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Tama opinnaytetyo tehtiin paivittaistavarakauppaketju X:n toimesta ja sen tarkoituksena oli
kartoittaa ja kehittaa yrityksessa kaytettyja tilaus-toimitusketjun hallintaan liittyvia toimin-
tamalleja. Opinnaytetyoprojektissa hyodynnettiin laadullisia tutkimusmenetelmia ja kaupan
alan toimintaymparisto toimi opinnaytetyon viitekehyksena. Opinnaytetyon tavoitteena oli
kartoittaa, tehostaako sahkoinen tilaustapa toimeksiantaja yrityksen operatiivista toimintaa.
Tavoitteena oli myos kartoittaa sahkoisessa tilaustavassa esille tulleita ongelmakohtia ja sita
kautta kehittaa kohdeyrityksen toimintamalleja. Koko tutkimuksen ajan kaikkia esille tulleita
asioita tarkasteltiin kohdeyrityksen eraan tavararyhman nakokulmasta.

Opinnaytetyoprojekti jakautui kahteen eri osioon, ensin suoritettuun etsinnalliseen tutkimuk-
seen, jossa perehdyttiin kohdeyrityksen toimintatapoihin ja kaupan alan toimintaymparistoon.
Etsinnallinen tutkimus suoritettiin teemahaastatteluiden ja alan teoria kirjallisuuteen tutus-
tumisen avulla. Etsinnallisen tutkimuksen jalkeen toisessa osiossa suoritettiin kuvaileva tut-
kimus, jossa kartoitettiin sahkoisen tilaustavan hyotyja ja ongelmakohtia. Hyotyjen ja ongel-
makohtien kartoittaminen tapahtui strukturoidun lomakehaastattelun avulla. Lomakehaastat-
telu keskittyi eri tilaustapojen vertailuun ja sahkoisen tilaamisen toimivuuden arviointiin.
Lomakehaastattelu lahetettiin paivittaistavarakauppaketjun myymaloihin 386 henkilolle, jot-
ka olivat vastuussa kayttotavararyhmien tilaamisesta. Haastatteluun vastasi 56 henkiloa, jo-
ten vastausprosentti oli 14,5 %.

Tutkimustuloksissa selvisi, etta kaytossa olevista tilaustavoista sahkoiset tilaustapavaihtoeh-
dot, automaattinen tilaus ja tilaus kannettavalla tilauspaatteella, ovat nopeimpia ja toimi-
vimpia tuotteiden tilaamiseen. Tutkimuksen mukaan automaattista tilausta pidettiin nopeana
ja toimivana tilaustapana. Kannettavalla tilauspaatteella tilaamista pidettiin nopeana, mutta
sen toimivuudessa nahtiin olevan kehittamista. Opinnaytetyossa kasiteltiin myos kohdeyrityk-
sen eri jakelutieratkaisuja ja analysoitiin, mika niista olisi paras vaihtoehto paivittaistavara-
kauppaketju X:n eraalle tavararyhmalle. Johtopaatoksena nahtiin, etta varastomalli ei olisi
sopiva vaihtoehto, joten valinta tulisi tehda suoratoimitus- ja terminaalimallin valilla.

Asiasanat: Vahittaiskauppa, paivittaistavarakauppa, tilaus-toimitusketju, tavararyhmajohta-
minen, sahkoinen tilaaminen
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This thesis was conducted as an assignment for a Finnish retail chain company. The objective
of this thesis was to clarify and develop the working methods that are used to control the
order and supply chain process in Company X. In the project qualitative research methods
were used and the theoretical context was based on retail environment. The main purpose of
the thesis was to clarify if the electronic ordering enhances the Company X’s operations. The
project also aimed at bringing out problematic issues in the electronic ordering process and
ways to develop the working methods in the Company X. During the research project all mat-
ters concerning the project were viewed from the perspective of one product group.

The project is divided into two sections. First a research was carried out to familiarize with
the working methods of the target company and the business environment of retail industry.
In the first part specialists of Company X were interviewed and also the literature concerning
the retail industry. The second part of the research project was based on descriptive research
methods. The main goal for the descriptive research was to survey the benefits and proble-
matic issues of electronic ordering process of Company X. During the second part a structured
survey was sent to the stores of Company X to 386 people, who were responsible for the or-
dering process of specialty goods. 56 people answered to the survey, so the answering per-
centage was 14.5%.

The research results revealed that when taking into account all the alternative ways to order
specialty goods, automatic ordering and ordering by using handheld device were considered
the quickest and most functional ways to do orders. The survey revealed that automatic or-
dering was seen as a quick and functional way to control the ordering process of specialty
goods. However, ordering by using handheld device was seen as quick but it also emerged
that there are some problems in the functionality of this ordering way. The distribution chan-
nels used in the Company X were also brought out in the thesis. One purpose of the thesis was
to analyze what would be the best distribution channel solution would be for one specialty
product group of Company X. In conclusion, the warehouse distribution model is not suitable
in this case, so the choice should be made between the direct delivery model and the distri-
bution center model.

Keywords: Retailing, Daily consumer goods, specialty goods
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyo on osa Laurea-ammattikorkeakoulussa suoritettua liiketalouden koulutus-
ohjelmaa, jossa profiloivat opinnot painottuivat logistiikkaan. Opinnaytetyo perustuu paivit-
taistavarakauppaketju X:n toimintatapojen ja -mallien kartoittamiseen ja kehittamiseen.
Opinnaytetyoraportti koostuu viidesta eri luvusta, jotka ovat Johdanto, Kaupan toimintaym-
paristo, Tutkimusmenetelmat, Tulokset ja Johtopaatokset. Lisaksi raportin liitteena on vahit-

taiskaupan keskeiset kasitteet.

Empiirisen tutkimuksen nakokulmasta opinnaytetyoprojekti jakaantui kahteen osaan, etsinnal-
liseen ja kuvailevaan tutkimukseen. Etsinnallisesta tutkimuksesta kirjoitetaan, seka Johdanto-
luvussa, etta Kaupan Toimintaymparisto-luvussa. Naissa luvuissa tuodaan esille, kuinka pereh-
dyin kohdeyritykseen, tutkimusaiheeseen, tutkimusaiheen ja kohdeyrityksen toimintaymparis-
toon. Kuvaileva tutkimusvaihe taas liittyy kohdeyrityksen eraan kayttotavararyhman toimin-
tamallien ja -tapojen kehitysprojektiin. Kuvailevassa tutkimuksessa tuodaan esille, mita hyo-
tyja sahkoisesta tilaustavasta on kohdeyrityksen tilaus-toimitusketjun nakokulmasta. Lisaksi,
miten sahkoisen tilaustavan toiminnallisuutta voidaan parantaa, kuuluu kuvailevan tutkimuk-
sen piiriin. Edella mainittuja kuvailevan tutkimuksen asioita kasitellaan Tulokset ja Johtopaa-
tokset -luvuissa. Opinnaytetyossa pyrittiin kartoittamaan niita nakokulmia, jotka vaikuttavat
vahittaiskaupan tavararyhmanhallinnassa logistisien valintojen paatoksentekoon. Tavararyh-
maa koskevien logististen valintojen paatoksentekoa tarkastellaan paivittaistavarakauppaket-
jun ketjuyksikon nakokulmasta. Opinnaytetyoprojektin lapiviennin nakokulmasta etsinnallinen

tutkimus suoritettiin ennen kuvailevaa tutkimusta. (Uusitalo 2001, 62).

Johdanto luvussa kaydaan lapi opinnaytetyoprojektin aihevalinnan taustaa, tutkimusongelmaa
ja tutkimuksen tavoitetta seka rajausta. Kaupan toimintaymparisto luvussa tarkastelun koh-
teina ovat vahittaiskauppa, paivittaistavarakauppa ja erikoistavarakauppa seka kaupan arvo-
ketju. Erityistarkastelun kohteeksi otetaan kaupan jakelumallit, tietovirta paivittaistavara-

kauppaketjun tilaus-toimitusketjussa ja paivittaistavarakauppaketjun tavararyhmahallinta.

Kolmas, Tutkimusmenetelmat luku keskittyy tutkimusmenetelman valinnan perusteluun, tut-

kimuksen keinojen ja vaiheiden kuvaamiseen, tutkimuksen tarkoitukseen ja tavoitteisiin, seka
arviointiin tutkimuksen luotettavuudesta ja patevyydesta. Tutkimusmenetelmat -luvussa tuo-
daan esille tutkimusprosessin eri vaiheet, seka perehdytaan tutkimusprosessin alkuvaiheen

etsinnalliseen tutkimus puoleen ja sen jalkeiseen kuvailevaan tutkimukseen.

Neljannessa luvussa kasitellaan opinnaytetyon aikana suoritetun kyselyhaastattelun tuloksia.
Kyselyhaastattelu liittyi opinnaytetyon kehitysprojektiin, joka koski paivittaistavarakauppa-
ketjun erasta tavararyhmaa ja sen toimintamalleja. Kyselyhaastattelu suoritettiin alkuvuodes-

ta 2010. Tutkimus suoritettiin lomakehaastatteluna, joka lahetettiin 386 kayttotavara-



ryhmien tilaamisesta vastaavalle henkilolle, naista lomakkeeseen vastasi 56, joten vastaus-
prosentti oli 14,5 %. Ennen lomakehaastattelua suoritettiin kaksi asiantuntijahaastattelua,
joiden tarkoituksena oli lisata tietojani ja osaamistani paivittaistavarakaupan alasta ja siella
kaytetyista toimintamalleista ja nain edesauttaa itse tutkimuksen lapivientia. Viimeisessa
viidennessa luvussa tehdaan johtopaatoksia niin tutkimustuloksista, kuin muista opinnayte-
tyoprojektin aikana esille tulleista asioista. Tarkoituksena on esittaa kehitysehdotuksia niin
tutkimusongelman ratkaisuksi, seka muihin esille tulleisiin asioihin. Lisaksi viimeisessa luvussa

tuodaan esille tutkimuksen aikana ilmenneita lisaongelmia.

1.1 Aihevalinnan tausta

Opinnaytetyoaihe sai alkunsa lokakuussa 2009, kun aloitin tyontekijana suomalaisessa paivit-
taistavarakauppaketjun ketjuyksikossa ja kavi ilmi, etta tyoskentelyn ohella olisi mahdollista
tehda opinnaytetyo yrityksen toimeksiannosta. Opinnaytetyohon sopivaa aihetta kartoitettiin
marraskuun puolesta valista lahtien. Lopulta marraskuun loppuun mennessa saatiin tasmen-
nettya opinnaytetyon aihe. Opinnaytetyon aihe on tyoelamalahtoinen, koska se perustuu tay-
sin paivittaistavarakauppaketjun tarpeeseen kehittaa heidan toimintamallejaan. Valittu opin-
naytetyoaihe sopii hyvin opintojen nakokulmaan, silla aihe mahdollistaa logistiseen prosessin
(Sakki 2003, 25) tarkastelun, joka on ollut keskeisessa asemassa Laurean ammattikorkeakou-

lun logistiikan profiloivissa opinnoissa.

Tutkimusta lahdettiin suorittamaan kvalitatiivisin tutkimusmenetelmin. Toimintamallien ke-
hittaminen perustui asiantuntijahaastatteluihin, joiden avulla kartoitettiin kohdeyrityksen
toimintamalleja. Tutkimuksessa suoritettu lomakehaastattelu oli tarkeassa asemassa, silla sen
avulla pyrittiin taas kartoittamaan kohdeyrityksen toimitusketjun toimivuutta arvoketjun lop-
pupaan nakokulmasta. Kyseinen lomakehaastattelu lahetettiin kohdeyrityksen kayttotavara-
ryhmien tilausprosessista vastuussa oleville henkiloille. Jo tutkimuksen ensimmaisissa haas-
tatteluissa kavi ilmi, etta tavararyhmien toimintamalleja koskevien paatoksien tekeminen on
hyvin tapauskohtaista. Tietylla tavararyhmalla kaytossa oleva toimintamalli ei valttamatta
sovellu toiselle tavararyhmalla. Taman johdosta opinnaytetyon aihetta tarkennettiin koske-
maan vain eraan haasteellisen tavararyhman toimintamallien kehittamista. Tutkimuksessa on
huomioitu tarkasteltavan tavararyhman erityispiirteita ja ominaisuuksia kasiteltaessa eri toi-
mintamalliratkaisuja. Vaikka tutkimuksessa kasitellaan aihetta vain yhden tavararyhman na-
kokulmasta ja tuodaan esille vain sen erityispiirteita, tuodaan raportissa esille yleisella tasol-
la niita asioita, joita tavararyhmien hallinnoinnista vastaavien henkiloiden tulee ottaa huomi-

oon paatoksentekoprosessissa.

Huomion arvoista on, etta opinnaytetyoraportin kaupan toimintaymparisto luku on laajempi

muihin opinnaytetyonraportin lukuihin verrattuna. Jo opinnaytetyoprojektin alkuvaiheessa



tehtiin paatos kasitella toimintaymparistoa laajemmin kuin muita, esimerkiksi tulokset ja
johtopaatokset osioita. Kuten edella on jo mainittu, tehdaan tama kehitysprojekti toimek-
siantona yritykselle, joka ei kaikkia esille tulleita asioita valttamatta halua julkiseen jakeluun
liikesalaisuuteen vedoten. Riskina saattaisi siis olla, etta koko opinnaytetyoraportti jaisi liian
vajavaiseksi. Olikin perusteltua painottaa opinnaytetyoraportissa toimintaympariston kuvai-

lua.

1.2 Tutkimusongelma

Tutkimusongelma maariteltiin yhteistyossa toimeksiantaja yrityksen kanssa. Tutkimusongel-
man maarittelyssa mukana oli kohdeyrityksen myyntipaallikko, joka toimi opinnaytetyopro-
jektissa toimeksiantajapuolen yhteyshenkilona. Opinnaytetyoprojektissa tutkimusongelman
painopiste on aikaisemmin mainitussa kuvailevassa tutkimuksessa, mutta se ohjasi myos tutki-
jaa paljon etsinnallisessa tutkimuksessa. Opinnaytetyon tutkimusongelma tiivistettyna yhteen

lauseeseen on:

Minkalaisia etuja voidaan saavuttaa sahkoista tilaamista hyodyntavan toimintamallin kayt-

toonotolla paivittaistavarakauppaketjun eraan kayttotavararyhman tapauksessa?

Tutkimusongelma kysymykseen kiteytyy kaikki ne asiat, joihin tutkimuksessa pyritaan loyta-
maan vastauksia ja sen pohjalta on myos tehty tarkentavia lisatutkimusongelma kysymyksia.
Tutkimusongelma kysymykseen sisaltyy erilaisten toimintamallien tarkastelu, esimerkiksi vas-
tauksen etsiminen kysymykseen: Mika jakelumalli sopii parhaiten tutkittavalle tavararyhmal-
le? Tilaus-toimitusketjun tietovirran tarkastelu nousee esille, kun etsitaan vastausta kysy-
mykseen: Mita hyotyja sahkoisesta tilaamisesta on yritykselle? Tutkimusongelma kysymyksessa
esille tulevaa kayttotavararyhma - kasitetta tarkastellaan valikoimahallinnan nakokulmasta,
etsien vastausta kysymykseen: Mita asioita tulee ottaa huomioon tavararyhmaa maarittaessa

ja sen hallinnoimisessa?

1.3  Tutkimuksen tavoite

Tutkimuksessa kasitellaan paivittaistavarakauppaketjun kayttotavararyhman tilaus-
toimitusketjua kuluttajalahtoisesti ketjuyksikon nakokulmasta. Tavoitteena on tehostaa pai-
vittaistavarakauppaketjun eraan tavararyhman tilaus-toimitusketjua kehittamalla sen toimin-
tamalleja. Tavoite voidaan jakaa niin etsinnalliseen kuin kuvailemiseen perustuvaan puoleen.
Maaramittauksia mahdollisista saavutettavista hyodyista ei tutkimuksessa ole tehty, peruste-
luja talle valinnalle on tuotu esille Tutkimusmenetelmat -luvussa. Ketjuyksikon nakokulmasta
tarkeinta on selvittaa miten kayttotavararyhman tilaus-toimitusketjuun sitoutuvia resursseja

voidaan vahentaa ja koko toimintaa tehostaa. Tutkimuksen tavoitteena on erityisesti selvittaa
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sahkoisen tilaamisen vaikutus toiminnan tehostajana, tuoko sahkoinen tilaaminen merkittavia
resurssi saastoja tilaus-toimitusketjulle ja helpottaako se operatiivista toimintaa. Tutkimuk-
sen avulla on tarkoitus tuottaa ketjuyksikolle tietoa sahkoisen tilaamisen hyodyista ja mahdol-

lisista puutteista.

Kuluttajalahtoisyys tutkimuksessa tulisi huomioida siten, etta mahdolliset toimintamallien
kehitystoimenpiteet eivat heikenna asiakaspalvelutasoa. Esimerkiksi pitkalla tahtaimella toi-
mintamallien kehittamisesta saavutetuista kustannussaastoista ei varmasti ole yritykselle
hyotya, jos kehitystoimenpiteet samalla heikentavat merkittavasti yrityksen asiakaspalveluta-
soa. Hokkanen, Karhunen ja Luukkainen (2004, 335) mainitsevat, kuinka “asiakkaiden tarpei-

den ja nakemysten tulee toimia lahtokohtana palvelun ja palvelun laadun kehittamiselle”

1.4  Tutkimuksen rajaus

Ensimmainen tutkimusta koskeva rajaus tehtiin, kun paatettiin tutkia vain market ja lahi-
myymala myymalatyyppeja ja niiden kayttotavararyhmien toimintamalleja. Tassa vaiheessa
tutkimuksen ulkopuolelle rajautui muun muassa tavaratalo, hypermarket, supermarket, dis-

counter ja convenience store myymalatyypit. (Paivittaistavarakauppa 2009-2010.)

Lisaa rajauksia tehtiin, kun tehtiin paatoksia kayttotavararyhmien tarkastelusta. Opinnayte-
tyossa keskityttiin kayttotavararyhmien tarkasteluun, ja nain paivittaistavara tuoteryhmien
tarkastelu rajautui tutkimuksen ulkopuolelle. Toimeksiantaja yrityksen nakokulmasta paivit-

taistavara tavararyhmien tarkastelusta ei olisi ollut kaytannon hyotya.

Kayttotavararyhman arvoketjun resurssi tarkastelussa keskitytaan erityisesti siihen, kuinka
paljon aikaa eri toiminnat sitovat arvoketjussa. Lisaksi tutkimuksessa keskitytaan logistisessa
prosessissa lilkkuvan tieto-, maksu- ja tavaravirran tarkasteluun. (Sakki 2003, 25.) Naista tie-
tovirran tarkastelu on rajattu koskemaan operatiivista toimintaa koskevaa tiedonvaihtoa ar-
voketjun kumppaneiden valilla. Tavaravirran tarkastelu rajautuu koskemaan vain jakelukana-

va ratkaisuja ja maksuvirran tarkastelu jaa kokonaan opinnaytetyon ulkopuolelle.

