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1 MUUTTUVA TOIMINTAYMPARISTO

1.1 Kauppa mukana muutoksessa

Suomalainen maatalous on muuttunut ja kehittynyt huimasti viimeisen vii-
dentoista vuoden aikana. Muutosta ovat aiheuttaneet tilakoon kasvu ja kove-
neva kilpailu elinkeinon kannattavuudesta. Useat kasvinviljely- ja nautatilat
ovat investoineet uusiin teknologisiin ratkaisuihin tydmaaransa helpottami-
seksi. My0s tyon vilineet ja tavat ovat muuttuneet paljon. Ennen ihmistyolla
tehdyt tyovaiheet ovat jadneet koneiden hoidettaviksi. Kehitys on nakynyt
my0s viljelijdiden panos-tuotos suhteessa. Maataloustuotteitten tuotannossa
maitomaara per lehma, samoin kuin viljan satotasot ovat olleet kasvussa. Ke-
hittdessaan jatkuvasti toimintaansa maatalousyrittdjan valitsee kauppakump-
panikseen myos omasta mielestaan parhaiten kehittyvén ja aikaansa edella

olevan maatalouskaupan.

Oma lukunsa on my®0s viimeisten vuosien aikana huomattava hevosten seka
hevosyrittdjien maaran reipas lisdantyminen. Lisaksi erityisesti koirien ja
muiden pienempien harraste-eldinten suosio on kasvussa. Muun muassa
my0s naiden potentiaalisten asiakkaiden tarpeiden kannalta on syyta tarkas-

tella maatalousmyymalan valikoimia.

Jokainen yritys pyrkii toimimaan kannattavasti, jotta toiminta voisi jatkua
my0s tulevaisuudessa. Maatalousmyymalan tarkein tehtava on myyda maata-
loustarvikkeita kannattavasti. Myymalan toiminnan kannalta on kaupanteosta
saatava myyntikatetta riittavasti. Myyntikatteen tarkoitus on varmistaa yri-
tystoiminnan jatkaminen osuustoiminnan perusarvoja kunnioittaen nyt ja tu-
levaisuudessa, seka varmistaa kilpailukyky kovenevilla ja kansainvalistyvilla
markkinoilla. Myyntikatteella on pystyttava kattamaan myymalan kiinteat
kustannukset, joita ovat vuokrat, henkilostd-, markkinointi-, hallinto-, kalusto-

, seka kiinteistokulut. Kustannuksia syntyy my0os poistoista, kun investoinnin



hankintameno jaetaan kustannuksiksi usealle vuodelle poistojen avulla. Nai-
den lisaksi maatalousmyymalassa suurena haasteena ovat rahoituskulut, joka

on korko toimintaan sitoutuneelle paaomalle.

1.2 Tehtavan kuvaus

Taman tutkimuksen tarkoituksena oli valikoiman ja tilankdyton analysointi
Agrimarket Jyvaskyldssa. Valikoimat ovat osaltaan tulleet ajansaatossa, eika
niille ole ollut olemassa perusteluja. Esillepanoryhmistad osa on Agrimarket-
ketjukonseptin mukaisina valikoimina. Tutkimuksen valikoimia koskivat vain
niin sanotut puhtaat maataloustuoteryhmait, joita ovat esimerkiksi rehut, kar-
jataloustarvikkeet seka kasvinsuojeluaineet joita varastoidaan myymalassa.
Tutkimuksessa ei kasitelty maataloustuoteryhmistéd varaosa-, tyokone-, trak-
tori- eika valitysmyyntid niiden erilaisuuden takia. Valitysmyynnilla tarkoite-
taan tuotteita, joita ei varastoida myymaldssa vaan ne toimitetaan suoraan

tehtaalta viljelijoille.

Tyo0 selvittda padasiallisesti esillepanoryhmadkohtaisesti tilankayton tehok-
kuutta suhteutettuna katteeseen ja myyntiin. Tutkimus toteutettiin AS400-
jarjestelman raportteja Excelilla ristiin taulukoimalla. Tdima numeerinen fakta
toimii perusteluna tutkimuksesta syntyville kehitysehdotuksille. Tutkimuksen
tarkoituksena on my0s selvittaa mahdollisuutta rahoituskulujen pienentami-
seen raporttien avulla. Kaytannossa tima merkitsisi pienempia varastoja,

mutta tavoitteena on samanaikaisesti myos parempi tuotesaatavuus asiak-

kaalle.



2 MAATALOUSKAUPPA S-RYHMASSA

2.1 Agrimarket ketju

Agrimarket on ketjuna asettanut tavoitteekseen toimia kannattavasti kaikilla
palvelukokonaisuuteen kuuluvilla kysyntaalueilla. “Tavoitteena on tuottaa
asiakkaille lisdarvoa, kasvattaa asiakasuskollisuutta ja asiakkaiden maaraa.”

(Agrimarketin intranet: Agritori\ Kasikirjat ja ohjeet\ Agrimarket-Konsepti)

S-ryhmissid maatalous-, kone-, rauta- ja puutarhakauppaa harjoittaa
Agrimarket-ketju. Agrimarket-ketju on maanlaajuinen, Hankkija-
Maatalous Oy:n, Eteli-Pohjanmaan Osuuskaupan, Suur-Seudun
Osuuskaupan ja Kymenlaakson Agrimarket Oy:n muodostama myyma-
li ja palveluverkosto. Myyntiverkoston muodostavat maakunnallisissa
talouskeskuksissa sijaitsevat Agrimarketit. Agrimarketit ovat tiyden
palvelun maatalouskauppoja, joiden valikoimiin kuuluvat lannoitteet,
kalkki, kasvinsuojelu- ja sailontdaineet, rehut, siemenet, viljakauppa ja
maataloustydkoneet. Suuremmissa Agrimarketeissa valikoimiin kuulu-
vat myos erilaiset maatila- ja karjataloustarvikkeet seki varaosamyynti
ja sopimushuoltopalvelut. Lisiksi ketju tarjoaa 20 toimipaikassa eri puo-
lilla maata maatilarakentamisen erikoispalveluita. Useissa myymdldissd
on esilld myds laaja valikoima hevostarvikkeita. (Agrimarket. 2008.)

2.2 Hankkija-Maatalous Oy

Hankkija-Maatalous Oy hoitaa S-ryhman maatalouskauppaa Agrimarket ket-
jun kautta niilld paikkakunnilla joilla alueosuuskaupat eivat sitd tee. Hankki-
ja-Maatalous Oy:n omistaa 81%:sti SOK joka on taasen siihen kuuluvien
alueosuuskauppojen omistama. Loput 19% omistaa lannoitebisneksessa mu-
kana oleva Yara Suomi Oy. Hankkija-Maatalous Oy vastaa S-ryhmassa tehdyn
tyonjaon mukaisesti maatalouskaupan ja Agrimarket-ketjun kehittamisesta.
Yhtion toimitusjohtaja on Ensio Hytonen.

Jyvaskylan Agrimarket on osa Hankkija-Maatalous Oy:ta.



3 VALIKOIMARYHMIEN TUOTTAMINEN JA HALLINTA

Valikoimat muodostetaan laatu- ja hintatietoisten asiakaskohderyhmien tar-
peita vastaaviksi seka luotettavaa kokonaispalvelua arvostaville asiakkaille.
Tavoitteena on yllapitaa yksin myynnissa olevat, tuoteryhmakohtaisesti maa-
ritellyt ketjuvalikoimat. Ketju on perustanut oman valikoima- ja markkinointi-
ryhman johon kuuluu henkil6ita eri toimialoilta Agrimarket-ketjusta. Vali-
koima- ja markkinointiryhma tuottaa ja yllapitaa valikoimat. Ryhma kirjaa
toimeksiannon tuoteryhmapaallikolle, joka yhdessa tavarantoimittajien kans-
sa etsii tuotevaihtoehdot. Tuoteryhmapaallikko voi my0s itse 10ytaa uuden
tuotteen ja esitella sen ryhmalle. Ehdotettaessa poistettavia tuotteita, toiminta-
tapa on sama. “Tavoitteena on pitda valikoimissa kuhunkin kayttotarkoituk-
seen yksi paatuote, mieluiten vain ketjun myynnissa oleva, ja sille valinnainen

vaihtoehto (hinta, laatu).”( Agritori. 2008.)

Yritysjohdon eras keskeisimpia tehtavia on tutkia ja vaalia padomien tehokas-
ta kayttoa. Yleisesti ottaen tiata kontrolloidaan arvioimalla erilaisia talouden
mittareita ja tunnuslukuja. Paddoman tuotto on selkein ja kdytannossa seura-
tuin mittari. Pddoman tuottoa tarkastellaan ylijaaman suhteena liikevaihtoon
ja toisaalta my0s litkevaihdon suhteena paaomaan, tata kutsutaan myos toi-

saalta kiertonopeudeksi. (Lehmuskoski. 1982, 212.)

