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Taman opinnéaytetyon aiheena oli kehittda yrityksen tiedolla johtamisen kulttuuria si-
sdisen laskennan automatisoinnin avulla ja tiedonsaantia helpottamalla ottamalla
kayttoon Bl-ohjelmisto.

Yrityksella oli pitk&an tahtotila johtaa ja kehittdd omaa toimintaansa mitattavan tiedon
kautta. Ajantasaisen tiedon saaminen ja hajallaan olevan tiedon yhdistdminen oli kui-
tenkin ollut haastavaa, minka vuoksi yritysta johdetiin 1ahinna sisédisen tiedon ja tun-
teen perusteella vuosien ajan. Suurin osa paatoksista perustui siséiseen tietoon, tun-
teeseen, arvaukseen tai ajatukseen siitd, miten asia ehka on joskus saattanut olla.

Yrityksen kasvaessa ja toiminnan levittaytyessa usealle paikkakunnalle kavi il-
meiseksi, etta tulevat paatokset taytyy perustaa ajantasaiseen ja laadukkaaseen tie-
toon. Yrityksen toiminnanohjausjarjestelméssa oli valmiina integraatio PowerBI-palve-
luun. Tyon tarkoituksena oli selvittaa keskeiset ja yritykselle tarkeat mittarit, jotka toi-
mivat yrityksen paatoksen teon perustana.

Selvitystydssa kaytettiin teoriaperustana erilaisia laskentatoimea kasittelevia julkai-
suja seka yrityksen henkilostolle tehtya kyselytutkimusta ja henkildhaastatteluja.

Tyon tuloksena toteutettiin erilaisia visualisointeja, joiden avulla on helppo havain-
noida mitattavia asioita. Raportointia tullaan kehittamaan jatkossa niin, etta se vastaa
yksityiskohtaisempiin kysymyksiin. Tieto tulee toimimaan my6s perustana, kun teko-
aly otetaan mukaan paatoksen tekoon.
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Abstract

The topic of this thesis was develop the company’s knowledge management culture by auto-
mating internal accounting and facilitating access to information by introducing Bl software.

The company has long had the will to lead and develop its own operations through
measurable information. However, obtaining up-to-date information and combining
scattered information has been challenging, which is why the company has been
managed for years mainly based on internal knowledge and feeling. Most decisions
were based on inner knowledge, emotion, guess, or thought about how things might
have been.

As the company has grown and operations spread to several locations, it has become
apparent that future decisions must be based on up-to-date and high-quality infor-
mation. The company's ERP system has ready integration with the PowerBI service.
The purpose of this work was to find out the key - and important indicators for the
company, which serve as the basis for the company's decision-making.

The study was based on various publications on accounting and a survey of the com-
pany's personnel, as well as personal interviews.

As a result of this work, various visualizations are implemented, which make it easy to
observe measurement results. Reporting will be developed in the future to answer
more detailed questions. Knowledge will also serve as a basis when artificial intelli-
gence is included in decision-making.

Keywords

Management by knowledge, Knowledge management, Business Intelligence




SISALLYS

SANASTO L 1
N (@ ] 15 7Y N I RS 2
1.1  Organisaation esittely ja tutkimuKksSen tausta ..........cccceeeeviieeiiiiiiii e, 2
1.2  Tutkimuksen tavoite, tutkimusongelma ja tutkimuksen rajaus............cccccceeeeeene.. 3

2  TUTKIMUSMENETELMAT, AINEISTO JA LUOTETTAVUUS .......cooeeveieeeeee 4
2.1 TutkimuSmMENELEIMEL ..o e e e e e e 4
2.2 TULKIMUKSEN QINEISTO ....uvuvvviiitiiiiiriiitiieiitaaeiasaeesaseseesssassssssssssssssssssessessnssnsssssssnnnes 4
2.3 TUIOSEEN UOTELLAVUUS. .. . ueeteieereieeeitteieetaeesaeeesesseeeeeseesseeeesesseessesssesensessnssnnsnnsnsnnnes 5

3  TUTKIMUKSEN TEOREETTINEN VIITEKEHYS .....cootiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeee 7
R 70t R - 1= 2= o = 1o ] LSRR 7

G 722 1= (o TP USSPPPRRP 10
3.3  Kustannustietoisuudesta paatoksenteKooN ...........cccoivviiiiiii i eeecceeceee e, 11
3.4 BUSINESS INEIGENCE ...uueei e e et e e e e eaeees 12
3.5 TIEtOJONTAMINEN ... 12
3.5.1  Tiedon JoRtaminen ... 13
3.5.2  Tiedolla johtaminen...........uuiiiiii i 13
3.5.3  Tietohallinto palveluiden tuottajana..............ccccevviiiiiiiiiiiiiiieeee, 15

3.6 Organisaation tiedON TArPEET. .........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 16
3.6.1 Myynti ja markKinNOINti ...........oooiiiiiiiii e 16
3.6.2 TUOTANTO ..t e et e e e e e e e e eeeans 17
3.6.3 [ F= 18] (] ] = U 17
3.6.4  HenKilOStOOSASIO .....ccceeeiieeiieiiieeeeee e 17

3.7 Sis@iSen [aSKENNAN FESUISSIL .........uuuuuuuuueiiiiiiiiiiiiieiiiaeaiaeneeaeeeeeneeeeeeraeeaneneenennnnes 18
078 T 1Y/ 111 = =T 11 = o SRS 19
3.9  Tietojohtamisen VIItEKENYS .........uuuuiiiiiiiiiiiii e 20

A POWER Bl et 21
I =T - T 21
4.2 POWEE BIN OSAL ...ttt e et eeaa e e e 22
42.1 POWET Bl -PAIVEIU ...ttt anenee 22
4.2.2 oY T g =] I =] (o] o U 22
423 MODBIISOVEIIUKSEL........ e 23

e T I T7=T 1= 11 (PRSPPI 23

N T2t (o] - 101 (<T=] ST TR 24



4.4.1  Tiedostot ja tietoKaANNAL...........ccoiiiiiiiiee e e 24

4.4.2 (@ ][] =T =1 (== RSP 24
4.4.3  Paikallinen tietoyhdySKAYLAVE ..........uuuiiiiieeeiiiiices e 25

4.5  Visu@liSOINTIEN TUONTI .....uuiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb seesannnenes 26
5 TUTKIMUS .ottt e ettt e e e e e e e st e e e e e e e e s e nbba e e e aeaaeeesannnsneees 28
5. Y Sy ittt 28
5.2 HenkilfhaastattelUt .............ooiiiiiiiiee e 31
5.2.1 Y LU= [V = - 32
5.2.2  AvainasiakaspaallikKO...............coeiiiiiiiiiiii e 32
5.2.3  MyYNONtaJa. ....ccoeiiiiiiiieieeeee 33
5.2.4  Operatiivinen JONTAJa..........uuiiiiiiiiiiieiiee e 34
5.25  TOIMITUSJONTAJA ..uuunieeciieeeicce e e 35
5.2.6  Yhteenveto haastattelUiSta.............ceuvuuiiiiiiiiiiiiee e 35

6 TIETOLAHTEET JA ARKKITEHTUURI ...ccvviiviiiecie et 36
00 R = o] = o ] 36
6.2 ArKKiteNtUUINNEN tOTEULUS ... ..uvveriiiiiiiiiiiiitieiiiiaieieeaeeeeeeeeeessessenseesesssessesnnsnnnnnnnnnnes 37
7 MITTARISTON TOTEUTUS ... 38
8 RAPORTOINNIN KEHITTAMINEN ......oooiiiiiiieiiee ettt 43
9  YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET ....oooviiiteeie ettt 44

LAHTEET ..ottt ettt ettt et e b et e st et e e b e e s et e et e e beeas e s e sseebeera e st essesresreaneas 46



SANASTO

Business intelligence tarkoittaa liiketoimintatiedon hallintaa.

Sisainen laskenta eli johdon laskentatoimi on sellaista laskentaa, jota yritys tekee paran-
taakseen kilpailukykya ja tietoisuuttaan. Lainsdadanto ei ohjaa sisaista laskentaa, vaan

sen perustana toimii yrityksen oma nakemys tiedon tarpeesta ja sen laskennasta.

Tiedolla johtaminen tarkoittaa tietoon perustuvaa johtamista. Laadukas tiedolla johtami-

nen vaatii ajantasaista, ehytta ja luotettavaa tietoa.

Tiedon johtamisella tarkoitetaan tiedon hallinnointia, analysointia ja hyédyntamista orga-
nisaatiossa ja sen toiminnassa. Tiedon johtamisella tarkoitetaan myds osaamisen ja hiljai-

sen tiedon johtamista.



1 JOHDANTO

Konsulttiyhtioé IDC:n arvion mukaan vuoden 2020 lopussa maailmassa oli 59 zetabittia el
59 x 102! bittia eli 59 triljoonaa gigabittia digitaalista tietoa (IDC 2020). Tietoa on siis saa-

tavilla myos tiedolla johtamista varten.

Onnistuneen tiedolla johtamisen edellytyksena on tiedon saanti, tiedon luotettavuus ja tie-
don eheys. Vain silloin voidaan tuottaa luotettavaa analytiikkaa, jonka perusteella I6yde-

taan kannattavuuteen vaikuttavat asiat. Liiketoiminnan johtamiseen tarvittava tieto kasitel-
laan usein ERP-jarjestelmassa. Siella kasitellaan osto- ja myyntitilaukset seka niihin liitty-
vat laskut, pidetaan varastokirjanpitoa, yllapidetaan asiakasrekisterid, seurataan liikkevaih-

don ja katteen kehittymista seka tehdaan kassavirtaennusteita.

Tiedolla johtamista helpottaa, jos yrityksen kaytdssa on ohjelmisto ERP-jarjestelman ke-
radman datan analysointiin. Ohjelmistoon voidaan luoda tarvittavat mittarit ja ne paivittyvat
reaaliaikaisesti. Myds erilaisten ennusteiden laatiminen on mahdollista. Business Intelli-
gence-ohjelmistoihin voidaan tuoda tietoa yrityksen eri tietojarjestelmista ja niista saadaan
koostettua tarvittavat raportit. Lisaksi usein voidaan tuoda tietoa myds kolmannen osapuo-
len jarjestelmistd. Valtavasta tietomaaréasta voidaan koota selkeité ja helppolukuisia visu-
alisointeja ja koontindyttd, joissa kaytdssa on erilaisia diagrammeja ja kaavioita. Tietoa
voidaan esittda myos esimerkiksi kartalla. Yhdistelemalla eri tietolahteiden tietoja voidaan
I6ytaa myos ulkoisia selittavia tekijoita eri ilmidille. Talla tavoin saadaan automatisoitua si-

saista laskentatointa.
1.1 Organisaation esittely ja tutkimuksen tausta

Yritys Oy on kiinnitystekniikan erikoistukkukauppa ja maahantuoja. Yritys on perustettu
vuonna 2003, jolloin sen palveluksessa oli kolme henkil6d. Toimintaa on laajennettu pe-
rustamalla myymaldita kasvukeskuksiin. Lisaksi yritys on kasvanut yritysostoin. Vuonna
2019 yritys tydllisti 34 henkiloa ja sen liikevaihto oli 6,9 miljoonaa euroa. Toimintaa yrityk-
sella on viidella paikkakunnalla: Helsingissa, Turussa, Tampereella, Jyvaskylassa ja Ou-
lussa. Yrityksen paavarasto on Helsingin myymalan yhteydessa ja lisaksi yrityksella on ul-
koistettu varasto Keski-Suomessa. Yrityksen asiakaskunta muodostuu yksinomaan yritys-

asiakkaista ja l&hinn& rakennusliikkeistéa seka jalleenmyyjista.

Yritys otti vuoden 2018 alussa kayttdon uuden toiminnanohjausjarjestelman. Syksylla
2018 jarjestelméatoimittaja ilmoitti, etta kayttdonotetun jarjestelman kehittdminen lopete-

taan eika kaikkia luvattuja toimintoja tulla toteuttamaan. Jarjestelméatoimittajan kanssa so-



vittiin korvauksista ja sopimuksen paattamisesta. Yritys joutui hankkimaan taas uuden toi-
minnanohjausjarjestelman ja samalla paatettiin panostaa Bl-ohjelmistoon. Uusi ohjelmisto

otettiin kayttéon syksylla 2019.

