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JOHDANTO

Maailman muuttuessa myds yritysten on kehityttava ja pysyttdva muutoksen mukana. Tulevaisuu-
den mahdollisuuksien nakeminen, toiminnan uudistaminen ja strategisten paamaarien pitaminen
ajan tasalla ovat menestyksekkadn toiminnan kannalta ehdottoman tarkeita. Yrittdjan tai yrityksen
johtotehtdvissa toimivan henkilon tarkeimpia tehtavia onkin nahda pidemmalle kuin keskivertoihmi-
nen, silla huominen syntyy nyt tehtavilla paatoksilla. (Nurmi, 2019.) Ajan kuluminen, kehitys ja sii-
hen liittyvat ilmiot pitdvat huolen siitd, ettd yrittajan on pysyttava hereilla ja kehitettava yritystoimin-
taa, ajan vaatimuksia vastaavaksi. Opinndytetydssa perehdytaan yritystoiminnan kehittdmiseen ni-
menomaan varastonhallinnan nakdkulmasta. Varastoinnin ja siihen liittyvien jarjestelmien uudista-
mista on pakko pohtia varsinkin iakkaammissa yrityksissa (Logistiikan maailma A, 2019). Sen sijaan,
ettd varastointi nahtaisiin valttamattdmana pahana, on syyta pyrkia saamaan se tuottamaan lisaar-
voa. Kaikkien mahdollisten artikkeleiden varastointi koko toimitusketjun ajan ei ole tarkoituksenmu-
kaista, vaan on syyta pyrkia takaamaan saatavuus entista enemman hyvin suunnitellulla ja toimivalla
kysynté- ja toimitusketjulla. (Logistiikan maailma A, 2019.) Varastointi ja sen hallinta on tarkea osa
kannattavan yrityksen toimintaa, koska silld on merkittédva vaikutus yritykseen ja sen tulokseen. Ta-
man vuoksi huomion kiinnittdminen varastoinnin hallinnan kehittémiseen on tarpeellista, silla talou-

den kannalta ylisuuret varastot sitovat liikkaa yrityksen padaomaa. (Salmivuori, 2010 s. 7.)

Opinnaytety6 toteutetaan yhteistydssa erikoiskaupan toimialalla toimivan yrityksen kanssa. Yrittaja
toimii opinnaytetyon yhteyshenkiléna. Kooltaan yritys on mikroyritys, joka tyollistda yrittajan lisaksi
keskimaarin nelja tyontekijad. Tavarakaupan liséksi yrityksessa tuotetaan pienimuotoisesti myos pal-
veluita suoraan asiakkaille. Myytavat tuotteet ovat suurimmaksi osaksi hyvin sailyvia. Alan trendit ja
kausivaihtelu voivat vaikuttaa yksittaisten tuotteiden myyntiin. Yritykseen ollaan perustamassa verk-
kokauppaa, joka osaltaan vaikuttaa opinndytetydssa kasiteltaviin asioihin. Tyota kirjoitetaan opin-
naytetydn laatijan omaan tyokokemukseen perustuen. Tydkokemusta kdytetadn hyddyksi kehitys-

kohteiden l6ytédmisessa.

Opinndytetytn aihe ja tavoite

Opinnaytety6n aihe pohjautuu ideaan kayttaa yritystoiminnasta saatavaa taloudellista informaatiota
yrityksen kehittdmisen apuvalineend. Tyon aihetta haettiin ensin mittaristoista ja Balanced scorecar-
dista, eli tasapainotetusta tuloskortista. Perehtymisen kautta selvisi, ettd aihe on yhteistyékumppa-
nille vieras. Opinndytetydn laatijan oma kokemus ei yksin riittdisi saamaan opinndytetydsta hyodyl-
lista. Yhteistydkumppanin kanssa sovittiin opinndytetyén tekemisesta aiheena varastoinnin kehitta-
minen. Tama aihe koettiin ajankohtaiseksi, tarpeelliseksi ja yritystoimintaa hyddyttavaksi. Aihe on
tarkea yhteistybkumppanille, silld hanella itselldadn ei ole aikaa tai resursseja laatia vastaavia tutki-
muksia yrityksen sisdisen teknologiamurroksen vuoksi. Itselleni aiheesta tulee térkea sitd kautta,
ettd opin tiedon analysoimisesta lisaa ja saan arvokasta oppia myds tydeldmaan. Taloushallinnon
lisaksi olen kiinnostanut yrityksen sisdisistd hallinnollisista asioista, joka tekee osaltaan opinnayte-
tydsta mielenkiintoisen ja mielekkaan. Aiheen rajaus on tehty varastonhallintaan myds siksi etta sita

kautta saan hyddynnettya taloushallinnon puolen osaamistani ja voin kehittaa itsedni talta osin lisaa.
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Arvostan henkilokohtaisesti sitd, etta varastonhallinnan avulla yrityksesta on mahdollista tehda kan-

nattavampi ja saan tata kautta hyvaa oppia myds yrittajana toimimiseen.

Varastonhallinta aiheena on yritykselle ajankohtainen ja hyddyllinen, koska kdytdssa ei ole vield ny-
kyaikaista varastonhallintajarjestelmaa. Jarjestelma kehitetddn ensin perustettavaan verkkokaup-
paan (Yhteistydkumppani A, 2019). Varastonhallinta on tédhan asti toteutettu kirjallisesti, yrittdjan
omaan seurantaan perustuen. Varastojarjestelman ja siihen yhteydessa olevan kassajarjestelman
kehittdminen my6s myymalan osalta on harkinnassa (Yhtestyékumppani B, 2019). Opinnadytetytssa
keskitytaan nimenomaan myymalan varastoon ja pyritdan kehittdmaan sitd parempaan suuntaan,

silla verkkokaupan varasto on jo kehityksen alla.

Tyon tarkoituksena ja tavoitteena on toimia yrittajan apuvalineend varaston kehittamisessa ja tar-
jota kehitysehdotuksia, joiden avulla on mahdollista parantaa varaston tehokkuutta ja palveluas-
tetta. Tavoitteena on myds luoda edellytyksia yrityksen tuloksen parantamiseksi pidemmalla aikajak-
solla. Varastonhallintaan kuuluu tiiviisti yrityksen henkilékunnan toiminta ja tydssa pohditaan myds
taté nakokulmaa. Erds osatekija henkiloston toimintaan liittyen on ty6turvallisuuden varmistaminen,
joka puolestaan on kytkoksissa henkiloston tyotyytyvadisyyteen. Hyvin jarjestelty ja helppokayttdinen
varasto minimoi tapaturmariskeja, joihin liittyy uhka isoista kustannuksista. Helppokayttdinen va-
rasto tekee tydntekijoiden tydskentelystéd sujuvampaa. Tata kautta on mahdollista saastaa kustan-

nuksissa, jotka aiheutuvat varastossa vietettavassa tydajasta.

Opinndytetyon tutkimuskysymyksia:
e Miten kehittda nykyista varastoa mahdollisimman palvelevaksi ja kustannustehokkaaksi?

e Minkalainen on yrityksen ihannevarasto tulevaisuudessa?

Tydn rajaus ja tutkimusmenetelma

Opinnayte on luonteeltaan kvalitatiivinen tutkimus, sillé tutkimus on kokonaisvaltaista tiedon hankin-
taa, jonka aineisto kerataan padosin todellisissa tilanteissa. Tiedon keruun perustana on tutkijan
oma havainnointi ja pyrkimyksend on paljastaa odottamattomia asioita. Tutkimuksen kohdejoukko
on valittu tarkoituksenmukaisesti ja tutkimussuunnitelma muotoutuu tutkimuksen edetessa. Tyo to-
teutetaan tapaustutkimuksena. Tapausta kasitellaan ainutlaatuisena ja aineistoa tulkitaan sen mu-
kaisesti. Tutkimuksen toteuttamiseksi valitaan laadullisia metodeja, kuten dokumenttien analyysi,

havainnointi ja erilaiset haastattelut. (Hirsjarvi;ym., 2009 s. 164.)

Opinndytety6 rakentuu varastonhallinnan ympérille. Varastonhallintaan liittyvaa tietoa on pyritty 16y-
tamaan ja kasittelemaan monipuolisesti. Tietoa on suodatettu yhteistydkumppanin tarpeisiin sopi-
vaksi. Empiirisessé osiossa sovelletaan kerattya informaatiota tapaustutkimuksen tuloksiin ja kehite-
taan sopivia ratkaisuehdotuksia havaittuihin ongelmiin. Naiden liséksi yrityksessa kartoitetaan muu-
tostarpeita haastatteluiden avulla. Tyon tutkimusosuus liittyy varastoinnin palveluasteen selvittdmi-

seen asiakasseurannan kautta ja varaston toimivuuden selvittdmiseen haastattelujen avulla.
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2 VARASTON VAIKUTUS YRITYKSEN TULOKSEEN

Yrityksen toimintaan ja tulokseen vaikuttaa oleellisesti sen varasto. Varasto -sanana tarkoittaa seka
fyysista varastotilaa etta varastossa olevia tuotteita. Varastossa olevista tuotteista kaytetaan talous-
hallinnossa, kirjanpitoon ja verotukseen liittyen nimitysta vaihto-omaisuus. Karkeasti jaoteltuna
vaihto-omaisuus voidaan jakaa valmistusyrityksessa raaka-aineisiin, puolivalmisteisiin ja lopputuot-
teisiin. (Salmivuori, 2010 ss. 7, 10.) Kaupan alalla on harvemmin valmistustoimintaa, joten varas-
tointi keskittyy yleensa myytaviin tuotteisiin (Tikka, 2016 s. 42). Varastoinnilla pyritadn varmista-
maan asiakkaan riittdvan hyva palveleminen (Richards, 2011 s. 9). Varastossa olevan vaihto-omai-
suuden maara maarittda sen, kuinka paljon varastoon on sitoutunut pddomaa. Téma rahamaara ei
ole kaytettdvissa yrityksen muuhun toimintaan, joten se vaikuttaa yrityksen maksuvalmiuteen eli
likviditeettiin. (Logistiikan maailma B, 2019.) Varastoinnilla on iso merkitys yrityksen toimitusket-
jussa. Koko toimitusketjun rooli on toimittaa oikeat tuotteet, oikea maaraisind, oikealle asiakkaalle,

oikeaan paikkaan, oikeaan aikaan, oikea kuntoisina ja oikeaan hintaan. (Richards, 2011 s. 7.)

Yhteiskunnan ja markkinoiden vaikean ennustettavuuden vuoksi on toimitusketjujen varmistamiseksi
varastoitava myytavia tuotteita. Ihanteellista olisi toimia minimaalisella varastolla, mutta usein tdma
ei ole mahdollista. Markkinoiden epdavarmat ja epamaardiset kysyntdamallit aiheuttavat varastoinnin
tarpeen. Helteen iskiessa asiakkaat ostavat jadtel6a ja sateen iskiessa sateenvarjoja, jos naita ei olisi
varastossa, ei nopeisiin muutoksiin kyettdisi varautumaan. Varastointiin vaikuttaa my6s valmistajan
ja ostajan fyysisten sijaintipaikkojen etaisyys. Mita suurempi etdisyys, sitd suurempi on varmuusva-
rasto pitkien toimitusaikojen vuoksi. My6s tuotantolaitosten valmistuskatkojen varalta on syyta va-
rautua varastoinnilla. Sesonkiluonteisuus lisdd omalta osaltaan varastointia, silla tiettyja tavaroita
myydaan vain tiettyjen sesonkien aikaan. Joidenkin tuotteiden kohdalla hyvan asiakaspalvelun var-
mistamiseksi on kyettdva pitdmaan varaosavarastoa. On mahdollista, ettd varastointi kasvattaa tuot-
teen arvoa, kuten esimerkiksi viinien kohdalla. Joissakin tapauksissa taas on hyva varastoida luon-
nonkatastrofien varalta. (Richards, 2011 ss. 14-17.)

Varaston yllapitamisen syyt voidaan jaotella neljdan eri luokkaan eli motiiviin. Liiketoimintamotiivi
saa yrityksen yllapitamaan varastoja sellaisella tasolla, ettd sen toiminta on taattu. Varovaisuusmo-
tiivi saa varautumaan odottamattomiin tilanteisiin ja tilaamaan tuotteita esimerkiksi 10 % yli odote-
tun myynnin. (Niskanen;ym., 2010 s. 371.) Yleensa ostoihin saa lisaksi maardalennuksia, joiden an-
siosta on mahdollista sadstaa toimituskustannuksissa (Richards, 2011 ss. 14-17). Havittelumotiivi
saa varastoimaan tuotetta sen tdméanhetkisen edullisemman hinnan perusteella, varsinkin kun hin-
nan odotetaan nousevan ldhiaikoina. Sopimukseen perustuva motiivi vaikuttaa, kun varastotason
vaatimus tulee valmistajan puolelta esimerkiksi alueellisen yksinmyyntioikeuden sailyttémisen eh-
tona. (Niskanen;ym., 2010 s. 371.)

Myynnin nakdkulmasta yrityksen varastossa on oltava riittavasti tuotteita, jotta taataan toimitusvar-
muus. Toimitusten nopeus ja tasmallisyys merkitsevat entistd enemman asiakkaille, joten heikon
saatavuuden vuoksi asiakas kaantyy yleensa kilpailijan puoleen. Yrityksen johdon on hankalaa tie-

dostaa varastoihin liittyvia riskitekij6ita, joten pahimmassa tapauksessa varastoinnin suhteen tulee
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yllatyksia muuhun yritystoimintaan peilaten huonolla hetkelld. Tuoteuutuuksien kehittaminen tai
myyminen on valttamaténta, mutta lanseeraus johtaa usein varastojen kasvuun, mikali vanhoja mal-
leja ei ensin onnistuta myymaan pois. Tuloksen kannalta riski piilee varastojen aliarvostuksissa. Tana
paivana 10 euron arvoinen tuote saattaa tulevaisuudessa olla arvoton tai siita saattaa jopa aiheutua

havityskustannuksia. (Salmivuori, 2010 s. 7.) (Kuvio 1.)

Myynnin Uusien tuotteiden
nakokulma lanseeraus
» Varastossa on oltava o Valttdmatonta » Riski varastojen
riittavasti tuotteita — aliarvostuksesta
toimitusvarmuus » Johtaa varastojen
kasvuun, mikali vanhoja e Téna paivana 10 euron

e Toimitusten on oltava tuotemalleja ei onnistuta arvoinen tuote saattaa
nopeita ja tasmallisia, myymaan pois tulevaisuudessa olla
jotta asiakasta ei arvoton tai aiheuttaa
meneteta kilpailijalle jopa havityskuluja

KUVIO 1. Johdon on otettava paatdksenteossa huomioon erilaisia nakdkulmia (Salmivuori, 2010 s.
7.)

2.1  Logistiikan ja varastoinnin kustannukset

Tilaus- ja toimitusketju on monivaiheinen ja siihen liittyy paljon mm. tydsta aiheutuvia palkkakustan-
nuksia (Sakki, 2009 s. 23). Turun Yliopiston Kauppakorkeakoulun Logistiikkaselvityksesta vuodelta
2018 selvida, etta vuonna 2017 yritysten ja toimialojen liikevaihdoilla painotetut logistiikkakustan-
nukset olivat keskimaarin 14,1 % liikevaihdosta (Solakivi;ym., 2018). Kuluerdna téma on merkittéava,
varsinkin kun osuuteen lisatadn viela hankinnoissa, taloushallinnossa, asiakaspalvelussa ja myyn-
nissa tehty ty6. Varastoimisen kulut aiheutuvat tilan kaytésta, vaihto-omaisuuteen sitoutuvasta paa-

omasta seka tuotteiden vanhenemisesta ja muuttumisesta epakurantiksi (Sakki, 2009 ss. 24,55).

