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Tama opinnaytety6 on kehitystyd. Kohdeyrityksend on Pirkanmaan Osuuskauppa.
Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittéaa vahittaiskaupan hyllytystehokkuut-
ta ja luoda hyllytystehokkuusmittari tuloskorttiin. Tyon teoriaosuus kasittelee vahit-
taiskaupan hyllytysta ja tuloskorttia.

Hyllytystehokkuusmittaria varten selvitettiin kaupan eri palveluiden, kuten palvelu-
tiskin, pankin, postin ja kerdailyn tydajat, kokonaistunnit, rahastustunnit, seka myy-
dyt kappaleet. Hyllytystehokkuusmittari on tasavertainen mittari, joilla voidaan ver-
tailla eri tulosyksikoiden tehokkuutta, kun palvelutunnit on vahennetty.

Liséksi tutkimuksessa selvitettiin kaupan eri tydvaiheita havainnoimalla ja haastat-
telemalla 11 eri myymalaa eri puolella Suomea. Hyllytysprosessin tutkimista varten
suunniteltiin lomake, johon ty6vaiheet kuvattiin mahdollisimman tarkasti. Tarkoi-
tuksena oli saada tietoa myymalatydskentelyn tehokkuudesta, seka loytaa tehok-
kaampia tyotapoja hyllyttdd saapuvaa tavaraa.

Opinnaytetyossa testattin myods uutta hyllytysmallia, jota kaytiin oppimassa
Osuuskauppa Keskimaalla Jyvaskyldssa. Uudessa hyllytysmallissa kaupan ty6 on
selkeasti jaettu kuorman esikasittelyyn, hyllytykseen ja rahastukseen. Tuotteet
esikasitellaédn ja lajitellaan karryyn hyllyjarjestyksen mukaan, mikd nopeuttaa ja
helpottaa tydskentelyd. Valmiita karryja on helppo purkaa hiljaisina aikoina. Liséksi
kuorman purku on tehokkaampaa uusille ja vah&n kuormaa purkaneille henkiloille,
seka harjoittelijoille.

Tyon tuloksista kavi ilmi, ettd tehokkaimmat myymalat ovat hyvin organisoituja ja
niissa on selkeat ohjeet ja vuorokortit. Toiminta on jarjestelmallistd, suunnitelmal-
lista ja tavoitteellista. Tehokkaissa myymal6issd on myds toimivat ja siistit myyma-
|&- ja varastotilat. Liséksi viestinta on toimivaa ja toiminta joustavaa. TyoOntekijat
ovat motivoituneita ja ahkeria. Tehokkaissa yksikoissa paallikot tekivat myymalas-
sa toita ja hallinnolliset tyot oli minimoitu. Lisdksi sopimustuntirakenne oli optimaa-
linen ja tydvuoroissa kaytettiin enintddn 7 tunnin tydvuoroja, jotta tyo ei keskeytyi-
Si.
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This thesis is a development work. The target company is Pirkanmaan Osuus-
kauppa, a cooperative. The purpose of this thesis was to analyse the shelving ef-
fectiveness of the retail business and to create a shelving effectiveness indicator
for a scorecard. The theory section of the work consists of shelving processes and
a balanced scorecard of the retail business.

For the shelving effectiveness indicator, the working hours of the separate ser-
vices of the trade, such as the service counter, bank, post and collection were
found out. The shelving effectiveness indicator is an equal indicator which can be
used to compare the effectiveness of different shops when the service hours have
been reduced.

11 different shops in different parts of Finland were observed and interviewed. A
form was prepared as carefully as possible for the study of the shelving process.
The purpose was to get information about the effectiveness of the work at the
shop and to find more efficient ways to work. A new shelving model at Cooperative
Keskimaa, Jyvaskyld was analysed. In the new shelving model, the work of the
trade has been clearly divided into pre-processing, shelving and collection of the
load. The products are pre-processed and are sorted in the cart according to the
shelf order, which accelerates and facilitates the work. It is easy to unload finished
carts at quiet times. Furthermore, unloading by new employees and trainees is
more efficient.

The results of the work showed that the most efficient shops are well-organised
and there are clear instructions and turn cards. The operation is systematic and
target-oriented. In efficient shops, there are tidy storage spaces. Furthermore, the
communication is well-functioning, and the operations are flexible. The employees
have become motivated and diligent. At efficient units, supervisors worked a lot in
the shop, and the administrative work had been minimised. Furthermore, the con-
tractual hours were optimal and the shifts lasted maximum 7 hours, in order for the
work not to be interrupted.

Keywords: retail business, shelving, shelving process, scorecard, shelving effec-
tiveness
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd on kehitystydé Pirkanmaan Osuuskaupalle. Opinnéaytetytssa
tehdaan hyllytystehokkuusmittari tuloskorttiin. Lisaksi tydssa selvitetaan hyllytyste-
hokkuutta S-marketeissa ja Sale-myymaldissd Pirkanmaan Osuuskaupassa,
Osuuskauppa Keskimaalla ja Pohjois-Karjalan Osuuskaupassa. Projektissa selvi-
tetdan myos uuden teollisten elintarvikkeiden hyllytysmallin hyddyllisyytta ja sovel-
tuvuutta Pirkanmaan Osuuskauppaan. Kehitystyossa kaytetaan apuna Osuus-
kauppa Keskimaan asiantuntemusta ja siella kaytossa olevaa hyllytystehokkuus-
mittaria ja teollisten elintarvikkeiden hyllytystapaa.

Aihe on ajankohtainen, koska hintakilpailu on paivittdistavarakaupan alalla kovaa,
tyd on tydvoimavaltaista ja katteet ovat matalia. Kilpailussa parjagamiseksi kustan-
nuksista on saastettava ja yksi merkittdva kustannusera on hyllytyksesta aiheutu-

vat kustannukset.

Hyllytystehokkuutta on tutkittu Osuuskauppa Keskimaalla vuonna 2011. (2013)
Savisaari on tutkinut Pirkanmaan Osuuskauppojen S-marketeissa tavarankasitte-
lytehokkuutta vuonna 2013. Pirkanmaan Prismoissa hyllytyskonseptia on tutkittu
vuonna 2014, jonka tarkoituksena oli kehittdd paivittaistavaraosaston tehokkuutta
(Naamanka 2014, 2; Koutroukides 2015). Naamanka (2014, 2) on tutkinut lisaksi
teollisten elintarvikkeiden hyllytyskonseptin kehittamista market ryhmassa. Naa-
mangan (2014, 2) tutkimuksessa kuvattiin Prisman hyllytysmallia ja sen kehitta-
mista Market puolelle, seka hyllytyskonseptin liittAmista osaksi perehdytyskoulu-

tusta Pirkanmaan Osuuskaupassa.

1.1 Tutkimusongelma jatavoite

Pirkanmaan Osuuskaupassa on erilaisia S-marketteja ja Sale-yksikoitd. S-
marketeissa on S-pankin palveluita, palvelutiskeja ja postin palveluita. Myymalat
ovat myos logistisesti erilaisia ja erikokoisia. Ongelmana on yksikéiden tehokkuu-

den vertaaminen mahdollisimman tasapuolisesti.



Taman tyon tavoitteena on selvittdd, miten mitataan hyllytystehokkuutta véhittais-
kaupassa. Tarkoituksena on luoda mittari ja mitata, miss& Pirkanmaan Osuus-
kauppa on tehokkuudessa nyt. Tavoitteena on tehda mittari, joilla ketjuyksikoiden
tehokkuutta voidaan vertailla luotettavasti ja tasapuolisesti. Tavoitteena on saada
kuukausittainen toimipaikkakohtainen tunnuslukumittari tuloskorttiin. (Saarenketo
30.7.2014.))

Liséksi tutkimuksessa selvitetaan, miten hyllytysta eli kuorman purkua tehdaan
tehokkaasti. Tutkimuksen péaapaino on teollisissa elintarvikkeissa ja non food tuot-
teissa. Tarkoituksena on selvittaéa tehokkaampia tyGtapoja eri tybvaiheissa Pir-
kanmaan Osuuskaupan, Osuuskauppa Keskimaan ja Pohjois-Karjalan Osuuskau-

pan S-market ja Sale-yksikoissa.

Tutkimuksen tavoitteena on myds selvittda uuden teollisten elintarvikkeiden hylly-
tystavan soveltuvuutta Pirkanmaan Osuuskauppaan. Hyllytystapaa kaydaan opis-
kelemassa Osuuskauppa Keskimaalla Jyvéaskyldssa. Tutkimuksen perusteella

tehdaan paatokset hyllytystavan kayttoonotosta Pirkanmaan Osuuskaupassa.

1.2 Tyon rakenne ja rajaukset

Opinnaytetyd koostuu teoreettisesta viitekehyksestd, joka kasittelee hyllytysta pai-
vittdistavarakaupassa ja tuloskorttia. Opinnéaytetydssa kerrotaan kehitystyon ete-
nemisestd, hyllytystehokkuusmittarin kehittdmisesta, hyllytyksen mallinnuksesta

eri toimipaikoissa, seka havaintojen ja haastattelujen tuloksista.

Kehitystyd aloitetaan suunnittelulla, sitten kehitetd&n hyllytystehokkuusraportti,
selvitetd&n palvelutiskin, postin ja S-pankin vaatimat ty6ajat, suunnitellaan hylly-
tysprosessin mallinnuslomake, vieraillaan eri yksikoissa ja selvitetddn tydvaiheit-
tain, miten eri S-market ja Sale-myymaldissa tehdaan toitd, kerrotaan havainnot

eri yksikoistad, seka johtopaatokset.
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1.3 Tutkimusmenetelméa

Tutkimusmenetelméana opinnaytetyossa kaytetaan selvitysta, koska aiheesta ei ole
tietoa saatavana ja kohdeyritys haluaa saada tietoa yksikéidensa toiminnasta,
eroista ja tehokkuuteen vaikuttavista tekijoista. Selvityksessa kaytetaan havain-
nointia, seka strukturoitua eli valmiita kysymyksia sisaltavaa haastattelulomaketta.
Tutkimuksessa kaytetaan valmista lomaketta, koska selvityksen tekijoita on useita,
jolloin tutkimuksen tulokset ovat vertailukelpoisia ja tasalaatuisia. Lisdksi tutki-

musmenetelména kaytetaan avointa, keskustelunomaista haastattelua.
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2 HYLLYTTAMINEN JA TULOSKORTTI

Vahittaiskaupan tavoitteena on saada nopeat toimitusajat ja optimaaliset kustan-
nukset. Tilattaessa pienia tilauseria varaston arvot pysyvat matalampina, mutta ne
aiheuttavat lisaa toimituskuluja ja tyota. Tilattaessa useampi myyntiera kerralla ja
harvemmin tydkustannukset ovat pienemmat ja tuotteiden ostohinnat ovat alhai-
semmat. TAma aiheuttaa kuitenkin lisdakustannuksia, kun tuotteet seisovat varas-

tossa, niité joudutaan siirtelemaan ja havikkiriski kasvaa.

