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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on selvittdd, onko paivittaistavarakauppa
X:n takeaway osaston kannattavuudessa ja euromaaraisissa myyntimaarissa
tapahtunut muutosta, kun myymalassa on tehty kalustemuutos joulukuussa
2024. Tarkasteltavien tuoteryhmien tuotteina ovat valmiiksi pakatut salaatit,
salaattibaari ja valipalajuomat. Tuotteiden myynti kasvaa vuosittain, jonka
vuoksi on ollut ajankohtaista uudistaa kalusteet toimivammiksi ja suuremmiksi.

Tyon tietoperustassa kasitellaan paivittaistavarakaupan kannattavuutta ja
myymalakiertoa. Empiirisessé osassa hyddynnetaan teoriaosasta saatua tietoa
ja selvitetddn myyntien ja katteiden viikkokohtaiset tiedot talta ja viime vuodelta
tuoteryhmakohtaisesti. Naiden pohjalta analysoidaan ja havainnoidaan
tuoteryhmien kannattavuutta ja kannattavuuden muutosta, seké pohditaan syita
muutokseen. Tyossa kaytetaan kaupan raporteista saatavia lukuja, joita
analysoimalla saadaan kannattavuuden muutoksen tulokset. Tyon tuloksien
selvittdmiseen kaytetyt menetelmat ovat havainnointi ja analysointi.

Tyon tuloksista saatiin selville, etté kalustemuutos oli kannattava. Osaston
myynti ja kannattavuus parani kokonaisuutena. Erityisesti salaattibaarin
kohdalla myynti lisd&ntyi hyvin, jopa yli 27 % ja kate yli 19 %. Véalipalajuomien
myynti ja kate laski hieman, joka selittyy silla, ettéd ne ovat nykyisin hieman
huonomassa myynti paikassa. Jos haluttaisiin luotettavampia kannattavuuden
analyysin tuloksia, olisi tarkastelu jakson oltava pidempi.
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Kaytetyt lyhenteet tai sanasto

Horisontaalinen Vaakasuora, esimerkiksi taivaanranta on

horisontaalinen.

Kiinteat kustannukset Yrityksen kuluja, jotka ovat aina samat rippumatta
tuotannon maarasta. Tallaisia ovat esimerkiksi vuokrat,

vakuutukset, tyontekijoiden aikapalkat sivukuluineen.

Muuttuvat kustannuksetYrityksen kuluja, jotka muuttuvat suhteessa tuotannon
ja myynnin maaraan. Kun tuotanto tai myynti kasvaa,
kulut kasvavat ja kun ne laskevat kulut laskevat.

Tallaisia kuluja ovat esimerkiksi raaka-aineet, palkat.

Vertikaalinen Pystysuora



1 Johdanto

Paivittaistavarakauppa on aina muuttuva ja muutosta hakeva
liketoimintaymparistd. Muutoksilla pyritdédn muokkaamaan kauppaa aina
parempaan suuntaan, ajatellen niin kannattavuutta, ostosten tekemisen
helppoutta, kuin kaupan kokonaisvaikutelmaa. Myyméalamuutos on usein iso
tyd, mutta hyvin suunniteltuna ja aikataulutettuna sujuu se ammattilaisilta
nopeasti. Nain myyntipaivia ei mene hukkaan, vaan tuotteet ovat jalleen

asiakkaiden saatavilla.

Kannattavuus on tarke& osa toimivaa liiketoimintaa. Kun toiminta on
kannattavaa, tuottaa se voittoa ja on nain ollen liiketoimintana jarkevaa
(Suomi.fi). Erityisesti paivittaistavarakaupassa on nykypaivana reilusti
hintakilpailua, joka helposti vaikuttaa tuotteiden katteisiin, eli myos

kannattavuuteen.

Tyon tietoperusta koostuu kannattavuuden keskeisista kasitteista ja
myymalakierrosta paivittaistavarakaupassa. Opinnaytetyon toisessa luvussa
kasitelladn paivittaistavarakaupan kannattavuutta erilaisten kasitteiden ja
laskukaavojen avulla. Kolmannessa luvussa perehdytaan

paivittdistavarakaupan myymalakiertoon lahteiden avulla.

Tyon neljannessa luvussa esitetdan tutkimus ja sen tulosten pohjalta tehty
analyysi. Luvussa esitelladn myymalan kalustonmuutos, muutostarpeet seka
kannattavuuden vertailu ja tulokset ensin aihe kerrallaan ja lopuksi yhteenveto

ja havainnot. Tuloksia havainnoidaan myos taulukoiden avulla

Viidennessa luvussa esitetaan tutkimuksen ja analyysin pohjalta tehdyt
johtopaatokset ja jatkotutkimusehdotukset seka reflektoidaan opinnéytetyén

sujumista ja tutkimuksen onnistumista.

Opinnaytetydssani syvennyn yrityksen X kolmen tuoteryhman kannattavuuteen,
kun myymalassa on tehty tuoteryhmien kohdalla kalustemuutos. Kalustemuutos

koskee tuoteryhmid, jotka ovat valmiiksi pakatut salaatit, salaattibaari ja
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valipalajuomat. Tuoteryhmaét ovat saaneet muutoksessa uudet isommat

kalusteet, jotka on nyt sijoiteltu asiakaskierron kannalta jarkevammin.

Tyo6n aihe on valikoitunut silla perusteella, ettd paivittaistavarakaupassa
pyritdan aina kehittdmé&an keinoja kannattavuuden parantamiseen ja etsimaan
syita kannattavuuden ja kannattamattomuuden takana. Erityisesti talla hetkella,
kun hinnat ovat nousseet l&hes kaikissa tuotteissa viimeisten vuosien aikana,
on kilpailu ostavista asiakkaista kova. Asiakkaat ovat entistakin
hintatietoisempia ja ndin ollen myos valikoivimpia, joten hinnoittelulla ja
tuotteiden sijoittelulla on suuri merkitys siihen, miten ja mill&a keinoin

kannattavuuteen voidaan vaikuttaa.

Tyon tavoitteena on selvittaa, millaisia vaikutuksia kalustemuutoksella on
tuoteryhmien myyntiin ja kannattavuuteen. Tavoitteena on selvittdd, miten
tuotteiden sijoittelulla voidaan vaikuttaa kannattavuuteen ja onko kyseisella
osastolla niiden sijoittelulla vaikutusta. Valmiin tydon avulla saadaan toivottavasti

apua myds muiden osastoiden kannattavuuden vertailuun ja sen arviointiin.

Tyon tietopohjaosuudessa lapikaydaan kannattavuutta ja myymalékiertoa.
Kannattavuudesta tuon esille sen tekijoita ja osatekijoitéa. Tuon esille keinoja
kannattavuuden mittaamiseen ja millaiset vaikutukset silla on liikketoimintaan.
Liséksi kerron miten kannattavuutta voidaan kohentaa ja millaisin keinoin.
Myymalakiertoon ja tuotesijoitteluun perehdyn paivittaistavarakaupan
nakokulmasta. Perehdyn lahteiden avulla, millainen vaikutus nailla on

asiakkaiden ostokayttaytymiseen ja ostopaatoksiin.

Taman jalkeen avaan, millainen myymalan kalustemuutos oli. Kerron mité
muutoksessa tehtiin ja milloin. Perustelen muutoksen tarvetta. Esitan
muutoksesta pohjapiirrokset, joista ndkyy muutos ja miten se on tehty, seka
esitdn muutoksen muut yksityiskohdat. Teen jokaisen tuoteryhmén kohdalle
viilkkokohtaiset myynti- ja kate taulukot, joita analysoin ja havainnoin. Naiden
pohjalta teen viikkokohtaiset kaaviot, joiden avulla analysoin muutosta

tarkemmin.
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Tyon tutkimuksen ja analyysin tuloksista kerron erilaisten taulukoiden ja
kaavioiden avulla. N&aihin saan tiedot kayttaen kaupan kassajarjestelmasta
saatavia raportteja. Lopuksi esitan tyon tulokset ja mité tietoa tyon avulla on
saavutettu. Tarkastelen mita kayttoa yritykselle on tyosta saaduista tiedoista

jatkossa.

Viimeisena pohdin omaa osaamistani ja sitd miten oma ammatillinen
kehittymiseni on kasvanut tyota tehdessa ja mita uutta olen oppinut. Kokoan

oppimani kasaan ja arvioin sita kriittisesti.
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2 Kannattavuus paivittaistavarakaupassa

2.1 Kannattavuus

Yritys on elinkelpoinen, silloin kun se on kannattava. Kannattavuus tarkoittaa
sSita, ettd yrityksen tuotot ylittdvat toiminnan kulut. Tallgin tuotoilla pystytaén
kattamaan kaikki yrityksen kulut, toimintaa voidaan kehittaa entista paremmaksi
ja voidaan jakaa voittoa yrityksen omistajille. Pelkastaan tuotot eivat kuitenkaan
kerro kannattavuudesta kokonaisuutena, vaan kannattavuuteen on otettava

huomioon paljon erilaisia osatekijdita. (Suomi.fi 2024.)

Paivittaistavarakaupassa on kannattavuuden arviointi, pohdinta ja laskeminen
paivittaista tyota. Hyvan kannattavuuden yllapito on myos keskeinen tavoite,
jonka avulla saadaan pidettyda oma markkinapaikka kehittyvéassa
markkinatilanteessa. Kannattavuudella on suuri merkitys, jotta yrityksen
toimintaa voidaan jatkaa ja kehittaa. Erityisesti nykyisessa maailmantilanteessa,
jossa kuluttajat ovat edelleen ostokayttaytymisesséaan hieman varovaisia
koronan ja Ukrainan sodan alettua, on huomioitava erilaiset hintapisteet ja
tarjoukset, jotka vaikuttavat suoraan yrityksien katteisiin ja nain ollen myos

kannattavuuteen. (Kesko.fi 2024.)

Yleinen heikko taloustilanne lisda myos kuluttajien varovaisuutta, joka nakyy
myos kuluttajien ostoskoreissa, jonne paatyy usein aikaisempaa edullisempia
tuotteita. Myds kuluttajien arvoissa on huomattavissa muutosta, jonka vuoksi ei
olla valttamatta enda valmiita maksamaan esimerkiksi luomusta tai
kasvisvaihtoehdosta enempéa kuin niin sanotusta tavallisesta vastaavasta
vaihtoehdosta. Nain ollen kuluttajien ostoskorin keskihinta pienenee, joka talléin
myos vaikuttaa kannattavuuteen. (Almamedia.fi 2024.)

Yrityksen kannattavuus on monisaikeinen aihe, johon vaikuttavia tekijoita on
paljon. Sita voidaan arvioida monin eri tavoin ja monin eri tunnusluvuin. Yleisin
ja helpoin kannattavuuden mittari on katetuottolaskelma, josta nahdéaan, mika
on yrityksen tulos. T&ma on erityisen toimiva laskutapa lyhyen aikavéalin
tuloksen laskemiseen. Lyhyella mittausaikavalilla voidaan olettaa kiinteiden ja

Turun AMK:n opinnéytetyd | Maija Vuotila



10

muuttuvien kustannusten pysyvan samana. (Stenbacka, Makinen & Soderstrom
2003, 61.)