Varaston ja toimitusketjun kustannusten vuoksi yrityksen on pyrittava pitamaan kaikki varastot mah-
dollisimman alhaisella tasolla. Varastojen tarkastelussa kdytetaén yleensa keskiarvolukuja, silla va-
rastosaldot muuttuvat paivittain. Keskivarasto eli varaston keskimaardinen rahallinen arvo voidaan
maarittaa monella eri tavalla. Todellinen keskivaraston taso on mahdollista saada varastojarjestel-
mastd, mutta sen puuttuessa on varaston maara laskettava varaston keskiarvoon perustuen.
Yleensa riittavan tarkka menetelmé on laskea tietyn ajanjakson keskiarvo minimi- ja maksimivaras-
ton arvon avulla. (Logistiikan maailma B, 2019.) Kustannuksissa voi sadstaa varaston koon lisaksi
avoimen kommunikaation avulla, silla avoimella ympéaristolla estetdan tydtehon karsiminen ja huk-
kaan valuneet resurssit. My6s toimintojen standardisoiminen saastaa kustannuksia, silla tarkkaan

maaritellyt toiminnot sadstavat aikaa, rahaa ja vahentdvat virheitd. (Intrieri, 2019.)
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2.2 Varaston tunnusluvut ja mittaristot

Yritystoiminnan tuloksia ja tavoitteiden saavuttamisen tasoa voidaan seurata erilaisilla mittareilla.
Mittareiden avulla suoritusten taso ja edistymisen arviointi voidaan havainnollistaa konkreettisesti.
Ne myd6s ohjaavat huomion ja panostuksen keskittymista seurattaviin asioihin, joten mittarit taytyy
miettiad tarkasti yritystoimintaan sopiviksi. Mittareita taytyy laatia vain huomion suuntaamisen kan-
nalta olennaisista asioista ja niiden taytyy olla helppotajuisia, eika niita saa olla liikaa. (Viitala;ym.,
2019 ss. 197-198.) Lisaksi mittareiden on oltava luotettavia, eli tulosten on oltava vertailukelpoisia

keskendan, seka kustannuksiltaan kohtuullisia (Huuhka, 2016 s. 188).

Yrityksen taloudellinen suorituskyky jaetaan kannattavuuteen, vakavaraisuuteen ja maksuvalmiu-
teen. Kannattavuutta mittaavia tunnuslukuja ovat koko padgoman tuottoprosentti, johon pystytdan
vaikuttamaan padaoman kiertonopeuden avulla, seka oman paaoman tuottoprosentti. Vakavaraisuu-
den tunnusluvuiksi luokitellaan omavaraisuusaste, suhteellinen velkaantuneisuus, Gearing -prosentti
ja korkojen hoitokate. (Niskanen;ym., 2010 ss. 55-62.) Omavaraisuusaste kertoo omalla paaomalla
rahoitetun omaisuuden osuuden yhtion varallisuudesta. Omavaraisuusasteen ollessa yli 35 %, yrityk-
sen omavaraisuus on hyvalla tasolla. Suhteellisella velkaantuneisuusprosentilla mitataan velkojen
suhdetta toiminnan laajuuteen. Nettovelkaantumisaste eli Gearing mittaa korollisen nettovelan ja
oman padoman suhdetta ja tuloksen ollessa alle 60 %, on se yrityksessa hyvalla tasolla. (Erkkild,
2019.)

Maksuvalmiudella mitataan yrityksen paivittaista kykya suoriutua maksuistaan. Maksuvalmiutta voi-
daan mitata Current ration, Quick ration ja Nettokayttépadgomaprosentin avulla. (Niskanen;ym.,
2010 ss. 55-62.) Ensimmainen merkki yrityksen maksuvalmiuden huonontumisesta on laskujen mak-
sujen mydhastyminen, kyse on siis yrityksen rahojen riittdvyydestd omista maksuvelvoitteista sel-
vidmiseen. Quick ration eli ns. happotestin avulla kyetaan testaamaan yrityksen kykya selviytya ly-
hytaikaisista veloista. Arvon ollessa 1, riittavat yrityksen rahat sen lyhytaikaisten velkojen kattami-
seen kokonaisuudessaan. Current ratiossa maksuvalmiutta tarkastellaan hieman Quick ratiota la-
veammin sisallyttamalld laskukaavaan mukaan yrityksen vaihto-omaisuuden arvo. (Financer, 2019.)
Nettokayttépadaomaprosentti ilmaisee yrityksen paaomaan sitoutuneiden varojen maaran ja laadun.
On syyta huomata, etta tulos on vertailukelpoinen vain yrityksen oman toimialan yritysten kanssa.
Nettokdyttopdaaoma puolestaan kertoo yrityksen pitkdaikaisen padoman tarpeesta rahoitus- ja
vaihto-omaisuuden kattamiseksi. (Pehkonen, 2011.) Yrityksen vaihto-omaisuutta tarkasteltaessa mit-
taristo voidaan keskittaa nimenomaan sen mittaamiseen. Nadiden lisaksi on syyta seurata toimintata-

voitteisiin liittyvia perusmittareita. (Rauhala, 2011 ss. 48-49.)

Yritysten varastointiin sitoutuneen pdaoman seurantaan on yleisesti kdytetty varaston kiertonopeu-
den tunnuslukua. Varastoja tarkkaillaan joko kuukausi-, viikko- tai pdivatasolla, varastossa olevien

tuotteitten mukaan. Seurannan ansiosta menekin hiipumisesta seuraavat tuotteiden kasaantumiset
on mahdollista minimoida. (Niskanen;ym., 2010 s. 377.) Jouni Sakin (2014) mukaan kayttdkelpoisin
varastonkierron mittari on vaihto-omaisuuden suhteuttaminen yrityksen liikevaihtoon. Nadin saadaan

eri yritysten valilla vertailukelpoista tietoa. (Sakki, 2014.) Varaston kiertoaika paivina kertoo, kuinka
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monta pdivaa varastoitavat tuotteet ovat keskimaarin varastossa (Niskanen;ym., 2010 s. 377). Luku
kertoo tuotteen varastointipdivat, jotka ovat merkittavia yrityksen kannattavuudelle ja tulorahoituk-
sen riittdvyydelle. Mita nopeammin tavara vaihtuu varastossa, sitd nopeammin yrityksen materian
hallinta ja markkinointi toimivat. (Alma Talent, 2019.) Sijoitetun padgoman tuotto eli ROI on yksi kay-
tetyimmista liiketoiminnan kannattavuuden tunnusluvuista, jonka avulla voidaan selvittda esim. han-
kintahintojen alenemisen merkitysta yrityksen liikevaihtoon. (Huuhka, 2016 s. 34.) Varastojen muu-
tos on liikevoiton tai -tappion kannalta merkittava tilikauden kulujen yhdistamisessa, tilikaudella to-

teutuneeseen myyntiin (Salmivuori, 2010 s. 16).

Varaston kiertonopeus
= tarkastelujakson ostot jakson lopussa / varastossa olevien tuotteiden maara

Varaston kiertoaika

= tarkastelujakson paivien lukumaara / varaston kiertonopeus

Sijoitetun padaoman tuotto eli ROI
= (sijoitusten voitto (tai saastd) - investoinnin kustannukset) / investoinnin kustannukset * 100 %

Vaihto-omaisuuden osuus litkevaihtoon suhteutettuna

= vaihto—omaisuuden arvo / liikevaihto (%)

2.3 Varaston palveluaste

Mita korkeampi palveluaste yritykselld on, sité paremmin se palvelee asiakkaitaan. Varaston palvelu-
aste tarkoittaa suoraan varastosta toimitettujen tilausten suhdetta kaikkiin tilauksiin. Liian korkea
palveluaste lisda varaston kustannuksia, joten on suositeltavaa tehda paatds yrityksen palveluta-
sosta. Palveluastetavoitteeksi voidaan nimeta tavoite, johon pyritaan ja joka maarittad nimikkeiden
ohjaamisen. Se voidaan asettaa kaikille nimikkeille samaksi tai vaihtoehtoisesti joko tuoteryhmittain
tai jopa tuotekohtaisesti. Tavoite voi perustua esim. ABC -analyysiin ja se voi kertoa kannattaako
yksittdiselle tuotteelle pitéd varmuusvarastoa lainkaan. Korkean palveluasteen positiiviset vaikutuk-

set voivat joissakin tapauksissa olla merkittavia. (Logistiikan maailma B, 2019.)

Mikali yrityksen palvelutasossa on puutteita, nakyy se asiakastyytyvaisyyden huonontumisena. Asia-
kastyytyvaisyytta voi mitata mm. sadnnénmukaisten kyselyiden teettamiselld, joiden tuloksia kay-
daan Iapi koko henkildkunnan kanssa. Usein kyselyt koetaan liikaa asiakasta hairitseviksi, joten Antti
Leijala on kirjassaan kehittényt asiakasta vahemmaén hairitsevan vaihtoehdon kyselyille. Leijalan teo-
rian mukaan myyijien on syyta kirjata ylos kaikki ei -vastaukset. Lista kdydaan taman jalkeen lapi
kerran viikossa ja tdman jalkeen toteutetaan korjaavia toimenpiteita. Ei -vastaukseksi voi luokitella
my®ds tilanteen, jossa asiakasta ei osattu neuvoa. Talléin vastausten lapikaynti vaatii luottamusta ja
avoimuutta. Jos osaamisessa havaitaan puutteita, on syytd miettid koulutuksen jérjestamista tyonte-
kijoille. (Leijala, 2018 ss. 27-28.)
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2.4 Yrityksen ostotoiminta

Koko elinkeinoelama rakentuu ostamisen ja myymisen tarpeiden tayttamisen pohjalle. Yritysten os-
totoiminnan tehtavana on varmistaa, etta yritys kykenee harjoittamaan asiakkaiden tarpeita tyydyt-
tavaa kaupankayntid. Osto- ja myyntityon yhteisend tavoitteena on ihmisen auttaminen puutetun-
teen poistamisessa. Taman vuoksi ostajalla on oltava selked kuva organisaation toiminnasta, silla
pienelldkin tilauksella voi olla kannattavuuteen suuri merkitys. Ostotoiminnalle elintarkeaa on oikei-
den kumppaneiden I6ytaminen, koska hyvat kumppanuussuhteet ovat menestyvan yrityksen elin-
ehto. Uusien kumppaneiden taustat kannattaa selvittda ennen yhteistydn aloittamista, silla eettiset
asiat vaikuttavat suuresti tuotteiden myyntiin. Ostajalla on tdman vuoksi suuri vastuu, silld huonosta

kumppanivalinnasta saattaa heijastua seuraamuksia yritykseen itseensa. (Rauhala, 2011 ss. 11,15.)

Ostaja on suuressa asemassa materiaalivirtojen ohjaajana, tuloksen muodostumisessa ja yrityksen
padomia tuottavassa, seka taloudellisessa kayttamisessa. Hanen tehtavansa on varmistaa padgoman
tuoton paras mahdollinen arvo. (Rauhala, 2011 ss. 24, 65.) Hankintojen johtamisen tavoitteet voi-
daankin tiivistad seuraavasti: osta oikea maard, oikeaan aikaan, tarpeeksi hyvalta toimittajalta sovi-
tun laatuisena, ennalta maariteltyyn hintaan ja oikeaan paikkaan toimitettuna (Huuhka, 2016 s. 26).
Tavaraa ei ole jarkevaa sailyttda varmuuden vuoksi, vaan ostajan on kyettdva tekemaan hankintoja
tarpeeksi vahén. Toimintojen tehostaminen tapauksen mukaan logistiikan, markkinoinnin, varastoin-
nin ja/ tai taloushallinnon osalta saattaa luoda kilpailijaan nahden ratkaisevan kilpailuedun. Pelkas-
tdan sahkodiseen laskutukseen siirtymalld on mahdollista saastda huomattavasti, kun vertaa perintei-

sesta paperilaskutuksesta aiheutuviin kustannuksiin. (Rauhala, 2011 ss. 24, 65.)

Hankintoihin liittyvien kustannusten osuus yrityksen liikevaihdosta on huomattava. Huuhkan (2016)
lahteena kdyttaman Lappeenrannan teknillisen yliopiston kyselytutkimuksen mukaan suurten yritys-
ten keskuudesta, keskimaarin 53 % liikevaihdosta koostui hankinnoista. Hankintojen osalta on tér-
keda tiedostaa, ettd euron sdastd hankintakustannuksissa tuo ldhes euron parannuksen tulokseen,
kun taas myynnin parantaminen eurolla parantaa tulosta vain muutamilla senteilld. Ostohinta on
vain pieni osa hankinnan aiheuttamista kokonaiskustannuksista, silla kustannuksia syntyy myos han-
kintaa edeltavalta ajalta ja hankinnan jalkeen. Ennen hankintaa kustannuksia syntyy mm. toimitta-
jien etsimisestd, arvioinnista ja valinnasta, seka sopimusten tekemisesta. Hankinnan aikaisia kustan-
nuksia ovat hankintahinta ja sen maksamisesta aiheutuneet kustannukset. Hankinnan jélkeen voi

joutua korvaamaan tuotteen asiakkaalle takuun tai huollon kuluina. (Huuhka, 2016 ss. 31,35,36.)
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3 KEINOJA VARASTONHALLINTAAN

Pienyrityksessa yritystoiminnan eri osa-alueet nivoutuvat yhteen tiukasti, joten eri toiminnot vaikut-
tavat toinen toisiinsa. Aihetta tarkastellaan eri nakdkulmista, jotta varastonhallintaa voidaan kehittaa
mahdollisimman kustannustehokkaaksi ja palvelevaksi. Nakokulmien vaihtaminen auttaa kehityskoh-
teiden havaitsemisessa. Opinnaytety6hon on valittu varastonhallinnan kehittamisen keinoja yhteis-
tyokumppanin kanssa kaytyjen keskusteluiden perusteella ja opinndytetydn laatijan tydkokemukseen
pohjautuen. Varastonhallinnan perustana toimii yrityksen nykytilanteen kartoitus, joka lahtee liiken-
teeseen yrityksen liiketoimintastrategian, arvojen, vision ja mission tiedostamisesta. Varastonhallin-
nan kannalta on oleellista tietad yrityksen kehityksen suunta lahitulevaisuudessa. Arvojen, strate-
gian, vision ja mission -kasitteiden madrittely on jatetty opinndytetydn ulkopuolelle, silla ne eivat
linkity suoraan varastonhallintaan, vaan maaraavat yleisesti koko liiketoiminnan suunnan. Yrityksen

kehityssuunta on huomioitava mm. tulevaisuuden ihannevaraston suunnittelussa.

