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Opinnaytetyoni ongelmana on selvittda yrityksen talouden tilaa ja antaa suuntaviivo-
ja sille, mihin yrityksen tulisi jatkossa kaytt&a resursseja optimoidakseen tuloksente-
kokykynsa. Konttorimix Oy:ll4 ei ole talousseurantaa eri tuoteryhmien katteiden seu-
raamiseen ja toiminnan ohjaamiseen resurssien riittdvyyden nakokulmasta. Yrityk-
selld on myyntiportfoliossaan useita tuoteryhmid, eiké& niiden myynnin kohdistamista
ole suunniteltu.

Usean tuoteryhmén hallitseminen on haastavaa myds markkinoinnin suunnittelun ja
suuntaamisen kannalta, ja ty0ssé pohditaan myds resurssien riittavyyttd tastd nako-
kulmasta.

Teoriaosuudessa kéydaan l&pi talouden seurannan teoriaa sek& tdéhan opinndytetyo-
hon soveltuvien raportointimallien taustaa. Kéytdnnon osuudessa pureudutaan konk-
reettisesti yrityksen tilinpaatostietojen analyysiin ja myyntilukuihin.

Analyysissa jaettiin kassavirta tuoteryhmittdin osiin ja pyrittiin selvittdmaan, mista
tuoteryhmisté yrityksen tuotot tulevat. Resurssien osalta pohdittiin, miten yrityksen
henkildresurssit tulisi huomioida kun suunnitellaan eri tuoteryhmien panostuksia.

Tulokset osoittivat, ettd yrityksen rahavirrat muodostuvat yllattavistakin lahteistd, ja
tuoteryhmisté saatavat katteet vaihtelevat suuresti, etenkin huomioiden niiden vaati-
vat henkiloresurssit. Tulosten perusteella yrityksen tulisi keskittyd parhaiten tuotta-
viin ja véhiten tyollistaviin tuoteryhmiin ja jattad ehka joitain tuoteryhmia pois vali-
koimasta.

Yrityksen tilanne on tutkimuksen perusteella Kriittinen, ja loppupohdinnassa yrityk-
sen tilannetta ja vaihtoehtoja punnitaan eri nakokulmista.
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The subject of this thesis was to find out the economic situation of a small company,
and to give guidelines for optimal resource usage, in order to maximize profits. The
study was commissioned by Konttorimix Oy, a small company from Rauma, Fin-
land. Konttorimix Oy has no control over financial numbers via reporting, especially
concerning different product portfolios and their margins. Entrepreneur and the own-
er of the company hasn’t critically thought about resourses either.

Controlling several product groups is challenging also from marketing point of view,
because it is hard to plan and target marketing to a wide range of groups. This thesis
also looks resources from this point of view.

Different types of economic reporting were discussed in the theoretical part of the
study. In the empirical part of the thesis the company’s financial statement from the
year 2016 is fully opened, analyzed and sales figures are disassembled from product
line point of view.

In the analyzis the information from the cash flow was disassembled to pieces in or-
der to find out where the profits come from. From resource point of view, the study
was trying to find out what to consider when planning appropriate resources for the
company to help it fulfill its objectives.

The result of the study revealed that the financial state of the company is very weak.
The money flow came from surprising sources, and the margins from different prod-
uct lines varied very much. Especially when considering the resources their selling or
producing requires. According the results, the company should take the situation very
seriously and begin to concentrate on best selling and best margin products that don’t
require much resources.

The financial situation of the company is critical, and in final evaluation the situation
and options for the future are under consideration.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni aihealue liittyy taloushallintoon, mutta tydssa myés sivuttu markKki-

nointindkdkulmaa koska ne kayvat mikroyrityksessd monelta osin kési kadessa.

Opinnaytetyoni ongelmana on selvittad yrityksen talouden tilaa ja antaa suuntaviivo-
ja sille, mihin yrityksen tulisi jatkossa kayttaa resursseja optimoidakseen tuloksente-
kokykynsa. Nama resurssit ovat esimerkiksi yrittajan ja tyontekijan ajalliset resurssit
seka rahalliset resurssit. Tydssd pohdittu myos asiakas- ja markkinointinakokulmaa
joka liittyy yrityksen laajaan tuote- ja palveluvalikoimaan. Opinndytetyoni hyotyna
on, ettd pyrin tuottamaan toimeksiantajalle kaytannon yksityiskohtaista tietoa talou-
den tilasta, jotta yritysta voitaisiin jatkossa ohjata kasvun ja kannattavuuden néko-
kulmasta. Toiveena on, ettd tyd antaisi yrittajalle uusia ajatuksia tuote- ja palveluva-
likoiman suunnittelemiseen myos asiakas- ja markkinointindkokulmasta kannatta-

vuuden liséksi.

Toimeksiantaja on paikallisesti toimiva mikroyritys, jolle on elintarkedé tiedostaa
resurssien riittdvyys ja talouden tila seka yrityksen suunta. Opinndytetyosta saatava
tieto on yritykselle tarke&a, silla yrityksella ei siséisesti ole aikaa eikd osaamista ta-

louden tarkkaan ja systemaattiseen seurantaan.

Tyoni toimeksiantaja Konttorimix Oy on raumalainen vuonna 2000 perustettu kont-
toritarvikkeisiin ja —palveluihin alun perin keskittynyt yritys, jonka yrittdjané toimii
Pasi Liukas. Yritys haluaa haasteellisessa kilpailu- ja markkinatilanteessa selvittaa
talouden tilaansa ja katerakennetta eri tuote- ja palveluvalikoimiensa osalta. Yhtion
tuote- ja palveluvalikoima on viime vuosina kasvanut voimakkaasti vaikka liikevaih-
to on pysynyt lahes samana. Myo0s yrittdjan aika on rajallista ja kannattavuus on ollut
heikohkoa, joten on ajankohtaista selvittdd mihin yrityksen tulisi keskittyd kasvun ja

kannattavuuden nédkokulmasta.

Tutkimuksen avulla toimeksiantajalle selvidé kasitys yrityksen talouden tilasta seka
yrityksen tuoteryhmien yksinkertaistetusta katerakenteesta. Tastd on hyotya etenkin

yrityksen omistajan ohjaamisessa sek& tuote- ja palveluvalikoiman, ajankayton seka



hinnoittelun suunnittelussa. Yhtion kirjanpito tehddéan pitkalti ”’perinteiseen tapaan”
eli laskutusohjelmalla tehdaan myyntilaskut ja ostolaskut kasitelldédn paperimuodos-
sa. Kirjanpito ja palkanlaskenta on ulkoistettu Rantalainen L&nsi-Suomi Oy:lle. Kus-
tannuspaikka- tai kateseurantaa ei saannonmukaisesti tehda. Tilitoimisto toimittaa
tuloslaskelman ja taseen kuukausittain jalkikateen, mutta niidenkin seuraamiseen ja
tulkintaan yrittdjan oma aktiivisuus ja kiinnostus on pientd. Tilitoimisto ei tall& het-
kell& tarjoa aktiivisesti yrittdjan tarvitsemaa neuvontaa ja talouden ohjaamisen kon-

sultointia.

