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Tama opinnaytetyd kasittelee taloushallinnon toimintaa kriisiytyneessa pk-yrityksessa. Talous-
hallinnon business partneruudella tarkoitetaan taloushallinnon kumppanuutta yritysjohdon
kanssa. Tallainen kumppanuus kasittaa raportoinnin liséksi yrityksen lilkketoiminnan ymmartami-
sen ja tarkkailun.

Johdannon jalkeen kasitelldan alustavaa teoriapohjaa. Luvussa kaydaan lapi muun muassa eri-
laisia liiketoiminnan riskeja, taloushallinnon business partneruutta, myynnin johtamista seka
kayttdpadaomaa, etta yrityksen talouden joitain mittareita. Kolmannessa luvussa kaydaan lapi
tutkimuskysymykset seka tutkimuksen toteutustapa. Tutkimus on havainnoiva kvalitatiivinen ta-
paustutkimus, jossa kaytetaan tekijan omia havaintoja ja paivakirjamerkintdja apuna.

Luvussa nelja esitelldan tutkittava yrityksen taustaa ja Iahtdtilannetta. Tarkkailtavassa yrityk-
sessa syntyi akuutti kassakriisi, kun yrityksen kaytdssa olevat varat loppuivat kokonaan alku-
vuonna 2023. Luvuissa viidesta seitsemaan kaydaan lapi tarkkailtavan kriisin syntymisen syita,
miten kriisin keskella toimittiin ja mita yrityksessa tapahtui akuutin kriisin jalkeen.

Luvussa kahdeksan kaydaan eri toimintoja tarkastellen Iapi mita taloushallinnon business part-
neruus kaytannossa tarkoittaa. Luvussa kasitellaan myynnin, tuotannon, hankintojen, strategia-
tyon ja rahoituspaatosten toimintoja taloushallinnon nakokulmasta. Luvusta selviaa, etta talous-
hallinto kykenee kehittdmaan naita jokaista osa-aluetta erilaisilla raporteilla ja laskelmilla.

Luvussa yhdeksan pohditaan, mika on tarkasteltavan yrityksen tilanne kevaalla 2023 ja miten
yritys mahdollisesti jatkaa eteenpain. Tassa yhteydessa selviaa, etta yrityksen on tarkeaa muut-
taa strategiaansa seka pohtia omaa identiteettiaan.

Luvussa kymmenen vastataan tutkimustavarten asetettuihin tutkimuskysymyksiin. Lopuksi poh-
ditaan opinnaytetyon onnistumista, tutkimuksen merkityksellisyytta ja jatkotoimenpiteitd. Kirjalli-
suuslahteiden jalkeen on yksi liite, jossa esitetdan kassavirtalaskelmissa kaytetty excel-taulukon
pohja.

Tarkasteltavan yrityksen kriisi katsotaan alkaneen kesalla 2022 ja muuttuneen akuutiksi helmi-
kuussa 2023. Opinnaytety6 kattaa ajanjakson alkaen kesasta 2022 ja paattyen toukokuuhun
2023.
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1 Johdanto

Tuskin on olemassa yritysta, joka ei olisi missaan vaiheessa kohdannut kriisia. Viimeisimmat glo-
baalit kriisit, kuten Ukrainan sota ja koronapandemia, ovat rasittaneet lukemattomien yritysten liike-
toimintaa. Taman lisaksi yritykset kamppailevat paremman kannattavuuden eteen keskella kiristy-
vaa Kilpailua. Kaikesta tasta ja muistakin syista, yritykset voivat ajautua koko olemassaoloaan uh-

kaaviin tilanteisiin.

Erityisesti pienille ja keskisuurille yrityksille kriisit voivat olla kohtalokkaita. Pk-yrityksilla ei ole paa-
sya samoille padomamarkkinoille kuin suuryrityksilla. Myoskaan pk-yrityksissa ei useinkaan ole
suuria talousosastoja analysoimassa talouslukuja ja ennakoimassa mahdollisia taloudellisia krii-

seja. Naiden syiden vuoksi jotkin pk-yritysten kriisit voivat tulla omistajille yllatyksena.

Pk-yritys on pieni tai keskisuuri yritys. Tallaisessa yrityksessa on alle 250 tyontekijaa. Pk-yrityksen
vuotuinen liikevaihto on alle 50 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma korkeintaan 43 miljoonaa
euroa. Lisaksi pk-yrityksen maaritelman mukaan yrityksessa ei saa olla yli 25 % omistusta sellai-
sella yritykselld, johon ei voida soveltaa pk-yrityksen maaritelmaa. (Tilastokeskus 2023). Taman

opinnaytetyon tutkimuskohteena oleva yritys tayttdad nama pk-yrityksen maaritelmat.
1.1 Aiheen valinta

Taman opinnaytetyon aiheena on taloushallinnon business partneruus kriisiytyneessa pk-yrityk-
sessa. Opinnaytetydlla ei ole toimeksiantajaa. Opinnaytetyoni tutkittava yritys on sama tyopaikka,
missa olen toissa. Toimin yrityksessa tehtavanimikkeella myyntipaallikkd. Toukokuussa 2023 ty6-
suhteeni yrityksessa oli kestanyt yhtajaksoisesti yli kaksi ja puoli vuotta. Tyoaika on kokopaivainen.

Liiketalouden alemman korkeakoulututkinnon suorittaminen toteutan monimuotoisesti tyon ohella.

Opinnaytetyon aiheeksi oli aluksi valikoitunut investointilaskelmien laadinta kahdelle laitehankin-
nalle. Tydnantajani oli tehnyt aloitteen tdman opinnaytetydn aiheeksi. Aikomuksenani oli tehda toi-
minnallinen opinnaytetyd. Investointilaskelmat oli jo hyvaksytty opinndytetyoni aiheeksi alkuvuonna

2023. Opinnaytetydn ohjaaja oli myds ehditty maaraamaan tehtavaansa.

Helmikuussa 2023 jouduin ilmoittamaan opinnaytetydn ohjaajalle, ettei suunniteltu opinnaytetytn
aihe voi toteutua eika tydlle ole toimeksiantajaa. Syyna oli tydnantajani ilmoitus téiden paattymi-
sesta. Tyonantajani ilmoitti, ettei yrityksella ole rahavaroja suorituksistaan selviamiseen ja yritys

aikoo hakeutua konkurssiin.

Opinnaytetydni ohjaajan kanssa keskustelimme muista aiheista opinnaytetydni aiheeksi. Sovimme,

ettd voin edelleen tehda tyoni koskien investointilaskelmia, mutta yleisemmalla tasolla. Tydlle ei



myodskaan tarvitsisi olla todellista toimeksiantajaa, vaan investointilaskelmat voitaisiin tehda jollekin

kuvitteelliselle yritykselle. LAhdimme jo etenemaan talla suunnitelmalla.

Tydnantajani ei jattanyt konkurssihakemusta kevaalla 2023. Yritys naytti selviytyvan kriisista ja tyo-
paikkani sailyisi. Yrityksen huonon taloudellisen tilanteen vuoksi tydnantajani tietenkin vetaytyi kai-
kista investointisuunnitelmista. Sen vuoksi en voinut ottaa kayttooni opinnaytetyon alkuperaista ai-

hetta ja suunnitelmaa.

Kun opinnadytetydnohjaajani kuuli yrityksemme liiketoiminnan jatkuvan, han ehdotti minulle uutta
aihetta. Konkurssin valttdminen olisi hyva aihe opinnaytetyolle. Mietimme aiheen valintaa ja mista
nakokulmasta sitd voisi tarkastella. Lopulta aiheeksi valikoitui taloushallinnon business parteneruus

kriisiytyneessa pk-yrityksessa.
1.2 Tyon tavoitteet ja menetelmat

Tyo6n tavoitteena on tehda selvitys taloushallinnon business partneruudesta kriisiytyneessa pk-yri-
tyksessa. Tutkimuskohteeksi valikoitui yritys, jonka palveluksessa olen ollut kriisin aikana. Talous-
hallinnolla tarkoitetaan tassa opinnaytetydssa kaikkia niitd johdon laskentatoimen tehtavia, joita

teen tydpaikallani.

Business partneruutta kasitelldan laajemmin tdman opinnaytetydn mydhemmissa luvuissa. Tassa
yhteydessa mainittakoon, ettd business partner on ikédan kuin yritysjohdon kumppani. Tallainen
kumppani ei ainoastaan tuota lukuja ja raportteja, vaan ottaa laajemmin osaa liiketoiminnan kehit-
tamiseen. Business partner voisi esimerkiksi ottaa kantaa erilaisiin liikketoiminnan mahdollisuuksiin,
ottaa osaa sopimuksista neuvotteluun ja niiden valvomiseen, analysoi riskeja ja tutkii yrityksen kan-
nattavuutta. (Suomala, Manninen & Lyly-Yrjanainen 2018, 79). Kaytan opinndytetydssani termia

business partneruus, koska sille ei ole vakiintunut selvda suomenkielista vastinetta.

Tutkimuskysymyksia on esitelty tarkemmin luvussa 3. Vastaan neljaan tutkimuskysymykseen: mil-
lainen rooli taloushallinnolla on kriisissé olevassa pk-yrityksessa, kuinka hyvin taloushallinto on in-
tegroitunut muuhun yrityksen likketoimintaan, miten taloushallinto edistaa yrityksen selviytymista

kassakriisista ja millaisia haasteita taloushallinto kohtaa kriisin aikana.

Tutkimuskysymyksiin vastaamisen lisdksi toivon opinnaytetyoni kertovan taloushallinnon tyétehta-
vista niille ihmisille, jotka ovat kiinnostuneita tydskentelemaan taloushallinnossa. Tarkoituksenani
on siten myos lisata alan houkuttelevuutta. Ty6tehtavien ja business partneruuden esittely antaa

alan opiskelijoille ymmarrysta siita, mitd he voivat odottaa tyéuraltaan.



Toivon tutkimukseni myds herattdvan ajatuksia talousosaamisen merkityksesta pk-yrityksissa. Ha-
luan saada lukijan pohtimaan, minkalaista talousosaamista pk-yrityksissa vaaditaan ja miten tallai-
seen haasteeseen voitaisiin vastata. Tarkoitukseni on havahduttaa lukija niihin moninaisiin haastei-

siin, joita pk-yrityksissa joudutaan kohtaamaan.

Tutkimusmenetelma on kvalitatiivinen havannoiva tutkimus. Havainnoin yrityksen kriisiytymisen
syitd omasta ndkokulmastani. Keskustelen niiden ihmisten kanssa, jotka ovat olleet mukana kriisin
kasittelyssa. Erityisia haastattelulomakkeita en laadi, koska kaytettavissa ei ole riittdvasti aikaa
huolelliseen haastattelujen rakentamiseen ja vastausten analysointiin. Tutkimusaineistona on kay-
tetty yrityksen julkisia taloustietoja, henkildiden kommentteja, omia paivakirjamerkintdjani seka yri-
tyksen sisdisia raportteja. Asian arkaluonteisuuden vuoksi pyrin sailyttdmaan asianomaisten henki-

I6iden ja yritysten anonymiteetin.
1.3 Opinnaytetyon rakenne

Aluksi esittelen teoriapohjaa, jota olen kerannyt opinnaytetydni alkuvaiheessa. Teoriapohja tdyden-
tyy opinnaytetyoni kirjoittamisen edetessa, koska uutta tietoa tulee koko opinnaytetyoni kirjoittami-
sen aikana. Alkuvaiheessa keratty teoriapohja antaa tietoa, mistad nakokulmista kriisia on aluksi

Iahdetty tarkastelemaan.

Teoriapohjan esittelyn jalkeen kayn lapi tutkimuskysymykset ja tutkimuksen metodologian omassa
luvussaan. Esittelen, miten tutkimusaineisto kerataan ja miten sitd hyédynnetdan tutkimustulok-

sissa. Selvitdn myo6s teorian kayttdéa tutkimuksessani.

Seuraavaksi esittelen yrityksen ja sen taustoja. Kayn lapi lyhyesti yrityksen tilannetta kevaalla 2023
ja minkalainen on esimerkiksi omistajarakenne. Kerron minkalainen on yrityksen markkina-alue
seka asiakaskunta. Tiedot perustuvat omaan havainnointiin, yrityksen julkisesti saatavilla oleviin

tietoihin seka keskusteluihin henkiloston kanssa.

Esittelyn jalkeen kayn lapi yrityksen kriisiytymista, kriisin akuuttia vaihetta ja mita kriisin jalkeen on
tapahtunut yrityksessa. Lahteina kaytan paljon omia paivakirjamerkintdjani. Paaosin kerron tapah-
tumat aikajarjestyksessa. Kokonaiskuvan hahmottamisen kannalta tarkeissa kohdissa poikkean

tiukasta aikajarjestyksen noudattamisesta.

Kriisin kasittelyn jalkeen kasittelen taloushallinnon business partneruutta ja milla eri tavoin se na-
kyy tarkastelun kohteena olevassa yrityksessa. Kerron kaytannon esimerkkeja onnistumisista ja

parannuskohteista yrityksen liiketoiminnassa taloushallinnon nakékulmasta.



Seuraavaksi pohdin yrityksen tulevaisuutta ja mihin liikketoiminta on muuttumassa jatkossa. Pohdin
erilaisia mahdollisuuksia kannattavuuden parantamiseksi ja mita keinoja yrityksella olisi valttaa

vastaavankaltaisia kriiseja jatkossa.

Vastaan taman jalkeen tutkimuskysymyksiin yksi kerrallaan. Pohjaan tutkimuskysymyksien vas-
taukset kaikkeen siihen tietoon, jota olen kerannyt ja analysoinut tata opinnaytetydta varten. Aivan

lopuksi kayn viela l1api oman pohdintani tyén onnistumisesta.



