus koko kesan ajan.
Grillaustuotteet- ja valineet, kaasut, jaateldt, marjat, keksit, kylmalaukut ja kylmakallet, juomat,
aurinkorasvat, hyttyskarkoitteet, lehdet ja kesélelut kasvattavat menekkia kesdn aikaan reilusti ja
naiden tuotteiden saatavuus ja siisti esillepanot ovat darimmaisen tarkeitd myynnin ja myyntikatteen

kannalta.

Vaestorakenteella ja asiakassegmenteilld on selkedt vaikutukset myymalan valikoimaan. Esimerkiksi
lapsille suunnattujen tuotteiden valikoimaa (lastenruoat, vaipat, lelut, lasten aluspukeutuminen)
tuskin kannattaa lahtea laajentamaan, koska lapsiperheiden méaara on niin pieni. Elintarvikkeitten
perusvalikoima kannattaa pitda riittdvan laajana, jotta asiakkaat l16ytavat toivomansa tuotteet
valikoimasta. Perusvalikoimaan kannattaa nostaa yksittaisia valikoimatoiveita herkasti, jotta alueen
asiakkaita pystytadn palvelemaan mahdollisimman osuvasti. Erityisesti tarkeimpiin asiakasryhmiin
kuuluvilta henkil6iltéd kannattaa my6s kysyd, kuinka valikoima vastaa heidan tarpeisiinsa ja reagoida
palautteisiin. Tuusniemen alueen asiakkaista suuri osa on pienituloisia ja tamakin asia on tarkeaa
huomioida valikoimaa suunnitellessa. Erilaiset kampanjatuotteet kannattaa laittaa selkeasti esille ja
aina muistaa varmistaa, etta edullisimpiakin menekkituotteita on aina saatavilla, vaikka myyntikate
niista jaisikin pienemmaksi. Asiakastyytyvaisyys edella kuitenkin mennaan, vaikka totta kai

myymalan kannattavuus huomioiden.

Lean-johtamisfilosofia on menetelmd, joka kokoaa yhteen useita prosessien kehittamiseen ja laatuun
liittyvia ajatuksia ja vie ne yhteen johtamisjarjestelmaan. Lean perustuu erityisesti asiakasarvon
kasvattamiseen prosessiin hukkaa ja turhia toimintoja vahentamalla. Leanin perimmadinen idea on
auttaa organisaatiota keskittymaéan olennaiseen eli tuottamaan asiakkaalle lisdarvoa
kustannustehokkaasti. Téhan lisdarvon parantamiseen pyritaan véahentamalla hukkaa ja virheita.
Hukkaa on kaikki mika ei tuota asiakkaalle lisdaarvoa. Tyypillisid hukkia ovat seuraavat: ylituotanto,
odottelu, tarpeeton kuljettaminen, turha kasittely, ylimaaraiset varastot, tarpeeton liikkuminen,

virheet ja kayttamatta jatetty tydntekijan luovuus. (Vuorinen 2014, 71-74.)

Leanin paaperiaatteet voidaan jakaa viiteen vaiheeseen:

Asiakkaan arvon miettiminen
Arvoketjun tunnistaminen
Tuotannon virtaus

Imuohjauksen toteuttaminen

LA

Taydellisyyteen pyrkiminen

Leania on sovellettu erityisesti teollisuuden alan yrityksiin, mutta sita on alettu soveltaa myos
muiden toimialojen yritysten toimintaan (Vuorinen, Tero, 78). Asiakaspalvelua ei kannata vieda liian

pelkistetyksi ja riisutuksi, silla se helposti kadntyy epatyydyttavaksi asiakaskokemukseksi eivatka
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asiakkaan tarpeet tule tyydytetyksi. Tyontekijoille taytyy jattaa asiakaspalvelutilanteisiin joustoa ja

omaa harkintaa.

Lean menetelmaa voidaan soveltaa tahankin palvelualan kohdeyritykseen ja tdssé yhteydessa
keskitymme Idhinnd valikoiman kehittdmiseen leanin oppeja hyddyntden. Taman opinnaytetyon
tekoprosessi lahti liikkeelle asiakkaan arvon miettimisesta. Pohdittiin, ettd minkalainen valikoima olisi
asiakaskunnalle paras mahdollinen ja millainen valikoima ja pohjakuva toisi asiakkaille parhaan
mahdollisen lisdarvon. Asiakaspalautteet kirjattiin yl6s ja valikoiman muodostuksessa ne otettiin
huomioon. Naiden tietojen mukaisesti supistettiin vahiten lisdarvoa tuovat tuotteet valikoimasta ja

lisattiin paljon lisaarvoa tuovien tuoteryhmien valikoimaa.

Seuraavaksi vuorossa on yrityksen arvoketjun tunnistaminen. Tavaroiden ostaminen, hinnoittelu ja
logistiikka ovat asioita, johon ketjuliikkeena S-ryhmalla on omat prosessinsa, joihin emme tassa
tydssa keskity. Keskitymme niihin tekemisiin, joihin myymalan henkildkunta voi suoraan arjessa
vaikuttaa. Kun valikoima on hiottu mahdollisimman osuvaksi myymalan asiakaskunnalle ja vahéan
lisdarvoa tuottavat tuotteet poistettu valikoimasta on prosessi toimivampi ja voimme tarjota
kasvavalla valikoimalla lisdarvoa asiakkaille. Tavoitteena on, etta asiakas saa kaikki tarvittavat

tuotteet helposti yhdella ostoskerralla S-market Tuusniemen valikoimasta.

Pelkka valikoiman hiominen ei tuo lisdarvoa asiakkaalle, vaan tarkeaa on huolehtia koko prosessin
toimivuudesta, joka asiakaskokemukseen liittyy. Tuotteiden taytyy olla purettuna kuormasta
paikoillaan hyllyssa, tavaroiden esillepanon on oltava siisti ja runsas, paivayksistd on huolehdittava,
uutuustuotteet on laitettava paikoilleen hyllykarttojen mukaisesti, jokaisella tuotteella on oltava
oikea saldotieto sekd maksimimdara jarjestelmdssa. Lisdarvoa asiakkaalle tuo myos se, etta
esillepanot ovat mielenkiintoisia ja varsinkin hyllynpaadyilla ja kausialueilla voi tuoda asiakkaille
tarkeaa lisaarvoa. Erittdin tarkeda on se, ettd asiakaspalvelu on hyvatasoista ja asiakas kokee
olevansa tervetullut myymalaan. Asiointireissun on oltava helppo ja toimiva aina parkkipaikalta
kassalle saakka. Asiakas haluaa ostaa laadukasta tavaraa helposti ja sujuvasti ilman turhaa
odottelua. Hukkaa asiakkaalle tuo se, ettd han ei saa haluamaansa tavaraa, joutuu kdymaan
mahdollisesti useammin myymalassa, tai odottamaan esimerkiksi kassajonossa. Asiakkaan kokema

hukka taytyy pyrkia poistamaan kokonaan.

Jos tuotteen saldotieto on jarjestelmasséa vaarin, ei automaattinen tilausjarjestelma osaa tilata
tuotetta oikein vaan sita tulee joko liian paljon tai liian vahan ja vaaraan aikaan. Maksimimaara on
taas se maara, jota tuotetta mahtuu hyllypaikalle ja tdma asetetaan jokaiselle myymalan tuotteelle.
Mikali se on liian pieni, jarjestelma tilaa tavaraa liilan vahan ja saatavuus vaarantuu. Jos taas liian
suuri, tavara ei mahdu paikoilleen. Nama virhetilanteet nékyvat asiakkaalle joko saatavuuden
heikentymisena tai henkildkunnalle varastoinnin kasvamisena, kun tuotteet eivat mahdu kerralla
hyllyyn omalle paikalleen. Tama taas lisda ty6ta varaston lapikdymiseen, joka taas voi nakya

asiakaskokemusta heikentdvand, kun henkildkunnan tydaikaa kuluu varastotyéhon.
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Tuotannon virtaus on hoidettava siten, etta kaikki turha odottelu, kasittely ja siirtely karsitaan pois
ja materiaalivirta on jatkuva, selked ja lyhyt. Saldojen, maksimimaaran, esillepanojen ja kuorman
purkamisen liséksi taytyy huolehtia mm. siitd, ettd myymalassa on siistit varastot, kaikilla tuotteilla
on siella selkeat paikat, varaston koko pyritéan pitdmaan pienend ja se kaydaan lapi saanndllisesti.
Palautuslogistiikasta (tyhjat lavat, rullakot ja toimituslaatikot) taytyy myos huolehtia péivittain. Koko
henkildkunnan taytyy tietda prosessin kulku ja osaaminen on varmistettava. Kun némé taustaty6t on

hoidettu huolellisesti, se nakyy asiakkaalle hyvana saatavuutena ja siisteilld esillepanailla.

Imuohjauksen toteuttaminen tulee naiden edellisten toimintojen jalkeen. Kun edelliset vaiheet ovat
hiottu toimiviksi varastoinnin tarve vahenee, varaston kiertonopeus kasvaa, valikoiman tuotteet
myyvat hyvin, myynti kokonaisuutena kasvaa, paivayshavikki pienenee ja ennen kaikkea asiakkaan

kokema arvo kasvaa eri tavoilla.

