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Tassa opinnaytetydssa tutkittiin toimeksiannon mukaan toimeksiantajayrityksen mahdollisuuksia
tehostaa toimintaansa varaston arvoon sidotun paddoman pienentamisen kautta. Varaston arvon
pienentymisesta seuraavat hyodyt ja haitat tuli punnita, sek& pohtia, onko Iahtékohtana oleva
ajatus ja toive varaston arvon pienentamisestd perusteltua liikketoiminnan kokonaiskuvan
kannalta. Tutkimus aloitettiin henkildkuntahaastatteluilla, joiden vastausten ja omien havaintojeni
perusteella muodostettiin kuva yrityksen nykytilanteesta seka haasteista varastonhallintaa
kohtaan. Tutkimuksen teoriaosuuden I|ahteiksi kaytettiin useita teoksia tekij6iltd, joiden
erityisosaamista on varaston hallintaan, logistiikkaan seka varaston optimointiin liittyva teoriaa.
Teoriaa koskien tutkimuksen aihealuetta |6ytyi verrattain paljon johtuen aiheen
yleismaailmallisuudesta.

Teoriaan perehtymisen myoéta l6ytyi useita erilaisia tyokaluja sekd kaavoja, joiden avulla
varastonhallintaa saataisiin ohjattua jarkevampaan suuntaan. Varastonhallintaan seka
optimointiin  on kehitetty lukuisia ohjelmistoja, jotka ovat yleensd sidottu yrityksen
toiminnanohjausjarjestelmaan. Taman opinnaytetyon tuotannon aikana on toimeksiantajayritys
ottanut kayttédnsa uuden toiminnanohjausjarjestelman, joka tukee omalta osaltansa varaston
optimointia. Optimointiin on kehitetty useita ohjelmia, jotka voidaan ohjelmoida lahes taydellisesti
vastaamaan yrityksen tarpeita. Varastonhallintaan liittyvat luokittelut, tilauspisteet, halytysrajat
sekd optimiostoerat voidaan automatisoida siten, ettd yrityksen ostajan ammattitaito j&a
pienenevaan rooliin. Automatisaatiosta huolimatta on varastoon sidotun p&&oman ja sen
optimointiin vaikuttavat hyodyt ja haitat yrityksen osto-organisaatiosta vastaavan tekijan hyva
tiedostaa.

Toimeksiantajayrityksen toimialan kausiluontaisuudesta johtuen osoittautui tutkimuksen myéta
kasitelty teoria osaksi sellaisenaan kayttokelvottomaksi. Lyhyt sekd voimakas sesonki vaatii
vuosien tiedonkeruun sesonkituotteiden myynnista optimiostoeran vaihdellessa Iahes viikoittain.
Tiettyja tuotteita on mahdollisuus tilata vain kerran vuodessa, kun taas paremman kierron
tuotteita myydaan ja tilataan paivittdin lisda. Tilauspisteet seka halytysrajat ovat ehdottoman
tarkeita varaston optimoinnin kannalta, mutta niiden toimivuus on riippuvainen varastonhallinnan
tuotesaldojen paikkansapitavyydesta. Varaston tuotesaldojen luotettavuus perustuu taas
toiminnanohjausjarjestelmaa kayttavien tydntekijoiden valmiuteen uudistaa toimintatapojaan
seka asennettaan varaston optimointia kohtaan. Koska varaston optimoinnin teoriaosuuteen
perehdyttiin ennen kauden alkua, saatiin toimeksiantajayrityksen varastonarvoa pienennettya
kauden aikana 10,12%. Kun tulevaisuudessa saadaan hyodynnettya
toiminnanohjausjarjestelman tuoma lisahyoty, on yrityksen tekeman tuloksen nousu perusteltua.

ASIASANAT:

Varaston optimointi, optimiostoera, tilauspiste
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INVENTORY OPTIMIZATION
- CASE VENEILIJAN VERKKOKAUPPA

According to the assignment, this thesis studied the possibilities of the client company to increase
the efficiency of its operations through the reduction of capital tied up in the value of inventory.
The benefits and disadvantages of depreciating inventories had to be weighed, and it should be
considered whether the underlying idea and desire to reduce the value of inventories is justified
from the point of view of the overall business picture. The research started with staff interviews
and my own observations which formed a picture of the current situation of the company and the
challenges towards inventory management. The sources of the theoretical part of the study were
several works by authors with special expertise in the theory related to inventory management,
logistics and inventory optimization. Regarding the theory, the subject area of the study was found
relatively much due to the universality of the subject.

With the introduction to the theory of research, several different tools and formulas were found
that could be used to steer inventory management in a more sensible direction. Numerous
different software have also been developed for inventory management and optimization, which
are usually tied to the company's ERP system. During the production of this thesis, the client
company has also introduced a new ERP system, which in turn supports the optimization of
inventory. Several programs have been developed for optimization, which can be programmed
almost perfectly to meet the needs of the company. Inventory management-related
classifications, order points, alert thresholds, and optimum purchase items can be automated so
that the professionalism of the company’s buyer remains in a declining role. Despite automation,
it is good to be aware of the advantages and disadvantages of capital tied up in inventory and the
factors that affect its optimization.

Due to the seasonal nature of the field of the company commissioning the thesis, the theory
discussed in the study turned out to be mostly unusable as such. The short and strong season
requires several years of data collection on the sales of seasonal products, with the optimum
purchase item varying almost weekly. Certain products can only be ordered once a year, while
products with a better circulation are sold and ordered more daily. Order points as well as alert
limits are absolutely important for inventory optimization, but their functionality depends on the
accuracy of inventory management product balances. The reliability of the product balances in
the warehouse is again based on the readiness of the employees using the ERP system to reform
their operating methods and their attitude towards the optimization of the warehouse. As the
theoretical part of inventory optimization was studied before the beginning of the period, the
inventory value of the client company was reduced by 10.12% during the period. When the
additional benefit brought by the ERP system can be utilized in the future, the increase in the
company's result is justified.

KEYWORDS:

Inventory optimization, optimum purchase quantity, order points
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetydn tavoitteena on tehostaa toimeksiantajayrityksen toimintaa mini-
moimalla varaston arvo seka varastoon sidoksissa oleva padoman maara palvelun laa-

dusta tai tuotteiden toimitusajasta tinkimatta.

Tutkimuksen paaasiallisena tarkoituksena on tutkia, onko ennakkotilausten kautta suu-
rien tilausmaarien ja sitd kautta myds rahallisesti arvokkaan varaston yllapito kannatta-
vuuden kannalta jarkevin vaihtoehto kuluttajamyyntiin suuntautuneelle yritykselle. Ver-
tailukohteena on pienien tilausmaarien tilaaminen suomalaisten tavarantoimittajien
kautta, jolloin yrityksen varaston arvo, seka tuotteiden toimitusaika voidaan pitad mah-
dollisimman pienina. Tutkin aihetta myynnin nakokulmasta, eli mita halutaan tulevaisuu-
dessa myyda, milla katteella ja mita tavaraa silloin halutaan pitaa varastossa. Tavoit-
teena on loytaa optimitilanne varaston kannalta, jossa varaston arvo on minimissaan,
mutta silti asiakkaille on tarjolla riittavasti tuotteita tayttamaan heidan tarpeensa mahdol-
lisimman pienella toimitusajalla. Tutkimuksessa on otettava myos huomioon kauden tu-
loksen optimointi seka varaston yllapitoon sijoitetun padoman menetetty tuotto. Paa-
oman ollessa mahdollisesti myds vierasta, on siitd johtuvat kulut otettava myds huomi-

oon tutkimuksessa.

Opinnaytety® toteutetaan toiminnallisena tutkimuksena toimeksiantajayritykselle. Toi-
meksiantajayritys on veneita ja venetarvikkeita paakaupunkiseudulla myyva yritys, joka

tarjoaa tuotteita verkkokaupan lisdksi kahden eri kivijalkamyymalan kautta.
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2 HANKINNAT JA VARASTOINTI

Kaupan alalla olevan yrityksen toiminta perustuu tavaroiden ostoon ja myyntiin. Yritysten
harjoittamaa tavaroiden ostotoimintaa kutsutaan myds hankinnaksi. Hankintatoimi on
olennainen osa yrityksen liiketoimintaa. Paivittais- ja erikoistavarakaupat hankkivat tuot-
teensa yleensa joko tuotteen valmistajalta, tai tukkukauppiaalta. Ostotoimenpiteiden
osuuden on arvioitu olevan jopa 50-80% yhtion koko liikevaihdosta. (Hokkanen & Kar-
hunen 2014, 70)

Taydellisessa maailmassa kaupan alaa harjoittava yritys toimittaa asiakkaalle asiakkaan
tilaamaan tuotteen valittdmasti ostotoimenpiteen suorituksen yhteydessa. Kyseinen aja-
tusmaailma aiheuttaa omat haasteensa yrityksen ostoiminnalle. Mahdollisimman pienen
toimitusajan takaamiseksi tarvitsee yritys kayttoonsa varaston. Varastolla tarkoitetaan
yleensa fyysista tilaa, johon yritys voi sijoittaa hankintojaan. Varasto tasoittaa yrityksen
hankintojen tekemista ja helpottaa oikea-aikaisuuden suunnittelua. Varasto tuo kuitenkin
jo itsessaan lisaa kuluja, jotka nakyvat tuotteiden myyntihinnassa. Varastoitavat tavarat

sitovat myo6s yrityksen padomaa. (Logistiikan Maailma)