Tavaran kasittelyn tydvaiheet ovat lyhyita ja toistuvia, sekd purettavaa tavaraa on
paljon (kuva 1 ja 2). Tall6in pienen tyovaiheen nopeuttaminen voi nostaa tehok-
kuutta merkittavasti. (Havumaki & Jaranka 2006, 144—145.) Saapuvien tavaroiden
hyllytys on paivittaista tyota, jota tehdaan aukioloaikojen ulkopuolella ja asiakasta
hairitsematta (Lahtinen, Isoviita & lhamaki 1991, 45).



Kuva 1.Kuorman purkua varastossa.

[ h; o iR S

Kuva 2. Tyypillinen kuva paivittaistavarakaupan hyllysta.

12
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2.1 Hyllytysprosessi

Myymalalogistiikan tydvaiheita ovat: tilaaminen, tuotetietojen hallinta, tavaroiden
kasittely, jatehuolto ja kassatoiminnot (Havumaki & Jaranka 2006, 145). Hyllytta-
minen ja tuotteiden kasittely paivittaistavarakaupassa on hyvin tyévoimavaltainen
ja kallis paivittainen prosessi. Tuotteiden ké&sittely aiheuttaa suurimman osan
kauppaliikkeiden toimintakuluista. Kireassa kilpailutilanteesta yritykset joutuvat
tehostamaan kustannusten hallintaa ja toimintaansa. Kustannusten saastamiseksi
on tiedettava, mista osista hyllytysprosessi koostuu ja kuinka paljon ne vievat ai-
kaa. Kun tiedetdaan paljonko kuorman purkuun ja hyllyttamiseen menee aikaa, niin
tietoa voidaan kayttdd tyoaikojen suunnittelussa. HyllyttAmiseen meneva aika
vaihtelee paljon ja siksi olisi hyva tietda keskivertoaika saapuvan tavaran hyllytta-
miseen. Hyllyttdmisen suoritusnopeus vaikuttaa koko myymalan tehokkuuteen ja

kannattavuuteen (Report Information from Pro Quest 2015, 3-4.)

Hyllytysprosessi on kasin tehtava ja melko yksinkertainen prosessi (Report Infor-
mation from Pro Quest 2015, 6). Hyllytysprosessi alkaa saapuvan kuorman siirta-
misella varastoon. Varastossa tuotteet jarjestetddn oikeaan jarjestykseen ja vie-
daan myymalaan. Myymalassa tuotteet puretaan toimituspakkauksissa tai kulutta-
japakkauksissa hyllykartan mukaisille paikoille. Tuotteet hyllytetdan tulojarjestyk-
sessa First-In-First-Out-periaatteella (FIFO). Samalla suoritetaan laadun tarkkailu
ja paivaysten tarkistaminen. Prosessi paattyy tyhjien tuotepakkausten havittami-
seen. Prosessissa ei huomioida hyllyjen taydentamista. (Report Information from
Pro Quest 2015, 5.)

Hyllytysprosessi voidaan jakaa seitseméaan osaan: pakkauksen avaaminen, kavely
hyllyrivin luo, hyllypaikan etsiminen, hyllyn valmisteluty6t uusien tuotteiden taytt6a
varten, uusien tuotteiden hyllyttaminen, vanhojen tuotteiden hyllyttdminen takaisin
hyllylle ja jatteiden havittdminen. Tuotteiden hyllyttdminen oikeassa jarjestyksessa
on tarkeaa paivaysten, varaston arvon ja kustannusten takia. Hyllytysaika vaihte-
lee sen mukaan, kuinka paljon purettavia pakkauksia on. Lisaksi hyllytysaikaan
vaikuttaa pakkausten tilavuus, paino, kuljettu matka kaytavilla, hyllyjen tayttéaste
tavaran tayttohetkelld, henkildsto ja toimitilat. (Report Information from Pro Quest
2015, 6.)
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Report Information from Pro Quest -raportin (2015, 7) mukaan, kahden Eurooppa-
laisen paivittaistavaraketjun hyllytysajaksi mitattiin yhdeksésséa ja viidessa eri tuo-
teryhmassa keskiméarin 57,31 sekuntia tilausrivia kohden. Hyllytysaika vaihteli 10
sekunnista (henkilokohtainen hygienia) 334 (kahvi) sekuntiin, keskihajonnan olles-
sa 36,6 sekuntia. Tassa tutkimuksessa toimituspakkauksia oli keskim&aéarin 1,3 tila-
usrivilla ja kuluttajapakkauksia keskim&arin 16 kappaletta. Tutkimuksen mukaan
hyllytysprosessissa menee aikaa uusien tuotteiden hyllyttamiseen 48 prosenttia,
pakkausten avaamiseen 20 prosenttia ja pakkausmateriaalien havittamiseen 13
prosenttia eli yhteensa 81 prosenttia. Vastaavat ajat osaprosesseille olivat: taytto
27,32 sekuntia, avaaminen 11,65 sekuntia ja jatteiden havitys 7,28 sekuntia.

Report Information from Pro Quest -raportissa (2015, 12—-14) havaittiin, etta kah-
den myyntieran tilaaminen kerralla lisaa hyllytystehokkuutta 13 prosenttia ja 8
myyntieran vastaavasti 4 prosenttia. Toinen tapa lisatd hyllytysprosessin tehok-
kuutta on lisata kuluttajapakkausten maaraa. Usein kuluttajapakkausten maaran
paattad valmistaja, mutta kaupan omien merkkien kohdalla tama on huomioimisen
arvoinen asia. Kuluttajapakkauksia lisattdessa on huomioitava hyllymetrien riitta-

vyys myymalassa.

2.2 Esillepanot

Tuotteet sijoitellaan kaupassa tuoteryhmittéin, joita ovat esimerkiksi pakasteet ja
juomat. Selkeat ja loogiset esillepanot helpottavat asiakkaiden asiointia ja tuotteet
l6ytyvat helposti. (Salonen & Vahvaselka 1994, 214-215.) Ketjumyymaldiden vali-
koima muodostuu ketjun valikoimasta, seka myymalakohtaisesta valikoimasta.
Ketjuliikkeissa keskusliike suunnittelee ja paattaa tuotevalikoimasta, hinnoista ja
esillepanoista. (Havumaéki & Jaranka 2006, 134-135.)

Tuotesijoitteluun vaikuttavat tuotteet, tila, myynti- ja katetavoitteet ja asiakaskierto
(Lahtinen, Isoviita & lhamaki 1991, 45). Myymaldiden tehtavana ja vastuuna on
toteuttaa ketjun esillepanoja tarkasti ja suunnitelmallisesti (Havumaki & Jaranka
2006, 134-135). Hyllykartat helpottavat myymalatyoskentelya. Hyllykartoista selvi-
aa tuotteiden paikat ja asiakkaan kiertosuunta (Kuva 3). Tuotteet ovat samanlai-

sessa jarjestyksessa samankokoisissa ketjumyymal6issa, mika helpottaa asiak-
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kaiden ostamista. Hyllykarttojen suunnittelussa otetaan huomioon myymalan ima-

go ja asiakaslupaukset. (Havumaki & Jaranka 2006, 145.)
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Kuva 3. S-ryhman hyllykartta. (Tuhti 2015)

Hyllyesittelyssa noudatetaan pystysuoraa eli vertikaalista esittelya ja vaakasuoraa
eli horisontaalista esittelya (Lahtinen, Isoviita & Ihamaki 1991, 45; Markkanen
2008, 127). Esillepanojen tarkoituksena on lisata asiakkaiden mielenkiintoa ja os-
tohalua (Lahtinen, Isoviita & lhaméki 1991, 46). Pystysuora esittely tuo eri merkit
paremmin esiin ja sopii erityisesti uutuuksille. Asiakas voi myo6s yhdistella eri tuo-
temerkkeja paremmin ja asiakas nékee saatavilla olevat tuotteet jo kauempaa.
Pystysuorassa esillepanossa nopeasti kiertavat tuotteet voidaan sijoittaa alemmille
hyllyille. Pystysuora esittely ei sovellu, jos hyllyssa on paljon eri laatuisia tuotteita.
Talloin arvokkaan brandituotteen imago laskee. Lisaksi tuotteiden vertailu on hi-
taampaa. (Markkanen 2008, 127; Lahtinen, Isoviita & Ihamaki 1991, 46.)
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Vaakasuorassa esittelyssa pyritd&n runsauteen asettamalla samaa tuotetta paljon
vierekkain, jolloin se herattdd ostohalua ja lisd& herateostoksia. Vaakasuorat esit-
telyt sopivat keskilattialle ja massoihin. Kauempaa katsottuna asiakkaan katse
kiinnittyy vain silmén tasolla olevalle korkeudelle ja alimmat hyllyt jAdvat havaitse-
matta. (Markkanen 2008, 127; Lahtinen, Isoviita & Ihamaki 1991, 46.)

Hyllytasot voidaan jakaa tarkeysjarjestykseen sen mukaan, miten tuotteet menevat
kaupaksi. Silmien ja kasien korkeudella sijaitsevat hyllyt myyvat parhaiten ja niihin
sijoitetaan hyvékatteisia tuotteita. Jokapdaivaiset ja valttamattomat tuotteet, seka
nakyvat isot pakkaukset voidaan sijoittaa ala- tai ylahyllylle. (Markkanen 2008,
127.) Oheisessa kuviossa (Kuvio 1) kuvataan parhaiten myyvat hyllyt, jossa nume-
ro yksi on paras myyntipaikka, kaksi toiseksi paras, kolme kolmanneksi paras ja

nelja huonoiten myyva hylly (Lahtinen, Isoviita & Thaméaki 1991, 47).

Kuvio 1. Hyllyjen myyntitehot (Lahtinen, Isoviita & lhamaki 1991, 47).

Melotton (2007) tutkimuksen mukaan (kuvio 2) myynnillisesti paras paikka on toi-
seksi ylimmalla hyllylla nelja. Toiseksi paras myyntipaikka on hyllylla kolme. Kol-
manneksi paras paikka on ylahylly. Toiseksi huonoin paikka on toiseksi alimmai-

nen hylly. Alahylly myy kaikista huonoiten. (Markkanen 2008, 128.)
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Hyllytaso Tarkeysjarjestys
Paa 3 3
Silmat 4 1
Kadet 3 2
Polvet 2 4
Jalat 1 5

Kuvio 2. Hyllytasojen tarkeys (Markkanen 2008, 128; soveltaen Melotto 2007).