Taydellisyyteen pyrkiminen on viimeinen vaihe lean prosessissa. Tata viimeista vaihetta voisi kutsua
myds jatkuvan kehittdmisen malliksi. Kun perusasiat ovat kunnossa lahdeta@n hiomaan prosessia
vieldkin paremmaksi ja samalla pyritdan poistamaan toiminnasta loputkin hukkaa aiheuttavat asiat.
Prosessien yllapitaminen ja kehittdminen on jatkuvaa ty6ta eika lopu koskaan. Valikoimia on
kehitettdva jatkuvasti asiakkaiden tarpeiden muuttuessa, saldotietoja paivitetaan jatkuvasti,
esillepanoista huolehditaan paivittdin ja asiakastyytyvaisyydesta huolehditaan koko ajan.

Henkildkunnan osaamisen kehittdminen on erittdin tarkead ja on pohjana prosessin onnistumiselle.

3.5 Kannattavuus

Kaupan kannattavuuden kolme keskeista tekijaa ovat myyntituotot, myyntikate ja myynnin
aiheuttamat kustannukset. Myyntituotoista vahennetadn myynnin oikaisuerat ja valilliset verot ja
saadaan siten liikevaihto. Liikevaihdosta véahennetddan muuttuvat kustannukset eli tuotteiden
hankintahinnat ja jaljelle jaa myyntikate. Myyntikatteella katetaan toiminnan kiinteat kustannukset,
josta muodostuu kayttdkate. Siitd vahennetddn poistot, korot ja verot ja saadaan tulokseksi voitto
tai tappio. (Kilpinen & Saarinen, Kaupan taitajaksi, 210.)

Kaupan alan yrityksessa myynti on tarkea mittari toiminnan onnistumisen arvioinnissa. Budjetilla
tarkoitetaan yrityksen tulevaa toimintaa varten laadittua rahamaaraista toimintasuunnitelmaa.
Budjetti laaditaan yleisimmin kalenterivuodeksi kerrallaan ja se voidaan jakaa pienemmiksi
tarkkailujaksoiksi. S-market Tuusniemelle on tehty myyntibudjetti, johon pddsemistd seurataan
paiva-, kuukausi- ja vuositasolla. Myyntia on helppo seurata ketjun tuottamien myyntiraporttien
avulla kokonaismyynting tai tuoteryhmittdin ja verrata myynninkehittymista edelliseen vuoteen seka
budjettiin nahden.

Havikilla tarkoitetaan myymatta jadneita tuotteita, joita paivittdistavarakaupassa syntyy esimerkiksi
tuotteen pilaantumisen tai pakkauksen rikkoontumisen vuoksi. Havikki pienentdd myyntikatteen
maaraa. Havikinhallinta on todella tarkedssa roolissa paivittdistavarakaupassa. Havikkiin vaikutetaan

monin eri tavoin myymaldssa. Tuotteita pyritdan tilaamaan automaattisen tilausjarjestelmian avulla
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mahdollisimman oikea maara menekkiin ndhden, jolloin myymatta jaaneiden tuotteiden lukumaara
jaa mahdollisimman pieneksi saatavuuden kuitenkaan vaarantumatta. Tuotteet hyllytetaan
paivaysjarjestyksessa ja pian padivaysvanhaksi menevien tuotteiden hintaa alennetaan. Ilta-aikaan
myydaan -30% alelaputetut tuotteet -60% alennuksella. Myymatta jadneet tuotteet lahjoitetaan
hyvéntekevaisyyteen, joten kierrdtykseen menevan havikin maara on todella pieni. S-marketissa
myyntid, myyntikatetta ja havikkié voidaan seurata péivatasolta lahtien aina vuositasolle saakka ja
lukuja verrataan edelliseen vuoteen ja budjettiin. S-marketissa myyntituottoihin pyritaén
vaikuttamaan esimerkiksi valikoimalla, saatavuudella, menekin mukaisella tilaamisella ja

esillepanoilla.

Tarkeana tavoitteena tdssa opinndytety6ssa oli kehittda myyntia positiiviseen suuntaan tai pitaa se
vahintaankin aikaisemman vuoden tasolla. Haasteena myynnin kehittamisessa Tuusniemen alueella
on sen idkas vaestdrakenne ja vuosittain vaheneva asukasluku. Markkina siis pienenee jatkuvasti.
Myyntid voidaan kasvattaa joko asiakaslukumaaraa tai keskiostosta lisaamalla. Kun
asiakaslukumaaran kasvattaminen on vaikeaa, jaa tarkedksi tehtdvaksi huolehtia olemassa olevista
asiakkaista ja heidan tarpeistaan mahdollisimman hyvin ja pyrkia kasvattamaan heidén
keskiostostaan ja tekemaéan heista sitoutuneita asiakkaita. Keskiostokseen voidaan vaikuttaa
esimerkiksi tuotteiden esillepanoilla, hyllynpaadyilld, tuotesuositteluilla seka lisamyynnilla
myymaldssa ja kassalla. Kaupan pitédminen siistissa kunnossa ja kadytavat vapaina ylimaaraisesta
tavarasta helpottaa ostosten tekemista. Laadukkaalla ja yksil6llisella asiakaspalvelulla on todella
suuri merkitys asiakkaan ostokayttaytymiseen. Keskeistd on, ettd kaikki toiminta on asiakaslahtoista
ja asiakkaan kokemuksen parantamiseen tahtaavaa. Tavoitteena on myds saada houkuteltua talla
hetkelld muualla asioivia alueen asiakkaita tekemaan ostoksensa yha useammin S-market

Tuusniemella. Tahan pyritadn samoilla keinoilla kuin keskiostoksen kasvattamiseen.
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4 VALIKOIMAAN TEHDYT MUUTOKSET

4.1 Lahtotilanne tammikuu 2019

Kehitystyon tavoitteena oli tarjota myymalan asiakkaille mahdollisimman osuva valikoima
paivittdistavaratuotteita ja tarvittava maara kayttétavaraa. Myymalan pohjakuvasta ja tuotteiden
valikoimasta oli tavoite saada toimivampi niin asiakkaiden kuin myymalan arjen kdytannon toiminnan
nakokulmasta. Menekkituotteiden myyntipinta-alaa seka valikoimaa pyrittiin kasvattamaan, jolloin

my0s varastointitarpeen pitaisi pienentya.

Lahtotilanteessa paivittdistavaravalikoima oli melko pieni ja valikoimatoteutus oli Iahes kaikissa
tuoteryhmissa lahelld 100 %. Se tarkoittaa sitd, ettd ldhes kaikkia valikoimaan kuuluvia tuotteita
myytiin halutulla tarkastelujaksolla. Se kielii usein siita, etta laajemmalle valikoimalle voisi olla
kysyntaa. Jos taas valikoiman toteutusprosentti olisi alhainen, olisi valikoima todennakoisesti liian
suuri kyseiselle myymalalle ja sita kannattaisi lahtea mahdollisesti supistamaan tai muuttamaan

esillepanoja.

Lahtotilanteessa valikoimatoiveita tuli asiakkailta runsaasti ja niitd oli toisinaan vaikea toteuttaa
ahtaiden myyntitilojen vuoksi. Tuotteita jouduttiin myds tdydentamaan hyllyyn usein, silla myyntitilat
olivat paikoin liilan pienet. Tavoitteena oli sujuvoittaa arjen tydtd myymaldssa ja véhentaa

ylimaaraista hyllytystarvetta varaston ja myymalan valilla.

4.2 Kayttétavaravalikoiman muutos

S-market-ketju on keskittynyt paivittaistavarakauppaan ja valikoiman rajaus on valttdmatonta, toki
myymalan koko tuo tdhan my®s omat luonnolliset rajansa. Pienelld paikkakunnalla, josta on pitkat
valimatkat muihin kauppoihin voi olla tarkead, ettd Iahikaupasta 16ytyy tietyt

peruskayttdtavaratuotteet kuten sukat ja sukkahousut.

Valikoimaa léhdettiin pienentdmaan myynnin ja valikoimantoteutuksen perusteella. Nama
tuoteryhmat jatettiin kokonaan pois: kenkienhoito, ulko- ja aluspukeutuminen (pl. pieni maara
sukkia), ruoan valmistus ja kattaminen, pienet kodinkoneet, legot ja rakennuspalikat, rakennus ja
remontointi seka autoilutarvikkeet. Lisaksi leluvalikoimaa sekd lamppu ja patterivalikoimaa
pienennettiin. Toimistotarvikkeet ja askartelu oli ainut kdyttGtavarapuolen tuoteryhma, jonka

valikoimaa suurennettiin.

Poisjatettavien tuotteiden myynti oli alhainen, tuotteiden myyntiaika oli pitka ja niistd aiheutui
myymattémina tuotteina havikkia myymalalle. Asiakasprofiilin mukaisesti lapsiperheiden lukumaara
alueella on pieni, joten siinakin mielessa lelujen ja lasten aluspukeutumisen valikoiman
vahentaminen oli perusteltua. Pienentyneeltd kayttétavaravalikoimalta vapautui monta kymmenta
myyntimoduulia paivittdistavaran tuotteiden kayttéon. Kun kdyttdtavaravalikoiman pienennystarve

oli suunniteltu, valikoimasta poistuvat tuotteet myytiin alennuksella pois. Asiakkaita informoitiin
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tulevasta valikoimamuutoksesta myymalassa seka sosiaalisessa mediassa. Myymatta jaaneet

tuotteet lahjoitettiin asiakkaille sekd hyvantekevaisyyteen.

