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1 Johdanto

Tama tyo on toiminnallinen opinnaytetyo ja tyon aihe on budjetointi. Ulkoa
katsoen budjetointiprosessi nayttdd monimutkaiselta, mutta todellisuudessa se
ei ole niin vaikeaa. Taman tyon tarkoituksena on luoda budjetoinnista pikaopas,

johon kootaan olennaiset kasitteet budjetoinnista.

Aiheen valintaan vaikutti oma kiinnostukseni budjetoinnista prosessina. Siihen
vaikutti myds se, ettd en loytanyt vastaavaa tuotetta, joka olisi yleiskaytossa.

Mielestani pikaopas on sopivin muoto kertoa budjetoinnista.

Oppaan tarkoituksena on antaa asiasta kiinnostuneille apua tietojen
etsimisessa ja auttaa heita lI0ytamaan oikea tieto. Opas on avoimessa kaytossa
internetissa ja 10ytyy muun muassa hakusanalla "budjetoinnin ABC”.
Tavoitteena on, etté opas on kayttgjalleen hyddyllinen tyokalu, jota han

suosittelee muillekin.

Budjetti on hyvin tuttu sana kaikille meille ja erityisesti ihmisille, jotka ovat
kiinnostuneet talouselamasta. Moni tutkija on kirjoittanut aiheesta ja esittanyt

oman nakemyksensa asiaan.

Budjetti on tarkea osa yrityksen liiketoimintasuunnitelmaa ja yksi tarkeimmista
suunnittelutyévalineista. Budjetti, jota kutsutaan myds talousarvioiksi, on
yrityksen tulevaa toimintaa varten tehty rahamaarainen toimintasuunnitelma,
joka tahtdd mahdollisimman hyvaan tulokseen. Budjetti sisaltaa yrityksen
toiminnan ennakoidut menot ja tulot, mutta tAma ei ole pelkk& ennuste tuotoista
ja menoista. Lilkemaailmassa budjetti toimii tavoitelaskelmana, jossa koko
yrityksen toimintaa kuvataan rahamaaraisena. (Ikdheimo & Malmi & Walden
2019, 154.)



Laki ei pakota tekemaan budjettia, mutta siitd on hyotya ja silla on oma tehtava.
Budjetin avulla liiketoiminta on helpompaa suunnitella, hallita ja seurata.
Budjettikausi on yleisesti vuoden pituinen, mutta sen voi laatia myos
haluamalleen ajanjaksolle. Useimmiten budjetin teko aloitetaan ennen tilikauden

alkua ja se tehdaan koko tilikauden ajaksi. (Vieraskyna 2022.)

Budjetoinnilla tarkoitetaan budjetin laatimisprosessia. Seuraavan vuoden
strategiset tavoitetasot toimivat budjetin pohjana. Budjetoinnin aikana
suunnitelmat ja tavoitteet rajataan toimintaan sopivaan muotoon ja kuvataan
rahana. Budjetin tekee toimiva johto ja budjettia kayttavat johto, yrityksen
hallitus seka toimintaa rahoittava osapuoli. (Ikdheimo & Malmi & Walden 2019,
155.)

Budjetointi on prosessi ja prosessia on yleensa helpompi ymmartaa, jos se on
esitetty kuvana ja/tai yksinkertaisessa muodossa. Siksi taméan opinnaytetydn
tavoitteena on esitella budjetointi pikaoppaassa. Oppaaseen tulevat vain
olennaiset tiedot siitd, mitk& asiat kuuluvat budjetointiprosessiin ja minkalaisia
vaihtoehtoja on tarjolla. Opas on suunta-antava. Asia esitetdan avainsanalla tai
lyhyelld lauseella. Kayttaja saa kayttoonsa kartan ja han voi perehtya syvemmin
asiaan ammattikirjallisuutta tai toista lahdetta kayttéden. Tietopohjassa esitetaan
ammattikirjallisuuteen perustavaa tietoa, joka tulee olemaan pohjana ja tukena

oppaalle.

Olen sita mieltd, etté budjetoinnista on tarpeeksi paljon tietoa avoimessa
kaytossa. Monet yritykset tarjoavat mielelladn halukkaille omia palvelujaan ja ne
voivat rakentaa budjetin tilaajaan kustannuksella. Omana tehtavana tassa
tydssa on kertoa, etta budjetointi ei ole niin monimutkaista kuin millaiseksi sita

kuvataan.

Koen hyvin tarkeaksi myds sen, etta tydstani kay selvasti ilmi se, etta paatokset
tulee tehdé joka tapauksessa ja tasta syysta on hyva tietaa etukateen, paljonko
ne maksavat omalle yritykselle. Jokainen paatds maksaa ja on ratkaisevaa
ymmartaa, kumpi vaihtoehto toimii parhaiten ja on edullisempi tassa

tapauksessa.



Itse opas on kolmiosainen pikkukirja, jossa on kuvia ja tekstid. Jokainen osa
toimii itsendisend osana ja on samalla pala isompaa kokonaisuutta. Opas on
helppo muokata Powerpoint-muotoon, sen voi tulostaa paperille tai kayttaa

sellaisena, kuin se on.

2 Budjetointi

Yrityksen talouden hoitaminen vaatii suunnittelua ja hallintaa. Budjetin avulla
yritys pystyy laatimaan toimintasuunnitelman ja talla tavalla ennustaa tulevaa
toimintaa. Budjetti ei ole pelkka katsaus tulevaisuuteen, vaan enimmakseen se
nayttaa pelikartalta. Ensin toiminnalle asetetaan tavoitteet ja budjetti kertoo,
kuinka ne on mahdollista saavuttaa ja paljonko se tulee maksamaan. (Osaava
yrittéja 2021c.)

Budjetti on yrityksen rahamaarainen toimintasuunnitelma, joka kertoo mista
rahaa tulee ja mihin menee. Budjettikausi on usein vuoden pituinen ja on
samapituinen tilikauden kanssa. Budjetointiprosessi on syyta jakaa kolmeen
vaiheeseen: suunnittelu, laadinta ja seuranta. (Suomi.fi 2020.)

Suunnitteluvaiheessa analysoidaan edellisen kauden lukuja ja sille kaudelle
asetettujen tavoitteiden toteutumista. Tama antaa alkupisteen

budjettiprosessille ja pohjan budjetin laadintaan. Budjetin laadinta alkaa
tavoitteiden asettamisesta. Perustana budjetille voi toimia seuraavalle kaudelle
asetettu tuottotavoite. Ty6ta on hyva aloittaa osabudjettien laatimisesta ja jatkaa

paabudjettien muodostamiseen. (Suomi.fi 2020.)

Paabudjetteja on kolme: tulosbudjetti, tasebudjetti ja kassabudjetti. Tulosbudjetti
kuvaa budjettivuodelle asetettua tulosennustetta. Tulosbudijetti sisaltda kaikki
budjettikauden tuotot ja kustannukset. Tasebudjetin avulla voidaan ennakoida
yrityksen taloudellinen asema kauden lopussa. Tasebudjetissa luetaan kaikki

yrityksen varat, omaisuuserat ja velat. Kassabudjetti auttaa varmistamaan, etta



kassassa on aina tarpeeksi varoja kustannusten maksamiseen. Paabudjetit

aina muodostetaan osabudjettien pohjalla. (Suomi.fi 2020.)

Budjetti toimii suunnittelun apuna seka taman liséksi tarkkailuvalineena. Sen
avulla pystyy myo6s katsomaan, kuinka hyvin budjettikauden budjetissa asetetut
suunnitelmat ovat toimineet ja kuinka todellisuus eroaa suunnitelmista ja miksi.

(Osaava yrittaja 2021c.)

Kuitenkin pitdd muistaa, ettd budjetin on pakko olla lahella todellisuutta, joten
tuotot on hyva arvioida alakanttiin ja vastaavasti menot ylakanttiin. Yrityksella
voi olla enemman kuin yksi budijetti. Silloin paébudjetti muodostetaan useista
osabudjeteista. Yleisimmin budjettikausi on yhté pitka kuin kirjanpidon tilikausi.

(Osaava yrittaja 2021c.)

2.1 Kustannukset

2.1.1 Muuttuvat ja kiinteat kustannukset

Kaikki kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin sen mukaan, kuinka
riippuvaisia ne ovat tuotannon ja myynnin maarasta. Kokonaiskustannukset
saadaan selville, kun tietyn ajanjakson kiinteat ja muuttuvat kustannukset
lasketaan yhteen. Kokonaiskustannukset ovat sita suuremmat, mita isompi on

ajanjakson tuotantomaara. (Osaava yrittaja 2021a.)

Muuttuvat kustannukset kasvavat tai vahenevét, kun tuotantomaara muuttuu.
Tuotantomaaran tai myyntien kasvaessa muuttuvat kustannukset kasvavat
samassa suhteessa. Vastaavasti, kun tuotanto supistuu, pienenevat myos
muuttuvat kustannukset. Kun yrityksen tuotanto ei ole kéynnissa ja
tuotantomaara on 0, muuttuvia kustannuksia ei synny. Yrityksen kannalta
muuttuvien kustannusten hyva puoli on se, ettd ne joustavat alas myynnin

vahentyessa. (Osaava yrittdja 2021a.)



Muuttuviin kustannuksiin valmistusyrityksissa kuuluvat tuotannossa kaytetyt
materiaalit, tarvikkeet ja energia. Kaikkien edelld mainittujen kulutus kasvaa tai
pienenee hyvin usein samassa suhteessa, kun tuotantomaaratkin muuttuvat.

(Osaava yrittgja 2021a.)

Palveluyrityksissa muuttuvien kustannusten osuus on useimmiten pienempi
kuin muualla. Naissa yrityksissa muuttuvia kustannuksia ovat valmistukseen
suoraan vaikuttavat kustannukset, joita ei muodostuisi, jos palvelua ei tuotettaisi
ollenkaan. Esimerkiksi taksityrityksissa polttoaine ja muut huoltokustannukset,
jotka ovat yleensa sidoksissa ajokilometrien maaraan ja joita syntyy ainoastaan
silloin, kun autolla ajetaan, ovat muuttuvia kustannuksia. (Osaava yrittaja
2021a.)