Yrityksen toimintaa on johdettu paljon perustuen tuntumaan tai arvaukseen sen sijaan,
etta olisi kaytetty saatavilla olevaa dataa. Yhten& syyna tah&n toimintamalliin on ollut se,
ettei dataa ole ollut helposti saatavilla eik& se ole ollut helppolukuista tai helposti ymmar-

rettavissa.
1.2 Tutkimuksen tavoite, tutkimusongelma ja tutkimuksen rajaus

Tutkimuksen tavoitteena on 16ytaa ne mittarit, joista koetaan olevan eniten hyotya yrityk-
sen henkildkunnalle. Kaikki organisaatiotasot eivat tarvitse samaa tietoa tai ainakaan sa-

malla tasolla. Kaikkea tietoa ei mytdskaan haluta valuttaa joka tasolle.

Kun on selvitetty, millaisia mittareita yritykselle tarvitaan, ne toteutetaan ja otetaan kéayt-
t6on. Samalla pyritaan Ioytamaan vastaus tutkimuskysymykseen: "Miten sisaisté lasken-

taa voidaan ulkoistaa tietojarjestelmalle?”

Tutkimuksessa ei vertailla Bl-sovelluksia. Sovellus on valittu ERP-jarjestelmén valmiin ra-
japinnan takia. Tydssa nojaudutaan laskentatoimen teoriaan sisaisen laskennan osalta.
Ulkoista laskentaa ei tutkimuksessa juurikaan kasitella. Tarkeimmat mittarit selvitetaan ky-
selytutkimuksella ja haastatteluilla. Toteutusosiossa toteutetaan tarkeimmat mittarit. Ne
tulevat jatkossa toimimaan yrityksen paatoksenteon tukena. Mittareiden jalostaminen ja
parantaminen jaa yrityksen myohemmaksi kehitysprojektiksi. Tutkimuksen tuloksena to-
teutetut mittarit tulevat toimimaan jatkossa yrityksen paattksenteon tukena ja valivaiheena

tekodlyn kayttéonotossa.



2  TUTKIMUSMENETELMAT, AINEISTO JA LUOTETTAVUUS
2.1 Tutkimusmenetelmat

Kvantitatiivisen tutkimuksen p&épiirteité ovat, etta aineisto on sellaista, etta se soveltuu
numeeriseen mittaamiseen, aineisto pystytaan muuttamaan tilastollisesti kasiteltavaan
muotoon ja etta paatelmat perustuvat tilastolliseen analysointiin (Hirsjarvi ym. 2009, 140).
Kvalitatiivisen tutkimuksen keskeisiin seikkoihin kuuluvat muun muassa se, etta kohde-
joukko valitaan tarkoituksenmukaisesti eik& satunnaisesti, tiedonkeruussa tutkija luottaa
haastateltaviin enemman kuin mittausvalineilla hankittavaan tietoon ja etta jokainen haas-

tattelu on omansa ja tulkinta tehdaan sen mukaisesti (Hirsjarvi ym. 2009, 164).

Tutkimuksessa yhdistyvéat seka kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus henkiléhaastattelu-
jen muodossa, etta kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus kyselyn muodossa. Tama on
my0s tapaustutkimus. Tapaustutkimus ei niinkaan ole tutkimusmenetelma, vaan strategi-

nen tutkimusote.
2.2 Tutkimuksen aineisto

Tutkimusaineisto muodostui kahdesta osasta. Ensimmainen osa oli kyselytutkimus, jossa
vastaaja arvioi vaittdmia asteikolla joko kylla/ei tai neliportaisella Likert-asteikolla ei lain-
kaan tarkeda — ei kovin tarkeaa — melko tarkeééa — todella tarkeda. Kyselytutkimukseen
osallistui 11 henkiloa 20:sta. Tutkimus toteutettiin Microsoft Forms-lomaketydkalulla. Ky-

sely tehtiin anonyymind. Haastateltavilta kysyttiin ainoastaan tyotehtava.

Toinen osa koostui henkildhaastatteluista. Yhteensa viittéa henkiléa haastateltiin. Osa va-
linnoista tehtiin henkilon tehtavan perusteella ja osa henkildiden osoittaman ammattitaidon
ja mielenkiinnon perustella. Haastattelut tallennettiin kirjallisina muistiinpanoina. Haasta-

teltujen nimet tallennettiin muistiinpanoihin, mutta niita ei julkaista tassa tydssa.

Mittariston tulisi palvella organisaation eri tasoja. Sen vuoksi kyselytutkimus lahetetiin kai-
kille jollain tavalla myyntitydssa tai sen kanssa tekemisissa oleville. Henkiléhaastatteluihin

valittiin tyontekijoita eri organisaatiotasoilta.
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Kuvio 1. Organisaatiokaavio.

Kuviossa 1 esitellaén yrityksen organisaatio. Organisaatio jakautuu neljalle eri tasolle.
Hierarkkisia tasoja on kuitenkin vain kolme. Myyntijohtaja vastaa myynnista apunaan
myyntipaallikkd. Heidan tydnkuvansa on kuitenkin hieman erilainen ja sen vuoksi nama

kaksi tehtavaa ovat eri organisaatiotasoilla.
2.3 Tulosten luotettavuus

Kyselytutkimuksen heikkoutena pidetd&dn muun muassa mahdollisuutta varmistua vastaa-
jan suhtautumisesta tutkimukseen (Hirsjarvi ym. 2009, 195) ja siksi kyselyiden ja haastat-
teluiden luotettavuutta voi olla vaikea arvioida. Kyselytutkimuksessa tallennettiin aika,

jonka vastaaja kaytti vastaamiseen.



Vastausajat minuutteina

4,5

3,5
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Kuvio 2. Vastausaikojen hajonta

Kuviosta 2 ndhdaan, ettd kukaan vastaajista ei saanut vastattua kyselyyn alle kahdessa
minuutissa. Yli puolet vastaajista kaytti aikaa 4—8 minuuttia. Kaksi vastaajaa kaytti aikaa
yli 8 minuuttia. Aikojen perusteella arvioitiin, etta tulokset ovat luotettavia ja vastaajat ovat

vastanneet kyselyyn ajatuksella.

Henkilbhaastatteluissa henkildille kerrottiin, ettd mittarit, joita kehitetdan, tehdaan juuri
henkildn omaa ty6ta ajatellen ja sité helpottamaan. Tarkoituksena oli saada vastaaja moti-
voitumaan ja vakuuttuneeksi siita, ettd hanella on aito mahdollisuus osallistua tydvalinei-

den kehittamiseen.



3 TUTKIMUKSEN TEOREETTINEN VIITEKEHYS

Teoreettisessa viitekehyksessa kasitellaan ensin siséista laskentatoimea. Taméan jalkeen
maaritellaan, mita on tieto ja miten siitd saadaan jalostettua kustannustietoisuutta Busi-
ness Intelligencen. Business Intelligencen tuottamat raportit ja mittarit ohjaavat yritysta

kohti parempaa paatoksen tekoa.
3.1 Laskentatoimi

Yritysten taloudellista tilannetta voidaan seurata laskentatoimen avulla. Laskentatoimea
kaytetaan erilaisten yhteisdjen, yhdistysten, yhtididen ja yritysten taloudellisen tilan seu-
rantaan ja tavoitteiden asetantaan. Laskentatoimi on globaali kdsite. Sen ymmartadminen
auttaa hahmottamaan, miten yritys tai yhteis6 toimii, oli se sitten pieni tai suuri. (Jormakka
ym. 2015, 11.)

Laskentaa ei tehda huvin vuoksi, vaan siihen laitetaan resursseja sen vuoksi, ettd sen us-
kotaan auttavan yritysta tekemaan parempia paatoksia. Kun kustannukset ovat tiedossa,

niité voidaan johtaa ja kannattavuutta parantaa. (Suomala ym. 2011, 21.)

Pelkastaan tiedon ja numeroiden kerd&minen ei riitd. Laskentatoimen tehtavéana on lopulta
auttaa organisaatiota kehittymaén ja menestymaan. Digitalisaatio on vahentanyt laskenta-
toimen manuaalista ty6ta. Digitalisaation hyddyntaminen vaatii kuitenkin laskentatoimen

perusteiden ymmartamista. (Jormakka ym. 2015, 11.)

Liiketoimintaprosessit

Laskentatoimen tuottama tieto

SISAINEN LASKENTATOIMI

Johto ja muut paatoksentekijat
Budjetit
Kustannuslaskelmat
Hinnoittelulaskelmat
Investointilaskelmat
Ennusteet

ULKOINEN LASKENTATOIMI
Ulkoiset sidosryhmat
* Tuloslaskelmat
Tase
Rahoituslaskelma
Veroilmoitus

Kuvio 3. Laskentatoimi jakautuu siséiseen ja ulkoiseen laskentaan (mukailtu Jormakka
ym. 2015, 12)



Laskentatoimi voidaan jakaa kahteen osaan, kuten kuviossa 3 on esitetty. Ulkoinen las-
kentatoimi tuottaa tietoa yrityksen ulkoisia sidosryhmia varten. Tallaisia ovat esimerkiksi
sijoittajat, rahoittajat ja verottaja seka tavarantoimittajat. Rahoittajat ja tavarantoimittajat
tekevat luottopaatdksia, sijoittajat ovat kiinnostuneita omaisuutensa hoitamisesta ja verot-
taja tarvitsee tiedot verotusta varten. Myds asiakkaat voivat olla kiinnostuneita yrityksen
taloudellisesta tilasta erityisesti silloin, kun kyse on merkittavasta toimijasta esimerkiksi ali-
hankintaketjussa. (Jormakka ym. 2015, 12.)

Erilaiset lait ja asetukset s&atelevat tarkasti ulkoista laskentatoimea. Kaikki tapahtumat on
kirjattava tietylla tavalla. Muuten tietojen todenmukaisuudesta ei voida varmistua. (Jor-
makka ym. 2015,12.)

Johdon tiedontarpeet

* Tuotteiden ja palvelujen * Toiminnan suunnittelu

* Vaihtoehtojen vertailu

hinnoittelu javalvonta o )
* Investointien suunnittelu

* Asiakaskannattavuus * Prosessien kehittaminen

Tavoite- ja .
Kustannuslaskenta . J Vaihtoehtolaskelmat
tarkkailulaskelmat

Kuvio 4. Sisaisen laskentatoimen tehtavia (mukailtu Jormakka ym. 2015, 13)

Sisdista laskentatoimea ei ole sdadelty mitenk&an lailla, vaan sita voi tuottaa sellaisena
kuin yritys parhaaksi katsoo tai sen voi jattaa tekematta kokonaan. Kuitenkin siséista las-
kentaa on syyta tehdé, silla siitd saa apua paatoksenteon tueksi. Sisaisen laskentatoimen
tuottama tieto poikkeaa paljon ulkoisen laskentatoimen tuottamasta tiedosta. Kuvio 4 esit-
telee sisdisen laskentatoimen tehtavid. Siind, missa ulkoinen laskentatoimi pyrkii kuvaa-
maan sita, miten yritykselld menee, sisdinen laskenta voi kertoa, miten kustannuspaikalla
tai tulosyksikolla menee tai miten joku yksittainen tuote vaikuttaa yritykseen. Sisainen las-
kenta arvioi investointien kannattavuutta seké pyrkii ennustamaan tulevaisuutta. Sisdisen
laskentatoimen tulee olla ajantasaista ja perustua viimeisimpaan tietoon, jotta siitd on hyo-

tya paatoksen teossa. (Jormakka ym. 2015, 13.)

Sisdinen laskentatoimi on yrityksen jarjestama palvelutoiminto organisaatiolle. Se jalostaa
tietolahteista kayttajia kiinnostavaa tietoa. Paatoksia tehtédessa pitéisi johdon laskentatoi-
men olla l[&sna. (Suomala ym. 2011, 10-11.)



Vaikkei siséisesta laskennasta maarata lailla tai asetuksella, noudattaa moni sen kannat-
tavuuden mittari samoja perusperiaatteita kuin ulkoisen laskennan mittarit. Sisdisessa las-
kennassa kaytettavat myyntikate ja kayttokate ovat termeja, joita voimassa olevat kirjanpi-
tolait tai -asetukset eivat tunne, vaikka ne ovatkin lukuja, joiden vertailuarvona on tuloslas-
kelman liikevaihto. Sisdisessa laskennassa pystytaan siis kayttamaan niita tuloslaskelman
lukuja, jotka ovat relevantteja vastauksen saamiseksi esitettyyn kysymykseen. (Suomala
ym. 2011, 40.)