2 Kaupan toimintaymparisto

Opinnaytetyossa suoritettavan kehitysprojektin onnistunut lapivienti edellyttaa toimintaym-
pariston kokonaiskuvan hahmottamista. Tarkasteltavan ja kehitettavan tavararyhman osalta
on hahmotettava, mitka kaikki asiat vaikuttavat sen johtamiseen ja toimintamalli paatoksien
tekemiseen? Tassa opinnaytetyoraportissa pyritaan kaymaan kattavasti lapi niita asioita, jot-

ka vaikuttavat kaupan ammattilaisen paatoksentekoprosesseihin, koskien muun muassa tava-
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raryhmajohtamista. Kaupan toimintaympariston hahmottaminen on myos tarkeaa henkilokoh-

taisella tasolla, kun haluan kehittaa omaa kaupan alan ammattitaitoani.

Kaupan toimintaymparisto osiossa esille tulleita asioita pyrin reflektoimaan toimeksiantajalle
tehdyn kehitysprojektin nakokulmasta. Kaupan toimintaymparisto luvussa kasitellaan sahkoi-
seen tilaamiseen ja arvoketjussa liikkuvaan tietovirtaan liittyvia asioita, joihin paivittaistava-

rakauppaketjulle tehty kehitysprojekti tiiviisti liittyi.

Heinimaki (2006, 23) kuvaa kaupan toimintaymparistoa ja tulkitsee kaupan elinkeinona olevan
yhteiskunnan muutoksista riippuvainen, sopeutuen toimintaymparistonsa muutoksiin, mutta ei
juuri muuta itse ymparistoaan. Nain ollen kaupan alan yrityksien tulee olla sopeutumiskykyisia
ja valmiita reagoimaan muutoksiin parjatakseen kilpailussa. Levy ja Weitz (2001, 27) tuovat

esille, kuinka nopeasti muuttuvasta ja erittain kilpaillusta toimintaymparistosta on kysymys.

Kaupan toimintaymparistoon vaikuttavat monet eri asiat, esimerkiksi lait ja saadokset, kuten
tyoaikalaki ja kauppojen aukioloaikoihin ja myyntivalikoimiin, kaavoitukseen ja rakentami-

seen liittyvat saadokset. Muita vaikuttavia ja muutoksia aiheuttavia tekijoita ovat esimerkiksi
kuluttajarakenteen muutokset, uusi kilpailu, tuotealueen muutokset, toimialan keskittyminen
ja teknologiavetoiset muutokset. (Finne & Kokkonen 2005, 22.) Erityisesti kuluttajan vaikutus
kaupan toimintaymparistoon on merkittava. Kautto, Lindblom ja Mitronen (2008,13) nakevat-
kin, etta kuluttajan tarpeet ja odotukset ovat keskeisimpia lahtokohtia vahittaiskauppayritys-

ten toiminnassa.

Tassa opinnaytetyossa kaupan toimintaymparistoa tarkastellaan tilaus-toimitusketjun nako-
kulmasta ja selvitetaan kysynnan ja toimitusten hallintaan liittyvia asioita. Toimitusten hal-
linnalla tarkoitetaan toimitusketjussa tapahtuvien toimintojen, kuten kuljetuksien, varastoin-
nin, hankintojen ja tuotannon, ohjaamista ja koordinointia sujuvasti ja kustannustehokkaasti.
Paapaino opinnaytetyossa on toimitusten hallinnan tarkastelussa, mutta myos kysynnan hal-
linnan tarkastelu on tarpeellista, koska toimitusten hallinta on kiinteasti kytkoksissa kysynnan

hallinnan prosessiin. (Finne & Kokkonen 2005, 266)

Finne ja Kokkonen (2005, 172) mainitsevat kuinka kysynnan hallintaan sisaltyy tuotteiden
kehittaminen, valikoimien muodostaminen ja markkinointiviestinta eri muodoissaan. Tassa
opinnaytetyossa tuotteiden kehittaminen ja markkinointiviestinta on rajattu tarkastelun ulko-

puolelle ja keskitytaan vain valikoimien muodostamiseen ja hallinnointiin liittyviin asioihin.

Heinimaki (2006,23) jakaa kaupan toimintaympariston kahteen eri toimintakategoriaan, tuk-
ku- ja vahittaiskauppaan. Han myos mainitsee, kuinka nykyaan yrityksien sijoittaminen pel-

kastaan yhteen naista kategorioista on vaikeampaa, silla suuret vahittaiskaupat ovat siirty-
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neet osittain tukkukaupan kentalle ja tukkukauppaa harjoittaneet paivittaistavarakaupan
keskusliikkeet ovat laajentaneet vahittaiskaupan kentalle. Tassa luvussa paapaino on vahit-
taiskauppa puolen tarkastelussa, eritoten paivittaistavarakaupan toimintaympariston kuvai-

lemisessa.

2.1 Vahittaiskaupan ala

Lahtinen, Moisala ja Peltosaari (2008, 2) maarittelevat vahittaiskaupan olevan kuluttajaliike-
toimintaa (B-to-C), jossa kauppa on arvoketjussa viimeinen toimija ennen loppuasiakasta.
Kautto ym. (2008, 22) maarittelevat vahittaismyyntitermin tarkoittavan myyntia lopulliselle
kuluttaja-asiakkaalle ketjunkaupoissa ja vahittaiskauppatermin tarkoittavan fyysista myyma-
laa, joka on kaupan arvoketjussa lahimpana lopullista kuluttaja-asiakasta. Vahittaismyynti
sisaltaa kaiken kaupankaynnin, jota kaydaan yrityksen ja kuluttajan valilla, aina perinteisesta
kaupan hyllylta ostamisesta sahkoiseen kaupankayntiin. Vahittaiskauppaa voidaan tarkastella
monesta eri nakokulmasta, joita osin kaydaan lapi tassa luvussa. Kaikkia nakokulmia ei opin-
naytetyossa tarkastella ja esimerkiksi verkossa tapahtuva sahkdinen kaupankaynti on rajattu

opinnaytetyon ulkopuolelle.

Levy ja Weitz (2001, 9) nakevat vahittaiskauppojen neljaksi paatehtavaksi valikoimien tar-
joamisen, sopivien erakokojen tarjoamisen, tuotteiden varastoinnin ja palveluiden tarjoami-
sen. Valikoimien tarjoamisella pyritaan siihen, etta kuluttaja pystyy hankkimaan tarvitseman-
sa tuotteet yhdesta paikasta, eika jokaista tuotetta joudu erikseen hankkimaan eri kaupasta.
Vahittaiskauppa tarjoaa asiakkailleen valikoiman, jossa asiakas pystyy valitsemaan yksittaisen
tuotteen, esimerkiksi muropaketin, useamman eri tuotteen valikoimasta. Sopivien erakokojen
tarjoamisella tarkoitetaan sita, kuinka toimitusketjussa tuotteet kuljetetaan suurissa erissa
tuotannosta vahittaiskaupalle, joka sitten tarjoaa kuluttajille tuotteita myytavaksi pienem-
missa myyntierissa. Sopivien erakokojen tarjoamisella saavutetaan kuljetuskustannussaastoja
toimitusketjussa. Vahittaiskauppa pitaa varastoja, jotta kuluttajan on mahdollista hankkia
tuotteita aina kun tarve hankkimiselle syntyy. On tarkeaa, etta tuotteita on saatavilla aina
tarpeen tullessa, eika kuluttajan nain tarvitse ostaa tuotteita suuria maaria kerralla ja varas-
toida niita kotonaan. Vahittaiskauppa tarjoaa myos erilaisia palveluita, jotta kuluttajan olisi

helpompaa ostaa ja kayttaa tuotteita.

2.1.1 Paivittaistavara- ja erikoistavarakauppa

Vahittaiskauppa on siis yrityksien ja kuluttajien valista liiketoimintaa, josta yksi keskeisin

tarkastelu nakokulma on paivittais- ja erikoistavarakauppa jaottelu. Heinimaki (2006, 23)

tuokin taman jaottelun esille, kun han maarittelee vahittaiskaupan jakaantuvan paivittaista-
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vara-, tavaratalo- ja erilaisten erikoistavaroiden kauppaan, joista suurimmat toimialat ovat

autokauppa, rautakauppa, tekstiili- ja vaatekauppa seka apteekit.

Paivittaistavarakaupalla tarkoitetaan paivittaistavaroiden, joihin luetaan ruoka, juomat, tek-
nokemian tuotteet, kodin paperit, tupakkatuotteet, lehdet seka paivittaiskosmetiikka, koko
valikoimaa myyvaa, paaasiassa itsepalveluperiaatteella toimivaa market myymalaa. Paivit-
taistavaramyymaloiden kokonaismyynnista ruuan osuus on noin 80 prosenttia. (Paivittaistava-
rakauppa 2009-2010.)

Myo0s Finne ja Kokkonen (2005,19) tuovat esille paivittais- ja erikoistavarakaupan jaottelun.
He maarittelevat paivittaistavarakaupan olevan usein tapahtuvaa kaupankayntia joka kasittaa
jokapaivaisessa elamassa tarvittavat tuotteet, joita ovat esimerkiksi elintarvikkeet, siivousva-
lineet ja hygieniatuotteet. He myos mainitsevat, etta muita erikoistavarakaupasta kaytettyja
termeja ovat kayttotavara tai "non-food”. Tassa opinnaytetyossa kaytetaan kayttotavarater-
mia. Kayttotavaratermin kayttoon paadyttiin, koska erikoistavaratermia kaytetaan niiden
kauppojen kohdalla, joissa myydaan pelkastaan erikoistavaroita. Paivittaistavarakauppa ry:n
2009-2010 vuosikertomuksessa kerrotaan, etta ”erikoistavaratermia kayttavat erikoisliikkeet
ja kayttotavaratermia hypermarketit, tavaratalot ja ketjuliikkeet”. Kayttotavaratermin kay-
tolla opinnaytetyossa halutaan painottaa, etta opinnaytetyon toimintaymparistona toimii pai-
vittaistavarakaupan ala, jossa myydaan seka paivittaistavara- etta kayttotavaratuotteita.
Huomioitavaa on, etta paivittaistavarakaupan toimintaymparisto poikkeaa erikoistavarakau-
pasta ja asettaa nain omat haasteet kayttotavararyhman johtamiselle. Esimerkiksi on eri asia
hallinnoida tilaus-toimitusketjua kodinkoneita myyvan erikoistavarakauppaketjun tapauksessa
kuin paivittaistavarakauppaketjun tapauksessa. Erikoistavarakauppa perustuu pitkalti henkilo-
kohtaiseen palveluun, kun taas paivittaistavarakauppa toimii itsepalveluperiaatteella. Erikois-
tavarakaupan tapauksessa tuotteen myyntia pystytaan edistamaan myyntityolla, kun taas
paivittaistavarakaupassa tuotteen pitaa myyda itse itsensa ja nain oikeanlaisen valikoiman
muodostaminen on erittain tarkeaa. (Erikoiskaupanliitto) (Paivittaistavarakauppa ry vuosiker-
tomus 2009-2010)

Erikoistavarakauppa sisaltaa kaikkien niiden tuotteiden myymisen, jotka eivat kuulu paivit-
taistavara kategorioihin. Erikoiskaupanliitto ry:n mukaan ”Erikoiskaupalla tarkoitetaan tietyn
erikoiskaupan toimialan tuotteiden kauppaan ja niihin liittyviin palveluihin erikoistunutta

myymalaa”.

Finne ja Kokkonen (2005,19) tuovat esille, kuinka kayttotavarakauppa koostuu hyvinkin erilai-
sista kaupan muodoista, joille yhteista on paivittaistavarakauppaa harvempi ostorytmi ja
yleensa keskittyminen rajatulle tuotealueelle. He mainitsevat pidemman kayttoian ja korke-

amman yksikkohinnan olevan seikkoja, jotka erottavat kayttotavarat paivittaistavaroista.
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Esimerkkeja tyypillisista kayttotavaratuotteista ovat vaatteet, jalkineet, kodinsisustus, huo-
nekalut, elektroniikka, kirjat, korut, urheilutarvikkeet, autot ja optikkotuotteet. Huomion
arvoista on, etta eroa paivittais- ja kayttotavaran valilla voi olla hankala maarittaa joissain

tapauksissa ja ero paivittais- ja kayttotavaran valilla on hailyva. (Finne & Kokkonen 2005, 20).

2.1.2 Tukku-vahittaiskauppa- ja ketjuliiketoimintamalli

Paivittais- ja erikoistavarakauppa jaottelu perustuu siihen, minkalaisia tuotteita yritys myy,
mutta vahittaiskaupassa toimivia yrityksia voidaan tarkastella niiden liiketoimintamallien
perusteella. Kautto ym. (2008, 69) nakemyksen mukaan yrityksilla on valittavanaan kaksi
vaihtoehtoista liiketoimintamallia, nama ovat tukku-vahittaiskauppamalli ja ketjuliiketoimin-
tamalli. Tukku-vahittaiskauppamalli perustuu kauppakohtaiseen toimintaan ja kauppojen
itsenaiseen paatoksentekoon, kun taas ketjuliiketoimintamalli perustuu kauppojen kokonais-
valtaiseen, loogiseen ja integroituun toimintatapaan, jossa paatoksenteko on keskitettya.
Kautto ym. (2008, 72) maarittelevat ketjuliiketoimintamallin tarkoittavan ”yhdenmukaisesti
maaritellyilla ketjukonsepteilla toimivaa ketjua, jossa ketjun olennaisten asioiden paatoksen-

teko on keskitetty ketjun johdolle, ketjuyksikolle.”

Suomessa paivittaistavarakaupan alalla ketjuliiketoimintamalli on ollut vahvassa kasvussa
1990-luvulta lahtien ja Finne ja Kokkonen (2005, 83) tuovatkin esille, kuinka paivittaistavara-
kaupassa suuriin ketjuihin kuulumattomilla yrityksilla on enaa alle kahdeksan prosentin osuus

markkinoista.

Pelkastaan tukku-vahittaiskauppamalliin liiketoimintansa perustavat yritykset saavat tehda
paljon toita pystyakseen kilpailemaan ketjuliiketoimintamallilla toimivia yrityksia vastaan. Jo
pelkastaan keskitetyn ostamisen ansiosta nousevat ostovolyymit mahdollistavat paremman
neuvotteluaseman ja nain halvemmat ostohinnat ketjuliiketoimintamallilla toimiville yrityksil-
le. Tavarantoimittajan nakokulmasta ketjuliiketoimintamallista on etua. Heinimaki (2006,110)
tuokin esille, kuinka tavarantoimittajille kaupan ketjuuntumisesta on hyotya siina, etta osto-
neuvotteluissa osapuolena on yksi sopijapuoli eika useita eri kauppiaita. Nain tavarantoimitta-
jan pystyvat tekemaan pitkakestoisia sopimuksia, esimerkiksi vuosisopimuksia, kertaluontois-

ten sopimusten sijaan, mika tuo tavarantoimittajalle logistisia etuja ja markkinointisaastoja.

Kautto ym. (2008) ovat kiinnittaneet huomiota ketjuliiketoimintamallin vahvempaan asemaan
tukku-vahittaiskauppamalliin verrattuna, ja mainitsevat kuinka perinteisista tukku-
vahittaiskauppamalleista ollaan luopumassa. Hokkanen, Karhunen ja Luukkanen (2004, 57)
puolestaan mainitsevat kuinka kansallisella tasolla pelkastaan ketjuliiketoimintaan siirtymi-
nen ei valttamatta alentaisi kuluttajan nakokulmasta hintatasoa, vaan ajaisi kaikki pienet

kaupat ja kioskit sulkemisen partaalle ja vahentaisi kilpailua. Kilpailun vahenemisella on ylei-
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sesti hintatasoa nostava vaikutus. Ketjuliiketoimintamalli ei kuitenkaan jaa ainoastaan yhteis-
ostojen tasolle, vaan toimintaa voidaan vieda yhteisostojakin pidemmalle. Ketjuliiketoimin-
tamallissa yhteistyota voi olla eritasoista ja Hukka (2005, 23-45) jakaakin ketjuuntumisen

asteet kuudelle eri tasolle, joita ovat:

1. Yhteisostot
e Ostorenkaat ja jasenten valinta.
2. Yhteinen tunnus
e Yhteisyritys, markkinointi tavarantoimittajan varoin.
3. Yhteispalvelut
e Yhteiset tilipuitteet, tietojarjestelmasuositus, tunnusluvut, koulutus, konsul-
tointipalvelut.
4. Yhteismarkkinointi
¢ Yhteinen mainonta ja markkinointi omin varoin, yhteisesiintyminen, yhteisyri-
tyksia yhteistyota varten ja tavaramerkin luonti.
5. Yhteispadomat
o Keskitetty logistiikka, kauppapaikkojen hankinta, brandin rakentaminen, kon-
septin rakentaminen, voitonjakokysymykset ja uusien yrittajien tulo.
6. Vertikaalinen yhteistyo
e Paatoksenvallan siirtyminen keskusyksikolle, franchising-sopimus, yrityskaupat

ja fuusiot.

Paivittaistavarakauppaketju X:n tapauksessa voidaan puhua jo korkeatasoisesta ketjuuntumi-
sesta, mutta ei viela kuudennen asteen vertikaalisesta yhteistyosta. Hukka (2005, 33) maarit-
telee kuudennen asteen vertikaalisen yhteistyon tunnusmerkiksi paatosvallan muuttumisen
horisontaalisesta vertikaaliseksi ketjun sisalla. Aikaisemmissa ketjuuntumisen tasoa kuvaavis-
sa vaiheissa kauppiaat olivat keskeisia paatoksentekijoita, joko suoraan itse tai sitten erilais-
ten edustusjarjestelmien kautta, mutta kuudennen asteen tasolla paatoksenteko vastuu on
taysin ketjujohdolla. Yritys X:n kohdalla paatoksenteko ei ole viela keskittynyt taysin ketju-
johdolle. Levy ja Weitz (2001, 184) tuovat esimerkkina vertikaalisesta integraatiosta tapauk-
sen, jossa tavarantoimittaja esimerkiksi perustaa oman vahittaismyymalan, esimerkkina ur-
heiluvalineiden valmistajina tunnettujen Adidaksen ja Niken perustamat omat myymalat.
Toisena esimerkkina he tuovat esille tapauksen, jossa vahittaiskauppa tekee sopimuksen tai
fuusioituu tuotantoyrityksen kanssa, ja nain saavat osin tai taysin vastuun omien merkkien

valmistusprosessista.
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2.1.3 Vahittaiskaupan arvoketjun keskeiset muutosvoimat

Tutkimusosiossa kasiteltavan lelu-kayttotavararyhman nakokulmasta Finnen, Kokkosen ja Hei-
nimaen esille tuomat muutostekijat (taulukko 1) tulevat vaikuttamaan siihen, kuinka paivit-
taistavarakauppaketju X:ssa johdetaan kyseisen kayttotavararyhman tilaus-toimitusketjua ja
kuinka kyseisen kayttotavararyhman valikoima muodostetaan. Paivittaistavarakauppaketjun
tapauksessa kyseessa ovat myymalat, jotka ovat kooltaan market myymaloita 400 - 1000 ne-
liota seka lahimyymaloita 100 - 400 neliota. Haastavinta edella mainituista muutostekijoista
paivittaistavarakauppaketju X:lle ovat myymalaverkoston harveneminen ja kaupan keskitty-
minen keskuksiin, koska keskuksissa paivittaistavaramyymalan vieressa saattaa olla lelutuot-
teiden tarjoamiseen erikoistunut myymala. Pienen kokoluokan marketmyymalan on vaikea
parjata pienella valikoimallaan leluja erikoistuneen myymalan valtavaa valikoimaa vastaan.
Varsinkin, kun kyseessa on palvelutuoteryhma, jonka hintataso ei todennakoisesti ole kilpailu-

kykyinen erikoismyymalan hintatason kanssa.

