
 

 

 

 

Myyntipaikkojen optimointisuunnitelma varastokapasiteetin lisää-

miseksi IKEAn Vantaan toimipisteessä 

 

Jesse Heikkinen 

 

Haaga-Helia ammattikorkeakoulu 

Amk-opinnäytetyö 

2021 

Liiketalouden tutkinto 



 
 

Tiivistelmä 

Tekijä 
Jesse Heikkinen 

Tutkinto 
Liiketalouden tutkinto 

Opinnäytetyön nimi 
Myyntipaikkojen optimointisuunnitelma varastokapasiteetin lisäämiseksi IKEAn Vantaan 
toimipisteessä 
 

Sivu- ja liitesivumäärä 
27 + 9 

 
Tässä toiminnallisessa opinnäytetyössä luotiin myyntipaikkojen optimointisuunnitelma 
IKEAn Vantaan tavaratalolle. Työn tavoitteena oli vapauttaa varastotilaa toimeksiantajayri-
tykselle muuttamalla tuotteiden myyntipaikkojen koot toiminnanohjausjärjestelmässä vas-
taamaan entistä tarkemmin niiden fyysistä kokoa varastossa. Idea aiheeseen syntyi toi-
meksiantajayrityksen vuosittaisista haasteista varastokapasiteetin ylittyessä. 
 
Työ rajattiin vain nykyisen varastotilan myyntipaikkojen optimointiin, eikä uuden luomiseen, 
jotta produktista ei olisi tullut liian laaja yhdelle henkilölle. Suunnitelma keskittyi vain Self 
Serve- eli itsepalveluvaraston myyntipaikkoihin, mutta sitä voidaan jatkossa soveltaa myös 
esimerkiksi täyspalveluvarastossa. 
 
Tietoperustassa käytiin läpi teoriaa varastoinnin kustannuksista, esimiesten haasteista, 
lean-varastoinnista, varaston toiminnanohjausjärjestelmästä, myyntipaikka- ja tilasuunnitte-
lusta, poimintaprosessin tehostamisesta sekä lisäkapasiteetin luomisesta. Tietoperustaosa 
on toteutettu vetoketjumenetelmällä, jossa teoriaa ja IKEAn käytäntöjä käydään läpi sa-
maan aikaan. 
 
Toiminnallisessa osuudessa kuvattiin suunnitelman valmistumista vaiheittain. Vaiheisiin 
kuului nykytila-analyysi, myyntipaikkojen kokojen tarkistus, myyntipaikkojen optimointi, seu-
rantavaihe ja jatkosuunnitelma. Jatkosuunnitelma tehtiin PowerPoint-muodossa. 
 
Myyntipaikkojen optimointi on jatkuva prosessi, jota tämä opinnäytetyön oli tarkoituksena 
helpottaa tekemällä siitä entistä järjestelmällisempää. Pitkällä aikavälillä toimeksiantajayri-
tys säästää varastointikuluissa, kun toiminnanohjausjärjestelmä toimii paremmin optimoin-
nin seurauksena.  
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1 Johdanto 

Opinnäytetyön tavoitteena on tehdä toimeksiantajayritykselle myyntipaikkojen optimointi-

suunnitelma, jonka avulla sen nykyistä varastokapasiteettia pystytään käyttämään parem-

min hyödyksi. Toimeksiantajayrityksenä on IKEA, tarkemmin Vantaan tavaratalo. 

 

Yksi suurimmista syistä lisääntyneeseen varastokapasiteetin tarpeeseen IKEA Vantaalla 

ovat online-tilausten määrän nopea kasvu Covid-19 pandemian muuttaessa asiakaskäyt-

täytymistä (IKEA 2021a). Asiakkaat voivat tehdä verkossa tilauksia jopa kuukausien pää-

hän, jolloin tuotteet merkataan järjestelmässä myydyiksi, vaikka niitä ei vielä poimittaisi 

myyntipaikalta pitkään aikaan. Tämä johtaa siihen, että tuotteita tilataan tavarantoimitta-

jilta enemmän kuin varastossa on oikeasti fyysistä kapasiteettia.  

 

Pandemian aiheuttamat maailmanlaajuiset tuotantoketjujen ongelmat, kuten pula rekka-

kuskeista ja kuljetuskonteista sekä satamien ruuhkautuminen (Friesen 3.9.2021) ovat 

myös suurena osasyynä lisävarastokapasiteetin tarpeeseen. IKEAn Vuosittaiset front-load 

sesonkiajat, jolloin tuotteita tilataan suuria määriä kerralla varastoon ovat olleet jo ennen 

pandemiaa haasteellisia varaston kapasiteetin täyttymisen takia. Alhaisen saatavuuden 

vuoksi tilausmääriä on suurennettu, jotta tuotteita saataisiin mahdollisimman paljon myyn-

tiin. Tämä on luonut vielä enemmän paineita tavaratalon logistiikalle. Näihin haasteisiin 

tarvitaan luovia sekä lyhyen, että pitkän aikavälin ratkaisuja nopealla aikataululla. 

 

Myyntipaikkasuunnittelussa varsinkin uusien tuotteiden kohdalla varaston kapasiteettia ei 

aina käytetä optimaalisesti, koska tuotteiden vaatima tila täytyy arvioida ennen tilattujen 

tavaroiden saapumista varastoon. Myös myyntipaikkasuunnitteluun varattu työtuntien 

määrä on erittäin alhainen. Vaihtamalla nykyisten myyntipaikkojen koot järjestelmällisesti 

vastaamaan varaston fyysistä tilaa on mahdollista luoda lisää kapasiteettia ilman suuria 

kuluja.  

 

Työ on rajattu vain nykyisen varastotilan optimointiin, eikä uuden luomiseen, jotta produk-

tista ei tulisi liian suuri yhden henkilön toteutettavaksi. IKEAn tavaratalot on jaettu seuraa-

viin osastoihin: Showroom, Market Hall, Self Serve Warehouse ja Full Serve Warehouse. 

Tässä työssä keskitytään vain Self Serve Warehouse eli itsepalveluvaraston varastotilaan. 

Valmista produktia on mahdollista soveltaa myös muiden osastojen myyntitilojen optimoin-

tiin ja muissa tavarataloissa. 

 

Valmis produkti on PowerPoint-muodossa olevat 12 viikon pituinen suunnitelma, jonka 

avulla toimeksiantajayritys pystyy helposti optimoimaan varastokapasiteettiaan tulevaisuu-

dessakin käyttämällä sitä varaston muihin alueisiin tarpeen vaatiessa.  
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Toimeksiantajayritys IKEAn perusti 17-vuotias Ingvar Kamprad Ruotsin Älmhultissa 

vuonna 1943. IKEA on sen jälkeen kasvanut pienestä postimyyntiyrityksestä yhdeksi maa-

ilman tunnetuimmista kodin sisustusbrändeistä. IKEAn liikeideana on tarjota suuri vali-

koima niin edullisia huonekaluja, että mahdollisimman suurella osalla asiakkaista on varaa 

ostaa niitä. 

 

IKEAn omistusrakenne on monimutkainen. Emoyhtiö Ingka Holding B.V. omistaa IKEA 

Groupin, johon franchising-periaatteella toimivat tavaratalot kuuluvat. Emoyhtiön puoles-

taan omistaa Stichting INGKA Foundation. IKEA-tavarataloja on maailmanlaajuisesti 456 

yhteensä 30 eri maassa. Tämän lisäksi IKEAlla on 58 pienempää suunnittelustudiota ja 

kauppaa, Ingka-keskus tapaamispaikkoja 15 eri maassa, 29 jakelukeskusta ja 54 asiakas-

palvelukeskusta maailmanlaajuisesti. 

 

 

 

Kuva 1. IKEAn omistusrakenne. (IKEA 2021b) 

 

Vuonna 2020 IKEAn liikevaihto oli 37,4 miljardia euroa, josta nettotulos oli 1,2 miljardia 

euroa. Suurin osa liikevoitoista investoidaan takaisin yrityksen toimintaan. Tavarataloissa 

käytiin yhteensä 706 miljoonaa kertaa ja nettisivuilla kävijämäärä oli 3,6 miljardia. IKEAn 

mobiilisovellusta ladattiin 9,4 miljoonaa kertaa. Työntekijöitä oli maailmanlaajuisesti yh-

teensä 166,350. (IKEA 2021c.) 
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2 Varastoinnin optimointi 

Tehokas varastointi on yksi tärkeimpiä kulmakiviä suuren kansainvälisen huonekaluyrityk-

sen toiminnassa. Myytävät tuotteet ovat painavia ja paljon tilaa vieviä, joka johtaa siihen, 

että asiakas haluaa usein ne suoraan kotiovelle kuljetettuina. Tuhansien tuotteiden saata-

vuuden turvaamiseksi täytyy varastotilan jokainen millimetri käyttää hyödyksi parhaalla 

mahdollisella tavalla. Toimivan varastoinnin kautta yritys pystyy luomaan asiakkailleen 

mahdollisimman paljon lisäarvoa ja lisäämään kokonaiskannattavuuttaan. (Hokkanen & 

Karhunen 2014, 57.) 