Nakokulmasta katsoen johdon laskentatoimi voidaan nahda eri tavoin. Se voidaan nahda
paatoksentekoprosessien tukena. Sisainen laskenta ei tee laskentaa itsedén varten vaan
se tuottaa sellaista tietoa, jonka perusteella organisaatio saa tehtya valintoja ja paatoksia.
Tiedon rooli voi olla hyvinkin merkittava esimerkiksi hankintatoimessa tai tuotannon valin-

toja tehdesséa. (Suomala ym. 2011, 11.)

Toisaalta johdon laskentatoimi voi olla my6s sidottu organisaatioon ja tietyt ihmiset teke-
vat tiettyja laskentatoimen tehtavia. Siséista laskentaa tekevat ihmiset voivat tydskennelld
johdon apuna, mutta toisaalta myds tuotannossa tai liiketoiminta-alueilla voi olla siséisen

laskennan ty6tehtavid. (Suomala ym. 2011, 11.)

Kolmannesta nakoékulmasta katseltuna sisainen laskenta voi olla joukko erilaisia laskenta-
tekniikoita. Voidaan laskea budjetteja, kannattavuus- ja kustannuslaskentaa tuotekohtai-
sesti tai vaikka investointilaskelmia. Kyse on siis ennen kaikkea tiedon tallentamisesta,

sen jalostamisesta ja jakamisesta sita tarvitseville. (Suomala ym. 2011,11.)

Edella esitetyt nakodkulmat eivat sulje toisiaan pois. Ne eivat mydskaan kilpaile keskenaan
vaan ne taydentavat toisiaan. Sisainen laskenta koostuu mukanaolosta paatoksenteon yh-

teydessa, resursseista seka erilaisista laskutekniikoista. (Suomala ym. 2011, 11.)

Tiedon on oltava sellaista, jota yrityksen johto tarvitsee ja sen pitaé olla nopeasti saatavilla
ja sen pitaé olla havainnollista. Viela vuonna 2015 Jormakka ym. oli sitd mielta, etta tiedot
esitetaan usein laskelman muodossa. (Jormakka ym. 2015, 149). Nykyaan erilaiset visu-

aaliset ndkymat ovat yleistyneet.
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Tammikuu Helmikuu Maaliskuu Huhtikuu
Budjetti 25 oee,ee 28 ©00e,0e0 33 @eee,oe 35 0ee,ee
Toteuma 24 856,76 28 112,47 34 122,89 32 888,23
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35000 N

30000 /

Tammikuu Helmikuu Maaliskuu Huhtikuu

m— Budjetti Toteurna

Kuvio 5. Budjetti ja toteutunut myynti kahdella eri tavalla esitettyna.

Kuviossa 5 on esitetty tarkkailulaskelma, jossa verrataan toteutunutta lukua budjettiin.
Tieto on esitetty seké vertailevana laskelmana ettd havainnollisesti viivadiagrammina,
jossa toinen kuvaaja esittda budjettia ja toinen kuvaaja toteumaa. Kuviosta huomataan,
ettd visuaalisen nakyman avulla on helpompi havaita seka kokonaisuus etta toteutuneen
suhde tavoitteeseen. Kuitenkin tarkat arvot on helpompi lukea laskelmalta. Visualisointi

onkin lisdantynyt kokonaisuuden helpomman hahmottamisen vuoksi.
3.2 Tieto

Tieto voidaan maaritella filosofisesti hyvin perustelluksi todeksi uskomukseksi. Talla Pla-
ton tarkoitti, etta vaite on tietoa, jos se tayttaa kolme kriteerid. Sen tulee olla hyvin perus-

teltu, sen pitéé olla tosi ja sen pitdé olla uskomus. (Wikipedia 2020.)

Toisaalta tieto voi olla my6s informaatiota. Silloin siihen on voitava liittda tulkinta. (Wikipe-
dia 2020.) Tietoa voidaan myos tallentaa. Jotta tallentamisesta olisi hyotya, pitaa olla
myds tulkintatausta (Wikipedia 2018.) Ihmiselle, joka ei osaa mandariinia, symbolit ovat
vain mustetta paperilla. Mandariinin taitoiselle tekstilla on jokin merkitys ja se on tulkitta-

vissa.
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My@s sisdisessa laskennassa tiedolle tarvitaan konteksti. Kirjanpitoon tallennetaan tosite,
joka on dataa. Pelkastdan sen perusteella ei voida paatella mitaan, vaan siihen on liitet-
tava jotain muuta tietoa. Silloin siitd saadaan informaatiota. Kun tdhan lisataan viela ihmi-
sen osaamista, saadaan tietoa. (Suomala ym. 2011, 21.) Kaytannon esimerkkina tasta
voisi olla ostolaskutosite, jolla on ostettu nimike X hintaan 100 euroa. Myyntitilausraportilta
havaitaan, etta tuote on myyty nelja kuukautta myéhemmin hintaan 150 euroa. Myyntikat-
teeksi on saatu 50 euroa. Kun tahan lisatadan inmisen ymmarrys siitd, etta tuote on ollut
melko pitk&d&an varastossa ja etta sen hankinnasta on syntynyt tietyt kulut, voidaan tehda
johtopéaéatos, etta oliko hankinta kannattava ja sen perusteella voidaan paattaa, tehdaanko

vastaavia hankintoja jatkossa. Tama on kuvattu kuviossa 6.

Kustannustietoisuus

Hyvit paatokset

Kuvio 6. Laskennasta paatoksen tekoon (mukailtu Suomala ym. 2011, 21)
3.3 Kustannustietoisuudesta paatbksentekoon

Kustannustietoisuus ei ole aina oikotie oikeisiin tai edes parempiin paatoksiin. Paivittai-
sessa tydssa kohdataan jatkuvasti tilanteita, jolloin tietoa ei ole paatdksen tekijdéiden saa-
tavilla tai kustannustarkastelua ei ehdita tekemaan tai sita ei jostain muusta syysta tehda.
(Suomala ym. 2011, 24.)

Suurimpaan osaan yrityseldmassa tehtaviin paatoksiin liittyy kustannus tai kannattavuus.
Kronologisesti yrityksen paatoksentekomalli voi edetd seuraavasti. Aluksi tehdaan ennak-
kolaskentaa, jossa pyritaan selvittamaan, mita paatoksesta voi seurata. Sen jalkeen teh-
daan paatos. Paatoksella on luonnollisesti seuraukset. Jalkilaskennalla saadaan paatok-
sen seuraukset muutettua mitattaviksi. Tulosta analysoimalla voidaan joko palata teke-
maéan uusi ennakkolaskelma tai siirtyd suoraan tekemaén uusi paatos. (Suomala ym.
2011, 24.)

Hyvalla ja toimivalla ennakkolaskennalla on p&&atoksia ohjaava vaikutus, joten yritys saa

tehtyd parempia paatoksia. Myos jalkilaskennalla on merkitystéd paatbksenteossa, mutta
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vasta ensin tehdyn paattksen seurausten jalkeen. Jalkilaskenta paljastaa, osuiko ennak-
kolaskenta oikeaan. Jalkilaskenta on paikka oppia ja kehittda ennakkolaskentaa. Jos en-
nakkolaskenta meni pieleen, on hyva tarkastella, mista se johtui ja sitten varmistaa, miten
ennakkolaskentaa voidaan tulevaisuudessa tehda paremmin. (Suomala ym. 2011, 25—
26.)

3.4 Business Intelligence

Business Intelligence tarkoittaa liiketoimintatiedon hallintaa. Yritys hankkii, tallentaa ja
analysoi liike-elaman tietoja. Tavoitteena on saada kerattya liiketoiminnan kannalta kes-
keinen tieto, luoda siité tarvittavat raportit ja jakaa tietoa niille, jotka sita tarvitsevat. Taméa

tieto toimii paatdksen teon perusteena. (Wikipedia 2018.)
3.5 Tietojohtaminen

Tietojohtaminen on ylatason kasite, joka nivoo yhteen useita erilaisia tietoon keskittyvia
lahestymistapoja (Laihonen ym. 2013, 77). Yksi yleinen lahestymistapa on erotella tiedon
johtaminen ja tiedolla johtaminen (Laihonen ym. 2013, 32). Tietojohtaminen on kuitenkin

viela nuori tieteenala eikd sen kasitteet ole vield vakiintuneet (Laihonen ym. 2013, 5).

Tuotanto Johtaminen

TIETOJOHTAMINEN

Kuvio 7. Tietojohtaminen on kaikkien vastuulla (mukailtu Laihonen ym. 2013, 12)

Kuviossa 7 kuvataan, kuinka tietojohtaminen on koko yrityksen vastuulla. Lahes kaikilla
organisaation tasoilla tietoa kerataan ja sitd hyédynnetaan paivittaisessa toiminnassa. Tie-
tojohtaminen ei yleensa ole perinteisesti ymmarrettya johtamista, vaan arvoa tuottava
ydinprosessi, joka on syntynyt tietoyhteiskuntakehityksen seurauksena. Tietojohtamisen
prosesseja ei voida vastuuttaa yksittaisille organisaation osille. (Laihonen ym. 2013, 12.)
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Jotta kerattya tietoa saadaan hytdynnettyd tehokkaasti, tulee ymmartaa, miten teknolo-
gian ja ihmisen toiminta vaikuttaa asetettujen tavoitteiden saavuttamiseen. Vaikka tekno-
logia mahdollistaa tehokkaan tiedonhallinnan, se ei yksin riitd ratkaisemaan kaikkia asiaan
liittyvid ongelmia. Siksi on tarkeaa, etta toimintamallit, johtamiskaytannot ja tietojarjestel-
mat yhdessa muodostavat toimintaa tukevan kokonaisuuden eika tietojohtamisesta tule

tyoskentely& hankaloittava tekija. (Laihonen ym. 2013, 13.)

Yritykset, organisaatiot, verkostot ja yksilot pyrkivat hydodyntaméaéan myaos toistensa keréaé-
masta tiedosta. Yhdistelemalla eri l&hteiden tietoja voidaan luoda lisaarvoa. (Laihonen ym.
2013, 13.) Esimerkki tallaisesta lisdarvosta voisi olla myyntiorganisaation automaattiset
ostokayttaytymisraportit asiakasyrityksen hankintaosastolle.

3.5.1 Tiedon johtaminen

Tiedon johtamisella tarkoitetaan mm. osaamisen ja hiljaisen tiedon johtamista. Silla viita-
taan organisaation kykyyn luoda uutta tietoa ja hallita tietovirtoja ja -varantoja. Tietojohta-
minen voidaan jakaa myos tekniseen ja liikkeenjohdolliseen l&ahestymistapaan. Tekninen
lahestymistapa painottaa informaatioteknologian hyddyntamista tiedonhallinnassa. Liik-
keenjohdollisessa lahestymistavassa keskitytdan sosiaalisiin prosesseihin liittyviin tieto-
johtamisen kaytantdihin. (Laihonen ym. 2013, 32.)

3.5.2 Tiedolla johtaminen

Tiedolla johtamisella tarkoitetaan tiedon jarjestelmallistd analysointia, jotta sité voidaan
hyddyntaa paatoksen teossa. Tiedolla johtaminen koostuu tiedon tuottamisesta ja sen
hyodyntamisesta. Tiedon merkitysta lisdarvona alettiin ymmartamaan laajalti 1990-luvulla,

vaikka ilmioén& se on vanhempi. (Kosonen, 2019.)

Suurin osa tehdyista paatoksista ei perustu parhaaseen saatavilla olevaan tietoon. Paa-
tokset tehdaén mieluummin henkilékohtaiseen kokemukseen perustuen. Henkildkohtaisiin

tuntemuksiin perustuvat paattkset ovat usein subjektiivisia. (Barends ym. 2014.)

Menestyvan yrityksen kilpailukyky perustuu taitoon luoda osaamisesta ja tiedosta sellaisia
tuotteita ja palveluita, jotka tuottavat asiakkaalle arvoa (Laihonen ym. 2013, 6). Asiakasar-
von lisaksi tietoresurssien oikeanlaisella kayt6lla voidaan saada laskettua kustannuksia.

Aina muutokset eivat tarkoita suoraan taloudellista menestysta. Arvo voi muodostua myos

lisdantyneesta vapaa-ajasta tai hyvinvoinnista. (Laihonen ym. 2013, 13.)

