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Asiakaskannattavuus on osa maanrakennusliikkeen sisaista laskentaa.
Asiakaskannattavuuslaskennan tarkoituksena on tukea sisdisen laskennan

paatoksentekoa.

Taman opinnaytetydn tavoitteena on maanrakennusliikkeen asiakaskannattavuuden
tehostaminen toimeksiantajayrityksessa. Tydssa selvitetdan asiakaskannattavuuden

muodostumista ja siihen vaikuttavia tekijoita.

Asiakaskannattavuutta tarkastellaan erityisesti asiakasryhmien nakodkulmasta.
Asiakaskannattavuuden laskennassa valitaan tarkastelutaso ja tavoitteet, jotka
laskennalla halutaan saavuttaa. Toimeksiantajayrityksen asiakaskannattavuutta
selvitetaan tyossa erityisesti katetuottolaskennan avulla hyédyntamalla yrityksen oman

sisdisen laskennan tarjoamia tietoja.

Tassa opinnaytetydssa ilmenee kokonaisvaltainen kuva toimeksiantajayrityksen
asiakaskannattavuudesta, laskentamenetelmista seka kannattavuuteen vaikuttavista
tekijoista. Asiakaskannattavuuden tehostamiseen jatkokehitysta haetaan sen

aktiivisella seurannalla seka katetavoitteiden kehittamisella.
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CUSTOMER BASED PROFITABILITY OF
EARTHMOVING COMPANY

Customer based profitability is a part of the management accounting in an earthmoving
company. The main point of profitability accounting is to support company

management’s decision making.

The goal of this thesis is to boost the customer profitability of the commissioner. The
commissioner’s customer profitability is being examined in this thesis as well as the
factors effecting the profitability. Customer profitability is being examined especially
from the aspect of customer categories of earthmoving company. Relevant in the
examination is to choose visual angle and the main goals to accomplish. The
commissioner’s customer-based profitability in this thesis is mainly examined from the
view of profit margin calculation by benefitting the commissioner’s internal accounting

information.

This thesis offers comprehensive view of the commissioner’s customer profitability,
accounting methods used and of the factors effecting to the profitability, such as
expenses. Active monitoring and developing profit margin calculation are used to

further develop the efficiency of customer profitability.
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1 Johdanto

Maanrakennusliikkeen menestyminen nykypaivan markkinoilla pohjautuu vankkaan
asiakastuntemukseen, vuosien kokemukseen seka tarkkaan laskentaan.
Muodostaakseen oman strategiansa tulee maanrakennusalan yrityksen tuntea
asiakkaansa, heidan preferenssinsa eli mieltymyksensa seka asiakkaiden
kannattavuus. Kannattavuuslaskenta on tarkea osa johdon laskentatoimea eli yrityksen
sisadista laskentaa. Kannattavuuslaskennan tarkoituksena on tukea johtamista
esimerkiksi paatdksenteossa, resurssien vahvistamisessa seka tarjoamalla
rahamaaraista ja ei-rahamaaraista informaatiota yrityksen paatdoksentekijoille. Johdon
laskennan paatokset voivat olla strategisia, operatiivisia tai laskennallisia riippuen
maanrakennusliikkeen tavoitteesta. Kaikkia naita paatoksia voidaan kuitenkin tukea

kannattavuuslaskennan tuottaman informaation avulla.

Tassa opinnaytetydssa keskitytddan maanrakennusliikkeen asiakaskannattavuuteen.
Aihe tydlle on valittu tekijan omasta kiinnostuksesta tutustua maanrakennusliikkeen
toimintaan ja toimeksiantajayrityksen halusta analysoida seka tutkia oman

liiketoimintansa asiakaskannattavuutta.

Tutkimuksen paatavoitteena on selvittda ja analysoida asiakaskohtaisen
kannattavuuden jakautumista asiakasryhmissa ja hyddyntaa tutkimuksen tuottamaa
informaatiota Maanrakennusliike X Oy:n asiakaskannattavuuden parantamiseksi.

Tutkimuksen paaongelma on seuraava:
Miten tehostaa maanrakennusliikkeen asiakaskannattavuutta?
Paaongelma jaetaan seuraaviin alaongelmiin:

e Mitéd on maanrakennusliikkeen asiakaskohtainen kannattavuuslaskenta?
o Millaisia kannattavuuslaskennan laskutapoja on?

o Millaista informaatiota asiakaskohtainen kannattavuuslaskenta tuottaa?
e Miten asiakaskohtaista kannattavuuslaskentaa on hyddynnetty

toimeksiantajayrityksessa?

Tyon toteutus tapahtuu kerdamalla tietoa toimeksiantajayrityksen nykyisesta
kannattavuuslaskennasta ja sen tuottaman informaation hyddyntamisesta seka

tutkimalla aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta. Tietoja toimeksiantajayrityksen
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asiakaskohtaisesta kannattavuudesta ja asiakaskunnan luonteesta selvitetdan

yrityksen toteutuneiden urakoiden perusteella.

Taman opinnaytetydn teoriaosuuden kannattavuusosiossa perehdytaan
maanrakennusliikkeen kannattavuuteen kokonaisuutena, sen mittarointiin seka
laskettavuuteen. Teoriaosuuden asiakaskannattavuusosiossa keskitytaan syvemmin
asiakaskohtaisen kannattavuuden arvon muodostumiseen ja sen analysointiin. Tyon
empiirisessa osiossa tutustutaan toimeksiantajayritys Maanrakennusliike X Oy:n
asiakaskannattavuuteen ja sen laskentaan seka selvitetdan, miten

asiakaskannattavuutta voidaan tehostaa yrityksessa.
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2 Kannattavuus

Liiketoiminnan kannattavuus on yritystoiminnan yksi keskeisista tavoitteista.
Kannattavuus voidaan maaritella siten, ettd myyntituloilla pystytaan kattamaan menoja.
Ymmartaakseen kannattavuutta on olennaista ymmartaa tuottojen seka kustannusten
kasitteet. Yrityksen varsinaisen lilkketoiminnan tuotot aiheutuvat palveluiden myynnista.
Yrityksen kustannukset aiheutuvat palveluiden tuottamisesta syntyvien

tuotannontekijdiden, kuten rahan tai kulutuksen seurauksena. (Tomperi 2014, 8-9.)

2.1 Kannattavuus kokonaisuutena

Yrityksen hyva johtaminen vaatii riittdvaa ja ajantasaista tietoa yrityksen
liiketoiminnasta ja sen toimintaymparistosta. Liiketoiminnan ja toimintaympariston
muutoksiin pystytdan vaikuttamaan ajoissa, kun yrittaja seuraa talouden tunnuslukuja

ja ymmartaa niihin vaikuttavia tekijéita. (Jarvinen ym. 2019, 46.)

Kannattavalla liiketoiminnalla pystytaan takaamaan yrityksen maksuvalmiutta ja
vakavaraisuutta. Maksuvalmiudella tarkoitetaan sita, etta rahat riittdvat laskujen
maksamiseen ja vakavaraisuudella sita, harjoitetaanko liiketoimintaa omalla vai
lainarahalla. Vuosittain tehtavasta tilinpaatoksen tuloslaskelmasta voidaan mitata
kannattavuutta. Tuloslaskelmasta voidaan tarkastella sita, kuinka paljon tilikauden
liikevaihdosta eli myynnista on jaljella kulujen jalkeen. Tarkastelusta ilmenevaa lukua
voidaan verrata yrityksen liikevaihtoon tai taseen loppusummaan eli yritystoimintaan
sitoutuneeseen rahamaaraan. Usean eri tilikauden tunnuslukuja vertaamalla saadaan
hyva kasitys lukujen kehityssuunnasta. Yksittaisen tilikauden luvut eivat nimittain kerro
yrityksen taloudellisesta suorituskyvysta valttamatta riittavasti. Yrityksen taloudellista
suorituskykya pystytdan vertailemaan tunnuslukujen avulla myds saman toimialan

muiden yritysten rinnalla. (Jarvinen ym. 2019, 47.)

2.2 Kannattavuuden mittarit

Yrityksen tarkeimpana toimintaedellytyksena voidaan pitda kannattavuutta, silla
kannattavuuden ollessa heikko, ei yrityksen toiminnalla ole edellytyksia toiminnan

jatkamiseen. Yrityksen kannattavuuden ollessa heikko, yritys tekee tappiota, mika
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vahentaa sen oman paaoman maaraa. (Alma Talent 2021, A.) Tarkasteltaessa
asiakaskohtaista kannattavuutta on hyva ymmartaa myds koko yrityksen

kannattavuudesta kertovia mittareita.

Kannattavuuden mittareilla on erilaisia ominaisuuksia ja vaatimuksia, jotka perustuvat
mittareiden kayttokelpoisuuteen osana yrityksen laskentatoimea. Mittareiden tulee siis
tayttaa tiettyjd ominaisuuksia, jotta ne johtaisivat tehokkaisiin paatdksiin yrityksessa.
Mittareiden viisi keskeista ominaisuutta ovat: relevanttius, edullisuus, validiteetti,

reliabiliteetti seka uskottavuus. (Laitinen 2003, 147.)
Relevanttius eli oleellisuus

Mittarin relevanttiudella tarkoitetaan sita, ettéd mittarilla tulee olla olennainen merkitys
tehtavaan paatokseen. Mittari on siis relevantti eli olennainen silloin, kun mittarilla on
merkitys tehtavaan paatdkseen. Toisaalta mittarin arvo on paatdksen teon kannalta
yhdentekevaa silloin, kun mittarilla ei ole merkitysta tehtavaan paatdkseen. (Laitinen
2003, 148.)

Edullisuus

Mittarin edullisuudella viitataan siihen, ettd mittarin arvon tulee olla edullisesti
tuotettavissa eli sen tuottamisen ei tulisi aiheuttaa lilkkaa uhrauksia verrattuna mittarin
merkitykseen. (Laitinen 2003, 155.)