Jalleenmyyjilla ja kaupan alan yrityksilla myytyjen tuotteiden
hankintakustannukset ja niiden toimituskulut kuuluvat muuttuviin kustannuksiin.
Tuotteita ostetaan myytavaksi sitd mukaa, kun niita tarvitaan. Myyjan palkka tai
palkan osa voi olla muuttuva kustannus vain silloin, kun se on kiinni

myyntimaarasta. (Osaava yrittaja 2021a.)

Palkat ovat muuttuvia kustannuksia ainoastaan silloin, kun ne ovat suoraan
kiinni tuotannon maarasta. Provisio- ja urakkapalkka ovat hyvia esimerkkeja
tastd. Mutta useimmiten palkkaus on sidoksissa tytaikaan, eika silloin riipu

suoraan valmistusmaarasta tai myyntimaarasta ja tasta syysta se ei kuulu

muuttuviin kustannuksiin. (Osaava yrittdja 2021a.)

Kiinteiden kustannusten suuruus ei riipu myynnin maarasta. Talloin kiinteita
kustannuksia syntyy pelkastaan tuotantovalmiuden yllapidosta. Tuotannon
maaran muutoksella ei ole vaikutusta kiinteisiin kustannuksiin olleenkaan.
Kiinteat kustannukset pysyvat samasuuruisina jopa silloin kun tuotanto on

pysahdyksissa. (Osaava yrittdja 2021a.)



Tyontekijoiden aikapalkat sivukuluineen, vuokrat, vakuutus, markkinointi ja niin
edelleen kuuluvat tyypillisesti kiinteisiin kustannuksiin, jotka eivat oli kiinni
myynnin maarasta. Kaluston ja rakennusten kulumisesta syntyvét poistot seka
lainojen korot eli pAdomakustannukset ovat myos kiinteita kustannuksia.
Paaomakustannuksia yleensa kasitellaan erikseen muista kiinteista

kustannuksista omana ryhmanaan. (Osaava yrittaja 2021a.)

Tyypillista kaikille kiinteille kustannuksille on se, etteivét ne ole sidoksissa
tuotannon maaraan, ja etta ne syntyvat ajan kulumisen perusteella. Kiinteiden
kustannusten maara voi silti vaihdella eri ajankohtina eiké se ole aina sama.
Vaihtelu ei ole kiinni tuotannon maarasta, vaan johtuu muista syista.
Vuokrahinnan tai vakuutusmaksun nousu on hyva esimerkki siita. On myds
mahdollista, etta yritys paattdd panostaa johonkin kustannuslajiin. Talldin
kiinteiden kustannusten nousu ei johdu tuotannon muutoksesta, vaan
tavoitteena on parantaa tuotantoa ja sita kautta myyntia tulevaisuudessa.

(Osaava yrittgja 2021a.)

Ainakin lyhyella aikavalilla kiinteiden kustannusten maara pysyy samana, vaikka
myyntimaara ja sité kautta tuotannon maara pienentyisi. Kiinteat kustannukset
muodostavat isomman riskin kuin muuttuvat kustannukset, silla ne eivat jousta
alas tuotannon mukaan. Tasta johtuen yritykset voivat jossakin tapauksessa
yrittda laskea sita riskid ja muuttaa kiinteita kustannuksia muuttuviksi.
Esimerkiksi aikapalkalla oleva myyja voidaan irtisanoa ja tilalle palkata
myyntiedustaja, jonka myyntipalkkion suuruus maaraytyy suoraan myynnin
maaran perusteella. On kuitenkin otettava huomioon tydlainsaadanto, joka
maaraa ehdot, milla tyontekijan saa irtisanoa. (Osaava yrittaja 2021a.)

2.1.2 Valittdmat ja valilliset kustannukset

Kiinteiden ja muuttuvien kustannusten jakamista valillisiin ja valittdmiin
kustannuksiin tarvitaan silloin, kun suunnitelmissa on tehda tuote- tai

suoritekohtaista kustannuslaskelmia. Useimmiten valittdmat kustannukset ovat



muuttuvia kustannuksia, joiden yhteys tuotteeseen on suora ja selva.
Vastaavasti vdlillisia kustannuksia on vaikea kohdistaa tuotteelle, siita

huolimatta, kuinka tarkeat ne ovat toiminnan kannalta. (Tenhunen 2012.)

Valilliset kustannukset ovat useimmiten kiinteita, mutta myds valillisiin
kustannuksiin kuuluvat joskus muuttuvat kustannukset. Esimerkkina voi toimia
jokin tarvike, joka kuuluu muuttuviin kustannuksiin ja kasvaa tai pienenee
tuotannon maaran mukaan, mutta jota on vaikea kohdistaa suoraan jollekin
tuotteelle. (Tenhunen 2012.)

Kun valittémia kustannuksia on helppo kohdistaa tuotteelle, niin valillisten
kustannusten kohdistamisessa pitaa aina muista aiheuttamisperiaate.
Laskentakohteelle kuuluvat ainoastaan ne kustannukset, joita tama
laskentakohde on aiheuttanut. TAman periaatteen mukaan tuotteen
kustannuksiin saa laskea vain sille kuuluvan osuuden yrityksen kustannuksista.
(Tenhunen 2012.)

2.1.3 Varastointi

Talousmaailmassa varastoinnilla tarkoitetaan yleisimmin yrityksen vaihto-
omaisuutta. Vaihto-omaisuus on puolestaan sellaista yrityksen omaisuutta, jota
yritys joko kayttdd omassa tuotantoprosessissaan tai myy eteenpain
sellaisenaan tai jalostettuina. Yritykset varastoivat tuotteita eri syista ja
paatokset ovat yleensa sidoksissa yritykseen tarpeisiin ja strategiaan.
(Logistiikan maailma 2013.)

Varastointi tulee ottaa huomioon ennen kaikkea yritysta perustaessa tai
nykyista toimintaa kehittdessa. Varastointi nahdaan yleensa pelkastaan
lisdkustannuksena eiké toimintona, joka tuo lisédarvoa, josta asiakas haluaa
maksaa. Monissa yrityksisséa varastointi on osa toimintaa ja talla tavalla
valttaméatonta. Kun varastointi on suunniteltu hyvalla tavalla, se myds antaa

lisdarvoa. Olennainen strategia varastoinnissa on pitaa kaikki toimitusketjuun



osallistuvat varastot mahdollisimman alhaisella tasolla. Syyna tahan on, etta
tavallisesti varastoihin sitoutuu padoma eli rahaa, jota voisi kayttaa muualla,

jossa se tuottaisi enemman. (Logistiikan maailma 2013.)

Se, kuinka iso maara tavaraa on varastossa, tarkoittaa myds sita, kuinka paljon
paaomaa on sitoutunut tahan varastoon. Tata paaomaa ei ole mahdollista
kayttaa muihin yrityksen tarpeisiin ja se on taas kaytdssa, vain silloin kun
varaston tavaraa saadaan myydyksi. Tasta syysta iso tai huonosti suunniteltu
varasto voi vaikuttaa vakavasti yrityksen maksuvalmiuteen. (Logistiikan

maailma 2013.)

Nykypaivana yritykset pyrkivat takaamaan saatavuutta hyvin suunnitellulla
toimitusketjulla, joka pohjautuu tietyn toimipisteen kysyntaan. Kuitenkin
jonkunlaista varastoa on pidettava saatavuuden takaamiseksi, ettéd asiakas saa
sen mita se haluaa ja saa sen heti. Myos asiakas on valmis maksamaan tasta
lisdrahaa. Vastaavasti tuotteet, joita asiakas pystyy odottamaan, pyritdan
tekemaan tilauksesta ja tassé toimitusketjussa ei tarvita valivarastoa ja tavara
siirtyy suoraan valmistajalta asiakkaalle. (Logistiikan maailma 2013.)

Tarpeeton varastointi on otettava huomioon ja valttaa, jos se on mahdollista.
Jopa nykyisin on olemassa yrityksia, jotka eivat kiinnita tarvittavaa huomiota
varastoon sitoutuneeseen paaomaan. Tasta syysta syntyy tilanne, jossa
yritykset turhaan pitavéat omia rahoja sidottuina tuotteisiin. Kun kayttdon otetaan
hyvin suunniteltu toimitusketju, jossa tavara lilkkkuu suoraan valmistajalta
asiakkaalle ja joka pohjautuu tuotteen kysyntaan, on mahdollista poistaa

ketjusta ainakin osa varastoista. (Logistiikan maailma 2013.)

Kuitenkin taysin varastotonta toimintaa on vaikea tai jopa mahdotonta saavuttaa
eika se ole aina kannattavaa. Varastoon sidotun pddoman maara voidaan
pienentdd, mutta se ei voi olla koskaan 0. Ainoastaan palveluyritykset voivat
toimia ilman varastoja. Yritys tarvitsee tilan, jossa tuote voi odottaa ostajaansa.

Myds tuleva hinnanmuutos voi olla syyna, etta tavaraa varastoidaan.



Toimituskulu ja yksikkdhinta voivat olla edullisemmat, kun tilataan samaan
aikaan isompia maaria tavaraa ja tamén tavaran varastoinnin hinta on saatua
alennusta halvempaa. Halvat varastotilat, joille ei ole muuta kayttéa, mutta jotka
sijaitsevat sopivassa paikassa, ovat myos yksi seikka, miksi varastointi

kannattaa. (Logistiikan maailma 2013.)

Hyvéassa toimivassa toimitusketjussa tuote on oikeassa paikassa ja oikeaan
aikaan. Tavara ei pysy pitkdan varastolla, pddoma ei sitoudu ja myoés raha
likkuu nopeimmin pitkin toimitusketjua. (Logistiikan maailma 2013.)

Sellaisia tapauksia, joissa tavaraa ei saada myytya pitkaan aikaan, tulee
valttda. Varasto kasvaa ja padomaa sitoutuu. Hyva ratkaisu tdhan ongelmaan
on alennusmyynti. Naissa tapauksissa tuotteista ei saa taysihintaa, mutta kun
kysymyksessa on saada jotain tai ei mitaan, tAméa on toimiva keino. (Logistiikan

maailma 2013.)