Varastonhallinnan taustalla vaikuttavat yrityksen asiakkaat, silla yrityksen olemassaolo perustuu asi-
akkaisiin, heidan toiveisiinsa ja tarpeisiinsa seka ostokayttdytymiseen. Sen sijaan, ettd asiakas nah-
taisiin vanhanaikaisesti tuoteldhtoisesti, taytyisi asiakas ndhda yrityksen uutena “myyntijohtajana”.
Asiakkaiden tietoisuus ja vaihtoehdot markkinoilla ovat lisadntyneet niin paljon, etta yrityksen me-
nestymisen kannalta on syyta korostaa asiakaslahtoisyytta ja asiakkaan aitoa ymmartamista. Asiak-
kaan ymmartaminen on kaytanndssa tulkintaa tdman eldmasta ja kdyttéytymisesta, silla pelkka pu-
heen ymmartaminen ei enaa riitd. Ymmarrysta pyritdan syventamaan usein tietoa kerdamalla ja pro-

sessoimalla sitd asiakasinformaatioksi. (Viitala;ym., 2019 s. 99.)

3.1 Lean varastonhallinnan taustalla

Yrityksen arvomaailmaan kuuluu asiakkaiden hyva palvelukokemus ja téman kokemuksen toteutumi-
seen vaikuttavat ensisijaisesti yrityksen tydntekijat. Tytdssa koettu tyotyytyvaisyys heijastuu asiakas-
palvelun kautta suoraan asiakkaille. Tyoéntekij6illa on yleensa paras tieto tyota vaikeuttavista ja hi-
dastavista asioista. Lean ottaa huomioon yrityksen henkildstdon kokemuksen ja merkityksen yritystoi-
minnassa. Tyytyvadinen henkildsto tuottaa enemman ja on valmiimpi panostamaan yritykseen kaiken
osaamisensa, mika nakyy selkeasti yrityksen asiakkaille. (Modig;ym., 2013.) Positiivisten kokemus-
ten vahvistaminen ja negatiivisiin puuttuminen vahvistavat tyéhon sitoutumista ja tydssa koettua
hyvinvointia. Nykyisin tyotyytyvaisyys koetaan yrityksen kilpailuvalttina ja tyontekijoille halutaan

enenevissa maarin tarjota yhta hyva kokemus kuin yrityksen asiakkaillekin. (Talouselama, 2016.)

Lean on virtauksiin keskittymisté siten, ettd prosessista pyritdan poistamaan kaikki hukka ja lisatyo.
Tarkoituksena on siis parantaa yrityksen virtaustehokkuutta ja I6ytaa virtaus- ja resurssitehokkuuden
valilld tasapaino, resurssitehokkuudesta luopumisen sijaan. Sitd voidaan kutsua myds strategiaksi
tavoitteiden saavuttamiseksi. Resurssitehokkaassa prosessissa pyritdan maksimoimaan resurssin ar-

voa tuottava aika, kun taas virtaustehokkaassa prosessissa paahuomio on jalostavassa yksikdssa,
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jossa pyritdan maksimoimaan sen arvoa tuottava aika. Varastoinnin tapauksessa arvoa tuottamatto-
mana toimintona voidaan nahda esimerkiksi materiaalin odottaminen varastossa. (Modig;ym., 2013
ss. 7, 24, 65, 149.)

Niklas Modig ja Par Ahlstrom (2013) esittévat kirjassaan tehokkuusmatriisin, joka auttaa Lean -kasit-
teen selittdmisessa. Matriisissa keskitytadn organisaation maarittelemiseen kahteen eri tehokkuuden
muotoon. Yrityksessa voi olla joko suuri tai pieni resurssitehokkuus tai virtaustehokkuus. Matriisin
vasemman yldakulman tehokkuussaarekkeilla tarkoitetaan tehokasta resurssien kayttéa virtaustehok-
kuuden kustannuksella. Varaston osalta valmistusteollisuudessa tama tarkoittaa kdytédnndssa suuria
varastoja, joissa tuotteet ovat verraten pitkan aikaa. Oikeassa alakulmassa sijaitsevassa tehokkuu-
den meressa virtaustehokkuus on suuri, mutta resurssitehokkuus pieni. Padpaino on talldin asiak-
kaassa ja hanen tarpeidensa mahdollisimman tehokkaassa tyydyttdmisessa. Taman saavuttaakseen
yrityksella taytyy olla erittdain hyva kokonaisuuden ymmarrys. Matriisin vasemmassa alakulmassa si-
jaitsee yrityksid, jotka epaonnistuvat seka resurssi-, ettad virtaustehokkuudessa. Resursseja kayte-
tdan huonosti ja virtaus on heikkoa, on siis selvad, etta tahan ei yrityksen kannata pyrkia. Ylhaalla
oikealla sijaitsevaan ihannemaahan pyrkiminen taas kannattaa, itseasiassa nelién kauimmainen
nurkka on kaikista halutuin sijainti, johon ei kuitenkaan todellisuudessa pystyta paasemaan.
(Modig;ym., 2013 ss. 100-105.) (Kuvio 2.)

Vaihtelu

Merkittavimpana syyna pyrkimyksen epaonnistumiseen on vaihtelu, joka tekee kaytannéssa mahdot-
tomaksi asiakkaiden tarpeiden tdydellisen ennustamisen ja resurssien sovittamisen tarpeisiin. Yrityk-
sen luonteesta ja toimialasta riippuva vaihtelun taso maéarittda tehokkuusrajan, joka nakyy kuvion 2
oikeassa ylakulmassa kolmion rajaavana viivana. Taman vuoksi on oikeasti mahdollista paasta vain
kuviossa merkatulle mahdolliset sijaintipaikat -alueelle ja haluttu sijainti jaa@ saavuttamatta.
(Modig;ym., 2013 ss. 100-105.)

Resurssitehokkuus
A Ténne pyritdan, mutta on
Suuri Tehokkuussaarekkeita Ihannemaa mahdoton pézsta
T
MAHDOLLINEN SIJAINTI S
Pieni Joutomaa Tehokkuuden meri
’ Virtaustehokkuus

Pieni Suuri

KUVIO 2. Tehokkuusmatriisi (Modig;ym., 2013 ss. 100-106.)
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Vaihtelua voidaan nimittda myds epdtasapainoksi tai epdyhdenmukaisuudeksi, silld vaihtelua on kah-
dentyyppistd; joko tapahtumien keskiarvo muuttuu tai tapahtumat ovat keskenaan erilaisia. Asian-
tuntijaty6ssa vaihtelu saattaa ndkya henkildiden osaamiseroina ja tyon epaoikeudenmukaisena ja-
kautumisena, seka hatatapausten selvittelyna tai organisaation toimintatavoista johtuvana epatasa-
painona. (Torkkola, 2017 s. 23.) Vaihtelua aiheutuu myds asiakkaiden ostokdyttaytymisen seurauk-
sena, joten se voidaan jakaa karkeasti resurssipohjaiseen, virtausyksikdista johtuvaan ja ulkoisten

tekijoiden aiheuttamaan vaihteluun. (Modig;ym., 2013 s. 40.)

Ylikuormitus

Yrityksen henkiloston ylikuormittuminen on yleensa seurausta vaihtelusta. Jatkuva ylikuormitus on
usein sairauspoissaolojen syyna. Tehtavat jakautuvat epatasaisesti tai niita on yhden ihmisen resurs-
seihin verrattuna lilkaa. My0s laitteet ja jarjestelmat voivat ylikuormittua samalla tavalla. Ylikuormi-
tusta voi havaita mittaamalla kayttoastetta, eli saapuvaa tydkuorman ja valmistusnopeuden suh-

detta. Yli 80 prosentin suhde kasvattaa kuormitusta nousevasti. (Torkkola, 2017 s. 25.)

Hukka

Hukka on nimitys asiasta, joka jarruttaa tuotantovirtausta eika tuota arvoa tuotteelle tai asiakkaalle.
Ihanneyrityksessa jokaisen tuotantoprosessin vaiheen tulisi tuottaa vain sita, mité asiakas haluaa.
Tuotantoprosessi tulisi jarjestaa niin, etta turha odottelu poistuisi. Materiaalien ja tuotteiden kulje-
tusta taytyy valttda mahdollisimman paljon, minka voi toteuttaa esim. tilaratkaisujen avulla. Tuot-
teen parissa tydskentelemistd enemman kuin asiakas vaatii, tulisi valttaa, kuten my®os liian kalliiden
tai monimutkaisten tydkalujen kayttédmista. Koska varasto on prosessiin sidottua padomaa, sen ko-
koa tulisi mahdollisuuksien mukaan rajoittaa. Tydntekijoiden toiminta tulisi suunnitella siten, etté
turhilta liikkumisilta valtyttaisiin esim. tyopisteiden valilld. Liséksi jokaisen tuotantoprosessin vaiheen
tulisi vastata virheettdmien tuotteiden valmistamisesta. (Modig;ym., 2013 s. 75.) Taytyy kuitenkin

muistaa, ettéd hukan poistaminen on keino, eikd lopullinen paamaara (Torkkola, 2017 s. 27).

7 erilaista hukan muotoa

1. Tarpeeton tuotanto/ liikatuotanto

2. Turha odottelu

3. Tarpeettomat tuotteiden ja materiaalien kuljetukset
4. Tarpeeton tyd/ liikaty6

5. Tarpeeton varastointi

6. Tarpeettomat tydntekijdiden liikkumiset ja liikkeet
7. Tarpeettomat virheet tai paallekkdinen tyd

58

Usein Leanin yhteydessa esitetty menetelma vaihtelun vahentémiseksi on 5S -menetelma. Yksinker-
taistettuna oikeiden asioiden taytyy olla oikeilla paikoilla. Taman vuoksi menetelmé on hyvin sovel-
lettavissa my0s varaston jarjestelyyn. Sortteerauksella, systematisoinnilla, siivouksella, standar-

disoinnilla ja seurannalla pyritédn luomaan hyvin organisoitu ja toimiva tydpaikka. Hyva organisointi
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vahentda osaltaan vaihtelua, jota syntyy, kun tavaroita joudutaan etsimaan. (Modig;ym., 2013 s.
144.)

Pullonkaulojen laki

Prosessien toimintaa selittdvaa lakia, jonka avulla voi selittaa esteita virtauksien saamiseksi tehok-
kaiksi, kutsutaan Pullonkaulojen laiksi. Usein reittien varsille muodostuu pullonkauloja, eli jonoja jos-
takin tietysta syysta. Hyvana esimerkkina kaupan kassa tai lentokentan turvatarkastus, jossa asiak-
kaan eteneminen pysdhtyy toiminnon suorittamisen vuoksi. Varastoinnin tapauksessa pullonkaulan
virtausyksikkona toimii materiaali ihmisten sijaan. Esimerkiksi tuotteiden hinnoittelu saattaa hidastaa
niiden paatymista myyntiin. Usein kdy kuitenkin niin, ettd kun yksi pullonkaula eliminoidaan, syntyy
uusi jonnekin toisaalle. Pullokaulojen syntymista voi selittad prosessin sisaltamalla vaihtelulla ja asi-
oiden suoritusjarjestykselld. (Modig;ym., 2013 ss. 37-39.) Pullonkaulojen lain ja vaihtelun lisaksi
esiin nostetut hukka ja ylikuormitus sekd menetelmista 5S, liittyvat yrityksen varaston toimintojen
kehittédmiseen oleellisesti. Lean sisdltad muitakin menetelmia ja teorioita, joita on rajattu opinndyte-

tyon ulkopuolelle.

3.2 ABC-analyysi

Italialaisen kansantieteilija Vilfredo Pareton keksimaa 20/80 jaottelua kdytetaan yleisesti ABC-analyy-
sin pohjana. Jaottelun mukaan voidaan todeta, etta 80 % tuotteista tuo 20 % liikevaihdosta ja 20 %
tuotteista tuo 80 % tuloksesta. Samalla logiikalla 80 % myyntitapahtumista tuo vain 20 % myyn-
nista, 20 % tuotteista aiheuttaa 80 % varastosta ja 80 % toimituspuutteista aiheutuu 20 %:sta
tuotteita. Tunnusluvun ydin on se, ettd myynnin ja myyntikatteen kannalta enemmistd tuotteista
vaikuttaa turhilta. ABC -luokituksessa voi Sakin mukaan kayttaa viitta eri luokkaa; A-, B-, C-, D-ja E
-luokkaa. A -luokan tuotteilla saavutetaan ensimmaiset 50 % kumulatiivisesta myynnista, B- tuot-
teilla taas seuraavat 30 %, C- tuotteilla seuraavat 18 % ja D- tuotteilla viimeiset 2 % myynnista tai
kulutuksesta. E-ryhman tuotteilla ei saavuteta lainkaan myyntia tai kulutusta. Luokituksessa tar-
keinta on luokitella yksittaisia tuotteita tuoteryhmien sijaan. On tarked huomata luokittelusta huoli-
matta poikkeustapaukset, kuten esimerkiksi yhdelle asiakkaalle asiakassuhteen sailyttémiseksi tilat-
tavat tuotteet, joiden ansiosta myydaan hyvin myds muita tuotteita. Lisdksi ABC-luokittelu kertoo
aina menneen tilanteen, joten seuraavalla tarkastelujaksolla A- ryhmaéan saattaa kuulua aivan toi-
senlaisia tuotteita. (Sakki, 2009 ss. 90-92.)

ABC- luokitus voidaan toteuttaa myos elinkaaripohjaisesti ABC- mallin ja tuotteen elinkaarimallin ris-
teytyksella. Yleisin menetelma on luokitella tuotteet vuoden toteutuneen laskutuksen perusteella.
Elinkaaripohjaisen ABC- mallin mukaisesti tuotteet voidaan Salmivuoren mukaan luokitella seuraa-
vasti: Uutuudet kategoriaan NEW, strategisesti térkeat tuotteet SPECIAL- luokkaan, seka kasvuvai-
heessa olevat tuotteet A+, B+ ja C+ -luokkiin, stabiilissa vaiheessa olevat tuotteet A=, B= ja C= -
luokkiin, seka laskuvaiheessa olevat tuotteet A-, B- ja C- -luokkiin. Téman lisdksi on hyva luokitella
vain asiakkaan tilausta varten hankitut tuotteet ORD -luokkaan ja aktiivisesta myynnista poistetut
tuotteet EOS -kategoriaan. (Salmivuori, 2010 ss. 38-39.)
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ABC -luokitellun aineiston pohjalta kannattaa tutkia, miten tuotteet, asiakkaat ja tavarantoimittajat
sitoutuvat eri luokkiin, seka kuinka monta asiakasta ja tapahtumaa kussakin luokassa on. Lisaksi
kannattaa tutkia mitka ovat tapahtumien, myynnin, katteen ja kulutuksen keskiarvot, sekd miten ty6
tilaus- ja toimitusketjussa ja vaihto-omaisuus jakaantuvat eri luokkiin. Tuotteista on hyva tietaa
my0s elinkaaren vaihe, eli ovatko tuotteet kasvu-, kypsyys-, vai laskuvaiheessa. Joukosta on hyva
merkitd myo6s positiivisen ja enemman tai vdhemman negatiivisen liiketuloksen tuovia tuotteita. Asi-
akkaiden kohdalla on hyva tehdd@ samat merkinnat. Yleiselld tasolla a- ja b- tuotteiden hinnoittelulla

on suuri merkitys. C- ja d- tuotteissa oheiskulujen minimointi on tarkeaa. (Sakki, 2009 s. 100.)

