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Vahittdiskaupan havikilla on vaikutuksia kaupan kannattavuuteen. Opinndytetyon tar-

koitus on kartoittaa havikin syité vahittaiskaupan toimitusketjussa ja tuoda esiin mah-

dollisia ratkaisuja sen hallintaan. Tutkimus on toimeksianto M-market Ostolalta, jonka
kauppiaat halusivat uutta tietoa kaupan havikista. Tutkimusongelmana oli M-market

Ostolan havikin syiden kartoittaminen.

Tutkimus koostuu teoreettisesta viitekehyksesta ja tutkimusosasta. Teoriaosuuden
teksti kasittelee havikkiin vaikuttavia asioita monelta eri kannalta. Teoriaosuuteen tie-
toa on keratty alan lehtiartikkeleista, kirjallisuudesta ja séhkoisista lahteista. Empiiri-
nen osuus puolestaan on toteutettu kvantitatiivista ja kvalitatiivista aineistoa kayttaen.
Kvantitatiivisen aineiston lahteina toimivat Ostolan kassajarjestelmésté saadut havik-
kiraportit. Kvalitatiivinen osuus puolestaan siséltda keskusteluja kauppiaiden kanssa.

Ne tdydentavét osaltaan kvantitatiivista aineistoa.

Tutkimuksen kohderyhmaéksi valittiin tuoretuotteet, jotka ovat hyvin herkki erilaisille
muutoksille ja jotka ndin ollen aiheuttavat suuren osan kaupan havikista. Tuloksista
kay ilmi eri tuoteryhmissa aiheutuva havikin maéré ajalta 1.6.-30.11.2009. Néita ana-
lysoimalla paadyttiin tulokseen, jossa voi todeta hévikin olevan M-market Ostolassa
kohtalaisesti hallinnassa. Opinndytetyon avulla Ostolan on mahdollista kehittad havi-

kin hallintaa toimitusketjussaan ja parantaa kannattavuuttaan.
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Retail trade waste has implications for profitability. This thesis was aimed to survey
the causes of wastage in the supply chain of retail trade and potential solutions to its
management. The investigation is mandate from M-market Ostola that traders wanted
new information about waste in retail trade. The research problem was to survey caus-

es of wastage in M-market Ostola.

The present thesis consists of a theoretical framework and an empirical part. Theory
part processes are to be considered to be considerations from different perspectives,
for which data has been collected from articles, literature and internet sources. The
empirical part consists of both a quantitative and a qualitative part. The wastage re-
ports from M-market Ostola system are sources for quantitative information. Qualita-
tive contribution, on the other hand, includes discussions with traders in such a way as

to complement to quantitative material.

The fresh produce 1.6.-30.11.2009 was elected the research target, as they are very
sensitive to different kinds of changes, and are therefore give rise to a large part of the
wastage. The results indicate that the wastage level is reasonable in Ostola. This work
enables the principal to fix wastage problems in Ostolas supply chain, and to improve
its profitability.
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1 JOHDANTO

Vahittaiskaupan tehtdvana on tyydyttad kuluttajien tarpeita tarjoamalla heille heidan
haluamiaan tuotteita markkinahintaan ja sellaisella palvelulla, mita kulutus- ja osto-
kayttdytyminen edellyttad. Keskeisimpié véhittaiskaupan tuotteita ovat muun muassa

ruokailuun, asumiseen ja liikkumiseen liittyvét tarpeet. (Vaittinen 1990, 11.)

Tuotteista aiheutuva havikki ja sen aiheuttama taloudellinen tappio on jatkuva huolen-
aihe véhittdiskaupassa. Vaikkakaan havikki ei ole k&sitteend mikaan uusi, ovat yrityk-
set vasta viime vuosina alkaneet kehittad ja parantaa havikin vastaisia toimiaan kuluja
karsiakseen. Lyhyesti sanottuna havikilla tarkoitetaan tuotteita, jotka haviavat, rik-
koontuvat tai pilaantuvat ennen kuin ne ehditd&dn myydé (Keskon vuosikertomus
2008).

Brittildisen Retail Research -yhtién mukaan Suomen kauppojen havikki on liikevaih-
toon suhteutettuna Euroopan toiseksi korkein (Suomen kauppojen havikki Euroopan
toiseksi korkein 2005). Tutkimus kuvastaa hyvin sitd, kuinka alkeellista havikin vas-
tainen toiminta Suomessa vielé& on. Tasta syysta havikkiin liittyva opinnaytety6 on
tarpeellinen ja ajankohtainen. Suomessa vahittaiskauppojen tulee miettia uusia ja te-
hokkaampia ratkaisuja, miten taistella havikkia ja sen aiheuttajia vastaan. Kaupoilla
on usein kaytossaan tietojéarjestelmid, joiden avulla nghdaan havikin mééra ja mista
havikki& syntyy, mutta osa havikista on tunnistamatonta eika sita voida havaita. Havi-
Kin tunnistaminen on darimmaisen tarkeata, jotta siihen ja sen maaraan on mahdollista

vaikuttaa.

Suomen vahittaiskauppa menettdd havikkind vuosittain noin 386 miljoonaa euroa, mi-
k& on erittain suuri summa rahaa. Kyseinen summa on noin 1,32 prosenttia koko va-
hittdiskaupan arvosta, joten ei ihme, ettd havikkiin ja sen hallintaan on alettu kiinnittaa
vuosi vuoden jalkeen entistd enemman huomiota. Suomessa asiakkaiden vastuulla on
50,7 prosenttia havikista, henkilokunnan vastuulla 28,7 prosenttia ja yhteistydkump-
paneiden vastuulla 7,6 prosenttia. Kaupan omien sisdisten virheiden aiheuttaman ha-
vikin osuus on 13 prosenttia (kuva 1). (Ekholm 2008, 42.)
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Kuva 1. Havikin aiheuttajat (Ekholm 2008, 42)

Opinnaytetyon toimeksiantajana on M-market Ostola, jossa olen tydskennellyt usean
vuoden ajan. Tyon tarkoituksena on tuoda uusia nakékulmia niin M-market Ostolan
kauppiaille kuin tyontekijoillekin hévikin vastaiseen tyohon ja erityisesti auttaa heita
hahmottamaan, mista havikki padosin myymaldssé syntyy. Havikin torjunta ei ole pro-
jekti, vaan jatkuva prosessi, joka edellytta sitg, ettd koko henkilokunta tiedostaa asian
merkityksen ja toimii sen mukaisesti omalla vastuualueellaan (Rauno 2006, 14).

2 TUTKIMUKSEN TAVOITTEET JA MENETELMAT

Olen tydskennellyt koko ikéni vahittaiskaupan alalla ja tasta syysta halusin tehda
opinndytetyoni kauppaan liittyen. Vahittaiskaupan havikki on aiheena mielenkiintoi-
nen ja ajankohtainen, joten p&atos tyon aiheesta oli helppo tehdd. Oman mielenkiinto-

ni liséksi M-market Ostolan kauppiaat toivoivat saavansa uutta tietoa havikista.

2.1 Tutkimuksen tavoitteet

Vahittdiskaupan havikkiin liittyvia tutkimuksia on tehty toistaiseksi melko véhan,
vaikka havikki aiheuttaa kaupoille suuria taloudellisia tappioita vuosittain. Tutkimuk-
seni tavoitteena on selvittda syitd véhittaiskaupan havikin muodostumiseen, kuvata
hévikin hallinnan keinoja seké tuottaa kehitysehdotuksia havikin hallinnaksi. Erityi-
nen tavoitteeni on tuoda juuri M-market Ostolan henkil6stolle uusia mahdollisuuksia

ja keinoja taistella havikkia vastaan. Yrityksen henkildston tulee tiedostaa selkedmmin
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havikin eri syitd, sen aiheuttamia kustannuksia sekd ymmaértaa, kuinka tarkeété havi-

Kin vastainen tyo on.

2.2 Tutkimuksen analyysimenetelmat

Opinnaytety6 on tapaustutkimus, jossa on kaytetty seka kvantitatiivista etta kvalitatii-
vista tutkimusaineistoa. Tutkimuskohteena on M-market Ostola. Kvantitatiivisen tut-
kimusaineiston l&htein& toimivat M-market Ostolan Winpos-tietojarjestelmasta saadut
havikkiraportit, joita analysoimalla ja muokkaamalla sain tilastoja havikin méaristéa
tuoteryhmittain. Tutkimuksen padaineistona ja lahtokohtana oli alun perin kéyttaa tie-
tojarjestelmasta saatuja havikkiraportteja vuodelta 2008, ja niité oli tarkoitus verrata
vuoden 2009 vastaavan ajankohdan raportteihin. Valitettavasti jouduin muuttamaan
suunnitelmiani tutkimuksen suhteen, koska Ostolan kassajarjestelma uudistui kesa-
kuussa 2009 ja sitd edeltavalta ajalta ei raportteja ollut mahdollista saada. Néin ollen

tutkimukseni késittelee Ostolan havikkia ja myyntid vuodelta 2009.

Kvalitatiivisen tutkimusmenetelmén aineistona on kaytetty kauppiaiden kanssa kéyty-
ja keskusteluja, jotka tdydentévat havikkiraporteista saatuja tietoja. Varsinaista haas-

tattelua tutkimuksessa ei kuitenkaan ole kaytetty.

2.3 Tutkimusaineisto

Aloitin tyoni kerddmalla ja perentymaélla havikkiin liittyvaan aineistoon. Aineiston ke-
ruu tapahtui tutustumalla alan kirjallisuuteen ja ammattilehtiin seka lehtiartikkeleita ja
internetia selaamalla. Tydhon liittyvaa aineistoa sain lisaksi kauppiaiden kanssa kéy-
dyista keskusteluista sek& M-market Ostolan tietojarjestelmén havikki- ja myyntira-
porteista (katso liitteet 1 ja 2). Suoranaista tietoa havikkiin liittyen erityisesti alan Kir-
jallisuudesta 16ytyi valitettavan véhan, ja néin ollen jouduin tutkimuksessani yhdiste-

lemé&an teorian eri osia havikkiin liittyviksi.

3 HAVIKIN HALLINTA VAHITTAISKAUPAN TOIMITUSKETJUSSA

Toimitusketjun kasite on viel& jossakin maarin vakiintumaton, mutta se kuvaa yksit-
téisten, perékkaisten organisaatioiden asemaa pitkassa toimijaverkostossa. Toimitus-
ketjua voidaan pitdé verkostona, joka linkittaa yrityksen ja sen tavarantoimittajat jake-

luorganisaatioihin. Jokainen yritys kuuluu johonkin toimitusketjuun, ja sopiva toimi-
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tusketjun rakenne riippuu pitkalti yrityksen tuotteista ja asiakkaista. (Ritvanen - Koi-
visto 2007, 18-19.)

Muutamia toimitusketjun jasenten valisia suhteita kuvataan pelkistetysti alla olevassa
kuvassa (kuva 2). Toimitusketjussa materiaalit kulkevat ylavirrasta alavirtaan ja tieto
alavirrasta ylavirtaan. Puhuttaessa kysyntatoimitusketjusta kysynta tulee alavirrasta
asiakkailta. Toimittajat vastaavat kysyntdan tarjoamalla ja toimittamalla tuotteitaan.
Rahaa puolestaan kéytetdan toimitusketjun toimintojen hoitamiseen, joten rahavirroil-
la on toimitusketjun hallinnassa suuri merkitys, silla ilman rahaa ei tapahdu mitaan.
(Ritvanen - Koivisto 2007, 19.)

Toimittajan | _, | Tavaran- Asiakas Asiakkaan

toimittaja toimittaja asiakas

/

Raaka-
aineen
tuottajat

\
|/

Toimittajan Tavaran-
toimittaja toimittaja

Asiakkaan —, | Loppu-
asiakas asiakkaat

Yritys [ | Asiakas

\

.

T0|.m |.ttaj.ant T§v§raq- Asiakas Asu?kkaan
oimittaja toimittaja asiakas
Tulologistiikka Sisélogistiikka Léhtologistiikka

Kuva 2. Toimitusketju (Ritvanen - Koivisto 2007, 19)

Kaupan aloista paivittaistavarakauppa on ymmartanyt logistiikan tarkeyden parhaiten
ja toimii ndin ollen edell&dkévijana. Asiakastyytyvaisyyden ja kustannusten alentami-
nen ovat paivittdistavarakaupan tarkeimpiéd pdamaaria, ja kauppaketjut toimivatkin
hyvin aktiivisesti yhteistydssa tavarantoimittajien kanssa. Paivittaistavarakauppa on
kehittynyt hyvin myés myymalalogistiikassa ja oivaltanut koko arvoketjun hallinnan
tarkeyden. (Ritvanen - Koivisto 2007, 52.)