Valikoimanhallinnassa, valikoimien tuottamisessa, tuotetietojen ylldpidossa ja
myynninseurannassa hyodynnetdaan Agrimarketin AS400-jarjestelmaa. Kaikki
Agrimarket-myymalat on jaettu kysyntdpotentiaalin, liikepaikan, kaytettavis-
sd olevien myymala- ja varastotilojen ja muiden resurssien ja toimintaedelly-
tysten mukaan kolmeen eri kokoluokkaan. Naiden kokoluokkien pohjalta

myymaloille on maaritelty tavararyhmapainotukset, valikoimat ja lajitelmat.
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Myymiilin eri kokoluokkiin mddriteltyjen tavararyhmien lisiksi on mdd-
ritelty keskitetysti valinnaiset tavararyhmiit, niille valikoimatoimittajat
ja valikoimat. Valinnaiset tavararyhmit eivit kuulu pakollisina mihin-
kiin myymadlin kokoluokkaan. Valinnaisilla tavararyhmilli toimipaikat
voivat liittdda taydentamddn palvelutarjontaansa paikallisten resurssien,
kysynnin ja kilpailutilanteen mukaan.(Agritori 2008)

4 JYVASKYLAN AGRIMARKET

4.1 Valikoima

Jyvaskylan Agrimarket on tayden palvelun maatalouskauppa. Valikoimiin
kuuluvat lannoitteet, kalkki, kasvinsuojelu- ja sdilontdaineet, rehut, siemenet,
viljakauppa ja maataloustyokoneet. Maatalouskaupan lisdksi Agrimarketista

16ytyy myos puutarhamyymala seka harraste-eldintuotteet.

Jyvaskylan Agrimarketin Al-valikoima on suunniteltu toimipaikkoihin, joissa
ei tulla harjoittamaan rautakauppaa. Agrimarket-ketjun toimipiste voi paatya
tahan valikoimaan johtuen toimipaikan liikepaikasta tai vaestopohjasta, joka
ei anna mahdollisuuksia laajempaan rauta- ja puutarhakauppatarjontaan. Jy-
vaskyldssa valikoimaan on pdadytty Kodin Terran ldheisen sijainnin takia,
joka kuuluu samoin S-ryhmaéan. Toimipaikassa ei ole kuitenkaan luovuttu
puutarhakaupasta, joka on sille tarkea kivijalka. Toimipaikka kuuluu maata-
lousmyymaldverkostoon, jonka keskeisin asiakaskohderyhma on toimialueen

viljelijat ja kanta-asiakkaat.

Myymalan valikoimien painopiste on viljelijan liiketoiminnassaan tarvitsemat
nopeasti kiertavat tavarat. Luonnollisesti sen markkinointi suuntautuu kes-
keisimpdan asiakaskohderyhmaan. Valinnaisena tavararyhmana Jyvaskylassa
on hevostarvikkeet huomattavalla osuudella. Lattia- ja hylly-ala on pyritty

jakamaan paikallisen kysynnan mukaan. (Liitel)



4.2 Myymalan kilpailuetuja

Jyvaskylan Agrimarket on monipuolinen maatalouskauppa. Varaosa-, maata-
lous-, hevos- ja puutarhatuotteiden valikoimat muodostavat myymalan tuot-
teiden rungon. Asiakkaille etua ovat tutut ja turvalliset tuotemerkit. Asiointia
myymaladssa helpottaa selkeat tuoteryhmien esillepanot ja toimiva jaottelu.
Liikkeessa on tarvittaessa nopea asioida ja my0s lauantaisin liike on auki.

Parkkipaikalle mahtuu hyvin isompiakin ostoksia hakemaan.

Agrimarketin tarkoituksena on pitdd pysyva ja tasainen hintataso, jonka lisak-
si ostokset kerryttavat asiakasomistajabonusta. Viljelija saa myods Agribonusta
ostojen keskittdmisesta. Ennen kaikkea kaupan etuna ovat luotettava ja turval-
linen toiminta seka ensiluokkainen tuotteiden laatu. Osaava ja ammattitaitoi-
nen henkilokunta jokaisella tuotealueella tekee kaupankadynnista helppoa ja

toimivaa.

4.3 Asiakaskunta Agrimarketin alueella

4.3.1 Kuluttaja-asiakkaat

Jyvaskylan Agrimarketin toimipaikka sijaitsee Kirrissa Jyvaskylan pohjois-
puolella valtatie neljan varrella entisessa Jyvaskylan Maalaiskunnassa ja kuu-
luu kuntaliitoksen johdosta nykyisin Jyvaskylaan kaupunkiin.
Mosaic-tutkimus on tehty alueelle viimeksi maaliskuussa 2007. (Liite 2.). Sen
mukaan Agrimarketin valittomassa laheisyydessd, eli Jyvaskylassa ja Jyvasky-
lan Maalaiskunnassa on talouksia yhteensa 39662 kappaletta.

Mosaic Finland on maantieteellisesti Suomen tarkin luokitus, joka kuvaa
kuluttajia, kotitalouksia, asuinalueita seki yhteiskuntamme muutoksia.
Luokitus on toteutettu kiintedssd yhteistydssi Tilastokeskuksen ja mark-
kinatutkimuslaitosten kanssa. Suomen Mosaic-jirjestelmd kattaa kaikki
Suomen asutut alueet - 324 000 karttaruutua a 250 x 250 m. Jokainen
ruutu kuuluu johonkin 33 Mosaic-luokasta. Keskendiin samantyyppiset
luokat puolestaan muodostavat Mosaic-ryhmid, joita on 9 kpl. Jokaisessa
ruudussa on yksityiskohtaiset tilastotiedot mm. ikijakaumasta, koulu-
tuksesta, ammateista, tuloista ja asuinrakennuksista. ( Experian. 2008.)



Naista Agrimarketin paakohderyhmaa on niin sanottuihin kodin ja kesamo-
kin viihtyvyyden parantajiin, seka lapsiperheisiin kuuluu yli 50 % talouksista,
lukumaadrana 21183 kpl. Myymalan puutarha- ja harraste-eldiinmyynti pystyy
parhaiten hyddyntamaan ndiden talouksien ostokayttaytymistd. Agrimarketin
vaikutusalue kattaa kokonaisuudessaan uuden Jyvaskylan kaupungin, eli Jy-
vaskyla, Jyvaskylan MLK ja Korpilahti. Lisaksi vaikutusalueeseen kuuluu
Laukaa, Uurainen, Muurame, Petdjavesi, Toivakka ja Hankasalmi. Naista
muista kunnista ei ollut saatavilla Mosaic-luokitusta. Toisaalta kuitenkin asu-

kasmaaralla mitattuna kaytossa oleva tutkimusotanta on huomattava.

4.3.2 Maatalousyrittdjaasiakkaat

Leena Kiurun kerddman aineiston mukaan Keski-suomessa on yhteensa tuo-
tantoeldintiloja 1513 kappaletta, joista nautatiloja 1217. Naista nautatiloista on
maitotiloja 886. Nailla tuotantoelaintiloilla on nautoja yhteensa 54305 kappa-

letta. Hevosia Keski-Suomessa on yhteensa 5258 kappaletta. (Kts. Liite3).

Tutkimuksen mukaan Agrimarket Jyvaskylan yksikon toimialueella vastaavat
luvut ovat 482 tuotantoeldintilaa, joista nautatiloja 376 ja niistd maitotiloja 235.
Kuviossa 1 on esitetty kuinka tuotantoeldimet jakaantuvat Jyvaskylan Agri-

marketin alueella.
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106; 22 %
141; 29 %

235; 49 %

O muita tuotantoeldintiloja @ maitotiloja O muita nautatiloja

KUVIO 1. Tuotantoeldinten jakautuminen Jyvaskylan Agrimarketin alueella

Kuviossa 2 ndytetaan nautaeldinten jakaantuminen muun keski-suomen seka
Jyvaskylan Agrimarketin vaikutuspiirin alueelle. Nautoja yksikon vaikutus-
alueella on 16926 kappaletta. Toimipaikan toiminta-alue koko Keski-Suomen
kunta maarasta (2007) on prosentteina noin 32. Nautamaara on kutakuinkin

samassa linjassa, vdhan yli 31 prosenttia koko Keski-Suomesta.