Ennen kuin arvoa voi syntyd, on ymmarrettava, miten tietoon perustuva arvonluontilo-

giikka toimii. Arvoa syntyy, kun seka toiminnan kehittdmisessa etta operatiivisessa tydsséa
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tietoa kaytetaan jarkevasti. Tiedonkeruu ja varastointi eivéat saa olla itsetarkoitus, vaan tie-
tojohtamisen tulee maaritella, mitd tietoa keratéaan ja mihin tarkoitukseen. (Laihonen ym.
2013, 11))

Tietoa kerddmalla ja varastoimalla ei vield saada sellaista dataa, jonka perusteella voitaisi
johtaa yritysta. Dataa taytyy jalostaa ja eri dataléhteita taytyy yhdistella. Silloin voidaan
saada ymmarrys kokonaistilanteesta ja saadaan kehitettya liiketoimintaprosesseja tukevia
tietoprosesseja. (Markkula & Syvaniemi 2015, 36.)

Datan maara yksistaan ei ole ratkaisevassa asemassa. Tarkeaa on saada data jalostettua
tiedoksi, sita kautta ymmarrykseksi ja viela jalkautettua se kaytantéon. Datan maaran li-
saksi on kiinnitettava huomiota sen relevanssiin, eheyteen ja laatuun. (Markkula & Syva-
niemi 2015, 21.)

Yrityksessa voi olla yhtd monta erilaista tarvetta tiedolle kuin tydntekijoité on. Yritys saat-
taa nahda IT:n vain kuluna. IT ei ymmarra liiketoimintaa. Nama kaksi nakdkulmaa voivat
aiheuttaa sen, etta yrityksen eri osastot eivat saa kommunikoitua kesken&an (Markkula &
Syvéaniemi 2015, 17). Tietojohtaminen sijoittuu kuitenkin liketoiminnan ja IT:n valiin. Tieto-
johtamisessa on ymmarrettava seka liiketoimintaa ettd sen johtamista, mutta myods tekno-

logian rooli organisaation toiminnassa. (Laihonen ym. 2013, 11.)

Center for Evidence-Based Management (CEBMa) ajattelee tiedolla johtamisen kuusivai-

heisena prosessina.

lohto-
o Tuloksen

hyGdyntminen

Kysymyksen Tiedon Tiedon
muodostaminen keréaminen analysointi

pédtdksien
teko

Kuvio 8. Tiedolla johtamisen prosessin vaiheet (Barends ym. 2014)

Kuviossa 8 on hahmoteltu CEBMa:n prosessi. Ensimmaisena taytyy selvittaa kysymys,
mihin vastausta haetaan. Seuraavaksi kerdtaan tietoa, josta uskotaan vastauksen l6yty-
van. Keratty tieto tulee arvioida kriittisestikin ja pohtia tiedon relevanssia suhteessa kysyt-
tavaan asiaan. Analysoidun tiedon perusteella tehd&&n johtopaatdkset, jotka hyddynne-
taan jalkauttamalla tulokset kdytantd6on. Lopuksi arvioidaan lopputuloksen onnistumista.
(Barends ym. 2014.)
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3.5.3 Tietohallinto palveluiden tuottajana

Tietohallinnon tehtéva organisaatiossa on tukea organisaation jasenten tarpeita. Yrityksen
johdon tarpeet ovat hyvin erilaisia kuin tuotannon tarpeet. Siind missa johto tarvitsee tie-
toa kassavirrasta, tuotantoa kiinnostaa raaka-aineiden riittavyys. Ulkoisten sidosryhmien
tarpeet on myds huomioitava, esimerkiksi verottajalle pitéa tehda veroilmoitukset ja kirjan-
pitajalle pitaa saada talousluvut tilinp&aatosta varten. Liiketoiminnan tulisi ohjata tietohallin-

nan toimintaa ja asettaa vaatimukset sille. (Laihonen ym. 2013, 66.)

Edella kuvatun pitaisi periaatteessa olla melko yksinkertaista. Kayttgjalle hankitaan tieto-
hallinnon toimesta tietokone ja ohjelmisto, joita kayttaja kayttdd. Todellisuudessa tilanne
on toinen. Tietohallinto ei valttamatta ymmarra kayttajan tarpeita, kun niita ei itse kayttaja-

kaan valttdmatta tieda. (Laihonen ym. 2013, 69.)

Organisaation jasenten erilaiset tarpeet on myds tunnistettava. Tarpeiden erilaisuus voi
johtua kayttajan tyotehtavasta, koulutustaustasta, osaamistasosta, opituista toimintamal-
leista ja odotuksista. Naihin tarpeisiin tietohallinnon on pystyttava vastaamaan oikeanlai-

silla laitteilla, ohjelmistoilla ja koulutuksella. (Laihonen ym. 2013, 70.)

Organisaatiossa on usein valtava maara eri-ikaisia tietojarjestelmia. Myynnilla voi olla
omat jarjestelmat, tuotannolla omat ja taloushallinnolla omat. Jarjestelmien véliset integ-
raatiot aiheuttavat sen, etta jos jotain tietojarjestelmaa lahdetaén uusimaan, huomataan
samalla, etta joudutaan uusimaan muitakin tietojarjestelmia tai ainakin niiden valisia raja-

pintoja. (Laihonen ym. 2013, 70.)

Jotta tietohallinto pystyisi ymmartamaan liiketoiminnan tarpeet ja toisaalta tarjoamaan tie-
toteknisia ratkaisuja liiketoiminnalle, tulee tietohallinnon toimia tiiviissé yhteistydssa niin
operatiivisen tason ettd myos ylimman johdon kanssa. Tietohallintojohtajan tulee toimia
organisaation ylimman johtoryhmén jasenend. Silloin han on ajan tasalla yrityksen toimin-
nasta, tietaa tulevaisuuden nakymat ja pystyy tarjoamaan liikketoiminnalle ratkaisuja uusia

teknologioita hyddyntaen. (Laihonen ym. 2013, 71.)
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Kuvio 9. Tietohallinnon toimialueet (mukailtu Laihonen ym. 2013, 72)

Kuviossa 9 nahdaan, miten tietohallinnon toimialueet jakautuvat organisaatiossa. Tietohal-
linnon tulisi tunnistaa eri kayttdjien tarpeet ja tarjota niihin ratkaisuja erilaisia teknologioita
hyddyntaen. Tietohallinnon tulee varmistaa teknologien soveltuvuus ja toimivuus seka tu-

kea niiden kayttda. (Laihonen ym. 2013, 71.)
3.6 Organisaation tiedon tarpeet

Sisaisen laskennan vaatimuksia voidaan arvioida eri organisaatiotasoilta. Myynnilla ja
markkinoinnilla on omat tarpeensa, tuotannolla on omat tarpeensa, samoin hankinnalla ja
henkildstbosastolla. Nama tarpeet ovat varmasti erilaisia kuin johdon tarpeet. (Suomala
ym. 2011, 62.)

3.6.1 Myynti ja markkinointi

Myynnin ja markkinoinnin tehtavéana on luoda kysyntéa ja saada yritykselle tuottoa. Sen
vuoksi kannattavuuden ja myynnin johtaminen ovat hyvin lahella toisiaan. Myynnisséa
unohdetaan kuitenkin usein kannattavuuden toinen puoli eli kustannukset. Jostain syysta

myynnissa ei ole yleisesti koettu tarvetta kannattavuuden johtamiselle. Siséinen laskenta-
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toimi voi kuitenkin auttaa l6ytamaan vastauksia kysymyksiin siitd, mitka ovat erittain kan-
nattavia tuotteita ja miten tuotteen kannattavuus voi riippua volyymista tai etta millaisella
hinnoittelulla paastaan tulokseen. Yhta lailla voidaan saada tietoa kannattavista tai kan-
nattamattomista asiakkuuksista seké niiden kehittymisesta ja etta minka verran resursseja

kannattaa sitoa tarjouspyyntoéihin. (Suomala ym. 2011, 62.)

3.6.2 Tuotanto

Tuotanto on klassinen sisaisen laskennan kanta-asiakas. Tuotannossa laskennan vaiku-
tukset seké prosesseissa etté raaka-aineiden kulutuksessa on helposti havaittavissa.
Myds verrattain suuret investoinnit ovat pakottaneet tekeméaan laskentaa. Tehokkuuden
muutosta on helppo arvioida tuotannossa, mitattiin sita sitten maaréassa, ajassa tai ra-
hassa. Keskeisia tuotannon kysymyksia ovat kustannustehokkain valmistustapa, erdkoko,
tuotantoon sidotun p&&doman suuruus ja uuden laitteiston hankinta. My6s energiankulutuk-

sella voi olla merkittéavia vaikutuksia tuotannon kannattavuuteen. (Suomala 2011, 64.)

3.6.3 Hankinta

Moni perinteinen teollisuuden valmistaja on aikojen saatossa muuttunut enemman ko-
koonpanijaksi. Tuotannon yritykselld hankinnat ovat usein yli 50 % liikevaihdosta, mika
johtuu ulkoistamisesta. Taman kehityksen myota hankintatoimessa on alettu puhumaan
operatiivisesta hankintatoimesta ja strategisesta hankintatoimesta. Strateginen hankinta-
toimi vastaa toimittajaverkoston kehittdmisesta ja suhdetoiminnasta toimittajiin. Operatiivi-
nen hankintatoimi vastaa hankinnan kaytanndn toteuttamisesta, muun muassa ostami-
sesta. (Suomala 2011, 65.)

Strategisen hankintatoimen tulosta voidaan helposti sabotoida, mikali muu organisaatio ei
sitoudu hankintatoimen sopimuksiin. Esimerkiksi myynti saattaa keskittya varatoimittajan

tai jopa sopimuksettoman toimittajan tuotteiden myyntiin.

Sisdinen laskenta voi auttaa Ioytdamaan vastauksen kysymyksiin siitd, ettd kannattaako
ostaa vai valmistaa itse, miten toimittaja tulisi valita ja onko toimittajan vaihtaminen talou-

dellisesti jarkevaa, vaikka ostohinnat itsessaan olisivat edullisemmat (Suomala 2011, 65).

3.6.4 Henkilostbosasto

Henkildston johtaminen on my6s kustannusten johtamista, vaikka henkilostoa ei yleenséa
ole syyta ajatella kuluna. Henkil6std voi olla kilpailukyvyn lahde, investointi tai se voima-

vara, joka yleensé&kin pitaa yrityksen olemassa. Kuitenkin suurimmassa osassa yrityksia
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henkilostokulut ovat merkittava osa yrityksen kaikista kuluista. Palkkojen péaéalle tulevat si-
vukulut ja valilliset henkilostékulut, kuten tydterveyshuolto. Henkilostéosasto on kiinnostu-
nut rekrytoinnin takaisinmaksuajasta, kun ajatellaan siihen kaytettyja resursseja tyonteki-
jan léytamiseksi ja perehdyttamiseksi. Myds henkiléstdn kouluttamisen kustannuksia ja
siitd saatavia hyotyja on mietittéava. Lisaksi yhteistoimintaneuvottelujen tulokset, niin posi-

tiivisten kuin negatiivistenkin asioiden osalta, vaikuttavat kustannuksiin.
3.7 Sisaisen laskennan resurssit

Johdon laskentaa ei harjoiteta vain johdon keskuudessa tai organisaation talousosastoilla.
Sité tehdaan myds ruohonjuuritasolla joko tietaméatté tai tietoisesti. Toisilla on siihen
enemman luontaista taipumusta kuin toisilla. Yritys ei valttdmatta edes tieda, kuinka orga-
nisaation alatasot saattavat tehda merkittavaa sisaista laskentatointa. (Suomala 2011,
73.)

Tyypillisesti laskentatoimen resurssit koostuvat tietojarjestelmisté ja henkildista. Yleensa
henkildstémaara on pieni, silla taloushallinto on yrityksen tukitoimi eika sille voida antaa
resursseja tuhlattavaksi. Laskentatoimi pyorii erilaisten ohjelmistojen ja tietoteknisten jar-
jestelmien ymparilla. Hyvilla jarjestelmilla ja osaavalla henkilokunnalla voidaan sisdisen

laskennan tuottavuutta ja palvelukokemuksen laatua parantaa. (Suomala 2011, 75.)

