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Varastonhallinta on keskeinen osa teknisen kaupan liiketoimintaa. Sen päätehtävänä on tasa-
painottaa kysyntä ja tarjonta, ja tehokkaalla varastonhallinnalla voidaan saavuttaa merkittäviä 
kustannussäästöjä. Varastonhallintakustannukset muodostavat tyypillisesti 20–60 % yrityksen 
varaston arvosta, joten varaston arvon pienentäminen voi tuoda huomattavia säästöjä sekä va-
pauttaa pääomaa yrityksen toimintamallien kehittämiseen ja myynnin kannalta olennaiseen va-
rastointiin. 

Tutkimus toteutetaan case-tutkimuksena, jonka tavoitteena on selvittää, miten toimeksianto-
yrityksen varastonhallintaa voidaan kehittää. Työssä suoritettavien haastatteluiden ja data-ana-
lyysin pohjaksi työssä esitellään toimitusketjun ja varastonhallinnan teoriaa, jotta tutkimuson-
gelma voidaan nähdä osana varastonhallinnan viitekehystä. Tämän jälkeen analysoidaan yrityk-
sen nykyistä varastonhallintaa ja luodaan nykytila-analyysi haastattelujen pohjalta. Nykytila-ana-
lyysissa nousseeseen ongelmaan etsitään ratkaisuja data-analyysin avulla, jolla luodaan työkalu, 
jota voidaan hyödyntää yrityksen varastonhallinnassa tulevaisuudessa. Työkalun avulla saadut 
tulokset esitellään, ja niiden pohjalta luodaan toimenpide-ehdotus, miten yrityksen kannattaa 
edetä varastonhallinnan kehitystyössä. Lopuksi tehdään yhteenveto kerätystä tiedosta. 

Tutkimuksessa havaittiin, että yrityksen varaston arvo on liian suuri ja yksittäisiä tuotteita va-
rastoidaan tarpeettoman suurissa määrissä. Varastonhallintaa tehdään pääosin manuaalisesti ja 
yksittäisinä toimenpiteinä, eikä tilaus- ja varastodataa pystytä vertailemaan systemaattisesti. 
Työssä tarkastellaan kymmentä yrityksen suurinta toimipistettä ja lasketaan niille uudet tarvelas-
kenta-arvot perustuen menneeseen varastomyyntiin. Tulosten perusteella yrityksen varaston ar-
voa voitaisiin vähentää jopa 50 %, mikäli varastosaldot vastaisivat laskennassa määritettyjä tar-
velaskenta-arvoja. Arvon alenemisesta puolet koostuu logistiikkakeskuksessa varastoitavista 
tuotteista ja toinen puoli täysin kiertämättömistä tuotteista. Työssä ehdotetaan, että laskettujen 
tarvelaskentatietojen toimintaa testataan muutamassa toimintayksikössä, minkä pohjalta lasken-
nan toimintaa voidaan seurata ja siihen voidaan tehdä parannuksia. Tarvelaskentatietojen päivit-
tämisen lisäksi yrityksen tulee ottaa käyttöön uusia toimintamalleja, joiden avulla voidaan ehkäistä 
tarpeettomien tuotteiden kertymistä varastoon myös jatkossa. 
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ABSTRACT 

Elli Vähätörmä: Developing Inventory Management from the Perspective of Non-Rotating 
Products and Inventory Value 
Master’s Thesis 
Tampere University 
Master’s Degree Program in Civil Engineering 
October 2025 
 

Inventory management is a key component of business operations in the technical trade sec-
tor. Its primary function is to balance supply and demand, and efficient inventory management 
can lead to significant cost savings. Inventory management costs typically account for 20–60% 
of the inventory value, meaning that reducing inventory value can result in substantial savings 
and free up capital for developing operational models and stocking items essential for sales. 

This study is conducted as a case study with the aim of identifying how inventory management 
can be improved in the commissioning company. To support the interviews and data analysis 
carried out in the study, relevant supply chain and inventory management theories are presented 
to position the research problem within the broader framework of inventory management. The 
company’s current inventory management practices are then analyzed, and a current state anal-
ysis is created based on employee interviews. The issues identified in the current state analysis 
are addressed through data analysis, which leads to the development of a tool that can be utilized 
in the company’s future inventory management. The results obtained using the tool are presented, 
followed by a proposal for actions the company should take to improve its inventory management. 
Finally, a summary of the collected data is provided. 

The study revealed that the company’s inventory value is excessively high, and individual 
products are stored in unnecessarily large quantities. Inventory management is mainly performed 
manually one case at a time, and order and inventory data cannot currently be systematically 
compared. The study examines the ten largest company locations and calculates new demand-
based inventory values based on historical inventory sales. According to the results, the com-
pany’s inventory value could be reduced by up to 50% if inventory balances matched the calcu-
lated demand values. Half of the potential reduction comes from products stored in the logistics 
center, and the other half from completely non-rotating items. The study recommends testing the 
calculated demand values in selected operational units, allowing for monitoring and further refine-
ment of the calculation method. In addition to updating demand data, the company should imple-
ment new operational practices to prevent the accumulation of unnecessary products in inventory 
in the future. 

 
Keywords: inventory management, supply chain, inventory optimization 
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1. JOHDANTO 

1.1 Työn tausta 

Diplomityö tehdään toimeksiantona suurelle teknisenkaupanyritykselle. Yritys toimittaa 

tuotteita pääsääntöisesti Suomen teollisuuden yrityksille, mutta toimii myös muualla Eu-

roopassa. Tämä työ keskittyy yrityksen logistisiin toimintoihin sen toimipisteissä ympäri 

Suomea. Yrityksen ongelmana on liian suuri varastoon sitoutunut pääoma. Tämä näkyy 

negatiivisesti yrityksen tuloksessa, sillä varastossa varastoitavien tuotteiden arvosta 

maksetaan korkoa yrityksen rahoittajalle. 

Yrityksellä on 47 paikallistoimipistettä Suomessa, joihin tuotteet toimitetaan joko keskus-

varastolta tai suoraan valmistajalta tai jälleenmyyjältä. Vain pieni osa yrityksen myyn-

nistä tehdään suoraan paikallistoimipisteiden myymälöistä ja suurin osa tuotteista tila-

taan loppuasiakkaalle toimitettavaksi. Myymälät toimivat kuitenkin paikallisina palvelu-

pisteinä ja jakelukeskuksina toimitettaville tuotteille ja niissä halutaan pitää esillä tuotteita 

myynnin edistämiseksi. 

1.2 Tavoite ja sisältö 

Työn tavoitteena on tunnistaa paikallistoimipisteiden kiertämättömät tuotteet ja luoda 

työkalu, jolla voidaan vähentää varastoon sitoutuneen pääoman arvoa. Lisäksi pyritään 

tehostamaan myyntiä valikoiman tehokkaalla hallinnalla. Työssä tunnistetaan parhaat 

toimintatavat tarvelaskennassa ja luodaan strateginen lähestymistapa ohjaamaan varas-

tonhallintaa tulevaisuudessa. Työn päätutkimuskysymys ja apututkimuskysymykset on 

esitetty alla:  

• Miten varastoitavien tuotteidenhallintaa voidaan kehittää? 

o Miten tarvelaskentaa ja ostotilausten käsittelyä hoidetaan tällä hetkellä ja 

mitkä ovat tämän hetken parhaat toimintatavat? 

o Mitkä ovat oikeat varastoitavat tuotteet taloudellisesta näkökulmasta? 

o Miten tarvelaskenta ja varastonhallintaa pitäisi hoitaa tulevaisuudessa? 

Työ rajataan käsittelemään yrityksen sisälogistiikkaa ja varastonhallintaa, eikä logistiikan 

muita osa-alueita, kuten kuljetuksia asiakkaille, käsitellä. Työssä tarkastellaan ensisijai-

sesti kehitysehdotuksia yrityksen paikallistoimipisteiden varastoihin, eikä valtakunnalli-

sen keskusvaraston toimintaan keskitytä muuten kuin toimitusketjutasolla. 
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1.3 Tutkimusmenetelmät ja rakenne 

Kuvassa 1 on esitetty tutkimuksen tutkimusfilosofiaa, lähestymistapoja sekä menetelmiä 

perustuen tutkimussipuliin. Tutkimussipuli on havainnollinen menetelmä, jolla pyritään 

selittämään tutkimuksen suunnittelun ja tekemisen eri vaiheita kerroksittain. (Saunders 

et al. 2019) 

 

Kuva 1. Työn lähestymistavat ja menetelmät (Muokattu lähteestä: Saunders et al. 2019) 

Työ on tutkimusfilosofialtaan pragmaattinen, koska tutkimus käynnistyy ongelman tun-

nistamisella ja sen tavoitteena on löytää käytännöllinen ratkaisu, jonka avulla ongelma 

voidaan korjata tulevaisuudessa. Pragmatismissa laadullisia ja määrällisiä menetelmiä 

voidaan yhdistellä joustavasti, mikä tukee työssä asetettuja tutkimuskysymyksiä. (Saun-

ders et al. 2019) Tutkimus onkin monimenetelmäinen, jossa tehdään laadullista tutki-

musta haastatteluilla ja määrällistä tutkimusta data-analyysilla. Työ on abduktiivinen, 

koska siinä voidaan tutkia teorian pohjalta dataa ja datan pohjalta teoriaa perustuen mie-

lenkiintoiseen tai merkittävään löydökseen tai poikkeamaan, mille pyritään löytämään 

teoria (Saunders et al. 2019). Työ suoritetaan case-tutkimuksena, jossa paneudutaan 
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yksittäiseen ongelmaan reaalimaailmassa.  Case-tutkimuksessa kohde voi olla esimer-

kiksi ihminen, ryhmä, organisaatio tai muutostapahtuma. (Saunders et al. 2019) Tässä 

tutkimuksessa case viittaa yhteen yritykseen ja sen varastonhallintaan. Työ on myös 

poikittaistutkimus, sillä tietoa kerätään yhdeltä ajanjaksolta, eikä eri ajankohtien tietoa 

verrata toisiinsa (Saunders et al. 2019).  

Työ toteutetaan neljässä osassa, joista ensimmäisessä tehdään kirjallisuuskatsaus ai-

heeseen liittyvästä teoriasta ja yleisistä periaatteista. Työn lähteinä käytetään alan ajan-

kohtaista kirjallisuutta, vertaisarvioituja tieteellisiä artikkeleita sekä alan ammatillisia jul-

kaisuja. Kirjallisuutta ja artikkeleita haetaan ensisijaisesti Tampereen yliopiston Andor-

palvelusta ja suomalaisia ammatillisia julkaisuja haetaan myös Google-hakupalvelusta. 

Suurimmaksi osaksi tehtävä haku suoritetaan englanniksi. Hakusanoina käytetään ”lo-

gistics”, ”two echelon inventory management”, ”warehouse management”, ”inventory 

management” ja “excess inventory.” Hakujen lisäksi löydettyjen artikkeleiden lähteitä tut-

kitaan sekä tarkastellaan kyseiseen artikkeliin viittaavia tutkimuksia Andor-palvelun vii-

tepolku-työkalun avulla.  

Toisessa osassa suoritetaan nykytila-analyysi, jossa haastattelututkimuksen avulla kar-

toitetaan yrityksen varastonhallinnan nykytilaa, tällä hetkellä hyväksi havaittuja menetel-

miä ja toimitusketjua. Haastatteluissa käsitellään kiertämättömien tuotteiden tunnista-

mista, ostoehdotustenkäsittelyä ja tarvelaskentatietojen käsittelyn tehostamista. Lisäksi 

haastatteluissa käsitellään toimintamalleja, joilla varaston ylimääräisistä tuotteista pääs-

tään systemaattisesti eroon. Haastattelun kysymykset ovat avoimia kysymyksiä ja haas-

tattelut suoritetaan yksilöhaastatteluina tai pieninä ryhmähaastatteluina paikan päällä tai 

etävideoyhteydellä. 

Kolmannessa osassa tehdään data-analyysia yrityksen varastonhallinnasta käyttäen 

hyödyksi yrityksen omaa tuotannonhallintajärjestelmää ja tietokantoja, jotta parhaat 

mahdolliset toimintatavat varastonhallintaan voidaan muodostaa taloudellisesta näkö-

kulmasta. Osassa pyritään selvittämään, miten olemassa olevaa dataa voitaisiin hyödyn-

tää varaston arvon pienentämiseksi. Viimeisessä neljännessä osassa luodaan strategi-

nen toimintamalliehdotus, mitä toimenpiteitä yrityksen kannattaa tehdä työn tulosten 

pohjalta ja miten varastonhallintaa kannattaa hoitaa tulevaisuudessa. 

Työn toisessa luvussa määritellään varastonhallinnan teoriaa ja sen merkitystä toimitus-

ketjussa. Työn kolmannessa luvussa käsitellään eri toimintamalleja ja strategioita varas-

tonhallinnan tehostamiseen. Neljännessä luvussa tehdään nykytila-analyysi yrityksen 

toiminnasta ja varastonhallinnasta ja lisäksi käsitellään suoritettavien haastattelujen tu-

loksia. Viidennessä luvussa esitellään laskentamalli, jonka avulla tarkastellaan yrityksen 
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varastonhallintaa taloudellisesta näkökulmasta ja kuudennessa luvussa luodaan toimin-

tamalliehdotus, jolla voidaan kehittää yrityksen varastonhallintaa tulevaisuudessa. Lo-

puksi tehdään yhteenveto ja pohditaan työn merkittävyyttä, rajoitteita ja jatkotutkimus-

kohteita. 
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2. TOIMITUSKETJU JA VARASTONHALLINTA 

Tässä luvussa määritellään toimitusketjun (supply chain) ja varastonhallinnan (inventory 

management) peruskäsitteitä ja esitellään erilaisten varastoitavien tuotteiden ominai-

suuksia. Lisäksi esitellään varastonhallinnan keskeisimmät tavoitteet. Toimiva toimitus-

ketju on menestyvän yrityksen perusta. Kun tuotteita saadaan luotettavasti ja taloudelli-

sesti hankittua, asiakkaiden tarpeet pystytään täyttämään tehokkaasti. Varastonhallinta 

on yksi merkittävä osa koko toimitusketjua ja yritysten pitää määritellä, millä perusteella 

ne valitsevat varastoitavia tuotteita. 

2.1 Toimitusketju 

Toimitusketjussa tavarantoimittaja ja asiakas yhdistyvät toisiinsa tuotannon ja jakelun 

avulla. Toimitusketju linkittää eri toimijat materiaali-, raha- ja tietovirroilla sekä palveluilla. 

(Sople 2012) Rushton et al. (2022) määrittelee toimitusketjun seuraavanlaisella mallilla: 

Toimitusketju = Tavarantoimittajat + Logistiikka + Asiakas, 

jossa logistiikka koostuu materiaalinhallinnasta ja jakelusta. Kuten Sople (2012) määrit-

telee, myös Rushton et al. (2022) sisällyttää muitakin kuin vain fyysisiä virtoja toimitus-

ketjun määritelmään, kuten koko ajan tärkeämmäksi tulevat tietovirrat sekä varastointi. 

Toimitusketjut eivät myöskään ole yksipuolisia, vaan paluulogistiikalla on jatkuvasti kas-

vava merkitys. Paluulogistiikkaan kuuluu esimerkiksi käytettyjen tuotteiden virrat sekä 

uudelleenkäytettävät pakkausmateriaalit, jotka liikkuvat ketjussa vastakkaiseen suun-

taan. (Rushton et al. 2022) Toimitusketjun toiminta on esitetty materiaali- ja informaatio-

virtoina kuvassa 2. 
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Kuva 2. Toimitusketju esitettynä materiaali- ja informaatiovirtoina (muokattu lähteestä 

Rushton et al. 2022).  

2.1.1 Toimitusketju monitasoisena järjestelmänä 
Toimitusketjua ja kysyntää voidaan mallintaa monitasoisena systeeminä. Eri toimitusket-

jun osat kuten keskusvarasto ja sitä hyödyntävä myymäläverkosto muodostavat kaksi-

tasoisen järjestelmän. Varastonhallinnasta voidaan saada tehokkaampaa monitasoisella 

järjestelmällä, mutta se on usein vaikeampaa mallintaa. (CSCMP et al. 2014) 

Monitasoisessa järjestelmässä hankinnat voivat olla yksittäisten toimipisteiden vastuulla 

tai ne voidaan hoitaa keskitetysti. Keskitetty hankinta estää toimipisteiden välisen kilpai-

lun tuotteiden saatavuudessa, sillä keskitetyssä hankinnassa pyritään minimoimaan 

tuotteen loppumisesta aiheutuvia haittoja koko systeemin tasolla eikä toimipistekohtai-

sesti. Tällöin eri tarpeet voidaan arvottaa sen hetkisen varaston arvon mukaan ja lähet-

tää tuotteita toimipisteisiin, joissa tuotteen saatavuus on kriittisimmässä tilassa. Tämä 

voi toisaalta tehdä järjestelmästä jäykän, kun paikalliset toimijat eivät voi muokata tehtä-

viä ennusteita mahdollisen tiedossa olevan kysyntäpiikin tai hiipuneen kysynnän aikana. 

(CSCMP et al. 2014) 

Toimitusketjussa valmistajalle syntyy suurin riski suuresta varaston arvosta, sillä valmis-

tajalla varaston arvo on sitoutunut usein melko suppeaan tuotevalikoimaan. Valmistaja 

varastoi raaka-aineita, osavalmisteita sekä valmiita tuotteita. Tukkumyyjillä on pienempi 

riski varaston arvosta kuin valmistajilla, sillä heillä arvo on jakautunut moneen eri tuot-

teeseen samassa tuoteperheessä. Suurin riski kohdistuu kausituotteisiin, joita pitää tilata 
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vastaamaan mahdolliseen kausittaiseen kysyntään. Jälleenmyyjillä on pienin riski suh-

teessa varaston arvoon, koska kustannukset ovat jakautuneet hyvin laajalle tuotevalikoi-

malle. Jälleenmyynnissä tarkoituksena on pitää pientä varastoa ja saavuttaa hyvät va-

raston kiertonopeudet. Jälleenmyynnissä riskit ovat ennemmin myynnissä ja markkinoin-

nissa kuin varastoon sitoutuneessa pääomassa. (Sople 2012) 

2.1.2 LEAN-ajattelu toimitusketjussa 
Lean-ajattelu pohjautuu valmistavaan teollisuuteen, jossa on pyritty poistamaan proses-

sissa syntyvää hukkaa tehokkuuden ja kustannussäästöjen saavuttamiseksi. Lean-ajat-

telussa pyritään tunnistamaan oleellisimmat osa-alueet, jotka tuottavat asiakkaalle eni-

ten arvoa, luomaan toimintasuunnitelma, jonka avulla tehokkaampi prosessi voidaan 

saavuttaa ja toteuttaa luotu toimintasuunnitelma ilman negatiivisia vaikutuksia olemassa 

olevaan prosessiin. (Rushton et al. 2022) 

Lean-toimitusketjunhallinnassa (Lean Supply Chain Management, LSCM) toimitusketjun 

toimijat, jotka ovat suoraan yhteydessä materiaalivirroilla, tekevät yhteistyötä kustannus-

ten ja hävikin pienentämiseksi samalla täyttäen yksittäisen asiakkaan tarpeet. (Tortorella 

et al. 2017) Lean-ajattelussa varasto voidaan ajatella hävikkinä, joka pitäisi saada mini-

moitua. Lean-ajattelua on hyödynnetty laajasti ja sitä on alettu pitää synonyyminä hyvälle 

varastonhallinnalle. (Eroglu & Hofer 2011)  

Jasti & Kodali (2015) ovat tunnistaneet tutkimuksessaan 8 lean-toimitusketjun pääpilaria 

ja niiden tärkeimpiä osa-alueista ja ne esitetty taulukossa 1. Taulukko havainnollistaa 

keskeisiä osa-alueita, jotka liittyvät tehokkaaseen toimitusketjun hallintaan ja Lean-peri-

aatteiden soveltamiseen. Informaatioteknologiahallinnan osalta korostuvat keskitetty do-

kumentointi, läpinäkyvät tietovirrat ja sähköinen myynti, jotka mahdollistavat resurssien 

tehokkaan hyödyntämisen ja päätöksenteon tukemisen. Toimittajahallinnassa painottu-

vat pitkäaikaiset kumppanuudet, toimittajien osallistaminen sekä arviointi, mikä edistää 

luottamusta ja toimitusvarmuutta. 

Hävikin poistaminen ja Just-in-time-tuotanto tukevat resurssien optimointia standardisoi-

tujen prosessien ja pienten eräkokojen avulla. Asiakassuhdehallinta puolestaan keskittyy 

asiakkaan osallistamiseen ja arvon tuottamiseen. Logistiikkahallinnan osa-alueet, kuten 

kolmannen osapuolen logistiikka ja kysynnän ennustaminen, tukevat toimitusvarmuutta 

ja varastonhallintaa. Ylimmän johdon sitoutuminen ja jatkuva kehittyminen ovat läpileik-

kaavia tekijöitä, jotka mahdollistavat strategisen ohjauksen, laadunvalvonnan ja organi-

saation oppimisen. 
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Taulukko 1. Lean-toimitusketjun hallinnan pääpilarit ja niiden tärkeimmät osa-alueet va-

raston arvon pienentämisen kannalta. (Muokattu lähteestä Jasti & Kodali 2017) 

Informaatioteknologiahallinta 

• Keskitetty dokumentointi 

• Enterprise resurssienhallinta 

• Läpinäkyvät tietovirrat 

• Sähköinen myynti 

Toimittajahallinta 

• Pitkäaikaiset toimittajasuhteet 

• Osallistaminen ja palaute 

• Toimittajan arviointi  

• 1 luetettava kumppanuus tai monta toimittajaa 

Hävikin poistaminen • Standardisoidut prosessit ja kuljetusyksiköt 

Just-in-time tuotanto 
• Pull-järjestelmä 

• Pieni eräkoko 

Asiakassuhdehallinta 
• Asiakkaan osallistaminen 

• Asiakkaan saaman arvon arviointi 

Logistiikkahallinta 

• Tehokas logistiikkaverkosto 

• Kolmannen osapuolen logistiikka (3PL) 

• Toimitusaikataulun strategia 

• Kysynnänennustamisen hallitseminen 

• ABC-luokitus 

• Varmuusvaraston pienentäminen 

Ylimmän johdon sitoutuminen 

• Visio ja tavoitteet 

• Resurssien tehokas jakaminen 

• Pitkäaikaiset työsuhteet 

• Yhteistyö eri osastojen ja tuotteiden välillä 

Jatkuva kehittyminen 

• Sisäänrakennettu laadunvalvonta 

• Arvovirtojen tunnistaminen 

• Poikkitoiminnalliset tiimit 

2.2 Varastonhallinta 

Yrityksillä on monia syitä varaston ylläpitämiseen ja on tärkeää tietää, minkä takia tiettyä 

tuotetta varastoidaan. Varastonhallinnalla pyritään minimoimaan varastoinnista syntyviä 

kustannuksia ja tehostamaan materiaalivirtoja.  