4.3 Paivittaistavaravalikoiman muutos

Valikoimaa tarkasteltiin myynnin ja valikoimatoteutuksen perusteella. Lisdksi otettiin huomioon
saadut asiakaspalautteet ja valikoimatoiveet. Tuoretuotteiden valikoima koettiin sopivaksi niin
myynnin kuin kadytettdvén myyntitilan perusteella, joten tassa tydssa keskitytaan teollisen, non-
foodin ja kayttdtavaratuotteiden valikoimahallintaan. Teollisen tuotteissa oli erityisen suuri tarve

saada valikoimaa kasvatettua suuremmaksi.

Osassa tuoteryhmista valikoimaluokka sailyi entiselldaan: makeiset, lemmikkieldinruoka ja -tarvikkeet,
kuiva leipa, voileipa- ja suolakeksit, ateriaratkaisut, kastikkeet ja keitot, jalkiruoka, texmex,
hedelmasailykkeet, hillot ja marmeladit, vihannes-, liha-, ja kalasailykkeet, lastenruoka, jauhot,
mausteet, kuivatut hedelmdt, makeuttaminen, terveystuotteet, urheiluravinteet, tupakka ja

panimojuomat.

Osassa tuoteryhmista myyntipinta-alaa suurennettiin, mutta valikoima sailyi ennallaan:
hedelmasailykkeet ja panimojuomat. Hedelmasailykkeiden pinta-ala suurennettiin, silld muutoksen
yhteydessa kalusteeseen jai yksi ylimaardinen moduuli ja panimojuomien myyntipinta-alan
kasvattamisen taustalla oli tarve saada enemman tuotteita esille myymaldan ja pienentaa siten

varastointitarvetta.

Suuressa osassa tuoteryhmista valikoimaluokkaa suurennettiin: Kasvimaidot/UHT-maidot, keksit,
korput ja rinkelit, hiutaleet ja suurimot, murot ja myslit, pasta ja nuudeli, riisi ja perunavalmisteet,
maustaminen ja kastikkeet, sipsit ja snacksit. Yhdenkaan tuoteryhman valikoimaa ei ollut syyta
pienentaa. Lahes kaikkien tuoteryhmien tuotteiden sijainti myymaldssa vaihtui. Valikoima laajeni niin
merkittavasti, etta tarvittava hyllytila kasvoi ja tuotteet vaativat lisda myyntitilaa. Tama aiheutti sen,
etta osa tuotteista taytyi siirtda kokonaan uuteen paikkaan, jotta tila riitti uudelle valikoimalle.
Paikoilleen jaivat makeiset, keksit, lemmikkieldinruoat— ja tarvikkeet seka jauhot. Valikoimaan

saatiin yhteensa n. 500 uutuustuotetta muutoksen myota.

4.4 Paivittaistavan (non-food) valikoiman muutos

Pt non-food tuotteilla tarkoitetaan paivittaistavaroihin kuuluvia tuotteita, joita ei syéda kuten
hygieniatarvikkeet, pehmopaperit ja siivousaineet- ja tarvikkeet. Seuraavien tuoteryhmien
valikoimaa suurennettiin: pehmopaperit, intiimihygienia, kodin puhdistus ja astianpesuaineet,

saippuat, pyykinpesu, huuhtelu ja kasitiskiaineet seka kattaustarvikkeet.

Seuraavat valikoimat sdilyivat ennallaan: hiustenhoito, kosmetiikkatarvikkeet ja aurinkolasit,

vauvanhoito, ihonhoito, vaipat, siivoustarvikkeet, kukat. Kaikki non-foodin tuotteet vaihtoivat
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myymaldssa paikkaa. Valikoimamuutokset padtettiin valikoiman toteutuksen, myynnin ja

asiakastoiveiden perusteella.

4.5 KaytannOn muutostyo

Tehtava muutos oli todella suuri ja pohjakuvaan taytyi tehda isoja muutoksia. Tuoretuotteet rajattiin
pois tastd muutoksesta, silla niiden valikoima sailyi ennallaan eikd muutokselle ollut tarvetta.
Pohjakuvan teossa apuna oli ketjuohjauksen myymalasuunnittelija Lilja Hakola. Hakolaa informoitiin
tarvittavista valikoimamuutoksista ja odotuksista pohjakuvaan ja sitd muokattiin yhteistydssa hanen
kanssaan useampaan kertaan. Lopputuloksena oli, etta Iahes kaikkien tuotteiden myyntipaikka

vaihtui muutoksessa. Muutos oli siis todella merkittava ja iso.

Pohjakuvan valmistuttua kdytannén muutosty6 saattoi alkaa. Siihen kuului muutospaivan
tydvuorojen ja ty6tehtavien suunnittelu, valikoimaluokkien muutosten tekeminen kdytdnnossa,
hyllykarttojen ja uutuusetikettien tulostaminen seka uutuustuotteiden tilaaminen. Lisaksi taytyi tilata
riittdva maara hyllylevyja, etiketinpidikkeita, hyllynreunalistoja, asennuttaa uudet kaytdvaopasteet ja
siirrattda sisadntuloportti uuteen kohtaan. Sisaantuloportin siirron ansiosta saimme myymalaan
hieman lisad myyntitilaa sisdantulon yhteyteen. Muutospaivana toteutettiin ketjun suunnittelemat

hyllykartat, siirrettiin kaikki tuotteet uusille paikoille ja laitettiin uutuustuotteet esille.

Muutoksen valmisteluun meni aikaa n. 2 kuukautta ja kaytannén muutostydsta suurin osa valmistui
yhden muutospaivan ja sitd seuraavan viikon aikana helmi-maaliskuun vaihteessa 2019. Maaliskuun

loppuun mennessa muutos oli viimeistelyjé mydten kokonaan valmis.
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5 VALIKOIMAN MUUTOKSEN TULOKSET

5.1 Myynnin kehittymisen nakékulma

Seuraavissa osioissa verrataan myyntia eri tuoteryhmissa kalenterivuosi valikoimamuutoksen
jalkeen. Muutos valmistui 2019 maaliskuun loppuun mennessa ja vertailtava ajanjakso on 4/2019 —
3/2020 valilla ja tata ajanjaksoa verrataan edellisen vuoden vastaaviin lukuihin, jolloin muutosta ei
ollut viela tehty. Kaikki myyntitiedot, myyntikatteet ja valikoiman toteutusprosentit on saatu
myyntiraporteista S-ryhman sisdisesta TAHTI-raportointijarjestelmasta. Luvuissa kasitelldan
myyntieurojen kehittymista edellisesta vuodesta. Myyntilukuja ei avata euromaaraising, silla ne ovat
salassapidettavia tietoja ja yrityssalaisuuksia. Kaikki myynnin muutos tiedot kerrotaan siksi
indeksimuutoksina tai prosenttiyksikkdina. Myynnin kehitys avataan eri tasoilla: koko myymala,

paivittdistavarat, kdyttdtavarat, non-food.

Myynnin jakautuminen koko myymala
04/2019-03/2020

= Tuoreet = Teollinen Kayttétavara = Non-food

KUVA 2. Myynnin jakautuminen koko myymala

Myynnista n. 49,5 % tulee tuoretuotteista, 42,3 % teollisen tuotteista, 4,5 % non-foodista ja 3,7 %
kayttétavaroista. Koko myymalan myynti kehittyi ajanjaksolla hieman yli edellisen vuoden tason
myynti-indeksilld 102. Teollisten tuotteiden myynti-indeksi oli 100, tuoretuotteiden 103, non-food
tuotteiden 104 ja kayttétavaroiden 86. (Kuva 2.)
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TAULUKKO 2. Myyntikatteen muutos koko myymala

Myyntikate yhteensa -0,11%
Teolliset -0,13%
Tuoretuotteet -0,25%
Pt-non-food +0,76%

Myyntikate myymaldssa on pysynyt ldhes edellisen vuoden tasolla, myyntikatteen maara oli
pienentynyt 0,11%. Teollisten tuotteiden myyntikate pienentyi 0,13%, tuoretuotteiden 0,25% ja
Non-food tuotteiden kasvoi 0,76%. (Taulukko 2.) Myyntikatteen muutoksiin paneudutaan tarkemmin

mydhemmissa kappaleissa tuoteryhmittain.

5.2 Paivittaistavaratuotteet teollinen

Teollisen tuotteiden myynnin jakautuminen
04/2019-03/2020

.