2 Teoriapohjaa

Yritysten taytyy varautua jatkuvasti erilaisiin riskeihin ja niiden realisoitumiseen. Toimintaymparis-
tdssa on jatkuvaa epavarmuutta kaikilla aloilla. Riskit saattavat liittya suuriin globaaleihin haastei-
siin, kuten pandemiaan tai aseellisten konfliktien aiheuttamiin ongelmiin. Pahimmillaan erilaisten

riskien realisoituminen voi johtaa yrityksessa merkittaviin tappioihin. (Engemann 2018, luku 1).
2.1 Kriisit ja riskienhallinta

Yrityksen vakavin kriisi on akuutti kassakriisi. Jos yrityksella ei ole rahaa selviytya maksuvelvoit-
teistaan, etenkin verojen ja palkkojen suhteen, on toiminnan lopettaminen nopeasti edessa. Ennen
konkurssia yrityksella saattaa olla mahdollisuus saneeraukseen, jossa on tarkoitus jarjestella uu-
delleen yrityksen velkoja. Saneerauksen edellytyksena on, etta yrityksen liiketoiminta on muutoin

terveelld ja kannattavalla pohjalla. (Laitinen & Laitinen 2004, s.17).

Nykyaan monista kriiseistad on paljon tietoa. Suuret yritykset laativat riskiarviointeja vahintaan vuo-
sittain. Pienemmissakin yrityksissa mietitaan riskeja, mutta paivittainen operatiivinen toiminta usein
vie aikaa tarkealta strategiselta pohdinnalta. Yrityksen toiminnan jatkuvuuden kannalta on kuitenkin
elintarkeaa varautua suunnitelmallisesti erilaisiin riskeihin ja kriiseihin (Hour 2012, luku 1). Viime
kadessa yrityksen ylimmalla johdolla on vastuu varautua erilaisiin kriiseihin, jotka voivat vaarantaa
liketoiminnan jatkuvuuden. Esimerkiksi osakeyhtiolaki vaatii yrityksen johdolta perehtyneisyytta.
Tarkka sanamuoto laissa on: "Yhtion johdon on huolellisesti toimien edistettava yhtion etua” (Osa-
keyhtiolaki 1.luku 8§). Se mika on huolellista toimintaa, paatetaan tapauskohtaisesti, mikali yhtio

ajautuu ongelmiin.

Kriisit nakyvat nopeasti yrityksen maksukyvyssa. Yrityksen konkurssiuhkaan vaikuttavat seka mik-
rotaloudelliset tekijat ettd makrotaloudelliset tekijat seka niihin liittyvat kriisit. Mikrotaloudellisia teki-
j6itad ovat muun muassa yrityksen toimiala, yhtiomuoto, koko, ika sekd maantieteellinen sijainti.

Makrotaloudellisia tekijoitd ovat muun muassa lainsdadannén muutokset, perintapolitikan muutok-

set, suhdanteet, inflaatio seka rahoitusmarkkinat. (Laitinen & Laitinen 2014, 24-38).

Riskienhallinnassa oleellista on riskien analysointi ja nimedminen. Esimerkiksi ennen Vengjan
hyokkaysta Ukrainaan, sota voitiin nahda yleisesti riskind. Mutta oleellista oli ndhda sodan syttymi-
sen seuraukset edes jossain maarin ennalta. Sodan vaikutus eurooppalaisiin terasmarkkinoihin on

ollut valtava ja sen riskin realisoituminen on aidosti ajanut yrityksia kriiseihin. (Koivisto 2022, 2).



2.2 Taloushallinnon business-partneruus

Taloushallinto voidaan jakaa karkeasti kahteen osa-alueeseen: ulkoiseen ja sisaiseen laskentatoi-
meen. Ulkoisessa laskentatoimessa huolehditaan yrityksen lakisdateisesta raportoinnista, kuten
tilinpaatoksen laatimisesta. Sisdinen laskenta pyrkii tukemaan yrityksen strategisia tavoitteita laati-
malla erilaisia raportteja seka seuraamalla yrityksen liiketoiminnan kannalta keskeisia mittareita.
(Kaarlejarvi & Salminen 2018, 197-198).

Tassa opinnaytetydssa kaytetaan sisdisesta laskennasta myoés ilmaisua johdon laskentatoimi. Il-
maisu kuvaa hyvin sisaisen laskennan roolia yrityksessa. Johdon laskentatoimen keinoin avuste-
taan yrityksen johtoa paatdksenteossa. Valtaosa mittaamisesta ja laskemisesta liittyy talouden tun-

nuslukuihin seka taloudelliseen suorituskykyyn. (Suomala, ym. 2018, 15).

Talousohjaus on keskeisessa roolissa yrityksen johtamista. Talousohjaus seuraa, tulkitsee ja ana-
lysoi keskeisimpia strategisia mittareita yrityksissa. Lisaksi se laatii ennusteita. Niin sanottu sisai-
nen laskentatoimi tuottaa enemman kuin vain lakisdateisen minimin taloudellisia raportteja yrityk-
sen johdon kayttéon. (Kaarlejarvi & Salminen 2018, 198) Sisadisen laskennan raportit ovat tarkeita,
koska niiden avulla kyetdan seuraamaan yrityksen kannattavuutta. Mikali maksukyvyttomyys kye-
tdan nakemaan ulkoisesta laskennasta, on yrityksen todellinen maksukyvyttomyys alkanut jo reaa-

lisesti aikaisemmin. (Laitinen & Laitinen 2014, 184).

Taloushallinnon business partneruudessa on kyse muustakin kuin vain talouden raporttien lukemi-
sesta. Siihen kuuluu yrityksen taloudellisen toimintakyvyn ja liiketoiminnan ymmartaminen. Talous-
hallinnon ammattilainen ei valttamatta osaa viestia raporttien tuloksia kiinnostavalla ja hyddyllisella
tavalla yritysjohdolla. Pelkka kirjauksien ja tilityksien Iapikdyminen ei riitd. (Aho 2018, 225-230).
Sisdinen laskenta on arvokasta ty6ta, mika antaa yrittajalle selkean kuvan yrityksen kannattavuu-
desta. Ammattimainen sisdinen laskenta auttaa valttamaan vaarien johtopaatosten ja ratkaisujen
tekemista (Aho 2018, 238-239).

Eraan suuryrityksen kerrotaan nahneen taloushallinnon osaajan business partneruus ikdan kuin
valmennussuhteena osaajan ja johtajan valilla. Lisaksi tallaiselta henkil6ltd odotetaan kykya tunnis-
taa mahdollisuuksia ja riskeja liiketoiminnassa. Hanen tulisi ymmartaa yrityksen kannattavuuden ja
kustannusrakenteen piirteet. Viela taman kaiken paalle osaajan tulisi osallistua yrityksen tekemien
sopimusten valvontaan. (Suomala ym. 2018, 79). Kaikesta edella luetellusta voidaan paatella, etta
business controllerilta vaaditaan halukkuutta toimia business partnerina eli strategisena kumppa-
nina yritysjohdolla. Strateginen kumppani ei enaa ainoastaan laadi raportteja ja suolla lukuja yritys-
johdon tarkkailtavaksi, vaan tydnkuva on enemman kehittdmiskonsultin tydnkuva (Partanen 2007,
66-71).



2.3 Budjetointi

Yksi tarkea tapa hyddyntaa taloushallinnon osaamista, on kayttaa taloushallinnon raportteja budje-
toinnin tukena (Syvanpera & Lindfors 2014, 9). Budjetointi on keino suunnitella tulevaisuuden ra-
hankayttda. Riittdvan tarkka ja huolellinen raportointi aiemmilta jaksoilta, auttaa budjetin luotetta-

vassa laatimisessa.

Budjetin muoto ja tarkkuus eivat ole laissa saadeltyja kenenkaan osalta. Jotta pk-yritys voisi toimia
kannattavalla tavalla, on budjetointiin kdytettava aikaa ja resursseja. Taloushallinnon raportointi ku-
vaa jo tapahtuneita asioita. Sen vuoksi niissa ilmeneviin ongelmiin tulee reagoida nopeasti (Syvan-
pera & Lindfors 2014, 79). Mikali yrityksen johto ei seuraa budjetin toteutumista kuin vuositasolla,
ei todellista kassan tilannetta pysty nakemaan missaan vaiheessa. Talldin riskit ja kriisit yllattavat

yrityksen helposti hyvin ikavalla tavalla.

Budjetoinnin tarpeellisuutta on alettu viime vuosina kyseenalaistamaan. Koska yritysten toimin-
taymparisto ja -edellytykset vaihtuvat nopeasti, saattaa budjetti vanhentua hyvin nopeasti jo ennen
tilikauden paattymista. Taman vuoksi osa organisaatioista turvautuu mieluummin ennusteiden kuin
budjettien laatimiseen. (Kaarlejarvi & Salminen 2018, 203). Toisaalta huolellinen budjetointi auttaa
yrityksen johtoa tarkistamaan yrityksen strategian toteutumista. Budjetoinnin yhtend osa-alueena
on rahoitusbudjetin laadinta, jonka avulla voidaan ennakoida yrityksen rahoituksen tarve. Mikali ra-
hoitusbudjetti tehdaan huolellisesti, voidaan yrityksessa etukateen varautua rahoitustarpeisiin ja

torjua hetkelliset maksukyvyttdmyydet. (Pellinen 2017, 70)
2.4 Myynnin johtamisen merkitys pk-yrityksessa

Sisdisessa laskennassa yrityksen budjetointi aloitetaan sisdantulevista kassavirroista ja etenkin tu-
lorahoituksen kassavirroista. Kaytanndssa tama tarkoittaa myynnista tulevia rahoja (Pellinen 2017,
74). Tulevaisuuden rahavirtojen ennakoinnissa nain ollen korostuu myynnin ennustettavuus. Jotta

budjetointi onnistuisi, voidaan hahmotella myyntibudjetti menneiden vuosien pohjalta. Kaytanndssa
liiketoimintaymparistét muuttuvat jatkuvasti ja etenkin pk-yrityksissa yrityksen ulkopuolisilla tekijoilla

voi olla paljon merkitystd myynnin onnistumisessa.

Myynnin budjetoinnin onnistumisessa tarvitaan laadukasta myynnin johtamista. Myynnin johdolta
vaaditaan tavoitteiden asettamista sekd myynnin tekemisen seuraamista oikeilla mittareilla (Do-
naldson, Cuevas & Lemmens 2015, 238). Myynnin tehostamisen mittareita voi olla monia alkaen
myyijien koulutuksessa kayttamien paivien seuraamisesta. Tehokas myyntijohto tarkastelee talou-

den makroilmiéita ja markkina-alueen taloussuhdanteita ennustaessaan tulevaa myyntia.



Vaikka myynti olisi tehokasta ja ennustettavaa, liittyy myyntiin kayttépddoman sitoutuminen (Pelli-
nen 2017, 82). Vaikka myyja tekisi onnistuneet kaupat, ei kaupasta usein tule tuloja ennen kuin
kauppaan liittyvat menot ovat alkaneet juoksemaan. TyOntekijoiden palkat, toimitilojen kulut, han-

kinnat ja monet muut asiat verottavat yrityksen kassaa ennen kuin tuloja alkaa syntymaan.
2.5 Kayttopaaoma

Kayttbpddomaa seuraamalla voidaan saada hyva kasitys yrityksen maksuvalmiudesta. Maksuval-
miuden seuraaminen vuorostaan auttaa reagoimaan ongelmiin nopeammin kuin ilman tietoa kayt-
topadoman tilanteesta. Kayttdpaddomaa voidaan seurata erilaisilla kiertoajoilla ja niihin liittyvilla las-
kukaavoilla. Tarkeimpia seurattavia kiertoaikoja ovat ostovelkojen kiertoaika, vaihto-omaisuuden

kiertoaika sekd myyntisaamisten kiertoaika. (Laitinen & Laitinen 2004, 254)

Ostovelkojen kiertoaika lasketaan jakamalla ostovelat ostojen ja ulkopuolisten palvelujen sum-

malla, mistd saatu osamaara kerrotaan 365:114. Vaihto-omaisuuden kiertoaika lasketaan jakamalla
vaihto-omaisuus muuttuvilla kuluilla ja sitten kertomalla 365:114. Myyntisaamisten kiertoaika puoles-
taan saadaan jakamalla myyntisaamiset liikevaihdolla ja kertomalla sen jalkeen 365:118. (Laitinen &

Laitinen 2004, 254). Laskukaavat ovat nahtavissa kuvassa 1.

) _ _ ostovelat
ostovelkojen kiertoaika = : - 365
ostot + ulkopuolisten palvelut

: : . . vaihto-omaisuus
vaihto-omaisuuden kiertoaika = - 365
muuttuvat kulut

. . , . myyntisaamiset
myyntisaamisten kiertoaika = » - 365
liikevaihto

Kuva 1. Tavallisimmat kiertoaikamittarit. (mukaillen: Laitinen & Laitinen 2004, 254).

Luonnollisestikaan mitdan mittaria yksinaan ei pida kayttaa yrityksen kriisin ennustamiseen (Laiti-
nen & Laitinen 2004, 254-255). Yrityksen johdon tulee tarkastella mittarien antamia tietoja kon-
tekstissaan seka muiden mittarien kanssa yhdessa. Tunnuslukuja voi yritys laatia vapaasti kayt-
téonsa niin paljon kuin haluaa tai kokee tarpeelliseksi. Tunnusluvut voidaan jakaa erilaisiin ryhmiin.

