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TIIVISTELMA

Tamai opinndytety0 késittelee sisdisen laskennan sekéd budjetoinnin merkitysta
yrityksen kannattavuuteen ja kannattavuuden parantamiseen. Tutkimuksen tavoit-
teena on selvittdd, miten tehokkaan sisdisen laskennan avulla on mahdollista pa-
rantaa yrityksen kannattavuutta. Opinnéytety0ssé tutkitaan myds, miten budjetoin-
ti vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Tutkimus suoritettiin teorian sekd Team
Simrac Finland Oy:n henkildston haastatteluiden avulla. Tutkimus on luonteeltaan
kvalitatiivinen.

Teoriaosuus kisittelee kustannuslaskentaa, budjetointia seka raportointia. Teo-
riaosuuden tarkoitus on antaa lukijalle kokonaiskésitys sisdisen laskennan vaiheis-
ta seké sen tarpeellisuudesta. Teoriaosuus sisdltdd esimerkkeja eri budjettivaih-
toehdoista.

Empiirisessd osuudessa tutkitaan, milla keinoin kohdeyritys voi tehostaa sisdista
laskentaansa ja mitkd ovat kohdeyritykselle sopivat budjettivaihtoehdot. Osuuden
alussa esitelldén lyhyesti Team Simrac Finland Oy:n kustannuslaskennan nykyti-
lanne. Osuudessa selvitetddn syitd, miksi yrityksen tulisi tehostaa sisdistd lasken-
taa. Osuudessa selvitetddn myos, miten pienyrityksessd raportointi tulisi suorittaa,
jotta siitd on hydtya.

Tutkimuksen perusteella voidaan todeta, ettd yrityksen tietimittomyys kustannus-
laskennan kiyttdmisestd on yksi syy menestyksen puutteeseen. Sisdisen laskennan
avulla yrityksen on mahdollista seurata taloudellista kehitystd hyvinkin tarkasti
sekd reagoida nopeasti mahdollisiin muutoksiin markkinoilla.On tirkeda, etta si-
sdiset laskelmat tehddén ehdottoman tarkasti, silld huonosti tehtynd niisté ei ole
yritykselle merkittdvaa apua.

Avainsanat: sisdinen laskenta, budjetointi, kustannuslaskenta, raportointi
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ABSTRACT

This thesis deals with the importance of internal acounting and budgeting when
trying to improve company’s profitability. The aim of this thesis is to find out
how it is possible to improve company’s profitability by using an effective inter-
nal accounting. The thesis also examines how budgeting affects the company’s
profitability. This thesis was consists of a theoretical section and an empirical sec-
tion. The cooperative company is Team Simrac Finland Ltd. The study is done by
using qualitative methods.

The theoretical part deals with cost accounting, budgeting and reporting. The the-
ory section is intended to give the reader a full understanding of the internal calcu-
lation steps as well as its necessity. The theoretical part contains examples of the
various budget options.

The empirical part examines the ways by which a company can improve its inter-
nal accounting and the best budget options for the case company. At the beginning
of the section a brief description about the present situation of accounting in Team
Simrac Finland Ltd is given. This part examines the reasons why a company
should reinforce its internal accounting. This section also explains how the report-
ing of a small business should be carried out for it to be useful.

The study shows that company’s ignorance of the costing exercise is one reason
for the lack of success. Internal accounting helps companies to monitor economic
developments very closely and respond quickly to any changes in the markets. It’s
important that the internal calculations are carried out stritctly, because otherwise
they will not help the company significantly.

Key words: internal accounting, budgeting, cost accounting, reporting
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1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen tausta

Liiketoimintaa voidaan kuvata arvoketjuna, prosessina, joka on sarja yhteensopi-
via toimintoja. Tarkoituksena on tuottaa asiakkaille palveluita tai tuotteita. En-
simmadinen tavoite on lisdtd asiakkaiden saamaa todellista hyotya. Yrityksen oma
tavoite on kannattava liitketoiminta sekd voiton tuottaminen. Jokaisella prosessilla
on aina tuotoksen kéytté;ja eli asiakas. Tdma voi olla joko organisaation sisélla tai
ulkopuolella. Hyvin johdetulla prosessilla on ”omistaja”, joka edustaa yrityksen

omistajaa ja vastaa prosessista. (Peltonen 1998.)

Sisdistd laskentaa ovat viime vuonna ravistaneet merkittdvit muutokset. Aiemmin
resurssien kdytostd aiheutuvien kustannusten laskennassa keskeisend perusteena
oli aika, kuten esimerkiksi budjettiajanjakso, jonka mukaan kustannuksia seurat-
tiin. Nykyédan kustannusten mairittelyssid painotetaan budjettiajanjaksojen ohella
kustannusten suhdetta tehtdviin, pdédtoksiin ja resurssien kdyttoon, eli kustannus-
ten syytekijoihin. Kustannukset eivit koskaan synny tyhjistd, vaan ne ovat seura-

usta tehdyistd paitoksistd. (Lehtonen 2007, 86.)

Yleisesti laskennan tarve ja vaatimukset kasvavat yrityksen kasvaessa, ympariston
muuttuessa sekd organisaatioportaiden vidhentymisestd seuraavien muiden kont-
rollitarpeiden laajentumisen myotd. Nykyddn halutaan enemmén painottaa strate-
gista otetta tuottoihin ja kustannuksiin. Tuottoja haalitaan yli toimialarajojen. Sa-
malla kun panostetaan innovaatioihin ja uusiin mahdollisuuksiin, turhia kustan-
nuksia karsitaan isolla kddelld. Kustannusten kiinteyteen tai muuttuvuuteen vai-
kuttavat myos johdon péétokset, ja tdstd syystd tulee ymmaértdd paivittdisten paa-
tosten seuraukset ja parantaa ndiden pditosten laatua, tavoitteiden asettamista ja

seurantaa sisdisen laskennan avulla. (Lehtonen 2007, 86.)



1.2 Tutkimuksen tavoite, tutkimusongelmat ja rajaukset

Tassd opinndytetyOssd tutkitaan tehokkaan sisdisen laskennan vaikutusta pk-
yrityksen kannattavuuden parantamiseen. Kyseessd on hankkeistettu opinndyte-
ty0, jossa selvitetddn case-yrityksen sisdisen laskennan nykytilaa sekd mahdollisia

kehitystoimenpiteita.

Opinndytetyon tarkoitus on selvittdéd seuraava tutkimusongelma:

* Miké on tehokkaan kustannuslaskennan vaikutus case-yritykseen?

Tutkimusongelman alaongelmat ovat seuraavat:

* Mitké eri budjetointimenetelmat olisivat sopivia case-yrityksen kayttoon ?

* Miten suorittaa raportointi case-yrityksessa?

1.3 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelménd on case-tutkimus. Case- eli tapaustutkimuksessa tapausta
tutkitaan yksityiskohtaisesti. Aineistoa kerdtddn useita metodeja kayttamalld, mm.
havainnoin, haastatteluin ja dokumentteja tutkien. (Hirsjérvi, Remes & Sajavaara

2007, 130 - 131.)

OpinndytetyOssé selvitetddn teorian avulla, miten case-yrityksessd voitaisiin suo-
rittaa tehokasta kustannuslaskentaa sekd pyritdén tuomaan esille yritykselle sopi-
vat budjetointi- seké raportointimallit. Tydssd verrataan ldhdemateriaaleista kerit-
tyd teoreettista tietoa case-yrityksen todellisiin tietoihin. Tavoitteena on soveltaa
titd kautta kerittyd tietoa case-yrityksen sisdiseen laskentaan. Léhdeaineistona
kaytetddn aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta, haastatteluja seké case-yritykseltd saa-

tua materiaalia.



Tutkimuksia kannattavuudesta ja sen parantamisesta on tehty useita. Susanna Pa-
jarinen teki vuonna 2007 tyon huomattavasti investoivan yrityksen kannattavuu-
desta ja rahoituksesta. Annemari Kééridinen tutkii vuonna 2009 tehdyssa ty0ssd
Kahvila Tyyrpuurin liiketoiminnan kehittdmistd. Sini Mékinen kirjoitti vuonna

2009 tyon pienen paivitavarakaupan kannattavuuden parantamisesta.

1.4 Tutkielman rakenne

Teoreettisen viitekehyksen (KUVIO 1) perustan muodostaa: kustannuslaskenta,
budjetointi, kannattavuuden parantaminen seka raportointi. Opinndytetydssa tar-
kastellaan sisdistd laskentaa sekd budjetointia prosessina. Ty0ssa tutkitaan miten

yritys voi tehostaa toimintaansa, jotta toiminta olisi kannattavaa.