2.1.4 Ulkoistaminen

Yritys voi paéattaa siirtda jonkin omista tehtévista tai osan tehtavista toiselle
yritykselle. Talldin kysymys on palvelusta ja sitd kutsutaan ulkoistamiseksi.
Ulkoistaminen on yksi tapa saada oman toiminnan kustannukset alas. (Rumpu
2021.)

Ulkoistamisen p&atostéa ei tehdé ilman suunnitelmaa. Ennen kaikkea pitéda
saada selville, kuinka paljon tietty palvelu maksaa markkinoilla ja kuinka paljon
se maksaisi, jos sita tekisi omilla voimilla. Huonosti suunniteltu ulkoistaminen

voi tarkoittaa sdéstdja suuremmat menot. (Rumpu 2021.)

Nykypéaivana voi ulkoistaa melkein kaikki yrityksen toiminnot, mutta tarkeinta on
kuitenkin selvittd& ensin omaa ydinliiketoimintaa. Ne toiminnot, mista asiakkaille
tulee lisdarvoa, on hyva pitaa itsellaan. Muut toiminnot voidaan ulkoistaa

kokonaan tai osittain. (Rumpu 2021.)
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Tehtavat, jotka eivat ole yrityksen ydinosaamista, on hyva ja jarkeva ulkoistaa,
jotta yritys voi keskittya siihen, mita se osaa tehda. Jos joku ulkopuolinen tekija
pystyy hoitamaan jonkun tehtavan paremmin kuin yritys itse, tulee antaa sille
taman hoidettavaksi. (Vehosalmi 2015.)

Palvelun myyja on useimmiten asiantunteva ammattilainen, jolla on monien
vuosien tyokokemus kyseiselta toimialta. Ulkoistaminen ammattilaisille myos
tarkoittaa, etté palvelu, jota ostetaan, on hyvalaatuinen. Kuitenkin palvelun
ostajan tulee ottaa selville ulkoistumiskumppanin taustaa ennen sopimuksen
tekoa. (Rumpu 2021.)

2.1.5 Vuokraaminen tai omistaminen

Kayttbomaisuus on sellaista yrityksen omaisuutta, jonka uskotaan tuovan
yritykselle tuottoa ainakin kolmena tilikautena. Kayttbomaisuus voidaan jakaa
kuluvaan ja kulumattomaan. Kulumatonta kayttdomaisuutta ovat muun muassa
maa-alueet ja taide-esineet. Kaikki omaisuuserat, joiden hinta ei laske ajan
my6td, ovat kulumatonta kayttbomaisuutta. Kuluvasta kayttdomaisuudesta voi
tehda poistoja ja kulumattomasta ei. (Antikainen 2018.)

Poistojen vaikutus yrityksen tulokseen voi olla hyvinkin iso. Uuden kaluston
ostaminen on useimmiten aika kallis sijoitus ja téllaista hankintaa ja sen
vaikutusta yrityksen tulokseen ja verotukseen tulee miettia etukateen.
Poistosuunnitelman avulla on mahdollista suunnitella, milloin investoinnin
vaikutus yrityksen tulokseen ja verotukseen on optimimaalinen. (Antikainen
2018.)

Kuitenkin pitdd muistaa, ettda kayttbomaisuus, jonka taloudellinen kayttdaika on
alle 3 vuotta tai sen hankintameno ei ylitd 1200 euroa, voidaan poistaa
kokonaan jo oston verovuonna. Pitkavaikutteisten kayttbomaisuuden ostojen

hankintameno vahennetédan poistoina. (Vero.fi 2023.)
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Nykyisin vuokraamot tarjoavat jokaiseen makuun ja kukkarolle sopivia tuotteita.
Valikoima on niin hyvin laaja. Vuokraaja aina saa kayttdon omiin tarpeisiin
sopivan tuotteen. Ja jos vuokratuotteen kanssa tulee ongelmia tai ilmenee

vikaa, saa tilalle heti uuden toimivan vastaavan tuotteen.

2.1.5.1 Toimitilat

Yritys voi saada toimitilat omaan kayttoonsé joko vuokraamalla tai ostamalla.
Toimintansa vakiinnuttaneelle yritykselle toimitilan ostaminen voi olla edullisin
ratkaisu. Toimitilojen ostamista tulee miettia tarkasti ja etenkin silloin, kun

lainanlyhennys on samansuuruinen vuokran kanssa. (Suomi.fi 2021c.)

Silloin, kun tiloja ei tarvita pitkéksi aikaa, vuokraaminen on joustavampaa ja
tasta syysta yritys pystyy nopeammin reagoimaan omiin muuttuviin tarpeisiin.
Vuokraamisen etuna on myads se, ettei yrityksen padomaa sitoudu ja sita voi

kayttaa varsinaiseen yritystoimintaan. (Suomi.fi 2021c.)

2.1.5.2 Tydvoima ja tyokalut

Uuden tyontekijan palkkaaminen on hyva ratkaisu aina silloin, kun tydantaja on
varma, etta tybn maara kasvaa tai pysyy samana tulevaisuudessa. Muuten
tyontekija ja tydantaja joutuvat sellaiseen tilanteeseen, jossa tydntekijalle on
pakko maksaa palkkaa, vaikka han ei tuotaisi endd omalla panoksella lisdarvoa.
Hyva puoli tdsséa on se, ettéd kun tyontekija on kerran koulutettu tehtavaan,
pystyy han suorittamaan tehtavastaan jatkossakin. Miinuksena on, etta
tyfantaja joutuu maksamaan muutkin tybantajakulut. Myds irtisanomisaika on
aika pitka, eika tyontekijasta voida paasta eroon nopeasti, kun tilanne muuttuu
eika tyontekijaa tarvita enda. (Saldo 2022.)

Tydvoiman vuokraus on aina sopiva vaihtoehto, kun tyévoiman tarve ei ole
pysyvéaa tai tyontekijaé tarvitaan vain tietyksi aikaa. Talloin vuokraaja hoitaa

kaiken paperityon ja kayttajayrityksen ainoa tehtdvané on maksaa saatu lasku.
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Tarvittaessa vuokratydntekija on helppoa irtisanoa, mutta kun tyontekijaa tulee
ja lahtee, joutuu kouluttamaan jokaista uutta tyontekijaa tehtavaan alusta
alkaen. (Saldo 2022.)

Nykyaan jopa tyokaluja ei tarvitse enaa omistaa ja jossakin tapauksessa
vuokraus on jopa ostamista kannattavampaa. Laadukas tytkalu voi olla
hyvinkin kallis. Ennen ostamista tulee aina miettia sité, kuinka ja kuinka usein
tyOkalua tullaan kayttamaan. Vuokraus kannattaa aina ottaa huomioon

erityisesti tapauksissa, joissa tyokalua tarvitaan lynyemmalle ajonjaksolle.

2.2 Myynti

Paasaantoisesti yritystoiminnan tuotot muodostuvat tuotteiden myynnista
saaduista tuotoista ja myos muista tuotoista, jotka eivat kuuluu yrityksen
varsinaiseen toimintaan. Yrityksille syntyy tuottoja, kun se myy eteenpain
tuotteita tai palveluja. Myynti on yksi tarkeimmista, ellei tarkein yrityksen
toiminnosta. Kokonaismyyntituotot saadaan selville, kun myyntituloista
vahennetéaén kaikki myynnin oikaisuerat, kuten arvonlisaverot, annetut

alennukset ja muut myyntiin liittyvat verot. (Vainio 2016, 8.)

Yritys voi myds saada tuottoja muusta toiminnasta. Yritys voi vuokrata osan
omista tyotiloista toiselle, tallin syntyy tuottoa, jota ei liity yrityksen
varsinaiseen toimintaan. On kuitenkin syyta pitaa varsinaista toimintaa koskevat
tuotot erikseen muusta toiminnasta, etta syntyisi oikea kuva yrityksen toiminnan
kannattavuudesta. Kannattavuuden periaate perustuu siihen, etta tuottojen on
pakko olla kustannuksia suurempana, etta yritykselle syntyy myds voittoa. Sen
puolestaan toiminta on kannattamatonta, kun tuotot eivat kattaa kustannuksia.
(Vainio 2016, 9.)
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2.2.1 Kysynta

Tuotteiden ja palvelujen kysyntéa on olennainen osa kaikkea liiketoimintaa.
Yrityksen tuotannon, jakelun ja hankinnan maarat on pakko suunnitella
vastamaan kysyntaa. Ainoastaan asiakkailta saadut tilaukset kuvaavat ja
edustavat oikeaa ja todellista kysyntaa. Siitd huolimatta, etta monilla aloilla
yritykset pyrkivat yha enemman tilausohjautuvaan tuotantoon, on kuitenkin
vaikea saada tiedot oikeasta kysynnasta todellisuudessa. Tasta syysta
kysynnan tai toisin sanoen tulevien tilausten maaran, tuotteen myyntiajan tai

myyntipaikan tulee perustua ennusteisiin. (Tanskanen 2019, 1.)

Yritystoiminnan suunnittelussa yritys voi kayttda hyvaksi kahdenlaisia
ennusteita. Rahamaaraisia osto- ja myyntiennusteita voidaan kayttaa
budjetoinnissa ja kappaleméaéaraisia ennusteita tuotannon ja hankintojen
suunnitellussa. Nama eivat kuitenkin saa olla ristiriidassa ja niiden tulee olla

keskenaan yhtapitavia. (Tanskanen 2019, 1.)