31%

69 %

||:| Muualla Keski-Suomessa B Jyvaskylan alueella

KUVIO 2. Naudat Keski-Suomessa

Kuviossa 3 on esitetty kuinka huomattavaa tilastossa on yksikon alueella ole-
vien hevosten maaré, joka on ldhes 2900 kappaletta eli melkein 55 prosenttia

kokonaismaarasta.
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45 %

55 %

||:| Muualla Keski-Suomessa B Jyvaskylan alueella |

KUVIO 3. Hevoset Keski-Suomessa

Myymalan kerdamien asiakastietojen (1/2009 AS400jarjestelmd) mukaan toi-
minta-alueella on 468 kappaletta nautatiloja ja niista maitotiloja 215. Nautoja
asiakastietojen mukaan on 11022 kappaletta. Myymalan asiakasrekisteri on
siis hyvin lahella tilastokeskuksen yllapitimaa tietokantaa myos nautojen
osalta. Agrimarketin rekisterissa ei huomioida karjan uudistukseen tarvitta-
vaa elainmaéaéarad, vaan vain tuotannossa keskimaarin olevat huomioidaan
(lypsy ja emolehma karjan uudistukseen tarvitaan normaalisti noin 30 % tuo-
tantoelainmaarasta). Puhtaita kasvinviljelytiloja asiakasrekisterin mukaan on

210 kappaletta. Hevosharrastajia tai hevosia asiakastietoihin ei ole kerétty.

5 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

5.1 Tutkimuksen menetelmat

Tutkimuksessa kaytettyja tunnuslukuja eli mittareita oli kaiken kaikkiaan 17.
Itse tuoteryhmien analysointiin kaytettiin naista mittareista seitsemaa, muut
mittarit olivat joko apuna jonkun analysoitavan mittarin tuloksen saavuttami-
seksi tai tukemassa saatua tulosta. Analysointiin kdytettyja mittareita olivat:
myynti, myynti € /m2, bruttotuotto, bruttotuotto € /m2, bruttotuotto %, kate-
kierto ja kriittisen pisteen varmuus marginaali. Analysoinnin apuna tutki-

muksessa olivat osuus kokonaismyynnistd prosentteina, keskimaaradinen va-
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raston arvo, suhteutettu tila neliding, bruttotuotto % / m2, kiertonopeus, kiin-

tedt kustannukset, kriittinen piste myynnille, kriittinen piste kustannukselle ja

marginaali kustannuksiin.

Tutkimuksessa kaytettiin Agrimarket ketjun kayttaman AS400 jarjestelman

tietoja, jotka kopioitiin kasin Exceliin. Taulukot koottiin niin, ettd aina tunnus-

luvun paras tuoteryhma sai kymmenen pistettd ja huonoin nolla. Tarkeimpa-

na raporttina AS4000 jarjestelmasta tulostettiin varaston ABC-analyysi tuo-

teyhteenvetona vertailuryhmittain.

Abc-analyysissi varaston tuotteet lajitellaan liukuvan 12kk:n
euromddrdisen menekin mukaiseen paremmuusjirjestykseen.

Jokaisen tuotteen osalta lasketaan ko. tuotteen prosentuaalinen
osuus koko otoksen menekisti. Tuotteet on lajiteltu euromdirdiisen me-
nekin mukaan paremmuusjarjestykseen.

Luokkaan A pdityovit sellaiset tuotteet joiden suhteellinen menekki on
suurin koko otoksen menekisti. Vastaavasti luokkaan I joutuvat ne tuot-
teet joiden menekki on hyvin huono tai ne eivit ole liikkuneet lainkaan.
Luokassa I olevien tuotteiden liukuvaa ostohintaa on myds voitu aliar-
vostaa, josta johtuen brt % ko. luokassa voi nousta hyvinkin korkeaksi.
Raportille tulostetaan vain sellaiset tuotteet joilla on ollut menekkii vii-
meisen 12kk:n aikana tai joilla on saldoa.

Raporttia analysoitaessa on myds huomioitava se ettd uudet varaston
tuotteet pidityvit usein alempiin luokkiin vaikka niiden menekki vuosita-
solla on hyvinkin suuri. Tamd johtuu siitd ettd niilld ei ole riittavin pit-
kéltd ajalta historiatietoa. Ohjelma tulostaa seki tuotekohtaisen erittelyn
ettd menekkiluokkakohtaisen yhteenvedon. (agritori.2008.)

ABC-analyysin ryhmékohtaisista yhteenvedon tuloksista hyodynnettiin

myynnin arvo, bruttotuottoarvo ja keskimédardinen varaston arvo yhteensa.

Tutkimuksen numeraaliset tulokset ovat esitetty arvonlisaverottomina hintoi-

na. Arvonlisavero on yritykselle vain lapikulkuerd, joka ei vaikuta sen tulok-

seen. Taman tyon tulokset patevat vain kyseiseen myymaldan, eika tuloksia

voida yleistaa.
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5.2 Kiinteat kustannukset

Kiintedt kustannukset saatiin Jyvaskylan myymalan osalta S-ryhman yleisesti
kayttamasta Tara-jarjestelmasta vuodelta 2008. Kiinteisiin kustannuksiin kuu-
luu henkilostokulut, markkinointikulut, hallintokulut, atk-, kalusto-, tarvike-

kulut, kiinteistokulut, vuokrakulut seka kalustovuokrat.

Myymaldn maatalousryhmien kiintedt kustannukset saatiin vahentamalla en-
sin henkildstokuluista muuhun kuin myymaldmyyntiin kuuluvien osuus ja
muista kokonaiskustannuksista konemyynnin osuus, joka on keskiarvona 22
% kaikista muista kiinteista kustannuksista. Taman jalkeen saatu kustannus
jaettiin myymalan todellisella myyntipinta-alalla, josta oli jo vahennetty ko-
nemyynnin tarvitsema ala. Saatu tulos kerrottiin maatalousryhmien tarvitse-
man myyntipinta-alan prosentilla myymalamyynnin kokonaisalasta. Myynti-
pinta-alan kustannusten jako tehtiin julmasti eika siind huomioitu kylmien
varastojen todellista pienempaa vuokrakustannusta, vaan kiintedat kustannuk-

set jaettiin kokonaispinta-alalle.

5.3 Myyntipinta-ala

Jokaiselle tuoteryhmalle maariteltiin sen tarvitsema todellinen myyntipinta-
ala nettotilana ilman kaytavia. Pinta-ala mitattiin myymalasta ja varastosta
lava- ja hyllytilana. Varastossa olevat lavat on varastoituna kolmeen kerrok-
seen, joten niiden tarvitsema lattiapinta-ala jaettiin kolmella vertailun tasa-
puolistamiseksi. Myymalassa olevat lavat mitattiin absoluuttisena pinta-alana,
tosin nurmisiemenien tarvitsema pinta-ala jaettiin kahdella niiden ollessa
kausiluontoisesti myymaladssa vain puoli vuotta. Myymalan hyllyssa varastoi-
tavien tarvikkeiden pinta-ala on saatu kertomalla hyllyn syvyys sen leveydel-
la. Naista laskelmista saatuja nelidita kutsutaan suhteutetuksi tilaksi, jota tuo-
teryhma tarvitsee toteuttaakseen tamanhetkisen myyntinsa. (Taulukko 1)
Kiintedt kulut jaettiin tuoteryhmien suhteutetulla tilalla, saaden jokaiselle

ryhmalle suhteutetut kiinteat kustannukset. My6s myynnista saadut tunnus-



14

luvut jaettiin jokaisen tuoteryhman kaytossa olevalla neliomaaralla. Naita

tunnuslukuja on myynti € /m2, bruttotuotto € /m2 ja bruttotuotto % /m2.

6 TUNNUSLUKUJA

6.1 Bruttotuotto ja bruttotuottoprosentti

Kannattavuutta tarkasteltaessa laaditaan usein katetuottolaskelma, josta
nikyvit yrityksen katetuotto ja tulos. Katetuotto saadaan, kun myynti-
tuotoista vihennetidn muuttuvat kustannukset. Tulos saadaan, kun ka-
tetuotosta vihennetiin kiintedt kustannukset. Katetuotolla yritys kattaa
kiinteitd kustannuksia. Jos katetuotto on suurempi kuin kiintedt kustan-
nukset, yritykselle syntyy voittoa. Piinvastaisessa tapauksessa syntyy
tappiota. Yrityksen pitdisi niin ollen saada katetuottoa kiinteiden kus-
tannusten aja voittotavoitteen verran. (Mikinen, Stenbacka, Soderstrom.
2007)

Esimerkiksi; Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

- Kiinteat kustannukset

= Tulos (voitto tai tappio)

Tutkimuksessa ei ollut kaytettavissa virallista katetuottoa, koska tutkimuksen
kayttamadssa aineistossa muuttuvien kustannusten osalta ei huomioida rahdin
kustannusta. Taman seurauksena tutkimuksessa kédytetaan tuotosta nimitysta
bruttotuotto. Ketjun linjauksen mukaan rahdit on kasitelty tuoteryhmittain
yhtena kokonaisuutena, jolloin sen seuranta tuoteryhmittdin on helppoa.
Vuonna 2009 Agrimarket ottaa kayttoon laskentatavan joka huomio yksittai-
sen tuotteen muuttuvissa kustannuksissa my06s hankintamenot, esimerkiksi
rahdit ja kuljetusvakuutuksen, jolloin ABC-analyysi kertoo suoraan kate-

tuoton.
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Tutkimuksessa vertailtiin absoluuttista myyntia joka saatiin ABC-analyysista,
sekd suhteutettua myyntia ryhman tarvitsemaan netto pinta-alaan. Ryhmia
vertailtiin my0s absoluuttista ja suhteutettua bruttotuottoa, seka naiden brut-
totuottoprosenttia kuvaavilla mittareilla. Bruttotuottoprosentti kertoo, kuinka
monta prosenttia bruttotuotto on myyntituotoista.