Kustannuslaskenta

Opinnaytetys

Budjetointi Raportomti

Kannattavuuden
parantaminen

KUVIO 1. Opinndytetyon viitekehys



2 SISAINEN LASKENTA

Yrityksen sisdinen, operatiivinen laskenta, tarkoittaa laskentatoimen sovellettua,
yrityskohtaista puolta. Sisdisessd laskennassa yrityksen omat tarpeet selvittda tuot-
toja ja kustannuksia, volyymilukuja tai pddomien kiertoa madraavét toteutuksen
sisdllon. Yrityksen johdon ndkokulma on sisdisen laskennan kehittimisessd ensisi-
jainen, joten laskennassa harjoitetaan tarkoituksenmukaisuusharkintaa. (Lehtonen

2000, 70.)

Sisdisen laskennan tarve kasvaa yrityksen koon sekéd tieto- ja kontrollitarpeiden
laajentumisen myo6td. Ainoastaan yksiloidyin ja nopeasti saatavin tiedoin on mah-

dollista suunnitella tehokkaasti toiminnan onnistumista. (Lehtonen 2000, 70.)

2.1 Kustannuslaskennan méérittely

Liiketoiminnan kannattavuuden takia on merkittivaa, ettd tuotteiden myyntihinnat
ovat oikealla tasolla esimerkiksi yrityksen kustannusrakenteeseen nidhden tai kil-
pailijoiden hintoihin verrattuna. Myyntihinnan ja ostohinnan vélisen katteen tulee
olla sellainen, ettd yrityksen toiminnasta aiheutuvat kulut voidaan kattaa tuotteista
saaduilla myyntituloilla. Lisédksi tuotteen hinnoittelulla pyritdédn siihen, etti ostajat
ovat halukkaita ostamaan kyseessé olevan tuotteen asetetulla hinnalla. Yrittdja
joutuu myyntituloillaan kattamaan kustannukset, joita syntyy raaka-aineiden, tuo-
tannossa tarvittavien koneiden ja laitteiden, tydvoiman, toimitilojen sekd muiden
tarvittavien tekijoiden hankinnasta. Tuotteiden hinnoittelussa on térkedd todellis-
ten kustannusten maérittdminen. Jos yritys myy valmiina ostamiaan tuotteita, on

télloin kustannusten selvittiminen helpompaa. (Hirvonen & Nikula 2009, 197.)

Tuottipa yritys tuotteensa itse tai ostipa se ne valmiina, on aina kuitenkin olemas-
sa menoja, jotka taytyy kattaa tuotteiden myynnisti saadulla tuotolla. Niitd ovat
esimerkiksi vuokrat, lainojen korot, henkildston palkat, markkinointikustannukset
ja muut samantyyppiset menoerit. Ndma niin sanotut yleiskustannukset jaetaan
tuotettaville tai myytéville tuotteille kustannuslaskennan avulla. Kustannuslas-

kennan tehtdvénd on selvittdd kustannusten jakoperusteet. (Hirvonen & Nikula



2009, 197.)

Tuotteen myyntihintaan vaikuttavia tekijoitd 16ytyy useita (KUVIO 2). Esimer-
kiksi kilpailutilanne vaikuttaa hyvin paljon tuotteen myyntihintaan ja siti kautta
tuotteen myyntimééraédn. Erilaiset myyntihintaan vaikuttavat tekijit ovat myos
sidonnaisia toisiinsa. Esimerkiksi kilpailutilanne vaikuttaa yleensd myytévan tuot-

teen voittotavoitteeseen.

kilpailutilanne
voittotavoite
myynumasra

hankintahinta

myyntkustannukset S
kiinteat kustannukset

alennukset, havikki

KUVIO 2. Tuotteiden myyntihintaan vaikuttavia tekijoitd (Hirvonen & Nikula
2009, 197).

2.2 Kustannuskdsitteen méaérittely

Kustannus voidaan yleisesti madritelld tuotantoprosessissa tapahtuvaksi tuotan-
nontekijoiden kaytoksi tai kulutukseksi rahassa ilmaistuna (kustannus = kdytetty
tuotannontekijin maard x yksikkohinta). Kustannusten selvittdminen ja rekiste-
rointi sekd kustannusten kohdistaminen eri laskentakohteille kuuluvat kustannus-
laskennan tehtdviin. Laskentakohteet, joille kustannuksia kohdistetaan, voivat olla
monenlaisia, esimerkiksi ajanjaksot, vastuualueet, tuotteet ja palvelut, hankkeet ja
asiakkaat. Kustannusten ja tuottojen kohdistamiseen soveltuva yleisohje laskenta-
toimessa on aiheuttamisperiaate. Tdmédn mukaan laskennan kohteelle tulisi osoit-
taa vain ne tuotot ja kustannukset, jotka se suoranaisesti aiheuttaa. Timén sindnsa

selkedn periaatteen noudattaminen ei kaikissa kdytdnnon laskentatilanteissa ole



kuitenkaan mahdollista. Téstd aiheutuvat monet kdytdnnon laskentatoimen on-

gelmat. (Kinnunen, Leppiniemi, Puttonen & Virtanen 2002, 163.)

Kustannuskdésitteitd on yhtd monta kuin niitd katsotaan hyvaksi mééritelld - las-
kentatarpeen seka tilanteen mukaan. Jokainen yritys kéyttd4 toisistaan poikkeavia
késitteitd, ja tima pitdd ottaa huomioon kustannusanalyysissd. (Lehtonen 1999,

71.)

Vakiintuneet kustannuskésiteparit ovat seuraavat:

* muuttuvat kustannukset ja kiintedt kustannukset

* vilittomat kustannukset ja vélilliset kustannukset

* erilliskustannukset ja yhteiskustannukset

* tuotannontekijoittdin maaraytyviat kustannukset.

(Lehtonen 1999, 71.)

2.3 Kustannuslaskennan tehtavit

Operatiivisen laskentatoimen keskeinen tehtdva on suoritekohtaisten kustannusten
selvittiminen. Suoritteiden kustannukset olisi hyvi selvittda jo suunnitteluvai-
heessa, silld nditd ennakkolaskelmia tarvitaan muun muassa tarjousten tekemisesta
ja hinnoittelua varten. Padpaino kustannuslaskennassa on kuitenkin jo aikaansaa-
tujen suoritteiden kustannusten laskemisessa. Tuotteista laaditaan jalkilaskelmia,
toiselta nimeltdin jélkikalkyylejd. Niitd tarvitaan muun muassa tuloksen laskemi-
seen sekd ennakkolaskelmien tarkkuuden seuraamiseen. (Jyrkkié & Riistama

2004, 60.)



2.4 Yrityksen kustannusrakenteen selvittiminen

Suoritekohtaisten kustannusten laskennassa on valttdmatontd tuntea suoritteiden ja
niiden aikaansaamisesta aiheutuneiden kustannusten riippuvuussuhteet. Kustan-
nuslaskennan tehtdviin kuuluu tuotantoprosessin kuvaaminen ja analysointi. Néi-
den avulla on mahdollista selvittdd, miten tuotannontekijoiden kéaytto riippuu suo-

ritteiden maaristd kyseisessd yrityksessa. (Jyrkkié & Riistama 2004, 60 - 61.)

Case-yritys Team Simrac Finland Oy:ssd raskaan kaluston tuotantoprosessi on
seuraavanlainen: suunnittelu, raaka-aineiden hankinta, kokoaminen, kuljetus,
asentaminen ja tarkastaminen. Eldmyspalvelun puolella tuotantoprosessiin kuuluu
asiakastarpeen tunnistaminen, palvelukokonaisuuden suunnittelu, tyon suunnitte-

lu, tyon suorittaminen seké laadun valvonta.

2.5 Katetuottolaskenta

Yritykselld on tietyt kokonaiskustannukset. Nama voidaan jakaa muuttuviin ja
kiinteisiin kustannuksiin. Ajan oloon kaikki kustannukset ovat muuttuvia, aivan
lyhyelld ajalla ne ovat kaikki kiinteitd. Erityinen merkitys kustannusten jaolla
muuttuviksi ja kiinteiksi on katetuottolaskennassa, joka on tyypillisesti lyhyen

ajan laskentaa. Katetuottolaskennan idea on seuraava:

Myynti

- Muuttuvat kustannukset
= Kate

- Kiintedt kustannukset

=Voitto

Kun myynnistd vihennetddn muuttuvat kustannukset, saadaan kate. Nimensi mu-
kaisesti katteen tarkoitus on kattaa” jotain eli kiinteét kustannukset. Kiinteiden

kustannusten yli jadvit eurot ovat yrityksen voittoa. (Lehtonen 2007, 90.)



Katetuotolla yritys kattaa kiinteitd kustannuksia. Jos katetuotto on suurempi kuin
kiintedt kustannukset, yritykselle syntyy voittoa. Pdinvastaisessa tapauksessa syn-
tyy tappiota. Yrityksen pitdisi siis saada katetuottoa kiinteiden kustannusten ja
voittotavoitteen verran. Mitd pienempi on tuotteesta saatava kate, sitd enemméin
yrityksen on myytivé katetuoton saamiseksi. (Mékinen, Stenbacka & Sdéderstrom

2002, 30, 32.)

