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Taman opinnaytetyo on kvalitatiivinen case-tutkimus Prisma X:ssa. Tyon tarkoitukse-
na oli kehittdd ehdotus mittarille, jonka avulla mitataan hyllykarttojen paivittamiseen
kuluvaa aikaa ja resursseja. Teoreettisena viitekehyksena kasitellddn myymalalogis-
tilkkaan kuuluvaa tila- ja tuoteryhméhallintaa, paivittdistavara-alan toimintatapoja ja
kaupan liiketoiminnan logistisia prosesseja. Teoria antaa taustaa ja auttaa ymmarta-
maan, kuinka paljon myymalatyon osa-alueisiin kuuluu suunnittelua, seurantaa ja tyo-

td, mitk& kaikki vaikuttavat kaupan liiketoimintaan.

Tyon empiirisend osana tarkastellaan Prismaa ja hyllyjen paivitysta hyllykarttojen
mukaan péivittaistavaraosastolla. Aluksi kerrotaan, minka takia hyllykartat on paivi-
tettdva ja kuka tai ketka ne suunnittelevat. Paivitykseen liittyvét toimenpiteet kuvataan
tarkasti siten, ettd tiedetddn niihin kuluva aika. Liséksi otetaan huomioon mahdollises-
ti péivitykseen kuuluvat toimenpiteet, jotka voivat vaikuttaa ratkaisevasti tydaikaan ja

siten siihen kehitettavaan mittariin.

Tutkimuksen tavoitetta ei saavutettu niukan informaation ja aikataulun vuoksi. Loppu-
tuloksena ehdotetaan, ettd mittarit hyllykarttojen paivityksiin kehitettaisiin tuoteryh-
mittéin ja paivityksille nimettdisiin vastuuhenkilét. Paivityksia olisi hyvé seurata parin

vuoden ajan, minka perusteella saataisiin luotua toimiva mittari.
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This thesis was a qualitative case study for supermarket Prisma X. The aim was to de-
velop a proposal for the indicator which helps to measure the time used for updating
shelf charts and for the resources used. The theoretical framework discussed within
the state of retail logistics and category management as well as grocery-industry trade
practices and business logistic processes. Theory provides a framework to understand
how much planning, follow-up and operational work is used to different sectors of the

shop work and what the affect the overall business is.

The empirical part of the work reviews Prisma and updating shelf according shelf
charts in grocery department. At first it is described why and by whom the shelf charts
must be updated or whose responsibility it is. Process of updating is described in de-
tails, so the required time would be known exactly. Also work included other needed
activities that may have significant effect on used resources and indicator the will be

developed.

Targets of this study were not achieved due lack of essential information and schedule
restraints. As results of this study we suggested that indicators measuring shelf charts
should be developed separately to different categories and responsibilities of that
should be appointed to relevant people. To finalize the indicators there should be ac-
tive follow up during the next two years. This is the way to insure that the developed

indicators are valid and reliable.
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1 JOHDANTO

Prisman, kuten muidenkin péivittaistavarakauppojen tuotevalikoimaan ja saatavuuteen
vaikuttavat kysyntd, markkinat ja ketjun ohjaus. Tiettyja tuotteita on oltava asiakkaan
saatavilla S-ryhman jokaisessa kaupassa, ja myymalan suuruus vaikuttaa valikoiman
suuruuteen. Prisman valikoima on laaja, mihin vaikuttaa myos paikallisten tavaran-

toimittajien ja -tuottajien kayttdminen.

Tuotteiden varastointi- ja myyntipinta-ala ovat paivittéistavarakaupoille iso menoer4,
minka takia niiden on oltava kannattavia. Kun tavara seisoo varastossa tai hyllylla lii-
an kauan, ei yritykselle kerry tuottoa. Tavarankierto ja hyllytilat onkin suunniteltava
sellaisiksi, ettd kierto on nopeaa ja hyllytilat ovat tehokkaassa k&ytdssa. Jokaiselle
tuotteelle on méaritelty haluttu hyllytila, eli toimitusmééra ja haluttu méara tuotteita
hyllyssd. Automaattinen tilausjarjestelma tilaa tuotteita myytyjen tuotteiden tilalle
huomioiden samalla hyllytilan ja pakkauskoot. N&in tuotteita tulee myyntiin menekin
mukaan, jolloin ne on mahdollista asettaa asiakkaiden saataville hyllykarttojen mu-
kaan. Kartat kertovat tuotteiden esillepanosta, ja niissa on méaéritelty jokaiselle tuot-
teelle oma paikkansa. Hyllykartat paivitetddn muutaman kerran vuodessa, koska tuot-

teiden paikat voivat vaihdella ja myyntiin tulee uusia tuotteita.

Hyllykarttojen péivittamiseen kuluu aikaa ja resursseja. Tavarat ja tyontekijoiden
tyoskentelytavat ovat erilaisia, minka takia paivittdmiseen varattavaa aikaa on vaikea
mitata. Prismassa halutaan kehittda mittari hyllykarttojen paivittamiseen kuluvaan ai-
kaan, koska toimivaa mittaria ei vield ole tehty, vaikka monet kaupat painivat saman

ongelman kanssa. Mittarin kehittdminen alkaa péivittaistavaraosastolla.

Tama julkaistava opinndytetyd on karsittu versio alkuperdisesta tyosta, silla tyosté on
toimeksiantajan pyynndsta poistettu kaikki luottamukselliseksi luokiteltava, eli yrityk-

sen sisaiseen materiaaliin perustuva aineisto.



2 TUTKIMUS

Tuotteiden esillepanosta julkaistaan hyllykarttoja, joiden perusteella esillepano raken-
netaan. Jokainen S-ryhman kauppa saa tulostettua kartat tuotehallintajarjestelmasta.
Jarjestelmd siséltaa ketjuittain ja myymalatasolla muun muassa valikoima- ja hintatie-
dot. S-ryhmén ketjuohjaus madrittelee kartat ja tuotteiden valtakunnallisen valikoi-
man, joita alueosuuskauppa taydentéé tarvittaessa paikallisilla tuotteilla. Kartoille
madritelld&n tavara-ala, kysyntdalue, esillepanoluokka ja jakso. Samankokoisissa kau-
poissa esillepanot ovat melko samankaltaisia, mutta myymalalla on oikeus muuttaa
esimerkiksi jonkin tuotteen esillepanotilaa omaa kysynté&é vastaavaksi. (Haastateltava
12011.)

2.1 Tutkimuksen tavoite ja rajaus

Tutkimuksen tarkoituksena olisi kehitt&da mittari, jonka avulla selvitetd&n kuinka pal-
jon aikaa kuluu hyllykuvan paivittamiseen. Mittaria ei ole vield misséén tehty, mutta
sellainen olisi tarpeen lahes jokaisessa péivittaistavarakaupassa. Tarkoitus olisi my6s
selvittaa, ettd minkalaiset mahdollisuudet jarjestelma antaa paivittdmiselle, minkalai-
set resurssit siihen tarvitaan ja onko toiminnanohjaus oikeanlaista. Tilausjarjestelman

muutokset vaikuttavat myos tahan kaikkeen.

Moduuli on hyllylohko, jossa on tietty maéra hyllyja. Tietyn tavararyhman kartta si-
saltda usein monta moduulia, koska hyllyrivit ovat pitkia. Esimerkiksi keksien hylly-
karttaan sisdltyy noin 14 moduulia ja jokaisessa moduulissa on viisi paéllekkaista hyl-
lya. Liitteessa 1 on keksi-tavararyhman hyllykartan ensimmainen osa. Kuva havain-
nollistaa hyllyn ulkondkda tuotteineen. Taulukossa on eritelty tarkemmin tuotteiden
tiedot, kuten EAN-numerot, myyntierdn maarén ja esillepanotapa. Lisaksi taulukon
alapuolella oleva nuoli kertoo suunnan, miten karttoja tulee lukea. Liitteessa oleva
hyllymoduuli on tuoteryhmén oikea paaty. Liitteen 1 tuotteiden tietoja on muutettu

tiedon salaamiseksi.

Hyllykarttojen péivittamiseen on varattu Prismassa puolitoista tuntia per moduuli.

Joillekin pienemmille tavararyhmille aika on liian pitkd. Suurempiin valikoimiin me-



nee aikaa huomattavasti enemmén. Ty0hon vadrin varattu aika vaikuttaa negatiivisesti
myos asiakkaisiin ja liiketoimintaan. Hyllykarttoja ei saada vélttamatta paivitettya
ajallaan ja asiakkaille voidaan joutua myymaéaan “ei oota”. Poistuvan tuotteen tilalle on
ehka tulossa jokin uusi tuote, mik& seisoo varastossa sitomassa kustannuksia. Jostakin
tuotteesta voi aiheutua turhaa havikkia ja paivittamisté tekevaan tyontekijaan kuluu
vélilla turhia resursseja, kun oikeaa aikaa ei ole osattu méaérittaa.

2.2 Tutkimusmenetelmat

Me molemmat tutkimuksen tekijat olemme t6issé Prisman kassaosastolla. Tyon ohjaa-
jana toimii paivittéistavaraosaston paallikko ja tietoja saadaan myds Prisman johtajalta
seké valikoimapaallikolta. Aluksi tutustutaan tavarankiertoon, varastointiin ja tilauk-
siin. Kokeillaan my0s kaytannossd, miten hyllykarttoja péivitetaan. Selvitetaan, milla
perusteella hyllykarttoja tehdaan ja mitd kaikkea on huomioitava niitd suunniteltaessa

ja toimeenpantaessa.

Teoriaa etsitdén tilanhallinnan ja myymalalogistiikan perusteella. Myds péivittéistava-
rakaupan muutokset seka kulutus ja kysynta vaikuttavat paljon tutkimusongelmaan.
Tahan mennessa hyllykarttojen paivittamiseen kuluvia aikoja tai resursseja ei ole kir-
jattu mihink&én, mika aiheuttaa ongelmia tulevaisuudessa: toimiiko kehitetty mittari

halutulla tavalla?

3 VAHITTAIS- JA PAIVITTAISTAVARAKAUPPA

Kauppa voidaan jakaa kahteen paaryhmaéan, jotka ovat tukku- ja véhittaiskauppa. Va-
hittiiskauppa myy tuotteita tai palveluja yksityiseen kayttéon kuluttajille henkilékoh-
taiseen ja talouskayttoon. (Pastinen, Mantynen, Koskinen 2003, 22.) Véhittdiskauppa
on fyysinen myymala, joka on kaupan arvoketjussa lahimpana lopullista kuluttaja-
asiakasta. Vahittaiskauppayritys muodostuu ketjun ja niiden toimintaa vertikaalisesti
tai keskitetysti ohjaavasta ja tukevasta taustaorganisaatiosta. (Kautto, Lindblom, Mi-
tronen 2008, 21.)



Paivittaistavarakauppa on yksi vahittaiskaupan osa-alueista. Pdivittdistavaroilla tar-
koitetaan elintarvikkeiden ohella sellaisia tuotteita, joita ihmiset ovat tottuneet hank-
kimaan elintarvikeostojen yhteydessa. Péivittaistavaroita myydaén julkisissa laitoksis-
sa, ravintoloissa, kahviloissa, péivittéistavarakaupoissa ja muissa toimipaikoissa.
Kauppojen péivittdistavaramarkkinat ovat ketjuuntuneita ja kauppojen hankinta sek&
logistiikka ovat keskittyneitéd. (Pastinen ym. 2003, 22—-24.)

3.1 Konseptit ja ketjutoiminta

Konseptissa kuvataan yrityksen toiminta-ajatus tai tuoteidea. Vé&hittaiskaupat kuvaavat
toimintaansa my0s ketjukonsepteilla. Ketjukonseptit ovat kuvauksia tai ohjeistuksia
liiketoiminnan toteuttamisesta ketjun kaikissa myymaéldissa yhtenevilla tavoilla.
(Kautto ym. 2008, 15.)

Myymalékonsepti

Myymalakonsepti on harkittu kokonaisuus, jonka tarkoituksena on tuottaa asiakkaalle
hyva asiointikokemus ja sitd kautta parantaa myymalan menestymisen edellytyksia.
Konseptissa maaritellddn myymalan siséiset perusratkaisut, minka tavoitteena on vah-
vistaa ja korostaa ketjukonseptin asiakaslupauksia ja tuottaa oikeita, vahvuuksien mu-
kaisia mielikuvia. (Kautto ym. 2008, 27.)

Myymalakonseptiin liittyvia ratkaisuja ovat:

- tavararyhmien sijoittelu

- tavararyhmien ja palvelujen kohtaamisjarjestys

- tavararyhmakokonaisuuksien ja synergioiden muodostuminen
- palveluratkaisut ja alakonseptit

- kaytavalinjaukset

- kausi- ja massaesittelyalueet

- kalusteratkaisut

- vadrit, valot ja opasteet sekd muut visuaaliset ratkaisut

(Kautto ym. 2008, 133.)
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Myymalakonseptin visuaalisen ilmeen perusteella asiakkaat kokevat, nékevat ja aisti-
vat kokonaisuuden sek& sen toiminnan jokaisessa ketjun kaupassa (Kautto ym. 2008,
132).

Ketjukonsepti

Kaupanalan yritykset ovat vastanneet ympariston haasteisiin monin eri tavoin. Yrityk-
set ovat kehitténeet ketjukonsepteja, jotka ovat tarkasti kohdennettuja valittujen asia-
kasryhmien mukaisesti. Myymal&ilmeet, valikoima- ja tilanhallintaratkaisut ovat ko-
hentuneet merkittavasti ketjukonseptien kehittymisen myoté. (Kautto ym. 2008,15.)
Ketjukonseptissa kuvataan kauppaketjun liikeidea selvana toimintamallina, jonka
avulla voidaan tarjota asiakkaille tasalaatuinen tuote- ja palvelukokonaisuus (Finne,
Kokkonen 2005, 186).