Varaston optimoinnilla eli parhaan mahdollisen vaihtoehdon etsimisella haetaan tasapai-
noa varaston arvon ja hankintojen suhteen. Varastoinnin kustannusten lasku ja varas-
toon sidotun paaoman pienentaminen vaikuttaa positiivisesti yrityksen kannattavuuteen.
Talloin siis varastoitavat tuotteet kiertavat ketterasti eteenpain asiakkaille ja samalla su-
juvuus ja hankintoihin sidotun paaoman tuomaa riskia saadaan minimoitua. Lisaksi va-
rastoinnin optimointi kaupan alaa harjoittavalla yritykselld hyddyntad myods asiakkaan
nakokulmasta: asiakas tai tuotteen loppukayttaja saa jo itsessaan varaston nopean kier-
ron, ja lisaksi yrityksen harjoittaman kierron seuraamisen ansiosta ajan tasalla olevat
tuotteet tai palvelut. Taman lisaksi on syyta vield huomioida asiakkaan nakdkulmasta
yleinen palvelukokemus: optimoitu, sujuva seka kettera varastointi takaavat hyvin toden-
nakodisesti nopean palvelun ja helpon asioinnin. Varaston optimointi hyodyttaa siis mo-
lemminpuolisia toimijoita niin liiketoiminnalisen menestyksen kuin asiakaskokemuksen-
kin puolesta. (Finne & Kokkonen 2005, 193-194)
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2.1 Hankinta

Hokkasen ja Karhusen tutkimuksen (Hokkanen & Karhunen 2014, 70) perusteella voi-
daan todeta, ettd hankinnoilla on darimmaisen keskeinen rooli yrityksen menestyksessa.
Esimerkkina hakintojen oikea-aikaisuus ja tavarerien koon optimointi varsinkin kaupan
alalla ovat merkittavia tekijoita tehokkuuden kannalta. Konkreettisena esimerkkinad mai-
nitaan elintarvikepuolen vahittdiskaupassa olevia tarjouksia, joissa suuriakin eria tuotetta
on laitettu alennukseen, koska kauppias tai myymalavastaava on tilannut lilan suuren
ostoeran. Toisaalta taas esimerkiksi rautakaupan puolella voi kayda toisin pain: hyllyt

jaavat tyhjiksi, koska tuotetta ei ole muistettu tilata.

Tuotepuutteista johtuva tuotanto- tai toimitushairido johtaa helposti asiakkaan tekeman
tilauksen toimittamisen viivastymiseen. Nykyaikaisen helppoa ja nopeaa asiointia koros-
tavan ostokayttaytymisen aikana toimitusviivastykset nakyvat asiakastyytyvaisyyden
laskuna, joka ajaa asiakkaan pohtimaan muita vaihtoehtoja kyseisen tilauksen lapivie-
miseksi. Pahimmassa tapauksessa asiakas vaihtaa toimittajaa, jolloin valittémat kustan-
nukset saattavat olla tuhansia, jopa miljoonia euroja. Toimitusaikojen on siis oltava ly-
hyita. (Arnold ym. 2013, 216)

Toimitusajan lisaksi asiakkaan kokeman palvelun tasoon vaikuttaa myods tuotevalikoi-
man laajuus. Asiakkaat pyrkivat keskittamaan ostonsa yhteen ja samaan paikkaan.
Tama tarkoittaa sita, etta kauppiaan on pystyttava tarjoamaan asiakkaalle myos hitaasti
kiertavia tuotteita. Hitaasti kiertavilla tuotteilla tarkoitetaan tavaroita, jotka yritys on osta-
nut jalleenmyyntia varten, mutta niiden kysyntd on pienempaa mita useasti myydyilla
tavaroilla. Hitaasti kiertdvan tuotteen tarjoaminen asiakkaalle lisda kustannuksia ja ndin
ollen niiden tarjonta on pyrittava pitdmaan mahdollisimman pienimuotoisena, mutta kui-
tenkin halutun asiakastyytyvaisyyden tason yllapitavana. Yrityksen koko toimeentulo on
riippuvainen varastossa olevien tuotteiden kiertonopeudesta ja kysynnasta. (Osaava yrit-
taja, 2020)

Kiertonopeuden ja kysynnan lisaksi yrityksen toimeentuloon vaikuttavat tuotteen myyn-
tihinnasta saatava myyntikate. Myyntikatetta syntyy, kun tuote myydaan asiakkaalle suu-
remmalla rahasummalla, kuin mitd ovat tuotteen ostokustannukset. Kilpailutilanteessa,
jossa useampi eri yritys tarjoaa vastaavanlaisia palveluja samalle asiakaskunnalle on

tarjottavien tuotteiden ja palveluiden hinta yleensa vakiintunut ja kilpailu asiakkaista
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kovaa. Kilpailu aiheuttaa tuotteiden myyntihintojen laskua, joten myyntikatteen yllapita-

miseksi on ostokustannusten minimointi entista tarkeampaa. (Arnold ym. 2013, 215)

Tuotteen ostokustannuksiin vaikuttaa ostettavan tuote-eran koko, toimitusketjun koko ja
toimittajan logistinen sijainti. Ostokustannusten jaavuorimallin mukaan edella mainitut
ovat kuitenkin vain jaavuoren huippu, pinnan alla piilevia kustannuksia ovat myos tava-
ran vastaanotto- ja kasittelykustannukset, myohastymis-, puute- ja virhekustannukset,
jate- ja ymparistokustannukset, varastokustannukset, valvontakustannukset ja hallinto-

kustannukset. (Osaava yrittaja, 2020)

. A
WV

"+ ostohinta
* ostokuljetukset
*ostokustannukset 3

-+ Jite- ja ympiiristokustannukset
* varastokustannukset

* valvontakustannukset

- hallintokustannuk set

Kuva 1. Varastoinnin jaavuorimalli (Hokkanen & Karhunen, 2014).

Usein tukkukauppiaat yrittdvat vaikuttaa ostajan haluaman ostoeran suuruuteen tarjoa-
malla alennusta suuremmasta ostoerasta. Nama “paljousalennukset” vaikuttavat positii-
visesti tuotteesta saatavaan myyntikatteeseen, mutta vaativat usein tuotteen kiertono-
peudesta riippuen varastointia. Varastointi lisda kustannuksia ja varastointikustannukset
vaikuttavat taas negatiivisesti myyntikatteeseen. Suuri ostoera ja tuotteen sailytys yrityk-
sen omassa varastossa sy6 myoés tukkukauppiaan tarjoamia etuja varastoinnin suhteen.
Tukkukaupan perimmainen tehtava onkin kerata suuret tavaravolyymit yhteen, pilkkoa
ne pienempiin ostoeriin ja tarjota nain lisdarvoa tuotteen jalleenmyyjalle. Useat tukku-

kauppiaat tarjoavat ostoeran kokoon liittyvan alennuksen lisdksi myds vuositason
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ostojen suuruudesta riippuvaisen vuosialennuksen. Toisin sanoen, mitd enemman va-
hittdiskauppias keskittaa ostojaan samalle tukkukauppiaalle, sitd edullisemmaksi hanki-
tut tavarat tulevat. Samanlaista toimintatapaa tavataan kuluttajamyynnissa suurien pai-
vittaistavarakauppaketjujen asiakasetukorttien muodossa. (Maritim Kampanjaluettelo
2021)

Tukkukauppiaat (Lankhorst-Taselaar 2020) saattavat myos tarjota asiakkailleen pidem-
paa maksuaikaa, jolloin vahittadiskauppias saa mahdollisuuden myyda hankkimansa tuot-
teet loppukayttajalle ennen kuin joutuu itse maksamaan hankintansa tavarantoimittajalle.
Pidennetty maksuaika on kaytdssa useasti tilanteissa, joissa sesonkiluontaisesta kau-
pan alasta johtuen, on tuotteiden hankinta ja myynti hyvin kausittaista. Hankinnat teh-
daan talléin suurina tilauserina jopa kuukausia ennen ostoeran toimittamista, jolloin tuk-
kukauppias saa my0s itse aikaa hankkia tarvittavat tuotteet omaan varastoonsa. Piden-
netty maksuaika tuo selkeaa lisaarvoa vahentyneen paaoman tarpeen muodossa. Vas-
tapainoksi pidennetylle maksuajalle saattaa tukkukauppa tarjota alennusta kauppasum-
masta maksun ajankohdan ollessa selkeasti aikaisemmin kuin maksun erapaiva on maa-
ritetty. Tukkukauppa saattaa esimerkiksi tarjota asiakkaalleen 60 paivan maksuaikaa,
mutta asiakkaan maksaessa hankintansa 30 paivan sisalld ostohetkesta, saa han en-

nalta maaritellyn lisdalennuksen laskun loppusummasta.

Lisdarvoa kaupalle tuo my®s tiivis yhteistyo tavarantoimittajan kanssa. Valmistaja tai tuk-
kukauppias saattaa esimerkiksi vastata kokonaisuudessan tarjottavan tuotteen markki-
noinnista, jolloin vahittadiskauppiaan tehtavaksi jaa ainoastaan tuotteen jakelu loppukayt-
tajalle. Tama saastaa kauppiaan resursseja kaupan oman ydinliiketoiminnan harjoitta-
miseen. Tiiviista yhteistydsta tukkukaupan kanssa on hyétya myos tukkukauppiaan teh-
dessa omia hankintojaan. Tukkukauppias saa suoraan tiedon vahittdskauppiaan nake-
myksesta vallitsevasta markkinatilanteesta, ja pystyy nain ennakoimaan seka optimoi-
maan omia saapuvia tavaravirtojaan paremmin. Tama taas nakyy hankittavien tuotteiden
hinnassa vahittaiskauppiaalle ja myoskin loppukayttajalle. Kauppiaan hankintakanavien
vahentamisesta ja yhteistyon tiivistamisesta on selkeda hydtya loppukayttajalle tarjotta-
van palvelun laadun parantamiseksi, vaikkakin useamman tavarantoimittajan kautta teh-

tavat hankinnat ovat yleensa ostokustannuksiltaan edullisemmat. (Arnold ym. 2013, 224)

"Oikeilla toimittajavalinnoilla on siis ratkaiseva merkitys hankintalogistiikan onnistumi-
sessa. Yritys voi pyrkid hankkimaan toimittajia paikallisesti, alueellisesti tai globaalisti.

Paatds riippuu hankittavasta tuotteesta, markkinoiden rakenteesta ja markkinahintojen
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vaihtelusta. Yleensa hankintatoimi monimutkaistuu toimittajamaaran kasvaessa ja alu-

een laajetessa.” (Hokkanen & Karhunen 2014, 77)

2.2 Varastointi

"Kaupan toiminta perustuu pitkalti varastoon, josta kuluttaja saa tarvitsemansa tuotteet.
Tallaista varastoa pitavat seka tukku- etta vahittaiskauppiaat, jotka pyrkivat osaltaan var-
mistamaan kysyntda omaavien tuotteiden saatavuuden.” (Hokkanen & Karhunen 2014,
125).