Katetuotto voidaan ilmaista eri tavoin. Se voidaan selvittda laskentakauden koko-
naiskatetuottona kauden myyntituottojen erotuksena tai suoritekohtaisena yksik-
kokatteena tuotteen myyntihinnan ja muuttuvien yksikkdkustannusten erotuksena.
Tavanomainen menettely on ilmaista katetuotto katetuottoprosenttina, jolloin eu-
roméérédinen kate suhteutetaan myyntituottoihin. Katetuottoprosentti voidaan il-

maista my0s desimaalilukuna. (Lehtonen 2007, 90.)

2.6 Kriittinen piste

Kun yrityksen tuotot ovat suuremmat kuin kulut, syntyy voittoa. Pdinvastaisessa
tilanteessa yrityksen kulut ovat tuottoja suuremmat, tdlldin syntyy tappiota. Kriit-
tiselld pisteelld tarkoitetaan sellaista myyntié, jonka toteutuessaan tuotot ja kus-
tannukset ovat yhté suuret, joten ei synny voittoa eikd tappiota. Kriittisessé pis-

teessd yrityksen katetuottolaskelma voisi olla seuraava:

Myyntituotot 100 000

Muuttuvat kustannukset -60 000

Katetuotto 40 000

Kiinteat kustannukset -40 000

Tulos 0



Kriittisen pisteen myynnilld saadaan katetuottoa juuri kiinteiden kustannusten
verran, mutta yli ei jd4 yhtddn voittoa varten. (Mékinen, Stenbacka & Sdéderstrom

2002, 30, 32.)

Jos Team Simracin kiintedt kustannukset olisivat 7 000 euroa kuukaudessa, kriitti-
sen pisteen myynnissd myds katetuottotarve olisi 7 000 euroa. Oletetaan, ettd kate-
tuottoa saadaan myyntituotoista 60 %. Kriittisen pisteen myynti saadaan etsimélla
se luku, josta 60 % on 7 000 euroa. (100 x 7 000) / 40 = 17 500. Néin ollen Team
Simracin tulisi kuukaudessa myydéa vahintdén 17 500 eurolla, jotta se pddsisi nol-

latulokseen.

2.7 Valittomat ja vililliset kustannukset

Vilittomaét eli kiinteédt kustannukset ovat niitd kustannuksia, jotka kustannuslas-
kennassa kohdistetaan suoraan tuotteisiin. Tavallisimpia vilittémia kustannuksia
ovat valmistusyrityksissd ainekset ja valmistuspalkat. Palveluyrityksessa néitd

ovat tyOkustannukset. (Jyrkkio & Riistama 2004, 61.)

Vilillisid eli muuttuvia kustannuksia ovat ne kustannukset, joiden kohdistamiseen
kaytetddn tiettyjd vélivaiheita ja jakoperusteita. Valillisid kustannuksia kutsutaan
myos yleiskustannuksiksi ja ne voivat olla muuttuvia tai kiinteité. (Jyrkkio & Riis-

tama 2004, 62.)

Kustannusten vélittomyys tai valillisyys ratkeaa aiheuttamisperiaatteen mukaan:
kustannus on viéliton, jos on perusteltua ja taloudellista kohdistaa se sille laskenta-
kohteelle, joka on saanut sen aikaan. Esimerkiksi késipyyhkeen kéytto voitaisiin
selvittdd valittomasti, laskentakohteittain per henkild, per tietty projekti, mutta
selvitysty0 tulisi kalliimmaksi kuin siitd saatu hyoty. Taloushallinnonkin tulee
toimia taloudellisesti. Kdytdnnosséd olennaisimmat kustannukset kohdistetaan las-

kentakohteille, muut jadvat vilillisiksi kustannuksiksi. (Lehtonen 2000, 79.)
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2.8 Varmuusmarginaali

Jos yrityksen myynti laskee, huononee myds sen tulos. Jotta yrityksessa tiedettii-
siin, paljonko myynti voi laskea ennen kuin toiminta muuttuu tappiolliseksi, on
syytd laskea varmuusmarginaali. Varmuusmarginaali kertoo, miké on yrityksen
nykyisen myynnin ja kriittisen pisteen myynnin vilinen ero. (Mékinen, Stenbacka

& Soderstrom 2002, 34.)

Nykyinen myynti

- Kriittisen pisteen myynti

= Varmuusmarginaali

Varmuusmarginaali, kuten kriittinen pistekin, voidaan ilmoittaaseka rahana ettd

yksikkoind. (Mékinen, Stenbacka & Soderstrom 2002, 34.)

Esimerkki Team Simracin varmuusmarginaalista:

20 000 euroa — 17 500 euroa = 2 500 euroa. Jos Team Simracin myynti laskisi

kuukaudessa 2 500 euroa, sen myynti olisi kriittisessd pisteessa.

Varmuusmarginaali voidaan ilmoittaa my0s prosentteina nykyisesta tai suunnitel-
lusta myynnistd. Team Simrac = (20 000 — 17 500) / 20 000 x 100 = 12,5 %.
Team Simracin myynti voisi laskea 12,5 % ennen kuin toiminta muuttuu tappiolli-

seksi.

2.9 Kannattavuuden parantaminen

Kannattavuuden parantamiseen on olemassa useita keinoja. Tdssd luvussa on lis-

tattu yleisimmaét kannattavuuden parantamiseen vaikuttavat toimenpiteet.



11

Myyntiméirin lisidys

Jotta yritys pystyy lisidmaidn myyntimddradnsa eli myynnin volyymia, nykyisten
asiakkaiden tdytyy ostaa enemmain tai yrityksen tulee saada uusia asiakkaita.
Myynnin volyymin noustessa kasvavat samassa suhteessa my0s muuttuvat kus-
tannukset. Yrityksen vuokriin, palkkoihin ym. kiinteisiin kustannuksiin ei myyn-
nin lisdys vaikuta. Jos myynnin lisdys on kuitenkin suuri, ei olemassa olevalla
henkil6stolla, liiketiloilla jne. ehkid enéé tullakaan toimeen, jolloin myds kiintedt
kustannukset kasvavat. Jos myynnin lisdys ei aiheuta kiinteiden kustannusten kas-
vua, voitto kasvaa samalla euroméérélld kuin katetuottokin. (Mékinen, Stenbacka

& Soderstrom 2002, 39 - 40.)

Myyntihinnan nostaminen

Yritys ei voi nostaa tuotteidensa myyntihintoja ja odottaa, etti asiakkaat ostavat
yhti paljon kuin ennen. Hinnan nousulle tdytyy yleensi olla jokin perusteltu syy.
Syyni voi olla esimerkiksi se, ettéd tuotteella on jotain ominaisuuksia, joita silld ei
aikaisemmin ole ollut, tai ettd se on jollain lailla parempi kuin ennen. (Méakinen,

Stenbacka & Soderstrom 2002, 40.)

Tuotteen myyntihinnan nostaminen on nopein tapa vaikuttaa yrityksen kannatta-
vuuteen. Muutokset hinnoittelussa vaikuttavat tuotteen/palvelun kysyntidan huo-
mattavasti nopeammin kuin esimerkiksi markkinointiviestinndn muutos. Hinnoit-
telu on yrityksen kilpailuasemaan merkittavasti vaikuttava tekija seké yksi liike-

toimintastrategian peruselementeistd. (Hinnoittelun ABC-opas 2005.)

Kustannusten alentaminen

Myyntituottojen lisddmisen ohella tulokseen voidaan vaikuttaa my0ds kustannuksia
alentamalla. Jotta muuttuvia kustannuksia saadaan pienennettyd, on tuotteet pys-
tyttdva ostamaan tai valmistamaan halvemmalla kuin ennen. Muuttuvat kustan-
nukset pienentyvit tietenkin my®0s silloin, kun toiminta supistuu, mutta talloin

kannattavuus yleensi heikkenee. (Mikinen, Stenbacka & Soderstrom 2002, 41.)
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3 BUDJETOINTI JA JOHDON RAPORTOINTI

Budjetti on tietyn kauden tavoitteeksi asetettu taloudellinen toimintasuunnitelma.
Budjetti eli talousarvio sisdltdd euromaéréiset arviot suunnittelukauden toimin-
noista syntyvistd kassaanmaksuista ja kassastamaksuista. Budjetti on tavoite, joka
pyritddn toteuttamaan aktiivisin toimenpitein ja jota seurataan tarkasti tilikauden
edetessd. Toiminnan myo6td seurataan toteutunutta tulosta ja tavoitteisiin padsemi-

seksi saatetaan joutua tarkistamaan suunnitelmia. (Tomperi 2003, 117.)

Budjetoinnilla tarkoitetaan budjetin laatimista sekd budjetin toteutumisen seuran-
taa. Toimintakauden jédlkeen verrataan alkuperdisid lukuja toteutuneisiin lukuihin
sekd selvitetdén syyt mahdollisiin poikkeamiin. Pienessé yrityksessé johto laatii
budjetit yksin. Henkil6sto sitoutuu kuitenkin asetettuihin tavoitteisiin, kun he

saavat olla mukana budjetin laatimisessa. (Tomperi 2003, 117, 118.)