Finne ja Kokkonen (2005, 22) kuvaavat Heinimaki (2006, 21) puolestaan nimeaa kau-
vahittaiskaupan arvoketjuun vaikuttavia pan toimintaymparistoon vaikuttavaksi teki-
keskeisia muutosvoimia, joita ovat: joiksi seuraavat seikat:

e Teknologiavetoiset muutokset e Myymalakokojen kasvu

e Toimialan keskittyminen e Myymalaverkoston harveneminen

e Lainsaadanto ja yhteiskunta e Kauppa ketjuuntuu

e Tuotealueen muutokset o Kauppa keskittyy keskuksiin

e  Uusi kilpailu e Erilaiset kaupalliset keskukset

e Kuluttajarakenteen muutokset e Uudenaikaiset kauppakeskukset

e Uudet myymalatyypit ja liiketoimintakonsep-
tit

e Ulkomaisten ketjujen tulo Suomeen

o Kylakaupat ja kivijalkamyymalat katoavat

e Myymalaautot haipyvat maaseutumaisemasta

e Sahkoinen kauppa laajenee nopeasti ja hi-

taasti

Taulukko 1. Vahittadiskaupan ja kaupan toimintaympariston keskeisimmat muutosvoimat

Uudistuneet vahittaiskauppojen aukioloajat tulevat vaikuttamaan market kokoluokan lelu-

kayttotavararyhman myyntiin ja siten sen johtamiseen, silla nyt isomman kokoluokan hyper-
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marketit voivat olla auki sunnuntaisin ja nain kuluttaja voi kayda valitsemassa lelu-tuotteensa
hypermarketin laajemmasta valikoimasta. Tulevaisuudessa onkin tarkeaa, etta marketkoko-
luokan lelu-tavararyhman valikoimassa on oikeat tuotteet ja siihen sitoutuvien resurssien
maara on mahdollisimman alhainen. (Laki vahittaiskaupan seka parturi- ja kampaamoliikkeen
aukioloajoista 27.10.2009/ N:o 945).

2.2  Vahittaiskaupan tilaus-toimitusketju

Hugos ja Thomas (2006, 21) nostavat esille, etta vahittaiskaupan tilaus-toimitusketjun tulisi
olla samassa linjassa yrityksen strategian kanssa. Esimerkkina he tuovat kaksi toisistaan poik-
keavaa paivittaistavarakauppa konseptia, ensimmaisena esimerkkina on halpahintamyymala
konsepti, joka perustuu halpoihin hintoihin ja tehokkuuteen. Toisena esimerkkina on lahi-
myymala konsepti, joka taas perustuu enemman mukavaan ostokokemukseen ja ostamisen
helppouteen. Halpahintamyymalan toimitusketjun pitaisi siis olla yrityksen strategian mukai-
sesti tehokas, kun taas lahimyymalan pitaisi painottaa toimitusketjussaan nopeaa reagointiky-
kya. Myos yritys X:n kohdalla kaikki paatokset koskien lelu-tavararyhman toimintamalleja ja

toimintamalleja tulisi olla samassa linjassa yrityksen strategian kanssa.

2.2.1 Yrityksien roolit kaupan tilaus-toimitusketjussa

Kaupan arvoketjuun koostuu useasta eri yrityksesta, aina tuotantoyrityksista yksittaisiin vahit-
taismyymaloihin. Jos tarkastellaan arvoketjua siihen kuuluvien yrityksien nakokulmasta, pai-
nottuu tarkastelu arvoketjun keski- ja loppupaan yrityksiin, paivittaistavarakauppaketjun

ketjuyksikkoon ja vahittaismyymaloihin

Jokaisella yrityksella on oma roolinsa arvoketjussa, jonka lopputavoitteena on tuottaa lisaar-
voa yritykselle. Yrityksien roolit arvoketjussa eivat kuitenkaan ole muuttumattomia, vaan
saattavat vaihdella ajan saatossa. Finne ja Kokkonen (2005, 15) tuovat esille, etta yritykset
ovat yha aktiivisemmin laajentamassa toimialuettaan arvoketjussa. Vertikaalisella integraati-
olla tarkoitetaan sita, etta yritys laajentaa omistustaan jakeluketjussa yla- tai alavirtaan.
Esimerkiksi halpahintamyymala Lidl on vertikaalisesti integroitunut yritys, silla se ohjaa koko
arvoketjua tehokkaasti hankinnoista aina myymalaan saakka. Vertikaalisen integroinnin etuja
on se, etta arvoketjussa ei eri osapuolten valiseen kaupankayntiin ja osaoptimointiin hukata
arvokkaita resursseja. Ominaista halpahintamyymalalle on omien merkkien myynnin merkitta-
va maara. (Finne & Kokkonen 2005, 127).
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2.2.2 Vahittaiskaupan arvoketju

Vahittaiskaupan pitka arvoketjun malli koostuu useista eri kumppaneista, jotka kaikki toimi-
vat yhteistyossa tavoitteenaan saavuttaa kuluttajan tarpeiden tyydyttaminen tarjoamillaan
tuotteilla ja palveluilla. Jokaisen arvoketjuun kuuluvan yrityksen pitaisi tuoda jotain lisaarvoa
tarjottuihin tuotteisiin ja palveluihin. Hukka ym. (2006,163) tuovat esille, kuinka kaupan alan
muutokset, kuten keskittyminen ja ketjuuntuminen, ovat vaikuttaneet arvoketjuun siten, etta
valta arvoketjussa on siirtynyt yha selvemmin suurilta tavarantoimittajilta kaupalle ja edel-
leen kuluttajille. Arvoketjussa myymalgilla on ensisijainen rajapinta asiakkaisiin ja tieto ku-
luttajien tarpeista. Myymaloiden ja asiakkaiden valista kaupankayntia kutsutaan Business-to-
Consumer kaupankaynniksi, kun taas muut arvoketjun yritykset tekevat keskenaan kauppaa,

ja sita kutsutaan Business-to-Business kaupankaynniksi.

vahittdiskauppa: Toimitusketjuhallinta + Kuluttajaldhtdinen hankintayhteistyé + Asiakkuudenhallinta
= Pitkdn arvoketjun asiakaslahtéinen hallinta

—

| ] |
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Teollisuus- Hankinta- =koko . o .
) htiGt yhtiot, prosessin markkina- Myymala Asiakas
yritykset E partnerit o hallinta
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\ ’ )
Business-to-Business -partnerit Y
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Kuva 1. Pitkan arvoketjun malli sovellettuna Hukka & Isomaki & Kestild & Kuoppamaki &
Metso, K & Raninen, T & Tiainen, P, Toim. Ramo S. (2006, 163)

2.2.3 Efficient Consumer Response
Finne ja Kokkonen (2005, 147) maarittelevat ECR -toimintatavan olevan paivittaistavaratoi-
mialan strategia, jossa jakelijat ja toimijat toimivat laheisessa yhteistyossa tuottaakseen

enemman arvoa asiakkaalle. Heidan mukaansa tyypillisia piirteita ECR-toiminnalle ovat:
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e Toimintaperiaatteiden sopivuus paivittaistavarakaupalle.

e Tarkastelun kohteena koko jakeluketju, ei pelkastaan yksittaisten yritysten sisdiset
toiminnot.

e Osapuolten toiminta perustuu laheiseen yhteistyohon, eika perinteiseen keskinaiseen
kilpailuun.

e Lahtokohtana suunnittelussa ovat kuluttajan tarpeet ja toiveet.

ECR-toiminnassa ihannetilanne on, kun tuotteet virtaavat paperittoman ja pitkalti automati-
soidun tarjontaketjun lapi tuotantolinjalta kassapoydalle asti mahdollisimman vahaisin hairi-
oin (Finne & Kokkonen 2005, 148). Talta osin opinnaytetyon kehitysprojekti pyrkii kohti teho-
kasta ECR -toimintaa, koska tavoitteena on kayttoonottaa sahkoinen tilaustapa, jonka myota
toiminta siirtyisi kohti paperitonta tiedonvirtaamista jakeluketjussa. ECR-toiminnassa Mahdol-
lisimman vahaisiin hairioihin pyrkimys on osa opinnaytetyon kehitysprojektia, silla tutkimuk-
sessa pyrittiin selvittamaan niita hairioita, joita sahkoisessa tilaustavassa ilmenee. Kun toi-
meksiantajayritykselle selviaa, mita hairioita jakeluketjussa ja erityisesti sahkoisessa tilausta-
vassa on, silla on mahdollisuus korjata hairio ja ottaa askel kohti tehokkaampaa ECR-

toimintaa.

2.3  Toimitusketjuyhteistyo

Tassa osiossa kasitellaan toimitusketjun jakeluratkaisuja, joita paivittaistavarakauppaketju ja
tavarantoimittajat hyodyntavat yhteistyossaan tuotteiden fyysisessa siirtamisessa arvoketjus-
sa eteenpain kohti loppuasiakasta. Tuotteiden fyysinen siirtaminen suoraan tehtaalta kaupan
hyllyille olisi ihannetilanne, mutta kaytannossa jakelussa kaikkia tuotteita ei pystyta siirta-
maan ilman pysahdyksia kaupan hyllyille, vaan tuotteita joudutaan varastoimaan tietyissa
pisteissa toimitusketjua. Karhunen, Pouri ja Santala (2008,302) tuovat esille, kuinka varas-
tointia tarvitaan sen aiheuttamista kustannuksista huolimatta, jotta arvoketjussa valtettaisiin
varastoinnin puutteesta aiheutuvat moninkertaiset vahingot, kuten menetetty asiakaspalvelu.
Menetetylla asiakaspalvelulla voidaan tarkoittaa esimerkiksi kuluttajan pettymysta kaupan
asiakaspalveluun tilanteessa, jossa tuote on loppunut kaupan hyllylta ja tasta johtuen kulut-
taja valitsee vaihtoehtoisen tuotteen tai pahimmassa tapauksessa siirtyy ostamaan tuotteen
kilpailevalta yritykselta. Yrityksen kannattaa pitaa mielessa, etta kilpailijoille menetettyjen

asiakkaiden takaisin saaminen on tyolasta ja varmasti lopulta kallista.

Paivittaistavarakauppaketju X:n eri tavararyhmille on kaytossa erilaisia jakelumalleja ja tava-
raryhmilla kaytetyn jakelumallin valinta on aina tapauskohtaista. Paivittaistavarakauppaketju
X:n tapauksessa kaytossa olevia jakelumalleja ovat terminaali-, varasto- ja suoratoimitusmal-

li. (Toimeksiantajan jarjestelmapaallikon haastattelu 2.12.2009)
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Finne & Kokkonen (2005, 269) ovat todenneet, etta kaikille tuotteille ei voida kayttaa yhteisia
jakeluratkaisuja, koska tuotteet asettavat toisistaan poikkeavia haasteita jakelulle. He mai-
nitsevat, kuinka toimitusten tehokkaan ohjauksen kannalta on tarkeaa valita aina kulloiseen-

kin tilanteeseen sopiva jakeluratkaisu.

Jakeluratkaisun apuna voidaan kayttaa Fisherin (1997) tekemaa mallia, jossa tuotteet jaetaan
kahteen eri ryhmaan, funktionaalisiin ja innovatiivisiin tuotteisiin. Suurin osa paivittaistava-
roista kuuluu funktionaalisten tuotteiden luokkaan, kun taas suurin osa kayttotavaroista kuu-
luu innovatiivisten tuotteiden luokkaan. Huomion arvoista on, etta harva tuote on selkeasti
funktionaalinen tai innovatiivinen, vaan tuote on naiden luokituksien valimuoto. Funktionaali-
sille tuotteille ominaisia piirteita ovat hyvin ennustettavissa oleva kysynta, melko pitka tuot-
teen elinkaari, vahaiset tuotevariaatiot. Innovatiivisille tuotteille ominaisia piirteita ovat
vaikea kysynnan ennustettavuus, suuri tuotevariaatioiden maara, tuotepuutteiden yleisyys,
seka sesongin jalkeiset alennukset. Fisherin jaottelun perusteella opinnaytetyossa tutkittava-
na oleva lelu-kayttotavararyhma kuuluu innovatiiviseen tuoteluokkaan. Lelu-tavararyhmalle
on ominaista selkeat sesongit ja nain ollen tiheasti vaihtuva valikoima. Suuret tuotevariaatiot
ovat ominaista lelu-tavararyhmalle. Inkilainen (2009, 57) selventaa Fisherin tuotteen jakelu-
kanavan valintaa koskevia paatoksia. Funktionaalisten tuotteiden jakelussa tulisi hyodyntaa
kustannustehokkaita ratkaisuja, kun taas innovatiivisten tuotteiden kohdalla tulisi hyodyntaa

ketteria jakeluratkaisuja.

Myohemmin johtopaatos-osiossa palataan jakeluratkaisu aiheeseen, kun pohditaan, mika ja-

keluratkaisu sopii parhaiten tutkitulle lelu-tavararyhmalle.
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@ Suoratoimitusmalli

Kuva 2. Kuva yksinkertaistetusta toimitusketjusta sovellettuna (Levy & Weitz 2001, 319).

Levyn ja Weitzin (2001,319) esimerkkikuvaa (KUVA 2) yksinkertaistetusta toimitusketjusta
pystytaan hyodyntamaan, kun tarkastellaan paivittaistavarakauppaketju X:n vaihtoehtoisia
jakelumalleja. Kuvassa vihreat laatikot (M1,M2 ja M3) kuvaavat toimitusketjun tavarantoimit-
tajia, punainen laatikko (DC) kuvaa paivittaistavarakauppaketjun keskusvarastoa, joka toimii
niin lapikulkuterminaalin, kuin varaston ominaisuudessa. Siniset laatikot (S) kuvaavat paivit-
taistavarakauppaketjun myymaloita. Punainen (1) nuoli osoittaa suoratoimitusmallissa tava-
ran kulkureittia toimitusketjun lapi tavarantoimittajalta myymalaan kuluttajan saataville,
vihrea (2) nuoli osoittaa terminaalimallissa tavaran kulkureittia ja sininen (3) nuoli osoittaa
varastomallissa tavaran kulkureittia. Terminaali-, varasto- ja suoratoimitusmalli kohdissa on
kayty tarkemmin lapi paivittaistavarakauppaketju X:n jakelumalleja. Huomion arvoista on
etta, yhden tavarantoimittajan kanssa saatetaan hyodyntaa useampaa toimintamallia. Toi-
mintamallin valinta on riippuvainen tuotteesta tai ainakin tuoteryhmasta ja valinta tehdaan
sen mukaan, mika toimintamalli sopii parhaiten tuotteelle tai tuoteryhmalle. Valintaan vai-
kuttavia tekijoita ovat muun muassa tuotteen menekki, saatavuus, toimitusajat, sailyvyys ja

kuljetuskustannukset.
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2.3.1  Terminaalimalli

Finne ja Kokkonen (2005,309) maarittelevat terminaalimallin olevan toimintamalli, jossa
“tuotteita ei varastoida lainkaan, vaan ne ainoastaan kayvat varastossa tai kuljetusterminaa-

lissa, jossa ne yhdistellaan muihin samalle vastaanottajalle meneviin toimituksiin.”

Karhunen ym. (2008,395) jakavat terminaalit tavaraterminaali ja logistiikkaterminaali - ryh-
miin. Kauttakulkuterminaalit ovat tavaraterminaali ryhmaan kuuluvia, joissa tavarat siirtyvat
kuljetusvaiheesta toiseen ja tyypillisia kauttakulkuterminaaleja ovat auto-, satama-, lento- ja
rautatieterminaalit. Naissa terminaaleissa tehdaan yleensa tavaran purkausta, lajittelua,
kuormausta ja valivarastointia, jolla tarkoitetaan sita, kun tavarat odottavat jatkokuljetusta.
Tassa opinnaytetyossa kasitellyssa tapauksessa on kyse maaliikenneterminaalista, joka tutkit-
tavan kauppaketjun tapauksessa sijaitsee paakaupunkiseudulla. Karhunen ym. (2008,400)
tuovat myos esille, etta maaliikenneterminaalit pyritaan aina sijoittamaan liikenteellisesti
edullisiin paikkoihin ja Suomessa yritysten ja kuluttajien kuljetustarpeet lukumaaraisesti kes-
kittyvat Etela-Suomeen. Edelliseen vaittamaan viitaten paivittaistavarakauppaketju X:n ter-

minaalin sijainti paakaupunkiseudulla on nain ollen perusteltua.

Tassa opinnaytetyo raportissa cross-docking- ja flow-through - kasitteet kuvaavat kahta toisis-
taan hieman poikkeavaa kauppaketju X:n kayttamaa toimintatapaa (Toimeksiantajan jarjes-
telmapaallikon haastattelu 2.12.2009), vaikka esimerkiksi Finne ja Kokkonen (2005, 309) tul-
kitsevat kasitteet yhdeksi ja samaksi asiaksi, terminaalitoimitusmalliksi. Cross-Docking -
mallissa toimittaja velvoitetaan keraamaan ja laputtamaan toimitukset asiakaskohtaisesti
valittamalla tavarantoimittajalle myymalakohtaisen sahkoisen kerailyohjeen, kun taas flow-
through -mallissa kyseista kerailyohjetta ei kayteta, vaan tuotteet jaetaan myymalakohtaises-
ti vasta yritys X:n terminaalissa. Molemmissa terminaalimallin tavoissa hyodynnetaan koottua
ostotilausta, jossa yksittaisten myymaloiden tilaukset ovat koottu tavarantoimittajalle yhdek-

si tilaukseksi.
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Kuva 3. Kohdeyrityksen terminaaliprosessi.

Kohdeyrityksen terminaalimalliprosessi (KUVA 3) voidaan jakaa viiteen eri vaiheeseen. En-
simmaisessa vaiheessa kerataan paivan aikana myymaloilta tulevat tilaukset. Toisessa vai-
heessa ketjuyksikon toiminnanohjausjarjestelma tekee eraajon, joka prosessoi kaikki myyma-
loilta tulleet tilaukset yhdeksi kootuksi ostotilaukseksi tavarantoimittajalle. Kolmannessa
vaiheessa tavarantoimittaja keraa tuotteet varastostaan ja lahettaa tilaukset ketjun termi-
naaliin tilaussanomassa valitettyna toimituspaivana. Neljannessa vaiheessa tavarantoimittajan
toimitus vastaanotetaan terminaalissa ja jaetaan myymalakohtaisiin toimituksiin. Viidennessa

vaiheessa myymalakohtaiset tilaukset kuljetetaan myymaloihin ketjun kuormissa.

Terminaalimallissa on eri toimitusrytmeja kaytossa, riippuen kauppaketjun ja tavarantoimit-
tajan valisesta sopimuksesta. Yleisin toimitusrytmi on 48 tuntia, eli tilatut tuotteet toimite-
taan 48 tunnin sisalla tilauksen saapumisesta, muita kaytossa olevia toimitusrytmeja ovat 72
tuntia ja 96 tuntia, joita kaytetaan toimittajan maantieteellisen etaisyyden mukaisesti. (Koh-

deyrityksen jarjestelmapaallikon henkilokohtainen tiedonanto, 21.4.2010.)