 

Tässä luvussa käydään ensin läpi Covid-19:n vaikutukset tuotantoketjuihin ja varastointiin 

sekä teoriaa varastoinnin eri kustannuksista. Sen jälkeen siirrytään varaston esimiesten 

haasteisiin, joihin kuuluu asiakastilausten täyttäminen, saatavuuden varmistaminen ja 

tuotteiden toimitus useiden kanavien kautta. Sitten siirrytään teoriaan lean-konseptista va-

rastointiin liittyen. Seuraavaksi teoriaosuudessa paneudutaan varaston toiminnanohjaus-

järjestelmään ja tilasuunnitteluun sekä sen merkitykseen toimeksiantajayritykselle. Lo-

puksi käsitellään poimintaprosessin tehostamista ja lisäkapasiteetin luomista. 

 

Teoriaosuuden ohessa esitellään rinnakkain myös IKEAn käytäntöä aiheisiin liittyen niin 

sanotulla vetoketjuperiaatteella. Kun joku varastointiin liittyvä konsepti esitellään tietope-

rustassa, niin samassa luvussa siitä on kirjoitettu myös toimeksiantajayrityksen näkökul-

masta. 

 

2.1 Covid-19:n vaikutukset tuotantoketjuihin ja varastointiin 

Covid-19 pandemian seurauksena yritysten tuotantoketjut ovat häiriintyneet ympäri maail-

maa. Pandemian leviäminen on aiheuttanut heijastusvaikutuksen, joka leviää eri toimialo-

jen tuotantoketjuihin. Sulkutoimet ja valtioiden hallitusten uudet käytännöt ovat rajoittaneet 

tuotteiden ja palveluiden vapaata virtaa. (Butt 2021, 2.) Globaalin pandemian tuoma epä-

varmuus toimitusketjuihin liittyen tulee jatkumaan vielä todennäköisesti kuukausia, ellei 

jopa vuosia. Kukaan ei tiedä tarkkaan, kuinka kauan häiriöiden aiheuttamat puutteet tule-

vat kestämään. 

 

Useiden yritysten kohdalla globaalin pandemian tuomat rajoitukset tarkoittavat sitä, että 

varastot jäävät täyteen tavaraa toimitusongelmien takia. Toisessa ääripäässä taas yritys-

ten tyhjät varastot eivät saa tilattua tarpeeksi tuotteita sisään. (Dube 26.1.2021.) Molem-

mat näistä tapauksista vaikuttavat negatiivisesti yrityksen toimintaan tuottaen joko lisäku-

luja tai aiheuttaen potentiaalisen myynnin menetystä.  
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Samaan aikaan asiakaskäyttäytyminen on monella sektorilla entistä ennalta arvaamatto-

mampaa. Poikkeustilat ja sulkutoimet ovat pienentäneet ihmisten kulutusmahdollisuuksia, 

joka on romahduttanut yksityisiä kulutusmenoja erityisesti palveluihin. Koronatartuntojen 

nousu on luonut lisää epävarmuutta kuluttajien taloudellisiin näkymiin. Nämä molemmat 

seikat tekevät asiakaskäyttäytymisestä entistä vaikeammin ennustettavaa, joka tuottaa 

vaikeuksia yrityksille myyntiennusteiden kartoittamisessa. (Karhunen ym. 2020, 18–20.) 

 

Ennen pandemiaa useimmat valmistajat olivat ottaneet käyttöön niin sanotun lean-valmis-

tusperiaatteen. Tavaroiden just-in-time eli juuri oikeaan aikaan vastaanottaminen ennen 

valmistusprosessia piti varastointikustannukset alhaisina ja mahdollisti tehokkaamman ti-

lankäytön. Pienet buffer- eli puskurivarastot omistavat toimijat olivat kuitenkin pulassa no-

peasti, kun saatavuusongelmat alkoivat. Nyt ja tulevaisuudessa just-in-time varaston ja 

puskurivaraston välinen tasapaino tulee muuttumaan monella toimialalla. (Dube 

26.1.2021.) Suuremman puskurivaraston pitäminen nostaa varastointikuluja, mutta lisää 

turvaa tulevaisuuden saatavuusongelmien varalta. Tämä kuitenkin myös nostaa varasto-

jen kapasiteettiongelmia entisestään. Jokaisen yrityksen on laskettava varastointikulujen 

ja riskinhallinnan kannalta, kuinka paljon puskurivarastoa kannattaa nostaa.  

 

Tällä hetkellä kuten monille yrityksille, myös IKEA Vantaalle koituu paljon kustannuksia 

saatavuusongelmien takia. Sulkutoimista johtava materiaalien saatavuuden väheneminen 

on johtanut siihen, että tavarantoimittajat eivät pysty vastaamaan asiakkaidensa kysyn-

tään. Tämä on jopa luonut sisäistä kilpailua tavarantoimituksista IKEA-tavaratalojen välillä. 

(Ropponen 2.10.2021.) 

 

2.2 Varastoinnin kustannukset 

Keskimäärin noin puolet yrityksen koko logistiikan kustannuksista liittyvät varastointiin ja 

varastoon sitoutuvaan pääomaan. Yli puolet varastointiin liittyvistä kustannuksista johtuvat 

henkilöstökuluista. Varastonohjaukseen liittyvät kustannukset voidaan jakaa neljään 

osaan: raaka-aineen tai tuotteen hinta, varastonpitokustannukset, täydennyseräkustan-

nukset ja puutekustannukset. Raaka-aineeseen tai tuotteeseen liittyvä hintakustannus on 

helposti laskettava kustannustekijä. (Ritvanen ym. 2011, 91–93.) 

 

Varastonpitokustannus riippuu siitä, minkä arvoinen varasto on. Näihin kustannuksiin kuu-

luvat pääomakustannus, varastotilan kustannus ja riskikustannus. Pääomakustannusta 

käytetään tuottovaatimuksena tehdyille investoinneille ja siihen kuuluu myös lyhytaikaisten 

luottojen korot. Varastotilan kustannus riippuu siellä säilytettävien tuotteiden mitoista ja 

muista vaatimuksista, kuten esimerkiksi ilmastoinnista. Varastotilan kustannuksiin kuuluu 

muun muassa tilan vuokra. Riskikustannus tarkoittaa hinta- ja menekkiriskeistä koituvia 
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kustannuksia. Varastonpitokustannusten suuruus vaihtelee 10 ja 40 prosentin välillä vuo-

sittaisesta varaston arvosta. (Management Study Guide 2021.) 

 

Täydennyseräkustannus tarkoittaa varastoon sisään tulevista tilauksista aiheutuvia kus-

tannuksia. Kustannukset suurenevat, jos tuotteita tai materiaaleja tilataan enemmän tai 

vähemmän kun on tarpeen. Liian suurissa tilauksissa käsittelykustannukset nousevat, kun 

taas pienissä tilauksissa kuljetuskustannukset nousevat. Pitääkseen tämän kulun mahdol-

lisimman alhaisena on tärkeää pyrkiä ennustamaan tuotteiden kysyntää tarpeeksi ajoissa. 

Näin saadaan vastaus kahteen kysymykseen: kuinka paljon tilata ja milloin tilata? (Mana-

gement Study Guide 2021.) 

 

Puutekustannukset aiheutuvat puutetilanteiden seurauksena. Mahdollisia puutteita, jotka 

voivat tuottaa näitä kustannuksia ovat tuotantohäiriöt, kiireiset toimitukset, erillistoimitukset 

ja myöhästyneet omat toimitukset. Puutetilanteet voivat johtaa mahdollisten asiakkaiden 

tilausten menettämiseen. Arvioimalla puutekustannukset tarkasti voidaan laskea varmuus-

varastoinnin tarve. (Management Study Guide 2021.) 

 

2.3 Varaston esimiesten haasteet  

Yksi varaston esimiesten tärkeimmistä tehtävistä on löytää keinoja kehittää varastointia 

entistä tehokkaammaksi. Tähän tehtävään liittyy paljon paineita monista eri suunnista 

sekä varaston sisä- että ulkopuolelta. Intermecin tekemän tutkimuksen mukaan keskimää-

rin noin 3000 tuntia menee hukkaan vuosittain jakelukeskuksissa tehottomien prosessien 

takia. 79 % tutkimukseen osallistuneista esimiehistä etsii jatkuvasti keinoja säästää aikaa 

ja rahaa varastointiin liittyen. Keskimääräiset säästöt, joita esimiesten odotetaan löytävän 

ovat jopa 20 %. (Honeywell 2014.) 

 

2.3.1 Täydellinen tilaus 

Varastoprosessien käyttökustannusten alentamiseen liittyvien paineiden lisäksi on myös 

monia muita haasteita, joihin esimiesroolissa täytyy päivittäin kiinnittää huomiota. Yksi 

niistä on täydellisen tilauksen saavuttaminen. Tämä viittaa tilaukseen, jonka kaikki osat 

ovat oikein ensimmäisellä kerralla: ajallaan saapuminen asiakkaalle, täydellisessä kun-

nossa ja oikeiden papereiden kanssa. Myös IKEAlla pyritään tähän parantamalla poimin-

taprosessia jatkuvasti. 