Ketjuuntuminen on kasvattanut kaupan neuvotteluvoimaa hankinnoissa. Yksi taho
suunnittelee valikoimat ja sopii ostoehdoista tavarantoimittajien kanssa usean eri
myymalén puolesta. Asiakasviestinndssa ketjutoimintamalli voi tuottaa huomattavia
kustannus- ja muita hyotyja toteuttamalla keskitetysti massamarkkinointia ja yllapita-
malla yhteista asiakasrekisterid. (Finne, Kokkonen 2005, 83.) Kaikkien ketjun toimin-
tojen tulisi perustua késitykselle siitd, mitd asiakasryhmia ketju ensisijaisesti tavoitte-
lee seké millaisella valikoimalla ja asiakaslupauksella se pyrkii valitsemiaan kohde-

ryhmiédén palvelemaan (Finne, Kokkonen 2005, 87).

3.2 Strategiat ja kanta-asiakkuus

Ketjukonseptin strateginen maéritys sisaltda vastaukset kysymyksiin: kenelle, mité ja
miten (Kautto ym. 2008, 26). Kauppayrityksen johtoteema on asiakaslupaus, minka
tulee ohjata kaikkia kaupan operatiivisia liiketoimintaprosesseja. Lahtokohtana on se,
ettd asiakaslupaus on sellainen, jolla paékilpailija voitetaan asiakkaiden ostosuosiossa
ja jonka avulla luodaan pitkdaikaista asiakastyytyvaisyytta ja saadaan aikaan oman

konseptin vahvuus seka asiakkaiden arvostama brandi.(Kautto ym. 2008, 117.)
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Asiakkuusstrategia

Asiakkuusstrategioita ovat muun muassa tavararyhma-, hinnoittelu-, markkinointi-,
viestinté- ja kanta-asiakasstrategiat (Kautto ym. 2008, 119). Tavararyhmastrategiassa
madritelld&n konseptin asiakaskohderyhmien, vahvuuksien ja asiakkuuslupauksien
lahtokohdista tavararyhmaét, tavararyhmien painotukset ja laajuus, kansallisten ja kan-
sainvélisten merkkituotteiden roolit ja osuus valikoimasta seké artikkelien lukumaaré
tavararyhmittdin ja kokonaisuudessa. Myos maéritykset tavararyhmien ajankohtaisuu-
desta, tuotteiden laadusta ja laatu-hintasuhteesta ovat tarkeitd. Tarkeimmille tavara-
ryhmille annetaan seka sijainnissa etté tilankéytollisesti ylikorostettu rooli. (Kautto
ym. 2008, 121.)

Hinnoittelustrategia

Yksi vahittaiskaupan peruskilpailukeinoista on hinnoittelu. Siind ovat lahtékohtana
valitut kohdeasiakassegmentit ja naiden hintatietoisuus (Finne, Kokkonen 2005, 119).
Paivittaistavarakaupan alalla suuntaus on kohti pysyvasti edullisia hintoja (Kautto ym.
2008, 124 ). Erityisesti péivittaistavarakaupassa yksittaisen kaupan ja koko ketjun
hintojen hallinta ja seuranta on térkeda. Hyvélla hintojen hallinnalla ja hintastrategial-
la luodaan asiakkaille ketjun tai yksittdisen kaupan tavoitteiden mukainen hintamieli-
kuva. (Kautto ym. 2008, 125.)

Markkinointiviestintastrategia

Markkinointiviestintastrategia maarittelee muun muassa yrityksen brandin, kohde-
ryhmaét ja sen, kuinka viestinndn ja markkinoinnin keinoin paastaan tavoitteisiin. Va-
hittdiskaupan markkinointiviestintastrategia sisaltaa neljan eri osa-alueen toimintoja

koskevat periaatteet:

1. Minkalaista koko vahittaiskauppayrityksen ja sen eri ketjujen vahvuuksia ja asia-
kaslupauksia korostavaa brandimainontaa tehdaan?
2. Millaisia suuria promootioita jarjestetadn ja miten ne toteutetaan?

3. Minkélaiset tarjous- ja mainoskampanjat ovat?
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4. Minkalainen myymaldmarkkinointi on?
(Kautto ym. 2008, 127-128.)

Kanta-asiakasstrategia

Kanta-asiakasjarjestelmien avulla voidaan tunnistaa, missa yrityksen kaupoissa asia-
kas tekee ostoksensa ja mitd hdnen ostoskorinsa siséltaé. Jarjestelmén perustehtdvana
on lisata kanta-asiakkaiden méaaraé ja heidén ostouskollisuuttaan. (Kautto ym. 2008,
130.)

Vahittaiskauppa-alalla kilpailu asiakkaista ja markkinoista on kovaa. Isot ketjut hou-
kuttelevat asiakkaita muun muassa kanta-asiakasohjelmilla. Keskittdessaan ostoksensa
yhteen ketjuun asiakkaalle kertyy etuja ja han saa alennuksia satunnaisia asiakkaita
enemman. Asiakkaat saavat myonteisia ostokokemuksia ja ovat tyytyvaisia, mikéa lisaa
yrityksen kilpailuetua. Tyypillisesti kanta-asiakasohjelmiin liittyy asiakkuuden tunnis-
taminen, asiakkuushistoriatietojen kerddminen ja analysointi, tietojen hyddyntdminen
eri lilketoimintaprosessien kehittdmisessa ja ohjauksessa seké asiakkuuden palkitse-
minen. (Finne, Kokkonen 2005, 57.) Ostohistoriatiedon kerdaminen mahdollistaa tar-
kat segmentointimallit, joiden avulla ketjut voivat seurata asiakasrakenteensa kehitys-
ta (Finne, Kokkonen 2005, 218).

Asiakkaita yritetddn houkutella kanta-asiakkaiksi myds omilla merkeilla ja tarjoamalla
asiakkaille paikallisten yrittdjien palveluita tai tuotteita. Omilla merkeill& tarkoitetaan
kaupan omalle brandilleen valmistamaa tai valmistuttamaa tuotetta tai palvelua. (Fin-
ne, Kokkonen 2005, 47.) Keskeinen syy omien merkkien yleistymiselle on pyrkimys
lisata asiakkaiden uskollisuutta ja erilaistaa kaupan tarjonta Kilpailijoista (Finne, Kok-
konen 2005, 48).

Paikallisten tuottajien tuotteet voivat olla kaupalle térkeita rahallisen myynnin tai
muiden syiden takia. Paikallisten toimittajien tukeminen osoittaa kaupan yhteiskunta-
vastuullisuutta ja vahvistaa kaupan roolia osana yhteisoa. (Finne, Kokkonen 2005,
259.)
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Kanta-asiakasrekisterien ja niihin liittyvien jarjestelmien kustannukset ovat korkeat.
Liséksi asiakkaat saavat niistd huomattavia bonuksia tai palautuksia. (Finne, Kokko-
nen 2005, 108.) Esimerkiksi S-ryhmén asiakasomistajille maksetaan 5 % bonusta
kuukaudessa kertyneiden ostosten arvosta, jos ostokset ylittavat 1 200-1 500 euroa.
Lisaksi asiakkaat saavat 0,5 % maksutapaetua maksaessaan ostoksensa S-etukortilla.
(S-kanava 2011.)

4 ECR JA MYYMALALOGISTIIKKA

Alkuperaisen madritelmén mukaan Efficient Consumer Response eli ECR-
toimintatapa on péivittaistavara-toimialan strategia, jossa jakelijat ja toimittajat toimi-
vat l&heisessa yhteistydssa tuottaakseen enemman arvoa asiakkaille (Finne, Kokkonen
2005, 145). Toiminnan tavoitteena on responsiivinen, asiakaslahtdinen jérjestelma,
jossa jakelijat ja valmistajat tyoskentelevat keskenddan maksimoidakseen asiakkaan
kokeman arvon ja minimoidakseen kustannukset (Finne, Kokkonen 2005, 148). Ta-
voitteena on myos lyhentda tuotteiden Kiertoaikoja seké vahentaa varastointia ja kus-

tannuksia (Bloomberg, Lemay, Hanna 2002, 61).

ECR-toiminta jaetaan kolmeen luokkaan, joista yksi on kysynnén hallinta. Kysynnén
hallinnan ja koko ECR-toiminnan keskeisen elementin muodostaa tuoteryhméhallinta
tai -johtaminen. Yhtend kysynnén hallinnan keskeisena apuvalineend on mainittu tuo-
teryhmdjohtamisen ohella tilanhallinta, jolla tarkoitetaan myymaélan tilojen jakamista
tuotteille ja tuoteryhmille niin, ettd kokonaistuotanto on mahdollisimman suuri. (Fin-
ne, Kokkonen 2005, 153.)

Toinen ECR-toiminnan osa-alue on toimitustenhallinta, minka tavoitteena on tarjota
asiakkaalle oikea maara oikeita tuotteita, oikeassa paikassa, oikeaan aikaan ja mahdol-
lisimman tehokkaasti. Tata tavoitetta tukee tasmallinen ja oikea-aikainen informaatio-
virta, joka on yhdistetty tuotevirtaan koko tarjontaketjussa. (Finne, Kokkonen 2005,
154.) Viimeinen osa-alue on tietojarjestelmat seké niihin liittyvat eri standardit ja me-
netelmét, jotka ovat edellytyksid kahden muun osa-alueen tehokkaalle toteuttamiselle
(Finne, Kokkonen 2005, 155).
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ECR:n avulla saadaan myos ennaltaehkaistya se riski, ettd uusi myymélaan tuleva tuo-
te ei tuotakaan haluttua katetta. ECR:st& saatu tieto kuluttajista ja markkinoista pie-
nentaa tata riskid, koska on helppo karsia valikoimasta téllaisia tuotteita. ECR siis
toimii tieto- ja informaatioldhteend toimitusketjun ja eri yritysten valilla. Se takaa sa-
man tiedonkulun aina tavarantoimittajasta vahittaiskaupalle asti, eiké tieto jaa esimer-

kiksi vain jakelijan ja véhittaiskaupan vélille. (Pastinen ym. 2003, 53.)

Kaupassakin logistiikka kasitta4 kaikki ne toiminnot, jotka eivét itsestdan liity tuotteen
valmistukseen. Né&ité toimintoja ovat niin sanotut valilliset toiminnot, kuten tavaran
siirtely ja ohjaus. Valillisetkin toiminnot aiheuttavat myymalalle kustannuksia, mutta
tuottavat samalla lisdarvoa asiakkaalle. (Hokkanen, Karhunen, Luukkainen 2004, 58.)

Myymalassé tuotetarjonta kohtaa kysynnan ja koko jakeluketjun pddméaarana on néi-
den kahden tekijan sovittaminen yhteen. Myymaél&logistiikkaan kuuluvat kaikki ne
vaiheet ja toimenpiteet, jotka liittyvat fyysisen tuotetdydennysprosessin toteuttamiseen
myymaéléassa. Yhdessa ne muodostavat oman kokonaisen osaprosessinsa, joka alkaa ti-
lauksen tekemisesta ja paattyy tuotteen siirtymiseen asiakkaan mukana ulos myyma-
lasta. (Finne, Kokkonen 2005, 315.)

Erdiden arvioiden mukaan myymalalogistiikka aiheuttaa lahes 60 prosenttia tuotteiden
logistisista kustannuksista, silla se sisdltdd huomattavasti manuaalista ty6ta ja sitoo
henkiloresursseja. Ensimmaisend vaiheena myymaélalogistiikassa toimitus vastaanote-
taan ja tarkistetaan. Varastoitavat tuotteet varastoidaan ja viedaan varastokirjanpitoon,
minka jalkeen tavarat siirretddn myyntitilaan. Apuna hyllytyksessa ovat hyllykuvat ja
pakkausten suunnittelu siten, etta kuljetuspakkausten purkamiseen ei kulu kauaa ai-
kaa. (Finne, Kokkonen 2005, 316.)

4.1 Kaupan liiketoiminnan logistiset prosessit

Ostotoiminta- ja tilaus-toimitusprosessit ovat kaupan liiketoiminnan logistisia proses-
seja ja liittyvat ketjun sisdisen toiminnan tehokkuuteen (Kautto ym. 2008, 143). Osto-
prosessin perustehtavana on tuotteistaa kauppaketjun tavararyhmahallinnan maaritys-

ten mukainen perusvalikoima (Kautto ym. 2008, 144). Tilaus-toimitusprosessin teho-
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kas toiminta kokonaisuutena ja aivan erityisesti kaupoissa on keskeisessa roolissa
tuotteiden hyvan saatavuudenvarmistamisessa (Kautto ym. 2008, 145).

Logistiikkaprosessin mittaamisen tarkoituksena on antaa tietoa prosessin tai toiminta-
tavan mahdollisuuksista, kehittdmistarpeista ja tehokkuudesta. N&iden asioiden mit-
taaminen ja arvioiminen kertoo, kuinka hyvin yritys pystyy toteuttamaan toimintastra-
tegiaansa kaytossa olevien liikeideoiden pohjalta. (Pastinen ym. 2003, 155.)

Suoritusten mittaus on luonnollinen ja erottamaton osa toiminnan ohjaamista. Logis-
tilkan mittaaminen on laaja ongelma-alue, joka sisaltaa seké liiketaloudellista etta fyy-
sistd mittaamista. Logistiikkaa on kannattavaa mitata, koska se antaa tietoa logistiikan
kehitystarpeista ja mahdollisuuksista seka logistiikkatoimintojen k&ytdnnon toteutuk-
sen tehokkuudesta. Tulosten mittaaminen onkin oleellinen osa yrityksen logistiikka-
prosessia. (Pastinen ym. 2003, 155.)

Tarkasteltavat logistiikkaprosessit niin kaupan kuin minké tahansa yrityksen toimin-
nassa ovat materiaali-, informaatio- ja rahavirta. Saadakseen riittdvan kuvan on hyva
tarkastella tutkittavaan kohteeseen kuluvaa aikaa, resursseja, volyymia seka laatua ja
palvelutasoa. Mitattavat toiminnot riippuvat yrityksen toiminnan luonteesta. Tuotan-
nollisilla yrityksilla mitattavat kohteet ovat suuremmat kuin esimerkiksi kaupalla, jon-

ka tuotantovaiheiden maara on pienempi. (Pastinen ym. 2003, 159.)