Mikali ne jaettaisiin seitsemaan ryhmaan, olisivat rynmat koko ja kasvu, tuloslaskelman rakenne,



kassavirta, paaoman tuottoprosentit, rahoituksen tunnusluvut, rahoituksen riittdvyys seka muut tun-
nusluvut (Laitinen & Laitinen 2014, 222-223).

Kuten aiemmin totesimme kayttdpadoman tarve kasvaa, kun yritys hakee kasvua (Pellinen 2017,
82). Mikali kayttépadoman kasvua ei hallita ja se paasee kasvamaan suhteettoman suureksi, ajau-
tuu yritys pahoihin vaikeuksiin. Pahimmassa tapauksessa voi syntya akuutti rahoituskriisi. (Puola-
maki & Ruusunen 2009, 298). Kayttopaaoman keraantymista pystytaan viisailla ratkaisuilla hallin-

noimaan ja ohjaamaan yrityksen nakdkulmasta suotuisaan suuntaan.

Rahaa sitoutuu yrityksen toimintaan aina ennen kuin niistad voidaan saada rahaa asiakkailta. Esi-
merkiksi myyntisaatavissa ja raaka-aineissa on rahaa kiinni, ennen kuin asiakkaat suorittavat mak-
sunsa. (Pellinen 2017, 82). Taman vuoksi yrityksen on tarkeda huolehtia tarvittavasta lilkketoimin-
nan kasvusta sopivassa suhteessa omaan kannattavuuteensa. Yrityksen kannattavuuden kannalta
on teorian mukaan tarkeaa, etta pitkdnajan kasvunopeus jaa alle sijoitetun padoman tuottosuhteen
keskiarvon. (Laitinen & Laitinen 2014, 131-132).

2.6 Talouden mittarit

Mittareita voidaan jakaa my0ds balanced scorecardin eli tuloskortin periaatteiden mukaisesti. Tassa
mittaristossa nakdkulmia on perinteisesti nelja: talouden nakdkulma, asiakasnakoékulma, sisaisten
prosessien nakodkulma seka oppimisen ja kasvun nakdkulma (Partanen 2007, 251). Tuloskortti ei
kuitenkaan itsessaan rakenna strategiaa vaan on strategiatydskentelyn apuna. Jotta tuloskortti olisi
yritykselle hyddyllinen valine ja tuottaisi aidosti arvoa, tulisi sen laatimisessa olla mukana koko yri-
tyksen johto. Taman liséksi tuloskortin laadinta vaatii avointa keskustelua. (Pellinen 2017, 109—
110)

On strategiaksi tai sen toteuttamisen tydkaluksi valittu mika tahansa menetelma, on vaarallista kiin-
nittya liian tiukasti strategian toteuttamiseen. Strategiatydskentely on tehtava huolellisesti, koska
huono strategia koetaan usein pahemmaksi vaihtoehdoksi kuin ettei strategiaa olisi lainkaan. (Mit-
ronen & Raikaslehto 2019, 59—-61). On tunnustettu, ettei strategiaty6ta tehda riittavasti. Tallainen
virhe johtaa mittariston vaaranlaiseen rakentamiseen eika yrityksen pitkan aikavalin toiminta voi
kehittya haluttuun suuntaan. (Partanen 2007, 253)

Kuten olemme nahneet, talouden mittareita voi rakentaa lahes loputtomasti. Kannattavuuden nako-
kulmasta katsottuna tarkeimmat mittarit kasittelevat yrityksen kykya tehda voittoa, eli kuinka paljon
yritykselle jaa rahaa kaytettavaksi kaikkien menojen jalkeen. Pelkka tilikausilaskenta ei anna koko
totuutta selville, koska menoja jaksotetaan tilikausien yli. Sen vuoksi talouden mittareita taytyy ra-
kentaa enemman kuin vain lakisdateiset tilinpaatostiedot antavat heti suoraan. (Laitinen & Laitinen

2014, 112). Raportoinnin avulla saatu palaute yrityksen suorituskyvysta taytyy tulla
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mahdollisimman nopeasti etenkin kriisiytyneissa yrityksissa. Mikali raportoinnissa on liian suuri
viive, aikaa korjaaville toimenpiteille ei jaa. Sen vuoksi raportointitineys taytyy maaraytya yrityksen
yleisen tuloskunnon tai tarpeen mukaan. Esimerkiksi kriisiytyneissa yrityksissa keskeisia mittareita

tulisi seurata viikko- tai jopa paivatasolla. (Pellinen 2017, 124).

Toisaalta mittareita ei voida rakentaa enempaa kuin yritykselld on resursseja. Mittarien valinta on
strateginen paatos, josta yritysjohto kantaa vastuun. Valinnoilla viestitdan, mitka asiat ovat yrityk-
selle tarkeita asioita. Toisaalta on esitetty, ettd mittarit voitaisiin jakaa seka pysyviin etta vaihtuviin
mittareihin. Nain yritys kykenisi reagoimaan muuttuvaan toimintaymparistdon nopeasti eika hirttay-
tyisi kiinni johonkin vanhaan mittariin, joka ei enaa tarjoa relevanttia tietoa. (Partanen 2007, 278—
279).

Vaikka vaikuttaisi siltd, niin mittaristoa ei tarvitse rakentaa vasta strategian laatimisen jalkeen. Mit-
taristoa on hyva kehittdd samanaikaisesti strategian laadinnan kanssa. Ei ole kiellettya kayttaa sa-
maa mittaria useamman eri strategiaelementin mittaamiseen. (Ala-Mutka 2008, 200). Esimerkiksi
yrityksen strategian asiakasnakokulman mittareista saattaa 16ytya kustannukset tilausta kohden.
Samaa mittaria saatettaisiin kayttaa myods yrityksen kannattavuuden mittarina. (Partanen 2007,
285). Toisaalta kaikki strategian nakdkulmat eivat joidenkin tutkijoiden mukaan valttamatta tarvitse
mittareita laisinkaan (Ala-Mutka 2008, 201).
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3 Tutkimuksen toteuttaminen ja menetelmat

Tutkimusmetodina kaytetaan kvalitatiivista havainnoivaa tutkimusta. Kvalitatiivinen eli laadullinen
tutkimus on riippuvaista ihmisten tulkinnoista osittain yhteisesti jaetuista kokemuksista tarkastelta-

van ilmién ymparilla (Saunders 2019, 638).

Liiketalous kuuluu yhteiskuntatieteiden piiriin. Yhteiskuntatieteet eivat ole sellaisia eksakteja tieteita
kuten fysiikka. Yhteiskuntatieteissa ei voida todistaa teorioita oikeiksi samalla tavoin kuin voidaan
tehda eksakteissa tieteissa. Eksakteissa tieteissa ei huomioida eri nakdkulmia ja tulkintoja silla ta-

voin kuin yhteiskuntatieteissa. (Puusa & Juuti 2020, luku 5).

Tassa opinnaytetydssa on kyseessa tapaustutkimus eli niin sanottu case-tutkimus. Tutkimuksessa
tutkitaan yksittaista yritysta ja sen kriisiytymista ilmiona. Tavoitteena on ymmartaa kokonaisvaltai-

sesti yrityksen Kriisiytyminen ilmiona seka yrityksen henkildston toimintaa rajallisen ilmidn aikana.

(Puusa & Juuti 2020, luku 5).

Aineiston analysoinnin kannalta olen valinnut induktiivisen sisaltdanalyysin. Tassa metodissa tutki-
mukselle ei laadita tiukkaa teoreettista viitekehysta, johon aineisto tulisi sovittaa. Sen sijaan teoria
tulee esiin, kun aineiston sisaisia suhteita selvitetaan tai kun aineistoa kerataan ja analysoidaan.
Induktiivisen sisaltdanalyysin metodein tutkittua ainestoa taytyy tyypillisesti keratéd melko pitkaan,

jotta aineisto olisi riittdvan kattavaa teorian muodostamista varten. (Saunders 2019, 639-640).

Aineistoa tullaan analysoimaan myds jossain maarin deduktiivisesti. Deduktiivisessa analyysissa

etsitdan ensin teoria, johon verrataan saatua tutkimusaineistoa. Deduktiivinen analyysi testaa ha-
vaittuja ilmi6ita ensin hankittuun teoriaan. Induktiivisen sisaltdanalyysin avulla 16ydetty teoria voi-

daan samassa tutkimuksessa ottaa deduktiivisen analyysin pohjateoriaksi. (Saunders 2019, 639—
640).

3.1  Tutkimuskysymykset ja tutkimusaineisto

Tahan tutkimukseen valikoitui tutkimuskysymyksiksi seuraavat:
e millainen rooli taloushallinnolla on kriisissé olevassa pk-yrityksessa?
e kuinka hyvin taloushallinto on integroitunut muuhun yrityksen liiketoimintaan?
¢ miten taloushallinto edistaa yrityksen selviytymista kassakriisista?

¢ millaisia haasteita taloushallinto kohtaa kriisin aikana?

Naiden kysymysten avulla selvitan yrityksen kriisiytymisen taustoja ja keinoja kriisin hallintaan.
Vastaukset antavat ymmarrysta myés taloushallinnon opiskelijoiden urandkymiin, eli mita he voivat

tydssaan odottaa ja mihin he voisivat varautua urasuunnittelussaan.
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Koska kyseessa on aiemmin esitelty induktiivinen sisaltdanalyysi, ei mitaan sisaltda ole valikoitu
edelta kasin mihinkaan teoriaan aseteltujen rajojen mukaan. Tutkimuskysymysten asettelun myéta
aineistosta voi 16ytaa uutta teoriaa tai ilmiéita, jotka vahvistavat aiempia teorioita. Teoriatiedon han-

kinta etenee osittain samanaikaisesti tutkimusaineiston hankinnan kanssa.

Tutkimusaineistona on minun omat paivakirjamerkintani, yrityksen julkiset taloustiedot, avainhenki-
I6iden haastattelut seka yrityksen sisdisen talousraportoinnin tiedot. Tutkittavan aiheen arkaluontei-
suuden vuoksi kaikkia tietoja ei voida julkistaa sellaisenaan, vaan kaytan harkintaa asianosaisten

yksityisyyden kunnioituksesta seka lilkketoiminnan jatkuvuuden suojelemiseksi.
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4 Yrityksen esittelya

Tassa luvussa esittelen lyhyesti opinnaytetydssa kasiteltavan kriisiytyneen pk-yrityksen, sen histo-
riaa, nykyista toimintaa seka toimintaymparistéa. Kayn lapi yrityksen tarkeimmat strategiset paino-

pisteet seka myynti- ja hankintavaylat.
4.1 Esittely ja historiaa

Yritys toimii Etela-Suomessa lyhyen matkan paassa Helsingista. Toimitilat eivat ole yrityksen omaa
varallisuutta, vaan ne ovat vuokrattuja. Vuokranantaja on myds yksi yrityksen alihankkijoista. Yritys
valmistaa ja asentaa erilaisia rakennustuoteteollisuuden tuotteita. Toukokuussa 2023 yritykseen

kuuluu toimitusjohtajan lisaksi kuusi tyontekijaa: yksi myyja, kolme asentajaa ja kaksi tuotantotyon-
tekijaa. Yhtiomuoto on osakeyhtio ja osakkeiden omistus on jaettu kolmelle henkildlle, joista suurin

omistaja toimii yrityksen toimitusjohtajana.

Yritys on perustettu vuonna 2000. Silloinen yrittaja perusti yrityksen toimimaan paaasiallisesti rajal-
lisen tuoteperheen toimittamisen ja huollon parissa. Vuonna 2003 yritys myi osan liiketoiminnasta
ja sen huollosta isolle avainasiakkaalleen. Seuraavien vuosien aikana yritys aloitti tekemaan talle
samalle avainasiakkaalle hyvin huolellisesti raataloityja ratkaisuja. Vuonna 2017 yrityksen perus-
taja myi yrityksensa osake-enemmiston kahdelle henkildlle, jotka jatkoivat toimintaa. Yrityksen toi-
mitusjohtaja ja nimi vaihtuu samalla. Perustaja jaa yritykseen pienella osuudella ja toimii konsult-
tina uusille yrittdjille. Yrityksen ostaneista henkilbista toinen toimii yrityksen toimitusjohtajana. Toi-
nen uusi osakas oli aluksi yrityksessa myyntitydssa, mutta jattaytyi pois tehtavistaan noin vuonna
2020. Han hoitaa edelleen joitain yrityksen palkanmaksuihin liittyvia tehtavia seka osallistuu strate-

giseen paatdksentekoon.

Kone- ja laitekanta yrityksella on melko vaatimaton. Vertailukohtana kaytetdédn muita saman alan
yrityksia yrityksen markkina-alueella. Oman laitekannan vahaisyyden vuoksi yritys joutuu osta-

maan kayttdmansa materiaalin melko korkealla jalostusasteella verrattuna muihin alan toimijoihin.

Yritys on hankkinut leasing-sopimuksilla kayttédn kuorma-auton rahdin kuljettamiseen seka paket-
tiauton asentajien kayttéon. Kuorma-auton osalta leasingsopimus paattyi kevaalla 2023 ja se siirtyi

kokonaan yhtién omistukseen.
4.2 Nykyinen toiminta ja markkina-alue

Yritys jatkaa edelleen voimakkaasti ydintuotteensa ymparilla oleviin tdihin keskittyen. Suurin osa

yrityksen lilkkevaihdosta vield vuonna 2022 tuli yhdelta asiakkaalta. Yrityksella on laajat
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kontaktiverkostot avainasiakkaan henkil6ston kanssa. Muita saman toimialan toimijoita asiakas-

kunnassa on vain kaksi. Naiden osuus liikevaihdosta on erittain pieni.