Validiteetti

Validiteetilla tarkoitetaan mittarin oikeellisuutta eli sita, ettd mittaus kohdentuu juuri
siihen, mita sen on tarkoituskin mitata. Mittarin arvon systemaattista poikkeamista
oikeasta mittaustuloksesta eli heikkoa validiteettia kutsutaan harhaksi. (Laitinen 2003,
158.)

Reliabiliteetti

Mittarin arvon taytyy olla riittdvan reliaabeli eli tarkka. Reliaabelin mittarin tulokset ovat
tarkkoja, silla mittari tuottaa toistetuissa mittaustilanteissa samasta mittauksen
kohteesta tuloksia, jotka jakaantuvat ja keskittyvat vain pienelle alueelle. (Laitinen
2003, 160.)

Uskottavuus

Mittarin uskottavuudella tarkoitetaan sita, ettd paatoksen tekija voi luottaa mittauksen

tuottamaan tulokseen ja hyédyntaa tulosta paatdksenteossa. (Laitinen 2003, 162.)
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Tunnusluvut

Kannattavuuden tunnusluvuilla kuvataan liiketoiminnan taloudellista tulosta.
Kannattavuutta on mahdollista mitata euromaaraisesti tai prosentuaalisesti suhteessa
likevaihtoon. Kun tunnusluvut suhteutetaan liikevaihtoon, pystytaan lukuja
vertailemaan saman toimialan yrityksissa keskenaan. Liikevaihtoon suhteutettuja
tunnuslukuja on useita, joista keskeisimpia ovat kayttokateprosentti,
nettotulosprosentti, myyntikate ja myyntikateprosentti seka liiketulos ja

liiketulosprosentti.
Liiketulos ja liiketulosprosentti

Kannattavuuden tulkinnassa voidaan hyodyntaa liiketulos ja liiketulosprosentti-
tunnuslukuja. Liiketuloksella tarkoitetaan virallisen tuloslaskelman ensimmaista
valitulosta, josta ilmenee, miten paljon varsinaisen liiketoiminnan tuotoista on jaljella
ennen veroja tai rahoituseria. Tata tunnuslukua voidaan hyddyntaa yksittaisen
yrityksen kehityksen vertailuun tai saman toimialan valiseen vertailuun. Liiketulos—
tunnusluku saattaa antaa paremman vertailukelpoisuuden, kuin esimerkiksi kayttékate,
silld alihankintojen erilainen kaytto yrityksissa saattaa vaikeuttaa toimialan yritysten
valista katevertailua. (Alma Talent 2021, B.) Liiketulos ja liiketulosprosentti lasketaan

kaavan 1 osoittamalla tavalla:

Liiketulos = Liiketulosprosentti =

liikevoitto + liiketoiminnan 100 * liiketulos

muut tuotot — toimintakulut -

poistot ja arvonalennukset likevaihto

Kaava 1. Liiketulos ja liiketulosprosentti (Alma Talent 2021, B).

Myyntikate ja myyntikateprosentti

Myyntikate lasketaan vahentamalld liikevaihdosta muuttuvat kustannukset, kuten
ainekulut ja ulkopuoliset palvelut. (Alma Talent 2021, C). Myyntikatteen seuranta
yrityksissa on hyvin yleista, silla sita voidaan tarkastella koko yrityksen nakokulmasta
seka tuoteryhmakohtaisesti. Myyntikate ja myyntikateprosentti lasketaan kaavan 2

osoittamalla tavalla:
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Myyntikate = Myyntikateprosentti =

liikevaihto — ainekulut- 100 * myyntikate

ulkopuoliset palvelut
likevaihto

Kaava 2. Myyntikate ja myyntikateprosentti (Alma Talent 2021, C).
Kéyttbkateprosentti

Kayttokateprosentilla saadaan selville yrityksen liiketoiminnan tulos ennen poistoja,
rahoituseria tai veroja. Tunnusluku kertoo siita, kuinka paljon yrityksen liikevaihdosta
jaa jaljelle toimintakulujen vahentamisen jalkeen. Poistoilla tarkoitetaan laskennallisia
kuluja, jotka aiheutuvat tuotannossa kaytettavien koneiden kulumisesta ja
arvonalentumisesta. (Jarvinen ym. 2019, 52-53.) Kayttokateprosentti lasketaan kaavan

3 mukaisesti:

Kayttokateprosentti =

likevoitto + poistot ja arvonalentumiset

*100 %

liikevaihto

Kaava 3. Kayttokateprosentti (Jarvinen ym. 2019, 52).
Nettotulosprosentti

Nettotulosprosentti-tunnuslukua voidaan pitaa yrityksen varsinaisen toiminnan
tuloksena. Kyseinen tunnusluku on kaytanndssa yrityksen omistajille jaava osuus
tilikauden tuloksesta ja se toimii myds voitonjako paatdésten pohjana. (Jarvinen ym.

2019, 53.) Nettotuloprosentti lasketaan kaavan 4 osoittamalla tavalla:

Nettotulosprosentti =

liikevoitto + rahoitustuotto — rahoituskulut - verot

*100 %

likevaihto
Kaava 4. Nettotulosprosentti (Jarvinen ym. 2019, 52).
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2.3 Kannattavuuden laskenta

Kannattavuuden tarkastelunakokulmia ja laajuutta on lisatty yrityksissa vuosien
mittaan. Kannattavuuden tarkastelu on monipuolistunut, mutta sen lahtékohta on
kuitenkin pysynyt tuotekeskeisena ja yrityksen sisaisen tiedon kaytdssa. Nyt
perinteisen kannattavuuslaskennan rinnalle on alettu tuomaan asiakaskannattavuutta
jatkuvasti enemman. Kannattavuus ei siis synny enaa pelkastaan tuotteista vaan seka
tuotteista etta asiakkaista. Asiakaskilpailussa ei enaa parjata pelkan tuotetiedon avulla,
silla asiakas ei valttamatta ole yritykselle kannattava, vaikka se ostaisi hyvin tuottavaa
tuotetta. (Hellman & Varila 2009, 118.)

Ymmartadkseen kannattavuuden muodostumista on tarkedd ymmartad myos tuote- ja
asiakaskannattavuuden ero. Tuotekohtaisella kannattavuudella tarkoitetaan tassa
tapauksessa maanrakennusliikkeen tarjoamaa maanrakennuspalvelua.
Tuotekannattavuudessa tarkastellaan yhta yksittaista palvelua, jota useat asiakkaat
ostavat. Asiakaskannattavuudessa taas tarkastellaan yhta asiakasta tai
asiakasryhmaa, joka ostaa useita palveluita tai yksittaista palvelua. (Hellman & Varila
2009, 119.)

Asiakaskannattavuudella ei ole juurikaan arvoa, mikali se on irrallinen nakékulma
liiketoiminnan ohjaamisessa. Tarkeaa on pystya hyédyntamaan
asiakaskannattavuuden tuottamaa tietoa lilkketoiminnan, organisaation ja asiakkuuksien
johtamisessa. Jokaisen yrityksen tulee itse maarittda tavat ja elementit, joista sen
asiakaskannattavuus muodostuu, jotta ne vastaavat yrityksen liiketoimintamallia.
(Hellman & Varila 2009, 120.)

Maanrakennusliikkeen kannattavuutta voidaan laskea usein eri keinoin. Laskentatapoja
ovat esimerkiksi tuotot-kulut-periaate, lisdyslaskenta, jakolaskenta, toimintolaskenta

seka katetuottolaskenta.

Tuotot-kulut-periaate

Maanrakennusliikkeen tydmaakohtaista kannattavuutta voidaan laskea tuotot-kulut-
periaatteella. Kyseisessa laskentatavassa lasketaan erotuksena absoluuttisesti
tydbmaahan kohdistuvat tuotot ja kulut, jolloin saadaan selville erittain yksinkertaisesti

tydbmaan tulos seka voitto tai tappio. Absoluuttisten tuottojen ja kulujen voittoluku ei
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kuitenkaan ole valttamatta riittava, vaan on hyva tarkastella myoés tuottojen ja kulujen
suhdetta. Tama saadaan selville suhteuttamalla voitto tyémaan liikevaihtoon, jolloin

saadaan selvitettya tydmaan voittoprosentti.

Taulukko 1. Voitto suhteutettuna tydmaan liikevaihtoon.

Tybmaa A Tybémaa B
Tuotot 10000 1500
Kulut 9000 500
Tulos 1000,00 € 1000,00 €
Voitto-% 10 % 67 %

Taulukosta 1 ndhdaan, miten kahden tydmaan kannattavuus muuttuu, kun voitot
suhteutetaan tydmaan liikevaihtoon. Molemmat tydmaat tuottavat
maarakennusliikkeelle 1000 euroa voittoa, mutta tydmaa B on yritykselle
kannattavampi, silla sen voittoprosentti on merkittavasti suurempi. Huomioitavaa on
kuitenkin, mita tydmaihin kohdistuvista tuotoista on vahennetty. (Alhola & Lauslahti
2005, 163-164.)

Katetuottolaskenta

Maanrakennusliikkeen tydémaakohtaista kannattavuutta voidaan laskea myds
katetuottolaskennan keinoin. Tama tarkoittaa sita, ettad urakalla on tietyt
kokonaiskustannukset, jotka voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin.
Katetuottolaskenta on yleensa lyhyen ajan laskentaa ja sen perinteinen laskentakaava

on seuraava:

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

- Kiinteat kustannukset
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= Tulos

Kaava 5. Katetuotto (Tomperi 2014, 19).