2.3 Tasapainotettu tuloskortti (Balanced Scorecard)

Tasapainotetun mittariston (Balanced Scorecard) kehittivat amerikkalaiset David
Norton ja Robert Kaplan 1990-luvun alussa (K&ki 2008, 81). Tuloskortista voidaan
seurata yrityksen menestymisté tunnuslukujen avulla (Tuomi 2005, 12). Tuloskortti
pohjautuu yrityksen visioon ja strategiaan (Lecklin 2002, 75). Se on strategiajoh-
tamisen apuvaline, jota kaytetdan parantamaan strategian toteutumista yrityksissa
(Kaplan & Norton 2002, 4).

Tasapainotetussa tuloskortissa on nelja ndkdkulmaa: talous, asiakas, prosessit,
seka oppiminen ja kehittyminen, joiden kautta yrityksen tai tulosyksikon tavoitteita
johdetaan. Nimensa mukaisesti tasapainotettu mittaristo pyrkii tasapainoon kaikki-
en neljan osa-alueen valilla. (Kaki 2008, 81.)

Taloudellinen nakokohta ilmentaa sitd, miten yritys saa aikaan kestavaa arvon
nousua omistajille. Asiakasnakokulma sisaltaa asiakkaille pidettavan arvolupauk-
sen ja on siten merkittava taloudelliseen tulokseen vaikuttava tekija. Asiakkaalle
annettu arvolupaus toteutetaan yrityksen sisédisissa prosesseissa. Onnistuneet
tulokset mahdollistavat asiakasméaaran seka tuloksen kasvun. Kestava arvon kas-
vattaminen alkaa oppimisen ja kasvun nédkdkulmasta. Organisaation kehittyminen
ja oppiminen mahdollistavat tulosten kehittymisen kaikilla muilla osa-alueilla. (Kap-
lan & Norton 2004, 29.) Oppimisen ja kasvun nékokulma kertoo, kuinka yrityksen
on kehityttava, jotta visio ja strategia toteutuisi (Kaplan & Norton 2004, 30). Kaikki-
en osa-alueiden tavoitteet ovat yhteydessa toisiinsa syy ja seuraus ketjuilla. Orga-
nisaation kehittdminen parantaa prosesseja, mika kehittaa asiakkaisiin ja talouteen
liittyvia tuloksia. (Kaplan & Norton 2004, 29.)
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Mittarit antavat tietoa yrityksen kilpailuasemasta ja menestyksesta. Tasapainote-
tun mittariston osa-alueet ovat tasapainossa lyhyella ja pitkalla aikavalilla. Siihen
otetaan mukaan pehmeita ja kovia mittareita, seka taloudellisia ja ei taloudellisia
mittareita. (Lonnqvist, Kujansivu, Antikainen 2006, 34—-35.) Strategian perustana
on yhdistda lyhyen aikavalin tavoitteet, kulujen vahentaminen ja pitkan aikavalin
tavoite, liikevaihdon kehitys ja tuloksellisuus (Kaplan & Norton 2004, 34). Talous-
mittarit kertovat menneista tuloksista ja tulevat tietoon viivastyksella. Jos yritykset
toimivat vain taloudellisten lukujen perusteella lyhyella aikavalilla, voi pitkan tah-
taimen arvot jaada vahemmalle huomiolle. Balanced Scorecard-mittaristo kasittaa
menneisyydesta kertovat talouden mittarit ja tulevaisuuteen painottuvat mittarit.
(Kaplan & Norton 2002, 4.)

Tasapainotetussa mittaristossa on kolme ajallista perspektiivia: menneisyys, ny-
kyisyys ja tulevaisuus. Taloudelliset tunnusluvut kertovat tuloksen, joka on men-
neisyydesta. Asiakas- ja lilketoimintaprosessit kertovat kuluvan vuoden menestyk-
sestd. Tunnuslukujen avulla tilanteeseen kyetddn reagoimaan valittomasti. Henki-
l6ston oppimisen ja kehittymisen tulos nékyy tulevien vuosien myoéta. (Lehtonen
2004, 57.)

Lehtosen (2004, 54) mukaan talousmittarit ilmentavat yrityksen tavoitteita. Asia-
kasnakokulma kertoo, mita yrityksen on tehtava asiakkaiden silmin, jotta se nou-
dattaisi strategiaansa. Sisdaiset prosessit ilmentavat tarkeitd menestystekijoita yri-
tyksen ja asiakkaiden kannalta. Oppimisndkokulma pitaa sisalladan henkildstén
kasvun ja kehittymisen. Ohjaavana tekijan& on visio: miten meidén tulee kehittya,

jotta visio saavutetaan.

Lecklin (2002, 75-76) mukaan tuloskorttiin otetaan 15-25 strategisesti keskeista
mittaria, joille maaritetdaan tavoiteluvut. Mittareita tulee olla sopiva maara ja ne
asetetaan kaikille alueille tasapuolisesti. Yleensa otetaan 2-5 mittaria jokaiseen
nakokulmaan (Lehtonen 2004, 55). Kaki (2008, 82) painottaa, etta henkilokunnan

olisi hyva pystya itse vaikuttamaan mittareihin.

Suoritusten mittaaminen on oltava kaytdssa organisaation kaikilla tasoilla. Tasa-

painotettua tuloskorttia tulee kayttdd kommunikointiin, tiedonkulkuun ja oppimi-
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seen. Tuloskortin ei tulisi olla vain johdon seurantajarjestelm&, vaan sen avulla

pitaisi kertoa henkil6kunnalle yrityksen strategiasta ja tavoitteista.

Tasapainotettuun tuloskorttiin yhdistetdan yleensa kolme epakohtaa. Se on jayk-
k&, koska siind on nelja nakokulmaa. Henkiléstd on vahaisemmassa roolissa ja
vertailu eri yritysten kanssa on mahdotonta, koska tuloskortti on tarkoitettu yrityk-
sen sisdiseen kaytt6on. (Lonnqvist, Kujansivu & Antikainen 2006, 36.)

2.3.1 Talousndkdkulma

Tasapainotetussa tuloskortissa taloudellinen nakdkanta on yritysten ylimpana ta-
voitteena. Taloudelliset mittarit kertovat, tukeeko yrityksen strategia ja sen toteut-
taminen yrityksen tuloksen kehittymisté. Taloudelliset mittarit liittyvat usein yrityk-
sen kannattavuuteen ja niitd mitataan muun muassa operatiivisella tuloksella ja

sijoitetun padoman tuotolla.

Liikeyritykset voivat lisdtd myyntiddn keskittymalla nykyisiin asiakassuhteisiin,
myymalla kokonaan uusia tuotteita tai laajentamalla myyntiéa uusille asiakasryhmil-
le. Tuottavuutta voidaan parantaa pienentamalla valittoémia ja valillisida kustannuk-
sia. Tavoitteena on tuottaa enemman tuotteita tai palveluja pienemmalla ihmis-
maaralla, materiaaleilla, energialla ja varastoinnilla. Toiseksi tuottavuutta voidaan
parantaa kayttamalla taloudellinen ja fyysinen omaisuus tehokkaammin hyddyksi.
Oikeaan aikaan saapuvat toimitukset vahentavat varastokustannuksia ja mahdol-
listavat suuremman myyntitason. Ehkaisemalla laitteiston seisokit yritykset saasty-

vat lisdinvestoinneilta. (Kaplan & Norton 2004, 58.)

Yrityksen talousstrategia on pohjimmiltaan hyvin yksinkertainen: ansaitakseen
enemman yrityksen on saatava lisdd myyntia tai karsittava kuluja. Toteutetut teot
tuottavat yritykselle arvoa vain, jos ne kasvattavat myyntia tai laskevat kustannuk-
sia. Yrityksen tulos kehittyy siis kahden toiminnon, tulojen nousun ja tuottavuuden
kehittymisen avulla. (Kaplan & Norton 2004, 58.) Myynnin kasvua edistavat toi-
menpiteet tuottavat tulosta yleensa pitemmalla ajanjaksolla, kuin tuottavuuden pa-
rantaminen. Ristiriitaa aiheuttavat pitkédnaikavalin tavoitteet (kasvu) ja lyhyen aika-

valin tuottavuustavoitteet. (Kaplan & Norton 2004, 60.)
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Tulojen kasvustrategia perustuu tulojen ja kannattavuuden parantamiseen. Se k-
sittaa pitkaaikaisen arvonluonnin ja asiakkuuden arvon lisaamisen. Pitk&aikainen
arvonluonti tarkoittaa tulojen hankkimista uusilta markkina-alueilta, uutuustuotteis-
ta tai uusista asiakkaista. Taman strategian toteuttaminen vaatii muutosta ja sen
toteutus kestdd kauan. Asiakkuuden arvon lisddminen tarkoittaa, etta yritys toimii
nykyisten asiakkaiden kanssa ja keskittyy asiakassuhteiden parantamiseen ja sy-

ventamiseen esimerkiksi ristiin myynnin avulla. (Kaplan & Norton 2002, 94.)

Tuottavuusstrategiassa paamaarana on tyotehtédvien tehostaminen ja nykyisten
asiakassuhteiden vahvistaminen. Paapaino on kustannusten vahentadmisessa ja
tehokkuudessa. Tuottavuusstrategiassa on kaksi kohtaa: kustannusrakenteen pa-
rantaminen ja tehokas padomien hyddyntaminen. Kustannusrakennetta paranne-
taan alentamalla suoria ja epasuoria kustannuksia ja jakamalla yhteisia resursseja
muiden tulosyksikdiden kanssa. Paaomia voi tehostaa harkituilla hankinnoilla ja
havittamalla vaihto- tai kiintead omaisuutta. (Kaplan & Norton 2002, 95.)

Taloudellisen nakoékulman mittarit maarittavat strategisen suoritustason ja niihin
pohjautuu muiden osa-alueiden tunnusluvut ja tavoitteet (Lofqvist, Kujansivu &
Antikainen 2006, 36). Taloudellisilla tunnusluvuilla mitataan yrityksen suoritusky-
kya (Kaki 2008, 82). Lehtosen (2014, 58) mukaan tunnusluvut antavat tietoa joh-
dolle paatosten tueksi. Mittareiden ja tunnuslukujen tarkoitus on kuvata yrityksen
toimintaa. Laadukas mittaristo kertoo toiminnan syista ja seurauksista ja luo poh-

jan tavoitteille, suunnittelulle ja seurannalle.