Ydintuotteen toimialan lisaksi yritykselld on muutama rakennusliike séanndllisina asiakkainaan.
Naiden toimijoiden kanssa on toteutettu erilaisia hankkeita. Rakennusliikkeiden osuus kokonaislii-

kevaihdosta on ollut korkeintaan viidesosan ennen vuotta 2023.

Yrityksen markkina-alueena on koko Suomi. Vuonna 2022 projekteja oli muun muassa Oulussa,
Kotkassa, Helsingissa, Lahdessa, Turussa, Raumalla ja Tampereella. Yrityksen henkildsté asuu

Etela-Suomessa. Suurin osa tydmaista ei vaadi asentajilta ydopymista kodin ulkopuolella.

Markkinan paaosa tulee asiakkaiden myo6ta korjausrakentamisesta. Uudisrakentamisen osuus pro-
jekteissa on kaytanndssa mitatdn. Korjausrakentamisen edut ja haasteet nakyvat yrityksessa. Pro-
jektien maara ei ole niin vahvasti syklistd kuin uudisrakentamisessa. Toisaalta jokaisessa projek-
tissa on muuttuvia tekijoitd melko paljon, jotka voivat kostautua pahasti, mikali projektit budjetoi-

daan liian optimistisesti.

Yritys on tutkinut mahdollisuuksia kansainvaliseen likketoimintaan, mutta toistaiseksi ne eivat ole
tuottaneet mitdan merkittdvaa. Yrityksella oli jonkin verran vientid ulkomaille aikaisemman omista-
jan aikana. Etenkin isot globaalit kriisit ajoivat yrityksen kannattavuuden entistd ahtaammalle, joten

suuret ponnistelut kansainvalistymiseksi on toistaiseksi pysaytetty.
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5 Yrityksen kriisiytyminen

Yrityksessa oli akuutti kassakriisi helmikuussa 2023. Tuolloin tydntekijdille ilmoitettiin, ettei heille
voida maksaa palkkaa ja yritys tulisi hakeutumaan konkurssiin parin viikon sisalla ilmoituksesta.

Monta kuukautta ennen ilmoitusta yrityksella oli ollut Iahinna kuluja, muttei tuloja.
5.1 Tilanne vuonna 2022

Yrityksella oli haasteita kannattavuuden ja liikevaihdon kasvun kanssa jo ennen vuotta 2022. Liike-
voitto oli kahden tappiollisen vuoden jalkeen muuttunut jalleen positiiviseksi vuonna 2021. Liikevoit-
toprosentti oli noin 14,6. Omavaraisuusaste oli edelleen negatiivinen. Positiivisena omavaraisuus-

aste oli viimeksi ollut vuoden 2018 tilinpaatoksessa.

Kassa oli erittain huonossa kunnossa jo alkuvuonna 2022. Useamman vuoden jatkunut heikko ti-
lanne nakyi yrityksen kyvyssa maksaa palkkoja ajallaan. Pandemia oli koetellut yrityksen jo val-
miiksi heikkoa tuloskuntoa erittain rajusti. Pandemian alkaessa yrityksen toinen osakas oli siirtynyt
toisen tydnantajan palvelukseen. Minulle kerrottiin tdhan olevan syyna yrityksen kyvyttomyys mak-

saa palkkaa kahdelle johtotason tehtavissa tydskentelevalle ihmiselle.
5.2 Kriisiytymisen alku

Kriisiytymisen alkoi kesakuussa 2022. Kuukauden puolivalissa yritys sai ison tilauksen. Kauppaa ja
sopimusta oli tehty jopa useamman vuoden ajan. Tilauksen suuruus oli yli puolet edellisen vuoden
liikevaihdosta. Kauppa aiheutti jalkikateen katsottuna liiallista tyytyvaisyyden tunnetta eikd myyntiin

satsaamista nahty nyt yhta tarkeana kuin aiemmin.

Yritys sai viela heindkuussa kohtuullisen kokoisen tilauksen, mutta sen jalkeen myynnin maara
laski rajusti. Yrityksen strateginen painopiste oli vahvasti rajatun toimialan tuotteissa eika uusasia-
kashankintaan panostettu kaytanndssa lainkaan. Tilausten maksuerista johtuen kassan ehtymista
ei heti tunnistettu. Mikali uusia tilauksia olisi tullut syksyn 2022 aikana, olisi kassassa ollut riittavasti

rahaa alkuvuoden 2023 kriisin valttamiseksi. Tama on yrityksen toimitusjohtajan nakemys asiaan.

Myyntisopimuksiin yritys laatii hyvin etupainotteisen maksutaulukon. Kaytanté on rakennusalalla
melko yleinen, pohjautuen niihin urakkasopimuksiin mita yritykselle ovat eri rakennusliikkeet tarjon-
neet ja allekirjoittaneet. Tilauksen maksujen suurimman osan eraantyminen ennen tyon lopullista

valmistumista takaa materiaalihankinnat sekd suunnittelun kulujen kattamisen.

Mikali myyntisuppilossa (tai funnelissa) (Jobber, D., Lancaster, G., & Meunier-Fitzhugh, K. L. 2019,
183) olisi ollut riittavasti projekteja tulossa, ongelmaa ei olisi tullut. Vuoden 2022 syksylla myynti

loppui kuitenkin kuin seindan. Yritykselle ei tullut enda tarjouspyyntdja. Tassa vaiheessa yrityksen
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strateginen linjaus ei muuttunut mihinkdan. Kassan kestavyys alkoi olemaan vakavalla koetuksella

joulukuun 2022 aikana.

Myyntisuppilolla tarkoitetaan havainnollistavaa keinoa tarkastella yrityksen myynnin kehittymista.
Tama tarkoittaa sita, ettd myynnissa seurataan mahdollisten asiakkaiden maara ja myynnillisia toi-
menpiteita. Asiakas etenee myyntisuppilon yldpaasta kohti maksavaa asiakkuutta. Myyntikielessa

tallaista mahdollista asiakasta sanotaan liidiksi. (Hanti, Kairisto-Mertanen & Kock 2016, 71).

Ehdot
hyvaksytty

Kuva 2. Suppilomalli myynnin tuloksellisuuden mittarina. (mukaillen Hanti ym. 2016, 71).

Suppilomalli on esitetty kuvassa 2. Suppilon ylaosassa on kvalifioidut liidit. Ne ovat mahdolliset asi-
akkaat, jotka ovat osoittaneet kiinnostusta ostaa yrityksen tuotteita tai palveluja. Seuraavaan vai-
heeseen eli suppilossa pykalaa alemmaksi tulee ne asiakkaat, joiden kanssa on pidetty myyntita-
paaminen. Tasta ryhmasta karsiutuu viela osa pois ja jaljelle jaavat ne joille voidaan lahettaa tar-
jous. Lopulta suppilon alimpana on pieni maara kvalifioituja liideja, joista tuli yritykselle maksavia
asiakkaita. (Hanti ym. 2016, 71-72).

5.3 Toimenpiteet juuri ennen kriisia

Syksylla 2023 yrityksessa aloitettiin pyrkimykset suhteen syventamiseksi tarkeimman avainasiak-
kaan kanssa. Avainasiakkaalle haluttiin tarjota laajempia palveluita, jotta yritys olisi saanut lisaa

toita. Yrityksessa ei ryhdytty aktiiviseen uusasiakashankintaan.
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Yrityksen myyntipaallikko kiersi useammalla paikkakunnalla Suomessa tapaamassa avainasiak-
kaan henkilostéa. Joihinkin myyntitapaamisiin tuli mukaan myds tarkasteltavan pk-yrityksen toimi-

tusjohtaja. Myds avainasiakkaan paakonttorilla kaytiin esittelemassa tuote- ja palvelutarjontaa.

Yritys sai hankittua itselleen listan mahdollisista kohteista, joihin yrityksen paatuotetta voitaisiin
kayttda. Myyntipuheluilla ja sdhkoposteilla yritettiin syksyn 2023 aikana saada naita projekteja
kaynnistymaan. Mikaan niistd ei tuottanut tulosta. Yritys ei voi olla hankkeissa paaurakoitsijana,
vaan hankkeisiin taytyisi [6ytya joku muu paaurakoitsijaksi. TAman vuoksi myyntia ei pysty teke-
maan suoraan puheluilla tai sdhképosteilla, vaan asiakkaat on saatava hakeutumaan paaurakoitsi-
jan luokse. Sen jalkeen tarkkailtavan yrityksen taytyy solmia sopimussuhde paaurakoitsijan

kanssa.
5.4 Viimeiset viikot ennen akuutin kriisin puhkeamista

Vuoden 2022 viimeisella neljdnneksella yritykselld oli monta projektia kdynnissa samaan aikaan.
Tyokuorma oli suuri. Kaikkien yllatykseksi toimitusjohtaja lahti perheineen kuuden viikon ulkomaan-

lomalle joulukuun alkupuolella.

Yrityksen henkildsto oli jo marraskuussa joutunut venymaan hyvin pitkiin paiviin ja erilaisiin tyoteh-
taviin projektien hoitamiseksi. Esimerkiksi myyntipaallikké oli usein tuotannollisissa tehtavissa joko

tehtaalla tai tydmailla. Tallaisina paivina ja hetkina han ei voinut tehda myynnillisia toimenpiteita.

Kiireiset projektit jatkuivat edelleen tammikuuhun 2023. Tammikuussa yrityksen myyjan ei tarvinnut
enaa osallistua suorittavaan tydhdon, vaan han pystyi etsimaan uusia toita keskittyneesti. Tammi-
kuun myynti ja tilaukset kasittivat 1ahinna lisa- ja muutostoéita jo kdynnissa oleviin projekteihin. Tal-

laiset ty6t ovat kustannuksiltaan ja kuormitukseltaan melko vahaisia.

Myynnissa uusia kontakteja alkoi I6ytymaan tammikuun loppupuolella. Nama kontaktoinnit eivat
heti tuoneet kauppaa, mutta pohjustivat uusia projekteja. Koska tammikuussa oli jo aistittavissa yri-
tyksen vakava tilanne, myynnin aggressiivisuus vaheni. Uusia kauppoja suunnitellessa myynnin tuli

huomioida yrityksen maksukyky ja minkalaisia projekteja voidaan ottaa vastaan.
5.5 Henkiloston nakemyksia kriisista

Kassakriisi vaikutti kaikkiin yrityksen tyontekijoihin. Jokainen tydntekija joutui suunnittelemaan hen-
kilokohtaista tulevaisuuttaan ja talouttaan uudestaan, koska tdiden loppuminen oli aito uhka. Har-
mistuminen seka henkinen stressi oli Idsnd pohdinnoissa. Poikkeuksetta kaikki tyontekijat suhtau-

tuivat ulkonaisesti tyynesti asiaan.
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Kun yrityksen jatko naytti melko varmasti loppuvan, osa tydntekijdista suunnitteli jatkokoulutusmah-
dollisuuksia esimerkiksi oman ammattitutkintonsa laajentavia opintoja. Osalla tydntekijoista oli jo
ennestaan kokemusta toimimisesta itsenaisena elinkeinonharjoittajana, joten oli luonnollista heidan

pohtia mahdollisuuksiaan toimia jalleen yrittdjana tai niin sanottuna kevytyrittgjana.

Tyontekijat olivat murheissaan akillisesta ja suunnittelemattomasta muutoksesta heidan arkisissa
rutiineissaan. Kun selvisi, etta yritys voikin jatkaa toimintaansa, tunnelma luonnollisestikin koheni
valtavasti. Monet tydntekijat haluavat valttaa vastaavien tilanteiden kohtaamisen jatkossa, joten he
olivat hyvin innokkaita esittdmaan omia ehdotuksiaan tilanteen korjaamiseksi. Lisaksi tyontekijat

oma-aloitteisesti ilmaisivat nakemyksiaan vastaavien kriisien torjumisen keinoista.

Useissa keskusteluissa nousi esiin tydntekijdéiden huoli yrityksen liian kapeasta asiakaskunnasta.
Tyontekijat itse ilmaisivat halukkuuttaan ja kykyaan tehda laaja-alaisesti erilaisia t6ita. Tallaisessa
tilanteessa yrityksen johto punnitsi mahdollisuuksiaan parantaa markkina-asemaansa seka kyky-

jaan etsia uutta markkinaa.

Toimitusjohtajan kanssa kaydyissa keskusteluissa nakyy huoli kulujen kasvamisesta liian isoiksi.
Tuloksen tekemisen kyky riippuu paljon kustannusten hallinnasta. (Suomala ym. 2018, 39). Yrityk-
sella ei ole sijoitettuna runsaita varoja koneisiin ja laitteisiin. Lisaksi kaikki toimitilat ovat vuokrati-
loja. Naista kuluista ei pysty kdytanndssa I0ytamaan nopeita sdastdja. Isoimmat kuluerat yrityksella

on projektikohtaisissa ostoissa seka henkildstokuluissa.

Toimitusjohtajan oman nakemyksen mukaan sopeuttamistoimia olisi pitanyt tehda jo aikaisemmin.
Yritys ei ollut aikaisemmin lomauttanut ketaan, joten ei ollut ennakkotietoa henkiléston suhtautumi-
sesta lomautusilmoitukseen. Pk-yrityksissa on oman kokemukseni mukaan arkuutta lomauttaa
tydntekijoita, koska heidan pelataan siirtyvan nopeasti toisiin toihin tuolloin. Samaa arkuutta oli

my0s tassa yrityksessa.