Myynnista vahennettdessa muuttuvat kustannukset saadaan kate, jonka tarkoituksena
on kattaa urakan kiinteat kustannukset. Kiinteiden kustannukset vahentamisen jalkeen

jaljelle jaa mahdollinen voitto. (Tomperi 2014, 19.)

Muuttuvilla kustannuksilla tarkoitetaan sellaisia kustannuksia, jotka riippuvat
valmistettavien tuotteiden ja myytavien tuotteiden maarasta. Kiinteat kustannukset ovat
vastaavasti sellaisia kustannuksia, joihin valmistettavien ja myytyjen tuotteiden maara
ei vaikuta. (Tomperi 2014, 18-19).

Maanrakennusliikkeessa muuttuvia kustannuksia ovat esimerkiksi materiaalikulut,
alihankinta seka raaka-ainekulut. Kiinteita kustannuksia ovat esimerkiksi erilaiset

hallintokulut ja koneista aiheutuvat kustannukset.

Muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin myds vaikutetaan eri tavoin. Erityisesti
maanrakennustoiminnassa voidaan hyddyntaa kumppanuuksia ja alihankkijoita, jolloin
kapasiteetin kasvua voidaan nojata alihankkijoiden suuntaan. Tilanteessa, jossa tdiden
kysynta pienenee akillisesti, pystyy paaurakoitsijana toimiva yritys pudottamaan
alihankkijoilta tilaamiaan palveluita. Nain maanrakennusyrityksessa pystytaan
valttamaan kiinteiden kustannusten ylimaaraisen kuorma, jota syntyisi toiminnan
laajennusinvestoinneista. Maanrakennusliikkeen katetuottolaskennassa muuttuvat

kustannukset riippuvat oletetusti aina myynnin maarasta. (Lehtonen 2007, 89-91.)

Taulukko 2. Katetuottolaskenta.

URAKKA Salaojat Piha-alue Asfalttipohja
Myynti 20000 49900 75000
Muuttuvat 6500 38000 41000
kustannukset

Kate 13 500,00 € 11 900,00 € 34 000,00 €
Kate-% 68 % 24 % 45 %
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Taulukossa 2 on esitetty maanrakennusliikkeen kolme mahdollista palvelua, jotka ovat
salaojien, piha-alueen tai asfalttipohjan rakentaminen. Naiden palveluiden myymisella

jokainen niista osallistuu kiinteiden kustannusten tayttamiseen omalla osuudellaan.
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3 Asiakaskannattavuus

3.1 Asiakaskannattavuus maanrakennusliikkeessa

Maanrakennusliikkeen tarkea toimiehto on kannattavat asiakkaat. Asiakkaiden
kannattavuus voi vaihdella euromaaraisesti tai kateprosenteittain. Asiakasyritysten
kannattavuutta pystytdan parantamaan kehittdmalla ymmartamista heidan
kannattavuutensa rakentumisesta. Koska asiakaskohtaisessa kannattavuudessa on
otettava huomioon, kuinka paljon asiakasyrityksen palveleminen kuluttaa
maanrakennusorganisaation voimavaroja, tulee asiakaskunta tuntea hyvin (Alhola &
Lauslahti 2005, 202).

Maanrakennusyrityksen toiminnassa kaikki asiakkuudet ovat erilaisia kustannus- ja
tuottorakenteeltaan, silla urakoiden hinnat vaihtelevat kohteittain, asiakkaat saattavat
olla eri elinkaaren vaiheissa ja palveluiden sisalto vaihtelee paljon kohteittain. Myos

asiakkaissa on vaihtelevuutta.

Asiakas voi olla kertaluontoinen lyhyessa pienessa urakkatyossa tai vuosia kestava
asiakassuhde useissa urakoissa tai yhdessa pitkaaikaisessa urakassa. Pitkdaikaista
asiakassuhdetta voidaan ajatella investointina, silld uuden asiakkaan hankkiminen
saattaa aluksi vaatia uhrauksia ja kustannuksia, mutta asiakkaan hankkimisesta voi
koitua parhaassa tapauksessa pitkaaikaista tuloa tulevaisuudessa. (Pellinen 2019,
141).

Asiakaskannattavuudella tarkoitetaan pelkistettyna tuottojen seka niiden aiheuttamien
kustannusten erotusta. Asiakaskannattavuutta voidaan maanrakennusliikkeessa
selvittaa myyntikatetasolla, joka on varsin yleista kyseisella toimialalla, mutta yritykselle
voidaan maarittdd myos asiakastulos, jossa voidaan hyddyntaa toimintolaskentaa.
Myyntikatetasolla maanrakennusliikkeen asiakaskannattavuutta seurataan
eromaaraisten tuottojen ja kustannusten erotuksena. (Alhola & Lauslahti 2005, 203-
204.)
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3.2 Asiakkuuksien arvon muodostuminen

Asiakkuuden arvon katsotaan yleisesti muodostuvan tuottojen ja kustannusten
erotuksena. Asiakkuudesta syntyneet tuotot voidaan laskea kertomalla asiakkaaseen
sovellettava kate asiakkaan ostojen maaralla, silla asiakkuuden tuotot syntyvat ostoista
ja katteesta. Taman laskeminen ei kuitenkaan ole aina taysin yksinkertaista, silla myos
osa kiinteista kustannuksista tulisi kohdentaa yksittaisille asiakkaille. (Mantyneva 2001,
47.)

Asiakkaan kannattavuutta voidaan parantaa lisdamalla myynnin maaraa tietyilla
asiakkailla tai parantamalla asiakaskohtaista katetta. Nama kaksi
asiakaskannattavuuden parantamiskeinoa eivat kuitenkaan ole valttdmatta toisiaan
poissulkevia vaihtoehtoja. Mikali asiakkaan ostojen katetta nostetaan myyntihintoja
korottamalla, se vaikuttaa luonnollisesti myos asiakkaan tekemien ostojen maaraan

negatiivisesti. (Mantyneva 2001, 47.)

Asiakkaan katetta voidaan pyrkiad parantamaan myds vahentdmalla omia kustannuksia.
Omia kustannuksia voidaan karsia esimerkiksi maanrakennusliikkeen mahdollisista
markkinointikustannuksista, jotta saavutetaan kustannussaastdja. Tavoitteellisempaa
on kuitenkin tavoitella lisatuloja, kuin kustannussaastoja. Asiakkuuden merkittava
kustannusera on hankintakustannukset, jotka aiheutuvat niista toimenpiteista, etta

asiakas on saatu yritykselle. (Mantyneva 2001, 47-48.)

Asiakkaan arvon maarittelyssa tulee yrityksen tunnistaa, millaiseen asiakassuhteeseen
kannattaa panostaa myos tulevaisuudessa. Tunnistaessaan kannattavat
asiakassuhteensa, kyetdan myos yrityksen markkinointi kohdistamaan tehokkaammin.
Markkinointia voidaankin pitda johtamisprosessina, jossa tavoitteena on ennakoida ja

tyydyttda asiakkaiden tarpeita kannattavasti (Pellinen 2019. 140).

Maanrakennusliikkeelld paras markkinointikeino ovat onnistuneet urakat ja niiden
korkea laatu. Maanrakennusliikkeen markkinointia voidaan silti ajatella my6s Pareton
80/20-periaatteen nakdkulmasta. Pareton periaatteessa kyse on sita, ettd 80 prosenttia
voitoista on seurausta 20 prosentilta asiakkaista. Mikali maanrakennusyrityksessa
panostetaan markkinointiin ja sijoitetaan siihen pddomaa, tulisi huomio kiinnittaa siihen,
ettd markkinoinnissa keskitytdan tuottavimpaan osaan asiakkaista. (Menestystarinat
Oy 2020). Taten yrityksen on tunnistettava kannattavimmat seka

kannattamattomimmat asiakkuutensa. (Mantyneva 2001, 39-40.)
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Kannattamattomat asiakkaat

Asiakaskannattavuutta on hyva arvioida myds muuna kuin euromaaraisena
kannattavuutena. Alholan ja Lauslahden (2005, 202) kirjassa Taloutta johtamista varten
on perusteltu kannattamattomien asiakkuuksien sailyttamista muilla kuin taloudellisen
arvon perusteella. Osa naista perusteluista patee hyvin myés maanrakennusliikkeen
asiakaskannattavuudessa. Kirjassa on esitelty esimerkiksi, ettéd asiakkaalla voi olla
referenssiarvoa, volyymiarvoa, asiakassuhteen kestoon liittyvaa arvoa, strategista

arvoa ja arvopotentiaalia.

Referenssiarvolla haetaan potentiaalisissa asiakkaissa luotettavuutta
maanrakennusliikkeeseen. Asiakkaan volyymiarvolla taas haetaan sita, etta yrityksella
on matala toiminta-aste, jota saadaan nostettua ylos asiakkuutta hyodyntamalla. Toisin
sanoen asiakkaan volyymiarvolla voidaan onnistua kattamaan yrityksen kiinteat
kustannukset paremmin. Asiakkuuden kestolla tarkoitetaan yksinkertaisesti sita, etta
maanrakennusliikkeen ja asiakkaan valinen liikesuhde on jatkunut jo pidempaan.
(Alhola & Lauslahti 2005, 204.)

Asiakkaan strategisella arvolla voidaan tavoitella sita, etteivat kilpailijat paasisi niin
helposti markkinoille tai ettd asiakkuuden myéta pystyttaisiin laajentamaan eri
markkina-alueelle. Viimeisena on asiakassuhteen arvopotentiaali, jolla tarkoitetaan sita,
ettd asiakassuhteen alussa asiakas on usein kannattamaton, mutta asiakkaan

odotetaan jatkossa kayttavan yrityksen palveluita. (Alhola & Lauslahti 2005, 204.)