Toimitusketjun hallinnassa korostetaan toimitusketjuprosessia aina raaka-aineléhteilta
loppuasiakkaaseen seké ketjun osapuolten valista yhteistyotd ja asiakastarpeiden tyy-
dyttdmistd. Hallinnan kautta on mahdollista haastaa perinteiset toimintatavat ja paran-
taa toimitusketjun toimintaa. Toimitusketjun hallinnan sijasta kéytetd&n usein myos

arvoketjukasitettd, koska sen hallinnalla tavoitellaan asiakkaalle arvonlisaysta mahdol-
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lisimman pienilla kokonaiskuluilla. Asiakkaan saamaa arvoa ja kustannuksia tarkastel-
laan suhteessa aikaan: Mita vahemmaén aikaa kuluu toimintoihin, sité tyytyvaisempi
asiakas on. Aika liittyy myos oleellisesti tuotteiden l&pimenoajan lyhentdminen, mill&
Iyhyesti sanottuna tarkoitetaan rahalla tuotetun tuotteen muuttamista jalleen rahaksi.
Moniportaisessa tilaus-toimitusketjussa saastetty pienikin aika voi kertautuessaan
muodostua merkittavéksi, koska nain ollen tuotteiden kasittelymaara ja varastoiden ti-
lantarve vdhenevat. Samalla kuitenkin asiakastyytyvaisyys lisaantyy, ja se puolestaan
johtaa usein myyntikatteen paranemiseen. (Ritvanen - Koivisto 2007, 20-21.) Véhit-
taiskaupan kannalta on aarimmaisen tarkeéatd, ettd toimitusketjun toimintaa pyritaan
kehittdmaan. Mitd nopeammin tuotteet saadaan myymaélaan, sitd tuoreempina ja pa-
rempina tuotteet ovat loppuasiakkaille esilla ja sitd helpompi ne on myyda.

Logistiikkaketjun osapuolten vélinen toiminnan sujuvuus asettaa monenlaisia vaati-
muksia sen eri tahoille. Kun yrityksessa ja sen koko toimitusketjussa tehdaan hyvaa ja
toimivaa yhteisty6td, pystytaan toimitusketjussa saamaan paras hyoty sen logistisista
toiminnoista, joita ovat muun muassa hankinnat, varastointi, tuotanto, jakelu ja kulje-
tus. (Ritvanen - Koivisto 2007, 31.)

3.1 Havikin tunnistaminen toimitusketjussa

Toimitusketjussa on olennaista, kuinka sen logistiikka rakennetaan ja mitd jarjestelmié
se vaatii. Tarkeitd tehtavié sen sisalla on p&attad hankinnoista, tuotannosta ja jakelusta.
Toimitusketjussa jasenten tulee jakaa tietoa keskenaan, silla menestys riippuu sen ky-
vysté keratd, analysoida ja jakaa tietoa nopeasti ja tehokkaasti. Ilman informaatiovir-
taa toimintaa on mahdotonta kehittd4. Tehokkaan toimitusketjun hallinnan kautta yri-
tyksen kilpailuetu ja omistaja-arvo paranee ja asiakkaille on mahdollista tarjota paras-
ta mahdollista palvelua mahdollisimman pienilld kustannuksilla. Toimittajien maaran
hallittu vahentdminen johtaa usein parempaan tehokkuuteen ja parantaa tuottavuutta.
(Ritvanen - Koivisto 2007, 18-19.)

Toimitusketjun havikki koostuu erilaisista prosessivirheistd, epatarkkuuksista yritys-
ten valilla kuten toimitusvajeista ja laskutusvirheisté seka siséisisté tai ulkoisista var-
kauksista (Havikintorjunnasta miltei puolen miljardin euron vuosikulut kaupalle
2008). Havikin tunnistamisessa ja ennaltaehkdisemisessa yritysten henkilostolla on
suuri vaikutus asiaan. Henkiléston huolellisella toiminnalla yritysten prosesseissa pys-

tytddn tunnistamaan virheet ja niihin on mahdollista vaikuttaa.
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3.1.1 Toimitusvirheet tulologistiikassa

Yrityksen tulologistiikassa tapahtuu silloin talléin virheitd, joista aiheutuu yritykselle
turhia kustannuksia. Hankintojen ohjauksella on huomattava merkitys yrityksen me-
nestykseen, koska oikeilla materiaali- ja toimittajavalinnoilla yritys voi tuottaa liséar-
voa asiakkailleen. Kyky vastata nopeasti toimitusmarkkinoilla tapahtuviin muutoksiin
antaa yritykselle huomattavan Kkilpailuedun, ja siita syysta yrityksen on seurattava
markkinoiden, hintojen ja toimittajien kehitysté. Jatkuvat myohéastelyt ja huonolaatui-
set tuotteet paitsi vaikeuttavat yrityksen toimintaa, karkottavat myos asiakkaita. N&in
ollen huono hankintojen ohjaus vaarantaa koko yrityksen olemassaolon. (Hokkanen -
Karhunen - Luukkainen, 2004, 203-204.)

Hankintatoimen tehostaminen on saamassa lisdd painoarvoa yrityksissa. Tuotteiden
siirtaminen tuotantopisteestd kayttopisteeseen on tarkea osa toimitusten tehokasta hal-
lintaa ja kuluttajalle luultavasti ndkyvin osa toimitusketjua. Keskeinen osa kuljetusten
suunnittelua on, etta ne siséltavat mahdollisimman véahan tyhjaa tilaa, eli pyrkimys on
aina toimittaa mahdollisimman paljon tuotteita mahdollisimman véhaisilla ajokerroil-
la. (Finne - Kokkonen 2005, 312.)

Jakeluketjun tulee seurata toimituksia ja jopa yksittaisia tuotteita aina valmistuksesta
loppukayttajalle asti. Tall4 tavoin voidaan varmistua siita, ettd tuotteet 10ytavat tienséa
oikeille asiakkaille. Elintarvikkeissa uudet EU-direktiivit edellyttévat, ettd niiden lo-
gistista kulkua voidaan seurata aina alkulahteiltd kauppaan saakka. (Finne - Kokkonen
2005, 314.) Seurannalla varmistetaan oikeat toimintatavat muun muassa sovittujen
kuljetuslampatilojen suhteen ja varmistetaan tuotteiden mahdollisimman hyva laatu
aina loppukuluttajalle asti.

Véhittaiskaupassa henkilokunnan tulee tuotteiden vastaanottovaiheessa tarkistaa, etta
tuotteet ovat oikeanlaisia, oikean kokoisissa myyntierissg, tuotteet ovat ehjié ja toimi-
tettu sovittujen toimintojen mukaan. Esimerkiksi tuoretuotteissa kuljetusten aikainen
lampdtila tulee olla oikeanlainen, jotta tuotteet sdilyvat hyvind loppukuluttajille asti.
Mikali véhittaiskauppa havaitsee toimituksissa puutteita, sen tulee tehdé reklamaatio
tavaran toimittajalle ja saada hyvitys toimitusvirheistd. Henkilékunnan tulee varmis-
taa, ettd kauppa saa kohtuullisen korvauksen menetetyista tuotteista ja tydsta. (Ponké
1997, 20.) Hyvin organisoidulla ja tehokkaalla toiminnalla yrityksen on mahdollista

havaita virheet ja ndin ollen pienent&4 osaltaan havikkié.
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3.1.2 Havikki yrityksen sisélogistiikassa

Kauppa on ty6valtainen ala ja henkilostétoiminnot ovat sille suuri haaste. Kaupassa on
paljon erilaisia tehtavia, jotka vaativat erilaista osaamista. Palvelualoilla erityisen vaa-
tivaksi muodostuu patevan ja motivoidun asiakaspalveluhenkiloston saanti ja yllapito,
silla teknologian ja johtamisvaateiden kehittyessé tyon haasteet ovat muuttuneet entis-

t& vaativammaksi. (Vaittinen 1990, 100.)

Yrityksen hankinnoista ja ostoista k&ytetd&n usein sanontaa: ostaa osaa jokainen, mut-
ta hankkimiseen tarvitaan ammattilainen. Ostamisessa painotetaan kriteereiné usein
pelkéstaan hintaa, kun taas hankkiminen késittdad materiaalien hallinnon ja hankinta-
paatokseen vaikuttavan ostohinnan lisdksi monet muut tekijé, kuten tuotteen toimitus-
aika, -varmuus ja laatu. Hankintojen tarkein tehtavé on hankkia yritykselle ja sen asi-
akkaille arvoa. Hankintahenkiloston tulee taata, ettéd yritys saa kayttoonsa tarvitseman-
sa tuotteet ja palvelut. Hankintojen perusasioina on ostaa oikea maaréa tuotetta tai pal-
velua kriteerit tayttavalta toimittajalta sovitunlaatuisena, sovittuun hintaan ja oikea-
aikaisesti. (Ritvanen - Koivisto 2007, 107.)

Yrityksen sisélla tapahtuva havikki muodostuu padosin henkildston omista toimista.
Huolimaton toiminta ja huonosti organisoidut toimintatavat johtavat helposti hévikin
kasvuun. Kaupan ja kauppiaiden tehtavana onkin kouluttaa henkildstodan, jotta toi-
minta kehittyy. Koulutetulla ja osaavalla henkildstolla osaltaan vaikutusta havikkiin,
koska heidan avullaan turhaa hdvikkia on mahdollista karsia. Muun muassa tuotteiden
oikeanlaisella kasittelylla ja ostotoiminnalla luodaan kestéva perusta kaupan kannatta-
vuudelle. N&in ollen henkil6ston tulee tietdd, milloin tuotteita kauppaan tilaa ja mista
niita saa parhaimpaan hintaan. (Vaittinen 1990, 100.) Paivittdistavarakaupan tilaamis-
ta helpottaa usein sovitut tuotevalikoimat, jotka ketju on neuvotellut toimittajien kans-
sa kaupoille valmiiksi. Usein tuotteita tilataan kuitenkin myos valikoimien ulkopuolel-
ta, asiakkaiden toiveiden mukaan. Talldin henkiloston tulee olla erityisen tarkkana

toimittajan suhteen.

3.1.3 Havikki lahtologistiikassa

Yritysten l&htologistiikassa hévikki muodostuu muun muassa varkauksista, vaarasta

hinnoittelusta, kassatoiminnan virheista ja viallisten tuotteiden palautuksista toimitta-
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jille. Varkauksilla on suuri merkitys havikin muodostumiseen mutta myds huolimat-

tomalla toiminnalla, kuten vaaralla hinnoittelulla voi saada aikaan suurta vahinkoa.

Varkaudet aiheuttavat kaupoille suuria taloudellisia tappioita vuosittain, ja siitd syysta
kaupoissa on alettu kiinnittada entistd enemman huomiota toimintoihin, joilla varkauk-
siin paastaisiin puuttumaan. Kaupan Liiton mukaan puolet havikista aiheutuu juuri
varkauksista ja niille herkkia tuotteita ovat esimerkiksi kosmetiikka, elektroniikka ja
levyt (Suomen kauppojen havikki Euroopan toiseksi korkein 2005). Maailmanlaajui-
sesti kauppa panostaa miljardeja euroja erilaisiin turvallisuuslaitteisiin, kuten TV-
valvontaan ja varkaudenestolaitteisiin, jotta siséiset ja ulkoiset varkaudet saataisiin
vahenemaan (Havikintorjunta maksaa Suomen kaupalle jopa 500 miljoonaa euroa
vuodessa 2008). Keski-Euroopassa esimerkiksi suurin osa hypermarketeista ja pie-
nemmisté paivittaistavarakaupoista ovat valvottuja (Le Louarn 2007, 56). Toisaalta
vaikka kauppa olisi kuinka valvottu, myds kaupan omalla henkiléstéll& on suuri vai-
kutus varkaush&vikin vastaisessa tydssd. Tyonsa osaava henkilokunta pystyy omalla
valppaudellaan ja toiminnoillaan vahentdamadn kaupan varkaushavikkia. Kattavalla
kameravalvonnalla ja varkauksille herkkien tuotteiden oikeanlaisella sijoituksella
myymaélassa, kauppa tekee varastamisen vaikeammaksi, mutta myos oikeat tilaratkai-
sut ja kaupan valoisuus vaikeuttavat varkaiden tyota hyvin paljon (Tompuri - Tuuli
2007, 16-17).

3.2 Havikin vaikutus kannattavuuteen

Héavikki on yksi keskeinen myymalan kannattavuuteen vaikuttava tekija, silla se on
suoraan pois yrityksen tuloksesta. VVahittéiskaupat, jotka pystyvat pienentdmaan ja
ratkaisemaan havikkiin liittyvia ongelmia, saavat huomattavaa kilpailuetua tuloksen
paranemisen kautta. (Makinen - Soderstrém 1999, 144.) Havikin pieneneminen tar-
koittaa yleensa sitg, ettd kauppa on I0ytanyt oikeat tuotevalikoimat ja tilaratkaisut.
Tama johtaa siihen, etté tuotteiden Kierto on hyvaé ja ndin ollen havikki pysyy kurissa.
Kannattavuuden parantuessa usein myos kaupan asiakaslaatu paranee, koska havikin

pienentyessd myynnissa on jatkuvasti hyvié ja tuoreita tuotteita.

3.2.1 Kannattavuuden arvioiminen

Kannattavuus on yrityksen taloudellisen menestyksen tarkein kriteeri. llman taloudel-

lista menestysta ja kannattavaa toimintaa yrityksen alta katoaa perusta, joka mahdol-
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listaa liiketoiminnan pitkéll& ajanjaksolla. Kannattavuus maéritellaan tulojen ja meno-

jen erotuksesta syntyvaksi tulokseksi, eli voitoksi tai tappioksi. (Lehtonen 1997, 14.)