Budjettijarjestelmé rakentuu osabudjeteista, joiden avulla laaditaan kokoomabud-
jetit (KUVIO 3). Kokoomabudjettien perusteella tehdddn tase-ennuste. Budjetti-
jarjestelmin osabudjetit muodostuvat myyntibudjeteista sekd kuunteiden kustan-

nusten budjeteista.

Myyntibudjetit

Ostobudjetti

Myymtikatebudjetti

Tuloshudjetti Investoinnit

Kiinteiden kustan- Budjetoitu
nusten budjetit tase

Henkildstdbudjetti

Rahoitushudjetti
Markkinointibudjetti

Iuiden kiinteiden
kustannusten budjetti

Kayttokatetarve

Rahoitustarve

Tavoitetulos
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KUVIO 3. Budjettijarjestelmin rakenne (Melamies & Paakkunainen 1997, 79).

3.1  Yrityksen talouden suunnittelu

Yritystoiminnan ldhtokohta on voiton tuottaminen. Yrityksen omistajat haluavat
tuoton sijoituksilleen. Yrityksen johdon tehtdvand on varmistaa, ettd toiminta ke-
hittyy sille asetettujen tavoitteiden mukaisesti. Yrityksen talouden suunnitteluun
tarvitaan erilaisia tyokaluja, joista budjetointi on olennainen osa. (Lindfors & Sy-

vanpera 2008, 11.)

Budjetti toimii operatiivisen johdon tydvilineend ja sen tehtdvédnd on avustaa joh-
toa toiminnan suunnittelussa, tarkkailussa seké koordinoinnissa. Budjetin suunnit-
telussa tulee tarkasti asettaa selvit tavoitteet ja arvioida niiden reaalisuutta. Budje-
tointi vaatii myds selvien vastuurajojen madrittdmisti organisaatiossa. (Jyrkkioé &

Riistama 2004, 228.)

Budjetin avulla johdon on mahdollista tarkkailla seké tuottoja ettid kustannuksia,
silld se sisdltdd tavoitteet, joihin saavutuksia voidaan verrata. Budjetin tehokas
hyvéksikdytto vaatii mahdollisten poikkeamien riittdvad analysointia. Tarkoituk-
senmukaisessa poikkeamien analyysissd todetaan ensiksi, missd poikkeamat ovat
syntyneet. Sen jidlkeen pyritddn selvittiméain poikkeamien syyt. Vasta sen jialkeen

voidaan ratkaista, kuka niistd on vastuussa. (Jyrkkié & Riistama 2004, 228.)

3.2 Budjettikausi

Budjettikauden pituus riippuu keskeisesti siitd, mitd budjetoidaan. Esimerkiksi
tulosbudjetti laaditaan yleensé yleensd koko tilikaudeksi, ja se olisi hyvé jakaa
neljannesvuosi- ja kuukausibudjetiksi. Téll4 tavoin budjetin toteutumisen seuranta
toimintakauden aikana helpottuu huomattavasti. (Tomperi 2003, 117.) Budjetti-
kausi voi my0s alkaa muuna ajankohtana, kuin tilikauden alussa. Se voi esimer-

kiksi alkaa tilikauden puolessa vélissé ja kestéa tilikauden loppuun.
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3.3 Budjetointivaihtoehdot

Budjetointivaihtoehtoja on kolme erilaista: kiinted, tarkistettava seké rullaava bud-

jetti. Seuraavassa on esiteltynd nimé budjetointivaihtoehdot.

Kiintea budjetti

Kiinted budjetti laaditaan yleensd vuodeksi eteenpdin tilikautta vastaavaksi ajaksi.
Budjetti laaditaan ennen tilikauden alkua ja sithen voidaan tehdé tarkennuksia
budjettikauden kuluessa. Laadittu budjetti antaa selkedn pohjan liiketoiminnan
toteuman seurannalle. On tdrkedd analysoida poikkeamat tavoitteiden ja toteutu-

mien vélilld. (Stenbacka, Mikinen & Soderstrom 2003, 290.)

Tarkistettava budjetti

Tarkistettava budjetti laaditaan niin ikdén ennen budjettikauden alkua, mutta bud-
jettikauden kuluessa tehddin tarkistuksia loppuosalle budjettikautta. Tarkistukset
tehddin tyypillisesti vuosineljdnneksen padttyessd ja ne koskevat jéljelld olevia
vuosineljanneksia. Tarkistettavan budjetin etuihin kuuluu se, ettd se voidaan no-
peasti sopeuttaa markkinoilla tapahtuviin muutoksiin. Ongelmana on se, etti al-
kuperiisiin budjettilukuihin ei suhtauduta riittdvén vakavasti, silld niiden oletetaan
joka tapauksessa muuttuvan tilikauden edetessid. My0s budjettiseuranta on kiinted-

td budjettia vaikeampaa. (Stenbacka, Mékinen & Sdderstrom 2003, 291.)

Rullaava budjetti

Rullaava budjetointi on menetelmi, jossa kuukauden vélein otetaan uusi kuukausi
mukaan budjettiin. Tdman menetelmin ansiosta yritykselld on jatkuvasti budjetoi-
tuna tuotot ja kustannukset kuukaudeksi eteenpéin. Rullaavasta budjetista on
mahdollista kdyttda toista sovellettua menetelméa, jossa kuusi ensimmaistd kuu-
kautta budjetoidaan hyvin tarkasti ja kuusi seuraavaa suuntaa antavasti. Kuukau-
den vilein otetaan yksi kuukausi suuntaa antavista tarkkoihin budjettikuukausiin
ja yksi uusi kuukausi suuntaa antaviin kuukausiin. Tarkan kauden osalta budjetti

on yksityiskohtainen, mutta suuntaa antavalla kaudella muutokset ovat vield mah-
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dollisia. Rullaava budjetti sopii parhaiten yrityksille, jotka toimivat nopeasti

muuttuvilla markkinoilla. (Stenbacka, Mikinen & Soderstrom 2003, 292.)

3.4 Osabudjetit

Osabudjettien pohjalta laaditaan péda- eli kokoomabudjetit. Osabudjettien maara
riippuu yrityksen koosta, yrityksen organisoinnista, yrityksen toimialasta seki
ympérdivien markkinoiden luonteesta. Seuraavassa on listattuna kuusi tyypillisin-

td osabudjettia.

Myyntibudjetti

On yleensai perusteltua aloittaa budjetointi myyntibudjetista, koska silld on ratkai-
seva vaikutus muihin osabudjetteihin. Myyntibudjetti perustuu yrityksessa asetet-
tuun taloudelliseen ja toiminnalliseen tavoitteeseen. Se voi olla raha- tai kappale-
madrdinen. On tirkedd, ettd tavoite on realistinen ja mitattavissa oleva. (Sten-

backa, Mékinen & Soderstom 2003, 276.)

Myyntibudjetin méérit voidaan budjetoida niin, ettd ensin ennakoidaan jokaisen
nykyisen asiakkaan tai asiakasryhmaén ostot, timén jdlkeen lisdtdén ennakoitujen
uusien asiakkaiden ostot, ja lopuksi vihennetdin pois jddvien asiakkaiden ostot.
Toisessa kédyttokelpoisessa menetelméssad ennakoidaan alan kokonaiskysynté, las-
ketaan oma markkinaosuus seké budjetoidaan myyntimééra markkinaosuuksien
mukaisena. Méérien alustavan budjetoinnin jidlkeen budjetoidaan hinnat. My0s
hintojen budjetoinnin on perustuttava huolelliseen analyysiin. (Jyrkki6é & Riista-

ma 2004, 232.)

Markkinointikustannusten budjetti

Markkinointikustannusten budjettiin sisdltyy mainonnan ja markkinoinnin kustan-
nukset. Tyypillisid mainonnan kustannuksia ovat lehti-ilmoitukset ja mainoslehti-
set, erikseen jaettavat mainosmateriaalit sekd muut myynninedistdmiskustannuk-

set. Yleensd markkinointikustannukset kohdistetaan suoraan tietyille tuotteille ja
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tuoteryhmille yrityksessé paitettyjen kohdistamisperiaatteiden mukaisesti. Tuote-
kohtaisen mainonnan kustannukset kohdistetaan suoraan mainostettavalle tuotteel-
le, mutta yksityiskohtainen imagomainonta voidaan kohdistaa eri tuotteille esi-
merkiksi tuotteen euro- tai kappalemairdisen myyntiosuuden perusteella. (Sten-

backa, Mékinen & Soderstrom 2003, 276.)

Ostobudjetti

Ostobudjetti voidaan laatia, kun kappalekohtainen myyntibudjetti on selvill4. Os-
tobudjetissa ratkaistaan se, milloin mitikin tuotetta yritykseen hankitaan. Tuottei-
den ja raaka-aineiden hinnat voivat vaihdella eri aikoina, joten ostot eivét valtta-
mattd jakaudu samalla tavalla kuin myynnit. On myos hyva huomioida, ettd osa
tavarantoimittajista antaa suurempia alennuksia, jos tuotteita tilaa samalla kerralla

enemmaén. (Mékinen, Stenbacka & Soderstrom 2002, 138.)