 



6 

 

2.3.2 Tilausten läpimenoaika 

Tilausten läpimenoaika tarkoittaa, aikaa siitä hetkestä, kun asiakas tekee tilauksen tava-

ran vastaanottamiseen. Kaupat pyrkivät koko ajan pienentämään tätä aikaväliä saavut-

taakseen kilpailuetua muihin alan liiketoiminnassa. Nykyään läpimenoajasta ei puhuta 

enää vain päivissä, vaan tunneissa ja jopa minuuteissa, jos asiakas on esimerkiksi sisällä 

tavaratalossa odottamassa tilaustaan. 

 

2.3.3 Saatavuus 

Varaston mahdollisimman korkea saatavuuden ylläpitäminen on keskiössä juuri nyt, kun 

Covid-19:n aiheuttamat materiaalien saatavuusongelmat ovat ajankohtaisia. Odottamatto-

mat kysynnän vaihtelut ja myyntipiikit ovat jatkuvana haasteena logistiikalle. Maailmanlaa-

juisiin kuljetus- ja toimitusketjuihin on yksittäisen yrityksen melkein mahdotonta vaikuttaa, 

mutta saatavuutta on aina mahdollista parantaa sisäisesti. IKEAlla myynnin- ja tarjonnan 

tukitiimi seuraa tarkasti myyntiennusteita ja suunnittelee jatkuvasti keinoja mahdollistaa 

lisätilauksia jakelukeskuksista saatavuuden parantamiseksi. (IKEA 2021d.) Lattiatasolla 

päivittäiset myynnin, varaston ja poiminnan työntekijät ovat myös suuressa roolissa yli-

myyntien vähentämiseksi ja tuotteiden hyllysaatavuuden turvaamiseksi.  

 

2.3.4 Toimitus useiden kanavien kautta 

Saavuttaakseen täydellisen tilauksen ja mahdollisimman lyhyen läpimenoajan on yritysten 

usein käytettävä useita eri kanavia tilausten toimitukseen. Muun muassa tilausten koko, 

aikaikkuna ja asiakkaiden toiveet ovat toimituskanavan valitsemiseen vaikuttavia asioita. 

Eri kuljetusyhtiöiden kanssa solmittuja sopimuksia seurataan ja päivitetään jatkuvasti suju-

vien monikanavaisten toimitusten turvaamiseksi. (Alves 7.10.2021.) Näin pyritään saavut-

tamaan mahdollisimman hyvä asiakaskokemus tilauksen koosta riippumatta. Yllä mainittu-

jen asioiden lisäksi IKEAlla logistiikan esimiesten haasteita ovat myös varastohyllyjen li-

säys ja optimointi, työvoiman hinta ja saatavuus, ympäristövaikutusten huomiointi sekä 

tiedonkulun sujuvuus ja hallinta. 

 

2.4 Lean-varastointi 

Suureen osaan yllä mainituista haasteista voi vaikuttaa ottamalla käyttöön ’lean’ konsepti 

varaston toiminnassa. Tämä konsepti tulee alun perin autoteollisuuden valmistusalalta. 

Tarkemmin se liittyy vahvasti Toyotan ’The Toyota Way’ -periaatteisiin, joilla tämä globaali 

autovalmistaja pystyi tekemään enemmän vähemmässä ajassa ja pienemmillä kuluilla. 

Käytännössä lean tarkoittaa sitä, että tietyssä toiminnassa poistetaan kaikki sellaiset re-

sursseja vievät toiminnot, jotka eivät tuota lisäarvoa. (Richards, G 2014, 43–47.) 
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Varastointi itsessään ei ole ’lean’, koska tavaroiden paikallaan säilyttäminen hyllyssä ei 

tuo minkäänlaista lisäarvoa. Erilaisia lean-tekniikoita on kuitenkin mahdollista käyttää te-

hokkaamman varastoinnin apuna. Leanissa on omat periaatteensa, jotka tunnetaan 5S-

järjestelmänä. Nimi tulee siitä, että jokainen S edustaa yhtä japanin kielen termiä, jolla va-

rastointia voi tehostaa. (Whitebox 2021.) 

 

 

 

Kuvio 1. Lean 5S periaatteet (Whitebox 2021). 

 

2.4.1 Seiri (Järjestä) 

Ensimmäinen viidestä periaatteesta on laitteiden, tarvikkeiden ja tuotevarastoiden järjestä-

minen. Tarpeellisen tavaran erottaminen tarpeettomasta tasaisin väliajoin on tärkeä osa 

tehokasta varaston toimintaa. (Whitebox 2021.) Esimerkkinä tarpeettomista tavaroista 

ovat rikkinäiset tai käyttämättömäksi jääneet laitteet, puu- ja pahvilavat sekä ylijäämä- ja 

vanhentuneet tuotteet.  

 

2.4.2 Seiton (Suorista) 

Tavaroiden järjestämisen ja pois heittämisen jälkeen on syntynyt lisää fyysistä tilaa. Seu-

raavaksi on vuorossa varaston uudelleenjärjestäminen, jotta toimintoja saataisiin tehostet-

tua entisestään. (Whitebox 2021.) Esimerkkejä tästä ovat paljon myyvien tavaroiden pa-

remmalle paikalle järjestäminen, tavarakokonaisuuksien luominen osto- ja poimintapro-

sessin helpottamiseksi ja trukkien kulkuväylien uudelleenjärjestäminen täyttöprosessin no-

peuttamiseksi.  

 

5S

Seiri

Seiton

SeisoSeiketsu

Shikutse
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2.4.3 Seiso (Loisto) 

Loisto viittaa varaston puhtaana pitämiseen. Puhdas työympäristö edistää työtehokkuutta 

ja vähentää tapaturmien riskiä. Myös työntekijöiden motivaatio paranee, kun he voivat olla 

ylpeitä työympäristöstään. (Whitebox 2021.) Päivittäinen roskien keruu, tehokas jätehuolto 

ja turvallisuusriskeihin nopea reagoiminen kuuluvat kaikki tämän periaatteen alle.  

 

2.4.4 Seiketsu (Standardointi) 

Kun varasto on järjestelty ja puhdistettu, niin voidaan keskittyä työnteon prosesseihin. Mo-

nessa suuressa yrityksessä on käytössä SOP eli vakiotoimintamenettelysopimus, josta 

henkilöstö saa selvät ohjeet siitä, mitkä eri työtehtävistä kuuluvat kenelle ja miten ne teh-

dään mahdollisimman tehokkaasti. On tärkeää, että jokainen varastoinnin prosessi kirja-

taan ylös, jotta niitä voidaan seurata ja tehostaa tarvittaessa. Myös jatkuva palaute henki-

löstön kaikilta tasoilta on tärkeää ennen SOP:n viimeistelemistä. (Whitebox 2021.) 

 

2.4.5 Shikutse (Ylläpito) 

Viimeinen viidestä S:stä on paremman tehokkuuden ylläpito. Se ei kuitenkaan tarkoita 

vain samojen prosessien jatkamista muuttamatta mitään. Jotta tehokkuus jatkuisi pitkälle 

tulevaisuuteen, on koko ajan oltava valmis parantamaan standardeja, prosesseja ja me-

nettelytapoja. (Whitebox 2021.) Säännölliset tarkastukset, palautteen keruu ja työntekijöi-

den kuuntelu ovat kaikki tapoja ylläpitää tehokkuutta jatkuvasti.  

 

Myyntipaikkojen optimoinnissa näistä viidestä periaatteesta on paljon hyötyä. Rikkinäisten 

ja vanhentuneiden ja ylijäämätuotteiden ajoittainen siivoaminen luo lisätilaa tuotteille, jotka 

myyvät paremmin. Poimintaprosessin nopeuttamiseksi tuotteiden lajitteleminen kokonai-

suuksiin samoille hyllyille on mahdollista vain, jos varastoa järjestellään uusiksi jatkuvasti 

tarpeen mukaan. Standardoidut prosessit nopeuttavat myyntipaikkojen täyttämistä ja vä-

hentävät sekaannustilanteita. Säännöllinen inventaario ja eri osastojen aktiivinen palaut-

teenvaihto pitää yllä hyvää tehokkuutta. 

 

2.5 Varaston toiminnanohjausjärjestelmä 

Pienet yritykset saattavat selviytyä varaston käsittelystä, vaikka pelkällä kynällä ja pape-

rilla, mutta yrityksen kasvaessa toiminnanohjausjärjestelmän käyttöönotto on erittäin suo-

siteltavaa. Asiakkaat ovat entistä vaativampia ja nykyään on tärkeää saada tieto tavaroi-

den saatavuudesta reaaliajassa ilman viiveitä. Hyvin optimoitu toiminnanohjausjärjestelmä 

voi olla keskeinen osa tämän mahdollistamista. (Richards, G 2014, 189–191.) 
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IKEAn sisäisen logistiikan optimoinnissa on keskiössä yrityksen itse kehittämä toiminnan-

ohjausjärjestelmä MHS eli Möbelhussystem. Tämän automaattisesti toimivan järjestelmän 

tehtävänä on pitää huoli siitä, että tuotteita on asiakkaille aina saatavilla. Kun tiettyä tuo-

tetta on myyty tarpeeksi suuri määrä, niin MHS tekee sisäisen tilauksen varaston buffe-

rista eli varastohyllypaikalta. Järjestelmän toiminta perustuu myyntiennusteisiin, joiden pe-

rusteella tuotteita tilataan tavarantoimittajilta. Automaattisen tilausjärjestelmän lisäksi tuot-

teita voi ottaa alas myös manuaalisia tilauksia tekemällä, mutta tämä vie paljon aikaa sekä 

myynti- että logistiikan osastoilta, joten sitä yritetään välttää, jos mahdollista.  