Brt % = bruttotuotto / myyntituotot x 100

7.3 Kiertonopeus

Varaston padoman kiertonopeus lasketaan tutkimuksessa seuraavalla kaaval-
la.
Varaston kiertonopeus = Myytyjen tavaroiden hankintamenot (myynti-

bruttotuotto) / keskimaaraisella varastolla

Tarkeimpid asioita yrityksen maksuvalmiuden kannalta on varastojen
vaihtuminen rahaksi. Niin kauan kuin tavara seisoo myymdtti varastos-
sa, raha on sitoutunut varastoon.

Tavara tulee varastoon. Raha on kiinni varastossa. Tavara myyddin

Seki kannattavuuden ettd maksuvalmiuden kannalta on tdrkedd, ettd va-
rasto vaihtuu mahdollisimman nopeasti. Miti nopeammin tavarat varas-
tosta myyddin, sitd vihemmdin varasto sitoo pddomaa ja sitid nopeammin
rahat ovat kiytettivissi yrityksen laskujen maksamiseen. (Mikinen,
Stenbacka, Séderstrom. 2007.)

7.4 Katekierto

Karrus 1998 mukaan erikoistavarakaupassa paaoman tuottavuuden eli kate-
kierron tulisi olla vahintdan 150, jotta padaoman tuottoaste olisi hyvaksytylla
tasolla. Katekierto lasketaan kaavalla

= katetuottoprosentti * varaston kierto

7.5 Kriittinen piste

Kriittinen piste ilmaisee milloin tuottoja saadaan niin paljon, etta kiintedt ku-

lut saadaan katettua. Tuottoa on siis yhta paljon kuin on kuluja. Voittoa ei tal-
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16in jaa yhtaan. Kriittinen piste saadaan etsimalla se luku, josta katetuotto
prosentin antama katetuotto on sama kuin kiinteat kulut.

Kriittinen piste = 100 * kiinteat kulut / tuottoprosentilla

Tutkimuksessa esitetdan my0s kriittinen piste kiinteille kustannuksille eli mita
kustannusten taytyisi olla nykyiselld myynnilla jotta tulos olisi nolla.

Kriittinen piste kiintealle kustannukselle = Myynti * tuottoprosentti

Jos yrityksen myynti laskee, tuloskin yleensa huononee. Jotta yrityksessa tie-
dettdisiin, paljonko myynti voi laskea ennen kuin toiminta muuttuu tappiolli-
seksi, voidaan laskea varmuusmarginaali. (Mdkinen, Stenbacka, Soderstrom.

2007.)

Tutkimuksessa varmuusmarginaali ilmoitetaan prosentteina, jolloin se laske-
taan seuraavasti.
Varmuusmarginaali prosentti = (Nykyinen myynti — Kriittisen pisteen myynti)

/ Nykyinen myynti * 100

Makisen, Stenbackan, Soderstromin mukaan varmuusmarginaali voi olla
myo0s negatiivinen. Se kertoo, kuinka paljon myynnin on noustava ennen kuin
pdastaan kriittiseen pisteeseen. Tutkimuksessa mitataan my6s varmuusmar-
ginaali kustannuksiin. Lukema kertoo prosentteina eron toteutuneiden ja
kriittisen pisteen valilld. Luku on negatiivinen, jos varaston arvo on pienempi

kuin kriittisen pisteen arvo.

Varmuusmarginaali kustannuksiin = (Ryhman kiinteat kustannukset — Kriitti-

nen piste kustannuksille ) / Ryhman kiintedt kustannukset * 100
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8 ESILLEPANORYHMIEN ANALYYSI

8.1 Hevostarvikkeet

Esillepanoryhména hevostarvikkeet ovat valinnainen tavararyhma Jyvasky-
lassa. Absoluuttiselta myynniltdan ryhma on paras ja suhteutettuna tarvitse-
maansa tilaan (myShemmin suhteutettu myynti) myynti on neljanneksi paras.
Ryhmia on yhteensa yksitoista, joten hevostarvike tuoteryhma on siis keskiar-
von ylapuolella. Tuoteryhma tarvitsee runsaasti tilaa kattavan valikoiman
takia. Kate-eurojen tuojana ryhma on paras absoluuttisesti tarkasteltuna ja
suhteutettua toiseksi paras. Myos bruttotuottoprosentti on vertailuryhman

paras.

Paaoman tuottoastetta kuvaavalla katekierrolla kuvattuna ryhma on keskiar-
von ylapuolella, viidennella sijalla. Se ei kuitenkaan riitd saavuttamaan eri-
koistavarakaupalle alinta hyvaksyttavaa lukemaa 150. Ryhman keskimaarai-
nen varasto on vertailu suurin. Suuri varasto pienentaa katekierron lukua.
Koko myymalan kiinteista kustannuksista hevostarvikkeet ottavat osakseen
toiseksi eniten, mutta yltavat silti varmuus marginaalin vertailu taulukossa
toiselle sijalle. Ongelmana ryhmalléd on sen tarvitsema suuri tila suhteutettuna

katekiertoon.

Ryhma on myynnillisesti tarkea kivijalka yksikolle. Ensiarvoisen tarkeda
ryhmalle on sdilyttdd sen hyva bruttotuotto prosentti. Tehostamalla padoman
kiertonopeutta oikeanlaisilla ostomadarilld, saadaan suunnitteluryhma hiottua
myymaladn timantiksi. Tuplaamalla ryhmén padoman kiertonopeus paastaan
minimi katekiertoarvon ylapuolelle. Esillepanoryhmén kasvattamista ei ole

syyta harkita viela tassa vaiheessa.
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8.2 Hevosrehut

Esillepanoryhméana hevosrehut toteutetaan yksikossa laajimpana mahdollise-
na. Lisdksi ryhmaan on otettu tuotteita lisaa my06s alueen kysynnan mukaan.
Hevosrehut ovat ehdottomasti yksi yksikon liiketoiminnan kulmakivia paa-
oman tuottavuuden suhteen. Myynnillisesti ryhma on toiseksi paras. Suhteel-
linen myynti on keskiarvoa ollen kuudenneksi paras. Ryhma omaa kolman-
neksi parhaan bruttotuotto prosentin ja ansaitsee kakkostilansa absoluuttisen
bruttotuoton mukaan. Suhteellinen tuotto on vertailuryhman viidenneksi pa-
ras. Hevosrehujen hyvaa liikkuvuutta kuvaa myos sen katekierto, joka on
vertailun toiseksi paras. Hyva euromadardinen kate ja hyva katekierto tekevat

ryhmasta yhden yksikon parhaista padoman tuottajista.

Ryhman varasto taytetaan vain tarvittaessa, eika liian suuria varastoja pideta.
Hevosrehujen huono puoli on sidkkirehujen vaatima suuri myyntipinta-ala
niin myymalan sisalla kuin varastossakin. Tamén johdosta se saa osakseen
eniten myymalan kiinteista kustannuksista, eika ylla talla myynnillaan kuin
vasta vertailun viidenneksi. Vaikka katekierto on hyva, on myyntiryhman
tilanvalinnan vertailuluku lahes nelja kertaa pienempi kuin vertailuryhman
paras esillepanoryhma. Ryhma tarvitsee néin ollen hyvan paaoman kierron,
jota voidaan viela tehostaa keskittymalla ABC-analyysin neljaan ensimmai-
seen luokkaan. Ndiden tuotteiden kiertonopeus vaikuttaa ratkaisevasti myyn-

tiin, silld niiden merkitys on 80 % ryhman myynnista.

8.3 Torjunta-aineet

Myynnillisesti ryhma on vertailuryhman kolmanneksi paras. Suhteessa myyn-
tiin sen tarvitsema tila on pieni, joten sen suhteellinen myynti on vertailuryh-
man paras. Bruttotuottoprosentti on vertailun huonoin, mutta suurena vo-
lyymina se tuo kate-euroja vertailuryhmastaan neljanneksi eniten ja suhteutet-

tuna tuottona perati kolmanneksi parhaiten. Pddoman tuottoasteen mittarina
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tutkimuksessa kaytetyn katekierron mukaan torjunta-aineet ovat juuri kes-
kiarvoa, mutta luku on erikoistavarakaupalle huono, vain 49. Ryhma yltaa
myynnillaan ja tuottoprosentillaan kriittisen pisteen vertailuryhméan kolman-

neksi parhaaksi.