2.2.1 Tavoitteet 
Varastonhallinnan tavoitteena on ylläpitää varastoa, joka ei ole liian suuri, mutta jolla 

pystyy silti täyttämään siihen kohdistuvan kysynnän. Tärkein syy varaston ylläpitämiseen 

on sen toimiminen puskurina kysynnän ja tarjonnan välillä. Muita syitä varastonpitoon 

on: 

• Tuotantokulujen pienentäminen 

• Toimitusajan ja -viiveen huomioiminen 

• Hankintakulujen pienentäminen & määräalennusten hyödyntäminen 

• Kysynnän sesonkivaihtelun huomioiminen 

• Välittömän palveluntarjoaminen. (Rushton et al. 2022) 
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2.2.2 Operatiiviset toiminnot 
Varaston operatiiviset toiminnot muodostavat keskeisen osan varastonhallintaa ja vai-

kuttavat merkittävästi toimitusketjun tehokkuuteen, kustannusrakenteeseen sekä asia-

kaspalvelun laatuun. Riippumatta siitä, onko varasto manuaalinen vai pitkälle automati-

soitu, tietyt perustoiminnot ovat lähes kaikissa varastoissa samankaltaisia. Näitä ovat 

muun muassa vastaanotto, varastointi, keräily, lajittelu, pakkaus ja lähetys. (CSCMP et 

al. 2013) 

Vastaanottoprosessi alkaa saapuvan tavaran purkamisella ja jatkuu tuotteiden tarkas-

tuksella, kirjaamisella varastonhallintajärjestelmään sekä mahdollisilla laadunvalvonta-

toimenpiteillä. Tämän jälkeen tuotteet siirretään joko suoraan keräilypaikalle tai varas-

tointialueelle. Varastointialueella tuotteet säilytetään tunnistettavissa paikoissa, mistä ne 

voidaan siirtää joko suoraan lähetykseen tai keräilyyn. Keräilyvaiheessa tuotteet poimi-

taan asiakastilausten mukaisesti.  Tämä vaihe on usein työvoimavaltainen sekä kriittinen 

toimitusvarmuuden ja tilaustarkkuuden kannalta. (CSCMP et al. 2013) 

Keräilyn jälkeen tuotteet lajitellaan, kootaan ja pakataan asiakaskohtaisiksi toimituksiksi. 

Pakkausvaiheessa voidaan toteuttaa myös lisäarvopalveluita, kuten hintamerkintöjä, 

tuotekohtaisia etikettejä tai tuotepakettien kokoamista. Lopuksi tuotteet siirretään lähe-

tysalueelle, jossa ne kootaan kuljetuseriksi ja lastataan ajoneuvoihin. Joissain tapauk-

sissa varasto toimii myös läpivirtauspisteenä, jolloin varastointia ei tapahdu lainkaan. 

Tällöin tavarat lajitellaan ja lähetetään eteenpäin heti vastaanoton jälkeen. (CSCMP et 

al. 2013) 

2.2.3 Kustannukset 
Logistiikkaan liittyvät kustannukset ovat yksi merkittävimmistä kustannuseristä kaupan 

ja teollisuuden yrityksissä. Vuonna 2022 teollisuuden ja kaupanyrityksillä kului keskimää-

rin 13,8 % liikevaihdosta logistiikkaan kuten kuljetuksiin, varastointiin ja varastoon sitou-

tuneeseen pääomaan (Solakivi et al. 2023). Varastonhallinnan kustannukset ovat 

yleensä 20–60 % yritysten varastoon sitoutuneen pääoman arvosta, minkä takia hyvällä 

varastonhallinnalla pystytään vaikuttamaan merkittävästi siitä syntyviin kustannuksiin. 

(Bandyopadhyay 2015) Kuvassa 3 on esitetty kaupan ja teollisuuden yritysten logistiik-

kakustannukset painotettuna yrityksen liikevaihdolla. 
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Kuva 3. Kaupan ja teollisuuden yritysten liikevaihdolla painotetut logistiikkakustannukset 

vuosina 2005–2022 (Solakivi et al. 2023) 

Kuvasta voidaan huomata, että kaupan yrityksillä kuluu keskimäärin 2,3 % liikevaihdosta 

varastointikustannuksiin ja 5,3 % liikevaihdosta varastoon sitoutuneen pääoman kustan-

nuksiin. Kuvasta 4 voidaan nähdä, että varastoon sitoutunut pääoma on merkittävin yk-

sittäinen tekijä yritysten itsetuottamissa logistiikkapalveluiden kustannuksissa. Kuljetuk-

siin kuluvat kustannukset ovat vielä hieman suurempi kuluerä. (Solakivi et al. 2023) Kus-

tannuksien osalta varastonhallinnan kehittäminen on hyvin kannattavaa ja pienentämällä 

varastoon sitoutuneen pääoman arvoa voidaan vähentää merkittävästi logistiikan kus-

tannuksia. Jos varastoon sitoutuneen pääoman arvoa pienennettäisiin 10 % valtakun-

nallisella tasolla, sitoutunut pääoma laskisi yli miljardilla. Jos kuvan 3 tarkempia tietoja 

kaupan alan yritysten kustannuksista vertaa kuvaan 4, voidaan arvioida, että kaupan 

alan yrityksillä varastoon sitoutunut pääoma on suurempi ja kuljetuskustannukset pie-

nemmät kuin Suomalaisilla yrityksillä keskimäärin. 
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Kuva 4. Yritysten itse tuottamat ja markkinoilta ostetut logistiikkapalvelut vuonna 2022 

(Solakivi et al. 2023) 

Jotta varaston arvon pienentämistä voidaan suunnitella, pitää ymmärtää mistä elemen-

teistä varastoinninkustannukset koostuvat. Tuotteen pääasialliset varastoinninkustan-

nukset muodostuvat rahoituksen hinnasta, tuotteiden hallinnasta ja vakuutuksesta, toi-

mitila- ja käsittelykustannuksista sekä riskikustannuksista kuten tuotteen mahdollinen 

vanheneminen. Lisäksi kustannuksia synnyttävät tuotteiden tilaamiseen menevä työ ja 

menetetty myynti, jos asiakkaan tarvitsemaa tuotetta ei olekaan varastossa. (Rushton et 

al. 2022)  

Rahoituksen hinta muodostuu pääomakorosta, jota maksetaan varaston rahoittaneelle 

toimijalle kuten pankille. Rahoituksen kustannuksia voivat olla myös vaihtoehtoiskustan-

nukset, jos raha voisi olla paremmassa käytössä ja tuottaa suuremman voiton jossain 

muussa käytössä. (Rushton et al. 2022) Vaihtoehtoiskustannuksilla voitaisiin esimerkiksi 

maksaa lainakustannuksia. On kuitenkin vaikeaa määritellä, kuinka paljon parempaa 

tuottoa rahalle olisi mahdollista saada. (CSCMP et al. 2014) Vaihtoehtokustannukset 

ovat usein suurin tekijä varastoinnin kustannuksissa (Rushton et al. 2022). 

Tuotteidenhallintaan ja vakuutukseen kuluu myös rahaa (CSCMP et al. 2014). Tuottei-

denhallintaan kuuluu niiden ylläpito, kuljetukset ja varaston kehitystyö (Ruston et al. 2022 

& Sople 2012). Lisäksi kategoriaan voidaan lisätä tiedonhallintaan menevät kulut, kuten 

käytettävä tietokoneohjautuva varastonhallintajärjestelmä. Hallintajärjestelmät tulevat 
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suhteessa halvemmaksi, mitä enemmän on niitä hyödyntäviä toimipisteitä. Hallintajär-

jestelmiin kuluu keskimäärin 5–10 % kaikista varastoinnin kustannuksista (Rushton et al. 

2022) Tuotteiden tilaamiseen liittyy usein myös kiinteä kustannus tilaukseen liittyvistä 

puheluista ja paperitöistä riippumatta tilauksen koosta (Sople 2012). 

Toimitila- ja käsittelykustannuksiin kuuluu tilan aiheuttamat kustannukset kuten varaston 

vuokra tai lainan korko, henkilöstökustannukset sekä varaston käyttökustannukset 

(Rushton et al. 2022 & McKinnon 2015). Kaikista näistä kustannuksista noin puolet ovat 

henkilöstökustannuksia, varastorakennuksenpitoon menee 25 % kustannuksista ja sen 

käyttökustannuksiin kuten lämmitykseen menee noin 15 % kustannuksista. Käyttökus-

tannuksista merkittävimmät kuluerät ovat lämmitys ja valaistus (McKinnon 2015). Eri läh-

teissä annetaan valaistuksen merkitykselle erilaisia arvoja. Varastojen energiatehokkuu-

den kehittyessä ja siirtyessä fossiilista polttoaineista sähkökäyttöisiin ja uusiutuviin läm-

mitysratkaisuihin lämmityksen energiankulutus pienenee suhteessa valaistukseen. Pa-

rantamalla lämmityksen ja valaistuksen energiatehokkuutta voidaan saavuttaa merkittä-

viä säästöjä päästöihin sekä kustannuksiin. (Füchtenhans et al. 2023 & McKinnon 2015) 

Tuotteista aiheutuvia riskikustannuksia ovat esimerkiksi tuotteen vanheneminen, vauri-

oituminen, varkaus tai korvaavan tuotteen lanseeraus (Sople 2012). Näitä kustannuksia 

usein aliarvioidaan yrityksissä ja ne ovat erityisen merkittäviä nopeasti kehittyvillä aloilla 

(Rushton et al. 2022) Tuotteen arvo katoaa varastosta, jos se joudutaan luokittelemaan 

myyntikelvottomaksi. Erityisesti pienet ja arvokkaat esineet ovat yleisiä kohteita varkau-

delle, joka aiheuttaa myös merkittäviä menetyksiä varastolle. Riskikustannuksiin voidaan 

myös lukea menetetyn myynnin kustannukset. Menetettyyn myyntiin kuuluu valikoimaan 

kuulumattoman tai muuten loppu olevan tuotteen aiheuttama menetetty myynti. Jos tuo-

tetta ei ole saatavilla, ostaja voi mennä tekemään kaikki ostoksensa muuhun kauppaan, 

jolloin puuttuvan tuotteen myynnin menetyksen lisäksi menetetään muiden samalla os-

tettavien tuotteiden myynti. Tämän kysynnän arvoa myyjän on kuitenkin mahdoton tie-

tää. (CSCMP 2014)  

2.2.4 Varastoitavat tuotteet ja valikoiman vaikutus myyntiin 
Varastoitavilla tuotteilla on erilaisia ominaisuuksia ja rooleja, joiden avulla niitä voidaan 

luokitella varastonhallinnan helpottamiseksi. Varastonhallinnassa on tärkeää ymmärtää 

oman varaston sisältö, jolloin luokittelu auttaa hahmottamaan kokonaiskuvaa. Tällöin 

voidaan tunnistaa, minkälainen varasto on ongelmallisin varaston arvon kannalta ja va-

rastonhallintatavoitteet voidaan kohdentaa tarkasti sinne, missä se on tarpeellisinta. Va-
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rastoitavat tuotteet voidaan jakaa neljään yläkategoriaan, jotka sisältävät yhden tai use-

amman tyyppisen varastoluokan. Varastoluokat voivat olla hieman päällekkäisiä. 

(CSCMP et al. 2014) Varastoluokat ja niiden selitykset on esitetty taulukossa 2. 

Taulukko 2. Varastoluokat (Muokattu lähteestä CSCMP et al. 2014 ja Rushton et al. 

2022) 

Myymälävarastot 

Käyttövarasto Aktiivisessa käytössä oleva varasto 

Varmuusvarasto 
Varasto, jolla tasapainotetaan kysynnän ja 
saatavuuden vaihtelua. 

Myymälän hyllyvarasto Myymälän hyllyissä sijaitseva varasto.  

Myymälän takahuonevarasto 
Varasto, johon sijoitetaan tuotteet, jotka ei-
vät mahdu hyllypaikalle. 

Impulssivarasto 
Useissa paikoissa sijaitseva pieni varasto-
alue, jossa säilytetään tuotteita, joilla on 
myös vakituinen hyllypaikka. 

Kuljetusvarasto 

Varasto, joka on kuljetuksessa kohti varastointipistettä. 

Poikkeusvarastot 

Kampanjavarasto 
Kampanjan ajaksi perustettu tai kasvatettu 
varasto. 

Esittelyvarasto 
Esittely- tai näyttötarkoituksiin pidettävä va-
rasto, voi olla osa varmuusvarastoa.  

Sesonkivarasto 
Vain tiettyinä vuodenaikoina käytettävä va-
rasto. 

Tuotantovarastot 

Raaka-ainevarasto Tuotannon raaka-aineita sisältävä varasto. 

Osavalmistevarasto Tuotannon osavalmisteita sisältävä varasto. 

Valmis tuote varasto 
Tuotannon lopputuotteita sisältävä varasto, 
voi sisältyä käyttö- ja varmuusvarastoihin. 

Varaosavarasto 
Valmiiden tuotteiden varaosia sisältävä va-
rasto. 

Noad ja Rogers (2008) ovat tutkineet kaupan ominaisuuksien vaikutusta myyntiin ja mi-

ten tekniseen kauppaan tulevat asiakkaat käyttäytyvät. Tutkimuksen mukaan asiakkaat 

arvostavat teknisen kaupan hyvää valikoimaa ja hyvää tuotteiden saatavuutta. He arvos-

tavat myös asiantuntevaa henkilökuntaa, eikä yritysten välisessä B2B kaupassa ole niin 

tärkeää päästä valitsemaan tuotetta itse, vaan he luottavat kuluttajakauppaa enemmän 

myyjän suosituksiin. Teknisessä kaupassa kaupan tunnelmalla ei myöskään ole niin pal-

jon merkitystä, vaan asiakkaat ovat kiinnostuneita saamaan haluamansa tuotteen hy-

vällä palvelulla. Tästä kertoo myös tulos, että tutkimuksen kaikilla haastatelluilla asiak-

kailla oli suunniteltu ostotarve, jota he tulivat myymälään toteuttamaan. (Noad & Rogers 

2008). Tekniseen B2B kauppaan ei siis tulla vain katselemaan, vaan asiakkailla on aina 

jokin tarve.  
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Tuotteen sijoittelulla myymälässä on tutkitusti vaikutusta sen kysyntään. Vaikutus liittyy 

erityisesti impulsiivisiin ostopäätöksiin ja suunniteltuihin ostoihin vaikutus on merkittä-

västi pienempi. Tutkimukseen vastanneet impulsiivisen oston tehneet asiakkaat (53 % 

asiakkaista) mainitsivat esillepanon, näkyvän tuoteinformaation ja kampanjoiden olevan 

merkittäviä tekijöitä impulsiivisessa ostopäätöksessä. (Noad & Rogers 2008) Näitä tuot-

teita sijaitsee erityisesti taulukon 2 esittelemissä impulssi-, kampanja- ja esittelyvaras-

toissa, jotka sisältävät usein visuaalisempaa mainontaa ja ovat yleensä näkyvämmällä 

paikalla (CSCMP 2014 & Noad & Rogers 2008). Myyjän tekemät suositukset myös vai-

kuttivat positiivisesti tehtävään impulsiiviseen ostopäätökseen. Kaikki asiakkaat eivät 

kuitenkaan ole valtuutettuja tekemään impulsiivisia ostoksia edustamansa yrityksen ra-

hoilla (27,6 % tutkimuksessa), jolloin he eivät myöskään käytä aikaansa tuotteiden se-

lailuun myymälässä.  (Noad & Rogers 2008) 

Liian pieni valikoima voi vaikuttaa negatiivisesti myyntiin ja asiakkaiden mielikuviin kau-

pasta (Noad & Rogers 2008). Matala varaston arvo tarkoittaa pieniä varastointi- ja käsit-

telykustannuksia, mutta asiakkaan tilausta ei välttämättä saada heti täytettyä. Tämä voi 

johtaa yksittäisen kaupan menetykseen tai asiakas voi siirtää kaiken ostotoimintansa toi-

selle palveluntarjoajalle. Matala varaston arvo voi johtaa myös korkeisiin kustannuksiin, 

kun tilauksia pitää tehdä usein ja pienemmällä varoitusajalla, jolloin niistä tulee enem-

män rahti- ja käsittelykuluja. (Rushton et al. 2022) 

Laaja valikoima ei kuitenkaan aina tee asiakasta tyytyväisemmäksi, sillä valikoiman suu-

ruus voi lamauttaa ihmisen päätöksentekoprosessin. On tutkittu, että liian suuri vaihto-

ehtoisten tuotteiden valikoima johtaa ostamattomuuteen. Ilmiö on valinnan paradoksi, 

jonka mukaan valikoiman määrän ja tuote ominaisuuksien määrän ylittäessä tietyn rajan, 

osto voi jäädä tekemättä valinnan monimutkaisuuden vuoksi. (Kinjo & Ebina 2015) Tuot-

teiden kasvava moniaisuuksien määrä johtaa valinnan vaikeuteen, jolloin merkittävim-

mäksi tekijäksi tulee vain tuotteen hinta, vaikka asiakkaalla olisi tarkemmatkin kriteerit 

haluamalleen tuotteelle. Jos yritys ei pysty selkeästi kommunikoimaan eri tuotteiden tar-

koituksenmukaisuutta asiakkaalle, ei vaihtoehtoiset tuotteet kasvata myyntiä. Tällai-

sessa tilanteessa tuotteiden vähentäminen ja tuoteinformaation selkeytys perusasioihin 

parantaisi asiakaskokemusta (Ebina & Kinjo 2019) 

2.2.5 Varaston tehokkuuden mittaaminen 
Tehokas toimitusketjunhallinta on noussut tärkeäksi kilpailukykyä kasvattavaksi tekijäksi, 

minkä takia toiminnan luotettava mittaaminen on noussut entistä tärkeämpään asemaan 

(Anand & Grover 2015). Merkittävä osuus koko toimitusketjun tehokkuudesta voidaan 

liittää suoraan varastonhallintaan ja yksi tärkeimmistä tehokkuusmittareista on pääoman 
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tuotto eli ROA (Return on assets). Koska varaston arvo on osa sitoutuneesta pääomasta, 

sillä on suora vaikutus ROA:an. (Anand & Grover 2015, CSCMP et al. 2014) Varaston 

arvon pienentäminen kasvattaa ROA:a, minkä voi nähdä alla olevassa kaavassa 

(CSCMP et al. 2014):  

𝑅𝑂𝐴 =
𝑀𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖𝑘𝑎𝑡𝑒

𝑆𝑖𝑡𝑜𝑢𝑡𝑢𝑛𝑢𝑡 𝑝ää𝑜𝑚𝑎
(1) 

 

Toinen erityisesti varaston arvoon liittyvä mittari on myynnit suhteessa varaston arvoon 

eli SIR (Sales to inventory). Mittari antaa ROA:a tarkemman kuvan juuri varastontehok-

kuudesta. Kaava on esitetty alla:  

𝑆𝐼𝑅 =
𝑉𝑢𝑜𝑡𝑢𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖

𝐾𝑒𝑠𝑘𝑖𝑚𝑚ää𝑟ä𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑣𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜𝑛 𝑎𝑟𝑣𝑜
(2) 

jossa: 

𝐾𝑒𝑠𝑘𝑖𝑚ää𝑟𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑣𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜𝑛𝑎𝑟𝑣𝑜 = (𝐴𝑙𝑘𝑢 𝑣𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜 + 𝑙𝑜𝑝𝑝𝑢 𝑣𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜)/2 

Yhdistämällä esitetyt kaavat saadaan mittari, jolla voidaan mitata yrityksen tekemää voit-

toa varaston arvoon. Mittarilla voidaan ohjata liiketoiminnan kasvua, kannattavuutta sekä 

resurssien tehokasta käyttöä. (Case yrityksen sisäinen dokumentti) Kaava varastonte-

hokkuuden mittaamiseen on esitetty alla:  

𝑉𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜𝑛 𝑡𝑒ℎ𝑜𝑘𝑘𝑢𝑢𝑠 =
𝑀𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖𝑘𝑎𝑡𝑒

𝑆𝑖𝑡𝑜𝑢𝑡𝑢𝑛𝑢𝑡 𝑣𝑎𝑖ℎ𝑡𝑜 − 𝑜𝑚𝑎𝑖𝑠𝑢𝑢𝑠
(3) 

Varaston tehokkuutta voidaan mitata myös varaston kiertonopeudella. Kiertonopeutta 

mitataan usein vuoden tarkastelujaksolla ja siinä mitataan kuinka monta kertaa tuotteen 

arvo kiertää vuodessa suhteessa keskimääräiseen varaston arvoon. Korkeampi kierto-

nopeus merkitsee yleensä vähemmän hävikkiä ja käsittelykuluja. Toisaalta liian suuren 

kiertonopeuden tavoittelu voi johtaa tuotteen loppumiseen liian niukan varaston vuoksi. 

(CSCMP et al. 2014) Kiertonopeuden laskukaava on esitetty alla:  

𝐾𝑖𝑒𝑟𝑡𝑜𝑛𝑜𝑝𝑒𝑢𝑠 =
𝑀𝑦𝑦𝑡𝑦𝑗𝑒𝑛 𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑒𝑖𝑑𝑒𝑛 𝑎𝑟𝑣𝑜

𝐾𝑒𝑠𝑘𝑖𝑚ää𝑟ä𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑣𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜𝑛 𝑎𝑟𝑣𝑜
(4) 

Palvelutaso on keskeinen osa asiakaspalvelun mittaamista ja sillä on suora yhteys va-

rastoinnin tehokkuuteen. Yksi yleisimmistä mittareista on tilauksen täyttöaste, jota voi-

daan tarkastella useista näkökulmista: esimerkiksi kuinka monta tilausta toimitettiin ko-

konaisuudessaan, kuinka monta tilausriviä tai yksittäistä tuotetta toimitettiin, tai kuinka 

suuri osa tilauksen arvosta saatiin toimitettua. Palvelutaso ilmaistaan prosentteina ja sen 
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parantamisen kustannukset nousevat eksponentiaalisesti, mitä lähemmäs 100 % pääs-

tään. 90–95 % palvelutaso on jo hyvällä tasolla eikä sen parantaminen muutamalla pro-

senttiyksiköllä välttämättä näy merkittävästi asiakkaille, johtaen vain suuriin kehittämis-

kustannuksiin ilman näkyvää hyötyä. (Rushton et al. 2022) Alla laskentakaava palvelu-

asteelle:  

𝑃𝑎𝑙𝑣𝑒𝑙𝑢𝑎𝑠𝑡𝑒 =
𝑇𝑖𝑙𝑎𝑢𝑘𝑠𝑖𝑎 𝑖𝑙𝑚𝑎𝑛 𝑗ä𝑙𝑘𝑖𝑡𝑜𝑖𝑚𝑖𝑡𝑢𝑘𝑠𝑖𝑎

𝐾𝑎𝑖𝑘𝑘𝑖 𝑡𝑜𝑖𝑚𝑖𝑡𝑒𝑡𝑢𝑡 𝑡𝑖𝑙𝑎𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡
(5) 

2.2.6 Päästöt 
Logistiikkatoiminta kattaa noin 13 % maailmanlaajuisista hiilidioksidipäästöistä, joista va-

rastointi ja varastoitavien tuotteiden käsittely on noin 2–3 %. Toimitusketjussa jopa 87 % 

päästöistä syntyy kuljetuksista, mutta varastoinnin viemä 13 % on silti merkittävä osa 

kestävämmän toimitusketjun luomisessa. Varastoinnin kehittämisessä on myös merkit-

tävä potentiaali koko toimitusketjun päästöjen vähentämisessä. Yhdistyneessä kunin-

gaskunnassa tehdyn selvityksen perusteella 52 % varastointiin käytettävästä energiasta 

kuluu lämmitykseen ja 20 % kuluu valaistukseen. Varastonhallinnan keskittäminen suu-

rempiin varastoihin pienentää varastonhallinnan kiinteitä kustannuksia (McKinnon et al. 