2.2 Kannattavuuden tekijat

Tuotot ovat yrityksen saamaa tuloa, joka syntyy tavaroiden ja palveluiden
myynnista. Tehtaat ja kauppaliikkeet myyvat tuottamiaan ja ostamiaan tuotteita.
Palveluja myyvét palvelualan yritykset. Monet saavat tuloja myymalla niin
tuotteita, kuin palveluita. Vaikka arvonlisavero sisaltyy myyntihintoihin, ei sita
lasketa yrityksen tuotoksi, silla se on vahennyskelpoinen, jotta vero ei
kertaantuisi. Yritys voi saada myds sijoitus- tai rahoitustuottoja. Naita ovat
esimerkiksi korko, osinko ja vuokratuotot. Viimeisimpia ei kuitenkaan pida ottaa
huomioon kannattavuutta arvioidessa, jos arvioidaan yrityksen varsinaista
toimintaa. (Tomperi 2018, 10.)

Kustannukset ovat kuluja, jotka syntyvat, kun tavaroita tai palveluita tuotetaan,
eli tuotannontekijoitd. Kauppaliikkeessa téllaisia ovat tavaran hankkiminen,
kuljetus, varastointi, palkat ja niiden sivukulut, vuokrat, sdhkét ja mainonnan
kulut. Palvelualoilla kustannuksia ovat muun muassa palkat ja niiden sivukulut,
vuokrat, tietoliikennemenot ja toimistotarvikkeet. Yritykselle, joka valmistaa itse
tuotteita, kustannuksia ovat raaka-aineet, tavarat, tyontekijoiden palkat ja niiden
sivumenot, tilavuokrat, koneiden ja laitteiden kayttd. Kirjanpidon,
varastokirjanpidon, palkanlaskennan ja itse laadittujen laskelmien avulla
selvitetaan kustannusten maara. Naihin ei lasketa mukaan arvonlisdveroa, vaan

kulu lasketaan verottomana. (Tomperi 2018, 11.)
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Ainekustannukset

Kaupan ainekustannuksia ovat tavarat, jotka ostetaan valmiina tai niita
jalostetaan ja myydaan asiakkaalle. Ainekustannukset syntyvét siis naiden

tuotteiden ostohinnoista, seké rahdeista ja vakuutuksista.

Tuotteiden ostohinnat saadaan selville kirjanpidon materiaaleista, esimerkiksi
laskuista. Kuljetuskustannukset kuuluvat ainekustannuksiin. Ainekustannuksien
arvostamisessa tuo hankaluutta varastointi, silla kaikkia tuotteita ei saada aina
heti myytya, jolloin niiden varastoarvo voi muuttua, jos esimerkiksi ostohinta
muuttuu. (Tomperi 2018, 11-12.)

Tyokustannukset

Tyokustannuksia ovat henkiloston palkat ja niiden sivukulut. Sivukuluja ovat
muun muassa tydeléke- ja sairasvakuutusmaksut. Yleisesti ottaen yksittaisen
tyontekijan palkan maara ja yritykselle tyontekijasta aiheutuvat
palkkakustannukset ovat helposti selvitettavissa. Kun taas yksittaiselle tuotteelle
on hankalampi laskea aiheutuneita tytkustannuksia, esimerkiksi tyéskentely
tavan takia. (Tomperi 2018, 12-13.)

Padomakustannukset

Paaomakustannukset ovat padsaantoisesti sellaisia, joista aiheutuu pitkan ajan
kustannuksia, kuten kulkuneuvot, rakennukset ja koneet. Paaomakustannukset
sitovat paljon pagomaa, jolloin naista kertyy myds paljon korkokuluja. (Tomperi
2018, 13.)

Korot

Kun tehd&én yrityksen siséisia suunnittelulaskelmia, huomioidaan néissa
yleensa korkokulut koko yritykseen sidotusta padomasta. Eli huomioidaan
vieraalle pAdomalle maksettava korko, seka oman paddoman korko. Tama siksi,
ettd yrittaja luopuu korko ja muista tuloista, kun han sijoittaa rahojaan omaan
yritykseensa. Talldin on myods omistajan saatava korvaus omalle sidotulle

padomalleen. (Tomperi 2018, 13.)
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Poistot

Pitkaaikaisista tuotannon tekijoista aiheutuu poistoja. Tallaisia ovat esimerkiksi,
kulkuneuvot, koneet ja rakennukset. Kun hankitaan uusi kone, maksetaan se
yleensa heti pois, mutta sita varten voidaan joutua ottamaan lainaa. Talloin
hankinta vaikuttaa yrityksen maksuvalmiuteen silla hetkella. Kuitenkin konetta
kaytetaan useita vuosia, jolloin sen hankinta hinta jaetaan useille vuosille
kirjanpidossa. Eli koneesta tehdaan kirjanpidossa poistot. Poisto voi olla

tasapoisto tai menojaanndspoisto. (Tomperi 2018, 14.)
Muiden tavaroiden ja palveluiden kustannukset

Yritykselle aiheutuu paljon muitakin kuluja. Tallaisia ovat energia, vuokrat,
toimitila, leasing-vuokrat, markkinoinnista, kuljetuksista ja hallinnosta aiheutuvat
kulut. Naiden kustannuksien tiedot saadaan yleensa suoraan selville
ostolaskuista. Nama kulut ovat monilla toimialoilla nykypaivana merkittava osa
kulurakennetta. (Tomperi 2018, 16.)

2.3 Kannattavuuden mittaaminen

Tuloslaskelmasta saatavien tietojen pohjalta, voidaan mitata yrityksen
kannattavuutta ja voitontuottokykya. Yksinkertaisimmillaan kannattavuutta
mitataan laskemalla tuottojen ja kulujen erotus. Mittaukseen voidaan kayttaa
myo6s liikevaihtoa ja muita tulokseen vaikuttavia lukuja. Pelkastaan
liketoiminnan perustana toimiva liikevaihto, ei ole tae hyvésta tuloksesta, jos
taman saavuttamiseen vaaditut kustannukset ovat suuremmat. (Tietoakseli.fi
2015.)

Kannattavuutta voidaan mitata sisdisen ja ulkoisen tulosraportoinnin, eli
tuloslaskelman avulla. Sisdiseen raportointiin sisallytetddn yleensa myynti- ja
kayttokate, koska ne ovat usein kaytettyja tunnuslukuja. Ulkoisesta
raportoinnista ndma jatetddn yleensa pois. Alla kuvattu ulkoisen ja sisdisen

tulosraportoinnin kaavat taulukossa 1.
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Taulukko 1. Sisaisen- ja ulkoisen tulosraportoinnin peruskaavat (Pellinen 2019,

22))

Siséinen tulosraportointi

Liikevaihto

Ulkoinen tulosraportointi

Liikevaihto

-Muuttuvat kustannukset

-Hankinnan ja valmistuksen

kustannukset

Myyntikate

-Poistot ja arvon alentumiset

-Kiinteat kustannukset

-Tuotekehitys-, myynti- ja

hallintokustannukset

Kayttokate (ebitda)

-Poistot ja arvonalentumiset
Liiketulos (ebit)

+Rahoitustuotot

Liiketulos (ebit)

+Rahoitustuotot

-Rahoituskulut -Rahoituskulut

Tulos ennen veroja Tulos ennen veroja

-Tuloverot -Tuloverot

Voitto (tappio) Voitto (tappio)

Yksi kannattavuuden perusta on kannattavat tuotteet. Jotta tuotteet ovat
kannattavia, on niille laskettava kannattavat hinnat. Tahan kaytetaan apuna
katetuottolaskentaa. Jotta tuotteelle saadaan laskettua katetuotto, pitda

myyntituotoista vahentad muuttuvat kustannukset.
Katetuotto = myyntituotot — muuttuvat kustannukset

Katetuotto yksi yrityksen talouden kannalta tarkeimpid tunnuslukuja. Katetuotto
maarittaa tietyn osan tuotteen hinnasta ja yrityksen hintapisteen. Tuotteiden
hinnan laskemiseen voidaan kayttda esimerkiksi hinnoittelukerrointa, jossa on
huomioitu kate ja muut yrityksen kulut. Hinnoittelukertoimella tuotteen hinta
saadaan, kun muuttuvat yksikkbkustannukset kerrotaan hinnoittelukertoimella.
Jotta yritys voi laskea hinnoittelukertoimensa, on sen tiedettava haluttu
katetuottoprosentti. (Stenbacka, Makinen & Sdderstréom 2003, 62—66.)
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Katetuoton avulla pystytédan laskemaan tuotteiden katetuottoprosentti.
Katetuottoprosentti kertoo sen, kuinka paljon katetta tuotteista jaa

prosentuaalisesti.

Katetuotto

Katetuottoprosentti = ———— x 100
Myyntituotot

Katetuottoprosentti on hyodyllinen erityisesti silloin, kun verrataan eri tuotteiden
katteita. Euromaaréaista katetta on hankalampi verrata kuin prosentuaalisen,
koska erihintaisilla tuotteilla on eri euroméaarainen kate. Prosentuaalisesti kate
taas on aina saman arvoinen ja nain ollen helpommin vertailtavissa muiden
tuotteiden kanssa. (Stenbacka, Mékinen & Soderstrom 2003, 62—66.)

Voittoprosentin avulla, saadaan selville, kuinka paljon prosenteissa yrityksen

Vvoitto on yrityksen myyntituotoista.

Voittoprosentti= —2%°__ % 100
Myyntituotot

Voittoprosentti on hyddyllinen silloin, kun halutaan tietéa&, kuinka suuri osuus
yrityksen myyntituotoista on voittoa. Tata voidaan hyddyntaa esimerkiksi silloin,
kun pohditaan yrityksen tuloksellisuutta ja halutaan tietaa voiton osuus
myyntituotoista. Voittoprosentti antaa suuntaviivoja siitd, kuinka suuri osuus on
voittoa. (Stenbacka, Makinen & Sdderstrom 2003, 62—66.)

Kriittinen piste on se myynnin maaréa, jossa liikketoiminnan tulos on nolla. Talléin
yrityksen katetuotto on yhta iso kuin kiinteat kustannukset. Kun yrityksen myynti
on suurempi, kuin kriittisenpisteen myynti, on sen tulos voitollinen. Jos myynti
on pienempi, kuin kriittisenpisteen myynti, on tulos tappiollinen. Kriittinen piste
voidaan laskea niin euro, kuin kappale maaraiseksi. (Stenbacka, Makinen &
Soderstrém 2003, 62—66.)

el . kiinteat kust kset
Kriittinen piste = ————— 22 5 100

Katetuottoprosentti

Kriittinen piste on hyodyllinen tieto, kun halutaan tietdd, milla myynnin tai
tuotannon maaralla yrityksen kulut saadaan katettua. Tama voi olla erityisen

hyodyllista esimerkiksi silloin, kun mietitaan toiminnan jatkoa tai toiminnan
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kasvattamista. Kriittista pistettéd voidaan siis kayttaa myos ennakoivana
laskutapana, jolloin voidaan laskea kriittinen piste tulevien kiinteiden kulujen
mukaisena. N&in saada tieto, kuinka paljon myynnin pitaisi muuttua, jotta
yrityksen kehittaminen olisi sellaisessa pisteessa, etta saadaan katettua ainakin
kiinteat kulut. (Stenbacka, Makinen & Séderstrém 2003, 62—66.)