Yhti6 on erittdin pieni (liikkevaihtoluokka noin 200.000 €/vuosi), yrittajan aika on ra-
jallinen ja palkatun tyontekijan kulut suuret joten tarkkojen kannattavuuslukujen
saaminen yrityksen talouden ohjaamisen tueksi olisi nyt valttdmatonta. Etenkin kun
myytévia tuotteita ja palveluita on paljon. Yrittdja tarvitsee talouslukujen osalta sel-
keitd askelmerkkeja siitd, mihin tuotteisiin ja palveluihin yrityksen kannattaa jatkossa
panostaa jotta kannattavuus tulee maksimoitua. My®6s rutiinien jarkeistdminen ja ta-

louden seurannan ty6kalujen kayttoonotto on elintérke&a.

Opinnaytetyon tarkoituksena on siis antaa yrittajalle selked kuva siitd, mita yhden
tilikauden aikana on tehty ja miten se nékyy yhtion taloudessa. Tyon tuloksena syn-
tyy paitsi kuva menneestd, my6s ehdotus talouden seurannan parantamiseksi sekd

resurssien ja markkinointipanostusten suuntaamiseksi tulevaisuudessa.

2 TUTKIMUKSEN ONGELMANASETTELU JA KASITTEELLINEN
VIITEKEHYS

2.1 Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksella halutaan selvittdd millainen talouden tila ja kannattavuusrakenne
Konttorimix Oy:lla on. Tilikauden 1.1.-31.12.2016 myyntilaskuaineisto puretaan ja
analysoidaan tuoteryhmékohtaisesti. Analyysin tulokset ja johtopaatdkset auttavat

ohjaamaan yritysta kannattavaksi ja kasvu-uralle.



2.2 Teoreettinen viitekehys

Kasitteet: tilinpaatdsanalyysi, toimintolaskenta, taloushallinto

Tilitoimisto / jarjestelmat/

raportointi/ seuranta ;
Hinnoittelu ‘ Ajankayttd, resurssit ‘
Konttorimix Oy
kannattavuus
Tuoteryhmét
/-valikoima Kustannukset Tyontekija (Laura
¢ Liukas)
Asiakkaat/ |
kilpailukyky ‘ Tavarantoimittajat

Kuvio 1. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys: Konttorimix Oy:n hinnoitteluun ja

resursseihin vaikuttavat tekijét.

Konttorimix Oy tarjoaa kokonaisvaltaista palvelua yrityksille sloganilla ”Kaikkea
konttoriisi”. Konttoritarvikkeista ja painotuotteista alkanut tuote- ja palvelukonsepti
on laajentunut mm. arkistojen tuhouspalveluihin, mainosteippauksiin, er-
gonomiatuotteisiin, mainos- ja liikelahjoihin, turvallisuuskoulutuksiin seké viihde-
elektroniikkaan. Tutkimuksella halutaan selvittdé ensisijaisesti yrityksen yhden tili-

kauden kustannusrakennetta, huomioiden yrittdjan ajankéyton.



3 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

3.1 Kaéytettavat menetelmat ja aineiston keradminen

Tutkimus tehddén analysoimalla yrityksen edellisen valmistuneen tilikauden (2016)
Kirjanpitoaineistoa tositekohtaisesti, koska kustannuspaikkakohtaista tietoa esim. ta-
loushallinnon ohjelmistosta ei ole saatavilla. Yritykseltd ei saatu ostolaskutositteita
analyysia varten, joten tutkimus jouduttiin rakentamaan paéosin myyntilaskujen tie-
tojen varaan. Apuna kaytetadn myos yrittdjan haastatteluja, etenkin selvitettdessa ka-
tehinnoittelua, yrittdjan ajankayttod seka hinnoitteluperusteita. Kirjanpitoaineisto
saadaan Konttorimix Oy:lta lainaksi ja palautetaan heti analyysin jalkeen. Tutkimuk-

sessa kdytetaan Kirjanpitoaineistoa, joten tuloksista saadaan erittéin luotettavia.

3.2 Aikataulu

Analyysit ja yhteenveto koostetaan syksylla 2017 ja opinndytetyd valmistuu helmi-
kuussa 2018.



4 YLEISTA PIENYRITYKSEN TALOUDEN OHJAAMISESTA

4.1 Perusasioita ja toimintolaskennan taustaa

Tutkimuksella selvitetddn Konttorimix Oy:n kannattavuutta eri tuoteryhmien osalta,
huomioiden erityisesti yrityksen tarkeimmaén resurssin eli yrittdjan ajankayton. Tut-
kimuksen perustana kaytetdan toimintolaskennan (ABC, Activity-Based Costing)
periaatteita eli toimintokohtaista tai —perusteista kustannuslaskentaa. Yrityksen toi-
minnan ja tutkimuksen tarkoituksen huomioiden keskitytd&n yrittajalle olennaisen

tiedon saamiseen resurssien keskittdmiseksi ja talouden ohjaamiseksi.

Yrityksen tehtdva on tuottaa ja myyda asiakkaiden haluamia tuotteita ja palveluita.
Tata varten yrityksen tulee hankkia tydvoimaa, raaka-aineita ja palveluita joista ai-
heutuu kustannuksia. Myyntituotoista saadaan rahavirtoja, joiden tulee olla suurem-
pia kuin tuotteiden tai palveluiden tuottamisesta aiheutuneiden kustannusten. Kaikki
liiketapahtumat kirjataan kirjanpitoon, ja yrityksen taloudellista tilannetta voidaan
seurata kirjanpidon raporteista kuitenkin edellyttden ettd tiedot on kirjattu riittdvan
tarkasti. Tulojen ja menojen, saapuvien ja l&htevien rahavirtojen seurannan tarkkuus
riippuu siitd, millainen jarjestelmé yrityksella on kéytdssaan taloushallintoa varten.
Kirjanpito ja raportointi voidaan jakaa sisdiseen ja ulkoiseen laskentaan. Ulkoinen
laskenta on viranomaisten edellyttaméaé, lakien ja sdé&ddosten mukaista Kirjanpitoa ja
sisdinen laskenta kannattavuuden suunnittelua ja seurantaa varten tehtya réataloitya
raportointia (Eklund 2016, 20). Sisdinen laskenta taht&& yrityksen talouden ohjaami-

seen, ja sen kehitystarpeita kohdeyrityksessé erityisesti on.

Kustannustehokkuus on yrityksen koosta ja toimialasta riippumatta vélttdmaton elin-
ehto. Yritysten kilpailutekijoita ovat nykyaan asiakaslahtoisyys, laatu, verkostoitu-
miskyky, ketteryys, osaaminen, henkildston motivaatio ja kehittda yritysta seka in-
novaatiot. Talouden tehokas ohjaaminen edellyttdada laajemman arvoketjun hahmot-

tamista, hyddyntamista ja systemaattista seurantaa. (Jarvenpaa 2013, 12)



Johtamisen prosessi voidaan jakaa kolmeen osaan; suunnitteluun, toteuttamiseen ja
valvontaan. Talouden ohjaamisessa suunnittelu tarkoittaa esimerkiksi taloushallin-
non laskelmia kuten budjettien, investointilaskelmien, tuloskorttien ja Kkilpailija-
analyysien tekemistd. Toteutusvaiheessa tehdaan tuotekustannuslaskelmia ja laatu-
mittareita, ja tarkkailussa analyyseja, sekd& mm. kustannus- ja kuukausiraportteja.
(Jarvenpéa 2013, 13)

Toimintolaskentaan viittaavia ajatuksia on esitetty jo viime vuosisadan alussa USA:n
autoteollisuudessa. Suomessa toimintolaskennan perusteita on tunnettu 1970-luvulta
lahtien. (Alhola 2008, 15) Perinteinen kustannuslaskenta on aikanaan kehitetty melko
suoraviivaisten tuotantoprosessien ja vakaiden markkinoiden aikana. Tuotantoteknii-
kan ja asiakaslahtoisten prosessien kehityksen myota monimutkaisemmat tuotteet ja
palvelut ovat yleistyneet. Tdma on muuttanut kustannusrakenteita ja luonut paineita

kehittda uusia ja parempia kustannuslaskentajarjestelmia. (Alhola 2008,16).