3.3 Bostonin matriisi

Yrityksen tuotteita ja palveluita on mahdollista jaotella Bruce D. Hendersonin 1970- luvulla Boston
Consulting Groupille (BCG) kehittdman Bostonin nelidn avulla. My6és BCG- matriisiksi nimitetyn teo-
rian avulla yrityksessa voidaan arvioida nykyisten liiketoimintojen, tuotteiden ja palvelujen merki-
tysta suhteessa markkinoiden kehittymiseen ja tunnistaa, mihin ja miten strategiassa kannattaa kes-
kittyd. (Viitala;ym., 2019 s. 84.) Matriisi on kehitetty pitkan aikavalin strategisen suunnittelun tueksi,
avustamaan kasvumahdollisuuksien valinnassa ja siind, mihin tuotteisiin kannattaa keskittya ja pa-
nostaa ja mita karsia pois valikoimasta. Mallia on suositeltavaa kdyttad tuotevalikoiman yleiseen ar-
viointiin, tarkan analysoinnin sijaan. Jos yrityksen markkinaosuus on pieni, on syyta kayttaa kilpaili-

joihin vertailua, suuriin markkinoihin vertailun sijaan. (Hanlon, 2019.)

Bostonin matriisissa tuotteet jaotellaan sen mukaan, miten suuri markkinaosuus niilla on yrityksen
myynneista ja miten voimakkaasti tuotteen markkinat kasvavat (Viitala;ym., 2019 s. 84). Lypsyleh-
miksi kutsutaan tuotteita, joita myydaan paljon ja jotka tuottavat paljon kassavirtaa hitaasti kasva-
villa markkinoilla, mutta joiden kasvunakymat ovat heikot. Ndiden tuotteiden ansiosta yritys saa hy-
vin tuottoja ja hyvan katteen, koska kustannukset ovat alhaisella tasolla. Tahdiksi kutsutaan tuot-
teita, joilla on kilpailijoihin verrattuna suuri markkinaosuus nopeasti kasvavilla tai suuren potentiaalin
omaavilla markkinoilla. Nailla tuotteilla saadaan merkittava kate, vaikka kustannukset ovat suuria.
Tavoitteena voi olla téhtituotteiden kustannusten alentaminen, jolloin niista tulisi uusia lypsylehmia.
(Salmivuori, 2010 s. 30.) (Viitala;ym., 2019 ss. 85-86.) (Kuvio 3.)
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Kasvunopeus
Suuri Kysymysmerkit Tahtituotteet
(tulevia tahtia?) (investoi)
Rakkikoirat Lypsylehmat
Pieni (yrita paasta eroon) (yksinkertaista)
Suhteellinen
Pieni Suuri ’

markkinaosuus

KUVIO 3. Bostonin matriisi (Viitala;ym., 2019 s. 85.)

Kysymysmerkilld nimetyt tuotteet eivat tuota pienen markkinaosuutensa vuoksi juurikaan ja naiden
tuotteiden kohdalla tulisikin arvioida, voisiko tuotteen saada kehitettya tahtituotteeksi. Tuotteiden
markkinoilla on suuri kasvupotentiaali, joten osasta naita tuotteita tulee mydhemmin lypsylehmia tai
tahtituotteita, kunhan niihin investoi tarpeeksi. Rakkikoiriksi kutsutaan tuotteita, joista on hyva pyr-
kia paasemaan eroon. Tuotteiden markkinaosuus on pieni ja kasvunopeus vahainen, joten niista pi-
detdan yleensa kiinni vain muiden tuotteiden myynnin edistamiseksi. Lopulta tdman ryhman tuot-
teista on kumminkin syytd hankkiutua eroon. Niihin ohjatut varat on parasta ohjata kysymysmerkki-
ja tahtituotteisiin. Bostonin matriisia voidaan soveltaa niin tuotelinjoihin, kuin yksittdisiin tuotteisiin-
kin. Ajatuksena on muodostaa yritykselle tasapainoinen kokonaisuus eri kategorioiden tuotteista ja
palveluista. Valikoimassa pitdisi samanaikaisesti olla tahtia, lypsylehmia ja kysymysmerkkeja.
(Salmivuori, 2010 s. 30.) (Viitala;ym., 2019 ss. 85-86.) (Kuvio 3.)

3.4 Hankintastrategia ja portfolioanalyysi

Peter Krajlicin 1983 julkaiseman portfolioanalyysin tarkoituksena on auttaa toimitusvarmuuden mak-
simoimisessa ja kustannusten alentamisessa (Tikka, 2017 s. 36). Krajlicin voidaan sanoa luoneen
my6s hankintastrategia-ajattelun pohjan (Logistiikan maailma C, 2019). Kun yritys myy tuotteita
suurella valikoimalla, taytyisi jokaisen tuotteen kohdalla miettia onko tuotteen pitaminen valikoi-
massa kannattavaa (My Accounting Course, 2019). Tama johtuu siitd, ettd kaikkien tuotteiden ei
katsota olevan strategisesti samanarvoisia, vaan niita tulee kasitelld ja johtaa eri tavoin (Huuhka,
2016 s. 53). Tuotteen kohdalla taytyy arvioida sen tuotto, vaikutus tulokseen ja kasvupotentiaaliin.
Tuotteet lajitellaan myynnin, markkinaosuuden, kannattavuuden, marginaalin ja elinkaaren perus-
teella. Lajittelun tuloksena on ndhtdvissa tuotteet, jotka pitdisi poistaa valikoimasta tai joihin pitdisi
panostaa vahemman. Toisaalta tahtituotteina erottuvat tuotteet, joihin puolestaan olisi syytd panos-

taa enemman. (My Accounting Course, 2019.)
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Ryhmittelyn kriteereina ovat hankintojen tulosvaikutus yritykselle, seka tuotteiden saatavuus toimit-
tajalta. Portfolioanalyysissa tuotteet jaotellaan volyymi-, rutiini-, pullonkaula- ja strategisiin hankin-
toihin. Volyymihankinnat ovat taloudellisesti merkittavia ja niille on paljon toimittajia. Tassa osiossa
kilpailu on runsasta ja toimittajan vaihtamisesta aiheutuvat kustannukset pienid, joten aggressiivisia-
kin kilpailuttamisen keinoja ja neuvottelutaktiikoita voidaan kayttaa. Pienetkin sdastot ndiden tuottei-
den hankintakustannuksista ovat merkittavia, joten voimakkaan kilpailutuksen liséksi toimittajien
maaraa on syyta pyrkia vahentdmaan ja saatavilla olevat kausisopimukset kannattaa hyodyntaa. Ta-
valliset tuotteet eli rutiinihankinnat eivat ole taloudellisesti merkittavia ja toimittajia on useita. Tassa
ryhmassa on lukuisia erilaisia pienen hankintahinnan tuotteita, joilla on kilpailevia toimittajia paljon.
Tyypillisesti hankintaprosessi on kallis tuotteen arvoon verrattuna, joten tassé kategoriassa kannat-
taa pyrkia kustannusten pienentédmiseen esim. automatisoimalla hankintaprosessia. Pullonkaulahan-
kinnat eivat puolestaan ole taloudellisesti merkittavia, eika niille ole tarjolla paljon toimittajia. Heikon
saatavuuden vuoksi hankintahintaan on vaikea vaikuttaa ja yleensa ne ovat vieldpa valikoiman kan-
nalta tarkeitd, joten valikoimasta karsiminen ei ole vaihtoehtona. Taman ryhman tuotteita on tarkea
pyrkia korvaamaan joillakin helpommin saatavilla olevilla tuotteilla. Strategiset hankinnat ovat talou-
dellisesti merkittdvid, mutta niille on saatavilla toimittajia véhan. Naiden tuotteiden saatavuus voi-
daan varmistaa pitkaaikaisia partnerisopimuksia solmimalla ja ostamalla tuotteita hieman yli tarpeen
ja varastoimalla niita. (Tikka, 2017 ss. 36-37.) (Huuhka, 2016 ss. 54-57.) (Kuvio 4.)

Tuote- tai palvelyryhman tulosvaikutus

Suuri
Volyymihankinnat Strategiset hankinnat
Rutiinihankinnat Pullonkaulahankinnat
Pleni bToimittajamarkkinoiden
Helppo Vaikea hallittavuus

KUVIO 4. Peter Kraljicin portfolio (Huuhka, 2016 s. 53.)

Tuote- tai palveluryhman tulosvaikutusta mitataan hankinnan vuosittaisena euromaaraisena arvona.
Ndiden ryhmien sijoituksessa matriisiin voidaan kdyttad apuna ABC -analyysia. Tulosvaikutus kannat-
taa esittda, sen vaikutuksesta riippumatta, tuote- tai palveluryhman kustannusosuudella. Havainnol-
listamisen apuna voidaan kayttda kuvallista esittdmistd esim. ympyrand, jonka koko on verrattavissa
sen rahamaaraiseen arvoon. Toimittajamarkkinoiden hallittavuus riippuu mm. potentiaalisten toimit-
tajien maarastd, tuotteiden ja palveluiden vertailun mahdollisuudesta, hankittavan tuotteen korvaa-
misen mahdollisuudesta, logistiikan sujuvuudesta, seka kaytettavasta teknologiasta ja olemassa ole-
vista riskeista. Tuotteet jaetaan taman perusteella vaikeasti ja helposti hallittaviin. (Huuhka, 2016
ss. 53-54.) (Kuvio 4.)
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4 PROSESSIEN KUVAUKSET JA KEHITYSKOHTEET

Tdssa luvussa kuvataan opinndytetyon tutkimusmenetelma valinnat ja tyossa laadittujen haastatte-
luiden tulokset seka varastointiin laheisesti liittyvien yrityksen sisdisten prosessien kuvaukset ja kehi-
tyskohteet. Opinndytetydssa toteutetaan kaksi erillista haastattelua seka yhteinen tulostenpurku pa-
laverissa (kuvio 5). Yrittdjan haastattelu toteutetaan puolistrukturoituna haastatteluna, jonka aineis-
toa kaytetdaan hyodyksi yrityksen sisdisten prosessien maarittelyssa. Ennen haastattelua laaditaan
haastattelukysymyksia yhteistyékumppanin kanssa kdytyjen keskusteluiden pohjalta. Yrityksen osto-
prosessin ja kassajarjestelman kuvaukset kdydaan lapi yrittdjan haastatteluaineistoon ja opinndyte-
tyon laatijan omaan kokemukseen perustuen. Henkilékunnan haastattelu ja yhteinen palaveri kasi-
telladn luvussa 4.2. Tydssa pyritdan vastaamaan tutkimuskysymyksiin: “Miten kehittda nykyista va-
rastoa mahdollisimman palvelevaksi ja kustannustehokkaaksi?” ja “Minkalainen on yrityksen ihanne-
varasto tulevaisuudessa?” Tausta-aineisto on merkittéavassa roolissa opinndytetydn etenemisen

osalta ja se on kerdtty tutkimuskysymykset huomioiden.

Yrityksen ostoprosessit ja kassajdrjestelma liittyvat oleellisesti sen varastointiin, silla kaikissa nadissa
on oltava tietoinen varaston maarasta. Varastonhallinnan kannalta on puolestaan merkittavaa tie-
dostaa yrityksen hankinnat ja myynnit. Ilman ndiden prosessien kuvaamista tarkeitd asioita varas-
toinnin kehittdmisestd, mahdollisimman palvelevaksi ja kustannustehokkaaksi, jdisi huomaamatta.
Prosessien kuvaaminen on tarkeda myos yrityksen tulevaisuuden ihannevaraston maarittelyssa, silla
kehittya ei voi ilman ldhtotilanteen kartoitusta. Prosessien kuvaaminen ei kuitenkaan ole opinnadyte-
tyon padasiallinen tehtdva, joten kuvaukset toteutetaan paaosin kirjallisesti, eiké opinndytetydssa
esiteta tarkkoja prosessikaavioita. Kuvausten pohjalta laaditaan kehitysehdotuksia, joita voidaan ot-

taa kayttéon myéhemmin.

Opinnaytety6prosessi alkoi kesalla 2019 aiheen pohtimisella ja tydsuunnitelman laatimisella. Samalla
aloitettiin aineiston kerdaminen. Alkusyksystéa aihe paatettiin muuttaa varastonhallintaa kasittele-
vaksi, koska alkuperdinen suunnitelma Balanced scorecard -mittariston kehittdmisesta uhkasi jaada
liian irralliseksi. Syksyllaé aineiston kerd@aminen varastonhallintaan liittyen kaynnistyi kunnolla. Puo-
listrukturoitu yrittajahaastattelu toteutettiin lokakuussa 2019. Aineiston keruussa on hyédynnetty

my6s opinndytetyon laatijan omaa tyékokemusta. (Kuvio 5.)
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Keskustelut
yhteistydkumppanin kanssa,

Aiheen tarkentuminen,

c ; - Haastattelukysymysten
aiheen pohtiminen, keséﬁt;!;ﬂ?\zggaﬁﬁ:;wen laatiminen, puolistrukturoitu

tydsuunnitelma ja pohjalta yrittajahaastattelu
aineistonkeruun aloittaminen

Puolistrukturoitu
tyontekijahaastattelu,
Keskustelu jatkuu yhteinen palaveri,
asiakasseurannan
toteuttaminen

Keskustelua tydntekijoiden

kanssa

kesa 2019 elokuu — syyskuu 2019 lokakuu — marraskuu 2019
KUVIO 5. Opinnaytetydprosessin kulku.

4.1 Kaytettdvat tutkimusmenetelmat

Opinndytety6n tavoitteena on saada aikaan tulosten ohella myds kdytanndn parannuksia tai uusia
ratkaisuja, joten voidaan puhua tutkimuksellisesta kehittamistydsta. Kaytannon tulosten lisdksi tuo-
tetaan uutta tietoa, jota dokumentoimalla on mahdollista luoda uudenlaista ammatillista tietoa. Tyon
taustalla piilee erilaisia kehittémistarpeita seké halu saada aikaan muutoksia. Tutkimuksellisessa ke-
hittamistydssa pyritadn ratkaisemaan kaytannon ongelmia tai uudistamaan kaytantéja. Tietoa kera-
tdan systemaattisesti ja kriittisesti arvioiden seka kaytannosta etta teoriasta. Tietoa keratessa kayte-
taan monipuolisesti eri menetelmia. Tydssa korostuu aktiivisen vuorovaikutuksen merkitys ja kirjoit-
taminen, seka esittdminen eri vaiheissa, eri kohderyhmille edistaa kehitystyéta. Tutkimuksellisessa
kehittdmistytssa ei tyydyta asioiden kuvailemiseen tai selittamiseen, vaan etsitadn niille parempia

vaihtoehtoja ja viedaan asioita konkreettisesti eteenpain. (Ojasalo;ym., 2014 ss. 18-20.)

Kehittamistehtdvana on tuottaa yhteistydkumppanille kehittamisehdotuksia, joten aiheen lahestymis-
tavaksi valikoitui tapaustutkimus. Tapaustutkimuksessa halutaan ymmartaa syvallisesti yrityksen ti-
lannetta, tutkimalla yritystd sen omassa ymparistdssa ja tehtdvana on ratkaista tutkimuksissa ilmen-
nyt ongelma. Tutkimuksessa havaittuun ongelmaan laaditaan ratkaisuksi kehittdmisideoita tai ratkai-
suehdotus. (Ojasalo;ym., 2014 ss. 36, 37.) Tapaustutkimukselle tyypillistd on useiden eri menetel-
mien kayttd eli monimenetelmallinen tutkimusote. Monimenetelmallisyys tarjoaa tutkimukselle pa-
remman nakemyksen ja tuo tutkimukselle enemman laaja-alaista ymmarrysta. (Eriksson;ym., 2014
s. 10.)

