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Tama artikkeli keskittyy taydennystilaamiseen tavaratalokaupan nakékulmasta.
Mikali et ole vield tutustunut RELEXin artikkeliin automaattitaydennyksesta yleisesti,
suosittelemme sen lukemista:
http://www.relexsolutions.com/fi/tietoja-relexista/arkisto/?id=554

Toimipistekohtaisen tilaamisen tehostamisella ja tarkentamisella voidaan nostaa

tulosta kaikessa vahittaiskaupassa. Tilaamisen tarkkuus ja tilauserat vaikuttavat
hyllysaatavuuteen ja sitd kautta myyntiin. Tilaaminen vaikuttaa myds tyékustannuksiin seka
varastointikustannuksiin. Tavaratalokaupassa korostuvat erityisesti varastoinnin havikki- ja
alennuskustannukset tuotteiden menettdessa arvoaan sesonkiherkissa tuoteryhmissa varsin
nopeasti. Tehostamisen mahdollisuus onkin usein muunlaista vahittaiskauppaa suurempi, silla
ymparistd on aidosti haastava.

Tavaratalokaupassa korostuu tarjontalahtoisyys ja sesonkiluonteisuus

Automaattitdydennysta kasiteltadessa toimintaa verrataan usein paivittaistavarakauppaan.
Tavaratalokauppa eroaa padivittaistavarakaupasta voimakkaasti tavara-alakohtaisten erojen
ja toiminnan sesonkiluonteisuuden takia. Kun paivittaistavarakaupassa tarjontaa voidaan
hienosaataa kysyntaladhtoisesti, kaikessa erikoistavarakaupassa ja tavaratalokaupassa
erityisesti tarjonnalla vaikutetaan merkittavasti kysyntaan. Pitda kuitenkin muistaa, etta osa
tavaratalokaupan tavara-aloista on toimintamalliltaan hyvin paivittaistavarakauppamaisia.

Tavaratalokaupan tuotetdydennykseen vaikuttavia erityispiirteita ovat:

Tuotteiden maara ja tuotevaihtuvuus on erittdin suurta

Paljon yhden sesongin valikoimassa olevia sesonkituotteita

® Toimittajia runsaasti vahittaistoimipistetasolle asti ja jakelutiet ovat usein hajanaisia

Tuotteiden esillepanot vaihtelevat

= Takavarastointi merkittavassa roolissa
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Eri tarjontamallien huomioiminen tarkeda tavarataloymparistossa

Tavaratalokauppa on siis toimintamallien kirjon ja tarjonnan kausittaisuuden takia monessa
mielessa erittdin hankala ymparistd tuotetdydennykselle. Tuote-alueiden ja tarpeiden
monimuotoisuuden vuoksi tavaratalokaupassa tehokkaaseen tdydennykseen tarvitaankin
useampia toimintamalleja — yhdella mallilla ei koko toimintaa voida menestyksellisesti
automatisoida.

Tuotetdydennyksen nakodkulmasta tuotteet voidaan jakaa kahteen paasaantdiseen
tarjontamalliin: sesonkituotteisiin ja jatkuvataydenteisiin tuotteisiin. Jalkimmaiset ovat
myymalan valikoimassa yli ynden sesongin ja tyypillisesti niitd myos tadydennetaan
elinkaarensa aikana useampaan otteeseen. Jatkuvasti tdydennettavilld tuotteilla voi kuitenkin
olla erikoistilanteita, eli niiden menekissa voi olla esim. kampanjan, sesongin tai kauden takia
merkittavaa heilahtelua. Sesonkituotteet taas ovat myymalan valikoimassa tietyn sesongin

ja ne tilataan monesti kerralla ainakin keskusvarastoon (tavarataloa tdydennetaan osin
useammin).

Kaikki tuotteet

v v

Jatkuvataydenteinen tuote Sesonkituote
Normaalitilanne Erikoistilanteet Uudelleentilattavat Kerran tilattavat
Sesonki <+ Lisataytto Alkutaydennys
Kampanja
Tuotemuutokset

® Kuva 1: Tuotevirrat eri tarjontamallin tuotteille

Tavaratalon tdydennyksen kannalta on olennaista rakentaa tarpeen mukaiset ratkaisut
molempiin vaihtoehtoihin. Jatkuvatdydenteisen tuotteen tilaaminen on helpommin
automatisoitavissa kokonaisuudessaan, kun taas sesonkituotteen osalta voidaan
kysyntapohjaisella taydennyksella tuoda tukea alkutdydennyksen jalkeiseen aikaan. Mikali
sesonkituote on uudelleentilattava, hyvana vaihtoehtona on kayttaa PUSH-PULL-PUSH-
ohjauslogiikkaa, jossa:

® Ensimmainen era allokoidaan kauppoihin ennusteen tai
kokonaisostomaaran perusteella (=PUSH)

® Myynnin alkaessa siirrytaan automaattisesti kysyntapohjaiseen tdaydennykseen,
jossa keskusvarastosta tilataan tarpeen mukaan (=PULL)

® Sesongin loppuessa mahdollinen ylijaama allokoidaan niihin tavarataloihin,
joissa se ennustetusti myy kaikkein parhaiten (=PUSH)
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Sesonkituotteiden alkutdydennyksessa itse tdydentamisen rooli on pieni — paddosan
alkutdydennysmaaraa maariteltaessa muodostavat valikoimanhallinta, hinnoittelu, ostaminen
ja jopa kampanjointi. Nain itse tdydennyslaskennan automatisoinnilla on saavutettavissa
suhteellisen vdhan hyotya.