Yrityksen toimitusjohtajan mukaan kriisin ensimmaisia merkkeja alkoi nakymaan jo kevaalla 2022,
koska silloinen myynti ja projektien siirtyminen oli paha merkki jalkikateen katseltuna. Hanen mu-
kaansa ensimmaisia lomautuksia olisi voitu tehda jo ensimmaisella tai toisella vuosineljanneksella
2022. Nyt lomautukset tehtiin vasta aivan viime metreilla, jolloin niista ei ollut kdytannéssa enaa

mitaan hyétya.

Yrityksen vanhan osakkaan ja perustajan mukaan yrityksen kiinteat kulut olivat paisuneet liilan suu-
riksi. Huomio oli oikea, mutta perustui virheelliseen kassavirtalaskelmaan. Laskelma korjattiin myo-
hemmin, mutta perustajaosakas pysyi nakemyksessaan. Hanen toimiessaan operatiivisen toimin-
nan johtajana yrityksessa ei ollut juurikaan omaa henkildstéa. Toiminta perustui pitkalti toimi-

nimiyrittajien verkostoon, jota hyédynnettiin aina tarpeen tullessa. Hiljaisina aikoina yrittdjia vain ei
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kutsuttu téihin. Tama toimintamalli muutettiin tietoisella strategisella linjauksella yrityksen omistaja-

pohjan vaihduttua vuonna 2016 solmittujen yrityskauppojen jalkeen.
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6 Akuutin kriisin selvittaminen

Yritys ei mennyt konkurssiin alkuvuoden 2023 kassakriisin vuoksi. Toimintaa kyettiin jatkamaan ja

yrityksessa tehtiin toimenpiteita vastaavien kriisien valttamiseksi jatkossa.
6.1 Ensimmaiset toimenpiteet

Kun oli aivan selvaa, ettei yritys selvia eraantyneista laskuista, toimitusjohtaja ilmoitti tilanteen va-
kavuudesta koko henkildstolle. Jottei kuluja yritykselle tulisi enda lainkaan, jarjestettiin nopeat yt-
neuvottelut ja lomautukset tuotannon tydntekijoille. Tydntekijat suostuivat jarjestelyyn yksimielisesti

ja tekivat oman osuutensa asioiden sujuvaan hoitamiseen.

Yritys ei kyennyt maksamaan tyontekijoille palkkaa helmikuussa. Tyontekijoille ilmoitettiin asiasta
pari paivaa ennen palkanmaksua. Tyontekijoitd neuvottiin hakemaan korvauksia palkkaturvasta ja

ottamaan yhteys jokaisen omaan tyottdmyyskassaan. Yhtakaan tyontekijaa ei irtisanottu.

Yrityksella oli juuri alkamassa suuri projekti avainasiakkaan eraassa kohteessa. Tama projekti oli
se iso sopimus, joka oli solmittu edeltdvana kesana ja mista oli maininta aiemmassa luvussa. Asi-
akkaan yhteyshenkil6ille iimoitettiin, ettei projektia kyeta tekemaan vaan heidan on etsittava toinen
alihankkija projektiin. Vastauksena oli pahoittelut ja harmittelut projektin pysahtymisesta. Avainasi-
akkaan projektipaallikot esittivat toivomuksen projektin tekemisesta edes jotenkin, vaikkei rahaa

olisikaan kaytettavissa.
6.2 Neuvottelut kaynnistyvat

Muutamaa paivaa ennen konkurssihakemuksen jattamista, yrityksen avainasiakas havahtui tilan-
teen todelliseen vakavuuteen. Suhtautettuna yrityksen liiketoimintaan, keskeytyneen projektin
kauppasumma oli merkittdva. Projektin suuruus paljastui merkittavaksi myos avainasiakkaan nako-
kulmasta. Lisaksi avainasiakas oli ratkaisevalla tavalla riippuvainen yrityksen onnistuneesta toteu-

tuksesta kohteessa.

Avainasiakas oli erittain pettynyt yrityksen heikkoon taloudelliseen suorituskykyyn. Asiakkaan tapa
toimia omissa kriiseissaan heijastui neuvoihin, joita yritykselle annettiin. Ehdotuksina oli irtisanomi-
set, kaluston myyminen tai rahoituslaitoksiin turvautuminen. Naista vaihtoehdoista mikaan ei ollut
rittdva eraantyneiden laskujen maksamiseen. Yritys esitti avoimesti summan, jolla yritys selviaisi
velvoitteistaan ja kykenisi hoitamaan suuren urakan loppuun. Tarvittava summa oli noin 35 %:ia

projektin kauppasummasta. Avainasiakas kieltaytyi tallaisesta lisdmaksusta.

Tilanteen vakavuuden ja kiireellisyyden vuoksi, avainasiakas vaati yrityksen johtoa tulemaan asiak-

kaan paakonttorille neuvotteluihin kriisin selvittdmiseksi. Kutsu neuvotteluihin tuli vain paiva sen
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jalkeen, kun toimitusjohtaja ilmoitti konkurssihakemuksen jattdmisesta. Ensimmainen neuvottelu

pidettiin heti saman viikon perjantaina.

Neuvotteluissa oli yrityksesta kolme edustajaa paikalla. Neuvottelijoina yrityksen puolelta olivat toi-
mitusjohtaja, vanhempi osakas seka mina. Avainasiakas toi neuvotteluihin yhteensa kuusi henkil6a
yrityksen eri osastoilta, kuten projektinjohdosta, hankinnasta ja tuotannosta. Neuvottelu kesti noin
tunnin. Asiakkaan puolelta vaadittiin yritysta tekem&an avoin ja rehellinen kassavirtalaskelma seka
muita laskelmia. Laskelmilla oli tarkoitus esittaa yrityksen nakemys siita, milla eri skenaarioilla yri-
tyksen taloudellinen tilanne voitaisiin muuttaa kannattavaksi. Asiakkaan suurimpana huolena oli
kaynnissa olevan ison projektin saattaminen loppuun. Asiakkaan aloitteesta sovimme pitdvamme

seuraavan neuvottelun maanantaina aamulla asiakkaan paakonttorilla.

Yrityksen toimitusjohtajan ja neuvotteluista pois jddneen osakkaan kanssa sovimme, etta laa-
dimme kassavirtalaskelmat ja muut laskelmat viikonlopun aikana. Kaytanndn syista oli jarkevinta
hoitaa laskelmien laadinta etapalaverien avulla. Aloitimme budjettien ja kassavirtaennusteiden laa-

timisen heti perjantaina illalla.
6.3 Kassavirtalaskelmien hyédyntiminen neuvotteluissa

Tavoitteenamme oli laatia mahdollisimman realistinen ja melko tarkka kassavirtalaskelma. Ennus-
teet myynnin osalta laadittiin suurta varovaisuutta noudattaen. Myyntiennusteissa pyritiin 10yta-
maan vain aidosti realistisesti toteutuvat kaupat ja niiden laskutuserien taysin rehellinen rytmittami-

nen. Kykenin kayttdmaan aidosti hyddyksi ammattikorkeakoulussa oppimiani asioita.

Kassavirtalaskelmia laadittiin kevaan 2023 aikana useita eri versioita ja niitd muutettiin jopa paiva-
tasolla, kun saimme uutta tietoa yrityksen tuloista ja menoista. Liitteessa 1 on kuvakaappaus maa-
liskuun 15.pdivana laaditusta kassavirtalaskelmasta. Soluviittaukset nakyvat kuvassa, mutta kaikki
luvut on piilotettu. Lisaksi ison projektin nimi on piilotettu. Muutoin kassavirtalaskelman runkona

kaytettiin juuri tuota kyseista excel-taulukkoa kaikessa yksinkertaisuudessaan.

Laadimme laskelman alkaen helmikuusta. Aloitimme tulorahoituksen laskemisesta. Tarkastelimme
kaikkia mahdollisia kauppoja, joita voisimme saada helmikuun aikana. Lisaksi joissain projekteissa
oli viela pienia saatavia, mikali projektit voisivat viela jatkua. Hahmottelimme joidenkin mahdollisten
kauppojen maksuerien realisoitumista. Toiveenamme oli, ettd avainasiakkaamme antaisi myds li-

saa projekteja meille kassan vakauttamiseksi.

Kavimme lapi kaikki maksamattomat laskut ja jaottelimme kulut seka muuttuviin etta kiinteisiin ku-

luihin. Kuluista erottelimme keskeisimmat omille riveilleen, kuten palkat tai vuokran. Jokaisen
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kuukauden loppukassa tuli seuraavan kuukauden alkukassaksi. Kaikki laskelmat ja kaaviot laadit-

tiin kayttaen Microsoftin Excel-taulukkolaskentaohjelmaa.

Liikevaihdon ennustamisessa hyddynsimme edellisen tilikauden toteutunutta liikevaihtoa samalta
ajankohdalta. Pitdadksemme laskelman realistisena ja vakuuttavana, ennustimme lilkkevaihdon kuu-
kausitasolla aina jdavan hieman alle vuoden takaisesta toteutuneesta liikevaihdosta. Lisaksi ar-
vioimme materiaalikustannuksien osuutta suuremmaksi kuin se todellisuudessa tulisi olemaan. Mo-

lempiin suuntiin tehdyissa arvioissa pyrimme valttamaan ylilyonteja.

Selvensimme laskelmia tekemalla keskeisiin ja oleellisiin soluihin tarvittavat kommentit. Asiakkaan
edustaja oli pyytanyt laskelmaa itselleen ennen varsinaista palaveria. Yrityksen toimitusjohtaja ja

asiakkaan edustaja kavivat vield keskendan lavitse ennustetta ennen maanantain palaveria.

Maanantaina aamulla kdydyssa palaverissa kokoonnuttiin samalla kokoonpanolla kuin oli kokoon-
nuttu perjantaina. Kdvimme kohta kohdalta lapi viikonlopun aikana tehdyt kassavirtalaskelmat. Sa-
moin kuin perjantaina, myos maanantain neuvottelujen tunnelma oli kired. Tilanne oli vakava eika
kenellakaan ollut mitdan helppoa ja miellyttdvaa ratkaisua. Projektin lisdrahoittaminen huomatta-
valla summalla naytti olevan ainoa keino paasta pois tilanteesta. Neuvotteluhuoneessa ei ollut
lasna ketdan, joka olisi kyennyt tekemaan nain suuren paatdksen. Sen vuoksi neuvottelu lopetettiin

viela epavarmoissa tunnelmissa ja asiaan luvattiin palata pikaisesti.
6.4 Neuvottelujen lopputulos

Asiakkaan pyynndsta ja heidan paatdksentekonsa tueksi jouduimme laatimaan viela lisaa erilaisia
versioita kassavirtalaskelmista. Loimme erilaisia skenaarioita myynnin ja kustannusten toteutumi-
sille. Pyrimme jalleen tasapainoon realistisen ja optimistisen ndkemyksen kanssa. Oman nakemyk-

semme ja tuntumamme mukaan meilla oli odotettavissa kaupallisesti onnistunut kevat.

Keskiviikkona meille ilmoitettiin asiakkaan puolelta, ettd he olivat valmiita antamaan projektille pyy-
tamamme lisdrahoitus. He olivat huolellisesti punnineet eri vaihtoehtoja etuineen ja haittoineen. Li-
sarahoituksen turvin he kykenevat tekemaan ison projektin valmiiksi, minka toteutuksessa yrityk-

semme oli myés mukana.

Rahoituksen edellytyksena oli asiakkaan puolelta vaatimus yrityksemme liiketoiminnan kannatta-
vuuden parantaminen ja tervehdyttdminen. Asiakas vaati seurantaa viikon valein yrityksen tilan-
teesta ja rehellista raportointia. Ensimmainen tarkastuskaynti sovitiin yrityksen toimitiloissa heti

seuraavaksi paivaksi.
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Lisaksi neuvotteluissa asiakas jaadytti isojen projektien hankinnat yritykseltamme. Asiakkaan na-
kokulmasta yritystdmme kasitellaan konkurssiriskinad. Yrityksen ydintuotetta ei tilata ennen kuin voi-
daan olla taysin varmoja toimintakyvyn sailymisesta. Toisaalta asiakas ilmaisi avoimesti halukkuu-
tensa tukea toimintaamme tilaamalla yritykseltdmme tuotteita ja palveluita, joita emme olleet aiem-

min asiakkaalle toimittaneet. Naissa hankinnoissa riskit eivat ole niin suuret.
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7 Kriisin akuutin vaiheen jalkeen

Valitdon kriisi ohitettiin helmikuussa, kuten edeltdvassa luvussa todettiin. Kriisin puhkeaminen ja
siita selviaminen pakotti yrityksen pohtimaan toimintaansa uudesta nakokulmasta. Yrityksen oli krii-

sin ja asiakkaan pakottamana etsittava uusia tapoja liiketoiminnan jatkamiseen.
7.1 Tarjooman laajentaminen avainasiakkaalle

Asiakkaan kanssa kaydyissa neuvotteluissa |6ytyi useita uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Liike-
toimintamme kannattavuuden parantamiseksi asiakas oli valmis etsimaan erilaisia projekteja ja
hankintatarpeita, jotka voisivat sopia yrityksellemme. Toimialan ja erikoisosaamisen vaatimusten

vuoksi projekteja tulisi olemaan valtakunnallisesti keskittyen paakaupunkiseudulle.