Aineistoa kerataan haastattelemalla yhteistydkumppania. Tutkimuksessa kdytetadn hyodyksi eri
haastattelumenetelmia. Strukturoitua haastattelua kdytetdan hyddyksi osittain, mutta kysymyksia
pyritdan esittdmadn myds avoimesti, valmiiksi laadittujen haastattelukysymysten lisaksi. Strukturoitu
haastattelu muistuttaa kyselya, koska haastattelija on etukdteen suunnitellut tarkan haastattelurun-
gon, jota kayttaa kaikissa haastatteluissa (Ojasalo;ym., 2014 s. 41). Opinnadytetyon tydsuunnitel-

maan on laadittu alustava haastattelurunko, jota muokataan kunkin haastattelun kohdalla sopivaksi.
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Tassa tapauksessa ei ole tarkoituksenmukaista esittad samankaltaisia kysymyksia useasti, vaan pi-

kemminkin sopeutua tilanteeseen ja kayttaa tekniikkaa hyddyksi niilta osin, kuin se on tarpeellista.

Haastattelun lisaksi tietoa keratdan havainnoinnin keinoin. Opinndytety6n laatijan paikan paalla to-
teutettaman havainnoinnin avulla saadaan usein paremmin tietoa, kuin kyselyja laatimalla. Havain-
toja kirjataan ylos aina, kun niitd tehdaan. Tyésuunnitelmaa kirjoittaessa havaintoja kirjoitettiin osit-
tain suoraan myos tekstiin, mutta apuna voi kayttdad myos esim. paivakirjaa. Tiettyjen prosessien
osalta on mahdollista hyédyntaa Benchmarking -menetelmda, jossa omaa kehittédmiskohdetta verra-
taan toiseen kohteeseen esim. parhaaseen mahdolliseen kdytantoén (Ojasalo;ym., 2014 ss. 42, 43).
Vertailun avulla on mahdollista 16ytda keinoja parantaa yrityksen omia tydskentelytapoja ongelma-
kohtiin liittyen. Yritystoiminnasta saatavan tiedon pohjalta on mahdollista toteuttaa joltakin osin
my®os tulevaisuuden ennakointia mm. myyntisesonkeja ennakoimalla. Benchmarking -menetelma
jatetdan kumminkin opinndytetyon ulkopuolelle, koska vertailukelpoista tietoa toimialan erityisyyden

vuoksi ei ole helposti saatavilla.

Tutkimustehtavat liittyvat tiedonhankintaan erilaisia menetelmia kayttamalla. Haastattelukysymysten
avulla on tarkoitus selvittda yhteistydkumppanin omaa kasitysta varastoinnin tilasta ja sen kehitys-
tarpeista. Vastauksia voidaan kayttaa hyoddyksi tutkimuskysymyksid pohdittaessa. Yrittdjalla itsellaan
saattaa olla jo suunnitelmissa kehittaa yritysta johonkin tiettyyn suuntaan, joten sen selville saami-
nen on tarkead, jotta oma tutkimus keskitetadn oikeisiin aihepiireihin. Saman toimialan muihin yri-

tyksiin vertaamalla on mahdollista huomata liiketoiminnan kehityskohteita.

Varastointiin liittyy l1&hes aina konkreettisesti havaittavia kehityskohteita. Néiden lisaksi tavoitteena
on huomata myds vaikeammin havaittavia asioita, joita muuttamalla voidaan vaikuttaa yrityksen tu-
lokseen pidemmalla tahtaimelld. Tutkimuksen tavoitteena on tarjota yhteistydkumppanille selkeita
keinoja puuttua asioihin, jotka vaikuttavat yrityksen tulokseen negatiivisesti tai nostavat osaltaan
riskitasoa esim. tapaturmien tai taloudellisten menetysten osalta. Tulosten luotettavuuteen vaikuttaa
suuresti opinnaytetydn laatijan oma huomiokyky ja ammattitaidon taso, seka yhteistydkumppanin
suhtautuminen ja oma innostus aiheeseen. Kerattyja havaintoja ja haastatteluaineistoa peilataan
opinnaytetydn laatijan tydkokemukseen ja tuloksia kirjoitetaan tdman pohjalta opinndytetyéhdn.
Analysoinnin ja johtopaattsten tekemisen apuna kdytetdan aikaisempiin kappaleisiin koottua teo-

reettista informaatiota.

4.2 Tyontekijahaastattelu ja yhteinen palaveri

Tyontekijoiden ndkokulma varastonhallintaan ja siihen linkittyvien prosessien toimivuuteen on otet-
tava huomioon, jotta yrityksen toimintoja voitaisiin kehittda kokonaisvaltaisesti, kuten Leanista ker-
tovasta kappaleesta 3.1 selvida. Yrityksen nopean kehittymisen ja kdynnissa olevan verkkokaupan
perustamisen seurauksena, prosessien kehittéminen on ajankohtaista. Opinndytetydn aiheesta on
kayty vapaata keskustelua yrittajan lisaksi myds tyontekijéiden kanssa kesasta 2019 Iahtien (kuvio

5). Keskustelun perusteella tehtyjen havaintojen avulla on helppo laatia tutkimuskysymyksia. Myos
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kysymysten suuntaaminen oikeisiin aihepiireihin ja kehittdmiskohteisiin helpottuu. Luonteva jatko

keskusteluille on tarkempi haastattelu.

Opinnaytetytn laatijan oman arvion perusteella sovittiin haastattelun jarjestdmisestd ryhmahaastat-
teluna ensin pelkastaan tydntekijoiden kesken. Kysymysten arkaluontoisuuden vuoksi haastattelu ja
kysymysten purkaminen nahtiin helpommaksi toteuttaa kahdessa osassa. Tyontekijahaastattelu to-
teutetaan puolistrukturoituna ryhmahaastatteluna (15.10.2019), jonka kysymykset on laadittu aikai-
sempien keskusteluiden perusteella. Haastattelussa kartoitetaan tyéntekijéiden omia ajatuksia yri-
tyksen varaston tilasta, kassajarjestelman ja ostoprosessin toimivuudesta, seka tyotyytyvaisyydesta
ja valikoiman kehittamisesta. Ryhmdhaastattelu nahtiin jarkevaksi, silla sen avulla on mahdollista
saada enemman mielipiteita esitettaviin kysymyksiin. Ryhmahaastattelun ansiosta kaikille tydnteki-
joille esitetadan samat kysymykset ja niiden tarkennukset. Ryhméahaastattelun jalkeen tulokset pure-
taan erillisessa palaverissa. Yrittajan aloitteesta herdsi tarve myds arvojen, strategian, vision ja mis-
sion selkiyttamiselle tydntekijahaastattelun yhteydessa. Aloitushaastattelun avulla on tarkoitus myds
selkeyttaa yrityksen tyontekijoille strategiaa, arvoja, missiota ja visiota koskevat kasitteet, koska yri-
tyksessa ei niitd ole aikaisemmin toteutettu koko henkilokuntaa osallistaen. Haastattelu aloitetaan
kasitteiden maarittelylla ja taman jdlkeen pohditaan ryhmassa keskustellen ajatuksia kasitteista. Tu-
lokset kaydaan lapi tyontekijéiden ja yrittdjan kanssa yhteisessa palaverissa 21.10.2019. Opinndyte-
tyon laatija toimii keskustelun puheenjohtajana, kdyden haastattelun tulokset Iapi kohta kohdalta.
Ennalta kirjattujen kommenttien lisdksi kdyddan lisakeskustelua ja kirjataan ylés syntyneita kehitys-
ehdotuksia. Yrittéja saa palaverissa kirjatut muistiinpanot omaan kayttéonsa palaverin jélkeen. (Ku-

vio 5.)

Haastattelun tuloksena ilmeni vaikeuksia perustuotteiden tilaamisen suhteen. Perustuotteiden saata-
vuudessa asiakkaalle saattaa olla puutteita, vaikka uusia tuotteita tulee myymalaan hyvin. Palaverin
tuloksena tahan syntyi konkreettinen kehitysehdotus tilausvastuun jakamisesta tiettyjen tuotteiden
osalta. Lisaksi huomattiin, ettd erdan tukun tilausjarjestelyn muuttuessa, joitakin tuotteita on huo-
maamatta tilattu harvemmin. Tama on johtanut tuotepuutoksiin ja on jouduttu toteamaan, ettei tuo-

tetta l16ydy varastosta tarpeeksi asiakkaan tarpeisiin.

Myyjien mukaan asiakkaiden keskuudessa herattda usein harmia alan julkaisuissa esiintyvat tukku-
kauppojen mainokset. Yrityksia mainostetaan jalleenmyyjiksi, vaikka kaikissa kaupoissa ei ole kysei-
sen tuotemerkin kaikkia tuotemalleja. Ilmoituksen perusteella asiakkaat usein olettavat, etta jalleen-
myyjalta 16ytyy kaikki kyseisen tuotemerkin tuotteet valikoimasta. Monet pettyvat, jos eivat saakaan
hakemaansa tuotetta. Tahan ei jalleenmyyja kykene juurikaan vaikuttamaan, silla mainostaminen
tuo myos yrityksen kaipaamaa nakyvyytta. Tukun kanssa voisi kylla yrittaa keskustella termin tar-
kentamisesta markkinointiin. Asia koskee kuitenkin isoa maaraa muita samankaltaisia yrityksia, joten

voi olla todennakdistd, ettei tdhan pysty vaikuttamaan.

Varaston turvallisuuteen liittyen ilmeni, etta nykyisen jarjestyksen vuoksi on sattunut vaaratilanteita.
Vaikka onnettomuuksia ei ole sattunut, on vaaratilanteet otettava huomioon vakavasti. Varaston va-

laistus nousi palaverissa huomionarvoisena asiana esiin. Keskustelussa mietittiin myds aikaisemmin
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kokeillun varastointijarjestelmén uudelleen kayttéonottoa. Jarjestelmassa myymalan hyllyt oli mer-
kitty koodein, ja varastosta tavarat I0ytyivat hyllykoodien perusteella. Jarjestelma kuitenkin oli unoh-
tunut pikkuhiljaa tavaramadran lisdantyessa ja yrityksen muuttaessa toimipaikkaa. Varaston uudel-
leenjarjestéamista on hyva pohtia vakavasti, silla valikoima ja varasto ovat laajentuneet viimevuosina

nopeasti.

Tilausjarjestelman suhteen ilmeni toive vastuun jakamisesta enemman myos myyjille. Perustilauksiin
tulisi pienemmalla todennakoisyydelld katkoja, kun vastuuhenkild pysyy samana. Toki taloudellisen
vastuun vuoksi kaikkia tilauksia ei voi sysata yrityksen taloudellisista asioista tietamattoman vas-
tuulle. Laajempi vastuunjako edellyttdisi vastuuhenkilon perehdytystd seka yrityksen taloudelliseen
tilanteeseen etta ostotoimintaan. Tilausten kehittdmisen yhteydessa havaittiin tarve myds tuotteiden
esille laittoon liittyvien keraantyvien téiden purkamiselle, myymalan aukioloajan ulkopuolella. Ratkai-
suna kokeillaan tydskentelyn aloittamista kerran viikossa tuntia ennen myymalan avaamista. Myos
tyotehtaviin liittyvien tavoitteiden konkreettisessa maarittelyssa nahtiin kehitettdvaa. Tavoitteiden
maarittelyyn auttaa strategisten tavoitteiden ja vision selkiyttdminen myos tydntekijoille. Suositelta-
vaa onkin vieda strategiaprosessi loppuun saakka. Opinnaytetydn avulla prosessi saatiin hyvin al-
kuun, mutta loppu on yrittdjan vastuulla. Hyvan tulevaisuuden suunnittelun ansiosta tunne yrityksen

hallittavuudesta paranee ja hallinnantunne jalkautuu myds yrityksen tydntekijoille.

Tyo6tyytyvaisyytta heikentavia asioita havaittiin kiireen kokemisen, tiedonkulun katkosten ja tyosta
aiheutuvan vasymyksen kautta. Haastattelu ajoittui ndiden asioiden vuoksi juuri oikeaan ajankoh-
taan. Tilanne ei ole vield ajautunut niin pahaksi, etteikd asioita voitaisi parantaa avoimemman kom-
munikaation avulla. Yhteinen palaveri saikin tdman ansiosta positiivista palautetta, koska vaikeasti
keskusteltavista asioista keskusteltiin ja ilmapiiri saatiin paranemaan pain. Henkilékunta toivoi haas-
tattelussa enemman tydporukalla vietettdvaa yhteistd aikaa. Keskusteluyhteyden sailyttdmiseksi yh-
teisen ajan jarjestaminen on tarkead. Yrittdjan paatettavaksi jaa, toteutuuko yhteinen aika vapaa-

ajan tekemisen vai lisdantyneiden palaverien maaran muodossa.

Tybssd jaksamisessa tyontekijoita auttavat positiiviset asiakaskokemukset ja tehtavien suorittamisen
vapaus. Yleisesti parhaaksi koettiin sellainen typéiva, jonka aikana ehtii tekemdan omat tyonsa il-
man liiallista kiireen tunnetta. Haastattelussa kysyttiin, millaiseen tyénantajan jarjestdmaan koulu-
tukseen haluaisit. Vastauksena herdsi hyvid ideoita myyntiin liittyvistd koulutuksista, seka ty6ssa tar-
vittavien taitojen vahvistamisesta koulutusten avulla. Koulutuksen jarjestdaminen jaa tydnantajan
vastuulle, silla se onko koulutus kaikille yhteinen vai yhden tydntekijan henkildkohtainen vaikuttaa

mm. verotuksellisiin asioihin.

4.3  Yrityksen ostoprosessin kuvaus ja kehittdmiskohteet

Yrityksen ostoprosessi on kokonaisuudessaan yhden henkildn vastuulla. Toiset henkilét ovat saaneet
tilata Iahinna taydennyksié jo aikaisemmin tilattuihin, mutta vield lahettéméattdmiin tilauksiin. Myds
kiireellisia asiakastilauksia on saanut tehda, kun on ensin kysynyt luvan tilauksen tekemiseen. Talou-

dellisesta nakdkulmasta on hyva, etta yrityksen tilauksia hoitava on hyvin tehtdvénsa tasalla, silla
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tilauksia tehdessa on tiedostettava yrityksen tavoitteet, oltava kartalla varaston maarasta ja ostoihin
kaytettdvista varoista, kuten aiemmin yrityksen ostotoimintaa kasittelevassa kappaleessa 2.4 todet-
tiin. Samalla on kuitenkin pidettdva mielessa asiakas, jonka palveleminen on yrityksen paatehtava.
Asiakas saisi todennakdisemmin haluamansa tuotteen, jos tuotteen asiakkaalle luvannut myyja hoi-
taisi itse loppuun koko prosessin. Prosessin vastuu ei talléin siirtyisi toiselle henkildlle, joka ei ole

tapauksesta taysin tietoinen.