Tuotot — Kustannukset = Kannattavuus; voitto/tappio

Kaupan myynti- ja tulosmenestys riippuvat monista eri asioista, joihin ei valttamatta
itselldén ole mahdollisuutta vaikuttaa. Ympéristotekijat, kuten paikkakunnalla vallit-
seva kilpailutilanne ja markkinoiden suuruus vaikuttavat oleellisesti myymaloiden
toimintamahdollisuuksiin ja talouteen. Kauppapaikan sijainti, tilat tai jokin muu asia
voi tuoda toiselle ylivoimatekijén, johon on itselldan vaikea vastata. Yritystekijoista
menestykseen vaikuttavat henkilékunta, liikkeenjohto, menetelmat ja valineet, lii-
keidea, ketjutoiminta, hankintatoimi ja tavoitetasot kannattavuuden osatekijoille. Toi-
mintaedellytyksista riippuu millaisia markkinaosuus-, myynti- ja tuloslukuja kauppa
voi saavuttaa hyvélla toteutuksella. (Vaittinen 1990, 108-109.) Kaupan tulee SWOT —
analyysin avulla kartoittaa omat vahvuutensa Kilpailijoihinsa ndhden ja pyrkia naita

hyvéksi kayttaen lisaédméaan markkinaosuuttaan ja sitd kautta myds kannattavuuttaan.

Laskentatoimen yksi olennaisimmista tehtévista on selvittaa yrityksen toiminnan tu-
los. Tulokseen vaikuttavia tekijoita lyhyenajanjakson paatostilanteissa voidaan tarkas-
tella analyyttisella tuloslaskennalla. Keskeisia tdhan kuuluvia asioita ovat niin sanottu
katetuottoajattelu ja siihen liittyvat kannattavuuskuviot. (Neilimo - Uusi-Rauva 1997,
149.)

Yrityksen tuotot ja kustannukset tulee jakaa eri osastoille ja tavararyhmille. Jaottelun
jalkeen niita kutsutaan erillistuotoiksi ja erilliskustannuksiksi, ja niiden erotuksesta
saadaan katetuotto. Katetuottolaskelmilla voidaan selvittaa eri vaihtoehtojen kannatta-
vuutta, kuten esimerkiksi hinnoittelun. Katetuotto saadaan kun myyntituotoista véhen-
netddn muuttuvat kustannukset (hankinta- ja valmistuskustannukset). Kun siita véhen-
netéan vield kiinteat kustannukset (palkat, vuokrat jne.), saadaan selville yrityksen tu-
los (katso kuva 3). (Neilimo - Uusi-Rauva 1997, 149.)
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Myyntituotot

— Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

— Kiinteat kustannukset

= Tulos

Kuva 3. Tuloslaskelma (Neilimo - Uusi-Rauva 1997, 149)

Yrityksen siséinen, operatiivinen laskenta, tarkoittaa laskentatoimen sovellettua, yri-
tyskohtaista puolta. Yrityksen omat tarpeet selvittda tuottoja, kustannuksia, volyymi-,
tai pddomakiertoja méaraavat laskennan toteutuksen siséllon. Laskentatoimen tietojéar-
jestelmille asetetaan nykyisin entistd suurempia vaatimuksia, mutta toteutustapa on
loppujen lopuksi yrityksesta itsestadn kiinni. Yrityksen tulee miettid, minkéalaista tie-
toa ja raportointia se laskennalta vaatii, mutta tietojen tulisi kuitenkin olla luotettavaa
ja helposti kaikkien kéytettavissa ja ymmarrettavissa. Lisaksi niiden tulisi antaa nope-
aa ja asiaankuuluvaa tietoa seké edistaa taloudellisuutta ja kannattavuutta. (Lehtonen
1997, 70-71.)

Véhittaiskaupan kannattavuuden perusta on bruttomyynti, josta vahentamalla liike-
vaihtovero, saadaan selville yrityksen liikevaihto. Toiminnan yll&pito aiheuttaa véhit-
taiskaupalle kuitenkin paljon erilaisia kustannuksia, kuten huoneisto-, kalusto-, ja
palkkakustannuksia ja veroja. Kustannusten maksamiseen menee huomattava osa
myyntikatteesta, jota voidaan pitdé kaupan tuloksenteonkannalta tarke&né suureena.
Pienikin nousu myyntikateprosentissa merkitsee kannattavuuspohjan paranemista,
mutta kovassa kilpailussa myyntikatetason séilyttdminen vaikeutuu entisestaan. Tasta
syysté kaupan tulee keskittyd myds entistd enemman kustannusten karsimiseen ja péa-

omaerien kiertonopeuden kasvattamiseen. (Vaittinen 1990, 107.)

Yrityksen tulokseen vaikuttaa toisaalta kyky tuottaa lisdarvoa ja toisaalta kustannuste-
hokkuus. Kustannuksista merkittdvé osa aiheutuu siitd, miten tavaravirta pystytaan oh-
jaamaan tavarantoimittajilta yrityksen lapi sen asiakkaille. (Sakki 2001, 44.) Tehok-

kuus ja taloudellisuus edistdvat kannattavuutta, mutta eivat valttamatté takaa yrityksen
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menestystd markkinoilla. Yrityksen tulee 16ytaa asiakaskunta tuotteilleen, joita se
myy, tai menekki romahtaa. Mikéli yritys ei saavuta kannattavuuden nollarajaa, toi-
minta tuottaa tappiota. (Lehtonen 1997, 15.)

3.2.2 Kannattavuuden parantaminen

Kannattavuutta ja toimintaansa parantaakseen yrityksen tulee tuntea markkinat, joissa
se toimii. Taloudellisen menestyksen yhten& lahtokohtana on se etté kilpailustrategia
osataan mitoittaa markkinoiden mukaan. Voimakkailla markkinoilla kannattavuus on
mitoitettava enemman tuottavuuden varaan, kun taas rajoitetumman kilpailun markki-
noilla hinnoittelu antaa kannattavuudelle valjemmét raamit. Mitd vapaammin markKki-
nat toimivat, sitd tehokkaammat ne ovat. Markkinoiden tehokkuus puolestaan nékyy
kuluttajille muun muassa alhaisimpina hintoina ja parempina tuotteina ja palveluina.
(Lehtonen 1997, 14-15.)

Vaéhittdiskaupan kannattavuutta on mahdollista parantaa oikealla hinnoittelulla. Kau-
pan tuntiessa markkinat ja kilpailijat, joilla se toimii, timéan tulee hinnoitella tuotteen-
sa sen mukaan. Kaupan on helppo hinnoitella itsensa ulos, joten kaupan on tarkeété
seurata Kilpailijoidensa hintoja ja toimintatapoja. Kate on tarkeaa pitda hyvéana, mutta
liika ahneus aiheuttaa yleensd ongelmia. Kuluttajat kun yleensa juoksevat edullisten

tuotteiden peréssa. (Launonen 2001, 28.)

Kannattavuuden parantamiseen véhittaiskaupassa vaikuttaa oleellisesti myos hyva ha-
vikin hallinta. Vaikkakin tietotekniikka mahdollistaa nykyisin hyvét ja toimivat tieto-
jarjestelmat, tulee muun muassa tilaus-, ja myyntimaarista pitaa kirjaa osaltaan myos

kasin. Erityisesti juhlapyhien aikana kaupat joutuvat varautumaan kaupantekoon nor-
maalia suuremmilla varastoilla ja talléin on hyva merkité késin paperille ylos tilastoja
ja huomioita, joita havaitaan. Tdma helpottaa tulevaisuudessa valmistautumista juhla-
pyhiin ja nopeuttaa osaltaan toimintaa muun muassa tilausten suhteen. Kaupan henki-
I6kunnan havainnoilla ja omilla merkinn6illa on mahdollista pienentad riskié havikin

suhteen ja parantaa kannattavuutta. (Erkinheimo 2006, 25.)

3.3 Havikin hallinnan keinot

Toiminnanohjausjérjestelmét ovat olleet 2000-luvulla véhittdiskaupan alalla keskeinen

ja nakyva jarjestelma kehityksen kohde. Jérjestelmien tavoitteena on ohjata ja automa-
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tisoida kaikkia niité yrityksen prosesseja, joilla asiakkaita palvellaan. Ne kattavatkin
usein koko kentén tehdyisté tilauksista aina toimituksiin ja laskutukseen saakka. Syy
nykyaikaisten toiminnanohjausjarjestelmien suosioon on niiden kyky yhdistaa useat
yrityksen toiminnot, joita on perinteisesti hallittu monilla erillisill&, vain tiettya tarkoi-

tusta varten laadituilla jarjestelmilla. (Finne - Kokkonen 2005, 356.)

Toiminnanohjausjarjestelmilla on suuri rooli my0s tarkasteltaessa vahittaiskaupan ha-
vikkid ja varastoja. Kunnollisen jarjestelman avulla kauppa saa tarkkoja raportteja

muun muassa sen hetkisista varastosaldoistaan, myynnistaan seka aiheutuneesta havi-
kistaan. Jarjestelméan toimiessa yrityksen on helpompi arvioida ja seurata esimerkiksi

juuri omaa havikkimaaraansa ja laatia tarvittavia toimenpiteitd sen vahentamiseksi.

Teknologian kehitys on helpottanut vahittaiskaupan toimintaa monilta osin. Kaupoilla
voi olla kdytéssaan automaattisia tilausjarjestelmid, jotka taydentavét kaupan tuotteita
varastosaldon painuessa riittavan alas. Menetelman avulla kaupan on mahdollista
séastéa kuluissa, mutta valitettavasti jarjestelmat ovat haastavia ottaa kayttoon. Tasta
syysté kaupoissa on edelleen paljon jérjestelmid, joihin tilaukset syotetddn manuaali-
sesti. Manuaalitilaukset tehddan tilauspéatteelld, johon syotetaan tilattavan tuotteen
EAN -koodi. Tilausméaérat tallennetaan tilauspaatteeseen ja lahetetaan tavarantoimitta-
jalle. Aikaisempia tilauksia on mahdollista tarkastella paatteeltd, ja nditd on hyva kayt-
t&& apuna seuraavaa tilausta tehtdessa. (Sakki 2009, 150.) Manuaalista jarjestelméa
voidaan pitaa haastavana, mutta muun muassa kaupoissa, joissa myynnin vaihtelu on
suurta, manuaalinen jarjestelma on vélttdmaton. Automaattinen jarjestelmé ei ehdi
mukaan nopeisiin myynnin muutoksiin, joten téllaisissa kaupoissa manuaalinen jérjes-

telma on valttamaton.

3.3.1 Varastointi

Normaalisti varasto kasitteelld tarkoitetaan tilaa, jossa sdilytetddn valmistuksessa tai
asiakaspalvelussa kaytettavia hyodykkeitd. Kéasitteella on kuitenkin myos laajempi ka-
sitys. Taloudellisessa kielenk&ytdssa varasto késitteelld tarkoitetaan yrityksen koko
vaihto-omaisuutta riippumatta siitd, missa sité fyysisesti sailytetddn tai missa kohtaa
tavarantoimittajalta yrityksen asiakkaille kulkevaa materiaalivirtaa se kulloinkin sat-
tuu olemaan. Esimerkiksi pdivittaistavarakaupassa myos myymalatilaa voidaan pitaa
varastona. Vaikkakin ihmiset ovat tottuneet siihen, ett4 varastot ovat luonnollinen osa

liiketoimintaa, monet meist& uskovat ettei liiketoiminnan harjoittaminen onnistu pie-
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nilla varastoilla. Tatd mielikuvaa tulee muuttaa, koska monesti turha varastointi aihe-
uttaa yritykselle vain lisdkustannuksia tuottamatta millaan tapaa tuotteille lisdarvoa.
(Sakki 2001, 81-82.)

Paivittaistavarakaupan logistiikka perustuu seka jatkuvaan myyntiin ettd jatkuvaan va-
raston taydennykseen. Péivittdistavaroiden ohjauksen ytimena on keskeisten liikevaih-
toa synnyttévien tuotteiden hyvén liikkuvuuden ja saatavuuden yll&pito kuitenkin sa-
malla minimoiden varastointia. NyKyisin kaupan tavoitteena onkin minimoida tausta-
varastointi ja siirtad tuotteiden tdydennyserat suoraan myyntitilaan. Erilaisten tuottei-
den ominaispiirteet vaikuttavat niiden ohjaukseen. Esimerkiksi helposti pilaantuvat
tuotteet tulee saada kaupaksi muutaman péivan sisélla pilaantumisriskin uhalla, kun

taas sdilykkeitéd voidaan varastoida useammaksi viikoksi (Karrus 1998, 188-189.)

Yritysten tulee jatkuvasti kehittda toimintaansa, jotta ne saavat varastoitaan pienem-
miksi. Péivittdistavarakaupat tehostavat toimintaansa seuraamalla varastoaan muun
muassa erilaisten tunnuslukujen ja jarjestelmien avulla. Raportteja seuraamalla yrityk-
sissa on helpompi tdydentad varastoja seké tehdd muutoksia myymalan valikoimiin.
Hyvin kiertévia tuotteita voi ostaa valivarastoon, josta niita saa tarpeen tullessa nope-
asti myymalatilaan. Talla tavoin kauppa turvaa, ettei sen tarvitse myyda ei oota. Hi-
taasti kiertavié tulee tilata ainoastaan tarpeen mukaan, jotta turhaa vélivarastointia ei
tarvita. Téllaiset tuotteet tulee saada suoraan myyntitilaan, jolloin kauppa minimoi ris-
Kin, ettd tuotteet vanhenisivat. Kaupan tulee arvioida hitaasti kiertavien tuotteiden
kohdalla tarkkaan, mité niista pitaa valikoimissaan ja mita ei koska turhaa havikkia tu-
lee vélttad. Tehokkaalla tilanhallinnalla kaupan on mahdollista, paitsi parantaa varas-
ton kieroa, pienentéa havikkinsad maarad. (Heinimaki 2006, 163.)