2015) Toisaalta, jos varastoitavien tuotteiden määrää saadaan pienennettyä, tarvittava 

varastointitila pienenee, mikä johtaa pienempii päästöihin ja kustannuksiin. 
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3. VARASTON ARVON PIENENTÄMINEN 

Tässä luvussa käsitellään syitä varaston arvon kasvuun sekä työkaluja ja strategisia lä-

hestymistapoja varaston arvon pienentämiseen.  

3.1 Varaston arvon kasvamisen syyt 

Varaston ylläpitämisen kustannukset nousevat, vaikka yritykset pyrkivät pienentämään 

niitä. Syitä varastoinnin kustannusten kasvuun on tuotteiden lyhyt käyttöikä, laaja vali-

koima, asiakkaiden korkeat palvelutasovaatimukset, kysynnän epävakaus, laajentuneet 

toimitusketjut sekä varmuuden vuoksi pidettävät varastot. Useampi näistä liittyy asiak-

kaiden tarpeisiin. Esimerkiksi liian suppea valikoima voi ajaa asiakkaan tekemään ostok-

set toisessa kaupassa ja vanhentuneet mallit eivät välttämättä täytä asiakkaan laatuvaa-

timuksia. Myös ylimääräinen varastonpitäminen varmuuden vuoksi on merkittävää, sillä 

pitkä kansainvälinen toimitusketju lisää mahdollisuuksia kysynnän heilahteluun ja kor-

kean palvelutason tavoittelu johtaa suuriin varmuusvarastoihin. (Rushton et al. 2022) 

Kuvasta 2 voi nähdä, miten informaatiota liikkuu paljon eri toimitusketjunvaiheiden ja 

osapuolten välillä. Informaationkulku onkin yksi kriittisimmistä tekijöistä toimivan toimi-

tusketjun kannalta ja yritykset korostavat sitä koko ajan enemmän toiminnassaan (Rush-

ton et al. 2022). Informaation kulkeminen on erityisen tärkeää kysynnänennustamisessa 

(Yuan & Zhu 2016) ja ilman sujuvaa informaationkulkua kysyntä vääristyy kuljettaessa 

toimitusketjua ylöspäin. Varastonhallinnassa tätä kutsutaan piiskailmiöksi (Bullwhip ef-

fect). (Sople 2012) 

Bullwhip-ilmiössä kysynnän epävarmuus vahvistuu, kun kysyntä siirtyy eri toimipisteiden 

osissa johtaen joko liialliseen varastointiin tai varaston loppumiseen vaikuttaen yrityksen 

tuottavuuteen. Bullwhip-ilmiössä kysyntä ja tarjonta eivät siis vastaa toisiaan huonon 

kommunikaation vuoksi, koska jokainen taso toimitusketjussa saa eri arvon todelliselle 

asiakkaan synnyttämälle kysynnälle. Ilmiö aiheuttaa lisääntyneitä kuluja jokaiselle toimi-

tusketjun osalle mm. kasvaneiden varmuusvarastojen vuoksi. Bullwhip-ilmiön merkittä-

viä syntysyitä ovat mm. toistuva kysyntäennusteiden muuttelu, koordinaation puute, toi-

mitusaikojen vaihtelevuus, tilausten eräyttäminen ja virheet kysynnän muodostami-

sessa. (Sople 2012) Ilmiö vaikuttaa enemmän toimitusketjun ylemmille tasoille, mutta 

alajuoksun toimijat voivat saada hyötyjä kuten lyhyempiä toimitusaikoja parantamalla 

kommunikaatiota ja käytettyjä prosesseja (Disney et al. 2006) Kuvassa 5 näkyy bullwhip-

ilmiö ja kysynnänvääristyminen toimitusketjussa ajan funktiona.  
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Kuva 5. Bullwhip-ilmiö ja kysynnänvääristyminen toimitusketjussa. (Logistiikan maailma 

2021) 

3.2 Tuotteiden luokittelu 

Tuotteiden luokittelun tavoitteena on tunnistaa liiketoiminnan kannalta merkittävät tuot-

teet, jotta kaikkia tuotteita ei tarvitse käsitellä samanarvoisesti ja yhtä kriittisinä. Luoki-

tuksien mukaan voi määritellä myös sopivat varastosaldot ja puskurivarastot. Toisaalta 

portaittainen diskreetti luokittelu voi nykypäivänä olla vanhanaikainen, kun tietokone voi 

laskea jokaiselle tuotteelle optimaalisen varaston arvon tehokkaasti. (CSCMP et al. 

2014) Yrityksillä on kuitenkin hyvin paljon tuotteita varastossa, joten tuotteiden luokittelu 

tärkeyden mukaan auttaa niiden hallinnassa (Bandyopadhyay 2015). Tässä osiossa kä-

sitellään ABC-, XYZ- ja FSN-luokituksia. 

3.2.1 ABC-luokitus 
ABC-luokitus on yksi yleisimmistä käytetyistä luokituksista ja se perustuu varastossa ole-

van tuotteen kierronarvoon. ABC-luokitus määritetään tyypillisesti edellisen 12 kk myyn-

nistä. (Scholz-Reiter et al. 2012) Luokituksessa tuotteet jaotellaan kategoriaan, jotka ku-

vaavat tuotteen myynnin arvoa suhteessa myytyihin kappaleisiin. Luokitus perustuu ole-

tukseen, että 80 % myynnistä koostuu 20 % myytävistä tuotteista, mikä koostaa A luo-

kan. Oletus on tosi monissa yrityksissä erityisesti merkittävimmissä myynti- ja asiakas-

ryhmissä. C-luokka on taas 50 % asiakkaista tai myytävistä tuotteista, jotka ovat verrat-

tain merkityksettömiä yrityksen tuloksen kannalta ja mahdollisesti jopa tappiollisia. C-

luokka on vain 5 % kokonaismyynnistä. B-luokka on näiden välissä ja sisältää 15 % 

myynnistä ja 30 % tuotteista ja asiakkaista. (Rushton et al. 2022) Kuvassa 6 ABC-luoki-

tuksen periaate on esitetty graafisesti. 
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Kuva 6. ABC-luokituksen määrittely kolmiportaisella asteikolla (Muokattu lähteestä: 

Rushton et al. 2022) 

ABC-luokka voi koostua myös useammasta luokasta. Toimeksiantoyrityksessä ABC-luo-

kitus on jaettu 5 eri luokkaan, joista alin luokka tarkoittaa tuotteita, joita ei ole myyty vuo-

den tarkasteluajanjaksolla. (Case yrityksen sisäinen dokumentti) Toimeksiantoyrityksen 

käytössä oleva ABC-luokitusjärjestelmä on esitetty Taulukossa 3.  

Taulukko 3. ABC-luokitus toimeksiantoyrityksessä (Case yrityksen sisäinen doku-

mentti) 

ABC Tuotteen myynnin osuus  

A Ensimmäinen 50 % toimintayksikön myynnistä 

B Seuraavat 30 % toimintayksikön myynnistä 

C Seuraavat 15 % toimintayksikön myynnistä 

D Viimeinen 5 % toimintayksikön myynnistä 

E Tuotetta ei olla myyty vuoteen 

 

3.2.2 XYZ-luokitus 
XYZ-luokituksella tuotteet jaotellaan kysynnän frekvenssin ja tasaisuuden perusteella. 

Luokituksessa X-luokan tuotteilla on suunnilleen tasainen kysyntä ja kysynnän heilahtelu 

on harvinaista. Y-luokan kysynnässä on suurempaa heilahtelua esimerkiksi sesonkiluon-

toisuuden vuoksi. Z luokkaan kuuluu tuotteet, joilla on täysin epäsäännöllinen kysyntä, 

eikä tuotteiden kysyntää pysty ennustamaan. Analyysissa XYZ-luokituksen määrittämi-

sessä käytetään tilastollisesti kysynnän varianssia. (Scholz-Reiter et al. 2012) Yksinker-

taisesti XYZ-luokitus voidaan määrittää vuotuisen myyntimäärän mukaan (Case yrityk-

sen sisäinen dokumentti). Toimeksiantoyrityksessä XYZ-luokittelussa on 5 luokkaa, jotka 

on esitetty Taulukossa 4. 

Tuotteiden määrä 

M
y
y
n

n
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 a
rv

o
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Taulukko 4. XYZ-luokitus toimeksiantoyrityksessä (Case yrityksen sisäinen doku-

mentti) 

XYZ Vuotuinen myyntimäärä  

X Myyty yli 51 krt 

Y Myyty 12–51 krt 

Z Myyty 4–11 krt 

ZZ Myyty 1–3 krt 

0 Tuotetta ei olla myyty vuoteen 

XYZ-luokittelua käytetään yleensä tukemaan pääanalyysina käytettävää ABC-analyysia, 

jolloin voidaan luoda luokittelumatriisi, joka sisältää tiedon tuotteen yhdistelmä luokituk-

sesta. Tämä auttaa entisestään luokittelemaan samanlaisesti käyttäytyvien tuotteita. On 

tärkeää, että yhdistetyssä matriisissa eri luokitusten tarkasteluajankohta on sama. 

(Scholz-Reiter et al. 2012) Kuvassa on esitetty toimeksiantoyrityksen ohjeellinen luokit-

telumatriisi, jossa on yhdistetty ABC- ja XYZ-luokittelu. 

 

Kuva 7. Luokittelumatriisi, jossa on yhdistetty ABC- ja XYZ-luokittelu (Case yrityksen 

sisäinen dokumentti) 

3.2.3 FSN-luokitus 
FSN-luokituksessa tuotteet jaetaan kolmeen luokkaan perustuen niiden varaston kierto-

nopeuteen. Luokat ovat nopeasti kiertävät (F), hitaasti kiertävät (S) ja kiertämättömät 
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tuotteet. Luokittelun pääasiallisena käyttötarkoituksena on hallinnoida hävikkiin mene-

vien tuotteiden määrää. Luokittelu soveltuu etenkin varaosien ja raaka-aineiden hallin-

taan. Varastonkierto määritellään kuten luvussa 2.2.3, myyntimäärä jaettuna varaston 

keskimäärisellä arvolla. (Devarajan & Jayamohan 2016) FSN-luokittelun luokittelu pe-

rusteet on esitetty taulukossa 5.   

Taulukko 5. FSN-luokituksen kiertonopeuden luokitusperusteet (Devarajan & Jayamo-

han 2016) 

FSN 
Tuotteen    
kiertonopeus  

F >3 

S 1–3 

N <1 

3.3 Kysynnänennustaminen 

Kysyntä, toimitusaika ja tarkastelujakso ovat epävarmuustekijöitä varastonhallinnassa. 

Epävarmuustekijöiden vuoksi varasto voi loppua, jos tulee yllättävä kysyntäpiikki, tai toi-

mitusaika on odotettua pidempi. (CSCMP et al. 2014) Kysynnänennustamista voidaan 

tehdä lyhyellä, keskipitkällä tai pitkällä aikavälillä. Pitkän aikavälin ennusteissa tarkaste-

luajanjakso on yli 3 vuotta ja siinä tarkastellaan esimerkiksi uuden tuotteen myyntikehi-

tystä tai uusien toimitilojen käyttöönottoa. Keskipitkä tarkastelujakso on kolmesta kuu-

kaudesta kolmeen vuoteen ja siinä voidaan tarkastella erityisesti tuotantoaikatauluja ja 

varaston tavoitesaldoja. Lyhyen aikavälin ennuste on alle kolmen kuukauden tarkastelu, 

jossa tarkastellaan varaston todellisia saldoja ja ennusteiden suorituskykyä. (Rushton et 

al. 2022) 

Kysynnän ennustaminen on erityisen tärkeää tuotteissa, joilla on pitkät toimitusajat ja 

suuret tilausmäärät vaikuttavat merkittävästi tuotteen yksikköhintaan (suuruuden ekono-

mia). Ennusteiden käyttäminen taas ei ole niin tärkeää lyhyen toimitusajan tuotteilla ja 

tuotteilla joilla paljousalennukset eivät ole merkittäviä. Tämän takia yrityksille on tärke-

ämpää saavuttaa tuotteilleen lyhyempiä ja täsmällisempiä toimitusaikoja kuin luoda luo-

tettavia ennusteita. (Lukinskiy et al. 2020) 

3.3.1 Itsenäinen ja johdettu kysyntä  
Tuotteella on itsenäinen kysyntä, jos sen kysyntä on riippumaton minkään toisen tuot-

teen kysynnästä. Johdettu kysyntä taas on kysyntää, joka johtuu jonkin toisen tuotteen 

kysynnästä. Tuotteille, joilla on johdettu kysyntä, ei tarvitse laskea omaa ennustetta, 

vaan kysyntä voidaan laskea itsenäisen kysynnän tuotteiden kysynnästä. Lopputuotteet 

ja varaosat ovat itsenäisen kysynnän tuotteita ja raaka-aineet ovat johdettua kysyntää, 
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joiden kysyntä riippuu lopputuotteen kysynnästä. (Bandyopadhyay 2015) Jos lopputuot-

teelle tulee tilaus, siihen johdettujen kysynnän tuotteille tulee myös automaattisesti ky-

syntää. Lopputuotteen kysynnänennustaminen voi olla haasteellista, jolloin väärä en-

nuste voi vaikuttaa moniin tuotteisiin joko liiallisella varastolla tai varaston loppumisella. 

(Ruston et al. 2022)  

3.3.2 Push- ja Pull-varasto-ohjautuvuus 
Varastonhallinta voi perustua joko kysyntäennusteeseen tai todelliseen kysyntään. Toi-

mitus voi siis olla joko push- eli työntöohjautuva tai pull- eli imuohjautuva. Työntöohjau-

tuvassa kysynnässä tuotetta hankitaan varastoon oletuksella, että tuotteelle on tulossa 

kysyntää pohjautuen luotuun ennusteeseen. Imuohjautuvassa mallissa taas kysyntä ve-

tää tuotteen systeemin läpi ja tuote valmistetaan tai tilataan todellisen kysynnän mukaan. 

Työntöohjautuva systeemi on hyvä, jos hankinnassa on epävarmuutta tai ennakoidaan 

kausittaista tai jatkuvaa kysyntää. Imuohjautuva systeemi on taas joustava ja se reagoi 

nopeasti vaihtelevaan kysyntään, jolloin se toimii hyvin tuotteille, joilla on vaihtelevaa 

kysyntää. Imuohjautuvan varastonhallinnan toimimiseksi tuotteen saatavuus on oltava 

hyvä. (Rushton et al. 2022) 

Monissa yrityksissä työntö- ja imuohjautuvat mallit yhdistetään yhdeksi hybridimalliksi, 

jossa kysyntää ennustetaan johonkin pisteeseen asti, minkä jälkeen kysyntä perustuu 

todelliseen kysyntään. Pistettä, jossa työntöohjautuvasta systeemistä vaihdetaan imuoh-

jautuvaksi systeemiksi, kutsutaan erotuspisteeksi (decoupling point). Suurin osa varas-

toinnista kannattaa tehdä tässä pisteessä. Erotuspisteen sijoitteluun vaikuttaa asiak-

kaalle luvattu palvelutaso ja järjestelmän mahdollistama toimitusaika. (Rushton et al. 

2022) Erotuspisteen eri sijainteja toimitusketjussa on esitetty kuvassa 8.  



23 
 

 

Kuva 8. Erotuspisteen sijainti toimitusketjussa (Muokattu lähteestä Rushton et al. 2022) 

3.3.3 Kysyntämallit 
Kysynnänennustamiseen on kehitelty monia malleja, joilla pyritään pitää varastosaldot 

sopivalla tasolla kysyntään nähden. Kysyntä voi olla tasaista tai siihen voi vaikuttaa mer-

kittävää kausittaista vaihtelua, jolloin erilaisia malleja pitää käyttää eri tuotteille, joilla on 

erilaiset kysynnät. Mallit ottavat huomioon tuotteeseen kohdistuvan peruskysynnän, joka 

pysyy melko samanlaisena tarkasteluajanjakson, kuten vuoden, aikana. Peruskysyntä-

kin voi vaihdella, mutta vaihtelu on ennustettavaa esimerkiksi kausittaista. Peruskysyn-

nän lisäksi varastonsuunnittelussa pitää ottaa huomioon mahdolliset poikkeamat kuten 

mainoskampanjat ja suhdannevaihtelut. (CSCMP et al. 2013) Ennustetun kysynnän käy-

tössä pitää huomioida, että ennustettu kysyntä ei ole koskaan täysin tarkka, sillä se pe-

rustuu olettamuksiin, jotka saattavat olla virheellisiä tai niihin voi vaikuttaa ennalta arvaa-

maton tapahtuma kuten sota tai ekonominen tilanne (Lukinskiy et al. 2020). 

Kysynnänennustamismallit perustuvat tavallisesti määrällisiin menetelmiin, joissa olete-

taan menneisyyden kysyntäkehityksen jatkuvan myös tulevaisuudessa. Malleja varten 

yritykset keräävät usein historiallista dataa, joka on usein paras tapa ennustaa kysyntää 

tulevaisuudessa. Tyypillisiä määrällisiä ennustemalleja ovat liukuva keskiarvo, painotettu 

keskiarvo sekä exponentiaalinen tasoitus. (Bandyopadhyay 2015) Suurin osa yrityksistä 

käyttää historiallista myyntidataa lyhyen aikavälin ennusteissaan (Lukinskiy et al. 2020). 
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Liukuvassa keskiarvossa tulevaa kysyntää arvioidaan suoraan ennalta määritetyn tar-

kasteluajankohdan ajalta. Tarkasteluajankohta voi olla esimerkiksi edelliset kolme kuu-

kautta, jolloin jokaisen kuukauden kysyntätiedot lasketaan yhteen ja jaetaan tarkaste-

luajankohtien määrällä, tässä tilanteessa 3:lla. Mitä vähemmän ajanjaksoja tarkastelu-

jaksolla on mukana, sitä enemmän painoarvoa annetaan viimeaikaiselle kysynnälle ja 

sitä nopeammin malli ottaa huomioon kysynnän trendi- ja sesonkivaihtelut. Malli on kui-

tenkin aina todellisia trendejä jäljessä eikä se pysty ennustamaan mahdollisia tulevia 

kysyntäpiikkejä. (Bandyopadhyay 2015) Liukuvan keskiarvon kaava on esitetty alla:  

𝐷 =
𝑑1 + 𝑑2 … + 𝑑𝑛

𝑛
, (6) 

jossa 

D=Ennustettu kysyntä 

dn=Kysyntä tarkasteluajanjaksona 

n=Tarkasteluajanjaksojen määrä. (CSCMP et al. 2014) 

Painotetussa keskiarvossa voidaan päättää, kuinka suuri painoarvo jokaiselle tarkaste-

lupisteelle annetaan sen suhteellisen tärkeyden perusteella. Painotetussa keskiarvossa 

voidaan päättää painottaa viimeisimpien kuukausien kysyntää enemmän ja vanhimpia 

vähemmän. Malli sopii hyvin tasaiseen kysyntää ja se pystyy tehokkaasti poistamaan 

yksittäisten kysyntäpiikkien vaikutusta kysyntäennusteeseen. Painotetun keskiarvon 

kaava on esitetty alla: 

𝐷 =
𝑑1 ∗ 𝑤1 + 𝑑2 ∗ 𝑤2 … + 𝑑𝑛 ∗ 𝑤𝑛

𝑤1 + 𝑤2 … + 𝑤𝑛
, (7) 

jossa 

D=Ennustettu kysyntä 

dn=Kysyntä tarkasteluajanjaksona 

wn=Kysynnän painoarvo, jossa 0≤wn≤1 ja ∑ 𝑤𝑖 = 1𝑛
𝑖=1 . (Bandyopadhyay 2015) 

Eksponentiaalisessa tasoituksessa uusi ennuste luodaan vanhan ennusteen ja edellisen 

tarkasteluajanjakson kysynnällä. Aluksi ennuste voidaan luoda esimerkiksi liukuvan kes-

kiarvon tavoin 6 kuukauden ajalta, minkä jälkeen ennusteesta ja viime tarkasteluajanjak-

son kysynnästä lasketaan painotettu summa. Eksponentiaalisessa tasoituksessa voi-

daan päättää, paljonko painoarvoa viimeisimmälle kysynnälle annetaan ja paljonko 

vanha ennuste vaikuttaa uuteen ennusteeseen. (Bandyopadhyay 2015) Vanhana en-
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nusteena voi käyttää myös esimerkiksi edellisen vuoden samaa ajankohtaa, jolloin vuo-

tuinen vaihtelu saadaan huomioitua kysynnän ennusteessa (CSCMP et al. 2014). Eks-

ponentiaalisen tasoituksen kaava on esitetty alla:  

𝐷𝑡+1 = 𝛼 ∗ 𝑆 + (1 − 𝛼) ∗ 𝐷𝑡, (8) 

jossa 

Dt+1=Uusi ennuste 

α=Eksponentiaalinen tasoitusvakio, joka 0≤α≤1 

Dt=Vanha ennuste (Bandyopadhyay 2015). 

3.4 Tilausmäärän optimointi 

Tilausmääriä pitää optimoida, sillä yritykselle tulee epäedullisia vaikutuksia sekä liian 

matalasta että korkeasta varaston arvosta. Tilausmäärän määrittämisessä on tärkeää 

huomioida useita tekijöitä, jotka voivat vaikuttaa merkittävästi varastonhallinnan tehok-

kuuteen ja toimitusketjun toimivuuteen. Nämä tekijät voidaan jakaa kahteen pääryh-

mään: yritys- tai toimialakohtaisiin erityistekijöihin sekä yleisluontoisiin, useimmissa va-

rastonhallintajärjestelmissä esiintyviin tekijöihin. Yrityskohtaisia tekijöitä ovat: 

• Uudet tuotelinjat. Tuotteille ei ole historiallista kysyntädataa, jolloin kysyntäen-

nuste pitää määrittää huolellisesti. 

• Kampanjatuotteet. Kysynnän nousu on äkillistä ja hetkellistä. 

• Testituote. Hetkellinen isompi kysyntä tuotteelle, jota suunnitellaan varastoita-

vaksi ja, jonka kysyntä ei ole vielä tiedossa. 

• Perusvalikoima. Yrityksellä voi olla tuotelinja, jota he voivat luvata aina olevan 

varastossa. 