Varastojen tasoa verrataan usein karikkoon. Varaston arvon kuvastaessa korkeaa me-
ren pinnan tasoa, paasee laiva, tassa vertauskuvassa yritys, kulkemaan hairidtekijoista
koostuvan karikon yli osumatta pohjaan. Hairidtekijoita ovat muun muassa epavarmat
toimittajat, ennustevirheet, heikko laatu ja kysynnan muutokset. Kun hairidtekijoista

koostuva karikko poistetaan, pystyy laiva kulkemaan matalammassakin vedessa.

Varaston taso

— Epavarmat tav.toimittajat
— Huono laatu
— Hidas reagoimiskyky

Materiaalin ohjauksen tehtava
on poistaa epavarmuuden syyt.
Siksi yritys voi toimia turval-
lisesti pienillakin varastoilla.

Varaston taso

Kuva 2. Varaston karikot (Sakki 2003).

Aikaisemman ajattelutavan mukaan yritysten toiminta on ollut hyvin varastolahtoista,
koska sen on ajateltu tukevan nopeita toimituksia, parantavan asiakaspalvelua ja laske-
van kustannuksia. Nykyaan kuitenkin tunnustetaan varastoinnin aiheuttavan tuotteeseen

lisdd kustannuksia ja lisdavan epakuranttiusriskia. "Todellinen syy varastoinnille
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katsotaan olevan puutteellinen myynnin suunnittelu, huonosti toimiva organisaatio ja toi-

mitusketjun yhteistydssa ilmenevat puutteet.” (Sakki J, 1997).

Varastointi sitoo pddomaa, ja siksi sen toimintaa pyritdan optimoimaan. Optimoinnin tun-
nistettuja paaasiallisia tavoitteita ovat yrityksen kannattavuuden kasvattaminen, varas-
tossa olevien tavaramaarien suhteuttaminen yrityksen toimintaa tukeviksi, seka toimitus-
kustannuksien pienentaminen. Kannattavuutta voidaan parantaa kasvattamalla tuloja tai
pienentdmalld kustannuksia. Tulojen kasvattaminen vaatii lisdd myyntia. Myyntia voi-
daan lisata kuitenkin vasta, kun varaston toimituskyky seka palvelutaso kohtaa asiakkai-
den odotusten kanssa. Varaston kustannuksia voidaan pienentaa vahentamalla varas-
toitavan tavaran maaraa, tarkentamalla tarvittavan tavaran maaran ennustetta, seka li-

saamalla toimitusnopeutta. (Logistiikan Maailma)

Sakin mukaan (Sakki J, 1997) varastot syntyvat paaosin kahdesta syysta: kokonaistoi-
mitusketjun valissa tapahtuu kahden perakkaisen pistevalin muodostama virta, jossa toi-
mitettava tavaramaara nousee suuremmaksi kuin seuraavan, vastaanottavan pisteen
tarve ja kapasiteetti ovat. Talloin ylimaaraiseksi jaava tavara jaa varastoon. Toinen syy
on epavarmuudesta ja tulevaisuuden arvaamattomuudesta johtuvaa: tavaraa yksinker-
taisesti tilataan enemman kuin sitd menee, jolloin ylimeneva osuus jaa varastoon. Toisi-
naan tdma johtuu yksinomaan liiallisesta varautumisesta: menekki arvellaan todellisuutta

suuremmaksi.

MyoOs epavarmuus toimitusketjua kohtaan, tuotteiden saatavuuteen liittyva kausiluontoi-
suus, odotettavissa oleva hinnannousu tai ostoeran koosta riippuva hinnoittelu ovat syita
varaston pitamiselle. Varastoinnilla peitetaan myos kysynnan ja toimitusketjun vaihteluja.
Perusvarastoksi kutsutaan varastoa, joka vaihtuu ja taydentyy kysynnan ja toimitusryt-
min mukaan. Suurempia vaihteluja silmalla pitden voidaan tiettya tuotetta varastoida en-
nakoitua kysyntaa suurempia maaria. Tata kutsutaan varmuusvarastoksi. Varmuusva-
rastoa kaytetaan, kun kysynta nousee yli odotetun, tai tuotteen toimitus myéhastyy. Var-
muusvarasto pidetdan kuitenkin erilladn kayttdvarastosta, joka on suunniteltu kaytetta-
vaksii kahden toimitussyklin valilla. Varmuus- ja kayttévarastoa ei yleensa erotella toisis-
taan fyysisesti, vaan kyseinen erottelu tehdaan toiminnanohjausta helpottavista lasken-
nallisista syista. (Pouri R, 1983. 8)
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Kuva 3. Varastoparametrit (Hokkanen & Karhunen, 2014).

Varmuusvaraston koko on riippuvainen itse tuotteesta, tuotteen kysynnan vaihteluista ja
tuotteen hankintaan liittyvasta toimitusepavarmuudesta. Toimitusepavarmuuteen yritys
voi vaikuttaa pisteyttdmalla tavarantoimittajansa. Pisteytyksen perusteella yrityksen on
perustellumpaa valita tavarantoimittajansa, mutta mydskin tunnistaa tavarantoimittajaan
liittyvia epakohtia, ja kehittda niitd. Tavarantoimittajien pisteyttdmiseen voidaan kayttaa

erilaisia maareita, kuten esimerkiksi:

e toimitusaika
lyhyempi toimitusaika tavarantoimittajalta tarkoittaa myds

(@]
nopeampaa toimitusaikaa loppukayttajalle, seka pienem-

paa varastoinnin tarvetta

e toimittajan varaston kattavuus

o tavarantoimittajan oman varaston laajuus vaikuttaa tavaran-

toimittajan toimitusaikoihin

toimitusajan vaihtelut, luotettavuus

[ ]
tavarantoimittajan toimitusaikojen vaihtelu luo epaluotta-

O
musta tavarantoimittajaa kohtaan

e tietotaito

o toimittajan osaaminen seka tietotaito tarjoamaansa tuotteita

kohtaan nakyy yleensa myds tuotetukena myyjaliiketta koh-

taan

e laatu ja hinta
o edullisin hankintahinta ei aina ole se edullisin kokonaishinta,

jos tuotteiden laatua koskeviin reklamaatioihin menetetaan
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tybaikaa seka asiakkaiden luottamusta myyjaliikkeen tuot-
teita kohtaan
e maksuaika
o maksuajan pituus on suoraan verrannollinen tarvittavaan
paaoman maaraan; monesti tuote on myyty jo loppukaytta-
jalle ennen kuin myyjaliike on sen maksanut tavarantoimit-
tajalleen
e yhteistyon jatkuvuus
o jatkuva tavarantoimittajien vaihtelu syd yrityksen resursseja

sen omasta ydinosaamisesta
(J.Rantala, henkilokohtainen tiedonanto 19.11.2019)

Tuotteen kysynnan vaihteluihin vaikuttaa mm. taloudellinen tilanne, kilpailijoiden toimet
sekd muutokset markkinoiden ja kuluttajien kayttaytymisessa (Hokkanen & Virtanen
2012, s.78). Kyseiseen kysynnan epavarmuuteen voidaan varautua asettamalla jokai-
selle varastossa pidettavalle tuotteelle halytysraja, eli tilauspiste. Tilauspistemallissa
tuotteen varaston saavuttaessa ennusteen mukaan maaritellyn tilauspisteensa, toisin
sanoen halytysrajansa, hankitaan tuotetta maaritellyn ostoeran mukainen maara. Tilaus-

pisteen maarittamista varten tulee tuntea kolme tekijaa:

¢ hankinta-aika: tilauksen tekemiseen ja tavaran toimitukseen kuluva
kokonaisaika

¢ menekki hankinta-aikana: arvio keskimaaraisestd menekista

¢ varmuusvarasto: arvioitu minimimaara, jonka alle varasto saisi las-

kea vain poikkeustapauksessa.
(Sakki, 2003, s.101).

Kaupan alan yritykselle tuotteiden hankinta, seka varastointi aiheuttavat kustannuksia.
Hankinnan ja varastoinnin kustannusten minimoimiseksi on kehitetty useita apuvalineita.
Yksi niistd on taloudellisen optimiostoeran (EOQ) maarittdminen, jonka avulla voidaan
arvioida taloudellisimman ostoeran koko. Yksinkertaisin tapa maarittaa optimiostoera on
kokemuksen ja visuaalisten havaintojen perusteella. EOQ:n maarittdmiseksi on tehty

my0s kaava:
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Q=Optimaalinen tilauskoko
P=Tilauskustannus
D=Vuosikulutus
H=Varastointikustannus

Kaava 1. Optimieran maarittdminen (Uitto 2015).

Varaston kiertonopeus vaikuttaa myos kustannuksiin. Sen avulla voidaan maaritella va-
rastossa oleviin tuotteisiin sitoutunut paaoma. Varaston kiertonopeus voidaan laskea
usealla eri tavalla, mutta usein se lasketaan tiettyyn ajanjaksoon suhteutettuna tavaran
menekin ja keskivarastoarvon suhteena. Varaston kiertonopeutta suurentamalla voimme
laskea varastointikustannusten maaraa. Suuremmalla kiertonopeudella myo6s varasto-

tuotteisiin sijoitetun paddoman tarve laskee. (Ritvanen ym. 2011, 99)

Omasta mielestani varaston optimoinnin kannalta kuitenkin suurimpaan rooliin nousee
varastoitavien tuotteiden merkitys yritykselle, eli paljonko kukin varastoitava tuote tuottaa
yritykselle. Tuottavampia tuotteita ovat ne korkean katteen tuotteet, joita asiakkaat osta-
vat my0s jatkuvasti. My6s hitaasti kiertavia tuotteita on jarkevaa pitaa varastossa, jos ne
ovat tuottoisia yritykselle. Nopeasti kiertavat lahes olemattoman katteen omaavat tuot-
teet ovat myds perusteltavissa varastotuotteiksi, jos niilld voidaan saavuttaa rahallisen
tuoton lisdksi myos muuta hyotya, esimerkiksi kavijamaarien nousun muodossa. Hitaasti
kiertavia ja huonon katteen tuotteita on erittdin kallista pitda varastossa, ja ne syodvat

resursseja yrityksen myynnilta ja muulta toiminnalta.