3.3.2 Varastoinnin tunnusluvut

Varastoon on usein sitoutunut merkittdva osa yrityksen pddomasta. Nykyisin vahit-
taiskaupan toimintaan kuuluu oleellisesti varastoiden minimointi osana havikin vas-
taista toimintaa. Tuloksia pyritddn saavuttamaan erilaisten tunnuslukujen ja mittarei-
den avulla, ja alla on kuvattu keskeisimpi yritysten varastotason tunnuslukuja. (Kar-
rus 1998, 175-176.)

Kierto tai kiertonopeus varastolle = vuosimyynti hankintahinnoin / keskivarasto han-

kintahinnoin
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Kierto tai kiertonopeus nimikkeelle = nimikkeen vuosimyynti hankintahinnoin / ni-

mikkeenkeskivarasto hankintahinnoin

Varaston kiertoaika eli pyséhdysaika eli riitto paivissa = 365/kiertonopeus tai keskiva-

rasto hankintahinnoin x 365 / vuosimyynti varastosta hankintahinnoin

Padoman tuottavuus eli katekierto = myyntikateprosentti x varaston kierto tai (myynti

— ostot + loppuvarasto — alkuvarasto) x kierto / myynti

3.3.3 ABC-analyysi

Vahittdiskaupan tulee tarkkailla tuotevalikoimiaan ja niiden menekkiéd. Mité korkeam-
pi kierto tuotteilla on, sen paremmaksi koetaan varaston hallinta ja sen tehokkaammin
varastoon sidottu pd&doma tuottaa yritykselle tulosta. Nimikekohtaisen kierron laske-
misen yhteydessa voidaan suorittaa ABC-luokittelu, jonka avulla voidaan hienosaataa
varaston ohjausta. (Karrus 1998, 177-179.) ABC-luokitteluun liittyy vahvoja usko-

muksia, jotka eivét laheskaan aina kuitenkaan pidé paikkaansa. Luokittelun mukaan

- 20 % nimikkeista tuo 80 % myynnista

- 20 % nimikkeisté sitoo 80 % varaston arvosta
- 20 % nimikkeist& tuo 80 % liikevaihdosta

- 20 % nimikkeista vie 80 % ostobudjetista.

Tuotteiden ABC-analyysilla tarkoitetaan tuotenimikkeiden luokittelua niiden euro-
madraisen myynnin tai kulutuksen mukaan kolmesta viiteen eri luokkaan. Sen avulla
yritykselld on mahdollista saada ké&sitys, kuinka omaa materiaalinohjausta tulee kehit-
t&4, ja mihin resursseja tulee kayttaa. Tarkeatda ABC—analyysissa on, etté luokitellaan
nimikkeitéd eiké esimerkiksi tuoteryhmid. Analyysilla voi tutkia erityisesti, miten ta-
pahtumamadrat tai varastoarvot jakautuvat kulutuksen tai myynnin mukaan. (Sakki

2001, 101.) Luokittelun perusteena voi kayttaa seuraavaa jaottelua:

- A —tuotteet = ensimmaiset 50 % myynnisté
- B —tuotteet = seuraavat 30 % myynnista

- C —tuotteet = seuraavat 18 % myynnista
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- D —tuotteet = viimeiset 2 % myynnisté
- E —tuotteet = tuotteet, joita ei ole myyty ollenkaan

Luokittelun avulla yritys saa selville tuotteitaan, joita tulee karsia valikoimista. Luo-
kittelun avulla saa my6s kuvan, mista tuotteista suurin havikki todennakoisesti muo-
dostuu. ABC-analyysi on hyva apukeino, kun kaupat miettivat mahdollisia tuotevali-

koimiaan.

4 HAVIKIN HALLINTA M-MARKET OSTOLASSA

Opinnaytetyoni toimeksiantaja on paivittaistavarakauppa M-market Ostola. Kauppa
toimii Savitaipaleella, joka on pieni paikkakunta Eteld-Karjalassa. Savitaipaleella on
noin 4000 asukasta. Kesdisin maéara lahes kolminkertaistuu Kuolimojarven ansiosta.
Savitaipale on niin sanottu keséakunta, missa monilla perheilla on kesdmokkeja. Turis-
tit mahdollistava suurilta osin paikkakunnan yritysten toimeentulon, joten kesa on
monille suuri mahdollisuus tuloksenteon kannalta. M-market Ostolassa kausivaihtelut
ovat erittain suuria, ja tasta syystd muun muassa tilausten tekoa voidaan pitaa hyvin
haastavana. Kesaisin havikki jad huomattavasti vahaisemmaksi tuotteiden suuren vo-
lyymin takia, joten ongelmat ovat talvikaudessa, jolloin paikkakunnalla turismi on hy-
vin véhdista ja ndin ollen myos kaupank&ynti on hiljaisempaa.

4.1 M-market Ostola

M-market Ostola on monipuolinen tuoretuotteisiin panostava péivittaistavarakauppa,
joka kuuluu valtakunnalliseen M-ketjuun. Kaupan kokonaispinta-ala on noin 1 500
neliometrid, ja henkilostoméaara kahden kauppiaan liséksi on 12 osa-aikaista tyonteki-
jaa. Kaupan paatuoteryhmia ovat liha, lihajalosteet, hedelmat ja vihannekset, kala,
maitotaloustuotteet ja leipd. Normaalista péivittéistavarakaupasta poiketen Ostolan va-
likoimiin kuuluu myos laaja valikoima kodin tekstiileja sekd kayttotavaraa. Lisaksi
kaupan yhteydessé toimii oma leipomo seké yritysposti. Ostolan pahin kilpailija paik-
kakunnalla on S-ryhmé4, jolla on Savitaipaleella kaksi erillistd toimipistettd, S-market
ja ABC-liikennemyyméal&. Kovin kilpailu kdydaan S-marketin kanssa, joka on kool-

taan ja tuotevalikoimiltaan Ostolan tasoa.
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4.2 Havikin hallinta M-market Ostolan toimitusketjussa

Kaupan toimitusketjun jasenilld on jokaisella omat toimintatapansa, joilla ne huolehti-
vat toimintansa laadusta. Helposti pilaantuvia ja lyhyen ké&ytt6ian omaavien tuotteiden
seurannassa tulee olla erityisen tarkkana l&pi koko toimitusketjun, jotta loppuasiakas

saa kayttoonsa hyvalaatuisen tuotteen. Toimitusketjulla on nain ollen yhteinen tavoite,
vaikkakin toimitusketjun eri vaiheissa toimintatavat ja tuotteiden valvontamenetelmat

ovat erilaisia.
4.2.1 Tulologistiikka M-market Ostolassa

M-market Ostolassa tavarataydennysta suoritetaan viitena paivana viikossa, maanan-
taista perjantaihin. Tulologistiikassa tavarantoimittajan eli tdssa tapauksessa Wihuri
Oy:n ja sen jakelijoiden velvollisuuksiin kuuluu valvoa muun muassa, etta tuotteet
toimitetaan oikeassa lampotilassa, oikeaan aikaan ja oikean kokoisissa erissa kaup-
paan. Kaluston tulee olla tuotteiden kuljetukselle vaatimassa kunnossa esimerkiksi
hygienian osalta. Jakelijan velvollisuuksiin kuuluu myds huolehtia tuotteiden huolelli-
sesta purkamisesta myymaélan oikeisiin pisteisiin, koska tavarantoimitus kauppaan ta-

pahtuu usein aamuydstd, jolloin kaupan henkilokuntaa ei vield ole paikalla.

Kaupan eri tuoteryhmille on varattu omat kylmidnsé, jotka ovat tietyn lampd&tilan mu-
kaisia. Kylméketjun ja tuotteiden séilyvyyden kannalta on hyvin térkedd, etté jakelija
varastoi tuotteet oikeisiin kylmidihin. Kaupan henkilokunnan tarkeimpiin tehtaviin
kuuluu toimitettujen tuotteiden vastaanotto ja niiden tarkastaminen. Henkilékunnan
tulee tarkastaa, etté tuotteet on toimitettu niille tarkoitettuihin kylmidihin, tuotteet ovat

sovitunlaisia ja oikeaan hintaan seka erityisesti etté tuotteet ovat hyvalaatuisia.
4.2.2 Sisélogistiikka M-market Ostolassa

Sisélogistiikassa havikkiin on mahdollista vaikuttaa oikeanlaisilla toiminnoilla kaupan
sisalld. M-market Ostolassa kauppiaat ovat luoneet yhteiset pelisdannét, joita henkilo-
kunnan tulee noudattaa paivittaisissa toimissaan. Myynnin ja havikin maaréan on
helppo vaikuttaa hyvin yksinkertaisilla toimilla, kuten muun muassa oikealla hinnoit-
telulla ja oikeanlaisella hyllyttamiselld. Tuotteet, joita on tilattu oikeaan aikaan, tulee
hyllyttad oikeassa jarjestyksessé niille tarkoitettuihin hyllytiloihin, kun taas tuotteet,

joiden elinkaari on paattyméssa, tulee myyda alennettuun hintaan. Téytyy muistaa, et-
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t& parempi paasta tuotteista eroon pienemmalld katteella kuin heittaa niita roskiin. Ei
saa myOskaan pelatd poistaa huonokuntoisia tuotteita myynnistg, koska tdma aiheuttaa
puolestaan helposti myds muun muassa hyvékuntoisten tuotteiden pilaantumisen (Ha-

vikin rajoittaminen).

Myynnisté poistetut tuotteet tdytyy muistaa kirjata hévikkisaldoihin, jotta havikkitie-
dot pysyvat oikeanlaisina. Sen lisaksi ettd tuotteet ovat hyvalaatuisia, niiden tulee olla
hyvin esill4 ja taté tulee valvoa tarkalla kddelld. Tuotteiden ollessa tuoreita, ja hyvin
esilld, henkilékunnalla on mahdollista vaikuttaa asiakkaiden mielikuvaa kaupasta.
Henkil6kunnan tulee myds valvoa varastojen ja myyntitilojen lampétiloja, koska vaa-
rat lampaotilat aiheuttavat helposti tuotteiden pilaantumista. Ostolan henkilokunnalla
on kaytossdan M-ketjulta saatuja apuvélineitd, jotka helpottavat paivittéista toimintaa,
kuten hyllykuvia, tuoretuotteiden esillepano-ohjeita ja omavalvontakansio, joka sisal-
td4d muun muassa ohjeita reklamaatioiden hoitoon. Ohjeita noudattamalla hévikin maa-

raan on mahdollista vaikuttaa positiivisella tavalla.

4.2.3 Lahtologistiikka M-market Ostolassa

Lahtologistiikan suurimmat riskit ovat varkauksissa, vaarassa hinnoittelussa ja kassa-
henkildston henkilokohtaisissa virheissd. Suurin vastuu havikin hallinnan kannalta on
siis jalleen henkilokunnalla, ja 1ahinnd kassahenkildstolla. Lahtologistiikan virheet sat-
tuvat usein viimeisessa vaiheessa ostotapahtumaa, eli kassalta lapimenovaiheessa, ja
riskin minimoidakseen Ostola pyrkii pitimaan kassalaitteistonsa ajanmukaisina. Hen-
kilokunnan velvollisuuksiin kuuluu huolelliset toimintatavat, joilla mahdolliset virheet
on mahdollista esté4, silla oikeanlainen hinnoittelu, asiantunteva henkil6sto ja kassa-
toiminnot vahvistavat asiakkaiden mielikuvaa kaupasta. Henkilokunnan velvollisuuk-
siin kuuluu téiden ohessa myos asiakkaiden valvominen ja asiakkaiden oikeanlaiset
toimet myymalassa. Asiakkaiden tulee maksaa tavarat, jotka he vievat mukanaan, ja
taté varten henkiloston tulee valvoa asiakkaiden toimia. Ostolassa henkilékunnan apu-

na toimii kameravalvonta, jonka avulla osa rikoksista on mahdollista estéa.