• Tuotevalikoiman tarkastelu voi johtaa valikoiman supistamiseen, jolloin joidenkin 

tuotteiden tilausmääriä lasketaan. 

• Keskitetty hankinta. Voi aiheuttaa hetkittäisiä toimituskatkoksia, kun uutta sopi-

musta neuvotellaan, jolloin tarvitaan suurempaa varmuusvarastoa. (Rushton et 

al. 2022) 

Yleiset tekijät ovat tärkeitä lähes kaikissa varastonhallintajärjestelmissä, ja ne kannattaa 

ottaa aina huomioon hankinnassa. Näitä yleisiä tekijöitä ovat:  

• Avoimet tilaukset. Laskennassa pitää ottaa huomioon tilaukset, jotka on tehty, 

mutta niitä ei ole vielä toimitettu. 
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• Minimitilausmäärä. Joillakin tuotteilla voi olla minimitilausmäärä, mikä on pakko 

tai suositeltavaa tilata järjestelmän toimivuuden ja taloudellisen kannattavuuden 

takia. 

• Sesonkituote. Joillakin tuotteilla on tiettyyn vuodenaikaan sidottua kysyntää. 

• Kuormamäärät. Samoin kuin minimitilausmäärässä, yleensä on taloudellisesti te-

hokkainta tilata täysiä kuljetusyksiköitä, kuten täysi kuorma-auto. (Rushton et al. 

2022) 

3.4.1 Varaston täydentäminen 
Varaston täydennysjärjestelmien tavoitteena on minimoida liian korkean tai matalan va-

raston arvon haitat ja varmistaa asiakkaalle luvatun palvelutason toteutuminen. Systee-

mien avulla pyritään varmistamaan tuotteen jatkuva saatavuus ilman liiallisia varastoin-

tikustannuksia. Varaston täydentäminen voi pohjautua joko aikaan tai varastosaldoon, 

jolloin systeemi on joko jaksollinen tilausjärjestelmä (Periodic review system) tai kiinteän 

tilauspisteen tilausjärjestelmä (fixed point reorder system). (Rushton et al. 2022) Täy-

dentämisjärjestelmät voivat huomioida sekä jatkuvan varastosaldon kuten polttoaineen 

tai diskreetin varastosaldon kuten suklaapatukat (CSCMP et al. 2013) 

Jaksollinen tilausjärjestelmä perustuu varastotason säännölliseen tarkasteluun ennalta 

määritellyin aikavälein. Jokaisen tarkastelujakson lopussa arvioidaan varastossa oleva 

määrä ja tehdään täydennystilaus, jonka suuruus määräytyy tavoitevarastotason ja ny-

kyisen käyttövaraston erotuksena. Tilausmäärä vaihtelee siis tilauskerrasta toiseen. Jär-

jestelmä soveltuu erityisesti tilanteisiin, joissa jatkuva varastoseuranta ei ole mahdollista 

tai kustannustehokasta. Menetelmässä huomioidaan toimitusaika, ja tilaus mitoitetaan 

siten, että uusi erä ehtii saapua ennen varaston ehtymistä. (Rushton et al. 2022) Ku-

vassa 9 on esitetty jaksollinen täydennysjärjestelmän toimintaperiaate. 
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Kuva 9. Jaksollisen tilausjärjestelmän toimintaperiaate. (Muokattu lähteestä Rushton et 

al. 2022) 

Kiinteän pisteen tilausjärjestelmässä täydennystilaus tehdään aina, kun käyttövarasto-

taso laskee ennalta määritellyn tilauspisteen alapuolelle (CSCMP et al. 2013). Tällöin 

tilausmäärä on vakio, mutta tilausajankohta vaihtelee kysynnän mukaan. Tilausmäärä 

voidaan määrittää myös asetetun puskurivaraston mukaan. Tilauspiste muodostuu kah-

desta komponentista: toimitusajan aikaisesta kysynnästä sekä varmuusvarastosta. 

Tämä järjestelmä mahdollistaa nopean reagoinnin varastotason muutoksiin ja soveltuu 

erityisesti tuotteille, joiden kysyntä on jatkuvaa ja suhteellisen ennustettavaa. (Rushton 

et al. 2022) Kuvassa 10 näkyy kiinteän tilauspisteen tilausjärjestelmän toimintaperiaate. 
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Kuva 10. Kiinteän tilauspisteen tilausjärjestelmän toimintaperiaate. (Muokattu lähteestä 

Rushton et al. 2022) 

Varmuusvarasto on ylimääräinen varastomäärä, jota pidetään suojaamaan kysynnän ja 

toimitusaikojen vaihteluilta. Sen tarkoituksena on estää varastojen loppuminen, joka 

voisi johtaa asiakastyytymättömyyteen ja liiketoiminnan menetyksiin. Varmuusvaraston 

suuruus määräytyy useiden tekijöiden perusteella, kuten: 

• Toimitusaika: aika tilauksesta toimitukseen 

• Kysyntänopeus: tuotteen kulutus tilauksen ja toimituksen välissä 

• Toimitusaikojen vaihtelu: toimitusaikojen hajonta 

• Palvelutaso: todennäköisyys, jolla varastotilanne ei johda saatavuusongelmiin 

• Ennustevirhe: ero ennustetun ja toteutuneen kysynnän välillä (Rushton et al. 2022) 

3.4.2 Taloudellinen tilausmäärä (EOQ) 
Taloudellinen tilausmäärä pyrkii tasapainottamaan varastonpidon varastointi- ja tilaus-

kustannukset (Rushton et al. 2022). Taloudellinen tilausmäärä on yhdellä tilauksella va-

rastoon lisättävien tuotteiden määrä, joka minimoi varastointi-, tilaus- ja puutekustannuk-

set (Sople 2012).  Taloudellinen tilausmäärä on yksi tutkituimmista varastonhallintame-

netelmistä, mutta sen toimintaa on pääosin tutkittu vain suurille tilausmäärille, joissa ky-

syntä on yli 360 kpl/v. Taloudellinen tilausmäärä sopiikin parhaiten suuren kysynnän 

tuotteille. (Lukinskiy et al. 2020) Taloudellinen tilausmäärä voidaan laskea seuraavalla 

kaavalla (Rushton et al. 2022):  
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𝐸𝑂𝑄 = √
2𝑃𝐷

𝑈𝐹
(9) 

jossa 

P=Tilauksen tekemisen kustannus 

D=Varastoyksikön vuotuinen kysyntä  

U=Varastoyksikön kustannus 

F=Vuosittaiset varastointikustannukset yksikkökustannuksen osuutena 

UF=Varastoyksikön vuotuinen varastointikustannus. 

3.5 Varastoitavien tuotteiden vähentäminen 

Varastoitavien tuotteiden vähentämiseksi on kehitetty monia strategioita. Strategioilla py-

ritään tunnistaa varastossa olevat ylimääräiset tuotteet sekä päästä niistä systemaatti-

sesti eroon, jotta varaston arvoa pystyttäisiin hillitä pysyvästi. 

3.5.1 Bullwhip-ilmiön hillitseminen 
Bullwhip-ilmiötä voidaan hillitä paremmalla kommunikaatiolla eri toimijoiden välillä ja pa-

remmilla laskentatavoilla hallintajärjestelmissä (Sople 2012, Yuan & Zhu 2016). Ongel-

mat ovat suurimpia, kun toimitusketjun eri noodien viestintä on minimaalista eikä tietoa 

kysynnästä jaeta avoimesti. (Sople 2012) Yksi keino torjua bullwhip-ilmiötä on, että 

alempi toimitusketjun taso jakaa todellisen kysyntätiedon ylemmän toimijan kanssa. Yh-

distämällä eri toimijoiden data voidaan saada entistä parempia ja luotettavampia ennus-

teita. (CSCMP et al. 2014). Tällöin kysyntää ei määritetä harvoin tulevien isojen eräti-

lausten pohjalta, mikä pienentää ennusteiden virheitä ja informaation vääristymistä. Ti-

lausten eräyttämisestä tulevaa haittaa voidaan hillitä myös valituilla tilauspäivillä tietylle 

toimittajalle tai kuljetuskustannusten pienentämisellä, jolloin niin isoa erää ei tarvitse ti-

lata kerralla, jolloin ylempien tasojen saama kysyntä tieto on ajantasaisempaa. (Lee et 

al. 2004) 

Toinen keino on tasata syntyviä kysyntäpiikkejä tilausvaimennuksella, jossa kaikki yksit-

täiset satunnaiset piikit eivät näy toimittajalle, jolloin kysyntä ei voimistu niin paljon toimi-

tusketjussa, mutta asiakkaan saama palvelutaso voi kärsiä (Disney et al. 2006). Yuan ja 

Zhu:n (2016) tekemässä tutkimuksessa tunnistettiin kysynnän ennustamisessa käytettä-

vät laskentamallit ja menetelmät yhdeksi merkittävimmistä syistä bullwhip-ilmiölle. Kun 

kysyntä on jakautunut vain pienelle osalle tarkastelukautta, eksponentiaalinen tasoitus 
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on paras laskentamalli bullwhip-ilmiön torjuntaan ja jos se on tasaista koko tarkastelu-

jaksona, liukuva keskiarvo soveltuu parhaiten. (Yuan & Zhu 2016) 

3.5.2 Tuotteiden poistaminen varastosta 
Kiertämättömiä tuotteita alkaa yleensä kertyä yritysten varastoihin epäonnistuneiden en-

nusteiden vuoksi. Tuotteiden systemaattinen ja strateginen poisto on erityisen tärkeää, 

jos tuotteita on paljon ja joiden kokovalikoima on laaja. Katteen näkökulmasta paras 

vaihtoehto tuotteiden poistamiseksi on niiden myyminen poistohinnoilla, jolloin tuotteen 

koko hankintahintaa ei menetetä. Toisaalta kaikki toimittajat eivät halua, että heidän tuot-

teitaan myydään alennettuun hintaan, tai siitä voi aiheutua muuta mainehaittaa yrityk-

selle. Muita keinoja päästä tuotteista eroon ovat tuotteiden palauttaminen valmistajal-

leen, lahjoittaminen tuotteet osana kampanjaa tai hävittäminen tuotteet tuhoamalla ja 

kierrättämällä. Toisaalta tuotteiden tuhoaminen voi joskus olla kallista tai muuten haas-

tavaa tuotteen luonteen tai säädösten takia, jolloin muut keinot kannattaa pyrkiä hyödyn-

tämään. (Pourhejazy 2020) 

Ylimääräiset varastoitavat tuotteet aiheuttavat käsittely- ja pääomakustannuksia. Tämän 

vuoksi johdon tasolla on tehtävä päätöksiä tuotteiden poistamisesta varastosta, jotta 

suuremmat ja jatkuvat menetykset voidaan minimoida. Liian lyhytnäköiset päätökset voi-

vat kuitenkin aiheuttaa epäsuotuisia vaikutuksia tulevaisuudessa, joten poistostrategian 

on oltava tarkkaan harkittu. Tuotteiden poistaminen varastosta on usein reaktiivinen 

toimi varaston arvon liialliselle kasvulle, jota kannattaa tarkastella useasta eri näkökul-

masta. Eri näkökulmia ovat kustannukset, laatu, joustavuus ja toimitusvarmuus. Pys-

tyykö yritys tarjoamaan yhtä laadukasta ja asiakkaan toiveet täyttävää palvelua, vaikka 

tuote poistettaisiin varastosta? (Pourhejazy 2020)   

Yleisin syy tuotteiden poistamiselle varastosta on voiton parantaminen. Ylimääräiset 

tuotteet varastossa heikentävät yrityksen tulosta. On kuitenkin muitakin tekijöitä, jotka 

vaikuttavat yhdessä yrityksen tuloksen kanssa päätöksentekoon. Esimerkiksi tuotteet, 

joissa on kilpailua muiden alan toimijoiden kanssa, koetaan tärkeiksi, vaikka ne eivät olisi 

taloudellisesti kaikkein kannattavimpia. Vaihtoehtoisten tuotteiden löytyminen valikoi-

masta vaikuttaa myös merkittävästi tuotteen poistopäätökseen. Asiakkaiden esittämillä 

tarpeilla on myös suurta painoarvoa tuotteen poistopäätöksessä, sillä poistamalla tuote 

ei haluta menettää nykyisiä asiakkaita. Pitämällä hieman kannattamattomiakin tuotteita 

valikoimassa pidetään tärkeät asiakkaat tyytyväisinä. (Pourhejazy et al. 2020)  
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4. NYKYTILA-ANALYYSI 

Tässä luvussa käsitellään toimeksiantoyrityksen toimitusketjua ja nykyisiä toimintamal-

leja. Luvussa käsitellään myös haastattelututkimuksen tulokset. 

4.1 Toimitusketju  

Toimeksiantoyrityksen toimitusketju on monitasoinen, joka koostuu asiakkaista, 47 pai-

kallistoimipisteestä, keskusvarastosta, omasta tuotannosta sekä tavarantoimittajista. 

Toimittajia yrityksellä on yli 2000. Toimittajilta voidaan tilata tuotteita keskusvarastoon, 

josta tuotteet jaetaan tilausten mukaan paikallistoimipisteisiin, tai tilaukset voidaan tehdä 

suoraan toimipisteestä, jolloin tuotteet toimitetaan suoraan paikallistoimipisteen varas-

toon. Tuotteet kulkevat joustavasti toimipisteiden ja keskusvarastonvälillä, ja keskusva-

rastolta tilattavat tuotteet ovat seuraavan päivän aamuna missä tahansa toimipisteessä. 

Joskus toimittajalta tai logistiikkakeskukselta tehdään suoratoimitus suoraan asiakkaalle, 

jolloin se ei kierrä paikallistoimipisteen varaston kautta. Yrityksen oma tuotanto on 

yleensä sidottuna johonkin toimipisteeseen tai logistiikkakeskukseen. Yrityksen toimitus-

ketju on esitetty kuvassa 11. 

 

Kuva 11. Yrityksen toimitusketju 

Toimipisteillä on yrityksen toimitusketjussa kaksi merkittävää tehtävää. Toisaalta ne toi-

mivat myymälöiden omina varastoina ja toisaalta läpimenovarastoina toimitettaville tuot-

teille. Myymälän tehtävänä on myydä asiakkaalle tämän tarvitsema tuote varastosta tai 

toimitettavaksi myöhemmäksi, jos kyseistä tuotetta ei löydy omasta varastovalikoimasta. 

Paikallistoimipisteet ovat myös merkittäviä solmupisteitä yrityksen logistiikassa, sillä suu-

rin osa toimitusmyynneistä kulkevat myymälöiden varastojen kautta. Toimitus voi olla 

noutopaketti, jolloin asiakas käy noutamassa sen myymälästä, tai sitten se kuljetetaan 

suoraan asiakkaan toimitiloihin sopimuksen mukaan.  
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Yritys varastoi tuotteita kolmessa erilaisessa varastossa. Merkittävin varasto on keskus-

varasto, jossa on varastoituna noin puolet yrityksen varastoon sitoutuneesta pääomasta. 

Seuraava varastotaso on toimipisteiden myymälävarastot, joissa on noin 35 % yrityksen 

varastoon sitoutuneesta pääomasta. Joissain toimipisteissä kaikki tuotteet ovat esillä 

myymälässä, mutta isommissa toimipisteissä on myös toinen takavarasto, jossa voi olla 

useita hyllypaikkoja, joihin tuotteita on jaoteltuina. Myymälä ja sen takavarasto muodos-

taa jokaiselle toimintayksikölle päävaraston. Kolmas varastointipaikka toimeksiantoyri-

tyksellä on kaupinta- ja palveluvarastot. Palveluvarastossa tuotteita varastoidaan asia-

kasyrityksen toimitiloissa ja toimeksiantoyrityksen työntekijät käyvät sovituin väliajoin tai 

varastonseurannan mukaan täydentämässä tarvittavia tuotteita. Asiakkaalta veloitetaan 

vain käytetyistä tuotteista ja toimeksiantoyritys omistaa pääosin varaston tuotteet. Yri-

tyksen toimipisteiden tuotteiden varastointia pyritään hallitsemaan pääomankorolla, jota 

maksetaan 10 % kaikesta varastossa olevasta pääomasta yrityksen toiminnan rahoitta-

jalle. 

4.1.1 Varastonhallintajärjestelmät 
Toimeksiantoyrityksessä on käytössä Enterprise-varastonhallintajärjestelmä (ERP), joka 

sisältää tiedot kaikista tuotteista ja jonka avulla hallitaan ja suoritetaan kaikki toimipistei-

den tyypilliset toiminnot varastonhallinnasta myyntitilauksiin. Järjestelmän avulla tilataan 

tuotteita niin keskusvarastosta kuin toimittajilta. Järjestelmässä paikallistoimipisteet ovat 

määrittäneet varastoitaville tuotteille tilauspisteen ja puskurivaraston, minkä perusteella 

ohjataan omassa varastossa pidettäviä tuotteita. Työn kannalta yksi oleellisimmista 

ERP-järjestelmän ominaisuuksista on ostoehdotustenkäsittely, joka automaattisesti eh-

dottaa hankittavia tuotteita ja hankintamääriä. Ostoehdotustenkäsittelijä voi ostaa järjes-

telmän ehdottaman määrän, muuttaa tilausmäärää ajankohtaisen tiedon ja ammattitai-

don pohjalta tai muuttaa olemassa olevia tarvelaskenta-arvoja, jos nykyiset arvot eivät 

vastaa todellista tarvetta.  

Järjestelmä kerää runsaasti dataa, mitä voi tarkastella itse ERP-järjestelmässä, mutta 

tiedot viedään myös toiseen tietojenesitysjärjestelmään, jossa niiden tulkitseminen on 

helpompaa ja tiedot on mahdollista ladata Excel-taulukkoon. Järjestelmässä tieto on la-

jiteltuna eri tietokantoihin, joista työn kannalta oleellisimmat ovat sales, eli myyntikanta, 

stock, eli varastokanta ja varastovalikoiman määrittely, josta löytää tuotteiden tarvelas-

kentatietoja. Tiedonesitysjärjestelmässä datalla on monipuoliset rajaus- ja suodatus-

mahdollisuudet, jolloin tietoa voi ladata tarkasti omaan tarkoitukseen. 

Kolmas yrityksen käyttämä järjestelmä luo erilaisia raportteja ERP-järjestelmän tiedoista. 

Raportit ovat yleisiä tai työntekijä on voinut toivoa tietynlaista raporttia omia työtehtäviä 
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varten. Raportointijärjestelmä on käytetympi kuin tiedonesitysjärjestelmä, sillä sen käyttö 

on suoraviivaisempaa eikä sen käytössä tarvitse itse tietää tarvittavia rajauksia, kun jär-

jestelmä kysyy niitä itse. Toisaalta järjestelmässä on satoja raportteja, joista osa on van-

hentuneita tai epäkunnossa järjestelmän muutosten vuoksi, jolloin oikeaa raporttia 

omaan tarkoitukseen voi olla vaikea löytää.  

Logistiikkakeskuksen varastonhallinnassa hyödynnetään myös toista varastonhallinta-

järjestelmää, joka laskee tuotteille automaattisesti sopivan tilausajankohdan ja määrään 

ilman kiinteiden tarvelaskenta-arvojen määrittämistä. Pääasiassa järjestelmä ennustaa 

kysyntää liukuvan keskiarvon tai eksponentiaalisen tasoituksen avulla, joita on käsitelty 

luvussa 3.3.3. Käytännössä varastoa hallintaan siis vertaamalla historiallista menekkiä 

varaston arvoon ja järjestelmä ilmoittaa toimitusajan huomioiden viimeisen mahdollisen 

tilausajankohdan, jotta uudet tuotteet ehtivät varastoon ennen tuotteen loppumista. Liu-

kuva keskiarvo toimii hyvin tasaisen kysynnän tuotteilla, kun taas eksponentiaalista ta-

soitusta hyödynnetään tuotteissa, joissa kysyntä vaihtelee kausittain. Tällöin vertai-

luajankohtana käytetään edellisen vuoden vastaavaa ajankohtaa. Järjestelmä saa ky-

syntätiedot perustuen paikallistoimipisteistä tehtäviin tilauksiin ERP-järjestelmässä. 

4.2 Strategia 

Toimeksiantoyrityksessä on tehty uusia strategisia linjauksia, joiden avulla pyritään oh-

jaamaan varaston arvon pienentämistä tulevaisuudessa. Varaston arvon pienentäminen 

on noussut koko yrityksen keskeiseksi tavoitteeksi, sillä toimipisteiden varastoihin on 

vuosien aikana kertynyt merkittävä määrä tuotteita, joita ei enää saada myytyä normaalin 

liiketoiminnan kautta. Uuden strategisen lähestymistavan käyttöönotto on ohjannut myös 

tämän opinnäytettään aloitusta, sillä varastossa oleville tuotteille halutaan laskea talou-

dellisia perusteita.  

Kuten luvussa 2.2.4 käsiteltiin, yrityksen uusi merkittävä taloudellinen mittari on myynti-

katteen suhde sitoutuneeseen vaihto-omaisuuteen (Kaava 2). Mittari on otettu käyttöön, 

sillä pelkän voiton ja katteen tarkastelu ei kerro koko kuvaa yrityksen toiminnan tehok-

kuudesta. Toimeksiantoyrityksen liiketoiminta perustuu kysynnän ja tarjonnan tasapai-

notteluun, ja tällä hetkellä tarjonnan varmistamisessa on oltu turhankin sallivia. Tämä on 

johtanut valikoiman paisumiseen niin nimikkeiden määrässä kuin yksittäisen tuotteen va-

rastointi määrissä. Yrityksen uuden strategian ja tämän työn on tarkoitus auttaa paikal-

listoimipisteitä järkevöittämään varastoaan ilman, että varaston supistuminen vaikuttaa 

myyntiin kielteisesti ja mahdollisesti parantaa myynnin edellytyksiä. 



34 
 

4.2.1 Strategian toteuttaminen 
Yrityksen uutta taloudellista mittaria voidaan parantaa kahdella eri strategialla: Suuren-

tamalla myyntikatetta tai pienentämällä sitoutuneen vaihto-omaisuuden määrää. Par-

haan tuloksen saa keskittymällä molempiin osatekijöihin. Seuraavaksi tarkastellaan kei-

noja, miten näitä tavoitteita voidaan toteuttaa käytännössä. 

Myyntikatetta voidaan parantaa yksinkertaisesti kasvattamalla myyntiä. Paras vaikutus 

tällä toimenpiteellä on, jos myynnin kasvattaminen kohdistuu hitaasti kiertäviin tuotteisiin, 

jolloin varaston arvoa ei tarvitse nostaa myynnin kasvattamiseksi. Toinen tapa parantaa 

myyntikatetta on tehostaa hankintaa, eli pienentää tuotteen kuluhintaa, jolloin jokaisen 

myynnin kate on hieman aikaisempaa suurempi. Tätä voidaan toteuttaa suurentamalla 

tilauseriä, keskittämällä valikoimaa, myymällä aineettomia palveluja tai korottamalla hin-

toja. Suuremmilla erillä voidaan hyödyntää suurien erien mahdollisia paljousalennuksia. 