Torjunta-aineiden kiertonopeutta tulisi lisdta jopa ennakko ostojen kustan-
nuksella. Ennakko-ostaminen on ryhmassa ollut vallitseva kaytanto jo pit-
kaan. Ennakko ostojen toimitukset tulisi jaksottaa kysynnan mukaan. Torjun-
ta-aine markkinat ovat hyvin kilpailtuja, joten niiden katetason nostaminen

voi olla hyvin vaikeaa.

8.4 Lemmikkieldinruoat

Lemmikkielainruoat on esimerkillinen esillepanoryhma. Ryhman absoluutti-
nen myynti on vertailuryhman neljanneksi paras ja suhteutetulla myynnilla se
jaa niukasti voittajalle ollen tdlld mittauksella toinen. Vertailuryhman viiden-
neksi parhaalla bruttotuottoprosentilla ryhma tuottaa yksikolle euroja kol-
manneksi parhaiten. Suhteutettuna tuottona esillepanoryhma on ylivoimainen
ykkonen. Nain hyvalla varaston hallinnalla saavutettu vertailuryhman paras
katekierto 309 se on tuplasti suurempi kuin erikoistavarakaupan tavoite taso.
Tilaa lemmikkieldinruoat vievat myds myymalan sisaltd, joten niille tulee
my0s kustannuksia kalliiden nelididen kdytosta. Tuoteryhma hoitaa kuitenkin
kustannukset mallikkaasti ja on vertailuryhmien ylivoimaisesti paras tuloksen

tekija ylittden kriittisen pisteen vertailu taulukossa ensimmaiseksi.

8.5 Rehut

Tuoteryhma sisaltaa siipikarjan-, sian- ja naudanrehut. Tuoteryhmaan kuuluu
myo0s erikoisrehut kuten kaikille eldimille soveltuvat vitamiinit. Rehut on ab-
soluuttisella myynnilld mitattuna vertailu viidenneksi paras, mutta varastoti-

laa vievdna ryhman suhteellinen myynti jaa ryhmaén toiseksi heikoimmaksi.
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Rehut kerryttavat kate-euroja vertailuryhmista kuudenneksi eniten, ollen ndin
vertailun keskiarvoa. Suhteutettuna myynti pinta-alaansa euroja kertyy toi-
seksi vahiten. Kate-euroja kertyy myyntipinta-alaan ndhden huonosti, johtuen
my0s keskiarvoisesta tuottoprosentista. Hyvalla varaston hallinnalla on kui-
tenkin saavutettu vertailuryhméan kolmanneksi paras katekierto. Kierto on
lahes erikoistavarakaupan vahimmais- tasoa, mutta ei ihan. Kokonaismyyntia
ryhma ei saa tehtya paljoa, joten se on vertailuryhman toiseksi kannattamat-

tomin esillepanoryhma.

Esillepanoryhman vaatimaa tilaa on vaikea enda tdsta pienentda. Jo nyt osa
tuotteista on varastossa paallekkain, jolloin alimmaisen sakin noutamiseen
tarvitsee tehda toita. Kiertonopeuden tehostaminen auttaa sailyttamaan ryh-

man padoman tuottavuuden.

8.6 Traktoritarvikkeet

Esillepanoryhma on absoluuttisesti tarkasteltuna myynniltaan vertailun kes-
kiarvoa ollen kuudes. Suhteutettuna myyntina ryhma tipahtaa kolmanneksi
huonoimmaksi johtuen sen suuresta myymaldssa olevasta myynti pinta-
alasta. Keskiarvoa paremman tuottoprosentin omaavana ryhma on vertailun
viidenneksi paras absoluuttisen kokonaistuotto euromdaran mukaan, mutta
suhteutettuna myynti pinta-alaansa tuotto on vertailuryhmien kolmanneksi
huonoin. Katekierto ei onnistu talta ryhmalta, koska se on vertailun kolman-
neksi huonoin. Traktoritarvikkeiden timanhetkinen myynti on vasta kolman-
neksi huonoin vertailtaessa kriittisen pisteen toteutumista. Osaltaan tama joh-
tuu tarvikkeiden tarvitsemasta suuresta myyntipinta-alasta. Nykyisen kus-
tannuksen ja tuottoprosentin mukaan ryhman tulisi tuplata myyntinsa kat-

taakseen kustannukset.

Ryhmaén tuottavuutta voidaan kehittda panostamalla ryhman myyvimpien

artikkeleiden esillepanoon ja saatavuuteen. Ryhman myyntitilan tarvetta kan-
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nattaa tutkia kriittisesti ja poistaa kiertamattomat tuotteet ja vapauttaa ndin
tilaa muille tuotteille/tuoteryhmille. Ryhman kaikki tuotteet eivat nahtavasti

ole asiakkaita kiinnostavia.

8.7 Karjataloustarvikkeet

Ryhmaén absoluuttinen myynti on vertailun viidenneksi huonoin, mutta pie-
nella myyntipinta-alalla suhteellinen myynti nousee kolmanneksi parhaaksi.
Ryhma on juuri keskiarvoa pienempi bruttotuottoprosentti ja sen absoluutti-
nen katemadara jaa vertailuryhman neljanneksi huonoimmaksi. Suhteellinen
kate-eurojen maara on kuitenkin vertailuryhman neljanneksi paras. Arvokas
varasto suhteutettuna myyntiin jattaa katekierron matalalle, vain 32. Kierto on
vertailun kolmanneksi huonoin. Kriittista pistettd vertailtaessa ryhma yltaa

reilusti keskiarvon ylapuolelle ollen vertailuryhman neljas.

8.8 Aitaustarvikkeet

Esillepanoryhman myyntimaara on vertailuryhman keskiarvon alapuolella
absoluuttisesti tarkasteltuna. Suhteutettuna myynti yltaa juuri keskiarvon
ylapuolella. Kate-euroja ryhma jattaa kokonaisuudessaan yksikolle neljannek-
si huonoiten, mutta suhteutettuna katteena keskiarvon verran, mika on kuu-
denneksi eniten. Huonoa kate-eurojen kertymista edesauttaa vertailun neljan-
neksi huonoin kateprosentti. Myyntiin suhteutettuna varaston hallinta ei ole
kunnossa vaan myos katekierto jaa keskiarvon alapuolelle vain 37:aan. Kriitti-

sella pisteella tarkasteltuna ryhma on vertailun keskiarvoa.

Oleellinen syy ryhman huonoihin tunnuslukuihin on varaston huono hallinta.
Asiakaspotentiaalia kuitenkin ryhmalle on runsaasti. Potentiaalia syntyy niin
hevosien suuresta maarastd alueella kuin nautojen jaloittelupakon noudatta-
misesta. Ryhman tuotteissa kannattaisi keskittya vetavimpien tuotteiden kier-

toajan parantamiseen ja jopa niiden rinnakkaistuotteiden lisadmiseen. Samoin
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tulisi tarkastaa ryhman tuotteiden yhtaldisyys toisiinsa, ettei myynnissa ole

vain esimerkiksi talvinauhaa, mutta ei siihen sopivia eristimia.

8.9 Nurmisiemenet

Nurmisiemenet ovat myynniltdan keskiarvon alapuolella absoluuttisesti tar-
kasteltuna, ja suhteutettunakin ryhma on vertailun viidenneksi huonoin. Tuo-
teryhma on hyvin kilpailtu Jyvaskylan alueella muun muassa tilapakkaamo-
jen runsaan maaran johdosta, joten my06s sen kateprosentti on vertailun kes-
kiarvon alapuolella. Absoluuttinen katemaarakin jaa tdman seurauksena toi-
seksi huonoimmaksi ja suhteellinen tuotto neljanneksi huonoimmaksi. Nur-
misiemenet on ollut tapana ostaa varastoon ennakkoaikaan jo talvella jopa
puoli vuotta ennen myyntiad. Katekierto jaa nain niukasti vertailun keskiarvon
alapuolelle. Myynnin kriittinen piste jaa saavuttamatta yli 70 prosentilla. Osa
nurmisiemenista on varastoituna myos sisdlld, jolloin niihin kohdistuu kus-
tannuksia my0s niin sanotuista kalliista nelidista. Toisaalta sisdlla oleva tila ei

ole kokoaikaisesti nurmisiemenien kaytdssa, ainoastaan puoli vuotta.