Tuotteiden myymalakasittelyn tulee tukea tilaamista

Tavaratalokaupassa tuotteiden tie hyllyyn asti on monesti melko mutkikas. Yksinkertainen on
tassakin asiassa kaunista, silla jokainen tavaran kasittelykerta liséa merkittavasti kustannuksia.

Osa tavarataloissa tehtavasta kasittelytydsta on pakollista. Hinnoittelut, halytykset ja osittain
tarkastukset ovat toimenpiteita, jotka liittyvat tuotteiden ominaisuuksiin. Naita toimintoja
on tosin viimeisen kymmenen vuoden ajan siirretty suurelta osin toimitusketjussa taaksepain
joko teollisuuteen tai tukkuportaaseen.

Samalla tavalla kuin aiemmin kuvattu tilausvirtojen erottaminen, myoés tuotteiden fyysisen
kasittely on erotettava tuoteominaisuuksien mukaan. Mikali kasittelya vaativat tuotteet
toimitetaan myymaldan suoraan hyllyyn toimitettavien kanssa sekaisin, taytyy koko
tavaramassa lajitella kolli kerrallaan. Kdytanndssa toimintatapa pakottaa jatkamaan kaikkien
tuotteiden takavarastointia ja tuotetdydennyksen automatisoinnin hyédyt menetetaan.

Tavaravirtojen erottaminen tarkoittaa sitd, etta jatkuvataydenteiset tuotteet tilataan
kysynnan mukaan automaattisesti ja hyllytetadn valittdmasti saapumisen jalkeen mielelldan
siitd kuljetusyksikosta, jossa ne ovat saapuneet. Kasittelya vaativat tavarat puolestaan
toimitetaan myymalaan erillisend huomioiden tuotteiden kasittelyn vaatima aika. Pddosa
kasittelya vaativista tuotteista on sesonkituotteita.
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® Kuva 2: Tuotteen fyysinen kasittely tavaratalossa
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Myymalan visuaalisuus huomioitava taydennyksessa

Automaattitdydennyksen tavoitteena on usein varastojen vahentyminen ja tehokkuus.
Vahittaiskaupan tavoitteena on kuitenkin ensisijaisesti myyda, ei pienentaa varastoja. Ei
olekaan tavatonta, etta tdydennystoimintaa automatisoitaessa nakyvilld on enemman peltia
ja myyntipoytaa, kuin itse tuotteita. Tavaratalokaupassa ongelma korostuu, koska laajassa
tuotevalikoimassa on paljon suhteellisen hidaskiertoisia nimikkeita. Lisaksi tuotteiden
houkuttava esillepano on myynnin kannalta tavaratalokonsepteille elintarkeaa.

Mahdollinen ratkaisu on nostaa tuotteiden riittoja tai varmuusvarastoja, jolloin ulkonakéa
saadaan parannettua. Menettelyssa ongelmana on kuitenkin se, ettd samalla nostetaan
varastotasoja myos niilla tuotteilla, joilla tarvetta tahan ei ole — ja toisaalta ei valttamatta
kuitenkaan nosteta riittavasti vahan tilaa vievien ja halpojen tuotteiden (kuten vaikkapa
sukkien) myyntiesittelya. Toimivampana ratkaisuna ongelmaan on tuotekohtaisesti
asetettavat visuaaliset hyllyminimit. Hyllyminimien avulla voidaan pitaa varastossa juuri
ndyttavaan esillepanoon vaadittava maara tuotteita, vaikka tuotteiden menekki olisikin
hyvin pienta. Toisaalta hyllyminimin kaytto ei mitenkaan rajoita tuotteen kysyntaperusteista
taydennysta. Hyllyminimit voidaan asettaa joko manuaalisesti kauppakohtaisesti (esim. PDA-
laitteella) tai hyllykuvien ollessa kaytossé automaattisesti face-tietojen perusteella.

Poikkeustenhallinnalla tehoa tuotelopetusten hoitoon

Tuotteiden elinkaaren loppuvaiheen hallinta on tavaratalokaupassa tuloksenteon kannalta
ydinkysymys. Tuotteen kysynnan ennustaminen sesonkituotteissa riittavan tarkasti on
kuitenkin erittain hankalaa suuren tuotevaihtuvuuden seka pitkan ennustehorisontin takia.
Usein tuotteet joudutaan tilaamaan kerralla alkuennusteeseen perustuen. Vaikka ennusteen
oikeellisuuteen kannattaa panostaa, on selvaa, ettei pelkalla ennustamisella saavuteta
riittavia tuloksia.