Valikoiman keskittämisessä asiakkaan on helpompi tehdä ostopäätös ja asiakas voi olla 

varma yrityksen tarjoamasta laadusta. Palvelujen myynnissä saadaan tulovirtaa ilman 

sitoutunutta pääomaa. Hintojen korotus on viimeinen vaihtoehto, millä voi olla negatiivi-

nen vaikutus myyntimääriin, teoreettisesti ainakin parantaa myyntikatetta. 

Sitoutunutta vaihto-omaisuutta voidaan pienentää poistamalla tuotteita varastosta. Va-

rastoitavien tuotteiden vähentämistä voidaan toteuttaa monella eri strategialla. Yksi vaih-

toehto on poistaa tuotteita, joita ei ole myyty tai joiden myynti on hyvin pientä vuositasolla 

(1–3 kpl). Toinen vaihtoehto on pienentää varaston syvyyttä, jolloin tuotteita ei olisi niin 

montaa myynti erää varastossa. Tämä on tärkeää etenkin harvoin myytävillä tuotteilla. 

Valikoiman supistaminen auttaa myös varaston pienentämisessä, sillä vaihtoehtoisten 

tuotteiden varastointi vie paljon pääomaa, kun pienemmälläkin vaihtoehtojen määrällä 

voidaan palvella pääosa asiakkaiden tarpeista. Palveluvarastojen lisääminen siirtää tuot-

teita myös pois päävarastosta, jolloin valikoimaa on helpompi kohdistaa ja optimoida 

asiakkaan todellisen tarpeen ja kysynnän mukaan. Varmuusvarastoinnin vähentäminen 

pienentää myös sitoutuneen vaihto-omaisuuden määrää, kun tuotteesta on vain kierron 

kannalta oleellinen varastosaldo. Toimitusvaikeuksista johtuvaa varmuusvarastointia pi-

tää myös jatkuvasti seurata, jotta tuotetta ei jää vaikeuksien loputtua roikkumaan ylimää-

räisiä varastoon. 

4.3 Varaston luokittelujärjestelmät 

Toimeksiantoyrityksessä on laajat luokittelujärjestelmät, joiden avulla myynti- ja nimike-

datan käsittely on mahdollista. Tilaukset luokitellaan alkuperäryhmän ja ohjaustavan mu-

kaan, kun taas nimikkeitä luokitellaan tuoteryhmittäin, hintaryhmittäin ja erilaisilla myyn-

tiin perustuvilla luokitustavoilla.  
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4.3.1 Tilausten luokittelu 
Yrityksellä on viisi pääsääntöistä alkuperäryhmää, joiden perusteella tilauksia luokitel-

laan. Alkuperäryhmät ovat toimitustilaus, noutotilaus, palveluvarasto, verkkokauppa ja 

EDI (Electronic data interchange). Toimitustilauksessa asiakas ottaa yleensä yhteyttä 

yrityksen edustajaan joko puhelimitse tai sähköpostilla tilatakseen haluamansa tuotteen. 

Tuote toimitetaan asiakkaan toivomaan osoitteeseen, tai vaihtoehtoisesti asiakas voi 

noutaa sen lähimmästä toimipisteestä. Toimitusmyyntiä on myös myynti, kun asiakas 

tekee tilauksen myöhemmin toimitettavasta tuotteesta myymälässä. Noutotilauksessa 

asiakas tulee myymälään, ostotapahtuma tapahtuu toimipisteen tiskillä ja asiakas saa 

haluamansa tuotteen mukaansa myymälän varastosta. Palveluvarasto alkuperäryh-

mään kuuluvat tilaukset, joiden tarkoituksena on täydentää asiakkaan palvelu- tai kau-

pintavarastoa. Verkkokauppa on nimensä mukaan sähköinen tilauskanava, josta asia-

kas voi tehdä tilauksen tarvitsemistaan tuotteista yrityksen verkkosivuilla ja tuotteet toi-

mitetaan hänen toivomaansa paikkaan. Verkkokaupan kautta tehtävät ostot ohjautuvat 

käsiteltäväksi toimipisteeseen, jossa tili on avattu. Viimeinen tilauskanava on EDI, jossa 

osa toimeksiantoyrityksen tuotetiedoista on saatavissa asiakasyrityksen omassa tieto-

järjestelmässä ja järjestelmien välillä kulkee jatkuva määrämuotoinen tietovirta (Tilasto-

keskus 2025).  

Alkuperäryhmän perusteella tilauksia luokitellaan myös ohjaustavan mukaan. Tilaus voi 

olla joko tilaus- tai varasto-ohjautuva. Kolmas merkittävä ohjaustapa on visuaali, jossa 

järjestelmään ei muodostu varastotapahtumaa, joka aiheuttaisi tilausehdotusta. Visuaali 

myyntejä tehdään pääasiassa tuotteille, joita myydään omasta varastosta, mutta niitä ei 

enää haluta varastoida tulevaisuudessa. Tilausohjautuvista tilauksista muodostuu han-

kintaehdotus tehdyn myynnin perusteella. Tilausohjautuvat lähetykset voidaan toimittaa 

suoratoimituksena, noutopakettina tai suoraan hyllytykseen sopivana riippuen valitusta 

ohjaustavasta. Varasto-ohjautuvissa tilauksissa järjestelmä ehdottaa tilausta, kun varas-

tonsaldo laskee alle määritetyn tilauspisteen ja järjestelmä ehdottaa tilausmääräksi mää-

rää, millä varasto täydentyy puskuriarvon määrittämään suuruuteen.  

Tämän tutkimuksen kannalta tärkeää ovat varasto-ohjautuvat ja visuaali-ohjaustavan 

myynnit riippumatta niiden alkuperäryhmästä. Suurin osa Varasto-ohjautuvasta myyn-

nistä on noutomyyntiä, mutta koska muidenkin alkuperäryhmien myyntitapahtuvat ohjau-

tuvat pääsääntöisesti asiakkaan tilin avanneeseen toimipisteeseen, toimipisteet voivat 

valita lähettää tuotetta omasta varastosta mihin tahansa tilaukseen, jos tilattavaa tuotetta 

on varastossa. Kuvassa 12 näkyy yrityksen tekemä varasto-ohjautuva ja visuaalinen 

myynti alkuperäryhmittäin. Yrityksen paikallistoimipisteiden omasta varastosta tehtävä 

myynti on noin 20 % kokonaismyynnistä. 
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Kuva 12. Varasto-ohjautuva ja visuaali myynti alkuperäryhmittäin 

4.3.2 Nimikkeiden luokittelu 
Toimeksiantoyrityksen nimikkeet on jaettu viiteen tuotekategoriaan, joilla on jokaisella 

oma category manager. Tuotekategorioissa nimikkeet on jaettu nelitasoiseen järjestel-

mään, joista ylin taso on nimikkeen pääryhmä. Pääryhmä kertoo nimikkeen yleisen luon-

teen kuten käsityökalut tai työturvallisuustuotteet. Yrityksellä on 35 pääryhmää, joihin 

nimikkeet on jaoteltu. Tavallisesti jokaiselle pääryhmälle on nimetty tuotepäällikkö, joka 

vastaa oman ryhmänsä valikoimasta. Pienempiä pääryhmiä on voitu myös yhdistellä ja 

suuremmissa tuoteryhmissä työtaakka on voitu myös jakaa useammalle tuotepäällikölle.  

Toinen taso tuotteiden luokittelussa on nimikeryhmätaso, jossa nimikkeet on jaettu tar-

kemmin esimerkiksi käsityökalut pääryhmässä voi olla nimikeryhmä vasaroille. Ensim-

mäisessä alatuoteryhmässä tuotteet voivat olla jaoteltuna tuotteen käyttötarkoituksen tai 

brändin mukaan. Vasarat nimikeryhmässä voi olla kirvesmiehenvasarat alatuoteryhmä. 

Toinen alatuoteryhmä jakaa nimikkeitä yksittäisiin tuotemalli/-tyyppi kategorioihin. Tässä 

ryhmässä jokaiseen alatuoteryhmään kuuluu tietyn merkin tietyn malliset tuotteet eri 

koko- ja ominaisuusvaihtoehtoineen. Esimerkiksi tietyn merkin kirvesmiehen vasarat. 

Alatuoteryhmä2:ssa on mahdollista olla vain yksi tuote tai tietynlaisen tuotteen eri koko-

vaihtoehtoja. Kuvassa 13 on esitetty nimikkeiden luokitteluryhmät ja esimerkki käsityö-

kaluista. 

NOUTOTILAUS

TOIMITUSTILAUS

PALVELUVARASTO

VERKKOKAUPPA

EDI
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Kuva 13. Nimikkeiden luokitteluryhmät 

Nimikkeitä luokitellaan useaan eri hintaryhmään, jotka määrittävät tuotteen saatavuutta 

ja tilausvastuuta. Logistiikkakeskuksessa varastoitavat tuotteet kuuluvat LC-perus-hinta-

ryhmään. Lisäksi yrityksellä on perusvarastovalikoima, jonka tarkoituksena on löytyä jo-

kaisesta toimipisteestä. Hintaryhmän Perusvar-tuotteita varastoidaan myös logistiikka-

keskuksessa, josta tuotteet saadaan kuljetettua tilauksesta mihin tahansa toimipistee-

seen seuraavaksi päiväksi. Tuotteille, joita ei enää haluta varastoida logistiikkakeskuk-

sessa on oma hintaryhmänsä YLIVARLC. Nimikkeitä voidaan luokitella myös toimipiste 

kohtaisesti ylivarastoiduiksi. Toimipiste voi määrittää tuotteen ylivarastotuotteeksi, jos se 

on hitaasti kiertävä, sitä ei varastoida logistiikkakeskuksessa eikä sitä voi enää palauttaa 

toimittajalle. Ylivarastotuotteen pitää olla myyntikuntoinen ja sen varaston arvon pitää 

olla tarpeeksi korkea. Toimipistekohtaisille ylivarastotuotteille ei ole omaa hintaryhmää. 

Seuraavat merkittävät kategoriat ovat tilaustuotteet, joita ei varastoida logistiikkakeskuk-

sessa. Tuotteiden tilaus voi olla täysin paikallistoimipisteen vastuulla (TilausTP) tai ti-

laukset voivat olla keskitetty logistiikkakeskuksen ostajille (TilausLC). Lisäksi tuotanto-

tuotteille on useampi hintaryhmä, poistotuotteille on oma ryhmä ja yhden asiakkaan tuot-

teille on AS.Koht hintaryhmä, jossa tuotteet ovat yksilöllisiä yhdelle asiakkaalle ja YA-

tuotteita, joissa tavanomaista tuotetta myydään vain yhdelle asiakkaalle. Yksittäisille asi-

akkaille tarkoitetuissa tuotteissa voi olla tehty varastointi- ja lunastussopimuksia, jotta 

asiakas voi varmistua tuotteen nopeasta saatavuudesta ja toimeksiantoyrityksen ei tar-

vitse ottaa riskiä myymättömistä tuotteista. Lisäksi toimeksiantoyrityksen konsernin tuot-

teille on oma hintaryhmä Konserni ja erikoisemmille erille on SPECIAL-hintaryhmä. Tyy-

pillisen varaston tuotteet hintaryhmittäin on esitetty kuvassa 14 
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Kuva 14. Tyypillisen toimipisteen varaston nimikkeet hintaryhmittäin varaston arvon 

perusteella 

Kuvasta voidaan nähdä, että yli puolet toimipisteessä varastoitavista tuotteista on logis-

tiikkakeskuksessa varastoitavia tuotteita. Seuraavaksi arvokkaimmat kategoriat ovat toi-

mipisteen omat tilaustuotteet ja keskusvaraston vastuulla olevat tilaus tuotteet, jotka ovat 

hieman yli neljännes koko varaston arvosta. Viimeinen merkittävä ryhmä on poistotuot-

teet. Loput hintaryhmät ovat tyypillisesti melko pieniä. Poikkeuksena voidaan pitää tuo-

tantokategoriaa, joka yhdessä toimipisteessä on poikkeuksellisen suuri (>10 %) merkit-

tävän oman tuotannon vuoksi. Optimaalisessa tilanteessa varasto sisältää vain kiertäviä 

tuotteita. Kuvassa 15 on esitetty tyypillisen toimipisteen myynti hintaryhmittäin. 

 

Kuva 15. Tyypillisen toimipisteen myynti hintaryhmittäin  

AS.Koht
Konserni
LC-perus
Perusvar
Tuotanto
Poisto
Special
TilausLC
TilausTP
YlivarLC

AS.Koht
Konserni
LC-perus
Perusvar
Tuotanto
Poisto
Special
TilausLC
TilausTP
YlivarLC
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Kuvasta voidaan huomata, että hintaryhmien tasolla varaston arvo ja myynti kohtaavat 

melko hyvin. Eri hintaryhmien suhteelliset osuudet ovat keskenään suunnilleen saman-

kokoisia. Merkittävimpiä huomioita kuvasta ovat, että Peruvar-tuotteiden myynti on suh-

teessa suurempaa kuin varaston arvo ja poistotuotteiden myynti on pienempää kuin nii-

den suhteellinen varaston arvo. Tästä voidaan vetää johtopäätös, että poistuvien tuottei-

den myynti on vaikeaa ja yrityksen perusvalikoiman tuotteet ovat pääsääntöisesti hyvin 

valittuja. 

Muiden perustietojen lisäksi nimikkeille on määritetty ABC- ja XYZ-luokat. Kuten kuvassa 

7 esitetään, yritys käyttää 5 portaisia asteikoita ABC- ja XYZ-luokitteluissa ja yhdistää 

luokitukset luokittelumatriisiksi. Luokittelu on tehty toimipistekohtaisesti, jolloin se ottaa 

huomioon eri toimipisteiden erilaiset kysynnät. Jokaiselle nimikkeelle ja toimipisteelle on 

myös laskettu kiertonopeudet, jotka ovat löydettävissä yrityksen tiedonesitysjärjestel-

mässä. Luokittelut määritetään toimipisteen kokonaismyynnin perusteella. Kuvassa 16 

on esitetty nimikkeiden keskitetysti määritetty ABC-luokitus yrityksen isossa ja pienessä 

toimipisteessä. 

 

 

Kuva 16. Suuren(vasen) ja pienen (oikea) toimintayksikön ABC-luokituksen jakauma 

Kuten kuvasta voi huomata, varastojen koostumus voi vaihdella merkittävästi toimipis-

teiden välillä. Suuren toimipisteen varastossa on noin neljännes A-luokan tuotteita ja vii-

dennes myymättömiä E-luokan tuotteita. Pienemmässä toimipisteessä taas A-luokan 

tuotteita on vain noin kuudennes ja E-luokan tuotteita on noin kaksi viidesosaa. ABC-

luokka ei kuitenkaan suoraan kerro tuotteen kiertonopeudesta, vaan siihen tarvitaan 

XYZ-luokan antamaa tietoa. Kuvassa 17 on esitetty suuren ja pienen toimintayksikön 

A B C D E - (blank)
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varaston keskitetysti määritetyt XYZ-luokkien jakaumat nimikkeiden varaston arvon pe-

rusteella.  

 

 

Kuva 17. Suuren (vasen) ja pienen (oikea) toimintayksikön XYZ-luokituksen jakauma 

Vertaamalla kuvaa 16 ja 17 huomaa, että myymättömien tuotteiden ryhmät ABC- ja XYZ-

luokittelujärjestelmissä ovat samankokoisia, mikä kertoo datan luotettavuudesta. Ison ja 

pienen toimipisteen välillä on merkittävä ero myyntimäärien jakautumisessa. Pienessä 

toimipisteessä vain pientä osaa nimikkeistä ostetaan edes 4–11 krt vuodessa (Z-luokka). 

Suuressa toimintayksikössä yli 4 krt/v myytäviä tuotteita on noin 40 % ja pienessä toimi-

pisteessä luku on jopa alle 25 %. Pienessä toimipisteessä myymättömien tuotteiden 

määrä on merkittävästi suurempi. 

4.4 Nykyiset toimintatavat 

Työtä varten suoritettiin haastatteluja yrityksen eri toimipisteiden edustajien kanssa, 

jotka käsittelevät ostoehdotuksia, tarvelaskentatietoja ja varaston arvoa jokapäiväisessä 

työssään. Haastateltavia työssä on yhteensä 10 viidestä eri toimintayksiköstä sekä yri-

tyksen johdosta. Toimipistekohtaiset haastateltavat ovat teknisiä myyjiä paikallisjohtajia 

tai myymälävastaavia. Haastatteluissa kysyttiin haastateltavien työtehtävistä, heidän toi-

mintatavoistansa sekä heidän kokemistaan haasteita. Haastatteluissa pyrittiin ymmärtä-

mään eri toimipisteiden prosesseja varastonhallinnan takana, tunnistaa työntekijöiden 

haasteet ja löytää hyviä toimintatapoja, joita voidaan hyödyntää laajemmin eri toimipis-

teissä. Haastatteluissa käytettävä kysymyspohja on liitteenä.  

X Y Z ZZ 0 - (blank)
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Haastatteluihin valittiin toimipisteitä, joiden työskentely datanpohjalta näyttää toimivalta. 

Lisäksi yrityksen edustajat suosittelivat sopivia toimipisteitä haastateltavaksi ja haastat-

teluun valittiin työntekijöitä, jotka käsittelevät suurimpia tilausmääriä valtakunnallisella 

tasolla. Valinnassa apuna käytettiin yrityksen strategiassa määriteltyä mittaria, jossa yri-

tyksen katetta verrataan varaston arvoon. Tarkastelussa tarkasteltiin niin kokonaismyyn-

tiä kuin varasto-ohjautuvaa myyntiä, jotta varaston todellinen tehokkuus voitiin erottaa 

kokonaismyynnistä. Tarkastelussa selvisi, että osassa toimipisteessä kokonaismyynti 

suhteutettuna varaston arvoon on hyvä, mutta varasto-ohjautuva myynti voi silti olla heik-

koa muihin toimipisteisiin verrattuna.  

Haastatteluissa selvisi, että toimeksiantoyrityksen varastonhallintaa hoidetaan tällä het-

kellä pääosin manuaalisesti ja toimipistekohtaisesti. Tarvelaskentatietojen, kuten tilaus-

pisteen ja puskurivaraston, päivittäminen on hajautettu monille työntekijöille kuten myy-

jille ja myymälävastaaville, jotka päivittävät tietoja muun työn ohella. Tyypillisesti tuot-

teille on nimikkeen aukaisun yhteydessä määritetty jotkin tarvelaskenta-arvot sen hetki-

sen kysynnän perusteella, eikä arvoa ole muutettu kysynnän muuttuessa myöhemmin.  

Ostoehdotuksia käsitellään ERP-järjestelmässä, josta päivän ehdotukset pystytään suo-

dattamaan mm. toimipisteen ja hintaryhmän perusteella. Ostoehdotukset tulee myös 

kootusti yrityksen raportointijärjestelmään, jossa ne on lajiteltu oletustoimittajan mukaan. 

Toimipisteen koon mukaan ostotilausten teko voi olla jaoteltuna eri työntekijöille toimit-

tajan mukaan tai kaikki voi kuulua samalle henkilölle. Ostoehdotusten käsittelyssä on 

myös paikkakuntakohtaisia eroja ja joissain toimipisteissä tilauksia harkitaan enemmän 

ja joissain toimipisteissä tilaukset voidaan hyväksyä ilman ehdotusten tarkempaa tarkas-

tusta. Logistiikkakeskuksessa varastoitavia tuotteita tilataan päivittäin, mutta muille tuot-

teille voi olla määritetyt tietyt tilauspäivät, joihin tilauksia keskitetään. Tarvelaskentatie-

toja päivitetään pääasiassa ostoehdotusten hyväksymisen yhteydessä, mutta mahdolli-

sesti myös muiden muutosten yhteydessä. 

Yrityksessä on käytössä kiinteän tilauspisteen toimintaperiaate, jota on käsitelty luvussa 

3.4.1. Järjestelmä ehdottaa tilauserää tilauspisteen ja puskurivaraston mukaan ottaen 

huomioon järjestelmään kirjatun pakollisen pakkauskoon. Järjestelmä suosittelee tilaa-

maan myös suosituserän mukaisen määrän, mutta pienemmän erän tilaamista ei ole 

estetty järjestelmän tasolla. Haastattelussa selvisi, että toimipisteiden tapa määrittää tar-

velaskentatietoja vaihtelee ja yhdessä toimipisteessä ne ovat melko matalat, mutta tilat-

taessa suosituserän mukainen määrä varaston arvot nousevat usein puskurivarastoa 

korkeammalle. Toinen syy tilata puskurivaraston ylittävä määrä tavaraa on hyödyntää 

paljousalennuksia tai rahtivapaita kuljetuksia. Tällöin tilausmäärät voivat olla tarvittavaa 
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suurempia, vaikka tiedetty tarve olisikin vain osalle tilattavista tuotteista. Paljousalennus-

ten hyödyntämien on merkittävä osa varastonhallintaa ja hyvän varastonhallinnan tavoit-

teena on hyödyntää paljousalennuksia järkevästi, kuten luvussa 2.2.1 todetaan.  

ERP-järjestelmään on määritetty jokaiselle nimikkeelle myös oletustoimittaja, jolta se au-

tomaattisesti ehdottaa tilauksen tekemistä. Haastatteluissa nousi esiin, että vaikka 

omassa varastossa olisi asiakkaan tilaamaa tuotetta, se saatetaan silti tilata logistiikka-

keskuksesta tai muulta toimittajalta helppouden vuoksi. Muista toimipisteistä tilaaminen 

on harvinaisempaa, sillä toimipisteiden välinen kommunikaatio tuotehallinnasta on hyvin 

pientä. Järjestelmä ehdottaa tuotteen tilaamista toisesta toimintayksiköstä, jos nimike on 

määritelty siellä ylivarastoitavaksi. Ylimääräisten tuotteiden osalta kommunikaatio toimi-

pisteiden välillä on vähäistä ja erityisesti logistiikkakeskuksessa varastoitavia tuotteita on 

järjestelmätasolla helpompi tilata logistiikkakeskuksesta kuin toisesta toimipisteestä. 

Yksi haastateltavista toivoi toimipisteiden välisen kommunikaation parantamista, jotta 

haastavista tuotteista pääsisi tehokkaammin eroon. 