 

IKEA Vantaalla jakelukeskuksista ja suoraan tavarantoimittajilta saapuvat toimitukset pu-

retaan lastauslaiturilla ja skannataan sisään MHS:n vastaanottoruutuja käyttäen. IKEA 

käyttää Individual Pallet Identification, lyhyesti IPI, -tarroja kaikissa myytäviä tuotteita si-

sältävissä kuormalavoissaan. IPI-tarrojen käyttö helpottaa tavaroiden lajittelua, seurantaa 

ja inventointia, koska niiden avulla jokaisella varaston monesta tuhannesta tuotteesta on 

tarkasti merkityt paikat varastohyllyissä. 

 

Varaston lattiatasolla IKEAn aamuvuoron työntekijät käyttävät SGF eli Store Goods Flow- 

mobiiliskannerin sovellusta myyntipaikkojen täyttämiseen ja kuormalavojen varastointiin. 

Tämä sovellus on osa MHS-toiminnanohjausjärjestelmää. Lastauslaiturilta saapuvat tuot-

teet luetaan SGF-mobiiliskannerilla, joka ohjaa ne joko suoraan myyntipaikalle tai varasto-

hyllyyn myyntipaikan ollessa täynnä. 

 

Lastauslaiturilta vastaanotettujen tuotteiden käsittelemisen lisäksi varastotyöntekijöiden 

työtehtäviin kuuluu päivittäin myyntipaikkojen täyttö sisäisten tilausten listan avulla. Varas-

ton vuorovastaava luo sisäisten tilausten listan joka aamu MHS-järjestelmässä, joka nä-

kyy SGF-mobiiliskannerin ruudussa W24. 
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Kuva 2. IKEAn SGF-skannerin W24 ruutu sisäisiä tilauksia varten. (IKEA 2021e) 

 

Ruudusta työntekijä näkee buffer-paikan, josta tuote on noudettava ja myyntipaikan, johon 

se on vietävä täytettäväksi. Lisäksi nähtävillä on tuotteen numero, nimi sekä kuormalavan 

IPI-numero. Jos tuotteelle on avoinna asiakastilauksia, joita ei ole vielä poimittu, niin myös 

ne ovat nähtävissä. 

 

2.6 Varaston tilasuunnittelu 

Varaston tilasuunnittelussa on otettava huomioon monta eri asiaa. Näitä ovat muun mu-

assa tuotevalikoima, varastoinnin tekniikka, tontin muoto ja suuruus sekä periaate, jolla 

tavaravirta kulkee. Myös käytettäville laitteistolle, kuten trukeille tarvittava tila on huomioi-

tava. Liian pieni tila lisää tavaroiden käsittelyyn kuluvaa aikaa ja virheiden riskiä. Myös il-

man suhteellinen kosteus sekä lämpötila on otettava huomioon esimerkiksi elintarvikkeita 

varastoitaessa. (Ritvanen ym. 2011, 84–85.) 

 

Useimmissa IKEAn tavarataloissa varastotila on jaettu kahteen eri osaan: Self Serve ja 

Full Serve varastoihin. IKEAn Self Serve eli itsepalveluvarasto eroaa tavallisesta varastoti-

lasta siten, että asiakkaat pääsevät sinne itse keräämään ostettavia tuotteita. Tämän takia 

aluetta kutsutaan myös itsepalveluvarastoksi. Full Serve-, eli täyden palvelun varastoon 

on pääsy vain työntekijöillä. 
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2.7 Myyntipaikkasuunnittelu 

Myyntipaikkojen suunnittelu on jatkuva prosessi suuressa osassa kauppoja ja tavarata-

loja. Mitä enemmän tuotteita on valikoimassa, sitä enemmän resursseja on käytettävä 

suunnitteluun. Uusien tuotteiden tullessa jatkuvasti valikoimaan niille täytyy suunnitella ti-

laa ennen kuin ne saapuvat tavarataloon. Tuotteiden runsaus lisää hyllytilan suunnittelun 

monimutkaisuutta, koska tuotteet kilpailevat hyllytilasta keskenään. Kun tuotteita on erit-

täin paljon pienillä myyntipaikoilla, on sillä negatiivinen vaikutus tuotteiden näkyvyyteen ja 

saatavuuteen, jotka ovat kaksi asiakastyytyväisyyden tärkeintä taustatekijää. (Hübner & 

Schaal 2016, 139.) 

 

Myyntipaikkasuunnitteluun voi käyttää erilaisia algoritmeja, jotka perustuvat yleensä 

myyntiennusteisiin. Näihin ennusteisiin tarvitaan kuitenkin dataa, joka on sitä tarkempaa 

mitä pidemmältä aikaväliltä sitä on saatavilla. Kausiluontoisten tuotteiden, kuten esimer-

kiksi joulu- tai pääsiäisaiheisten tavaroiden myynnin ennustaminen on vaikeampaa kuin 

paljon myyvän tähtituotteen, jota on saatavilla ympäri vuoden. Myös erilaiset tarjoukset ja 

tuotepaketit hankaloittavat myyntilukujen ennustamista ja siten myyntipaikan optimaalisen 

koon suunnittelua. Koska tällaisten tuotteiden kysyntä on erittäin stokastista eli sattuman-

varaista, väärin ennustetut myyntiluvut johtavat joko tuotepulaan tai ylitarjontaan. Pula 

tuotteista johtaa myynnin menetyksiin, kun taas ylitarjonta lisää varastointikuluja. (Hübner 

& Schaal 2016, 140.) Asiakkaat eivät yleensä halua ostaa vaihtoehtoisia tuotteita, varsin-

kin jos ne ovat niin sanottuja impulssiostoksia, ellei hinta ole paljon alhaisempi, joka tar-

koittaa usein tappiolla myymistä. 

 

IKEAlla myyntipaikkasuunnittelusta ovat pääasiassa vastuussa myynti- ja myyntivarastotii-

mit. Logistiikan työntekijät tekevät yhteistyötä myynnin kanssa turvatakseen tuotteiden 

saatavuuden ja myyntipaikkojen selkeyden sekä siisteyden. Huomatessaan epäkohtia 

myyntipaikkoihin liittyen, kuten liian pieneksi suunniteltu myyntitila tai liian painava tuote 

hyllyn ylätasolla, voivat logistiikan työntekijät lähettää ilmoituksen käsiskannerilla myyntitii-

min henkilölle. Sitten myyntipaikkasuunnittelijat korjaavat tai vaihtavat myyntipaikan ilmoi-

tusten perusteella paremmin asiakkaita ja logistiikkaa palvelevaksi. 

 

Itsepalveluvarastomallin takia IKEAn tuotteiden myyntipaikkoja suunnitellessa on otettava 

huomioon myös eri tuotekokonaisuudet. Esimerkiksi suurin osa keittiötuotteista löytyy hyl-

lyistä numero 1 ja 2, kun taas patjat ja sänkyjen rungot sijaitsevat hyllyissä 8 ja 10. Parhai-

ten myyvät tuotteet on sijoitettu myynnin edistämiseksi heti varaston alkupäähän, josta 

asiakkat kävelevät sisään. Hitaammin myyville tuotteille suunnitellaan tavallista pienem-

mät myyntipaikat, jotta ne eivät veisi turhaa tilaa. Erittäin painavat tai arvokkaat tuotteet 
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puolestaan on sijoitettu täyspalveluvaraston puolelle, josta varaston työntekijät poimivat 

ne asiakkaille valmiiksi kärryille. 

 

2.8 Tilasuunnittelun merkitys toimeksiantajayritykselle 

Yllä mainittujen asioiden takia myyntipaikkojen kokoja ei ole aina optimaalisesti suunni-

teltu. Muita myyntipaikkasuunnitteluun vaikuttavia tekijöitä ovat rajoitettu aika, vaihtelevat 

myyntiennusteet sekä inhimilliset arviointivirheet. 

 

Myyntipaikkojen koolla on suuri merkitys työntekijöiden päivittäiseen ajankäyttöön. Jos 

myyntipaikan koko on liian pieni, sitä pitää täyttää useammin kuin olisi oikeasti tarpeel-

lista, joka tuhlaa turhaan aikaa. Jos paikan koko on taas liian suuri, niin tuotteelle tulee si-

säisiä tilauksia useammin kuin olisi oikeasti tarpeellista. Myös tämä tuhlaa työntekijöiden 

aikaa, koska he joutuvat tarkastamaan myyntipaikan useasti turhaan vain todetakseen, 

ettei siihen mahdu järjestelmän pyytämä määrä tuotteita. Vaikka yksittäisten myyntipaik-

kojen tarkistamiseen ja täyttämiseen menee vain sekunneista muutamiin minuutteihin, niin 

listoilla ollessa päivittäin useita satoja täytettäviä tuotteita niihin kuluu yllättävän paljon ai-

kaa. 