Sisdisessé laskennassa kaytetaan tietolahteina tyypillisesti toiminnanohjausjarjestelmaa,
erilaisia tiedostoja ja avointa dataa internetista. Naisté jalostetaan ETL-sovelluksella (ext-
raction, transformation, loading) erilaisia mittareita, visualisointeja ja laskelmia. ETL-sovel-

luksen perusrakenne on esitelty kuviossa 10.

~ . Tietovarasto: -
Lihdetieto: Raakatietojen yhdistely Raportointi:

ERP:t Raakatiedon kohdistaminen ja sen Visuaaliset
Taulukko- hallinta mittaristot

laskenta Raakatiedon varastointi Laskelmat
PDM Laskentatiedon yhdistely Ristiin-

CRM Yhdistely, L taulukoinnit
.. Varastointi
laskutoimitukset

Kuvio 10. ETL-sovelluksen perusrakenne (mukailtu Suomala 2011, 77)
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3.8 Mittaaminen

Paatoksentekijoille voidaan tarjota laskentatoimen puolesta runsaasti tytkaluja, joilla toi-
mintaa saadaan ohjattua toivottuun suuntaan. Tallaisia voivat olla esimerkiksi budijetit,

standardit ja suorituksen mittaaminen. (Suomala 2011, 177.)

Budjetti voidaan ajatella rahamé&éaraisena toimintasuunnitelmana ja niitd voidaan laatia
koko yritykselle tai vain joillekin organisaation osille. Standardit taas ovat tydvaiheisiin liit-
tyvia toistuvaistavoitteita. Naita laskelmia kutsutaan tavoitelaskelmiksi. (Suomala 2011,
177.)

Tavoitelaskelmista saadaan johdettua tarkkailulaskelmat. Tarkkailulaskelmassa toteumaa
verrataan tavoitelaskelmaan, jolloin havaitaan syntyneet erot. Edell& mainittujen laskel-
mien liséksi myds suoritusta voidaan mitata. Rahamaaran lisaksi voidaan mitata ei-rahalli-

sia maaria ja laatua. (Suomala 2011, 177.)

Tulosta, joka on siis toiminnan seuraus, voidaan mitata erilaisilla suureilla. Naita voivat
olla esimerkiksi liikevoittoprosentti, myyntikate ja kayttokate. Nama, kuten kaikki muutkin
mittarit kuvaavat historiaa tai enintaan nykyhetkea. Sen vuoksi on tarke&a tunnistaa viive,

joka on tapahtuman ja mittaushetken valilla. (Suomala 2011,189.)

Mittaamisella on tarkoitus yrityksessa tunnistetut menestystekijat toiminnan tavoitteiksi.
Yleensa tavoitteet pilkotaan joukoksi alatavoitteita ja niihin liittyy tarkempia ja yksityiskoh-
taisempia mittareita. Mittaamista pidetdan yrityksen strategian ja tavoitteiden jalkauttami-
sena. Sen lisaksi, ettd mittaamisella pyritdan karsimaan ei-toivottua toimintaa ja lisaa-
maéan toivottua toimintaa, mittaamista voidaan kayttdd myds motivoinnin ja palkitsemisen

valineena. (Suomala 2011, 190).

Koko mittaamisen toteutusprosessin kannalta on tarkeaa huomioida, ettéd maarittelyvaihe
on pitkakestoinen ja aarimmaisen tarkea vaihe. Se vaikutus koko prosessin onnistumisen
kannalta on merkittava. Toteutusvaiheessa mitattavasta asiasta kerédtaadn dataa, lasketaan
arvo, verrataan sita tavoitteeseen ja vertailun perusteella tehdaén tulkinta. Sen jalkeen tu-

lokseen reagoidaan eli tehdaan paatds. (Suomala 2011, 190.)

Koska mittaamisella pyritddn ohjaamaan yrityksen toimintaa oikeaan suuntaan, on mitta-
reitakin tarkasteltava sdannollisesti ja saéanndénmukaisesti. Pahimmillaan vaaranlaiset mit-

tarit saattavat ohjata toimintaa vaaraan suuntaan. (Suomala 2011, 190.)
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3.9 Tietojohtamisen viitekehys

Kuviossa 11 on havainnollistettu tietojohtamisen viitekehys. Tietoa keratdan yhdesta tai
useammasta lahteestd. Business Intelligencen avulla suoritetaan laskentaa, luodaan da-
talle konteksti ja saatu tieto visualisoidaan organisaation kayttgjien tarpeiden mukaisiksi
raporteiksi, mika on yrityksen siséista laskentatointa. Raporttien avulla saadaan tehtya pa-
rempia paatoksia eli johdetaan tiedolla. Tiedon johtamisen kautta yritys voi toteuttaa tie-

dolla johtamista ja yhdessa ne muodostavat tietojohtamisen kokonaisuuden.

SISAINEN LASKENTA

I

TIEDOLLA

JOHTAMINEN
b
D
-

Business m
Intelligence

I

TIEDON JOHTAMINEN

[

TIETOJOHTAMINEN

Kuvio 11. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys

Tutkimuksen kohteena oleva yritys voi kayttaa tietolahteinda mm. ERP:n tietokantaa, erilli-
siad tiedostoja, karttapohijia ja digitaalisen ajopaivakirjan tietoja. Naista tiedoista voidaan

koostaa erilaisia myynti-, kulu- ja kustannusraportteja. Kuluraporttien perusteella voidaan
punnita, onko omien ajoneuvojen ja oman kuljetushenkildston kayttdaminen taloudellisesti
jarkevaa ja jos ei, voidaan pohtia, miten toiminnasta voisi saada kannattavaa vai kannat-

taako kuljetukset ulkoistaa taysin.
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4.1 VYleista
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Power Bl on ohjelmistokokoelma, jonka sovellusten ja yhdistimien avulla voidaan yhdistaa

eri lahteista saatava data tietomalliksi. Tiedot voidaan saada Excel-taulukosta, tietokan-

nasta, pilviratkaisuista tai vaikka internetin avoimista dataléhteista. Tuloksena voi olla esi-

merkiksi kuvion 12 mukainen visualisoitu raportti.

Upporturty Lowunt

487

Cpportunity Count

B

Cpportun®y Loum

R r—

LN DTy

=¥

Factored Rewerue

$461TM

Factores Reverwe

Kuvio 12. Malliesimerkki Power Bl:ll& laaditusta visualisoinnista (Microsoft 2019)

Power BI koostuu Power Bl Desktop-tyopdytasovelluksesta, verkkopohjaisesta Power BI-

palvelusta ja mobiilisovelluksesta. Liséksi on mahdollista kayttaa Power Bl-raportointipal-

velinta, jos raportteja halutaan jakaa paikallisesti kayttamatta pilvipalvelua. (Microsoft

2019.)

PowerBl:ta voidaan kayttdd nopeaan, kayttajan tarpeeseen vastaavaan itsepalvelurapor-

tointiin yksittaisen asian selvittamiseksi, mutta myds organisaation keskitettyyn raportoin-

tiin. Koska kayttétapoja on paljon, on myds raportointiratkaisujen toteuttajia laidasta lai-

taan. Raportin teko onnistuu niin teknisesti suuntautuneelta henkildlta kuin Bl-asiantunti-
jaltakin. (Enho 2018.)
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4.2 Power Bl:n osat
4.2.1 Power Bl -palvelu

Power Bl -palvelu on pilvessa toimiva kokonaisuuden osa. Silla on mahdollista luoda
koontinayttdja ja rajallisesti muokata raportteja. Useimmiten raporit luodaan Power Bl
Desktopilla ja raportit jaetaan Power Bl-palvelua kayttaen. (Microsoft 2019.)

Kuvio 13. Power Bl -palvelun ja Desktopin erot ja yhtélaisyydet (mukailtu Microsoft 2019)

Kuvion 13 Venn-kaavio esittelee Desktopin ja pilvipalvelun toimintoja. Osa toiminnoista on
mahdollista toteuttaa vain sovelluksella tai palvelulla, kun taas osa on sellaisia, jotka voi-
daan toteuttaa kummalla tahansa. (Microsoft 2019.)

4.2.2 Power Bl Desktop

Power Bl Desktop on paikalliseen tietokoneeseen asennettava ilmainen sovellus. Sovellus
mahdollistaa yhteyden muodostamisen useisiin eri tietoléhteisiin ja niiden yhdistdmisen
tietomalliksi. Power Bl Desktopilla voidaan tieto my6s siistia ja tietotyyppeja muunnella.
Kaikki tehdyt tietomuutokset tallennetaan lokiin, ja samat muutokset suoritetaan aina, kun

tietolahteeseen muodostetaan uusi yhteys. (Microsoft 2019.)

Power BI Desktopia kayttamalla voidaan datasta luoda visualisointeja ja raportteja, jotka

voidaan jakaa toisille kayttdjille.
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4.2.3 Mobiilisovellukset

Kuvio 14. Nakymia Power Bl-mobiilisovelluksista (Microsoft 2018)

Microsoft on julkaissut Power BI -sovelluksen Windows 10, iOS- ja Android-mobiililaitteille.
Kuviossa 14 on nakymat eri alustojen kayttoliittymissa. Sovellus mahdollistaa seka pilvi-
palvelussa olevien ettd paikallisten tietojen kayttamisen. Power Bl -sovellus on mahdol-

lista lis&td myos Apple Watch -kelloon. (Microsoft 2019.)

4.3 Lisensointi

Power Bl tarjoaa muutamaa erilaista lisenssia alkaen maksuttomasta Power Bl Free -li-
senssistd. Maksuttomalla lisenssilla voidaan luoda visualisointeja ja raportteja omaan
kayttoon tai niita voidaan jakaa julkisesti. My0s tietojen vienti PowerPointiin tai Exceliin
onnistuu. (Microsoft 2018.)

Jos raportteja halutaan jakaa tai katsoa vain oman organisaation sisalla, tarvitaan seka
jakajalle ettd vastaanottajalle vahintaan Power Bl Pro -lisenssi. Hinnoittelu on kayttajakoh-
tainen kuukausihinnoittelu. Pro -lisenssi mahdollistaa myds ohjelmistorajapintojen ja oh-

jausobjektien upottamisen. (Microsoft 2018.)

Suurille organisaatioille on tarjolla Power Bl Premium -lisenssi, jonka hinta maaraytyy ka-
pasiteetin mukaan. Premium -lisenssi tarjoaa parempaa paranneltuja resursseja, suoritus-
kykyé ja skaalautuvuutta. Premium-lisenssilla raportteja voidaan jakaa ilman, etta vas-

taanottajalla on maksullista lisenssia. (Microsoft 2018.)
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Power Bl Free

Power Bl Pro

Muodosta yhteys yli 70 tietolahteeseen

v

v

Julkaiseminen verkkoon (julkinen)

v

v

Vienti PowerPointiin, Exceliin, CSV-tiedostoon

v

v

Yritysjakelu

Sovellukset

Sahkdpostitilaukset

Ohjelmointirajapintojen ja ohjausobjektien upotus

ASRANAY

Yhteisty6

Vertaisten valinen jakaminen X v
Sovelluksen tydtilat X v
Power BI Desktopin Analysoi Excelissé -toiminto X \/

Taulukko 1. Free ja Pro -lisenssien kayttboikeusvertailu (Microsoft 2018)

4.4 Tietolahteet

Power BI:n tietoléhteina voivat muun muassa toimia tiedostot, tietokannat, online-palvelut,

R- tai Python-kieliset komentosarjat. Liséksi voidaan kayttaa tietoyhdyskaytavia.

4.4.1 Tiedostot ja tietokannat

Lahdetiedostoina voivat toimia Excel-tiedostot, erilaiset tekstitiedostot kuten .csv, xml-tie-

dostot ja json. Tietokantoina voi kayttaa erilaisia SQL-tietokantoja, Access-tietokantaa,

IBM:n erilaisia tietokantoja ja SAP Business Warehouse -sovellus- ja viestipalvelimia.

(Microsoft 2019.)