Varastoitavien tuotteiden merkityksen maarittdmiseen on kehitetty tydkalu, jota kutsu-
taan ABC-analyysiksi. Kyseinen analyysi kulkee myds nimelld Pareto-periaate, periaat-
ten keksijan Vilfredo Pareton mukaan. Pareton mukaan 80% seurauksista johtuu 20%
syista. Varaston optimointi tehtdessa voidaan Pareton sdantd ajatella siten, ettda 20%

tuotteista tuo 80% tuloksesta, kuten kuvassa 2 esitetaan.
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Kuva 4. Pareto-periaate (Logistiikan Maailma 2019).

ABC-analyysia voidaan hyédyntda varaston optimoinnissa luokittelemalla varastossa
olevat tuotteet niiden merkityksen kannalta. Luokkia on esimerkiksi nelja; A-ryhma, johon
luokitellaan tuotteet, jotka tuovat 50% yrityksen kokonaismyynnista. B-ryhma, jotka tuo-
vat seuraavat 30%. C-ryhmaan 18% ja D-ryhmaan jaljelle jaavat 2%. Loput tuotteet, jotka

eivat kaytannossa juuri liilku varastossa, voidaan luokitella ylimaaraiseen E-ryhmaan.

ABC-analyysi voidaan tehda myds kaksinkertaisena. Jos ensimmainen ABC-analyysi on
tehty jarjestamalla tuotteet myyntisummien mukaan, voidaan ne jarjestaa toiselle taulu-
kolle tuotteesta saatavan myyntikatteen mukaan. Naitd kahta luokittelua yhdistamalla
voidaan tuotteet jarjestaa kahden kriteerin mukaiseen luokitukseen ja nain erottaa yrityk-

sen toiminnalle merkittavimmat tuotteet. (Logistiikan Maailma, 2019)

A-ryhman tuotteet ovat niitd tuotteita, jotka tuovat suurimman osan yrityksen tuotosta,
joten niiden ohjaus varastoon on oltava tarkimmin organisoitua ja valvottua. Toiminnan-
ohjausjarjestelmalla (ERP) tilaaminen helpottuu ohjelmaan asetettavien tilauspisteiden
maarittdmisen myoéta. Toiminnanohjausjarjestelma helpottaa myds varastojen saldojen

seurantaa seka varmuusvarastojen ja optimitilauskokojen maaritysta. (Arnold 2013, 230)

Eri tuotteiden tilaukseen voidaan kayttaa erilaisia tilausmenetelmia. Tyontdohjatuksi va-
rastoksi kutsutaan tilausta, joka tehdaan aina tietyin valiajoin. Tuotetta tilataan silloin en-
nalta maarattyyn maksimiarvoon asti. Imuohjattu varasto taas perustuu materiaalime-
nekkiin. Tuotteita tilataan niiden kysynnan mukaan. Imuohjausta valvotaan yleensa re-

aaliaikaisesti tietokoneella, toiminnanohjausjarjestelman kautta.
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Toiminnanohjausjarjestelma antaa tilausehdotuksen, kun tuotteelle asetettu varastoraja
alitetaan. Imuohjattu tilausmenetelma edesauttaa varaston tuotemaarien minimointia.
(Arnold 2013, 230)
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3 CASE VENEILIJAN VERKKOKAUPPA

Tama opinnaytetyé on toteutettu osittain toiminnallisena Veneilijan Verkkokaupan toi-
meksiannosta. Veneilijan Verkkokauppa toimii myos opinnaytetydn tekemisen aikana te-
kijan tyonantajana. Tekijan vastuualueisiin kuuluu toisen kivijalkamyymalan kannatta-
vuus seka sen koko toiminnan kehittdminen. Toimeksiantajan roolissa olevan tydantaja
tahtaa kyseisen myymalan varaston arvon laskuun seka toiminnan kannattavuuden li-
saamiseen, eli opinnaytetyon toiminnallisuus tukee erinomaisesti myos tekijan paivittai-
sia tyotehtavia. Opinnaytetyon julkisesta versiosta on poistettu toimeksiantajan toivo-

mukseksesta liikesalaisuuksiksi luokiteltavia tietoja.

Veneilijan Verkkokauppa on helsinkildaisen Oy Waltic Ab:n aputoiminimi. Oy Waltic Ab
myos myy uusia ja kaytettyja moottoriveneita, seka tarjoaa veneille huolto- ja telakointi-
palveluja. Veneilijan verkkokauppa toimii nimensa mukaisesti verkossa, mutta silla on
myos kaksi kivijalkamyymalaa Helsingin seudulla. Kivijalkamyymalat sijaitsevat Hertto-
niemen ja Lauttasaaren kaupunginosissa. VeVe on eritetty Oy Waltic Ab:n muusta toi-
minnasta aputoiminimelld, jotta yrityksen varaosa- ja tarvikemyynti on selkedmmin eril-
I1&dan veneiden myynnista ja huoltopalveluista. Venemyynnin, huollon ja VeVe:n yhteinen
paavarasto sijaitsee fyysisesti samassa rakennuksessa Herttoniemen toimipisteella.

Myés Lauttasaaren toimipisteellda on myymalan lisdksi pieni varastotila.

Veneilijan Verkkokauppa on kymmenenvuotisen historiansa aikana kasvanut yhdeksi
Suomen suurimmaksi venetarvikeliikkeeksi. VeVen kasvua on edesauttanut Oy Waltic
Ab:n jo olemassa olevat tavarantoimittajat, seka runsas ja monipuolinen varasto. VeVen
vahvuuksia on asiakkaan nakékulmasta nopea ja ammattitaitoinen palvelu, nopeat va-
raosatoimitukset seka edullinen hintataso. Edelld mainitut vahvuudet ovat myds kallis

yhdistelma yritykselle.

Henkilokuntahaastattelujen seka omien havaintojeni mukaan nykyinen palvelutaso on
silla asteella, etta liikkeestd poistuu arviolta 5-10% asiakkaista ostamatta mitaan. Osa
on tullut tarkoituksella vain katselemaan ja kuluttamaan aikaa. Toinen osa naista asiak-
kaista ostamatta poistuvista ei I16yda meiltd haluamaansa, koska meilla ei ole tarjota tuo-
tetta tai palvelua. Naita tulee aina olemaan, silla emme pysty milldan tarjoamaan aivan
kaikkea alalla tarvittavaa. Kolmas ryhma naista on asiakkaita, jotka ovat tulleet ostamaan
tuotteita, joita meilla on valikoimassa, mutta se on loppunut varastosta. Neljas ryhma on

asiakkaita, jotka tulevat ostamaan tuotteita, joita meilld on ohjelmassa, mutta ei pideta
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varastossa. Osa naista asiakkaista haluaa tilata tuotteen ja osa kdy hakemassa sen

muualta.

Veneala on todella vahvasti sesonkiluontoinen. Lyhyt ja voimakas sesonki aiheuttaa
haasteita muun muassa varaston kiertoon ja kierron seuraamiseen. Kun koko vuoden
tulos on saatava tehtyd muutaman kesakuukauden aikana, on asiakkaan saatava halua-
mansa tuote hyvin nopeasti tuotetarpeen syntyessa. Venealalla on yleistd myds suurien
ennakkotilauksien teko sesonkikautta edeltdvan joulukuun aikana. Ennakkotilausten
kautta tuotteiden ostomaarat ovat suuria. Ennakkotilauksissa on myds useamman pro-
sentin alennus verrattuna kesken kauden tilattuihin tuotteisiin. Ennakkotilauksia teh-
dessa taytetaan varasto tuotteilla, joita on arvioitu myytavan tulevana kesakautena. Ta-
manlainen toimintatapa sitoo suuren maaran paaomaa, mutta on valttamaton yrityksen

hintakilpailun mahdollistamiseksi.

3.1 Ongelmien tunnistaminen

"Optimitilanne on sellainen, jossa sesongin aikana myydaan mahdollisimman suuri
maara tavaraa, mutta sesongin jalkeen jokaista tuotetta on jaljella enda yksi kappale.”
(J. Nordstrém, henkilékohtainen tiedonanto 13.11.2019).

Astuessa Veneilijan Verkkokaupan Herttoniemen toimipisteeseen on helppo huomata
myymalan tiloissa olevan tavaran paljouden. Tuotteita on esilla paljon, ja asiakkaalle tu-
leekin helposti olo, etta tarvitsee apua oikeanlaisen tuotteen I6ytamiseen. Asiakaspal-
velu on tietysti se etu kilpailijoihin ndhden, mitd asiakkaamme meilta etsii. Asiakaspal-
velu on kuitenkin kallista ja oikeanlaisen palvelun saaminen oikeaa tuotetta kohtaan on
ruuhka-aikana yleensa asiakkaan ndkokulmasta odottelun takana. Tavaranpaljous na-
kyy myymalassa myds epasiisteytena, kun hyllyt pursuavat tuotteita. Tuotteita on myos
paljon lattialla ilman hyllypaikkaa, ja tdma tuottaa vaikeuksia myymalassa esteettomalle
kululle hankaloittaen myds siivoustoimenpiteitd. Kun myytaville tuotteille ei ole maaritetty
hyllypaikkaa, on my6s myymalan henkildkunnalla valilla vaikeuksia l16ytaa asiakkaan ha-
luama tuote valikoimistaan. Sesonkiluontaiseen alaan kuuluu myos kausityontekijat, joi-
den kouluttaminen vaatii resursseja. Yleensa tama tarkoittaa sita, ettd ensimmaista se-
sonkiaan myyjana liikkeessa oleva kausityontekija on koko kauden ajan ilman tarkkaa

tietoa tuotteiden sijoituspaikasta ja nain ollen myos asiakaspalvelu karsii.
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Epajarjestyksen lisaksi tavaranpaljous tuottaa myos liiketoiminnan kannalta suuria on-
gelmia. Sesonkiluonteisesta alasta johtuen korostuu venetarvikemyymalassa varaston
kierron tarkeys. Osalle tuotteista riittda kysyntaa vain yhtena tai kahtena kuukautena
vuodesta. Naiden tuotteiden kohdalla on vuodessa tilattavan kappalemaaran oltava
mahdollisimman lahellda myytyd summaa, jotta kyseiset tuotteet eivat jaisi vuodeksi va-
rastoon odottamaan seuraavaa kautta. Riski tuotteen arvonalenemiseen kasvaa, jos sita
ei ole kuluvan sesongin aikana saatu myytya. Arvonaleneminen korostuu varsinkin elekt-
roniikkatuotteissa, joita joudutaan kilpailutilanteesta johtuen myymaan jo valmiiksi pie-
nella katteella. Vene-elektroniikka on kuitenkin tarked osa venetarvikeliikkeen uskotta-
vuudelle, joten pienesta kateprosentista huolimatta sitd on pystyttava tarjpamaan asiak-
kaille. Vanhetuneet tuotteet ovat arvonalenemisen lisdksi myds esteettinen taakka myy-
malalle. Kolhiintuneet ja polyiset tuotepakkaukset eivat houkuttele asiakasta tekemaan
ostopaatdsta, varsinkin jos vieressad on samasta tuotteesta ehjalla paketilla varustettu

versio. Nain vanhetuneen tuotteen varastonkierto pitenee entisestaan.