»

= | eipomotuotteet = Viljatuotteet Hedelma- ja marjavalmisteet
= Sdilykkeet = Pakasteet Ravintovalmisteet

= Sokeri = Makeiset = Kahvi, tee, kaakao

= Mausteet, leivonta = Juomat = tupakka

KUVA 3. Teollisen tuotteiden myynnin jakautuminen

Kokonaisuutena teollisten esillepanoryhma kehittyi ajanjaksolla 4/2019-03/2020 edelliseen vuoteen
verrattuna indeksilld 100. Teollisen tuotteiden myynnin osuus koko myymalan myynnista oli 42,3 %.
Tarkeimmat myynnin lahteet olivat juomat, tupakkatuotteet ja pakasteet. Niiden jalkeen suurin osa
myynnista tulee ravintovalmisteet ryhmastd, makeisista, teollisista leipomotuotteista, seka kahvista,

teesta ja kaakaosta. (Kuva 3.)
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TAULUKKO 3. Myyntieurojen kehittymisindeksit seké myyntikatteen muutos teollinen

Myynnin kehittymisindeksi Myyntikatteen muutos (%)

Teolliset yhteensa 100 -0,13
Pakasteet ja jaatelot yhteensa 100 +1,65
Leipomotuotteet teollinen 109 -0,60
yhteensa

Viljatuotteet yhteensa 114 +0,42
Hedelma- ja marjavalmisteet 102 +0,46
yhteensd

Sailykkeet yhteensa 98 +0,57
Ravintovalmisteet yhteensa 105 +0,21
Sokerit yhteensa 101 -1,53
Makeiset 104 +0,50
Kahvi, tee, kaakao 104 -0,95
Mausteet, leivonta, sailonta 103 +0,59
Juomat 95 -1,30

Pakasteiden myynti jai edellisen vuoden tasolle, eikd sen valikoimaan tehty muutoksia. Juomien
myynnin vahenemiseen edellisvuodesta vaikuttaa jonkin verran 2019 kesan viileys ja toisaalta
vuoden 2018 hellekesa, joka nosti silloin myyntia reilusti. Myynti jai 95 tasoon edellisesté vuodesta
(Taulukko 3). Juomiin kuuluvat alkoholijuomat, seka virvoitusjuomat ja vedet. Myyntipinta-alat
kasvoivat juomissa erityisesti lonkeroissa. Kaikkien juomien myyntipaikat vaihtuivat hieman, mutta
valikoima sailyi ennallaan. Siidereiden ja lonkeron myynti kasvoi hyvin (105 kehitys), mutta oluiden
pieneni merkittavasti (90) ja virvoitusjuomien seké vesien (97), alkoholittomien viinien ja oluiden
(89) (Taulukko 3). Esillepano ja saatavuus ovat olleet hyvalla tasolla, mutta jostain syysté erityisesti

oluen myynti on vahentynyt edellisesta vuodesta.

Teollisen leipomotuotteiden myynti kehittyi hienosti indeksilla 109 ja tuoteryhmdssa tehtiinkin iso
valikoiman nosto. Viljatuotteiden myynti on myds kehittynyt todella hyvin indeksilla 114 (Taulukko
3). Jauhojen myynti on myds kehittynyt hyvin, vaikka muutoksia valikoimaan tai myyntitilaan ei
tehty. Hiutaleiden, riisien, murojen ja myslien sekd pastan valikoimaa laajennettiin ja se nakyy

selkeasti viljatuotteiden ryhman myynnin kasvuna.

Hedelma- ja marjavalmisteiden valikoima sdilyi ennallaan, tosin kaikkien myyntipaikka vaihtui
uuteen. Tahan tuoteryhmaan sisdltyy mehut, hillot, kuivatut hedelmat ja pahkinat. Mehujen
myyntikehitys oli maltillisempaa 2019 viiledn kesan vuoksi. Hillojen, kuivattujen hedelmien ja

marjojen seka pahkindiden ja manteleiden myynti on kehittynyt erityisen hyvin. (Taulukko 3.)
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Kuivatut hedelmat seka pahkinat ovat nyt aiempaa ndakyvammalla myyntipaikalla ja se on selkedsti

vaikuttanut myyntiin.

Sailykkeiden valikoima sailyi ennallaan, kaikkien tuotteiden myyntipaikka vaihtui uuteen paikkaan eri
puolelle myymalaa. Selkeasti ndita tuotteita ei ole I6ydetty yhta helposti kuin aiemmin, silld myynti
jai 98 edellisesta vuodesta. Texmex-tuotteiden myyntikehitys jai 98 tasoon edellisesté vuodesta.

(Taulukko 3.) Valikoima sailyi ennallaan, mutta sijainti ei ole endd yhta hyva kuin aiemmin.

Ravintovalmisteisiin kuuluvat ateria-ainekset, kastikkeet, perunavalmisteet, jalkiruoat,
luontaistuotteet, lemmikkieldinruoat -ja tarvikkeet. Ateria-ainekset, kastikkeet, perunavalmisteet ja
jalkiruoat ovat kehittaneet myyntia hienosti. Naiden tuotteiden valikoimiin tehtiin laajennus,
erityisesti kastikkeiden ja majoneesien valikoima kasvoi merkittavasti muutoksessa ja se nakyy
positiivisena myynnin kehittymisena. Lemmikkieldinruokiin ja -tarvikkeisiin ei tehty muutoksia.
Lemmikkieldinruokien myynti kehittyi hieman indeksilla 101, mutta lemmikkieldintarvikkeiden myynti
jai tasolle 89. (Taulukko 3.)

Sokerivalikoimaan eikd myyntipaikkaan tehty muutoksia. Myynti on kehittynyt hieman
edellisvuodesta 101 indeksilla. Makeisten myynti on kehittynyt hyvin indeksilla 102. Mausteet,
leivonta ja sdilontd ryhman myynninkehitys oli 103 edellisestd vuodesta. Tahan ryhmaan kuuluvat
suola, sinappi, etikat, mausteet, herkkukorit, hyyteléaineet, korppujauhot, sailontaaineet ja

terveyssuolat. Sinappien ja etikoiden valikoimaa kasvatettiin. (Taulukko 3.)

Kahvin, teen ja kaakaon valikoima sailyi ennallaan, ainoastaan kahvin myyntiala pienentyi
vastaamaan tarvetta yhdellda moduulilla. Myynti kehittyi kuitenkin hienosti 104 indeksilla.
Mausteiden, leivonnan ja sdilénnan myynti on kasvanut hienosti, kokonaisuus on kehittynyt 103

indeksilla edellisesta vuodesta. (Taulukko 3.)

Myyntikatteen maara teollisissa tuotteissa pienentyi edellisestd vuodesta 0,13%. Eniten myyntikate
on pienentynyt prosentuaalisesti makeutusaineissa (kesalla oli pitkdan sokeri kampanjassa),
juomissa (myynti vahentynyt edellisesta vuodesta) kahvissa (ndissakin paljon kampanjoita) seka
leipomotuotteet teollisissa. Myyntikate on taas kehittynyt eniten pakasteissa, sdilykkeissa,

mausteissa, leivonnassa ja sdilonndssa seka makeisissa. (Taulukko 3.)
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Viljatuotteiden tuoteryhman myynti kehittyi eniten edellisesta vuodesta, joten analysoidaan

tarkemmin syitd siihen. Osaan viljatuotteisiin kuuluvista tuoteryhmista tehtiin valikoiman laajennus.

TAULUKKO 4. Viljatuotteiden myyntieurojen kehittymisindeksit, valikoiman tila ja myyntikatteen

muutos

ennallaan

Myynnin Valikoiman tila Myyntikatteen muutos (%)
kehittymisindeksi
Viljatuotteet yhteensa | 114 +0,42
Vehnajauhot 112 Valikoima sailyi +4,44
ennallaan
Ruisjauhot 105 Valikoima sailyi +1,75
ennallaan
Muut jauhot/ainekset | 103 Valikoima sailyi +0,11
ennallaan
Hiutaleet 120 Valikoima suureni +0,92
Riisit 115 Valikoima suureni +0,76
Suurimot 99 Valikoima sailyi -0,06
ennallaan
Tarkkelykset 100 Valikoima sailyi +1,11
ennallaan
Murot ja myslit 121 Valikoima suureni -0,36
Pastat 114 Valikoima suureni -2,41
Muut viljatuotteet 109 Valikoima sailyi +0,35

Viljatuotteiden myynti kehittyi loistavasti ajanjaksolla. Tuotteet, joiden valikoimaa suurennettiin,

kehittivat myyntiaan todella merkittavasti. Suurin osa viljatuotteiden myyntieuroista tulee muroista

ja mysleistd, hiutaleista, seka riisista ja pastasta. Tehty valikoiman laajennus oli selkeasti

tarpeellinen ja myynti kasvoi ndissa selkeasti. Myyntikate viljatuotteissa oli kehittynyt 0,42%.

(Taulukko 3.)
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5.2.2 Leipomotuotteet teollinen

Leipomotuotteet teollisen tuoteryhman myynti kehittyi toiseksi eniten edellisesta vuodesta, joten
analysoidaan syita siihen tarkemmin. Alla myynnin kehittymisindeksi, valikoiman tila seka

myyntikatteen muutos.

TAULUKKO 5. Leipomotuotteiden myyntieurojen kehittymisindeksit, valikoiman tila ja myyntikatteen

muutos
Myynnin Valikoiman tila Myyntikatteen muutos (%)
kehittymisindeksi
Leipomotuotteet 109 -0,60
teollinen yhteensa
Kuivaleipa 93 Valikoima sdilyi ennallaan | -3,04
Korput ja rinkelit 106 Valikoima suureni +0,83
Keksit 110 Valikoima suureni -0,92
Snacksit 124 Valikoima suureni +0,13
Muut 100 Valikoima sailyi ennallaan | -0,92
leipomotuotteet

Kuivaleipd = nakkileivat, hapankorput, varrasleivat, riisikakut, muut kuivat leivat: Naiden valikoima
sailyi ennallaan, mutta myyntipaikka siirtyi hieman syrjempadn aiemmasta. Naiden tuotteiden myynti
jai 93 % tasolle edellisesta vuodesta ja uusi myyntipaikka vaikuttaa varmasti asiaan. Naiden
tuotteiden myyntikate tippui peréti 3,04 % alaspain, joka selittyy myyntipaikan vaihtumisesta

seuranneella myynnin pienenemisella. (Taulukko 5.)

Korput ja rinkelit = sokerikorput, kahvirinkelit, muut korput ja rinkelit: Valikoima suureni ja myynti
kasvoi 106 %. Tuotteiden myyntikate kasvoi 0,83%. (Taulukko 5.)