Avainasiakkaamme organisaation koko on erittain suuri. Tama asetti haasteen oikeiden ihmisten
I6ytamiseksi. Uusien tuotteiden ja palveluiden tarjoaminen vaati uusien ihmisten ja kontaktien I0y-
tamista. Pyysimme asiakkaan edustajilta tarvittavia yhteystietoja, jotta saisimme pikaisesti uusia

projekteja. Ennen kaikkea oli tarkeda saada nopealla aikataululla laskutettavaa yritykselle.
7.2 Uusasiakashankinta ja asiakassuhteiden syventaminen

Asiakkaan vaatimuksesta yrityksessa taytyi miettia uusia projekteja ja tuotteita. Emme voineet no-
jata enaa yhteen avainasiakkuuteen ja ydintuotteeseen. Kaikki tdma vaati tehokasta uusasiakas-

hankintaa seka myynnin parempaa johtamista.

Uusasiakashankintaa lahdettiin tekemaan myyntipuheluilla seka sahkodpostiviesteilla. Oman
osansa yrityksessa tekivat yrityksen asentajat, joilla oli paljon kontakteja rakennusliikkeissa seka
hissialan yrityksissa. Yritys siirtyi panostamaan voimallisemmin myds sosiaalisen median markki-

nointiin. Uusasiakashankinnan paavastuu oli yrityksen myyntipaallikdlla eli minulla.

Koska kassa ei ollut hyvassa kunnossa, ei mitaan suureellisia markkinointitoimenpiteita voitu aloit-
taa. Lisaksi markkinoinnin suhteen ei ole odotettavissa nopeita tuloksia, jotka voisivat realisoitua
rittdvan nopeasti tuloiksi. Markkinointia ei kuitenkaan jatetty kokonaan ilman kehittamista, koska

yrityksessa tiedostettiin vahvasti markkinoinnin hidas vaikutus.

Hieman ennen kriisin pahinta vaihetta, yritys oli alkanut I6ytamaan uusia potentiaalisia yhteistyo-
kumppaneita. Naihin uusiin toimijoihin oltiin yhteydessa jopa minuutteja ennen toimitusjohtajan il-
moitusta konkurssista helmikuussa. Onneksi konkurssi valtettiin silla kertaa ja yrityksen myynti

aloitti nopeasti naiden uusien asiakassuhteiden kehittamisen.
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Jotta uusia asiakkaita kyettiin I0ytamaan, taytyi myynnin prosessia kehittaa voimakkaasti. Suora-
naista prospektointity6ta aloitettiin tekemaan seka ottamaan aktiivisesti yhteytta aikaisempiin asi-
akkuuksiin. Prospektoinnilla tarkoitetaan prosessia, jossa etsitdan potentiaalisia asiakkaita osta-
maan yrityksen tarjoamaa tuotetta tai palvelua (Weitz, Castleberry & Tanner 2009, 170). Paa-
asiakas oli laittanut uudet hankkeet jaihin yrityksen kanssa, joten aikaisemmat asiakkaat olivat 1a-

hinna yrityksen muita asiakkuuksia ydintuotteen ulkopuolelta.

Prospektointia tehtiin yleisilla myynnin keinoilla: 1ahestymalla potentiaalisia asiakkaita puhelimitse,
sahkopostitse, sosiaalisen median kanavissa, messuilla ja niin edelleen. Koska yrityksen kassa oli
hyvin edelleen hyvin tiukalla ja resurssien kayttoa oli mietittdva hyvin huolellisesti, ei suuria myynti-
tapaamisia suunniteltu kevaalle 2023. Yrityksella ei ollut varaa osallistua messuille omalla osastol-
laan, joten myyntipaallikkd jalkautui messuille vierailijan roolissa kontaktoiden mahdollisia asiak-

kaita naytteleasettajien joukosta.

Tehokkaimmaksi kontaktivaylaksi osoittautui huhtikuun 2023 aikana niin sanotut kylmasahkopostit.
Kylmasahkopostilla tarkoitetaan sahkdpostin lahettamista potentiaaliselle asiakkaalle, johon ei ole
aiemmin ollut mitdan kontaktia. Kylmilla yhteydenotoilla tarkoitetaan myynnissa niitd yhteydenot-
toja, joissa kontaktoitavaan otetaan ensimmainen yhteys ilman aiempaa pohjustusta. (Hanti ym.
2016, 105).

Myyntity6é voidaan jakaa karkeasti kahteen erilaiseen myyntitapaan: toimipaikkamyyntiin (englan-
niksi inbound) ja kenttdmyyntiin (englanniksi outbound). Inbound-myynnissa asiakas lahestyy myy-
jaa ja outbound-myynnissa myyija lahestyy asiakasta. Inbound-myynnissa markkinoinnin osuus on
ensiarvoisen tarkeaa, jotta asiakas tulee tietoiseksi myyjasta. Outbound-myynnissa taas myyjan

oma aktiivisuus on tarkeaa. (Bergstrom & Leppanen 2018, 371).

Tarkasteltavassa yrityksessa ei ollut strategisesti painotettu uusasiakashankintaa. Strateginen pai-
nopiste oli tietoisesti laadittu ydintuotteen ymparille ja tavoiteltu kasvua sita kautta. Kassakriisi
vuonna 2023 pakotti etenkin myynnin strategian painopisteen muuttamista nopeasti tehokkaaseen

prospektointiin ja uusasiakashankintaan.
7.3 Myynnin prosessi

Luotettavan kassavirtaennusteen laatimiseksi myynnin johtamista oli kehitettava voimallisesti yri-
tyksessa. Avainasiakkaan jatkuva vaatimus luotettavan kassavirtaennusteen laatimiseksi ei onnis-
tunut ilman luotettavaa arviota tulevasta myynnista. Pk-yrityksissd myynnin prosessit ja ennustami-
nen ovat huomattavasti kevyemmin hoidettuja kuin suurissa porssiyrityksissa johtuen resurssien
puutteesta pk-yrityksissa. Avainasiakkaan vaatimuksia ei voitu kuitenkaan sivuuttaa, joten yrityk-

sessa aloitettiin kehittdmaan paremmin myynnin johtamista.
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Yrityksella ei ollut systemaattisesti toimivaa myyntijohtoa tai henkil6d, joka nimenomaisesti vastaisi
myynninjohtamisesta. Kaytanndssa tama tarkoitti sita, etta myyntipaallikko oli pakotettu johtamaan
omaa toimintaansa entistd maaratietoisemmin. Myynninprosessit oli maaritetty jo vuosia aikaisem-

min, mutta nyt niita tarkasteltiin uudestaan ja tehostettiin.

Projekteja etsittiin avainasiakkaan henkilostoon yhteytta pitdmalla. Projektin I0ydyttya, asiakkaalta
pyydettiintarvittavat tiedot tarjouksen laadintaan. Tarjous laadittiin melko nopeasti yrityksen, mikali
kyseessa oli yrityksen ydintuote. Tarjouksen laadinnassa kaytettiin yrityksen omia excel-taulukoita
ja apulaskureita. Indeksikorotuksia tehtiin maltillisesti ennen Ukrainan sodan aiheuttamia valtavia

hintaheilahteluja vuonna 2022.

Tarjouksen lahettdmisen myyja soitti tarjouksen perdaan noin viikko tarjouksen jattdmisen jalkeen.
Ydintuotteen myyntisykli on pitka, jopa useita vuosia. Myyntisyklin pituudesta johtuen nopeasti to-

teutuvia uusia projekteja on kaytanndllisesti katsoen mahdotonta 16ytaa.

Uusien asiakkuuksien ja projektien etsinnassa oli mahdollista lyhentdd myyntisyklin pituutta. Par-
haimmillaan ensimmaisesta kontaktista tehtyyn kauppaan aikaa meni vain noin kuukausi. Tallai-
sessa tapauksessa ei ollut kyse yrityksen ydintuotteen myymisesta, vaan muista tuotteista ja pal-
veluista, joita yritys kykenee tarjoamaan. Positiiviset tulokset yllattivat yrityksen johdon ja innosti

pohtimaan yrityksen strategisia ratkaisuja uudesta nakdkulmasta.
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8 Taloushallinnon business partneruus pk-yrityksessa

Sisdinen laskentatoimi tukee raportoinnillaan yrityksen johdon paatéksentekoa. Raportoinnista on
hyotya kaytanndssa jokaisessa yrityksen toiminnossa. Tarkastelemalla yrityksen toimintoja talous-
hallinnosta kasin, sisaisen laskentatoimen keinoin voidaan kehittaa esimerkiksi myyntia, tuotantoa
ja hankintaa. Sisainen laskenta on erityisen hyodyllista yrityksen jokaisen toiminnon kannattavuu-
den parantamisessa. (Suomala ym. 2018, 62—83). Taloushallinnolla on siis suuri merkitys kriisiyty-

neessa pk-yrityksessa.

Tassa luvussa tarkastelen taloushallinnon business partneruutta kaytanndssa tarkasteltavassa pk-
yrityksessa. Selvitan mita erilaisia laskentatoimen keinoja sovelletaan yrityksessa ja miten niilla
voidaan vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Tama luku auttaa myés ymmartamaan, mita erilaisia
tydtehtavia taloushallinnon ammattilainen tekee ollessaan business partnerina etenkin pk-yrityk-

sessa.
8.1 Taloushallinnon ndkékulma myynnissa

Taloushallinnon ammattilainen voi auttaa yrityksen myyntia pohtimaan, mitka tuotteet ovat kannat-
tavimpia. Mielenkiintoisia nakdkulmia taloushallinto voi antaa my6s asiakkuuksien hallintaan. Voi-
daan pohtia esimerkiksi, mitka asiakkuudet ovat erityisen kannattavia tai mihin myynnin toimiin on

kannattavinta ohjata voimavaroja. (Suomala ym. 2018, 62).

Tarkasteltavassa yrityksessa toistuvin johdon laskentatoimen tyotehtava on projektikohtainen bud-
jetointi. Projektien budjetointi tehdaan yrityksessa ennakoivalla kustannuslaskennalla. Kaytan-
nossa myyntipaallikko laskee jokaisen projektin budjetin etukateen. Laskennassa pyritdan huomioi-
maan mahdollisimman laajasti projektiin liittyvat muuttuvat kulut ja tapauskohtaisesti kiinteita kuluja
huomioidaan yleiskustannuslisina. Yritys soveltaa suhteellisen suoraviivaista katetuottolaskentaa,

jossa on mukana piirteita lisdyslaskennasta.

Katetuottolaskennassa vahennetaan myyntituotosta muuttuvat kustannukset. Myyntituotolla tarkoi-
tetaan sitd rahamaaraa, minka yritys saa myydessaan tuotteita tiettyyn hintaan. Yksinkertaisessa
kaavassa kerrotaan tuotteen myyntimaara tuotteiden myyntihinnalla. Saadusta tulosta vahenne-
taan muuttuvat kustannukset. Muuttuvilla kustannuksilla tarkoitetaan kaikkia niitd kustannuksia,
jotka kertyvat myytavien tuotteiden hankkimisesta tai valmistamisesta. Muuttuvien kustannusten

suuruus riippuu myynnin maarasta. (Saarana, Kolttola & P6sd 2017, 38).

Kun myyntituotosta on vahennetty muuttuvat kustannukset, saadaan erotuksena katetuotto eli
myyntikate. Tama erotus on euromaarainen luku. Luvun muuttaminen prosenteiksi tehdaan jaka-

malla katetuotto myyntituotolla. Saatu osamaara kerrotaan sadalla. (Saarana, Kolttola & P6s6
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2017, 38-39). Tarkasteltavassa pk-yrityksessa on asetettu tiettyja projekti- ja tuotekohtaisia kate-

tuottotavoitteita ilmaistuna prosenteissa.

Myyntipaallikk6 tekee yrityksessa aiemmin laadittuun excel-pohjaan projektikohtaisen budjettiar-
vion katetuottolaskennan perustein. Paaasiallisesti projektien budjetoinneissa ei lasketa mukaan
kiinteitéd kustannuksia. Mikali projektin ennakoidaan vaativan poikkeuksellisen paljon resursseja, on
katelaskentaan otettu mukaan kiinteitd kustannuksia esimerkiksi arvioimalla tai laskemalla yleis-
kustannuslisia. Yleiskustannuslisdd hyddynnetaan lisdyslaskennassa. Lisdyslaskenta on hyodylli-
nen silloin, kun kustannuksia ei ole jarkevaa jakaa tasan kaikkien tuotteiden kesken. (Suomala ym.
2018, 115-117). Esimerkiksi tarkasteltavassa yrityksessa osa tuotteista hankitaan jalostusasteel-
taan korkeampana kuin toiset. Tuotannon resursseja kaytetdan hyvin eri tavoin naiden tuotteiden
kesken. TallGin lisdyslaskenta on jarkeva. Jakolaskennan yksinkertaisimmassa muodossa jaetaan
laskentakauden kaikki kustannukset kyseisen laskentakauden suoritemaaralla (Suomala ym. 2018,
106).

Yleiskustannuslisén laskeminen vaatii taloushallinnolta perehtymista tuotannon toimintaan. Kustan-
nukset jaotellaan valittdmiin ja valillisiin kustannuksiin. Valittbmat kustannukset ovat kyseiselle
tydlle tai tuotteelle kohdistettavia kustannuksia, kuten ty0- ja materiaalikustannukset. Esimerkkiyri-
tyksen projektiluonteisissa tdissa myds suunnittelun kustannukset otetaan huomioon. (Suomala
ym. 2018, 115).

Valilliset kustannukset ovat niita kustannuksia, joita ei voi kohdistaa tietylle tuotteelle tai tydlle.
Nama kustannukset saattavat olla myds muuttuvia kustannuksia, kuten ruuvit ja pultit. Iso osa kiin-
teista kustannuksista voidaan lukea valillisiksi kustannuksiksi. Esimerkiksi toimitilojen vuokraa tai

laitteiden huoltoa ei ole mielekasta kohdistaa nimenomaisille tuotteille. (Suomala ym. 2018, 115).