Monet työntekijät perustavat päätökset tilausmääristä menneeseen myyntiin. Mennyt 

myynti on yleisimmistä tavoista ennustaa tulevaa saldokehitystä ja erilaisia historiaan 

perustuvia kysyntämalleja on käsitelty luvussa 3.3.3. Saldotietojen kehitys, tehty myynti 

ja keskimääräinen myyntierä on nähtävissä ostoehdotusten käsittelyosiossa ERP-järjes-

telmästä. Tiedot myyntimääristä sisältävät kaiken valitun toimipisteen myynnin. Yhdessä 

haastattelussa nousi esille, että oleellisen datan löytäminen tiedonesitysjärjestelmästä 

voi olla haastavaa, sillä järjestelmässä pitää osata rajata tarkastelu koskemaan ainoas-

taan päävarastoa ja varasto-ohjautuvaa myyntiä. Haastateltava kuitenkin totesi, että hy-

vän työkokemuksen ansiosta asia ei enää ole ongelma ja nykyään tarvitseman tiedon 

pystyy löytämään kohtuullisella vaivalla. Osassa haastatteluissa oltiin myös tyytyväisiä 

nykyiseen tiedon ja ohjauksen määrään, kun taas joissain toimipisteissä koettiin tiedon 

olevan vaikeasti löydettävää ja hyödynnettävää, jolloin kehitys on vaikeampaa. Haastat-

teluissa nousi myös esiin, että tiedonesitysjärjestelmää ei edes käytetä, sillä se koetaan 

liian monimutkaiseksi, jolloin päätökset hankinnoista perustuvat ERP-järjestelmästä löy-

tyvään tietoon sekä työntekijän omaan ammattitaitoon ja tietämykseen oman varaston 

kierrosta.  

Yrityksellä ei tällä hetkellä ole systemaattista tapaa yhdistää varasto- ja myyntidataa, 

jolloin tyypillinen toimintamalli on, että tätä tehdään ainoastaan ostoehdotusten käsittelyn 

yhteydessä. Varasto- ja myyntidata on samaan aikaan näkyvissä ERP-järjestelmässä 

ostoehdotuksia käsiteltäessä, mutta kokonaismyyntidata ei ole täysin relevanttia tietoa 

oman varastonhallinnan kannalta. Tässä on ongelma, että osa työntekijöistä tekee toi-

mipisteen varastonhallintapäätöksiä tuotteen kokonaismyynnin pohjalta eikä niinkään 
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varaston kannalta tärkeän myynnin kannalta. Esimerkiksi tuotteella voi olla 20 myynti-

kertaa vuoden aikana, joista vain 5 on tehty omasta varastosta ja loput tilausohjautuvina 

tai suoratoimituksina.  Tämä johtaa myynnin kannalta epäoleellisen varaston kertymi-

seen, kun varastossa olisi saldoja kattaa kaikki nimikkeen myynti, vaikka vain pieni osa 

myynnistä kohdistuu omaan varastoon. Voi myös olla tilanne, jossa järjestelmän mukaan 

keskimääräinen myyntierä on 10, vaikka myymälästä tehtävällä myynnillä se olisi vain 4.  

Yksi haastateltu toimipiste erottuu massasta, sillä siellä on hyödynnetty taloudellisen ti-

lausmäärän periaatetta suurien erien tilauksessa. Menetelmää on hyödynnetty erityisesti 

asiakaskohtaisissa tuotteissa, joissa pitkän aikavälin kysyntä on tiedossa laajan yhteis-

työn ansiosta. Laskennassa otetaan huomioon tuotteen vuotuinen kysyntä, kuluhinta, 

arvioidut varastotyönkulut, rahtikulut sekä pääomakorko. Varastotyökuluiksi on pääosin 

määritetty 25 € ja rahtikulut voi katsoa suoraan laskutetusta määrästä. Varastotyökulut 

voi jättää myös huomioimatta, jos samassa lähetyksessä tulee useampaa tuotetta, jolloin 

suhteellinen hinta yhtä tuotetta kohti on pienempi. Laskenta toimii hyvin jatkuvan, tasai-

sen ja suuren kysynnän tuotteilla, kuten luvussa 3.4.2 on todettu, ja laskentaa ei ole 

sovellettu toimipisteessä tyypillisiin hitaammin kiertäviin varastoitaviin tuotteisiin.  

Varastotäydennyspäätöksiä tehdään ostoehdotustenkäsittelyn lisäksi tuotteiden vaihtu-

misen yhteydessä, raaka-ainetilauksen yhteydessä tai kokonaan uuden tuotteen varas-

toinnin aloittamisen yhteydessä. Näissä tilanteissa tuotteen menekkiä verrataan vastaa-

van tuotteen myyntiin, olemassa olevaan tilaukseen tai asiakkaan antamaan arvioon 

tuotteen menekistä. Toimeksiantoyritys on avannut useita uusia toimipisteitä lähivuosina 

ja haastatteluiden pohjalta nousi mielikuva, että uusien toimipisteiden tulevaa valikoimaa 

ei ohjata muuten kuin perusvarastovalikoiman avulla. Tällöin uusiin toimipisteisiin on va-

littu myytäviä tuotteita epävarmojen arvioiden pohjalta. Tällöin erityisesti uudemmissa 

toimipisteissä on jo valmiiksi ongelmana osittain epätoimiva myymälävalikoima. Haas-

tatteluissa nousi esiin myös huoli, että perusvarastovalikoima ei välttämättä vastaa toi-

mipisteen tarpeisiin ja eri paikkakuntien välillä tarvittavan valikoiman sisällöllä on suuria 

eroja.  

Haastatteluissa nousi myös esiin, että toimipisteiden ostoista vastaavat eivät välttämättä 

ajattele pääomankoron olevan yksi tuotteen varastoinnin ja myynnin kannattavuuteen 

vaikuttavista tekijöistä. Kun haastatteluissa esitettiin tilanne, jossa tuotteesta käytän-

nössä maksetaan enemmän korkoa kuin saadaan katetta, saatiin kiinnostuneita ja yllät-

tyneitä reaktioita. Haastateltavat kommentoivat, että eivät olleet ajatelleet asiaa aikai-

semmin siltä kantilta. Kaikki työntekijät eivät luultavasti ymmärrä koron vaikutusta myyn-
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nin kannattavuuteen, vaikka koron tarkoituksena on juuri strategisesti ohjata toimipistei-

den varastointia. Tämä johtaa siihen, että varastoon tilataan myyntitarvetta suurempia 

määriä, mikä aiheuttaa myöhemmin ylimääräisiä kustannuksia. 

Vaikka keskusteluissa on noussut esiin huoli myymälöiden pienestä kävijämäärästä ja 

myynnin keskittyminen muihin myyntikanaviin, paikallinen osaaminen ja henkilökohtai-

nen palvelu nähtiin tärkeänä osana yrityksen toimintaa ja myyntiä. Myymälät nähtiin 

myös tärkeänä markkinointikanavana ja arvokkaampiakin tuotteita halutaan pitää esillä 

valikoiman laajuuden esittelemiseksi. Toimittajien puolelta tulee myös painetta myymä-

länäkyvyyden saamiseksi. Haastatteluissa nousi esiin, että toimittajien kuvaa yrityksen 

markkinointikanavien toimivuudesta pitäisi muuttaa, sillä myymälänäkyvyys ei välttä-

mättä vastaa toimittajan odotuksia markkinoinnin tavoittavuudesta. Myymälöissä voi-

daan myös varastoida asiakkaan toivomia tuotteita, mutta näiden seurantaan ei ole toi-

mivaa järjestelmää, jolloin varastoitavat tuotteet ovat enemmän hiljaista tietoa, jolloin 

muutoksia kysynnässä ei pysty seuraamaan systemaattisesti ja tuotteet voivat jäädä va-

rastoon ylimääräisinä. 

Yrityksessä on ollut käynnissä projekti kiertämättömistä tuotteista, jossa on pyritty tun-

nistamaan hitaasti kiertäviä tuotteita ja palauttaa niitä takaisin keskusvarastolle. Projek-

tissa on luotu raportti yrityksen raportointijärjestelmään, mistä toimipisteet ovat voineet 

tarkastella oman toimipisteensä kiertämättömiä tuotteita. Haastatteluissa nousi esiin, 

että palautusten määrä keskusvarastolle on kasvanut projektin seurauksena. Palautus-

ten lisäksi toimipisteet pyrkivät ylimääräisistä tuotteista eroon kauppaamalla kiertämät-

tömiä tuotteita niitä aikaisemmin ostaneille asiakkaille. Jos tämä ei ole tuottanut tulosta, 

tuotetta on sen jälkeen pyritty laittamaan poistomyyntiin alennetuilla hinnoilla. Lisäksi 

erityisesti yksittäisiä arvokkaampia tuotteita on alettu myymään Huutokaupat.com-sivus-

tolla, josta on saatu hyviä ensikokemuksia. Haastattelujen pohjalta toimipisteet aikoivat 

jatkaa myyntitavan testausta.  



45 
 

5. VARASTONHALLINNAN TALOUDELLINEN 
TARKASTELU  

Haastatteluissa selvisi, että valtaosa myyjistä perustaa tekemänsä hankintapäätökset 

menneeseen myyntiin. ERP-järjestelmästä ei kuitenkaan saa kootusti tietoa varasto-oh-

jautuvasta myynnistä. Ostoehdotusten käsittelyohjelma tarjoaa nimikkeistä kokonais-

myynnin sekä ABC- ja XYZ-luokat, mutta niitä ei voi hyödyntää toimipisteen oman va-

raston optimoinnissa. Myös yrityksen tiedonesitysjärjestelmä ei ole laajassa käytössä ja 

sitä pidetään liian monimutkaisena käyttää. Tiedonesitysjärjestelmä ei kuitenkaan ratkai-

sisi ongelmaa, sillä varasto- ja tilaustiedot ovat kuitenkin eri tietokannoissa, eikä järjes-

telmään ole ollenkaan viety tietoa pakollisesta ja suositeltavasta pakkauskoosta. ERP-

järjestelmässä nämä tiedot ovat saatavilla, mutta ne löytyvät nimikekohtaisesti monien 

valikoiden takaa, eikä järjestelmä mahdollista varaston systemaattista ja kokonaisval-

taista tarkastelua.  

Vaikka valtaosa työntekijöiden hankintapäätöksistä perustuu toteutuneeseen myyntiin, 

toimipistekohtaisen varasto-ohjautuvan myynnin tarkastelu suhteessa nykyiseen varas-

ton arvoon ei ole tällä hetkellä mahdollista ilman huomattavaa ajankäyttöä ja Excelin 

hallintaa. Tämän puutteen vuoksi tässä työssä yhdistellään toimipiste- ja nimikekohtai-

sesti tilaus- ja varastotietoja ja lasketaan uudet suositellut puskurivaraston ja tilauspis-

teen arvot, jotta optimaalinen varastokoko voidaan määrittää suhteessa nykyiseen va-

raston arvoon. Työssä pyritään luomaan käyttökelpoinen työkalu, jonka avulla voidaan 

korjata nykyiset tarvelaskentatiedot, jotta toimipistekohtaisen relevantin varastodatan 

löytäminen olisi helpompaa aiheen jatkokehitystä varten. Analyysi toteutetaan ensisijai-

sesti hyödyntäen Excelin Power Query -toimintoa, jossa eri lähteistä ladattuja taulukkoja 

voidaan yhdistää nimikkeen perusteella. 

5.1 Käytettävä data 

Data-analyysissa käytetään yrityksen keräämää nimikekohtaista varastointi- ja myynti-

dataa sekä nimikkeille ERP-järjestelmään määritettyjä perustietoja. Työssä tarkastellaan 

ainoastaan yrityksen toimipisteiden päävarastoja ja kaupinta- sekä palveluvarastot raja-

taan tarkastelun ulkopuolelle. Työ rajataan myös käsittelemään yrityksen kymmenen 

suurimman toimintayksikön varastoja. Suurimmat toimipisteet sisältävät merkittävän 

osan yrityksen varastoon sidotusta pääomasta, jolloin vain osaan toimipisteisiin kohdis-

tettu tutkimus tuottaa merkittäviä tuloksia. Tarkastelun ulkopuolelle rajataan myös asia-
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kaskohtaiset ja tuotantotuotteet, koska tuotteiden luonne on erilainen ja niissä hyödyn-

netään pääosin eräkohtaista hankintaa, jolloin laskenta ei sovellu suoraan ilman poik-

keuksia niiden tarkasteluun.  

Kuvassa 18 on esitetty tarkasteltavien toimipisteiden varaston arvot suhteutettuna toi-

siinsa. Kuvasta voidaan huomata, että toimintayksikön 10 varaston arvo on merkittävästi 

muita pienempi. Tämä johtuu siitä, että toimipisteet on valikoitu tarkasteluun kokonais-

varaston arvon perusteella ja toimipisteessä 10 on poikkeuksellisen paljon asiakaskoh-

taisia ja tuotantotuotteita. Työssä tarkastellaan myös tarkemmin logistiikkakeskuksessa 

varastoitavia tuotteita ja 10:n suurimman toimipisteen LC-tuotteiden varaston arvo on 

esitetty kuvassa 19. Kuvasta voidaan huomata, että toimipisteessä 8 varastoidaan hie-

man tavallista enemmän myös logistiikkakeskuksessa varastoitavia tuotteita.  

 

Kuva 18. Työssä tarkasteltavien 10:n suurimman toimintayksikön varaston arvot ilman 
asiakaskohtaisia ja tuotantotuotteita 

 
Kuva 19. Työssä tarkasteltavien 10:n suurimman toimintayksikön logistiikkakeskuk-
sessa varastoitavien tuotteiden varaston arvot ilman asiakaskohtaisia ja tuotantotuotteita 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Analyysissa verrataan edellisen 12 kk myyntiä nykyiseen varaston arvoon. Tarkastelu-

ajanjakso alustavassa analyysissa on 8/2024–7/2025. Tässä työssä käytettävä ajan-

jakso on valittu olemaan mahdollisimman ajankohtainen, jotta se edustaisi luotettavasti 

varaston tämänhetkistä tilannetta.  

Työssä käytettävä data on haettu pääosin yrityksen omasta tiedonesitysjärjestelmästä 

ja osittain raportointijärjestelmästä. Järjestelmistä ladattava tieto on taulukkomuotoista 

ja voidaan ladata suoraan käytettäväksi Exceliin. Osa tiedoista on valmiiksi saatavilla 

suoraan käytettävässä muodossa, mutta osaa varten on pitänyt rakentaa uusia näkymiä, 

jossa työssä tarvittu data on helposti käytettävässä muodossa. Joidenkin näkymien val-

miisiin taulukoihin pitää myös lisätä uusia sarakkeita, jotta kaikki tarvittava tieto on mah-

dollista ladata. Sarakkeita kutsutaan tiedonesitysjärjestelmässä dimensioiksi. 

Nimikkeiden perustiedot kuten ryhmittelyt, nykyiset tarvelaskentatiedot ja varastoarvo on 

haettu varastovalikoimanmäärittely tietokannasta. Tietokannassa tietoa on mahdollista 

rajata varastokohtaisesti, jolloin jokaiselle toimipisteelle on mahdollista saada vain oman 

päävaraston tuotteet. Tietokanta sisältää tietoa jokaisesta tuotteesta, jolla on varastosal-

dorivi valitussa toimipisteessä, eli käytännössä kaikki tuotteet, joille on ikinä avattu ni-

mike pois lukien nimikkeet, joiden tiedot on jo poistettu. Tietokannassa oleva tieto on 

lähes ajankohtaista, eli se sisältää tarkasteluhetkeä edeltävän päivän tiedot varastosta. 

Näkymää, josta tiedot ladattiin, piti hieman muuttaa käyttötarkoitukseen sopivaksi. La-

dattavaan taulukkoon lisättiin tieto nimikkeen tuotemerkistä ja erikoistuotemerkkiken-

tästä. Koska tietokanta sisältää ajantasaista tietoa, sitä ei tarvitse rajata päivämäärän 

mukaan. Tietokannasta on kerätty tietoa elokuun 2025 aikana. Tarvittavien muokkausten 

jälkeen taulukko pystytään lataamaan Excel-tiedostoksi. 

Varastovalikoimanmäärittely tietokannan rajoitteena on, että se voi sisältää vääristynyttä 

tietoa erityisesti tuotteissa, joissa on lähiaikoina tehty tilauksia ja toimituksia. Taulukko 

saattaa näyttää tuotteen varaston arvon nollaksi, koska se on juuri ostettu eikä täyden-

nystä ole vielä saapunut. Jollain tuotteella saattaa myös olla poikkeuksellisen suuri va-

raston arvo, koska tuotetta on varastossa odottamassa toimitusta asiakkaalle. Virheti-

lanteiden vuoksi työssä hyödynnetään myös keskiarvoista varaston arvoa varaston ar-

von indikaattorina, jotta tuotteen tyypillinen varastointi määrä on mahdollista määrittää. 

Tämä tieto haetaan stock-tietokannasta.  

Stock eli varastotietokantaa tehtiin täysin uusi näkymä tiedon lataamista varten. Tieto-

kannassa on valmiiksi jo historiallinen varastodata, mutta sitä ei ollut esitetty nimike ja 

kuukausikohtaisesti. Näkymässä on taulukoitu nimikekohtainen varaston arvo ja saldo 
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kuukausittain. Näkymässä tiedot pystytään suodattamaan tarkasteluajanjaksolle ja va-

rastolle, jolloin relevantti data pystytään lataamaan kahtena Excel-tiedostona.  

Yrityksen tilauskannasta löytyy tieto kaikesta tehdystä myynnistä. Taulukossa on val-

miiksi tietoa tehdyn myynnin määrästä, summasta ja katteesta. Tietoa voidaan suodattaa 

laajasti ja tässä työssä tietoa suodatetaan tarkasteluajankohdan, päävaraston ja ohjaus-

tavan perusteella. Työssä tarkasteltavat ohjaustavat ovat varasto-ohjautuvat ja visuaali 

myynnit. Ladattavaan taulukkoon lisätään dimensiot nimike, alkuperäryhmä, tilausnu-

mero sekä y-tunnus, jotta niitä voidaan myöhemmässä vaiheessa käyttää analyysin te-

ossa. Käytännössä jokaiselle myydylle nimikkeelle on yksi tai useampi tilausnumero, 

mutta jokaiselle tilausnumerolle on vain yksi alkuperäryhmä ja y-tunnus. Näkymässä on 

myös oletuksena vuosittainen vertailu, mutta se kytketään poispäältä, sillä työssä tar-

kastellaan viimeisen 12 kuukauden myyntiä eikä vuosia verrata keskenään. 

Viimeinen tietolähde on yrityksen raportointijärjestelmä, jossa hyödynnetään ”varaston-

arvoraportti” nimistä raporttia. Raportilla voidaan ladata näkyviin toimipistekohtaisesti 

kaikki varastossa olevat nimikkeet ja niiden varastotietoja. Raportista työnkannalta oleel-

lisia tietoja ovat suosituserä, pakollinen pakkauskoko, yksikkö ja varastopaikka. Näitä 

tietoja ei löydy yrityksen tiedonesitysjärjestelmästä. Raportti on mahdollista ladata taulu-

koksi Exceliin.  

5.2 Laskentamallin kuvaus 

Tietojen käsittelyssä hyödynnetään Excelin Power Query -työkalua. Sen avulla lähtötie-

dot voidaan ladata Excel-tiedostoista erillisiksi tietokantataulukoiksi. Taulukoita voidaan 

yhdistää nimikkeiden perusteella siten, että nimikekohtaiset tiedot saadaan koottua yh-

teen taulukkoon. Vanhoja ja uusia luotuja sarakkeita voidaan rajata ja muokata valmiilla 

komennoilla ja funktioilla tai monimutkaisemmiksi toiminnoiksi voidaan kirjoittaa M-koodi 

komentoja. Power Query soveltuu hyvin myös tilanteisiin, joissa on useita toimipisteitä, 

sillä valmiiseen taulukkoon voidaan vaihtaa vain lähtötietotaulukot, ja ohjelma laskee uu-

det tulokset automaattisesti määritettyjen askeleiden perusteella. Tässä osassa käsitel-

lään lähtötietotaulukoihin tehtäviä lisäyksiä ja rajauksia, jotka vaikuttavat työn rajoitteisiin 

ja käyttötarkoitukseen. 

Ennen taulukoiden yhdistämistä, niihin pitää tehdä pieniä muokkauksia ja lisäyksiä, jotta 

ne sisältävät sopivat tiedot oikeassa muodossa analysointia varten. Varastovalikoiman-

määrittely- ja stock- taulukoissa tehdään korjaus järjestelmän sisältämiin varastotietoi-

hin. Koska varaston arvo on voitu aikaisemmin sentittää, varaston arvon ollessa alle 0,1 

arvo muutetaan nollaksi. Stock- taulussa lisäksi lasketaan kuukausikohtaisten varaston 
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arvojen ja saldojen avulla keskiarvoinen varaston arvo ja saldo. Jos keskiarvoinen va-

raston arvo tai saldo on pienempi kuin 0,1, se muutetaan nollaksi.  

Kuten aikaisemmin kuvailtiin, tilauskannasta ladatusta taulussa tiedot on luokiteltu nimik-

keittäin ja tilausnumeroittain, jolloin sen sisältö pitää ryhmitellä, jotta jokaiselle nimik-

keelle saadaan vain yksi rivi. Ennen ryhmittelyä dataa suodatetaan poistamalla alle 0 € 

’kate €’ ja ’tilaus €’ rivit, jotta saadaan ainoastaan todelliset myynnit huomioitua eikä kor-

jattuja myyntitilauksia. Tämän jälkeen kaikki nimikkeen tilausnumerot ryhmitellään yhden 

nimikerivin alle. Tilausnumerorivien perusteella saadaan ryhmiteltyä uudet sarakkeet: ti-

lausten lukumäärä, mediaani tilausmäärä, maksimi tilausmäärä, keskiarvo tilausmäärä, 

nimikkeen tilauksien summa €, tilauksien kate €, nouto tilausten lkm, noutotilausten mak-

simi ja nimikettä ostaneiden y-tunnusten määrä. Ryhmittelyn jälkeen taulukkoon lisätään 

vielä uusi sarake, johon lasketaan nimikkeen nouto %, eli noutotilauksien osuus kaikesta 

myynnistä.  

Yrityksen raportointijärjestelmästä saadulla raportilla on esitetty tiedot nimike ja varasto-

paikka kohtaisesti. Raportista tehdään kaksi eri taulukkoa, jossa toinen sisältää tiedot 

eräkoista, kuluhinnasta ja yksiköstä ja toiseen on ryhmitelty tiedot varastopaikoissa, 

jossa tuotetta on. Varastopaikkatauluko sisältää myös varastopaikkarivejä, joissa tuo-

tetta ei ole tai tuotteen kuluhinnaksi on määritetty 0. 0 arvoiset rivit poistetaan taulukosta 

ja varastopaikat, joissa tuotetta on, ryhmitellään nimikkeittäin. Ryhmittelyn jälkeen jokai-

sella tuotteella on yksi rivi, jossa on yhdessä sarakkeessa listattu kaikki varastopaikat, 

jossa tuotetta voi sijaita.  

Työn pohjana käytetään varastovalikoiman määrittely -taulukkoa, koska se sisältää tie-

dot kaikista nimikkeistä, joita on voinut olla varastossa vuoden aikana. Kun lähtötaulu-

koksi valitaan mahdollisimman kattava tietokanta, siihen voidaan yhdistää muita tietoja 

suurella yhteensopivuusasteella. Pohjatauluun lisätään muut taulukot nimikkeittäin käyt-

tämällä Left outer join -liitosta, joka säilyttää kaikki alkuperäisen taulun riveistä ja vain 

yhteensopivat liitettävästä taulusta. Yhdistämällä kaikki lähtötiedot tauluksi saadaan lop-

putuloksena taulukko, joka sisältää nimikekohtaisesti tuotteen perustiedot, varastotiedot 

ja myyntitiedot.  