 

Yksi IKEAn käyttämistä tekniikoista myydä enemmän tavaraa on ’’bulla-bulla’’.  Tämä tar-

koittaa sitä, että myytävien tavaroiden hyllypaikat on tarkoituksella täytetty ihan täyteen. 

Se luo vaikutelman siitä, että tuotteet ovat todella halpoja, koska niitä on niin paljon. (IKEA 

2021f.) Täsmälleen oikean kokoiset myyntipaikat ovat tämän strategian takia erittäin tär-

keitä, koska ne varmistavat sen, että tuotteita tilataan tarpeeksi niiden täynnä pitämiseksi.  

 

Kaikista ajankohtaisin syy tilasuunnittelun tärkeydelle ovat maailmanlaajuiset materiaalien 

saatavuusongelmat, jotka Covid-19 on aiheuttanut. Noin 10–20 % tavaratalon noin 10000 

tuotteesta on viime aikoina ollut saatavuusongelmia, joka johtaa siihen, että hyllyt ovat 

tyhjinä ja asiakkaat eivät saa ostettua haluamiansa tuotteita. Tämän takia on entistä tärke-

ämpää, että tuotteita, joita on vielä saatavilla, saadaan mahdollisimman paljon esille. 

 

2.9 Poimintaprosessin tehostaminen 

Poimintatilausten määrä on kasvanut räjähdysmäisesti viimeisten muutaman vuoden ai-

kana. Myyntipaikkoja on jouduttu muuttamaan valmiiksi kerättyjen tilausten säilytyspai-

kaksi, joka on vähentänyt varastoitavan tavaran kokonaiskapasiteettia. Tilauksia poimi-

taan enintään vain muutaman päivän päähän lähetysajasta. (Alves 7.10.2021.) Asiakkaat 

todennäköisesti odottavat saavansa tilaukset vielä nopeammin tulevaisuudessa, joten poi-

minnalle tarvittava tila tulee kasvamaan entisestään. Tämä tilausikkunan nopeuttaminen 

tulee olemaan yksi logistiikan tärkeistä haasteista lähivuosina. 
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Poimintaprosessin tehostaminen on yksi tapa säästää resursseja, erityisesti työtunteja, lo-

gistiikassa. Yksi ensimmäisistä askeleista, jonka poimintavarastoissa voi tehdä, on ABC-

analyysi. Tämän analyysitekniikan avulla varasto voidaan järjestää tavaroiden liikkuvuu-

den perusteella. Paljon myyvät tuotteet (A), sijoitetaan varaston etuosaan, kun taas vähän 

myyvät tuotteet (C) siirretään varaston takaosaan. (Cyzerg 2020.)  

 

IKEA Vantaalla poiminnan tehokkuutta seurataan päivittäisellä ja viikoittaisella tasolla. Yk-

sittäisen poimintatilauksen keskimääräinen tavoiteaika lasketaan tuhansien kuukausittais-

ten tilausten poiminta-aikojen dataa käyttäen. Tavoitteena on saada mahdollisimman 

tarkka arvio poimintafunktioon tarvittavista työtunneista. Työntekijöitä koulutetaan ja heille 

tiedotetaan jatkuvasti uusista prosesseista ja käytännöistä. (Alves 7.10.2021.) 

 

Tilauksille varattuja lähetysaikoja ja toimitustapoja seurataan myös viikoittaisella tasolla. 

Tilauksia lähetetään monessa eri aikaikkunassa ympäri vuorokauden. Yhdessä päivässä 

voi olla jopa kahdeksan eri cut-off aikaa, jolloin tietyn määrän tilauksia täytyy olla valmiina 

lähetettäväksi kuljetusfirman saapuessa hakemaan niitä. Tämän saavuttamiseksi työnteki-

jöitä täytyy olla suunniteltu riittävä määrä jatkuvasti muuttuvien tilausmäärien perusteella. 

(Alves 7.10.2021.) 

 

Myös kulkureittien suunnittelulla voidaan tehostaa poimintaprosessia. Kulkureittien virtavii-

vaistaminen varastossa, kuten porttien tai ovien avaamisen tarpeen vähentäminen tehos-

taa myös poiminta-aikaa. Huomioon täytyy kuitenkin ottaa itsepalveluvarastossa kulkevat 

asiakkaat ja heidän ostokokemuksensa. Myyntipaikkojen ja reittien täytyy olla loogisessa 

järjestyksessä asiakkaille tuotteiden löytämisen helpottamiseksi. Koska IKEA Vantaalla 

itsepalveluvaraston tuotteiden poimintapaikat toimivat samalla myyntipaikkoina asiak-

kaille, ei niitä voi sijoittaa pelkästään poiminnan tehokkuuden parantamisen kannalta. 

(Ropponen 2.10.2021) Jos tulevaisuudessa poimintatilausten määrä kasvaa tarpeeksi 

suureksi osaksi tulovirtaa, voidaan itsepalveluvaraston asettelua muuttaa tarpeen mukaan 

enemmän poimintaprosessia tukevaksi. Yksi hyvä työkalu tätä varten on poimintojen läm-

pökartta, josta näkyy hyllyt, missä tuotteiden keräilyä tapahtuu eniten. 

 

2.10 Lisäkapasiteetin luominen 

Kun varasto tai jakelukeskus ylittää 85 prosentin käyttöasteen, on se käytännössä täynnä. 

Suurin ongelma on tällöin varaston ’’ruuhkautuminen’’. (enVista Thought Leadership 

6.11.2020) Tämä johtaa lisätyöhön, kun varastoitavia tavaroita joutuu siirtää pois toistensa 

tieltä jatkuvasti.  
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Varaston kapastiteetin ylikuormittumiseen on useita mahdollisia syitä. Jos kauppa yhtäk-

kiä käy hyvin ja tuotteet myyvät nopeasti, tilataan niitä tavallista enemmän, joka voi johtaa 

varaston hetkelliseen ylikuormittumiseen. Tämä on kuitenkin yleensä ’’hyvä’’ ongelma, 

joka ei kestä kauaa, koska tilatut tuotteet myyvät nopeasti. Joskus tuotteita tilataan varas-

toon enemmän kuin on tarvetta myyntiennusteista huolimatta. Yksi mahdollinen syy tähän 

on esimerkiksi se, että osto-osasto on saanut hyvän tarjouksen ostaessaan suuren mää-

rän tuotetta. Logistiikalle tästä koituu paljon päänvaivaa, kun pitäisi keksiä, mihin ylitilatut 

tuotteet sijoitetaan. Viimeiseksi ylikuormittumiselle voi olla syynä ns. ’’kuolleet’’ tai vanhen-

tuneet tuotteet, jotka eivät enää myy tarpeeksi hyvin. Nämä tuotteet on usein joko myy-

tävä tappiolla tai heitettävä kokonaan pois varastotilan vapauttamiseksi. (enVista Thought 

Leadership 6.11.2020.) 

 

Lisävarastokapasiteetin luomiseen on monia eri keinoja. Usein helpoin keino on varasto-

hyllyjen laajentaminen pystysuunnassa. Tällöin täytyy varmistaa, että varastoitavat tavarat 

eivät tule liian lähelle kattoa, jotta sprinklerijärjestelmä toimii tehokkaasti tulipalon sattu-

essa. Erilaisia hyllytyyppejä, joita varastoinnissa voi käyttää ovat lavatelineet, kartonkivir-

taustelineet, ulokehyllyt ja puolikerrokset. Oikeanlaisia varastohyllyjä valittaessa on otet-

tava huomioon muun muassa varastoitavien tuotteiden mitat, paino ja niiden käsittelyyn 

tarvittavat työkalut. (enVista Thought Leadership 06.11.2020.) On tietenkin myös tärkeää 

tarkistaa, että hyllyjen painorajoitukset eivät ylity niiden korkeutta lisätessä. 

 

Muita mahdollisia lisäkapasiteetin luomiskeinoja ovat käytävien leveyden pienentäminen, 

hyllytilan syventäminen, puolikkaiden kuormalavapaikkojen lisääminen pienemmille tuot-

teille, varaston toiminnanohjausjärjestelmän optimointi, alikäytetyn tilan tunnistaminen ja 

tuotteiden säilyttäminen trailereissa lyhytaikaisiin sesonkitarpeisiin. (enVista Thought Lea-

dership 6.11.2020.) 

 

2.11 Lisäkapasiteettiratkaisut IKEA Vantaalla 

IKEAn Vantaan toimipisteessä yksi suurimmista jatkuvista ongelmista on tilan puute. Va-

rastohyllyköiden täyttöaste ylittää aiemmin mainitun kriittisen 85 prosentin rajan vuosittain 

sesonkiaikoina, jolloin varaston tehokkuus laskee huomattavasti. Tavarataloa ei kuiten-

kaan voi laajentaa, koska tontilla ei ole enempää rakennusoikeutta. Tavaroita ei voi säilyt-

tää käytävien kulkuväylillä, koska ne ovat silloin sekä asiakkaiden että työntekijöiden tiellä. 