Keksit = voileipakeksit, taytekeksit, kahvikeksit, herkkukeksit, vohvelit, pikkuleivat, piparkakut,
erityisruokavaliokeksit, muut keksit. Valikoima suureni ja myynti kasvoi 110 %. Tuotteiden
myyntikate pieneni 0,92%. Tassa nakyy se, ettd valikoimaan on noussut joitakin erikoistuotteita,

jotka eivat mene kaupaksi vaan pdivaysvanhenevat ja aiheuttavat siten havikkia. (Taulukko 5.)
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Snacksit = perunalastut, juustosnacksit, popcornit, suolapahkinat, dippikastikeainekset, muut
snacksit. Péhkindiden valikoima sdilyi ennallaan, mutta muiden tuotteiden valikoima kasvoi
merkittavasti. Myyntipinta-ala kasvoi reilusti ja pahkindiden uusi myyntipaikka on nyt padkaytavan
varrella aiempaa myyvemmalla paikalla. Myynti kasvoi huimalla 124 prosentilla ja myyntikate kasvoi
0,13%. (Taulukko 5.)

Muut leipomotuotteet = pakattu sdilyva leipa ja patongit, kakku- ja torttupohjat, kakut, kaaretortut,
leivokset, muut leipomotuotteet. Tuotteiden myynti jai edellisen vuoden tasolle indeksilla 100.
Valikoimaan ei tehty muutoksia ja myyntipaikkakin sdilyi ennallaan. Tuotteiden myyntikate pieneni
0,92%. (Taulukko 5)

5.3 Paivittdistavaratuotteet (non-food)

PT non-food tuotteilla tarkoitetaan péivittaistavaravalikoimaan kuuluvia tuotteita, joita ei sytda.
Valikoimaa laajennettiin saippuoissa, kuukautissuojissa, kertakdyttdokattaustuotteissa, kynttildissa,

puhdistusaineissa ja pehmopapereissa.

TAULUKKO 6. Myynnin kehittymisindeksit ja myyntikatteen muutos PT non-foodissa

Mvvnnin Kehitvmisindekel M %

Puhtaus ja kauneudenhoito 1 102 +1,53
yhteensa

Puhtaus- ja kauneudenhoito 2 99 -1,91
yhteensa

Ladkkeet, farmaseuttiset 92 +1,87
tuotteet

Pakastus- ja 107 -0,18
ruoanvalmistustuotteet

Kertakdyttokattaustuotteet 108 -1,22
Kynttildt ja kynttildtarvikkeet 108 +1,10
Puhdistusaineet, paperit ja 108 +0,81

siivoustarvikkeet

Naiden tuotteiden myynti kokonaisuutena kehittyi edellisvuodesta indeksilla 104. Pt non-food
tuotteiden myynnin osuus kokonaismyynnista oli n. 4,5 %. Myyntikate kasvoi edellisestd vuodesta
0,76%. (Taulukko 5.) Nama tuotteet eivat juurikaan aiheuta havikkia silla niissa ei ole paivayksia.
Valikoiman laajennus nosti myyntieurojen maaraa reilusti, jolloin on luonnollista, ettd myoés
myyntikatteen maara kasvaa. Tuotteiden myyntikate on korkeampi kuin teollisen tuotteiden silla

kiertonopeus on hitaampaa.
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Puhtaus- ja kauneudenhoito 1 ryhmaan kuuluvat: suunhoitotuotteet, deodorantit, saippuat,
parranajotuotteet, hiustenhoitotuotteet, vauvanvaipat, vauvanhoitotuotteet, vanutuotteet ja
laastarit, kuukautissuojat ja jalkojenhoitotuotteet. Erityisen hyvin tdssa tuoteryhmassa kehittyi
hiustenhoitotuotteiden ja kuukautissuojien myynti niin prosenttien valossa kuin myds

euromaaraisesti. Valikoima laajeni saippuatuotteissa ja kuukautissuojissa. (Taulukko 5.)

Puhtaus- ja kauneudenhoito 2 ryhmdan kuuluvat: hajuvedet, ihonhoitotuotteet, kynsikosmetiikka,
hius- ja kosmetiikkatarvikkeet, korut ja aurinkolasit, pesu- ja hygieniatarvikkeet seka
hyttyskarkotteet. Naistad ainoastaan hyttyskarkotteiden myynti kehittyi edellisesta vuodesta. Kaikkien

ndiden valikoima sailyi ennallaan. (Taulukko 5).

Laakkeet ja farmaseuttiset tuotteet tarkoittavat nikotiinikorvaushoitotuotteita ja niiden myynti vaheni
merkittavasti edellisesta vuodesta, vaikka valikoimaan tai esillepanoon ei tehty muutoksia. Pakastus-
ja ruoanvalmistustuotteiden seka kertakdyttokattaustuotteiden ja kynttildiden myynti kehittyi todella

hienosti indeksilla 108 ja ndiden kaikkien valikoimaa ja myyntipinta-alaa kasvatettiin. (Taulukko 5.)

TAULUKKO 7. Myynnin kehittyminen, valikoiman tila ja myyntikatteen muutos puhdistusaineissa,

papereissa ja siivoustarvikkeissa

Myynnin Valikoiman tila Myyntikatteen
kehittymisindeksi muutos (%)
Puhdistusaineet, paperit ja 104 +0,24
siivoustarvikkeet yhteensa
Tekstiilien pesu- ja 97 Valikoima laajeni +0,67
puhdistusaineet
Kodin puhdistusaineet 102 Valikoima laajeni +0,13
Siivoustarvikkeet 105 Valikoima sailyi +0,32
ennallaan
Pehmopaperit 108 Valikoima laajeni +1,90

Puhdistusaineet, paperit ja siivoustarvikkeet ryhman myynti kasvoi todella hienosti.
Siivoustarvikkeita lukuun ottamatta naiden tuotteiden valikoimaa kasvatettiin ja myyntipinta-ala
my®&s samalla kasvoi. Erityisesti pehmopapereiden myynti on kasvanut hienosti, samoin myds
siivoustarvikkeiden myynti on kasvanut hyvin. Myds kodin puhdistusaineiden myynti kavi hienosti,
mutta tekstiilin pesu ja puhdistusaineiden myynti jdi alle edellisen vuoden tason indeksilld 98 vaikka

valikoimaa suurennettiin. (Taulukko 6.)
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Kayttbtavaratuotteet

Kayttétavaratuotteiden valikoima pieneni rajusti muutoksessa. Tulosten vertailtava ajanjakso on
4/2019 — 3/2020 valilld ja niitd verrataan edellisen vuoden vastaaviin lukuihin, jolloin muutosta ei
ollut viela tehty.

KT myynnin jakautuminen
04/2019-03/2020

= Koti = Pukeutuminen Puutarha ja piha

= Rakentaminen ja remontointi = Sport Viihde ja kodinteknikka

KUVA 4. Kayttdtavaratuotteiden myynnin jakautuminen
Kayttétavaratuotteissa tapahtui merkittava valikoiman pienennys, jolla on toki ollut vaikutus
kayttétavaroiden kokonaismyyntiin pienentavasti. Kayttétavaroiden myynti on pienentynyt

edellisvuodesta indeksilla 87. Kayttdtavaratuotteiden myynnin osuus koko myymaléan myynnista oli

yhteensa hieman alle 4 %. Myyntieuroista n. 54 % muodostuu lehti- ja kukkamyynnista. (Kuva 4.)

TAULUKKO 8. Kayttétavaratuotteiden myynninkehitys ja myyntikatteen muutos tuoteryhmittdin

Mvnnin kehitvmisindeksi Vvt %

KAV I - 37 065

Koti yhteensa 84 +1,56

Pukeutuminen yhteensa 42 +2,03
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Puutarha ja piha yhteensa 109 +0,23
Sport yhteensa 84 -5,21
Viihde ja kodintekniikka 94 +1,10
yhteensa

Kodin tuotteiden valikoimaa pienennettiin ja se ndkyy kokonaismyynnin pienentymisend. Kodin
tuotteisiin kuuluvat sisustus- ja taloustekstiilit, langat, astiat ja tyovalineet, kattamisastiat,
kotitaloustarvikkeet, kasvit ja kukat sekd sahkotarvikkeet. Naistda myynnillisesti merkittavin
tuoteryhma on kasvit ja kukat. Pukeutumisen tuotteiden myynti on odotetusti pienentynyt runsaasti
indeksien valossa, mutta euromdaardinen muutos ei ole merkittava. Naiden tuotteiden valikoimaa
pienennettiin merkittdvasti muutoksessa. Puutarhan tuotteiden myynti kehittyi valtavan hyvin

ajanjaksolla ja myds euromaaraisesti ndiden myynti oli hyvélla tasolla. (Taulukko 7.)

Urheiluravinteiden uusi myyntipaikka on ollut asiakkaiden vaikea I0ytaa opasteista huolimatta,
aiempi paikka makeishyllyn luona oli todella hyva, joten talla on ollut selkea vaikutus myyntiin
alentavasti. Valikoima on sailynyt ennallaan. Viihteen ja kodintekniikan myynti on véhentynyt
indeksilla 94 edellisestd vuodesta. Se johtuu kodinkoneiden myynnin lopettamisesta, seka lelujen
valikoiman pienentamisestd. Viihteeseen ja kodintekniikkaan sisaltyvat lehdet ja lelut ja nama

tuotteet ovat kayttdtavaratuotteista euromaaraisesti paras myynnillisesti. (Taulukko 7.)