Tuoteryhman ennakko-ostoa kannattaa jatkossa harkita, jos haluaa ryhman
katekierron nousevan. Toisaalta myynti ei ole viela silla tasolla, jolla sen kuu-
luisi olla peittadkseen kustannukset. Valikoimaa ei kuitenkaan pysty pienen-

tamaan, vaan kaikkia eri siemenida myydaan lahes sama maara.

8.10 Voiteluaineet

Voiteluaineet tekevat tasaista myyntia ympari vuoden. Kokonaismyynti on
vertailun toiseksi pienin. Pienestd absoluuttisesta myynnista huolimatta, mut-
ta vertailun toiseksi parhaalla bruttotuottoprosentilla ryhma ansaitsee paik-
kansa absoluuttisella ja suhteutetulla katetuotolla mitattuna ldhelld ryhmien
keskiarvoa. Voiteluaineiden suhteutettu myynti on neljanneksi pienin. Kate-

kierto on vertailuryhmaan nahden hyvalla tasolla 96:ssd ja on silld neljanneksi
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paras. Voiteluaineissa myynnin kriittinen piste ei ylity. Myyntia tarvittaisiin

lahes 15 000€

8.11 Pesuaineet

Pesuaineiden myynti on toimipaikassa todella vahaista. Euromaaraisesti sen
myynti on yli kymmenen kertaa pienempi kuin vertailun toiseksi pieniman
ryhman. Pesuaineet eivit loista missaan kannattavuuden vertailussa, vaan
ovat yhtd poikkeusta lukuun ottamatta aina viimeisia. Bruttotuottoprosenttia
tarkastellessa se nousee yhden pykaldn jattden torjunta-aineet viimeiseksi.
Kustannuksia ryhma ei silti pysty peittdimaan, vaan myynnin taytyisi ndin

huonolla katetuottoprosentilla olla lahes kuusinkertainen.

Pesuaineet tuoteryhmasta ei ole paljoa hyvaa sanottavaa, se pettda kaikilla
osa-alueilla. Tuoteryhma on kuitenkin sellainen, jota lypsykarja tilalliset kayt-
tavat jatkuvasti, joten markkinoita niille varmasti on. Voidaan tietysti todeta,
ettei sen myynti koskaan tulekaan olemaan satoja tuhansia, mutta mikaan
mahdottomuus sen myyntirakenteen kuntoon saamiseksi tuottavuuden nako-

kulmasta ei ole.
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8.12 Vertailutaulukot

Vertailutaulukossa yksi kuvataan tuoteryhmien tarvitsema suhteutettu tila.
Taulukossa kaksi tulokset on koottu jokaisen tutkimuksessa kaytetyn mittarin
osalta yhteen taulukkoon. Naita vertailutaulukoita kaytettiin tutkimuksessa
jokaisen eri tuoteryhman analysointiin. Taulukon alalaidassa on my®6s “yh-
teenveto” sarake jossa ndytetdan tuoteryhmien kokonaispistemdaran kertymi-

nen nailla tutkimuksessa kaytetyilla mittareilla.

TAULUKKO 1. Suhteutettu tila nelidina

Esillepanoryhma Suhteutettu tila, m2
LEMMIKKIELAINRUOAT 9,92
HEVOSREHUT 27,12
REHUT 13,32
VOITELUAINEET 6,45
HEVOSTARVIKKEET 21,95
TORJUNTA-AINEET 11,29
NURMISIEMENET 4,96
AITAUSTARVIKKEET 4,31
KARJATALOUSTARVIKKEET 3,42
TRAKTORITARVIKKEET 11,85
PESUAINEET 1,43




TAULUKKO 2. Tulosten koonti

Myynti Myynti € m2

HEVOSTARVIKKEET 10 | TORJUNTA-AINEET 10
HEVOSREHUT 9 |LEMMIKKIELAINRUOAT 9
TORJUNTA-AINEET 8 |KARJATALOUSTARVIKKEET| 8
LEMMIKKIELAINRUOAT 7 |HEVOSTARVIKKEET 7
REHUT 6 |AITAUSTARVIKKEET 6
TRAKTORITARVIKKEET 5 |HEVOSREHUT 5
KARJATALOUSTARVIKKEET | 4 |NURMISIEMENET 4
AITAUSTARVIKKEET 3 | VOITELUAINEET 3
NURMISIEMENET 2 | TRAKTORITARVIKKEET 2
VOITELUAINEET 1 |REHUT 1
PESUAINEET 0 |PESUAINEET 0
Brt % Katekierto

HEVOSTARVIKKEET 10 |LEMMIKKIELAINRUOAT 10
VOITELUAINEET 9 |HEVOSREHUT 9
HEVOSREHUT 8 |REHUT 8
TRAKTORITARVIKKEET 7 |VOITELUAINEET 7
LEMMIKKIELAINRUOAT 6 |HEVOSTARVIKKEET 6
REHUT 5 |TORJUNTA-AINEET 5
KARJATALOUSTARVIKKEET | 4 |NURMISIEMENET 4
AITAUSTARVIKKEET 3 |AITAUSTARVIKKEET 3
NURMISIEMENET 2 |KARJATALOUSTARVIKKEET | 2
PESUAINEET 1 |TRAKTORITARVIKKEET 1
TORJUNTA-AINEET 0 |PESUAINEET 0
Brt € Brt € m2

HEVOSTARVIKKEET 10 |LEMMIKKIELAINRUOAT 10
HEVOSREHUT 9 |HEVOSTARVIKKEET 9
LEMMIKKIELAINRUOAT 8 | TORJUNTA-AINEET 8
TORJUNTA-AINEET 7 |KARJATALOUSTARVIKKEET | 7
TRAKTORITARVIKKEET 6 |HEVOSREHUT 6
REHUT 5 |AITAUSTARVIKKEET 5
VOITELUAINEET 4 |VOITELUAINEET 4
KARJATALOUSTARVIKKEET | 3 |NURMISIEMENET 3
AITAUSTARVIKKEET 2 |TRAKTORITARVIKKEET 2
NURMISIEMENET 1 |REHUT 1
PESUAINEET 0 |PESUAINEET 0
Kriittinen piste Yhteenveto
LEMMIKKIELAINRUOAT 10 |HEVOSTARVIKKEET 61
HEVOSTARVIKKEET 9 |LEMMIKKIELAINRUOAT 60
TORJUNTA-AINEET 8 |HEVOSREHUT 52
KARJATALOUSTARVIKKEET | 7 |TORJUNTA-AINEET 46
HEVOSREHUT 6 |KARJATALOUSTARVIKKEET | 35
AITAUSTARVIKKEET 5 |VOITELUAINEET 32
VOITELUAINEET 4 |AITAUSTARVIKKEET 27
NURMISIEMENET 3 |REHUT 27
TRAKTORITARVIKKEET 2 | TRAKTORITARVIKKEET 25
REHUT 1 | NURMISIEMENET 19
PESUAINEET 0 |PESUAINEET 1
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9 ESILLEPANORYHMAT YHTEENSA

Maatalousryhmilla on yhteensa kaytossa 360 m? tilaa, sisaltaen varastot. Suh-
teutettua myyntialaa heilla on 116 m2. Hevostarvikkeet ovat oikeutetusti suu-
rimman myyntinsd ansiosta saaneet paljon myyntinelitita, suhteutetusta pin-
ta-alasta lahes 19 %. Taulukoiden perusteella traktoritarvikkeiden valikoiman
hallinta ontuu eniten. Tarvitsemansa tilan méaarassa se on kolmanneksi suurin

myyntiryhma, mutta myynnillisesti vasta kuudes.

Jokaista yrityksen omistajaa varmasti kiinnostaa miten sijoitettu paaoma tuot-
taa, joten katekierron tarkastelu on Agrimarketinkin kohdalla tarkeda. Saavut-
taakseen erikoistavarakaupan katekiertotavoitteen (150) kaikilla tuoteryhmil-
13, merkitsee se osalle tuoteryhmista todella huimia muutoksia Jyvaskylan
Agrimarketin kohdalla. (Ks. taulukko 3) Paasaantona kiertonopeuden tulisi
olla yli viiden, jotta katekierto tavoite voitaisiin saavuttaa. Taulukko on lasket-
tu nykyisilla tuottoprosenteilla ja tietysti jos tuottoprosenttia saadaan ylos-
pdin, kiertonopeuden ei tarvitse silloin ndin paljoa nousta. Pddoman tuotta-
vuuden ndkokulmasta Jyvaskylan Agrimarketin valikoima ei ole kaikilta osin

oikeanlainen, silla vain kaksi tuoteryhmaa paasee yli taiman 150 katekierrossa.