Kun yritys ei ota vakavasti kysynnan hallintaa, toiminnassa onnistuminen
riippuu ainoastaan ennusteiden tarkkuudesta ja toiminnan joustavuudesta.
Silloin, kun toteutuva kysynta ylittdd tuotannon tason ja yritys ei pysty nopeasti
kasvattamaan tuotantomaarad, syntyy saatavuusongelmia. Tapauksissa, jossa
oikea kysynta ei vasta ennusteita syntyy ylitarjontaa tai alhaista kapasiteetin
kayttdastetta. Markkinoilla on joko liian paljon tai liian vahan tuotteita. Molempia
tilanteita tulee valttaa, silla ne ovat hyvin haitallisia toiminnalle. (Tanskanen
2019, 1))

Liiketoiminnan suunnitellussa on monta eri seikkaa. Markkinoinnin
kohdistaminen tai ajoittaminen on yksi niista. Ennusteet vaikuttavat myos taméan
ja muiden toiminnan osa-alueiden suunnitteluun. Ennusteiden tarkeyden
huomaa tuotannon kapasiteetin suunnittelussa, silla kapasiteetin muuttaminen
on yleisimmin joko kallista tai hidasta ja jossakin tapauksissa jopa molempia.
(Tanskanen 2019, 1.)
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Kysynté voi olla joko riippumaton tai riippuva. Tuotteen kysynta on
riippumatonta silloin, kun siihen ei vaikuta mikd&n muu toinen tekijaa. Taman
kaltainen tekija voi olla toisen tuotteen kysyntaé. Suolan ja sokerin kysynnat
eivat ole kiinni toisistaan ja silloin myds ovat toisistaan riippumattomia.
Vastaavasti tapauksissa, jossa kaksi eri tuotetta myydaan paketissa, ovat
molempien kysynnat riippuvaisia toisesta. Riippuvan kysynnan huomaa
paremmin materiaalien ja tarvikkeiden hankkimisessa, jolloin raaka-aineiden ja
komponenttien tarpeet ovat suoraan kiinni ja tasta syysta riippuvaisia

lopputuotteen kysynnasta. (Tanskanen 2019, 3-4.)

Kuitenkin on olemassa muutakin kysyntaa kuin markkinoilta tulleet uudet
tuotetilaukset. My6s varaosat tai yrityksen oma kaytté muodostavat kysyntaa.
Tasta syysté on hyva ottaa muutkin kysynnan lahteet omiin ennusteisiin.
(Tanskanen 2019, 4.)

2.2.2 Tuotteen hinnoittelu

Kun paatés myyntivalikoimasta on tehty, tulee myos maarittaa naille tuotteille
hinnan. Asiakkaille hinta tarkoittaa yleisimmin laatua ja tuotteen arvoa.
Vastaavasti yritykselle hinta on kilpailukeino ja kilpailun ty6kalu. Hinnan kautta
yritys voi kertoa tuotteen arvosta ja laadusta asiakkailleen. Asiakkaan tehtavana

on valita omin tarpeisiin sopiva tuote. (Vainio 2016, 20.)

Silloin, kun tuote ei ole ominaisuuksiltaan yhtéa hyva kuin kilpailijoiden tuotteet,
voi hinta olla ainoa mahdollinen keino kilpailla. Tamé ei kuitenkaan onnistu, jos

myyjalla ei ole kustannusetua. (Osaava yrittdja 2023.)

Kun yritys myy tuotteita, sille syntyy tuottoja, joiden suuruus on suorassa
yhteydessa tuotteiden myyntihintoihin ja myyntimaariin. Tasta syysta tuotteen
hinnoittelu on olennaisin elementti kannattavuuden nakokulmasta. Kuitenkin
tuotteiden hinta ja maara ovat riippuvaisia toisistaan. Yleensa kun myyntihinta

laskee, myyntimaéara kasvaa ja vastaavasti tuotteen hinnannousu tarkoittaa
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melkein aina myyntimaaran supistumista. Tuotteen hinta myos vaikuttaa
yrityksen imagoon ja kilpailuasemaan. Hintapaatokset toimivat yrityksissa osana
strategiaa ja auttavat yritysta saavuttamaan yrityksen toiminnalle asettamat
tavoitteet. Taman lisdksi kauppahinnan ja maksuehtojen maéarittdminen on hyva

tapa asettaa ja vahvistaa omaa kilpailuasemaa. (Vainio 2016, 20.)

Hinnoittelun tavoitteena on myyda niin paljon tavaraa kuin on mahdollista ja
my0s oikealla hinnalla. Tarkeinta on tuottaa voittoa ja tAméan kautta pitaa
toiminta kannattavana. (Osaava yrittaja 2023.)

Yrityksen tuottaman tuotteen tai palvelun loppuhinnan muodostumiseen
vaikuttavat monet eri tekijat. On olemassa monta erilaista tapaa hinnoitella
tuotteetta, mutta kuitenkin tarkeimmat ja useimmin kayttamat ovat kilpailijoiden
hinnat vastaavalle tuotteelle, tuotteen omakustannusarvo ja asiakkaalle tuoma
arvo. Hinnan on oltava tarpeeksi iso, etta yritys pystyy saavuttamaan omat
taloudelliset padmaarat ja samalla tarpeeksi pieni, etta se parjaisi kilpailussa.
(Zervant 2020.)

Tarkeinta hinnoittelussa on tietdd tasmalleen, kuinka paljon kuluja syntyy
yritystoiminnasta. Kun kustannukset ovat tiedossa, on helppoa laskea tuotteelle
vahimmaismyyntihinnan ja taman kautta vahimmaismyyntimaaran, jotta toiminta

olisi kannattavaa. (Zervant 2020.)

Todenné&kaisesti hintaan tulee myds vaikuttamaan alan yleinen hintataso el
kilpailu. Tarkeinta on tietaa mita kilpailijat tarjoavat, milla hinnalla ja mihin niiden
hinnoittelupolitikkansa perustuu. On myoés syyta tutustua markkinoihin ja

kilpailijoiden tarjoamiin valikoimiin. (Zervant 2020.)

Palvelujen myyjan tulee miettia, milla tavalla se halua laskuttaa asiakkaasta ja
kumpi on juuri tdssa tapauksessansa kannattavampaa. Se voi olla

aikaperusteinen tai suoriteperusteinen hinnoittelu. Ensimmaisessa hinta
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maaraytyy sen mukaan, kuinka paljon aikaa tydn tekeminen vaatii ja toisessa

kiinte& hinta sovitaan etukateen. (Zervant 2020.)

Perinteisesti hinnoittelu on perustunut kustannuksiin. Tuotteelle lasketaan
valmistushinta, jonka paalle lisdtdan haluttu kate. Tama menetelma toimii
edelleen, mutta pelkat kustannukset eivat enda ole jarkevaa pohjaa tuotteen
hinnoitellulle. Nykypaivan yritysten hinnoittelupolitiikka yleensa muodostuu eri

hinnoittelumallien symbioosista. (Zervant 2020.)

2.2.3 Alennukset

Kun tuotetta markkinoidaan, asiakkaille on aina pakko kertoa lopullinen
myyntihinta. Alennusmyynnissad myyntihintaan siséltyy myds alennus eli asiakas
voi saada tuotteen halvemmalla. Alennettu hinta saadaan selville, kun hinnasta,
jota on aiemmin peritty samasta tuotteesta, lasketaan pois alennuksen

suuruinen vahennys. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2021.)

Alennus on tavaran tai palvelun hinnan lasku. Tata tytkalua kaytetaan, kun
halutaan kasvattaa tietyn tuotteen myynnin maaraa. Yleisemmin alennusmyynti
toimii osana yrityksen myyntistrategiaa. Pienempi myyntihinta, mutta isompi

myyntimaara, voi tarkoittaa yritykselle samoja tuottoja. (Economy-Pedia 2021.)

Yritykset kayttavat alennusmyyntia aina omien tarpeiden mukaan. Jokaisella
yrityksell& on omat tavoitteet ja paamaarat. Yritys paattaa milloin ja mitéa
toimipiteita ja tyOkaluja se kayttaa niiden saavuttamisessa. Jokaisella yrityksella

on aina omat perustelut alennusmyyntiin. (Economy-Pedia 2021.)

Alennusmyyntia voi kayttaa silloin, kun markkinoille tulee uusi tuote tai sen tulo
lahestyy. Yritykset voivat yrittdd myyda vanhaa samatyypista ei enda niin hyvaa
tuotetta viime hetkelld, ennen kuin sen kysyntad romahtaa taysin. Talléin
alennusmyynti on hyva ja toimiva tyokalu saada nama tuotteet myydyksi.
(Economy-Pedia 2021.)
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Lopuksi voidaan sanoa, ettd alennusmyynti on perinteinen ja hyvin kaytetty tapa
tehostaa yrityksen myyntia. Monet yritykset kayttavat tata tyokalua hyvaksi.
Nykyisin alennustarjouksia tulee joka paikasta ja myos ostajat ovat etsimassa
juuri tarvitsemia tuotteita halvemmalla hinnalla. (Economy-Pedia 2021.)

2.2.4 Arvonlisavero

Arvonlisdvero on vero, joka siséltyy tuotteen myyntihintaan. Taméa vero koskee
melkein kaikkea tavaran tai palveluiden myyntia. Arvonlisdveron maksaa ostaja,
mutta valtiolle sen tilittda myyja. Se tarkoittaa, etta tuotteen tai palvelun veron
maksaa useimmiten lopullinen kayttaja. Veron suuruus pohjautuu tuotteen

verokantaan. (Suomen Yrittajat 2021.)

Kun yritys myy tuotteita, tulee sen toimittaa my0@s ostajalta saadut verot suoraan
valtiolle. Vero kannetaan jokaisesta tuotantoketjussa tapahtuneesta myynnista,
mutta jokainen myyja maksaa valtiolle veroa vain oman vaiheen aikana
syntyneesta arvolisasta. Kuitenkin loppukayttdja maksaa hinnan, johon sisaltyy
naisté kaikista arvonlisista maksettu vero yhteensa. (Suomen Yrittgjat 2021.)

Suomessa arvonlisdveroa kantavat ainoastaan alv-velvolliset yritykset. Suurin
osa suomalaisista yrityksista on velvollisia ja ndiden on pakko lisata
myyntihintaan arvolisaveron maara. Veron maara ei kuitenkaan kertaannu,
vaan myyja voi vahentaa ostoihin siséltyneet arvolisdverot myyntiveroista.
(Suomen Yrittajat 2021.)