Vaikka myynti-indeksi pieneni reilusti edellisesti vuodesta, voidaan tulokseen kuitenkin olla
tyytyvaisia, silla kdyttétavaravalikoima pieneni muutoksessa todella radikaalisti ja myyntimaara ei
pienentynyt suhteessa laheskaan yhta paljon kuin valikoima pienentyi. Tama kertoo siita, etta
valikoimassa oli aikaisemmin paljon tuotteita, joille ei yksinkertaisesti ollut kysyntaa. Myyntikatteen
maara on prosentuaalisesti noussut vuoden takaisesta ja kayttdtavaroiden kannattavuus on hyvalla
tasolla (Taulukko 7). Kayttétavaroiden myyntikatteen maara on korkeampi kuin paivittdistavaroiden
tuotteissa, joten oikealla valikoimalla on mahdollista saada koko myymalan kannattavuutta

parannettua.

5.5 Valikoimatoteutus

Lahtotilanteessa valikoimatoteutus oli [dhelld 100 % melkein kaikissa teollisen tuotteiden
tuoteryhmissa ja kaikissa tuoteryhmissa, joiden valikoimaa lahdettiin suurentamaan. Tarkastellaan
tdssa osiossa, minkalainen valikoimatoteutus on nyt vuosi muutoksen jalkeen. Valikoiman
toteutusprosentti on laskettu 2020 kolmen ensimmaisen kuukauden myyntien perusteella.
Valikoimatoteutus lasketaan jakamalla halutulla jaksolla myytyjen tuotteiden lukumaara valikoimassa
olevien tuotteiden lukumaaralla. Tarkastellaan tdssa osiossa kuivien elintarvikkeiden
valikoimatoteutusta, silla tuotteita on lukumaaraisesti ndissa eniten ja suurin valikoiman muutos

tehtiin naihin tuotteisiin.



33 (42)

TAULUKKO 9. Valikoimatoteutus kuivat elintarvikkeet

Valikoimatoteutus 1-3/2020

Kuiva leipa 93,3 %
Keksit 84,4 %
Korput ja rinkelit 92 %
Snacksit 96,8 %
Jauhot, tarkkelykset 97,2 %
Hiutaleet, suurimot 98,6%
Murot ja myslit 100 %
Pasta, riisi, nuudeli, perunamuusi 97,3 %
Lampimdsta myytavat ateriaratkaisut 96,5 %
Sailykkeet 96,4 %
Lastenruoat 93,9 %
Kuivatut hedelmat, marjat, pahkinat ja siemenet 89,9%
Lemmikkieldinruoat 95,8%
Lemmikkieldintarvikkeet 100%
Makeuttaminen 97,8%
Makeiset 83,7%
Maustaminen 91%

Valikoiman toteutusprosentti ndyttda olevan padosin todella hyvalla tasolla. Heikoin tulos
tilastollisesti nayttaa olevan makeisissa, mutta tulosta heikentaa se, ettd irtomakeiset lasketaan
tdhdn mukaan. Irtomakeisia tilataan 40 eri koodilla myymalaan, mutta myydaan vain yhdella
myyntikoodilla ulos, joten se pienentda koko tuoteryhman valikoimantoteutusta. Jos irtomakeiset

rajaa pois tuloksista, niin makeisten valikoimantoteutukseksi tulee n. 97,5%. (Taulukko 8.)

Keksien valikoimatoteutus jaa alle 85%:iin ja valikoimasta jai ajanjaksolla myymatta 29 tuotetta.
Alkuvuosi ei ole keksien parasta myyntiaikaa, vaan keksin myynti on parhaimmillaan kesaaikaan,
jolloin suurin osa noista 29 tuotteesta tulee luultavasti kdymaan kaupaksi. Mikali ndin ei tapahdu,
niin kannattaa selvittad, olisiko valikoimaa kannattavaa pienentda. Valikoimatoteutus oli kuitenkin

suhteellisen hyvalla tasolla talviaikaankin ja kekseista tulee paljon myyntieuroja, joten valikoimaa ei
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kannata lahtea herkasti pienentdmaan. Toisaalta myyntikatteen madra on kuitenkin kekseissa
pienentynyt edellisestd vuodesta. Kuivatut hedelmat, marjat, pahkinat ja siemenet jaa myds
valikoimantoteutukseltaan alle 90%:n, mutta kun tulosta tarkastelee syvemmin, niin vain 7 tuotetta

on jaanyt valikoimasta myymatta, jota voidaan pitda kohtuullisena tuloksena. (Taulukko 8.)

Lahellda 100% olevien tuoteryhmien valikoimaa ja sen toteutusta kannattaa seurata ja mahdollisesti
tehda muutoksia valikoimaan, mikali laajemmalle valikoimalle 16ytyy tarvittava myyntitila.
Tarkkailtavia tuoteryhmia ovat murot ja myslit, lemmikkieldintarvikkeet, hiutaleet ja suurimot,

makeuttaminen, seka jauhot ja tarkkelykset.

Prosessinakokulma

Tavoitteena muutoksessa oli my6s helpottaa ja tehostaa tydskentelya myymalassa. Varastoinnin
tarvetta oli my0s tarkoitus vahentda. Tuotteet ovat nopeita hyllyttda, kun kuluvan paivéan kuorma
mahtuu kerralla hyllyyn, eikd varastoinnin tarvetta silloin juuri tule. Hyllyttdminen muuttuu
tehottomammaksi, kun tuotteita joutuu viemaan varastoon ja tayttdmaan sieltd uudestaan toisena

paivana hyllyyn. Tavoitteena olikin se, etta menekkituotteiden hyllytiloja saataisiin kasvatettua.

Nyt menekkituotteiden myyntipinta-alat ovat suurentuneet ja siten varastoinnin maara on
vahentynyt ainakin osassa tuoteryhmia. Panimojuomat saivat reilusti liséd myyntipinta-alaa ja se on
selkeasti vahentanyt varastoinnin tarvetta, kun suurin osa tuotteista mahtuu kerralla hyllyyn.
Pehmopapereissa laajeni seka valikoima ettd myyntipinta-ala ja tdma on todella paljon vahentanyt

varastointitarvetta, kun paaosin kaikki tuotteet mahtuvat suoraan hyllyyn.

Pelkka suurentunut hyllytila ei ole ainoa tekija varastoinnin vahentymisessa. Muutoksen yhteydessa
huolehdimme my®ds tarkasti siitd, etta myymalan kaikkien tuotteiden saldotiedot olivat jarjestelmdssa
oikein ja jokaiselle tuotteelle maariteltiin oikea maksimimaara. Tilausjarjestelma tarvitsee nama
tiedot, jotta se toimii mahdollisimman tehokkaasti ja tilaa tuotteita oikean maaran oikealle paivalle.
Saldo- ja maksimimadratiedot on pidetty ylla aktiivisesti muutoksen jélkeen ja tdma on todella paljon
helpottanut prosessin toimivuutta. Myymalan hyllyjen siistimiseen on panostettu runsaasti ja kaupan

ilme on saatu pidettya siistina.

Asiakasnakokulma

Asiakkailta on saatu paljon palautetta koskien tehtya valikoimamuutosta. Laajentunutta
paivittdistavaravalikoimaa on todella paljon kiitelty ja todettu sen helpottavan arkea, kun ei tarvitse
lahtea enaa ostoksille toiseen kauppaan. Valikoimaan on otettu myds paljon tuotteita, joita
myymalan omat asiakkaat ovat sinne toivoneet. Nama tuotteet merkitdéan myymalan hintaetikettiin
ylimaaraisella "asiakastoive”-merkinnalld, jotta asiakkaat tietavat, ettd oman toiveensa voi saada

valikoimaan.
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Uutta pohjakuvaa on kommentoitu puolesta ja vastaan. Toiset ovat sitd mieltd, ettd se on hyva ja
selked, vaikka tuotteita joutuikin alkuun hieman etsimaéan. Toisaalta uusi hyllyjérjestys on
aiheuttanut varsinkin idkkdammalle asiakaskunnalle haasteita 16ytaa etsimansa tuotteen. Myds
asiakastyytyvaisyystutkimuksessa arvosana pieneni kohdassa "etsimani tuotteet ovat helppo 16ytaa
myymalasta”. Lisaksi pienentyneestd kayttétavaravalikoimasta tulee valilla kehittdvaa palautetta,
mutta vahemman kuin aluksi uskottiin. Jonkin verran toivotaan takaisin laajempaa valikoimaa

pukeutumisen tuotteita, kodinkoneita ja keittidtarvikkeita.

5.8 Yhteenveto tuloksista

Kayttétavaravalikoima on supistunut merkittédvasti suunnitelman mukaisesti ja pienentyneen
valikoiman my6ta kayttétavaran myynti on myés luonnollisesti pienentynyt. Ainoastaan puutarhan ja
pihan tuotteiden myynti kasvoi vuoden takaisesta. Menetetyt myyntieurot on saatu korvattua
paivittdistavaratuotteiden myynnin kasvun kautta. Kokonaismyynti on myds hieman kasvanut, joka

oli muutoksen taustalla tarkea tavoite.

Kaikki tuoteryhmat (pl. tekstiilien pesuaineet), joiden valikoimaa laajennettiin, on kasvattanut
selkeasti myyntidan. Vaikuttaa silta, ettd valikoiman nosto oli hyvin tarpeellinen ja on tuonut
lisamyyntia toimipaikkaan seka lisdarvoa asiakkaille. Erityisen hyvin myynti kehittyi teollisen
tuotteissa viljatuotteissa, teollisissa leivontatuotteissa ja ravintovalmisteissa. Non-foodin tuotteiden
parhaat myynnin kehitykset tulivat puhdistusaineista, pehmopapereista, kynttildista ja

kertakayttokattauksen tuotteista.