Talouden osa-alueen mittarit ovat tyypillisimmin liikkevaihto, padoman tuotto, kate-
tuotto, maksuvalmius ja vakavaraisuus (Lecklin 2002, 76). Kannattavuus, maksu-
kyky ja vakavaraisuusaste kuvaavat yrityksen taloudellista tilannetta ja niista voi-
daan asettaa tuloslaskelmaan ja taseeseen pohjautuvia tunnuslukuja. Kannatta-
vuuteen liittyvia tunnuslukuja ovat liikevoittoprosentti, sijoitetun pddoman tuotto-

prosentti (ROCE) ja oman pddoman tuottoprosentti (ROE).
Liikevoittoprosentti = Liikevoitto / Liikevaihto

ROCE = Sijoitetun p&ddoman tuottoprosentti. Englanniksi return on

capital employed
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(Liikevoitto + Rahoitustuotot) / (Taseen loppusumma —
Korottomat velat)

ROE = Oman paaoman tuottoprosentti. Englanniksi return on

equity
(Voitto ennen satunnaisia erid — verot) / Oma Pdaoma

Sijoitettu padoma sisaltdd oman paaoman ja vieraan pddoman, joka on korollista
lainaa. Nain ollen sijoitettu padoma kasittelee yrityksen kannattavuutta, sekd oman
paaoma sijoittajien, etta vieraan padoma sijoittajien nakékulmasta. ROCE kuvas-
taa yrityksen liiketoiminnan kannattavuutta. ROE ilmentaa liiketoiminnan kannatta-
vuutta omistajien ndkdkohdasta. (Lehtonen 2004, 32-33.)

Lehtosen (2004, 33) mukaan maksukyky ja vakavaraisuus kertovat yrityksen ra-
hoitustilanteesta. Maksuvalmius eli likviditeetti ilmaisee yrityksen kyvykkyytta suo-
riutua maksuistaan (Kaipiainen 2008, 9). Quick ratio eli maksuvalmiussuhde kuvaa
paljonko liikeyrityksella on rahaa, sek& saamisia lyhytaikaisiin velkoihin verrattuna.

Tunnusluku kuvaa yhtion kassavalmiutta (Balance Conculting).

Lehtonen (2004, 33) selventaa, ettd maksuvalmiutta voidaan arvioida Quick ratio

ja Current ratio tunnusluvuilla.

Quick ratio = Rahoitusomaisuus / (lyhytaikaiset velat - Saadut ennak-
komaksut

Current ratio = (Rahoitusomaisuus + Vaihto-omaisuus) /
Lyhytaikaiset velat

Ouick ratio luvun ohjearvo on 1. Talloin yrityksella on rahaa saman verran velkojen
maksamiseksi. Current ratio arvo ilmentad, kuinka hyvin yhtié suoriutuu vaihto-
omaisuuden arvo huomioiden lyhytaikaisen velan takaisin maksamisesta (Kaipiai-
nen 2008, 16). Current ration ohjearvo on 2. Tunnuslukujen avulla kannattaa seu-
rata arvon kehittymista ja vertailla samoja toimialoja keskenaan. Luvut kertovat

vain tilinpaatdspaivan tilanteen, joten niihin on suhtauduttava kriittisesti. Current
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ratio arvon muutoksia analysoidaan vaihto-omaisuuden, ostovelkojen ja myyn-

tisaamisten kiertoajoilla. (Balance Conculting.)

Lehtosen (2004, 33) mukaan vakavaraisuus ilmentéa yrityksen oman paaoman ja

vieraan pddaoman suhdetta. Vakavaraisuutta lasketaan seuraavilla tunnusluvuilla:
Omavaraisuusaste = Oma Paaoma / Taseen loppusumma

Velkaantumisaste =  Vieras padoma / Oma pddoma

2.3.2 Asiakasnakokulma

Asiakasnakokulma sisaltaa tavoitteita, jotka organisaation on saavutettava saa-
dakseen asiakkaita, hyvaksyntaa ja jatkuvuutta (Nair 2004, 23). Asiakasnakokul-
ma on tuloskortin ydin. Mittaristossa ilmaistaan, miten asiakkaiden tarpeet otetaan
huomioon. Yrityksen prosessit ja kehittaminen kohdentuvat asiakasnaktkulman
mittareihin. Yrityksen on kyettava tuottamaan asiakkaiden tarpeita tyydyttavia tuot-
teita ja palveluja kustannustehokkaasti. Yritysten tavoitteena on lisata asiakkaiden
sitoutumista ja ostouskollisuutta. TAmé& edellyttdd asiakkaan ostoprosessin tunte-
musta ja tietoa siitd, miten yrityksen tuote tai palvelu tehoaa asiakkaaseen. Yritys-
asiakkaalle myytdessa on tarkeaa tiedostaa, onko myytava tuote merkittavassa
roolissa asiakkaan omassa tuotantoprosessissa, vai onko tuote vahemman merki-
tyksellinen ja esimerkiksi helposti vaihdettavissa. Asiakkaan ostopaattkseen vai-
kuttaa hinta, laatu, toiminnallisuus, toimitusehdot, imago, suhteet ja tunne. Naiden

perusteella maaritetdaan asiakas- ja markkinointistrategiat.

Analyysin tulisi perustua asiakkaiden arvoihin. Niiden pohjalta nimetd&n asiakas-
kohderyhmat, kilpailukeinot, normit ja s&annot. Asiakasnékokulman mittarit tulisi
pohjautua yrityksen strategisiin valintoihin ja edustaa kokonaisvaltaisesti asiakas-
nakdkulmaa. (Olve, Roy & Wetter 1998, 59-60.)

Malmin, Peltolan ja Toivasen (2006, 26—27) mukaan mittarit voidaan jaotella pe-
rusmittareihin ja asiakaslupauksien mittareihin. Perusmittarit kuvaavat markkina-

osuutta, asiakastyytyvaisyyttd, kannattavuutta asiakasta kohden, asiakasuskolli-
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suutta ja uusien asiakkaiden méaaraa. Ne ilmentavat yrityksen menestymista mark-

kinoilla ja asiakaspinnassa yrityksesta pain katsottuna.

Asiakaslupauksen mittarit kertovat, mita yrityksen tulisi tehda, jotta asiakastyyty-
vaisyys ja asiakasuskollisuus kehittyisivét, yritys saisi uusia asiakkaita ja kasvat-
taisi markkinaosuuttaan (Kuvio 3). Naitd mittareita ovat yleisimmin tuotteen tai pal-
velun ominaisuudet, kuten hinta ja laatu, asiakassuhteeseen liittyvat tekijat esi-
merkiksi vastausaika tai asiakaspalvelu, sekéa yritysimago ja brandi. Naméa asia-
kaslupaukset ja niiden mittarit kuvaavat kilpailustrategian ytimen vastaamalla ky-
symykseen, miten parjddmme kilpailussa. Asiakaslupausten mittarit edustavat

asiakasnakokulmaa.

Markkinaosuus
Uusien asiakkaiden Asikas Asiakasuskollisuus
hankinta
kannattavuus
Asiakastyytyvaisyys

Kuvio 3. Asiakas ndkdkulma-ydinmittarit (Kaplan & Norton 1996, 68).

2.3.3 Prosessinakokulma

Yrityksen hyva ja tavoitteellinen perus tekeminen mahdollistaa asiakastyytyvaisyy-
den toteutumisen ja taloudellisen menestymisen. Yrityksen sisédisten prosessien,
menetelmien, tapojen ja kulttuurin pitaisi tukea yrityksen antamia asiakaslupauk-

sia. (Nair 2004, 23.) Prosessi nakokulma sisaltdd yrityksen sisaisid prosesseja,
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joissa yrityksen taytyy menestya, jotta taloudellisiin paamaariin ja asiakasnako-
kulman tavoitteisiin paastaan (Malmi, Peltola &Toivanen 2006, 27).

Prosesseiden avulla tyydytetdan asiakkaiden tarpeet ja tuotetaan heille arvoa si-
ten, ettd omistajien tavoitteet saavutetaan. Prosessimittarit vastaavat siis kysy-
mykseen, mitk& prosessit tuottavat asiakkaiden tarpeita tyydyttavia arvoja. Vasta-
uksen loytamiseksi on tiedettava yrityksen prosessit yleensa. (Olve, Roy & Wetter
1998, 59-60.)

Porterin (1985) arvoketjumallissa (Kuvio 4) kuvataan kaikki vaiheet asiakkaiden
tarpeiden maarittelystd, analysointiin, tuotekehitykseen, tuotantoon, toimitukseen,
myyntiin ja jalkimyyntiin. Prosessi etenee asiakkaiden tarpeiden maarittelysta kehi-
tysprosessiin, tuotantoprosessiin ja myyntiprosessiin, loppuen asiakkaiden tarpei-
den tayttamiseen. Analysoinnin tarkoituksena on poistaa ne prosessit, jotka eivat
tuota arvoa asiakkaalle. Tarkeimpid ovat asiakasmaarén kehitykseen ja asia-
kasuskollisuuteen vaikuttavat prosessit. Asiakasuskollisuuteen vaikuttavat tuotan-
toprosessin vaiheet tuotanto ja jakelu, seka jalkimarkkinointi. Liséksi tuotekehityk-

sen tulisi pohjautua kohderyhman tarpeisiin. (Olve, Roy & Wetter 1998, 61.)

Kehitysprosessi Tuotantoprosessi Myyntiprosessi

Asiakkaiden nal uotekehitys anto imitus yynti  Jalkimyynti Asiakkaan tarpeet
tarpeiden - tyydytetty
maarittaminen inti

Kuvio 4. Arvoketju (Porter 1985, Olve, Roy, Wetter 1998, 61, Kaplan & Norton
1996, 96).

Kaplan ja Norton (1996, 96—-97, Malmi, Peltola & Toivanen 2006, 28) jakavat sa-
moin sisaiset prosessit kolmeen osaan: innovaatioprosessiin, toimintaprosessiin ja
asiakaspalvelu prosessin. Innovaatioprosessissa tuotekehittelijat etsivat uusia
tuotteita tai palveluja, joita ihmiset tarvitsevat tai haluavat. Tuotteelle tai palvelulle
luodaan tarve. Toisessa tuotantoprosessin vaiheessa tuotteet valmistetaan ja toi-

mitetaan asiakkaalle. Toiminnallisuuden tehokkuus, valmistus- ja jakelukustannus-
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ten vdhentadminen ovat térkeité tavoitteita, mutta ne ovat vain yksi osa koko arvo-
ketjussa. Kolmas tarkeé osa-alue on varsinaisen myynnin jalkeen tapahtuva palve-
lu. Yritykset voivat tarjota esimerkiksi kayttdapua, tukipalveluita tai nopeaa huolto-
palvelua. Kaikki arvoketjun vaiheet lisdavat arvoa asiakkaille, jolloin he kayttavat

yrityksen tuotteita tai palveluita todennakdisemmin uudestaan.