Laskemalla yrityksen toteutuneen myynnin ja kriittisen pisteen myynnin ero,
saadaan varmuusmarginaali. Kun varmuusmarginaali on positiivinen, tiedetaan
kuinka paljon myynti voi nykyisesta laskea, ennen kuin tulos on nolla. Jos
varmuusmarginaali on negatiivinen, tiedetdan kuinka paljon myynnin pitaisi

nykyisesta nousta, etta tulos on nolla.

Varmuusmarginaali (€)=Myyntituotot - Kriittisen pisteen myynnit

Varmuusmarginaali euroisssa (€)
euroa

kpl )

Varmuusmarginaali (kpl) =

Kappalekohtainen myyntihinta (

Kun tiedetaan varmuusmarginaali, voidaan laskea varmuusmarginaaliprosentti,
joka kertoo kuinka paljon myynti voi kasvaa/laskea, jotta myynti olisi sama kuin
kriittisen pisteen myynti. Silloin kun varmuusmarginaali on positiivinen, on myods
varmuusmarginaaliprosentti positiivinen. Kun taas varmuusmarginaalin ollessa

negatiivinen, on myds varmuusmarginaaliprosentti negatiivinen.

Varmuusmarginaali

x 100

Varmuusmarginaaliprosentti= ,
Myyntituotot

Varmuusmarginaali on hyddyllinen tieto, kun pohditaan kuinka paljon myynti voi
nousta tai laskea. Nama tiedot auttavat suunnittelua ja laskemista. Esimerkiksi
jos vaihdetaan toimitilaa tai yrityksen toiminta muuttuu, voi olla tarpeen laskea
tarkemmin mitd myynnin tulisi olla, jotta toiminta on voitollista. (Stenbacka,
Makinen & Sodderstrom 2003, 62—66.)

Paivittaistavarakaupassa on otettava huomioon kannattavuutta laskiessa, myos
havikkivaraus. Erityisesti elintarvikkeissa on paivittaista havikki. Myos
rikkoutumiset, varkaudet ja laskuvirheet, ovat havikkid. Nama myds vaikuttavat
tuotteiden kannattavuuteen, jonka vuoksi ne on otettava huomioon, kun

tuotteille lasketaan hintoja. TAma tarkoittaa, etta tuotteen ostohinnan paalle
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lasketaan katteen lisaksi havikkivaraus. Havikki voi olla tunnistamatonta tai
tunnistettua. Tunnistamaton havikki on sellaista, jota ei ole kirjattu minnekaan,
esimerkiksi huomaamattomat varkaudet ja myyntiastioihin jaavat ruuan jamat.
Tunnistettu havikki on sellaista, jonka havikin syy tiedetdén. Tallaisia ovat
esimerkiksi paivaysvanhat tuotteet, jotka ovat kirjattu jarjestelmiin havikkina.

Havikkia laskiessa voidaan se laskea suppeasti, josta esimerkki:

Alkuvarasto 100yKkKs.

+Ostot 450 yks. 550 yks.
-Myynnit 465 yks
Jaljella pitaisi olla 85yks
-Loppuvarasto 75yks
=Havikki 10 yks.

Laajasti laskiessa on otettava huomioon kaikki, mista yritys ei saa taytta hintaa.
Tallaisia tilanteita ovat myds rikkoutuminen, pilaantuminen, katoaminen tai
laatuvirhe. Havikki on suurimmaksi osaksi tunnistamatonta. Silti se on otettava
huomioon hintoja laskiessa, silla havikilla on niin suuri vaikutus katteeseen.
(Tomperi 2018, 77.)

Kun hintaan lisatadn havikkivaraus, saadaan se oheisella laskukaavalla.

havikki—% x myyntihinta
100—havikki—%

Havikkivaraus =

Havikkiprosentti on kauppakohtainen ja siihen vaikuttaa monet tekijat, kuten
havikin oletettu maara, tuoteryhma kohtainen oletettu havikki. Kun havikkia
lasketaan ja se huomioidaan hinnoittelussa, on muistettava seurata
kirjanpitolain ohjeita, jotta hinnoittelu tehddan noudattaen vaihto-omaisuuden

jaksottamisen ohjeita. (Tomperi 2018, 77-78.)

Havikkivarausta kasitellaan kirjanpitolain 6:ssa, vaihto-omaisuuden

hankintamenon jaksottaminen.
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Tilikauden péaattyessa jaljella olevan vaihto-omaisuuden hankintameno
aktivoidaan. Jos vaihto-omaisuuden todenndkéinen hankintameno tai
luovutushinta on tilikauden paattyessa hankintamenoa pienempi, on erotus

kuitenkin kirjattava kuluksi.

Vaihto-omaisuuden aktivoidun hankintamenon selvittdmiseen sovelletaan, mita

5 8:n 2 momentissa saadetaan.

Vaihto-omaisuuden aineisiin tai tarvikkeisiin kuuluvat saman lajiset ja
hankintamenoltaan vahaiset hyddykkeet, joita kirjanpitovelvollinen hankkii
jatkuvasti siten, etté niiden maaran ja yhteenlaskettujen hankintamenojen
muutokset ovat vahaisia, saadaan merkita taseeseen samaan rahamaaraan
tilikaudesta toiseen.’ (Kirjanpitolaki 30.12.1997/1336 5:6.)

Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta varastossa voi olla tuotteita, joiden
hintataso on laskenut ostoajankohdasta. Jolloin hankintameno on ollut
suurempi, kuin mita se on tilinpaatéspaivana. Talléin alkuperaisen
hankintakulun ja tilinpaatéspaivan hankintamenon erotus kirjataan kuluksi.
Kuluksi kirjaaminen tapahtuu pienentamalla aktivoitavaa hankintamenoa
vastaavalla maaralla. Kun hankintamenojen muutoksia kirjataan, on
verovelvollisella oltava naytettavissa toteen esimerkiksi hinnastojen avulla
muuttuneet hinnat. (Tomperi 2022, 104.)
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3 Myymaléakierto paivittaistavarakaupassa

Asiakkaan astuessa myymalaan, hanelle muodostuu nopeasti, noin 3—-10
sekunnissa ensivaikutelma myymalasta. Asiakas luo silmayksen myymalaan
astuessaan sisdan. Taman vuoksi, on myymalan sisaankaynnista tehtava
mahdollisimman houkutteleva, joka johdattaa ja kutsuu asiakkaan myymalaan.
(Havumaki & Jaranka 2006, 156.)

3.1 Myymalan rakenne

Kun kaupan pohjaratkaisu on suunniteltu hyvin, se ei ole vain mukava
ostosymparistd, vaan myos jarkevaa tilankayttda niin, etta ei jaa kuolleita ja
tyhjia kulmia. Kuluttajien ostosreitit on suunniteltava hyvin etukateen. Reitista
voidaan antaa monin tavoin vinkkeja. Tallaisia ovat muun muassa kalusteet,

hyllyt, poydat, kyltit, musiikki ja valaistus. (Markkanen 2008, 107.)

Myymalan kulkureitteihin voidaan vaikuttaa tuotteiden sijoittelulla, kalusteilla,
myymalamarkkinoinnilla ja opasteilla. Silloin kun kulkureitti on ympyran
muotoinen, on paatettava, onko kierros vasta- vai myotapaivaan.
Paivittaistavarakaupoissa kaytetaan nykyisin usein myotapaivaan kulkevaa
kierrosta, jolloin asiakas lahtee sisaantulosta vasemmalle ja tekee kierroksen
myotapaivaan. Kierron suunta on tarkeaa tietaa, jotta tuotteet voidaan sijoittaa
hyllyyn oikein, koska asiakas huomaa yleensa ensin hyllyn alkupaahan sijoitetut
tuotteet. (Havumaki & Jaranka 2006, 157.)

Asiakasreitteja voi olla monia erilaisia, riippuen asiakkaiden tarpeista. Yksi
yleinen kierto on nopea evas- ja lounashylly lahella sisdankaynteja ja kassoja,
jolloin asiakkaan on nopea ja helppo hakea esimerkiksi toihin evaat. (Havumaki
& Jaranka 2006, 157.)

On myo6s hyva pohtia, voisiko myymalaan tehda kokeilevaa tai yllatyksellista
asiakaskiertoa. Esimerkiksi asettamalla myymalaan elementteja tavallisuudesta

poikkeavalla tavalla, voidaan saada kiinnitettya asiakkaan huomio eri tavalla,
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jolloin hanelle tulee tarve jaada tutkimaan tuotteita ja saadaan asiakkaan
vireystilaa kasvatettua. Kuitenkaan liilka muutos ja muutoksen hakuisuus ei ole
hyvaksi, vaan on pidettava maltti. Jos asiakkaalle tulee liikaa kompleksisuutta
myymalavierailun aikana, voi tasta aiheutua ylivirittynyt tila, jolloin ei

myymalavierailusta jad enéaa positiivinen vaikutelma. (Lindblom 2023, 41.)

Myymalaa, sen jarjestysta ja kalusteita suunnitellessa, on hyva miettia myos
sitd, miten ja kuinka helposti ne ovat tulevaisuudessa siirrettavissa. On hyva,
jos aina silloin talléin saadaan muutettua esimerkiksi jarjestysta. Talléin
pystytdan tarjoamaan asiakkaille uutta, inspiroidaan ja yllatetaan. (Markkanen
2008, 109.)

3.2 Kalusteet

Kalusteiden avulla myymalassa saadaan tuotteet sailymaan myyntikuntoisena,
tuotteet ovat houkuttelevasti esilla, luodaan asiakkaalle tarve herateostoksiin ja
luodaan yrityskuvaa. Hyvat ja toimivat kalusteet auttavat myos henkilokuntaa
tydskentelemaan ergonomisemmin ja tehokkaammin. (Havumaéki & Jaranka
2006, 160.)

Kalusteiden avulla saadaan tuotteet myyvasti esille. Tuotteet voidaan asetella
niin vertikaalisesti, kuin horisontaalisesti. Vertikaalinen asettelu tuo paremmin
esille eri merkit, mutta hidastaa niiden tarkastelua. Sopii erityisesti uutuus
tuotteiden esillepanoihin. Horisontaalinen esillepano saa ihmisilla aikaan
enemman heréateostoksia. Horisontaalisen asettelutavan haittapuolena on se,
ettd usein alimmat ja ylimmat hyllyt eivat talléin myy niin hyvin. Voidaan puhua
eri hyllykorkeuksien tarkeydesta. Tama tarkoittaa, etta silmien ja kasien
korkeudella olevat tuotteet myyvat paremmin. Taman takia, jokapaivaiset
tuotteet, joita asiakas osaa etsia, kuten suola ja sokeri, voidaan sijoittaa
alahyllylle, koska asiakasta ei tarvitse naista visuaalisesti muistuttaa. Samoin
isot ja ndkyvat massat ja tuotteet voivat olla alahyllylla, koska ne nakyvét sielta
kuitenkin. Taulukossa 2. on nakyvilla, kuinka tarkea on mikakin hyllykorkeuden
taso suhteeseen ihmiseen. (Markkanen 2008, 127)
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Taulukko 2. Horisontaalisen esillepanon hyllytasot ja niiden tarkeys (Markkanen
2008, 128.)