Arvopotentiaalin tavoittelu patee osittain myds maarakennustoiminnassa, silla
asiakkaan hankkimiseksi on voitu kayttaa paljon resursseja ja aikaa tai uuden
asiakkaan tilaama tyd on voitu suunnitella lahes kannattamattomaksi, jotta asiakas on

saatu juuri kyseisen yrityksen asiakkaaksi. (Alhola & Lauslahti 2005, 204.)

Lahtokohtaisesti kuitenkin maanrakennusliikkeen on jarkevaa suunnitella
urakkalaskennassa ty6t kannattaviksi, vaikka kyseessa olisikin uusi asiakas. Asiakasta
ei valttamatta saada lainkaan kannattamaan maanrakennusliikkeessa, mikali asiakkuus
osoittautuu vain kertaluonteiseksi tai hintatasoa ei saada nopeasti korotettua

kannattamattoman tyon jalkeen.

Asiakkaan taloudellisesti huono kannattavuus on siis harvoin asiakkaasta johtuvaa.
Kannattamattomuuteen johtava tilanne voi olla seurausta huonosti hinnoitellusta

urakasta, huonosta sopimuksesta, asiakkaaseen on voitu panostaa likaa omalla
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toiminnalla tai jostain syysta asiakkaan kanssa on muuten toimittu vaaralla tavalla.
(Hellman & Varila 2009, 121.) Usein asiakkaan taloudellisesti huono kannattavuus

maanrakennusliikkeen asiakkaana on seurausta myos markkinatilanteesta.

Maanrakennusliikkeen asiakkaan kannattavuuteen vaikuttavat herkasti monet
laadulliset tai vaikeasti ennakoitavat tekijat, silld asiakkuuden kestolle on vaikea antaa
aika-arviota, eika tiedeta voiko asiakkuudesta saada referenssiarvoa. (Pellinen 2019,
141.)

3.3 Asiakaskannattavuuslaskennan tarkastelu

Asiakaskannattavuuden laskeminen aloitetaan asiakaskannattavuuden nakékulman
laajuuden ja tarkkuustason maarittelysta. Kannattavuutta voidaan analysoida eri
tasoilla ja nakokulmista riippuen siitd, miten monipuolisesti tai laajasti
asiakaskannattavuuslaskentaa on maanrakennusliikkeessa toteutettu. Mahdollisimman
laajan kuvan saamiseksi asiakaskannattavuudesta olisi hyva toteuttaa
asiakaskannattavuuslaskentaa tarkastelemalla sita eri alueittain, asiakasryhmittain ja
asiakassuhteittain. Asiakaskannattavuuslaskennan tulosten tavoitteena on antaa tietoa
yrityksen johdolle siita, mitka asiat sen toiminnassa ja asiakkaissa vaativat muutoksia.
(Hellman & Varila 2009, 122-123.)

Asiakaskohtaista laskentaa on perinteisesti toteutettu selvittamalla, mita asiakas ostaa
ja mika on ostettujen palveluiden kate. Katteen laskemisessa on kuitenkin
yrityskohtaista vaihtelua, silla jotkut yritykset huomioivat vain muuttuvat kustannukset
tai kaikki valmistuskustannukset tai yrityksen kaikki kustannukset. Laskemalla
asiakkaan ostamien palveluiden katteet yhteen on saatu tietoon asiakkaan
kannattavuus. (lkédheimo & Malmi & Walden 2016, 133.)

Kannattavuustarkasteluun halutaan mukaan laajempi kuva kustannuksista seka
tunnistaa kustannukset asiakas- ja asiakasryhmatasolla, jotta kannattavuutta voitaisiin
parantaa. Tallaisen kannattavuustarkastelun tavoitteena on ymmartaa paremmin syy-
seuraus-suhteita. (Hellman & Varila 2009, 124.)
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3.4 Urakoitsijan kustannuslaskenta

Urakoitsijan kustannuslaskennassa oleellista on maanrakennustéiden suunnittelu, silla
jokainen maanrakennustyd on ainutkertainen ja yksildllinen. Tyt etenevat yleensa
projekteina yhden organisaation vetamana noudattaen suunniteltua aikataulua seka
maariteltyja resursseja. Jokainen maanrakennusty® on yksiléllinen, silla esimerkiksi
tyébmaarat, suoritusajankohdat ja ymparistoolosuhteet vaihtelevat tydmaakohtaisesti.
Ennen maanrakennushankkeen toteuttamista taytyy siis olla tydsuunnitelma, jossa on

etsitty rakennustyon toteuttamiselle taloudellisin ratkaisu. (Hartikainen 1978, 163,186.)

Urakoitsijan kustannuslaskennalla tarkoitetaan urakoitsijan tarjouksen pohjaksi tehtya
laskentaa tietysta kohteesta, kohteen kustannusten budjetointia ja niiden valvontaa
seka suoritetun kohteen toteutuneiden kustannusten pohjalta tehtya jalkilaskentaa.
(Lindholm 2009, 20.)

Maanrakennusliikkeen kustannuslaskentaan kuuluvia alueita ovat kustannusarvio- ja
tarjouslaskenta, urakan budjetointi ja sen tarkkailulaskelmat tuotannon valvomisessa

seka jalkilaskenta.

Tilaajayrityksen suunnitteluvaiheen jalkeen tilaaja |&hettda tarjouspyyntoja tyon
rakentamisesta toimialan eri urakoitsijoille. Urakoitsijayrityksen saadessa
tarjouspyynnon alkaa kustannusarvion laatiminen ja tarjouslaskenta. Mikali urakka on
urakoitsijan nakokulmasta sopiva ja riittdvan kannattava, jattaa urakoitseva

maanrakennusyritys tilaajalle tarjouksen tyén rakentamisesta. (Lindholm 2009, 20.)

Kustannusarviolaskennalla tarkoitetaan tilaajan suunnitelmien pohjalta toteutettavaa
laskentaa, jossa selvitetaan urakan rakennuskustannukset maarien ja niiden hintojen
perusteella. Kustannusarviolaskennan pohjatietona on tilaajalta saadut
tarjouspyyntdasiakirjat, joiden perusteella urakoitsija pystyy laskemaan urakalle hinnan.
(Lindholm 2009, 21.)

Kustannusarviolaskennan menettelyosa voidaan jakaa standardi- ja kohdekohtaiseen
kustannuslaskentaan. Seka standardikustannuslaskennassa ettd kohdekohtaisessa
kustannuslaskennassa voidaan hyodyntaa eriasteisia suunnitelmia hankkeesta,
rakennusosasta, tydvaiheesta tai hankkeen panoksista. Keskeisin ero ndiden kahden
kustannuslaskentamenetelman valilla on, etta kohdekohtaisessa

kustannuslaskentamenettelyssa kaytetaan suunnitelma- tai erittelytason mukaisia
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hankkeen tietoihin perustuvaa informaatiota, kuten maara-, hinta- seka panostietoja.
(Lindholm 2009, 22-23.)

Tarjouslaskennassa perustana toimii kohteesta tehty kustannusarvio.
Tarjouslaskennassa kohteen kustannusarvioon kuitenkin lisataan yrityksen itse
maarittelema katetavoite ja mahdolliset kohteen ominaisuuksiin liittyvat riskivaraukset.
Kustannusarviosta ilmenee tyon suorittamisen omakustannusarvio. Katetavoite seka
mahdolliset riskivaraukset lisdtdan urakan omakustannusarvioon, jotta urakoitsija

pystyy suorittamaan tyon kannattavasti.

Riskivaraus ei ole pakollinen, vaan sen tarpeellisuutta on hyva arvioida
tapauskohtaisesti. Urakan ehdot, tekniset ratkaisut ja toteutustapa ovat asioita, joita
tulee huomioida riskivarauksen kaytossa. Katteella tarkoitetaan tydmaalta urakoitsijalle
jaavaa tyomaakatetta. Tydmaan katteeseen vaikuttavat yrityksen oma tarjouspolitiikka,

suhdannetilanne seka tilauskanta. (Lindholm 2009, 31.)

Urakoitsijan kannattavuuslaskennassa kohteen budjetilla tarkoitetaan kustannus- ja
tarjouslaskennan tietojen kohdistamista hankintojen seka tehtavien tavoitteeksi. Kun
tydn tilaaja valitsee kohteelle tarjouksen perusteella urakoitsijan ja urakkasopimus on
luotu, tekee urakoitseva yritys budjetin rakennushankkeelle. Budjetin pohjana toimii
aiemmin tehty kustannusarvio- ja tarjouslaskelma. Hankkeen budjetoinnissa
kohdistetaan kustannusarviolaskennan summa tehtaville ja hankinnoille niin, etta
kaikilla tehtavilla tai hankintakokonaisuuksilla on budjetti. Budjetoinnissa on olennaista
olla myo6s kohteen toteutusaikataulu, jolloin pystytdan suunnittelemaan, miten

kustannukset jakautuvat ajallisesti urakan toteutumisen aikana. (Lindholm 2009, 38.)

Kustannuslaskennasta ja -seurannasta saatavia tietoja pystytaan hyédyntamaan
maanrakennusyrityksen palveluiden hinnoittelussa seka sen toiminnan

tehostamisessa. (Jarvinen ym. 2019, 65.)

Kustannuslaskennan tuloksia voidaan kayttaa yksittaisen hankkeen lisaksi koko
yrityksen koko talouden kustannussuunnittelussa. Kustannuslaskennassa on
olennaista tunnistaa riskeja ja niiden mahdollinen toteutuminen seka arvioida
suhdanteiden vaikutuksia kustannuksiin. (RIL ry 2006, 15.)

Maarakennusliikkeen urakat ovat harvoin taysin identtisia, joten niiden
kustannusrakenteet myds vaihtelevat. Urakoiden valisid kustannuseroja aiheuttavat
esimerkiksi olosuhteet, ohjelmatekijat, suunnitelmat, toteutustapa, aikataulu seka

suhdannetilanne. Olosuhteet saattavat aiheuttaa merkittavia eroja kustannuksissa, silla
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esimerkiksi maaperan erilaisuus ja rakennusymparisto vaihtelevat aina kohteittain. (RIL
ry 2006, 16.)