Kaplan ja Norton (1996, 97—-98) painottavat, ettd innovaatioprosessin tehokkuus ja
tasmallisyys ovat paivittaisia prosesseja tarkeampia. Erityisesti tAméa korostuu laa-
keteollisuudessa, tietotekniikan alalla ja korkean teknologian yrityksissa. Tuoteke-
hitys ja innovaatiot muodostavat suurimman osan kuluista innovaatioprosessin
alkuvaiheessa. Innovaatioprosessi muodostuu kahdesta osasta markkinatutkimuk-

sesta ja hinnan maarittamisestd, seka tuotteen tai palvelun luomisesta.

Asiakkaiden tarpeet on tiedettava, jotta yritykset voivat vastata niihin uusilla tuot-
teilla tai palveluilla. Tiedot kilpailumarkkinoista ja asiakaskohderyhmista luovat pe-
rustan tuotekehitykselle ja menestyminen innovaatioissa tuovat kilpailuetua yrityk-
sille. (1996, 99.) Ongelmana innovaatioprosessissa on kulujen ja tuottojen suhde
ja niiden mitattavuus (1996, 100). Investoinnin takaisinmaksu aikaa voidaan mitata
Break-Even Time Metric mittarilla (BET). Taulukko nayttad, kuinka monta paivaa
menee, jotta tuotteen tuotot kattavat tuotekehityskustannukset kehitystyon alusta
lahtien. BET antaa tietoa tuotekehitysprosessista, investointikustannuksista, kan-
nattavuudesta, ja rohkaisee lanseeraamaan uutuudet nopeammin markkinoille.
(1996, 102.)

Kaplan ja Norton (1996, 104-105) mukaan tuotantoprosessi alkaa asiakkaan an-
tamasta tilauksesta ja paattyy tuotteen, tai palvelu yrityksessa palvelun toimittami-
seen asiakkaalle. Tuotantoprosessin luonteeseen kuuluu tehokkuus, tasaisuus ja
oikea aikainen toimitus. Tuotantoprosessin toistuvuuden vuoksi johdon on helppo
ohjata tilausprosessia, myyntid, valmistusta ja jakelua. Tuotantoprosessia valvo-
taan talouden tunnusluvuilla, kuten budjetilla, seka kiinteilla ja muuttuvilla kustan-
nuksilla. Lyhyellda tahtaimella tyévoima- ja konekustannusten, sekéa tuotteen kap-
palekustannusten minimointi voi johtaa laadun, asiakaspalvelun ja toimitusaikojen
heikkenemiseen. Perinteisen tehotuotannon liséksi yritykset voivat erikoistua tuot-

tamaan hyvékatteisia tuotteita tai palveluja tietylle kohderyhmalle. Tuloskortin tun-
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nuslukujen olisi hyva joustaa ja ottaa erilaisia arvoja huomioon myos siséaisissa

prosesseissa.

Kaplan ja Norton (1996, 105-106) mukaan sisainen prosessi paattyy varsinaisen
myynnin jalkeen tapahtuvaan asiakaspalveluun, johon luetaan takuu, neuvonta,
huolto, reklamaatiot ja laskutus. Yritykset voivat saada erittdin hyvan maineen pa-
nostamalla asiakaspalvelun laatuun ja ystavallisyyteen.

2.3.4 Oppimisen ja kasvun nakokulma

Tuloskortin neljas nakdkulma oppiminen ja kasvu innoittavat saavuttamaan hyvia
tuloksia kaikilla muilla osa-alueilla. Yritysten pitaa tahdata tulevaisuuteen ja erityi-
sesti ihmisiin, jotta taloudellinen kasvu olisi mahdollista. (Kaplan & Norton 1996,
126-127.) Oppimisen ja kasvun mittareiden kautta yrityksen pitaisi pystya kehitty-
maan ja tuottamaan arvoa omistajille. Mittarit ilmentavat aineettoman paaoman
kehittamiselle asetettuja tavoitteita, joiden hyodyt nakyvat usein pidemmalla tah-
taimella. Siksi on erittain tarkeaa, etta oppiminen ja kehittdminen ovat osa yrityk-
sen strategiaa. (Malmi, Peltola & Toivanen 2006, 28-30.)

Kaplan ja Norton (1996, 127) mukaan oppiminen ja kasvu muodostuvat paapiir-
teissaan kolmesta tekijasta: tyontekijoiden ominaisuuksista, tietojarjestelmista,
seka motivaatiosta ja kulttuurista (Kuvio 5). Prosessien ja asiakastyytyvaisyyden
kehittamisessa avainasemaan nousevat idearikkaat tyontekijat, jotka ovat paivit-

taisissa yrityksen prosesseissa mukana, lahella asiakkaita.

Kaplan ja Norton (1996, 129-131) painottavat, etta tyontekijdiden tyytyvaisyys,
pysyvyys ja tuotteliaisuus ovat ydintekijoitd oppimisessa ja kasvussa. Tyytyvaiset
ja hyvan moraalin omaavat tyontekijat luovat pohjan tuottavuuden kasvulle, reak-
tioherkkyydelle, laadulle, hyvalle asiakaspalvelulle ja tyytyvaisille asiakkaille. Yri-
tysten kannattaa investoida ammattitaitoisen henkilokunnan pysyvyyteen. Avain-
tyontekijat omaavat yrityksen arvot, valtavasti tietotaitoa, kokemusta prosesseista
ja herkkyytta huomioida asiakkaiden tarpeita. Tyontekijoiden kehittyneet taidot,
moraali ja innovaatiot, seka toimivat sisaiset prosessit ja tyytyvaiset asiakkaat luo-

vat perustan tyontekijoiden tuotteliaisuudelle ja tehokkuudelle. Yleisin henkilokun-
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nan tuottavuuden mittari on tuotto henkiléa kohti. Salliva yrityskulttuuri, jossa tyon-
tekijat voivat tehda paatoksia ja toimia oma-aloitteisesti, seka tiimityd mahdollistaa

organisaation menestymisen ja tavoitteisiin paasyn (1996, 136, 143).

Tietojarjestelmien hyddyntaminen korostuu asiakaspalvelutydssa, jolloin ajan-
tasainen tieto on helposti saatavilla sitoutuneiden ja innostuneiden tydntekijoiden
kayttoon. Asiakastietoja hyodyntamalla voidaan tyydyttdd asiakkaiden nykyiset ja
kehittyvat tarpeet. Asiakkailta saaduilla palautteilla voidaan kehittdd tuotteita ja

asiakaspalvelua, seka jakelua paremmaksi. (1996, 134-136.)

Core Measurements
Results
Employee Employee
Retention Productivity
Employee
Satisfaction
Enablers
Staff Technology Climaie for
) Action
Competencies Infrastructure

Kuvio 5. The Learning and Growth Measurement Framework (Kaplan & Norton
1996, 129).
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3 VAHITTAISKAUPPA

Vahittaiskauppa on palveluelinkeinojen suurin ala, joka kehittyy ja kansainvalistyy
vauhdilla. Kaupan alan tydntekijdiltéa vaaditaan monipuolisuutta, erikoisosaamista,
kielitaitoa, tehokkuutta, myyntihenkisyytta ja asiakaspalvelutaitoja. Kaupassa paiva
koostuu tehokkaasta tyon tekemisesta ja asiakaspalvelusta. Kaupan tehtava on
tuoda tuotteita kuluttajan saataville ja helpottaa asiakkaan arkea. Kauppa perustuu
tuotteiden ostamiseen ja myymiseen. Tukkuhinnan ja myyntihinnan erotuksella
maksetaan kaikki toiminnasta aiheutuvat kustannukset. (Retail Kaupan ty6t ja toi-
minta 2006, 3, 8.)

3.1 Vahittaiskauppa

Vahittdiskauppa jaetaan péivittdistavara-, tavaratalo- ja erikoistavarakauppaan.
Kaupan tarkein tehtava on tavaroiden myyminen, mutta yhd enemman myymalaois-
t& saa muun muassa veikkauksen ja postin palveluita. Kaupan taytyy toimia kan-
nattavasti ja tehokkaasti. Suomessa pitkat valimatkat ja harva asutus aiheuttavat
lisdd kustannuksia ja heikentavat kannattavuutta, sekd saatavuutta maaseudulla ja

pienilla asuinalueilla. (Heinimé&ki, Santasalo & Skogster 2006, 10-11.)

Kauppa kuuluu palveluelinkeinoihin ja sen on sopeuduttava toimintaymparistossa
tapahtuviin muutoksiin. Kaupan on sopeuduttava vaeston rakenteen muutokseen,
muuttoliikkeeseen, kulutuksen muutoksiin, kuluttajien ostokayttaytymisen ja valin-
taperusteiden muutoksiin, lainsdadantdon, kilpailuoikeudellisiin  saadoksiin, au-
kiolorajoituksiin, valikoimien kasvuun, tavarantoimituksiin, teknologian uudistami-
seen, kilpailun muutoksiin ja kaupan toimintaedellytyksiin. Lisaksi valtio ja kunnat
vaikuttavat kauppojen toimintaan lainsaadannén, yhdyskuntasuunnittelun ja kaa-
voituksen avulla (Heinimé&ki, Santasalo & Skogster 2006, 10, 12, 13).

Kaupan alan tyontekijat ovat palvelualalla. Kauppa on toiseksi suurin toimiala
Suomessa ja tyo6llistda noin 240 000 tyontekijaa, joista 113 000 on vahittdiskaupan
palveluksessa ja 75 000 tukkukaupassa. (Heiniméki, Santasalo & Skogster 2006,
10, 15.)
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Kaupan tuottavuus Suomessa on Euroopan keskitasolla. Suomi parjaa tyon tuot-
tavuudessa keskiarvoa paremmin, mutta muu tuottavuus on alhaisemmalla tasolla.
Tyon tuottavuus, tehokkuus ja kannattavuus ovat merkittavia kilpailutekij6ita, joilla
kauppaliikkeet pystyy vastaamaan markkinoille tulevien yritysten aiheuttamaan

kilpailutilanteeseen.