Hyllytasot Tarkeysjarjestys
Paa 5 3
Silmat 4 1
Kadet 3 2
Polvet 2 4
Jalat 1 5
3.3 Esillepano

Yleensa tavararyhméksi, jonka asiakas ndkee ensimmaisenéd myymalassa,
valitaan jokin sellainen tuoteryhma, joka herattda positiivisia mielikuvia.
Paivittaistavarakaupassa se on yleensa hedelméa- ja vihannesosasto.
Kokonaisvaltaisesti esillepanolla pyritadn luomaan myyntia edistava
kokonaisuus. Myds tunnelman ja elamyksien luominen asiakkaille on
oleellisessa osassa. Esillepano voidaan toteuttaa monella eri tavalla kuten,
pystysuorasti, vaakasuorasti, materiaalien-, kayttdyhteyden-, sesonkien- tai

pakkauksien mukaan. (Havumaki & Jaranka 2006, 161)

3.4 Mainonta

Monet kaupat pitavat nykyddn myymalaa tarkeimpana markkinointivalineenaan.
Myymalassa voidaan parhaiten vaikuttaa ostajaan ostotapahtuman hetkella.
Kun myymaléa on visuaalinen, vaikuttaa se kokonaisuudessaan
asiointikokemukseen ja mielikuvaan koko kauppaketjusta. Kun visuaalisuus on
kunnossa, vaikuttaa se positiivisesti asiakkaiden ostopaatoksiin. Asiakkaat
ostavat enemman ja mahdollisesti parempia tuotteita. TAméa vaikuttaa suoraan

myymalan kokonaistuottoihin (Havuméaki & Jaranka 2006, 108)

Turun AMK:n opinnéytetyd | Maija Vuotila



Mainonnalla noudatetaan esillepanon ja kaupan visuaalisen ilmeen linjaa. Eri
viestintékeinoja kaytetddn yhdessa niin, etta ne tdydentavat toisiaan. Kaupan
markkinointiviestintaketjuun kuuluu seuraavat osa-alueet, ilmoittelu (Lehdet,
sosiaalinen media), tv-mainos, nayteikkunamainonta, tuotteet myymalassa,

myymalamainonta, seka asiakaspalvelu. (Havumaéki & Jaranka 2006, 163.

3.5 Tavararyhmat

Kun paivittaistavarakaupassa mietitdén tuotteita, jaetaan ne tavararyhmiin.
Tavararyhmia hallitessa jaetaan ne kuuteen osatekijaan. Tarkeimpana
osatekijana on strategia ja liketoimintaprosessi. Nama ovat valttAméattomia
strategian ja liilketoimintaprosessin tukemisessa. Mahdollistavia tekijoita ovat
suorituskyvyn mittaus, informaatioteknologia, organisaation valmiudet ja

osapuolten yhteistoiminta. (Havumaki & Jaranka 2006, 130)

Ennen kuin tavararyhmaprosessia aloitetaan, on otettava kantaa
avaintavoitteisiin, kohderyhmiin ja kilpailukeinoihin, jotka ovat strategisia
kysymyksia. Liiketoimintaprosessissa taas tuotetaan tavararyhmajohtamisen
kehittamis- ja toteuttamissuunnitelma. Tamén keskiosséa on tehtavien ja
vastuiden jako. Kun tavararyhmahallinta on kunnossa, lisaa se
kuluttajatyytyvaisyytta. Myds alentuneet jarjestelma- ja markkinointikulut ovat
eduksi. (Havumaki & Jaranka 2006, 130)

Tavararyhmille m&aritetaan lilkketoimintaprosessin eri vaiheiden mukaan eri
tehtavia. Tarkeimpand maaritetaan tuotteet, jotka muodostavat tietyn
tavararyhman. Kun tavararyhmat on muodostettu, kehitetaan markkinointi- ja
toimitusstrategiat, joiden perusteella tehdaan tavararyhman rooli- ja

tulostavoitteet. Tavararyhman taktiikassa méaaritellaéan optimivalikoima,
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hinnoittelu, hyllyesittely ja kampanjataktiikat. Nain pystytdan varmistamaan, etta

tavararyhman strategiat toteutuvat. Lopuksi tehd&én tavararyhma suunnitelma.

Tavararyhmid mitataan, valvotaan ja kehitetd&n tavararyhmésuunnitelman

mukaisesti saannoéllisesti. (Havumaki & Jaranka 2006, 131.)
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Kosintatavararyhma on tuote, jota tuotteen kohdeasiakasryhma ensisijaisesti
tulee hakemaan. Tallaisen tuotteen avulla pystytdén helposti maarittamaan
asiakkaalle tietty profiili paivittdistavarakaupasta. On tuoteryhma, joka on paras
likevaihdoltaan, markkinaosuudeltaan, kuluttajatyytyvaisyydeltaan,
palvelutasoltaan ja toimintakustannuksiltaan. Tallaisia tuotteita on yleensa 5-7
% kaupan tavararyhmista. Esimerkiksi kala- ja luomutuotteet saattavat olla
sellaisia, joita kohdeasiakkaat ostavat tietysta paikasta. (Havumaki & Jaranka
2006, 132.)

Suosittutavararyhma on tavararyhmad, jonka on tarkoitus olla yksi parhaista
ostospaikoista tuotteen kohdeasiakkaille. Auttaa paivittaistavarakauppaa
rakentamaan imagoa kohdeasiakkaalle. Toimii kaupan ensisijaisena tuoton,
kassavirran ja kokonaispdadoman tuojana. Paasaantoisesti 55-60 %
tavararyhmista kuuluu tdh&n kategoriaan. Hypermarketissa, jossa vierailee
usein lapsiperheet, vaipat ja lastenruuat ovat tata tuoteryhmaa. (Havumaki &
Jaranka 2006, 132.)

Sesonkitavararyhma on tuoteryhma, joka on tuotteiden tarkea ostospaikka
kohdeasiakkaille. Kilpailukykyinen vastine usein asiakkaan rahoille. Toimii
toissijaisessa roolissa tuloksen, kassavirran ja kokonaispddoman kerayksessa.
Yleensa 15-20 % tuoteryhmisté kuuluu sesonkituoteryhmiin. Téllaisia ovat

esimerkiksi joulu- ja paasidgismakeiset. (Havumaki & Jaranka 2006, 132.)

Palvelutavararyhma tai arkipaivaryhma on tuoteryhma, jonka avulla luodaan
asiakkaille mielikuva siita, etta paivittaistavarakauppa tarjoaa kaikki tarvittavat
tuotteet valikoimistaan. Hyva perusvastine asiakkaan rahoille ja toimii tarkeana
tuoton ja katteen tuojana. Tavararyhmista 15-20 % yleensa kuuluu tdh&n
ryhmaan. Silloin kun paaasiallinen kohderyhma on elékeléiset ja sinkut, vaipat
ja lastenruuat eivat kuulu tdh&n tuoteryhmaén. (Havumaki & Jaranka 2006,
132-133.)
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3.6 Tuotteiden hyllysijoittelu

Hyllysijoittelu on yksi tavararyhmien taktiikkapaatoksista. Sen mukaan
paatetddn, missa pain myymalaa mikakin tuote sijaitsee ja kuinka paljon sille
annetaan hyllytilaa. Tuotteiden hyllypaikoilla pystyaan vaikuttamaan
asiakkaiden ostokayttaytymiseen. Kaksi tarkeinta paatosta hyllyjarjestysta
mietittdessa on tuotteiden kohtaamisjarjestys ja hyllytilan jakaminen tuotteiden

kesken.

Hyllysijoittelun tulisi olla looginen ja sellainen, ettéa asiakkaan on helppo ostaa
tuote sieltd. Sijoittelun avulla on tarkoitus vahvistaa haluttua valikoimaimagoa.

Jokaiselle tuotteelle valitun roolin ja strategian olisi hyva nékya hyllysijoittelussa.

Tuotteiden sijaintia ja asettelua on hyva tutkia, silta kannalta, onko nailla
vaikutusta myyntiin ja tuottoon. Usein hyllypaikalla ja sen maarélla on suuri
merkitys siihen kuinka paljon tuotteita, menee kaupaksi. Tamén vuoksi
tuoteryhmat, joista tehdaan paljon herateostoksia, olisi hyva sijoittaa niin, etta
asiakas havaitsee ne helposti. Erityisesti herateostoksissa tuotteiden
kohtaamisjarjestyksella on usein suuri vaikutus ostopaatokseen. (Havumaki &
Jaranka 2006, 143.)

Taulukossa 3. on nahtavilla kuinka paljon tuotteiden myyntiin vaikuttaa, jos
hyllypaikkaa vaihdetaan. Kun tuotteen paikkaa vaihdetaan hyllytasolta 4
hyllytasolle 1, huomataan ettd myynti vahenee -60 %. Siirrettdessa tuote
hyllytasolta 1 hyllytasolle 3, myynti kasvaa 40 %. Tasta on havaittavissa, kuinka
suuri vaikutus tuotteiden hylly sijoittelulla on. Kun tuotteet asetetaan hyllyille, on
hyva ottaa huomioon eri hyllytasojen myynti vaikutuksen. Eli tuote, jota halutaan
myyda paljon tai saada asiakas tekemaan herateostos, on hyva sijoittaa silman
tai kdden korkeudelle. Tuote, jota ei haluta myydé& niin paljoa tai on sellainen,

ettd asiakas osaa muutenkin etsid, on hyva sijoittaa muille hyllyille.
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Taulukko 3. Hyllypaikan muutoksen vaikutus myyntiin. (Markkanen 2008, 128.)

Hyllytasolta Hyllytasolle Muutos (%) myynnissa
4 1 -60 %
5 1 -26 %
1 3 +40 %
2 3 +12 %

Tuotteen hyllypaikalla on merkitysta siihen, mita ihmiset ostavat. Jos halutaan,
etta ihmiset ostavat enemman, pitdisi saada asiakkaat ostamaan kalliimpia
tuotteita. Tahan hyva keino, on sekoittaa kallimmat tuotteet sekaisin muiden
tuotteiden joukkoon. Kun halutaan lisaa asiakkaita myymalaan, tehdaan
tuotteille hyva sijainti myymalassa niin, etta niilla on riittava ja niiden ansaitsema
myyntitila. Hyllyn tulisi myds olla mielenkiintoinen ja puoleensavetava, jotta
asiakas palaa uudestaan ostoksille. Kiinnitetd&n huomiota siihen, etta
asiakkaiden tuoteuskollisuus nékyy myaos tuotesijoittelussa. Voiton tavoittelussa,

on pyrittdva saamaan asiakkaat ostamaan parempi katteisia tuotteita.