Yhteistydkumppanin haastattelussa (4.10.2019) kavi ilmi, etta toimiala asettaa omat rajoituksensa
ostojen tekemiseen ja ostaminen perustuu padosin tukkuyhteistydhon. Suoraan tehtailta tilataan
tuotteita hyvin vahan, koska usein tilaamisen edellytyksena on liian suuri erdkoko. Tukut eivat mie-
lelldan toimita tavaroita pienissa erissa, niinpad monessa paikassa on asetettu tietty rahasumma tai
maara minimitilausmaaraksi. Harvinaisissa poikkeustapauksissa saattaa I0ytya joustoa sen verran,
ettd kiireinen lahetys toimitetaan tukusta suoraan asiakkaalle. Tilausmdararajat suojelevat osaltaan
erikoiskaupan toimialan yritysten toiminnan jatkuvuutta, silla pienet yritykset tilaavat mieluummin
pienempia eria jalleenmyyjiltd. Toisaalta tiukasti maaritellyt minimitilausrajat lisadvat samalla varas-
toitavien tavaroiden maaraa. Tukut itse pyrkivat pienentdmaan omia varastojaan, mika vaikeuttaa
joiltakin osin tavaroiden saatavuutta. Ostoprosessissa taytyy olla itse ajan tasalla, sillad tuotetarjoama
tukkujen osalta ei aina vastaa kysyntaa taydellisesti. Toisin sanoin, ulkopuolisiin tahoihin luottamalla

saattaa syntya tappiota. (Yhteistybkumppani C, 2019.)

Tukkukauppojen vuoksi yrityksen oman varaston pienentaminen on hankalaa, eika varastoinnilta ole
mahdollisuutta valttyd. On my®ds tilanteita, jolloin kyseista tuotetta ei saada sen vuoksi, koska tukku
joutuisi sitéd omaan varastoonsa ottamaan liian suuren maaran, eli tehtaiden myyntimaarat vaikutta-
vat koko toimitusketjun lapi ja pahimmillaan asiakas ei saa tuotetta ollenkaan, vaikka valmistava
tehdas on tiedossa. Yrittdja tiedostaa myds, etta varastoon on jaanyt myymatta tavaraa, josta olisi
hyva hankkiutua eroon. Jotakin artikkelia on saatettu tilata markkinoilla vallitsevan muodin vuoksi
enemman ja vahdisen markkinoinnin seurauksena tavaraa on jaanyt myymatta. (Yhteistybkumppani
C, 2019.)

4.4  Yrityksen kassajdrjestelmén kuvaus ja kehityskohteet

Nykyinen kassajarjestelman ei tuota lainkaan tuotekohtaista tietoa raporteissaan. Kassajarjestel-
masta on mahdollista saada ainoastaan tuoteryhmakohtaista informaatiota. Téhan liittyen kassajar-
jestelman kehittdmisestd kokonaisvaltaisesti olisi hydtya nimenomaan tuotekohtaisen seurannan pa-
rantumisen vuoksi. Tuotekohtaisen seurannan ansiosta varastoa voitaisiin arvioida tarkemmin ABC -
analyysiin perustuen, kuten ABC-analyysistd kertovasta kappaleesta 3.2 kay ilmi. Talla hetkella tie-
don puute estaa tuotteiden lajittelun ABC -luokkiin. Yhdessa tuoteryhmassa saattaa olla useita tuot-
teita, joista toisia menee enemman kuin toisia. Tarkemman seurannan avulla huonosti myyvia tai

jopa tappiollisia tuotteita olisi helpompi karsia valikoimasta.
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Myymalatydssa kassajarjestelma aiheuttaa tarpeetonta tydntekijoiden liikkkumista ja liikettd, joka hi-
dastaa asiakaspalvelua ja aiheuttaa kiireisena aikana selvan pullonkaulan myymalan kassan edus-
talle. Kassapaatteiden maaran lisadminen ja jarjestelman paivittdminen nopeuttaisi prosessia ja va-
hentdisi pullonkaulojen muodostumista. Jo yksi kassa nykyaikaisella viivakoodin lukemiseen perustu-
valla jarjestelmalla nopeuttaisi prosessia reilusti. Tahan saakka hinnat ovat olleet myyjan muistin ja
hintalappujen varassa. Pienessa yrityksessa, jossa myytavia artikkeleita on muutama, tdma on var-
masti riittava ratkaisu. Yritys on kuitenkin kasvanut viimevuosina sen verran nopeasti, etta artikke-

leita ja kaikkia hintoja on taysin mahdoton muistaa taydellisesti.

Yrittdajan kanssa keskusteltiin kassajarjestelman yhdistédmisestad kehitettdvadn verkkokauppaan ja
paadyttiin tdman olevan pidemmalla tahtdimellad jarkevaa. Kassajarjestelman kehittdmista on paa-
tetty aikaistaa, koska opinnaytetyoprosessissa ja verkkokauppaprosessissa on ilmennyt paljon posi-
tiivisia asioita kassajarjestelman kehittdmisen puolesta. Jarjestelmakehityksen avulla tuotekohtaista
seuraamista kyetdan tulevaisuudessa toteuttamaan, minka jalkeen asiakkaiden tarpeiden seuraami-
nen helpottuu. Jarjestelma on tarkoitus paivittdd myos kirjanpito-ohjelmaan yhteensopivaksi.
(Yhteistybkumppani C, 2019.)

4.5 Varaston nykytila

Varastoa on hoidettu tdhan mennessa sita laajentavalla otteella, koska yritystoiminta on koko nykyi-
sen yrittdjan toimintakauden ollut kasvussa. Nyt jatkuvasti kasvavasta varastosta on tulossa pian
ongelma, jos hankintastrategioita ei mietita uusiksi. Enaa ei ole tarkoitus suurentaa varastoa, vaan
ryhtyé miettimaan varastoinnin tehostamista ja sitd, onko varastossa ylimaaraisia tuotteita. Proses-
sissa tavaran purkamisen suhteen on havaittavissa selkea pullonkaula. Saattaa kestaa pitkdan, en-
nen kuin tavara paatyy myyntiin sen myymaldaan saapumisen jalkeen, koska hinnoittelu on yhden
henkildn vastuulla ja saapuva tavaramaara on jo melko suurta. Leanin yhteydessa mainittuja pullon-
kauloja ei saa karsittua kokonaan pois, mutta pahimpiin pullonkauloihin kannattaisi puuttua. Paran-
nettavaa I6ytyy liséksi konkreettisen jarjestelyn suhteen, seka varastolaatikoiden jarjestelyn suhteen.
Joidenkin tuotteiden paikantamiseen saattaa kulua paljon aikaa, mika vaikuttaa osaltaan myos palk-
kakustannuksiin. Varaston jarjestémiseen voisi soveltaa Leanin yhteydessa tutuksi tullutta 5S -mene-

telmaa.

Yrittdjan haastattelussa on havaittavissa samankaltaisia asioita, kuin mihin opinndytetyon laatija on
kiinnittanyt huomiota. Yrittdjan mukaan varastossa on paljon artikkeleita, joiden sijaintia tulisi miet-
tia uudelleen. Varastoon on saatettu tilata tuotteita, jonka jalkeen ne puutteellisen markkinoinnin
vuoksi ovat jadneet varaston hyllyille. Joidenkin tuotteiden kohdalla tilausmaarien miettimisen
kanssa on hankaluuksia, silla valikoima sisaltdd myos tuotteita, jotka eivat saily ikuisuutta. Valmis-
tusmateriaali saattaa olla sellaista, joka haurastuu muutaman vuoden kuluessa ja tdman jalkeen
muuttuu kayttékelvottomaksi. Suurin osa tuotteista ei kumminkaan ole ajalle yhtd herkkig, silla jot-
kut tuotteet sailyvat jopa vuosikymmenida myyntikelpoisina suotuisten varasto-olosuhteiden ansiosta.
(Yhteistydokumppani C, 2019.)
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5 TUTKIMUSMATERIAALIEN HYODYNTAMINEN

Tassa luvussa kasitelldaan opinnaytetyon tutkimusaineistoja ja niiden hyddyntamista. Opinnaytety6-
prosessissa saatiin taloudellisen informaation lisdksi yrittdjan itsensa kerdamaa informaatiota. Mitta-
reita laskemalla ja tietoa analysoimalla on mahdollista vaikuttaa yrityksessa koettuun hallinnan tun-
teeseen, silla kehityksen suuntaa on helpompi ohjata faktatiedon, kuin arvioiden pohjalta. Taman
lisaksi pyrkimyksend on kartoittaa yrityksen tdmanhetkistd palveluastetta asiakasseurannan perus-
teella. Yrityksessa ei ole toteutettu asiakaskyselyitd tai asiakkaanseurantaa saanndllisesti, joten ai-
kaisempaa tietoa vertailupohjaksi ei ole saatavilla. Asiakastyytyvaisyyden taso kertoo yrityksen asia-

kaspalvelun onnistumisesta ja tata kautta yrityksen palvelun tasosta.

5.1 Asiakasseuranta ja yrityksen palveluaste

Opinnaytetytssa laaditaan muutaman paivan kestdava tutkimus yrityksen asiakkaiden tyytyvaisyyden
kartoittamiseksi. Metodina kaytetdaan Antti Leijalan (2018) kehittémaa asiakkaanseurantaa varaston
palveluasteesta kertovan kappaleen 2.3 mukaisesti. Nykyinen kassajarjestelmé antaa tiedon maksa-
vista asiakkaista, mutta ostosreissullaan etsimadnsa loytamattomat tai vain neuvoa kysyvat asiak-
kaat jaavat tilastoinnin ulkopuolelle. Asiakasseurannan avulla on tarkoitus selvittda, kuinka moni
asiakas jaa vaille tarvitsemaansa tuotetta ja todennakdisesti suuntaa kilpailijalle, jos tuotetta ei ha-
nelle kyeta tilaamaan. Kyse on siis myos asiakastyytyvaisyyden kartoittamisesta, joka liittyy oleelli-
sesti yrityksen palveluasteen toteutumisen tutkimiseen. Selvitys toteutetaan myyijien toimesta hei-
dan tydnsa ohessa. Merkintdjen apuna kdytetdan valmiiksi laadittua pohjaa, jotta prosessi nopeutuu.
Mydhemmin sama tutkimus on mahdollista toistaa uuden kassajarjestelman kayttéénoton jalkeen,

jolloin tuloksista on mahdollista nahdd mahdollinen kehitys. (Kuvio 6.)

Perehdytys asiakasseurantaan Asiakasseuranta Tulosten l&pikdynti

Tulosten kirjaaminen
opinndytetydhon ja esittely
yhteistyékumppanille

Aineistojen kasittely
teoriaan peilaten

KUVIO 6. Opinnadytetydssa toteutettu asiakasseurannan ja taloudellisen informaation keraaminen ja

raportointi.

Asiakasseurantaa testataan rohkeasti opinnaytetyon laatijan kokemukseen perustuvia vastausmalleja

kayttamalla. Leijalan (2018) esimerkissa kerrotaan ainoastaan ei -vastauksien kirjaamisesta. Erilais-
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ten vastausmallien avulla on tarkoitus kartoittaa my6s syyta kieltavien vastauksien taustalta. Seu-

rantaa varten tulostetaan Excelistd taulukko, jossa on rivi jokaiselle viikonpdivélle. Ennen seurantaa
lomakkeen kayttd ohjeistetaan suullisesti. Seurannan alkaessa painotetaan, ettei seuranta saa hai-
ritd asiakaspalvelun toteuttamista tai nakya asiakkaille. Eli vaikutus tydhon pyritdan tietoisesti mini-
moimaan. Seurannan tarkoituksena on saada tietoa asiakkaiden ostokadyttaytymisestd, ilman asiak-

kaiden hairitsemista asiakaskyselyilla. (Kuvio 6.)

Myyjan merkitessa taulukkoon kirjaimen V tarkoittaa se, ettei palveltu asiakas ole saanut kysy-
maansa tuotetta, mutta hanelle on I6ydetty vastaava korvaava tuote, johon han on ollut tyytyvai-
nen. X -kirjaimen kohdalla asiakas ei saa kysymaansa tuotetta, eika |0yda tuotteelle korvaajaa.
Tama asiakas ostaa kuitenkin jotakin muutakin, joten han ei ole tdysin tyytymatén palveluun. Tallai-
sessa tapauksessa asiakas menetetdan yleensa kilpailijalle. Joskus tilanne kyetdan korjaamaan ti-
lauksella, mikali asiakas on valmis odottamaan tuotetta. I -kirjaimen tapauksessa myyja nakee asi-
akkaan ja saattaa ehtia kysymaan talta tarvitseeko asiakas jotakin, mutta tdma ei halua palvelua.
Asiakas saattaa vain katsastaa tuotevalikoiman tai tutkia tuotteita, mutta kdvelee kaupan lapi osta-
matta mitaan. Tahan ryhmaan kuuluminen ei automaattisesti tarkoita kilpailijalle karkaamista, silla
asiakas saattaa olla vasta tutkimassa eri vaihtoehtoja ja tekee ostopaatoksen seuraavalla kerralla. Y
-ryhman asiakkaat ovat yritykselle kaikista kalliimpia, silld asiakas kuluttaa myyjan aikaa, mutta ha-

nelld ei ole aikomusta ostaa mitaén tai han ei kelpuuta sitd mitd hanelle tarjotaan. (Kuvio7.)

Koodi Vv X I Y

kun naet
selvasti
jonkun

kun asiakas ei kun asiakas ei
saa saa
kysymaansa kysymaansa

Kirjainkoodin kavelevan

kaupan lapi,

haluamatta
palvelua

tuotetta, tuotetta, eika
mutta ostaa korvaavaa,
korvaavan mutta ostaa

tuotteen jotakin muuta

selitys

KUVIO 7. Asiakasseurannan kirjainkoodien selitykset.

Asiakasseurannan tulokset

Asiakasseuranta toteutettiin maanantaista 28.10.2019 alkaen ja se onnistui hyvin ensimmaisen pai-
van osalta. Ensimmaisen paivan tuloksien voidaan sanoa olevan totuudenmukaisia ja luotettavia.
Loppuviikkoa kohden merkint6jen tekeminen hiipui lopulta niin ettei keskiviikolle, torstaille ja perjan-
taille ehditty tekemaan merkint6ja laisinkaan. Lisaksi lauantaille sattui pyha, jolloin kauppa oli kiinni.
Syy merkintdjen vahyyteen oli tydntekijan 6.11.2019 kanssa keskustellun perusteella kiireessa. Syy
maanantain seurannan onnistumiseen oli tyontekijan mukaan seurantakysymysten paremmassa
muistamisessa. Seurannan toteuttaminen jai loppuviikolta myds kysymysten monimutkaisuuden

vuoksi.
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Maanantain asiakkaista kolme ei saanut kysymadnsa tuotetta, mutta osti korvaavan tuotteen (vas-
taus V). Samalle paivalle sattui myds kolme X -tapauksen asiakasta eli asiakas ei saanut hake-
maansa tuotetta, mutta osti jotakin muuta. Tapausten maaraa olisi hyva verrata kyseisen paivan
myyntiin. Yleisesti tavanomaiseen asiakasmaaraan verrattuna parhaimman pdivan merkinnatkin oli-
vat yllattavan vahaisid. Tiistaille sattui maanantain tavoin V ja X -tapaus, mutta merkintéjen mukaan
molempia oli vain 1 kappale. Tiistain tuloksen luotettavuutta on jo syyta epailla, silla kiireessa on

saattanut jokin tapaus jadada huomaamatta. (Kuvio 7.)

Yleisesti tydbkokemukseen peilaten kaikkia tapauksia esiintyy, tasaisin valiajoin. Asiakkaita palvellessa
nama tapaukset, jolloin asiakasta ei onnistuta palvelemaan, jadvat tavanomaisia myyntitilanteita pa-
remmin mieleen. Taman vuoksi saattaa tuntua, ettad tapauksia on paljon. Myyjan seurantaa tai asia-
kaskyselya ei ainakaan viela voi korvata automaattisella seurannalla. Automaattinen kavijdlaskuri ei
valttamatta anna sen totuudenmukaisempaa tulosta yrityksen todellisesta asiakasmdarasta, varsin-
kaan jos se keskittyy ovesta kulkevien asiakkaiden laskemiseen. Myyjan seuranta voidaan helpom-
min keskittda potentiaalisiin asiakkaisiin ja jattda asiakkaan seuralaiset laskennan ulkopuolelle. Vali-
koiman erityisyyden vuoksi kaikkia kavijoita ei tassa tapauksessa voi laskea potentiaalisiksi asiak-
kaiksi.