TAULUKKO 3. Katekiertotavoite

Kate- Kate-

kierto Knop kierto Knop
Esillepanoryhmé NYT NYT Tavoite | Tavoite
LEMMIKKIELAINRUOAT 309 13,82 150 6,71
HEVOSREHUT 215 8,80 150 6,13
REHUT 102 4,60 150 6,73
VOITELUAINEET 96 3,39 150 5,30
HEVOSTARVIKKEET 53 1,72 150 4,87
TORJUNTA-AINEET 49 2,77 150 8,53
NURMISIEMENET 38 1,88 150 7,37
AITAUSTARVIKKEET 37 1,78 150 7,21
KARJATALOUSTARVIKKEET 32 1,49 150 7,06
TRAKTORITARVIKKEET 27 1,13 150 6,22
PESUAINEET 26 1,37 150 7,97
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Annettaessa jokaiselle tutkimuksessa kaytetylle mittarille sama painoarvo
(maksimi 70) ja tekemalla naista yhteenvedon (ks. taulukko 4) voidaan todeta
hevostarvikkeiden ja lemmikkieldainruokien olevan kaksi kirkkainta tahtea
Jyvaskylan Agrimarketissa. Katsottaessa muita esillepanoryhmid, voidaan
huomata kuinka kokonaisuus ratkaisee, eika valttamatta huonot sijoitukset
yksittdisien mittareiden kohdalla haittaa lopullista sijoitusta. Hevosrehut kar-
sivat suhteutettujen mittareiden kohdalla tarvitsemastaan suuresta myynti-
pinta-alasta, mutta ovat silti kokonaisuutta katsottaessa kolmannella sijalla.
My0s torjunta-aineiden huono bruttotuottoprosentti annetaan anteeksi ja ko-
konaisuuden koonti taulukossa se 10ytyy jo neljannelta sijalta. Tarkasteltaessa
rehut tuoteryhmaa se 16ytyy koonti taulukosta vasta neljanneksi huonoimmal-
ta sijalta, vaikka sen myynti ja katekierto ovat hyvaa tasoa. Traktoritarvikkeet
ryhma ei loista tassakaan taulukossa, vaan 10ytyy vasta kolmanneksi viimei-

selta rivilta.

TAULUKKO 4. Mittareiden koontitaulukko

Yhteenveto, kaikki huomioitu Yhteenveto ei nelidité

HEVOSTARVIKKEET 61 |HEVOSTARVIKKEET 45
LEMMIKKIELAINRUOAT 60 |LEMMIKKIELAINRUOAT 41
HEVOSREHUT 52 |HEVOSREHUT 41
TORJUNTA-AINEET 46 | TORJUNTA-AINEET 28
KARJATALOUSTARVIKKEET 35 |VOITELUAINEET 25
VOITELUAINEET 32 |REHUT 25
AITAUSTARVIKKEET 27 | TRAKTORITARVIKKEET 21
REHUT 27 |KARJATALOUSTARVIKKEET 20
TRAKTORITARVIKKEET 25 |AITAUSTARVIKKEET 16
NURMISIEMENET 19 |NURMISIEMENET 12
PESUAINEET 1 PESUAINEET 1

Koottaessa ryhmat my6s paremmuusjarjestykseen huomioimatta tunnusluku-
ja jotka pohjautuvat tuoteryhmien kayttamiin nelidihin myynti/m2 ja brutto-
tuottoeurot/m2 voidaan huomata karkinelikon pysyvan samana. Tasta paatel-

tynd tdama nelikko on my0s ansainnut tarvitsemansa neliot.
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Vertailu naiden rinnakkaisten taulukoiden valilla on mielenkiintoista. Taulu-
kosta voidaan todeta, etteivat rehu ja traktoritarvike tuoteryhmien tilanhallin-
ta ole aivan kohdallaan vaan ne ovat kokonaiskoontitaulukossa menettaneet
kumpikin kaksi sijaa. My0s voiteluaineet ovat menettaneet yhden sijan. Toi-
saalta taas tilanhallintaa parhaimmillaan edustaa karjataloustarvikkeet, jotka
ovat tehokkaalla myyntitilan kdaytolld nostaneet itsensa kolme sijaa ylospain.
Aitaustarvikkeetkin ovat nousseet kaksi sijaa. Peraa pitavien nurmisiementen

ja pesuaineiden sijat eivat taulukoiden kesken muutu.

10 POHDINTA

10.1 Myymala

Tutkimuksen perusteella voidaan todeta, etta myymalasta myytavien tuote-
ryhmien analysointiin ei ole olemassa yhta tiettya kriteerid tai mittaria. Jyvas-
kylan Agrimarketilla on kaikilla talouden mittareilla kuvattuna erityisen mer-
kittavdssa asemassa harraste-eldimet joilla tassa tapauksessa tarkoitetaan he-
vosia ja koiria. Naille suunnatut tuotteet ja kokonaiset tuoteryhmat ovat
myymalédssa hyvin hoidettu ja niita kehitetaan jatkuvasti. Ty6 osoitti hyvin
kuinka tuoteryhmat jotka tuottavat hyvin myds ansaitsevat suurenkin myynti
pinta-alansa. Myymaldssa on myos tuotteita, jotka eivat tarvitse paljoa tilaa ja

silti parjaavat vertailussa mainiosti.

Seikkoja jotka vaikuttavat harraste-eldin tuotteiden vahvaan merkitykseen
myymalan myynnille ja tuotolle on monia. Tuotteet ovat ensinékin sellaisia,
joita ei perusmarketista saa. Asiakaskunta on laaja, kohderyhman asiakkaita
yli 20 000 henkil6d. Asiakaskunta on lisdksi vield kasvava, toisin kuin maatila-
asiakkaat. Osa maatila-asiakkaista jopa vaihtuu harraste-eldain kohderyhmaksi

tulevina vuosina.
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Huomattavaa on my®0s tosiasia, ettd harraste-eldin tavarat ja eritoten ruuat
ovat tuotteita, joita asiakas ei itse kayta. Sama asia patee my0os ostaessamme
lastenruokia. Ostajalla on siis silloin jonkinasteinen tunteellinen kosketus lop-
pukayttdjaan. Tama tunne tuo ostajalle vastuuta tuotetta ostaessa ja tdima vas-
tuuntunne mahdollisesti voittaa hinta kysymyksen. Tastd syysta nama tuot-
teet ovat vahemman hinta herkkia ja niista on helpommin saatavissa katemar-

ginaali.

Perinteiset maatiloille suunnatut tuoteryhmat eivéat parjaa vertailussa lahes-
kdan niin hyvin, torjunta-aineita lukuun ottamatta. Tulevaisuuden kehitys-
kohteiksi pitaisi mielestani ottaa nima maatalouden tuoteryhmat, vaikkakin
maatilojen lukumaaran ennustetaan vahentyvan. Toimivat maatilat tarvitse-
vat kuitenkin tuotantotarvikkeita joka vuosi ja tuotantoansa jatkavat tilat ovat
suurella todennakoisyydella kehittyvia, kasvavia tiloja joista maatalouskau-
pan taytyisi pitda kiinni. Ymmarrettdvaa on, ettd pienelld myymalalla ei ole
resursseja tehda heti suuria muutoksia tuotevalikoimiinsa. Valikoimien muu-
tokset taytyy olla taloudellisesti hallittavissa. Tutkimustyon taulukoita voi-
daan kayttaa vuosittain aputyokaluna seurattaessa kehitettavien tuoteryhmi-

en muutoksia.

Varaston kiertonopeuden seka yleensa padomien hallinnassa on myymalan
esillepanoryhmissa keskeisend ongelmana se, etta tilatut tuotteet eivat mahdu
niille varattuun tilaan. Kun koko tukkupakkaus ei mahdu hyllyyn saatetaan
se laittaa takaisin varastoon ”piiloon” tai sitten hyllyn alle tai paalle. Seuraa-
van kerran kun nama tuotteet loppuvat hyllystd, naitd ylimaardisia tuotteita ei
osata etsid oikeasta paikasta vaan tilataan taas uusi tukkupakkaus. Varaston

arvo nousee ndin huomaamatta ja kiertonopeuden kasvattaminen ei onnistu.

Jotta myymalassa voitaisiin paasta katekierrossa yli 150, pitdisi lahes poikke-

uksetta paddoman kiertonopeuden olla nykyisella katetasolla yli viiden. Vain
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hevostarvike tuoteryhmassa riittaisi kiertonopeudeksi 4,87. Tuottoprosenttia
nostamalla katekierron saavuttaminen on kdytannossa mahdotonta. Kierto-
nopeuden ollessa 1,13 tuottoprosentin taytyisi olla 133 %, jotta katekiertona

150 saavutetaan.