M-market Ostola on paivittanyt toukokuussa 2009 tietojarjestelmansé ja siirtynyt
kayttamaan WinPos-kassajarjestelméé, jonka avulla kauppa yllapitéé ja seuraa omaa
toimintaansa. Jarjestelmasta saatujen raporttien (havikki- ja myyntiraportti) avulla
kauppa seuraa muun muassa syntyvaa havikkia ja myyntid, ja pyrkii niiden avulla ke-

hittdm&an omaa toimintaansa ja tuotevalikoimiaan (katso liitteet 1 ja 2). Tietojérjes-
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telma helpottaa kaupan toimintaa antamalla suuntaa henkilokunnan toimiin. Henkil6-
kunnan tulee kuitenkin seurata jatkuvasti omaa toimintaansa koska havikki muodostuu
omalta osaltaan henkilokunnan toimista. Oikeat tilausmaérat, tilausten vastaanotto, va-
rastojen oikeat lampdtilat ja tavaran hyva esillepano vaikuttavat osaltaan havikkiin.
Mikali toimintatapoihin ei Kiinnitetd paivittdin huomiota, johtaa se helposti havikin
kasvuun. Winpos on tdydellinen kassajarjestelma pohjoismaisille asiakkaille, etenkin
erikois- ja paivittaistavarakauppa — alalle. Kassaohjelma kayttavat muun muassa laa-
jentuva Pentik-ketju, Suuren Suomalaisen Kirjakerhon kerhomyymélat, Vaasalainen
kenkakauppaketju EccoShop, M-ryhma, useat museot ja uimahallit sekd Suomen
kaikki vankilakanttiinit. Yhtio toimittaa myos tietotekniikan kehitysprojekteja suurille
kansainvalisille liikeyrityksille, erityisesti Keski-Euroopassa. Winpos ty6llistaa vaki-

tuisesti 23 tyontekijaa kahdella paikkakunnalla, VVaasassa ja Helsingissa. (Winpos.)

4.2.4 Havikin tunnistaminen M-market Ostolan toimitusketjussa

Vahittaiskaupan havikinvastaisen tyon kannalta on tarkeatd, ettd se tunnistaa oman
havikkinsa aiheuttajat. Havikkia voi tapahtua useissa toimitusketjun vaiheissa (kuva 4)
alkaen tuotannosta ja varastoinnista aina myymalan hyllyyn saakka. Havikin syyt saat-
tavat johtua harmillisista vahingoista suoranaisiin varkauksiin ja laiminlydnteihin. Tu-
lologistiikan kohdalla havikin mahdollisia aiheuttajia ovat muun muassa toimitusvir-
heet, tuotteiden huolimaton vastaanotto ja hyllyttdminen seka varastointi. Sisélogistii-
kassa héavikkia aiheuttavat henkildston vaaranlaiset toimintatavat ja tuotteiden kasitte-
ly, tilausvirheet seké véaaranlainen hinnoittelu. Laht6logistiikassa riskit liittyvat tuot-
teiden hinnoitteluun, kassavirheisiin sek& varkauksiin. Huolellisella toiminnalla toimi-

tusketjun eri vaiheissa riskit on mahdollista minimoida.

Raaka- Tavaran-
aineen | —» N e M-market Ostola [—> Asiakkaat
i toimittajat

tuottajat
Tulologistiikka Sisélogistiikka Lahtologistiikka
toimitusvirheet toimintatavat hinnoittelu
tuotteiden vastaanotto tuotteiden késittely kassatoiminta
hyllyttdminen tilaaminen varkaudet
varastointi hinnoittelu

Kuva 4. Havikki vahittaiskaupan toimitusketjussa
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Héavikki vahittaiskaupassa saattaa olla lahtdisin aina tuottajilta asti. Mikali tuotteita ei
ole pystytty tuottamaan laadittujen sdadddsten mukaisesti, se vaikeuttaa tuotteiden séi-
lymista loppukuluttajalle asti. Tavarantoimittajien kohdalla tarkeita toimintoja ovat
oikeat toimitusajat ja lampdtilojen seuranta valivarastoinnin ja kuljetusten aikana.
Kylmaéketju ei saa katketa missaan vaiheessa toimitusketjua, jotta tuotteiden elinkaari
on mahdollista turvata. Kaupan tehtdvana on vastaanottaa tilatut tuotteet oikeanlaisina
ja huolehtia, etté tuotteet myydaan siind jarjestyksessa, kun ne saapuvat kauppaan.
Asiakkaiden tehtdvéna on ostaa ja kayttaa tuotteita, ja antaa niista palautetta toimitus-
ketjun jasenille. Toiminnan kehittdmisen kannalta on tarkeétd, etta informaatiovirta
kulkee asiakkailta tuottajien suuntaan. Nain ollen tuotteita pystytddn muokkaamaan
entisté asiakasystavallisemmiksi ja havikin vastaisia toimintoja on mahdollista kehit-

taa.

Kaupan havikistd osa on aina tunnistettua ja osa tunnistamatonta. Tunnistettu havikki
havaitaan ja se kirjataan yrityksen rekisteriin tai jarjestelmaén. Tietojarjestelman pai-
vittaiselld tarkkailulla ja paivittdmisella kauppa pitdd omat héavikkitietonsa ajan tasalla
ja se pystyy paremmin vaikuttamaan havikin aiheuttajiin ja syihin (Finne - Kokkonen
2005, 280). Tunnistamaton havikki puolestaan tapahtuu useimmiten henkilékunnan
huomaamatta, ja sen syy jaa usein hdmaran peittoon. Tunnistettu havikki on p&éosin
omien sisdisten prosessien aiheuttamaa, kun taas tunnistamaton havikki voi johtua

useasta eri syystd, kuten varkauksista.

M-market Ostola on laatinut oman suunnitelmansa, paljonko tunnistettu havikki saa
kaupan myynnista korkeintaan olla. Ostolassa sallitut h&vikkiprosentit tuoteryhmittain
ovat: liha 2 %, kala 2 %, lihajalosteet 1 %, hedelmét ja vihannekset 5 %, maitotalous-
tuotteet 2 %, leipé 4 % ja muut 1 %. Kokonaishavikki kaiken kaikkiaan saa olla kor-

keintaan 2 % myynnista.

Seuraavassa analysoidaan M-market Ostolan h&vikkié ja sen aiheuttajia ajalta
1.6.2009-30.11.2009. Kohderyhmaksi on valittu tuoteryhmét, jotka sisaltavat lyhyen
kéyttdajan siséltavia tuotteita ja jotka néin ollen aiheuttavat suuren osan kaupan héavi-
kistd. Myynti- ja havikkiraportit (katso liitteet 1 ja 2), joita tutkimuksessa kaytetéan,
on saatu kaupan kayttamésté Winpos -kassajarjestelmasta ja raportit ovat kuukausita-
son raportteja. Havikkiraporteista kdy ilmi muun muassa tuotteiden alennushavikki,

eli onko tuotteiden hintaa tarvinnut alentaa viimeisenkayttopaivan lahestyessa. Alen-
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nus tapahtuu vuorokausi ennen viimeista kayttopaivaé, ja kaupalla on siihen kaytos-
séan -30 % -tarralappuja. Liséksi raporteista ndkee poistohavikin, eli kuinka paljon
tuotteita on poistettu myynnistd. Kun alennus- ja poistohadvikki lasketaan yhteen, saa-
daan selville kokonaishéavikki esimerkiksi tuoteryhmittdin. Myyntiraporteista puoles-

taan kay ilmi sekéd kaupan kokonaismyynti ettd myynti tuoteryhmittéin.

Tutkimuksen tarkoituksena on selvittad, mistd Ostolan h&vikki muodostuu ja paljonko
se aiheuttaa kaupalle menetystd rahassa mitattuna. Tutkimus selvittdd myos, onko
kauppa pystynyt pitdmaan havikkiprosentit sovitunlaisina. Winpos -kassajérjestelmé
laskee havikkiprosentit kaupan liikevaihdosta, jolloin kaavaksi saadaan tuoteryhman
kokonaishavikki / tuoteryhman veroton kokonaismyynti x 100 %. Lisaksi jokaiselle
tuoteryhmalle on syotetty jarjestelmé&én omat havikkivarauksensa, mutta koska vara-
ukset vaihtelevat suuresti, niitd ei tdssa tutkimuksessa ole voitu ottaa huomioon. Hé-
vikkivarauksella kompensoidaan menetettyjen tuotteiden arvoa, eli se nostaa hieman

tuotteiden myyntihintaa.

Kesédkuun havikki yhteensi 5 051,38 €

) O Maito
Maito; 226,44 € B Leipd
Muu; 1 783,71 € Leipd; 1 339,28 O] Hevi
€ OlLiha
Kala; 54,11 € Hevi: 648 31 B Lihajalosteet
Lihajalosteet; | L1 iha: 337.01 € B Kala
662,52 € T B Muy

Kuva 5. Kesdkuun 2009 havikki

M-market Ostolan myynti kesdkuussa 2009 oli yhteensa 452 507,62 €, mista havikin
osuus oli yhteenséd 5051,38 €. Néin ollen kokonaishévikki oli prosentteina mitattuna
kokonaisliikevaihdosta yhteensé 1,10 %. Maitotaloustuotteissa havikki oli 226,44 €
(0,73 %), leivassa 1339,28 € (4,35 %), hedelmissé ja vihanneksissa 648, 31 € (1,6 %),
lihassa 337,01 €, (1,09 %), lihajalosteissa 662,52 € (1,4 %) ja kalassa 54,11 € (0,47
%).
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Kesékuussa Ostolassa alkaa niin sanottu turistikausi. Ihmiset tulevat kesamokeilleen ja
kaupankaynti vilkastuu. Kesédkuussa 2009 suurimman havikin tuoretuotteissa ovat ai-
heuttaneet leipd ja lihajalosteet. Nama tuoteryhmaét ovat ainoat, joiden havikkiprosen-
tit myyntiin verrattuna eivét ole pysyneet sovittujen arvojen sisélld. Suurimmat syyt
havikin suuruuteen 16ytyvét luultavimmin tulologistiikasta, eli tuotteita on tilattu joko
lilan aikaisin tai ne on toimitettu myymal&én vaarand ajankohtana. Esimerkiksi leipé-
tuotteissa kuljetusten ajankohta vaihtelee péivittdin usealla tunnilla, ja ndin ollen aa-
mun ensimmaisille kuluttajille ei valttamaétta ole tarjolla heidén haluamiaan tuotteita.
Tama taas saattaa pahimmassa tapauksessa johtaa siihen, ettd he kdyvat ostamassa

tuotteen kilpailijalta tai vaihtavat kokonaan kauppaa, koska tuotteita ei ole tarjolla.

Leipatuotteissa alennushavikki (131 €) on ollut huomattavasti pienempéé kuin poisto-
havikki (1 207 €). Alennushévikin osalta virheet ovat saattaneet tapahtua sisalogistii-
kan osalta hinnoittelussa tai laht6logistiikan osalta kassalla. Poistohavikin ollessa kui-
tenkin noin suuri suurimmat ongelmat ovat tilauksissa, eli tuotteita on tilattu liikaa.
Lihajalosteista voi varmuudella todeta ongelmien olevan tulo- ja sisalogistiikassa.
Tuotteiden alennushédvikki on suurempi (335 €) kuin poistohédvikki (327 €), mika tar-
koittaa sitd, ettd tuotteita on jouduttu usein alentamaan viimeisen kayttopéivan lahes-
tyessa ja vield tdaméan jalkeen poistamaan kokonaan myynnista. Tilausmaarét ovat ndin

ollen olleet liian suuria kysyntdan nahden.

Hedelmien ja vihannesten seka lihatuotteiden suurimmat ongelmat johtuvat suurelta
osin siitd, ettd kyseessé ovat ddrimmaisen herkét tuoteryhmat. Tuotteiden kierron tulee
olla hyvaa, ja néin ollen kuivumis- ja pilaantumish&vikkiin on mahdollista vaikuttaa.
Myds ndissa tuoteryhmissd suurimmat ongelmat ovat olleet todennakaisesti tulologis-
tiikassa, eli tuotteita on joko tilattu liikaa tai vaaraan aikaan. Hedelmissé ja vihannek-
sissa seka lihatuotteissa havikkia syntyy helposti myds sisdlogistiikassa, mikéli tuot-
teiden ké&sittelytavat ovat vaaria. Vaarat kasittelytavat ovat saattaneet olla myos yksi
syy hévikin suuruuteen, joten toimintatapoihin ja kasittelytapoihin on syyta kiinnittaa
huomiota. Hedelmien ja vihannesten alennushavikki (25 €) on ollut kesdkuussa pie-
nempad kuin poistohavikki (623 €), eli hedelma ja vihannestuotteissa on todennakoi-
sesti jouduttu poistamaan myynnisté paljon huonokuntoisia tuotteita. Lihatuotteissa
puolestaan alennushévikki (325 €) on ollut huomattavan paljon suurempi kuin poisto-
havikki (11 €). Tama tarkoittaa sitd, ettd tuotteita on jouduttu alentamaan usein vii-

meisen kayttopaivan lahestyessd, ja ndin ollen tuotteita on tilattu vaaraan aikaan.
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Maitotalous- ja kalatuotteiden havikki on pysynyt kaupassa hyvalla tasolla, joten tila-
ukset ovat olleet oikeansuuntaisia. Muu havikki kasittdd muut tuoteryhmat kaupassa,
jota ovat muun muassa taloustavarat, kodintekstiilit ja erilaiset ravintovalmisteet.
Muun havikin suurimmat hévikin aiheuttajat kesakuun 2009 ajalta |0ytyvét sisdlogis-
tiikan ja lahtologistiikan puolelta. Tuotteet ovat mahdollisesti olleet huonosti esill tai
varastossa, jolloin tuotteiden kayttoika on paassyt loppumaan. Lisaksi tuotteita on
saattanut rikkoontua joko henkilokunnan tai asiakkaiden toimesta, jolloin kauppa ei

ole saanut tuotteista muuta kuin kuluja.