4.2 Tuoteryhmien hallinta ja johtaminen

Tuoteryhmien maarittelyssa paatetaan, mitka tuotteet luetaan kuuluviksi kuhunkin
tuoteryhmaan. Tuoteryhmat tulisi muodostaa sen mukaan, miten asiakas ne kokee ja
miten ne parhaiten palvelevat kohdeasiakkaan ostoksilla kdyntia. (Finne, Kokkonen
2005, 199.) Kun tuoteryhma ja sen sisalté on madritetty, kuvataan tuoteryhman merki-
tys seka kuluttajalle ettd tuoteryhma hallintaa toteuttaville yrityksille. Sen takia tuote-
ryhmille maéritellaan tietyt roolit, jotka auttavat kauppaa suhteuttamaan ryhmia toi-

siinsa ja siten jakamaan resursseja niiden kesken. (Finne, Kokkonen 2005, 203.)
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Tavararyhméhallinnan tavoitteena on tuottaa konseptin méaaritysten mukainen, asia-
kaslahtoinen, kiinnostava ja kilpailukykyinen ketjun valikoima. Konseptin strateginen
maaritys luo raamit tavararyhméahallinnan sisallélle ja toteuttamiselle. Kauppaketjujen
yhteisté perusvalikoimaa réataloidaan ketjun jokaisessa kaupassa massaraatalginnin
avulla. Menetelmd perustuu kauppakohtaisten asiakastietojen ja tuotteiden menekKki-
tietojen analysointiin tietojarjestelman avulla. Maéarityksen lopputulos on kunkin kau-
pan asiakaskunnan tarpeiden mukainen valikoima, jolle tehd&é&n kauppakohtainen ti-
lanhallintasuunnitelma. (Kautto ym. 2008, 140.)

Tuoteryhméhallintaprosessin tehtdvat ovat seuraavat:

1. Ketjun perusvalikoiman muodostaminen. Pdivittdistavarakaupassa tdma madritel-
14an tyypillisesti kolmen kuukauden jaksoissa.
2. Ketjun perusvalikoiman massaraatalointi tietojarjestelman avulla ketjun
jokaisen kaupan tarpeiden mukaisesti.
3. Perusvalikoiman téydentévan paikallisen valikoiman muodostaminen.
4. Tilanhallinta ja kauppakohtaiset hyllykuvat.
5. Ketjun yhteisen hinnoittelun toteuttaminen.
6. Alueellisen ja paikallisen hinnoittelun toteuttaminen.
7. Hintatutkimukset ja niiden analysointi.
(Kautto ym. 2008, 160.)

Kaupan resurssit ovat rajalliset, joten ne tulee jakaa tuoteryhmille mahdollisimman te-
hokkaasti siten, ettd ketjun asettamat tavoitteet toteutuvat. Resurssien kohdistamisessa
tulee ottaa huomioon niistéd saatavat tuotot ja tuoteryhmien roolit eri asiakasryhmille.
(Finne, Kokkonen 2005, 210.)

Tuoteryhmé-prosessin johtaminen havainnollistetaan kuvassa 1. Tuoteryhmajohtami-
sen prosessi lahtee liikkeelle niin sanotusti tyhjéaltad poydalta. Ensimmaisessa vaiheessa
maadritellaén tarkasteltava tuoteryhma ja sen tuotteet. Tuoteryhmasta tulisi arvioida sen
nykytila ja mitata sen suoritustaso, jotta voidaan maéarittaa tuoteryhmalle sopivat stra-

tegiat ja taktiikka roolien avulla johdettuihin tavoitteisiin paadsemiseksi. Lopuksi toteu-
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tetaan laaditut toimintasuunnitelmat ja seurataan tuloksia kaytannossa. (Finne, Kok-
konen 2005, 174.)

Tuoteryhméjohtamisessa tarkastelun kohteena ovat erityisesti yksittaiset tuoteryhmat,
joiden valikoimat, tilank&ytto ja markkinointiaktiviteetit pyritdédn optimoimaan méaéri-
tettyjen kohdeasiakasryhmien tarpeiden pohjalta (Finne, Kokkonen 2005, 213). Tuote-
ryhmén arvioimiseen kaytetyt tiedot voidaan jakaa neljaan ryhmaan: kuluttajan arvi-
ointi, markkinatilanteen arviointi, kaupan arviointi ja tavarantoimittajien arviointi.
Né&iden avulla voidaan muodostaa kattava kokonaiskuva tuoteryhmén nykytilanteesta
ja verrata sitd asetettuun tavoitetilaan. (Finne, Kokkonen 2005, 176.)

Tuoteryhman médrittely

A 4

A 4
Tuoteryhman roolit

A 4
Tuoteryhman arviointi

A 4
Tuoteryhman mittaaminen

A 4
Tuoteryhman strategiat

A 4
Tuoteryhman taktiikat

>HZ2>»X0TCmw

\4
+— Toteutus

Kuva 1. Tuoteryhmajohtamisen prosessi (Finne, Kokkonen 1997, 175.)

Tuoteryhméjohtaminen on alettu néhda kaupan ydinosaamisalueena ja selvasti kaup-
pajohtoisena toimintana, silla viime kédessé vain kauppa voi itse paattad, mita tuottei-

ta ja palveluita se asiakkailleen tarjoaa (Finne, Kokkonen 2005, 176).
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4.3 Toimitusten hallinta ja tilaaminen

Keskeinen tavoite toimitusten hallinnassa on tuotteiden saatavuuden varmistaminen.
Tuotteiden on oltava asiakkaiden saatavilla, koska tuotepuutteet aiheuttavat kaupalle
puutekustannuksia ja myynnin menetystéd. Hallinnan uhkana on myos tuotteiden yliva-
rastointi, jolloin tuotteita jad myymaétta. Talléin ne on alennettava tai ne joutuvat ha-
vikkiin, eli kauppa haviad jo itse maksamansa hinnan tuotteista. (Finne, Kokkonen
2005, 276.) Ylivarastointi kasvattaa myos varastoihin sitoutunutta padomaa, miké hei-
kent&d yrityksen kannattavuutta. Puutteita tai ylivarastointia ei valttdmatta tapahtuisi,
jos kysynta olisi tasaista, eli sen ennustaminen olisi helpompaa. (Finne, Kokkonen
2005, 278.)

Tilaaminen on kehittynyt huomattavasti. Myymalat ovat siirtyneet sahkoiseen tilaami-
seen yhté jarjestelmad kayttden. Automaattisessa tilaamisessa tuotetdydennys perustuu
todelliseen myyntitietoon, eikd pitkan aikavalin ennusteisiin ja varmuusvarastoihin.
Tilauksen muodostaa kassajérjestelmé toteutuneen myynnin ja menekkiennusteiden
avulla. Kaikille tuotteille asetetaan héalytysraja; se ilmaisee sen varastosaldon tason,
jonka alittaessa tuotetta tulee tilata lisaa. (Finne, Kokkonen 2005, 294.) Tilauksissa on

muun muassa otettava huomioon toimitusviive ja toimituseran koko.

Automaattisen tilaamisen etuja ovat sadstaminen henkildresursseissa, eli enaa ei tar-
vitse olla riippuvainen henkilokunnan huomaavaisuudesta ja jarjestelma ottaa huomi-
oon varastossa olevat tuotteet. Haasteita ovat tuotesaldojen oikeellisuus, havikki ja ky-
synnén vaihtelu. (Finne, Kokkonen 2005, 296.)

5 VALIKOIMA JA TILANHALLINTA

Valikoimahallinta aloitetaan tuoteryhman nykytilanteen arvioinnilla, missé on tarkoi-
tuksena hankkia, muokata ja analysoida sellaista tietoa, jonka avulla tuoteryhmaa ja
sen osia seka naiden merkitysta asiakkaille voidaan ymmartaa paremmin. Samalla py-
ritdén loytamaan alueita, joihin vaikuttamalla on mahdollista parantaa tuoteryhman ta-
loudellista kannattavuutta ja toisaalta kehittaa sita entista asiakaslahtdisemmaksi.
(Finne, Kokkonen 2005, 228.)
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Valikoimien suunnittelu ja hyllykuvien piirtdminen manuaalisilla menetelmill& on tul-
lut litan kalliiksi. Valikoimasuunnittelun automatisoinnin ovat mahdollistaneet
asiakkaiden ostohistoriatiedot ja tehokkaat jarjestelmaratkaisut.

Vaikka jérjestelmét eivat toimisikaan taysin automaattisesti, voidaan niiden avulla
luoda hyva pohja henkilotyohon pohjautuvalle valikoimatydskentelylle ja sdastdé néin
merkittavasti resursseja. (Finne, Kokkonen 2005, 233.)

Tuoteryhméhallinnan tarve on syntynyt alun perin uusien tuotteiden maaran kasvusta
ja sen mukanaan tuomasta valikoimien hallinnan vaikeudesta. Toinen keskeinen vai-
kuttaja on ollut jo pitk&&n véhittaiskaupan alalla harjoitettu tilanhallinta, joka muodos-
taa keskeisen osan tuoteryhmahallintaa. Tilanhallinnan laht6kohtana on myymaldiden
niukkojen neliometrien hyddyntaminen mahdollisimman tehokkaasti. Hyvin myyville
tuotteille olisi hyvé antaa hyllytilaa, ja huonosti myyvat tuotteet taytyisi poistaa vali-
koimista. Toimivalla tilanhallinnalla myymalatydskentely helpottuu ja nopeutuu.
(Finne, Kokkonen 2005, 173.)

Tilanhallinnan tavoitteena on, ettd asiakas 16ytéa helposti tarvitsemansa tuotteet. Se
edellyttad kaupan selvaa makrotason myymalaratkaisua, joka tarkoittaa tavararyhmien
kohtaamisjarjestystd, tilankdyttoa ja sijoittelua kaupan eri osiin seka kaytavalinjauksia

ja tavararyhmien vélisié synergioita. (Kautto ym. 2008, 142.)

5.1 Pdivittaistavaroiden ohjaus ja hyllykuvat

Kaupat pyrkivat logistisella toiminnallaan tuotteiden jatkuvaan myyntiin ja hyllyjen
jatkuvaan taydennykseen. Paivittdistavaroiden ohjauksen ytimend onkin yllapitaa sel-
laisten tuotteiden hyva liikkuvuus ja saatavuus, jotka tuottavat eniten liikevaihtoa.
Haasteena tassé on se, ettd samalla pyritddn myods minimoimaan tuotteiden varastoin-
tia. (Karrus 2001, 188.)

Kaupat yrittdvat minimoida varastointiaan. Tavoitteena olisi poistaa kaikki taustava-
rastointi siten, etta tilatut tuote-erét kuljetettaisiin suoraan kaupan puolelle omille

osastoilleen, jossa ne sijoitetaan suoraan hyllyyn omille paikoilleen tai hyllytilojen
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ylapuolelle tilapdisvarastoon. Jos tuote seisoo kaupan takavarastossa, se vie kallista
nelidtilaa ja vaatii yliméé&raista tavaran valvontaa ja kasittelyd henkildstolta eli aiheut-
taa kaupalle lisdkustannuksia. (Karrus 2001, 189.)

Tuotteille pyritd&n valitsemaan juuri oikean kokoiset hyllypaikat. Tama vaatii tuottei-
den ja tuoteryhmien katekierron vertailua, joka kertoo, kuinka paljon kukin tuote ke-
réd myyntikatetta. (Karrus 2001, 189.) Hyllytilojen suunnittelussa ké&ytetdan avuksi
tuotteiden menekkihistoriaa ja menekkiennustetta. Hyllytilaa suunniteltaessa otetaan
huomioon myds hyllytys- ja tukkuerdpakkausten mitat, jotka ovat yleensa standardi-
mitoitettuja. Myymalaa varten luodaan pohjapiirros. Tavaroille osoitetaan omat hylly-
alueet ja tuotetaan kullekin hyllylle oma hyllykartta. Kaikki tuotteet hyllytetdaan nai-
den karttojen ohjeen mukaisesti. (Karrus 2001, 190.) Tavaroiden hyllyttajan tyoté hel-
pottaa se, ettd tuotteiden lukumaaria seurataan viivakoodien avulla seka se, ettd myyn-
tid seurataan kassapééatteiden tuottamien tilastojen kautta. Sen perusteella saadaan tie-
t4a tuotteiden péivittdinen menekki, joka helpottaa hyllyjen tdydennysten ajoitusta.
(Karrus 2001, 190.)

Hyllytiloja suunniteltaessa myymalassa on otettava huomioon eri sesonkien ja alen-
nustuotteiden vaikutukset. Naitakin seikkoja voidaan huomioida seuraamalla menek-
Kihistoriaa. (Karrus 2001, 191.) Hyllytilojen suunnitteluun, kuten koko kaupan osasto-
jen jarjestysten suunnitteluun vaikuttavat monet tekijat kuten sen logistinen toimivuus,
tyon sujuvuus, tilan kaytto, turvallisuus, jarjestyksen yllapidon helppous, ulkonakeé ja
tyoolosuhteet (Karrus 2001, 146).

Kaupassa pyritaan siihen, etti sekd asiakkaiden “’kayskentely” ettd hyllyjen tayden-
nykset sujuvat virtautetusti, mika vaatii erityista tilasuunnittelua. Tama tarkoittaa
muun muassa sitd, etta hyllyjen tulisi olla helposti muunneltavissa, jotta tdydennys su-

juisi vaivattomammin. (Karrus 2001, 147.)

Keskeisin kaupan resursseista on kéytettavissa oleva myyntitila. Tilan mittareina kay-
tetaan tavallisesti hyllymetreja tai hyllymoduulien eli lohkojen méaraa. Tila méaritel-

l&&n tuoteryhmille niiden tarpeen ja painotuksen mukaan. Lahtokohdan tilanjaolle an-
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taa tuotteiden keskiméardinen koko ja tuoteryhman kokonaismenekki. (Finne, Kokko-
nen 2005, 210.)