Suuren varaston yllapito vaatii suuren maaran padomaa. Kun paddomaa on kiinni varas-
ton tuotteissa, joiden kiertonopeudesta ei ole tarkkaa tietoa, tulee varaston pitdminen
kalliiksi. Padoman ollessa mahdollisesti vierasta, maksetaan siita korkoa yrityksen ulko-
puoliselle taholle. Pienempi pddoman tarve pienentda padoman kustannuksia, kasvattaa
paaoman tuottoa ja parantaa maksuvalmiutta. Pienemman padoman tarpeen avulla on
yrityksen helpompi hakea kasvua. Haastattelun mukaan ovat yrityksen omistajat myds

toivoneet varaston arvon pienentamista.

Miksi sitten Venelijan Verkkokaupan varastot pursuavat tuotteita vield marraskuun puo-
livalissa? Varaston pursuamista kuvastaa hyvin varastonarvo, joka on Herttoniemen pis-
teessa viela kauden loputtua inventaarion mukaan verottomana noin XXXX. Tama saldo
sisaltda osaksi tuotteita, joita varastonkiertonopeus huomioituna riittda seuraavaksi 5-10

kaudeksi.

Suurin syy suureen varastonarvoon on todennakoisesti yrityksen aikaisemmin harjoitettu
perinteisen ajatusmallin mukainen tydntdohjattu varasto, jossa suuret ostoerat pienenta-
vat jalleenmyyntihintaa ja taten nostavat myyntivolyymia. Myds Sakin mukaan suurten
ostoerien on ajateltu tukevan nopeita toimituksia, parantavan asiakaspalvelua ja laske-
van kustannuksia. TyoOntekijahaastatteluiden mukaan on ennakkotilauksia tehdessa
otettu huomioon edeltdvan vuoden tuotekohtaiset myyntimaarat, joista sitten on tietyn
prosentin mukaan tilattu seuraavalle kaudelle lisda samaa tuotetta. Kyseinen toimintapa

huomioi vain tuotteen myyntimaaran, eikad tuotteesta saatua katesummaa. Tama
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mahdollistaa huonosti tuottavien tuotteiden tilaamisen varastoon, joka sitoo taas turhaan
paaomaa. Ennakkotilauksia tehdessa on ostoeraa suunniteltaessa jatetty usein huomi-
oimatta jo olemassa oleva varastosaldo, jota ei vuosittaisesta inventaariosta huolimatta
ole syotetty toiminnanohjausjarjestelmaan. Toiminnanohjausjarjestelmasta saatavat va-
rastosaldot eivat ole luotettavia yrityksen sisaisen logistiikan johdosta, jossa tuotteiden
kulkemista eri osastojen valilla ei seurata. Tuotteita tilataan my0s jatkojalostusta varten,
jolloin myytavan tuotteen tuotekoodi on eri, kuin tuotetta ostettaessa. Myos eri toimitta-

jien tarjotessa samaa tuotetta eri koodeilla, voi ostotilanteessa koodi olla eriava.

Kun tuotteiden saldot eivat ole nahtavissa toiminnanohjausjarjestelman kautta, on tuot-
teiden menekin seuranta hyvin hankalaa. Seurantaa haittaa myods maarattyjen hyllypaik-
kojen puute, jolloin huonosti kiertavat tavarat vievat huomiota menekkituotteilta. Usein
kaykin niin, ettd nopeasti kiertavien tuotteiden kohdalla varastossa oleva maara paasee
nollaan, ennen kuin tuotepuutos huomataan ja tavaraa osataan tilata lisaa. Tuotepuu-
tokset pidentavat toimitusaikoja ja pienentavat asiakastyytyvaisyyttd. Huollon ja ve-
nemyynnin puolella ne tarkoittavat myds asennustdiden keskeytymista ja aikataulujen
venymista. Kun menekkituotetta saadaan taas lisda varastoon, saattaa kyseisen tuot-
teen kysynta olla vuodenajasta riippuen laantunut, ja tuote jadkiin taas lahes vuodeksi

varastoon odottamaan seuraavaa kautta.

Kun tuote tilataan kiireella, se yleensa tilataan sieltd mistd se nopeiten saadaan. Kun
samaa tuotetta tarjoaa useampi tavarantoimittaja, voi hintavaihtelut olla suuria. Ostohin-
nan vaihtelusta huolimatta ei tuotteen myyntihintaa korjata toimittajan mukaan, vaan se
sdilyy samana lapi sesongin. Silloin tuotteesta saatava katesumma on riippuvainen toi-
mittajasta. Nopein toimittaja on harvoin se halvin toimittaja. Tama patee myds ennakko-
tilausten perusteella hinnoiteltujen tuotteiden loputtua. Kun tuotteita on tilattu ennakkoti-
lauksena X-maara edeltdvan kauden myyntimaarasta, loppuu suurimpien menekkituot-
teiden kohdalla ennakkotilausten kautta tilatut tuotteet usein kesken kauden. Niita tila-
taan lisda ilman ennakkoalennusta, mutta jalleenmyyntihinta pysyy samana kilpailukyvyn
sailyttamiseksi. Talla toimintatavalla joko pienennetddn menekkituotteista saatavaa ka-

tetta, tai luovutaan menekkituotteiden myyntivolyymista.

Menekkituotteita jaa sesongin loputtua usein varastoon ja naiden tuotteiden riski vanheta
on aina olemassa. Kauden lopussa on vuosittain ajankohtia, kuten Black Friday seka
joulunalusmyynti, jolloin menekkitavarasta on helppo paasta eroon laskemalla myynti-
hintaa ja saatavaa katetta varastontyhjennysperiaatteella. Ongelma muodostuu kuiten-

kin suuresta tuotevalikoimasta johtuen niista tuotteista, jotka myyvat huonommin. Naita
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tuotteita on vaikea myyda asiakkaille jopa sesongin aikana, joten sesongin jalkeen niiden
myynti on erityisen hankalaa. Heikosti kiertavien tuotteiden kohdalla saattaisi olla hel-
pompi myyda asiakkaalle "ei-oota”, kuin varastoida tuotteita, joiden katesumma ei kata

varastoinnista syntyvia kustannuksia.

Suuren varaston ja tuotevalikoiman on uskottu olevan yksi Veneilijan Verkkokaupan kil-
pailuetuja asiantuntevan palvelun lisdksi. Edella mainittuun toimintatapaan on kuitenkin
uskottu jo yli kymmenen vuoden ajan, minka johdosta varaston koko on kasvanut vuo-
sittain. Kilpailuetu on varmasti totta, mutta suuri varasto on selkeasti liian raskas toteu-
tettavaksi olemattomalla varastonhallinnalla. Varastonhallinnan puute aiheuttaa monia
ongelmia hankintaan, varastointiin ja seurantaan. Naita ongelmia on kompensoitu suu-

rella varaston maaralla. Taten voidaan nahda Sakin laivavertausmallin toteutuneen.

3.2 Ongelmien ratkaisu

Paatos uuden toiminnanohjausjarjestelman hankkimisesta on tehty taman opinnaytetyon

kirjoittamisen aikana, joten en kasittele sen tuomia hyo6tyja suuremmin tassa tydssa.

Myyjan nakokulmasta ajatellen on usein paras tuote se, jota myydaan eniten ja jota asi-
akkaat itse haluavat ostaa. Yrityksen nakokulmasta paras tuote saattaa olla se, jossa on
suurin myyntikate. Myymalan tuloksesta vastaavan henkilon mielesta hyvin myyva tuote
yhdistettynd hyvaan myyntikatteeseen on se tuote, jota han haluaa hyllyssaan pitaa.
Asiakaskokemuksen ollessa hyvinkin riippuvainen siita, 10ytyykd asiakkaan tarvitsema
tuote suoraan myymalan hyllysta, on yrityksen pidettava valikoimissaan muutakin, kuin
omasta nakdkulmastaan hyvia tuotteita. Koska yrityksen on pidettdva varastossaan
muutakin kuin menekkituotteita, on yrityksen mietittava paljonko se haluaa keskittaa re-
surssejaan mihinkiin tuotteeseen. Varaston optimoinnissa hyva tyokalu tuotevalikoiman

tarkeysjarjestykseen laittamiseen on ABC-luokitus.