Yrityksen on pakko liitty&d arvonlisdverovelvollisten rekisteriin tapauksissa, jossa
yhden tilikauden aikana liikevaihto ylittd& 15 000 euroa. Liikevaihtoon lasketaan

kaikki myyntitulot ilman arvonlisdveroa. (Suomen Yrittajat 2021.)

On olemassa myds toimialoja, joita ei koske arvonlisaverovelvollisuus.

Arvonlisadverotonta toimintaa on muun muassa terveyden ja sairaanhoito,
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sosiaalihuolto, koulutus, rahoitus- ja vakuutuspalvelut seka kiinteistdjen myynti

ja vuokraus. (Suomen Yrittajat 2021.)

Silloin, kun yritys ei kuulu ALV-rekisteriin, se ei myodskaan pysty laskuttamaan
arvonlisaveroa, eika vastaavasti voi tehda vahennyksia omiin ostoihin

kohdistuneista arvonlisaveroista. (Suomen Yrittajat 2021.)

2.3 Rahoitus

2.3.1 Kannattavuus

Kannattavuus on yritystoiminnan peruskivi. Kun toiminta on kannattamatonta,
se yleensa tarkoittaa, etta yrityksella ei ole tulevaisuutta, mikali toimintaan ei
tule muutosta. (Suomi.fi 2021b.)

Liiketoiminnan p&éatavoite on tuottaa voittoa, jota ei synny, kun saman aikavalin
kustannukset ovat suuremmat kuin tuotot. Silloin, kun tuotot eivat pysty
kattamaan kustannuksia, syntyy tappiota. Kannattava yritys pystyy
rahoittamaan ja kehittdmaan toimintansa omilla tuloilla, maksaa toiminnan
kustannukset seka jakamaan omistajille voittoa. Silloin, kun toiminta on
kannattava ja kaikki kustannukset on maksettu, yritys voi suunnata huomionsa
muihin toiminnan osa-alueihin ja talla tavalla kehittda toimintansa ja tehda

yrityksesta yha kannattavampaa. (Suomi.fi 2021b)

Kannattavuuden taso myds vaikuttaa siihen, milla ehdoilla ja kuinka suurta
rahoitusta yritys voi saada markkinoilta. Hyvin toimiva ja tuottoa tuova yritys
tarkoittaa lainanantajalle pienempaa riskia ja talla voi olla vaikutusta
lainaehtoihin. (Suomi.fi 2021b)
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2.3.2 Yrityksen pddoma

Yritys tarvitsee varoja seka toiminnan perustamiseen, ettd myos sen
kehittdmiseen. Yritys voi rahoittaa omaa toimintansa joko omalla tai vieraalla

padaomalla. (Suomi.fi 2021a.)

Vieras paaoma tarkoittaa aina velkaa eli lainaa, joka on useimmiten maksettava
takaisin korkoineen. Vieraaseen pddomaan liittyy aina
takaisinmaksuvelvollisuus ja velkojia saa korkoa vastikkeena omasta
palvelusta. On myds olemassa korotonta lainaa. Kuitenkaan velkojalle ei siirry
omistusoikeutta lainanottajan yritykseen. Vierasta pddomaa ovat ensisijaisesti
pankkilainat, mutta myds muiden lainojen antajien lainat kuuluvat tdh&n
joukkoon. (Suomi.fi 2021a.)

Vieras paaoma jaetaan tilimuotoisiin ja markkinaperusteisiin lainoihin. Kyseessa
on tilimuotoinen laina, kun laina pysyy samalla velkojalla koko laina-ajan, silla
tallaista lainaa ei voi myyda tai ostaa markkinoilla. Muun muassa pankkilainat
ovat tilimuotoisia. Vastaavasti lainat, joilla voidaan kayda kauppaa, ovat
markkinaperusteisia. Joukkovelkakirjalainat ja sijoitustodistukset ovat hyva

esimerkki markkinaperusteisista lainoista. (Suomi.fi 2021a.)

Vieras paaoma voidaan jakaa kahteen ryhméan sen mukaan, kuinka pitka laina-
aika on. Pitkaaikaista vierasta paaomaa ovat lainat, joiden laina-aika on vuosi
tai sitd enemman. Sen sijaan alle vuoden pituiset lainat ovat lyhytaikaisia.
(Suomi.fi 2021a.)

Lainanottajan tulee nayttaa lainanoton yhteydessa kykynsa maksaa lainan
takaisin. Pankki tai toinen luotonantaja yleensa edellyttdd sen ennen
rahoituspaatdksen tekoa. Rahoittaja voi myos vaatia lainalle vakuuden tai
omistajan henkilokohtaista takausta lainalle. Talla tavalla rahoittaja halua pitaa
omat riskit alhaisella tasolla. My6s julkiselta sektorilta voi saada lainaa,

avustuksia tai takausta. Julkista rahoitusta mydnnetaan yrityksille, joita
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uskotaan tuottomaan omalla toiminnalla valtiolle hy6tya tydllisyyden tai

verotulojen kasvun kautta. (Suomi.fi 2021a.)

Oma paaoma koostuu toiminnasta syntyvista voitoista, yritykseen sijoitetusta
padomasta seka my6s osa muodostuu yrityksen omaisuuden
arvonkorotuksista. Omaa padaomaa ei ole velkaa eika sité tarvitse maksaa
takaisin. (Suomi.fi 2021a.)

Kun yrityksen toiminta on kaynnistynyt, myynti on alkanut toimia ja toiminta on
kannattava, syntyy myos silloin voittovaroja. Nama toiminnan aikana kertyneet
voittovarat kasvattavat yrityksen omaa padomaa. Vastaavasti tappiot

vaikuttavat negatiivisesti omaan paaomaan ja se vahenee. (Suomi.fi 2021a.)

Varoja, joita on kertynyt, voidaan omistajin paatoksella joko jattaa yritykseen ja
silloin oma padoma kasvaa tai omistajat voivat nostaa ne ulos kassasta, ja
tallbéin omistajat saavat tuottoa sijoituksilleen. Yrityksen ei kutenkin ole pakko
maksaa omaa paaomaa takaisin ja sen tarkoitus on turvata ja tukea yrityksen

toiminta. (Osaava yrittadja 2021b.)

Omistajat sijoittavat useimmiten omaa omaisuutta yritykseen joko rahana tai
muun omaisuuden muodossa. Sijoituksesta vastikkeena paaomasijoittajat
saavat osakkeita tai omistusosuutta. Paaomasijoittajana voi olla
padaomasijoitusyhtit tai yksityinen padomasijoittaja. Oma padoma voidaan
korottaa avustuksina, joita voi saada julkiselta sektorilta. (Suomi.fi 2021a.)

Konkurssitilanteissa velkojat ovat etuasemassa, jolloin ensin maksetaan pois
velat ja loput jaavat omistajille. Tasta syysta omistajat eivat melkein koskaan
saa paaomasijoitusta takaisin. Yrityksissa oma padoma yleisimmin toimii
turvapuskurina ja yritys voi taman avulla varautua takaiskuihin. Myos lainanotto
onnistuu paremmin, kun yrityksell& on tarpeeksi omaa pddomaa. Luotonantajat
tutkivat yrityksen padomarakennetta ja tekevat paatokset sen perusteella.
(Osaava yrittaja 2021b.)
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Vakavaraisuudella tarkoitetaan yrityksen rahoitusrakennetta. Vakavaraisuuden
perusajatus on, etta ulkopuolista pddomaa ei saa olla lian paljon. Useimmiten
mitd enemman omaa paaomaa on kaytossa, sita vakavaraisemmin yrityksen
toiminta on. Kuitenkin myos ulkopuolista paddomaa ei saa jattaa kokonaan pois
harkinnasta, silla se on yleisimmin omaa padomaa halvempaa. Yrityksen tulee
seurata omaa rahoitusrakennetta ja |0ytaa tasapainoa, joka toimii. (Toivanen
2019))

Vakavarainen yritys ei pelk&a kysynnéan laskuja tai muita haasteita, jotka tulevat
vastaan toiminnassa. Jos yrityksella on tarpeeksi omaa paaomaa, se
muodostaa puskurin, joka turvaa toiminnan jatkuvuutta. Jopa silloin, kun yritys
tekee tappiota ja sen oma paaoma pienenee, toimintaa voidaan jatkaa. Sen
sijaan tapauksessa, jossa oma paaoma kaantyy negatiiviseksi, yrityksen tulee
tehda ilmoituksen kaupparekisteriin ja tata kautta kaikki sidosryhmét saavat
tietad, etteivat asiat mene hyvin yrityksessa. Ainoa vaihtoehto, jolloin
omapaaoma voi menna negatiiviseksi, on tappio. Tama tarkoittaa, etta

yrityksell& on taman lisdksi kannattavuusongelmiakin. (Toivanen 2019.)

Yksi hyva tapa mitata vakavaraisuutta on laskea yrityksen omavaraisuusastetta,
jolloin oman pddoman maaraa verrataan taseen loppusummaan. Korkeampi
omavaraisuusaste tarkoittaa, etta yrityksella on paremmat mahdollisuudet
selvita. (Toivanen 2019.)

2.3.4 Maksuvalmius

Yrityksen maksuvalmius eli likviditeetti kertoo yrityksen kyvystd maksaa omat
laskut ajallaan eli sen, etta kasassa on aina riittdvasti rahaa. Maksuvalmiuden
suunnittelu ja seuranta tulee ottaa huomioon yhtéa vakavasti kuin myés
kannattavuuden ja vakavaraisuuden suunnittelu ja varmistaminen. (Toivanen
2016.)
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Maksavalmiuden ja kassavirtojen suunnittelu ja ennustaminen eivét ole kovin
vaikeat prosessit. Tehtavana on selvittdd mina paivana ja mitka laskut pitaa
maksaa seka varmistaa, etta tiettyna paivana tarvittu maara rahaa on

kaytettavissa. (Toivanen 2016.)

Yrityksen maksuvalmius on kunnossa, kun laskut on maksettu ajallaan. Sen
sijaan maksuvalmiuden heikentyminen nakyy laskujen maksamisen
vilvastymisissa. Tietenkin my6s maksuhdirié on nayttava merkki siita, ettei yritys
pysty selviytymaan laskuista. (Financer.com 2022.)