Tuoteohjauksen elinkaaren loppuvaiheessa tulee perustua jatkuvaan seurantaan ja tarjonnan
ohjaamiseen sinne, missa kysyntaa on. Koko tuote-eraa ei siis kannata tyéntaa myymalodihin
kerralla. Todennakdisesti tuotteen myynti kdyttaytyy eri myymalodissa hieman eri tavalla,
joten esimerkiksi 20% tuotteista kannattaa jattaa keskusvarastoon ja tdydentad myymaldihin
tarpeen mukaan. Tama luonnollisesti edellyttaa sita, etta tuote on keskusvarastoitava

tai sita on saatavilla toimittajalta ilman rajoitteita. Perinteisesti ongelmana on ollut, etta
varastotilanteen valvonta on enemman tai vdhemman manuaalisesti suoritettuna lahes
mahdotonta. Automaattitdydennysta kdytettdessa voidaan tdma tydévaihe kuitenkin
automatisoida. Lisdksi jarjestelmapohjaisen poikkeustenhallinnan avulla voidaan nostaa
esille esimerkiksi ylivarastointiin liittyvia tilanteita ja jopa tehda niihin automaattisia
toimenpiteitd. Kdytdnndssd tama tarkoittaa sitd, etta tuotteen kotiinkutsusta vastaava
henkil® saa vain sellaiset poikkeukset tydstettavakseen, joihin ajankayttd todellisuudessa
antaa mahdollisuuden. Nain varmistetaan niukkuustilanteessa tuotteiden olevan kysyntaa
vastaavassa paikassa automaattisesti ja toisaalta mahdollistetaan tehokas ja aikainen
reagointi ylivarastotilanteissa . Lopputuloksena on pienemmat alaskirjaukset pakollisina
sesonkialennuksina.
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Logistinen toimintamalli ei vaikuta myymalan automaattitdydennykseen

Tavaratalokaupassa on yleensa paljon toimittajia ja suoratoimitusten maara on suuri. Monesti
ajatellaan, etta tuote pitaa varastoida keskusvarastossa, jotta sen automaattitdydennys

on mahdollista. Tama ei kuitenkaan pida paikkaansa. Mikali toimittajalla on maaritelty
toimitusaika ja toimitusrytmi, voidaan se tdydentaa automaattisesti myds suoratoimittajalta.
Tuotteiden tulouttaminen ja sita kautta saldonhallinta on toki monesti haastavampaa
suoratoimittajien osalta, milla on vaikutuksensa myos tilaustoimintaan.

RELEXin ratkaisut tavaratalokaupan tiaydennystoimintaan
RELEXin ratkaisuilla voidaan saavuttaa huomattavia hydtyja. Tyypillisia hyotyja
vahittaiskaupan taydennyksessa:

® Hyllysaatavuuden merkittava parantaminen

® Tilaustoiminnan automaatioasteen nostaminen ja tilaamiseen kuluvan ajan vdahentaminen

Myymaldiden kasittelykustannusten pienentaminen tehokkailla
tilauserilla ja toimitusten rytmittamisella

® Haastavien tilanteiden, kuten sesonkien ja kampanjoiden ennusteiden tarkentaminen
Tavaratalokaupassa RELEXin ratkaisuilla keskitytaan ensisijaisesti jatkuvataydenteisten
tuotteiden taydennykseen sekd sesonkituotteiden loppuerien myymalatdydennyksen
hoitamiseen. Vaikka valikoimasta artikkeleittain mitattuna selvasti yli puolet on
sesonkituotteita, niin tavaravirrasta tyypillisesti — ja samalla kdytettavasta tyomaarasta —
60-80 % on jatkuvatdydenteisia tuotteita.

Keskeisimmat tavaratalokauppaa koskevat hyddyt RELEXin ratkaisuilla ovat:

® Tavaratalojen visuaalisen ilmeen ja varastotasojen pienentamisen yhdistdminen
minimivarastojen ja automaattisesti paivittyvien ohjausparametrien avulla

= Omat kampanjoiden hallintaan sopivat ennuste- ja tdydennysmallinsa
ja kampanjamenekkien suodatus normaalimyynnin ennusteista

® Taydennystoiminnan optimointi kasittelyltaan erilaisille tuotteille joustavaa
kustannusparametrointia hydédyntaen (ml. keskusvaraston taydennys)

® Tuotteiden elinkaaren hallinta poikkeustenhallintaa hyvaksikayttaden

® Taydennystiheyden kasvattaminen tehokkaasti erityisesti tilaa
vievissa tuoteryhmissa korkean automaation asteen kautta

® Tarkat ja tehokkaat sesonkiennusteet myds uutuustuotteille kysynnan mallinnuksen avulla

Miten tasta eteenpain?

RELEXilla on kokemusta ja ndyttoja tuotetdydennyksen prosessilahtdisesta kehittamisesta
vahittaiskaupassa. Jo tunnin tapaamisella voidaan kadyda lapi yrityksesi tilanne ja maaritella
ensiaskeleet kehitykselle. Ota rohkeasti yhteytta: mikko.karkkainen@relexsolutions.com tai
+358 50 596 2322.
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