5.2 Taloudellisen informaation kasittely

Yrityksen taloudellista tilannetta arvioidaan vuoden 2018 tilinpaatoksen perusteella. Tiedot sisaltavat
myos alkavan vuoden 2019 luvut kesdkuulle saakka. Keskenerdisen vuoden 2019 vuoksi tiedot eivat
ole keskendan vertailukelpoisia. Naiden tietojen perusteella varastonhallintaan liittyen voidaan laskea
erilaisia vaihto-omaisuuteen ja liiketalouteen liittyvid tunnuslukuja. Edellisen tilikauden sijoitetun
paaoman tuotto, omavaraisuusaste, seka kokonaispadaoman- ja oman paaoman tuottoprosentti las-
ketaan yrityksen kannattavuuden ja vakavaraisuuden selvittémiseksi. Arvot edelld mainituista tun-
nusluvuista ovat vahintdan hyvalla ja jopa erinomaisella tasolla. Luvut kertovat osaltaan yrityksen
pitkasté iasta ja vankasta asemasta markkinoilla. Mittareita kannattaa jatkossa laskea saannénmu-
kaisesti, jotta tuloksia voitaisiin pitaa luotettavina, vertailukelpoisina ja niista saisi irti mahdollisim-

man paljon.

Maksuvalmiuden tunnusluvut ovat kannattavuuden ja vakavaraisuuden tunnuslukuihin verrattaessa
vaikeammin tulkittavissa. Taustalla saattaa vaikuttaa yrityksen toimiala ja liiketoiminnan luonne
yleensd. Osaa tunnusluvuista ei voitu laskea tdysin luotettavasti, joten niita on syyta verrata aikai-
sempiin tuloksiin ja yrittajan kokemukseen. Luotettavat tulokset edellyttavat lisdinformaatiota yrityk-
sen kirjanpidosta. Tilinpdatospaivan osalta mm. Current ratiossa ja Quick ratiossa on havaittavissa
kehitettédvaa. Taytyy muistaa, ettd molemmat arvot kertovat vain laskentahetken tilanteen. Yrityksen
maksukykyyn ja siihen, onko varastoon sitoutunut liikkaa yrityksen varoja, kannattaa tulosten perus-
teella kiinnittdd huomiota. Tarkempia tietoja yrityksen suoriutumisesta laskujenmaksusta ei ole opin-
naytetydn laatijan kaytdssa, joten tédman perusteella ei voi tehda varmoja oletuksia. Tuloksista on
keskusteltava yrittajén kanssa opinndytetyoprosessin loppuvaiheessa. Maksuvalmiuden tunnuslu-

vuista nettokdyttdpddoman maaralle ei ole suoraan saatavilla vertailutietoa saman toimialan muilta
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yrityksiltd, joten sen mittariarvosta ei voi tehda yksiselitteisia johtopadtoksia, kuten varaston tunnus-

luvuista ja mittaristoista kertovasta kappaleesta 2.2 kay ilmi.

Tuloslaskelmasta on suoraan nahtdvissa varaston lisdys/ vahennys. Luku on miinusmerkkinen, joka
kertoo varaston maaran kasvaneen entisestadn edellisella tilikaudella. Varaston kiertonopeuden tun-
nusluku on alhaisella tasolla. Tulos on tulkittavissa niin, etta varasto kiertaa hitaasti. Tunnusluvun
tarkistamiseksi voidaan laskea varaston kiertoaika eli riitto. Kiertoaika varastossa on korkea, mika
kertoo alhaisen kiertonopeuden lisaksi varaston hitaasta kiertémisesta. Nykyinen varaston maara
normaalilla kysynnalla riittda yli puoleksi vuodeksi. Naiden tunnuslukujen perusteella varaston maa-
raan tulee kiinnittad huomiota myds taloudellisesta nakdkulmasta kuten varaston vaikutuksesta tu-
lokseen kertovassa luvussa 2 kerrotaan. Tavoitteena ei ole pyrkid mihinkaan tiettyyn tasoon, vaan
|oytaa yritykselle sopiva varastonkierron nopeus kannattavuuden nakdkulmasta. Yhteistybkumppani
ei aikaisemmin ollut perehtynyt varaston kiertonopeuden laskemiseen ja aikoo tulostenlapikdynnin
vuoksi pidetyssa keskustelussa (27.11.2019) perehtya varastonkiertoon jatkossa enemman. Opin-
ndytetydssa ei paneuduta tunnuslukuihin tata perusteellisemmin, silla tavoitteena on tarkastella va-

rastoa useasta eri nékdkulmasta, eika keskittya ainoastaan taloudelliseen arviontiin.

5.3  Yrittdjan keradman aineiston kasittely

Opinnaytety6prosessin tausta-aineistoksi saatiin yrittajan itsensa kerdama aineisto yrityksen myyn-
neistd, korttiostojen maarasta ja asiakasmaarista yhdeksan vuoden ajanjaksolta. Yrittdjan keraama
informaatio lajiteltiin Exceliin vertailuvuoden 2011 ja kuluvan vuoden, seka neljén edellisen vuoden
(2015-2018) osalta. Kasiteltavat vuodet rajattiin tarkoituksella maarallisesti alle yhdeksaén, silla
kaikkien vuosien kasittely ei todennakdisesti antaisi oleellisesti parempaa informaatiota tapahtu-

neesta kehityksesta.

Vuonna 2011 yritys on muuttanut nykyiseen sijaintiinsa ja myyntiluvuista on selkedsti nahtavissa
muuton ajankohta parantuneena tuloksena. Vuonna 2011 tapahtunut selked muutos oli syyna sen
valitsemiseksi vertailuvuodeksi. Jokaisen tarkasteluvuoden perusteella on tunnistettavissa selkea
myyntisesonki, jonka ajoittuminen on havaittavissa useana vuonna elokuun ja huhtikuun vélille, ko-
vimmillaan sesonki on joulu- ja tammikuun aikana. Materiaalista jaa yrittajalle Excel taulukko, johon
on kirjattu tarkasti paivittdiset myynnit. Lisdksi myynneista on laadittu kuukausikohtainen vertailu,
jonka avulla mm. myyntisesongin ajoittumisen nakee selkeasti. Kuukausikohtaisesta vertailusta on
nahtdvissa myos asiakkaiden kuukausittaiset maarat ja myynti/ asiakas tunnusluvun kehittyminen.
Myds myyntien eroja viikonpaivittdin on lajiteltu erilliseen taulukkoon. Keskiarvoluvuista on nahta-
vissa, ettd keskimaarin lauantaisin ostetaan isommalla summalla/ asiakas. Yleisesti ndiden lukujen
perusteella voidaan todeta, etta asiakasmaarat ovat laskeneet, mutta nykyiset asiakkaat ostavat
isommalla summalla verrattuna vertailuvuoteen 2011. Tiedoista on nahtavissa myds maksukayttay-
tymisen muutos. Nykyisin korttimaksujen osuus myynneista on kasvanut aikaisempiin vuosiin verrat-
tuna. Tiedoista olisi vield tehtdvissa selventdviad kuvaajia ja erilaisia taulukoita mutta niiden laatimi-
nen on jatettdva opinnaytetytn ulkopuolelle, silla niilld tuskin saisi lisda oleellista informaatiota va-

rastonhallintaan liittyen.
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6 OPINNAYTETYON TULOKSET

Tdssa luvussa kaydaan lapi opinndytetytn tekemisesta seuranneet tulokset. Opinndytetydn tulok-
sena voidaan yleisesti mainita yrityksen kehittymisen konkreettinen kdynnistyminen. Téma on ha-
vaittavissa mm. yrityksen arvojen, mission, vision ja strategian kehittdmisena. Naitd asioita ei kasi-
telty itse opinndytetytssa, mutta ne vaikuttavat oleellisesti varastonhallinnan ja sen kehittamisen
taustalla. Aikaisemmin yrityksessa vallitsi tekemisen ilmapiiri, mutta tekemisia ei suuremmin suunni-
teltu. Paremmalla suunnittelulla on mahdollista kehittaa yrityksen vaihto-omaisuuden hallintaa ja
pidemmalla tahtdimelld my6s sen kannattavuutta. Kokonaisvaltaisella suunnittelulla voidaan vaikut-
taa lisdksi paremmin verkko- ja kivijalkakaupan yhteistoiminnan kehittdmiseen. Kuvioon kahdeksan

on koottu opinnadytetydprosessista seuranneita huomioita ja kehitysehdotuksia.

Jo opinndytetydn alussa kiinnitetdan huomiota logistiikan ja varastoinnin kustannuksiin ja niiden vai-
kutukseen yrityksessa. Onkin ehdottoman tarkea tiedostaa oman yrityksen jarkeva varastoinnin taso
ja pyrkia toimimaan mahdollisimman pienelld varastolla. Varaston jarjestykselld on lisdksi suuri mer-
kitys, silla toimiva varasto vahentaa sielld vietettyd aikaa ja sdastaa tata kautta tydntekijoiden palk-
kakustannuksissa. Aikaisemmin tuotteiden etsimiseen sitoutunut aika voidaan kéyttaa johonkin muu-
hun hydédylliseen toimintaan. Tunnuslukujen ja mittarien avulla voidaan seurata varastoon sitoutu-
nutta padomaan. Tunnuslukuja yrityksessa on laskettu aikaisemminkin, mutta varaston kiertonopeus
nousi hyvénd uutena seurattavana esiin. Kiertonopeuksien seurannalla voidaan vaikuttaa varaston
kokonaisvaltaiseen kehittymiseen ja varmistaa jatkossa varaston riittava kierto, jotta tuotteiden ali-
arvostukset vahenisivat. Vaihto-omaisuuden hallinnan kehittdminen vaikuttaa tulevaisuudessa valilli-
sesti kassajarjestelmdn kehittamisen myéta myos myyjien tydhon ja yrityksen ostoprosessiin. Uu-
desta jarjestelmasta on tarkoitus saada hy6tya tuotekohtaisen seurannan parantumisena ja tata
kautta varastonhallinnan kehittymisena ja ostoprosessin helpottajana. Kassajarjestelman uudista-
mista suunnitellaan toteutettavaksi mahdollisimman nopealla aikataululla. Prosessia viivastyttaa hy-
kouluttaminen ottaa liséksi oman aikansa ja rahansa niin verkkokaupan pyérittamisen kuin uuden

kassajarjestelmankin suhteen. (Kuvio 8.)
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Logistiikan ja varastoinnin kustannukset « Thanteellista toimia mahdollisimman pienelld varastolla

Tunnusluvut ja mittaristot * Varaston kiertonopeuden seuraaminen

o tyotyytyvaisyys, pullonkauloihin puuttuminen, jérjestelyt, toimintojen

Leanin tarjoamat keinot sujuvoittaminen, ylikuormituksen valttaminen

ABC- analyysi » huonosti myyvien tuotteiden tunnistaminen ja poistaminen valikoimasta

Bostonin matriisi o Strategisen suunnittelun tuki

" P . : * Onko tietyn tuotteen pitdminen valikoimassa kannattavaa, vaikeasti ja
Hankintastrategia ja portfolioanalyysi helposti hallittavien tuotteiden tunnistaminen '
o Perustuotteiden tilaaminen, tukun mainonta, jarjestelyt, vastuun

Haastatteluiden kehitysehdotukset jakaminen (pullonkaulat), tiedonkulun parantaminen, yhteinen aika

Palaverin tulokset « haastatteluaineisto, tydilmapiirin paraneminen

Ostoprosessin kehittémiskohteet o Yksinkertaisten tilausten tilausvastuu myyjalle

« Kassajarjestelmé@n uudistaminen, jotta tuotekohtainen seuranta

Kassajérjestelman kehityskohteet mahdollista, ylimaardisen liilkkumisen vahentaminen (pullonkaulat)

» Ideoita asiakasseurannan kehittdmiseksi

KUVIO 8. Tuloksia opinndytetydprosessista.

Lean tarjoaa useita erilaisia kehittamiskeinoja, joista on valittu opinnaytetydnlaatijan kokemuksen ja
haastatteluiden perusteella varastonhallintaan sopivia teorioita. Lean on ehdottomasti tutustumisen
arvoinen aihe koko laajuudessaan kenelle tahansa johtotehtdvissa toimivalle. Resurssi- ja virtauste-
hokkuuteen liittyviin kasitteisiin paneutumalla saa monia erilaisia tydkaluja prosessien kehittémisen
tueksi. Opinnaytetyon keskeisimmat kasitteet vaihtelu, ylikuormitus ja hukka liittyvat varastointipro-
sessin lisaksi myds tyéhyvinvoinnin kehittamiseen. Pullonkaulojen lain avulla on helppo havaita
oman yrityksen prosessia hidastavia tekijoita, ja 5S -menetelmasté on konkreettinen apu varaston
jarjestamiseen. Opinndytetydprosessin tuloksena yrityksen varastoa on jo nyt jarjestelty konkreetti-
sesti ja uusia ratkaisuja vallitseviin ongelmiin on kehitetty. Tyontekijoiden jaksamiseen ja henkil6i-
den vdliseen kommunikaatioon on myds kiinnitetty huomiota. Tyontekijéilla on jo nyt aikaisempaa
enemman aikaa tehda kiireellisia toita asiakaspalveluajan ulkopuolella, joten talté osin on pyritty pa-
rantamaan myos tyotyytyvaisyytta. Jatkuva kehittdminen on kuitenkin pidettdva mielessa ja on to-

teutettava uusia muutoksia, mikali entiset osoittautuvat tehottomiksi. (Kuvio 8.)

ABC-analyysiin tutustumisen kautta huomattiin, etta yrityksessa kannattaa panostaa tuotekohtaisen
seurannan kehittdmiseen. Nykyisestd kassajdrjestelmasta ei saanut tarpeeksi tietoa, jotta analyysia
olisi voitu hyédyntaa opinnaytetydssa. Jarjestelman kehityksen myota tuotekohtainen seuranta para-
nee ja ABC -luokituksella voidaan tarkkailla miten tuotteet, asiakkaat ja tavarantoimittajat sitoutuvat
yrityksen prosesseihin. Tuotteiden lajittelun jélkeen voidaan seurata esimerkiksi asiakkaiden maaraa
per tapahtuma. A ja B luokan tuotteilla hinnoittelulla on suuri merkitys, kun taas C ja D -luokan tuot-
teilla keskitytdan oheiskulujen minimointiin. Bostonin matriisi toimii strategisen suunnittelun apuvali-
neend. Matriisia voidaan kdyttaa tuotekohtaisen seurannan kehittyessa tuotevalikoiman lajitteluun,
silld sen avulla on mahdollista selvittda mihin tuotteisiin kannattaa satsata ja mita tuotteita kannat-

taa poistaa valikoimasta kokonaan. OpinndytetyOprosessissa matriisi ei ollut vield kdyttdkelpoinen,
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koska saatavilla ei ollut tarpeeksi paljon tietoa. Kyseessa on kuitenkin hyva tyokalu valikoiman kehit-
tdmiseksi. Pienen markkinaosuuden yrityksissa vertailua kannattaa toteuttaa suoraan kilpailijoihin.
Portfolioanalyysin avulla on mahdollista selvittda, onko jonkin tuotteen pitéminen varastossa kannat-
tavaa. Analyysilla pyritadn toimitusvarmuuden maksimointiin, kustannusten alentamiseen ja karsi-
maan turhat tuotteet pois valikoimasta. Portfolioanalyysin avulla voidaan havaita vaikeasti ja helposti
hallittavat tuotteet ja tehda taman pohjalta tarvittavia toimenpiteita. Analyysin hyddyntamiseen tar-
vitaan kuitenkin enemman tietoa, kuten ABC -analyysin ja Bostonin matriisiin kohdalla. Vaikka tietoja
ei voinut opinnaytetytssa suoraan hyddyntaa, on ne hyva esittaa, jotta niiden pohjalta voitaisiin jat-
kossa havaita uusia kehityskohteita. Menetelmia kayttoonotettaessa on kuitenkin pidettava mielessa,
etta kehitystyohon ei yrityksen jatkuvuuden kannalta saa keskittaa liikaa varoja, vaan seurantaa

kannattaa kehittaa pikkuhiljaa. (Kuvio 8.)