Tuotteiden sijoittelu kulkuvaylille ja muiden tuotteiden sekoittaminen joukkoon
koko tuoteryhman lapi ovat hyvia keinoja. Impulssiostot on myés helppo
hyodyntad, silla silloin asiakas tekee niin sanotun herateostoksen, jota han ei
valttamatta muuten olisi tehnyt. Tuotteiden kiinnostavuutta voidaan lisata monin
keinoin. Tuotteet nostetaan nakyvalle ja tilavalle paikalle, jolloin asiakkaan
huomio saadaan kiinnitettya. Uutuudet ja korkean profiilin tuotteet sijoitellaan
nakyvasti. Pyritddn myds maksimoimaan omien ja hyvin tuottavien merkkien
nakyvyys. (Havumaki & Jaranka 2006, 144.)
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4 Kalustemuutoksen vaikutus kannattavuuteen

Taman tyon tarkoituksena oli selvittaa, onko paivittistavarakauppa X:ssé
tapahtunut muutosta takeaway-osaston kannattavuudessa, kun osastolla on
joulukuussa 2024 tehty kalustemuutos. Tyon arvioinnit ja vertailut tapahtuvat
vertaamalla vuoden 2024 tammi-helmikuun myynteja, vuoden 2025 tammi-

helmikuun myynteihin.

Tavoitteena oli selvittdd kaupan kassajarjestelmésta saatavan tietodatan avulla,
onko kannattavuudessa tapahtunut muutosta. Verrattiin vuoden 2024 ja vuoden
2025 myynteja, joiden perusteella selvitan, onko myyntimaarissa tapahtunut
muutosta. Perehdyttiin osaston euromaaraisiin myyntien muutoksiin. Pohdin
mitka asiat ovat vaikuttaneet muutoksiin ja onko tuotteiden jarjestykselld ollut
merkitystéa tuotteiden menekkiin.

Valmis ty0 auttaa arvioimaan osaston kannattavuutta seké tekijoitd, jotka
vaikuttavat. Tyon avulla pystytaan tekemaan muutoksia osastoon tarvittaessa,
jolloin osasto pysyy jatkossa valikoimaltaan jarkevampéana ja tuoteryhmét

mahdollisimman kannattavina.

Tyon tutkimusmenetelmina ovat havainnointi ja analysointi. Havainnointi
tapahtui tarkastelemalla osastoa ja sen menekkia kahden kuukauden ajan.
Havainnoinnin avulla saadaan kasitys siita, miltd osasto kokonaisvaltaisesti
vaikuttaa ja onko siina huomattavissa muutosta esimerkiksi hyllysiisteydessa,
verrattuna vanhaan. Vertailtiin takeaway osaston tuoteryhmien lukuja ja niiden
muutoksia. Tuoteryhmaét, joita vertailtiin ovat valmiiksi pakatut salaatit,
salaattibaari ja valipalajuomat. Analyysin avulla saadaan laaja kokonaiskuva

osaston kannattavuudesta ja muutoksen tuomista vaikutuksista.

Kaytettavat tutkimusmenetelmét sopivat tyolle, silla niiden avulla saadaan
numeraalisten lukujen tulvasta yksinkertaisempaa tietoa, jota on helpompi ja
nopeampi ymmartaé ja lukea. Analyysin avulla saadaan kaikki oleellinen ja
tarkea tieto tydsta esille ja kayttdon. Havainnoinnin avulla saadaan

kokonaiskuva osastosta ja muutoksesta.
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4.1 Myymala kalustemuutos

Myymalassa on ollut erillinen takeaway-osasto vuosia, lahella kaupan
sisaankayntia. Osastolle on keréatty tuotteet, jotka ovat helposti ja nopeasti
mukaan ostettavissa, esimerkiksi lounastauolla. Ennen uudistusta oma
myyntitiskins& on salaattibaarilla, josta asiakas saa valita oman valintansa
mukaan oman annossalaattinsa. Toisessa myyntitiskissa ovat valmiit
annossalaatit, yksittdispakatut juotavat jogurtit, smoothiet, kylmat kahvi- ja
teejuomat, seka kaikki isot smoothie purkit. Omassa pienessa myyntitiskissaan
on Kangwok lounasannokset, mutta koska ne ovat kaupan sisalla toimivan
oman erillisen yrityksen tuotteita, ei naita oteta huomioon kannattavuuden

vertailussa.

Osasto on heti myymalan sisdéantulon jalkeen oikealla puolella niin, etta suurin
osa asiakkaista menee aivan osaston vieresta ohi. Osasto on siis jo nyt
sijainniltaan hyvassa kohdassa myymalaa, ajatellen asiakkaan ostosreittia
myymalassa. Ensimmaisessad myymalakalusteessa ovat kaikki valmiiksi pakatut
myyntituotteet ja toinen kaluste on salaattibaarin kaluste.

Osastolla olevat tuotteet ovat sellaisia, joiden menekki vaihtelee kovasti.
Esimerkiksi uusivuosi ja kesa vaikuttavat salaattien menekkiin positiivisesti.
Kaupan lahella, on kaupungin suurimmat ja monipuolisimmat urheilupaikat,
joissa on usein viikonloppuisin turnauksia ja vastaavia, jotka vaikuttavat myods
myynteihin, silla asiakkaat haluavat ostaa evéaiksi helppoja ja nopeita tuotteita.
Negatiivinen vaikutus myynnissa on usein loma aikoina ja muulloin kun ihmiset
poikkeavat normaalista arkirytmista. Talldin ollaan enemman kotona ja sy6daan

itse valmistettua ruokaa, eika tarvita toihin ja kouluun valmiita evaita.

Tuotteilla on padsaantoisesti melko lyhyet paivaykset, 2—7 paivaa. Taman
vuoksi aiheutuu helposti alelaputusta ja havikkié, jonka takia on tarkeaa, etta
tuotteiden saldoja tarkistetaan saanndllisesti, seka minimivarastoja muutetaan
tarpeen mukaan. Minimivarastolla tarkoitetaan sitd, kuinka paljon tuotteita pitaa
olla hyllyssa jaljella, ennen kuin uudet tuotteet tulevat. Jos minimivarasto on 2,

tarkoittaa se, etta kun tuotteita on esimerkiksi 4 kappaletta jaljella hyllyssa,
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varastonhallinta jarjestelma lisaa tuotteen tilattavien listaan ja tuote saapuu 1-2

paivan paasta.

Kuvassa 1. myymalan pohjapiirros ennen muutosta.
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Kuva 1. Pohjapiirros ennen muutosta.

Yll& olevassa myymalan pohjapiirroksessa on keltaisella nuolella osoitettu
myymalan sisaankaynti, jonka kautta asiakkaat kulkevat myymalaan.
Muutoksen kohteena olevat kalusteet on ympyroity punaisella neliélla. Sinisella
on ympyroity salaattibaarin kaluste ja violetilla valmiiksi pakattujen tuotteiden
kaluste. Sinisen ruksin kohdalla on Kangwokin valmiiksi pakatut annokset.
Vihreilla nuolilla on osoitettu myymalan kassat, joiden kautta asiakasvirta kulkee
myymalasta ulos. Kuvasta on jatetty pois myymalan aulatilat, varastot, taukotilat
ja neuvottelutilat, seka samassa kiinteistossa olevat apteekin ja Alkon tilat.
Pohjapiirroksesta nakyy hyvin, ettéd osaston sijainti on hyva, mutta se tulee

melko nopeasti asiakkaan kohdattavaksi.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Maija Vuotila



28

4.2 Muutostarpeet

Myymalassa tarvitaan sdanndllisin valiajoin muutosta kalusteisiin ja
jarjestykseen, jotta asiakkaiden mielenkiinto pysyy ylla ja saadaan heita
herateltya kiinnittamaan huomioita myds uusiin tuoteryhmiin. Muutoksella
saadaan siis heratettyd asiakkaan mielenkiinto ja nain tuotteille lisda
mahdollisia ostajia. Kun tuotteille on enemman ostajia, myods kannattavuus

paranee.

Takeaway osasto on pikkuhiljaa saanut enemman hyllytilaa, silla helppojen ja
nopeasti ostettavien tuotteiden myynti on kasvanut nopeasti. Esimerkiksi
vuonna 2021 valmisruokien myynti on kasvanut 16 % (PTY 2022). Ennen
uudistusta kalusteet alkoivat olla liian pienet, jolloin tuotteiden esille panosta ei
saatu niin houkuttelevaa ja myyvaa. Tuotteita ei mahtunut esille niin paljoa, kuin
olisi ollut tarvetta, silla niin sanottuja naamapaikkoja ei ollut riittavasti.

Tuotevalikoimaa ei ole my6skéan voitu laajentaa tilanpuutteen vuoksi.

Salaattibaarin kaluste oli kayttdikénsa paassa, seka sen tilakapasiteetti on
kaynyt pieneksi, eika asiakkaiden toiveille ollut tilaa, eika valikoimaa ole
muutenkaan pystytty lisdamaan tilanpuutteen vuoksi. Salaattibaarin kaluste on
myos ollut hyvin epakaytanndllinen siivottava, silla siind on ollut paljon koloja,
joihin lika on helposti jaanyt ja sita on ollut vaikea sieltd saada pois. Sotkua
myo6s syntyy paljon, koska asiakkaat saavat itse ottaa tuotteen itselleen, jolloin
vaistamatta irtotavaraa lentaa astioiden ulkopuolelle.

Salaattibaarin kaluste on ollut hieman valmiiksi pakattujen tuotteiden kalusteen
takana, jonka vuoksi se on voinut joiltain jaada huomaamatta. Ensimmaisena
oleva kaluste on kooltaan isompi ja korkeampi, jonka vuoksi se on peittanyt

toista kalustetta jonkin verran.

Asiakkaat ovat tottuneet helppoon ja nhopeaan ostokokemukseen osastolla.
Taman vuoksi on tarkeaa, etta osastoon panostetaan ja valikoimaa ja
tuotesaatavuutta parannetaan. Erityisesti tuotesaatavuuteen on tarkeaa

panostaa, silla tyhja hylly ei myy, eika asiakas valttamatta tule toista kertaa
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hakemaan tuotetta, jos jollakin kerralla on tuotteesta ollut puutetta. Nailla
keinoilla saadaan parannettua asiakkaan ostokokemusta kaupassa. Erityisesti
kun asiakas on kiireessa tekemésséa ostoksia, on tarkeaa, ettad han loytaa
helposti ja nopeasti tarvitsemansa.

Muutoksen toteuttaminen

Muutos on tehty viikoilla 49-50, eli joulukuun alussa 2024. Viikolla 49, on
valmiiksi pakattujen tuotteiden vanha hylly viety pois. Taman jalkeen on tuotu
uusi kaluste ja asennettu se paikoilleen. Kun kaluste on ollut paikoillaan, on
tuotteet hyllytetty paikoilleen. Seuraavan viikon alussa uusittiin salaattibaarin
kaluste. TAma otettiin heti kayttoon ja taytettiin tuotteilla.