Perinteinen tuotekustannuslaskenta kehitettiin vuosikymmeni& sitten, kun yritykset
valmistivat paasaantoisesti harvoja tuotteita ja valittomat tydvoimakustannukset seké
raaka-ainekulut olivat yritysten suurimmat kuluerat. Yleiskustannusten osuus oli pie-
ni, eikd niiden merkitys laskennassa ollut oleellista. Perinteinen kustannuslaskenta
soveltuukin parhaiten yritykselle, jonka yleiskustannukset ovat pienet ja kustannuk-
set korreloivat suorasti tuotanto- ja myyntimaéariin. (Alhola 2008, 20) Varsinkin ny-
kyaikana monen organisaation resurssit eivat ole sidoksissa volyymiin. Aputoiminnot
kuten materiaalin hankinta ja kasittely, tuotannon ja laadun hallinta sekd koneiden
huolto ja saato aiheuttavat kuitenkin kustannuksia, jotka eivat aina ole sidoksissa vo-
lyymiin. Tdssa kohtaa perinteinen kustannuslaskenta saattaa antaa vadristyneité tu-
loksia, koska se olettaa ettd suoritteet kayttavat kaikkia resursseja suhteellisesti yhté
paljon. (Alhola 2008, 21)

4.2 Hinnoittelun tarkeydesta

Nykyisin liiketoimintaa ohjaavat vahvasti asiakas, brandi, markkina-alue seké tehok-

kuus, jotka aiheuttavat entisestadn haasteita kustannuslaskennalle ja hinnoittelulle.



Yrityksen liikevaihto syntyy myymalla tuotteita tai palveluita, jotka on jotenkin yri-
tyksen toimesta hinnoiteltu. Jokainen tuotteesta tai palvelusta saatava liséhinta paran-
taa yrityksen kannattavuutta ja tuloksentekokykyd, kun taas asiakkaalle annettu alen-
nus on taysin pois yrityksen katteesta. Yritys voi periaatteessa hinnoitella artikkelinsa
vapaasti, mutta liian kallis ei myy. Etenkin tuoteryhmissa joissa yritys ja tuote eivét
ominaisuuksillaan erotu kilpailijoista, johtaa yksipuolinen hintojen korotus vaajaa-
métta Kilpailukyvyn rapautumiseen ja yleisen negatiivisen hintamielikuvan luomi-
seen. Siksi yrityksen tulee olla valmis tarkastelemaan huonosti tuottavia osa-alueita
kriittisesti. Liikevaihtoa muodostavista, mutta huonosti tuottavista ja samalla run-
saasti resursseja syovista osista tulee tarvittaessa luopua. Etenkin, mikali yrityksella
on useita tuoteryhmid, rajalliset resurssit ja liikevaihtoon nahden suuret kiinteat ku-
lut. (EKlund 2016, 106; Alhola 2008, 25)

Hinnan merkitysta ja tarkoitusta voidaan tarkastella monesta ndkdkulmasta. Tuotteen
hinta on muun muassa

e Tuotteen arvon mittari

e Tuotteen arvon muodostaja

e Halutun mielikuvan muodostaja

e Kilpailun peruselementti

e Kannattavuuteen vaikuttava tekija

e Tuotteen asemointiin vaikuttava tekija markkinoilla (Raatikainen, L. 2008,

156)

Mikali asiakkaat eivat halua maksaa pyydettyd hintaa, tarkoittaa se siis erilaisesta
nakokulmasta tarkasteltuna, ettd tuotteen tai palvelun arvo ei ole asiakkaalle tarpeek-
si suuri. Asiakas on aina valmis maksamaan hieman enemman tuotteesta jonka han
haluaa tai jonka ostamisesta hén saa jotain lisdarvoa. Hinnan alentamisen sijaan siis
pitéisi pyrkid nostamaan tuotteen arvoa (Leppénen, E. 2009, 119). Tiettyyn tuottee-
seen tai palveluun erikoistunut liike paasaantoisesti veloittaa tuotteestaan monialayri-
tystd enemmaén, koska ovat tietyn alan tai tuoteryhman asiantuntijoita ja ovat siten jo

yrityksenakin houkuttelevampia. Liian laaja asiakaskunta hajottaa yleisestikin ottaen



yrityksen fokuksen ja antaa erikoistuneille kilpailijoille mahdollisuuden kasvattaa
markkinoitaan (Taipale, J. 2007, 56-57).

Hintojen korottamisen ja myynnin tehostamisen liséksi kustannusten karsiminen on
yleensa ensimmainen asia johon yritys ryhtyy kannattavuuden parantamiseksi. Kulu-
ja voidaan karsia esimerkiksi tehostamalla toimintoja, kilpailuttamalla ostopalveluja
seké keskittdmélla hankintoja. Laatu ei saisi missdén vaiheessa karsig, joten kustan-

nuksia ei saa karsia laadun kustannuksella. (Eklund 2011, 74)

Hinnoittelua miettiessdén yrityksen johdon tulee pohtia mihin tavoitteisiin hinnan
asettamisella pyritddn. Mika on hinnan rooli yrityksen kilpailuvahvuuksissa ja suun-
nataanko markkinointiakin hinnaltaan halvan vai laadukkaan ja palvelevan yrityksen
suuntaan? Pyritddnko aggressiivisella hinnoittelulla haalimaan markkinaosuuksia tai
torjumaan uusia Kilpailijoita, vai pyritadnko esimerkiksi uusilla, innovatiivisilla tuot-
teilla “kuorimaan kerma” eli hydodyntdmadn hetkellisid mahdollisuuksia korkeaan

hintaan? (Neilimo 2005, 185)

Hinnanasetannassa johdon on pystyttédva vastaamaan seuraaviin kysymyksiin:

1) Tuotteen tai palvelun tuottamiskustannukset yritykselle ja yrittajalle?

2) Mika on “’sopiva” markkinahinta tuotteelle tai palvelulle?

3) Mitka muuta hinnoittelulla halutaan saavuttaa kannattavuuden lisaksi? (esi-
merkiksi myydaanko jotain tuoteryhméa huonommalla Kkatteella sisdénheit-
totuotteena”, jotta asiakkuus saadaan pidettyd ja myymalla asiakkaalle jotain
toista, parempikatteista tuotetta.)