Terminaalitoimintamallin sujuvuuden kannalta on erittain tarkeaa, etta tavarantoimittajilta

saapuvat toimitukset terminaaliin tulevat oikeaan aikaan toimitusrytmin mukaisesti, silla
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muuten terminaalin operatiivinen toiminta hankaloituu merkittavasti. Esimerkiksi, jos tava-
rantoimittajilta saapuvat toimitukset ovat myohassa, ei terminaalissa ehdita jakaa tuotteita

myymalakohtaisiin kuormiin. (Kohdeyrityksen jarjestelmapaallikon haastattelu 2.12.2009.)

2.3.2 Suoratoimitusmalli

Suoratoimitusmallissa paivittaistavarakauppaketjun myymalat tekevat tilaukset tavarantoi-
mittajalle suoraan kayttaen eri tilaustapoja, kuten sahkoista tilaamista, tilaamista sahkopos-
tilla, faksilla tai puhelimella, riippuen tavarantoimittajan ja ketjuyksikon yhteistyomallista.
Suoratoimitusmallissa tuotteiden kuljetus tapahtuu tavarantoimittajan tiloista, joko suoraan
tuotantotehtaalta tai heidan varastoltaan, suoraan asiakkaalle eli kauppaketjun myymaloihin.
Tavarantoimittaja keraa kauppakohtaisien ostotilauksien perusteella tuotteet varastostaan tai

suoraan tuotannosta, josta ne sitten kuljetetaan suoraan kauppoihin myytavaksi.

Kautto, Lindblom ja Mitronen (2008,71) tuovat esille, kuinka Suomessa ja muualla maailmalla
on nahtavissa selva kehitystrendi perinteisesta tukku-vahittaiskauppamallista ketjuliiketoi-
mintamalliin siirtymisessa. Tama toimintamallien muutos voi omalta osaltaan vaikuttaa va-
hentavasti suoratoimitusmallin kayttoon, silla kun ketjuyksikot enemmissa maarin vastaavat
keskitetysti ostotoiminnasta, niin myos joidenkin tuotteiden kannalta on tehokkaampaa siirtya
esimerkiksi terminaalimalliin. Finne ja Kokkonen (2005, 272) tuovatkin esille, kuinka yha suu-

rempi osa tuotevirroista kulkee kaupan keskusvarastojen tai terminaalien kautta.

Paivittaistavarakaupan alalla suoratoimitusmallia kaytetaan muutamien korkea volyymituote-
ryhmien tapauksissa, kuten panimo-, maito- ja leipomotuotteet. Panimotuotteiden suoratoi-
mitus jakelumalli valintaa perustellaan huomattavien volyymien ja samoilla kuljetusreiteilla
olevien ravintoloiden ja Alkojen perusteella. Maito- ja leipomotuotteiden jakelua suoraan
kauppoihin on perusteltu tuotteiden lyhyiden myyntiaikojen ja tuoreusvaatimusten perusteel-
la. Nailla tuotteilla on myos usein paikallisia tavarantoimittajia, joka tukee myos suoratoimi-
tusmallin kayttoa, tuotteiden kuljettaminen suoraan kauppoihin on kaytannollista lyhyempien
kuljetusmatkojen ansiosta. (Finne & Kokkonen 2005, 272.) Lisaksi tavarantoimittajan nako-
kulmasta katsottuna, monilla suurilla suoratoimittajilla on oma kuljetuslogistiikka ja -kalusto,
jota haluavat kayttaa ja tasta syysta suosivat suoratoimitusmallia. (Kohdeyrityksen jarjestel-

mapaallikon henkilokohtainen tiedonanto 21.4.2010.)
2.3.3 Varastomalli
Varastomallia kaytetaan paivittaistavarakaupan alalla varsinkin niilla tuoteryhmilla, joiden

kysynta vaihtelee suuresta ja jotka ovat strategisesti tarkeita yritykselle palvelutason yllapi-

tamisen kannalta. Muita syita yrityksella paatya varastointimallin kayttoon saattaa olla tava-
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rantoimittajan toimitusaikojen vaihtelu ja yllattavat hairiot liiketoiminnalle, kuten raaka-
ainepuutteet. Tuotannon nakokulmasta saattaa olla kannattavaa pitaa varastoja, silla nain
ollen voidaan paasta kustannustehokkaampaan liiketoimintaan. Suurempia tuotantoeria te-
kemalla voidaan saastaa tuotantokoneiden puhdistukseen ja uudelleensaatamiseen menevaa
aikaa. Finne ja Kokkonen (2005, 301) mainitsevat, kuinka paatoksien tekeminen varastojen

suuruudesta ja sijainnista on jatkuvaa tasapainoilua.

Hokkanen, Korhonen ja Laakkonen (2004,142) tuovat esille Lambertin ja Stockin perusteluita,
miksi varastointi on joissain tapauksissa kannattavaa. Heidan mukaansa varastoinnilla voidaan
muun muassa alentaa kuljetuskustannuksia ja tuotantokustannuksia, tukea yrityksen asiakas-
palvelupolitiikkaa, tasata markkinatilanteen muutoksia, mahdollistaa edullisemmat suuret

hankintaerat, varmistaa toimitukset ja tasata yllattavia markkinatilanteen muutoksia.

Paivittaiskauppaketju X:n tapauksessa varastomalli toimii niin, etta ketjuyksikko tekee tilauk-
set tuotteista tavarantoimittajille, jonka jalkeen tuotteet toimitetaan keskusvarastolle. Myy-
maloiden tekemat tilaukset pystytaan keraamaan valittomasti keskusvarastosta ja lahetta-
maan heti seuraavassa kuormassa. (Toimeksiantajan jarjestelmapaallikon haastattelu
2.12.2009).

2.4  Toimitusketjun tietovirrat

Tassa osiossa kasitellaan tavarantoimittajien, ketjuyksikon ja myymaloiden valilla liikkuvaa
tietovirtaa. Karrus (2001, 410) maarittelee tietovirran olevan ”yksi logistisen kanavaseperaa-
tioajattelun paavirroista, jossa tapahtuu tiedon liikkuminen logistisessa ketjussa”. Tietovir-
rassa liikkuvalla tiedolla voidaan katsoa tarkoittavan kaikkea sita tietoa, jota arvoketjun
kumppanit valittavat ja vaihtavat toisilleen, esimerkiksi myymaloiden tekemien tilauksien
kulkeutumista tavarantoimittajille ja vastaavasti tavarantoimittajien lahettamien laskujen
kulkeutumista takaisinpain tilaus-toimitusketjussa ostavalle osapuolelle. Valikoimahallintaan
ja varastoon sitoutuvan paaomaan liittyvan tiedon jakaminen kumppaneiden kesken on osa

arvoketjun tietovirtaa.

Tietovirralla voidaan tarkoittaa kumppaneiden jakamaa tietoa niiden omista toimintamalleis-
ta ja kustannusrakenteista. Finne ja Kokkonen (2005, 401, 413) kertovat ECR 10 vuotta -
tutkimuksessa esille tulleesta havainnosta, kuinka arvoketjun kumppaneiden valisen yhteis-
tyon kehittamisessa toimintamallien ja joissain tapauksissa kustannusrakenteiden kuvaaminen
kumppaneille on tarkeaa arvoketjun kokonaisuuden kehittamisen kannalta. Tietovirralla voi-
daan siis tarkoittaa seka operatiiviseen toimintaan liittyvan tiedon jakamista osapuolten valil-

la, mutta myos liiketoiminnan strategisiin valintoihin ja linjauksiin liittyvan tiedon jakamista.
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Strategisen tiedon jakaminen kumppaneiden valilla tiivistaa kumppaneiden valista yhteistyo-

ta, mutta toisaalta vaatii osapuolilta syvempaa luottamusta toisiinsa.

Tassa luvussa tietovirran tarkastelu on rajattu koskemaan pelkastaan operatiivista tietovirtaa
arvoketjussa, kuten tilaus- ja laskutusprosessiin liittyvia toimintamalleja. Paivittaistavara-
kauppaketjun kyky hankkia ja hallita arvoketjussa liikkuvaa tietoa on edellytys menestyksek-
kaaseen arvoketjun johtamiseen ja kaupan liiketoiminnan kehittamiseen. (Kautto ym. 2008,
163.) Tassa luvussa tuodaan esille niita teknologiaratkaisuja, joiden avulla kaupan ketjuyksik-

ko pystyy parantamaan kykyaan hankkia ja hallita arvoketjussa liikkuvaa tietoa.

2.4.1 Paivittaistavaramyymaloiden tilausprosessi

Kestila (2006, 63) kertoo Retail - kaupan tyot ja toiminta -kirjassa kuinka myymaloiden tilaus-
toiminnassa tarkkuus ja tehokkuus ovat avainasemassa ja kuinka tilaustoiminnan oikeellisuus
vaikuttaa merkittavasti kaupan tulokseen. Oikealla tilaustoiminnalla pystytaan pitamaan va-
rastoarvot sovitun alhaisena seka vahentamaan myymalan havikkia. Asiakaspalvelu on yksi
myymalahenkilokunnan aikaa vievista ja tarkeista tehtavista, joskin vahittaismyynnin alalla on
kaytossa konsepteja, joissa asiakaspalvelun rooli ei ole merkittava. Esimerkiksi halpahinta-
myymalat, joissa toiminta perustuu itsepalveluun ja siten henkilostokulut saattavat olla jopa

melkein puolet vahemman kuin perinteisessa supermarketissa (Finne & Kokkonen 2005, 125).

Muita myymalahenkilokunnan tyotehtavia ovat muun muassa tuotteiden tilaaminen, tavaran
vastaanotto ja myyntikunnostus, tuotteiden hinnoittelu ja tuotetietojen tarkastaminen, tava-
roiden hyllytystyo, tavaroiden varastoimiseen ja sailyttamiseen liittyvat tehtavat ja kassa-
tyoskentely. Onkin selvaa, etta myymalahenkilokunnalla on paljon tyotehtavia, joihin kuluu

tyoaikaa, joten tuotteiden tilaamiseen kaytetty aika tulisi olla mahdollisimman vahainen.

2.4.2 Sahkoinen tilaaminen

Paivittaistavarakauppaketju X:n toiminta ei perustu edella mainittuun halpahintamyymala
konseptiin, joten mita enemman aikaa asiakaspalveluun myymalahenkilokunta kykenee kayt-
tamaan sen parempi. Taman takia onkin suotavaa kehittaa niita toimintoja, joilla mahdolli-
sesti pystytaan vahentamaan muihin tyovaiheisiin kulutettavan tyoajan maaraa. Sahkoista
tilaustapaa pidetaan esimerkiksi puhelintilausta tehokkaampana ja nopeampana toimintata-
pana. (Ramo ym. 2006, 64) Taman johdosta empiirisessa tutkimusosiossa selvitettiin sahkoisen
tilaamisen hyotyja ja ongelmia, koska lahtokohtaisesti voidaan olettaa, etta sahkoisen tilaus-
tavan kayttaminen on kannattavaa ja sen kehittaminen olennaista Paivittaistavarakauppaket-

ju X:n liikketoiminnan kannalta.
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Finne & Kokkonen (2005, 293) toteavat: ”Suuri osa paivittaistavarakaupan myymaloista on
siirtynyt sahkoiseen tilaamiseen, jossa kaikki tuoteryhman tuotteet tilataan yhta tilausjarjes-
telmaa hyodyntaen.” Nain on paasaantoisesti paivittaistavarakauppaketju X:n tapauksessa,
vaikkakin viela on myymaloita, joissa kaikkien tavararyhmien tilaamisessa ei hyodynneta ai-
noastaan yhta tilausjarjestelmaa, vaan tilaukset tehdaan muita tilaustapoja hyodyntaen ja

nain tilaukset eivat nay kauppaketjun kayttamassa toiminnanohjausjarjestelmassa.

Tassa opinnaytetyossa sahkoisella tilaamisella tarkoitetaan kauppaketjun omalla tilausjarjes-
telmalla tehtya tilausta. Esimerkiksi myymalan sahkopostilla tekema tilaus suoraan tavaran-
toimittajalle ei sisally sahkoiseen tilaamiseen, silla tilaustiedot eivat siirry ketjun taustajar-
jestelmiin, vaan ne jouduttaisiin kirjaamaan manuaalisesti jarjestelmaan. Sahkoisen tilaami-
sen merkittavana etuna Paivittaistavarakauppaketju X:n nakokulmasta onkin se, etta tieto on

ketjuyksikon hyodynnettavana reaaliaikaisena.

Tutkittavan lelu-tavararyhman tapauksessa tutkimuksen alussa kaytossa oli suoratoimitusmalli
ja tilaukset tehtiin manuaalisesti puhelinta tai sahkopostia kayttaen tavarantoimittajalle.
Yhtena ongelmana sahkoisen tilaamisen kayttoonotolle on voinut olla tavarantoimittajan ky-
vyttomyys vastaanottaa sahkoisia tilauksia, koska heilla ei ole siihen tarvittavia jarjestelmia
ja laitteistoja. Levy ja Weitz (2001, 327) korostavatkin, etta joskus arvoketjun partnereiden
kesken yhteensopivien jarjestelmien kehittaminen tulee liian kalliiksi vahittaiskaupalle tai
tavarantoimittajalle. Ratkaisuna tahan ongelmaan he nakevat arvoa lisaavat verkostot (VAN),
jotka ovat kolmannen osapuolen tarjoama palvelu, jossa palveluntarjoaja helpottaa kumppa-
neiden elektronista tiedonsiirtoa tekemalla osapuolien jarjestelman yhteensopiviksi. Kyseessa
on siis 3PL-toimintamalli, jossa yritys ulkoistaa logistisia toimintojaan kolmannelle osapuolelle
eli palveluntuottajayritykselle. (Jalanka & Salmenkari & Winqvist 2003, 53). Tarkemmin tahan

ratkaisuun myochemmassa internet portaali -osiossa.

Sahkoisen kaupankaynnista saatavat hyodyt voidaan jakaa kolmeen ryhmaan, kustannusten
alentamiseen, asiakaspalvelun parantamiseen ja markkinoiden laajentamiseen. Naista olen-
naisia hyotyja tutkittavana olevan lelu-tavararyhman tilausprosessin kehittamisen nakokul-
masta ovat kustannusten alentaminen ja asiakaspalvelun parantaminen. Markkinoiden laajen-
taminen kasittaa verkkokaupankaynnin, jota tassa tutkimuksessa ei ole otettu tarkastelun
kohteeksi. Sahkoisen tilaamisen ansiosta kustannussaastoja arvoketjun yrityksille syntyy kasit-
telykulujen vahentymisen, paallekkaisien tyovaiheiden poistumisen seka virheiden vahenemi-
sen myota, silla tietoa ei tarvitse kasitella manuaalisesti, vaan se liikkuu yritykselta toiselle

sahkoisesti. (Sahkoisen kaupankaynnin aapinen 1999.)
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2.4.3 Organisaatioiden valinen tiedonsiirto

Paivittaistavarakauppaketjun ja tavarantoimittajien valilla tapahtuva tiedon siirto on enem-
missa maarin elektronista ja tietojarjestelmien valista, varsinkin kun puhutaan kysyntaan ja
menekkiin liittyvasta tiedonvaihdosta. Myos Finne ja Kokkonen (2005, 293) kertovat kuinka
paivittaistavarakaupan alalla on yleista, etta tieto siirtyy organisaatioiden valilla sahkoisesti.
Homeen (2003, 26) mukaan organisaatioiden valinen tiedonsiirto on keskeinen edellytys kulut-

tajalahtoisen hankintayhteistyon kehittamiselle.

Sakki (2003, 181) mainitsee, kuinka tietojen siirtaminen jarjestelmasta toiseen vaatii tietty-
jen sovittujen muoto-maaraysten noudattamista ja saatelya, kuten edifact. Jos paivittaistava-
rakauppa ja tavarantoimittaja haluavat kayttaa edifact-standardeihin pohjautuvaa tiedonsiir-
tamista, taytyy osapuolien valilla olla tarpeeksi paljon jatkuvaa kaupankayntia ja siten tie-
donvaihtoa, jotta se olisi kannattavaa. Tama perustuu siihen, etta yrityksessa edifact-
standardeja lukemaan pystyvan jarjestelman pystyttaminen on tyolasta ja aiheuttaa kustan-
nuksia. Tosin nykyaan edifact-standardeja lukemaan pystyvan jarjestelman pystyttaminen ei
ole enaa niin kallista kuin vuonna 2003. Kyseista jarjestelmaa voidaan jopa vaatia, jotta B-to-
B -liiketoiminta ja yhteistyo tavarantoimittajan ja paivittaistavarakauppaketjun kanssa edes

aloitettaisiin. (Kohdeyrityksen jarjestelmapaallikon henkilokohtainen tiedoksianto 21.4.2010)

2.4.4 Internet-portaali

Nykyaan on mahdollista muuntaa sahkoinen tilaus esimerkiksi faksi- tai sahkopostimuotoon, ja
nain tavarantoimittajan ei tarvitse investoida kalliisiin jarjestelmiin, jotka ovat integroituja
paivittaistavarakauppaketjun jarjestelmaan. Turban, King, Lee, Warkentin ja Chung (2006)
mainitsevat internettiin pohjautuvasta EDI toimintamallista (/nternet based (web) EDI), joka
toimii internetissa ja on laajalti hyodynnettavissa suurimmalla osalla yrityksia, mukaan lukien

pienet ja keskikokoiset yritykset.

Kuten edella mainittiin, edifact-standardeja tukevan jarjestelman hankkiminen on iso inves-
tointi yritykselle. Paivittaistavarakaupan alalla suuren ketjuliikkeen ja isojen tavarantoimitta-
jien on helpompi tehda sopivan EDI-jarjestelman investointipaatos, silla heidan tapauksessa
tavarantoimittajien lisaksi pienempia tavarantoimittajia, joilla ei ole resursseja investoida
kyseisiin jarjestelmiin. Tutkitun paivittaistavarakauppaketjun lelu-tavaroiden tapauksessa
kyseessa on tavararyhma, jonka tuotteet toimivat palvelutuotteina ja niiden menekki on hyvin
sesonkipitoista ja epatasaista. Tasta syysta tavarantoimittajan ei ole kannattavaa tehda suu-

ria investointeja, jotta yrityksien valiset toiminnanohjausjarjestelmat olisivat integroituja,
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koska yrityksien valilla ei nahda olevan tarpeeksi tiedonvaihtoa suhteessa saavutettaviin hyo-

tyihin.

2.4.5 Automaattinen tilaaminen

Automaattisessa tilaamisessa tuotetaydennys perustuu todelliseen myyntitietoon, eika pitkan
aikavalin ennusteisiin tai varmuusvarastoihin. Tilaukset muodostuvat kassajarjestelmaan kir-
jautuneen myynnin perusteella ja menekkiennusteiden avulla, eika tilausta tee myymalahen-
kilokunta. (Finne & Kokkonen 2005, 294)

Automaattisen tilaamisesta saavutettavia hyotyja ovat muun muassa lisamyynti, myymalan
vaihto-omaisuuden hallinnan tehostuminen seka sitoutuneen paaoman vahentyminen. Lisa-
myyntia saavutetaan, koska tarvesuunnittelun avulla ei oo -myynnin maara vahentyy, tuotteet
eivat ehdi loppua ennen uuden tilauksen tekemista. Myymalan vaihto-omaisuutta pystytaan
hallitsemaan tehokkaammin, koska tilausprosessi helpottuu, joskin tama vaatii tarkkaa tava-
ran vastaanottamista ja lisaa inventointien ja saldo oikaisujen tarkeytta.