Varastobudjetti

Varastobudjetti on yksi tirkeimmisti osabudjeteista, silld siind kohtaavat myynti-,
valmistus- ja ostobudjetti. Varastobudjetin avulla koordinoidaan keskendin sekéa
myyntid ja valmistusta ettd ostoja ja valmistusta. Varastobudjetista selvida eri las-
kelmia varten myds varastoon sitoutuvan padoman maira. (Stenbacka, Mékinen &

Soderstrom 2003, 278.)

Hallintokustannusten budjetti

Hallintokustannusten budjettiin siséllytetddn yrityksen hallinnosta johtuvat kus-
tannukset. Yleisimpid kustannuksia ovat konttoritoiminnoista aiheutuvat kustan-
nukset kuten palkat ja palkanlaskennan, kirjanpidon ja tietojenkasittelyn kustan-
nukset. Hallintokustannusten budjetti ei ole suoraan riippuvainen myynnin maa-
rastd eikd siind ole suuria kuukausikohtaisia vaihteluja. (Mékinen, Stenbacka &

Soderstrom 2002, 139.)
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Investointibudjetti

Investointibudjetti laaditaan tyypillisesti useampaa kuin yhta tilikautta varten sil-
loin, kun kyse on isommista hankkeista. Investointeihin liittyy sekd kannattavuden
ettd rahoituksen riittdvyyden tarkastelu pitkdhkolld aikavélilld. Investointibudjetti
on laskentatoimen oma erillinen osa silloin, kun ei ole kyse pienehkdisté yritys-
toimintaan liittyvistd hankinnoista kuten kone-, laite-, kalusto- tai muista vastaa-

vista hankinnoista. (Melamies & Paakkulainen 1997, 92.)

3.5 Pai- eli kokoomabudjetit

Kun osabudjetit on laadittu, kootaan niistd tiedot padbudjetteihin eli tulosbud;jet-
tiin ja rahoitusbudjettiin. Ndiden kahden péddbudjetin perusteella tehdiin halutta-

essa myos tase-ennuste.

Tulosbudjetti

Tulosbudjetti on tuloslaskelman pohjalta tehtédva budjetti, joka laaditaan tuloslas-
kelman muotoon (KUVIO 4). Tulosbudjetista selvidi yrityksen budjetoitu tulos.
Lahtokohtaistietojen mukaisesti sithen on sisdllytetty toiminnan tuotot, kulut, ko-
rot ja verot maksuperusteen mukaisina. Tulosbudjetin yhteydessd voidaan esittda
oman padoman tuottoprosentti sekd koko pddoman tuottoprosentti. Oman paa-
oman tuottoprosenttia laskettaessa verrataan nettovoittoa keskiméaardiseen omaan
pddomaan. Koko pddoman tuottoprosentti saadaan vertaamalla nettovoiton, korko-
jen ja verojen summaa taseen keskimaardiseen loppusummaan. (Jyrkkio & Riis-

tama 2004, 249.)

Tulosbudjetin laatiminen kannattaa yleensé aloittaa myynnisté, koska se on toi-
mintaa rajoittava tekiji. Se vaikuttaa muihin osa-alueisiin niin, ettd ostoja koske-
vat suunnitelmat voidaan tehdé vasta sen jélkeen, kun myynteji koskevat suunni-
telmat ovat selvilld. Myyntitavoitteet vaikuttavat sithen, mité pitdd ostaa ja kuinka

paljon. (Tomperi 2003, 118.)
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Budjetti Toteutunut | Ero (+tai-)€ | % | Eron syyt

Myyntituotot

Ostokustannukset

Katetuotto
Kiinteat kulut

Palkat ja muut
henkilostokust.

Vuokrat
Poistot
Korot
Sahko
Mainonta

Muut kust.

Tulos

KUVIO 4. Tulosbudjetin malli (Tomperi 2003, 118).

Rahoitusbudjetti

Kassa- eli maksuvalmiusbudjetti on lyhyen aikavilin budjetti (KUVIO 5). Se voi-
daan tilanteesta riippuen laatia myds koko tilikaudelle. Rahoitusbudjetissa seura-

taan toiminnasta aiheutuvia kassaanmaksuja ja kassastamaksuja. Rahan riittavyyt-
td juokseviin maksuihin on seurattava myos lyhyemmalla aikavalilla, sillda maksut
eivit tavallisesti ajoitu tasaisesti eri kuukausille. Se on syyté laatia viikon tai jopa
pdivan tarkkuudella. Pidemmén aikavélin rahoitusbudjetissa voidaan asettaa myds

rahoitusrakennetta ja vakavaraisuutta koskevia tavotteita. (Tomperi 2003, 117.)

Tavaraostojen, palkkojen, vuokrien, korkojen ja muiden tulosbudjettiin sisédltyvien

erien lisdksi on otettava huomioon my0s kalusto- ja laitehankinnat seké kaikki
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muut hankinnat, jotka aiheuttavat kassastamaksuja. Poistoja sen sijaan ei oteta
mukaan rahoitusbudjettiin, silld poistot eivit aiheuta kassastamaksua. Rahoitus-
budjettiin siséllytetddn lisdksi mahdolliset lainojen nostot ja lyhennykset. (Tompe-

12003, 125.)

Arvonlisdvero otetaan rahoitusbudjetissa huomioon vaikka se ei sindnsé lisdd yri-
tyksen kustannuksia eiké tuottoja. Koska arvonlisdveron osuus sisiltyy kuitenkin
saataviin myyntituottoihhin ja ostokustannuksiin ja koska yritys tilittdd arvon-
lisdveron verottajalle, siitd syntyy yritykselle rahaliitkennettid. Arvonlisdvero tulee
myynnin yhteydessa yrityksen kassaan, ja hankintojen yhteydessa se siirtyy pois
yrityksen kassasta. Tilitettdvé arvonlisdvero saadaan selville vihentamalld myyn-
tien arvonlisdverosta vihennettdva arvonlisdvero. (Hirvonen & Nikula 2009, 184,

185.)
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Tammikuu

Helmikuu

Maaliskuu

Huhtikuu

Kassajaannos ed.
tilikaudelta

Kassaanmaksut:
Kateismyynnista
Tilapaisluotosta

Yhteensa

Kassastamaksut:
Kateisostot
Ostovelat
Palkat
Vuokrat
Muut kustannukset
Kaluston hankinta
Lainan lyhennys
Lainan korko
Tilapaisluoton maksu

Yhteensa

Kassajaannos kauden
lopussa

KUVIO 5. Rahoitusbudjetin malli (Tomperi 2003, 125).

Ennakoitu tase

Ennakoitu tase osoittaa yrityksen taloudellisen aseman budjettikauden lopussa. Se

laaditaan tulos-, rahoitus- ja osabudjeteista saatavien tietojen perusteella. Enna-

koidun taseen ldhtokohtana on edellisen budjettikauden lopputase (KUVIO 6).
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Usein sekin on vield ennuste, silld seuraavaa budjettia laaditaan yleensé jo ennen

edellisen budjettikauden paittymisté. (Stenbacka, Mékinen & Soderstrom 2003,

283.)
TASE
VASTAAVAA 30.6.
PYSYWVAT VASTAAVAT
Aineettomat hyddykkeet 0.00
Aineelliset hyddykkeet 0.00
Sijoitukset 0.00
0.00
WAIHTUVAT WVASTAAVAT
“aihto-omaisuus 0.00
Saamiset
Pitkaaikaiset 0.00
Myyntisaamiset 0.00
Lainasaamiset 0.00
Muut saamiset 0.00
Pitkaaikaiset yhteensa 0.00
Lyhytaikaiset
Myyntisaamiset 0.00
Lainasaamiset 0.00
Siitosaamiset 0.00
Muut saamiset 0.00
Lyhytaikaiset yhteensa 0.00
Saamiset yhteensa 0.00
Rahoitusarvopaperit 0.00
Rahat ja pankkisaamiset 0.00
VAIHTUVAT WASTAAVAT YHTEENSA 0.00
VASTAAVAA YHTEENSA 0.00
VASTATTAVAA 30.6.
OMA PAAOMA,
Osakepagoma 0.00
Omien osakkeiden rahasto 0.00
Edellisen tilikauden voittovarat 0.00
Tilikauden voitto (tappio) 0.00
OMA PAAOMA YHTEENSA 0.00
TILINPAATOSSIIRTOJEN KERTYMA 0.00
PAKOLLISET YARAUKSET
VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 0.00
Ostovelat 0.00
Muut velat 0.00
0.00
Lyhytaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 0.00
Ostovelat 0.00
Muut velat 0.00
Siitovelat 0.00
0.00
VIERAS PAAOMA YHTEENSA 0.00
VASTATTAVAA YHTEENSA 0.00

KUVIO 6. Tase-ennuste (Team Simrac Finland Oy:n tilinpdétds 2009).
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3.6 Raportoinnin perusteet

Taloudellisten tulosten saavuttamista valvotaan raportoinnin avulla. Yrityksen
tilinpddtds on tehtdva kirjanpitolainsdddanndn ja muun lainsddddnnon mukaisesti,
mutta kuukausiraportoinnista ei ole varsinaisia sdddoksid. Taman vuoksi yrityksen
johto voi itse padttdd, mitd asioita halutaan seurata kuukausitasolla. Raportointi on
hyvé suunnitella sellaiseksi, ettd yrityksen johto saa mahdollisimman tarkan ku-
van yrityksen kannattavuudesta, maksuvalmiudesta ja vakavaraisuudesta seké
asetettujen tavoitteiden saavuttamisesta. Mitd parempi raportointijarjestelma yri-
tykselld on kdytettdvissddn, sitd nopeammin on mahdollista reagoida tilanteisiin,

joissa suunnitelmat eivit toteudu. (Lindfors & Syvénperd 2008, 11.)