Valikoimatoteutus on hyvalla tasolla myymaldssé ja jonkin verran valikoiman laajennustarvetta vield
tulosten perusteella olisi. Isoja muutoksia ei kuitenkaan myymalan koon vuoksi pysty enaa
valikoimaan tekemaan, joten erityisesti asiakkailta saatuihin valikoimatoiveisiin kannattaa reagoida

herkasti ja raataloida valikoimaa niiden mukaan.

Asiakastyytyvaisyys on sdilynyt hyvalla tasolla ja jopa hieman parantunut edellisestd vuodesta.
Asiakkaiden palautteet on otettu huomioon ja kaikki suullisesti annetut palautteet pyritédan
kirjaamaan ylos, jotta viesti jaa muistiin ja siihen pystytadn helpommin reagoimaan. Uusi
hyllyjarjestys tuotti alussa jonkin verran ongelmia, kun asiakkaat eivat meinanneet 16ytéa tuotteita,

mutta tilanne tasaantui nopeasti. Paasaantdisesti palaute muutoksesta on ollut positiivista.
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6 JOHTOPAATOKSET JA KEHITETTAVAA

Tulosten liséksi on tarkeaa arvioida, miksi tulokset ovat sellaiset kuin ne ovat. Sen lisaksi on tarkeaa
arvioida, ettd mita asioita valikoimassa ja tuoteryhmien sijoittelussa voisi kehittaa tulevaisuudessa,
jotta asiakkaiden kokema arvo kasvaa ja myynti pysyy hyvalla tasolla. Muuttotappiokunnassa
myynnin kehityksen varmistaminen ei valttamatta ole helppoa, mutta se on sitakin tarkeampaa.
Tehdyt valikoimamuutokset ovat olleet onnistuneita ja oikeansuuntaisia. Myymalan hyllyjarjestys on
muutoksen jdlkeen selkedmpi, hyllytilaa on saatu lisattyd meneville tuotteille reilusti lisaa ja
valikoima on kasvanut menekkituotteissa. Kayttdtavaravalikoiman selkea pienentaminen oli hyva
ratkaisu, silld myymalan valikoimista saatiin paljon huonosti myyvia tuotteita pois ja tilalle paremmin
myyvaa tavaraa. Valikoima ei kuitenkaan ole koskaan ns. valmis vaan sen pitaa kehittya jatkuvasti.
Tassa kappaleessa keskitytdan antamaan kehitysehdotuksia tulevaisuuden valikoimahallintaan ja

myymalan asiakastyytyvaisyyden, myynnin, myyntikatteen ja toiminnan kehittamiseen.

Suolat, liemivalmisteet ja leivontatuotteet siirtyivat muutoksen myéta hieman sivuun mausteista.
Asiakkaat kyselevat ndiden myyntipaikkaa usein, vaikka ne siirtyivatkin vain entisen paikan
selkapuolelle. Nama pitdisi siirtdd mausteiden viereen ja niiden paikalle pitdisi siirtad vastaavasti
texmex tuotteet. Taman muutoksen tekeminen vaatii koko riisi- ja pastahyllyn siirtdmistd kahdella
moduulilla vasemmalle, eli kyseessa tulisi olemaan melko tydlds muutos. Sen my6ta texmex-tuotteet
olisivat hieman loogisemmassa paikassa sipsihyllyn laheisyydessa. Tama voisi mahdollistaa myynnin
seka myyntikatteen kasvamisen ndissa molemmissa tuoteryhmissa, kun ne tulisivat paremmin
asiakkaille nakyville. Texmex-tuotteet ovat usein herdteostos, joten niiden taytyisi olla hyvin esilla

myymalassd, jotta ne herattelevat ostamaan.

Hedelmasailykkeille jai moduulin isompi myyntitila kuin se oikeastaan tarvitsisi ja tuotteille on talla
hetkelld menekkia suuremmat myyntitilat. Taman tilan voisi kdyttaa tehokkaammin joko isontamalla
sailykkeiden viereen sijoitettua hillovalikoimaa tai sitten suurentamalla hedelmasailykkeiden
valikoimaa laajemmaksi vastaamaan tilaa. Molempien tuoteryhmien myyntieurojen maara on lahes
identtinen. Hillojen myyntikehitys oli 1-3 2020 108 indeksilld viime vuoteen, kun taas
hedelmasailykkeiden myyntikehitys oli vain 101, joten tdman perusteella vaikuttaa silta, etta hillojen
valikoimaa kannattaisi laajentaa. Kun taas tarkastellaan myyntikatetta, on hedelmasailykkeilla 10
prosenttiyksikkdd korkeampi myyntikate kuin hilloilla. Sen perusteella selkeasti hedelmasailykkeiden

valikoimaa kannattaisi kasvattaa.

Lemmikkieldinruoista tulee paljon myyntieuroja seka myyntikatetta ja vaikka valikoima on jo nyt
melko laaja niin kysyntda laajemmallekin valikoimalle Tuusniemen alueella voisi olla. Ihmiset
tuntuvat olevan hyvin eldinrakkaita ja monelta I6ytyy kotieldaimia seka metsastyskoiria on alueella
paljon. Valikoiman laajennus vaatisi melko suuren muutoksen myymaldn pohjakuvassa, mutta voisi
olla kannattavaa selvittad, olisiko muutos jossain vaiheessa mahdollista tehdd. Koiranmakkarakaluste
on pieni ja valikoima sen vuoksi suppea. Tulevaisuudessa kannattaa kartoittaa, onko mahdollista
saada koiranmakkaroille isompaa myyntikalustetta ja siten laajentaa my&s koiranmakkaroiden

valikoimaa.
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Tekstiilien pesu- ja puhdistusaineiden myynti jai vaisuksi edelliseen vuoteen nahden, vaikka
valikoimaa suurennettiinkin. Tata kannattaa seurata ja mahdollisesti pienentda valikoimaa, mikali
myynti ei Idhde kehittymaan tulevaisuudessa. Vapautuvalle myyntitilalle voisi saada jotain tuotetta,

jonka avulla myymalan kannattavuus paranisi.

Kayttétavaravalikoima on nyt jarkevén kokoinen ja helposti hallittava. Mikéli valikoimaan haluaisi
lahted tekemaan muutoksia, on se tehtava tarkasti harkiten. Sukkavalikoimaa on vield kolmen
moduulin verran ja mahdollisesti siind on hieman ylimaaraista, téta asiaa kannattaa seurata. Lisaksi
voisi olla hyva selvittaa, ettd olisiko tarpeellista nostaa pieni valikoima esimerkiksi keittidtarvikkeita
tai pienkodinkoneita takaisin valikoimaan. N&itd jonkin verran kysytdan ja niistd voisi saada
tarpeellisia myyntieuroja ja myyntikatetta. Kynnyskysymykseksi toki nousee téssakin se, etta
I6ytyyko naille tuotteille tarvittavaa myyntitilaa. Varsinkin kesdasukkaita ajatellen naille tuotteille olisi
kysyntaa loma-aikaan. Mahdollisesti myymald menettda talla hetkella joitakin asiakkaita, kun naiden
tuotteiden puuttumisen vuoksi kdydaan ostoksilla isommissa marketeissa ja tehdaan sielld samalla
ruokaostokset.

Makeisten myynnin osuus on teollisista tuotteista suuri ja valikoimatoteutus korkea, lisdksi tuotteilla
on korkea myyntikate. Jos tila antaisi mydden olisi hyva saada télle tuoteryhmalle lisad myyntitilaa ja
valikoimaa. Suklaan ja purukumien seka pastillien valikoimaluokka on makeispusseja pienempi ja
niita kannattaisi suurentaa, mikali tila naille 16ytyisi. Take away kahvin myynti voisi olla my6s hyva
idea ja pieni lisamyynnin lahde. Se voisi myds kasvattaa irtoleivonnaisten tai vdlipalojen myyntia.
Paikkakunnalla on kahvila huoltoaseman yhteydessd, mutta sen aukioloajat eivat ole joka paiva yhta

laajat kuin S-marketin, joten kahville voisi olla siindkin mielessa kysyntaa.

Lehtien myynti kday Tuusniemella hyvin ja esillepanoon kannattaa panostaa, jotta myynti pysyy
korkealla tasolla. Lehtihylly on pidettdva siistissa kunnossa ja kassalla olevat lehtitelineet siisteing,
ajankohtaisina ja kiinnostavina jotta ne herattavat ostamaan. Valikoimaa voisi laajentaa pokkareilla
ja niille voisi ottaa kaytt6dn hyllynpaadyn. Tuotteille voisi olla kysyntaa paikkakunnalla jo
mokkildistenkin takia.

Urheiluravinteiden myynti on heikentynyt selkeasti ja suurin syy taustalla on sijainnin muuttuminen
aiempaa heikommaksi. Kannattaa selvittda, mikali tuotteille 16ytyisi parempi myyntipaikka, silla ndama
tuotteet ovat usein herateostoksia ja niiden olisi hyva sijaita esimerkiksi hyllynpaddyssa paakaytavan

varrella.