4) Ryhdytéddnko panostamaan tuotteen tai palvelun tuottamiseen ja markkinoin-
tiin? (Neilimo 2005, 185.)

4.3 Yrityksen toiminnot

Kaikki yrityksen kustannukset l&htevat toiminnoista — mité tehdéén ja miten. Téhan

tdhtdd myos toimintoajattelu, eli pyritddn ndkeméaan toiminnot ja erilaiset toiminto-



ketjut. Tamén liséksi tulisi pystya selvittdaméén, mitké osat tuottavat asiakkaalle lisa-
arvoa ja mitka eivat. Tuottamattomista osista tulisi hankkiutua eroon, sill4 ne saatta-
vat tuhota arvoa. (Alhola 2008, 28) Liian laaja tuote- ja palveluvalikoima saattaa
koitua yrityksen tuhoksi myds, koska asiakas- ja markkinointindkdkulmastakin asia
on haastava; on katevaa kun saman katon alta saa paljon erilaisia tuotteita, mutta toi-
saalta asiakkaan on vaikea hahmottaa mitd kaikkea yritykselta saa ja missd he ovat
hyvid. Tuoteryhmien “uhraaminen” on joskus vaihtoehto kun fokus katoaa eiki yri-
tyksen johdolla ole en&a kontrollia katetuottojen ja resurssien ohjaamiseen. Namé
uhraukset jarkyttavét yleensa yrittdjia, silla eihdn kukaan halua luopua mistéan.
(Trout, J. 2003, 228.)

Kriittisessa pisteessa yrityksen myyntituotolla eli liikevaihdolla katetaan juuri ja juuri
liiketoiminnan kulut. Kriittinen piste osoittaa toiminnan laajuuden jolla se muuttuu
kannattavaksi. (Saaranen ym. 2008, 32). Konttorimix Oy:n tapauksessa toiminnan

kriittinen piste tulisi ensi tilassa selvittad ja pyrkia saavuttamaan edes nollataso.

Johdon pitdd mééritell& toiminnan tuottotavoite (engl. Profit plan). Yrityksen johdon
tulisi kysya saannollisesti itseltdén, luoko yrityksen strategia ja pdamaéara todellista
taloudellista arvoa ja ovatko kaytettavat resurssit realistisia suhteessa tuottotavoittei-
siin (Simons 2014, 91).

Toimintolaskennan ydin on ajatus, ettd kustannukset kohdistetaan aiheuttamisperus-
teiden mukaisesti eikd niita jaeta, vyoryteta tai jyvitetd laskentakohteille. Toiminnot
kuluttavat yrityksen resursseja, jotta liiketoiminnalle asetetut tavoitteet voidaan saa-
vuttaa (Alhola 2008, 43). Kasiteparilla valittomat ja valilliset kustannukset tarkoite-
taan kustannusten kohdennettavuutta. Valittomat kustannukset voidaan osoittaa suo-
raan jollekin laskentakohteelle, kuten esimerkiksi tuotteelle. Volyymin mukaan
muuttuvat kustannukset ovat myos valittdémasti kohdennettavissa. Vlillisia kustan-
nuksia sen sijaan ei voida yksiselitteisesti osoittaa jollekin laskentakohteelle. Esi-
merkiksi toimitusjohtajan tai yritt4jan palkka on valillinen kustannus joka liittyy
kaikkiin yrityksen tuottamiin palveluihin. (Ikdheimo ym. 2016, 127). Laskentajérjes-

telman rakentaminen on taysin tapaus- ja yrityskohtaista, ja kaikessa laskennassa tu-



lisi muistaa kustannus-hyotyajattelu eli kannattaa olla mieluummin l&hes oikeassa
kuin tarkalleen vaaréssa (Alhola 2008, 49).

Taméan opinnaytetyon osalta tarkeda on selvittdd etenkin omistajayrittdjan ajallisia
resursseja ja ajankayttoa haastattelujen avulla. Pienyrityksessd huomiota tulee Kiin-
nittaa erityisesti juuri omistajayrittajaéan, asiakkaisiin ja siséiseen tehokkuuteen. Pie-
nilld marginaaleilla toimittaessa yksittdinen ongelma saa kohtuuttomasti huomiota,
jolloin kokonaisuus kérsii heti ja se sitoo liikaa yrityksen resursseja. Ongelma pitéa
ratkaista, mutta samanaikaisesti yrittdjan ja tyontekijan pitdisi huolehtia kaikista
muista toiminnoista niiden kéarsimatta. (Leppanen, E. 2009, 30). Tdma tarkoittaa kay-

tdnnossa pidempéé tyopaivaa, joten jossain vaiheessa rajat tulevat vastaan.

4.4 Terveyskolmio osaksi paivittéistd talouden seurantaa ja ohjausta

Yrityksen taloudelliset toimintaedellytykset muodostuvat kannattavuudesta, vakava-
raisuudesta ja maksuvalmiudesta. Ilman ndiden kolmen toimivaa suhdetta yritys ei
voi kasvaa. (Laakso ym 2010, 38). Kannattavuus on jatkuvan toiminnan ehto, mutta
se ei ole riittdvd. Hyvinkin kannattava yritys voi joutua ongelmiin ja velkaantua mi-
kali se kasvaa lilan nopeasti. Keskimé&araisen kasvunopeuden tulisi olla korkeintaan
samalla tasolla keskimé&éardisen SiPon tuoton kanssa. Jos kasvu on liian nopeaa, ra-
hoitus ei riitd eika talous siten pysy tasapainossa ja yritys velkaantuu eli vakavarai-

suus karsii. (Kuvio 2.)



Liiketoiminnan kolme tarkeaa seurattavaa asiaa: oA

Kannattavuus ja hallittu kasvunopeus 2 '1"".
+ mikali yrityksen kannattavuus on heikko, ei silla ole pitkaan elamisen — -
edellytyksia &
F

b Vuosirytmi

Vakavaraisuus
+ hyvakaén kannattavuus ei yksin riité pitamaan yritysta pinnalla, mikali
rahoitus ei ole kunnossa ,*

.....

Vakavaraisuus

\ (3)
Maksuvalmius S

+ vaikka kannattavuus ja vakavaraisuus olisivatkin kunnossa, tulee yrityksen
selviytya myds lilketoimintansa juoksevien kulujen maksusta

+ varsinkin liilketoiminnan liian nopea kasvu aiheuttaa usein kassakriisin
kayttépadomien loppuessa

Kuvio 2. Talouden terveyskolmio ja suositukset seurannan taajuudeksi. (Laakso ym
2010, 38).

4.5 Talousohjauksen puuttumisen seuraukset

Mikali yritys ajautuu taloudellisiin ongelmiin, on syitd useita. Useat tutkimukset
osoittavat, ettd yleisimmat syyt yrityksen talousongelmiin ovat strategisen tai opera-
tiivisen yritysjohdon puutteet. Joko johto ei saa tarvittavaa tietoa tai se ei osaa tulkita
informaatiota oikein. Uhkia ei havaita ajoissa eika siten voida ryhtyd myoskaan riit-
taviin, korjaaviin toimenpiteisiin ajoissa. Prosessissa on havaittu viisi erilaista vaihet-
ta: 1) sokea vaihe, 2) toimimattomuuden vaihe, 3) vadrén toiminnan vaihe, 4) Kriisi-
vaihe ja 5) hajaantumisvaihe joka tarkoittaa kaytannossa toiminnan lopettamista tai

saneerausta.