Tilanhallinnan toteuttamiseksi on olemassa useita tietokoneohjelmia, joilla piirretdan
hyllykuvia. Niissd on esitetty tiettyyn myymalatilaan tarkoitetut tuotteet niiden oikeita
mittoja kayttéen. (Finne, Kokkonen 2005, 250.) Hyllykuvat helpottavat tuotteiden
esille asettelua myymal&ssé ja valikoimien muodostaja voi varmistua siitd, ettd tuot-
teet mahtuvat tuoteryhmalle varattuun hyllytilaan. Hyllykuvista on tullut ketjuohjauk-
sen ja myymaldiden valinen keskeinen valikoimien toteuttamisen véline. (Finne, Kok-
konen 2005, 251.) Hyva hyllykuva on selvé ja havainnollinen ja siind on huomioitu
seka pysty- ettd vaakasuorat linjaukset. Hyllyyn tulee mahtua kerrallaan vahintaan yk-
si toimituserd. Tuotteille annettava tila mitataan usein kasvokuvien” kautta. Ne ker-
tovat, kuinka paljon saman tuotteen kuluttajapakkausta on rinnakkain kerrallaan esilla.
Kaytdnnodssa hyllykuvia joudutaan soveltamaan myymalékohtaisesti. (Finne, Kokko-
nen 2005, 252.)

Tuotteiden asettaminen asiakkaiden saataville myymaldssa vaatii tuotteen liikkumisen
ja kysynnén hallintaa. On otettava huomioon, mitka tuotteista myyvat eniten, ja ne on
siirrettava paremmille paikoille. Samalla on osattava siirtdd vahemman myyntia tuot-
tavien tuotteiden paikkoja siten, ettei niistd synny huomattavia kustannuksia. (Retail
Logistics 2011.)

5.1.1 Myyntivalmis myymalapakkaus ja ideaalimoduuli

Kulutustavaroiden myynti keskittyy lahinna vahittaiskauppoihin. Vahittdismyymalas-
sa suoritettavaa tyonmaaraa halutaan pienentéd, minka takia kuljetuspakkausten on ol-
tava oikein suunniteltuja. Myyntivalmiit myymalépakkaukset on suunniteltu siten, etta
niité on helppo kasitelld ja ne on esimerkiksi helppo ja nopea asettaa hyllyyn. Halut-
tuihin tuloksiin ei kokonaan ole vield paasty, koska kaikki pakkaukset eivat viela ole
oikein muotoiltuja eivatka mitoiltaan moduulimitoitusjarjestelman mukaisia. (Tehok-

kaat paivittaistavarapakkaukset 2002.)
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Kansainvélinen peruspakkausmoduuli on kooltaan 600x400 millimetrida. Myymala-
pakkauksen on oltava mitoitukseltaan jokin kaupan ideaalimoduuleista ja mitoitukses-
sa on otettava huomioon standardikuormalavat 1 000x1 200mm ja 800x1 200mm seké&
standardirullakko 600x800mm. Ideaalimoduulit on otettava huomioon myymaléhylly-
jen mitoituksessa, kun myymaélan tilankayttoé halutaan tehostaa.

Hylly-yksikkdjen pituus on saatu vakiinnutettua millimetriksi, mutta hyllyjen syvyys
vaihtelee. (Tehokkaat péivittaistavarapakkaukset 2002.)

Myyntivalmis myymélapakkaus mahdollistaa tehokkaan hyllytyksen, koska se sééstéaa
60 prosenttia ajasta, joka kuluu yksittain hyllytettaviin tuotteisiin. Hyllyt ovat pakka-
usten ansiosta selvempid, siistimpia ja helpompia kuluttajan ndkékulmasta. Kuluttajan
kannalta pakkauksissa on huomioitava muun muassa kayttomukavuus, ympaéristoar-
vot, informatiivisuus ja turvallisuus. Myyntivalmiit myymalapakkaukset parantavat

my6s myymalatyoskentelyn ergonomiaa. (Nieminen 2011.)

5.1.2 Myymaéléapakkauksen rakenne ja sijoittaminen hyllyyn

Hyvan myymalapakkauksen on muun muassa suojattava kuluttajapakkauksia, olla
myyntivalmis ja nopeasti nostettavissa kaupan hyllylle. Sen pitdd myos kestéé pinoa-
mista ja olla rakenteeltaan sellainen, etta kuluttajapakkaukset on siitd helppo poimia.
Pakkauksen keskeinen tehtava on myyda tuote kuluttajalle. (Tehokkaat paivittéistava-
rapakkaukset 2002.)

[LL1]]

Kuva 2. Myyntivalmis myymalalava on sijoitettuna myymaélan hyllyrunkoon
(Tehokkaat paivittaistavarapakkaukset 2002.)
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Pakkausten sijoittaminen hyllyyn vaatii suuren tydpanoksen. Paallekk&in asettelu vé-
hent&& uudelleenjarjestelytyoté ja tuo pakkaukset hyvin esille. Toimiva ja nopea me-
netelma on kayttda myyntivalmiita myymaélélavoja, mika on havainnollistettu kuvassa
2. Myymalalavan voi tuotteineen asettaa suoraan hyllyn alle. (Tehokkaat paivittéista-
varapakkaukset 2002.)

5.2 Mittarit ja mittaaminen

Kaikkea yrityksen toimintaa pyritddn koko ajan seuraamaan ja arvioimaan. N&in teh-
daan myos kaupan eri toiminnoissa, kuten tavaroiden hyllyttdmisvaiheessa. Arvioimi-
seen kadytetdan yleisesti erilaisia mittareita. Yhté ja ainoaa mittaria on vaikea soveltaa
kaikkeen kaupassakin tapahtuvaan logistiseen toimintaan, koska mitattavia ulottu-
vuuksia on useita. Mittareiden tarkoituksena on antaa kuva esimerkiksi jostakin toi-
mintatavasta: miten se toimii, voiko sit& parantaa tai pitdisiko siitd luopua kokonaan.
(Karrus 2001, 169.)

Logistista prosessia mitattaessa tulee pohtia seuraavia kysymyksia: Miten halutaan
toimia tulevaisuudessa ja mitk& ovat asetetut tavoitteet? Mité prosessissa tehdaan talla
hetkell& ja mitk& ovat nykyiset toimintatavat? Mik& on paras tapa saavuttaa asetettu
tavoite ja kuinka siirrytddn nykyisesta toimintatavoista tuleviin toimintatapoihin? Mis-
té tietdd, onko edistysta tapahtunut? (Waters 2009, 436.)

Tarkein mittareiden tehtdva on antaa yritykselle kuva sen omasta logistiikasta ja sen
tehokkuudesta. Mittarit ovat siis elinehto yrityksen tehokkuuden ja kannattavuuden
seurannassa. Valittuaan kayttoonsa oikeanlaiset mittarit yritys pystyy havaitsemaan
ongelmakohtia seka arvioimaan niiden vuoksi tehtyjen korjaustoimenpiteiden onnis-
tuneisuutta. (Karrus 2001, 170.)

Tilatehokkuutta voidaan mitata usealla eri tavalla. Tarkasteltavana muuttujana voi olla
joko liikevaihto tai myyntikate, joka kohdistetaan tarpeen mukaan myymalalle, tuote-
alueelle, tuoteryhmalle tai jopa yksittdiselle tuotteelle. Tuoteryhmétason tai sita tar-

kempi seuranta edellyttd, ettd tuoteryhmén ja mahdollisesti tuotteiden tilankaytto on
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yksiselitteisesti ohjattu esimerkiksi hyllyohjelman avulla. (Finne, Kokkonen 2005,
197.)

6 S-RYHMA JA PRISMA

S-ryhmé on suomalainen vahittdiskaupan ja palvelualan yritysverkosto, jolla on Suo-
messa yli 1 600 toimipaikkaa. S-ryhman muodostavat osuuskaupat ja Suomen Osuus-
kauppojen Keskuskunta (SOK) tytaryhtidineen. S-ryhma tuottaa péivittaistavara- ja
kayttotavarakaupan, liikennemyymald ja polttonestekaupan, matkailu- ja ravitsemis-
kaupan, auto- ja autotarvikekaupan sekd maatalouskaupan palveluja. S-ryhman tarkoi-

tuksena on tuottaa palveluja ja etuja asiakasomistajille. (S-kanava 2011.)

Paivittaistavarakauppaa harjoittavat valtakunnallisesti Prisma-, S-market- ja Sale-
ketjut sekd padkaupunkiseudulla Alepa-ketju. Kéyttotavarakauppaa harjoittavat péa-
asiallisesti Prisma-, Sokos-, Emotion- ja Kodin Terra-ketjut, joiden liséksi kéayttotava-
raa on pienemmassa mittakaavassa S-market-, Sale- ja ABC-ketjuissa. Lisaksi Puku-
mies-ketju toimii osassa Suomea. Vuoden 2010 lopussa Prisma-ketjuun kuului koti-

maassa 60 ja lahialueilla 17 toimipaikkaa. (S-kanava 2011.)

6.1 Yhteiskuntavastuu S-ryhmadssé ja paikallisuus

Asiakkaat arvostavat yleensd oman asuinpaikkakuntansa yrittajia ja haluavat tukea
heitd. Sen takia he ovat usein valmiita maksamaan paikallisista tuotteista véahan
enemman kuin esimerkiksi ulkomailta tuodusta vastaavasta tuotteesta. Tuotteiden pai-
kallisuus voi olla arvo sindnsa ja lisaté asiakasluottamusta niita kohtaan. (Finne, Kok-
konen 2005, 53.)

S-ryhméén kuuluvien alueosuuskauppojen toiminnassa on alusta saakka korostunut
vastuu yhteiskunnasta ja erityisesti omasta alueesta. Osuuskaupat eivat sinansa ole
vastuussa sijoitusmarkkinoille, vaan yhteiskuntavastuu on niissa integroitu osa asiak-

kuuden hallintaa ja asiakasomistajuutta. (S-kanava 2011.)
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6.2 Osuuskaupat

6.3 Prisma

Osuuskaupat tuottavat palveluja jasenilleen eli asiakasomistajilleen. S-ryhméssa liike-
toimintaa hoitavat p&éasiassa osuuskaupat. Osuuskauppojen verkosto kattaa koko
Suomen. Osuuskaupat ovat merkittévia paikallisia ty6llistajia, ja niiden paikalliset ta-
vara- ja palveluostot ovat alueellisesti merkittévia. Alueosuuskaupparakenne syntyi
1980-luvulla, kun monta pienempéé alueellisesti toimivaa osuuskauppaa yhdistyi yh-
deksi suuremmaksi osuuskaupaksi, alueosuuskaupaksi. Alueosuuskauppoja on S-
ryhmassa nykyisin 21. Alueosuuskaupat tuottavat asiakasomistajilleen etuja ja palve-
luita p4&osin valtakunnallisiin ketjuihin kuuluvissa toimipaikoissaan omilla toimialu-
eillaan. (S-kanava 2011.)

Osuuskauppa pyrkii liséksi henkisesti ja taloudellisesti edistdimaéan toimialueensa
asukkaiden hyvinvointia. Toiminnan tunnusmerkkeji ovat muun muassa palvelujen
monipuolinen kehittdminen, asiakassuuntautuneisuus, osaava henkilokunta ja tehokas

sekd kannattava toiminta. (S-kanava 28.9.2011)

Prisma on perheille suunniteltu kauppa, jonka valikoima ja myymalan ilme ovat per-
heille sopivat. Valikoima on sen verran laaja, ettd koko perheen tarvitsemat tuotteet
I6ytyvét saman katon alta ja minne koko perheen on helppo ja mukava mennd ostok-
sille. Prisma on hypermarket, koska se on monen alan tavaroita myyvé, paaosin itse-
palveluperiaatteella toimiva vahittdismyymald, jonka pinta-ala on yli 2 500 neliomet-
rid. Paivittaistavaranimikkeitd voi hypermarketissa olla yli 1 500. Myynnin painopiste
on paivittdistavaroissa. (Kautto ym. 2008, 91.) Véhittaiskauppayritysten menestymi-
sen kannalta olennaisinta on seurata ja ennakoida seka jatkuvasti analysoida asiakkai-

den tarpeissa ja kayttaytymisessé ilmenevid muutoksia (Kautto ym. 2008, 13).

Prisma on S-ryhman perheystavallinen hypermarket, jossa on pysyvasti edullinen hin-
tataso ja monipuolinen tuotevalikoima. Prismassa asiakas voi hoitaa kaikki kodin han-
kinnat yhdella kauppamatkalla. Laajan elintarvike- ja péivittdistavaravalikoiman lisak-

si Prismassa on kattava tarjonta kodin, vapaa-ajan ja pukeutumisen tuotteita. Myyma-
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I6iden valikoimissa on noin 11 000 — 20 000 péivittaistavaratuotetta, ja kaikkien tuot-

teiden maaré on keskimaarin 60 000. (Prisma 2011.)

Paivittaistavaraosasto ja tuotteet

Prisma X:n pinta-ala laajennuksen jalkeen on noin 20 800 neliometrid, josta paivittais-
tavaraosaston myyntipinta-ala on noin 4 500 neliometrid. Péivittdistavaraosastolla on
myynnissé 20 577 erilaista tuotetta (Haastateltava 1, 2011). Tuotteet jaetaan 7 tuote-
ryhmaan, joiden myyntia seurataan. Teollisten tavaroiden tuoteryhmaén kuuluu eniten
tuotteita, joita ovat sdilykkeet, makeiset, eldinten ruoat ja niin edelleen. Ryhmén
myynti oli vuonna 2011 syyskuussa yli miljoona euroa ja vuoden alusta syyskuun lop-
puun asti yli 13 miljoonaa euroa. Teollisten tuoteryhman myynnin osuus paivittaista-
varoista oli noin 40 prosenttia. Seuraavaksi suurin tuoteryhmé myynnin kannalta oli
liha- ja lihajalosteet, joiden myynti vuoden alusta syyskuun loppuun oli yli 7 miljoo-
naa euroa. Muita pdaivittaistavaraosaston tuoteryhmia ovat maitotalous, hedelmat ja
vihannekset, kala, leipé ja juusto seka hygienia. Myyntilukuja on muutettu tiedon sa-

laamiseksi. (Sisdinen lahde 1.)