(Julkaisematon Paivittaistavarakauppaketju X:n materiaali)

Maara

MAXIMI
HYLLYMAARA

TILAUSPISTE, 1
Hyllyssa olevan
tavaran maara,

jolloin jarjestelma @
tekee L
automaattisen 2 N
tilauksen tai >
tilausehdotuksen Ai ka

Kuva 4. Mallinnus tarvesuunnittelun toimintamallista sovelletuna Stockin ja Lambertin
taydennystilauksen vaikutus tuotteen varastoarvoihin kiintean kysynnan ja toimitusajan
tapauksessa (Stock & Lambert 2001, 233).

Kuvassa 4 tuodaan esille, mihin automaattinen tilaaminen perustuu. Kuvaajassa sininen viiva

kuvastaa sen hetkista varastossa olevaa tavaran maaraa. Kuvaajan alempi katkoviiva kertoo
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tilauspisteen eli sen varastomaaran, jolloin jarjestelma tekee automaattisen tilauksen tava-
rantoimittajalle tai vaihtoehtoisesti tilausehdotuksen, jonka myymalahenkilokunnan tulee
viela hyvaksya. Ylempi katkoviiva kuvaa maksimi varastomaaraa, eli kun sininen viiva on
ylemman katkoviivan kohdalla, tarkoittaa se sita, etta hyllyssa on niin paljon tavaraa kuin
sinne mahtuu. Kohdassa yksi sininen viiva kohtaa tilauspisteviivan, joten jarjestelma tekee
tilauksen tavarantoimittajalle. Kohdassa kaksi, myymala vastaanottaa tilatut tavarat ja varas-
tomaara nousee maksimitasolle. Kohta kolme, kuvastaa toimitusmaaraa, eli ennalta sovittua
maaraa, jonka tavarantoimittaja lahettaa myymalaan. Kohdan yksi ja kaksi valinen ajasta
kaytetaan toimitusaika nimitysta, toimitusajalla tarkoitetaan sita aikaa, joka kestaa tilauksen

lahettamisesta siihen, kun tavara saapuu myymalaan.

Tutkittavan lelu-tavararyhman kannalta tarvesuunnittelun kayttoonottoa hankaloittavat mer-
kittavasti se, etta lelu-tuotteiden menekki on hyvin sesonkeihin painottuvaa ja valikoimat
uudistuvat usein. Myos paivittaistavarakauppaketju X:n kayttotavaroiden tilaamisesta vastuus-
sa oleva henkilo toi ilmi, etta tarvesuunnittelun hyodyntaminen lelu-tavararyhman kohdalla
lisaisi merkittavasti myymalahenkilokunnan tilaamiseen kayttamaa tyoajan maaraa.

(Paivittaistavarakauppaketjun X:n myymalatyontekijan haastattelu 18.03.2010)

2.5 Tavararyhmahallinta

Stassen ja Waller (2002) tuovat esille tavararyhmahallinnan tarkeyden, kun he kuvailevat
kuinka valikoiman laajuudella on vaikutus vahittaiskaupan kayttokatteeseen ja logistisiin kus-
tannuksiin, ja sita kautta erityisesti vahittaiskaupan kannattavuuteen. Vahittaiskaupalla on
useita eri tavararyhmia hallittavinaan, joskin hallittavien tavararyhmien maara riippuu kau-
pan tarjonnan laajuudesta eli lajitelmasta. Lajitelmalla tarkoitetaan sita, montako tavara-
ryhmaa kaupan tarjontaan kuuluu. Valikoimalla taas tarkoitetaan tarjonnan syvyytta eli kuin-
ka monta tuotenimiketta kuhunkin tuoteryhmaan sisaltyy. Paivittaistavarakauppaketju X:n
tapauksessa tutkittaviksi myymaloiksi on rajattu market kokoluokan myymalat, joten niissa
kayttotavararyhma lajitelmien laajuus ja valikoimien syvyys on vahaisempi verrattuna erikois-
liikkeisiin seka supermarket- ja hypermarket-kokoluokan myymaloihin. (Finne & Kokkonen
2005, 104)

2.5.1 Tavararyhman maarittaminen

Tavararyhma koostuu valikoimista tuotteita, jotka kuluttaja nakee sopivina korvikkeina toisil-
leen (Levy & Weitz 2001, 349). Esimerkiksi kohdeyrityksen tapauksessa toisiaan lahella olevat
tuotteet, kuten siivousvalineet on maaritelty omaksi tavararyhmaksi ja lelutuotteet omaksi.
Aina tavararyhma jaottelu ei tapahdu edella mainitulla tavalla, vaan tavararyhma voidaan

myos muodostaa yhden tavaramerkin tuotteista, esimerkiksi vaatteita myyvassa tavaratalossa
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yhden tuotemerkin tuotteet, kuten paidat, takit, housut ja kengat, voivat muodostaa yhden
oman tavararyhmansa. Tarkeinta tavararyhman maarittamisessa on, etta kaikki toimitusket-
jun jasenet hyvaksyvat tavararyhma maaritykset ja tavararyhman maarittaminen on kulutta-
jalahtoista (Levy & Weitz 2001, 349.)

Tavararyhmien maarittely on olennainen osa tavararyhmahallintaprosessia. Muita tavararyh-
mahallintaprosessiin kuuluvia tekijoita ovat tavararyhman rooli, analysointi, tavoitteet, stra-
tegia, taktiikka ja ohjeistus. (Timonen 2001, 42.) Timosen jalkapalloon liittyva vertauskuva
tavararyhmahallintaprosessista kuvaa kuinka toimivaprosessi vaatii hyvaa yhteistyota, seka
selkeita ja avoimia toimintamalleja.

TUOTERYHMAJOHTAMINEN JALKAPALLOJOUKKUEEN VALMENTAMINEN

L 1. Valmentaja kokoaa joukkueen
1. Tuoteryhman maarittely

. ) 2. Valmentaja maarittelee pelaajien pelipai-
2. Tuoteryhman rooli ) .
kat ja roolit

. o 3. Valmentaja analysoi vastustajia ja omia
3. Tuoteryhman analysointi '
resurssejaan

. ) 4. Valmentaja asettaa tavoitteet vastustajit-
4. Tuoteryhman tavoitteet o
tain ja koko kaudelle

. 5. Konkretisoi pelityylin ja havainnollistaa
5. Tuoteryhman strategiat ) B
sen eri pelaajien kannalta

. B 6. Valmentajaa laatii taktiikan vastustajit-
6. Tuoteryhman taktiikka ai
ain

7. Ennen pelia ja puoliajalla valmentaja an-
7. Tuoteryhman ohjeistus taa tarkat ohjeet, miten toimitaan, jotta

saavutettaisiin tavoitteet.

Taulukko 2. Timosen (2001, 42) tavararyhmdjohtamisen ja jalkapallojoukkueen valmen-

tamisen vertauskuva.

Finne ja Kokkonen (2005, 173) maarittelevat tavararyhmahallinnan tarkoittavan "kaupan tuo-
teryhmien ohjaamista omina liiketoimintayksikoinaan seka niiden suunnittelua ja raatalointia
jopa myymalakohtaisesti asiakastarpeiden tayttamiseksi.” Levyn ja Weitzin (2001, 379) mu-
kaan, vahittaiskauppa ei olisi kykeneva tuotteiden jarkevaan ostotoimintaan, jos vahittais-
kaupan myymia tuotteita ei jasenneltaisi tavararyhmiksi ja johdettaisi tavararyhmista vas-
tuussa olevien ostajien toimesta. He mainitsevat myos kuinka ostajat usein tekevat yhteistyo-

ta tarkeimpien tavarantoimittajiensa kanssa. Etenkin tavararyhman tarkeimpien tuotteiden
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osalta on tarkeaa tehda yhteistyota tavarantoimittajan kanssa, jotta tuotteiden toimitusketju
toimisi mutkattomasti ja siten tuotteita olisi oikea maara oikeassa paikassa oikeaan aikaan.
(Levy & Weitz 2001, 347) Nousevana trendina onkin siirtaa tavararyhmahallinnan vastuuta
tavarantoimittajille. (Stassen & Waller 2002, 140.) Paivittaistavarakauppaketju X:n tapauk-
sessa on tiettyja tavararyhmia, joissa tavarantoimittajien vastuuta tavararyhman hallinnassa
on lisatty. Esimerkkina vastuun lisaamisesta voi olla tavarantoimittajien edustajien kaytto,
jotka kayvat katsomassa, etta tuotteiden esillepano on kunnossa ja tekevat lisatilauksia niille
tuotteille, jotka ovat loppu tai loppumaisillaan. (Myyntipaallikko, henkilokohtainen tiedonan-
to, 18.03.2010)

Edella mainittujen maaritelmien ja nakemyksien mukaan tavararyhmanhallinta edellyttaa
vahittaiskaupanyrityksilta logistista kyvykkyytta ja osaamista. Stassen ja Waller (2002) tuo-
vatkin esille Morashin, Drogen ja Vickeryn maaritelman, etta logistiset kyvykkyydet ovat joko
kysynta- tai toimitusketju suuntautuneita ja tahan jaotteluun perustuen he katsovat tavara-
ryhmahallinnan kuuluvan kysyntalahtoiseen luokkaan. Finne ja Kokkonen (2005, 173) nakevat
tavararyhmahallinnan osana kysynnan hallintaa. Heidan mukaansa kysynnan hallinta on pitkal-
ta osin tavarantoimittajan ja vahittaiskaupan yhteistoimintaa. Voidaankin sanoa, etta arvo-
ketjun toimijoiden yhteisty0 kuluttajalahtoisesta nakokulmasta on avainasia toimivalle tava-
raryhmahallinnalle. Kuluttajalahtoisyyden painottaminen tavararyhmahallinnassa on tarkeaa,
silla esimerkiksi Finne ja Kokkonen (2005, 172) tulkitsevat: "Kysynnan hallinta on viime kades-
sa kauppajohtoista toimintaa, koska kauppa muodostaa rajapinnan kulutuskysynnan ja tuote-
tai palveluntarjonnan valille.” Heidan mukaansa varsinkin tuoteryhmajohtaminen nahdaan
enenevassa maarin kaupan ydinosaamisalueena, silla viime kadessa vain kauppa itse voi paat-

taa, mita tuotteita ja palveluita se tarjoaa asiakkailleen omissa myymaloissaan.

2.5.2 Tavararyhmien johtaminen

Tavararyhmahallinnan olennaisia osaamisalueita on se, kuinka yritys tekee paatoksia valikoi-
man laajuuden ja varastossa sailytettavien tuotteiden maaran valilla. Stassen ja Waller (2002)
mainitsevatkin tavararyhmajohtamista kasittelevassa Logistigs and assortment depth in the
retail supply chain: Evidence from grocery categories - artikkelissaan, kuinka varaston ja vali-
koiman vaihtelun johtaminen rajoitetun tilan puitteissa, huomioon ottaen myyntitehokkuus,
on logistinen osaamisalue, jota tarvitaan vahittaiskaupan toimitusketjussa. Pouri (1997,42)
tuo esille kuinka on laskettu, etta yrityksen hankkiessa myyntitulonsa kaksi kertaa toista yri-
tysta suuremmalla valikoimalla, niin suurempaa valikoimaa pitavalla yrityksella materiaalien
kasittelykustannukset ovat tavanomaisilla tyo- ja toimitustavoilla noin 40 % suuremmat kuin
pienempaa valikoimaa pitavalla yrityksella. Vahittaismyymalan valikoiman laajuudesta paat-
taminen on tarkeaa asiakastyytyvaisyyden yllapitamisen kannalta, mutta yrityksen taloudelli-

sen kannattavuuden kannalta.
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Tavararyhmahallintaa voidaan tarkastella myos kaupan operatiivisten liiketoimintojen nako-
kulmasta. Kautta ym. (2008, 158) jakavat kaupan operatiiviset lilketoimintaprosessit kahteen
luokkaan, asiakkuusprosesseihin ja logistisiin prosesseihin. Tavararyhmahallinta on osa kaupan
asiakkuusprosessia ja sen tavoitteena on tuottaa kauppaketjun konseptin maaritysten mukai-
nen, asiakaslahtoinen, kiinnostava ja kilpailukykyinen ketjun valikoima. (Kautto & Lindblom &
Mitronen 2008, 139-140).

Stassenin ja Wallerin (2002) mukaan vahittaismyynnissa yrityksen tulee logistisesta nakokul-
mista ottaa huomioon tavararyhmalle kaytettavissa oleva tila, varastointikustannukset, kayt-
tokate, tavaroiden korvattavuus seka tavaroiden loppumisesta aiheutuvat myynnin menetyk-
set, kun tehdaan paatoksia valikoiman laajuudesta. He tuovat myos esille ainutlaatuisiin tuot-
teisiin ja korviketuotteisiin perustuvan jaottelun, kun puhutaan valikoiman laajentamisesta.
Ainutlaatuisilla tuotteilla tarkoitetaan niita tuotteita, joiden kohdalla kuluttajalla ei ole valit-
tavana juurikaan vastaavanlaisia tuotteita, vaan ne tulevat aivan uusina tuotteina valikoi-
maan. Korviketuotteilla taas tarkoitetaan niita tuotteita, joiden kohdalla vastaavia tuotteita
on saatavilla paljon ja uudet tuotteet ovat korvikkeina jo valikoimissa oleville tuotteille. Ai-
nutlaatuisille tuotteille on ominaista etta ne eivat ole kovinkaan hintakilpailtuja ja nain nos-
tavat tuoteryhman kayttokatetta, kun ne lisataan valikoimiin. Ainutlaatuisella tuotteella saa-
daan tuotua myos lisamyyntia joko uusien tai vanhojen asiakkaiden kautta. Korviketuotteilla
taas ei saada lisattya tavararyhman kayttokatetta, koska valikoimaan lisattyjen tuotteiden

myynti vahentaa muiden valikoimissa olevien tuotteiden myyntia.

2.5.3 Lelut-tavararyhmana

Lelutuotteet ovat tavararyhmana haastava tavararyhmajohtamisen nakokulmasta. Lelu -
tavararyhmalle on ominaista valikoiman laajuus ja tihea vaihtuvuus. Lelu -tuotteiden menekki
on myos hyvin sesonkeihin painottuvaa, joista paras sesonki ajoittuu jouluun marras- joulu-

kuulle.

Pouri (1997, 67)tuo esille Lillrankin esittaman syy/seuraus-suhteen koskien yrityksien suhdetta
hintaan, laatuun ja nopeuteen. Lillrankin mukaan ilman kustannusten hallintaa ei voi kilpailla
laadulla, ilman laadukkaita toimintatapoja ja ohjausjarjestelmia on turha yrittaa kilpailla
nopeudella ja ilman nopeutta ei ole mielekasta kilpailla laajoilla tuotevalikoimilla ja sen vaih-
teluilla. Johtopaatoksena Pouri (1997, 67) tulkitsee, etta jos yritys haluaa laajan valikoiman,
niin kehittaminen tulisi aloittaa jarjestyksessa kustannukset - laatu - systeemit -nopeus - tuo-

tevalikoima.
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Tata syy/seuraus-suhdetta voidaan tarkastella myos tutkittavan lelut -tavararyhman nakokul-
masta. Koska kyseessa on paivittaistavarakauppaketju ja rajauksena market kokoluokan myy-
malat, niin lelut -tavararyhman valikoima on suppeampi verrattuna leluja myyviin erikois-
kauppoihin, supermarket ja hypermarket kokoluokan myymaloihin. Market kokoluokan myy-
maloissa lelut -tavararyhman tuotteet kuuluvat palvelutuotteisiin, silla market myymaloiden
ensisijainen tarkoitus on ruokatuotteiden myyminen ja muiden tavararyhmien avulla pyritaan
lisaamaan asiakasuskollisuutta. Laajoilla valikoimilla kilpaileminen ei tule kysymykseen lelut
-tavararyhman kohdalla, mutta usein vaihtuva valikoima asettaa samanlaisia haasteita kuin
laaja valikoima. Lelut -tavararyhman valikoima vaihtuu useasti, koska suurimman osan vali-
koiman tuotteista elinkaari on lyhyt. Nain edella mainitun syy/seuraus -suhteen kannalta lelut

-tavararyhman toimintamallin kehittaminen on perusteltua.

3 Tutkimusmenetelmat

Yksi osa tata opinnaytetyota on empiirinen tutkimus, joka alkoi marraskuun 2009 loppupuolel-
la ja saatiin paatokseen huhtikuun 2010 alkupuolella. Uusitalo (2001, 49) tuo esille Pontisen
nakemyksen, jonka mukaan empiirinen tutkimus muodostuu kolmesta osasta (KUVA 5), joita
ovat: ongelma, aineisto ja menetelma. Kuva 5 havainnollistaa edella mainittujen osien vuoro-
vaikutussuhteita. Paksummat nuolet merkitsevat vahvempaa vaikutussuhdetta kuin ohuemmat
nuolet. Kuva korostaakin tutkimusprosessissa ongelman vahvaa asemaa ja sita voidaan pitaa
koko tutkimuksen lahtokohtana. Myos opinnaytetyon aikana suoritetussa tutkimuksessa oli

nahtavissa selkeasti kaikki edella mainitut kolme asiaa.

Ongelma

7\

Aineisto Menetelmi

Kuva 5. Tutkimusasetelma (Uusitalo, 2001, 49)

Tutkimus perustui yrityksessa havaittuun haasteelliseen liiketoiminnan osa-alueeseen, jota
haluttiin kehittaa eli nain syntyi tutkimusasetelman ongelma. Kehitysaihetta jalostettiin toi-
meksiantajan kanssa aina joulukuun loppupuolelle asti, jolloin lopulta saatiin maariteltya
lopullinen ja tarkennettu tutkimusaihe ja -ongelma. Kuukauden kestanyt tutkimusaiheen ja -

ongelman jalostaminen oli tarpeen, jotta tutkija kykeni perehtymaan toimeksiantajayrityksen
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organisaatioon ja toimintatapoihin. Oli myos tarpeellista kayda keskusteluja tutkijan ja toi-

meksiantajan valilla siita, mita tutkimuksen avulla lopulta haluttiin saavuttaa.

Tutkijan perehtyminen tapahtui asiantuntijahaastatteluiden avulla, seka lukemalla toimek-
siantajan yrityksen liiketoimintaa koskevia ohjemateriaaleja. Empiirisen tutkimuksen asian-
tuntijahaastattelut voidaan luokitella etsinnallisen tutkimuksen ryhmaan, joka perustuu tut-
kimusongelman alustavaan kartoittamiseen. Kun taas aineiston keruumenetelmana kaytetty
strukturoitu haastattelu voidaan luokitella kuuluvan kuvailevan tutkimuksen ryhmaan, jossa
tarkoituksena on kuvata jonkin ilmion, tilanteen tai tapahtuman luonnetta, yleisyytta, histo-
riallista kehitysta tai muita tunnuspiirteita. (Uusitalo 2001, 62-63). Tutkijan ja toimeksianta-
jan valiset keskustelut tahtasivat siihen, etta tutkimusongelma olisi yritykselle ajankohtainen
ja tarpeellinen kehitysaihe ja toisaalta tutkijan opintoihin liittyva. Keskusteluissa paadyttiin
myos siithen, etta tutkimusongelmaa kasiteltaisiin laadullisesta nakokulmasta. Tarkeimpana
syyna nahtiin, etta tutkimusongelmaa ei pystyta luotettavasti ja tarkasti mittaamaan, koska
sithen vaikuttaa niin monta eri tekijaa. Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara (1997, 31) mainitsevat,
kuinka usein kaytannossa saattaa olla niin, etta ei ole taloudellisesti kannattavaa tilastollises-

ti tutkia tiettya asiaa tai siten ei saavutettaisi riittavan luotettavaa ja tarkkaa aineistoa.