Muutoksessa molemmat kalusteet kaannettiin niin, ettéd ne nakyvéat nyt
asiakkaalle asiakkaan kulkusuunnan mukaisesti. Salaattibaari on ensin, jonka
jalkeen tulee valmiiksi pakatut tuotteet. Jarjestys on nain pain parempi, silla
salaattibaarin kaluste on huomattavasti matalampi ja sen yldosa on lapinakyvaa
muovia, jolloin myds takana oleva valmiiksi pakattujen tuotteiden kaluste nékyy
hyvin. Kang wok annokset l16ytyvat nyt my6s samasta kalusteesta, joka

selkeyttad aluetta, koska nyt kalusteita on yksi vahemman.

Uusi valmiiksi pakattujen tuotteiden hylly on nyt noin kolmanneksen isompi kuin
vanha. Taman vuoksi, on valikoimaa pystytty hieman laajentamaan ja vanhoja
tuotteita on saatu enemman esille. Tuotteet ovat nyt paremmin esilla ja niille on
omat selkeat paikkansa. Hyllyssa on pystytty my6s ryhmittelem&én tuotteet
paremmin valmistajittain, seka tuoteryhmittain. Nain hyllyista on saatu

selkeammat ja asiakas nakee yhdella silmayksella koko valikoiman.

Salaattibaari sai uudistuksessa isomman kalusteen. Baari muodostuu
moduuleista ja uudessa on yksi moduuli enemman, kuin vanhassa. Uusi kaluste
on vanhaa kalustetta huomattavasti helpompi putsata, seka tayttaa. Myos
monet toiminnallisuudet ovat paremmat kuin vanhassa kalusteessa. Tama lisda
tyotehokuutta. Uuden kalusteen ollessa isompi, on valikoimaa pystytty

laajentamaan. Erityisesti tuoretuotteita, pastasalaatteja ja juustoja on lisatty,
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silla naista on tullut eniten toiveita asiakkailta ja ne ovat my6s tuotteita, joita
salaattibaarista menee eniten. Valikoima on kokonaisuudessaan saatu
jarkevoitettyd, seka jarjestys saatu jarkevaksi niin, ettéa asiakkaan on helppo

valikoida haluamansa ainesosat.

Kuvassa 2. on myymalan pohjapiirros muutoksen jalkeen, josta nakyy tehdyt

muutokset.
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Kuva 2. Pohjapiirros muutoksen jalkeen

Kuvassa 2. on pohjapiirros muutoksen jalkeen. Salaattibaari on ympyroity
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sinisella ja valmiiksi pakattujen tuotteiden kaluste violetilla. Kang wokin valmiiksi

pakattujen tuotteiden hyllypéaaty on merkitty sinisella ruksilla.

Muutoksen avulla on saatu osasto paremmin asiakkaille nékyvaksi ja myos
kokonaisjarjestys sellaiseksi, etta ostokset ovat helpompi ja nopeampi tehda.
Kalusteiden tayttd on nykyisin nopeampaa, seka asiakkaan on helpompi

hahmottaa valikoimaa. Kalusteet myds jatkavat muiden kalusteiden linjaa
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nykyisin paremmin, kun ne ovat saman suuntaisesti. Tama auttaa asiakasta

hahmottamaan tuoteryhmat ja valikoiman paremmin

4.3 Kannattavuuden vertailu

Kaikista kolmesta tuoteryhmasta on haettu myynti ja kate tiedot viikoilta 1-8
vuonna 2024 ja 2025. Tiedot on saatu kaupan kassajarjestelmasta, josta on
saatavilla jokaisen tuoteryhman ja tuotteen kohdalta yksityiskohtainen myynti
euroissa, myynti kiloissa, kate, havikki kiloissa ja euroissa, annetut alennukset,
jalkihyvitteet, seka tuotteiden myyntipaivat. Arvioinnissa kiinnitetdan huomioita

myyntiin, myynnin kehitykseen, seka katteeseen ja katteen kehitykseen.

Taulukossa 4. on esitetty valmiiden salaattien osalta viikkkokohtaisesti myynnit,
myynnin kehitys, kate ja katteen kehitys.

Taulukko 4. Valmiiksi pakattujen salaattien myynti- ja katetaulukko.

Valmiit salaatit | Myynti | Myynnin kehitys | Kate | Katteen kehitys
2024 2025 € % 2024 2025 £ %

VK 01/2025 1263,48 2066,43 802,95 38,9% 279,09 509,65 230,56 452%
vk 02/2025 1601,62 2163,17 471,55 21,8% 393,45 506,12 112,67 22,3%
vk 03/2025 1548,67 2077,92 529,25 255% 380,15 483,86 103,71 21,4%
vk 04/2025 1822,39 2082 259,61  12,5% 379,93 494,44 11451 232%
vk 05/2025 1981,16 224461 263,45 11,7% 474,62 555,09 80,47 14,5%
vk 06/2025 214921 23945 24529  10,2% 517,89  553,4 3551  6,4%
vk 07/2025 2035,51 2186,11  150,6 6,9% 490,67 539,27 486  9,0%
VK 08/2025 1846,46 2139,46 293  13,7% 426,69 443,03 16,34  3,7%
Yhteensi " 143385” 17354,2 3015,7 17,6% 3342,49° 4084,86 742,37 182%

Valmiiksi pakatuista salaateista on havaittavissa myyntien perusteella, etta
tuoteryhman myynnit ovat kokonaisuudessaan kasvaneet seurantajaksolla 3015
eurolla. Myynti on erityisesti ensimmaisina kolmena viikkoina kehittynyt
huomattavasti edellisesta vuodesta. Taman jalkeen seurantajakson aikana, on
kehitys pysynyt melko samana. Tuoteryhman kate on noussut hyvin samassa
suhteessa myyntien kanssa, katteen nousun ollessa 742 €. Katteessa on
huomattavissa myynnin tavoin ensimmaisen kolmen viikon aikana hyvaa

kehitystd. Kokonaisuudessaan kate on kehittynyt 0,6 % enemman, kuin myynti.
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Viikolla 8 myynti on kehittynyt edellisvuodesta lahes 300 €, mutta kate vain 16
€. Prosentteina eroa on 10 %. Taman viikon kohdalla on muutoksessa paljon

eroa muihin viikkoihin.

Taulukossa 5. on esitetty salaattibaarin osalta vilkkkokohtaisesti myynnit,

myynnin kehitys, kate ja katteen kehitys.

Taulukko 5. Salaattibaarin myynti- ja kate taulukko.

Salaattibaari | Myynti ‘ Myynnin kehitys | Kate Katteen kehitys
2024 2025 € % 2024 2025 € %

vk 01/2025 1801,45 2695,72 894,27  33,2% 522,78 782,07 259,29  33,2%
vk 02/2025 2168,21 2759,04 590,83  21,4% 630,38 800,73 170,35 21,3%
vk 03/2025 2183,43 3642,41 1458,98  40,1% 315,08 1057,96 742,88 70,2%
vk 04/2025 2672,44 2827,47 155,03 55% 774,94 405,82 -369,12 -91,0%
vk 05/2025 2479,35 3937,35 1458  37,0% 720,34 1147,6 427,26 37,2%
vk 06/2025 2412,42 3592,68 1180,26  32,9% 700,09 1043,91 343,82 32,9%
vk 07/2025 2392,99 3513,34 1120,35 31,9% 694,44 1020,7 326,26 32,0%
vk 08/2025 2387,93 3042,85 654,92 215% 689,21 882,71 1935 21,9%
Fteensa 718498,22726010,86 7512,64° 27,9% 5047,26 7141,5 2094,24 19,7 %

Salaattibaarin myynnissa on kehitys ollut tasaista koko seurantajakson ajan,
lukuun ottamatta viikkoa 4. Viikolla neljd on molempina vuosina ollut koko viikon
voimassa kampanja, jossa salaattibaarin ulosmyynti kilohinta on ollut 3 €
normaalia halvempi. Myds viikolla 8 on havaittavissa pienta notkahdusta
myynnin kehityksessa, johtuen kaupanalan lakoista. Kokonaisuudessaan
myynnin kehitys on 27,9 %. Kate on kasvanut koko seurantajakson ajan melko
tasaisesti. 2025 viikolla 4 on kate pieni, silla jarjestelmaan ei ole viela kirjautunut
kampanjan jalkihyvitysta, joka on 375,43 €. Kun jalkihyvitys otetaan huomioon,
on kate 781,24 €. Talléin myds kate on parempi, kuin vuonna 2024. Taulukossa

6. nakyy jalkihyvityksen vaikutus katteeseen ja katteen kehittymiseen.

Taulukko 6. Viikon 4 kate huomioituna jalkihyvitys.

Salaattibaari | Myynti | Myynnin kehitys | Kate Katteen kehitys
2024 2025 € % 2024 2025 € %
vk 04/2025 2672,44 282747 155,03 55% 77494 781,24 6,3 0,8 %
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Salaattibaarin kate on kokonaisuudessaan kehittynyt seurantajakson aikana
19,7 %.

Taulukossa 7. on esitetty vélipalajuomien osalta viikkokohtaisesti myynnit,
myynnin kehitys, kate ja katteen kehitys.

Taulukko 7. Valipalajuomien myynti- ja kate taulukko

Valipalajuomat | Myynti ‘ Myynnin Kehitys | Kate Katteen kehitys
2024 2025 € % 2024 2025 € %

vk 01/2025 3249,59  3592,9 343,31 9,6% 900,51 869,06 -31,45 -3,6 %
vk 02/2025 3839,05 3816,87 -22,18 -0,6% 1025,99 852,16 -173,83 -20,4%
vk 03/2025 3872,26 3768,85 -103,41 -2,7% 1055,76 928,58 -127,18 -13,7%
vk 04/2025 4167,13  3885,8 -281,33 -7,2% 1173,29 959,45 -213,84 -223%
vk 05/2025 4325,23 3972,04 -353,19 -8,9% 1212,57 1002,57 -210  -20,9%
vk 06/2025 4664,15 4153,07 -511,08  -12,3% 1233,91 1012,75 -221,16 -21,8%
vk 07/2025 3820,91 3933,01 112,1 29% 1028,27 999,98 -28,29 -2,8%
vk 08/2025 3874,22  3660,4 -213,82 -5,8% 1098,13 916,38 -181,75 -19,8%
Yhteensa 31812,54 30782,94 -1029,6 r -3,1% 8728,43 7540,93 -1187,5 -15,7%

Valipalajuomien myynti on hiipunut seurantajaksolla edellisvuodesta. Myynti on
ollut viime vuotta parempi vain viikoilla 1 ja 7. Ensimmaisina viikkoina myynnin
lasku on ollut pienemp&&, mutta taman jalkeen noussut. Erityisesti viikolla 6,
myynti on laskenut merkittavasti, 12,9 %. Kokonaisuudessaan myynti on
viikkotasolla melko tasaista, eroja ei ole kovinkaan paljoa. Tuoteryhman kate on
laskenut reilusti enemman kuin myynti. Myynnin kehitys on ollut -3,1 % ja
katteen kehitys 15,7 %. Myds viikkoina, joina myynti on ollut vuonna 2025

parempaa, kuin vuonna 2024, on katteen kehitys miinuksella.