Suomalaisen vahittdiskaupan toimintaymparisto ja kilpailu on muuttunut merkitta-
vasti uusien ulkomaisten toimijoiden myoéta. Kilpailun kiristyminen on vaikuttanut
tehokkuuden lisaantymiseen, kustannusten karsimiseen ja liiketoiminnan kehitta-
miseen ketjuliikkeissa, jotta kuluttajahinnat pysyisivat kilpailukykyisina. (Heinimaki,
Santasalo & Skogster 2006, 16-17.) Kansainvalistyminen vaikuttaa resurssien
parempaan kayttéon, hintatason laskuun ja kannattavuuden heikkenemiseen. Hin-
tataso vaikuttaa kaupan omien merkkituotteiden ja halpamerkkien kasvuun, seka
tiettyjen tuoteryhmien tuotemé&aran laskuun. Tulevaisuudessa kansainvalistyminen
vaikuttaa suomalaisten tuotteiden vahenemiseen, elintarvikkeiden laadun heikke-
nemiseen, isompien hankintayhtididen perustamiseen, myymalaverkoston vahen-
tymiseen ja kannattavuuden heikkenemiseen. (Heiniméki, Santasalo & Skogster
2006, 25.)

Liséksi ulkomaisista verkkokaupoista ostetaan 1,2—-1,6 miljardilla eurolla, joka on
44 prosenttia internetissa tehtavista ostoista. Suomessa vuonna 2014 tuotteita
ostettiin internetista 3,6 miljardilla eurolla ja palveluja 6,9 miljardia euroja, yhteen-

sé 10,5 miljardia euroa. (Verkkokauppa haastaa 2015, 4.)

3.2 Paivittaistavarakaupan ketjut

Kauppa lisaa toiminnan tehokkuutta ketjuliiketoiminnalla. Ketjujen osuus Suomen
paivittaistavarakaupan myynnistd on 95 prosenttia. (Hokkanen & Karhunen 2014,
48.) PaAivittaistavaroita (elintarvikkeet ja paivittaiset kulutustuotteet) myytiin Suo-
messa vuonna 2014 yli 16 miljardia euroa. Myynti kasvoi 3 prosenttia, mutta
myynnin volyymi pysyi viime vuoden tasolla. (Kauppa.fi.) Volyymit ovat kehittyneet
paivittaistavarakaupassa vain 0,1 prosenttia viimeiset kolme vuotta. Kuluttajille

tarkeimmaksi valintakriteereiksi ostopaikan suhteen ovat nousseet hinta-
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laatusuhde ja hinta. (Puutarhasanomat 2015, 10; Retail Kaupan ty6t ja toiminta
2006, 11.)

Suurimmat ketjut paivittaistavaramyynniltddn ovat S-market, Prisma, K-
supermarket, K-citymarket ja K-market. Vuonna 2014 myyntia kasvattivat vain
Prisma ja K-supermarket. Parhaimmat myynnin kehitykset kaikista kaupan ketjuis-
ta tekivat Lidl, Sale ja Siwa. (Puutarhasanomat 2015, 10.)

S-ryhman markkinaosuus 2014 Nielsenin péivittaistavarakaupan myymalarekiste-
rin (Taulukko 1) mukaan on 45,7 prosenttia, jossa oli kasvua 0,1 prosenttiyksikkoda.
K-rynman markkinaosuus on 34 prosenttia, jossa oli laskua 0,7 prosenttiyksikkoa.
Suomen Lahikauppa Oy:lla on 7 prosentin markkinaosuus, joka myods aleni 0,3
prosenttiyksikkoa. Lidlin markkinaosuus on 6,6 prosenttia ja kasvoi parhaiten 1,1
prosenttiyksikk6d. Muiden paivittaistavarakaupan liikkeiden osuus pysyi samana
6,8 prosentissa. (Kauppa.fi.) Naista suurimpana Stockmann, Tokmanni, M-ketju,
Minimani ja muut liikkeet (PTY).

Taulukko 1. Markkinaosuudet paivittdistavaramyynnista 2014 (PTY, Kaupan liitto)

Rvhm Markkina Muut
mé uutos

¥ osuus %%

S-ryhma 45,70 % 0,10 %

K-ryhm3 34,00 % -0,70 %

Suomen

Lahikaup 7,00 % -0,30 %
pa Qy

Lidl

I ) 6,60 % 1,10 %
Suomi Ky

Muut

u'.J . 6,80 % 0,00 %
yksityiset
3.3 S-ryhma

SOK eli Suomen Osuuskauppojen Keskuskunnasta on perustettu vuonna 1904. S-

ryhm& muodostuu 20 alueosuuskaupasta ja 8 paikallisosuuskaupasta, seka
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SOK:sta tytaryhtidineen. SOK tarjoaa osuuskaupoille hankintaa, tuki- ja asiantunti-
japalveluita, ketjuohjausta, seké kehittdad ketjutoimintaa. Osuuskaupat omistavat
keskusliike SOK:n.

S-ryhma toimii péaivittaistavara-, kayttétavara-, likennemyymala-, matkailu- ja ra-
vintola-alalla, sek& autokaupan ja maatalouskaupan alalla. S-ryhman toiminta-
ajatuksena on tuottaa kilpailukykyisia etuja ja palveluja asiakasomistajille. SOK

toimii myos Baltiassa ja Pietarissa. (S-kanava.fi. Osuuskaupat.)

S-ryhman logistiikkaa hoitaa tytaryhtio Inex Partners Oy paivittistavaroissa ja In-
trade Partners Oy kayttdtavaroissa. Polttoainehankintaa hoitaa North European Oil
Trade Oy (Neot), joka on Stl:n ja SOK:n yhteisomistuksessa. (Hokkanen & Kar-
hunen 2014, 48.)

S-ryhmalla on yli 1600 toimipaikkaa ja jasenia yli 2 miljoonaa. Jasenet eli asia-
kasomistajat omistavat osuuskaupat, jotka toimivat alueellisesti omilla liiketoimin-
ta-alueillaan. Asiakasomistajana jdsen saa monipuolisia palveluja ja etuja, bonus-
ta, osuusmaksun korkoa, s-pankin palveluita, sekd maksutapaetua maksaessaan
s-etukortilla. Osa osuuskaupoista maksaa omistajille kerran vuodessa ylijadméan
palautusta ostojen suhteessa. Lisaksi asiakasomistaja voi vaikuttaa danestamalla
edustajiston vaaleissa tai lahtemalla ehdokkaaksi.

Tunnettuja ketjuja ovat Prisma-, S-market, Sale, ja Alepa paakaupunkiseudulla.
Rautakaupan ketjuja ovat Kodin Terra ja S-rauta. Tavaratalokaupasta tunnetaan
Sokos ja Emotion. Lilkkennemyymaléketjuja ovat Abc, seka hotelleja Sokos Hotel ja
Radisson Blu Hotels. Ravintolaketjuja ovat muun muassa Rosso, Buffa, Amarillo,

Fransmanni, Memphis, ja Coffee House. S-ryhmaan kuuluu myds S-pankki.

S-ryhman myynti vuonna 2014 oli noin 11,2 miljardia euroa ja tulos 274 miljoonaa
euroa. Tyontekijoita oli 40 000 vuonna 2014. (S-kanava.fi. Osuuskaupat.) S-ryhma
on suurin kaupan ketju Suomessa 45,7 prosentin markkinaosuudella (2014).
(Hokkanen & Karhunen 2014, 48.)
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3.4 Pirkanmaan Osuuskauppa

Pirkanmaan Osuuskauppa on S-ryhmaéan kuuluva, jasenten omistama paikallinen,
suomalainen yritys, joka toimii paivittaistavara- ja kayttdtavarakaupan, ravintola-
kaupan seka polttoneste- ja likennemyymalakaupan alalla. Pirkanmaan Osuus-
kaupan toiminta on alkanut vuonna 1904 Toijalan Osuuskaupasta. 1980-luvulla
tehdyssa fuusiossa yhdistettiin eri paikallisosuuskaupat ja Pirkanmaan Osuus-
kauppa perustettiin 24.9.1983. (S-kanava. Pirkanmaan Osuuskauppa.)

Pirkanmaan Osuuskaupalla on yli 179 000 asiakasomistajaa, joka on 68 prosenttia
Pirkanmaan alueen talouksista. Bonusmyynnin osuus oli 83 prosenttia kokonais-
myynnista vuonna 2014. Toimipaikkoja on 106 kappaletta (Kuva 4, 5), joihin kuu-
luvat Prismat, Sokos, Kodin Terra, Emotionit, S-marketit, Salet, ravintolat ja ABC-

likenne-myymalat.

Pirkanmaan Osuuskaupalla oli 2 958 henkiléa tdissa vuonna 2014, joista kokoai-
kaisia oli 23,2 prosenttia ja osa-aikaisia 76,8 prosenttia. Liikevaihto oli vuonna
2014 791,2 milj. euroa, jossa oli kasvua 0,3 prosenttia. Paivittaistavarakaupan
myynti kasvoi 2,5 prosenttia, yleista keskiarvoa paremmin, joka oli 0,3 prosenttia.
Polttonestekaupan volyymit pysyivat samalla tasolla, mutta liikevaihto pieneni 0,9
prosenttia. Kayttdtavarakaupassa myynti vaheni ja ravintola alalla liikevaihto laski

heikon taloustilanteen ja yleisten ongelmien vuoksi.

Tulevaisuuden nakymat ovat yleisen taloudellisen tilanteen vuoksi maltilliset vuo-
delle 2015. Paivittaistavarakaupassa kilpailu kiristyy ja hinnat laskevat, joten kas-
vutavoite on alle 2 prosenttia. (Pirkanmaan Osuuskaupan vuosikertomus 2014, 3,
8,9.)
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terra

Kodin Terra

4 ruckaravintolas
5 seurusteluravintolaa
1 kahvila

Kuva 4. Pirkanmaan Osuuskaupan toimipaikat (Pirkanmaan Osuuskauppa
vuosikertomus 2014).

Kuva 5. Toimipaikkakartta (Pirkanmaan Osuuskauppa yritysesittely 2015).
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4 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN JA TULOKSET

Tama opinnaytetyon luku sisaltaa tietoa kehitystydsta. Toimeksiantajan pyynndsta

se on salainen.
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5 JOHTOPAATOKSET

Projektin aikana kehitettiin hyllytystehokkuusmittari, joka lisattiin tuloskortin tun-
nusluvuksi. Hyllytystehokkuusmittariin selvitettiin ja laskettiin myymaldissa olevien
palveluiden, kuten palvelutiskin, pankin, kerdilyn ja postin tyotunnit. Hyllytystehok-
kuusraportin suunnittelussa kaytettiin pohjatietona Osuuskauppa Keskimaan hylly-

tystehokkuusraporttia.