Tulevaisuudessa myds digitaalisten palveluiden kdyttdminen varmasti kasvaa. Esimerkiksi
itsepalvelukassat ovat mahdollisesti tulevaisuutta myds Tuusniemelld. Ostosten kerdily ja
kotiintoimituspalvelut mahdollisesti tulevat arkipaivaistymaan ja taman palvelun kdyttddnottoa
kannattaa harkita tulevaisuudessa toki toiminnan kannattavuus huomioiden. Kerdilypalvelu voisi olla
suosittu mokkildisten keskuudessa, joista monet ovat saattaneet tottua kayttdmaan palvelua jo

kotipaikkakunnallaan. Heidan olisi helppo tilata ostokset valmiiksi kerattyna myymalaan ja valttaa
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mahdollisesti pitkankin ajomatkan jalkeen kauppareissun tekeminen myymalassa. Tulevaisuudessa
palvelulle voisi olla kysyntad myos paikallisissa asiakkaissa. Asiakasprofiilin mukaisesti asiakaskunta
koostuu idkkaammista henkil6istd, jotka eivat valttéamatta paase asioimaan kaupassa itse. Usein
kynnyskysymykseksi heidén osaltaan nousee digitaalisten palveluiden kdyttémahdollisuuden
puuttuminen, jolloin ostoslista taytyisi toimittaa joko puhelimitse tai kirjallisesti, joten se tulisi ottaa

huomioon mahdollista kerdilypalvelua kehitettdessa.

Pelkka valikoiman osuvuus ei riitd myynnin tai myyntikatteen kehittymiseen vaan tarvitaan muita
toimenpiteitd, jotta valikoima myds toteutuu oikealla tavalla myymaldssa. Tuotteiden saatavuudesta
on pidettava huolta ja varmistettava, ettd tavarat eivat lopu kesken. Kaupan hyllyjen esillepanoihin
taytyy kiinnittaa paljon huomiota jokapaivaisessa arjessa. Kun hyllyt ovat siistit ja tuotteet
etureunassa, tuotteet tulevat paremmin esiin ja valikoima nayttda samalla laajemmalta.
Hyllynpaatyjen pitdminen ajankohtaisena ja mielenkiintoisena on tarkeaa seka myynnin, etta
asiakaskokemuksen takia ja tédhan kannattaa myymaldssa panostaa tulevaisuudessa viela aiempaa
enemman. Hyllynpaatyjen avulla saa nostettua tuotteet hyvin esille ja samalla saa aiheutettua pienta

elamystd asiakkaille myynnin kasvattamisen lisaksi.

Asiakaspalvelun laadulla on todella térkea rooli siind, miten myymalan myynti ja asiakastyytyvaisyys
kehittyy. On todella tarkedad, ettéd koko henkildkunta kohtaa asiakkaan aidosti ja ammattitaitoisesti ja
vahvistaa asiakkaan sitoutumista kauppaan ostopaikkana. Valikoimaa kannattaa tehda tutuksi
asiakkaille esillepanojen lisaksi esimerkiksi tuotesuosittelujen kautta. Tarkeda on myds auttaa
asiakasta huomaamaan, etta heidan palautteillaan ja valikoimatoiveillaan on merkitysta ja niita
kuunnellaan. Asiakaspalautetta kannattaa myds kysya suoraan asiakkailta ja kirjata palautteet
tarkasti ylos. Valikoimatoiveet ja palautteet taytyy kirjata yl6s, jotta niistd on apua myymalan
toiminnan kehittdmisessa jatkossa. Asiakkaiden valikoimatoiveita kannattaa nostaa esille sekd

sosiaalisessa mediassa, ettd myymaldssa hyllynreunaetikettien avulla lisdinfotekstien kautta.
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POHDINTAA

Opinnaytety6n aihe oli itselleni hyvin konkreettinen ja mielenkiintoinen ja sain siitd apua omaan
tydhoni marketpaallikkdna. Koen myds, ettd vuoden mittainen myynnin tarkasteluaika antoi
luotettavan kuvan myymalan kokonaismyynnista ja valikoiman toimivuudesta, silld kausivaihtelu on
suurta Tuusniemella. Kun myynti esimerkiksi kesalld kasvaa, se parantaa kesakaupan ajaksi myynnin
lisaksi myyntikatetta, valikoiman toteutusta ja pienentda havikkia. Kun hiljaisemmat talvikuukaudet
otettiin tarkasteluun mukaan, niin saatiin luotettava kokonaiskuva myymalan todellisesta myynnista
ja muista mittareista. Toki kuukausitasoinen tietojen analysoiminen olisi my6s ollut mielenkiintoista

ja olisi voinut antaa lisda apua valikoimanhallintaan ja myynnin kehittamiseen.

Normaaliarjessa ei ndin tarkkaa myyntilukujen tarkastelua tuoteryhmatasolla tule tehtyd, joten tama
oli todella silmid avaavaa. Ymmarran nyt paremmin sen, miten valikoimalla ja esillepanoilla voidaan
vaikuttaa myynnin kehitykseen ja myyntikatteeseen, kuinka iso merkitys esillepanoilla myynnin ja
myyntikatteen kannalta on ja miten tarkeda on ensisijaisesti kuunnella asiakkaiden toiveita ja
kokemuksia valikoimaan liittyen. Uskon, ettd tdman tydn tekemisesta on apua tydssani
tulevaisuudessa ja tulen kdymaan vastaavia lukuja |dpi aiempaa sdannéllisemmin ja teen
valikoimanhallintaa aktiivisesti. Myyntikatteeseen vaikuttamisen keinot myds selkenivat itselleni

tdman tyon myo6ta ja tiedan nyt tarkemmalla tasolla tuoteryhmien kateprosentit.

Tydn tavoitteena oli kehittaa valikoimaa osuvammaksi myymalén asiakaskunnalle, lisata
asiakastyytyvaisyyttd seka kehittad myyntia ja myymaldn kannattavuutta paremmaksi. Valikoima on
nyt tulosten perusteella parempi kuin aiemmin ja laajentuneelle paivittdistavaroiden valikoimalle on
ollut kysyntaa ja myyntia. Kayttdétavaran valikoiman osuvuus on vield hieman epdvarmaa ja
valikoimaan joudutaan mahdollisesti tekemaan tulevaisuudessa muutoksia. Jonkin verran toivotaan

kayttétavaraan laajempaa valikoimaa ja tata asiaa kannattaa harkita.

Asiakastyytyvaisyys nousi hieman edellisestd vuodesta ja se oli hyvalla tasolla, mutta kehitettédvaa
vield riittda toiminnan parantamisessa, jotta tyytyvaisyys saadaan vieldkin paremmalle tasolle.
Myynti kasvoi tarkastelujakson aikana hieman edellisestd vuodesta, joten tédhan tulokseen voi olla
tyytyvainen. Paikkakunnan asukasluvun pieneneminen vaikeuttaa myynnin kasvutavoitteita.
Myyntikate kokonaisuutena jai hieman edellista vuotta heikommalle tasolle, joten téssa asiassa ei
muutoksessa onnistuttu, toki ero ei iso ollut edelliseen vuoteen. Myyntikatteeseen ja
kannattavuuteen on kiinnitettdva tulevaisuudessa entistd suurempi huomio ja tehtdva tarvittavia
toimenpiteita sen parantamiseksi. Keinoja myyntikatteen parantamiseksi ovat esimerkiksi menekin
mukainen tavaran tilaus, esillepanojen yllapitdminen siisteind, hyllynpaatyjen tuotteistus
mielenkiintoisilla ja korkeakatteisilla tuotteilla seka valikoiman pitdminen asiakaskunnalle osuvana ja

kiertonopeus hyvana.

Tulee olemaan mielenkiintoista seurata kuinka ndille téssa opinndytetydssa kasitellyille myyntiluvuille

kdy kuluvan vuoden aikana. Aion selvittda kuinka myynti ja myyntikate on kehittynyt vuonna 2020
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tuoteryhmittdin ja pohtia tarvittavia valikoimamuutoksia niiden pohjalta. Erityisesti kayttotavaran

lukujen muutos on kiinnostava nahda.

Koen etta tasta tydsta oli selkea hydty toimipaikalle, jolle tydn tein. Kayttétavaran valikoiman
pienennys ja paivittdistavaroiden valikoimalaajennus olisi tehty 2019 alkuvuonna joka tapauksessa,
mutta ilman tata ty6ta tehtyjen valikoimamuutosten analysointi olisi jadnyt ndin tarkalla tasolla
tekemattd. Tyon tulokset jadvat nyt talteen ja niistéa on mahdollisesti apua tulevaisuudessa
valikoimamuutoksia tehtdessa. Myds se, ettd oma ammatillinen osaamiseni kehittyi tehtdessa tata
opinndytety6ta hyddyttds itseni lisdksi myds toimipaikkaa ja PeeAssad toimiessani yrityksen

tyontekijana.

Jatkotutkimusaiheita voisi olla esimerkiksi syvallisempi asiakasprofiilin tai asiakaskokemuksen
tutkiminen, jotta valikoimasta saisi muokattua vieldkin osuvamman asiakaskunnalle seka samalla
parantamaan yrityksen kannattavuutta. Aiheesta voisi tehda esimerkiksi laajan
asiakastyytyvaisyystutkimuksen, jossa pureuduttaisiin asiakkaiden toiveisiin valikoimaa kohtaan
tarkasti. Siten valikoimaa olisi helppo lahtea kehittamdan. Myyntilukuihin voisi myds paneutua tata

tydtd syvemmin kuukausitasolle ja jopa tuotetasolle saakka.
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