3.7 Budjetin seuranta

Vaikka budjetti on padsddntdisesti tarkoitettu yrityksen toiminnan suunnitteluun ja
seurantaan, pelkka budjetin laatiminen ei kuitenkaan riitd vaan yrityksen on aktii-
visesti seurattava rahaliikennettd. Yrityksen on oltava ajan tasalla siitd, mitd sen
sisdlld tapahtuu. Budjetin laatimisen liséksi vaaditaan seurantaa budjetin ja toteu-
tuman vililld. Jos eroja syntyy, on selvitettivd mistd ne johtuvat ja mité toimenpi-

teitd niiden johdosta vaaditaan. (Hirvonen & Nikula 2009, 189.)

Budjettitarkkailussa poikkeukset esitetddn sekd euroméérind ettd prosentteina:
kuinka monella prosentilla budjetti on ylitetty/alitettu. Poikkeama voidaan myos
vaihtoehtoisesti ilmoittaa indeksilukuna, jolloin luku 100 tarkoittaa sitd, ettd bud-
jetti on toteutunut. Mikéli indeksiluku on suurempi kuin 100, budjetti on ylitetty ja
jos se on pienempi kuin 100, budjetti on alitettu. Kun budjettia seurataan kuukau-
sittain, budjettipoikkeamat kirjataan tavallisesti sekd kuukauden osalta ettd kumu-
latiivisesti vuoden alusta. Erityistd huomioita on kiinnitettdva prosentuaalisesti tai

euromadrdisesti suuriin poikkeamiin. (Melamies & Paakkulainen 1997, 94.)
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4 SISAISEN LASKENNAN JA BUDJETOINNIN MERKITYS CASE-
YRITYKSESSA

Yrityksen médrittely ensiluokkaiseksi sisédltdé useita seikkoja. Se tarkoittaa, etta
yrityksen toiminta on korkeatasoista ja ettd yritys on muuttanut johtamistapojaan
perusteellisesti. Mutta ennen kaikkea se tarkoittaa sité, ettd yritys onnistuu kannat-
tavasti tyydyttiméén asiakkaidensa tarpeet ja pyrkii samanaikaisesti jatkuvasti
kehittyméén tdssa tehtdvissddn. Ensiluokkaisen yrityksen menestys mitataan asi-
akkaan silmissé. Yrityksen tavoite ei ole vain yksinkertaisesti tyydyttda asiakkai-

den tarpeet, vaan pyrkid myonteisesti yllattimaan heidit. (Turney 2002, 37.)

4.1 Team Simrac Finland Oy:n yritysesittely

Team Simrac Finland Oy on tamperelainen ajoneuvosimulaattorialan yritys. Yri-
tys on perustettu vuonna 1995, ja se tyollistdd kuusi henkil6d, joten kyseessd on
pk-yritys. Yrityksen pddtoimiala on koulutussimulaattoreiden valmistaminen
Suomeen ja ulkomaille. Koulutussimulaattorit valmistetaan oikean ajoneuvon
runkoon, jotta simulaatioymparistostd saadaan mahdollisimman tarkka sekd aidon
tuntuinen. Tédhdn mennessd Team Simrac on valmistanut koulutuskdytt6on bussi-
ja rekkasimulaattoreita. Niitd on toimitettu Suomeen sekd Belgiaan. Team Simra-
cin koulutussimulaattoreiden kéyttotarkoitus on uusien raskaan kaluston kuljetta-
jien kouluttaminen. Team Simracin valmistamat simulaattorit ovat Suomen lii-
kenne- ja viestintdministerion sekd ajoneuvohallintokeskus AKE:n hyviksymid
koulutusvilineitd, ja ne tiyttdvat EU:n direktiivissi EC/2003/59 simulaattoreille
sdddetyt Top-of-the-range vaatimukset. Tdmi antaa kouluttajille mahdollisuuden
kayttdd Team Simracin valmistamia simulaattoreita osana kuljettajakoulutusta.

(Kosonen 2010.)

Team Simracin sivutoimialana on eldmyspalvelujen tarjoaminen. Yritys on vuo-
desta 1995 rakentanut erilaisia ralliautosimulaattoreita, kaikki kokonaisen henki-
l6auton koriin. Uusin rallisimulaattori on rakennettu aidon Ford Focus WRC au-
ton koriin. Team Simrac tarjoaa asiakkailleen eldmyspalveluna erilaisia ajotilai-

suuksia kyseiselld simulaattorilla. Asiakastilaisuudet jirjestetddn padsdéntoisesti
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Team Simracin pddtoimipisteessd, mutta simulaattorin liikuteltavuuden ansioista

tilaisuus voidaan jarjestdd myds asiakkaan jarjestdmissa tiloissa. (Kosonen 2010.)

4.2 Kustannuslaskennan nykytila

Team Simracissa kustannuslaskennan nykytilanne on kehityksen tarpeessa, silld
yrityksessé ei kustannuksia kohdisteta tarkasti suoritteille, vaan ne jaetaan kaikki-
en kesken. Kaikki kustannukset tulisi kohdistaa aiheuttamisperiaatteen mukaisesti.
Team Simracin kustannuslaskentamallia suunniteltaessa on tdrkedd ensimmaiseksi
madritelld organisaation perustehtdvit. Team Simracin toiminnot voidaan jakaa
seuraavasti: ylldpitotoiminnot, tuotetoiminnot, erdtoiminnot sekd yksikkotason

toiminnot.

Ylldpito- eli yritystason toiminnot mahdollistavat yrityksen toiminnan. Ne aiheut-
tavat ylldpitokustannuksia, jotka liittyvét yritystason toimintoihin. Ndiden kustan-
nusten méadra ei riipu yksittiisten tuotteiden volyymeistd, ja ne poistuvat, jos yri-
tys lopetetaan. Team Simracissa yllépitotoimintoja ovat esimerkiksi rakennusten
sahko ja lammitys, kirjanpito, atk, hallinto sekd kiinteistdjen vuokrat. (Alhola

2000, 42.)

Tuotetason toimintojen kustannukset saattavat riippua tuotteiden lukuméérasta.
Esimerkiksi tuotesuunnittelun ja mainonnan kustannukset liittyvit yleensd tuote-
lukumadrdin, eivdt valmistusméédrddn. Nama kustannukset aiheutuvat siis yksittéi-
sen tuotteen valmistamiseksi suoritettavista toiminnoista. Ndiden toimintojen kus-
tannukset kasvavat yleensd tuoteen tullessa monimutkaisemmaksi, esimerkiksi
tuotemuunnosten maarin lisddntyessé tai tuotenimikkeiden lukumaiirin kasvaessa.
(Alhola 2000, 42-43.) Team Simracissa tuotetason toimintoja ovat tuotesuunnitte-

lu, tuotteen hinnoittelu seki tuotteen radtdlointi asiakkaiden tarpeiden mukaiseksi.

Erdtason toiminnoissa kustannukset ovat sidonnaisia tilauksiin. Ndiden toiminto-
jen kustannukset riippuvat yleensd erien lukumadaardsté, eivét niinkdin valmistus-
madrdstd. Nami kustannukset jadvét pois, jos tiettyd erdéd/tilausta ei tehdd. Koska

kustannusten médédra ei riipu kunkin erdn volyymista, kustannuksia ei jaeta tuotteil-
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le niiden volyymin perusteella. (Alhola 2000, 43.) Team Simracissa erdtason toi-
mintoihin kuuluvat asetukset, raaka-aineiden siirto, ostotilaukset seki laaduntark-

kailu.

Yksikkotason toiminnoissa kustannukset muuttuvat suoraan volyymin mukaan.
Namé kustannukset jaetaan sekd kohdistetaan suoraan tuotteelle. (Alhola 2000,
43.) Team Simracissa niitd toimintoja ovat valiton tyo, valittomait aineet, valitto-

mat konekustannukset seka vilittoméat energiakustannukset.