Turun AMK:n opinnaytety6 | Maija Vuotila



34

4.4 Kannattavuuden analysointi

Tuoteryhmien kannattavuutta analysoidaan lukujen avulla, jotka on koottu
edellisen luvun taulukoihin. Naiden avulla on muodostettu kustakin
tuoteryhmasta omat kaavionsa, joiden avulla kannattavuutta analysoidaan ja
arvioidaan. Analysoinnissa huomioidaan mahdolliset muut tekijat, jotka
vaikuttavat kannattavuuteen. Tallaisia ovat esimerkiksi kampanjat, seka viikolla

8 ollut kaupan alan laaja lakko.

Valmiit salaatit

Kuvassa 3. on esitetty valmiiden salaattien myynnit ja niiden kehittyminen, seka

katteet ja niiden kehittyminen.

Valmiit salaatit
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Kuva 3. Valmiiden salaattien myynnit ja katteet.

Kaaviossa sininen palkki kuvaa vuoden 2024 myyntia, oranssi palkki vuoden
2025 myyntid, violetti palkki vuoden 2024 katetta ja vihrea palkki vuoden 2025
katetta. Myynnit ja katteet ovat kaaviossa viikkotasolla. Myynnin kehitysta
kuvataan vihrealla viivalla ja katteen kehitysta sinisella viivalla. Vasemmalla
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olevat luvut ovat euroja (€). Kaikissa kolmessa kaavioissa tiedot ilmoitettu

samaoin.

Valmiiden salaattien myynnissa on ollut erityisesti 2025 tammikuun alussa
kasvua, myynti on ollut viikolla 1 38,9 % suurempi kuin viikolla 1 2024. Taman
jalkeen tuoteryhman myynti on pysynyt melko tasaisena. Myynti on koko
seuranatajakson ajan ollut 2066,43 €-2394,5 € valilla. Viime vuonna myynti
maarissa on ollut eroa viikkojen valilla enimmillaan lahes 1000 €, josta voidaan
paatella, ettd osaston myynti on tasaantunut paljon. Myynnin lisdéntymiseen ja
tasaantumiseen vaikuttaa se, etta uuden kalusteen ja sen kaannon myota,
salaatit ovat paremmin asiakkaiden néhtavilla ja tuotteet on saatu paremmin
esille. Valikoimaa on pystytty myds lisaamaan, joka on tuonut lisda ostavia
asiakkaita. Tuoteryhman tuotteet ovat sellaisia, joita vakioasiakkaat ostavat

lounaaksi ja tulevat kyseiset tuotteet hakemaan lahes paivittain.

Valmiiden salaattien katteet ovat kehittyneet hieman positiivisemmin kuin
myynti. Kokonaisuudessaan tarkastelujakson katteet ovat 0,6 % paremmat kuin
myynti. Tuotteiden hintoja ei ole nostettu viime vuodesta, joten tama ei selitéa
katteen kehittymistd. Paremman esillepanon vuoksi on kuitenkin saatu osaston
kiertoa paremmaksi ja néin ollen on havikkia syntynyt suhteessa véhemman.
Tarkastelujakson loppua kohti on havaittavissa sek& myynnin ja katteen
kehittymisen pieneneminen. Salaatit ovat tuotteena sellainen, etta tuotteita
menee talvella vahemman, kuin kesalla. Taman takia on tuotteiden myynnin
kehitys kevatta kohden tasaantunut. Viikolla 8 on havaittavissa katteen
kehityksen olevan pieni, myyntiin nahden. Tahan on vaikuttavana tekijana viikon
8 kaupan alan laajat lakot. Lakkojen vuoksi kertyi normaalia enemman havikkia,

joka vaikuttaa tuotteista jadvaan katteeseen.

Kokonaisuudessaan tuoteryhman myynti on kasvanut hyvin, seka tuoteryhman
kate on kasvanut hyvin samassa suhteessa. Erityisesti positiivisena asiana
tuoteryhman analysoinnissa tarkeastelujaksolla voidaan nostaa esiin myynnin
tasaisuus. Kun myynti on tasaista, on varaston hallinta helpompaa ja néin ollen
myds automaattisen tilausjarjestelman mukaiset tuotteiden maarat ovat lahes

aina automaattisesti sopivat. TAdma auttaa erityisesti havikin hallinnassa, seka
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hyllysaatavuudessa. Kun hyllysaatavuus on hyva, ei hyllyt ole liian taysia, eika
ole tyhjia hyllypaikkoja. Myymalakalusteen uusimisella ja taman antamalla
lisatilalla on saatu hyvin kasvatettua valikoimaa ja myyntia, joka pitkalla
aikavalilla auttaa kattamaan uuden kalusteen aiheuttamia kuluja.

Salaattibaari

Kuvassa 4. on esitetty salaattibaarin myynnit ja niiden kehittyminen, seké

katteet ja niiden kehittyminen.

Salaattibaari
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Kuva 4. Salaattibaarin myynnit ja katteet

Vuonna 2024 on salaattibaarin myynti ollut viikkotasolla, vuotta 2025
tasaisempaa. Vuoden 2025 myynti taas on viikkotasolla vaihdellut
huomattavasti enemman, parhaimmillaan 1ahes 1500 € viikko myyntierolla.
Molempina vuosina on huomattavissa vuoden ensimmaiset viikot hiljaisempina,
jonka jalkeen myynti on kasvanut kevatta kohden. Viikolla 4 on ollut voimassa
kampanija, jolloin salaattibaarin kilohinta on ollut 3 € halvempi. Tama ei ole
vaikuttanut positiivisesti myyntiin euroissa, silla edullisempi hinta luonnollisesti
laskee rahallista tuottoa. Kiloissa kuitenkin on tuotetta myyty suurin piirtein
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saman verran kuin edeltavana ja seuraavana viikkona. Viikolla 8 myynnin
pienenemiseen vaikuttaa kaupan alan laaja lakko, jonka vuoksi ei kaupassa ole
ollut normaalia asiakasvirtaa, vaan erityisesti keskiviikkona ja torstaina
normaalia hiljaisempaa. Kokonaisuudessaan salaattibaarin myynnin kehitys
verrattuna vuoteen 2024 on ollut 27,9 %. Tahan on vaikuttanut salaattibaarin
uusi parempi paikka, seka uuden salaattibaarin yhta moduulia suurempi tiski,

joka on mahdollistanut tuotevalikoiman kasvattamisen.

Molempien vuosien kohdalla on tuotteiden kate samassa linjassa myyntien
kanssa. Tama selittaa myo6s kayrien nousut ja laskut. Viikon 4 kohdalla on
kuitenkin huomioitava kampanjan jalkihyvitys, joka ei ole viela ehtinyt
jarjestelmaan asti. Jalkihyvitys on 375,42 €, jolloin viikon kate on euroissa 6,3 €
ja prosenteissa 0,8 % parempi kuin edellisen vuoden. Tdma myds kasvattaa
koko tuoteryhmaén tarkastelujakson kannattavuutta 19,7 %:sta 31,2 %. Nain
ollen kannattavuus on todellisuudessa huomattavasti parempi

tarkastelujaksolla.

Kokonaisuudessaan salaattibaarin kannattavuus on kehittynyt hyvin. Tyémaara
ei ole lisdantynyt merkittavasti uuden isomman tiskin myoéta. Viikossa ty6ta
kertyy noin 1 tunti enemman, kuin ennen muutosta. Kannattavuuden
parantuminen nakyy selkeana myynnin lisdantymisend, vastaavalla tyomaaralla
kuin aikaisemmin. Yhtena lisdantyneeseen myyntiin vaikuttavana tekijana on
lisdantynyt valikoima. Tayte vaihtoehtoja on uudessa tiskissa hieman viikosta
vaihdellen 8-12 enemman kuin vanhassa. Taman takia on asiakkaiden

keskiostos ollut suurempi kuin aikaisemmin.

Salaattibaarissa on helppoa ja nopeaa vaikuttaa tilattaviin tuotemaariin.
Taydennysta tulee 3 kertaa viikossa ja tilaus on tehtava kaksi paivaa
aikaisemmin. Tama auttaa varaston hallintaan. Jos ja kun tuotteita uhkaa jdada
on niita helppo vahentaa seuraavasta kuormasta ja jos tuote on usein loppu, on
sita helppo lisatd kuormaan. N&ain saadaan valtettya turhaa havikkia, joka aina

vaikuttaa kannattavuuteen.
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Valipalajuomat

katteet ja niiden kehittyminen.

Kuvassa 5. on esitetty valipalajuomien myynnit ja niiden kehittyminen, seka
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Kuva 5. Vélipalajuomien myynti- ja katekaavio.

Vuonna 2024 myynneissa on ollut heittoa viikkotasolla niin, ettd myynti on
kasvanut melko tasaisisesti viikolle 6. asti. Seuraavana kahtena viikkona
myynnit ovat taas laskeneet yli 500 €. Vuonna 2025 valipalajuomien myynti on
ollut viikko tasolla huomattavasti tasaisempaa. Myynnit ovat lahes samoja, ero
on vain muutamia satoja euroja. Myynti on heikentynyt hieman vuonna 2025,
vuodesta 2024. Ainoastaan viikolla 1. ja 7. on myynti ollut parempaa vuonna
2025, kuin vuonna 2024. Kokonaisuudessaan myynti on kuitenkin pysynyt

hyvana.

Tuotteiden katteissa on huomattavissa pienta laskua. Esimerkiksi viikolla 2 on
myynti molempina vuosina lahes sama, mutta vuonna 2025 on kate jonkin
verran pienempi kuin vuonna 2024. Katteet ovat kuitenkin pysyneet

kokonaisuudessaan oikein hyvind. Katteet seuraavat suorassa linjassa
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tuotteiden viikkokohtaisia myynteja. Osaston kate pysyy hyvana ja tasaisena
myos siksi, ettd havikkia syntyy todella vahan, koska tuotteilla on pitkat
paivaykset. Monet tuotteet myds myydaan pienissa myyntierissa, kuten 6
kappaleen pakkauksissa. Kun myyntieréa on pieni, ei tavaraa ehdi kertya

varastoon, vaan sen kierto on hyva. Nain ei synny paljoa havikkia.

Tuoteryhmien arviota tehdessa on otettava huomioon se, ettéa viikolla 8, oli
kaupanalalla ja kaupan logistiikalla laajat lakot, joilla oli melko paljon vaikutusta
koko kaupan alaan. Tall6in ei torstai - lauantai tullut kauppaan mitédéan kuormia,
vaan alkuviikon aikana tuli kaytdnnossa koko loppuviikon kuormat. Talla oli
jonkin verran vaikutusta kannattavuuden vertailuun, koska osa osaston
tuotteista on lyhyilla paivayksilla, jonka vuoksi havikkia tuli normaalia enemman.
Myds asiakasvirta ei ollut aivan tavanomainen, koska asiakkaita kehotettiin
olemaan asioimatta kaupassa lakon aikana. Kauppa X oli kuitenkin lakon ajan
auki taysin normaalisti ja alueen muut kaupat olivat jossain maarin supistetusti

auki, jonka vuoksi ajoittaisia ruuhkia nakyi erityisesti ilta-aikaan.