Mielenkiintoista on my0s pohtia, kuinka pieni voisi kateprosentti olla, jotta
paaomien kierto olisi kohdallaan. Esimerkkina, kateprosentin ollessa 10 ja ka-
tekiertotavoitteen tuo 150, kiertonopeuden tulisi olla 15 jotta katekiertotavoite
saavutetaan. Kumpi naistd on siis helpommin saavutettavissa? Mielestani
kiertonopeus. Eli panostamalla my0s huonosti toimivien tuoteryhmien koh-
dalla niihin tuotteisiin jotka jo tdlla hetkelld myyvat hyvin, voidaan parantaa
koko tuoteryhman kannattavuutta. Tahan paastaan siten, etta poimitaan ABC
analyysista karkiryhmassa olevat tuotteet tehotarkkailuun ja tehostetaan nai-

den tuotteiden varaston hallintaa, jolloin koko ryhman profiili nousee.

On paljon helpompaa tehostaa niiden tuotteiden toimintaa, jotka jo edes va-
han kiertavat, kuin pohtia tuottamattomien tuotteiden tulevaisuuden kohta-
loa. Voidaan jopa ajatella, ettd nama karki tuotteet ovat se mista saadaan tuot-
toa, ja loput ovat vain palvelun takia. Ne tuotteet, jotka ovat sitten vuoden
paasta viela hyllyssa ilman myyntia, poistetaan tuoteryhmasta jolloin saadaan
tilaa jo sithen mennessa trimmatuille tuotteille tai sitten tila annetaan uusille

tuotteille joiden menekkia voidaan kyseisessd myymalassa kokeilla.

Tulevaisuuden tehokkaassa Agrimarket myymaldssa tarvittaisiin helpompi
seuranta tuotteiden kierrosta, myos Excel versiona, ei vain paperilla. Silloin
voidaan vertailla eri kriteereilld nopeasti. Paperiversiossa kriteeri on aina sa-
ma, jolloin tulkinta kohdistuu vain tdhan kyseiseen kriteeriin. Agrimarketin
on perusteltua kayttda tdhan tyohon suunniteltuja taulukoita jatkossa vuosit-
tain kehittadkseen toimintaansa. Vuoden ajalta saadaan tarkat tiedot myynnin

rakenteesta. Taulukot auttavat my0s toiminnan seurannassa ja vastaavat ky-
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symykseen; onko muutosta tapahtunut? Jatkossa voidaan sitten pilkkoa kerat-

ty aineisto neljannesvuosiksi jolloin paastaan lyhyempaan reaktioaikaan.

Kaytannon Maamies-lehdessa (2/2010) Pentti Torma kirjoittaa paakirjoitukses-
sa osuvasti maatalouskaupan sopeutumisesta. “Maatalouskaupan pitda pys-
tya tarjoamaan aitoa lisdarvoa asiakkailleen, jotta viljelija pysyy kaupan asi-
akkaana. Maatalouskaupan rooli on muuttumassa entista selvemmin kump-
panuudeksi ja se vaatii molemminpuolista luottamusta”. Tassa tarkoitetun
luottamuksen seka taman tutkimuksen perusteella esille nousseiden tilasuun-
nitteluun ja tuoteryhmiin vaikuttavien tekijoiden onnistunut yhteensovitta-
minen tulee olemaan avaintekijd menestyvan maatalousmyymalan suunnitte-

lussa.

10.1 Itsearvio

Jyvaskylan Agrimarketin myymalan tilasuunnittelun lahtokohtana oli tutkia
tuoteryhmien myynnin kannattavuutta. Tastd saatavalla tiedolla voidaan
muun muassa numeraalisesti perustella tuoteryhmien valikoiman mahdolli-
nen laajentaminen taikka supistaminen. Myymalassa on tuoteryhmia aika pal-
jon, joten tyon lahtokohta oli aika haastava ja mielestdni siitd saatava tieto tuli
olla mahdollisimman yksinkertaisesti luettavaa. Jotta tyon tuloksia voidaan
kayttaa helposti ja nopeasti tyon tilaajan toiminnan kehittamiseen, tuli paa-

telmien seka kaytettavien menetelmien olla mahdollisimman yksinkertaisia.

Tutkimuksen alussa saattoi jo huomata, ettd vastaavanlaisia tutkimuksia ei ole
joko tehty tai sitten ne ovat olleet taysin salaisia. Tama vaikeutti tutkimukses-
sa kaytettavien tunnuslukujen valintaa. Sain tyohon vahan vinkkeja SOK:n
paakonttorilta kdyttotavara osaston suunnittelijoilta, mutta sieltd saatava tieto
ei ollut ihan tdaysin kayttokelpoista Agrimarketin organisaation kanssa. Agri-
marketit ovat monesti vanhoissa olemassa olevissa rakennuksissa, joihin tava-
raa laitetaan myyntiin niin paljon kuin sinne mahtuu. Esimerkiksi pdivittdis-

tavara myymaldn neliomaarat maarittad moduulien mdaran, joka taas maarit-
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taa sithen mahtuvan valikoiman. Valikoima maarittyy konseptin mukaan. Jot-
kut tuotealueet ja ryhmat on valittu konseptissa tarkeiksi tuoteryhmiksi, joilla
halutaan tarjota seka valikoimaa etta edullista hintaa. Prismojen puolella tuol-
laisia alueita on esim. lasten pukeutuminen seka naisten ja miesten alusvaat-

teet. Tasta ajattelutavasta olisi paljon opittavaa Agrimarketissa.

Koska tuoteryhmien myynnilliset ominaisuudet haluttiin tuoda monipuolises-
ti esiin, tutkimuksessa kaytettiin useita erilaisia tunnuslukuja. Vertailua var-
ten kerattiin tietoja useista eri tuoteryhmista jotta saatiin kokonaiskuva koko
myymalastd. Tama aineiston keruu oli tyOn parasta antia oppimisen kannalta,
kun saattoi ndhda jokaisen tuoteryhman vahvuudet sekd heikkoudet. Oli jan-
na huomata, miten joku tuoteryhma saattaa olla niin hyva numeroiden valos-
sa vaikka saattoi ennen tutkimuksen alkua tuntua ihan vain keskinkertaiselta
tuoteryhmalta. Tutkimuksessa ei ollut resursseja perehtya jokaiseen tuote-
ryhmaan tuotetasolla, vaan esimerkiksi nelididen kaytostd puhutaan vain tuo-
teryhmand. Myyntiryhman purkaminen tuotetasolle olisi voinut olla todella
avaavaa ja ehka toinen hyva vaihtoehto. Silloin tuotetasolla saataisiin vastaus

kysymykseen, kuinka tehokkaasti jokin tuote kayttaa tarvitsemansa nelion.

Tutkimusmenetelmana oli ainoastaan numeraalinen tieto. Tutkimus olisi voi-
nut sisdltda haastatteluja eri tuoteryhmien vastaavilta, jolloin olisi saatu hei-
dan nakemyksensa tuoteryhman valikoimaan. Talloin olisi tyon tilaajalle ollut
antaa valmiit tilastofaktat seka kehitysehdotukset jokaisesta tuoteryhmasta.
Riskinad mielestani tallaisessa haastattelussa on sen oman tuoteryhman liialli-

nen suosiminen.
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Liite 2. Mosaic tutkimus

A Eliitti
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Liite 3. Elainmaarat

Keski-Suomen kuntien asukkaat, tuotantoelaintilat, naudat ja hevoset. (Lahteet: Asukkaat: Tilastokeskus
31.12.2006, Maitotilat: MMM/TIKE 30.8.2007; tiedot saatu Eviran kautta, Tuotantoel&intilat ja naudat: MMM/
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TIKE 1.7.2007, Hevoset: Suomen Hippos 22.8.2007)

Kunta Asukkaat Maitotilat
(30.8.2007)
Hankasalmi 5556 67
Joutsa 4053 33
Jyvaskyla 84739 0
Jyvaskylan mlk 35452 17
Jamsa 16132 31
Jamsankoski 7480 8
Kannonkoski 1645 20
Karstula 4739 42
Keuruu 11005 34
Kinnula 1901 53
Kivijarvi 1441 21
Konnevesi 3057 34
Korpilahti 5030 36
Kuhmoinen 2731 16
Kyyjarvi 1612 36
Laukaa 17385 47
Leivonmaki 1134 14
Luhanka 847 17
Multia 1994 19
Muurame 8881 8
Petajavesi 3748 20
Pihtipudas 4843 91
Pylkonmaki 974 12
Saarijarvi 9955 94
Toivakka 2359 11
Uurainen 3157 29
Viitasaari 7445 54
Aénekoski 20341 22
Yhteensa 269636 886

keski-suomen liitto, julkaisu B163, Maakunnallinen eldinladkaripaivystysselvitys Keski-Suomessa 2007
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elaintilat kuin
nautatilat
29

9

0

12
21

7

6

14
21

4

7

1

13
12

5

17

4

2

6

7

14
22

4

15
10

1

14
19
296

Naudat

3935
2366
0
1162
1769
335
1681
3112
2761
2531
1157
1767
2163
874
1596
3818
719
660
1299
658
1924
5399
633
4074
962
2304
3172
1474
54305
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