Tutkimuksen ensimmaisen kuukauden aikana molemmat, seka tutkijan perehtyminen etta
tutkimusaihe ja -ongelma saatiin valmiiksi. Ensimmaisen kuukauden aikana tehtiin paatos
tutkimusstrategiasta. Tutkimus tulisi olemaan tapaustutkimus, jossa aihetta kasiteltaisiin

paaosin laadulliselle tutkimukselle tyypillisien piirteiden mukaan.

Hirsjarvi ym. (1997, 179) painottavat: ” Empiirisessa tutkimuksessa metodit ovat tutkijan
tyossa aina keskeisessa asemassa. Olemassa olevien menetelmien tuntemus ja soveltamistaito
on tarkeaa.” Tassa tutkimusmenetelmat luvussa kaydaankin lapi mita tutkimusmetodeita eli -

menetelmia tutkimusongelman ratkaisemiseen olisi mahdollista soveltaa.

Tutkimuksessa kaytettavien menetelmien valinnat pohjautuivat tutkimusongelmaan. Tutki-
musmenetelma valintoja tehtaessa tarkeinta oli pohtia, mika olisi paras menetelmavaihtoehto
olemassa olevista menetelmista tutkimusongelman ratkaisemiseksi. Hirsjarvi ym.(1997,197)
tuovat esille, kuinka ” tutkimusongelma ja menetelma ovat toisiinsa tiiviissa yhteydessa.”
Lopulta suoritetussa tutkimuksessa paadyin kayttamaan asiantuntijahaastattelua seka struktu-

roitua haastattelua. Perusteluja valinnoille tulee myohemmin tassa luvussa.

3.1 Tutkimusprosessi

Koskinen, Alasuutari ja Peltonen (2005, 39) tuovat esille Hammersleyn ja Atkinsonin tulkinnan

laadullisen tutkimusprosessin kulusta, joka voidaan jakaa kahdeksaan paakohtaan. Tutkimus-
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prosessi saa alkunsa kun heraa uteliaisuus jotain ilmiota kohtaan, taman tutkimuksen kohdalla
se syntyi, kun yrityksella ja opiskelijalla oli halu kehittaa lelu-tavararyhman toimintamallia.
Ensimmaisen vaiheen arkitietoon perustavasta tyoskentelytavasta siirrytaan toisessa vaiheessa
tapahtuvaan aiheen tarkempaan tarkasteluun ja arkitieto alkaa muuttua tutkimusongelmaksi.
Opinnaytetyon tutkimuksessa tutkimusongelma tarkentui lelu-tavararyhman tilaustavan tar-
kasteluun ja erityisesti sahkoisen tilaustavan mahdollisien etujen ja haittojen kartoittami-
seen. Tutkimusmenetelman valinta on tutkimusprosessin kolmas vaihe, opinnaytetyon tutki-
muksen osalta tutkimusmenetelma vaihtoehtoja, valintaa ja valinnan perusteluja on kasitelty
omassa tutkimusmenetelman valinta -osiossa. Neljantena vaiheena he mainitsevat aineiston
kerayksen, kyseessa olevassa tutkimuksessa paadyin kayttamaan muutamaa eri aineiston ke-
ruutapaa. Naista keruutavoista ja valintojen perusteluista kerrotaan enemman aineiston kera-

ys -osiossa.

Kun aineisto tutkimusta varten on keratty, on aika analysoida kerattya aineistoa. Aineiston
analysointi muodostuu suurelta osin aluksi yhteyksien ja erojen etsimisesta aineistoa lajitte-
lemalla ja luokittelemalla, selventavat Hammersley ja Atkinson Koskisen ym. (2005) mukaan.
Omassa tutkimuksessani analysointi pohjautuu siihen, etta etsin ne tapaukset, joissa sahkoi-
sesta tilaamisesta on ollut jotain tiettya hyotya tai haittaa tavaroiden tilausprosessissa. Ana-
lyysivaiheen jalkeen, kun aineisto on lajiteltu ja luokiteltu, voidaan tehda hypoteeseja sel-
vinneista ilmioista. Esimerkiksi suoritetussa tutkimuksessa hypoteesit voisivat liittya esille
tulleeseen sahkoisen tilaustavan ongelmaan tai hyotyyn. Esimerkki hypoteesi voisi olla, etta
sahkoinen tilaaminen lisaa kaupassa tapahtuvaa tilausten jalkiselvittelyja. Tai vaihtoehtoises-
ti, etta sahkoinen tilaaminen vahentaa merkittavasti kaupan henkilokunnan tilaamiseen kulu-

vaa tyoaikaa.

Yhtena tyotehtavana pidetaan myos tulosten yleistamista, johon laadullisessa tutkimuksessa
voidaan pyrkia toisinaan, mutta ei aina. Tassa tutkimuksessa tulosten yleistaminen ei ole valt-
tamatta toteutettavissa tai ainakaan suoraan ei varmuudella voida todeta etta vastaavan
tyyppisista tutkimuksista saataisiin samanlaiset tulokset. Tama johtuu esimerkiksi siita, etta
tutkimuksessa on tehty asiantuntijahaastatteluja, joissa ilmenneet asiat ovat osin haastatel-
taviin henkiloihin sidonnaisia. Tutkimuksen laatua tama ei sinallaan heikenna, silla tutkimuk-
sessa keskitytaan yhden tietyn yrityksen toimintatapoihin, joten heilla sahkoisen tilaamisen
hyodyiksi tai haitoiksi todetut asiat eivat valttamatta ole etuja tai ongelmia toisessa yrityk-
sessa. Tutkimuksessa saavutetut tiedot ovat tapauskohtaisia, mutta tutkimuksen perimmainen
tarkoitus onkin ratkaista kyseisen tapauksen ongelmat. Taman tutkimuksen yleistaminen vaa-
tisi myohemmin suoritettavan vastaavan tutkimuksen, mutta tassa tapauksessa se vaatisi lii-
kaa resursseja, joten sen suorittaminen vain yleistettavyyden todentamiseksi ei ole kannatta-

vaa.
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Viimeisena tyovaiheena pidetaan argumentaatiota, jossa tehdaan johtopaatoksia tutkimustu-
loksista. Viimeisessa vaiheessa tulee selvittaa, mita teoreettisia johtopaatoksia tuloksista
voidaan tehda. Tuloksia tulee myos verrata mahdollisiin aiempiin tutkimuksiin. Taman tutki-
muksen tapauksessa argumentaatiovaihe perustuu lahinna toimeksiantajan kanssa kaytaviin
keskusteluihin, joissa selvitetaan onko tutkimuksissa esille tulleita asioita tiedostettu yrityk-

sessa aiemmin.

3.2 Tapaustutkimus

Tama opinnaytetyo perustuu yksittaiseen tapaukseen, toimeksiantajan lelu-
kayttotavararyhman toimintamallin kehitysprojektiin. Koskinen ym. (2005, 155) mainitsevat
kuinka tapaustutkimuksessa tapaus voi olla esimerkiksi yrityksen prosessi. Opinnaytetyon tut-
kimuksen aihe perustuukin toimeksiantajayrityksen yhden prosessin kehittamiseen, joten joh-
topaatoksena voidaan todeta, etta kyseessa on silta osin tapaustutkimus. Tapaustutkimusta
voidaan kutsua myos case-tutkimukseksi. Uusitalo (2001, 76) mukailee Robert K. Yinia maari-
tellessaan case-tutkimusta, joka voidaan ymmartaa empiiriseksi tutkimukseksi, jossa tutki-
taan jotakin ilmiota luonnollisessa ymparistossaan kayttaen hyvaksi monenlaista empiirista
aineistoa. Case-tutkimuksissa voidaan hyodyntaa erilaisia aineiston keruumenetelmia, kuten
haastatteluja, havainnointia, dokumentteja ja tilastoja. Perusteluina yhteen tapaukseen pe-
rustuvaan tutkimukseen voidaan mainita, etta se on teorian kannalta kriittinen tapaus, ainut-

laatuinen tapaus, paljastava tapaus tai vertaileva tapaus.

Opinnaytetyossa suoritettu tapaustutkimus sijoittuu edella mainituista vaihtoehdoista ainut-
laatuisen tapauksen joukkoon. Kayttotavararyhmana lelutuotteet poikkeavat esimerkiksi sii-
voustavararyhman tuotteista silla, etta siivous tuotteiden menekki on melko tasaista, kun taas
lelujen menekki on vaihtelevampaa ja sesonkeihin painottuvaa. Voidaan todeta, etta lelu on
tavararyhmana ainutlaatuinen tapaus. Taytyy tosin mainita, etta jokaisella kayttotavararyh-
malla on ominaisia piirteita, jotka vaikuttavat tavararyhman hallintaan ja nain jokaista tava-

raryhmaa tulisi kasitella yksittaisena tapauksena.

Tutkimusta voidaan myos tarkastella ajan nakokulmasta. Uusitalo (2001, 74) tuo esille poikki-
leikkaus- ja pitkittaistutkimus erottelun. Naista kahdesta vaihtoehdosta oma tutkimukseni on
poikkileikkaustutkimus. Tutkimuksessa selvitetaan sahkoisen tilaamisen hyotyja ja haittoja
yhtena ajankohtana, johtuen opinnaytetyoprosessin aikataulusta. Ideaali tilanne olisi selvittaa
sahkoisen tilaamisen hyotyja ja haittoja ja sen jalkeen tutkia pidemmalla aikavalilla, miten

toimintamallin kayttoonotto on onnistunut.
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3.3  Tutkimusmenetelman valinta

Koskinen ym. (2005, 45) jakavat laadullisen tutkimuksen menetelmat neljaan paaluokkaan,
haastattelu- ja havainnointimenetelmiin, dokumentteihin ja narratiivisiin, diskurssi- ja kes-
kusteluaineistoihin. He myos huomauttavat, etta menetelmaa valittaessa ei aina pystyta valit-
semaan tutkimukseen parhaiten soveltuvaa menetelmaa, silla valintaa ohjaavat usein enem-
man tutkijan tiedot, kokemus ja resurssit kuin teoreettiset vaatimukset. Tassa tutkimuksessa
edella mainituista seikoista valintaan vaikutti tutkimukseen kaytettavissa olevien resurssien

maara.

Tutkimusmenetelmaksi valittiin haastattelut. Tutkimuksen aikana suoritettiin seka kasvotus-
ten tapahtuvia asiantuntijahaastatteluja etta strukturoitu kyselylomakehaastattelu, joka la-
hetettiin vastaajille sahkoisesti. Haastattelumenetelma oli kokonaisuutena paras vaihtoehto
valittavista vaihtoehdoista, koska se mahdollisti kattavan aineiston hankinnan kaytettavissa

olevien resurssien puitteissa.

Teoreettisesta nakokulmasta hyvana vaihtoehtona olisi ollut havainnointimenetelma, erityi-
sesti tilausprosessin kartoittamisen nakokulmasta. Tutkijan jalkautuminen myymaloihin ja
koko tilausprosessin vieresta seuraaminen olisi tuonut autenttisen tiedon siita, mita hyvia ja
huonoja puolia sahkoisessa tilaamisessa on. Esteena menetelman kaytolle oli se, etta havain-
nointimenetelmassa ei olisi riittanyt pelkastaan yhdessa myymalassa suoritettu tarkkailu,
vaan tarkkailua olisi pitanyt suorittaa useammassa myymalassa. Tahan tutkijalla ei ollut kay-
tettavissa tarpeeksi resursseja. Myoskaan dokumentteihin perustuva menetelma ei ollut mah-
dollinen, silla aikaisempaa ajankohtaista dokumentointia aiheesta ei ollut saatavilla. Kyseessa
on yksittainen tapaus, joten vaikka aiheeseen liittyvaa materiaalia olisikin kaytossa, sen ana-
lysointi ja siita vedettavat johtopaatokset eivat olisi todennakoisesti kayttokelpoisia. Myos-
kaan selostavat ja muut keskusteluaineistot eivat sovellu tahan tapaukseen resurssirajoitteen
takia. Tutkittavan paivittaistavarakauppaketjun myymalat sijoittuvat ympari Suomea ja laa-
dukkaan aineiston keraamiseen menisi tutkijalta lilkaa aikaa verrattuna kaytettavissa olevaan
aikaan. Koko projektin lapi viemiseen oli varattuna aikaa puoli vuotta ja se tehtiin tutkijan

normaalien tyotehtavien ohella.

3.4  Aineiston kerays

Tutkimuksessa kaytettiin kahta eri tapaa tutkimusaineiston keraamiseen, teemahaastatteluita
ja strukturoitua haastattelua. Tarkoituksena oli kerata aineistoa, jota pystytaan analysoimaan
laadullisin menetelmin, mutta strukturoidun haastattelun osalta hyodynnetaan myos maaralli-
selle tutkimusmenetelmalle ominaisia tapoja. Maaralliselle tutkimusmenetelmalle tyypillisien

tapojen kaytto rajoittui ainoastaan strukturoidun haastattelun kysymysten asetteluun. Tutki-



39

muksen edetessa kavi ilmi, etta pelkastaan avoimia kysymyksia sisaltavassa haastattelussa,
kohdeyrityksen aikaisempiin kokemuksiin perustuen, on erittain todennakoista etta vastaus-
prosentti jaa todella alhaiseksi. Suurena riskina oli, etta kukaan haastattelun vastaanottaneis-

ta henkiloista ei vastaisi kyselyyn.

3.4.1 Teemahaastattelut

Tutkimuksen aikana suoritettiin useampi asiantuntijahaastattelu, joissa haastateltavina oli
paivittaistavarakauppaketjun henkilokuntaa. Haastateltavina olivat yrityksen jarjestelmapaal-
likko, jarjestelmaasiantuntija, yritysneuvoja ja eraan myymalan kayttotavara-vastaava. Lisak-
si kavin tutkimusaiheeseen liittyvia avoimia keskusteluja paivittaistavarakauppaketjun eraan
yksikon myyntipaallikon, kahden eri myymalan myymalapaallikoiden ja kayttotavara-

vastaavien kanssa.

Teemahaastatteluissa tarkoituksena oli saada vastaajilta heidan nakemyksiaan tutkimusaihee-
seen. Haastatteluja sovittaessa kaytiin lapi tutkimusaihe, jotta haastateltavat pystyivat val-
mistautumaan haastatteluun, mutta mitaan tarkkoja kysymyksia ei annettu. Tarkoituksena
haastatteluissa oli tutkimusongelman kokonaisvaltainen tarkastelu ja mahdollisien uusien
nakokulmien saaminen. Haastatteluissa kysyttiin avoimia kysymyksia, joihin haastateltavat
pystyivat vastaamaan omin sanoin ja nain myos tuomaan kokonaan uusia nakokulmia aihee-

seen.

3.4.2 Strukturoitu haastattelu

Toisena aineiston keruu tapana kaytettiin strukturoitua haastattelua eli lomakehaastattelua.
Koskisen ym. (2005, 104) mukaan strukturoidulla haastattelulla viitataan paasaantoisesti sur-
veyhaastatteluun, jossa tutkija maaraa kysymykset ja niiden esittamisjarjestyksen ja antaa
yleensa my0s vastausvaihtoehdot. Lomakehaastattelu lahetettiin sahkopostin valityksella kai-
kille paivittaistavarakauppaketjun marketkokoluokan myymaloiden myymalapaallikoille, yh-
teensa 386 henkilolle. Lomakehaastattelu oli suunnattu myymaloissa kayttotavaroiden tilaa-
misesta vastaaville henkiloille. Kyselyn saatetekstissa kehotettiin myymalapaallikkoa, jos han
ei itse vastannut kayttotavaroiden tilaamisesta, valittamaan viesti myymalassa kayttotavaroi-
den tilaamisesta vastaavalle henkilolle. Lomakehaastattelu koostui seka monivalinta- etta

avoimista kysymyksista.

Ensisijainen tarkoitus lomakehaastattelulla oli kerata avoimien kysymyksien avulla aineistoa
tutkimusongelman ratkaisemiseksi. Yrityksessa oli kokemusta lomakehaastatteluiden tekemi-

sesta ja naiden kokemusten perusteella kavi ilmi, etta vastausprosentti pelkastaan avoimia
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kysymyksia sisaltaviin lomakehaastatteluihin oli todella pieni. Tasta johtuen lomakehaastatte-

lussa paadyttiin kayttamaan osin monivalintakysymyksia.

3.5 Tutkimuksen luotettavuus ja patevyys

”Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta kohentaa tutkijan tarkka selostus tutkimuksen to-
teuttamisesta. Tarkkuus koskee tutkimuksen kaikkia vaiheita. Aineiston tuottamisen olosuh-
teet olisi kerrottava selvasti ja totuudenmukaisesti.” (Hirsjarvi ym. 2007, 227.) Tutkimusme-
netelmat luvussa onkin kasitelty tutkimusprosessin etenemisen kulku seka kerrottu keita tut-
kimuksessa on haastateltu. Tehdyn tutkimuksen luotettavuutta parantaa se, etta tarkeimmat
asiantuntijahaastattelut nauhoitettiin ja litteroitiin. Nain voidaan olla varmoja siita, mita

haastateltava on sanonut ja se voidaan konkreettisesti myos todentaa.

Validiteetilla tarkoitetaan tutkimuksessa kaytetyn mittarin kykya mitata sita, mita on tarkoi-
tuskin mitata.(Uusitalo 2001,84) Tassa tutkimuksessa asiantuntijahaastatteluja kaytettiin,
jotta saataisiin kokonaisvaltainen kuva yrityksen toimintamalleista, kuten sahkoisesta tilaus-
mallista, ja lelu-tavararyhman arvoketjusta. Tassa mielessa asiantuntijahaastattelut mittasi-
vat juuri sita, mita niiden oli tarkoituskin mitata. Strukturoidussa haastattelussa keratty ai-
neisto perustuu kayttotavaroiden tilaamisesta vastaavien henkiloiden mielipiteisiin kaytetyis-
ta toimintamalleista. Haastattelun avulla saatiin kartoitettua vastaajien mielipiteita sahkoi-

sen tilaamisen hyodyista ja kehittamiskohteista.