3.5 Asiakaskannattavuuden analysointi

Maanrakennusliikkeissa olisi hyva valilla pysahtya miettimaan, millaisia asiakkaita
yrityksella talla hetkella on. Asiakkuuksia on helpompi johtaa, kun asiakkaat tunnetaan
hyvin. Asiakasanalyysin tarkoituksena on auttaa tunnistamaan asiakassegmentteja,
jotka tuottavat parhaiten katetta, jotta resursseja voidaan kohdistaa yrityksessa
paremmin. Asiakassuhteen ja sen analyysin ajatellaan helposti olevan vain
asiakasvalintaa, mutta se on erilaisten asiakasprosessien kustannusrakenteiden
ymmartamista. Asiakasprosesseilla tarkoitetaan maanrakennusliikkeessa esimerkiksi
asiakashankintaprosessia. Asiakasanalyysissa olennaista on kriittinen pohdinta.
(Alhola & Lauslahti 2005, 207-208.)

Maanrakennusliikkeen asiakaskannattavuutta voidaankin analysoida monesta eri
nakokulmasta esimerkiksi analysoimalla yksittaisia asiakkaita tai asiakasryhmia.
Maanrakennusalalla asiakkaita voidaan analysoida kokonaistasolla kannattavuuden
lisaksi esimerkiksi segmenttien, elinkaaren, potentiaalin, koon tai toimialojen
perusteella. Yksittaisia rakennusalan asiakkaita taas voidaan analysoida toteutetun
urakan tai urakoiden tuottaman kokonaistuloksen kautta. Asiakkaan analyysi voidaan
siis purkaa eri tasoihin, kuten esimerkiksi kustannus- ja tuottolajeihin, palveluittain tai
projekteittain. Analyysissa saattaa nousta esiin asiakkaan elinkaaren vaihe tai

asiakkuuden vaatimat toimenpiteet ja kustannukset.

Maanrakennustoiminnassa on hyva tutkia erityisesti pitkaaikaisia asiakassuhteita tai
suhteita isoihin yrityksiin myo6s asiakkuustaseella. Asiakkuustaseen ideana on selvittaa,
mika on asiakkaan kokonaistuotto sen elinkaaren aikana ja selvittdd mahdollisesti
myds, millaista padomaa on sidottu asiakkaan palveluun. (Alhola & Lauslahti 2005,
208.)
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4 Case: Maanrakennusliike X Oy

Taman opinnaytetydn empiirisen osan tavoitteena on selvittaa toimeksiantajayrityksen
asiakaskannattavuutta ja I6ytaa kehitettavia kohteita asiakaskannattavuuden
tehostamiseksi. Asiakaskannattavuusselvityksen myoéta halutaan lisata
asiakaskohtaisen kannattavuuden tuntemusta ja siihen vaikuttavia tekijoita

toimeksiantajayrityksessa.
4.1 Toimeksiantajan tausta

Maanrakennusliike X Oy on maanrakennustoimintaa toteuttava pk-yritys, jonka
toimialueena toimii Turun talousalue. Toimeksiantajayrityksen liiketoiminta perustuu
omistajien vuosien kokemukseen rakentamisesta, ammattitaitoisen palvelun

tarjoamiseen seka asiakkaiden vankkaan tuntemukseen.

Maanrakennusliikkeen X Oy:n toiminta on jatkunut jo usean vuosikymmenen ajan,
joten vuosien aikana keinot asiakaskannattavuuden laskentaan ovat muuttuneet.
Laskentaa ovat helpottaneet vuosien saatossa kehittynyt teknologia ja asiakkaiden

kasvanut tuntemus.

Tallaisessa maanrakennusorganisaatiossa, jossa on useita rakennushankkeita
samanaikaisesti ja rahavirtojen muuttuvuus on toisinaan hyvinkin nopeatempoista, on
tarkeaa, etta organisaation sisainen laskenta on yhdenmukaista ja helposti
toteutettavaa sekd ymmarrettavaa. Asiakaskannattavuuslaskennan tulee olla sellaista,

etta se tuottaa yritykselle olennaista tietoa kuluttamatta liikaa yrityksen resursseja.
Urakkalaskenta ja laskutustyot

Maanrakennusliike X Oy:ssa ty6t jaetaan kahteen eri ryhmaan: laskutustyét ja
urakkatyot. Laskutusty6t toimeksiantajayrityksessa ovat yleensa pienia tdita, joiden

likevaihto jaa paasaantdisesti alle 10 000 euron.

Laskutustoissa tyon aloittaminen ja laskuttaminen poikkeavat urakkalaskennasta.
Laskutustoissa asiakas tarvitsee yleensa nopeasti tekijan maaritetylle pienelle tydlle ja

urakoitsija voi halutessaan toteuttaa asiakkaan pyytaman tyon. Laskutustoissa tyo

Turun AMK:n opinnaytety6 | Meri Tamminen



24

laskutetaan suoraan tehdyn tyon, koneiden kaytén ja miesty6tuntien perusteella.
Laskutustdissa kate sisallytetdan suoraan edella mainittuihin tunti- ja
materiaalihintoihin. Tallaisista téista puuttuu urakkalaskennan vaihe, jossa urakoitsija
antaa tilaajalle tarjouksen, jossa maaritellaan tarkasti, milla hinnalla ty6 tehdaan.
Laskutustdistd monesti annetaan tilaajalle kuitenkin urakka-arvio, jossa maaritellaan
oleellisella tasolla hankkeen toteuttamisesta aiheutuvat kustannukset. Laskutustyot

ovat Maanrakennusliike X Oy:lle yleensa taloudellisesti kannattavia toita.

Asiakas Tyémaa Laskutus Tyonjohtaja | Kate Kate-%
Taloyhtio Vesijohto / 3100 € B 800 € 26 %
viemarainti
Yksityinen Salaojat 6600 € A+B+C 1700 € 26 %
yrityssektori

Taulukko 3. Esimerkki Maanrakennusliikkeen X kahdesta suoritetusta laskutustyosta.

Taulukosta 3 voidaan nahda kaksi toimeksiantajayrityksen suorittamaa laskutusty6ta
vuonna 2020. Molemmat laskutusty6t ovat saavuttaneet 26 % myyntikatteen, vaikka
ovat rahamaaraisesti erisuuruisia ja toiseen tydhon on kaytetty kolmen tyonjohtajan
panosta. Naiden kahden laskutustyon voidaan tulkita kuluttaneen eri maaran yrityksen
organisaation resursseja, silla toinen ty6 on vaatinut kolmen tydnjohtajan panosta ja

toinen vain yhden.

Asiakasrakenne

Maanrakennusliike X Oy:n asiakasrakenne koostuu erikokoisista ja -tyyppisista
organisaatioista. Asiakasrakenne voidaan kuitenkin jakaa kolmeen merkittavaan

asiakasryhmaan, jotka ovat kunta ja valtio, taloyhtiét seka yksityinen yrityssektori.

Nama kolme asiakasryhmaa on valittu tarkasteluun, sillda ne muodostavat suurimman
osan toimeksiantajan liikevaihdosta. Toimeksiantajayrityksen asiakaskannattavuutta
selvitetdadn naiden kolmen asiakasryhman nakokulmasta toimeksiantajan pyynnon
perustella. Asiakaskannattavuuden tarkastelutaso naiden kolmen ryhman perusteella

on valittu myds siksi, ettd asiakaskannattavuudesta halutaan saada yhtenainen seka
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kokonaisvaltainen kuva, jonka seurantaa on kayttajaystavallista toteuttaa. Taman
asiakasrakenteen valossa lahdetaan tassa tydssa selvittdmaan, mihin naista
asiakasryhmista yrityksen kannattaa jatkossa panostaa ja mita tulee kehittda

asiakaskannattavuuden tehostamiseksi.

4.2 Kannattavuuden seuranta

Maanrakennusliike X Oy:ssa kannattavuutta seurataan paivatasolla
katetuottolaskennan keinoin. Jokaisella rakennushankkeella on oma Excel-
katelaskentataulukko, jolla seurataan ja lasketaan tydmaakohtaista katetta.
Toimeksiantajan katetuottolaskennassa yksittdisen tydmaan kohdalle taytetdan
paivatasolla toteutuneet miestyd-, kaivinkone- seka kuorma-autotunnit. Nama tunnit
lasketaan lajeittain yhteen ja jokainen niista kerrotaan niiden omakustannushinnalla,
jolloin saadaan naiden kustannuslajien kokonaiskustannus. Omakustannushinnalla
tarkoitetaan kaytanndssa yhden tyétunnin hintaa, joka sisaltda esimerkiksi tydntekijan

palkan lain ja tydehtosopimuksen mukaisten sosiaalikulujen kera (Infra ry 2021).

Naiden kustannusten lisaksi tydbmaakohtaiseen katetuottolaskenta-taulukkoon tuodaan
manuaalisesti yrityksen ostoreskontrasta kyseisen tydmaan ostolaskujen summa.
Yrityksen taloushallinto-ohjelmassa ostolaskut tilididaan niiden saapuessa suoraan
tyomaille tydmaanumeroiden perusteella. Kaikki tydomaahan kohdistuvat kustannukset
kohdennetaan taten oikeille tydmaille, ja ostolaskujen kokonaismaara voidaan sijoittaa

manuaalisesti suoraan halutun tydmaan kateseurantataulukkoon.