Maksuvalmius on merkittava tekija ja mittari, silla taman kautta myoés
ulkopuolinen taho voi saada tietoa yrityksen hyvinvoinnista ja ongelmista. Tasta
syysta hyva maksuvalmius ja sen tason yllapitdminen on hyvin tarkeaa. Kun
maksuvalmius ei ole tarpeeksi korkealla tasolla tulee yrityksen toimia
valittomasti, silla tama vaikuttaa yrityksen kykyyn jatkaa toimintaa. Yksi tapa
parantaa maksuvalmiutta on saavuttaa velkojen ja saatavien tasapainoa.

(Financer.com 2022.)

Tuotteita usein myydaan ja ostetaan laskutukseen perustuen. Talldin kaupan
osapuolet sopivat erikseen maksuehdoista. Ostaja saa tavaran kayttoon
ostopaivana ja maksaa sen myohemmin. Vastaavasti myyja luovuttaa tavaran
myyntipaivana ja maksu ostajalta tulee myéhemmin. Se, kuinka pitka
maksuaika on, sovitaan maksuehdoissa. (Axactor 2022.)

Kaytanndssa myyntisaamiset ovat myyjan antama luotto maksuajan muodossa.
Myyntisaamiset ovat yritykselle kustannuksia ja sitovat yrityksen kayttopadoma,
mutta samalla ne vaikuttavat tavaroiden tai palvelujen myyntiin ja tarjoavat
asiakkaille edullisempia maksuehtoja. Myyntisaamiset ovat tarkedd osaa
kassavirtojen suunnittelua. (Axactor 2022.)

Myyntisaamiset tulee ottaa vakavasti huomioon, silla niiden kayttéénottoon

yrityksessa liittyy myds luottoriskeja. Voi syntyé tilanne, jossa tavara on ostajan
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kaytdssa, mutta lasku tai sen osa on maksamatta, vaikka maksuaika kului
loppuun. Hyvin suunniteltu luottopolitikka méaéaraa milla ehdoilla ostaja voi
saada luottoa, eika jokaista tapausta tarvitsee kasitella yksilokohtaisesti.
(Axactor 2022.)

Sen sijaan ostovelat ovat ilmaista lainaa myyjalta ostajalle, ja tasta syysta
ostaja on tietysti kilnnostunut saamaan lisaa maksuaikaa. Talldin ostajan
kayttopadoma ei sitoudu ja tama auttaa yritysta kassavirtojen suunnitellussa.
(Axactor 2022.)

3 Opinnaytetydn toteutus

Opinnaytety on toteutettu toiminnallisena opinnaytetyona, josta tuloksena
syntyi opaskirja, joka on tarkoitettu yleiseen kayttoon. Kaikki toiminalliset
opinnaytetyot sisaltavat kaytannon toteutusta, teoriaa seka toteutuksen
raportointia. Toiminnallista opinnaytetydta ohjaavat tutkimuksellinen ote,
tyoelamalahtoisyys ja kaytannollisyys. Toiminallisen opinnaytetyon tehtavana
on kerété ja jarjestaa opittua ja tutkittua tietoa. Toiminnallisen tyon lopputulos
on aina jonkunlainen tuotos, jolla halutaan helpottaa tietojen havainnollistamista
kaytannossa. Tuotoksena voi hyvin toimia Kirja, opas, tapahtuma tai jopa video.
(Viikka-Airaksinen 2003, 9-10.)

3.1 Toiminnan kuvaus

Opinnaytetyon tekeminen oli kolmeosainen prosessi, joka koostui suunnitelman
teosta, toteutuksesta seka raportoinnista. Opinnaytetydn teossa on huomioitu
Metropolia Ammattikorkeakoulun opetussuunnitelma ja tyoé on suoritettu sen

rajoissa.

Aloitin opinnaytetydn tekemisen vuoden 2022 syksylla, jolloin opintojen ohessa
mielenkiinto kohdistui budjetointiin. Syventyessani asiaan huomasin, etta
budjetoinnista 16ytyy paljon tietoja, mutta ne kaikki eivat ole samassa paikassa
eivatkad ne ole siind muodossa, etté niita olisi helppoa ymmartaa ja kayttaa

jatkossa hyvaksi. Tassa vaiheessa huomasin, ettd tama voisi olla omalle



opinnaytetydlle sopiva aihe. Mielestani omalle tydlleni 16ytyy oma paikka ja

oppaani on hyoddyllinen hanelle, jota asiaa kiinnostaa.

Saman vuoden syksylla kirjoitin suunnitelman, jonka mygs esitin heti sen
valmistuessa seminaarissa. Loppuvuosi on mennyt teorian parissa, jolloin
rakensin tietoperustaa tulevalle tuotokselle. Samalla ty6n aikana alkoi
hahmottua lopputuotoksen muoto ja rajat. Tyén kulku ei ollut ihan oman

aikataulun mukaista, mutta kuitenkin koulun antaman aikataulun rajoissa.

Heti ensimmaiselld askeleella tyon aihetta miettiessé tulin paatokseen, etta
tyoni lopputuloksena tulee olemaan suunta-antava opas budjetoinnista, johon
otetaan mukaan eri paikoista kerattyja tietoja ja niita esitetdan omalla tavalla
seka sopivassa valossa ja muodossa. Tyon l&ahestyessa loppuaan huomasin,
ettd sen lisdksi, etta tyoni suorittaa sen tehtavan, johon sen oli suunniteltu, eli
antaa suuntaa tietoja etsiville ja toimii tietolahteena, sita voi myods yhta hyvin

kayttaa niin sanottuna check-listana budjettia suunnitelleessa.

Oppaan tekeminen alkoi vuoden 2023 alussa. Oppaan sisélto oli jo selvilla
kirjallisuuskatsauksen aikana, joten tyon ensimmaisena vaiheena piti paattaa
oppaan ulkonéakd. Pohjana oppaan ulkonakdon ovat toimineet eri lahteista
saadut tiedot siitd, kuinka tietoa tulee esittaa tavalla, jotta se toimisi.
Ulkonakopaatos perustui toimiviin malleihin sek& myds omaan makuuni. Sen
piti olla selked, selva ja helppolukuinen. Ulkonakd ja siséaltd ovat osa yhta

kokonaisuutta ja toimivat hyvin yhdessa.

Opas on suunniteltu olemaan tietolahde niille kaikille, jotka etsivat tietoa

budjetoinnista. Opas on avoimessa kaytdssa netissa ja jokainen asiasta
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kiinnostunut pystyy tutustumaan ja jopa hydédyntdm&an minun oppaani omassa

tyossaan.

3.2 Tiedonhaku

Opinnaytetyon aihe on budjetointi, mutta tydn paakasitteet ovat, myynti,

kustannukset ja rahoitus. On hyvin vaikea ymmartaa budjetointia prosessina
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ilman, etta ottaa kolmea edellistd huomioon samaan aikaan, silla kaikki kolme

ovat tarkeda osaa prosessia ja toimivat yhteisty6ssa.

Tiedonhaussa kaytin Metropolia Ammattikorkeakoulun kirjaston tarjoamaa
ammattikirjallisuutta, vanhoja opinnayteto6itd sekd avoimessa kayttssa olevia
artikkeleja ja asiakirjoja. Kaikkea tietoa ei I6ytanyt samasta paikasta pelkalla
hakusanalla “budjetointi”, joten paatin jakaa budjetointiprosessia pienempiin
osiin ja kayttdd hakusanoilla asiaan liittyvia kasitteitda. Muun muassa
hakusanalla “tuotteen hinnoittelu” 16ytyi tietoa eri paikoista ja tyon aikana niista

muodostettiin yksi ja toimiva kokonaisuus.

Tarkeinta tiedonhaussa oli |16ytaa ja maarittaa juuri oikeaa hakusanaa, etta
vastaan tulisi juuri etsima tieto. Oikean hakusanan I6ytdminen on ollut iso ja
tarkea osaa opinnaytetyon prosessia. Tyossani kaytetyilla hakusanoilla 10ytyi
iso méara asiaa koskevaa suomenkielista tietoa, mutta kaikki eivat olleet sita
laatua, etta niita olisi mahdollista kayttaa sellaisena, kuin ne ovat. Eri paikoista
saatuja tietoja piti vertailla ja yhdistelld, ettd saisi aikaan toimivan
kokonaisuuden. Tiedonhakua tehtiin ja tietoa paivitettiin jatkuvasti

opinnaytetydn tekemisen aikana.

Koska tuotokseni on opas, piti myds ottaa huomioon sen, milta se tulee
nayttamaan. Muun muassa hakusanoilla “hyva esitys” ja “hyva opas” I0ytyivat
helposti suositukset ja ohjeet hyvaan esitystapaan. Oppaan ulkonadn perusta

on toimivuus ja helppokayttoisyys.

3.3 Oppaan tekeminen

Oppaan tekoon kuului monta eri tydvaiheetta. Ensimmainen askel oli maarittaa
aihetta, josta my6hemmin muodostuivat tyon rajat. Hyva aiheen valinta auttoi
hahmottaa lopputydn koon ja toimivuuden. Tasséa vaiheessa oli hyvin tarkea
ymmartaa, ettd hyva pohjatyo ja esisuunnitelma ovat lopputuotoksen kannalta

ratkaisevassa roolissa.
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Aiheen valinnan jalkeen tyo jatkui suunnitelmavaiheeseen, jolloin paatin, etta
budjetointiprosessi on hyva esittda mahdollisimman yksinkertaisena, kuin on
mahdollista. Oppaan pitéisi olla tarpeeksi kattavaa, mutta samalla sen ei saa
ylikuormittaa lukijaa isolla maaralla tietoa. Tama maarasi sen, kuinka tietoa
tulee esittaa ja tastd muodostuukin oppaan ulkonako ja kehys. Tassa vaiheessa
oli jo selvilla, ettd oppaani tulee olemaan suunta-antava opaskirja, josta l6ytyy
suunta, mutta kun kayttaja halua perehtya asiaan syvemmin, sen voi tehda
muita tietolahteita kayttaen.