Tutkimusten mukaan kriisin aiheuttaman maksukyvyttémyyden syyt voidaan jakaa
sisdisiin ja ulkoisiin syihin. Yli puolet kriisitilanteista olisivat sellaisia, joihin yritys-
johto olisi voinut vaikuttaa. Pelkat ulkoiset syyt aiheuttivat maksukyvyttomyyteen
johtaneita ongelmia vain noin joka kymmenennessa yrityksessa, joten yritysjohdon
talouden tuntemus ja ohjaamisen térkeys on kiistatonta. (Laakso ym. 2010, 49).



5 TALOUDEN TUNNUSLUKUJA JA MYYNNIN JAKAUMAA

5.1 Talouden yleiset tunnusluvut

Konttorimix Oy:n liikevaihto kasvoi vuonna 2016 yhteensa 17 prosenttiyksikkoa
nousten 180.591,95 eurosta 211.296,74 euroon. Hyva liikevaihdon kehitys ei kuiten-
kaan nostanut yritysta voitolliseksi, silla yhti6 teki tappiota -13.568,02 euroa. Edelli-
sellé tilikaudella 2015 tappiota kertyi -28.743,86 eli tappio kuitenkin pieneni 52,8
prosenttiyksikkod. Tuloslaskelmassa huomiota herdttdvimmat kuluerien muutokset
ovat materiaali- ja palveluostojen lisdantyminen liikevaihtoon néhden (66,2 prosent-
tia liikevaihdosta kun edeltavélla tilikaudella 2015 osuus oli 57,4 prosenttia) seka
palkkakulut jotka pienenivat ldhes 17.615,76 eurolla yrittdjan tyttaren &itiysloman
vuoksi. Jo edelld mainituista asioista voidaan paatelld, ettd yrityksen kokonaismyyn-
tikate pieneni 8,8 prosenttiyksikk0a ja tappion pieneneminen johtui lahes tdysin
palkkakulujen pienenemisella. Liikevaihdon hyva kehitys ei siis katteiden pienennyt-

tya riittdnyt kattamaan tappiollista toimintaa.

Suurimmat yksittaiset kuluerat olivat palkkojen (15,7 prosenttia liikevaihdosta) ohel-
la toimitilakulut (14.142,17 euroa eli 6,7 prosenttia liikevaihdosta) sek& markkinoin-
tikulut (10.246,72 euroa eli 4,8 prosenttia liikevaihdosta). Myyntikatteeseen suh-
teutettuna menoja tulisi tarkastella erittdin Kriittisesti, silld myyntikatteeseen suh-
teutettuna etenkin markkinointikulut ovat erittain suuria. Koska tuoteryhmia on pal-
jon, on markkinointipanostukset harkittava erityisen tarkkaan. T&t4 asiaa ké&sitellaan

téssa tutkimuksessa tarkemmin.

5.2 Sijoitetun pddoman tuotto

Sijoitetun pdédoman tuottoprosentti on yksi tarkeimmista tilinpaatdsanalyysin tuotta-
mista tunnusluvuista. Se mittaa yrityksen suhteellista kannattavuutta eli sita tuottoa,
joka on saatu yritykseen sijoitetulle korkoa tai muuta tuottoa vaativalle padomalle.
Konttorimix Oy:n osalta SIPO on -18,11 %. Tilastojen mukaan sijoitetun pddoman

tuottosuhteen tulisi olla vahintdan 3-5% jotta yrityksell& olisi mink&&nlaisia edelly-



tyksid toiminnan yllapitdmiseen. Kun pddoman tuotto ylittdd 10-12%, kannattavuus

on normaalin, kannattavan yritystoiminnan tasolla. (Laakso ym. 2010, 26.)

5.3 Gearing

Gearing eli nettovelkaantumisaste kertoo korollisen vieraan padoman nettoarvon ja
oman p&d&doman suhteesta. Korollisesta vieraasta padomasta tulisi vahent&a sijoitusva-
rallisuus, joten tahén tutkimukseen ei gearingia lasketa koska laskelmaa tehtéessa ei
ole tarkkaa tietoa lainojen suhteesta kayttdpaaomalainan ja sijoitusvarallisuutta var-

ten otetun lainan valilla.

5.4 Likviditeetti

Konttorimix Oy:lle tarke& tunnusluku on maksuvalmius eli likviditeetti, jolla tarkoi-
tetaan yrityksen kykyé selviytyd joka hetki kaikista maksuvelvoitteistaan. Yrityksen
likviditeetti on riittava, mikali yritys pystyy suoriutumaan maksuistaan kassallaan ja

nopeasti rahaksi muutettavalla omaisuudellaan. (Kallunki, 2014. 123.)

5.5 Maksuvalmiuden mittarit Quick ratio ja Current ratio

Yrityksen maksuvalmius merkitsee sitd, miten yrityksen rahavarat riittdvat jokaisella
hetkelld kattamaan sen maksuvelvoitteet (Laakso ym. 2010, 32). Quick Ratio on tiu-
kin maksuvalmiuden tunnusluku, silla siihen lasketaan vain yrityksen rahoitusomai-
suus. Konttorimix Oy:n rahoitusomaisuus (myyntisaamiset, siirtosaamiset, kassa se-
k& lyhytaikaiset lainasaamiset) ovat yhteensd 9.510,33 €, joka jaetaan lyhytaikaisella
vieraalla pddomalla (41.617,64 €). Quick Ratioksi muodostuu luku 0,23 joka kertoo
erittain heikosta maksuvalmiudesta (alle 0,5 heikko, 0,5-1 tyydyttava, yli 1 hyva).

Current Ratio ottaa huomioon myos vaihto-omaisuuden. Vaihto-omaisuutta realisoi-
taessa pitad muistaa, ettd sen arvo on joissain tilanteissa alempi kuin tasearvo (epaku-

ranttius). Laskukaava on muuten sama, mutta vaihto-omaisuus siis lisataan rahoitus-



omaisuuteen ennen kuin luku jaetaan lyhytaikaisella vieraalla padomalla. Konttori-
mix Oy:lla laskukaava on siis (6.740,26 + 9.510,33) / 41.617,64 = 0,39. Tulos 0,39
Kielii erittdin heikosta maksuvalmiudesta myds pitemmélla tdhtdimelld eli kéytto-
omaisuuden realisointikaan ei parantaisi yhtion likviditeettid oleellisesti (alle 1 heik-

ko, 1-2 tyydyttava, yli 2 hyva).

5.6 Tuoteryhmé&kohtainen myynti

Yritys ei seuraa myyntid tuoteryhmittdin, edes tilikausittain, vaikka se olisi hyvin
tarkedd kateseurannan kannalta jopa kuukausitasolla. Jokaisella tuoteryhmélld kun on
oma katetuottonsa ja jokainen tuoteryhm@ vaatii erilaisen mé&éran yhtion resursseja.
Oheinen laskelma on tehty tilikauden 2016 tositemateriaalin perusteella (kuvio 2).
Jokainen myyntilasku on laskelmaa tehdessé kasitelty siten, ettd myynnit on jyvitetty

tuoteryhmiin euromaéardaisesti ja tilausméaaraisesti.