Heindkuun kokonaishavikki yhteensd 6 209,75 €

Maito; 167,02 € O Maito

Leip4; 1 128,57 B Leipd

€ O Hevi

. OLiha

Hevi; 971,99 € B Lihajalosteet
Liha; 306,11 € O Kala

Lihajalosteet; B Muu
638,39 €

Muu; 2942,31

Kala; 55,36

Kuva 6. Heindkuun 2009 havikki

Heinékuussa 2009 myynti oli yhteensd 616 719,15 €, mist& hdvikin osuus oli yhteensé
6 209,75 €. Niin ollen kokonaishavikki oli prosentteina mitattuna kokonaisliikevaih-
dosta yhteensa 1 %. Maitotaloustuotteissa havikki oli 167,02 € (0,4 %), leivassa

1 128,57 € (2,5 %), hedelmissa ja vihanneksissa 971,99 € (1,87 %), lihassa 306,11 €
(0,7 %), lihajalosteissa 638,39 € (1,06 %) ja kalassa 55,36 € (0,34 %).

Heindkuussa 2009 jokainen tuoteryhma on pysynyt sovittujen prosenttiarvojen sisalla,
mik& on sindll&dan hyva asia. Hein&dkuu on Ostolan yksi kiireisimpid, ellei kiireisin
kuukausi koko vuoden aikana. Silloin tilausmé&é&rat ovat muita kuukausia huomattavas-
ti suurempia. Kiireen lisdantyessd myds virheiden riski kasvaa entista suuremmaksi, ja
tdma tulisi ottaa toiminnassa huomioon. Suurimmat havikinaiheuttajat heindkuussa
ovat olleet hedelmadt ja vihannekset seké leipatuotteet, joiden havikki on rahassa mitat-

tuna hyvin paljon, ja niihin on varmasti mahdollista vaikuttaa.
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Leipéosaston alennushévikki on ollut 141 €, joka johtuu sisalogistiikan ja lahtologis-
tilkan ongelmista. Tuotteiden hinnat ovat olleet vaari, jolloin kassan l&pi on mennyt
tuotteita vaarin hinnoin. Poistohavikki on ollut 987 €, joka puolestaan on johtunut vir-
hearvioinneista eli tilauksista ja toimituksista tulologistiikassa. Tuotteita on tilattu vaa-
rin ja tuloajat ovat saattaneet olla vaaria, ja ndmé aiheuttavat havikin kyseisessa tuote-
ryhmaéssa. Hedelmien ja vihannesten osalta alennushévikki (12 €) on johtunut karsi-
neiden tuotteiden alennuksista ja poistoh&vikki (959 €) huonojen tuotteiden poistami-
sesta myynnistd. Hedelmissa ja vihanneksissa ongelmat heindkuulta ovat suurimmalta
osalta saattaneet johtua kiireestd, jolloin tilausvirheet ovat lisdantyneet. Jos tuotteet
ovat hieman vield karsineet toimituksen aikana, saadaan poistohavikin osalta aikaan

kyseisia summia.

Lihajalosteet ja tuoreliha ovat olleet heindkuussa seuraavaksi suurimmat héavikinai-
heuttajat. Lihajalosteiden alennushivikki (376 €) on heindkuussa suurempi kuin pois-
tohdvikki (262 €). Tdm4 tarkoittaa sitd, ettd tuotteita on tilattu liikaa ja ne on taytynyt
alentaa viimeisen kiyttopéivin ldhestyessd. Tuorelihan alennushivikki (285 €) ja pois-
tohdvikki (21 €) osoittavat saman tosiasian. Syitd ndiden tuoteryhmien hivikin méaa-
riin voi kuitenkin 16ytda muualtakin kuin tilauksista. Kyseisissa tuoteryhmissa myyn-
nissd saattaa olla useamman pdivamaaran omaavia tuotteita, koska myyntierat ovat
muutaman kappaleen erissé. Tasta syysté sisalogistiikkaan tulisi kiinnittdd huomiota.
Tuotteet ovat saattaneet menna myyntiin vaarassa jarjestyksessa, ne ovat olleet huo-
nosti esilla tai pahimmassa tapauksessa tuotteet ovat vélivaraston puolella, vaikka hyl-

Iytila on tyhjané. Téllaiset asiat vaikuttavat néiden tuoteryhmien havikkiin suuresti.

Maitotalous- ja kalatuoteryhmien osalta havikki on pysynyt heindkuussa hyvéll4 tasol-
la. Maidon alennushévikki (86 €) ja poistohdvikki (80 €) osittavat, ettd hiavikkid on
syntynyt, mutta summat eivét ole hdlyttdvid. Kalan alennushivikki (30 €) ja poistoha-
vikki (24 €) osoittavat saman. Myyntiin verrattuna summat ovat olemattomia, koska

pientd havikkia syntyy aina.

Heindkuun muu havikki on ollut rahallisesti suuri, ja sitd on luultavimmin syntynyt
toimitusketjun eri vaiheissa. Tulologistiikan osalta tuotteita ei valttdmatta ole toimitet-
tu suoraan niille tarkoitetuille myyntipaikoille, jolloin vélivaraston puolelta niitd on
vaikeaa endd mydhemmin 16ytaa tai muistaa edes olemassa olevan. Tdma taas johtaa

siihen, etté tuotteita saatetaan tilata liséd ja kohta tiettya tuotetta on ongelmaksi asti.
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Sisé- ja laht6logistiikan puolella havikki on voinut syntya rikkoontuneista tuotteista,
huonosti esill&olevista tuotteista tai vaarasta hinnoittelusta ja kassapéaanvirheista. Pie-

net virheet saavat aikaan suurta vahinkoa.

Elokuun kokonaishivikki yhteensd 8 900,38 €

Maito; 206,72 €

Leipd; 1 132,76 O Maito
€ W Leipa
Hevi; 717,61 € OHevi
. OLiha
Muu; 5 380,85 Liha; 091,13 € B Lihajalosteet
€ Lihajalosteet; J
695,80 € O Kala
B Muu
Kala; 75,13 €

Kuva 7. Elokuun 2009 havikki

Elokuussa 2009 myynti oli yhteensa 424 062,96 €, mista havikin osuus oli yhteensa
8 900,38 €. Nain ollen kokonaishavikki oli prosentteina mitattuna kokonaisliikevaih-
dosta yhteensa 2,1 %. Maitotaloustuotteissa havikki oli 206,72 € (0,67 %), leivassa

1 132,76 € (3,55 %), hedelmissa ja vihanneksissa 717,61 € (2,63 %), lihassa 691,13 €
(2,4 %), lihajalosteissa 695,8 € (1,54 %) ja kalassa 75,13 € (0,68 %).

Elokuussa Ostolan kaupan kéynti alkaa pikku hiljaa hiljetd, ja silla on oma vaikutuk-
sensa kaupan havikkiin. Elokuussa 2009 tuoretuotteissa suurimmat hévikin aiheuttajat
ovat olleet jalleen olleet leipa sek& hedelmat ja vihannekset. Leivéan alennushévikki
(134 €) ja poistohédvikki (998 €) ovat perdisin tilausvirheistd. Turistit hdvidvét elokuun
puolessa vélissa ja tdmé tulisi huomioida tilauksissa. Hedelmien ja vihannesten alen-
nushavikki (7 €) ja poistohavikki (710 €) elokuussa kertovat tuotteiden joutuvan usein
roskiin niiden huonokuntoisuuden tai viallisuuden vuoksi. Tulologistiikassa tulisi siis
olla tiiviimmin yhteydessa tavarantoimittajiin toiminnan kehittamiseksi seké kiinnittaa

enemman huomiota tilausmaariin.

Lihajalosteiden ja tuorelihan kohdalla havikki on l&hes toistensa tasolla. Lihajalostei-
den alennushéavikki (354 €) ja poistohédvikki (341 €) kertovat tuotteiden liiallisesta ti-
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lausméérista. Tuotteita on jouduttu vield alennuksen jalkeenkin poistamaan paljon ko-
konaan myynnista. Tuorelihan kohdalla alennushévikki (598 €) kertoo tilausten olevan
tdlla puolella vield suurempi ongelma. Poistohédvikki (92 €) on huomattavasti alennus-
ta pienempi, eli tuotteita on jouduttu alentamaan usein péivaysten loppuessa, mutta

tassa tuoteryhmadssé tuotteita ei ole juurikaan tarvinnut heittaa roskiin.

Maitotalous- ja kalatuoteryhmissa havikki on jalleen pystytty pitdmaan pienend, joka
johtunee oikeanlaisesta tilausrytmista. Maitotuotteiden alennushavikki on ollut 50 € ja
poistohdvikki 156 €. Kalassa puolestaan alennushédvikki on ollut 39 € ja poistohdvikki
35 €. Huolestuttavinta elokuun kohdalla on ollut muu hévikki, joka on ollut yli 5000
€. Havikin maéra on ilmeisesti 1ahtoisin kesan alusta, jolloin sesonkiin on ruvettu va-
rautumaan. Keséan lopussa kun tuotteet eivat sitten olekaan kdyneet toivotunlaisesti
kaupaksi, ne on myyty alennettuun hintaan. Liséksi tietyista tuotteista on saattanut
menna juuri elokuussa kayttoikd umpeen ja néin ollen ne on taytynyt poistaa myynnis-

td kokonaan.

Syyskuun kokonaishdvikki yhteensad 5 125,29 €

O Maito
. Maito; 216,18 € B Leipa

Muu; 1€924’44 Leipi; 927,49 € O Hevi

Hevi; 546,91 € OLiha

Kala; 84,59 € B Lihajalosteet
Liha; 575,97 €
Lihajalosteet; O Kala
849,71 € o Muu

Kuva 8. Syyskuun 2009 havikki

Syyskuussa 2009 myynti oli yhteensa 312 998,52 €, mist4 havikin osuus oli yhteensa
5 125,29 €. Niin ollen kokonaishavikki oli prosentteina mitattuna kokonaisliikevaih-
dosta yhteensa 1,64 %. Maitotaloustuotteissa havikki oli 216,18 € (0,85 %), leivassa
927,49 € (4,14 %), hedelmissé ja vihanneksissa 546,91 € (1,58 %), lihassa 575,97 €
(2,62 %), lihajalosteissa 849,71 € (2,38 %) ja kalassa 84,71 € (1,06 %).
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Syyskuussa turistit ovat havinneet Savitaipaleelta l&hestulkoon kokonaan. Viikonlop-
puisin ihmiset kayvat viela mokeillaan ja sitd kautta ostoksilla, mutta viikot ovat kau-
passa hiljaisia. Syyskuun suurimpia havikin aiheuttajia ovat olleet leipa ja lihajalos-
teet, joiden osuus havikistd on huomattava. Leivan alennushivikki (135 €) ja poisto-
havikki (927 €) ovat 14dht6isin tilauksista. Leipid ei ole osattu tilata oikeassa suhteessa
asiakasmadréan, jolloin myynnista poistettavia tuotteita on jaanyt péivittdin. Lihajalos-
teissa on sama ongelma, jota kuvastavat alennushévikin (445 €) ja poistohévikin (404
€) madrat. Tuotteiden hintaa on paivittdin jouduttu alentamaan ja sen jalkeen vieldpa

poistamaan myynnista.

Hedelmissé ja vihanneksissa seké lihatuotteissa ongelmat ovat samankaltaisia kuin

edellisissd tuoteryhmissd. Hevin alennushévikki (6 €) ja poistohdvikki (540 €) seka li-
han alennushéavikki (524 €) ja poistohdvikki (51 €) kuvastavat vééaria tilausmaéria. Li-
hassa sekéd hedelmissa ja vihanneksissa tosin vaikuttaa myds tuotteiden herkkyys, jol-
loin tuotteita saatetaan joutua alentamaan, vaikka kayttoaikaa olisi jaljella useampikin
vuorokausi. Ndissa tapauksissa tulee tehda reklamaatio tavarantoimittajan suuntaan ja

saada hyvitys menetetyisté tuotteista.

Kala- ja maitotaloustuotteissa havikki on edelleen melko pienta ja se kertoo tuotteiden
hyvistd kierrosta ja oikeista tilauksista. Maidon alennushavikki (88 €) ja poistoh&vikki
(127 €) seka kalan alennushavikki (23 €) ja poistohdvikki (60 €) kertovat, etta tuote-

ryhmien havikit ovat hyvin hallinnassa.

Lokakuun kokonaishdvikki yhteensd 4 632,48 €

Maito; 248,32 € @ Maito

. . W Leipa
Muu; 1 684,95 Leipa; 1 017,60 p.
€ O Hevi

€
OLiha
Kala: 32.81 € Hevi; 425,11 € M Lihajalosteet
o Liha; 310,67 € O Kala
Lihajalosteet; M

913,02 € tu

Kuva 9. Lokakuun 2009 havikki
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Lokakuussa 2009 liikevaihto oli 316 031,85 €, mista havikin osuus oli yhteensa

4 632,48 €. Niin ollen kokonaishévikki oli prosentteina mitattuna kokonaisliikevaih-
dosta yhteensa 1,46 %. Maitotaloustuotteissa havikki oli 248,32 € (1,04 %), leivassa
1 017,60 € (4,91 %), hedelmissé ja vihanneksissa 425,11 € (2,48 %), lihassa 310,67 €
(1,44 %), lihajalosteissa 913,02 € (2,7 %) ja kalassa 32,81 € (0,42 %).