4.4.2 Online-lahteet

PowerBI mahdollistaa tietoyhteydet esimerkiksi Google Analyticsiin, Microsoft Exchange

Onlineen, Facebookiin, GitHubiin ja Zendeskiin (Microsoft, 2019). Facebook-tietoyhteytta



25

voi kayttdd esimerkiksi yrityksen Facebook-sivujen seuraajien aktiivisuuden raportoimi-

seen.
4.4.3 Paikallinen tietoyhdyskaytava

Microsoftin paikallisen tietoyhdyskaytavan (On-premises data gateway) avulla tietoldhteet
voidaan sailyttaa yrityksen omissa verkoissa ja yrityksen omilla palvelimilla ja silti kayttaa

niitd Microsoftin pilvipalveluissa turvallisesti. (Microsoft 2019.)

|/

paikallinen tietoyhdyskaytava

.0\93.
0— @

PN
=

Paikalliset tietolahteet

Kuvio 15. Yhdyskaytavan toiminta (Microsoft 2019)

Kuviossa 15 kuvataan, kuinka saman yhdyskaytavan kautta voidaan eri paikallisista tieto-
l&hteista hakea tietoja ja tarjota niita eri pilvipalveluille ja useille kayttgjille. Paikallista tie-
toyhdyskaytavaa voidaan kayttéd myos henkilokohtaisessa tilassa, jolloin yhdyskaytavaa

ei voida jakaa muiden kanssa (Microsoft 2019.)
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On-premises data gateway
One gateway for multiple cloud services and experiences
Cloud services )
Azure Analysis Services Power Bl Power Apps Power Automate Azure Logic Apps
!
@ Gateway Cloud Service ‘
Data source connection credentials are encrypted
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F: Azure Service Bus
___________________________________________________________________________________________ )
!
® Application Gateway
Data source connection credentials can only be
I decrypted by the gateway
On-premises data @ SQL Server ?‘ :\(-)hlﬁ?::\imm i Oaur Files, SharePoint
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Kuvio 16. Tietoyhdyskaytavan toiminta (Microsoft 2019)

Kuvio 16 esittelee tietoyhdyskaytévan toimintaa. Ensimmaiseksi Gateway Cloud Service
luo kyselyn ja salatun valtuutuksen paikallista tietolahdetta varten. Kysely ja valtuutus la-
hetetaan tietoyhdyskaytavan jonoon prosessoitavaksi. Sen jalkeen yhdyskaytavapilvipal-
velu analysoi kyselyn ja toimittaa sen eteenpéin Azure Service Bus:lle. Azure Service Bus
lAhettdd odottavan kyselyn Application Gateway:lle, joka purkaa valtuutuksen salauksen
seka yhdistad yhden tai useamman tietolahteen em. valtuutuksella. Application Gateway
lAhettdd kysely dataléhteille suoritettavaksi. Kyselyn lopputulos lahetetdan tietolahteista
tietovaylan kautta Gateway Cloud Service:en, josta tieto on sovelluksen kaytettavissa.
(Microsoft 2019.)

4.5 Visualisointien luonti

Visualisointien avulla on helpompi hahmottaa datasta tuotettua tietoa. Véarien avulla voi-
daan suoraan havainnollistaa, onko tutkittava arvo parempi kuin vertailuarvo. Erilaisilla
diagrammeilla voidaan toteuttaa vertailuja, joista voi yhdella silméyksella tehda johtopaa-
toksia. Visualisoinneista voidaan porautua tiedon alkulahteelle ja paastéa kasiin juurisyy-

hyn.
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Kuvio 17. Sama asia erilaisin kuvaajin esitettyna

Kuviossa 17 on esitetty tuotteiden suhteellinen myynti toisiinsa nahden kolmella eri ta-
valla. Reunimmaisista kuvioista on helpoin havaita, ettd puolet liikevaihdosta tulee melko

pienesta maarasta tuotteita. Neljannes liikevaihdosta tulee neljasta tuotteesta.
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5 TUTKIMUS

Tutkimus toteutettiin kahdessa osassa. Ensin tehtiin kysely, jolla selvitettiin tarkeimpia mit-
tareita ja kriittisimman kehityskohteet. Sen jalkeen toteutettiin henkildhaastattelut, jotta

saatiin selville, minka nakoisena tieto halutaan esitettavan.

Haastatteluihin osallistui eri henkilokuntaryhmien edustajia. Mukana vastaajina olivat toi-

mitusjohtaja, myynnin paallikéitéa seka myyntiedustajia.

Tydtehtdvanani on...

Lisatietoja

. Whyyntiedustaja ]
. Alpepadlikkd/Avainasiakaspda.. 4

. Johdaon jasen

Kuvio 18. Vastaajat henkilokuntaryhmittain.
Kuviosta 18 selviaa, etta vastauksia tuli yhteenséa 11 henkil6lta. Kuusi naista oli myyn-
tiedustajia, nelja paallik6ita seka toimitusjohtaja.

5.1 Kysely

Kysely koostui kuudesta kysymyksesta. Ensimmainen niista kasitteli tydlle esitettyja tavoit-

teita ja niiden tietamysta.

Tieddn minulle asetetut tavoitieet,

Lisatietoja
HE mKylE
Lilkevaihtotaveoite

Katetavaoite

Tuoteryhmadkohtaiset tavoitteet
Kampanjakohtaiset tavoittest

Palkkaani vastaava myynti

Uusasizkashankintatavoite _

Kuvio 19. Asetettujen tavoitteiden tiedostaminen kyselyyn osallistuneiden kesken.



Tavoitteita kasittelevan kysymyksen kohdalla paljastui johtamisongelma. Henkilostolle ei
ole viestitty tavoitteita riittdvan selvasti. Kuviossa 19 huomataan, etté erityisesti asiakas-
hankintaan ja tuoteryhmakohtaisiin myynteihin liittyvat tavoitteet eivat ole tiedossa. Lisaksi
yli puolella vastaajista on epaselvaa, millaista likevaihtoa heiltd odotetaan ja kuinka paljon

heidan pitaisi myyda, ettd he ovat saavuttaneet henkilokohtaisen tavoitteensa.

Minulle tarkeitd myynnillisid tunnuslukuja ovat...

Lisatietola
M Ei lzinkaan tarkea Ei kovinkaan térked  ® Melkotarked  ® Todella térked
Oma myynti

Oma kate

Oma kate%
Tyokaverin myynti
Tyokaverin kate
Tydkaverin kate-%
Toimipisteen myynti
Toimipisteen kate

Toimipisteen kate-%

=
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Kuvio 20. Tarkeiden myynnillisten tunnuslukujen arvottaminen kyselyyn osallistuneiden

kesken

Kuviosta 20 voidaan nahda, etta tarkeimmaksi mittariksi nousi henkilokohtainen myynti-
kate, henkilokohtainen liikkevaihto ja henkilokohtainen kateprosentti. My6s oman tulospai-
kan myyntikatetta, likevaihtoa ja kateprosenttia pidettiin tarkeina. Sen sijaan tyokaverin
vastaavat luvut jakoivat vastaajien mielipiteet. Tyokaverin tunnuslukuja pidettiin yhta tar-

keina kuin ei-tarkeina.
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Minulle tarkeitd tuotteisiin liittyvida mittareita tydssdni ovat...
Lisatietoja
M Ei lzinkaan tarkea Ei kovinkaan térked  ® Melko tarked @ Todella tarked
Tuoctekohtainen valyymi
Tuctekohtainen myynti
Tuotekohtainen kate
Tuotekohtainen kate-%
Tucteryhmakohtainen valyymi
Tucteryhmakohtainen myynti
Tucteryhmakohtainen kate

Tucteryhmakohtainen kate-%

x I I I

o
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Kuvio 21. Tuotteisiin liittyvat mittarit

Kuviossa 19 huomattiin, ettéd tuoteryhmékohtaiset tavoitteet eivat olleet tiedossa. Haasta-
teltavat kuitenkin pitivat tuoteryhmakohtaisia myynnin mittareita tarkeina, kuten kuvio 21
esittaa. Tavoitteiden tietdmattomyys ei siis todennékdisesti johtunut kiinnostuksen puut-

teesta.

My@s tuotekohtaisia mittareita pidettiin tarkeind, erityisesti myydyn maaran ja myyntikat-

teen osalta.
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Vastaa oheisiin vaittamiin

Lisatietoja
W Taysin eri mielta Jokseenkin eri mieltz W Jokseenkin samaa mieltd W Taysin samaa mieltd
Tieddn térkeimmé&t asiakkaani.

Tiedan, mistd asiakkaani myynti muocdostuu,

Tiedan, kuinka monta asiakasta olen menettdnyt.

Tiedadn, kuinka monta uutta asiakasta olen saanut. -

Tieddn, miten asiakkaani myynnit ovat kehittyneet -

100%

o

100%

Kuvio 22. Asiakkuuteen liittyva tieto.

Kuviosta 22 huomataan, ettd tydntekijat tuntevat tarkeimmaét asiakkaat ja sen perusteella
heilla on k&sitys, mista ainakin tarkeimpien asiakkaiden myynti muodostuu. Joka toiselle

on kokonaiskuva asiakkaiden maarasta ja asiakkaiden vaihtuvuudesta epaselva.
5.2 Henkilbhaastattelut

Haastattelut toteutettiin henkilohaastatteluin eri organisaatiotasoille. Mukana haastatelta-
vissa olivat myyntiedustaja, avainasiakaspaallikkd, myyntijohtaja, hallintojohtaja ja toimi-
tusjohtaja. Haastattelut toteutettiin niin, etta organisaation alatasolta edettiin ylemmaksi.
Nain siksi, ettéa ylempi organisaatiotaso tarvitsee myods alemman organisaatiotason raport-

teja. Kuviossa 23 nahdaan haastateltujen suhde toisiinsa organisaatiossa.

Toimitusjohtaja

Myyntijohtaja Operatiivinen johtaja

Myyntiedustaja

Y
Avainasiakaspaallikko
v

Kuvio 23. Ote yrityksen organisaatiokaaviosta
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5.2.1 Myyntiedustaja

Haastattelussa myyntiedustaja kertoi tarkeimmiksi mittareiksi myyntikatteen ja myyntikate-
prosentin. Myyntiedustaja piti ndita lukuja tarkeimpina, koska ne ovat tulospalkkion pe-
ruste. Yritys maksaa kuukausipalkan lisksi tulospalkkiota, jonka suuruus maaraytyy
edella mainittujen lukujen perustella. Myyntikateprosentti maarittelee tulospalkkion suh-
teellisen suuruuden ja myyntikate maarittelee, mistd summasta tulospalkkio lasketaan.
(K.M. 2020)

Myyntikate ja myyntikateprosentti haluttiin nahtavaksi kuukausittain, kvartaaleittain seka
tilikaudelta. Liséksi haluttiin, etté lukuja peilataan edellisen tilikauden vastaaviin ajanjak-
soihin sekéd myyntibudjettiin. Hyddyllista olisi myds going rate-mittari, jossa peilataan
myyntia tulospalkkioportaisiin. Myyntiedustaja kertoi, etta han haluaa tietad, ketka ovat ha-
nen tarkeimpia asiakkaitaan. Tarkedna asiakkaana myyntiedustaja piti eniten euromaarai-
sesti ostavia asiakkaita. (K.M. 2020)

Myytyjen tuotteiden osalta toivottiin, ettd niistd naytetaan myyty maara ja saatu kate eu-
roina seka prosenttina. Lisaksi haluttiin tietd&, kuinka suuren osan myyntikatteesta tuote
muodostaa. (K.M. 2020)

Yritys jarjestdd kuukausikampanijoita, jolloin jotain tiettya tuotetta esitellaén ja myydaéan
kampanjahinnoilla. Kuukausikampanijoihin liittyy usein myyntikilpailuja. Myyntiedustaja toi-

V0O, ettd raportilta nakyisi helposti, miten kampanjatuotetta on myyty. (K.M. 2020)

Asiakkaat pyytavat myds usein listaa kaikista ostoistaan. Sita varten voitaisi luoda raportti,
joka koostaa asiakkaan ostamat tuotteet, niin lukumaaréan, yksikon ja yhteishinnan. Liséksi
erilaisia asiakas- ja hintaneuvotteluja varten tarvitaan asiakkaan ostoraportti. Raportilla
naytetddn ostojen kehittyminen ja ostot tuoteryhmittéin seka ostetuimmat tuotteet. (K.M.
2020)