Edellisen vaiheen jalkeen piti paatta, mita tietoa tulee esittdd oppaassa ja missa
muodossa sen voi tehda parhaiten. Tiedonhaun aikana tuli esiin, ettéa kaikkea
tietoa voi ja pystyy esittamaan avainsanalla tai lyhyella virkkeelld, joka on
omasta mielesta oikea, mutta ei ainoa, ratkaisu. Tiedonhaussa myos selvisi,
mité tietoa otetaan mukaan ja mita jaa oppaan ulkopuolelle. Paatoés perustui
siihen, ettd mukaan otetaan vain paakasitteet, silla oppaan muoto maaraa

sen, kuinka paljon tietoa saa ja samalla pitaa esittaa. Jalkimaisena tehtavana oli
vain loytaa jokaiselle asialle oikea paikka.

Suunnitelmavaiheen loppuaikana myos selvisi, etta kaikki budjetointiin liittyva
tieto voidaan jakaa kolmeen isoon ryhmaan sen mukaan, mihin mikakin asia
kuuluu. Tassa kohdassa oli jo selva, etta budjetointiprosessi muodostuu
kustannuksista, myynnista ja rahoituksesta. TallGin piti vain jarjestaa
kirjallisuuskatsauksessa saadut tiedot niille kuuluvalle paikalle. Myds tama

vaikutti silhen, miltd opas tulee kokonaisuudessa nayttamaan.

Opas on kolmeosainen opaskirja, jossa jokaiselle isolle ryhmalle on varattu oma
paikka. TAman jaon takia jokainen osa tulee toimimaan itsenaisena
tyovélineena ja myos yhteistydssad muiden sivujen kanssa isompana

kokonaisuutena.

Viimeisena tydvaiheena oli oppaan ulkonakd. Vaihtoehtoja miettiessa paatin
siihen ratkaisuun, ettd paras mahdollinen tapa on kayttaa hyvaksi Powerpointia,
silla sita on helppo kayttaa ja se tarjoaa kaikki omassa tyéssani tarvitsemat

tyOkalut. Tassa ohjelmassa pystyy yhta hyvin kasittelemé&an tekstid, kuin
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kuviakin. Oppaassa kaytetaan varia ja kuvia, jotta tastd oppaasta olisi helppo

lukea ja kasitella. Opasta voi kayttaa sellaisenaan tai tulostaa paperille.

4 Pohdinta

Opinnaytetyoni tavoitteena oli kerata tietoa budjetoinnista, selkeyttaa aihetta
seka helpottaa aiheen ymmartamista. Tavoitteena oli myds kertoa aiheesta
mahdollisimman yksinkertaisessa muodossa. Opinnaytetydn taustalla oli oma

kiinnostus aiheeseen.

Tyoni aihe budjetointi on tuttu monille ihmisille. Vaikka aiheesta on puhuttu
paljon ja hakusanalla I0ytyy tietoa, néain tehtavanani kerata tiedot yhteen
paikkaan ja helpottaa oppaan kayttajan ty6ta tietojen etsinnassa. Joka paiva
syntyy uusia yrittajia ja taloustiedon asiantuntijoita, joille budjetointi on osa
ammattia ja jokapaivaista ty6ta. Oppaani on ensinnakin tarkoitettu uusille
yrittgjille ja nuorille ammattialaisille, mutta myds kokeneet ammattilaiset voivat

hyodyntaa tatd oppaasta halutessaan.

Heti tydn alussa huomasin, etta aiheesta ei l0ydy kaikkea tietoa yhdesta
paikasta tai se ollut siind muodossa, etta sita olisi helppo kasitella. Tassa
vaiheessa paatin siihen ratkaisuun, ettd aiheesta pystyy tekemé&an oppaan.
Mielestani opas oli sopivin muoto talle tydlle, silla oppaaseen mahtuu tarpeeksi
paljon tietoa seka samalla tietoa pystyy esittamaan hyvin yksinkertaisesti.
Muodon valintaan vaikutti myos se, ettd oman kasitykseni mukaan vastaavaa

tuotetta ei viela ollut markkinoilla.

Opinnaytetyohon sisaltyy kirjallinen osuus ja toiminnallinen osuus. Kirjallinen
osuus toimii toiminnallisen osuuden perustana ja pohjana. Opinnaytetyon
toiminnallinen osuus koostuu oppaasta. Opas on yksikertainen ja selked seka
sitd on helppo kayttdd. Tarkoituksena oli saada oppaasta mahdollisimman
helppolukuinen. Opas muodostuu kolmesta osasta, joita ovat rahoitus,
kustannukset ja myynti. Oppaan jako osiin perustuu siséltdsuunnitelmaan. My6s

oppaan ulkondkod seuraa samaa linjaa ja on yksinkertainen. Opas on suunniteltu
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ja tehty PowerPointin avulla, joka tarjosi kaikki tarvitsemat tyokalut ja tasta

syysta oli sopivin ratkaisu tassa tehtavassa.

Lahteind kaytin ammattikirjallisuutta, artikkeleita ja blogikirjoituksia. Kaytin
ammattikirjallisuutta enimmakseen suunnitelmavaiheessa, jolloin piti paattaa,
mité tietoa tulee mukaan. Kerasin tietoa aiheesta ja tasta muodostuin tydni rajat
ja kehys. Ammattikirjallisuudesta sain paakasitteet ja avainsanat, joita jatkossa
kaytin hakusanoina tiedonhaussa. Erilaisia lahteita oli paljon ja tieto piti
analysoida ja muokata sopivaan muotoon, etta vain olennainen olisi mukana.
Tietoperusta paasaantoisesti pohjautui blogikirjoituksiin ja artikkeleihin. Tyon
aikana totesin, etta tietoa on helpompi saada irti blogeista. Kuitenkin taustalla oli
aina ammattikirjallisuus, joka toimi tarkastusvalineena. Oikean lahteen
l6ytaminen helpotti aiheen tutkimista. Tydssani kaytin nykypaivaa vastaavat

lahteet.

Opinnaytetyon tekeminen oli hidasta ja tydlasta. Aloitin tyon vuoden 2022
syyskuussa ja ehdin kirjoittamaan viitekehyksen viela taman vuoden aikana.
Vuoden 2023 alussa tyoni kavi tekstinohjauksessa ja lopputalvea oli virheiden
korjausaika. Saman vuoden kevaalla kirjoitin opinnaytetyoni loppuun. Oppaan
tekeminen oli tehty sivussa ja samassa tahdissa tietoperustan kanssa. Olen sité
mielta, etta tyoni on juuri sellainen, kuin halusin sen olla ja olen tyytyvainen

tyohoni ja lopputulokseen.

Opasta voisi mielestani parantaa ja kehittaa. Oppaasta voi luoda sovelluksen ja
oppaaseen voi lisata lisatoimintoja. Avainsanat voivat toimia hyperlinkkina ja
kayttajaa ohjataan sivulle, jossa han voi tutustua hanta kiinnostavaan asiaan.
Tassa toiminnossa voi kayttdd hyvaksi taman opinnaytetyon lahteitd. Kayttaja
ohjataan ainoastaan oppaan tekijan hyvaksytyille sivuille. Oppaan jokaiselle
sivulle voi my6s lisatd muistiinpanot-ikkunaa, jota kayttaja voi hyodyntaa

tyossaan.
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Opas

= Budjetti
U Rahamaarainen toimintasuunnitelma
U Mista rahaa tulee, mihin menee ja kuinka paljon
= Budjetointiprosessi
QO Suunnittelu
U Laadinta
U Seuranta
= Suunnittelu
O Suunnittelu perustuu edelliseen kauden lukuihin
U Mahdollisetinvestoinnit
U Ennuste tulevalle kaudelle
= Laadinta
U Laadinta perustuu liiketoiminnan taloudellisiin tavoitteisiin
U Budjettikausi on usein tilikausi
= Seuranta
U Suunnittelun ja toteutuneen toiminnan erot ja syyt
= Padbudjetit
QO Tulosbudjetti, tasebudjetti ja kassabudjetti
= QOsabudjetit
U Paabudjetit muodostuvat osabudjeteista
O Esim. myynti-, varasto-, kustannusbudjetit
= Tulosbudjetti
QO Yrityksentulos
1 Tuotot ja kustannukset
= Tasebudjetti
Q Taloudellinen asema, +
QO Yrityksen varat,.\nﬁt jaromaiste

j?&g'i*%vyysja maksuvalmiu

o
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= Muuttuvat ja kiintedt kustannukset
UKiinteat riippumattomia tuotannon maarasta
WSyntyvat ajan kulumisen perusteella
WSamansuuruiset, vaikka tuotanto pysahdyksissa
QAikapalkat, vuokrat, markkinointi
LP3ddomakustannukset: Poistot ja lainojen korot
WKustannusten maara voi vaihdella, mutta ei ole kiinni
tuotannon maarasta
UEivat jousta alaspdin tuotannon mukaan
WMuuttuvat riippuvat tuotannon maarasta
UKasvavat ja pienenevat samassa suhteessa myynnin kanssa
QValmistusyrityksessa: materiaalit, tarvikkeet ja energia
UKaupan ala: ostokustannukset toimituskuluineen
QPalkat: provisic ja urakkapalkat
Q1 Kokonaiskustannukset
O Muuttuvat + kiinte&t
= Valittomat ja valilliset kustannukset
U Jakoa tarvitaan tuotekustannuslaskennassa
QO Valittdmat on helppo kohdistaa tuotteelle
Q Yleisimmin muuttuvia kustannuksia
Q Vililliset eivat ole suorassa suhteessa kohteeseen
U Kiinteita kustannuksia
O Aiheuttamisperiaate
Q Vain sille tuotteelle kuuluva osuus kustannuksista
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Varastointi
O Vaihto-omaisuus
O Myydaan eteenpain sellaisena tai kdytetaan
tuotantoprosessissa
U Varastointipaatoksiin vaikuttavat
O Hintamuutokset
O Halvat varastotilat
O Alennukset
O Lisakustannus, joka tuo lisdarvoa
U Saatavuuden varmistaminen
U Toimiva varastointi pohjautuu kysyntdan
O Sitoutunut padoma
 Varastot pidetddn mahdollisimman alhaisella tasolla
O Isompi varasto tarkoittaa isompaa sitoutunutta padomaa
U Tarpeetonta varastointia tulee valttaa
O Voi vaikuttaa maksuvalmiuteen
U Varastoton toiminta
O Ainoastaan palveluyritykset
Ulkoistaminen
Q Yritys vois siirtda tehtavan tai sen osan toiselle yritykselle
O Nykypaivdana on mahdollista ulkoistaa melkein kaikki tehtavat
U Ulkoistamispaatokseen vaikuttaa palvelun markkinahinta
O Palvelut, jotka eivat ole yrityksen ydinosaamista, on jarkevaa
ulkoistaa
O Yrityksen resurssitvapautuuv&