7 TILAUSJARJESTELMAT JA TUOTEHALLINTA

Kaupoilla on kaytosséan erilaisia tilausjarjestelmid, joiden tarkoituksena on tehda ti-
laamisesta mahdollisimman helppoa ja kustannustehokasta. Tilausjarjestelman on
mya0s toimittava hyvin, jotta tuotteita on aina asiakkaiden saatavilla ja informaatio
kulkee toimittajan ja myymalén valilla. Tilausten sujuvuus on huomioitava muun mu-

assa tuotehallinnassa.

7.1 SBO eli Sales based Ordering

SBO on automaattinen tilausjarjestelmé, joka tilaa tuotteita myytyjen tilalle. SBO
huomioi muun muassa tuotteelle asetetun maksimimaaran eli hyllytilan ja sen, monta-
ko kappaletta tuotetta on toimituspakkauksessa. SBO-tilaamisen tavoitteena on mah-

dollisimman oikea-aikainen ja oikean suuruinen tavaravirta, jolla pyritd&n parempaan
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saatavuuteen ja tehokkaampaan tilaustoimintaan. Tuotteiden maarat eli saldopaivityk-
sen SBO:lle tekee myymalan henkilokunta. (Sisainen lahde 2.)

7.2 Tilausjarjestelma

Tilausjérjestelm& on market-kaupan taydennystilausjarjestelmd, jota voidaan kéyttaa

seka selaimella etté Piccolink-radiopéétteelld. VVakiotilaaminen on yksi tilausjarjestel-
man toiminnallisuuksista. Vakiotilaamisen periaate on se, etté tuotteelle luodaan tila-
usrunko, jossa méaaritelld&n joka paivalle tilausméaarat. Tilausjérjestelman Vakiotilaa-

minen tilaa tuotteita tdman rungon mukaan. (Sisdinen lahde 2.)

Pienehkdssd myymalassd, kuten Salessa, on lahes kaikkien myyjien osattava tehda ti-
lauksia. Prismassa tuoteryhmavastaavat tai osastopaallikot tekevat yleensa tilaukset.
Tilausjdrjestelman perusajatuksena on pitd4d mahdollisimman pitk&éan sama tilausrun-
ko. Tama takaa tuotteiden saapumisen myymaldan ja vahentéa tuotepuutteita, vaikka
tilauksia hoitava tyontekija olisi sairaslomalla ja joku muu hoitaa tilauksen silla aikaa.
Kuitenkin sesonkituotteet, kuten joulutavarat, muuttavat tilausrungoksi tehtévaa aikaa,

koska kausivaihtelut ovat sen verran lyhyita. (Sisdinen lahde 2.)

Tavararyhmévastaava maarittaa jarjestelmaan tilausmaarat, joita paasee tarvittaessa
my06s muuttamaan. Tilausjarjestelméssa on lahes kaikki tilaamiseen tarvittavat toi-

minnot ja seurantaa helpottavia tyokaluja. (Haastateltava 2, 2011.)

7.3 Tilauspistetilaaminen

Myymala voi hyllyjen vélissa liikkuen tarkastella tuotteita Piccolink-radiopaéatteelld ja
tehda tilausjarjestelman tilauspistetilaamisessa olevien tuotteiden tilausparametreihin
muutoksia. Piccolinkilla voidaan tarkistella tuotteen tilaustietoja, kuten tulossa olevia
tilausmaaria ja toimituspaivia. Liséksi sen avulla voidaan tarvittaessa muuttaa tuotteen
saldoa ja kirjata toimituspoikkeamat. tilausjarjestelman Tilausohjauksessa tarkastel-
laan tuotteita niiden tilaustavoista riippumatta. Tama on uusi toiminnallisuus verrattu-
na SBO:lla olevien tuotteiden tilausmaérien tarkasteluun, joissa kyseessa olevaa toi-

mintoa varten piti erikseen kirjautua oikeaan tilaussovellukseen. (Siséinen lahde 2.)
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7.4 Tuotehallintajérjestelma

Tuotehallintajérjestelmé on yhteiskayttoinen jarjestelmé, jota kéyttdvat muun muassa
tavarantoimittajat, ketjuohjaus, alueosuuskaupat ja toimipaikat. Jarjestelma sisaltaa
ketjuittain ja myymaélatasolla esimerkiksi valikoimatiedot ja hintatiedot. Tuotehallinta-
jarjestelmélld voidaan hakea erilaisia péivittaisessa toiminnassa tarvittavia raportteja,
kuten etiketteja, tuoteinfolappuja, tavararyhméraportteja ja hyllykarttoja. Tuotehallin-
tajarjestelma tuntee toimipaikan valikoiman ja muodostaa yolla automaattisesti toimi-
paikan muutoksista etiketit, esimerkiksi hintamuutokset. Sen avulla voidaan tarkastel-
la eri osastojen tavararyhmia seka valikoimissa olevia tuotteita. (Sisainen lahde 2.)

7.5 Esillepano

Tuotteet hyllytetdén siististi riveihin tai piikkeihin. Jokaiselle tuotteelle on varattu hyl-
lykartassa tietty tila, johon tuotteen tulee mahtua. Jos tuotteita tulee niin paljon, ettei-
vét ne kaikki mahdu hyllyyn, viedaan loput tuotteet varastoon. Teollisen elintarvik-
keen osastolle rakennetaan tietyn ajan valein vaihtuvia hyllypaatyja. (Sisdinen lahde
2.)

Paivittaistavaroiden on Kierrettava oikeassa tuoreusjarjestyksessa. Uudet tuoreemmat
tuotteet laitetaan aina taakse ja vanhemmat tuotteet vedetéén eteen, jotta saadaan mi-
nimoitua havikkia. Vanhaksi menneet tuotteet kirjataan havikkiin ja pian vanhaksi
menevia tuotteita voi myydé halvemmalla. Tuorepuolella laitetaan usein seuraavana
péivana vanhentuva tuote tarjoukseen. Teolliset elintarvikkeet voidaan laittaa alen-
nukseen jo useaa viikkoa, ennen kuin ne ovat vanhenemassa. Etiketti laitetaan hyllyn-

reunaan tuotteen vasempaan laitaan. (Siséinen lahde 2.)

Hyllyesillepanoista julkaistaan hyllykarttoja, joiden perusteella esillepano rakenne-
taan. Kartassa on maaritelty jokaiselle kyseisessé hyllyssa olevalle tuotteelle oma

paikkansa. (Sisdinen lahde 2.)
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8 TILANHALLINTA JA VALIKOIMA

Kauppojen myyntipinta-ala on rajallista, minké takia tilanhallinnan ja valikoiman on
oltava kannattavia. Valikoiman on vastattava kysyntéa ja tuotteiden on mahduttava
myyntiin siten, ettd tavarankierto pysyy hyvéand. S-ryhméssd myymaldiden valikoimat
ja tilanhallinta ovat SOK:n ketjuohjauksen maérittelemié.

8.1 Hyllytila

Hyllytila on tuotteille haluttu maksimimaarad myymalassa. Se siséltéa toimituseran ja
halutun maaran tuotteita hyllyssd, kun tilaus lahtee. Hyllytilaa maariteltdessa on otet-
tava huomioon tuotteen aikaisempi ja ennustettu kysyntd. Tuotetta on oltava aina riit-
tdva maara asiakkaan saatavilla eivéatka hyllyt saa olla liian tyhjén tai tdyden nakoisia.
Liséksi on huomioitava kausivaihtelut ja hyllykartassa varattu tila tuotteelle. Tuotteen
saldo ja hyllytila on tarkastettava hyllytyksen yhteydessa. Tuote on voinut jo loppua
tai kaikki eivat mahdu hyllyyn, joten hyllytila on muutettava sopivaksi. (Sisdinen lah-
de 3.)

8.2 Esillepanoryhmien tilan allokointi

Tilanhallinnan olennainen osa on allokointi. Allokoinnin yhteydessa kaikki myymala-
pohjaan merkityt kalustepaikat allokoidaan niille esillepanoryhmille, joita kyseessa
olevasta kalustepaikasta myydaéan. Nain mahdollistuu esillepanoryhmakohtaisen tilan-
kayton raportointi ja seuranta. Tilanhallinnan vastuuhenkild vastaa kauppansa myy-
maldiden tilan allokoinnista ja myymaéldiden perehdyttdmisesté asiaan. Paivittdistava-
roissa kaytettavat allokointitasot ovat merkittyina valikoimasarjoittain erilliseen esil-

lepanoryhmépuuhun. (Sisdinen lahde 3.)

8.3 Valikoimat

Jokaisella liikeidealla on valmiina tuoteryhmékohtaisesti méaritetyt peruspainotukset

valikoimaluokkien tuotelukumaarissa ja tilanjaossa: avaintuoteryhmét, perustuote-
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ryhmat ja palvelutuoteryhmét. Kaikille tuoteryhmille on mééritelty kokoluokan mu-
kaiset valikoimaluokat. (Sisainen l&dhde 4.)

8.3.1 Valikoimajaksot

Tuotteiden valikoima on maaritelty valtakunnallisesti ja kaupat tdydentavat valikoi-
maa paikallisilla tuotteilla. Valikoimajaksojen pituudet vaihtelevat tuoteryhmittain.
(Siséinen l&hde 4.)

Tuotteille varattava hyllytila sovitetaan omiin tarpeisiin sopivaksi, jos esimerkiksi hyl-
lyja ja myyntitilaa on vdhemman kuin on madritelty. Tuotteiden hyllytilaan vaikutta-
vat myds myynnin maard, joka vaihtelee paikkakunnittain, sekd valikoimiin kuuluvat
paikalliset tuotteet. Valikoimajaksot ovat paésaantdisesti tuoretuotteissa kaksi kuu-
kautta ja teollisissa elintarvikkeissa nelja kuukautta. Valikoimajakson aikana vali-
koimiin, hyllykarttoihin ja hintoihin tulee muutoksia vain erikseen informoitavissa

poikkeustilanteissa. (Haastateltava 3, 2011.)

8.3.2 Valikoiman toteutus Prismassa syyskuussa 2011

Valikoimatoteutuksessa seurataan kuukausittain, myydaanko kaikkia valikoimiin kuu-
luvia tuotteita, onko tuotepuutteita ja mistd mahdolliset puutteet johtuvat. Valikoiman
toteutusta seurataan sdanndllisesti, koska se kertoo myds, kuinka paljon tuotteita on
myyty tai jadnyt myymattéa tietystéd tuoteryhmésta. Tavoitteena olisi myydé kaikkia
tuotteita valikoimasta eli saada valikoiman toteutus sataan prosenttiin. Prisman paivit-
téistavaraosaston valikoiman toteutus syyskuussa 2011 oli melko hyvalla tasolla. Va-

likoiman toteutusprosentit on poistettu tiedon salaamiseksi. (Sisdinen lahde 5.)

8.4 Profilointi

Profiloinnilla tarkoitetaan yksikdn valikoiman tarkentamista siten, ettd yksikon vaiku-
tusalueen kysynnéan erityispiirteet huomioidaan tuoteryhmakohtaisina painotuksina.
Profiloinnin perusta on yksikdn asiakkaiden kodin ja myymalan sijainnin suhde, jonka

perusteella méaaritelladn myymalan myymalatyyppi. Myymalatyyppejé ovat aluekes-
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kus, keskusta, 1&hi6, litkennesijoittunut ja taajama. Myymaéldiden on tarkedd profiloi-
tua, jotta se pystyy tarjoamaan asiakaskunnalleen oikeanlaisen tuotevalikoiman ja -
lajitelman. Profilointia on tarkead myos tarkistaa saannéllisin valiajoin. (Siséinen lah-
de 4.)

9 HYLLYKARTTOJEN PAIVITYS

SOK:n ketjuohjaus suunnittelee S-ryhman myymaloille hyllykartat, minka mukaan
tuotteet sijoitetaan hyllyille myyntiin. Asiakkaiden ostohistoriatietoja seurataan jatku-
vasti ja tuotteista tehddédn myyntiennusteita, joiden mukaan tuotteiden paikat maaritel-
1aan hyllylle. Hyllykarttojen péivitysta tehddin noin muutaman kerran vuodessa sen

mukaan, misté tavararyhmasta on kyse.

9.1 Hyllykartat

Y leiset hyllykartat ovat olleet myymaldiden kaytossé jo kauan. Nykyaan hyllykartto-
jen paivityksessa ei vield etukateen tiedetd, kuinka paljon moduuleissa tai esillepanos-
sa tulee olemaan muutoksia, jotka vaikuttavat tydaikaan. Tavoitteena olisi joskus ke-
hitt&a sellaiset kartat, missa muutoksia pystyttdisiin ennakoimaan hyvissé ajoin esi-

merkiksi tydvuorojen suunnittelussa. (Haastateltava 2, 2011.)