Veneilijan Verkkokaupan tapauksessa ABC-analyysi on tehtava kaksijakoisesti, jossa
toinen mitattava suure on tuotteen kateprosentti ja toinen tuotteen myyntimaara. Pelkan
kateprosentin mukaan luokittelu ei huomioi sisdaheittotuotteiden seka hintavien, kovim-
man kilpailun alaisena olevien menekkituotteiden tarkeytta yrityksen toiminnalle. Myyn-
tisumman mukaan luokittelu johtaa liikkevaihdon kasvuun, mutta ei valttamatta takaa yri-
tyksen tuloksen samanaikaista kasvua. Kun yrityksen tuotevalikoima on luokiteltu ABC-

luokituksen mukaisesti myyntikatteen ja myyntimaarien mukaan tarkeysjarjestykseen, on
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helppo paatella mitd tuotteita kannattaa valikoimassa pitaa. Valikoima ja varasto eivat
tassa yhteydessa kulje kuitenkaan kasitteena kasi kddessa; hyvan katteen ja menekin
omaavaa tuotetta ei kannata itse varastoida tapauksissa, joissa tuotteen toimitusaika on
kohtuullisen lyhyt seka hinta pysyy I&hes samana ostoajankohdasta tai ostomaarista riip-

pumatta.

Kuva 5. Kuva on poistettu koska se sisaltaa toimeksiantajan liikesalaisuudeksi luokitel-
tavaa tietoa.

Ylldolevaan esimerkkiin on jarjestetty yksittdisen tuoteryhman tuotteet myyntimaaran
mukaan laskevaan jarjestykseen. Tuoteryhman tuotteista 20% eniten myyvaa tuotetta
on merkattu vihrealla varilla (A-luokitus). Tuoteryhman 20% parhaimman kateprosentin
tuotteet on merkitty keltaisella varilla (A-luokitus). Suurimman katesumman tuotteet ovat
merkattu punaisella varilla. Esimerkin ABC-luokitus on tehty toimittajaryhmakohtaisesti
nykyisen toiminnanohjausjarjestelman rajoittuneiden ominaisuuksien takia. Paras loppu-
tulos varaston optimoinnin kannalta saataisiin kuitenkin, jos voisimme yhdistaa koko tar-
vikepuolen tuotevalikoiman yhdeksi listaksi, jonka perusteella ABC-luokitus voitaisiin
tehda.

Esimerkkituoteryhman ABC-luokitukseen pitda suhtautua pienelld varauksella, koska ka-
teprosentin ollessa lahes muuttumaton lapi tuoteryhman, pitdisi huomiota keskittda
enemman myyntikatteen maaraan. Myyntimaaria saattaisi olla mahdollisuus nostaa pie-
nentdmalla tuotekohtaisesti kateprosenttia. Ylla olevan esimerkin mukaan voidaan to-
deta AA-luokituksellisten tuotteiden olevan niita, jotka vaikuttavat yrityksen tulokseen po-
sitiivisesti ja niiden varastonhallintaan kannattaa yrityksen sijoittaa resurssejaan. Nailla
tuotteilla on pieni riski jddda sesongin jalkeen varastoon ja vanhetessaan arvonlasku on
vahaista, joten kyseisten tuotteiden kohdalla hankintahinnan ollessa keskiostohintaa

alempana on varaston kasvattaminen perusteltua.

AB- sekd AC-tuotteiden, eli korkean katteen, mutta pienen myyntimaaran tuotteiden,
kohdalla voidaan varastossa pidettavien tuotteiden maaraa karsia nykyisesta. AB-tuot-
teiden kanssa on keskityttdva mahdollisimman pienen hankintahinnan tarjoavan tava-
rantoimittajan 16ytamiseksi, jolloin kateprosentti voidaan pitda korkeana myyntimaarasta
tinkimatta. Naiden tuotteiden myyntimaaria voidaan yrittaa nostaa parantamalla myyntia
ja lisdamalla tuotteen markkinointia, mutta kateprosentin laskeminen saattaisi volyymin
kasvattamisesta huolimatta pitaa katesumman samana hankinta- ja varastointikustan-

nusten nousun my6ta. Kyseisia tuotteita kannattaakin tarjota lisamyyntina asiantuntevan
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palvelun avulla asiakkaille, jotka ovat tulleet hakemaan BA tai BB-tuotteita. Tallaisesta
hyva esimerkki on hatarakettien ja -soihtujen (BA-luokitus) mukana tarjottava vesitiivis

sailytyskotelo kyseisille tuotteille.

BA-luokitellut, eli pienen katteen, mutta suuren myyntimaaran tuotteet ovat yleensa sel-
laisia tuotteita, joiden tarjonta on hyvin kilpailtua, eivatka siten kesta tuotteen hinnan nos-
toa. BA-tuotteita kannattaa hankkia varastoon ennakkotilausten aikana, jotta hankinta-
hinta pysyy mahdollisimman pienena, mutta riski tuotteen jdamisesta sesongin jalkeen
varastoon pieni. Volyymituotteet on kuitenkin helppo tyhjentaa varastosta tarvittaessa
laskemalla hintaa. BB-tuotteet eivat valttamatta tuota sijoitettuun padomaan nahden pro-
sentuaalista voittoa, mutta saattavat silti katesummaltaan yllattaa. Esimerkki tasta on
vene-elektroniikka, jota hankitaan ja myydaan kalliilla, seka pienella kateprosentilla,
mutta yhdesta tuotteesta saatava myyntikate euroina vastaa useampaa pienempaa
kauppaa. Elektroniikka on myds haluttua tavaraa asiakkaan nakokulmasta ja sen myy-

minen tuo lisda asiakasta yrityksen tiloihin.

CA ja CB-tuotteet ovat niita, jotka eivat suoranaisesti tuota yritykselle rahaa, mutta tuovat
asiakkaita lisaa taloon ja nostavat liikevaihtoa. Nailla tuotteilla on yleensa kovin kilpailu,
ja tuotepuutokset yrityksen valikoimassa saattavat johtaa asiakkaan menetykseen kilpai-
lijalle. CA ja CB -tuotteita kaytetdan myos sisdanvetotuotteina, joidenka avulla myydaan

suuremmalla katetuotolla olevia tuotteita.

CC-luokituksen tuotteet ovat niita, joilla ei ole merkitysta yrityksen liikevaihdon kannalta
ja niiden tarjoaminen asiakkaille saattaa tulla jopa kallimmaksi kuin niista saatu tuotto
on. Naiden tuotteiden tarjoaminen on kuitenkin se, jolla Veneilijan Verkkokauppa erottuu
volyymituotteisiin luottavista kilpailijoistaan. CC-tuotteet ovat niita, joita ei muualta enaa
saa, koska niiden tarjoaminen ei ole taloudellisesti perusteltua. Niiden tarjonta on perus-

teltua kuitenkin asiakaskokemuksen kautta.

D-tuotteiksi voidaan mieltaa tuotteet, joita ei ole myyty lahivuosina. Kyseiset tuotteet vie-
vat turhaa tilaa varastosta. Naiden tuotteiden myyntipakkaukset myo6s vanhemmiten vau-
rioituvat ja nain tekevat yrityksen valikoimasta epasiistin asiakkaan silmin. Myymatto-
mien tuotteiden kohdalla ratkaisu on poistaa ne varastosta joko halpuuttamalla tai romut-
tamalla. Romutus on perusteltua sellaisten tuotteiden kanssa, joiden myyntikuntoon
saattaminen tulisi tuotteesta saatavaa myyntihintaa kallimmaksi. Vanhat arvokkaat ta-
varat, kuten elektroniset laitteet, voidaan havittda varastosta hyddyntamalla teemapai-

via.
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Tuotteiden luokituksen ja kiertamattéman tavaran poistamisen jalkeen taytyy tuotteille
maaritella hyllypaikat. Hyllypaikat helpottavat tuotteiden menekin seurantaa, tilaamista,
varastointia ja tuotteiden pitamista jarjestyksessa. Merkittyjen hyllypaikkojen lisdksi asia-
kas 16ytda haluamansa tuotteen helpommin, mahdollisesti jopa itse pienentaen asiakas-
palvelijan tydmaaraa. Asiakaspalvelijan ollessa mahdollisesti ensimmaista sesonkiaan
tydsuhteessa, on asiakkaan toivoman tuotteen I6ytaminen todennakdisempaa maaratyn

hyllypaikan avulla.

Hyllypaikkojen maarittamisen lisaksi seurannan helpottamiseksi valttamaton toimenpide
on tuotteiden saldomaarien lisdaminen toiminnanohjausjarjestelmaan. Uuden toimin-
nanohjausjarjestelman myoéta Veneilijan Verkkokaupan Herttoniemen seka Lauttasaa-
ren varastojen tuotesaldot nakyvat myos asiakkaille verkkokaupan kautta. Tama paran-
taa asiakaskokemusta ja odotettavasti myos laskee asiakkaan ostokynnysta kun toimi-

tusaika osataan maaritella tarkemmin.

Kun tuotesaldot ovat toiminnanohjausjarjestelman kautta todettavissa kassajarjestelman
nayttopaatteelta, valtytaan visuaalisen kohteiden havainnoinnin aiheuttamalta tyolta.
Tuotteen etsintaprosessi tehostuu, jonka myota myos asiakaspalvelu on nopeampaa.
Kun saldot l16ytyvat yrityksen sahkdisesta jarjestelmasta, on tuotteen hankintatarpeiden
havainnointi ja tilauspisteiden seuranta helpompaa ja tyhjasta hyllypaikasta johtuvat tuo-

tepuutokset voidaan minimoida. Tilauspiste saadaan kaavalla:
T=DL+B

T= Tilauspiste

D= Keskimaarainen menekki tavarayksikossa viikon aikana

L= Hankinta-ajan pituus viikoissa

B= Varmuusvarasto tavarayksikdssa

Kaava 2. Tilauspisteen maarittaminen. (Sakki, 2003).