Tutkimuksen reliaabelius eli toistettavuus voidaan todentaa esimerkiksi siten, etta myos joku
muu henkilo tekisi samasta aiheesta yrityksessa tutkimuksen ja paatyisi samoihin tuloksiin.
(Hirsjarvi ym. 2007, 227) Yrityksen toimintamallien kuvailun osalta tutkimusta voidaan pitaa
reliaabelina, silla tutkimuksen uudelleen suorittamisessa paadyttaisiin toimintamallien osalta
samoihin tuloksiin. Suoritetuissa teemahaastatteluissa haastateltavien kuvaillessa toiminta-
malleja perustuivat vastaukset yrityksen toimintatapoihin ja silta osin tutkimustulokset ovat
toistettavissa. Teemahaastatteluissa kysyttiin myos vastaajien henkilokohtaisia mielipiteita ja
nakemyksia sahkoisen tilaamisen toimivuudesta ja silta osin vastaaviin tutkimus tuloksiin ei
valttamatta toistetussa tutkimuksessa paasta. Strukturoidun haastattelun kohdalla tarkoituk-
sena oli mitata niita etuja, joita sahkoisesta tilaamisesta voidaan saavuttaa, seka selvittaa

mita ongelmakohtia sahkoisessa tilausmallissa on.
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4  Empiirisen tutkimuksen tulokset

Kuten aiemmin tutkimusmenetelma osiossa esille tuotiin, suoritettiin opinnaytetyon aikana
strukturoitu lomakehaastattelu, joka lahetettiin 386 vastaajalle sahkopostin valityksella.
Haastattelulomake lahetettiin vastaajille maaliskuun 2010 alkupuolella. Haastatteluun oli
vastausaikaa vahan reilu kaksi viikkoa ja lopulta haastatteluun vastasi 56 henkiloa. Lomake-
haastattelun vastausprosentti oli 14,5 %. Haastattelussa kasiteltiin kaikkia myymaloiden kayt-
tamia tilaustapoja ja pyrittiin saamaan tietoa niiden toimivuudesta ja esille tulleista ongel-
mista. Erityisesti keskityttiin sahkoista tilaamista koskeviin kysymyksiin, koska tarkoituksena
tutkimuksessa oli selvittaa, mita hyotyja sahkoisen tilaamisen kayttoonotolla voidaan saavut-
taa lelu-tavararyhman tapauksessa. Haastattelukysymykset eivat olleet sidottu koskemaan
pelkastaan lelu-tavararyhman tuotteiden tilaamista, vaan kysymykset koskivat sahkoista tila-
ustapaa yleisella tasolla riippumatta siita, minka tuoteryhman kohdalla sahkoista tilaustapaa
kaytetaan. Kysymyksia ei sinansa tarvinnut rajata koskemaan ainoastaan lelu-tavararyhmaa,
silla itse tilausprosessi, sen toimivuus ja siihen kulutettu tyoaika ei ole sidonnainen tilatta-
vaan tuoteryhmaan. Kun myymalassa kayttotavaroiden tilaamisesta vastaava henkilo esimer-
kiksi tekee uuden tilauksen kannettavalla tilauspaatteella, ei silla ole tilausprosessin kannalta

merkitysta, onko tilattavana tuotteena lelu-tavararyhman tai siivous-tavararyhman tuote.

4.1  Eri tilaustapojen tarkastelu nopeuden ja toimivuuden nakokulmasta

Lomakehaastattelussa selvisi, etta kaikista kaytossa olevista tilaustavoista selkeasti eniten
kaytettiin kannettavaa tilauspaatetta kayttotavara tuotteiden tilaamiseen. Muita tilaustapa-
vaihtoehtoja olivat sahkoposti, puhelin tai faksi. Lisaksi yhtena vaihtoehtona on tavarantoi-
mittajan edustajan kaynti myymalassa ottamassa tilaukset vastaan. Edustajan kayntiin liittyy
usein kaupan arvoketjussa vastuun siirtaminen tavararyhman hoitamisesta tavarantoimittajil-
le. Nain edustaja kay katsomassa, mitka tuotteet ovat myyneet, poistaa huonosti myyvat
tuotteet valikoimista ja katsoo etta tuotteiden esillepano on kunnossa. Lelu-tavararyhman
osalta edustajien kaytto ei ole poikkeuksellista. Perusteluja tavarantoimittajan edustajan
kaytolle lelu-tavararyhman tapauksessa on esimerkiksi se, etta myymalan henkilokunnalla ei
ole tarpeeksi resursseja perehtya lelu-tavararyhman valikoiman tuotteisiin, jotta pystyisivat
yllapitamaan ja tilaamaan oikeita tuotteita oikeaan aikaan. Tavarantoimittajan edustaja pys-
tyy keskittamaan aikansa pelkastaan lelu-valikoiman hoitamiseen ja hanella on tarkempi kasi-

tys valikoiman tuotteista.

Selkeasti nopeimpana tilaustapana tutkimuksen mukaan pidettiin tarvesuunnittelua, joka
vapauttaa myymalahenkilokunnan tilaamiseen kaytettavan ajan lahes kokonaan. Huomioita-

vaa kuitenkin on, etta tarvesuunnittelussa inventaarioiden ja saldojen paikkaansa pitavyyden
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merkitys kasvaa. Seuraavaksi nopeimpana tilaustapana tutkimuksen mukaan pidettiin kannet-

tavan tilauspaatteen hyodyntamista kayttotavaratuotteiden tilauksien tekemiseen.

4.2  Nopean ja toimivan tilaustavan suhde

Tutkimuksessa pyrittiin selvittamaan, pitavatko vastaajat nopeinta tilaustapaa toimivimpana
tilaustapana? Automaattista tilaamista pidettiin yhta toimivana ja nopeana tilaustapana. Kan-
nettavan tilauspaatteen tapauksessa tilaustavan toimivuus ei saanut yhta paljon kannatusta
kuin sen nopeus. Kannettavan tilaustavan toimivuudessa ongelman nahtiin muun muassa toi-
mitusongelmat, tuote ei tule kauppoihin, vaikka tilaus tavarantoimittajille on tehty. Ongelma
sinansa ei liity suoranaisesti sahkoisen tilaustavan toimivuuteen, vaan enemman tavarantoi-
mittajan toimitusvarmuuteen. Mutta samaan asiaan liittyen ongelmallisena nahtiin, etta kan-
nettavasta tilauspaatteesta ei heti tilauksen yhteydessa nae, onko tuotetta saatavilla vai ei.
Tilattavien tuotteiden saatavuustiedon saaminen vaatisi erillista toimenpidetta, jossa saata-
vuusraportti ajettaisiin jarjestelmasta. Eraan kayttotavaratuotteiden vastuussa olevan henki-
on haastattelun yhteydessa ilmeni, etta edella mainittua saatavuusraporttia ei jarjestelmalli-

sesti oteta, koska se vie litkaa tyoaikaa.

Yhtena vaatimuksena kannettavan tilauspaatteen kayton toimivuudessa nahtiin, etta on oleel-
lista tietaa tuotteiden oikeat tuotetietonumerot, kuten ean -koodi, myyntiera ja niin edel-
leen, ja etta nama numerot on syotetty jarjestelmaan oikein. Myoskaan uusien tuotteiden
tilaamiseen kannettava tilauspaate ei ole paras mahdollinen, koska sen avulla ei pystyta na-

kemaan tuotteen kuvia.

Kyselyyn vastanneet olivat kaikki kayttaneet kannettavaa tilausjarjestelmaa jo vahintaan yli
11 kuukautta, joten kayttokokemus vastaajilla kannettavan tilauspaatteen osalta oli hyvalla
tasolla. He, jotka olivat siirtyneet viimeisen vuoden aikana kannettavan tilauspaatteen kayt-
toon jonkun tavararyhman kohdalla, kokivat etta tilauksien tekeminen on helpottunut ainakin
vahan tai merkittavasti. Automaattiseen tilaamiseen viimeisen vuoden aikana jonkun tavara-
ryhman kohdalla siirtyneiden vastaajien kohdalla selkea enemmistd naki sen helpottaneen

tilaamista merkittavasti.

Empiirisessa tutkimuksessa tuli esille, etta automaattista tilaamista pidetaan nopeimpana ja
katevimpana tapana kaikista kaytossa olevista tilaustavoista. Esille tulleita ongelmia auto-
maattisen tilaamisen kohdalla olivat muun muassa jatkuva tuotetietojen muuttaminen jarjes-
telmaan, kerailyvirheiden huomioitta jattaminen ja ettei myymalahenkilokunta saa reaaliai-
kaista tietoa, jos vaikka tuotteen lopettamisesta tai valiaikaisesta loppumisesta. Ongelmana
nahtiin myos tuotteiden toimitusongelmat eli tuotetta ei tule myymalaan, vaikka jarjestelma

on tilauksen tehnyt ja hyllyista tuotteet ovat loppumaisillaan
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Suurimpana ongelmana automaattiseen tilaamiseen liittyen tutkimuksessa nahtiin olevan yl-
lattavat kysynnan vaihtelut seka tuotesaldojen oikeellisuus. Erikseen tutkimuksessa tuotiin
esille ongelmakohtana myos mahdolliset kerailyvirheet, joita automaattinen tilaaminen ei

huomioi.

5  Opinnaytetyoprojektin Johtopaatokset

Tassa luvussa tuodaan esille empiirisesta tutkimuksesta tehtavia johtopaatoksia, koskien eri-
tyisesti sahkoista tilaustapaa ja esille tulleita ongelmakohtia. Lisaksi arvioidaan opinnaytetyon
lapivientia ja onnistumista seka oman ammattitaidon kehittymista opinnaytetyoprojektin ai-

kana.

5.1  Paivittaistavarakauppaketju X:n lelu-tavararyhma case

Sahkoinen tilaaminen nahtiin selvasti oikeana tapana tilata kayttotavaratuotteita paivittaista-
varakauppaketjun market ja lahimyymala kokoluokan myymaloissa. Automaattisen tilaamisen
roolia tulisi kehittaa ja jatkossa kartoittaa mahdollisuuksia, mille kaikille kayttotavararyhmil-
le automaattista tilaamista pystyttaisiin hyodyntamaan. Paivittaistavarakauppaketju X:n ta-
pauksessa automaattisen tilaamisen hyodyntaminen ei talla hetkella ole kannattavaa johtuen
kayttotavararyhman erityispiirteista. Suurimmat haasteet automaattisen tilaamisen kohdalla
ovatkin tuotteiden kysynnan muutoksen asettamat haasteet saldojen hallinnalle. Kannettavan
tilauspaatteen hyodyntamisen kohdalla tarkeimpana kehittamiskohteena on kayttajaystavalli-
syyden kehittaminen. Kayttotavaratuotteiden tilaamisesta vastuussa olevien henkiloiden tulisi
pystya luottamaan siihen, etta tilatut tuotteet saapuvat ja tuotteiden saatavuustilanne olisi

vaivattomasti ja reaaliaikaisesti heidan kaytettavissaan.

Alan kirjallisuuteen perehtymisen ja empiirisen tutkimuksen jalkeen johtopaatoksena voidaan
sanoa, etta suurimmat edut sahkoisen tilaamisen kayttoonotosta lelu-tavararyhman tapauk-
sessa ovat myymaloissa tilauksien tekemiseen kaytetyn ajan vahentyminen seka tilauksia kos-
kevan tiedon parempi ja avoimempi nakyvyys arvoketjussa. Tietovirran kulun toimivuutta ja
tehokkuutta voidaankin pitaa yhtena tarkeimpana tekijana koko arvoketjun kannalta. Tata
puoltaa Hugos ja Thomas (2006, 13), kun he tulkitsevat tiedon olevan pohjana yrityksen paa-
toksenteossa ja yhdistaa kaikkia toimitusketjun toimintoja ja prosesseja. Heidan mukaansa
yrityksen toimitusketjun kyvykkyys maaritetaan, kun yritys tekee paatoksia viiden avainteki-
jan suhteen. Naita avaintekijoita ovat tuotanto, varasto, sijainti, kuljetus, ja tieto. Tietoa

voidaan pitaa perustana yrityksen paatoksenteossa muiden neljan avaintekijan suhteen.
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Jakelutien valinnan suhteen lelu-tavararyhman tapauksessa varastomalli ei ole paras vaihto-
ehto, silla lelu -tuotteiden menekki ei ole sita luokkaa, etta tuotteita kannattaisi sailyttaa
paivittaistavarakauppaketjun keskusvarastossa. Joten valinta jakelutien suhteen tulee tehda
suoratoimitus- ja terminaalimallin valilla. Lelu-tavararyhman menekin vaihtelevuus ja vahai-
syys kallistaa valinnan suoratoimitusmallin puoleen. Jotta terminaalimallista saataisiin hyo-
dynnettya sen parhaat puolet, tulisi menekin olla suurempaa ja tasaisempaa. Suuren ja tasai-
sen menekin myota tavarantoimittaja pystyisi kokoamaan paivan aikana tulleet tilaukset yh-
teen ja lahettamaan paivittaistavarakauppaketjun keskusvarastolle, josta se jaettaisiin pie-
nempiin toimituseriin. Nain toimitusketjussa kyettaisiin saavuttamaan skaalaetuja muun mu-
assa kuljetuksen suhteen. Pienen ja epatasaisen menekin tapauksessa, kuljetussaastoja ei
saavuteta siina maarin, etta siita olisi merkittavia etuja toimitusketjun kumppaneille. Huomi-
oitavaa on myos, etta toimivassa terminaalimallissa kuljetuspaivia tulisi olla mahdollisimman
usein, esimerkiksi jokaisena arkipaivana, jotta tavaravirta olisi sujuvaa ja myymalat saisivat
tavaransa mahdollisimman pian tilauksen tekemisen jalkeen. Paivittaiskauppaketjun termi-
naalin toimintakapasiteetti on myos rajallinen, joten ei ole jarkevaa hyodyntaa jotain toimin-
tamallia, jos siita ei synny merkittavia etuja koko arvoketjulle. Tutkimuksen lopputuloksena
voidaan sanoa, etta jakelukanavan valintapaatokseen tarvittaisiin lisatietoa. Jotta jakelutien
valinta olisi jarkeva ja perustuisi faktatietoon, tulisi suorittaa lisatutkimus, jossa selvitettai-
siin toimitusrytmiin ja toimituserakokoihin liittyvia asioita. Lopuksi on kuitenkin hyva tuoda
esille Lahtisen ym. (2008, 19) mainitsema Bucklinin nakemys, jonka mukaan ”paras jakelutie-
ratkaisu on saavutettu silloin, kun mitkaan muut yritykset eivat pysty saavuttamaan enemman

katetta tai asiakkaiden tyytyvaisyytta.”

Lelu-tavararyhmaa koskevia johtopaatoksia voidaan myos tarkastella vahittaiskauppa arvoket-
jun keskeiset muutosvoimat -osiossa tulleiden asioiden nakokulmasta. Yhtena lelu-
kayttotavararyhmaan vaikuttavana tekijana on vahittaiskauppojen aukioloaikoihin tulleet
muutokset, jonka johdosta myos hypermarketkokoluokan myymalat voivat olla auki sunnun-
taisin klo 12-21.(Paivittaistavarakauppa ry, Vahittaiskaupan aukioloajat 1.12.2009 lahtien.)
Riskina market ja lahimyymala kokoluokan myymaloille voi olla, etta sunnuntaisin lelu-
tuotteita naista myymaloista ostaneet asiakkaat siirtyvat ostamaan tuotteet hypermarket
kokoluokan myymaloista. Paivittaistavarakauppaketju X:n tapauksessa kehitysehdotuksena
ketjuyksikko voisi tutkia, kuinka suuri osuus lelu-tuoteryhman sunnuntaipaivien myynnilla on
verrattuna koko viikon vahittaismyynteihin. Nain paivittaistavarakauppaketju X saisi enemman
tietoa siita, kuinka paljon mahdollisesti vahittaiskauppojen uudet aukioloajat tulevat vaikut-

tamaan market ja lahimyymala kokoluokan lelu-tavararyhman myynteihin.

Uusien ketjujen tulo Suomeen saattaa myos vaikuttaa lelu-tavararyhman myyntiin market ja
lahimyymala kokoluokan myymaloissa. Hyvana esimerkkina on erikoistavarakauppa Toys R Us -

lelukauppaketjun rantautuminen Suomeen vuonna 2006. Toys R Us on lelukauppaketju, jolla
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on yli 1500 taloa 22 eri maassa ja talla hetkella Suomessa nelja eri myymalaa. (Toys R Us.
2010.) Market ja lahimyymala kokoluokan myymalat eivat kykene vastaamaan suuren lelu-
kauppaketjun lajitelman laajuuteen tai valikoiman syvyyteen, mika sinansa ei ole tarkoitus-
kaan. Haasteena market ja lahimyymala kokoluokan myymaloille on, etta suuren globaalin
lelukauppaketjun ostovolyymien ja tiukan ketjuohjauksen kautta saavuttamat ostohinta edut
saattavat nakya kuluttajalle merkittavasti edullisimpina hintoina. Toisaalta on ymmarretta-
vaa, etta marketeissa ja lahimyymaloissa ei pystyta vastaamaan lelujen myyntiin erikoistu-
neen kauppaketjun hintoihin. Kautto ja Lindblom (2005, 77) tuovat esille, kuinka hinnoittelu-
strategiassa maaritellaan hinnoittelussa kaytettavat periaatteet. Paivittaistavarakauppaketju
X:n tapauksessa hinnoittelustrategiasta paattaminen kuuluu ketjuyksikolle. Ketjuyksikossa
tulee tehda paatoksia siita, milla hintatasolla lelu-kayttotavara tuotteet myydaan ja millaista
hintamielikuvaa halutaan luoda. Pitaisiko lelu-kayttotavara tuotteiden hintatason olla kilpai-
lukykyinen verrattuna erikoistavarakauppaketjun hintoihin vai kilpailevien saman kokoluokan
myymaloiden hintoihin? Todennakoisesti tarkeampaa on hintataso verrattuna jalkimmaiseen

vaihtoehtoon.

Lelu-tavararyhman tulevaisuutta tarkasteltaessa ei pida myoskaan unohtaa sahkoisen kaupan-
kaynnin laajentumista (Heinimaki 2006, 21). Andersonin (2006, 27) pitka hanta -teoria yhdis-
taa vahittaiskaupan kentalla suhteellisen vahan myyvat tuotteet ja suuren varaston siten, etta
sahkoisen kaupankaynnin myota vahan myyvat tuotteet muodostavat suuren myynnin, periaat-
teella pienista puroista syntyy suuri jarvi. Hanen mukaansa ainoa tuoteryhma, johon pitkan
hannan talous oppeja ei voi soveltaa on jokin taysin erilaistumaton paljoushyodyke. On selvaa
etta lelu-tavararyhmana ei ole erilaistumaton tuoteryhma, vaan painvastoin. Nain ollen pitkan
aikatahtaimen lelu-tavararyhmaa koskevissa suunnitelmissa sahkoinen kaupankaynti on syyta

huomioida.