Naiden vaiheiden jalkeen katteen seurantataulukkoon tuodaan manuaalisesti
taloushallinto-ohjelmasta tydmaahan kohdistuva laskutuksen maara. Laskutuksen
maarasta vahentamalla ostolaskujen maara seka kustannusten kokonaismaarat,
saadaan selville kyseisen tydmaan kate. Alla esitetaan toimeksiantajayrityksen

katetuottolaskenta Excel-taulukkoa hyédyntamalla:
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Katelaskenta

Kaupunki X
B MiestyStunnit  Kaivinkoretunnit  Kuorma-autotunnit Omakustannushinta Yhteensa
1.1. 8 8 &
2.1, 8 8 4
3.1. 8 8 5
4.1, & 7 &
30 31¢€ 930 €
3l 54 € 1674 ¢€
21 54 € 1134¢€
Ostolaskut 15 000 €
Kulut yhteensa 18738 ¢€
Laskutus 50 000 €
Kate 31262 €

Kuva 1. Maanrakennusliike X Oy:n katetuottolaskenta-taulukko.

Ylla esitysta kuvasta 1 nahdaan, ettei toimeksiantajayrityksessa seurata entuudestaan
asiakasryhmittaista kannattavuutta. Toimeksiantajayrityksessa kannattavuutta
seurataan tydmaakohtaisella kannattavuudella. Tydmaakohtaiset kannattavuustiedot
ovat saatavilla, mutta kokonaiskuvaa yrityksen asiakaskannattavuudesta ei naiden

laskelmien valossa ole.

Kun yksittdisen tydmaan kate on laskettu kuvan 1 mukaisesti, sen kate, laskutus,
miestunnit seka konetunnit sijoitetaan yrityksen toiseen siséiseen Excel-

seurantataulukkoon.

Kyseisessa Excel-seurantataulukossa kaikki yrityksen tilikauden aikana tehdyt tyot
lisatdan taulukkoon numerojarjestyksessa. Taulukkoon saattaa kertya vuoden aikana

yli 100 yksittaista ja erikokoista tyota.

Tydn alkaessa taulukkoon maaritelldan asiakas, tydn luonne, tydn suuruus (pieni
laskutustyd), tydnjohtaja, tyon kate ja tyonjohtajan kate, laskutuksen maara, kone-,
auto- ja miestunnit seka tiettyja tarvikkeita, kuten tydkalut tai pakettiautotunnit.
Kyseinen Excel-taulukko on tdman tydn merkittavin tiedon lahde

toimeksiantajayrityksen asiakasryhmittaisen kannattavuuden selvittamisessa.
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Myyntikate

2020

No

Laskutus Laskutus  Laskutus  Kate Kate Kate
Vesi f Vesi/

Tyd viemardinti Kaukolampd Kaapeli pikku  Tydjohtaja yhteensd wviemardinti Kaukolampd Tybnjohtaja yhteensa Pw Kome Auto Mies

1 Asiakas X 1000 1000 1000 1000 200 200 200 1.1, 2

3

4

Kuva 2. Maanrakennusliike X Oy:n talouden seurantataulukko.

Y4 esitetyssa kuvassa 2 on esitetty pelkistetysti toimeksiantajayrityksen Excel-
seurantataulukko, johon tilikauden aikana saapuneet ty6t lisataan jarjestyksessa.
Excel-taulukolla, johon kaikki tilikauden tyét lisdtdan, seurataan yrityksen koko

tilikauden aikana syntynytta euromaaraista katetta ja liikevaihtoa.

4.3 Asiakaskannattavuuslaskenta

Maanrakennusliike X Oy:n asiakaskannattavuuden laskeminen on hyva aloittaa
nakokulman laajuuden ja tarkkuustason maarittelysta. Toimeksiantajayrityksen kanssa
halutaan saada selville, mika asiakasryhmistad on kannattavin, mihin kohdistuu eniten
kustannuksia ja mitda nama kustannukset ovat. Lisaksi tavoitteena on edistaa

asiakaskannattavuuden tehostamista.

Kannattavuuden nakdkulman laajuudeksi valitaan kaksi nakokulmaa:
asiakasryhmittaisen kannattavuuden tarkastelu sekd kustannusten jakautuminen
asiakasryhmille. Asiakaskannattavuuslaskentaan hyédynnetaan katetuottolaskentaa

seka asiakkuustasetta laajan kuvan muodostamiseksi.

Katetuottolaskenta

Katetuotolla tarkoitetaan jaljelle jaavaa rahamaaraa, kun myynituotoista vdhennetaan

muuttuvat kustannukset. Katteella tulee kattaa yrityksen kiinteat kustannukset.

Alla esitetyssa taulukossa 4 toimeksiantajayrityksen asiakkaat ovat luokiteltuina
kolmeen maariteltyyn asiakasryhmaan. Taulukkoon on laskettu jokaisen
asiakasryhman vuoden 2020 myynti, muuttuvat kustannukset seka kate. Katetta on
verrattu myynnin maaraan, jotta on saatu myyntikateprosentti. Taulukon perusteella
yksityisen yrityssektorin asiakkailla on ollut vuonna 2020 parhain euromaarainen seka

prosentuaalinen kate. Jokainen asiakasryhma osallistuu yhdessa kiinteiden
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kustannusten kattamiseen esimerkiksi siten, ettd koneet ovat aktiivisesti kaytdssa eli

niiden kayttdaste on Iahelld 100 %. Koneiden seisoessa niista aiheutuu

paaomakustannuksia (Lehtonen 2007, 92-93).

Taulukko 4. Maanrakennusliike X Oy:n katetuottolaskenta.

Kunta / valtio Taloyhtiot Yksityinen
yrityssektori
Myynti 1440 000 782 000 1498 000
Muuttuvat 1277 000 746 000 1243 000
kustannukset
Kate 163 000 36 000 255 000
Kate-% 1 % 5% 17 %

Asiakkuustase

Asiakkuustaseen ideana on selvittaa, mika on asiakkaan kokonaistuotto sen elinkaaren

aikana. Asiakkuustaseen nakdkulma on haluttu tuoda tadhan tyéhon

asiakasryhmittaisen kannattavuusnakokulman tueksi kokonaisvaltaisen

asiakaskannattavuusseurannan edistamiseksi.

Taulukko 5. Asiakkuustase: As Oy Taloyhtio A.

Asiakkuuskate

1. vuosi -12 000 €
2. vuosi 4 000 €
3. vuosi -1 000 €
4. vuosi 20 000 €
Asiakkuustase 11 000 €
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Taulukossa 5 on esitetty Maanrakennusliike X Oy:n asiakkaan Asunto Osakeyhtié A:n
kokonaistuotto sen elinkaaren aikana. Asiakassuhde on kestanyt nelja vuotta.
Asiakkuuskate on ollut toisinaan tappiollinen ja valilla tuottanut tulosta. Tappiollisista
vuosista huolimatta kyseisen asiakkaan kokonaistuotto on ollut tdman elinkaaren

aikana toimeksiantajayritykselle kannattava.

Asiakkuustaseen maarittelemista jokaisesta asiakkaasta ei ole Maanrakennusliike X
Oy:n kannattavaa tehda ajankaytollisten resurssien takia. Asiakkuustaseen laskeminen
kuitenkin merkittaville pitkaaikaisille asiakkaille, kuten Taloyhtié A:lle on jarkevaa tehda
aika ajoin, jotta saadaan kokonaiskuva asiakassuhteen elinkaaren kannattavuudesta ja
siita, kannattaako asiakassuhteeseen viela panostaa ja suhdetta yllapitaa

tulevaisuudessakin.

4.4 Asiakaskannattavuusanalyysi

Tassa osiossa esitetdan tehty asiakaskannattavuusanalyysi Maanrakennusliike X Oy:n
vuoden 2020 toteutuneiden urakoiden perusteella. Asiakaskannattavuusanalyysi on
toteutettu katetuottolaskennalla, johon tiedot on johdettu toimeksiantajarityksen

sisaisen laskennan Excel-tiedostosta.

Asiakkaat on luokiteltu analyysia varten asiakasryhmiin Maanrakennusliike X Oy:n
vuonna 2020 toteutuneiden urakoiden perusteella. Luokittelu on tapahtunut jakamalla
jokainen asiakas ryhmaan 1 (Kunta tai valtio), 2 (taloyhtid) tai 3 (yksityinen
yrityssektori) toteutetun tydn tilaajan perusteella. Ryhmajaon jalkeen kaikki yrityksen
asiakkaita koskevat tiedot on muokattu yrityksen sisdisen laskennan kate- ja
laskutustietojen Excel-taulukosta asiakasryhmittaisen laskennan kannalta vertailtavaan
muotoon. Kaikki tilikauden aikana toteutuneet tyot on luokiteltu uudelleen siten, etta
asiakas, tyon liikevaihto, tyon kate, tydon luonne seka kateprosentti on esitetty tiiviimmin
taulukossa, ja kayttdéon on otettu solujen luokittelu. Alla sijaitsevassa kuvassa 3 on
esitetty, millaiseen muotoon yrityksen tiedot on muokattu, jotta tiedot on saatu tata

tyota varten vertailukelpoiseen asetelmaan.
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Tyanno || Asiakaskoodi w | Asiakas | ¥ |Tydnluonne |*|Liikevaihto |¥|Kate€ |v|Kate% |*|kone |¥|auto |¥|mies
1 Kunta/wvaltio Asiakas A Salaojat 1000€ 200€ 20% 4
2 Talayhtia AsiakasB  Vesi fviemrdinti 2000€ 300€ 15% 5
3 Yksityinen yrityssektori  AsiakasC  Kaapelointi 3000€ 400 € 13% 1

Yhteensd 6000 € 900 € 15%

Kuva 3. Maanrakennusliike X Oy:n kannattavuustiedot vertailtavassa muodossa.