a UIkoistamispaIvewnM on usiimmiten asiantunteva

ammattilaingb’ LS
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= Vuokraaminen tai omistaminen
O Kuluva ja kulumaton kadyttdomaisuus
U Tuottaa tuottoa ainakin kolmena tilikautena
1 Kuluvasta voi tehda poistoja ja kulumattomasta ei
Q Poistosuunnitelman avulla voi suunnitella investointien
vaikutus yrityksen tulokseen ja verotukseen
O Kun taloudellinen kayttoaika on alle 3 vuotta tai
hankintameno ei ylitd 1200 euroa, voidaan poistaa kokonaan
jo oston verovuonna
QO Pitkavaikutteisten ostojen hankintameno vahennetaan
poistona
O Vuokraaminen
4 Valikoima on suuri
U Toimitilat
U Tyovoima
O Tyokalut
1 Kannattavampi kun tarve ei ole pysyva
O Edullisempi kuin osto
0 Pddomaa ei sitoudu
O Joustavampi vaihtoehto
0 Sopimukset on helpompi irtisanoa
L Omistaminen
O Pysyva tarve
U Sijainti ratkaisee
O Hinta

S
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Kysynta
1 Olennainen osa toiminnan suunnittelua
O Tuotannon ja hankinnan madarat tulee suunnitella vastamaan
kysynta
Q Vain asiakkailta saadut tilaukset kuvaavat todellista kysynta
L On vaikea saada tiedot oikeasta kysynnasta
U Toiminnan suunnitellun tulee perustua ennusteisiin
U Rahamadardiset kaytetdan budjetoinnissa
U Kappalemaaraisia tuotannon ja hankintojen suunnitellussa
O Vaikuttavat myds muiden toiminnan osalueiden
suunnitteluun
O Ennusteiden tulee olla mahdollisimman tarkkoja
U Saatavuus ja tarjonta
O Kun yritys ei pysty tuomaan markkinoille tarvittavaa maara
tuotteita, syntyvat saatavuusongelmat
O Kun tuotteita on liian paljon syntyy ylitarjonta
0 Molemmat tulee valttaa
Q Riippumaton ja riippuva kysynta
Q Kun tuotteen kysyntdan ei vaikuta mikdadan muu tekija, se on
rippumatonta
L My0s varaosat ja oma kayttd muodostuvat kysyntada

-
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= Tuotteen hinnoittelu
O Hinta yleisimmin kuvaa laatua ja tuotteen arvoa
1 Hinta on kilpailukeno ja kilpailun tyékalu
Q Voi olla ainoa keino kilpailla
1 Tuottojen suuruus on suorassa yhteydessd myyntihintoihin ja
myyntimaariin.
Q Yleensd kun myyntihinta laskee, myyntimaara kasvaa
O Hinnannousu yleisimmin tarkoittaa myyntiméaaran
supistumista
O Hinnoittelu olennainen elementti kannattavuuden nakokulmasta
O Hintapaatokset toimivat osana strategiaa ja auttavat
saavuttamaan toiminnalle asettamat tavoitteet
O Kauppahinnan ja maksuehtojen madarittaminen on hyva tapa
asettaa ja vahvistaa kilpailuasema
] Tavoitteena on myyda niin paljon tavaraa, kun mahdollista ja
myo0s oikealla hinnalla
O Omakustannusarvo
U On tarkeata tietaa kustannusten maara
1 Tuotteelle voi laskea vahimmaismyyntihinnan ja
myyntimaaran, etta toiminta on kannattava
Q Yleinen hintataso
U Tulee tietdaa mita kilpailijat tarjoavat ja milla hinnalla
O Tulee ottaa huomioon omassa hinnoittelussa
U Perinteinen hinnoittelu
O Perustuu kustannuksiin (g
Q Valmistushinta + kate

O Nykypaivan hinngit&u Q\ﬁ

innoittelumallien.symbioosi
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Alennukset
O Asiakkaille tulee kertoa lopullinen myyntihinta
O Alennusmyynnissa hintaan my®6s sisaltyy alennus
Q Alennettu hinta saadaan kun tuotteen hinnasta lasketaan
pois alennuksen suruinen vdahennys
L Kaytetdan, kun halutaan kasvattaa tietyn tuotteen myyntimaaraa
O Pienempi myyntihinta, muta isompi myyntimaara voi
tarkoittaa yritykselle samat tuotot
QO Yritykset kdyttavat alennusmyyntia omien tarpeiden mukaan
Q Jokaisella yritykselld on omat tavoitteet ja perustelut
alennusmyyntiin
O Perinteinen ja hyvin kadytetty tapa tehostaa yrityksen myyntia
Arvonlisdavero
U Arvonlisavero sisaltyy myyntihintaan
U Koskee melkein kaikkea tavaran ja palveluiden myyntia
U Maksaa ostaja ja valtiolle tilittaa myyja
O Veron suuruus pohjautuu tuotteen verokantaan
0 Verot kannetaan jokaisesta tapahtuneesta myynnisté
1 Jokainen myyja maksaa vain oman vaiheen aikana
syntyneesta arvolisasta
O Loppukayttdja maksaa kaikista arvonlisistd maksettu verot
yhteensa
O Ainoastaan alwvelvolliset
QO Vero ei kertaannu
U Voi vdahentda ostoihin siséltyl?eet arvolisdverot
myyntiveroista _
O Liikevaihto y‘li43000 euroa®itikgdessa
isdverotonta toiminta
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Kannattavuus
O Yritystoiminnan peruskivi
U Kannattamaton toiminta yleensa tarkoittaa, etta yrityksella ei ole
tulevaisuutta
U Liiketoiminnan paatavoite tuottaa voittoa
O Ei synny, kun saman aikavalin kustannukset ovat tuottojen
suuremmat
O Kun tuotot eivat pysty kattamaan kustannuksia syntyy
tappiota
O Kannattava yritys
O Pystyy rahoittamaan ja kehittdmaan toimintansa omilla
tuloilla
U Maksaa kustannukset ajallaan
U Tarvittaessa pystyy jakamaan voittoa omistajille
O Pystyy kehittdmaan toimintansa
U Kannattavuuden taso vaikuttaa siihen, milla ehdolla ja kuinka
suurta rahoitusta yritys voi saada markkinoilta
O Hyvin toimiva ja tuottoa tuova yritys tarkoittaa lainanantajille
pienempaa riskia
O Tama myos vaikuttaa lainaehtoihin
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= Yrityksen pddoma
O Yritys tarvitsee varoja toiminnan perustamiseen ja kehittamiseen
U Toiminta voidaan rahoittaa omalla tai vieraalla pddomalla
U Vieras pddgoma
U Lainat
U Ensisijaisesti pankit ja myds muut lainanantajat
U Maksettava takaisin korkoineen
0 On my6s olemassa korotonta lainaa
U Velkojalle ei siirry omistusoikeutta lainaottajan yritykseen
Q Tilimuotoiset laina pysyvat koko lainaajan samalla velkojalla
U Lainat, joilla voidaan kdyda kauppaa ovat
markkinaperusteiset
0 Alle vuoden pituiset lainat ovat lyhytaikaisia ja muut lainat
ovat pitkaaikaisia
Q Lainanottajan tulee ndayttamaan kykya maksamaan lainan
takaisin
0 Velkojat etuasemassa konkurssitilanteissa
U Omaa pddomaa halvempaa
0 Oma pddoma
1 Voitot, sijoitettu pddoma ja omaisuuden arvonkorotukset
0 Ei ole velkaa, eika tarvitse maksaa takaisin
U Voitot kasvattavat yrityksen omaa padomaa
U Omistajat sijoittavat joko rahaa tai omaisuutta
U Vastikkeena osakkeita tai omistusosuutta
O Vakavaraisuus
Q Yrityksen rahoitusrak

Q Tasapaino ‘0’ <
itd enemman.omaapadomaalsita
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Maksuvalmius
O Likviditeetti kertoo yrityksen kyvysta maksamaan laskut ajallaan

O Maksuvalmiuden ja kassavirtojen suunnittelu ja ennustaminen
1 Tehtdvana on selvittdd mina paivana ja mitka laskut pitda
maksaa seka varmistaa, ettd siind padivana kassassa on
tarpeeksi rahaa
L Maksuvalmius on kohdalla, kun laskut on maksettu ajallaan
O Maksuvalmiuden heikentyminen nakyy laskujen maksamisen
viivastymisissa
L Myo6s maksuhairié on nayttava merkki huonosta
maksuvalmiudesta
O Kun maksuvalmiuden taso on alhaalla tulee toimia
valittémasti, etta saisi taman korjattua
U Yksi tapa parantaa maksuvalmiutta on saavuttaa velkojen ja
saatavien tasapainoa
O Merkittdava mittari
0 Sita kautta ulkopuolinen taho voi saada tietoa yrityksen
hyvinvoinnista
O Myyntisaamiset ja ostovelat
U Tuotteita myydaan ja ostetaan laskutukseen perustuen
1 Sopimus maksu ja ostoehdoista
U Myyntisaamiset ovat myyjan antama luotto maksuajan
muodossa
U Sitovat padomaa, mutta tarjoavat edullisempia
maksuehtoja ostajalle
U Luottoriskit ja Iuo;teM(ka
O Ostovelat ilngai»sfa lainaa-mYyjalte ostajalle
[ Ostajan kayttépdaoma ei ud

15]' ’