Yhteenvetona lelu-tavararyhman empiirisesta tutkimuksesta ja sen tutkimustuloksista voidaan
tulkita, etta tutkimusta jakautuu tyontuottavuus ja toiminnan kehittamisen osa-alueisiin.
Tyontuottavuuden nakokulma perustuu sahkoisen tilaustavan resurssien tarkasteluun ja sii-
hen, kuinka sahkoisella tilaamisella on mahdollista tehostaa paivittaistavarakauppaketju X:n
myymalalogistiikkaan sitoutuvia kustannuksia. Onkin tuotu esille, etta vahittaiskaupan arvo-
ketjun logistisista kustannuksista 60 % sitoutuu myymaloiden myymalalogistiikkaan, joka sisal-
taa tilaamisen, tuotetietojen hallinnan, tavaran kasittelyn ja muut tyot. Loput 40 % kustan-
nuksista jakautuvat tasan arvoketjussa kuljetuksen ja varastoinnin kesken. (Halonen 2004, 2)
Nain ollen, sahkoisen tilaamisen hyodyntaminen ja kehittaminen on perusteltua. Empiirisessa
tutkimuksessa esille tulleita sahkoisen tilaamisen ongelmakohtia voidaan tarkastella toimin-
nan kehittamisen nakokulmasta. Miten eteen tulleet ongelmakohdat pystyttaisiin ratkaise-

maan, jotta koko tilaus-toimitusketju toimisi tehokkaasti yhtena sujuvana virtana.
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5.2  Opinnaytetyoprojektin lapiviennin ja onnistumisen arvioiminen

Opinnaytetyoprojektin lapivieminen ennalta sovitun aikataulun mukaisesti oli lopulta melko
haastavaa, silla opinnaytetyon tekemiseen kaytettavissa oleva aika oli hyvin rajallinen. Opin-
naytetyoprojektin ajan tyoskentelin kokoaikaisena tuoteassistentin toimenkuvalla paivittais-
tavarakauppa X:ssa, mutta toimeksiantajan joustavuuden ansiosta oli projektin lapivieminen
mahdollista. Opinnaytetyoaiheen selkeytyminen vei myos oman aikansa, mutta kaikesta huo-
limatta projektille asetettu valmistumistavoite, viimeistaan huhtikuun 2010 puoleen mennes-
sa, saavutettiin ajallaan. Projektin lapiviennin ja kokonaisuuden onnistumiseen vaikuttivat
niin toimeksiantaja yrityksen puolella yhteyshenkilona toiminut myyntipaallikko ja Laurean

ammattikorkeakoulun puolelta opinnaytetyoohjaajana toiminut Heikki Lahtinen.

5.3 Oman ammattitaidon kehittymisen arvioiminen

Opinnaytetyoprojekti oli ainutlaatuinen mahdollisuus tutustua merkittavan paivittaistavara-
kauppaketjun ketjujohdon toimintaan ja nahda mita paatoksia kaupan alan ammattilaiset
tekevat paivittaisissa tyotehtavissaan. Projektin myota kuva vahittaiskaupan toimitusketjusta
avartui. Oma ammattitaitoni logistisesta toimitusketjun johtamisen nakokulmasta kehittyi
projektin aikana. Paasin nakemaan, kuinka vahittaiskaupan ammattilaiset johtavat toimitus-

ketjua ja samalla reflektoimaan alan kirjallisuudesta esille tulleita oppeja kaytantoon.
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Liite 1

Liite 1 Opinnaytetyohon liittyvaa kasitteistoa

Arvoketju

B-to-B

B-to-C

Brandi

Convinience store

EAN-koodi

EDI

EDIFACT-standardit

Niiden toimenpiteiden (esim. hankinta-, tuotanto- ja jakelutoi-
menpiteiden) ketju, joiden avulla vaiheittain suoritetaan arvon-
lisays.

Business-to-Business. Liiketoimintaa kahden yrityksen valilla,
esimerkiksi tavarantoimittajan ja ketjuyksikon valista liiketoi-

mintaa voidaan kutsua B-to-B -liiketoiminnaksi

Business-to-Cunsumer. Liiketoimintaa yrityksen ja kuluttajan
valilla, esimerkiksi vahittaismyymalan ja asiakkaan valista liike-

toimintaa voidaan kutsua B-to-C -liiketoiminnaksi.

Nimi, merkki, symboli, muotoilu tai jokin naiden yhdistelma, jota
kaytetaan tunnistamaan yhden tuottajan tuotteet tai palvelut

toisistaan seka erilaistamaan ne kilpailijoiden tarjonnasta.

Pienmyymalat ja kioskit, joiden myyntipinta-ala on alle 100m? ja
joissa myydaan paaosin paivittaistavararoita. Elintarvikekioskin
myynti voi tapahtua luukun kautta tai itsepalvelu- tai palvelu-
myymalan tapaan. Kioskin myyntivalikoima on kioskiasetuksella

rajoitettu.

European Article Numbering. EAN-koodissa on rakenteeltaan 13-
merkkinen numerosarja, johon kuuluu myos optisesti luettavissa
oleva viivasymboli. Tiedonkasittelya jakeluketjussa helpottamaan
kehitetty jarjestelma, joka mahdollistaa nopeamman ja virheet-

tomamman tietovirran.

Electronic Data Interchange. Organisaatioiden valinen (maara-

muotoisen) tiedon siirto tieto- ja teletekniikkaa kayttaen

Mahdollistaa organisaatioiden valisen tiedonsiirron toteuttamisen
jarjestelmasta toiseen "kasin koskematta”, mutta vaatii kuitenkin
etta sanoman muoto on yhdessa ennalta sovitussa muodossa. Edi-
fact-standardit maarittavat missa muodossa sanomien pitaa olla,

jotta yrityksien jarjestelmat pystyvat ymmartamaan sen.



EOQ

Franchising

Funktionaalinen tuote

Halpahintamyymala

Havikki

Horisontaalinen ketjumalli

Hypermarket

Innovatiivinen tuote
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Liite 1

Economic Order Quantity eli taloudellinen erakoko. Nimikekoh-
tainen taydennyseran koko, joka on laskettu taydennyskustannk-
sen, varastointikustannuksen ja kysynnan seka mahdollisesti puu-

tekustannuksen perusteella.

Markkinointi- ja jakelutapa, jossa paamies myontaa henkilolle tai
yritykselle oikeuden harjoittaa liiketoimintaa sovitulla tavalla
erikseen sovitun ajan, sovitulla maantieteellisella alueella saa-

den tasta taloudellisen korvauksen.

Toinen paaryhma Fischerin kehittamasta mallista, jossa tuotteet
jaetaan kahteen ryhmaan, kun tehdaan paatoksia mita toimitus-
mallia tuotteen kohdalla kaytetaan. Funktionaalisen tuotteen
ominaisuuksia ovat mm. helppo ennustettavuus, pitka elinkaari
(yli 2 vuotta), alhainen myyntikate (5-20%), vahan tuotevariaati-

oita.

Valikoimissa noin 600-800 nimiketta edullisilla hinnoilla. Halpa-
hintamyymaloiden omilla merkeilla on merkittava osuus valikoi-

mista.

Tuotteiden katoaminen, vanheneminen, pilaantuminen, rikkou-
tuminen, tai muuten myyntikelvottomaksi meneminen on havik-
kia. Kaupalle havikki tarkoittaa menetysta myyntituloista ja tuot-

taa kaupalle taloudellista vahinkoa.

Toiminta perustuu yrittajien kanssa tehtyihin horisontaalisiin

sopimuksiin, joiden mukaan liiketyyppien tai ketjujen kauppiais-
ta muodostuvat johtokunnat kayttavat paatantavaltaa ketjun pe-
rusvalikoimien, markkinointitoimenpiteiden ja hankintapaikkojen

paatoksenteossa.

Myyntipinta-alaltaan yli 2500 m2 myymalat. Kuluttajat odottavat
kattavaa valikoimaa myos kayttotavaroista seka muista oheispal-

veluista paivittaistavaroiden lisaksi.

Toinen paaryhma Fischerin kehittamasta mallista, jossa tuotteet
jaetaan kahteen ryhmaan, kun tehdaan paatoksia mita toimitus-

mallia tuotteen kohdalla kaytetaan. Innovatiivisen tuotteen omi-
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naisuuksia ovat mm. vaikea ennustettavuus, lyhyt elinkaari (3kk-

1vuosi), korkea myyntikate 20-60%, paljon tuotevariaatioita.

Arvoketjussa tuotteiden toimittaminen asiakkaiden saataville.
Sisaltaa lopputuotteiden fyysisen kuljettamisen lisaksi toimitus-
ketjussa tapahtuvan varastoinnin, hankinnat ja tuotannon seka

naihin liittyvien tietovirtojen hallinnan.

Ketjun muodostavat yhdenmukaisesti maaritellyn ketjukonseptin
mukaan toimivat ketjun kaupat ja naiden yhteiselimena toimiva

ketjuyksikko.

Ketjukonseptin maarityksessa olennaista ovat asiakaslupaukset,
jotka hyvin toteutettuna ja asiakaskohtaamisessa lunastettuina
saavat aikaan korkeaa ketjun merkin tunnettuutta ja arvostusta

ja siten tyytyvaisia asiakkaita.

Ketjulitketoimintamalli on ketjun kokonaisvaltainen, looginen ja

integroitu toimintatapa.

Aika, joka kuluu tuotteen kulkemiseen ketjun lavitse aina alku-

hankinnasta asiakkaalle asti

Eri tarkoituksiin myytavien tavararyhmien maara; lajitelma voi
olla laaja tai suppea; voidaan kayttaa myos nimitysta sortiment-
ti.

Lahimyymaloista kaytetaan myos lahikauppa termia ja lahimyy-
maloita maarittaessa valinta perustuu myymalan sijaintiin. Lahi-
kaupat ovat mitka hyvansa kuluttajaa lahella olevat paivittaista-
varamyymalat, mutta useimmin tilastoinnissa lahikauppa ryh-

maan kuuluvat pinta-alaltaan alle 400m? olevat valintamyymalat.

Huoltamoiden yhteydessa toimivat paivittaistavaroiden myynti-

pisteet.

Paivittaistavaroiden perusostopaikka, jonka myyntipinta-ala noin

400-1000 m2. Kilpailukyky perustuu ostamisen sujuvuuteen ja
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myymalan laheisyyteen, eika kilpailuetua pystyta luomaan katta-

van valikoiman avulla rajallisen myymalatilan takia.

Organisaatioiden valinen tiedonsiirto. Kts. EDI

Paivittaistavaralla tarkoitetaan elintarvikkeiden lisaksi muita
paivittain kaytettavia kulutustavaroita, joita hankitaan elintarvi-

keostosten yhteydessa.

Usein kaytetaan lyhennetta pt-kauppa. Paivittaistavarakauppa
kasitteella rajataan vahittaiskaupasta ne tuotteet, joita ostetaan
usein ja kaytetaan joka paivaisessa elamassa. Esimerkkeja pt-

tuotteista ovat elintarvikkeet kuten maito ja leipa.

Quick Response. Nopean vasteen toimintamalli.” Quick Response

-ajattelussa korostuvat ketteran toimitusketjun piirteet”.

Radio Frequence Identification. Saattomuistiin perustuva jarjes-
telma, jossa saattomuistissa olevan tiedon tunnistaminen tapah-
tuu radiotaajuuksien avulla. Saattomuistit toimivat joko ilman

omaa energialahdetta (passiivinen saattomuisti) tai pienoisakun

avulla (aktiivinen saattomuisti).

Lajitelmien ja valikoimien yhteisnimitys, kts, lajitelma

Myyntipinta-ala on 1500-2499 mZ2. Kilpailuetua pyritaan saavut-
tamaan kattavan valikoiman ja tuotteiden varman saatavuuden

avulla.

Juridinen kasite, joka kertoo tuotteen valmistajan tai valmistut-

tajan yksinkayttooikeudesta merkkiin.

Monen alan tavaroita myyva vahittaismyymala, jonka myyntipin-
ta-ala on vahintaan 2500 m2. Minkaan yksittaisen myynnissa ole-
van tavararyhman myyntipinta-ala ei saa ylittaa puolta tavarata-

lon kokonaismyyntipinta-alasta.

Cross Docking. Lapivirtausperiaatteella toimiva varasto.
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Yksi logistisen kanavaseperaatioajattelun paavirroista, jossa ta-

pahtuu tiedon liikkuminen logistisessa ketjussa.

Samaan kayttotarkoitukseen myytavien tuotteiden maaraa, esi-

merkiksi kenkavalikoima; erikoisliikkeissa valikoima on syva.

Value added networks. Sahkoisessa tilaamisessa kaytetyt kol-
mannen osapuolen tarjoama palvelu, jossa kaupan ja tavaran-

toimittajan valinen tiedonsiirto muokataan keskenaan sopivaksi.

VMI. Automaattisen tilaamisen muoto, jossa tavarantoimittaja

taydentaa kaupan varastoa saamiensa myyntitietojen pohjalta.

Tarkoittaa yhdenmukaisesti maaritellyilla ketjukonsepteilla toi-
mivaa ketjua, jossa ketjun olennaisten asioiden paatoksenteko

on keskitetty ketjun johdolle.
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Liite 2 Strukturoitu haastattelu

Kuinka usein kaupassanne kdytetddn seuraavia tilaustapoja kdyttotavaratuotteiden tilauksi-

en tekemiseen?

e Puhelin 12345
e Fax 12345
e Sdhkoposti 12345
e Tilaus Symppiksella (tilaus kaupan sdhkoisella kadsipaatteelld) 1 2 3 4 5
e Edustaja kdy kaupassa 12345

vaihtoehdot: (1)ei koskaan, (2)harvoin, (3)joskus, (4)usein, (5) aina

Mika seuraavista tilaustavoista on toimivin tapa tehda kdyttotavaratuotteiden tilauksia?

e Puhelin

e Fax

e Sihkoposti

e Tilaus symppiksella (tilaus kaupan sdhkdisellad kadsipaatteella)
e Tarvesuunnittelu (automaattinen tilaaminen)

2.1 Miksi? (vapaaehtoinen avoin kysymys)

Mika seuraavista tilaustavoista on nopein tapa tehda kayttétavaratuotteiden tilauksia?

e Puhelin

e Fax

e Sadhkoposti

e Tilaus symppiksella (tilaus kaupan sdhkdisellad kadsipaatteella)
e Tarvesuunnittelu (automaattinen tilaaminen)

3.1 Miksi? (vapaaehtoinen avoin kysymys)

Onko kauppanne siirtynyt symppis tilaamisen (tilaus kaupan sahkoisella kadsipaatteelld)

piiriin viimeisen vuoden aikana jonkun kadyttétavararyhman tapauksessa?

Jos on, niin kysymykset 4.1- 4.5
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4.1 Kuinka kauan uusi symppis tilaustapa (tilaus kaupan sahkoisella kasipaatteelld) on ollut

kaytossa kyseiselld kayttotavararyhmalla?

Kuukauden

e 2-4 kuukautta
e 5-7 kuukautta
e 8-10 kuukautta

e 11-12 kuukautta

4.2 Onko symppis tilaus (tilaus kaupan sdhkoisella kasipaatteelld) helpottanut tilauksien teke-

mista ja sinun tyoskentelya?

Ei, painvastoin se on hankaloittanut tilauksien tekemista ja tyoskentelyani
Ei ole merkittavasti helpottanut tilauksien tekemista tai tyoskentelyani
On helpottanut vahan, mutta ei merkittdvaa eroa edelliseen tilaustapaan verrattuna

Sahkoéinen tilaaminen on helpottanut merkittavasti tilauksien tekemista ja tydskentelyani

Miten? (vapaaehtoinen kysymys)

4.3 Onko symppis tilaus (tilaus kaupan sdhkoisellad kasipaatteelld) nopeuttanut tilauksien te-

kemista ja sinun tyoskentelya?

Ei, minulla menee huomattavasti tilauksien tekemiseen ja selvittelyyn
Ei ole merkittavasti nopeuttanut tilauksien tekemista tai tyoskentelyani
On nopeuttanut vahan, mutta ei merkittdvaa eroa edelliseen tilaustapaan verrattuna

Sahkoéinen tilaaminen on helpottanut merkittavasti tilauksien tekemista ja tyoskentelyani

4.4 Mika tyovaihe vie eniten aikaa kayttotavara tuotteiden tilaamisessa?

4.5 Mika on suurin hyoty/ haitta symppis tilaustavasta (sdhkoisesta tilaustavasta) teidan kau-

pan nakdkulmasta? (vapaaehtoinen)

Onko kauppanne siirtynyt tarvesuunnittelun piiriin viimeisen vuoden aikana jonkun kaytto6-

tavararyhman tapauksessa?

e ON
o [l
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Jos ON niin kysymykset 5.1-5.5

5.1 Kuinka kauan tarvesuunnittelu on ollut kaytdssa kyseiselld kdyttétavararyhmalla?

e Kuukauden

e 2-4 kuukautta
e 5-7 kuukautta
e 8-10 kuukautta

e 11-12 kuukautta

5.2 Onko tarvesuunnittelu helpottanut tilauksien tekemista ja tyoskentelya?

Ei, painvastoin se on hankaloittanut tilauksien tekemista ja tyoskentelya
Ei ole merkittavasti helpottanut tilauksien tekemista tai tyoskentelya
On helpottanut vahan, mutta ei merkittavaa eroa edelliseen tilaustapaan verrattuna

Tarvesuunnittelu on helpottanut merkittavasti tilauksien tekemisté ja tyoskentelyani

Miten? (vapaaehtoinen kysymys)

5.3 Onko tarvesuunnittelu nopeuttanut tilauksien tekemista ja sinun tyoskentelya?

Ei, minulla menee huomattavasti tilauksien tekemiseen ja selvittelyyn
Ei ole merkittavasti nopeuttanut tilauksien tekemista tai tyoskentelyani
On nopeuttanut vahan, mutta ei merkittdvaa eroa edelliseen tilaustapaan verrattuna

Sahkoéinen tilaaminen on helpottanut merkittavasti tilauksien tekemista ja tydskentelyani

5.4 Mika tyovaihe vie eniten aikaa kayttdtavara tuotteiden tilaamisessa?

5.5 Onko jokin seuraavista aiheuttanut ongelmia tarvesuunnittelun yhteydessa

Tuotesaldojen oikeellisuus (Virheellisten saldojen takia tuotetta on tullut liikaa/liian vahan)

Kysynnan vaihtelut (Yllattavan kysynnan vaihtelun takia tuotteet ovat loppuneet kaupasta)

5.4 Mika on suurin hyoty/ haitta symppis tilauksesta ja sahkoisesta tilaustavasta teidan kaupan

ndkodkulmasta? (vapaaehtoinen)
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Arvioi kuinka yleistd on, ettd perustatte tuotteita kaupan toiminnanohjausjédrjestelmaan

Erittdin yleista (Perustamme useita tuotteita joka kerta kun valikoimiin tulee muutoksia)
Yleista (Perustamme muutamia tuotteita joka kerta kun valikoimiin tulee muutoksia)

Melko yleistd (Perustamme useita tuotteita, mutta vain joka 2-3 kerta kun valikoimiin tulee

muutoksia)

Silloin tall6in (Perustamme yksittdisia tuotteita, mutta vain joka 2-3 kerta kun valikoimiin
tulee muutoksia)

Harvinaista (Olemme perustaneet yksittdisia tuotteita vain yhden kerran)

Erittdin harvinaista (Emme ole joutuneet perustamaan yhtdan tuotetta ikina)

Arvioi kuinka usein joudutte korjaamaan kdyttotavaratuotteiden saldoja kaupan toimin-

nanohjausjirjestelmdan, tai joudutte pyytdmaan jotain muuta henkil6a korjaamaan tuote-

tietoja

Koko ajan (Korjaan tuotesaldoja jarjestelmaan joka paiva)
Usein (Korjaan tuotesaldoja jarjestelmaan kerran viikossa)

Melko usein (Korjaan tuotesaldoja jarjestelmaan kerran kuukaudessa)

Silloin tall6in (Korjaan tuotesaldoja jarjestelm&an noin 1-5 kertaa vuodessa)

Erittdin harvoin (Olen korjannut tuotesaldoja jarjestelm&an 1-5 kertaa viimeisen kolmen

vuoden aikana)

En koskaan (En ole koskaan korjannut tuotesaldoja jarjestelmaan)

Arvio miten kauan sinulla kuluu viikottain aikaa kdyttotavaratuotteiden tilausten tekemi-

seen.
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