Lokakuussa kaupank&ynti Savitaipaleella on edelleen hiljaista ja tuotteiden ja niiden
tilausten kanssa tulee olla tarkkana. Lokakuun 2009 suurin osa havikisté tuoretuottei-
den kohdalla on syntynyt leivéssa ja lihajalosteissa. Leivan kohdalla alennushévikkia
on ollut 190 € ja poistohédvikkid 830 €. Havikkiin ovat todennakdisesti vaikuttaneet tu-
lologistiikan ongelmat, jotka johtuvat toimitusaikojen suuresta vaihtelusta paivittain.
Leipien tulisi tulla myymalaan heti aamusta, mutta valitettavasti néin ei aina ole, vaan
valilla aamun ensimmaiset asiakkaat jaavat ilman tuoretta leipda. Tama taas johtaa sii-
hen, etta tietty osa tilatuista leivista jaa iltaisin myymatta ja néin ollen ne kirjataan ha-
vikiksi. Lihajalosteissa alennushadvikkia on ollut 432 € ja poistohavikkid 480 €, eli tés-
t4 voi tehd& johtopaatoksen ettd tuotteita on tilattu liikaa, tai sisélogistiikan osalta tuot-

teet ovat olleet huonosti esilla.

Tuorelihan seka hedelmien ja vihannesten osalta havikki on lokakuussa jaanyt aikai-
sempia kuukausia pienemmiksi. Syynd on voinut olla oikea tilausrytmi. Lisaksi tuot-
teet ovat saattaneet olla niin paljon parempilaatuisia, ettd ne ovat séilyneet myymalas-
sé paremmin loppukuluttajille asti. Hedelmien ja vihannesten alennushavikki loka-
kuussa 2009 on ollut 1 € ja poistohdvikki 424 €. Poistohdvikin syyt 16ytyvit mité luul-
tavimmin pilaantumisesta, joka on I&htoisin tilauksista ja kuljetuksesta. Tuorelihassa
alennushavikki on ollut 307 € ja poistohdvikki 3 €. Alennettuja tuotteita on ollut jal-
leen paljon, mutta roskiin ei ole tavaraa juurikaan mennyt, mika on hyva asia. Alen-
nushavikistd kuitenkin voi todeta etta tiettyja tuotteita on tilattu joko liian aikaisin

kauppaan tai tilauksissa on kdynyt muunlaisia virheité esimerkiksi méarien suhteen.

Kalassa havikki on pysynyt edelleen hyvalla tasolla, mutta maidossa havikki on ollut
yllattdvan suuri verrattuna aikaisempiin kuukausiin. Kalan alennushévikki on ollut 16
€ ja poistohévikki 16 €, joten tilaukset ovat olleet hyvin hoidettu kysynnén suhteen.
Maitotaloustuotteissa alennushdvikin maéra on ollut 102 € ja poistohdvikin méérd 146
€. Luultavimmin syitd hévikin maaraan voi etsia toimitusketjun kaikista vaiheista. Tu-

lologistiikan kohdalla tuotteet on voitu varastoida vaarin, joka puolestaan johtaa sisé-
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logistiikassa vaaraan hyllytys jarjestykseen. Tietyissd maitotaloustuotteissa on lyhyet
paivaykset ja tasta syysta on tarkedtd, ettd tuotteet menevét oikeassa jarjestyksessa
hyllyyn. Alennushavikisté voi pééatella, ettd joko tuotteet ovat menneet vadrassa jarjes-
tyksessa myyntiin tai tilauksissa on ollut huolimattomuutta. Poistohédvikin maaraan on
saattanut tilausmadrien liséksi vaikuttaa tuotteiden rikkoontuminen sisa- tai lahtélogis-

tilkassa, koska tietyt maitotaloustuotteet rikkoontuvat hyvin helposti.

Muu havikki on lokakuussa ollut hdlyttdvéan suuri aivan kuten muinakin kuukasina.
Syyt havikin mééraan 16ytyvét suurelta osin tulo- ja sisalogistiikasta, mutta miksei
myos lahtologistiikasta. Tulologistiikan syyt 16ytyvat luultavimmin tuotteiden huoli-
mattomasta vastaanotosta ja tarkistuksesta. Sisalogistiikassa syité voi etsid muun mu-
assa vaarasta hinnoittelusta. Lisaksi tuotteet ovat saattaneet olla huonosti esilla, tai
tuotteita ei ole toimitettu valivarastosta ollenkaan myymaélén puolelle, jolloin henki-
10st0 ei valttamatta tiedd edes niiden olemassaolosta. Lahtdlogistiikassa puolestaan
kassalla on saattanut sattua virheitd, tai tuotteita on saattanut rikkoontua tyontekijoi-

den toimesta. Pienet toimet ja virheet saattavat johtaa suureen havikin maaraan.

Marraskuun kokonaishdvikki yhteensd 4 941,08 €

Maito; 252,03 € @ Maito

o M Leipa
Muu; 1 919,98 Leipa; 1 101,42 _
O Hevi

€ € |
OLiba
Kala: 40.36 € Hevi; 419,70 € M Lihajalosteet
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889,18 €

Kuva 10. Marraskuun 2009 havikki

Marraskuussa 2009 myynti oli 281 810,57 €, mista hdvikin osuus oli yhteensa

4 941,08 €. Nain ollen kokonaishavikki oli prosentteina mitattuna kokonaisliikevaih-
dosta yhteensa 1, %. Maitotaloustuotteissa hévikki oli 252,03 € (1,21 %), leivdssa
1101,42 € (6,74 %), hedelmissa ja vihanneksissa 419,70 € (2,46 %), lihassa 318,41 €
(1,88 %), lihajalosteissa 889,18 € (3,17 %) ja kalassa 40,36 € (0,58 %).
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Marraskuussa 2009 Ostolan myynti on ollut tutkittavista kuukausista pienin, mista voi
paatell& turistikauden olevan taysin ohi. Havikin mééra on ollut myds pieneneméan
pain, mik& johtuu siita, ettd tuoteryhmien sisalla valikoimia on jouduttu supistamaan.
Kaupan kuuluu pitéa valikoimissaan mahdollisimman monipuolisia tuotteita, mutta
hiljaisina kuukausina tuotevalikoimat tulee suunnitella turhan héavikin kannalta hyvin

tarkkaan.

Suurin havikki marraskuun osalta on syntynyt jalleen leivassé ja lihajalosteissa. Lei-
van alennushéavikki on ollut 75 € ja poistohdvikki 1 025 €, mika tarkoittaa, ettd leivén
havikki verrattuna muiden tuoretuotteiden havikkiin on ollut jalleen suuri. Lihajalos-
teissa alennushavikin mééra puolestaan on ollut 432 € ja poistohévikki 456 €. Mo-
lemmissa tuoteryhmissa ongelmat kohdistuvat tulo- ja sisélogistiikkaan. Suurin on-
gelma on luultavimmin tilausmaarissd, mutta myos tuotevalikoimien tarkastelulla ja

muuttamisella voisi olla vaikutusta havikin méaariin.

Lihan sek& hedelmien ja vihannesten kohdalla havikki on lokakuussa pysynyt samalla
tasolla kuin muinakin kuukausina. Tuorelihassa alennushévikki on ollut 244 € ja pois-
tohdvikki 74 €. Alennushédvikin mairésté voi jilleen paitelld, ettd tuotteita on tilattu
lilkaa, mutta poistohdvikki puolestaan osoittaa, ettei tuotteita sentéan ole tarvinnut ko-
vinkaan paljoa heittd4 roskiin. Hedelmissé ja vihanneksissa alennushévikin maara on
ollut 5 € ja poistohdvikin madrd 415 €. Hedelmien ja vihannesten ongelmat 16ytyvét
todennakoisimmin siis edelleen siitd, etteivat kaikki tuotteet saily kuluttajille asti.
Kaupan ja toimittajien yhteisty6lla, ja etenkin oikeanlaisella informaatiolla havikin

maaraan on varmasti mahdollista vaikuttaa.

Maitotalous- ja kalatuotteiden kohdalla héavikki ei lokakuussakaan ole ollut suurin on-
gelmakonhta. Erityisesti kalassa havikki on jélleen jaanyt hyvin pieneksi, silla tassa
tuoteryhmassé alennushavikki on ollut 26 € ja poistohévikki 13 €. Maitotuotteissa héa-
vikki on myos jaanyt pieneksi, eli tilaukset on tehty oikein ja toimitukset ovat tulleet
oikeaan aikaan perille. Maidossa alennushavikin méaéra on ollut 103 € ja poistoh&vikin
madrd 148 €. Tassakin tuoteryhmdssé havikin maaraa on varmasti mahdollista pienen-

taa entista huolellisemmalla toiminnalla muun muassa valikoimien suhteen.
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4.3 Havikin hallinnan kehittdminen M-market Ostolan toimitusketjussa

Havikin vastainen tyd on osa vahittaiskaupan paivittaista toimintaa. Havikin maaraan
on mahdollista vaikuttaa huolellisella toiminnalla, joka ilmenee muun muassa tavaroi-
den oikeina tilausmaaring seka tavaratoimitusten huolellisella vastaanotto tarkistuksel-
la. Oikeat tilausmaarat ja tilausrytmi vaikuttavat positiivisella tavalla tuotteiden kat-
teeseen. Kun tilataan oikea maaré tuotteita oikeaan aikaan, riski niiden pilaantumisesta
pienenee. Tall6in tuotteiden hintaa ei tarvitse alentaa viimeisen kayttopaivan l&hesty-
essd. Kaupan henkilokunnan valppaudella on héavikin hallinnassa suuri rooli, koska
osa kaupan havikista on lahtdisin tydntekijoiden virheista. Kaikki tunnistettu havikki
tulee aina kirjata, jotta havikkiraportit pitdvat paikkaansa ja ne ovat luotettavia niité
tarkasteltaessa. Tunnistamatonta havikkia, kuten varkaushavikki& on mahdollista pie-

nentéd, kun tyontekijat osaavat olla valppaana tydssaan.

Vahittdiskaupan hévikista osa syntyy inhimillisisté tuotteiden toimitusvirheista. Toi-
mitusvirheiden syitd on monia, mutta useimmiten suurimmat virheet johtuvat huoli-
mattomuudesta. Huolimaton toiminta aiheuttaa sen, etta tilatut tuotteet saattavat jaada
saapumatta kauppaan taikka ne ovat vaaranlaisia. Logistisen prosessin suurimmat ris-
kit ovatkin juuri tavaranvastaanotossa ja luovutuksessa. Tavaran vastaanottajan tulee
tarkistaa lahetyslistalta, ettd toimitetut tuotteet vastaavat tilattuja seka laadullisesti etta
madrallisesti, koska huolimaton toiminta tdmén suhteen aiheuttaa tunnistamatonta ha-
vikkia. Lisaksi vastaanotossa tulee tarkistaa tilattujen tuotteiden kunto, seké& varmistet-
tava, etta tuotteet ovat kuljetettu vaadittujen lampd6tilojen mukaisesti. Vastaanotossa
havaitut virheet tulee ilmoittaa joko suoraan tavarantoimittajalle tai tukkuun, jolloin
niistd on vield mahdollista saada korvaus. Reklamaation jalkeen yrityksen sisélla tulee
vield varmistaa, ettd korvaus tulee toimittajan osalta suoritettua. Huolellisella toimin-
nalla kauppa varmistaa tuotteiden hyvan laadun sek& varmistaa tuotteiden séilymisen

hyvéna aina kuluttajalle asti.

Kaupan sisdisissa prosesseissa ja lahtologistiikassa suurimpia havikin aiheuttajia ovat
henkilokunnan tekemaét virheet. VVaaranlainen tilaaminen ja hinnoittelu ovat naista
yleisimpid. Tilausvirheet johtuvat suurimmilta osin kovasta kiireestd, joka lisaantyy
vuosi vuodelta kilpailun Kiristyessd. Kaupassa tulee siis Kiinnittda suurta huomiota ti-
lauksiin, jotta tuotteita ei tilata vaaraan aikaan. L&ht6logistiikassa suurimman havikin

aiheuttaa tuotteiden vadranlainen hinnoittelu. Tuotteita saatetaan laittaa epdhuomiossa
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vaaralla hinnoilla kassajarjestelmaan, jolloin kate j&& normaalia pienemmaksi. Huolel-
lisella toiminnalla tallaiset havikin aiheuttajat on mahdollista karsia pois, tai ainakin

niitd on mahdollista vahentaa.

Kaupan havikki syntyy suurelta osin henkilékunnan véaéranlaisista toimintatavoista.
Hévikin ja yhteisen toiminnan kannalta on &arimmadisen tarkeétd, ettd kaupassa on hy-
vat ja toimivat rutiinit, joita kaikki noudatettavat. Henkilokunta tulee perehdyttaa yh-
teiseen, sovittuun toimintamalliin, jotta asiat pysyvat selkeina ja turhaa héavikkié on
mahdollista valttaa. Helposti pilaantuvien tuotteiden vaaranlaisella kasittelylla tai ryt-
mityksella esimerkiksi voi saada pitkélla aikavélilla aikaan suuren hévikin, joka on
mahdollista valttaa. Tyontekijoiden tulee myds muistaa FIFO — first in first out -
periaate. Tuotteet tulee hyllytt4a siind jarjestyksessa hyllyyn, kun ne saapuvat kaup-
paan. (Erkinheimo, 2006, 24). Pienilla asioilla on suuri vaikutus havikin maaraan, ja

tasta syysté yhteiset pelisdanndét on syyta kirjata ja antaa tyontekijoiden nahtavaksi.