Hinnoittelukerroin on nopea ja yksinkertainen keino tavoitellun myyntihinnan hahmottamiseen. Kun
myyntipaallikko tietda projektin kokonaiskustannukset, han kayttaa hinnoittelukerrointa apuna ta-
voitekatteen saavuttamiseen tarjouksen laadinnassa. Hinnoittelukerroin saadaan, kun luku 100 jae-

taan luvun 100 ja katetuottoprosentin erotuksella. (Saaranen, Kolttola & Pos6 2017, 49).
8.2 Taloushallinnon ndkékulma tuotantoon

Taloushallinnon rooli on vahvana myds tuotannon jarjestamisessa. Koska valmistavassa teollisuu-
dessa tuotanto on kaiken tekemisen ydin, on tuotannon tehostaminen usein taloushallinnon tarkas-

telun kohteena. (Suomala ym. 2018, 64).

Tarkasteltavassa yrityksessa myyntipaallikko joutuu ottamaan jo alustavaa kantaa tuotantotapojen

valitsemiseen. Yrityksen kriisiytymisen vuoksi, tuotantotapojen valinnassa korostuu erityisen
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voimakkaasti taloudelliset ndkdkulmat. Tuotannon ohjaamisessa yrityksen myyntipaallikolla ei ole
maaritetty tydnjohdollisia velvoitteita, mutta han voi antaa kertoa esimerkiksi sovituista aikatau-
luista tai tilattujen tdiden teknisista yksityiskohdista. Osin nailla tiedoilla yrityksen tuotannossa

suunnitellaan tyétehtavat mahdollisimman sujuviksi.

Tutkimuksen kohteena olevassa yrityksessa tydvoimakustannukset ovat merkittdvan suuria. Ta-
man kustannuksen muuttuminen vaikuttaa huomattavalla tavalla monien projektien hinnoitteluun.
Sen vuoksi johdon laskentatoimi ottaa kantaa myds suorittavan tyon tuottavuuteen. Tyon tuottaa-
vuus voidaan laskea jakamalla suoritteiden maara tehtyjen tyétuntien maaralla. (Pellinen 2019,
24). Tyén tuottavuutta mitataan tarkasteltavassa yrityksessa vain suorittavan tyén osalta. Seka
asentajien etta tuotannon tydntekijdiden tuntikirjauksia seurataan projektikohtaisesti. Naita toteutu-
neita kustannuksia verrataan tarjousvaiheessa budjetoituihin kustannuksiin. Vertailun tuloksilla py-
ritdn ohjaamaan hinnoittelua yrityksen kannalta kannattavaan, mutta markkinoilla kilpailukykyi-

seen suuntaan.

Mikali yrityksessa olisi kallita koneita ja laitteita, olisi taloushallinnon tehtavana laskea naille lait-
teille kayttokustannukset myynnin tukemiseksi. Tarkasteltavassa yrityksessa on ollut usean vuoden
ajan tarpeena hankkia sarmayspuristin metallilevyjen kylmdmuovaamiseksi. Johdon laskentatoi-
men on laskettava koneen kayttaman ajan kustannus. Kustannuksen lisaksi on maaritettava asiak-

kaalta veloitettava hinta koneen kayttamisesta. (Suomala ym. 2018, 256-258).

Taloushallinnon business partneruudella on suurta merkitysta tuotannon laajemmassa suunnitte-
lussa. Etenkin investointipaatoksia tehtaessa yrityksen johto hydtyy suuresti taloushallinnon laati-
mista raporteista ja laskelmista. Tuotannon tehostamisen ja uusien innovaatioiden kehittamiseksi
yrityksissa tehdaan aika ajoin investointeja koneisiin ja laitteisiin. Naissa paatoksissa on usein mu-
kana tuotannon ihmisia, mutta myos taloushallinnon ammattilaisten nakékulmaa tarvitaan. (Suo-
mala ym. 2018, 264-265).

Tarkasteltavassa pk-yrityksessa taloushallinnon business partneruus on arvokasta investointeja
harkitessa. Taloushallinto nékee tuotannon prosessit hyvin Iaheltd. Koska taloushallinto nakee hy-
vin lahelta yrityksen operatiivisen toiminnan ja sen haasteet, edellytykset investointien riskianalyy-
sien tekemiselle ovat hyvat. Investoinnin riskien arvioinnissa taloushallinnon ymmarrys yrityksen
liiketoiminnasta nousee suureen arvoon. Riskiarvioinnissa muutetaan jotain investoinnin kannatta-
vuuteen vaikuttavaa tekijaa yrityksen kannalta epaedulliseen suuntaan. Mikali heikennys on perus-
teeton, ei se useinkaan nay teoreettisesti oikein tehdyssa investointilaskelmassa. (Puolamaki &
Ruusunen 2009, 244).
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Koska investoinnin laskemisella ja investoinnin toteuttamisella on seka alku etta loppu, voidaan
ajatella naiden toimien olevan projekteja (Puolamaki & Ruusunen 2009, 174). Mikali yritys paattaa
tehda investoinnin, olisi jarkevaa laatia jalkilaskentaa projektin ja investoinnin toteutuneista kustan-
nuksista. Kovinkaan moni yritys ei tee systemaattista investoinnin elinkaaren kustannuslaskentaa.
(Suomala ym. 2018, 267—269). Naita asioita kehittdmalla taloushallinnon business partneruus voisi
auttaa yrityksen johdon paatoksentekoa. Tutkittavana oleva yritys hyotyisi suuresti luotettavista in-

vestointilaskelmista.
8.3 Taloushallinnon ndkokulma hankinnoissa

Aikaisemmassa alaotsikossa kasittelin investointeja. Hankinnoilla tarkoitetaan kaikkea, mista yritys
saa laskun (Nieminen 2016,1.2). Hankinnat edelleen voidaan jakaa joko strategisiin tai operatiivi-
siin hankintoihin. Strateginen hankinta on toiminnan suunnittelua, toimittajasuhteiden hallinnointia
ja arviointia. Operatiivinen hankinta on arkisen rutiinin suorittamista eli kdytannén ostamista, tilaa-
mista ja laskujen tarkistamista. (Suomala ym. 2018, 65). Joskus puhutaan myés taktisesta hankin-
tatoimesta, johon kuuluu erilaiset hankinnan budjetoinnit ja sopimusneuvottelut (Huuhka 2017, 13).

Tassa opinnadytetydssa kasittelemme etupadssa strategista ja operatiivista hankintatoimea.

Taloushallinnon nakékulmia hankintoihin ovat esimerkiksi toimittajan valinnan perusteet, toimittajan
vaihtamisen kustannukset, ostojen varastointi ja ostamisen ajoittaminen, tehdaanko jokin tuote tai
palvelu itse vai ostetaanko se ulkopuoliselta sekd materiaalilogistiikan organisointi. (Suomala ym.
2018, 65-66). Tarkasteltavassa pk-yrityksessa myynti neuvottelee naista asioista tuotannon ja toi-
mitusjohtajan kanssa. Paatdksen tekemisessa ratkaisee usein joko tuotannon tydkuorma ja projek-
tin aikataulu. Sen vuoksi myyntipaallikbn eli minun lahettamissa tarjouspyynndissa on usein pyy-
detty hinnan lisaksi selvitysta toimitusten aikatauluista. Esimerkiksi jonkin hinnoiteltavan projektin
aikatauluksi tiedetaan toteutuessaan olevan hyvin tiukka, mutta tavarantoimittaja ei kykene riitta-
van nopeaan toimitukseen. Silloin valitaan joku muu tavarantoimittaja. Lisaksi etsitaan keinoja

tehda tuote itse, mikali mahdollista.

Hankintojen yhteydessa kaytetaan ilmaisua make or buy -paatdkset. Talla paatokselld tarkoitetaan
sen ratkaisemista, tehdaanka jokin palvelu tai tuote itse vai ostetaanko se yrityksen ulkopuoliselta

toimittajalta. Make or buy -paatdkseen ei ole olemassa mitdan yleispatevia matemaattisia laskenta-
malleja. Mikali harkittavan tuotteen tai palvelun ostohinta on alle ostavan yrityksen valittémien kus-
tannusten, on varmasti jarkevaa ostaa kyseinen tuote tai palvelu. Usein tilanne on paljon monimut-

kaisempi. (Suomala ym. 2018, 269).

Tallaisessa hankintapaatoksessa taloushallinnon business partneruus on jalleen erittain suureksi

avuksi yrityksen toiminnassa. Hankintojen make or buy -paatéksien taloudellisen nakdékulman
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kokonaisymmarrys vaatii yrityksen lilkketoiminnan syvallista tietoa. Mikali yritys paatyy ostamaan
palvelun muualta, pitaisi ostopaatoksen myoéta vapautunut tuotannon resurssi ohjata tehokkaaseen
kayttoon. (Suomala ym. 2018, 270). Tassa on ollut tarkasteltavassa yrityksessa ongelmia. Puut-
teellisen laitekannan vuoksi on pakko ostaa paljon tuotteita ja palveluja alihankkijoilta ja toisilta yri-
tyksilta. Valitettavasti sen vuoksi yrityksen oma kapasiteetti on usein liilan alhaisella kaytolla. Yrityk-
sessa ei kuitenkaan ole halukkuutta vahentaa henkildkuntaa, koska tuotannossa tarvitaan nykyi-
nen maara tyontekija kiireisind aikoina. Osaavien tekijoiden Idytdminen on haaste yrityksen toi-

mialalla.

Tarkasteltavassa yrityksessa heikko kassa vaati rahan tarkkaa kayttamista. Sen vuoksi hankintojen
johtamista ja hankintapaatdsten tekemista piti tarkastella erityiselld huolellisuudella. Rahojen riitta-
vyyden kannalta oli tarkeaa tehda hankintasopimuksia, joissa oli suotuisat maksuajat. Muussa ta-
pauksessa kayttopadoman sitoutuminen rasittaisi yrityksen kassaa entisestaan. Valitettavasti yri-
tyksen huonojen talouslukujen vuoksi useat toimittajat vaativat ennakkomaksua tai erittain lyhytta
maksuaikaa. Kevaalla 2023 tarjouspyyntdja tuotteista ja palveluista joutui lahettdamaan paljon use-
ammalle toimijalle kuin ennen kriisin alku. Kayttépaaoman teoriaa on tarkasteltu alaotsikon "2.5

Kayttopaaoma” alla.

Yritykset luovat arvoa yritysten valisissa suhteissa. Tama vaatii yritysten valista tiivista verkostoitu-
mista ja kommunikaatiota. Vaikka arvonluonnin paapiirteet ovat johdettavissa yritysten valisista so-
pimuksista, myds sopimusten ulkopuolisilla seikoilla voi olla suurta merkitysta arvoketjussa. (Niemi-
nen 2016, 5.1). Tarkasteltavassa pk-yrityksessa toimittajasuhteiden kehittaminen on jaanyt huo-
nolle hoidolle. Toimittajasuhteita ei ylimmassa johdossa kasitella jarjestelmallisesti. Paapaino on
voimakkaasti myynnissa ja myynnin lisaamisessa. Tassa taloushallinnon ammattilainen voi osoit-

taa johtajuutta ja auttaa oma-aloitteisesti hallinnoimaan toimittajasuhteita.

Toimittajasuhteiden segmentointi on hyva tyokalu toimittajasuhteiden hallintaan. Liikkesuhteessa
sekd myyva etta ostava organisaatio pyrkii saamaan suhteesta hyotya itselleen. Voimasuhteiden

hydédyntaminen kuuluu tdhan suhdetoimintaan. (Huuhka 2017, 146).

Kuvassa 3 on esitelty eras keino segmentoida toimittajia. Pyramidin ylimpana on strategiset toimit-
tajat. Taman segmentin toimittajia on maarallisesti vahiten. Strategiset toimittajat ovat ostavalle yri-
tykselle pitkalla aikavalillda hyodyllisia ja kykenevat tuomaan aidosti lisdarvoa. Strategisten toimitta-
jien alapuolella pyramidissa ovat ensisijaiset toimittajat. Naitd on maarallisesti enemman kuin stra-
tegisia toimittajia. Ensisijaiset toimittajat ovat hyvia toimittajia. Toisin kuin strategisia toimittajia,
naita toimittajia hallinnoidaan ja mitataan sdanndllisesti. Alimpana ovat sdanneltavat toimittajat.

Naita toimittajia on lukuisa joukko ja maarallisesti tdssd segmentissa on kaikista eniten toimittajia.
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Tassa segmentissd ovat kaikki ne toimittajat, jotka eivat mahdu pyramidin kahteen ylimpaan seg-

menttiin. Alimman segmentin toimittajat eivat juurikaan saa huomiota. (Huuhka 2017, 147).

Toimittajat, jotka voivat merkittavasti

St rateg|set lisata pitkan aikavalin arvoa ja/tai
. a . Muutamia missa on liiketoiminnan riski.
tO m |ttaJ at Ldheinen yhteistydsuhde omistajan
ehdoilla.

Toimittajat, jotka on aiemman
kokemuksen perusteella havaittu
10 - 100 hyviksi. N3it4 hallinnoidaan ja
mitataan. Suhde tarkistetaan
saannollisesti.
Suurin maara, vahiten arvoa —
10 — 10 000 pidetdan tai luovutaan
tarpeen mukaan.

Kuva 3.Toimittajasegmentointi. (mukaillen Hyvan hankinnan tydkalut, Huuhka, 147).