% myynnista vhteensi { katearvio yhteens3 kpl Keskikauppa

Toimistotarvikkeet 41,92 8894198 35576,79 493 180,41
Ergonomia 17,59 37232,72 14893,09 48 777,58
Mainosteipp. ja valon 13,08 2773952 8321,86 51 543,91
Painotuotteet 10,84 22995,2  6898,56 90 255,5
Liikelahjat/tekstiilit 10,04 21305,23 4261,05 30 710,17
Muu (turvallisuus ja ki 4,09 867545 4337,73 - -

Arkiston tuhous 2,44 5168,79 5168,79 58 89,12

79457,86

(todellinen mk n. 72.000e, joten arvio aika ldhelld)

Kuvio 3. Konttorimix Oy:n myynnin jakaumaa, katearviota ja keskikauppojen kokoa

tuoteryhmittéin.

Myynnin jakauma tuoteryhmittéin osoittaa selkeésti, ettd kaksi myynniltadn suurinta
tuoteryhmaa (toimistotarvikkeet ja ergonomia) muodostavat yli puolet eli 60% yri-

tyksen koko liikevaihdosta (kuvio 3).



Myynnin jakauma %

B Toimistotarvikkeet
B Ergonomia
B Mainosteipp. ja valomainokset
B Painotuotteet
M Liikelahjat/tekstiilit
Muu (turvallisuus ja kaiuttimet)

B Arkiston tuhous

Kuvio 4. Konttorimix Oy:n myynnin jakauma.

5.7 Tuoteryhmékohtaiset katteet ja resurssien jakautuminen

Koska opinnaytetyoté tehtéessa ei ollut kéytettavisséa ostolaskutositteita, eika ostolas-
kuja ollut sahkdisessa muodossa, jouduttiin ostojen ja kustannusten osalta turvautu-
maan yrittajan arvioihin tuoteryhmékohtaisista katteista. Konttorimix Oy:n yrittdja
Pasi Liukas on arvioinut haastatteluissa tuoteryhmakohtaisista katteista, hinnoittelu-

perusteista ja ajankaytosta eli henkildresursseista seuraavaa:

- Toimistotarvikkeet: keskikate noin 40 % (20 — 60%)

- Ergonomia ja toimistokalusteet: 40 %

- Mainosteippaukset ja valomainokset: 30 % + mahdollinen asennustyo 35€/h
- Painotuotteet: 30 %

- Liikelahjat / tekstiilit: 20 %

- Muu (=tornikaiuttimet ja turvasumuttimet): 50 %

- Turvakoulutukset (kohdassa muu): 100€/h +alv, (iltaisin ja viikonloppuisin)

- Arkiston tuhouksesta: “pienet maarat asiakas tuo (min 20 €/sdkki), isommat

mddrdt haetaan 10€/sakki tai urakkana mddrdan mukaan alkaen 200 € +alv.



Kéaytannossa tuhous on lahes 100% katetta , koska ne tehdaan aina jon-
kun muun toimituksen yhteydessa, eli isot mé&arat vievat suhteessa hintaan
aikaa tosi vahan. ” (Liukas, 2017)

6 JOHTOPAATOKSET, YHTEENVETO JA EHDOTUKSIA
KONKREETTISIKSI TOIMENPITEIKSI OPERATIIVISESSA
TOIMINNASSA

Resursseja mietittdessa ergonomia ja toimistokalusteet —tuoteryhmé nousee potenti-
aalisimmaksi kehityskohteeksi, silld ryhm& muodostaa jo lahes viidenneksen koko-
naisliikevaihdosta, kateprosentti on hyva (40%), keskikaupat verrattain suuria
(777,58 €) ja asennustdistd yritys saa vield veloittaa erikseen. Liséksi tuoteryhma
kuuluu jossain maarin jo valmiiksi toimistotarvikkeiden tuoteryhméén ja er-
gonomiatuotteiden myynti on kasvussa niiden terveytta edistavien ominaisuuksiensa

VUOKSi.

Etenkin toimistotarvikkeissa ja tuhouspalveluissa silmiinpistavaa oli erittdin pienten
laskujen suuri méérd. Jotkut laskut olivat summaltaan jopa kymmenen (10 €) euroa,
ja ilman laskutus- tai muuta kustannuslisdd ndiden laskutusten tuotto valuu jo pelkas-
taén Kkirjanpito- ja laskutuskuluihin. Yrityksen tulee jatkossa pyrkia tekeméén koonti-
laskutusta tai vahintaddn lisata laskutus- tai pientoimitusliséd esimerkiksi alle 100 €

laskuihin etenkin néissa tuoteryhmissa.

Toimistotarvikkeet ovat alusta saakka olleet yrityksen kivijalka muodostaen valta-
osan (42%) liikevaihdosta. Prosentuaalisen myyntikatteen ollessa melko hyvé (arvio
40%) yrityksen tulisi suunnata myyntiresursseja isompiin asiakkuuksiin ja pyrkia
kasvattamaan keskikaupan méairaa (nyt 180,41 €/kauppa), koska tilaus- ja toimitus-
prosessi vie monia pientuotteita sisaltavissa kaupoissa verrattain paljon aikaa ja toi-

mistorutiinit vievat paljon aikaa eli resursseja tilausta kohden.



Painotuotteiden, mainosteippausten ja liikelahjojen katteet ovat pienid etenkin niiden
tyollistdvyyteen ndhden. Molemmat tuoteryhmét vaativat yleensa graafista ty6ta, ve-
dostrafiikkia ja etenkin kappalehinnaltaan suurissa litkelahjoissa reklamaation talou-
dellinen riski on huomattavan suuri. Toimitusajat ovat pidempia kuin bulkkitavarassa
(kuten esimerkiksi toimistotarvikkeissa), joten kauppojen tuloutuminen kassaan
maksuajat huomioiden kestaa joskus hyvinkin kauan. Usein ostolaskut ehtivat erdan-
tyméan ennen myyntilaskujen tuloutumista, joten ndma tuoteryhmét sydvat myos

kayttopadomia.

Yhtion lainamassan huomioiden kayttopadoman riittdvyyteen ja kassavirran seuran-
taan tulisi kiinnittaa erityistd huomiota, etenkin mikali yritys jatkaa panostamista
painettuihin, erikoistilattuihin tuotteisiin. Myds henkiloresurssien panostuksia ndihin
kahteen tuoteryhmaan tulisi mietti tarkkaan, silla kate on tuoteryhmisté prosentuaa-
lisesti pienin ja ajallisesti se sy resursseja eniten. Erikoispainetut tuotteet ovat jo
selkedsti oma tuoteryhménsg, ja niiden kuulumista yrityksen valikoimaan tulisi poh-
tia vakavasti. Bulkkitavaran (kuten toimistotarvikkeet ja ergonomiatuotteet) myynti
ja tilausten kasittely vaatii vahan resursseja suhteessa néihin erikoistilattuihin tuottei-
siin. Kaiken lisaksi asiakkaille raataldidyt, painetut tuotteet aiheuttavat pahimmassa
reklamaatiotapauksessa (toimittaja ei ole korvausvelvollinen mikéli Konttorimix on
lahettanyt virheellisen painomateriaalin) suuren luottotappion. Eli riskit tdman tuote-
ryhmén osalta ovat oleellisesti suuremmat kuin painamattomissa tuotteissa, joilla

yleensa palautusoikeus ja selkeét takuuehdot.