Tutkimuksessa tutkittiin lisaksi hyllytystehokkuutta erilaisissa paivittaistavarakau-
pan yksikdissd mallintamalla ja haastattelemalla. Tutkimuksessa selvitettiin yksi-
koiden tehokkuutta ja selvitettiin uusia tehokkaampia tyotapoja. Hyllytysprosessin
mallintamiseen suunniteltiin lomake, johon myymalan hyllytysprosessin tyévaiheet
kuvattiin mahdollisimman tarkasti. Mallinnukset tehtiin Osuuskauppa Keskimaalla,

Pohjois-Karjalan Osuuskaupassa, seka Pirkanmaan Osuuskaupassa.

Tutkimuksen aikana saatiin tietoa myymalatyoskentelysta ja erityisesti tehokkuu-
teen vaikuttavista tekijoista. Tutkimuksen mukaan tehokkaissa yksikdissa tyd ol
hyvin ohjeistettua ja organisoitua, henkilokunta oli tekevaa, tytntekijoiden sopi-
mustuntirakenne oli hyva ja varasto- ja myymalatilat olivat siistit, sekd sopivan ko-
koiset.

Paivittaistavarakaupan hyllytystehokkuus on ajankohtainen ja tarkea aihe. Kilpailu-
tilanteen kiristymisen ja yleisen taloudellisen tilanteen vuoksi myynti euroja ja
myyntikatetta ei kerry edellisten vuosien tapaan. Hyllytystehokkuus on parempi
mittari vertailtaessa tehokkuutta, kuin kaupan alalla yleisesti kaytetty myynti / tehty

tyotunti.

Jos volyymi (kilot ja litrat) kasvaa suhteessa myyntiin, niin tyéta kuorman purkami-
seen menee enemman, ja tunteja pitaisi periaatteessa lisatd. Tama on taas haas-
teellista kannattavuuden kannalta (Haapanen 2015). Volyymi bisneksessa onkin
tarked miettia kaikkia keinoja tyon tehostamiseksi, jotta ty6t saadaan tehtya ja
myymaldiden hoitotaso, seké asiakaspalvelun taso pidettya hyvana. Kustannuste-
hokkuus lahtee pienistd asioista, ovatko toimituspakkaukset pienia vai isoja ja
myydaanko elintarvikkeita massoista (Maki-Ullakko 2015).
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5.1 Hyllytystehokkuusmittari

Hyllytystehokkuusmittari otettiin k&ayttoon vuonna 2015 tuloskortissa ja sita voidaan
pitdd tasapuolisena ja vertailukelpoisena mittarina vertailtaessa eri yksikdiden te-
hokkuutta, koska siitda on vahennetty palvelutunnit pois. Tehokkuuden kehittymi-
sessa on otettava huomioon yksikdiden erilainen henkildstorakenne ja suunnitelta-
va tavoitteet pitkalla tahtaimella. Hyllytystehokkuusmittari on tdssé hyva apuvaline
varsinkin keskitason alapuolelle jaaville yksikdille. Hyllytystehokkuusmittaria voi-
daan pitaa luotettavana. Aihetta on aikaisemmin tutkittu Osuuskauppa Keskimaal-
la vuonna 2011 ja Pirkanmaan Osuuskaupassa 2013 ja 2014 ja saadut tulokset
ovat vertailukelpoisia ja toistettavissa. Hyllytystehokkuuden rajaksi tuloskorttiin

laitettiin kaikkien Pirkanmaan Osuuskaupan tulosyksikdiden keskitason arvo.

Hyllytystehokkuusmittarin ymmarrettavyytta pitaisi avata enemman paallikoille ja
henkilokunnalle (Haapanen 2015). Paallikdille olisi hyva jarjestad teemakoulutusta
pidemmalla aikajaksolla, jossa olisi erilaisia tehtavia koulutusten valilla. Pidan tar-
kedna yhteistyota tehokkaiden yksikdiden kanssa, jolloin kaytdnnén tehokkuus
konkretisoituu paremmin esimiehille ja asiaan sitoutuu paremmin. Henkilékunnalle
tai esimiehille voisi jarjestdad tyopaivia toisissa tehokkaammissa yksikoissa. Tyo-
paiva olisi hyva videoida tai valokuvata ja nayttdd koko henkilékunnalle palave-

reissa. Tasta jatkokehittelya voisi tehdéd HR- osasto.

5.2 Uusi teollisten elintarvikkeiden hyllytystapa

Projektin aikana testattin Osuuskauppa Keskimaalla kaytdossa olevaa teollisten
elintarvikkeiden ja non food tuoteryhman hyllytystapaa kahdessa S-marketissa.
Hyllytystavan muutoksen tavoitteena on kuorman purun tehostaminen ja myyma-
l&n siisteystason yllapitdminen. Toimintatavassa tyonjohto ja tydn ohjaus ovat kes-
keisessa roolissa. Tybvuorossa pitaa olla aina vastaava henkild paikalla. Toimin-
tamallissa tyot on jaettu selkedsti tavaran kasittelyyn, hyllytykseen ja rahastuk-
seen. Tyota tehdaan systemaattisesti, valtetaan turhia askeleita ja keskeytyksia,
kaikki tyovalineet ovat lahella tai mukana ja kassatytskentelyyn on sisallytetty mui-
ta tehtavia. Malli soveltuu S-market kokoluokkaan ja isompiin Saleihin. Toimintata-

pa vaatii varastotilaa saapuvan kuorman kasittelylle ja edellyttda noin 2000 euron
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kalustehankinnat (metrokarryt). Hyllytysta voidaan tehda myos myymalan puolella,
jos varastotiloja ei ole. (Hieta-aro 9.4.2015, muokattu Osuuskauppa Keskimaa)

5.2.1 Hyllytysmallin hyddyt

Toimintamallin hy6tyja voidaan tarkastella asiakas-, henkilost6-, toiminnallisuus- ja
talousnakokulmasta. Asiakasnakokulmasta myymala on siistimpi koko paivan,
koska kaytavilla ei ole kuormalavoja, rullakoita ja pahvi tai muoviroskia. Metrokérry
vie kaytavalla vahemman tilaa ja on helpommin siirrettavissa, jos asiakas tarvitsee
tuotetta metrokarryn takana olevalta hyllylta. Liséksi asiakas voi ottaa haluamaan-
sa tuotetta helposti karrysta, jos tuote sattuu olemaan loppu varsinaiselta hyllypai-
kalta. Toimintamallin avulla tuotteet puretaan nopeammin hyllyyn, jolloin saata-

vuus paranee ja myymalan siisteystaso nousee.

Henkildstonakokulman hyotyja ovat tehokkuuden lisaantyminen, tyon helpottumi-
nen ja ergonomian paraneminen. Ensin myymalaan viedaan lavalla helposti puret-
tavat tuotteet, kuten pehmopaperit ja vaipat ja ne puretaan suoraan hyllyyn. Esika-
sittelija poistaa tuotteista pahvit ja muovit, seka siirtda tuotteet metrokarryyn te-
hokkaasti ja keskeytyksetta. Jatteiden lajittelu tapahtuu varastossa metrokarryjen
ja kuormien valittdmassa laheisyydessa, jolloin kavelymatka myymalasta jatepuris-
timille lyhenee. Tydvuoroissa kaytetaan samoja osaavia henkil6ita, jolloin ty6d sujuu
joutuisasti ja tuotteiden rikkoutumishavikki pienenee. Hyllyttajat hyllyttavat tuotteet
hyllyyn, jolloin tyd on mukavaa ja tehokasta yhdessa tekemista. Valmiiksi esikasi-
telty metrokarry on nopeaa hyllyttdd, koska tuotteet ovat laitettu valmiiksi hylly-
paikkojen mukaiseen jarjestykseen, eik& tukkupakkauksista tarvitse erotella muo-
veja ja pahveja. Tama nopeuttaa ja helpottaa uusien tyontekijdiden ja vdahemman
kuormaa purkavien, seka tydharjoittelijoiden tyota. Lisdksi tyon aloittaminen hiljai-
sina aikoina helpottuu, kun karry on valmiiksi kaytavalla tai varastossa tuotteistet-
tuna. Metrokarryt ovat myos ergonomisesti parempia, kuin kuormalavat ja s&asta-
vat selkddn kohdistuvaa rasitusta. Ne ovat myds helpompia kuljettaa ja purkaa,
kuin lavat ja rullakot. Lisaksi hyllytyksesta tulevat roskat on helppo kuljettaa myy-

malasta metrolla pois, koska roskan maara on vahaista.
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Taloudelliset hyodyt tulevat hyllytystyén nopeutumisesta ja helpottamisesta, kas-
satyon hyodyntamisesta, tyon mielekkyyden lisaantymisesta ja rikkoutuneiden pa-
kettien vahenemisestd. Lisaksi aikaa jad paremmin kaupan muihin ty6tehtaviin,
kuten siistimiseen, hyllykarttoihin ja asiakaspalveluun. (Hieta-aro 9.4.2015, muo-

kattu Osuuskauppa Keskimaa.)

5.2.2 Hyllytysmallin heikkoudet ja riskit

Huonoina puolina hyllytystavan muutoksen alkuaikoina nahtiin ranteiden ja sormi-
en rasittuminen. Lisaksi esikasittely vaatii perehdyttamista ja osaamista hyllypai-
koista. Usein esikasittelyd tekee esimies, apulaispaallikké tai tuoteryhmavastaava.
Jos esimies tekee esikasittelya, on tiedostettava mahdolliset riskit ja tydn sujuvuus
paallikon poissa ollessa. Tydtavan lapivieminen tinkimattémasti voi myds osoittau-
tua haasteelliseksi ja vaatii esimiehen lasnaoloa alkuvaiheessa. (Hieta-aro

9.4.2015, muokattu Osuuskauppa Keskimaa.)

Uusi hyllytystapa on nyt kaytéssd kymmenessa Pirkanmaan Osuuskaupan yksi-
kossd Sokos Herkussa, S-marketeissa ja Sale pienmyymaldissa. Uusia yksikoita
otetaan uuteen hyllytysmalliin mukaan vaiheittain. Lisaksi hyllytysta kokeillaan Sa-
le myymaldissa. Prisman péivittdistavaraosastolle toimintatapaa suunnitellaan.
(Hieta-aro 21.5.2015.)

Haastattelun tuloksia voidaan pitda luotettavina. Taustaty6 tehtiin huolellisesti ja
tyotapoja tutkittiin aidossa ymparistossa havainnoimalla ja haastattelemalla tyon-
tekijoita ja paallikditd. Nain tuloksiin saatiin seka tydnantajan, etta tyontekijan mie-
lipide. Tutkimuksessa havaittiin yhtélaisyyksia tehokkaissa ja vahemman tehok-

kaissa myymaloissa useasta yksikosta, eri paikkakunnilta ja tydnantajilta.