Muita aiemmin mainittuja yleisiä kapasiteetin luomiskeinoja on jo joko käytetty tai niitä ei 

ole mahdollista ottaa käyttöön IKEAn tavaratalon ja yritysrakenteen vuoksi. (Ropponen 

2.10.2021.) Näiden syiden takia tavaratalossa on käytetty muita ratkaisuja lisäkapasiteetin 
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luomiseksi. Viimeisen vuoden aikana varastoon on projektissa rakennettu lisää kuormala-

vojen säilyttämiseen käytettäviä hyllyjä. Hyllyjen tieltä poistettiin torialueita, joilla oli ennen 

paljon myyviä tuotteita esillä asiakkaille. 

 

External eli ei-myytävien tavaroiden määrää varastohyllyissä on pyritty vähentämään. Hyl-

lypaikat inventoidaan säännöllisesti, jonka jälkeen selvitetään, mistä tavaroista voidaan 

luopua. Näihin kuuluvat ylimääräiset, pitkän aikaa käyttämättömänä olleet eri osastoiden 

tavarat, kuten esimerkiksi myynnin näyttöjalustat ja IKEA foodin vanhentuneet tuotteet. 

Vapautettuja external-paikkoja käytetään tällä hetkellä pääasiassa suurten B2B-tilausten 

säilytykseen. (Ropponen 2.10.2021.) 

 

EDS-eli myyntivalikoimasta poistuvien tuotteiden seuranta poistaminen uusien tuotteiden 

tieltä on tärkeä osa varastokapasiteetin optimointia. Nämä tuotteet vievät usein paljon va-

rastohyllytilaa, jonka voisi käyttää paremmin myyvien tuotteiden säilyttämiseen. EDS-tuot-

teiden seuranta on yksi myynnin ja tarjonnan asiantuntija-, eli SSS-tiimin vastuualueista. 

Myös myynti-, logistiikka- ja Com&in-osastot tukevat näiden tuotteiden myynnin edistä-

mistä. Alennusmyynnit ovat yksi tapa päästä eroon vanhoista tuotteista, mutta ne tarkoit-

tavat usein tappiolla myyntiä. Tavoitteena on saada EDS-tuotteiden määrä nollaan. (Rop-

ponen 2.10.2021.) 

 

Muita tapoja luoda lisäkapasiteettia ovat muun muassa vähän myyvien tuotteiden myyntiti-

lan pienentäminen, myyntivalikoiman jakaminen toisten IKEA-tavaratalojen kanssa ja se-

sonkituotteiden myynti ajoissa. Lisäkapasiteetin luomiseksi työskennellään jatkuvasti mo-

nessa ei funktiossa, uusia ideoita otetaan käyttöön ja kehitystä seurataan koko ajan tar-

kasti. Tehokkaita pitkän aikavälin ratkaisuja pyritään toteuttamaan aina kun se on mahdol-

lista, mutta myös lyhyellä aikavälillä nopeasti toteutettavissa olevat ratkaisut ovat tärkeä 

oljenkorsi tarvittaessa. Ulkoisen varaston vuokraaminen kapasiteetin ylittyessä on yksi 

esimerkki lyhyen aikavälin ratkaisusta, jota IKEA on käyttänyt viime vuoden aikana. 
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3 Toiminnallisen osion kuvaus 

Työn toiminnallinen osio tapahtuu osissa. Ensin teen nykytila-analyysin, jossa kartoitan 

päivittäisten työtehtävien määrän perusteella missä osassa varastoa tarvitaan eniten ka-

pasiteetin lisäystä. Sen jälkeen tarkistan IKEAn GADDxl -työkalua käyttäen vastaavatko 

valitun alueen myyntipaikkojen koot elektronisessa järjestelmässä paikan oikeaa fyysistä 

kokoa varastossa. Seuraavaksi mittaan kirjattujen myyntipaikkojen tarkat fyysiset koot ja 

vaihdan ne pienemmiksi tai suuremmiksi vastaamaan fyysistä kokoa Sales Location Ma-

nagement Toolin avulla. Sitten lasken kuinka kokojen muutos vaikuttaa täyttötehtävien 

määrään ja tavaroiden suoravirtaprosenttiin. Lopuksi teen PowerPoint-muodossa jatko-

suunnitelman, jonka avulla varaston muut alueet voidaan optimoida. 

 

 

Kuvio 2. Toiminnallisen osion vaiheet. 

 

3.1 Nykytila-analyysi 

IKEA Vantaan itsepalveluvarasto on jaettu seitsemään eri alueeseen, joilla aamuvuoron 

työntekijät työskentelevät. Työnkuvaan kuuluu myyntipaikkojen täyttäminen ja sisään tule-

van tavaran varastointi. Työtä tehdään pääasiallisesti työntömastotrukeilla, joilla tehdään 

satoja nostoja päivän aikana.  

 

Aloitin produktin tekemisen suorittamalla nykytila-analyysin eri alueiden työmäärästä las-

kien jokaisen alueen keskimääräisen työtehtävien määrän toukokuun 2021 ajalta. Alla ole-

vasta kuvaajasta tulee ilmi, että alueella 1 on ollut keskimäärin eniten, noin 73, tehtävää 

päivittäin. Keskityn siis produktin tekemisessä tähän alueeseen, joka sisältää pääosin keit-

tiötuotteita. 

Nykytila-analyysi

Valitun alueen 
myyntipaikkojen koon 

tarkistus GADDxl-
työkalua käyttäen

Myyntipaikkakokojen 
fyysinen mittaus

Myyntipaikkojen kokojen 
vaihtaminen vastaamaan 

fyysistä kokoa SLM 
Toolin avulla

Täyttötehtävien ja 
suoravirtaprosentin 
muutoksen seuranta 

alueella

Jatkosuunnitelma 
muiden alueiden 

optimoinnista 
PowerPoint-muodossa
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Kuvio 3. Tehtävien määrät työalueittain toukokuussa 2021. 

 

IKEAn itsepalveluvarastossa on useita tuhansia tuotteita, joten keskittymällä vain yhteen 

työalueeseen varmistan, että produktin tekemisestä ei tule ylitsepääsemättömän suurta 

urakkaa. 

 
3.2 Myyntipaikkojen kokojen tarkistus  

Myyntipaikkojen kokoja hallitaan IKEAn omalla Sales Location Management -työkalulla. 

Työkalun päätarkoitus on avustaa myyntipaikkojen suunnittelua siten, että se edistää tuot-

teiden suurten määrien myyntiä mahdollisimman edulliseen hintaan. (IKEA 2021f) 

 

Helpoin ja tehokkain tapa käydä läpi tavaratalon myyntipaikat on käyttää GADDxl-sovel-

lusta. Sovellus luo listan kaikista tavaratalon myyntipaikoista, joka sisältää lisäksi tietoa 

myyntiin ja ennusteisiin perustuen. Listan voi viedä suoraan taulukkona Exceliin, jossa 

myyntipaikkoja on mahdollista lajitella esimerkiksi viikoittaisen myynnin tai varastossa ole-

van tuotemäärän mukaan. Käytin GADDxl-sovellusta tarkistaakseni myyntipaikkojen koot. 

 

3.3 Myyntipaikkojen optimointi  

Aloitin myyntipaikkojen optimoinnin työalueelta numero 1, koska siellä oli eniten päivittäi-

siä täyttötehtäviä. Tarkoituksena on saada vähennettyä niitä lisäämällä myyntipaikkojen 

maksimikokoa, jos se on tavaratalossa fyysisesti mahdollista. Kun myyntipaikoille täyte-

tään kerralla enemmän tuotteita, se vähentää viikoittaisten täyttötehtävien tiheyttä ja hel-

pottaa pitkässä juoksussa varastotyöntekijöiden päivittäistä työkuormaa. 
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Työalue 1 on jaettu neljään hyllyyn, numeroihin 01, 02, 03 ja 04. Hyllyt on jaettu lokeroi-

hin, jotka on myös numeroitu järjestyksessä. Lokeroissa on eri tasoja, jotka numeroidaan 

00, 01, 02 mitä korkeammalla tuote on. 00 tarkoittaa maatasoa, jossa myydään suurim-

maksi osaksi kokonaisia kuormalavallisia tuotteita. Ylätasot, eli 01 ja siitä ylöspäin ovat 

hyllytasoja, joihin ei yleensä mahdu kokonaista lavaa tuotteita kerralla. Esimerkiksi myynti-

paikka 01-34-01 löytyy hyllystä 01, lokerosta 34 ja tasolta 01. Tässä työssä keskityn vain 

hyllyn 01 hyllytasojen 01, 02, 03 jne. optimointiin, koska melkein kaikki 00-tason myynti-

paikat on suunniteltu siten, että niihin mahtuu tasan yksi tai kaksi kokonaista lavaa, eikä 

niissä siten ole paljon muutosvaraa. 