Kannattavuusvaatimuksen tulisi olla jokaiselle yrittajalle paatoksenteon ldhtokohta ja
asia josta ei voi tinkid. Miké&li toiminta ei ole kannattavaa, se on tuomittu pééatty-
maan. Tamé on yritystoiminnassa fysiikan laki jossa ei ole tulkinnanvaraa eika yksi-
kaan yrittdja saa ummistaa silta silmiéan. Yhdellakaan yrityksella ei ole varaa myyda
tuotetta, josta ei saada riittdvaa katetta. Huonokatteiset tuotteet syévat resurssivaati-
muksien myo6tékin hyvin tuottavien tuotteiden katetuottoja. Yrityksen tulosta voivat
rasittaa myos asiakkaat jotka ovat kannattamattomia. He saattavat esimerkiksi saada
suuremmista ostoista volyymialennuksia, mutta syévat samalla valtavasti resursseja
joka on pois suoraan pienten ja kannattavampien asiakkaiden palvelemisesta. Kan-

nattamattomat asiakkaat eivat ole huonompia kuin toiset, mutta kohderyhmien miet-



timinen ja valintojen tekeminen on vain todellisuutta yritystoiminnassa silla jossain
pisteessa yrityksen tulee erikoistua sithen mit4 se osaa todella hyvin ja mité se jattaa

toiminnan ulkopuolelle.

Turvallisuustuotteet ja —koulutukset seka elektroniikka (tornikaiuttimet) ovat prosen-
tuaalisesti melko tuottoisia, mutta turvasumutteiden ja elektroniikan kuuluminen yri-
tyksen tuotevalikoimaan on markkinoinnillisestikin erittdin haastavaa. N&iden osalta
liikkutaan jo kaukana yrityksen alkuperdisesta konttoritarvikkeiden kasitteesta, ja nii-
den ponnekas myyminen voi antaa asiakkaalle virheellisenkin kasityksen yrityksen

tuote- ja palveluvalikoimasta.

Yrityksen myydessd “kaikkea” asiakkaat eivat endd valttamattd ymmarra, mita kaik-
kea yrityksen valikoimiin kuuluu. Valikoima on hirvedn laaja ja yhteinen nimitt4ja
alkaa hamartya. Ihmismielen kapasiteetti on rajallinen joten yrityskuvan ja markki-
nointiviestin tulee olla selked. Radiomainoskampanja, jossa puhutaan pelké&staan lii-

kelahjatarjonnasta, voi antaa kuulijalle mielikuvan siita ettd yritys ei muuta myykaan.

Sesonkiluonteisessa toiminnassa kohdistaminen on ymmarrettavdd, mutta téssa ta-
pauksessa liiallinen kohdistaminen saattaa olla pois muiden tuoteryhmien markki-
noinnista. Markkinoinnissa tulisi siis erittain tarkasti miettid yrityksen brandin kir-
kastaminen ja tuotevalikoiman suunniteltu esilletuominen. Nyt markkinointi on tem-

poilevaa eika suunnitelmallista.

Paikallisradiossa pyorivan liikelahjamainoksen tueksi ei ole tehty some-kampanjaa
(joka olisi hinta-/tehosuhteeltaan tehokas), ja yrityksen Facebook-sivuilla péivityk-
sistd yksikéan ei kevaan 2015 jalkeen ole koskenut ydintuoteryhmaa eli toimistotar-
vikkeita. Yleismessuilla yrityksen osaston ulkoasu muistuttaa enemmén markkinako-
jua kuin korkean profiilin konttoritarvikeliikkeen osastoa (kuva 4). Ydintuoteryhmé
eli toimistotarvikkeet loistaa poissaolollaan ja toiseksi kannattavin tuoteryhma eli

ergonomia esittaytyy sekin sivuroolissa.



Kuva 5. Kuvakaappaus Konttorimix Oy:n facebook sivuilta 2.11.2017

Turvasumutteet kuuluvat toki tdnd paivand monen péivittaistavarakaupan tyonteki-
joiden ja toimistojen vastaanottohenkil6kunnan turvavarusteisiin, kaiuttimet neuvot-
telu- ja toimistotilojen sisustukseen ja liikelahjat yrityksen markkinointitydkaluihin,
mutta jonnekin yrityksen tulisi vetdd valikoiman raja mikali kaikkea myydaéan ja
markkinoidaan saman brandin alla ja pienid, yhtaldisia resursseja kaytetdan niiden
myyntiin ja kasittelyyn.

Yrittajan tulisi pohtia vaikka aivan ensimmaéisend askeleena, tulisiko etenkin turva-
tuotteet ja —koulutukset markkinoida ja myyda esimerkiksi itsenaisen yrityksen tai
aputoiminimen alla ja tietyn vastuuhenkilon toimesta. Kunnon brandayksella ja har-
kitusti kohdistetulla markkinoinnilla niille 10ytyisi varmasti taysin uusiakin asiakas-
ryhmid. Turvallisuuteen liittyvissé hankinnoissa kun korostetaan ensisijaisesti asian-

tuntijuutta ja erikoisosaamista.



Tornikaiuttimia myytiin etenkin loppuvuonna kohdistetuilla asiakaskéynneilld, joten
niistd alle sadan euron katteen saaminen edellytti hyvéssa tapauksessa yrittdjan kahta
asiakaskayntia (myyntikéynti ja toimitus). Niiden myyntiprosessi siis s6i myos yritta-
jan aikaresursseja huomattavasti, puhumattakaan siitd, etta elektroniikka on rekla-
maatioherkké tuoteryhma ja takuuasiat velvoittavat yritysta kaupanteon jalkeenkin.
Tdmén tuoteryhmin myyntiin voisi harkita kumppanuutta, provisiopohjaista tili-
myyntid” tai vinkkipalkkiopohjaista provisiota, jolloin yrityksen henkilokunta ei
kuormitu tilausten ja reklamaatioiden kasittelysta ja myynti tapahtuu muun myynnin

ohessa suosittelemalla.