5.2.2 Avainasiakaspaallikk®

Avainasiakaspaallikbn vastuulla on varmistaa, etta myynti vuosisopimusasiakkaille kehit-
tyy ja on odotusten mukaista. Avainasiakaspaallikkd kertoi haastattelussa, etta vuosisopi-
musasiakkaista pitdisi saada asiakaskohtaiset raportit. Naissa raporteissa pitéisi olla asi-
akkaan ostot esitettynéd kumulatiivisesti viivadiagrammina ajan funktiona. Samassa dia-
grammissa pitéisi olla ndkyvissa myds edellinen vuosi ja asiakaskohtainen budjetti. Muita
tarkeita asiakaskohtaisia lukuja ovat asiakaskohtainen myyntikateprosentti ja myyntitilauk-
sen keskiostohinta. Naitékin toivotaan ajan funktiona, jotta ndhdéaan mihin suuntaan luvut
kehittyvat. (P.S. 2020)
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Hyddyllisia mittareita olisivat myods tuoteryhmékohtainen suhteellinen myynti ympyradia-
grammina seka tuote- ja tuoteryhmakohtaiset kateprosentit. Eri tuoteryhmilla on erilaiset
kateprosentit ja kilpailluissa tuoteryhmissa kateprosentit ovat luonnollisesti pienet. On tar-

keda muistaa myyda monipuolisesti eri tuoteryhmien tuotteita. (P.S. 2020)

Avainasiakaspaallikkd vastaa myds tulospaikkansa tuloksesta. Siksi on tarkeda nahda
seka yksittaisen myyntiedustajan myynnit etta tulospaikan myynnit. Avainasiakaspéaallik-
koa kiinnostaa myos hiipuvat asiakkaat. Ne pitda tunnistaa, ennen kuin ne siirtyvat kilpaili-
jan asiakkaiksi. (P.S. 2020)

5.2.3 Myyntijohtaja

Myyntijohtaja vastaa, etta tulospaikat padsevat yhteiseen tavoitteeseen. Myyntijohtajalle
tarkeita mittareita ovat myyntiedustaja- ja tulospaikkakohtaiset myynnit peilattuna budjet-
tiin ja edelliseen vuoteen. Haastateltavan mielestd, jos vain on mahdollista, mittarissa pi-

taé olla myos vertailuarvot, joko budjetti, edellinen vuosi tai jopa molemmat. (P.M. 2020)

Toiminnan kehittamisen kannalta on myos tarke&a seurata tilauskohtaisia myyntirivien
maaria ja tilauksen keskihintaa. Naita kasvattamalla likevaihdon kasvattaminen on hel-

pompaa kuin uusasiakashankinnalla. (P.M. 2020)

Tilauksen keskihinnan kasvattamiseen on kaksi keinoa. Liséata riveja tai nostaa tuotteen
myyntihintaa. Tiedossa on, ettd suuressa osassa tuotteita myyntihinnassa on suuria eroja.
Myyntijohtaja toivoi raporttia, jossa naytetddn myydyimmat tuotteet ja niiden myyntikate-
prosentti myyjittain. Silloin pystytaan léytamaan tuotteet ja myyntiedustajat, joiden hinnoit-

telua muuttamalla saadaan myyntihintaa nostettua. (P.M. 2020)

Myyntijohtaja toivoi myds myyntiennustetta, mutta todettiin yhdessa, etté toiminnan luon-
teen takia ennusteita on mahdoton tehdé, silld ne perustuisivat puhtaasti arvaukseen.
Going rate-raportti voidaan toteuttaa lyhyelld, enintaan kuluvan kuukauden mittaisella ra-
portilla. (P.M. 2020)

Myyntikampanjoiden raportoinnissa pitéisi huomioida kuka tilauksen eli varsinaisen myyn-
nin on tehnyt. Lahtdkohtaisesti kaikki myynnit kirjautuvat vastuumyyijalle. Kampanjoissa

pitaisi myds pystya erottamaan tilauksen tehnyt myyja, joka voi olla eri henkild kuin asiak-
kaan vastuumyyja. Myyntikilpailuissa on tarkeaa, ettéa kaikilla on mahdollisuus osallistua ja

myynnit kirjautuvat oikein. (P.M. 2020)

Tyon tekemisen kannalta seurattavia lukuja voisivat olla asiakaskontaktien ja tilausten lu-

kumaara myyntiedustajittain. (P.M. 2020)
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5.2.4 Operatiivinen johtaja

Operatiivinen johtaja vastaa yrityksen kulujen seurannasta. Tyypillisia kannattavuutta hait-
taavia tekijoita ovat rahtimaksut, suuret ostotilausmaarat rahallisesti pienet ostotilaukset ja
niitéd seuraavat ostolaskut ja hankinnat huonoilla toimitusehdoilla, kuten lyhyelld maksu-
ajalla, suhteellisen suurilla rahtimaksuilla seka pitkilla toimitusajoilla tai toistuvasti jalkitoi-

mitukseen jaavat osatoimitukset. (M.M. 2020)

Naiden seuraamiseksi operatiivinen johtaja tarvitsee tydssaan raportin, joka nayttaa toi-
mittajittain ostotilausten maaran ja ostotilausten summan. Raportin pitaisi nayttaa ostoti-
lausten maara ajan funktiona, esimerkiksi ostotilauksia per toimittaja per viikko. Ostoti-
lauksen summaan liittyvan raportin pitéisi nayttaa ostotilaukset, joiden loppusumma alittaa

maaritellyn raja-arvon. (M.M. 2020)

Kustannusten kannalta myds yrityksen oma toimitusvarmuus on tarkeaa. Jalkitoimitukset
aiheuttavat ylimaaraisia kustannuksia erityisesti silloin, jos toimitus tapahtuu kolmannen
osapuolen toimesta. On tarkeda tunnistaa ne tuotteet, jotka jaavat poikkeuksellisen usein
jalkitoimitukseen ja selvittda syy siihen. (M.M. 2020)

Yritys maksaa joillekin sopimusasiakkaille vuosihyvitteita, jotka maaraytyvat asiakkaan os-
tojen mukaan. Vuosihyvitteiden maksuun liittyy paljon erilaisia reunaehtoja, jotka pienen-
tavat vuosihyvitteita. Naita ovat mm. sellaiset tuotteet, joita ei voi muualta ostaa. Myods-
kadan sopimushinnoista poikkeava projektihinnat eivat kerryta vuosihyvitteita. Hyvitelas-
kennassa rajataan lisdksi pois erilaiset toimitus- ja lavamaksut. Erapaivan jalkeen makse-
tuista laskuista ei mydskaan makseta hyuvitteitd. Erityisesti erapaivan jalkeen maksettavat
laskut aiheuttavat ongelmia, mutta niita ei voi jattaa huomiotta. Alalle on tyypillista, etta
laskut maksetaan pari paivaa erapdaivan jalkeen. Ongelmana on, etta erdpaivan jalkeen
maksettuja laskuja ei voida suoraan vahentad, silla ne saattavat pitaa sisallaéan jo muuten-
kin pois rajattuja tuotteita. Silloin hyvityksen maaraa laskettaessa ei voida suoraan véhen-
taa myohassa maksettujen laskujen summaa, vaan my6thassa maksetuilta laskuilta pitaa
ensin karsia pois sellaiset tuotteet ja palvelut, jotka eivat muutenkaan kerryttaisi hyvitetta.
Tama tyo vie kuukausittain todella paljon aikaa useammaltakin tyontekijalta ja siksi sen

saaminen valmiille raportille olisi todella tarkeda. (M.M. 2020)

Operatiivinen johtaja vastaa myos yrityksen rahaliikenteesta ja kassavirran seurannasta.
Yrityksen ERP tuottaa kassavirtaennusteen, mutta se ei ota kantaa asiakkaan maksukéyt-
taytymiseen. Toiveena oli, ettd voitaisi kehittdd kassavirtaraportti, joka huomioisi asiak-

kaan maksuviipeen ennustuksessaan. (M.M. 2020)
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5.2.5 Toimitusjohtaja

Toimitusjohtajan nakemyksen mukaan tarkeimmat luvut olivat myyntikate ja myyntikate-
prosentti. Nama luvut kertovat paremmin tilanteesta kuin liikkevaihto. Kiinnostavaa on
myds helposti n&dhda, miten edella mainitut luvut muodostuvat tulospaikkojen tuloksista.
(N.P. 2020)

Toimitusjohtaja halusi myds nahda kehitysta kuvaavia mittareita. Myyntikate haluttiin
nahda kuukausittain ja kumulatiivisesti niin yritystasolla kuin kustannuspaikoittainkin. Ka-

teprosentin kehittymista haluttiin myds seurata. (N.P. 2020)

Yrityksella on omaa kuljetuskalustoa. Toimitusjohtaja kertoo, etté olisi mielenkiintoista tie-
téda ajoneuvojen kilometrikohtainen tuotto eli laskutetut eurot/ajetut kilometrit. Todettiin,
ettd toteutus on mahdollinen, jos ajoneuvoilla ajetut kilometrit saadaan luettua raportille ja
saadaan selville, mill& ajoneuvolla mikakin toimitus on ajettu. P&atettiin, etta tama jaa ke-
hityshankkeeksi. (N.P. 2020)

Kalustosta keskustellessa toimitusjohtaja sai ajatuksen, etta olisi kiinnostavaa nahda
myynnit kartalla. Aluksi ajatuksena oli nahda myyntien jakautuminen tulospaikoittain,
mutta ymmarrettiin, ettd myynnit voitaisi nayttaa kartalla katuosoitteiden tarkkuudella. Sil-
loin olisi mahdollista nahda, jos joissain kaupunginosissa myynti on vahaista tai sita ei ole
lainkaan. (N.P., 2020)

5.2.6 Yhteenveto haastatteluista

Haastatteluissa korostui tiedon tarkkuuden tason erilaiset tarpeet. Organisaation ylata-
soilla ei paivittdisjohtamisessa pidetty tarkeana yksittaisen myyntirivin yksityiskohtia, kun

taas myyntiedustajalle yksityiskohtaiset tiedot koettiin hyvinkin tarpeellisiksi.

Keskijohto oli kiinnostunut yksittdisen myyjan ja vastuualueidensa myyntiluvuista, ei kui-
tenkaan tuotetasolla. Vaikka oli selvaa, etta koko yrityksen tilanne kiinnosti, sita ei kuiten-

kaan pidetty edellytyksena keskijohdon raporteilla.

Ylin johto oli kiinnostunut koko yrityksen tilanteesta ja miten tilanne jakautuu tulospaikoille.
Vaikka yksittdisen myyntiedustajan tulos ei ollut sindllaén raportoinnin kannalta tarkeaa,
toivottiin kuitenkin, etta yritystasolta paasee porautumaan tulospaikoille ja sielta yksittaisiin

henkildihin.
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6 TIETOLAHTEET JA ARKKITEHTUURI

6.1 Tietoldhteet

Tietolahteina kaytetaan ERP-jarjestelman toimittajan tietokantapalvelimella olevaa tieto-
kantaa, jossa on tallennettuna kaytanndssa kaikki liiketoiminnan tiedot. Lisaksi toimittajan
tiedostopalvelimella on tallennettuna muutamia tekstitiedostoja, joissa on mm. myynnillisi&

tavoitteita.

Tietokannasta haetaan tietoa esimerkiksi Asiakkaat-taulusta, Henkilot-taulusta, Nimikkeet-

taulusta, Myyntirivit-taulusta ja Laskut-taulusta.

Tiedot myynnin raporteille voitaisiin lukea kahdesta eri paikasta, joko toimitetuilta myyntiti-
lauksilta tai laskuilta. Toiminnan luonteen takia on mahdollista, ettd myyntihinnat eivét ole
oikein siind vaiheessa kuin tavara on toimitettu asiakkaalle. Nain ollen raportit nayttaisivat
vaaria lukuja. Laskuilta haettaessa ongelma on, etta osa asiakkaista kuuluu viikkolasku-
tuksen piiriin eli kaikki viikon tilaukset laskutetaan viikon paatteeksi. Taman seurauksena

raportit tulevat osin viipeella ja ovat oikein.