 

SGF mobilen ruudulta W43: Article/Location Overview saa paljon hyödyllistä tietoa tuot-

teen myyntipaikkasuunnittelua varten. Tuotteen numeron (Art No) ja tuotteen nimen (Art 

Name) alla näkyvä ASSQ eli Assigned Sales Space Quantity tarkoittaa tietyn tuotteen 

kaikkien myyntipaikkojen yhteiskokoa koko tavaratalossa. Esimerkiksi tuotteella numero 

602.240.78 on vain yksi myyntipaikka hyllyn 01 lokerossa 41 tasolla 01. Myyntipaikalle 

mahtuu yhteensä 36 kappaletta kyseistä tuotetta. Jos fyysisesti myyntipaikalle mahtuisi 

enemmän kuin ruutu W43 näyttää, niin tuotteen ASSQ:ta pitäisi nostaa. Ruudulta W43 

saa myös paljon muuta hyödyllistä tietoa tuotteista, kuten seuraavan tavarantoimituspäi-

vän tai viimeisen viikon aikana myytyjen tuotteiden kappalemäärän. 

 

 

 

Kuva 3. SGF mobiiliskannerin ruutu W43. (IKEA 2021f) 
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Muuttaessa myyntipaikan kokoa täytyy ottaa huomioon myös myyntiennusteet, jotka pe-

rustuvat pääasiassa aikaisempiin myyntitrendeihin. Ennusteiden perusteella SLM-järjes-

telmä päättää tuotteelle sekä minimi- että maksimimyyntipaikkakoon, jotka vaikuttavat 

suoraan tilauksiin tavarantoimittajilta. Myyntipaikan koko ei saa alittaa minimimäärää (Min) 

eikä ylittää maksimimäärää (Max), koska muuten tuotetta tilataan joko liian vähän tai pal-

jon. SLM mahdollistaa myyntipaikkakokojen suunnittelun jopa 16 viikon päähän. 

 

 

 

Kuva 4. Sales Space Quantity Values. (IKEA 2021f) 

 

DTFP eli Door To Floor Point tarkoittaa myyntipaikan suositeltua kokoa, joka mahdollistaa 

sen, että tavarantoimituksesta saapuvat tuotteet voidaan täyttää suoraan myyntipaikalle 

ilman niiden nostamista varastohyllyyn. Tähän lean-varastointiin perustuvaan periaattee-

seen pyritään mahdollisimman monen tuotteen kohdalla, mutta se on usein vaikea saavut-

taa tilanpuutteen vuoksi. RSSQ eli Recommended Sales Space Quantity on järjestelmän 

myyntipaikalle suosittelema koko, joka määräytyy edellä mainittujen arvojen laskemisen 

jälkeen. 

 

Viikolla 33 aloitin myyntipaikkojen optimoinnin hyllystä 01. Alueen 1 hyllyn ylätasoilla on 

yhteensä 88 eri tuotteen myyntipaikkaa. Tarkistin jokaisen myyntipaikan MHS:n ruutua 

W43 käyttäen. Mittasin samalla mittanauhalla, että mahtuuko tuotteita fyysisesti enem-

män, kun järjestelmässä suunniteltu koko näyttää. Jos myyntipaikan kokoa pystyi suuren-

tamaan, niin tein sen. 88 paikasta yhteensä 34:lle mahtui enemmän tuotteita, kun oli 

suunniteltu, joten korotin niiden kokoa järjestelmässä. Yhtäkään myyntipaikkaa ei ollut 

suunniteltu liian suureksi, joten en joutunut pienentämään niiden kokoja. 

 

3.4 Seurantavaihe 

Seuraavaksi alkoi seurantavaihe, jossa tarkastelin täyttötehtävämäärien muutosta alueella 

1. Tämä vaihe kesti kuusi viikkoa. 
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3.4.1 Täyttötehtävät 

Täyttötehtävien tarkastelussa huomioon täytyi ottaa myös mahdolliset kampanjat, jotka 

voisivat vaikuttaa myyntiin ja siten tehtävien määrään. Keittiökampanjoita ei ollut tuohon 

aikaan vuodesta, joten niillä ei ollut vaikutusta alueen 1 tehtävämääriin. 

 

 

 

Kuvio 4. Alueen 1 tehtävien määrä viikoilla 33–38. 

 

Seurasin tehtävien yhteismäärää viikkotasolla viikoilla 33–38. Nostettuani useiden myynti-

paikkojen kokoa hyllyllä 01 huomasin tehtävien määrän ensin nousevan 325:n viikolla 35, 

joka on noin 27 % viimeistä kahta viikkoa korkeampi. Tämä johtui todennäköisesti siitä, 

että MHS-järjestelmä loi suurelle osalle myyntipaikoista automaattisen täyttötehtävän huo-

mattuaan niiden kokojen suurentuneen. Sen jälkeen tehtävien määrä kuitenkin alkoi tasai-

sesti laskea. Viikolla 38 täyttötehtävien määrä oli viikkotasolla vain 180 kappaletta, eli noin 

26 tehtävää päivittäin, joka on 30 % vähemmän verrattuna viikkoon 33. Kun myyntipai-

kalle täytetään enemmän tuotteita kerralla, niin niitä täytyy täyttää harvemmin, joka vähen-

tää nostoja trukilla ja säästää sekä aikaa että työntekijöiden energiaa. 

 

Varastossa työalueiden tehtävämääriin vaikuttavat monet muutkin muuttujat, kuin myynti-

paikkojen koko. Myyntikampanjat, rekoista suoraan myyntipaikoille tulevat tuotteet, varas-

totyöntekijöiden tehokkuus ja jopa sääolosuhteet ovat kaikki asioita, jotka voivat lisätä tai 

vähentää tehtävien määriä. Tehtävien laskeminen viikkotasolla päivätason sijaan kuiten-

kin vähentää näiden variaatioiden vaikutusta. 

 

256 256

325

232

190 180

VIIKKO 33 VIIKKO 34 VIIKKO 35 VIIKKO 36 VIIKKO 37 VIIKKO38

Alueen 1 tehtävien määrä viikoittain



21 

 

3.4.2 Suoravirta 

Tehtävämäärien lisäksi analysoin alueen 1 suoravirtaprosenttia. Direct flow eli suoravirta 

tarkoittaa sitä, että tuotteita tilataan useammin pienemmissä määrissä. Tämä mahdollistaa 

sen, että ne pystytään täyttämään suoraan rekoista myyntipaikoille ilman, että niitä tarvit-

see nostaa bufferiin välissä. Näin säästetään aikaa ja vähennetään tuotteiden käsittelyku-

luja. Suoravirrassa ovat kaikki sellaiset tuotteet, joiden ASSQ on suurempi kuin DTFP. 

Tarkastelin viikkojen 33 ja 34 suoravirtaprosenttia, koska tein myyntipaikkojen kokojen 

muutokset viikolla 33. Viikolla 33 hyllyn 01 ylätasoilla olevista tuotteista suoravirrassa oli 

yhteensä 72,4 %, kun taas viikolla 34 määrä oli noussut 77,0 %. Kokonaisuudessaan hyl-

lyn 01 suoravirta oli noussut 77,27 prosentista 80 prosenttiin. 

 

 

 

Kuva 5. Hyllyn 01 suoravirtaprosentit viikoilla 33–34. 

 

3.5 Jatkosuunnitelma 

Seuraava vaihe oli jatkosuunnitelman tekeminen itsepalveluvaraston muiden hyllyjen 

myyntipaikkojen optimoinnista. Koska kokojen mittaaminen ja vaihtaminen on paljon aikaa 

vievää, on sopiva nopeus mielestäni tarkistaa ja vaihtaa yksi alue viikkotasolla. 

 

 

 

Kuva 6. IKEA Vantaan itsepalveluvaraston työalueet. 
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Yllä olevassa kuvassa näkyy IKEA Vantaan itsepalveluvaraston seitsemän työaluetta, 

joilla varaston työntekijät työskentelevät aamuisin. Alue 61 (keltainen), johon kuuluvat hyl-

lyt 1, 2, 4 ja 6. Aluetta 62 (oranssi), ovat hyllyt 1, 3, 5 ja 7. Alue 63 (vihreä), koostuu hyl-

lyistä 8, 10, 12 ja 14. Alue 64 (sininen) rajoittuu hyllyihin 16, 18, 20 ja 22. Alue 65:n (pu-

nainen) kuuluvat hyllyt 19, 21, 23, 24, 25, 26 ja 27. Alue 66:n (violetti) hyllyt ovat 9, 11, 13, 

15 ja 17. Alueella 68 (pinkki) sijaitsevat hyllyt 12, 14, 16, 18, 20, 22, 24 ja 26 varaston toi-

sessa päädyssä. 

 

Suunnitelma viikkotasolla: 

Viikko 1: Alue 61 (hyllyt 1, 2, 4, 6) 

Viikko 2: Alue 62 (hyllyt 1, 3, 5, 7) 

Viikko 3: Alue 63 (hyllyt 8, 10, 12, 14) 

Viikko 4: Alue 64 (hyllyt 16, 18, 20, 22) 

Viikko 5: Alue 65 (hyllyt 19, 21, 23, 24, 25, 26, 27) 

Viikko 6: Alue 66 (hyllyt 9, 11, 13, 15, 17) 

Viikko 7–8: Alue 68 (hyllyt 12, 14, 16, 18, 20, 22, 24, 26) 

Viikot 9–12: Suoravirtaprosentin ja täyttötehtävien seuranta. 