9.2 Hyllykarttojen paivitysten maara

Hyllykarttoja paivitetdan saannollisesti. Paivitysten maaréat ja ajankohdat ovat viime
aikoina vaihdelleet suuresti, koska ketjuohjaus ja myymalat yrittavat loytaa toimivinta
ja tehokkainta tapaa paivittaa hyllyt. Aikaissmmin tuotteet oli jarjesteltava uusien hyl-
lykarttojen mukaan kolme kertaa vuodessa. Esimerkiksi Prisman péivittaistavaraosas-
tolla tdima mahdollisti kuukaudenkin suunnittelu- ja jarjestelyajan paivityksia varten.
Tyo6vuorot pystyttiin suunnittelemaan siten, etta tyd saatiin melko nopeasti valmiiksi.
(Haastateltava 1 2011.)
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9.3 Hyllykarttojen toteutus

Hyllykarttojen teko aloitetaan poistamalla mahdollisesti hyllyssa vield jaljella olevat
poistuneet tuotteet. TAméan jalkeen tarkistetaan kaikkien tuotteiden paikat ja tilat.
Tuotteiden mahdollisesti muuttuneet tilamé&éaritykset korjataan SBO:lle, esimerkiksi
hyllytila ja tilausraja. Niilta tuotteilta, joilta "naamapaikat” vahenevét verrattuna
edellisiin hyllykarttoihin, pienennetdan hyllytilaa, ja vastaavasti tuotteille, joiden
”naamapaikat” kasvavat, lisdtadan hyllytilaa. Uutuustuotteet sijoitetaan hyllyyn hyl-
lykartan mukaisesti. (Sisainen ldhde 6.)

Mikali hyllykartoissa olevia moduulimadria ei saada tdsmaédmaéan karttavaihtoeh-

doista huolimatta, tulee karttoja soveltaa. Parhaiten tdma onnistuu kartalla olevien
"naamapaikkojen” vahentamisella tai lisdamiselld. P&&asia on, ettd tuotteiden koh-
taamisjarjestys pysyy kartan mukaisena. (Sisdinen lahde 6.)

Tuoretuotevalikoimissa (kala, liha, lihavalmisteet, valmisruoka ja leipomotuotteet)
on poikkeuksetta paikallisia tuotteita, jotka eivat kuulu ketjuvalikoimiin. Leipomo-
tuotteiden hyllykartoille on paikallisille tuotteille méaaritelty tilat valmiiksi. Hylly-
kartassa lukee esimerkiksi alueellinen tumma palaleipa. Muissa tuoretuotteiden hyl-
lykartoissa paikalliset tuotteet on hyvé sijoittaa vastaavien tuotteiden viereen naamo-

ja vahentdmalla. (Sisdinen lahde 6.)

9.4 Hyllykarttojen paivitys kaytannossa

Tuoteryhméhoitajat tai kokeneet tyontekijat paivittavat hyllykarttoja Prismassa. Hyl-
lykartat tulostetaan intranetistd myymaélékonseptin mukaan. Konseptit on jaettu myy-
méildiden kokoluokkien mukaan P1:std P5:een”. Samalla on saatu tieto uusista, pois-
tuvista tai muuttuvista tuotteista, ja tulostetaan myds uudet etiketit hyllyjen reunoille.
Myymalan hyllymoduuleissa tuotteille varattu tila tai hyllyjen méara saattaa hiukan
erota tulostetuista hyllykartoista, minké takia tietylle moduulille varattu kartta kannat-
taa tarkistaa huolella. Jos kuva on epéselvé, tuotteen paikan voi tarkistaa hyllykartasta
I6ytyvastda EAN-koodista. Samalla on hyva tarkistaa koodin paikkansapitavyys, koska

jos tuotteen koodi on muuttunut, se taytyy muuttaa myos jarjestelmaan.
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Tavaroiden paikat vaihtuvat vélilla melko paljon. Kun paikat vaihtuvat keskenaan sa-
massa moduulissa, on hyllytys ja siirtely nopeaa. Usein kuitenkin yhden tuotteen tai
esimerkiksi saman valmistajan tuotteiden paikka muuttuu hyllyrivin toiseen paatyyn,
joten siirtely on hitaampaa. Hyllypaikan muuttamista nopeuttavat apuvélineet, kuten
karryt ja helposti kasiteltdva myyntipakkaus.

Hyllytila muunnetaan myymaélékohtaiseksi tuotteen menekin mukaan. Tdméa vaikuttaa
myos toisten tuotteiden tilaan, minké takia hyllykartan péivittajan taytyy olla tietoinen
koko tavararyhman tuotteiden menekistd. Hyvin myyuville tuotteille on varattava koko
hyllyrivissa enemman tilaa kuin huonommin myyville, vaikka hyllykuva toisin oh-

jaisikin.

9.5 Hyllykarttojen paivitys Prisman paivittaistavaraosastolla

S-ryhmad toimii ketjutoimintaperiaatteella, mika mahdollistaa myymaéloiden laajan va-
likoiman. Valikoima pyritd4n pitdmaan asiakkaiden tarpeita vastaavana, minké takia
sité paivitetadn saannollisesti. Ketjuohjaus suunnittelee paivitykset S-ryhman myyma-
16ille, joten ne tehdadn melko samalla tavalla kaikissa saman kokoluokan myymaldis-
sé. Tuotevalikoima paivitetddn hyllykarttojen avulla, jotka on suunniteltu erikokoisille
myymaldille ja myymalan eri osastoille. Paivitykseen kuuluu monta vaihetta, jotka

vaikuttavat esimerkiksi asiakaspalveluun, tyéntekijakuluihin ja varaston Kiertoon.

Prisma X:n paivittdistavaraosastolla hyllykartat paivitetddn muutaman kerran vuodes-
sa. Paivitysten ajankohdat saadaan tietdé hyvissa ajoin, jotta osaston miehitys osataan
suunnitella etukéteen sopivaksi. Kartat péivitetdan suurimmaksi osaksi kaupan ollessa
auki, mika taytyy ottaa huomioon tydaikaa mietittdessa. Myds erilaiset tyontekijasta
rilppumattomat syyt, kuten tavarantoimitukset saattavat vaikuttaa paivityksiin. Paivi-
tykset on tehtava tietyssa aikataulussa, eivatka ne saa haitata asiakaspalvelua. On olta-
va tietoinen hyllykarttojen péivitysten eri vaiheista ja niihin kuluvaan aikaan vaikutta-
vista tekijoistd, jotta ne saataisiin tehtya mahdollisimman sujuvasti, eli varattua sopi-

vasti tydaikaa.
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9.6 Hyllykarttojen paivityksen vaiheet ja tydaikaan vaikuttavat tekijat

Taulukossa 1 on eritelty hyllykartan paivitys vaihe vaiheelta seka lueteltu tekijat, jotka
vaikuttavat vaiheisiin kuluvaan tyfaikaan. Monessa vaiheessa on samoja tekijoitd, ku-
ten asiakaspalvelu. Kuitenkaan kaikki luetellut tekijat eivat jokaisen paivityksen aika-
na kuulu vaiheeseen, ja tydskentelyyn vaikuttavat myos tyontekijan yksilolliset piir-
teet. Aikaan voivat vaikuttaa lisdksi tyontekijésta riippumattomat asiat, joten tyoaika-
kin vaihtelee suuresti. Taulukossa 1 esitetyt tytajat ovat paivittéistavaraosaston paalli-

kodn arvioimia aikoja.

Taulukko 1. Hyllykarttojen paivitysvaiheisiin vaikuttavien tekijoiden ajat

VAIHE VAIKUTTAVAT TEKIJAT AIKA

Tietokoneen ja tulostimen toiminta, jarjestelmén

Hyllykarttojen tulostus toimivuus 2 —5min

Tietokoneen ja tulostimen toiminta, jarjestelmén

Etikettien tulostus toimivuus noin 5 min
Etikettien leikkaaminen Etikettien maara 2min—-2t
Siivousvélineiden nouto Valineiden séilytyspaikka ja kunto noin 5 min

Tyontekijan kokemus, myymalan tilavuus,

Moduulien maaran tarkistus myymalan kalusteiden vastaavuus hyllykarttaan | 5 min—1t

Tyontekijan kokemus, myymalan kalusteiden
vastaavuus hyllykarttaan, paikalliset tuotteet ja

Hyllyrakenteiden tarkistus sesongit, asiakkaat 5min—-2t

Tyontekijan kokemus, myymalan tilavuus,

myymalan kalusteiden vastaavuus hyllykarttaan,
paivitys moduuli vai hylly kerrallaan, paikalliset
tuotteet, tuotteiden hyllypaikat, tuotteiden myyn-

Tuotteiden siirtely paikasta toiseen tipakkaukset, sesongit, asiakkaat 8t-24t
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Tyontekijan kokemus, myymalan tilavuus,
myymaélan kalusteiden vastaavuus hyllykarttaan,
tuotteiden hyllypaikat, hyllytilan jarjestely
myymaélaan sopivaksi, paikalliset tuotteet, tuot-
teiden myyntipakkaukset, sesongit, asiakkaat,

Uusien tuotteiden jarjestely paikalleen | tuotteiden nouto 10min—1t
Tyontekijan kokemus, tuote, toimitettavien tuot-

Tuotteiden jarjestely paivaméaran mu- | teiden maaré, asiakkaat, alennettavat tuotteet,

kaan hyllytila 10 min — 50 min

Alennus tuotteiden merkinta

Tyontekijan kokemus, tuotteiden maara, asiak-
kaat, hyllytila

5 min — 40 min

Tyovélineiden kunto, asiakkaat, tuotteiden maa-

Hyllyjen ja hintalistojen pesu ra, tuotepakkaukset 1t-8t

Tuotepakkausten havittdminen (pahvit | Tuotepakkaukset, toimitettujen tuotteiden maara,

ja muovit) asiakkaat 10 min

Tyovalineiden paikalleen vienti Tyovalineet, asiakkaat, valineiden séilytyspaikka | 10 min
Tyontekijan kokemus, hyllykarttojen virheet,

Hyllykarttojen kuittaus ja palautus hyllykarttoihin tulleet muutokset 1 min

Hyllykarttojen péivitykseen kuuluu monia eri vaiheita, jotka vievat tydaikaa vaihtele-

vasti. TyOaikaan vaikuttavia tekijoitd on monia. Tarkkaa tydaikaa on vaihtelun takia

vaikeaa mitata. Tuoteryhmat ja tuotteille varatut hyllytilat ovat erisuuruisia ja tuote-

pakkaukset ja asiakkaiden keskeytykset vaikuttavat suurelta osin tydn sujuvuuteen.

Lisaksi monet muut tekijat nopeuttavat tai hidastavat hyllykarttojen paivitysta.

Hyllykarttojen tulostus

Hyllykartat saadaan tulostettua esimerkiksi toimistossa. Tulostaakseen kartat tyonteki-

jan on tiedettava, mista jarjestelmasta ne loytyvat. Lisaksi jarjestelman, tietokoneen ja

tulostimen on toimittava kunnolla, jotta paivityksen aloittaminen k&y sujuvasti. Tyo-
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aikaa tdhan vaiheeseen kuluu normaalisti noin 2 — 5 minuuttia. Laitevian sattuessa ai-

ka voi pidentyd muutamaan tuntiinkin.

Etikettien tulostus

Jaksonvaihdoksen aikataulussa on méaritelty, milloin myymaélé&n on tulostettava etike-
tit tuotteille, joihin tulee muutoksia hinnoissa, tuote poistuu valikoimasta tai myyntiin
tulee uusi tuote. Jos tietokone, tulostin ja jarjestelma toimivat niin kuin pita4 ja tyon-
tekija tietdd, mista etiketit 10ytyvét jarjestelmastd, ei tulostamiseen kulu aikaa kuin

muutama minuutti.

Etikettien leikkaaminen

Etikettien maara voi vaihdella paljon vuodenaikojen mukaan, koska kausituotteita tu-
lee esimerkiksi jouluna myyntiin. Etiketit tulostetaan A4-arkeille ja niiden koot vaih-
televat. Etiketit revitan irti toisistaan, mika nopeuttaa tyota silloin, kun niitd on vain
muutamia. Silloin aikaa kuluu vain pari minuuttia. Hinnanmuutosten yhteydessa tyo-
aika pitenee huomattavasti, koska etiketteja on revittdvana paljon. Aikaa etikettien re-

pimiseen irti toisistaan voi kulua jopa 2 tuntia.

Siivousvalineiden nouto

Hyllyjen ja hintalistojen siivoamiseen kaytetaan réttia ja pesuainedmparia. Valineet
tyontekija noutaa matkalla myymaélaan siivousvalinehuoneesta, joka sijaitsee toimis-
ton vieressa. Jos vélineet on edelliselld kerralla jatetty oikeille paikoilleen, ei tahan

vaiheeseen kulu kuin muutama minuutti.
Moduulien méaran tarkistus
Tyontekijan on tarkistettava kartoissa olevien moduulien méaran vastaavuus myymaé-

lan moduulimaaraén, ennen kuin alkaa péivittaa tuotteita kartan mukaiseksi. Moduulit

on sovellettava myymalaan sopivaksi esimerkiksi tuotteiden naamapaikkojen maaraa
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muuttamalla. Tuotteiden kohtaamisjérjestyksen on kuitenkin oltava samanlainen, kuin

hyllykartassa.

Suurin aikaan vaikuttava tekija on myymalan moduulien méaran vastaavuus hyllykar-
tan moduulimaaraan. Maaran poiketessa tyontekijan on osattava soveltaa hyllykartan
paivitys myymalaan sopivaksi, eli tydn sujuvuuteen vaikuttaa tyontekijan kokemus.
Mitd enemman tyontekijalla on tyokokemusta ja tietoa tuotteiden menekistd, sita no-
peammin h&n osaa suunnitella ja jarjestéa tuotteet hyllytilaa muuntamalla. Nopeim-
millaan aikaa tahan vaiheeseen kuluu muutama minuutti, mutta kokemattomalla tyon-

tekijalla saattaa tyaikaa kulua tuntikin.

Hyllyrakenteiden tarkistus

Hyllyjen kunto ja yleisilme tarkistetaan paivittaisen tyoskentelyn yhteydessa. Havain-
not tyéntekija ilmoittaa esimiehelle. Hyllykartan péivityksessé voidaan joutua muut-

tamaan hyllyrakenteita, jos tuotteet on tarkoitus asettaa myyntiin esimerkiksi myyma-
lalavalla. Hyllyja voi tulla my6s lisad, niitd voi joutua poistamaan tai hyllyvélit voivat

muuttua.