Opinnaytety6prosessissa toteutettujen haastatteluiden ja palaverin avulla saatiin konkreettisia ty6-
ymparistdon sopivia kehitysehdotuksia. Vaikeutta huomattiin esimerkiksi perustuotteiden tilaami-
sessa, johon kehitysehdotukseksi tuli tilausvastuun jakaminen yksinkertaisimpien tilausten suhteen.
Tilausvastuun jakamisella koettiin olevan hyétyd myds asiakkaan palvelun parantamiseen, jolloin
sama henkild hoitaisi koko asiakaspalvelu prosessin. Varaston jarjestyksen ja turvallisuuden paranta-
miseksi suunnitellaan koodijarjestelman kayttdonottoa. Tavaroiden purkamiseen liittyva pullonkaula
tiedostetaan nyt, joten prosessia on mahdollista kehittaa. Tilausvastuun jakaminen tuli esiin myds
tilausjarjestelman kehityksen yhteydessa. Tilausjarjestelma on mahdollista kehittda kassajarjestel-
man kanssa toimivaksi, jolloin ostoja hoitavan henkilon ty6 helpottuisi merkittavasti. Yrityksen tydn-
tekijoille saatiin selkeampi kuva yrityksen padamaarista, vaikka strategian maarittely jai hieman kes-
ken. Opinnaytetyoprosessissa keskusteluyhteys saatiin hyvin avattua erillisen tydntekijahaastattelun
ja sita seuranneen yhteisen palaverin ansiosta, joten siitéd kannattaa pitda kiinni ja tydntekijdiden

kanssa kannattaa keskustella tytssa kuormittavista asioista jatkossakin. (Kuvio 8.)

Varaston palveluasteen kehittamiseksi toteutettu asiakasseuranta ei onnistunut suunnitelman mu-
kaan. Tulokset jaivat vahaisiksi, joten niista ei voi esittaa yleistavia johtopaatoksia. Tuloksena syntyy
ideoita asiakasseurannan tai vaihtoehtoisesti asiakaskyselyiden kehittamiseksi. Jos asiakasseuranta
toteutettaisiin uudestaan, kannattaisi vastauksiksi kerata yksinkertaisesti EI -vastauksien maara, ku-
ten varaston palveluasteesta kertovassa kappaleessa 2.3 esitetdan. Vastausten jaottelu teki vastaa-
misesta hitaampaa ja vaikeampaa (kuvio 7, s.27). Asiakasseurannan ideaa ei kannata kuitenkaan
hylata, vaan painvastoin kehittaa. Verkkokaupan yhteyteen on mahdollista myymalda helpommin
liittda asiakaskysely. Jos myymalassa toteutettaisiin asiakaskysely, kannattaisi se toteuttaa sahkoi-
sesti esimerkiksi tabletin avulla. Kysely kannattaa lisdksi toteuttaa lyhyend, valmista kyselysivustoa
kdyttaen, jotta tulosten lapikdyntiin ei kulu aikaa. Vaihtoehtoisesti verkkokaupan asiakaskyselyn
osoitteen voisi liittaé vaikka tulostuvaan kassakuittiin. My6s houkutusta kyselyyn vastaamiseksi kan-

nattaa parantaa esimerkiksi arvonnan avulla.
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7 OPINNAYTETYON POHDINTA

Tdssa luvussa kasitelldan opinndytetydn laatijan omia pohdintoja opinndytetyén onnistumisesta.
Pohdinnan lisaksi toteutettujen tutkimusten hyddyllisyytta arvioidaan kriittisesti. Aikataulullisesti
opinnadytetyd eteni sujuvasti ja aikataulussa pysyttiin oleellisten asioiden osalta. Yrittdjan kerdaman
tiedon perusteella laadittu Excel -tiedosto viimeistellddn opinndytetydn palautuksen jalkeen. Tama
paatettiin jattda opinndytetytn ulkopuolelle, silld sen tarkemmalla tutkimisella ei olisi todennakdisesti
saanut lisaa tyohon liittyvaa sisaltod. Opinndytetyon jalkeiselle ajalle jaa myods palaveri, jossa kes-

kustellaan yrittdjan kanssa opinnaytetyon tuloksista ja kehitysehdotuksista.

Kvalitatiivinen tutkimusote ja valitut menetelmat toteutuivat tydssa hyvin. Tutkimus eteni sen mu-
kaan, mita tutkija naki tarpeelliseksi tehda ja tietoa kerattiin padosin haastattelemalla valittua koh-
dejoukkoa. Yhteistyd yrittajan kanssa sujui hyvin ja tydn tekemisesta oli hydtyd molemmille osapuo-
lille. Tavoite toimimisesta yrittajan apuvalineena varaston kehittdmisessa tayttyi, silla opinndytetyo-
prosessi on tukenut yrityksen kehittymista. Myds kehitysehdotuksia syntyi prosessissa hyvin, vaikka

asiakasseurannan tulokset jaivat liian alhaiselle tasolle.

Haastattelut sujuivat prosessissa jopa odotuksia paremmin. Tydntekijoiden kesken toteutettu ryhma-
haastattelu auttoi totuudenmukaisten vastausten esilletuomisessa. Positiivisesti tahan vaikuttivat
myds tydntekijdiden keskindiset hyvat valit. Ryhmahaastattelun avulla oli helpompaa muodostaa yh-
distetty arvio yrityksen tilanteesta. Yksilollisessa haastattelussa ei todennakoisesti olisi tullut vas-
tauksia yhta kattavasti, kuin mitd ryhmahaastattelun avulla saatiin. Haastattelutaktiikka erillisena
tyontekijahaastatteluna ja erillisena purkupalaverina ei olisi valttdmatta toiminut toisessa tydympa-
ristdssa. Arvio sopivasta haastattelumetodista oli tydympariston ja ilmapiirin osalta oikea. Tilanne
olisi voinut menna jopa huonompaan suuntaan, jos haastattelun toteutus olisi arvioitu vaarin. Sen
sijaan palaverissa saatiin positiivista palautetta kasittelytavan suhteen. Tamankaltainen yrityksen
ongelmiin pureutuminen oli taltd osin riskialtista. Haastattelun osalta tdma oli kuitenkin tietoinen
riski, silla toteutustavan onnistuminen tuntui todenndkdgiselta. Ennen samankaltaisen toimenpiteen
toteuttamista toisessa haastattelussa, kannattaa selvittdé henkildiden valiset suhteet perinpohjai-
sesti. Ennakkotilanteen kartoitus onnistui tdssa tapauksessa hyvin. Jos olisi ndyttanyt, ettei taman-
kaltainen lahestyminen todennakdisesti toimi, olisi tulokset kannattanut keréta toisella tavalla. Ky-
seeseen olisi voinut tulla esimerkiksi tydntekijoéiden haastattelu anonyymisti ja tulosten purku yritta-

jan kanssa kahden kesken.

Suunnitelma haastattelun toteutuksesta toimi myds yhteisen palaverin osalta. Keskustelu sujui hy-
vassa hengessa ja asioita kasiteltiin syvallisesti. Jos aiheesta olisi jérjestetty yksi ainoa haastattelu,
johon yrittajakin olisi osallistunut, olisi todenndkoisesti monta asiaa jaanyt sanomatta. Mikali opin-
naytetydn laatija ei olisi toiminut palaverissa yhteisen mielipiteen esittdjand, keskustelua ei todenna-
koisesti olisi voinut kdyda yhta perusteellisesti. Prosessin myota saatiin luotua parempi kommunikaa-

nen.
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Asiakasseurannan kohdalla vastausvaihtoehdot olisi kannattanut séilyttaa Leijalan ehdotuksen ta-
solla. Osasyy vastausten vahaiseen maaraan oli todenndkdisesti vastausvaihtoehtojen monimutkai-
suudessa. Seurannan toteuttaminen kattavasti vaatii aikaa, joten aikataulukin tuli talta osin rajoit-
teeksi. Kiire vaikuttaa myds vastausten maaran oikeellisuuteen. Merkinnat unohtuvat helposti kiireen
vuoksi kokonaan. Asiakasseurantaa tai asiakaskyselyitd kannattaisi jatkossa toteuttaa séannénmu-
kaisesti, jotta tuloksia voitaisiin vertailla keskenaan ja ndhda onko palveluasteen kehitys menossa
oikeaan suuntaan. Jatkossa kannattaa kuitenkin kdyttaa vain yksinkertaisia EI -vastauksia ja jattaa

tarkempi arviointi kyselyn ulkopuolelle.

Opinndytetyon tutkimuskysymykseen varaston kehittamisesta mahdollisimman palvelevaksi ja kus-
tannustehokkaaksi onnistuttiin vastaamaan monesta eri ndkékulmasta. Yrittdjalla on kaytossaan
useita eri keinoja ja tapoja, joilla kehittda varastoa konkreettisesti. Suurin apu on kehityskohteiden
huomaamisella, jotta asioita voi kehittaa. Yrityksen ihannevaraston maarittely ei sen sijaan kirkastu-
nut taysin. Opinndytetydn myo6ta saatiin paljon myos tulevaisuuden kehitysehdotuksia, kuten jarjes-
telmien kehitys, tuotevalikoiman arviointimenetelmat ja varaston minimoiminen tatad kautta. Konk-
reettista vastausta yrityksen ihannetilanteeseen ei saatu, mutta prosessi tulevaisuuden ihannetilan-
teen maarittdmiseksi kdynnistyi. Tulevaisuuden varaston maarittelyd hyddyntaa liséksi yrityksen
strategian, mission, vision ja arvojen selkiyttdmisprosessi. Konkreettisena tuloksena opinndytety6-

prosessista voidaan mainita varaston jarjestéminen.

Pidemman aikajakson tavoitetta yrityksen tuloksen parantamisesta palvelee mm. taloudellisten mit-
tareiden laskeminen. Saatujen materiaalien perusteella kyettiin luomaan muutamia vaihto-omaisuu-
den hallintaan liittyvia taloudellisia mittareita. Taloudellisista tunnusluvuista kannattaa pitda mie-
lessa, etta mittarit on laskenut liiketalouden opiskelija, eika yrityksen kirjanpitoa hoitava henkil®. Kir-
janpitotoimistolla on paremmin tietoa yrityksen tapahtumista, joiden perusteella mittarit kyetaan las-
kemaan tarkemmin. Mittareiden tulosten lapikdynnissé ei kuitenkaan ilmennyt sellaisia asioita, jotka
olisivat kertoneet laskelmien epaonnistumisesta. Sen sijaan varastonkierron mittareista innostuttiin,
sillé niihin yrityksessa ei ollut aikaisemmin perehdytty. Varaston kiertonopeuden liséksi kannattaa
jatkossa hyddyntaa myos muita kiertonopeuden mittareita yleisen taloudellisen tilanteen kartoitta-

miseksi.

Tutkimusprosessin merkittavimpia haasteita oli opinndytetydlle suunnitellussa aikataulussa pysymi-
nen, sekd yhteisten haastatteluaikojen sopiminen. Ajallisesti pahimmilta katastrofeilta kuitenkin val-
tyttiin, silld tapaamiset saatiin sovittua halutun aikavalin sisélle. Haasteita riitti lisaksi sopivan lahde-
materiaalin etsimisessa, sillé logistista alaa koskevaa varastointiin liittyvaa kirjallisuutta on paremmin
saatavilla, kuin varastonhallintaan taloudellisesta nakdkulmasta keskittyvad. Kaikista haastavimmaksi
koko prosessissa koettiin aiheen valinta ja rajaaminen, koska mielenkiintoisia aiheita yrityksen kehit-
tamiseksi on niin paljon. Aiheen valinnan jalkeen suunnitelmana oli kirjoittaa tuotevalikoiman kehit-
tamisestd. Tama suunnitelma kuitenkin hylattiin kassajarjestelman vuoksi. Lopullinen suunnitelma
kehitysehdotuksien laatimisesta on mielestani hyvd, silla I6ysin paljon yhteistydkumppania ja itseani

hyddyntdvaa tietoa opinndytetyon aiheesta.
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Kestdvan kehityksen kannalta on hyva, ettd varastonhallintaa kehitetddn yrityksessa. Nain varastoon
jaa konkreettisesti vahemman myymaténta tavaraa ja syntyy vahemman jatetta, kuin tdhan men-
nessa. Kehitysideana noussut valaistuksen kehittaminen puolestaan vaikuttaa sahkon kulutukseen,
samalla kun varaston valaistus paranee. Ostoprosesseja miettimalla voidaan valita mahdollisuuksien
mukaan yhteistydkumppaneita, joilla on samankaltaiset arvot ja kannustaa heita talla tavalla toimi-
maan ekologisemmin. Tydssa rajattiin ekologinen nakdkulma ulkopuolelle, koska kaikkien artikkelei-
den alkuperan tdydellinen jaljittdminen ei ole talla hetkelld mahdollista. Tulevaisuudessa voi olla,
ettd tdhan asiaan pystytdan vaikuttamaan paremmin ja yritys voi toteuttaa ekologisia arvoja koko-

naisvaltaisemmin.

Opin opinnaytety6prosessin myota valtavasti yrityksen kehittdmisesta. Varsinkin pienissa yrityksissa
toiminnot liittyvat laheisesti toisiinsa, joten kehittdmisessa on syyta ottaa useita ndakokulmia huomi-
oon. Opinndytetydprosessin myota sain kokemusta ulkopuolisena konsulttina toimimiseen ja tata
kautta opin havaitsemaan kehityskohteita. Jos opinndytetyéta ryhdyttdisiin laatimaan nyt, valitsisin
aiheen ehdottomasti mittaristojen parista. Myds budjetointi strategiaprosessin liséksi kiinnostaa ko-
vasti, nyt kun olen kdymassa kurssia siitd. Mittaristojen ymmartdmiseen tarvitsin kurssin, silla kir-
jasta lukemalla aihe jai lilan pintapuoliseksi enka sitd uskaltanut ldhted perusteellisemmin tydsta-
maan. Olen kuitenkin tyytyvadinen nykyiseenkin aiheeseen, silla se osoittautui mielenkiintoiseksi ja
pienyrityksen kannalta merkittévéksi. Parasta tyon tekemisessa oli nahda, etta omilla huomioilla on

vaikutusta yhteistydkumppaniin ja yrityksen kehitykseen.
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