 

Varasin alueen 68 optimointiin kaksi viikkoa, koska myyntipaikkojen määrä on siellä suu-

rempi verrattuna muihin alueisiin tuotteiden pienten kokojen takia. Jokaiselle alueelle teh-

täisiin ensin myyntipaikkojen kokojen tarkistus GADDxl-ohjelman avulla Excel-taulukon 

muodossa. Sen jälkeen järjestelmässä olevaa myyntipaikkakokoa verrataan paikan fyysi-

seen kokoon. Jos paikalle mahtuu fyysisesti enemmän tai vähemmän kuin järjestelmä 

näyttää, niin kokoa vaihdetaan vastaamaan oikeaa kapasiteettia SLM Toolia käyttäen. On 

tärkeää muistaa, että myyntipaikan koon täytyy pysyä SSQ values-ruudun minimin ja 

maksimin välimaastossa, jotta se ei vaikuta tuotteen tilausprosessiin negatiivisesti. Myös 

DTFP on pyrittävä saavuttamaan mahdollisimman monen tuotteen kohdalla suoravirran 

lisäämiseksi.  

 

Kun myyntipaikat on optimoitu, alkaa seurantavaihe. Täyttötehtävien määrää seurataan 

kuukauden ajan viikoittain jokaisella alueella optimoinnin jälkeen. Suoravirtaprosentin 

muutoksen voi heti tarkistaa, kun alueen myyntipaikkojen koko on muutettu. Kun koko it-

sepalveluvarasto on optimoitu, niin voidaan tarkistaa suoravirtaprosentti ja kokonaistäyttö-

tehtävät kaikki työalueet mukaan lukien. Jos koko varaston suoravirta saadaan nouse-

maan yli viidellä prosentilla ja täyttötehtävien viikoittainen määrä laskettua kymmenellä 

prosentilla, niin voidaan optimointia kutsua onnistuneeksi. Tulokset mitataan kuukauden 

päästä siitä, kun itsepalveluvaraston kaikki alueet on optimoitu. Kokonaisuudessaan suun-

nitelman toteuttamiseen ja seurantaan menee 12 viikkoa. Seuranta tapahtuu Exceliä käyt-

täen. 
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Lopuksi tein vielä PowerPoint-muodossa kuvauksen suunnitelmasta, jonka avulla sen 

päätarkoitus ja toteutustapa sekä tavoitteet tulevat selkeästi esille. Siihen kuuluvat suunni-

telman tavoite, optimoitavan alueen valitseminen, myyntipaikkojen tietojen haku, myynti-

paikkataulukon lukeminen, myyntipaikkojen fyysisten kokojen tarkistus, myyntipaikkojen 

kokojen muuttaminen, seurantavaihe ja suunnitelman aikataulu. Koska suunnitelman to-

teuttamisessa menee 12 viikkoa seurantavaihe mukaan lukien, tulokset näkyvät vasta 

vuoden 2022 alussa, kun opinnäytetyö on jo valmis ja palautettu kuukausia sitten. Tämän 

takia en voinut lisätä tuloksia tähän opinnäytetyöraporttiin, vaikka olisinkin niin halunnut. 
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4 Pohdinta 

Myyntipaikkojen optimointisuunnitelman tulokset saattavat näkyä kunnolla vasta pitkällä 

aikavälillä, joten sen käyttöönotto vaatii toimeksiantajayritykseltä kärsivällisyyttä. Lyhyellä 

aikavälillä se voi luoda lisää työurakkaa varsinkin aamun varastotyöntekijöille. Tämän ta-

kia seurantavaiheen toteuttaminen on erittäin tärkeää. Toivotut tulokset, eli päivittäisten 

täyttötehtävien vähentäminen ja suoravirtaprosentin nousu, saattavat näkyä kunnolla 

vasta kuukausien päästä myyntipaikkojen optimoinnista. Uskon kuitenkin työstä olevan 

paljon hyötyä IKEAlle tulevaisuudessa, koska sitä voi soveltaa myös muilla osastoilla sekä 

tavarataloissa. 

 

Opinnäytetyöprosessin aikana opin keräämään relevanttia tietoa luotettavista lähteistä en-

tistä tehokkaammin. Tiedonhaku vei yllättävän paljon aikaa. Erityisesti suullisista lähteistä 

haastatteluiden muodossa oli paljon apua, koska sain tarkkoja vastauksia toimeksianta-

jayritykseen liittyviin kysymyksiin. Pystyin aina kysymään apua myös logistiikan esimie-

hiltä ja muilta työkavereiltani, joka helpotti paljon varsinkin yrityksen sisäisen tiedon hank-

kimisessa. 

 

Kerätyn datan luotettavuus voi olla vaihtelevaa monen eri muuttujan takia. Varastovuo-

rossa työskentelee eri päivinä paljon eri tasoisia työntekijöitä, joka voi vaikuttaa laskettu-

jen täyttötehtävien määrän tarkkuuteen. Uusi työntekijä ei todennäköisesti täytä myynti-

paikkoja yhtä tehokkaasti kuin monta vuotta yrityksessä työskennellyt henkilö. Jotta data 

olisi mahdollisimman luotettavaa, täytyisi samalla alueella työskennellä joka päivä sama 

työntekijä seitsemän päivää viikossa. Tämä ei kuitenkaan ole mahdollista vapaapäivien 

takia ja koska suurella osalla varastotiimistä on osa-aikainen työsopimus. 

 

Opinnäytetyö myöhästyi alkuperäisestä aikataulustaan. Pääsyynä oli ajanpuute. Tein sa-

malla töitä kokopäiväisesti viisi päivää viikossa kirjoittaessani työtä. Vapaapäivinä pitkän 

viikon jälkeen ei aina ollut motivaatiota kirjoittaa. Jälkeenpäin ajateltuna olisin voinut vä-

hentää sopimustuntejani opinnäytetyöprosessin ajaksi. Opinnäyteprosessin pitkästä kes-

tosta oli kuitenkin myös hyötyä, koska ehdin sen aikana muokkaamaan työstä paremmin 

toimeksiantajayritykselle sopivan. Myös datan keräämiseen jäi enemmän aikaa kuin alku-

peräisessä suunnitelmassa. 

 

Tulevaisuudessa myyntipaikkojen optimointiin voidaan toivottavasti käyttää enemmän re-

sursseja, jos suunnitelman tulokset osoittavat, että siitä koituu paljon säästöä toimeksian-

tajayritykselle. Varastointikustannukset ovat erittäin suuri kuluerä isolle kansainväliselle 

huonekaluyritykselle, joten niiden vähentäminen alhaisilla kustannuksilla on aina tervetul-
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lutta. Mielestäni paras tapa olisi yrittää automatisoida mahdollisimman suuri osa myynti-

paikkojen optimointiprosessista. Tämä tarkoittaisi kuitenkin melko suuria muutoksia yrityk-

sen toiminnanohjausjärjestelmään, joka tarvitsee paljon enemmän aikaa, rahaa ja osaa-

mista kuin minulta löytyy. 
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6.2 Liite 2. Keskeiset käsitteet 

MHS 

Möbelhussystem. IKEAn itse kehittämä toiminnanohjausjärjestelmä. Järjestelmää käyte-

tään suurimmassa osassa päivittäisiä tavaratalorutiineja ja se on käytössä yhteensä 383 

tavaratalossa 30 eri maassa. Toimii muun muassa poiminnan, asiakaspalautusten, toimi-

tusten vastaanottamisen, myyntitilastojen, myyntipaikkojen täytön ja suunnittelun työväli-

neenä. (IKEA 2021g) 

 

Self Serve Warehouse 

IKEA Vantaan itsepalveluvarasto. Varastotila, johon asiakkailla on pääsy keräämään tuot-

teita, jotka he haluavat ostaa. Suuri osa painavammista ja enemmän tilaa vievistä tuot-

teista sijaitsee täällä ruskeissa paketeissa, jotka asiakas löytää tuotenumeron avulla. Itse-

palveluvarasto toimii samalla säilytyspaikkana kuormalavoille, jotka liikkuvat tavaratalojen 

aukioloaikojen ulkopuolella. 

 

SLM Tool 

Sales Location Management Tool. Myyntipaikkojen suunnittelutyökalu. Työkalun avulla on 

mahdollista suunnitella ja muuttaa myyntipaikkoja nopeasti ja tehokkaasti. SLM ottaa huo-

mioon muun muassa tuotevalikoiman suuruuden, myyntiennusteet, käytössä olevan tilan 

ja tulevat tavarantoimitukset. Automaattiset ilmoitukset myyntiennusteiden muuttuessa tu-

kevat myyntipaikkasuunnittelijoiden työtä. (IKEA 2021f) 
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6.3 Liite 2. Myyntipaikkojen optimointisuunnitelma 
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