Kyseinen kaava toimii vain siina tapauksessa, jos voimme luottaa taysin tuotteen toimi-
tusvarmuuteen. Tuotteen toimituksen epdvarmuuksia paikkaamaan voidaan tuotteelle
maarittdd myos varmuusvarasto, jota tyhjennetaan vain toimitusajan venyessa yli odo-
tetun, tai kun kulutus ylittdad hankinta-ajan arvion. Kuvassa 3 olevan tuotteen Stella Li-

febuoy LED tilauspiste voidaan laskea Kaavan 2 mukaan. Herttoniemen toimipisteen
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vuosimenekki vuonna 2019 oli 17 tuotetta, joista kaikki myytiin sesongin aikana neljassa
kuukaudessa. Yhteensa tuotteen menekki oli VeVen kivijalkamyymalbiden ja verkkokau-
pan kautta 60 tuotetta. Sesongin viikkomenekiksi voimme laskea siis 3,75 tuotetta. Tuot-
teen tilausaika edullisimman hankintahinnan tarjoavan toimittajan mukaan on 14 paivaa,
eli kaksi viikkoa. Toimitusajan ollessa pitka ja sesongin lyhyt seka voimakas, voidaan
varmuusvarastona pitaa tuotetta yli viikkon ennakoidun tarpeen maara. Edella mainituilla

arvoilla voimme laskea tuotteen tilauspisteen T seuraavasti:
T=375+%2+4
T =11,75

Tilauspiste, eli halytysraja muuttuu sesonkiluontaisen kauden aikana, eli kevaan aikana
tietynlaisten tuotteiden keskimaarainen menekki vilkkossa on suurempaa kuin syksylla.
Siksi tilauspisteiden tarkastus on tehtdva useamman kerran vuoden aikana, jotta valty-
taan liilan suurilta tilauseriltéd sesongin loppupuolella. Lyhyen ja voimakkaan sesongin
takia, tilauspisteen maarittely olisi hyva tehda VeVen tapauksessa esimerkiksi kerran

kuukaudessa.

Tilauspisteen lisaksi varastonkierron nopeuden optimoimiseksi on maaritettava ti-
lauseran koko, eli optimiostoera. Optimisostoera voidaan laskea Kaavan 1 avulla.
EOQ-mallin menetelma sopii kuitenkin vain sellaisille tuotteille, joiden kysynta on jok-
seenkin tasaista (Hokkanen & Virtanen, 2012 s.79). VeVen tapauksessa tuotteiden ky-
synta ei paaasiassa ole lainkaan tasaista, vaan voimakas sesonki luo vaihteluja tuottei-
den kysyntaan. Kaava ei mydskaan huomioi ennakkotilauksista saatavaa alennuspro-

senttia, joka VeVen tavarantoimittajilla on korkeammillaan jopa 7 prosenttiyksikkoa.

Edella mainitun kaltainen ennakkotilaus-alennusprosentti kannustaa tilaamaan tietyilta
tavarantoimittajilta lahes koko kauden arvioitua menekkia vastaavan maaran tuotteita,
kunhan varastoinnista kertyvat kustannukset alittavat ennakkoalennusprosentin ja han-
kintaan tarvittavaa padomaa riittda. Ulkoisista tekijoista johtuvista muutoksista menekin
kausivaihteluihin ja niiden synnyttdmaan ylivarastointiin liittyviin riskeihin voidaan va-
rautua pienentamalla ennuste kausikohtaisesta menekista. Pienentamalld ennakkoti-
lauksessa tehtavaa hankintaeran suuruutta, nopeutamme varaston kiertoa, mutta me-
netamme ennakkoalennuksen. Jos tuotetta ei hankita ennakkotilausten aikana, tai kun
myytava tuote saavuttaa ennalta maaritellyn tilauspisteensa kesken kauden, on sita

hankittava lisda lasketun optimiostoeran mukaisesti laskettu maara.
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Kun tuote saavutta halytysrajansa ja hankitaan lisaa, eika sen hankintahinta sisalla enaa
ennakossa saatavaa hinta-alennusta, on sen jalleenmyyntihintaa my&s nostettava. Tata
kutsutaan kausiperustaiseksi hinnoitteluksi, jota tavataan yleisesti esimerkiksi sahkon-
toimittajien hinnoittelussa (Turku Energia 2019). Kausihinnoittelu saattaa laskea tuotteen
myyntimaaraa, mutta pitda tuotteesta saatavan keskikatteen vakiona ostohinnasta riip-
pumatta. Jos VeVen hankkima uusi toiminnanohjausjarjestelma ei ominaisuuksillaan
pysty huomioon ostohinnasta riippuvia myyntihinnan muutoksia, voidaan muutokset to-

teuttaa laskemalla tuotteen hinta katetuottohinnoittelun mukaisesti.

Tuotteen muuttuvat yksikkékustannukset
+ Tuotteelle kohdistettu katetuottotarve

= Tuotteen arvonlisédveroton hinta
+ Arvonlisévero

= Tuotteen verollinen myyntihinta

Kuva 6. Katetuottohinnoittelu. (Osaava Yrittgja, 2019).

Kun yrityksen valikoimassa on yhteensa tuhansia tuotteita, on erittdin todennakoista, etta
joitain tuotteita ei myyda ennustettua menekkia vastaavaa maardd kauden aikana.
Naissa tapauksissa on vaarana tuotteen jadminen varastoon kauden loputtua. Kun tuote
jaa VeVessa talven yli varastoon, sen riski arvonalenemiseen kasvaa, seka siihen sidottu
paaoma syo yrityksen resursseja. Myds tydn maara inventoinnin aikana, myymalan jar-
jestyksen yllapitamisessa ja kehittdmisessa kasvaa, mitd enemman tuotteita on seson-
gin ulkopuolella varastossa. Edella mainituista syista on perusteltua keventaa ylisuurta
varastoa esimerkiksi laskemalla tuotteen myyntihintaa, varsikin jos tuotteen riski vanheta
talven aikana on suuri. Varaston tyhjennys kauden lopussa on helposti toteutettavissa ja
sille onkin jo varattu oma osasto verkkokaupan puolella. Ylijadmatuotteiden kanssa voi-
daan hyddyntdad myds teemapaivia kuten Black Fridayta ja joulunalusmyyntia esimer-

kiksi joulukalenterin muodossa.

Veneilijan Verkkokaupan Herttoniemen toimipisteen varaston arvo marraskuussa 2019
oli inventaarion mukaan verottomana XXXXXXX €. Tahan summaan sisaltyy myos tiet-
tyjen tuoteryhmien kohdalla arvonalennus, eli kdytanndssa kyseisten tuotteiden osto-
hinta on ollut nykyista arvoa korkeampi. Marraskuun lopulla inventoitujen tuotteiden sal-

domaarat pitaisi olla silla tasolla, etta ne riittaisivat vastaamaan hiljaisimpien kuukausien
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(joulu-, tammi-, helmi- ja maaliskuu) myyntimaaraa. Kyseisien kuukausien yhteenlas-
kettu myyntisumma on vuonna 2018 ollut XXXXXX €. Jos varastossa olisi pidetty vain
niitd tuotteita, joita on osattu ennustaa asiakkaiden ostavan, on varaston arvo ollut
XXXXXX € liian suuri. Tyontekijahaastatteluiden mukaan kyseinen varasto on rahoitettu
vieraalla paaomalla, jonka korko vaihtelee 1,7-2 prosenttiyksikdn valilla. XXXXXX € liian
suuren varaston ainoastaan vieraasta padomasta maksettavan koron (2%) osuus on
vuositasolla XXXX €. Kun otamme huomioon todellisen vuosikoron seka varastoon sijoi-
tetun pddoman menetetyn tuottotavoitteen (5%), nousee ylisuuren varaston kulut vuo-
dessa kymmeniin tuhansiin. Edelld mainittu laskelma on hyvin karjistetty ja suurpiirteinen
arvio pddoman kuluista, mutta sen avulla voimme todeta ylisuuren varaston vaikuttavan

huomattavan negatiivisesti yrityksen tulokseen.
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4 TOIMENPITEET

Tutkimuksen alkuvaiheessa oli opinnaytetydn ajatuksena pohtia, onko ennakkoalennuk-
sien kanssa suurien ostoerien tilaaminen edullisempaa, kuin pienet ostoerat ja nopean
varastonkierron myoéta pieni padoman tarve. Alan teoriaan tutustuessa kavi nopeasti ilmi,
ettd ennakotilausalennusta, toimittajaa, toimitusaikaa tai toimitusmaata tarkeammaksi
tekijaksi tilausvaiheessa nousee tilauksen koko ja oikea-aikaisuus. Ennakkotilauksen
edullisuutta pohtiessa on helppo verrata tilaukseen sijoitettavan paaoman kustannuksia
ja arvonalenemisen riskia tavarantoimittajan tarjoamaan ennakkoalennusprosenttiin.
Alennusprosentin ollessa selkeasti suurempi kuin vieraasta padomasta maksettava
korko, on ennakkotilauksen tekeminen perusteltua. Ennakkotilauksen koko pitaisi talldin
maarittda hyvin lahelle tuotteen myyntiennustetta parhaan tuoton saamiseksi. Jos tuo-
tetta myydaan yli ennusteen mukaan tilatun maaran, voidaan tuotetta tilata lisda kesken
sesongin, kun tuotteiden saldot ja tilauspisteet halytysrajoineen ovat maaritetty toimin-
nanohjausjarjestelmaan. Talldin kuitenkin on tuotteiden hinnoitteluun kiinnitettava huo-

miota, koska sen hankintakustannukset ovat ennakkotilattua tuotetta korkeammat.

Uusi toiminnanohjausjarjestelma tulee olemaan suuressa roolissa tulevaisuuden varas-
tonhallinnan kannalta, mutta se vaatii kayttgjiltdan osaamista parhaimman lopputuloksen
saamiseksi. Kun jokaiselle tuotteelle on maaritetty varastossa oleva saldomaara, hylly-
paikka, tilauspiste, optimiostoera ja keskiostohinta, voidaan tuotetta pitda varastossa
aina mahdollisimman pieni maara tinkimatta toimitusvarmuudesta tai asiakastyytyvaisyy-
desta. Tuote I6ydetdan helpommin varastosta, eivatka tuotepuutokset ole enaa tuotteen
tilaajasta johdannaisia. Varaston yllapitoon ja inventointiin kaytetty tydmaara helpottuu,

ja tydmaaran vahetessa myds tydsta aiheutuvat kulut pienenevat.