Kuvan 3 esittdman vertailumuotoisen taulukon laatimisen jalkeen jokainen
asiakasryhma on valittu suodattimesta erikseen ja ryhmaan kuuluvien asiakkaiden
katteet seka liikevaihtojen maarat on laskettu yhteen. Taman jalkeen koko
asiakasryhman yhteenlaskettua euromaaraista katetta on verrattu kyseisen
asiakasryhman liikevaihtoon. Talla tavoin asiakaskannattavuusanalyysiin on saatu
asiakasryhmittaisesti vertailtavat myyntikateprosentit seka liikevaihdot. Alla oleva

kaavio esittaa asiakaskannattavuusanalyysin tulokset:

1600000 18,00 %
1400000 16,00 %
1200000 14,00 %

12,00 %
1000000 ’

10,00 %
800000

8,00 %
600000

6,00 %
400000 4,00 %
200000 2,00 %

0 0,00 %
Kunta / valtio Taloyhtitt Yksityinen yrityssektor
Liikevaihto Kate-%

Kaavio 1. Maanrakennusliike X Oy:n asiakaskannattavuusanalyysi.

Asiakaskannattavuusanalyysista voidaan nahda, miten Maanrakennusliike X Oy:n
asiakaskannattavuus jakautuu asiakasryhmittain. Kaaviosta ilmenee, etta suurimman
likevaihdon ovat saavuttaneet yksityisen yrityssektorin hankkeet, kun taas pienimman
likevaihdon taloyhtiot. Yksityinen yrityssektori on myds saavuttanut parhaimman

katteen, noin 17 %.
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Tata ilmiota pystytdan selittdmaan esimerkiksi silla, etta yksityisessa yrityskaupassa
rahaliikenteessa on enemman liikkumisvaraa. Verratessa yksityista yrityssektoria
esimerkiksi kunta- ja valtiosektoriin, voidaan ajatella, ettd kunnan ja valtion budjetit ovat

tiukempia ja hinnoittelut on siksi pidettava erittain kohtuullisina.

Taloyhtidkaupan liikevaihdon pienuus ja katetaso suhteessa muihin asiakasryhmiin voi
kertoa tdiden pienimuotoisuudesta. Taloyhtidille toteutetut maanrakennustyét ovat
usein suhteellisen pienia, mutta niihin kuluu kuitenkin paljon yrityksen myyntivolyymia,
tyétunteja ja materiaaleja, jotka aiheuttavat taloudellista kannattamattomuutta

kyseisessa asiakasryhmassa.

Kannattamattomat asiakkaat

Ymmartaakseen paremmin Maanrakennusliike X Oy:n vuoden 2020
asiakaskannattavuusanalyysin tuloksia on tarkeaa selvittaa taustasyita toteutuneille
kannattamattomille rakennushankkeille. Vuoden 2020 talouden seuranta Excel-
taulukosta on eritelty jokainen urakka, joka on ollut taloudellisesti kannattamaton.

Kannattamattomat urakat on luokiteltu jalleen valittuihin asiakasryhmiin.

Kannattamattomien urakoiden taustaselvityksesta ilmenee, etta eniten tappiollisia
rakennushankkeita on syntynyt taloyhtiOkaupassa. Kaikkien asiakasryhmien sisalla
syntyneet liilkevaihdot seka katteet on laskettu taloudellisesti kannattamattomien tdiden
osilta yhteen, jotta on paasty vertailemaan tappiollisten urakoiden myyntikatteita
asiakasryhmittain. Taman jalkeen tappioksi koituneiden asiakasryhmien katetta on
verrattu kyseisten tdiden yhteenlaskettuun liikevaihtoon seka koko asiakasryhman
toteutuneeseen liikkevaihtoon. Talla tavoin on saatu laskettua erikseen taloudellisesti
kannattamattomien tdiden myyntikatteet. Alla esitetty kannattamattomien téiden

jakautuminen asiakasryhmissa:
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Tyon luonne Laskutus Kate Kate-%
Kunta / valtio piha/tie 763591 -12354 -1,6 %
YHT 763991 -12 354 € -1,6 % -1,6 %
Koko lilkevaihto 1440225 -0,9 %
Taloyhtidt piha/tie 15875 -180 -0,9 %

s-oja 140458 - 26600 -18,9 %

vesifviem 17086 -7753 -45,4 %

kaukolam 20365 -573 -2,8 %

5-0ja 51956 -30000 -57,7 %
YHT 245744 -85 106 € -26,1 % -26,1 %
Koko lilkevaihto 782333 -8,3 %
Yhsityinen yrityssekt vesifviem 14085 -3860 -27.4 %

purku 11535 -2443 -20,5 %

sillat 236171 -15900 -0,8 %

purku 23800 -1356 -5,7 %
YHT 285991 -9 558 € -3,3 % -3,3 %
Koko lilkevaihto 1458271 -0,b %

Kuva 4. Maanrakennusliike X Oy:n kannattamattomat tyot.

Kuvan 4 osoittamista tuloksista nahdaan selkeasti, etta taloyhtididen asiakasryhmalla
on merkittavasti muita asiakasryhmia enemman euromaaraisesti seka
prosentuaalisesti tappiolliseksi koituneita rakennushankkeita. Euromaaraisesti tappiota

taloyhtiokaupasta on syntynyt yli 60 000 euroa.

lImidlle ei valttamatta 16ydy taysin yksiselitteista syyta, silla taloudellisesti
kannattamattomaan tilanteeseen joutumiseen voi olla useita tekijoita, kuten yleinen
kilpailutaso, markkina- ja suhdannetilanne tai yrityksen oma hinnoittelu- tai

tarjouspolitiikka.

Kannattomimmaksi osoittautuneessa asiakasryhmassa eli taloyhtidissa esille nousee
kuitenkin kustannusten jakautumisen kannalta merkittdva ilmid. Kannattamattomien
taloyhti6asiakkaiden ryhmaan kohdistuva kustannusten maara verrattuna saman
ryhman likkevaihtoon oli prosentuaalisesti huomattavasti muita asiakasryhmia
suurempi. Alla on esitetty asiakasryhmien kustannusten jakautuminen

kannattamattomien toiden osalta:
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Taloyhtiét = Kunta fvaltio = Yksistyinen yrityssektori

Kaavio 2. Maanrakennusliike X Oy:n kannattamattomien téiden kustannusten

jakautuminen asiakasryhmissa.

Kaaviossa 2 on esitetty kannattamattomien taloyhtidasiakkaiden toteutuneiden
kustannusten suuruus suhteessa kannattamattoman ryhman liikevaihtoon, jo on

verrattu muiden asiakasryhmien kannattamattomien téiden kustannuksiin.

Asiakaskannattavuusanalyysin tulkinnassa nousi esille taloyhtikauppaan kohdistuvan
resurssien maara suhteessa asiakasryhman likkevaihtoon, joka selittdd myos kaaviossa

nahtavaa tilannetta kustannusten kohdistumisesta kannattamattomien tdiden kohdalla.

Asiakaskannattavuusanalyysi osoittaa kuitenkin vain taloudellisen nakdkulman
asiakaskannattavuuteen. Asiakaskannattavuusanalyysista saatavien tietojen
perusteella ei nahda, voiko tietty asiakasryhma tuottaa taloudellisen arvon lisaksi

yritykselle muunlaista arvoa, kuten referenssiarvoa.

4.5 Kustannusten kohdistaminen asiakasryhmille

Maanrakennusliike X Oy:n kustannusten jakautumista tarkastellaan saatavilla olevien
kustannustietojen perusteella, jotka ovat kone-, auto- ja pakettiauto- seka
miestyotuntien kustannukset. Naiden kustannusten jakautumisessa ei ole huomioitu

esimerkiksi tydnjohtotunteja tai laskutuksesta aiheutuvia kustannuksia.
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Tassa tydssa saatavilla olevat kustannukset pystytaan jakamaan asiakkaille

toimeksiantajayrityksen sisaisesta laskennasta saatavien tietojen perusteella.
250 000,00 €

200 000,00 €

150 000,00 €
100 000,00 €
50 000,00 € I I
0,00 € l I |

Konetunnit Autotunmnit Pakettiauto -tunnit Miestydtunnit

B Taloyhtict  m Kunta/valtio Yksityinen yrityssektori

Kaavio 3. Kustannusten jakautuminen asiakasryhmissa.

Kaaviossa 3 on esitetty, miten eri asiakasryhmiin kohdistuvat kustannukset jakautuvat
toimeksiantajayrityksessa. Suurin kuluera kaikilla asiakasryhmilla on selkeasti
miestydtunnit, silla kyseiset tunnit eivat ole yleensa riippuvaisia tyon luonteesta, vaan
tydbmaalla on aina tydvoimaa toteuttamassa hankkeita. Koneita tai laitteita taas

tarvitaan tydmailla vaihtelevasti tyon luonteen mukaan.

Usein tydmailla on kuitenkin tydparina seka tydntekija ettd kone. Tydémaalla saattaa
kuitenkin olla useita tydntekijoitd yhta konetta kohden, milla pystytdan myds

selittdmaan miestyotuntien suuruutta verrattuna kone- tai autotunteihin.