Nimikkeet-taulun osalta on huomioitava, ettad nimikkeiden poistaminen taulusta kokonaan
voi sarkea raporttien eheyden. Jos myyntirivilla olevalla tuotekoodilla ei I16ydykaan Nimik-
keet-taulusta mitaan, raportille paatyy vain tuotekoodi. Nimikkeen nimi voitaisiin hakea
Myyntitilaukset- tai Laskut-taulusta, mutta eheys sarkyisi, jos nimikkeen nimi vaihtuisi. Sil-
loin samaan tuotteeseen kohdistuvat myynnit saattaisivat nakya kahtena eri riviné ja ne

pitdisi summata yhteen.
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6.2 Arkkitehtuurinen toteutus

ERP:n tietokanta

=¥

Tiedostopalvelin

Raporttien
tekija

Lo ppukayttdja

Kuvio 24. Yrityksen toteutuksen arkkitehtuuri

Kuvio 24 esittéda toteutuksen arkkitehtuuria. Yrityksen tiedot on tallennettu ERP-jarjestel-
man toimittajan SQL-palvelimelle ja tiedostopalvelimelle. Power Bl hakee tiedot kayttaen
tietoyhdyskaytavaa. Raporttien tekijat luovat raportteja Power Bl Desktop-versiolla ja niité

jaetaan koontinayttdind Power Bl -palvelulla loppukayttdjille.
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7 MITTARISTON TOTEUTUS

Myynnin raportointi perustuu l&hetettyihin laskuihin. N&in ollen koontilaskuasiakkaiden
myynti nakyy vasta perjantai-iltapaivan jalkeisessa paivityksessa. Myds hinnoittelematto-

mat myynnit aiheuttavat viipeita raportoinnin reaaliaikaisuuteen.

Liikevaihto Liikevaihto
1 332 273 '
/3 € 278 323 €
L \j ! '\j i
Tavoite: 1243 040 € (+7.18 %) Tavoite: 280 305 £ (-0.71 %)

Kuvio 25. Liikevaihtolukuja verrattuna edelliseen vuoteen

Kuviossa 25 esitetédan vasemmalla kuluvan tilikauden liikevaihto ja oikealla kuluvan kuu-
kauden liikevaihto. Lukuja verrataan edellisen vuoden vastaavaan ajanjaksoon. Vasem-
malla kaytetaan Year-to-Date (YTD) -funktiota ja oikealla Month-to-Date (MTD) - funktiota.
Luvuista voidaan paatella, etta tilikausi kokonaisuutena on ollut edellista parempi, mutta
kuluva kuukausi on hieman edellistéa heikompi. Toisaalta on muistettava, etta kuluvan kuu-
kauden luvut eivat valttamatta ole aivan suoraan vertailukelpoisia viikoittaisen koontilasku-

tuksen takia. Perjantai ei satu aina samalle paivamaarélle.

@ Kuluva tilikausi @Edellinen tilikausi @ Budjetti

Kuvio 26. Liikevaihto verrattuna edelliseen tilikauteen ja budjettiin kumulatiivisesti
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Kuviossa 26 on samassa taulukossa kolme eri kuvaajaa. Kuvaajasta nahdéaén nopeasti,
etta kuluvan tilikauden liikevaihto on edellista vuotta parempi, mutta budjetista ollaan kulu-
van kuukauden osalta jaljessa. Tilikauden kuluessa my6s kuukausikohtaiset erot tulevat

nakyviin.

@ Kuluvan tilikauden myynti @ Edellisen tilikauden myynti

Kuvio 27. Myynti kuukausittain verrattuna edellisen vuoden myyntiin

Kuvion 27 pylvasdiagrammista ndhdaan nopeasti vertailu kuukausittain edellisen vuoden

vastaavaan ajanjaksoon.

Kate%, Kate € kuluvalla tilikaudella

& i
. i

i

® '
¥

i

Kate %

L

Kate €

Kuvio 28. Kateprosentti myyntikatteen funktiona



40

Kuvion 28 mittari kuvaa myyntiedustajien kateprosenttia suhteessa myyntikatteeseen. Vie-
malla hiiren osoittimen arvopisteen paalle, nahdaan arvopisteen otsikko ja sen arvot.
Tassa tapauksessa myyntiedustajan nimi, myyntikate euroina ja kateprosentti. Kuvaajaan
on lisatty myods muutama apuviiva. Y-akselin keltainen apuviiva kuvaa tavoitetasoa ja vih-
red apuviiva erinomaista tasoa. Punainen X-akselin apuviiva kuvaa myyntikatteen minimi-
tasoa, joka tulee saavuttaa tilikaudella. Pisteiden arvojen perusteella voidaan laskea kate-

prosentin ja myyntikatteen vélinen korrelaatio. Kuvion tapauksessa kaava 1

2 (x—x)y-y)
WY =0Ty (-3

Correl(X.T)=

[1]

jossa, x = myyntikate euroina ja y = kateprosentti, antaa tulokseksi -0,2878. Myyntikatteen
ja kateprosentin valilla ei ole korrelaatiota. Tama tarkoittaa sitd, ettei myyntihinnan laske-

minen tuo ainakaan niin paljoa lisamyyntia, etta myyntikatetta saataisi enemman.
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Kuvio 29. Myynnit karttanakymassa

Kuviossa 24 on esitelty, kuinka Power Bl voi hakea tietoa suojatusti useammasta eri l&h-

teesta tietoyhdyskaytavan kautta. Kuviossa 29 on asiakkaiden ostoja haettu summan ja



41

toimitusosoitteen perusteella. Niihin tietoihin on lisétty karttapohja ja toimitusosoitteiden
koordinaatit Microsoftin Bing-palvelusta. Alueilla, joilla ei ndy myyntia, kannattaa tehda

asiakashankintaa.

MYYNTITILAUS 123456
Asiakas
Osoite

Myyntirivi 1
Myyntirivi 2

Kuvio 30. Karttanakyméan dataputki

Kuviossa 30 on esitelty, kuinka karttangkyma, johon on sijoitettu myynnit, luodaan. Myyn-
tiedustaja on tehnyt asiakkaalle myyntitilauksen ERP-jarjestelmaan. Asiakkuus koostuu
asiakasnumerosta, asiakkaan nimesta, toimitusosoitteesta, yhteyshenkilén nimesta, las-
kutusosoitteesta ja muutamasta muusta tiedosta. Karttandkyméan osalta relevantteja tie-
toja ovat asiakasnumero, toimitusosoite sekd saman asiakkaan kaikkien myyntirivien

summa.

PowerBI lahettaa tietoyhdyskaytavalle pyynnon hakea yrityksen tietokantapalvelimelta tie-
dot toimitusasiakkaan ostoista. PowerBI pyytaa myds Bing-palvelusta karttapohjan ja
koordinaatit toimitusosoitteelle. Sen jalkeen PowerBI yhdistaa saadut tiedot ja muodostaa
raportin, jolla myynnit nakyvéat toimitusasiakkain karttapohjalla. Viemalla hiiren osoittimen
merkkipisteen paalle, PowerBI nayttaa yksityiskohtaisemmat tiedot, jotka on esitetty kuvi-

ossa 31.
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Osoite: Pallokatu 6, 00980, Helsinki

yi Liikevaihto: 54 321 €
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Kuvio 31. Yksityiskohtaiset tiedot toimitusasiakkaasta karttanakymassa

Kuvion 31 yksityiskohtaisiin tietoihin voitaisi tuoda suoraan myds esimerkiksi myyntitilaus-
ten maara, yhteyshenkilon yhteystiedot ja tieto siita, onko tydmaa kaynnissa vai paattynyt.
Kaikki tieto, mité asiakkuudesta on johonkin, joko yrityksen jarjestelmaan tai johonkin

muualle, mihin on paasy, voidaan tuoda myos tdhan nakymaan.
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8 RAPORTOINNIN KEHITTAMINEN

Vastaisuudessa liiketoimintatietoa voidaan koittaa jalostaa muista ulkoisista lahteista tule-
valla tiedolla. Markkinoilta voitaisi hakea raaka-aineiden hintojen muutostietoja ja sen pe-

rusteella pyrkid ennustamaan muutoksia tavaroiden hinnoissa.

Myds koronan kaltaisiin pandemioihin tai luonnonmullistusten aiheuttamineen markkina-
hairidihin voisi varautua paremmin, jos ymmarrys niiden vaikutuksesta markkinaan olisi

paremmalla tolalla.

Kuitenkin keskeisin kehityskohde on varastonhallinta tekodlyn ja liiketoimintatiedon avulla.
Varastoarvoja saadaan varmasti pienennettyd, mika parantaa yrityksen maksuvalmiutta.
Ostoerien kokoa saadaan jarkevditettyd. Sesonkituotteita osataan hankkia tarpeeksi,
mutta ei liikaa. Tuotteita, jotka ovat alttiita hintamuutoksille, osataan hankkia oikeankokoi-
sissa erissa. Koska liiketoiminta pydrii tulorahoituksella, pystytdan ostoerat pitamaéan sopi-
van kokoisina maksu- ja myyntiehtoihin nahden. Myds méaréalennukset ja toimitusehdot

vaikuttavat ostoerien suuruuksiin.
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9 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tyon alussa esitelty laskentatoimi on ollut aiemmin iso ja ty6las osa yritysjohtamista. Jopa
niin iso, etta se on helposti sivuutettu ja paatdkset ovat perustuneet tunteisiin, mielikuviin

tai arvauksiin.

Digitalisaatio mahdollistaa tietyn siséisen laskennan osan, erityisesti jalkilaskennan, ul-
koistamisen Bl-sovelluksille. Mietittavaksi jaa vain, etta tietoa halutaan nahda ja millai-
sessa muodossa. Lisadksi, jos yrityksessa ei ole osaamista valmiiksi, on sopivan kumppa-

nin lI6ytdminen osa digitalisointiprosessia.

On todennéakadista, etta tulevaisuudessa myos pienten yritysten on mahdollista ulkoistaa
my0ds ennakkolaskentaa ja ennustamista tekodlylle. Tekoalyn kyky huomioida sellaisia
asioita, joita pienet ja keskisuuret yritykset eivat muuten kykene ottamaan mukaan lasken-

taan, tulee olemaan verraton.

Tyon tavoitteena oli ottaa kayttéon raportointiohjelmisto, jolla pystytddn seuraamaan hel-
posti yrityksen keskeisia tunnuslukuja. Yrityksen tuotannonohjausjarjestelma tuottaa ra-
portteja, mutta ne koostuvat lahinna numeroista ja niiden tulkitseminen vaatii enemman
aikaa. Kayttamalla PowerBl-ohjelmistoa saatiin toteutettua selkeita ja helppolukuisia visu-
aalisia mittareita. Sivutuotteena onnistuttiin myds kehittamaan raportteja, jotka vapautta-
vat niin paljon aikaa rutiinilaskennasta, etta investoinnin takaisinmaksuaika jai alle kahden

kuukauden mittaiseksi.

Toteutetut mittarit ovat lisanneet tiedolla johtamisen kulttuuria. Mielikuviin perustuva johta-
minen on lahes taysin saatu loppumaan. Konkreettisina esimerkkein& voidaan kertoa, etta
varastoarvoa on saatu yritystasolla pienennettyd 11 prosenttia ja tiettyjen tuoteryhmien
myyntikateprosenttia on saatu nostettua. Myds paljon kehityskohteita on 16ytynyt niin tuo-
tevalikoiman kuin hinnoittelunkin suhteen. Seké kayttajat etté tuloslaskelmakin ovat sita

mieltd, ettéa mittareista on ollut hyétya yritykselle.

Mittarit toteutettiin kaikki kerrallaan -periaatteella. Sen seurauksena jouduttiin tekeméan
isojakin muutoksia raportteihin ja ndkymiin. Useampi mittari ei vastannutkaan aluksi halut-
tuun kysymykseen ja niitéa jouduttiin tekemaan uudestaan. Olisi kannattanut tehda aluksi
vain pari mittaria ja sen jalkeen selvittédd, vastaavatko mittarit haluttuihin kysymyksiin. Jos
eivat olisi vastanneet, paluu taaksepain olisi ollut lyhyempi. Ketteria menetelmia kannattaa
hyddyntaa hyvin pienenkin tuntuisissa asioissa. Se saastaa aikaa ja vaivaa ja nakyy yri-

tyksen tuloksessa parempana kannattavuutena.
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Samalla kuitenkin havaittiin ennakkolaskennan kehittdmisen tarve. Erityisesti tilaus- ja va-
rastointimaarien optimointi erilaisten tekijdiden suhteen jai mietityttamaan ja sen toteu-

tusta tullaan suunnittelemaan lyhyella aikavalilla.

Pian kayttoonoton jalkeen huomattiin, etta vaikka joitain mittareita itsessaan pidettiin hyo-
dyllisina ja tarkein&, ne kuitenkin sellaisenaan ohjasivat vaaraan toimintamalliin. Mittarit

poistettiin kaytosta ja niita pyritddn kehittamaan niin, etta ne ohjaavat oikeaan suuntaan.
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