Keskiostohintaa seurattaessa voidaan tuotteen myyntihinta pitda vakiona lapi kauden,
mutta toimittajasta tai tilaushetkesta johtuvaa hankintahintojen vaihtelua voidaan kom-
pensoida kausihinnoittelulla, jolloin kateprosentti pysyy samana. Tuotteiden hinnoitte-
luun olisi myds hyva kiinnittdd enemman huomiota. ABC-luokitusta tehdessa oli helppo
todeta usean eri toimittajan tuotteiden olevan hinnoiteltu suoraan tietyn kateprosentin
mukaan. Edelld mainittu hinnoittelumalli johtaa tilanteeseen, jossa tiettyja tuotteita myy-
daan selkasti alle yleisen markkinahinnan, tai vaihtoehtoisesti tuote on huomattavasti

kalliimpi kuin kilpailijalla. Veneilijan Verkkokaupan valikoimassa tuotteita on kuitenkin
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tuhansia, joten tuotekohtainen hinnoittelun tarkastelu on hyvin ty6las toimenpide, varsin-

kin kausiluontaisesta hintojen vaihteluista johtuen.

Aikaisemmin tutkimuksessa todettiin optimiostoeran EOQ:n laskukaavan olevan Venei-
lijdn Verkkokaupan rajusti sesonkiluontaiseen toimintaan sellaisenaan sopimaton, tai ai-
nakin se olisi tehtava niin usein, ettd sen tekemiseen sidotut resurssit kumoavat siita
tehdyn hyoédyn. Uusi toiminnanohjausjarjestelma saattaa huomioida myyntimaaran vii-
kottaiset vaihtelut, jonka perusteella se maarittdd optimiostoeran ja tilaushetken. Jos
nain ei ole, on niiden maarittdminen manuaalisesti mahdollista, mutta erittain tydlasta.
Uudesta toiminnanohjausjarjestelmasta ja sen tuomista eduista huolimatta, vaatii ny-
kyista vastaavan laajan tuoterepertuaarin yllapitaminen niin paljon ty6ta, paaomaa ja
muita resursseja, etta sen kaventaminen on perusteltua. Myos tavarantoimittajien maa-
raan on syyta kiinnittda huomiota ja ne voidaan pisteyttaa tutkimuksessa edella maini-
tulla tavalla. Vaikka pisteytyksesta ei suoranaisesti olisi konkreettista hyotya tavarantoi-
mittajan valintaan, tuo se esille epakohtia seka kehittdmiskohteita yhteistydsta toimitta-

jan kanssa.

Tuoterepertuaarin kaventamiseen kaytettdvan ABC-luokituksen maaritteita voidaan so-
veltaa tarpeen mukaan, mutta hyvana nyrkkisaantona olisi myyntimaaran ja katesum-
man mukaan C ja D-luokkaan kuuluvien tuotteiden muuttaminen varastotuotteista tilaus-
tuotteiksi. C-luokan tuotteiden valikoiman pienentamisen kanssa taytyy yrityksen nou-
dattaa kuitenkin varovaisuutta, jotta laajasta repertuaarista saatua kilpailuetua ei mene-
tettaisi. Vaikka varaston optimoinnista 16ytyy suuri maara kirjallisuutta, ja optimoinnin
tuomia taloudellisia etuja voidaan todeta erilaisilla tydkaluilla ja laskutoimituksilla, emme
voi ennustaa tuotevalikoiman kaventumisesta johtuvaa vaikutusta asiakkaan ostokoke-

mukseen perinteikkadassa kivijalka-lifestyle-myymalassa.
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CASE VENEILIJAN VERKKOKAUPPA

Tyontekijahaastattelu

Jyri Nordstrom — myymalapaallikko, Veneilijan Verkkokauppa Lauttasaari

-Nykytilanteen maaritys:

1.

Kilpailutilanne
Kilpailutilanne on tarvikepuolella tiukentunut jatkuvasti. Uusia toimijoita ilmestyy

tasaiseen tahtiin verkon puolelle. Toisaalta joitain vanhempia toimijoita on myés
jJoutunut lopettamaan kilpailun kéytyé liian tiukaksi. Suuret toimijat ajavat pie-
nempié yrityksid ahtaalle edullisilla hinnoillaan, ketjumaisella liiketoiminnalla ja

hyvéllé tunnettavuudella ja saavutettavuudellaan.

Kilpailuedut
Edulliset hinnat yhdistettyné asiantuntevaan palveluun (kallis yhdistelmé yrityk-

selle). Myymélbiden hyvéa sijainti Helsingissé, jossa asioivat my6s naapurikau-
punkien veneilijat. Hyvét suhteet pddmiehiin seké laaja tukkuverkosto, josta sa-

moja tuotteita voi etsid paremman saatavuuden tai hinnan perdssa.

Nykyinen varaston toimivuus, taso, arvo?
Varaston kierrossa on parannettavaa. Tuotteet eivét ole saldoilla, joka estaa toi-

mivan varastonhallinnan. Huonosti kiertévien tuotteiden poistaminen on puut-
teellista, jollei ldhes olematonta. Varaston arvo lienee melko lailla suhteessa
myynnin kanssa. Toki parempi varastonhallinta voisi mahdollistaa tuotevalikoi-
man pientd kasvattamista liséédméttad varaston arvoa entisestdén. Yrityksen

omistajat ovat toivoneet nyKyisen varastoarvon pienentamista.

Nykyinen palvelutason aste? Eli miten suuri osuus nykyisista asiakkaista pois-
tuu myymalasta ilman haluamaansa tuotetta?
Myymalaén saapuneista asiakkaista poistuu arviolta noin 5-10% ostamatta mi-

taan.

Osa on tullut tarkoituksella vain katselemaan ja kuluttamaan aikaa.
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Toinen osa ndéistd asiakkaista (ostamatta poistuvista) ei 16ydd meiltd halua-
maansa, koska meillé ei ole tarjota tuotetta tai palvelua. Néité tulee aina olemaan
sillda emme pysty millaén tarjoamaan aivan kaikkea alalla tarvittavaa.

Kolmas ryhmé néisté on asiakkaita, jotka ovat tulleet ostamaan tuotteita, joita
meillé on valikoimassa, mutta se on loppunut varastosta. Naihin voimme vaikut-
taa parantamalla varastonhallintaa.

Neljas ryhmé on asiakkaita, jotka tulevat ostamaan tuotteita, joita meilld on oh-
Jjelmassa, mutta ei pidetd varastossa. Osa néistéd asiakkaista haluaa tilata tuot-
teen ja osa kdy hakemassa sen muualta. Téménkin ryhmén palvelutasoon

voimme osittain vaikuttaa hyvélla varastonhallinnalla.

-Mihin halutaan tulevaisuudessa?

Liiketoimintaa taytyy kehittaa jatkuvasti kilpailun tiukentuessa. Kasvun tulee olla hallittua
Ja keskittya tuloksen tekemiseen. Toiminnan osien kehittdminen tehokkaaksi parantaa
tulosta. Varastonhallinta on térkeé osa liiketoimintaa ja se tulisi saada yrityksen kokoa
vastaavalle tasolle. Varastonkierto ja yrityksen tulokselle suotuisa tuotevalikoima ovat
asioita, joihin on hyvé kiinnittdd huomiota lahitulevaisuudessa. Alalla toimivista (suurista)
toimijoista taytyy pystyé eroftumaan jollain keinolla. Liiketoiminnassa on térke&é pystyéa
séilyttdmaéan véhintéén nykyinen kokoluokka, jotta pystytdén pitdmaan nykyinen hinta-

taso tilaamalla tarpeeksi suuria tavaraméaria vuoden aikana.
-Mita halutaan tutkimuksella opinnaytetyon toimeksiantajan puolelta saavuttaa?

Yrityksen perinteisisté ajatusmalleista poikkeavien ajatusten esilletuonti. Uusia nykyai-
kaisia ideoita kehittdméaén perinteistéa toimintaa ja auttamaan varastonhallinnan osalta

tuloksen parantamisessa.

Ville Lehti — Toimitusjohtaja, Oy Waltic Ab:
-Tarvikepuolen/Veneilijan Verkkokaupan nykytilanne koko yrityksen nakdkulmasta?

Tarvikepuoli on térkein osasto koko talossa, koska myytévista tuotteista saatava kate
yleensé parempi kuin venepuolella. Kiristynyt Kilpailu esim. Motonet ja ulkomaiset verk-
kokaupat on johtanut katteiden laskemiseen kyseiselléd osa-alueella merkittédvésti, ja sillé

on merkitysté koko yrityksen kannattavuuteen. Tavoite olisi parantaa myyntikatetta, jos
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vaan mahdollista, koska kasvaneet henkilbéstbkulut seké yleiskulut sybvét katetta enti-
sestéén. Tietysti myynnin kasvua on pakko tehdd koska kulutkin kasvavat. Se téytyy

kuitenkin tapahtua samalla henkilémé&érélld, koska ei varaa palkata uutta.
-Mihin suuntaan tarvikepuolta halutaan kehittda? Tulevaisuuden tavoitteita?

Aikaisempina vuosina on tutkittu, etta jos laajennetaan eri paikkakunnille, mutta haas-
teeksi on muodostunut luotettavan paikallisen tekijén I6ytdminen. Uusi toiminnanohjaus-
Jérjestelmé ja verkkokauppa mahdollistaa paremman hallittavuuden tilauksiin ja tuottei-
siin ja sité kautta myyntiin. Tavoite olla (ja pysyéd) yksi Suomen johtavista venetarvikealan

toimijoista.
-Varastotilan kustannukset? Varaston arvon vaikutus kustannuksiin, esim. vakuutus

Vanha toiminnanohjausjérjestelmé ei ole onnistunut ja varaston arvo on kasvanut suh-
teettoman isoksi. Uudella toiminnanohjausjérjestelmélla pyritddn karsimaan varastoin-
nista johtuvia kuluja. Nykyisellddn n.300m? Herttoniemen varaston kuukausikulut ovat
noin 4000,00 €. Varastointikustannukset eivét juuri muutu suhteessa varaston arvon
kanssa, vakuutuksen hinta mééréytyy varaston arvon korkeimman huipun mukaan koko

vuodeksi.
-Padoman kustannukset? Vieraan paaoman kustannukset?

Kéytdnnbssé koko Herttoniemen varaston arvo on rahoitettu vieraalla pdédomalla, jonka

korko vaihtelee 1,7-2% vélilla.
-Sijoitetulle pddomalle korkotavoite?

Korkotavoite on 5%.
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