Kustannusten jakautumista selittdd myds mies- ja konetuntien erilainen hinnoittelu.
Miestydtuntien omakustannushinnan tulee sisaltaa tyontekijoiden sosiaalikulut,
tybvaatteet sekad koulutuksen, jonka vuoksi sen omakustannushinta on korkeampi kuin
pelkan koneen tuntihinta. Kaivinkone- ja kuorma-autotuntien omakustannushinnat
sisaltavat huollon ja polttoainekulut. Huomioitavaa kuitenkin on, etta yrityksen
sisdisessa katetuottolaskennassa koneiden tuntihintaan sisallytetaan myos koneen
kuljettajan hinta, jonka vuoksi sen kustannus on katetuottolaskennassa korkeampi kuin
pelkan koneen tuntihinta.
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4.6 Asiakaskannattavuuden tehostaminen

Toimeksiantajayrityksen asiakaskannattavuuden tehostamista voidaan lahestya
katetavoitteiden maarittelylla. Koska toimeksiantajayrityksessa asiakkaita ei ole
aikaisemmin jaettu ryhmiin, ryhmille ei ole myéskaan aiemmin asetettu tavoitekatetta.
Yksittaisille hankkeille on urakkalaskennan tai laskutustydn laskennassa asetettu kate.
Parantaakseen tulevaisuudessa asiakaskannattavuuttaan tulisi Maanrakennusliike X
Oy:n asettaa vuosittain tassa tydssa maaritetyille kolmelle asiakasryhmalle
tavoitekatteet. Tavoitekatteen maarittdmisella pystyttaisin ohjaamaan myds yksittaisten

hankkeiden katteiden maarittelya.

Asiakaskannattavuuden tehostamiseksi voitaisiin toimeksiantajayrityksessa ottaa
kayttéon myos riskivaraus. Riskivarauksen tarpeellisuutta on vaikea arvioida etukateen,
mutta sita voisi hydodyntaa kohtuullisella tasolla, jotta yllattaviin kannattamattomiin
tilanteisiin ei jouduttaisi. Riskivarauksia olisi hyva hyodyntaa esimerkiksi tilanteissa,
joissa toimeksiantaja toimii alihankkijana useamman eri yrityksen kanssa osana isoa
rakennushanketta. Tallaisissa tapauksissa usein saattaa tulla haasteeksi, ettei
esimerkiksi toisen urakoitsijan tyo etene suunnitellun aikataulun mukaisesti ja myos
toimeksiantajayrityksen alihankinta urakka taten viivastyy. Seurauksena voi olla
sakkoja tai laskuttamisen mahdollisuuden viivastyminen, jolloin katteeseen lisatysta
riskivarauksesta voi olla hydtya. Riskivarauksen hyddyntaminen kannattaa erityisesti
my0s sellaisissa hankkeissa, joissa ei tiedetd varmaksi, millainen maapera on

vastassa.

Tehostaakseen asiakaskannattavuutta tulisi toimeksiantajayrityksen seurata aktiivisesti
kannattamattomien tdiden seka asiakkaiden etenemista. Jokapaivaisen
tydmaakohtaisen seurannan lisdksi kuukausitasoinen kannattamattomien asiakkaiden
seuranta voisi jo antaa liikkeen johdolle tarkeaa tietoa kannattamattomuuteen
johtavista tekijoista. Kannattamattomien asiakkaiden saanndllisella tarkastelulla
voidaan l0ytaa ajoissa kannattamattomuuteen johtavia yhdistavia ominaisuuksia eri
asiakkaista ja asiakasryhmista. Tarkastelussa tulisi huomioida erityisesti, minkalaisia
kuluja asiakkaaseen todellisuudessa kohdistuu. Naihin kuluihin tartuttaessa ja ne
tunnistettaessa pystytaan ehkaisemaan tilanteen toistumista muiden samankaltaisten
asiakkuuksien kohdalla. Tarkastelua on hyva toteuttaa myos silta osin, millaista

palvelua taloudellisesti kannattamaton asiakas ostaa.
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5 Johtopaatokset

Tassa opinnaytetydssa on tarkasteltu asiakaskannattavuutta osana
maanrakennusliikkeen sisdista laskentaa. Keskeisessa osassa on ollut
asiakaskannattavuuden laskeminen ja siihen vaikuttavat tekijat seka erilaiset
asiakasryhmat. Asiakaskannattavuuslaskennassa paapaino on ollut selvittaa
toimeksiantajayrityksen asiakaskannattavuuden rakennetta ja |0ytaa keinoja sen

tehostamiseen.

Asiakaskannattavuuden voidaan odottaa kehittyvan positiiviseen suuntaan
asiakassuhteen kehittyessa. Asiakashallinnalla voidaan jakaa asiakkaita ryhmiin ja

ohjata toimintoja asiakkaille kannattavuusinformaation perusteella.

Tassa tyossa asiakashallinnan ohjaamiseen on liitetty vahvasti asiakasryhmittaisten
kannattavuuksien selvittaminen toiminnan ohjaamiseksi. Tunnistamalla asiakasryhmien
erilaiset kannattavuudet ja niihin vaikuttavat tekijat pystytdan voimakkaammin

toteuttamaan asiakashallintaa maanrakennustoiminnassa.

Tassa tydssa yksi kulmakivistd on ollut alihankinta- sekd materiaalikustannusten
tunnistaminen ja kohdistaminen. Naitéd kustannustietoja ei ollut saatavilla tata ty6ta
varten, jonka vuoksi esimerkiksi toimintolaskentaa ei voitu hyddyntaa tdaman tyon

asiakaskannattavuuslaskennassa.

Toimeksiantajayrityksen kustannusrakenteen vuoksi laskentajarjestelman kehittdminen
tai muuttaminen ei noussut tassa tyossa tarkeimmaksi prioriteetiksi, vaan olennaista oli

asiakaskohtaisen kannattavuuden selvittdminen ja naiden tietojen tulkitseminen.

Taman tyon asiakaskannattavuuslaskennassa tarkeassa roolissa on ollut
toimeksiantajaorganisaation tarpeet ja resurssit. Tydssa ei ole lahdetty rakentamaan
liian monimutkaista laskentajarjestelmaa asiakaskannattavuuden ymparille, silla
tavoitteena on haluttu pitaa jarjestelman kayttajaystavallisyys ja saatavuus
toimeksiantajan resurssien ja ajankayton puitteissa. Taman tyon
asiakaskannattavuuden laskentajarjestelman pohjana on ollut toimeksiantajayrityksen
jo kaytossa oleva katetuottolaskenta-menetelma, joka on antanut erinomaiset

edellytykset asiakaskannattavuuden selvittamiseksi.

Tybn empiirisen osan asiakaskannattavuusselvityksella on saatu arvokasta tietoa

toimeksiantajayrityksen asiakaskannattavuuden jakautumisesta ryhmissa ja siihen
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vaikuttavista tekijoista. Asiakaskohtaista kannattavuutta selvittamalla ja kehittamalla
toimeksiantajayrityksessa jatkossakin saadaan tarkeaa tietoa yrityksesta itsestaan

seka asiakkaista.

Asiakaskannattavuusanalyysin tuloksiin seka tassa tydssa ilmenneihin muihin
seikkoihin toimeksiantaja on vastannut kiinnostuneella asenteella. Tulokset ovat olleet
toimeksiantajan nakdkulmasta jokseenkin sita, mita likkeen johdossa oltiin ajateltukin,

jonka vuoksi asiakaskannattavuuden tutkimista voidaan pitda onnistuneena.

Jatkokehitysta toimeksiantajan asiakaskannattavuuden tehostamiseksi voidaan hakea
katetavoitteiden maarittelysta. Tavoitekatteen maarittdmisella tydmaakohtaisen katteen
lisdksi myds asiakasryhmille pystyttaisin ohjaamaan myos tydmaakohtaisen katteen
kehitysta. Talla tavoin voitaisiin edistaa katteiden taloudellista kehitysta seka

yksittaisten toiden etta kaikkien kolmen asiakasryhman kohdilla.

Tavoitekatteiden maarittelyssa voitaisiin jatkossa hydédyntaa myads riskivarausta. Vaikka
riskivarauksen tarpeellisuutta on vaikea arvioida etukateen, sen hyddyntaminen
kohtuullisella tasolla, voi ehkaista yllattaviin kannattamattomiin tilanteisiin joutumista.
Riskivarauksen hyddyntaminen kannattaisi erityisesti sellaisissa hankkeissa, joissa

maaperan ominaisuuksia ei tiedeta entuudestaan ennen tyon aloittamista.

Asiakaskannattavuuden tehostamiseksi tulisi toimeksiantajayrityksen edistaa
kannattamattomien tydmaiden seurantaa. Kannattamattomien t6iden esimerkiksi
kuukausitasoisella seurannalla voitaisiin 16ytaa ajoissa kannattamattomuuteen johtavia
yhdistavia ominaisuuksia eri asiakkaista ja asiakasryhmista. Tarkastelua olisi hyva
toteuttaa myds silté osin, millaista palvelua taloudellisesti kannattamaton asiakas

ostaa.

Johtaakseen asiakkaita my0s jatkossa kannattavasti tulisi yrityksen luokitella asiakkaat
edelleen yllapidettaviin, kehitettaviin ja ongelmallisiin asiakkuuksiin, joille on nopeasti

tehtava jotakin.

Jatkotutkimusmahdollisuutena voisi selvittda asiakaskohtaista kannattavuutta myds
toimintolaskennan keinoin. Toimintolaskennalla tarkoitetaan kustannusten selvittdmista
eli niiden erittelya toiminnoittain. Toimintolaskennassa on perusideana, etta yrityksen
erilaiset toiminnot aiheuttavat kustannuksia. Tata varten toimeksiantajayrityksessa
pitaisi eritelld alihankinnasta seka materiaaleista aiheutuvat kustannukset ja niiden

kohdistuminen asiakasryhmille.
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Asiakaskannattavuuden seka kannattavuuslaskennan toteuttaminen tarjoaa
monipuolisia nakdkulmia yrityksen toimintaan. Asiakaskannattavuuslaskentaa on
ehdottoman tarkeaa edistaa liikketoiminnassa arvokkaamman ja laajemman kuvan

saamiseksi maanrakennusliikkeen asiakaskohtaisista kannattavuuksista.

Tyon teoriaosuuden tutkimuksen sekd empiirisen osan soveltamisen myéta
toimeksiantajan yrityksen katteen, tuottojen ja kustannusten jakautuminen

asiakasryhmittain tunnetaan nyt paremmin.
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