4.3 Team Simracin toiminnan kannattavuuden parantaminen

Katetuottolaskenta

Paivittiiset asiakastilaisuudet ovat Team Simracille suurin tulonldhde silloin, kun
raskaan kaluston simulaattoritilauksia ei ole sisdssd. Asiakastilaisuudet on paa-
sdantOisesti suunnattu yrityksille ja ne jirjestetddn Team Simracin varsinaisessa
toimipisteessd Tampereen Sarankulmassa, jonne yritykset tuovat omia asiakkai-
taan tai henkilokuntaansa virkistdytyméaén rallisimulaattoriajon parissa. Tilaisuus
kestdd vdhintddn tunnin, mutta riippuen ryhmén koosta, se voi kestdd useamman

tunnin. Team Simrac tarjoaa asiakkailleen my06s koko péivén kestdvid paketteja.

Yhden ajotunnin hinta on 400 euroa siséltden arvonlisdveron. Muuttuvien kustan-
nuksen jilkeen jadvilla myyntikatteella tulee kattaa kiintedt kustannukset ja saata-

va sen lisaksi voittoa.

Muuttuvat kustannukset ovat suoraan riippuvaisia myyntimaarastd. Kiintedt kus-
tannukset eivdt muutu toiminnan mukaan. (Lehtonen 2007, 91, 92.) Vaikka simu-
laattori seisoo, siitd aitheutuu pddomakustannuksia, palkkoja on maksettava kuu-
kausittain. Kiintedt kustannukset johtuvat edelld mainitusta kapasiteetista, val-
miudesta toimia. Toiminta-astetta voidaan muuttaa aikaan, tehokkuuteen ja maa-

riin perustuen. Toiminta-aikaa voidaan vdhentdd kysynnin supistuessa véhenta-
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malld tyovuoroja, tekemilld esimerkiksi lyhennettyd tyoviikkoa. Joustot mahdol-
listavat tyontekijoiden ja laitteiden kdyton juuri oikeaan aikaan, esimerkiksi ruuh-
kahuippuina ja sesonkiaikoina. Muina aikoina koneita voidaan puhdistaa ja huol-

taa ja tyontekijdt paivystdvit tai pitdvit vapaata seuraavaan ruuhkahuippuun saak-
ka.

Koska Team Simracissa eivét lakisddteisen laskennan tiedot endd riitd, olisi jarke-
vaad ottaa kayttoon verkkopohjainen kustannuslaskentajirjestelma. Silld voi tukeu-
tua myos taulukkolaskentaan, joka toimii perinteistd laskentaohjelmaa jousta-
vammin. Tiedot voidaan siirtdd ohjelmiin automaattisesti suoraan liikekirjanpidos-
ta ja osakirjanpidoista, kuten palkka- ja materiaalihallinnosta. (Lehtonen 2007,

97.)

Myyntihinnan korotus

Myyntihinnan korotus on yksi keskeisimmistd kannattavuuteen vaikuttavista teki-
joistd. Oletetaan, ettd Team Simrac nostaisi simulaattoriajon tuntihintaa 12,5 %.
Alla olevan taulukon (TAULUKKO 1) kustannukset ovat esimerkkikustannuksia,
eivitkd vastaa todellisia kustannuksia. Myyntihinnan korottamisen takia jokaisesta
simulaattoritunnista saataisiin katetta 50 euroa enemmaén kuin ennen korotusta.
Katetuotto nousisi 9 000 eurosta 10 500 euroon. Katetuottoprosentti kohoaisi

66,7:44n.

TAULUKKO 1. Myyntihinnan korottaminen

Euroa Prosenttia
Myyntituotot 30 kpl 2 400 € 12 000 100.0 %
- Muuttuvat kustannukset 30 kpl & 100 € 3 000 25.0%
Katetuotto 9 000 75.0 %
- Kiinteat kustannukset 1 500 12.5 %
= Tulos 7 500 62.5 %
Myyntihinnan korotus

Euroa Prosenttia
Myyntituotot 30 kpl a2 450 € 13 500 100.0 %
- Muuttuvat kustannukset 30 kpl & 100 € 3 000 222 %
Katetuotto 10 500 77.8 %
- Kiinteat kustannukset 1 500 11.1%
= Tulos 9 000 66.7 %
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Myyntihinnan nostamista harkittaessa tulee miettid, miten se vaikuttaa kysyntian.
Usein kéy niin, ettd kysynté laskee tuotteen hinnan noustua. Vaikka kysynta
laskisikin hieman, ei se valttdmatta tarkoita sitd, etteiké hinnan korottaminen olisi
kannattavaa. Vaikka Team Simracin palveluiden kysynti laskisi 10 % hinnan

korottamisen seurauksena, olisi hinnankorotus silti kannattavaa (TAULUKKO 2).

TAULUKKO 2. Myyntihinnan korottamisen vaikutus myyntiin

Lahtotilanne

Myyntituotot 30 kpl 2 400 € 12 000
- Muuttuvat kustannukset 30 kpla 100 € 3 000
Katetuotto 9 000
- Kiinteat kustannukset 1500
= Tulos 7 500

Tilanne hinnankorotuksen jalkeen

Myyntituotot 27 kpl a 450 € 12 150
- Muuttuvat kustannukset 27 kpl a 100 € 2700
Katetuotto 9450
- Kiinteat kustannukset 1500
= Tulos 7 950

Muuttuvien kustannusten aleneminen

Muuttuvia kustannuksia karsimalla katetuottoa saadaan niin ikdén kasvatettua. Jos
Team Simrac onnistuisi pienentdiméiin muuttuvia kustannuksiansa 10 %
(TAULUKKO 3), saisi se alla olevan esimerkkilaskelman mukaan kasvatettua

katetuottoa ilman tarvetta myyntihinnan nostamiseen.

TAULUKKO 3. Muuttuvien kustannusten aleneminen

Euroa Prosenttia
Myyntituotot 30 kpl a2 400 € 12 000 100.0 %
- Muuttuvat kustannukset 30 kpl 2 90 € 2700 225 %
Katetuotto 9 300 77.5 %
- Kiinteat kustannukset 1 500 12.5 %
= Tulos 7 800 65.0 %
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Kiinteiden kustannusten aleneminen

Mikéli Team Simrac onnistuisi alentamaan kiinteitd kustannuksiaan 1500 eurosta
1300 euroon (TAULUKKO 4), nousisi sen tulos juuri kustannusten alenemisen
verran. Katetuottoprosenttiin kiinteiden kustannusten alenemisella ei ole vaikutus-

ta.

TAULUKKO 4. Kiinteiden kustannusten aleneminen

Euroa Prosenttia
Myyntituotot 30 kpl a2 400 € 12 000 100.0 %
- Muuttuvat kustannukset 30 kpl & 100 € 3 000 25.0 %
Katetuotto 9 000 75.0 %
- Kiinteat kustannukset 1300 10.8 %
= Tulos 7 700 64.2 %

Volyymin lisddminen

Volyymin lisidminen tarkoittaa sitd, ettd on myytivd enemmaén tavaroita tai palve-
luja. Timé merkitsee samalla sitd, ettd nykyisten asiakkaitten on ostettava enem-
maén tai ettd on saatava uusia asiakkaita. Nykyiset sekd uudet asiakkaat on saatava
vakuuttuneiksi siitd, ettd yrityksen palvelut tai tuotteet ovat parempia kuin kilpai-

lijoilla. (Adersson, Ekstrom & Gabrielsson 2001, 58.)

Volyymin kasvun ei tarvitse merkiti sitd, ettd myydddn enemmain olemassa olevia
tuotteita. Team Simracin volyymia voisi lisdtd esimerkiksi lisddmalld palveluvali-

koimaan jonkun uudenlaisen, tdydentdvan palvelun.
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4.4  Budjetoinnin kdyttoonotto

Koska Team Simracissa tyOskentelee padsiddntoisesti kolme henkil6d, on pienten
resurssien puitteissa tarpeellista miettid tarkoin, mitkd budjetit todella ovat tar-

peellisia yritykselle.

Koska kyseesséd on palveluyritys, on kiytettaviin budjetteihin tarkeda sisdllyttda
myyntibudjetti. Myyntibudjetti laaditaan ennakoiden Team Simracin asiakasryh-
mien ostot ennakoiden uudet ostot sekéd vihentdmalld pois jadvit ostot. Myynti-
budjetin avulla Team Simrac pystyy ennakoimaan kassavirtaa sekd arvioimaan
tilikauden kokonaiskatteen palveluiden osalta. Oikein tehdyn myyntibudjetin
avulla Team Simrac pystyy ennakoivasti vaikuttamaan palveluiden katteisiin

myyntihintoja muuttaen.

Jotta palveluja saadaan myytyé, on niitd myos markkinoitava. Markkinointibudje-
tin avulla Team Simrac pystyy kohdistamaan markkinointikustannukset suoraan
mainostettavalle tuotteelle eli rallisimulaattorille. Markkinointibudjetti olisi hyva
laatia samalle ajanjaksolle kuin myyntibudjetti, silld markkinointikulut vaikuttavat

katteisiin.