Työn tuloksiksi ja tuloksien analysoimiseksi laskentataulukkoon on lähtötietojen pohjalta 

laskettu 8 täysin uutta saraketta. Ensin jokaiselle nimikkeelle on laskettu uusi suositeltu 

puskurivaraston arvo sekä tilauspiste. Näiden avulla on voitu laskea varaston arvoon 

tuleva kpl-määräinen muutos sekä rahallinen muutos. Lisäksi taulukkoon on laskettu sa-

rake, jossa verrataan nimikkeestä saatavaa katetta siitä maksettavaan pääomankorkoon 

miinuslaskuna. Lisäksi jokaiselle nimikkeelle lasketaan pelkkään varasto-ohjautuvaan 
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myyntiin perustuva kiertonopeus ja katteen kiertonopeus. Vuotuisen myyntitapahtumien 

lukumäärän avulla nimikkeille on määritelty myös uusi XYZ-luokka taulukon 4 mukaan. 

Laskettu puskurivarastoarvo on yksi keskeisimmistä laskennan tuloksista. Sen määrittä-

misessä on huomioitu useita poikkeustilanteita, kuten tilausmäärän puuttuminen, hinta-

ryhmän erityisluonne sekä pakkauskokojen vaikutus. Laskennassa määritetään ensin 

keskiarvoisena tilausmääränä käytettävä arvo. Tilausmääräksi valitaan joko keskiarvoi-

nen tai maksimitilausmäärä. Jos maksimi on enintään kaksinkertainen keskiarvoon ver-

rattuna, käytetään maksimiarvoa, ja muuten keskiarvoa. Näin tilausmäärä vastaa sekä 

tyypillisiä että hieman suurempia tilauksia ilman, että se kasvaa tarpeettoman suureksi 

poikkeuksellisten yksittäisten suurien tilausten vuoksi. 

Puskurivaraston mitoituksessa lähtökohtana on, että varastossa on riittävästi tuotteita 

kattamaan vähintään kahden viikon kulutus, jolloin hyllytystä ei tarvitse tehdä tätä use-

ammin. Alustavan puskurivaraston määritys on jaettu neljään eri luokkaan tilausmäärän 

mukaan. Kaksi ensimmäistä tasoa sisältävät yli 25 kertaa vuodessa myytävät tuotteet eli 

tuotteet, joita myydään keskimäärin yli kahden viikon välein. Näille tuotteille alustava 

puskurivarasto on määritetty olemaan kahden viikon kysyntä. Logistiikkakeskuksen tuot-

teilla ei tarvitse huomioida toimitusaikaa puskurivarastossa, mutta kaikille muille tuotteille 

lisätään kahden viikon kysyntään viikon varoaika, jotta mahdollinen toimitusaika otetaan 

huomioon. Kolmas taso on 12–25 kertaa vuodessa myytävät tuotteet, joilla alustava pus-

kurivarasto määritetään olemaan keskiarvoisen tilausmäärän kaksikertainen määrä, jotta 

jokaisen myynnin jälkeen ei tarvitse täydentää varastoa. Alle 12 kertaa vuodessa ostet-

tavien tuotteiden puskurivarastoksi tulee suoraan ensimmäisessä vaiheessa määritetty 

keskimääräinen tilausmäärä. 

Seuraava vaihe puskurivaraston määrittelyssä on huomioida nimikkeen pakollinen pak-

kauskoko. Tarkistetaan, onko alustava puskurivarasto pakkauskoon monikerta, ja tarvit-

taessa pyöristetään se ylöspäin seuraavaan täyteen pakkauserään. Lopuksi tarkistetaan 

vielä, onko nimike poistuva tuote tai onko sen varaston arvo ja nykyiset tarvelaskenta-

tiedot nollassa, jolloin puskurivarasto asetetaan automaattisesti nollaksi. Esitetyllä las-

kennalla vuotuisen tilausmäärän ollessa 0, uudeksi puskuriarvoksi tulee myös nolla. Kui-

tenkaan koko valikoimaa ei haluta hävittää, jolloin jos tuotteella on ollut ennestään pus-

kuriarvot, tuotteelle asetetaan yhden suosituserän kokoinen puskurivarasto. Tämä yllä-

pitää toimipisteiden haluttua valikoimaa pienentämällä kuitenkin varaston saldoja katta-

maan ainoastaan yhden myyntierän varastossa. Laskenta voi myös johtaa joillakin ni-

mikkeillä varasto arvon kasvuun. Tilauspiste on määritetty myös keskimääräisen tilaus-

määrän mukaan. Uusi tilauspiste on yli 25 kertaa vuodessa ostettaville tuotteille yhden 

viikon kysyntä ja muille tuotteille puolet uudesta lasketusta puskurivaraston arvosta. 
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Puskurivaraston määrittämisessä harkittiin myös rajumpaa lähestymistapaa, jossa myy-

mättömille tuotteille ei jäisi ollenkaan tarvelaskentatietoja järjestelmään. Tämän vaihto-

ehdon vaikutus varaston arvon muutokseen todettiin kuitenkin hyvin pieneksi. Tästä 

syystä myymättömät tuotteet, joilla on ennestään tarvelaskentatiedot, säilyttävät lasken-

nassa yhden myyntierän verran saldoa varastossa. Tällä pyritään hillitsemään varaston 

arvon tarpeetonta ja haitallista laskua ja ennusteiden epävarmuutta.  

5.3 Tulokset 

Luodulla Excel-laskentapohjalla tarkastellaan kymmenen suurimman toimintayksikön 

varaston arvoa. Koska laskentamalli voi joissain tapauksissa myös nostaa varaston ar-

voa, analyysissä tarkastellaan varaston arvon kokonaismuutoksen lisäksi myös vain ne-

gatiivista muutosta. Tämä mahdollistaa mallin vaikutusten monipuolisen arvioinnin. Tu-

lokset esitetään ilman asiakaskohtaisia tuotteita ja tuotantotuotteita, kuten aikaisemmin 

tässä luvussa kuvattiin. 

Kymmenen suurimman toimintayksikön tulokset on yhdistetty ja koottu yhteenvedoksi 

taulukkoon. Uusien tarvelaskentatietojen määrittämisen seurauksena laskettu muutos 

varaston arvoon on merkittävin tulos laskennasta. Koska laskenta jättää kaikille tuotteille, 

jotka eivät olet poistotuotteita, edes yhden myyntierän varastoon, valtaosa saatavasta 

muutoksesta syntyy varaston syvyyden pienentämisellä eikä valikoiman supistamisella. 

Laskentamallin laskema muutos esitetään osiossa muutosprosenttina. Laskennan ai-

heuttama kokonais- ja negatiivinen muutos jaoteltuna XYZ-luokan perusteella on esitetty 

taulukossa 6. 

Taulukko 6. Varaston arvon kokonais- ja negatiivinen muutos XYZ-luokiteltuna 

 Kokonaismuutos 
XYZ Yhteensä Neg (-) 

X 0 % -1 % 
Y -3 % -5 % 
Z -9 % -11 % 

ZZ -12 % -15 % 
0 -25 % -26 % 

SUM -50 % -57 % 

Taulukosta voidaan nähdä, että laskennan tekemä kokonaismuutos varaston arvoon on 

yhteensä -50 % ja sen negatiivinen osuus on -57 %. Laskenta ei tuo varaston arvoihin 

merkittävää positiivista muutosta. Suurin muutos on 0-ryhmän tuotteissa, eli tuotteissa, 

joita ei ole myyty viimeisen 12 kk aikana ollenkaan. Puolet laskennan kokonaismuutok-
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sesta tulee täysin kiertämättömästä varastosta. X-, Y- ja Z-luokan tuotteet ovat varas-

tossa hyvin kiertäviä, joissa laskettu kokonaismuutos on yhteensä -12 %, eli noin neljäs-

osa kokomuutoksesta, ja negatiivinen muutos on yhteensä -17 %. Hitaasti kiertävät ZZ-

luokan tuotteet muodostavat myös 12 % eli neljäsosan kokonaismuutoksesta ja vain ne-

gatiivisesta muutoksesta ne muodostavat -15 %. Laskennan aiheuttama positiivinen 

muutos on hyvin pieni ja vaikuttaa vain muutaman prosenttiyksikön verran jokaisessa 

luokassa. 

Noin puolet tarkasteltavasta varaston arvosta kuuluu tuotteille, joita varastoidaan yrityk-

sen logistiikkakeskuksessa. Tuotteiden merkittävyyden yrityksen ja varaston arvon kan-

nalta näille tuotteille on laskettu omat muutosprosentit. Laskennan aiheuttama kokonais- 

ja negatiivinen muutos logistiikkakeskuksessa varastoitaville tuotteille jaoteltuna XYZ-

luokan perusteella on esitetty taulukossa 7.  

Taulukko 7. LC-tuotteiden kokonais- ja negatiivinen muutos XYZ-luokiteltuna 

 LC-tuotteiden muutos 
XYZ Yhteensä Neg (-) 

X 0 % 0 % 
Y -2 % -3 % 
Z -6 % -6 % 

ZZ -8 % -8 % 
0 -11 % -11 % 

SUM -27 % -29 % 
 

Logistiikkakeskuksessa varastoitavat tuotteet ovat -27 % eli yli puolet kokonaismuutok-

sesta. Muutos on jakautunut kokonaismuutoksen lailla portaittaisesti, jossa suurin muu-

tos on 0-luokassa eli kiertämättömissä tuotteissa ja pienin lähes olematon muutos on 

havaittavissa X-luokan tuotteissa. X-, Y- ja Z-luokan tuotteiden ja ZZ-luokan tuotteiden 

yhteenlaskettu muutos molemmissa -8 % ja 0-luokassa muutos on -11 %.  LC-tuotteiden 

yhteenlasketun muutoksen ja vain negatiivisen muutoksen välillä on suhteessa pienempi 

ero kuin kokonaismuutoksessa ja ero on vain 1–2 prosenttiyksikköä.  

Kuvassa 20 toimintayksiköt on numeroitu ja järjestetty laskevaan järjestykseen tarkaste-

lussa mukana olevan varaston arvon perusteella. Kuvassa palkit kuvaavat rahallisen 

muutoksen suuruutta. Toisen toimintayksikön muutos on merkittävästi suurempi kuin en-

simmäisen. Toimintayksiköt 3 ja 4 laskevat, mutta viides toimintayksikkö laskee hieman 

enemmän ja toimipisteet 6 & 7 ovat poikkeuksellisen korkealla. Toimipisteissä 8 & 9 

muutos on hieman vähemmän kuin toimipisteessä 5 ja toimipisteessä 10 se on selvästi 

vähemmän. Muutoksen suuruus ei ole suoraan riippuvainen varaston koosta, sillä muu-

toksen suuruuden vaihtelu ei ole lineaarista. Muutoksen trendi on kuitenkin laskeva. 



53 
 

 

Kuva 20. Varaston arvon kokonaismuutos toimintayksiköittäin 

Samat havainnot voi tehdä taulukosta 8, jossa on esitetty varaston arvon suhteellinen 

kokonaismuutos toimintayksiköittäin. Muutos vaihtelee toimintayksiköiden välillä -38 %–

60 %, mutta on keskimäärin -50 %. Pienin suhteellinen muutos on viidennessä toimin-

tayksikössä, jossa voidaan huomata oletettua pienempi muutos myös kuvassa 20. Suu-

rin suhteellinen muutos on toimipisteessä 7 ja toisiksi suurin toimipisteessä 6. Toisiksi 

suurimmassa toimintayksikössä muutos on myös suhteellisen suuri, sillä se on yhtä suuri 

kuin toimipisteessä 6.  

Taulukko 8. Varaston arvon suhteellinen kokonaismuutos toimintayksiköittäin 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
-50 % -57 % -48 % -53 % -38 % -57 % -60 % -40 % -44 % -49 % 
 

Kuvassa 21 on esitetty kymmenen suurimman toimintayksikön LC-tuotteiden rahallinen 

muutos. Muutos ei ole yhteydessä toimipisteen varaston arvoon, ja muutoksen suuruus 

heittelee paljon toimintayksiköiden välillä. Suurin muutos on toimintayksikössä 7 ja pienin 

toimintayksikössä 5. Muita hieman pienempiä muutoksia on toimintayksikössä 3 ja 9.  

 

Kuva 21. LC-tuotteiden varaston arvon muutos toimintayksiköittäin 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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Taulukossa 9 on esitetty varaston arvon suhteellinen muutos verrattuna toimipisteen 

koko varastoon sekä kyseisen toimipisteen logistiikkakeskuksessa varastoitavien tuot-

teiden varaston arvoon. LC-tuotteisiin kohdistuva muutos on noin puolet kokonaismuu-

toksesta. Muutos suhteutettuna koko varaston arvoon vaihtelee -21 %–-34 % välillä. Kun 

muutosta verrataan vain LC-tuotteisiin, suhde on arvojen -42 % ja -63 % välillä. Suurin 

suhteellinen muutos on kuvan 21 lailla toimipisteessä 7 ja pienin vastaavasti toimipis-

teessä 5. Suhteellinen muutoskaan ei ole verrannollinen toimipisteen varaston arvon 

kanssa, sillä toimipisteissä 1 ja 6 suhteellinen muutos on sama ja vertailussa mukana 

olevan pienimmän toimipisteen tulokset ovat keskimääräisiä eikä eroa merkittävästi suu-

rimman toimintayksikön tuloksista. 

Taulukko 9. LC-tuotteiden suhteellinen muutos verrattuna koko varaston arvoon ja LC-

tuotteiden arvoon 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

-29 % -28 % -22 % -28 % -21 % -29 % -34 % -25 % -23 % -26 % 
-54 % -62 % -46 % -52 % -40 % -54 % -63 % -42 % -45 % -48 % 

Verrattuna koko varastoon Verrattuna LC-tuotteisiin 

 Varaston arvon muutosnopeutta voidaan arvioida nimikekohtaisesti vertaamalla varas-

ton arvon muutoksen ja keskiarvoisen tilausmäärän suhdetta vuotuiseen tilausmäärään. 

Muutosnopeuden laskemiseen käytetty kaava on esitetty alla:  

𝑉𝑎𝑟𝑎𝑠𝑡𝑜𝑛 𝑎𝑟𝑣𝑜𝑛 𝑚𝑢𝑢𝑡𝑜𝑠 [𝑦𝑘𝑠]

𝐾𝑒𝑠𝑘𝑖𝑎𝑟𝑣𝑜𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑡𝑖𝑙𝑎𝑢𝑠𝑚ää𝑟ä [𝑦𝑘𝑠/𝑡𝑖𝑙𝑎𝑢𝑠]
/𝑉𝑢𝑜𝑡𝑢𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑡𝑖𝑙𝑎𝑢𝑠𝑚ää𝑟ä [𝑙𝑘𝑚/𝑣] 

Muutosnopeutta arvioidaan siten, että suurimman toimintayksikön varaston arvon muu-

toksen kestoa tarkastellaan vuosina XYZ-luokan mukaan jaoteltuna. Arvioinnissa selvi-

tetään, kuinka pitkän ajan kuluessa 85 ja 95 prosenttia nimikkeistä saavuttaa tasapaino-

pisteensä ilman muita toimenpiteitä, kuin tarvelaskentatietojen korjaaminen. Taulukossa 

10 on esitetty suurimman toimintayksikön varaston arvon muutosaika vuosina XYZ-luo-

kittain eri persentiileissä. Taulukossa on myös rahallisen muutoksen muutosprosentti, 

joka kertoo luokkien X–ZZ kumulatiivisesta varaston arvon muutoksesta. 

Taulukko 10. Suurimman toimintayksikön varaston arvon muutosnopeus vuosina eri 

persentileissä. 

P X Y Z ZZ 0 Muutos € 

0,5 0,23 0,41 1,03 4,77 ∞ 43 % 

0,8 0,17 0,33 1,00 5,75 ∞ 79 % 

0,95 0,33 1,08 2,96 27,23 ∞ 94 % 

(10) 
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Taulukosta voidaan huomata, että X-luokan tuotteilla koko muutos tapahtuu noin nel-

jässä kuukaudessa. Y-luokan tuotteilla muutokseen kuluu aikaa noin vuosi ja Z- luokan 

tuotteilla aikaa kuluu noin 3 vuotta. ZZ-luokan tuotteilla muutos on merkittävästi hitaampi 

ja kokonaismuutosaika on lähes 28 vuotta, mutta 80 % muutoksesta tapahtuu jo kuu-

dessa vuodessa. Kiertämättömillä 0-luokan tuotteilla muutos ei tapahdu ollenkaan itses-

tään, joten tuotteet ovat varastossa ikuisesti ilman mitään toimenpiteitä. 

5.4 Tulosten vaikutukset 

Merkittävin hyöty tehdystä laskennasta on sen tuomat kustannussäästöt. Pienentämällä 

varaston arvoa jopa 50 %, ennen varastoon sitoutunut pääoma voidaan hyödyntää mui-

hin asioihin. Vapautuvalla pääomalla voidaan kehittää liiketoimintaa tai investoida enem-

män kiertäviin tuotteisiin. Varaston arvon pienentäminen parantaa myös yrityksen tulosta 

toimipiste kohtaisesti, sillä tällöin toimintayksikön varastosta maksetaan vähemmän kor-

koa. Pääomakorkokustannuksia voidaan siis vähentää samassa suhteessa jopa 50 %. 

Pienempi varaston arvo voi myös tehostaa operatiivista varastonhallintaa, sillä pienem-

män varaston hallintaan kuluu vähemmän aikaa ja työtä. 

Kuten luvussa 2.2.1 todettiin, varastonhallinnan tärkein tehtävä on varmistaa tuotteen 

saatavuus asiakkaalle, eli toimia puskurina kysynnän ja tarjonnan välillä. Varaston arvon 

merkittävä alentaminen suurentaa varaston loppumisen riskiä, jolloin osa myynneistä voi 

jäädä tekemättä kysynnän ollessa ennustettua suurempi. Laskenta kuitenkin jättää kaik-

kia jo varastossa olevia tuotteita yhden myyntierän varastoon ja määrittää tarvelasken-

tatiedot perustuen menneeseen myyntiin, jolloin varasto täyttää merkittävän osan siihen 

kohdistuvasta kysynnästä. Laskennan tarkoituksena oli pienentää varaston arvoa ilman 

vaikutuksia myyntiin. Yrityksen vahvuutena on myös monipuoliset palvelukanavat, jolloin 

hyvällä palvelulla asiakkaalle voidaan myydä tuote toimitettavaksi, vaikka sitä ei varas-

tossa olisi tarpeeksi. Kuitenkaan ennustettu kysyntä ei ole ikinä tarkka ja kuten luvussa 

3.3.3 todetaan, maailmantilanne ja satunnaisvaikutukset voivat merkittävästi vaikuttaa 

ennusteiden todenmukaisuuteen. 
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6. TOIMENPIDE-EHDOTUS 

Tässä luvussa luodaan toimenpide-ehdotus lukujen 4 ja 5 perusteella. Luvussa käsitel-

lään mahdollisia muutoksia toimeksiantoyrityksen varastonhallintaprosesseihin ja esite-

tään kehitysehdotuksia olemassa oleviin toimintatapoihin, jotta pitkäaikainen ja syste-

maattinen muutos voidaan saada aikaan. Ilman toimintatapojen muutosta kerran tehdyt 

korjaukset eivät ratkaise ongelman juurisyytä ja samat ongelmat nousevat uudestaan 

esiin ajansaatossa. 

6.1 Tuotteista eroon pääsy 

Laskennasta selvisi, että merkittävä ongelma on, että yritys varastoi paljon ylimääräisiä 

tuotteita, jotka eivät lisää suoraan myyntiä. Kiertävistä tuotteista pääsee eroon tarvelas-

kentatietoja muuttamalla, mutta kiertämättömistä tuotteista eroon pääseminen tarvitsee 

aktiivisia ja systemaattisia toimia. 

6.1.1 Tarvelaskentatietojen muuttaminen 
Laskentamallilla määritettiin kymmenelle suurimmalle toimintayksikölle uudet tarvelas-

kentatiedot systemaattisesti. Muuttamalla uudet arvot massamuutoksena järjestelmään 

voidaan saada ajanmittaa mittavia säästöjä. Muutoksen nopeuden arviointiin voidaan 

käyttää XYZ-luokitusta. X-, Y- ja Z-luokan tuotteet kiertävät varastossa hyvin, jolloin nii-

hin kategorioihin kuuluvissa tuotteissa varaston arvon muutos on saavutettavissa 3 vuo-

dessa. ZZ-luokan tuotteet kiertävät hitaasti, jolloin siihen kuuluvat tuotteet laskevat va-

raston arvoaan luonnollisesti, mutta siihen kuluu pidempi aika kuin nopeammin kiertävillä 

tuotteilla. 0-luokan tuotteet ovat haastavia, sillä niistä ei pääse eroon ilman aktiivisia toi-

menpiteitä. Taulukossa 11 on esitetty eri XYZ-luokkiin kuuluvien tuotteiden varaston ar-

von muutosaika ja niiden osuus varastosta. 

Taulukko 11. XYZ-luokkien muutosaika ja osuus varaston arvon muutoksesta 

Muutosaika XYZ Yhteensä 

3 v 
X 

-12 % Y 
Z 

>5 v ZZ -12 % 

∞ 0 -25 % 

 SUM -50 % 
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Ennen laajempaa tarvelaskentatietojen muuttamista laskennan toimintaa kannattaa tes-

tata yhdessä tai useammassa toimipisteessä. Testijaksoksi pitää valita tarpeeksi pitkä 

aikaväli kuten yksi vuosi, jotta vaikutukset myös hitaasti kiertäviin tuotteisiin on mahdol-

lista havaita. Testijakson aikana pitää olla tiiviissä yhteistyössä testitoimipisteen työnte-

kijöiden kanssa ja kerätä uusien tarvelaskenta-arvojen käyttökokemuksia. Erityisen tär-

keää on tunnistaa tuotetyyppejä ja -kategorioita, joissa laskenta ei toimi ja lasketut arvot 

ovat joko liian suuria tai pieniä. Tehtyjen havaintojen perusteella laskentaa voi kehittää 

ja tehdä havaitulle ryhmälle keskitetty muutos tietoihin. 

Kun laskennan tulosten toimintaa on testattu, sen käyttöönottoa voidaan laajentaa ensin 

suurimpiin, tässä työssä laskettuihin toimipisteisiin. Suurimmissa toimipisteissä on mer-

kittävä osuus koko yrityksen varaston arvosta, jolloin merkittävä muutos valtakunnalli-

sella tasolla on mahdollista saavuttaa. Suurissa toimintayksiköissä on myös enemmän 

henkilöresursseja, jolloin laskennan toiminnan seurantaan ja ylläpitoon on mahdollista 

keskittyä tarkemmin, kuin toimipisteissä, joissa saattaa olla vain yksi henkilö hoitamassa 

toimipisteen ostotoimintaa. Pienissä yksiköissä uuden järjestelmän ja toimintatavan käyt-

töönotto voi olla kuormittavaa, mikä pitää huomioida laskennan käytön laajentamisessa. 