Hyllyrakenteita tdytyy harvoin muuttaa paivityksen yhteydessa. Rakenteiden muutta-
miseen kuluvaan aikaan vaikuttaa tyontekijan kokemus, myymalan kalusteiden vas-
taavuus hyllykarttaan seka paikalliset tuotteet ja sesongit. Aikaisemmin hyllyrakentei-
ta muuttanut tyontekija osaa nopeasti muuttaa hyllynjakajien paikkaa tai asettaa myy-
malalavan paikoilleen seka tehdé hyllytilaa paikallisille tuotteille, joita hyllykarttoihin
ei ole merkitty. Aikaa kuluu talloin viidestda minuutista puoleen tuntiin. Kokematto-
malla tyontekijalla aikaa rakenteiden muuttamiseen ja hyllytilan suunnitteluun voi ku-
lua parikin tuntia. Liséksi eri sesongit tuovat myyntiin uusia tuotteita, joten myos niil-
le on varattava sellainen hyllytila, ettd ne houkuttelevat asiakkaita ostamaan niita ja
tuotteet ovat helposti l6ydettavissd. Sesonkituotteet sijoitetaan usein hyllyjen péaatyi-

hin, eli paadyissé jo oleville tuotteille on keksittava uusi paikka.

My0s asiakkaat vaikuttavat tyohon kuluvaan aikaan riippuen siité, tapahtuuko raken-
teiden tarkistus ja muuttaminen kaupan ollessa auki vai suljettu. Asiakas saattaa tulla

kysymaan neuvoa esimerkiksi jonkin tuotteen sijainnissa, jolloin tydntekijan on autet-
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tava hantd ja keskityttdva asiakaspalveluun. T&ma voi pidentdd vaiheeseen kuluvaa
tydaikaa noin 10 minuutilla.

Tuotteiden siirtely paikasta toiseen

Tuotteiden siirtely voi olla nopeaa tai todella hidasta. Nopeuteen vaikuttaa ensisijai-
sesti tyontekijan kokemus, koska turhat valivaiheet siirtelyssa jaavat pois. Tyoaikaan
vaikuttaa myos se, paivitetddnko hyllykarttaa moduuli vai hylly kerrallaan. Kumpikin
tapa on oikea, ja tyontekija voi valita itselleen sopivamman. Yhden hyllyn jarjestely
kerrallaan voi kuitenkin olla hieman nopeampaa, koska silloin on helpompi jarjestella

tuotteet siten, ettd niilld on tilaa ja kohtaamisjarjestys on oikea.

Ty0On sujuvuus riippuu siitd, vastaavatko myymalan kalusteet hyllykartan kalusteita ja
kuinka paljon tuotteiden myyntipaikat muuttuvat. Jos paikka pysyy samassa moduu-
lissa, on siirtdminen nopeampaa kuin tuotteen paikan muuttaminen toiseen moduuliin.
Tuotteiden siirtelyd nopeuttavat myyntivalmiit tuotepakkaukset, joita ei tarvitse yksi-
tellen nostella paikasta toiseen. Paikallisten ja sesonkituotteiden siirtely kestda usein
vahan kauemmin, kuin jatkuvasti myynnissa olevien. Myos siirtelyvaihetta voivat asi-
akkaat pident&é kysymyksillaan, koska ensisijaisesti tyontekijan on kuitenkin palvel-

tava heita.

Tavaroiden siirtelyyn kuluva aika siis riippuu monesta tekijasta. Jos siirtelya ei ole
paljoa ja tydn voi tehda ilman keskeytyksid, vaihe kestéa noin tydpaivén verran, eli
noin 8 tuntia. Usein kuitenkin aikaa kuluu jopa 3 paivaa yhden tuoteryhman hyllykar-

tan paivittdmiseen, koska ty6td on lahes mahdotonta tehdd keskeytyksitta.

Uusien tuotteiden jarjestely paikalleen

Myyntiin tulee ajoittain uusia tuotteita, jotka on jarjesteltdva moduuliin hyllykartan
mukaisesti. Tuotteille annettava hyllytila riippuu tuotteen menekin ennusteesta ja
muiden tuotteiden hyllytilasta. Tyontekijan kokemus, hintaetiketin oikeat tiedot ja sel-
va hyllypaikka nopeuttavat uusien tuotteiden hyllyttdmista. Tydntekijan on hyllytilaa

madritellessadn oltava tietoinen uuden tuotteen myyntiennusteesta, jotta tuotetta on
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jatkuvasti asiakkaiden saatavilla, mutta se ei vie tilaa myynnillisesti kannattavilta tuot-
teilta.

Uutuustuotteiden hyllyttamiseen kuluvaan aikaan vaikuttavat tuotteiden myyntipakka-
ukset ja toimituspaikka, josta tuotteet voi noutaa. Tavarat toimitetaan myymalaan
muun muassa rullakoissa, myymala-, EUR- ja FIN-lavoissa. Péivittdistavaraosastolle
elintarvikkeet toimitetaan padasiassa FIN-lavalla, mihin on pakattu samaan tuoteryh-
maan kuuluvia tuotteita. Lavat jatetddn oikean tavararyhman hyllyvaliin, mista ne voi-
daan saman tien hyllytt&da. Ty0aikaan vaikuttaa se, kuinka kaukana lava sijaitsee tuot-
teen hyllytyspaikasta ja mihin jérjestykseen tuotteet on pakattu lavalle. Lisaksi hylly-
tyksen tapahtuessa kaupan aukioloaikana voivat asiakkaiden keskeytykset pident&é
tyoskentelyaikaa. Ty6aikaa tdméa vaihe voi viedd 10 minuutista tuntiin.

Tuotteiden jarjestely paivdmaaran mukaan

Paivittain tuotteiden hyllytyksen yhteydessa tarkastetaan niiden péivaykset ja tuotteet
jérjestell&dan tuoreuden mukaan. N&in tehdd&n myds hyllykarttojen péivityksessa.
Vanhemmat tuotteet laitetaan hyllyn etureunaan ja uudemmat taakse, jotta havikkia
syntyisi mahdollisimman vahén. Tata kutsutaan niin sanotusti FIFO-periaatteeksi, eli
First in - First out. Tavaroiden FIFO-periaatteen mukaiseen jérjestelyn nopeuteen vai-
kuttavat hyllytila, kokemus, toimitettavien tuotteiden maaré ja tuotepakkaus. Aikaan
vaikuttaa suuresti myos itse tuote, koska joillakin tuotteilla kuten sailykkeilla on pitka
sailytysaika, joten eri toimituksissa tulevat tuotteet saattavat olla samalla péivayksella
merkittyja. Jokaisesta myynnissa olevasta tuotteesta on tarkistettava paivamaara, eli
jos tuotteita on paljon, tarkistaminen pidentéa tyoskentelyaikaa muutamalla minuutil-
la. Kokenut tyontekija 10ytaa paivaykset nopeasti ja osaa aloittaa jarjestelyn saman
tien. Ha&n my0s osaa sujuvasti tarkistaa hyllytyksen yhteydessa tavarat, joiden viimei-
nen myyntipdivamaara on lahenemassa, ja alentaa tuotteet. Tuotteiden jarjestelyyn FI-

FO-periaatteen mukaan kuluu aikaa noin 10-50 minuuttia.

Alennustuotteiden merkinta

Tuotteet, joiden viimeinen myyntipdivamaara on lahelld, merkataan alennustuotteeksi

tarroilla. Alennukset ovat 30 tai 50 prosentin suuruisia sen mukaan, onko kyseessa te-
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ollinen, tuore- vai hygieniatuote. Ennen tuotteen alennukseen laittamista taytyy olla
tietoinen myymalan kaytdnnosté alennusten suhteen varsinkin, jos tavaroita on suuri
madara. Alennetulla hinnalla myyminen vahentad myymaélan tuottoa, koska kauppa on
kuitenkin maksanut siité tdyden ostohinnan.

Alennusten merkint&d&n kuluvaan aikaan vaikuttavat tyontekijan kokemus ja tuotteiden
madard. Myos asiakkaiden keskeytykset voivat pidentad tavaroiden jéarjestely- ja alen-
nusten merkintdaikaa. Tyontekijalla kuluu tdhan aikaa noin 5 — 40 minuuttia.

Hyllyjen ja hintalistojen pesu

Hyllyt ja hintalistat on hyvé pyyhkia liasta ja polysta hyllykarttojen péivityksen yh-
teydessé. Etenkin ylimmaélle ja alimmalle hyllylle kertyy p6lyd, koska niissé tavaran-
Kierto on hitaampaa. Ty0aikaan vaikuttaa tuotteiden maéara, tuotepakkaukset, tyovali-

neiden kunto ja asiakkaat.

Kunnollisilla siivousvalineilld hyllyjen ja hintalistojen pesu on nopeampaa, koska vé-
hemmalla pyyhkimiselld saa puhdasta jalked. Tuotteiden tyhjentaminen hyllylta saat-
taa sujua myos sujuvasti, jos tuotteet on hyllytetty myyntipakkauksissa eiké niita tar-
vitse yksitellen siirtdd pois siivoamisen tieltd. Hyllyjen ja hintalistojen pesu vie kui-

tenkin aikaa tunnista 8 tuntiin.

Tuotepakkausten havittdminen

Karttojen paivityksen lopussa on tuotepakkauksista keraantynyt pahvi- ja muovijatet-
ta. Roskat on kerattdvd mahdollisimman nopeasti, jotta myymaélén yleisilme sailyy
siistind. Jatteet on lajiteltava ja vietava ne niille tarkoitetuille kerdyspisteille. Jatteen
madréan vaikuttavat toimitettujen tuotteiden maéara, tuotepakkaukset ja mahdolliset

asiakkaiden keskeytykset. Aikaa tahan vaiheeseen kuluu keskiméaarin 10 minuuttia.
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Tyobvalineiden paikalleen vienti

Siivous- ja tyovalineet, kuten kasineet ja pakkausten avaamiseen tarkoitetut paperi-
veitset sekd tyokarryt palautetaan omille paikoilleen, jotta ne seuraavan kerran loyty-
vét taas helposti. Tyoaikaa kuluu sitd enemmaén, mitd enemmaén valineitd on ollut kay-
t0ssé ja mik& on valineiden sdilytyspaikka. VVaiheeseen kuluu tydskentelyaikaa noin

10 minuuttia.

Hyllykarttojen kuittaus ja palautus

Hyllykarttojen paivityksen tehnyt tyontekija kuittaa kartat omalla nimelldén tehdyiksi
ja palauttaa ne esimiehelle. Esimies puolestaan kuittaa kartat sdéhkoisesti tehdyiksi.
Kun tyontekija on huolellisesti paivittdnyt kartat ja esimies voi luottaa siihen, etta ty6

on tehty kunnolla, ei kuittaamiseen kulu aikaa kuin noin minuutin verran.

9.7 Hyllykarttojen paivityksen vaiheet kdytanndssa

Tutkimus aloitettiin tavaratalojohtajan ja paivittdistavaraosaston paallikon kanssa pi-
tamalla palaveri opinndytetyostd, jossa sovittiin aihe ja pddmaara. Seuraavaksi paa-
simme itse paivittamaan keksien tavararyhmén hyllykarttaa, jotta tiesimme, misté péi-
vityksessa on kyse. Tyéhén meni yllattdvan kauan aikaa, eikd muutaman tunnin tyon

jalkeen kaikkia moduuleita ollut saatu valmiiksi.

Aluksi taytyi hahmottaa, mista hyllykartoissa on kyse ja miten ne sovelletaan myyma-
lakalusteisiin. Moduuleita alettiin paivittaa yksi hylly kerrallaan, jotta tuotteille osat-
tiin jattaa oikea myyntitila. Tavaroiden myyntipaikat muuttuivat melko paljon, mika
vei eniten aikaa tyoskentelyssa. Siirtelya olisi nopeuttanut se, etta tuotteet olisivat ol-

leet tuttuja, eika jonkin tietyn tuotteen etsimiseen olisi kulunut niin kauan aikaa.

Karttoihin oli selvasti merkitty, kuinka monta samaa tuotetta tulee omalle myyntipai-
kalleen, mutta maaria jouduttiin myds soveltamaan myymalan kalusteisiin sopiviksi.
Aikaa kului suunnitteluun, miten tuotteet sijoitetaan hyllyyn, eli saako tuotteita asettaa

esimerkiksi paéllekkain myyntiin. Keskeytyksié tyontekoon aiheuttivat myos asiak-
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kaat, jotka tulivat kyselemé&an jonkin etsimansé tuotteen sijaintia. Pariin otteeseen jou-
duttiin my6s kdymaén kysymassa neuvoa, miten esimerkiksi pian viimeisen myynti-
paivamaaransé kohtaavat tuotteet merkitadn ja niin edelleen. Hyllyjen ja hintalistojen

peseminen hoitui sujuvasti tavaroiden siirtelyn lomassa.

Seuraavaksi kokeiltiin lasten ruokien tavararyhman eli pilttipurkkien péivittamista.
Tyon aloitus sujui nopeammin, koska tiesimme, mista hyllykartan péivittdmisessa on
kyse. Mydskaan tyovélineiden noutoon ei kulunut kauaa aikaa. Téssé tavararyhmassa
eniten vei aikaa oikean tuotteen I6ytdminen oikealle paikalleen, koska tuotteet ovat
niin samannakaisia. Siirtelyyn ei yliméaaraista tydaikaa kulunut, koska tuotteet asetel-
laan myyntiin omissa pakkauksissaan poistamalla vain pakkausmuovi paalt4. Purkkeja
ei siis tarvinnut yksitellen asetella hyllyille. Hyllyjen siivous sujui hyvin, mutta asiak-
kaiden keskeytykset pidensivat jalleen tydaikaa.

Kokemattomuus todella pidensi hyllykartan péivittdmiseen kuluvaa aikaa. Tyontekij,
joka on péivittanyt karttoja ennenkin ja tyoskentelee paivittéin osastolla tdydentdmas-
sé hyllyja, tekee péivityksen huomattavasti nopeammin. Esimerkiksi osaston paalli-

kolla meni mehujuomien tavararyhman 25 moduulin péivittamisessa vain noin yhdek-

san tuntia.