Arkiston tuhous on kaytdnnossa tyota ja sen myota yrittdjan sanoin sataprosenttista
katetta”, mutta tuhouksen kuluttamat henkil6resurssit tulisi miettia tarkemmin sillg
tyd on myos yhté paljon kuin sataprosenttinen resurssi eli siitd aiheutuu kuluja. Muun
muassa isojen kuormien hakeminen ja niiden toimittaminen tuhouspaikalle saattaa
viedd molemmilta tyontekijoilta useita tunteja, joten tuhoustyo tulisi purkaa aina tun-
tiveloituksia vastaaviksi. Asiakkaan tuoma yksittdinen tuhoussékki keskeyttdd aina
muut tyot, ja sakki pitdd kuitenkin toimittaa tuhoukseen (vaikkakin muun kuorman
mukana) seké huolehtia laskutus- ja kirjanpitotoimenpiteistd. Yksityisasiakkailta oli
laskutettu 20 euron +alv tuhoussékkejd, jolloin laskutuskulut huomioiden katetta ei
jaa kuin joitakin euroja per tuhoussakki ja asiakas. Yrittdjan tyotunnista veloitus 35
€+alv on lisdksi aivan liian vahan. Vertailun vuoksi mainittakoon, ett4d Satakunnan
alueella siivoustyosté veloitetaan jo enemman eli 35-45 €/h, kirjanpidosta 40-65 €/h,
auton huollosta 65-85 €/h+alv. Arkiston tuhous on luottamuksellista ja erittdin vas-
tuullista ty6ta, jonka voidaan tulkita asemoituvan ainakin siivoustyon ylapuolelle,
k&ytannossa asiantuntijatyoksi. Néin ollen tuhoustyon tuntihinnaksi ehdotetaan va-
hintd&n 40-50 €/h. Hintojen mahdollinen korotus tulee toki tehdd maltillisesti ja har-
Kitusti, jotta hintamielikuva ei karsi olemassaolevien asiakkaiden keskuudessa. Myos
Kilpailijoiden benchmarkingia tulee tehdd, mutta halvimmalla hinnalla ei voida
markkinoilla olla etenk&an t&ssa yrityksen taloudellisessa tilanteessa. Palvelusta tulee

saada kunnon kate.



7 LOPPUTULOKSEN ARVIOINTI JA EHDOTUKSIA TALOUDEN
OHJAAMISEN TEHOSTAMISEKSI

Yhtion taloudellinen tilanne edellyttdd johdolta johdonmukaisia, maarétietoisia ja
vélittdmia toimia. Henkiloresurssien tarkka jakaminen ja tehokkuuden miettiminen
kaikilla osa-alueilla on elintarkedd, sill4 yhtion talous ei kestd useampaa néin heikkoa
tilikautta. Menestysté ei voi endd mitata liikevaihdolla vaan tuloksella. Tuoteryhmén
tiivistaminen, jarjestelméllinen tuoteryhmékohtainen kateseuranta ja Kriittinen poh-
timinen tulee ottaa yrityksen toimintasuunnitelman pysyvéksi osaksi viipymatté. Yri-
tyksen bréndi& tulee kirkastaa, kohderyhmat valita ja markkinoinnista tehda suunni-
telmallista ja johdonmukaista. Ydintoimintaan kuulumattomat toiminnot tulee erottaa
yrityksen muusta brandista ja tehda niistd oma, erikoistunut asiantuntijabréandi josta

huokuu osaaminen ja erikoistuminen.

Talouden seurantaa ja taloushallinnon rutiineja tulisi tehostaa valittomaésti esimerkik-
si ottamalla kayttoon yhtendinen jérjestelma osto- ja myyntilaskujen kayttoon. Jérjes-
telmassa paitsi hoidettaisiin myos palkka-hallinto, tehtéisiin myos Kirjanpito, jolloin
taloutta voitaisiin seurata kaytannossa reaaliaikaisesti ja kaikki yrityksen talouden
data olisi yhdessa jarjestelmassd. Raportit tulisi saada ulos jérjestelméstd helposti
ymmarrettavassd muodossa ja mahdollisimman ajantasaisina, ja niiden tarkastelusta

tulisi tehda viikoittaista rutiinia.

Myyntikatteita tulisi seurata edes jollakin tasolla esimerkiksi jyvittamélla tuotot ja
kustannukset tassakin tutkimuksessa mainituille tuoteryhmille heti liiketapahtumien
synnyttya. Tilitoimisto tulisi velvoittaa tekemééan kuukausittain myos yleensa vuosit-
tain tehtdvat poistot ja jaksotukset kuukausitasolla, jotta yrittdjalle syntyy realisti-
sempi kasitys taseen eristé jotka eivat normaalisti ndy kesken tilikauden. Kvartaalita-
paamiset Kirjanpitdjan ja mahdollisesti ulkopuolisen asiantuntijan kanssa varmistaisi-
vat, etta yrittdja oppii yrityksensé tarkeimpien talouslukujen seurannan ja siita tulisi
rutiinia muun paivittaisen toiminnan ohessa. Téhdn mennessa talouslukujen seuranta
on ollut vain "valttdiméton paha”. Talouden ohjaamisen rooli tulee ottaa ykkdsasiaksi
muun Kriittisen tarkastelun ohella. My0s yrittdjan talousosaamista tulisi vahvistaa

niin, ettd hén on sisdistanyt yrityksen perustavaa laatua olevien tunnuslukujen merki-



tyksen ja asiat jotka niihin vaikuttavat. llman tata sisdistd ymmarrysta ei yrityksen

talouden ohjaaminen onnistu ja yritys on tuuliajolla.

Yrityksen johdon tulisi viipymatta maaritella lyhyen ja pitkdn aikavalin tavoitteita
talouden tunnuslukujen osalta ja pystya maarittelemaan yrityksen Kriittinen piste.
Nykyisella toimintamallilla johdolla ei ole mitédan késitystd onko toiminta kannatta-
vaa vai ei. Yhtid myy sitd mitd asiakkaat haluavat ostaa, sen enempdéd miettiméatta
onko niiden myynti kannattavaa vai e, ja riittddko palveluiden tuottamiseen resursse-
ja vai ei. Liiallinen hajauttaminen johtaa keskinkertaisuuteen, koska rajalliset resurs-
sit eivat millaan riitd kaikkeen. Keskinkertaisuus taas tarkoittaa ndkyméattomyytté
markkinoilla. Kaikkea tarjoava yritys on hajuton, variton ja mauton, vaikkakin yritta-

jan henkil6kohtainen positiivinen imago kantaa tiettyyn pisteeseen asti.

Tuoteryhmista tai toiminnoista luopuminen ei valttdamatta tarkoita niiden lopettamis-
ta, vaan niiden osalta voidaan neuvotella kilpailijoiden kanssa yhteistyosté (esimer-
kiksi liidien vélittdminen kumppaneille ja provisio myynnista) tai jopa liiketoiminnan
myynnistd. N&in asiakkaat kokevat tulleensa palvelluksi, mutta yritys saisi keskittya
ydinliiketoimintaansa ja kannattavuuden aikaansaamiseen. Liiketoiminnan myymi-
nen tosin edellyttdd toiminnan hyvaa dokumentoimista ja sopimusasiakkaiden kanssa
tehtyja, mielelldan pitk&aikaisia sopimussuhteita (etenkin arkiston tuhouspalvelut),

mutta suunnitelmallisesti toteutettuna olisi mahdollista ja kannattavaa.

Yhtion suurin kuluerd eli palkkakulut on yhtd kuin kustannus henkildresursseista.
Kaksi ihmisté pystyy tekemé&an vain rajallisen mééréan asioita, ja tdmé resurssi tulisi
purkaa osiin ja pohtia kuinka paljon tulosta yritys pystyy ja haluaa tehd& sen avulla.
Etenkaan yrittdjan aika ei voi menna taysin operatiiviseen toimintaan, eikd han voi
ulkoistaa taloushallintoa taysin, edes perheenjasenelle ellei télla ole rautaista talous-
hallinnon ammattitaitoa. Yritys ei voi kasvaa ja tervehtya oleellisesti nykyisesta en-

nen kuin se alkaa tekemé&én kipeitakin valintoja.
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