6.1.2 Laskentamallin integrointi yrityksen järjestelmiin 
Laskenta hyödyntää osittain samoja periaatteita kuin logistiikkakeskuksessa käytössä 

oleva järjestelmä, joka peilaa tilausmääriä menneeseen myyntiin. Logistiikkakeskuksen 

järjestelmä olisi kuitenkin liian raskas paikallistoimipisteille, sillä toimipisteiden myynti on 

verrattain pientä ja epäsäännöllistä, jolloin järjestelmän hyödyt jäisivät saamatta. Tässä 

työssä on tarkasteltu 10 suurimman toimintayksikön varaston arvoja ja laskettu niille uu-

det tarvelaskentatiedot. Vaikka luotuun Excel-taulukkoon on helppo ja melko nopeaa 

vaihtaa eri toimipisteiden tiedot, se on silti hieman työläs ja liian monimutkainen yrityksen 

työntekijöiden päivittäiseen käyttöön. Excelin käyttö vaatii viiden eri taulukon lataamista 

yrityksen järjestelmistä ja laskenta on jo melko raskas työkalulle. Lisäksi työkalu ei ole 

ajantasainen, vaan se sisältää vain tietyn valitun ajanjakson tiedot.  

Vaikka laskenta on mahdollista tällä hetkellä toteuttaa jokaiselle toimintayksikölle, pro-

sessin tehostaminen on tarpeen, jos menetelmää halutaan hyödyntää myös tulevaisuu-

dessa mahdollisessa seurannassa. Tehdyn laskennan periaatteet voi siirtää johonkin 

yrityksen jo käytössä olevaan järjestelmään raportiksi. Uusi raportti voisi hakea jokaisella 

latauskerralla ajantasaiset tiedot järjestelmästä tai käyttäjä voisi itse valita tarkasteltavan 

ajanjakson laajempaa tai suppeampaa analyysia varten. Uusi raportti olisi tehokkaampi, 

sillä käyttäjän ei itse tarvitse ladata tarvitsemiaan tietoja, vaan järjestelmä osaa itse ha-

kea tarvittavat tiedot. 
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Kaikki laskennassa käytetty tieto on löydettävissä yrityksen ERP-järjestelmästä, jolloin 

ajantasaisen uuden raportin luominen ei pitäisi olla ongelma ainakaan yrityksen rapor-

tointijärjestelmään. Osa Excel-laskennan tiedoista piti hakea raportointijärjestelmästä, 

koska kaikkea tietoa ei löytänyt tiedonesitysjärjestelmästä, jolloin tiedonesitysjärjestel-

mään laskennan tekeminen olisi vaikeampaa. Laskennasta on mahdollista saada hyö-

dyllinen työkalu yrityksen työntekijöille, jos se integroidaan osaksi jo käytössä olevia jär-

jestelmiä. Pelkkä integrointi ei kuitenkaan riitä, vaan käyttäjät tarvitsevat koulutusta jär-

jestelmän käyttöön, jos yritys haluaa järjestelmän olevan uusi suositeltava toimintatapa. 

6.1.3 Tuotteiden vähentäminen varastosta 
Yrityksen toimipisteiden varastojen ongelmana on yksittäisten tuotteiden liian suuret va-

rastointimäärät ja ylimääräisten tuotteiden kertyminen varastoon. Yrityksen toimipistei-

den rooli sen toiminnassa pitäisi ajatella uudelleen ja niiden pääasiallinen tarkoitus kir-

kastaa. Toimipisteiden tekemä myynti on hyvin pientä kokonaismyyntiin verrattuna ja 

tuotekohtaiset myyntimäärät pääsääntöisesti hyvin matalia. Tämän takia toimipisteiden 

varastonhallinnassa pitäisi ottaa uusi linjaus, että yksi myyntierä riittää varastossa, jotta 

varastoinnin kustannukset eivät tarpeettomasti heikennä myynnistä saatavaa katetta. 

Erityisen tärkeää olisi, että pääomakorko ymmärrettäisiin olemaan osa varastoinnin kus-

tannuksia, joka pienentää myynnistä saatavaa voittoa. 

Nopeasti kiertäville tuotteille ei välttämättä tarvitse tehdä jatkotoimenpiteitä tarvelasken-

tatietojen muuttamisen lisäksi. ZZ- ja 0-luokan tuotteissa lisätoimenpiteet ovat tarpeen, 

sillä ne ovat merkittävä osa ylimääräistä varaston arvoa. 0-luokan tuotteet ovat haastavia 

varaston arvon pienentämisen kannalta, sillä ne eivät poistu varastosta luonnollisen kier-

ron kautta. Koska jopa puolet yrityksen ylimääräisestä varastosta koostuu kiertämättö-

mistä tuotteista, niiden hallinta ja poistaminen on keskeinen osa varaston optimointia. 

Näitä tuotteita ei tilata enää aktiivisesti, eikä niille ole jatkuvaa kysyntää, mutta ne jäävät 

silti varastoon lojumaan, sitoen pääomaa ja tilaa. Yrityksessä näistä tuotteista makse-

taan myös vuosittaista pääomankorkoa, jolloin niistä aiheutuu myös todellisia juoksevia 

kuluja ilman myynnistä saatavaa katetta.  

Toisin kuin kiertävät tuotteet, kiertämättömät ja hitaasti kiertävät tuotteet vaativat aktiivi-

sia toimenpiteitä, kuten erillisiä kampanjoita, alennusmyyntejä, uudelleenkohdentamista 

tai jopa hävittämistä. Tämän vuoksi yrityksen tulisi laatia strateginen suunnitelma, jossa 

määritellään, miten 0- ja ZZ-luokan tuotteita käsitellään systemaattisesti. Suunnitelman 

tulisi sisältää selkeät kriteerit tuotteen poistopäätökselle, vastuutahot, sekä mahdolliset 

vaihtoehtoiset poistokanavat. Näin voidaan varmistaa, että varaston arvo ei kasva tar-

peettomasti ja että varastotilaa vapautuu aktiivisesti kiertäville tuotteille. 
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Kuten luvussa 3.5.3 käsiteltiin, mahdollisia tuotteiden poistokeinoja on tuotteen myymi-

nen poistohinnoilla, tuotteen palauttaminen, lahjoitus tai hävittäminen. Tuotteita kannat-

taa ensisijaisesti pyrkiä myymään ennen tuotteen hävittämistä. Osaa tuotetta saatetaan 

myydä toimitusmyyntinä, vaikka sitä olisi tarpeeksi omassa varastossa tilauksen täyttä-

miseksi. Näissä tapauksissa tuote pitäisi pyrkiä myydä ensin omasta varastosta ennen 

muualta tilaamista, jotta ylimääräinen varasto ei ole ainoastaan kulueränä. Toimipistei-

den välistä kommunikaatiota tulisi parantaa, ja kiertämättömiä tuotteita tulisi siirtää toi-

mipisteestä toiseen. Tuotteiden kysyntä voi vaihdella merkittävästi eri toimipisteiden vä-

lillä, jolloin tuote, joka ei liiku yhdessä toimipisteessä, saattaa olla myytävissä toisessa 

toimipisteessä. 

Yrityksessä on jo käytössä poistokorimyynti ja uutena toimintamallina on otettu käyttöön 

myynti Huutokaupat.com sivustolla. Haastatteluista kuitenkin selvisi, että huutokauppoja 

hyödynnetään vasta vähän. Huutokaupoista on kuitenkin saatu hyviä kokemuksia, joten 

myyntitavan käyttämistä kannattaa jatkaa myös tulevaisuudessa. Poistokorin ja lop-

puerien alennusmyynnit eivät ole niin tehokkaita, sillä myymälöiden kävijämäärät ovat 

pieniä, jolloin alennetut tuotteet eivät saa kovin suurta näkyvyyttä. Haastatteluissa nousi 

myös esiin, että asiakkaille voisi aktiivisemmin ehdottaa uusia tuotteita, jotta toimipisteet 

pääsisivät tuotteista eroon ja asiakkaat saisivat hyviä tuotteita kohtuullisella hinnalla, jol-

loin tuotteista saisi edes jonkin korvauksen hävittämisen sijaan. 

Tehokkaampi yhteistyö ja tiedonvaihto toimipisteiden välillä mahdollistaisi sen, että kier-

tämättömät tuotteet saataisiin paremmin hyödynnettyä ja varaston arvoa pienennettyä 

ilman hävikkiä. Tällä hetkellä tuotteita tilataan toisesta varastossa ainoastaan, jos nimike 

on luokiteltu ylivarastoitavaksi kyseisessä toimipisteessä. Tehty laskenta kuitenkin säi-

lyttää varastossa yhden myyntierän jokaista tuotetta, jolla on ollut tarvelaskentatiedot, 

jolloin nimikkeitä ei voi merkitä ylivarastoitavaksi järjestelmään. Jotta tuotteita voisi siir-

rellä tehokkaasti toimipisteiden välillä, järjestelmän pitäisi pystyä ehdottaa ylimääräisiä 

tuotteita toisista toimintayksiköistä. Ilman järjestelmän luomia ehdotuksia toisten yksiköi-

den valikoimasta tilaukset ei kohdistu muihin yksiköihin, vaan tilaus tehdään aina oletus-

toimittajalta. 

6.2 Toimenpidesuunnitelma 

Jotta halutut muutokset voitaisiin toteuttaa mahdollisimman suoraviivaisesti, työssä on 

laadittu toimenpidesuunnitelma, joka esittää toimenpiteet vaiheittain toteutettavassa 

muodossa. Jotta muutoksen toteutumista voidaan seurata, ennen työn aloittamista pitää 

määrittää mittarit, joiden perusteella etenemistä voidaan seurata. Tämän jälkeen lasken-

nan tuloksia ja menetelmiä pitää tarkastella muutaman testitoimintayksikön kanssa, jotta 



60 
 

mahdolliset puutteet ja lisäykset voidaan ottaa huomioon. Tämän jälkeen tässä työssä 

tarkasteltuja toimintamallin muutokset pitää esitellä testitoimintayksiköille, jotta parhaat 

tulokset voidaan saavuttaa. Kun laskenta on viimeistelty ja uudet toimintamallit ovat sel-

villä, tarvelaskentatiedot voidaan muuttaa massamuutoksena testiyrityksen ERP-tietoi-

hin. Tämän jälkeen pitää seurata muutosta määritettyjen mittareiden avulla ja kerätä 

käyttäjine antamaa palautetta järjestelmän toimivuudesta. Tämän jälkeen laskenta voi-

daan integroida yrityksen järjestelmiin paranneltuna versiona ja hyvien käyttökokemus-

ten jälkeen prosessia voidaan alkaa laajentaa myös muihin toimintayksiköihin. Toimen-

pidesuunnitelma on esitetty kuvassa 22. 

 

Kuva 22. Työn toteuttamisen toimenpidesuunnitelma 

Toimipisteiden päätöksenteon tueksi työssä on luotu ehdotettu toimintamalli mahdolli-

sesta ostoprosessista. Asiakkaan tilatessa tuotteen myyntiedustajan pitäisi ensin tarkas-

taa, onko tuotetta omassa varastossa tarpeeksi myyntiä varten. Jos omassa varastossa 

ei ole tarpeeksi, pitää tarkistaa onko jossain toisessa toimipisteessä tarpeeksi, jolloin 

tilaus kohdistettaisiin toiseen toimipisteeseen. Jos tuotetta ei pysty tilaamaan toisesta 

toimintayksiköstä ja tuote on logistiikkakeskuksessa varastoitava, tuote tilataan logistiik-

kakeskuksesta, ja muussa tapauksessa sen oletustoimittajalta. Jos tuotteella ei ole jär-

jestelmässä avointa nimikettä, ensisijaisesti valikoimasta pitäisi löytää korvaava vas-

taava tuote, joka täyttää asiakkaan tarpeet. Jos korvaava tuote ei sovellu asiakkaan tar-

peisiin, niin sitten voi alkaa selvittää mahdollisen uuden nimikkeen avaamista tai suora-

toimituksen tekemistä suoraan toimittajalta asiakkaalle ilman uuden nimikkeen perusta-

mista. Kuvattu prosessi on esitetty prosessikaaviona kuvassa 23. 

Prosessin laajentaminen muihin toimintayksiköihin

Parannetun laskennan integrointi yrityksen järjestelmiin

Kehitysehdotusten arviointi ja käyttöönotto

Seuranta

Tarvelaskentatietojen muuttaminen

Uusien toimintamallien käyttöönotto

Laskennan tarkastelu testitoimintayksiköiden kanssa

Suorituskyvyn mittareiden määritys
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Kuva 23. Tuotteen tilaamisen prosessikaavio 
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7. YHTEENVETO 

Tässä luvussa tehdään yhteenveto tutkimuksen tuloksista ja vastataan johdannossa luo-

tuihin tutkimuskysymyksiin. Luku koostuu tutkimustulosten koonnista, tutkimuksen rajoit-

teiden tunnistamisesta sekä jatkotutkimuskohteiden esittelystä. 

7.1 Tutkimuksen tulokset 

Työn tavoitteena oli selvittää, miten varastoitavien tuotteiden hallintaa voidaan kehittää. 

Työ on toteutettu neljässä osassa, jossa ensimmäisessä on esitelty työn teoreettista 

taustaa. Toisessa osassa on tehty nykytila-analyysi yrityksen tämän hetken varastonhal-

linnasta ja toimintatavoista. Kolmannessa osassa on tehty data-analyysi, jossa yrityksen 

varasto- ja myyntidataa on vertailtu ja niiden pohjalta määritetty uudet mahdolliset tarve-

laskenta-arvot. Neljännessä osassa on luotu toimintamalliehdotus, jonka mukaan toi-

meksiantoyritys voi alkaa kehittää varastonhallintaa tulevaisuudessa.  

Ensimmäiseen alakysymykseen ”Miten tarvelaskentaa ja ostotilausten käsittelyä hoide-

taan tällä hetkellä ja mitkä ovat tämän hetken parhaat toimintatavat?” vastattiin neljän-

nessä luvussa. Luvussa käsiteltiin varastonhallintaprosessien lisäksi yrityksen nykyistä 

toimitusketjua, varastonhallintaohjelmistoja ja luokittelujärjestelmiä. Työssä selvisi, että 

yrityksellä on monipuoliset luokittelujärjestelmät, joilla se luokittelee niin nimikkeitä kuin 

myyntitilauksia. Luokittelujen avulla on mahdollista rajata tietoa varastonhallintaa varten, 

mutta systemaattinen tarkastelu ei ole mahdollista. Tyypillisesti ostotilausta tehdessä 

tuotteen tilausmäärä perustuu tarvelaskentatietoihin sekä menneeseen myyntiin. Muu-

toksia tarvelaskentatietoihin tehdään pääasiassa tilausten yhteydessä ja silloinkin yksit-

täin ja manuaalisesti. 

Luvussa 5 vastattiin alakysymykseen ”Mitkä ovat oikeat varastoitavat tuotteet taloudelli-

sesta näkökulmasta?”. Data-analyysin ideana on, että varastossa on ainoastaan myyn-

ninkannalta tarvittava määrä yhtä tuotetta. Taloudellisesta näkökulmasta siis tuotteet, 

jotka kiertävät ja joista on myynnin kannalta hyötyä. Luvussa todettiin, että yrityksen va-

raston merkittävin ongelma on varaston liiallinen syvyys eli liian suuri määrä yksittäisiä 

tuotteita. Analyysissa tarkasteltiin 12 kk:n myyntiä, minkä perusteella määritettiin uudet 

tarvelaskenta-arvot siten, että varastossa on vähintään 2 viikon kysyntä jokaista tuotetta, 

ja yksi myyntierä hitaammin kiertävissä tuotteissa. Analyysissä nimikkeille määritettiin 

XYZ-luokitus varastomyynnin perusteella, jonka mukaan varaston arvon muutosno-

peutta on mahdollista arvioida. Analyysin perusteella varaston arvoa on mahdollista pie-
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nentää jopa 50 %, josta puolet on keskusvarastotuotteita. Puolet vähennettävästä va-

raston arvosta koostuu täysin kiertämättömistä tuotteista, joiden poistamiseksi pitää 

tehdä strategisia toimenpiteitä. Laskenta tuo paikallistoimipisteiden varaston hallintaan 

samoja elementtejä kuin logistiikkakeskuksen valikoimanhallinta ohjelmistossa, ilman 

tarvetta ottaa sitä käyttöön. 

Luvussa 6 nostettiin esiin toimenpiteitä varastonhallinnan kehittämiseksi. Luku vastaa 

viimeiseen alakysymykseen: ”Miten tarvelaskenta ja varastonhallinta pitäisi hoitaa tule-

vaisuudessa. Luvussa 6 ehdotetaan, että työssä luotua laskentaa tulisi testata muuta-

massa toimintayksikössä ja testauksesta saadun palautteen pohjalta laskentaa voidaan 

kehittää tarkemmaksi. Tämän jälkeen laskentaa voi integroida yrityksen omiin järjestel-

miin, jossa se on helposti löydettävissä ja käytettävissä. Integrointi mahdollistaa lasken-

nan laajentamisen myös muihin toimintayksiköihin. Uusien tarvelaskentatietojen käyt-

töönotto ei kuitenkaan itsessään riitä, vaan kestävä ja pitkäaikainen vaikutus on mahdol-

lista saada aikaan myös muita toimintamalleja muuttamalla. Toimipisteiden varastonhal-

linnassa pitää ottaa käyttöön ajatusmalli, että yhden myyntierän varastointi riittää ja va-

rastossa olevista tuotteista maksettava pääomankorko pienentää myynnistä saatavaa 

katetta. Lisäksi toimipisteiden välistä yhteistyötä tulisi lisätä, jolloin kiertämättömät tuot-

teet voisi saada hyötykäyttöön varastointitoimintayksikön sijaan yrityksen jossain toi-

sessa toimintayksikössä. 

Työn päätutkimuskysymykseen ”Miten varastoitavien tuotteiden hallintaa voidaan kehit-

tää?” on vastattu tutkimalla nykytilaa ja luomalla laskentamallin avulla uusi toimintatapa 

yrityksen käyttöön. Yrityksen varastonhallinnassa todettiin puutteita, joiden seurauksena 

ostotilaukset eivät perustu varaston todelliseen kysyntään ja varastoon kertyy paljon yli-

määräisiä tuotteita. Laskentamallin avulla työssä on pyritty luomaan menetelmä, jolla 

yrityksen tarvelaskentatietoja voidaan määrittää systemaattisesti perustuen relevanttiin 

dataan varastonhallinnan kannalta. Luvussa 6 esitetty toimenpidesuunnitelma antaa sel-

keät vaiheet, joilla yritys voi alkaa kehittää varastonhallintaa, jotta muutokset eivät jäisi 

lyhytaikaisiksi, vaan varaston arvoa saataisiin madallettua strategisin toimin.  

7.2 Tutkimuksen rajoitukset 

Tutkimus laskee uudet tarvelaskentatiedot nimikekohtaisesti, jolloin tulos on melko 

tarkka eikä siinä ole yleistystä. Toisaalta työ ottaa huomioon ainoastaan viimeisen vuo-

den kysynnän, jolloin tuotteet, joilla on tarkastelua harvemmin kysyntä tai hyvin vaihte-

leva kysyntä ei saa luotettavaa arviota kulutuksesta, jos tarkasteluajankohdan aikana 

nimikkeelle ei ole kysyntää. Samanlaista vääristymistä voi tulla myös lähtötietodatasta. 



64 
 

Jos datassa on virheellistä tietoa tai oleellista tietoa kuten tilaustietoja puuttuu, myös 

tulokset vääristyvät.  

Tutkimuksessa tarkasteltiin vain 10 suurimman yksikön varastotietoja, jolloin saatu tulos 

on yleistettävissä paremmin suuriin kuin pieniin toimintayksiköihin. Työssä huomattiin, 

että varaston sisällön koostumus voi erota merkittävästi erikokoisten toimintayksiköiden 

välillä, jolloin pienempien toimintayksiköiden varaston arvon muutokset voivat olla mer-

kittävästi suuremmat tai pienemmät kuin tässä työssä arvioitu -50 %. 

7.3 Jatkotutkimuskohteet 

Jatkotutkimuksena laskentaa voi kehittää tuoteryhmäkohtaisesti, sillä eri tuoteryhmillä 

voi olla erityispiirteitä, joita pitää ottaa huomioon. Lisäksi laskenta ei ottanut huomioon 

tuotteiden kausittaista kysyntää. Laskennassa voisi ottaa huomioon, että kaikkia tuotteita 

ei tarvitse olla varastossa ympärivuoden. 

Laskentaa voi myös työssä tehdyn ehdotuksen mukaisesti laajentaa muihin yksiköihin, 

jolloin tarkat tulokset on mahdollista saada kaikkien yrityksen toimintapisteiden kautta. 

Tutkimuksen luonnollinen jatkumissuunta on myös uusien määritettyjen tarvelaskenta-

tietojen käyttöönotto ja sen vaikutuksien seuranta. Seurantaa voi tehdä kuukausi tai 

vuosi tasolla. Samojen metodien avulla voidaan myös laskea uudet suositellut tarvelas-

kenta-arvot, kun tutkimuksesta on kulunut tarpeeksi aikaa, jotta vanhoja ja uusia arvoja 

voidaan verrata keskenään.  
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LIITE A:  

Haastattelupohja  

Haastattelija: Elli Vähätörmä, Diplomityöntekijä 

Haastateltava (Nimi ja Titteli):  

Paikka ja aika:  

1. Mikä on työnkuvasi? 

2. Kuinka paljon käsittelet ostoehdotuksia ja tarvelaskentaa? 

3. Mitä apuvälineitä on tarvelaskentatietojen päivittämiseen, jotta varastonarvoa saatai-
siin pienennettyä? (Esim XYZ, ABC) Tarvitseeko jotain uusia? 

4. Millä menetelmällä/toimintamallilla käsittelet ostoehdotuksia ja tarvelaskentaa ja mi-
ten määrittelet mitä tuotteita kannatta varastoida MC varastossa? 

5. Teetkö muutoksia vanhoihin tarvelaskentatietoihin?  

6. Mitä ongelmakohtia ostojenkäsittelyssä ja tarvelaskennassa olet havainnut? 

7. Miksi omasta mielestäsi varastoon kertyy ylimääräistä tavaraa? 

8. Miten kehittäisit tarvelaskentaa ja ostoehdotustenkäsittelyä? 

9. Miten automaattisesti päivittyvät tarvelaskentatiedot auttaisivat työtäsi? 

10. Pyritäänkö poistotuotteista ja kiertämättömistä aktiivisesti eroon? (esim. kampanjan 
jälkeen) 

11. Miten näitä tuotteita kannattaisi käsitellä? (miten niistä päästään eroon?) 

12. Kerätäänkö Megacentereissä tietoa, mitä tuotteita asiakkaat toivoisivat myymälään 
ja miten toimitaan, jos tuotetta ei ole tarpeeksi? (Tuotteet, joista sanotaan ei oota)? 

 