5.3 Jatkotutkimukset

Jatkotutkimuksena Pirkanmaan Osuuskaupassa ja ketjuohjauksessa olisi hyva

tehda selvitys, voiko hyllytystehokkuuden luvuksi ottaa sekunti / tilausrivi, jolloin
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tunnusluku mittaisi paremmin todellista saapuvan kuorman purkunopeutta, eika

laskisi tehokkuutta myynnin mukaan (Kuva 7).

Raportilta (Kuva 7) ndhdaan, etta esimerkki myymalassa toimituspakkauksia on
tulossa 27.5.2015 147 kappaletta, joka on 1446 kuluttajapakkausta, seka yksi
myymalalava (40 pakkausta). Kaarion (2015) mukaan toimituksessa on teollisia
elintarvikkeita 110 rivig, jossa on myymalalava mukana, joka tekee 2800 litraa.

Kaarion arvion mukaan tama vastaa maarallisesti 2 vajaata lavaa.

Report Information from Pro Quest (2015) tutkimuksessa (Luku 3) tilausrivin pur-
kamiseen meni aikaa keskimaarin 57,31 sekuntia. Vastaavalla sekuntimaaralla
kahden lavan purkamiseen menisi aikaa 1,75 tuntia. Tama lasketaan kaavalla
57,31 sx110/60 s /60 min.

Pirkanmaan Osuuskaupassa kaytetaan sekuntia/myydyt kappaleet, joten Pirkan-
maan Osuuskaupan kayttama sekuntia/myydyt kappaleet ei ole vertailukelpoinen.

Asiaa on kuitenkin hyva selvittaa lisaa.

Saapuvat tuotteet pitaisi myods saada kohdennettua siten, etta sekalavojen maara
olisi mahdollisimman pieni. Saapuvien kuormien pitéisi noudattaa paremmin myy-
malan hyllyjarjestysta, jolloin kuorman purku olisi nopeaa ja tehokasta. Tehok-
kuushyotya saataisiin myos jarkevoittamalla hyllykarttoja. Muutoksia pitéisi tehda
esillepanoryhmissa mahdollisimman vahan ja ne pitaisi ajoittaa tasaisemmin kuu-
kausittain. Uutuudet voisi laittaa poistuvien tuotteiden tilalle ja harventaa joidenkin

tuoteryhmien paivityksia.

Liséksi automaattiseen tilausjarjestelmaéan pitéisi saada tilausrajat (Kuva 8), jolloin
tilauksista muodostuisi automaattisesti kahden tai useamman myyntieran tilaus
yhden sijaan. Esimerkkiyksikossa tilausrivin keskikoko on viikolla 21 vuonna 2015
ollut 1,75 ja huhtikuussa 2015 1,84 (Ketonen 2015; Tahti raportointi).

Toinen lisatutkimuksen aihe olisi aktiivisten rahastustuntien selvittaminen yksikko-
kohtaisesti ja kellon ajoittain. Tata raporttia voisi kayttaa apuna tyévuorosuunnitte-
lussa, juhlapyhien miehityksen suunnittelussa, paallikbiden perehdytyksissa ja

toimipaikkavaihdoksissa.



Toimituspdivd EPR Toimittaja P-tun TP lkm

27.05.2015

5 KEKSIT, KORPUT, RINKELIT 0 15 15 173

5 ATERIARATK, KASTIKKEET JAKEITOT 0116

5 VIHANNES-, LIHA- JA KALASAILYK 02 2 25

5 LASTENRUOKA 0 22 15 237

5 JAUH TARKKELYKSET. MUUT VILJATUOT 0115
5 PASTA, NUUDELI, RIISI, PERUNAVALM 0 11,12

5 MAKEISET 0 23 22 410

5 KISSAN- JA KOIRANRUOKA 0 18 14 75

5 MUU ELAINRUOKA, TARV , AJANVIETE 0 6 6 48

5 MUU ELAINRUOKA, TARV., AJANVIETE 1 1,1 40

5 MAUSTEET, MAKEUT, KUV HED. JA PAHK 01110
5 TERVEYSTUOTTEET JA URHEILURAVINT. 0 6 6 59
5 HIUSTENHOITO 033 18

5 SAIPPUAT JA SUUNHOITO 0 6 6 48

5 IHONHOITO, N DEOT, M TUOTTEET 043 21

5 PEHMOPAPERIT 0 3115

5 VAIPAT 0114

5 INTIMIHYGIENIA 02 2 20

5 KODIN PUHD - JA ASTIANPESUAINEET 0 20 13 135
5 PYYKINPESU, HUUHTELU JA KASITTELY 09 957
5 RUDANVALM -, PAKASTUS- JA KAT. 0 2 248

5 SIVOUSTARVIKKEET 011,20
TOIMITUSPAIVA 27.05. YHTEENSA 0 147
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Kuva 6. Teollisten elintarvikkeiden toimitusmaarat (Martti 2015).
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Liite 1. Hyllytysprosessin mallinnuslomake

HYLLYTYSPROSESSIN MAL-
LINNUS

Yksikko:

Pvm ja klo:

Tekija:

Tara Paallikko

Myynti X

Nelidt X

HI6 maara X

Tehot X

Havikki X

Saatavuus% X

Astyt-tulos X

Tyt-tulos X

Sairausajan palkat X

Toimenpiteet kuormien rytmit- X

tamiseksi?

Kuormien saapuminen

Toimituspéaivat teollisissa

Toimituspéivat juomissa
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Tuoretuotteiden toimitusrytmi

Vastaanotto

Kuorman tarkistus, miten teh-
daan, lahetyslistojen kasittely,
miten arkistoidaan

Kuorma maard, rullakkoina (ku-
nakin  viikonpaivana: havain-

to+arvio)

Kuorma maard, lavoina (kunakin

viikonpdaivana: havainto+arvio)

Kuormien saapumisaika

(y6/aamulilta)

Logistiikka

Varaston siisteys ja tilavuus,

varastotilan toimivuus

Saapuvien

lavojen/rullakoiden sijainti varas-

tossa

Onko vanhaa kuormaa varastos-
sa, miten sdilytetdan (rullakko,

hylly, metro) ja puretaan

Paivaysjarjestys varastossa teol-

lisissa seka tuoreissa?

Tuotteiden siirto  myymalaan?

(lavalla, rullakolla, karrylla tms?)
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Kuormien purku

Mihin sijoitetaan la-
va/rullakko/karry tms jolla tuotteet

tuodaan varastosta

Kuka tuo purettavat tuotteet
myymalaén (purkaja itse vai joku

muu)

Kuormien purkuaika: koska aloi-
tetaan, koska tavoite saada val-

miiksi (eri vaonpaivat)

Miten hoidetaan paivaysten seu-
ranta ja alentaminen tuoreissa?

(koska, kuka, milla rytmilla)

Miten hoidetaan paivaysten seu-
ranta ja alentaminen teollisissa ja
juomissa? (koska, kuka, milla
rytmill&)

Miten tuotteet hyllytetddn: uudet

vs vanhat tuotteet?

Havainnot tuotteen hyllyttdmista-
voista/teolliset  (kuljetusalustalta
hyllyyn = mitd tapahtuu, miten)
HUOM!!!

Havainnot tuotteen hyllyttdmista-
voista/juomat  (kuljetusalustalta
hyllyyn = mita tapahtuu, miten)
HUOM!!!

Havainnot tuotteen hyllyttamista-
voista/irtokarkit (kuljetusalustalta
hyllyyn = mita tapahtuu, miten)
HUOM!!!
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Hyllyjen puhdistus, onko siistit?
Miten hoidetaan? Koska, kuka,
tarvikkeet?

Purkujatteiden kasittely takati-

loissa

Purkujatteiden kasittely myyma-

lassa

Miten tehdaén hyllyjen siistimista
(hyllytyksen ohessa, erillisend
suunniteltuna tyéna, ei tehda

tms?)

Miten TiPia hoidetaan (mita teh-

daan, kuka ja koska)

Miten hyllypaatyjen esillepano (ja
tilaukset/suunnittelu/ohjeistus)

hoidetaan? Hoidon taso?

Hyllyjen taydennys varastossa
olevista tuotteista (kuka, koska,

miten)

Havikki

Havikin kirjaaminen (kuka, koska)

Havikin kasittely, poisvienti, lajit-

telu (kuka, koska, miten)

Omavalvonta, vastaanottotar-
kistus, lampétilat (kuka mit-

taa/seuraa ja koska)

Myymalan rakenteelliset / esil-

lepanoasiat
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Hyllyvalien leveys, mahtuuko

lavalla meneméaan

Hyllysyvyys

Kylmakalusteet (ovelli-
set/ovettomat, edestd/takaa tay-

tettavat jne)

Onko meistéa poikkeavia hyllyrat-
kaisuja (piikki/hyllyesillepano tai

muita?)

Hyllykartat (toteutetaanko, kuka,
koska, miten, TiPi-tietojen tarkis-

tus)

Asiakaspalvelu, asiakkaan

huomioiminen?

Myymalan siisteys ja yleisilme

Raporttien seuranta (kuka,
koska, paljonko kaytetdan ai-

kaa)

Reikadinventointi (koska, kuka,

mink& tydn yhteydessa, miten)

Muutosetikettien tulostaminen

ja esillevienti

Sahkoposti ja Sintra (kuka,
koska)

Paluulogistiikka (tyhjat laati-
kot, rullakot, lavat, miten séaily-
tetdén, kuka hoitaa palautukset

yms)
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Lastaussillan jarjestys, huomi-

ot

Ennakkotilaukset, miten teh-

daan

Tydjarjestelyt

TyoOpdaivan pituudet

Tauot (paljonko taukoja paivissa,
miten ohjeistettu, miten pide-

taan/johdetaan)

Joustavuus tyoskentelyssa osas-

tojen valilla yms

Halykassakaytanto

Kassapalvelun ohessa tehtavéat

ty6t, huomiot

Miten runkomiehityssuunnitelma

on rakennettu, perushuomiot

Tyo6harjoittelijoiden  hyddyntami-

nen

Henkildston keski-

iké/ikdjakauma, tydrajoitteet

Esimiesty6

Toiden organisointi, miten jae-

taan tyotehtavat

Miten tyota johdetaan, vuorokor-
tit, paallikké/vastaava paikalla,

tiiminvetaja
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Palaverikaytanto

Tiedottaminen (viestivihkot, val-

kotaulut, ilm.taulut)

Seuranta, puuttuminen ja palaut-
teen anto

Havainnot lisapalveluista ja

niiden vaikutus hyllytykseen

Palvelu

Palvelutiski

S-pankki

Posti (ja Veikkaus)
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