10 LOPPUPAATELMAT

Paivittaistavarakaupat Kilpailevat asiakkaista muun muassa tuotevalikoimalla. Koska
varastointi ja myyntipinta-ala ovat paivittaistavarakaupoille iso menoera, on niiden ol-
tava kannattavia. Kannattavuuteen vaikuttavat myos kaupan liiketoimintaan kuuluvat
monet muut prosessit. Kaikkien prosessien on toimittava hyvin erikseen ja yhdessa,
jotta kauppa pystyy pitaméaan asiakkaat tyytyvdisiné ja ndin saamaan aikaan kannatta-
vaa liiketoimintaa. Toimintoja kannattaa tutkia ja mitata séannéllisesti, jotta niissa ta-
pahtuvat puutteet huomataan ja korjataan vélittémasti ja niitd pystytaan kehittdmaan
asiakaslahtdisemmiksi ja kilpailukykyisemmiksi. Ostotoiminta- ja tilaus-
toimitusprosessit ovat tarkeitd kaupan liiketoiminnan logistisia prosesseja, mutta myos
myymaélan sisalla tapahtuvat toiminnot vaikuttavat oleellisesti asiakaspalveluun ja

myyntiin. Jakeluketju p&attyy myymalaan, jossa tarjonta ja kysynta kohtaavat.
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Tarjonnan on oltava asiakaslahtdinen ja monipuolinen, minka takia tuoteryhmien ja
tuotteiden myyntid seurataan jatkuvasti ja valikoima paivitetdan tasaisin valiajoin ky-
syntad vastaavaksi. Tuoteryhmien valikoima suunnitellaan hyllykartoille, mink& mu-
kaan tyontekijat paivittavat hyllyt. Tyontekijakustannukset ovat suuri menoeré kaupal-
le ja tuotteiden saatavuus ja kaupan yleisilme vaikuttavat asiakaspalveluun, minka ta-

Kia paivitysten on oltava sujuvia ja tapahduttava nopeasti.

Keskeisin kaupan resursseista on kéytettdavissa oleva myyntitila. Tilan mittarina kayte-
tdan Prisma X:kin hyllymetreja tai hyllymoduulien méaraa. Tila on madritelty tuote-
ryhmille niiden tarpeen ja painotuksen mukaan. Asiakkaiden ostohistoriatiedot ja te-
hokkaat jarjestelmératkaisut ovat mahdollistaneet tuotteiden oikeanlaisen myyntitilan

madrittamisen ja valikoimasuunnittelun automatisoinnin.

Myyntitila méaritta4 tilattavien tuotteiden lukumaarén, koska tuotteita ei varastoida tai
varastointi on minimaalista. Tilatut tuote-erdt kuljetetaan suoraan kaupan puolelle
omille osastoilleen, jossa ne sijoitetaan suoraan hyllyyn omille paikoilleen. Tavaran-
Kierto ja hyllytilat on suunniteltava sellaisiksi, ettd kierto on nopeaa ja hyllytilat ovat
tehokkaassa kaytssé kuitenkin siten, ettd tuotteita on jatkuvasti asiakkaiden saatavil-

la.

Tuotteiden myyntitila on suunniteltu valmiiksi hyllykarttoihin. Prisma, kuten muutkin
kaupat, joutuvat kuitenkin jonkin verran muuttamaan tavaroiden myyntitilaa omaan
myymaélaansa sopivaksi. Prisman paivittéistavaraosastollakin on huomioitava hylly-
karttojen paivityksissa esimerkiksi paikalliset tuotteet. Tuotteiden kohtaamisjarjestyk-
sen on oltava hyllykartan mukainen, joten hyllyrakenteita joutuu silloin talléin muut-
tamaan. Ty0aikaa karttojen paivittamiseen on kuitenkin varattava tarpeeksi, koska se
vaihtelee paljon. Aikaan vaikuttaa muun muassa paivittdmisen ajankohta, eli tapah-
tuuko se kaupan ollessa auki vai kiinni. Liséksi aika riippuu tuoteryhmasta, tyonteki-

jan kokemuksesta, tuotepakkauksista ja tuotteiden myyntipaikan muutoksista.
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10.1 Tutkimuksen sujuminen

Valikoiman ja hyllykarttojen paivittamiseen kuluvan ajan tutkiminen voi tuntua tur-
halta, koska se on vain pieni osa myymal&logistiikkaa ja paivittdminen tapahtuu vain
muutaman kerran vuodessa. Prosessia on kuitenkin ajateltava kokonaisuutena, joka
vaikuttaa myymalan yleisilmeeseen seka tuotetarjonnan ja kysynnén kohtaamisena ja
yhteensovittamisena. Hyllykarttojen péivittdmisen, kuten muidenkin logistiikkapro-
sessien mittaamisen tarkoituksena on antaa tietoa toimintatapojen tehokkuudesta ja
kehittdmistarpeista. Tarkein mittareiden tehtdva on antaa yritykselle kuva sen omasta
logistiikasta ja sen tehokkuudesta.

Mittarin kehittaminen hyllykarttojen péivittdmiseen on todella haasteellista, miké oli
yksi syy siihen, ettd tdmén tyon padmaaraé ei saavutettu. Tavarat ja tyontekijoiden
tyoskentely ovat erilaisia, joten paivittamiseen varattavaa aikaa on vaikea mitata.
Opinnaytetyon avulla pystyttiin kuitenkin hyllykarttojen paivittdminen jakamaan vai-
heisiin ja tutkimaan, mitka kaikki osatekijét vaikuttavat tytaikaan ja mittarin kehitta-
miseen. Tekij6itd on monia, joista osa ei riipu tyontekijasta itsestaan ja osa riippuu

esimerkiksi kokemuksesta ja tyoskentelytavasta.

Kokeilimme hyllykarttojen paivitysta myos kaytanndsséd. Tutkimuksen edetessé kui-
tenkin tajuttiin, ettd mittarin kehittdminen vaatisi paljon enemman kéytannon koke-
musta, mika meiltd puuttuu. Paivitykset osuivat myos aikataulultaan paéllekkéin omi-
en tydvuorojemme kanssa. Hyllykarttojen paivityksista kannattaisi tehda seurantaa pi-
demmalld aikavalilla, kuin tutkimus kesti, jotta mittarista saisi kehitettya toimivan.
Uuden tilausjarjestelman, eli tilauspistetilaamisen vaikutuksia hyllykarttojen péivitta-
miseen ei ehditty tdhén opinndytetydhon tutkia, koska jarjestelma otettiin kéyttéon

kesken tutkimuksen.
10.2 Ehdotukset mittarin kehittdmiseen
Yhden moduulin péivittdmiseen ajatellaan kuluvan aikaa noin puolitoista tuntia. Aikaa

on kuitenkin lahes mahdotonta sovittaa eri tuoteryhmille. Mittausta vaikeuttavat myds

erilaiset tyoskentelytavat, koska osa tyontekijoista paivittaé tavararyhmén hylly ker-
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rallaan ja osa moduuli kerrallaan. Myos tydskentelytahti kokeneidenkin tyontekijoiden
kesken vaihtelee paljon. Puolitoista tuntia tydaikaa per moduuli voidaankin ehk& kuvi-
tella olevan keskimaarin se aika, joka kuluu hitaimman ja nopeimman tyontekijan ja
tavararyhman valilla. Helpointa olisi luoda omat mittarit hyllykarttojen paivitysté var-
ten tuoteryhmittéin, koska tuotteet ja pakkaukset pysyvét ldhes samanlaisina, mutta
tyontekijan tydskentelya voi olla mahdollista muuttaa nopeammaksi. Esimerkiksi hy-
gienian tuoteryhmé&én, missa tuotteet asetellaan yksitellen hyllylle, voi hyvin menn&
tyOaikaa parikin tuntia per moduuli. Toisaalta taas keksien tuoteryhmaén, missa
myyntipakkaukset ovat helpommin siirreltévissa, voitaisiin tydaikaa per moduuli va-
hent&é alle tuntiin. Kuitenkin vaikka mittarit hyllykarttojen paivittamiseen tavararyh-
mittéin saataisiin luotua, olisi annettu tydaika vain arvioitu, koska siihen vaikuttaa
huomattavasti myds kaupan aukioloaika. Paivittdminen sujuu nopeammin, kun tyo

voidaan tehdd ilman keskeytyksié.

Prisman péivittaistavaraosastolla hyllykarttojen paivityksia tekevat padasiassa osasto-
paallikko ja tavararyhmévastaavat. Heilta paivittdminen sujuu nopeasti, koska heilla
on kokemusta ja tietamysta tydstd. Osastopééllikon ja vastaavien lisaksi hyllykarttojen
paivityksille olisi hyva nimetd vastuuhenkilditd. Vastuuhenkil6t huolehtisivat heidén
lisdkseen pdivitysten sujuvuudesta, joten tyd kavisi nopeasti esimerkiksi lomakausilla.
Vastuun antaminen tyéntekijoille nostaa myds motivaatiota, jolloin paivittainenkin

tyoskentely olisi tuottoisampaa.

Prisma X on avoinna maanantaista sunnuntaihin, pois lukien tietyt juhlapyhat. Taman
takia hyllykarttojen péivitykset on vaikea ajoittaa sellaiseen ajankohtaan, jolloin
kauppa olisi kiinni. Paivitykset sujuisivat nopeammin myymalan ollessa kiinni ilman
asiakkaiden aiheuttamia keskeytyksid, mutta tyontekijakustannukset nousisivat liian
korkeiksi. Tyo olisikin hyva ajoittaa viikon hiljaisimmille paiville ja aikaiseen aa-
muun, jolloin asiakkaita on véhemman ja tyontekijoita osastolla enemman kuin illalla.
Tyontekijoille on hyva myods perehdytyksesta lahtien tehdé selvéksi, kuinka tarkeaa
oikeanlainen hyllytys on myymalan yleisilmeen ja kannattavuuden kannalta. N&in he

tietavat, mita heiltd vaaditaan ja minké takia.



46

Hyllykarttojen paivitysten tekemisesté ei l16ydy aikaisempaa mitattua tietoa, misté idea
tahéan tutkimukseen syntyikin. Mitatun tiedon puuttuminen oli kuitenkin erés syy
mya0s siihen, ettd pddméaéarad ei saavutettu. Jotta toimiva mittari hyllykarttojen péivit-
tdmiseen kuluvan ajan madrittelemiseen olisi saatu luotua, olisi tarvittu aikaisempaa
tietoa tyoajoista. Talloin olisi voitu vertailla toteutuneita aikoja kesken&én ja paatella,

mitka ovat suurimmat aikaan vaikuttavat tekijat.

Mittarin luomiseksi olisi hyva seurata hyllykarttojen paivityksid pidemmalla aikavalil-
14, esimerkiksi parin vuoden ajan. Péivitysten tekijat Kirjoittaisivat seurantaraportteja
tyostaan, kuten tydajasta, keskeytyksistd, ongelmista ja niin edelleen. Ndin selviéisivat
erot tavararyhmien ja tyontekijoiden kokemuksen vaikutuksesta paivittdmiseen kulu-
vaan aikaan. Seurannasta tehdysté yhteenvedosta pystyttdisiin luomaan erilaisia mitta-
reita, joita sitten testattaisiin kaytanngssé. Parhaiten toimiva mittari voitaisiin ottaa
kayttdon Prisman paivittaistavaraosastolla ja myohemmin ehk& muissakin S-ryhman

myymaloissa.

Vaikka hyllykarttojen péivitys on vain pieni toiminto Prisman kokoisessa myymalas-
s&, huomataan etté sellaisenkin kehittdmiseen tarvitaan pitkan aikavélin seurantaa ja
etta pieniltékin tuntuvat asiat vaikuttavat kannattavuuteen. Toimiva mittari saadaan
luotua, kun ollaan tietoisia myymalén tavara- ja informaatiovirrasta. Mittarin on oltava
myaos sellainen, missa kustannukset on otettu huomioon, eli mittarin on oltava kannat-
tava. Ei siis riita, ettd hyllykartan paivitykseen kuluva aika mitataan vain kellon kans-
sa ja katsotaan, kuinka paljon aikaa keskiméaarin tarvitaan per moduuli. Tutkimuksen
tekijat olisivat voineet kellottaa péivityksia tyontekijoiden kesken, mutta péivityksia ei
ollut tarpeellista maaraa tutkimuksen ajalla. Lisaksi opinnaytetyon tekijét tyoskentele-
vét Prismassa osastolla, missa paivityksia ei tapahdu. Talloin aikataulut péivitysten ja
oman tyévuoron kanssa osuivat usein paéllekkain. Hyllykartan péivityksen vaiheiden

tyOajat saatiin paivittdistavaraosaston paéallikolta, jolla on niista paljon kokemusta.
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Liite 1
Kalustepaikka-Kuva
7 TUOTERYHMA
Tuote x,
8778778787
Tuote x, tuote x, Tuote x, 7897
765556787665 8998765566 98366778838
A
Kannakereika nro:y,syvyys:y
Tuote x, Tuote x, Tuote x,
Tuate x 89654456777 87654646556 9785554546
7
767675445567 >
Kannakereikdnro:y, syvyys:y
Tuote x, 366734773677
Kannakereikdnro:y,syvyys:y |
Tuote x, 787377577489
ycm
kr EAN Etiketin lisa- Tuotteen nimi EPY | ME | Esille- Korke- | Leve- | Sy-
teksti panota- | us(cm) | ys(cm) | vyys(c
pa m)
1 876666899787 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
2 546776767676 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
3 88776667667 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
4 76676897998798 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
5 98987788778 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
hyllyssa
6 9877766544332 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
7 88776554433445 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
8 98776665543445 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
9 0998776665544 TUOTE X TUOTE X 10 Tuote Ycm Ycm Ycm
myyn-
tierana
10 9876566777798 TUOTE X TUOTE X 50 Tuote Ycm Ycm Ycm
palletilla