Ehképa tarkein budjetti, joka Team Simracin tulisi ottaa kdyttoon, on tulosbudjet-
ti. Tulosbudjetin avulla Team Simrac pystyy ennakoimaan ja vaikuttamaan tule-
van tilikauden tulokseen. Team Simrac on edellisini tilikausina tehnyt tappiota ja
osasyynd tdhdn on se, ettd tulosbudjettia ei ole kdytetty. Team Simracissa tulos-
budjetti tulisi laatia kokonaiselle tilikaudelle, joka on yksi kalenterivuosi. Vuosi-
budjetti kuitenkin jaettaisiin neljddn osaan, jolloin on toteutumista on mahdollista

arvioida tarkemmin kesken budjettikauden.

4.5 Raportoinnin kédyttéonotto

Team Simracissa budjetoinnin kdyttoonoton ohella on my0s tirkedd miettid, miten
raportointi suoritetaan onnistuneesti. Koska tydyhteisd on pieni ja erittdin tiivis,

tulee raportoinnin olla toimivaa. Budjetoinnin vastuu on hyvé jakaa osiin eli bud-
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jetoinnin tehtdvit jaetaan tyontekijoiden kesken, ja jokainen raportoi omalla vas-
tuullaan olevasta budjetista muille. Ndin saadaan raportointi toimimaan pienessi

yhteisossid. Jokaisen laatimista raporteista muodostetaan yksi iso raportti.
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5 YHTEENVETO

Aihe tdmén tyon tekemiseen syntyi tyOharjoittelun aikana Team Simracissa. Tyo-
harjoittelun aikana huomasin, ettd yrityksen sisdinen laskenta on melko tehotonta.
Esimerkiksi budjetoinnista ei Team Simracissa ole tietoakaan, eikd kustannuslas-
kentaakaan juuri harjoiteta. Koska Team Simrac on tehnyt kahtena perdkkéisend
tilikautena yhteensd yli 73 000 euroa tappiota, péétin tutkia asiaa teorian kautta
sekd tuoda esille korjaavia toimenpiteitd, joiden avulla alaméki on mahdollista

kaantdd yldmaeksi.

Tassd opinndytetyOssd tutkin keinoja, jolla Team Simrac pystyy parantamaan
kannattavuuttaan sekd laskemaan kustannuksiaan tehokkaammin. Lisdksi tutkin,
mitd budjetointimenetelmid Team Simracin olisi syytéd kayttdd. Tutkimus onnistui
vastaamaan sille madriteltyihin tutkimusongelmiin ja saavutti siten tavoitteensa.
Tutkimuksessa tuli esille, ettd Team Simracin on mahdollista parantaa toimintansa
kannattavuutta esitettyjen toimenpiteiden avulla. Tutkimus myos osoitti mitkd
budjetit Team Simracin olisi hyvé ottaa kdytt6on ja miten raportointi tulisi suorit-

taa.

Tutkimuksen teoriaosuus koostui kahdesta luvusta. Ensimmaéisessd teorialuvussa
kaytiin ldpi sisdisen laskennan prosessi eli kustannuslaskenta, katetuottolaskenta
sekd kannattavuuden parantamisen keinot. Toinen teorialuku késitteli budjetointia

sekd raportoinnin perusteita.

Tutkimuksen empiirinen osuus suoritettiin laskemalla esimerkkilaskelmia kannat-
tavuuden parantamiseen vaikuttavista toimenpiteistd. Osuudessa esiteltiin myos

budjetit, joita Team Simracin olisi hyva kayttia.

Tamai tutkimus antoi myos aiheen jatkotutkimukseen, jossa seurataan tdssd tutki-
muksessa ilmenneiden toimenpiteiden suorittamista. Jatkotutkimuksessa seurataan
myos tietyin aikavélein prosessista saatuja tuloksia. Néitd lukuja verrataan tutki-
muksen ldhtokohdan lukuihin ja niistd tehddén johtopédétoksid toimenpiteiden on-

nistumisen suhteeseen.
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Lahteiden kéyttd oli monipuolista, mutta rajautui ldhinnd painettuihin I&hteisiin.
Liahteet ovat korkeintaan 10 vuotta vanhoja, muutamia taloushallintoon liittyvid
lahteitd lukuunottamatta. Taloushallinnon perusteet eivit juurikaan muutu, joten
muutamia vanhempiakin léhteitd pystyi kdyttdmaan. Tutkimuksen tekija valitsi

lahteet silld perusteella, ettd piti itse niitd luottevina.

Koen oppineeni paljon sisdisestd laskennasta ja sen merkityksesté tdtd opinndyte-
tyotd tehdessdni. Padllimmaiinen asia on se, ettd yritystoimintaa ei voi onnis-
tuneesti ohjata, mikéli ei tunne sisdisen laskennan prosessia tai sen tirkeyttd toi-
minnan kannattavuudelle. Jokaisen yrittdjan tulisi opetella sisdisen laskennan pe-

rusteet huolellisesti, jotta yritykselld olisi mahdollisuuksia menestyé.

Tutkimus tarjoaa mielenkiintoista luettavaa kaikille sisdisestd laskennasta seki
kannattavuuden parantamisesta kiinnostuneille. Tutkimus sisédltdd paljon perustie-
toa sisdisestd laskennasta ja tutkimuksessa kdydddn lapi sen prosessi. Tutkimus on
tiivis ja kattava paketti kannattavuuden parantamisesta. Se tarjoaa paljon tietoa

yrittdjille, jotka haluavat parantaa yrityksensi kannattavuutta.

Lopuksi haluan kiittdd case-yritys Team Simrac Finland Oy:n toimitusjohtaja
Hannu Kososta sekd tydntekijoitd Seppo ja Joonas Kososta. Sain heiltd kannustus-

ta sekd kaikki tarvitsemanti tiedot tutkimusta varten.



33

LAHTEET

PAINETUT LAHTEET

Adersson, J-O., Ekstrom, C. & Gabrielsson, A. 2001. Kannattavuussuunnittelu ja

—laskenta. 3. uudistettu painos. Juva: WS Bookwell Oy.

Alhola, K. 1998-2000. Toimintolaskenta, perusteet ja kiytinto. Helsinki: Werner
Sodestrom Oy.

Hirsjarvi, S., Remes, P. & Sarjavaara, P. 2007.Tutki ja kirjoita. 13. painos. Hel-

sinki: Kustannusosakeyhtio Tammi.

Hirvonen, P., Nikula, A-P. 2009. Taloushallinnon perusteet. 2., uudistettu painos.

Helsinki: Edita.

Jyrkkio, E., Riistama, V. 2004. Laskentatoimi paitoksenteon apuna. 18., uudistet-
tu painos. Helsinki: WSOY.

Kinnunen, J., Leppiniemi J., Puttonen, V., Virtanen, K. 2002. Tietoa yrityksen

taloudesta. Keuruu: Otava.

Lehtonen, R.O. 2007. Taloustiedolla tulosta ja arvonlisdd. 1. painos. Helsinki:

Gummerus.

Lehtonen, R. 1999. Taloustiedolla tulosta. 7. uudistettu painos. Jyvaskyld: Gum-

merus.

Lindfors, H., Syvanperd, O. 2008. Pk-yrityksen budjetointi ja raportointi kiytén-

nonlédheisesti. 1. painos. Helsinki: Helsingin Kamari.

Melamies, J., Paakkulainen, R. 1997. Palveluyrityksen taloushallinto. 1. painos.



34

Juva: WSOY.

Stenbacka, J., Mikinen, 1. & Soderstom, T. 2002. Katteella tulosta. 1.-3. painos.
Vantaa: Dark Oy.

Stenbacka, J., Mékinen, I. & Soderstom, T. 2003. Kannattavuuden avaimet. 1.

painos. Vantaa: Dark Oy.

Team Simrac Finland Oy:n tilinpéétés 30.6.2009

Tomperi, S. 2003. Kannattavuus ja kustannusten hallinta. 4., tarkistettu painos.

Helsinki: Edita.

Turney, P. 2002. Toimintolaskenta — Avain tuottavampaan toimintaan. 2., uudis-

tettu painos. Helsinki: Tietosanoma.

INTERNET-LAHTEET

Peltonen, A. 1998.Tuottava tehdas. Edu.fi [viitattu 8.9.2009]. Saatavissa:
http://www.edu.fi/oppimateriaalit/tuottavatehdas/tehdas5.html.

TIEKE Tietoyhteiskunnan kehittdmiskeskus ry 2005. Hinnoittelun ABC-
opas|viitattu 1.10.2010]. Saatavissa:
http://www tieke.fi/mp/db/file library/x/IMG/14502/file/HinnoittelunABC-

opas.pdf

SUULLISET LAHTEET

Kosonen, J. Myyntiedustaja. Team Simrac Finland Oy. Haastattelu 6.7.2010