5 JOHTOPAATOKSET

Johtop&éatokset -osiossa kerdén yhteen havaintoja, joita olen tutkimusta tehdesséani ha-
vainnut ja joista toivottavasti on tulevaisuudessa apua M-market Ostolan henkildstolle
havikinvastaisessa tydssa. Yleisesti ottaen M-market Ostolan kokonaishavikki on py-
synyt hyvalla tasolla, mutta pilkottaessa sitd tuoteryhmiin voidaan havaita tiettyja on-
gelmia, joihin tulisi keksid uusia vaihtoehtoja ja ratkaisuja. Yksi tapa véhentaa tuore-
tuotteiden havikin maaraa voisi olla esimerkiksi useammin jarjestettavat henkilokun-
nan taydennyskoulutukset, joista saisi uusia malleja muun muassa toimintatapoihin ja

tuotteiden kasittelyyn.

Seuraavassa kéyn tuoteryhmittdin lapi asioita, joita tarkastelemalla Ostolan on jatkos-

sa mahdollista vaikuttaa havikkinsd maaraan. Toimitusketjun kehittdmisella ja tarkkai
lulla on t&ssa suuri rooli. M-market Ostolan tuoretuotteissa suurin havikin aiheuttaja
on leipa. Sen havikki on kuukausittain tuhansia euroja. Havikin méarissé on myos
suuria vaihteluita kuukausittain, ja hdvikki on usein ollut toivottua suurempi. Havikin
odotetaan jadvan tassa tuoteryhmassé alle 4 % myynnista, mutta valitettavan usein se
ylittdd tdmén. Tulologistiikan kohdalla kaupan tulisi keksia ratkaisut erityisesti tuot-
teiden tuloaikoihin. Toimittajien kanssa pitaa pyrkié saannéllisiin toimitusaikoihin, ja
kaupan tulee huolehtia siité, ettd ne myds pitavét paikkaansa. Usein on huomannut

akaéisia asiakkaita odottelemassa leipatoimituksia, ja se ei ole hyva asia kaupan myyn-



37

nin tai imagon kannalta. Lisdksi tuotteiden vastaanotossa ja hyllyttdamisessa tulee olla

tarkempi, jotta tuotteet ja hinnat l16ytavat oikeille paikoilleen. Sisélogistiikassa puoles-
taan henkildston tulee huolehtia paremmin leipdosaston kunnosta, silla usein on voinut
havaita joko leipien tai hintojen olevan huonosti esilla. Lahtdlogistiikassa leipien koh-

dalla ei juuri havikkia paéase syntymaan, ellei kassalla satu virhetta.

Toiseksi suurin havikki on aiheutunut lihajalosteissa, missé havikin odotetaan pysyvén
alle 1 %:n. Myos téssa tuoteryhmassé héavikki karkaa usein yli odotetun, joten ongel-
mia siis on. Suurin havikin aiheuttaja tdssa tuoteryhmassa on mita luultavimmin tila-
usvirheet. Tuotteita tilataan joko liikaa tai ne tilataan vaaraan ajankohtaan Ainoat tuot-
teet, joita saa ostaa varastoon, ovat tuotteet, joiden kohdalla kierto on nopeaa ja joiden
tdydennyserid ei ole mahdollista saada riittdvan nopeasti tilalle. Kaikkia muita tuottei-
ta ja erityisesti sellaisia tuotteita, jotka kiertavét hitaasti, tulisi tilata vasta kun ne ovat
lopussa. Henkil6kunnan tulisi myds pitda osasto paremmassa kunnossa, koska usein
tuotteet, joita saattaa 16ytyé varastosta, ovat myynnisté loppu. Lahtologistiikassa hen-
kiloston tulee olla valppaana, koska osa tuotteista on pienikokoisissa pakkauksissa, ja
talloin niitd on helppo varastaa. Lisaksi hintoja tulee seurata ja tarkistaa sen mukaan

kuin on tarvetta.

Kolmanneksi suurimman hévikin aiheuttaja on hedelmaét ja vihannekset, missé suuri
osa hévikista aiheutuu luultavimmin pilaantumisesta. Kauppiaat odottavat héavikin
jadvan tassa tuoteryhmassa alle 5 %:n, ja tutkittavien kuukausien kohdalla tassé on
onnistuttu. Hedelmien ja vihannesten kohdalla havikin syyt saattavat johtua suurim-
malta osin tulologistiikasta. Hedelmét ja vihannekset ovat adrimmaisen herkkia vaaril-
le kuljetuslampdatiloille, eli tuotteet ovat mahdollisesti kérsineet kuljetusten aikana.
Tuotteita on myds saatettu tilata kerralla liikaa, jolloin tuotteita ei ole ehditty myy-
mé&aén sitd mukaan, kun niita on tilattu. Sisélogistiikassa ongelmat kohdistuvat mahdol-
lisesti vaaranlaisiin kasittelytapoihin. Oikeilla menetelmilla havikki& on mahdollista
pienent&d. Lahtologistiikan ongelmia voi etsid asiakkaiden vadranlaisista toimista

muun muassa tuotteita valittaessa.

Lihatuoteryhmén havikki saisi olla korkeintaan 2 % myynnistd, mutta aika-ajoin hé-
vikki on ollut tata suurempi. Lihatuotteissa ongelmakohdat, joihin tulisi puuttua, liit-
tyvat tulo- ja sisélogistiikan ongelmiin. Tilausméaarat tulisi suunnitella tarkemmin, jot-

ta alennushadvikki on mahdollista saada kuriin. Lis&ksi tuotteiden kasittelyssa ja saily-
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tyksessa tulisi tehdd muutoksia, jotta tuotteet sailyisivat paremmin. Sailytyksessa esi-
merkiksi tulisi 10ytaa oikeanlaiset menetelmét, joiden avulla sailyvyyden saa mahdol-
lisimman pitk&aikaiseksi. Naiden lisaksi suuri ongelma tuntuu olevan hinnoittelussa,
silla néissa tuotteissa ostohinnat saattavat vaihdella paivittain, riippuen toimittajasta
jolta tuotteet ostetaan. Henkildston tulee ndin ollen tarkistaa tuotteiden hintoja joka

péiva, jotta tuotteiden katetuotto pysyy oikeanlaisena ja hyvana.

Maitotaloustuotteissa suurimmat ongelmat aiheutuvat sisalogistiikan ongelmista. Suu-
rimman ongelman aiheuttaa vaaranlainen hyllytys. Tuotteita ei hyllyteta siind jarjes-
tyksessa kun ne saapuvat kauppaan, jolloin niistd menee helposti paivaykset. Syité ta-
han voi etsid muun muassa siitg, ettd yhden pdivan aikana téssa tuoteryhmdssé useam-
pi henkil® saattaa olla hyllyttdmassé tuotteita, ja tdima aiheuttaa helposti sekaannusta.

Toimintatapoihin tulisi siis keksia ratkaisu.

Kalassa ei suuria ongelmia havikin suhteen vaikuta olevan. Tilaukset on osattu suh-
teuttaa kysyntéan ja tuotteet on myos myyty oikeassa jarjestyksessa. Tuoteryhmén ha-

vikki on pysynyt kaiken aikaan sellaisena kuin sen on myds toivottu pysyvan.

Tehokkaalla toimitusketjun hallinnalla on mahdollista parantaa ja tehostaa koko kau-
pan toimintaa, tehdd kaupankaynnista kannattavampaa seké pienentaa esimerkiksi ha-
vikin maaréa. Siitd syysta vedan vielé lopuksi kokonaisvaltaisesti yhteen puutteita, joi-
ta olen havainnut Ostolan toimitusketjun sisélld. Kaiken kaikkiaan Ostolassa tulologis-
tiikka toimii melko hyvin, leipda lukuun ottamatta. Tuotteet saapuvat ajallaan ja ne
puretaan oikeisiin valivarastoihin, mista henkildsto toimittaa tuotteet myyntiin. Suu-
rimmat ongelmat aiheutuvat mielestani sisélogistiikassa. Yhteiset toimintatavat ja so-
vitut tehtavat tuppaavat unohtumaan tietyin valiajoin, joka johtuu mité luultavimmin
piittaamattomuudesta. Tam4 taas johtaa helposti virheisiin, jotka saattavat pahimmil-
laan aiheuttaa suurtakin havikkié. Erityisesti tilausvirheet, jotka mita luultavimmin ai-
heuttavat suuren osan kaupan havikista tulisi saada kuriin. Johdon tietynlaisella j&-
makkyydell& ja oikeanlaisella henkildston organisoinnilla on siis vaikutusta myos ha-
vikin maaréan, ja néita tulisi parantaa. L&htologistiikassa suurin ongelma on luulta-
vimmin varkaudet. Tosin silloin talléin virheitd kdy myos kassatoiminnassa. Ihmisié
jaa aina silloin talloin kiinni varkauksista, mutta suuri maéra niista jaa myos havait-

sematta. Ratkaisuja tulisi etsié erilaisista valvontalaitteista, kuten esimerkiksi kame-
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roiden maarasta. Kameroita ja esimerkiksi valvontatarroja lisadmalla varkaille ainakin

annettaisiin sellainen kuva, ettd varkauksia ei hyvaksyté ja ne pyritaan estamaan.
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Liite 2. Myyntiraportti

M-Market Ostola

Kauppa
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Jakso: Pand
Pvm: 1.11,2009 - 30.11.2009

Kustannuspaikat

Koodi Nimitys Asiakas Myynti  Myynti (sl 0) Kate (abv 0) Kate %
1 M-Market Ostola 18949 322238,74 281 898,55 66599,71 23,63
Yhteensi 18949 322238,74 281 898,55 66 599,71 2363
Arvonlisiverot

Koodi Nmitys Vero Netto Yhteensd
1 ALV 22% 17 614,64 80 057,00 97 671,62
3 ALV 8% 99,17 1241,04 1340,21
4 ALV 0% 0,00 11 936,94 11 936,94
5 AN 12% 22626,94 188 575,59 211 202,59
Yhteensd 40 340,75 281 810,57 32215135
Tuoteryhmdit

Kood! Nemitys Maara Myynts Myynts % Kate (aiv 0) Kate %
1 TUORE LIMA 4481 18 965,88 5,89 % 399221 23,63 %
2 TUCRE KALA JA AYRIAISET 1063 7819,66 243% 1826,44 26,16 %
3 LIHA- JA EINESVALMISTEET 11 656 3L 439,47 9,76 % 6862,43 24,45 %
4 NESTEMAISET MAITOTALOUST 21926 2333498 7,24% 4 363,83 20,94 %
H VOI, MARGARIINIT, OUIYT, 4319 8090,33 2,51 % 1 130,61 15,65 %
6 JuusToT 3207 11 198,06 348% 211918 21,20 %
7 HEDELMAT 4100 6512,47 2,02% 1172,90 20,26 %
8 VIHANNEXSET, JUUREXSET 6558 12587,65 391 % 2 669,85 23,76 %
9 TUORE RUOKALEIPA 8300 18 308,97 5,68 % 3507,82 21,46 %
10 TUORE KAHVILEIPA 1521 8003,59 2,48 % 114565 16,03 %
1 KEKSIT, KORPUT, RINKELIT 1673 3867,62 1,20 % 993,14 28,76 %
12 KUIVA LEIPA 349 760,85 0,24 % 170,39 25,08 %
13 VILUATUOTTEET 3900 $842,05 1,81 % 1149,87 22,04 %
14 HEDELMA- JA MARJAVALMIST 4367 6310,25 1,96 % 138385 24,56 %
15 SAILYKKEET 1956 3 390,82 1,05% 859,87 28,41 %
16 LASTENRUUAT 944 526,59 0,16 % -125,51 -26,69 %
17 PAKASTEET 3847 6923,15 2,15% 1590,23 2573%
18 JAATELOT 900 1845,50 0,57 % 410,82 24,93 %
19 RAVINTOVALMISTEET 1870 5 606,31 1,74 % 138344 22,70%
20 LEMMIKKIELAINTEN RUUAT 2615 6 360,04 1,97 % 1663,14 29,45 %
21 SOKER] JA MAKEUTTAMISAIN 1144 1510,85 0,47 % 241,50 17,90 %
2 MAKEISET 8015 10732,13 3,33% 270380 82%
2 SPAR-KAHVIT 98 229,34 0,07 % 6,50 317%
24 PAULIG-KAHVIT 1242 332891 1,03% -109,25 3,68%
5 MUUT KAHVIT, TEE, KAAKAO m 1077,84 0,33% 22983 287%
26 MAUSTEET, LEIVONTA, SAILO 1465 1 866,42 0,58 % 639,59 3838 %
27 VIRVOITUSIUOMAT 1997 5811,40 1,80 % 1359,04 26,23%
28 KESKIOLUT, ALKOHOLIPITO! 5294 2103351 6,53 % 3240,60 18,79 %
2 TUPAKKA 3062 12 209,91 3,79% 1041,51 10,41 %
0 PUHTAUS, KAUNEUS, VAUVAN 2166 866338 2,69% 1972,23 2,77 %
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