4.5 Yhteenveto ja havainnot

Paivittaistavarakaupassa 8 viikon vertailujakso on lyhyt, joten vertailun tuloksia
ei voida pitaa taysin luotettavina. Myynti méaariin vaikuttavat monet tekijat, kuten
saa, markkinointi, taménhetkinen yleinen taloudellinen tilanne ja yleinen
maailman tilanne. Nama tiedot vaikuttavat tuloksien luotettavuuteen. Pidemméan
aikavalin seurannassa ei mahdollisilla muuttuvilla tekijoilla ole niin paljon

merkitystd, jolloin arviointi olisi luotettavampaa ja tarkempaa.

Myymalan kalustemuutoksen kannattavuutta vertaillessa, saatiin selville, etta
niin myynti kuin kannattavuus on parantunut vuodesta 2024 vuoteen 2025.
Tuoteryhméa kohtaisessa kannattavuudessa oli paljon eroja. Salaattibaarin
kannattavuus oli kohentunut eniten, 19,7 % ja valmiiksi pakattujen salaattien

18,2 %. Valipalajuomien kannattavuus kehitys oli laskenut -15,7 %.

Salaattibaarin ja valmiiksi pakattujen salaattien kohdalla my6és myynti ol

kehittynyt, kun taas valipalajuomissa ei, vaan se myynnin kehitys -3 %. Tasta
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voidaan paatella, ettd tuoteryhman katteissa on ollut reilua tiputusta suhteessa
myynteihin. Kokonaisuudessaan myynti oli kuitenkin kehittynyt 13 % ja kate 9
%.

Taulukossa 8. on nahtavilla tuoteryhma kohtainen myynti, myynnin kehitys, kate
ja katteen kehitys vuoden 2024 tammi-helmikuu ja 2025 tammi- helmikuu.
Alimmalla rivilla on laskettuna yhteen koko muutoksen kohteina olleiden

tuoteryhmien luvut.

Taulukko 8. Tuoteryhma kohtainen myynti.

| Myynti | Myynnin kehitys | Kate | Katteen kehitys |

2024 2025 € % 2024 2025 £ %
Valmiiksi pakatut salaatit 14338,50€ 1735420€ 301570€ 17.6% 334249€ 4084,86€ 74237€ 18.2%
Salaattibaari 1849822€ 26010,86€ 751264€ 279% 504726€ T714150€ 209424€ 19,7 %
Vilipala juomat 31812,54€ 3078294€ -1020,60€ -31% 872843€ 754093€ - 1187,50€ -157%
64649,26€ 74148,00€ 949874€ 13% 17118,18€ 18767,29€ 1649,11¢€ 9%

Koko muutoksen kannattavuutta ja jarkevyytta arvioidessa, on huomattavissa,
ettd muutos on ollut tarpeellinen ja silla on ollut toivotut vaikutukset. Myynti on
kokonaisuudessaan kasvanut muutoksen kohteena olleissa tuoteryhmissa.

Myds kannattavuus on lAhes samassa suhteessa noussut. Osaston tuotteiden
myyntikierto on parantunut, johtuen paremmasta sijainnin suunnasta ja myynti

hyllysta, josta tuotteet tulevat paremmin esille.

Tuoteryhmien tuotteet ovat sellaisia, joilla on paljon vakio ostajia. Uudistuksen
jalkeen on ollut selkeasti havaittavissa ostajina uusia ostajia. Monelle uudelle
ostajalle tuotteet ovat vieraita, mutta alhaisen hintapisteen vuoksi helposti
ostettavissa. Tuotteet ovat paasaantoisesti sisalléltaan turvallisia kokeilla, jolloin
uskalletaan tarttua my6s uusiin vaihtoehtoihin. Kun tavoitetaan uusia ostajia,
kasvaa myds tuotteiden myynti ja tunnettavuus. Nain voidaan saada uusia pitké
aikaisia ostajia tuotteilla ja saada myyntia kasvatettua.

Kalustemuutos on saanut asiakkailta hyvan vastaanoton, kun asiakkaita on
kohdannut myymalassa. Erityisesti salaattibaarin kalusteen toimivuutta on
kehuttu ja lisaantynytta valikoimaa. Asiakkaat ovat pitaneet valmiiksi pakattujen
salaattien ja valipalajuomien uudesta selkedAmmasta esille panosta ja toimivasta

kaluste jarjestelysta, jolla on saatu myymalan alkua selkiytettya.
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Kokonaisuudessaan muutos on ollut toimiva ja silla on tavoitettu ne tavoitteet,
jotka olivat tarkoituskin. Parempi ja suurempi valikoima, seka asiakkaalle
helpompi ja miellyttavampi ostokokemus. Tuoteryhmien kannattavuutta on
saatu parannettua ja myyntia lisattyd. Tuoteryhmien kannattavuutta on tarkoitus
seurata myos jatkossa ja tarkastella onko myynneisséa ja kannattavuudessa
havaittavissa muutosta. Tassa arvioitu jakso on hyvin lyhyt, jonka vuoksi on
erityisesti tarkeaa myos jatkossa perehtya tuotteiden menekkiin ja
kannattavuuteen. Erityisesti havikkiin on kiinnitettava huomiota ja seurattava
tarkasti. Jos jotakin tuotetta menee paljon havikkiin suhteessa myyntiin, on
pohdittava, onko tuotetta jarkeva pitaa valikoimassa vai olisiko se jarkeva

poistaa kokonaan valikoimasta.

Yleisesti kaupan alkuvuodesta voidaan sanoa, ettd tammikuun alku on usein
kaupassa hiljaista aikaa, silla joulun jalkeen ihmisilla on rahat vahissa, seka
jouluna on syoty niin reilusti, etté ei osteta kuin pakolliset tarvikkeet. Tama
nakyy erityisesti tammikuun ensimmaisen viikon myynneissa, jolloin on
huomattavissa, etté kaikkien tuoteryhmien myynti on huomattavasti pienempéaa

kuin muina viikkoina.
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5 Johtopéaatokset

Tyon tavoitteena oli selvittdd, onko paivittaistavarakaupassa tapahtuneella
myymalan kalustemuutoksella ollut vaikutusta tuoteryhmien kannattavuuteen.
Kalustemuutos on tehty paivittistavarakauppa X:ssé joulukuussa 2024.
Tuoteryhmat, joiden kannattavuutta arvioidaan ja analysoidaan ovat valmiiksi
pakatut salaatit, salaattibaari ja valipalajuomat. Myymalakalusteet on vaihdettu
uusiin isompiin ja ndiden suuntaa on vaihdettu myymalassa. Muutoksen myota

on pyritty kasvattamaan tuoteryhmien myyntia ja valikoimaa.

Tietopohjassa kannattavuudesta kerrottiin monipuolisesti paivittaistavarakaupan
nakokulmasta. Kannattavuuden arvioinnista on monia esimerkkeja, joiden

avulla voidaan arvioida ja laskea kannattavuutta eri nakokulmista.

Paivittaistavarakaupan myymalakierrosta kerrottiin oleellisimpia tietoja.
Myymalakierron ja tuotesijoittelun vaikutusta asiakkaiden ostokayttaytymiseen
avattiin paivittaistavarakaupan nakokulmasta. Tietopohjasta saatuja tietoja on

kaytetty apuna, kun tutkimuksen analyyseja on tehty ja arvioitu kannattavuutta.

Tutkimuksessa keréttiin kaupan kassajarjestelmista tietodataa tuoteryhmien
myynneista viikoilta 1-8 vuonna 2024 ja viikoilta 1-8 vuonna 2025, joiden avulla
pystyttiin tekemaan laskelmia ja taulukoita tuoteryhmien kannattavuudesta.
Tietodatasta muodostettiin tuoteryhma kohtaiset taulukot ja diagrammit

Excelilla, joita hyddynnettiin kannattavuuden analysointiin ja arviointiin.

Tutkimuksesta saatuja tietoja analysoitiin ja arvioitiin kriittisesti niin, etta
jokaisen tuoteryhméan kohdalla pohdittiin mahdollisia vaikuttavia tekij6ita ja syita
myynneille. Erityisesti tiettyjen viikkojen myynnin laskuja tai nousuja pohdittiin

tarkemmin ja syité niiden taustalla.

Tutkimuksen tuloksena saatiin selville, ettd myymalan kalustemuutoksella on
ollut positiivinen vaikutus tuoteryhmien kannattavuuteen myymalassé. Niin euro
maardinen myynti, kuin kate on kasvanut arvioidulla ajanjaksolla. Tuloksissa on
my0Os havaittavissa paivittaistavarakaupan myyntien vaihtelu viikkotasolla,

erityisesti vuoden ensimmaisina viikkoina.
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Tulokset ovat luotettavat siltéa osin, ettd kaupan jarjestelmista saatavat luvut
ovat tarkkoja ja ne ovat riittavan monipuoliset. Tarkastelujakso on kuitenkin
melko lyhyt paivittaistavarakaupassa, jolloin pidemman aikavalin vaikutukset
kannattavuuteen jaa selvittamatta. Jos tuloksista haluttaisiin taysin luotettavat,

olisi jarkevaa arvioida pidempdaa aikavalia, esimerkiksi neljannesvuotta.

Tyon tulokset ovat hyodyllisia, koska niiden avulla saadaan konkreettista
naytt6a muutoksen hyodyista. Kalustemuutos lisaa asiakkaiden mielenkiintoa ja
nain myos tuo lisdmyyntia. Uudet kalusteet ovat yleensa myos
energiatehokkaammat ja tuovat nain pitkalla aikavalilla energiakustannuksissa
saastoa.

Tyossa kaytettyja Excel-pohjia voidaan tulevaisuudessa kayttaa myods muiden
tuotteiden ja tuoteryhmien kannattavuuden arvioinnissa ja vertailussa. Nain
saastetaan aikaa ja tyo resursseja, kun valmiit laskentapohjat ovat valmiina.
Arviointi ja vertailutapa pysyy samanlaisena, jolloin tulokset ovat samassa
linjassa. Pohjien kaytdsta on hyotya erityisesti, kun verrataan sesonkeja ja
kampanjoita. Talléin saadaan verrattua lyhyen aikavalin myyntidataa eri aikojen
valilla. Tutkimusta voitaisiin myos jatkaa eteenpain niin, etta otettaisiin viela
tarkemmin huomioon my6s muut vaikuttavat tekijat, kuten havikki. Eri vuoden
aikojen merkitysta myynnille voitaisiin myos arvioida, koska erityisesti salaattien
myynnissa on vaihtelua. Vaihteluun vaikuttaa paljon esimerkiksi saa, joka nakyy
myynneissa hyvin. Kevaan lampo ja aurinko yleensa lisaa myyntia viikkotasolla

merkittavasti.

Koen kehittyneeni tydn aiheen pohjalta ammatillisesti. Olen saanut paremman
kasityksen yrityksen kannattavuudesta ja erityisesti paivittaistavarakaupan
kannattavuudesta. Ymmarran paremmin kokonaisvaltaista kannattavuutta ja
muutoksen merkitysta liiketoiminnassa. Olen saanut paremman kuvan siita,
millainen vaikutus myymalakierrolla on liiketoiminnalle ja asiakkaan

ostokokemukselle.
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