Tarkasteltavassa pk-yrityksessa edella kuvatun kaltaista toimittajien segmentointia ei ole tehty. Ta-
loushallinnon osaamisella olisi varmasti paljon annettavaa tassa. Keskeisimmat toimittajat ovat tie-
dossa ja tunnistettu, mutta toimittajasuhteita ei kehitetd maaratietoisesti. Tunnistan, ettda minulla
olisi tassa keinot toteuttavat toimittajasuhteiden hallinnointia. Erityisesti minun olisi pitanyt kyeta

luomaan mittaristoa ensisijaisille toimittajille, jotta yrityksen kannattavuutta voitaisiin parantaa.
8.4 Taloushallinnon ammattilainen yrityksen strategiatyossa

Strategialla tarkoitetaan suunnitelmaa, jolla yritys pyrkii paasemaan tavoitteeseensa (Suomala ym.
2018, 308). Toisaalta voidaan ajatella, ettei strategiaa ole pakko suunnitella vaan se ikdan kuin 16y-
detaan. Loydetty strategia tunnistetaan yrityksen jo toteutuneessa liiketoimintamallista. Strategian
I6ytaminen ei ole kuitenkaan sattumanvarainen asia, vaan jarjestelmallisen ajattelun ja tekemisen
tulos. (Ala-Mutka 2008, 64—65).

Strateginen johdon laskentatoimi eroaa perinteisesta johdon laskentatoimesta siten, etta strategi-
nen johdon laskentatoimi pyrkii tarkastelemaan pitkan aikavalin asioita. Lisaksi strateginen lasken-
tatoimi nakee yrityksen dynaamisena toimijana markkinnoilla. Myéskaan strategisessa johdon las-

kentatoimessa ei keskity ainoastaan rahamaaraiseen mittaamiseen, vaan pyritdan tarkastelemaan
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tulosten taustalla olevia tekijoita kayttamalla myds ei-rahamaaraisia mittareita. (Suomala ym. 2018,
310-311).

Strateginen johdon laskentatoimi ei rajoitu tarkastelemaan ainoastaan oman yrityksen tai organi-
saation tilannetta. Kuten aiemmassa kappaleessa todettiin, strateginen johdon laskentatoimi nakee
yrityksen dynaamisena toimijana markkinoilla. Tdma tarkoittaa ymmarrystd markkinoista, joilla yri-
tys toimii seka kasitysta, miten yritys voi omalla toiminnallaan mahdollisesti muuttaa markkinoita.
(Suomala ym. 2018, 313).

Strateginen johdon laskentatoimi voi tukea yritysstrategian laadintaa antamalla mahdollisimman
tarkan yrityksen toimintaymparistosta. Tahan kuuluu esimerkiksi toimialan yritysten kustannusra-
kenteen kartoittaminen, toimialan kehittymisen selvittdminen, toimialan menestyvimpien yritysten
rakenteiden selvittdminen ja arvoketjun eri toimijoiden kannattavuuden selvittaminen. (Suomala
ym. 2018, 313). Tarkasteltavassa yrityksessa tallaista syvallistd markkina-analyysia ei ole tehty tai
sitd ei ole hyddynnetty. Taloushallinnon ammattilaisena minun tulisi laatia naitad katsauksia saan-
nollisesti. Varsinkin asemani niin myyjana kuin ostajana antaisi minulle hyvat mahdollisuudet tark-

kailla arvoketjun yritysten kunkin hetken tilannetta.

Johdon laskentatoimen keinoin voidaan ottaa kantaa myds yrityksen markkinastrategiaan. Voidaan
laskea kannattavuusodotuksia erilaisille asiakassegmenteille ja -ryhmille. Samoin voidaan tehda
paatelmia, miten usein ja voimakkaasti yrityksen tulisi uudistaa tuotetarjontaansa. Yrityksen an-
saintalogiikan syvallinen ymmartaminen on myds johdon laskentatoimen tehtava. Naita asioita
analysoimalla johdon laskentatoimen keinoin voidaan 16ytaa yritykselle jopa kokonaan uusia ja
kannattavampia toimintatapoja. (Suomala ym. 2018, 315-316). Asiakassegmentti voidaan maari-
tella asiakasryhmaksi, johon kuuluvilla asiakkailla on vahintaan yksi ostamiseen liittyva yhteinen
piirre. Segmentointi on naiden ryhmien etsimista ja valitsemista yrityksen toiminnan objektiksi.
(Bergstrom & Leppanen 2018, 133).

Edella luetellut asiat voivat vieda hyvin paljon aikaa ja energiaa. Esimerkiksi asiakkaiden segmen-
tointiin kuuluu yrityksen asiakasryhmien perinpohjainen tunteminen. Siihen kuuluu asiakasryhmien
tarpeiden ja arvostuksien tunteminen. Lisaksi segmentointi edellyttada yrityksen asiakkaan paatok-
sentekoprosessin ja jopa siihen vaikuttavat tunteet. Onnistunut segmentointi vaatii yritykselta asia-
kasryhmissa tapahtuvien muutoksien ennakointia. Tallaista segmentointia ei voi tehda vain kerran,
vaan segmentointi taytyy tehda uudestaan aina kun ymparistdssa, asiakkaissa tai yrityksen

omassa tilanteessa tapahtuu muutoksia. (Bergstrom & Leppanen 2018, 145).

Asiakassegmentointia ei ole tarkasteltavassa yrityksessa tehty kovinkaan huolellisesti. Yrityksen

historiasta johtuen on keskitytty vain yhteen asiakkaaseen ja kaikki loput asiakkaat on ryhmitelty
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yhdeksi segmentiksi. Osittain tamankin takia Iahestyvia kriiseja ei ole osattu ennakoida huolelli-

sesti. Toisaalta my6skaan markkinatilanteiden muuttumista parempaan ei myoskaan ole nahty.

Sen vuoksi ajoittaiset hyvinkin kiireiset hetket ovat tulleet Iahes taytena yllatyksena.

/ Kokonaismarkkinat \

K Potentiaaliset markkinat \
[ Kohdemarkkinat \

(207 |

NN P/

Tavoiteltavat segmentit

Kuva 4. Markkinoiden segmentointi. (Bergstrom & Leppanen 2018, 133 mukaillen).

Kuvassa 4 on esitetty havainnekuvana yksi tapa hahmotella asiakassegmentointia. Segmentoin-
nissa Segmentointi on aina valinta eikd synny sattumalta. Jo pelkka yrityksen liikeidea segmentoi
kokonaismarkkinaa pienemmaksi. Kokonaismarkkinaa on potentiaalinen markkina, jossa on kaikki
yrityksen tuotteen tai palvelun mahdolliset ostajat. Tasta ryhmasta karsitaan viela kohdemarkkinat,
joihin satsataan enemman resursseja esimerkiksi asiakassuhteen syventamisen kautta. (Berg-
strom & Leppanen 2018, 134).

Tarkasteltavassa pk-yrityksessa strategista toimintaa hankaloittaa koko potentiaalisen markkinan
melkein taydellinen analysoimattomuus. Emme tieda kuinka paljon euromaaraisesti markkina on
emmeka ole myoskaan analysoineet tarkemmin kilpailijoitamme. Oman nakemykseni mukaan
syyna tahan on yksinkertaisesti resurssipula. Ainoat, joilla realistisesti olisi edellytyksia tehda asia-
kassegmentointia ovat myyntipaallikkd eli mina ja toimitusjohtaja. Molempien tydkuorma vain on
niin suuri operatiivisissa toimissa, etta strateginen toiminta valitettavasti jaa vahaisemmaksi. Se
mita olen kuullut muilta pk-yrittajiltd kontaktiverkostossani, kertoo ilmién olevan melko yleinen pk-

yrityksissa.
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Funktionaalisessa strategiassa pohditaan kehitettavia teknologioita, oman yrityksen keskeisimpia
osaamisalueita seka miten valmistus tulisi organisoida. Talla strategisella osa-alueella johdon las-
kentatoimen keinoin voidaan pohtia esimerkiksi, millaisella tuotantorakenteella 16ydetaan alhaisim-
mat yksikkOkustannukset tai mitd investointeja tarvitaan missakin kehitettdvassa teknologiassa.
(Suomala ym. 2018, 317).

Kaiken tdman strategian kaytantoon viemisessa voidaan hyddyntaa esimerkiksi balanced business
cardia, joka esiteltiin jo alaotsikossa 2.6. Taman tuominen tarkasteltavaan pk-yritykseen saattaisi
selkeyttaa yrityksen liiketoimintaa ja strategiaa. Yrityksessa kaytettiin ulkopuolista yrityskonsulttia
strategian selkeyttdmiseksi. Konsultointia tehtiin tammikuussa 2023. Valitettavasti tuossa vai-
heessa laadittu strategia jai taysin liikketoiminnassa taka-alalle helmikuun 2023 akuutin kassakriisin

vuoksi.

Olin mukana strategiatydskentelyssa konsultin ja toimitusjohtajan kanssa. Nostin esille mittariston
rakentamisen, mutta konsultti ei suositellut niiden kayttéa kovinkaan vahvasti. Han sanoi, ettd mit-
tariston avulla saa vain sitd mitd mittaa. Eli mittariston kayttdminen ei yksiselitteisesti ohjaa yrityk-

sen toimintaa strategian mukaiseksi, mikali hdnen sanojansa oikein ymmarsin.

Yrityksen strategiatydssa minulla oli arvokasta annettavaa, koska tydskentelen asiakasrajapin-
nassa paivittain. Sen myoéta olen saanut runsaasti ndkemysta asiakaskunnasta ja heidan tarpeis-
taan seka toiveistaan. Konsultoinnin aikana toimitusjohtaja turvautui useassa kysymyksessa minun
vastauksiini. Uskon, etta taloushallinnon ammattilainen voi olla pk-yrityksissa erittdin arvokkaassa

asemassa yrityksen strategiaa laadittaessa.
8.5 Taloushallinto mukana yrityksen rahoituspaatoksissa

Kuten tdman opinnaytetydn luvussa 6 kavi ilmi, yritys kavi useita neuvotteluja suurasiakkaan johta-
vien henkildiden kanssa. Naissa neuvotteluissa oli keskeisessa asemassa yrityksen taloudellisen
tilanteen ymmarrettava esittdminen suurasiakkaalle. Taloushallinnolla oli tassa ratkaiseva rooli
kassavirtalaskelmia laatimalla ja esittamalla. Onnistunut lisdrahoitus ei mennyt taseen vieraaseen

paaomaan vaan siita tuli tulorahoitusta.

Tarkasteltava yritys ei kyennyt hakemaan vierasta lainarahoitusta yrityksen heikon kannattavuuden
vuoksi. Mikali vierasta padomaa haettaisiin, olisi taloushallinnolla erittdin tarkea osa prosessissa.
Yrityksen vaikean kassatilanteen vuoksi rahoitusratkaisuissa taytyy olla erityisen huolellinen.
Huono rahoitusratkaisu ajaisi yrityksen nopeasti ahdinkoon. Tulorahoitus on yrityksen liiketoiminta-
mallin vuoksi hyvin epavarma. Myynti vaihtelee kuukausittain voimakkaasti, joten toiminnan ennus-

tettavuus on vaikeaa. (Knlpfer & Puttonen 2018, 38—39).
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Vaikka tarkasteltavan yrityksen kassakriisia helmikuussa 2023 ei voitu ratkaista vieraalla paa-
omalla, on yrityksella silti kaytdssa joitain ulkopuolisen rahoituksen keinoja. Ensinnakin yrityksella
on kaytdssaan luottokortti. Luottokortti on yrityksen toimitusjohtajan kaytdssa. Sita lainataan tar-

peen mukaan tyontekijoille esimerkiksi ajoneuvojen polttoaineen taydennyksia varten.

Yritys kayttaa tapauskohtaisesto factoringrahoitusta laskusaataviensa nopeaan realisoitumiseen.
Factoring tarkoittaa yrityksen laskujen valitontd muuttamista rahaksi rahoitusyhtiéta kayttamalla.
Rahaksi muuttaminen tapahtuu rahoitusyhtion luoton avulla. (Tepora 2022, 285). Yrityksen toimi-
tusjohtaja sanoo, etta factoringrahoitusta on ollut pakko kayttaa asiakkaiden pitkittyneiden maksu-
aikojen vuoksi. Kuten olemme jo todenneet, on yrityksen kayttdpadoman sitoutumisen kannalta hy-

vin epdedullista, mikali asiakkaat eivat maksa nopeasti laskujaan. Factoring on tdhan ratkaisu.

[

Rahoitusyhtio Myyva yritys

o B w

Ostava yritys

Kuva 5. Tavanomainen kotimainen factoring rahoitus vakuusjarjestelyna. (mukaillen Tepora 2022,
287).

Factoringrahoituksessa osapuolina ovat myyva yritys, ostava yritys ja rahoitusyhtié. Kuvassa 5 on
esitelty kaaviona tyypillinen factoringrahoituksen jarjestely. Osapuolet on kuvattu omina ruutui-
naan. Nuolet ruutujen valilla kuvaavat suorituksen tai vaikuttavuuden suuntaa. Kohta 1 tarkoittaa
rahoitussopimusta rahoitusyhtion ja myyvan yrityksen valilla. Rahoitussopimuksessa paatetaan
muun muassa luoton enimmaismaara, sen korko seka factoringpalkkio. Kohta 2 on tavaratoimituk-
set ja palvelut ostavalle yritykselle. Kohta 3 tarkoittaa, ettd myyva yritys toimittaa laskut ostajille ja

jalienndkset laskuista rahoitusyhtiolle. Kohdassa 4 rahoitusyhtio siirtdd rahat hyvaksyttyjen
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laskujen perusteella myyvalle yritykselle. Luoton enimmaismaara asettaa puitteet, kuinka paljon
laskujen rahaa voidaan siirtda myyvalle yritykselle. Esimerkiksi laskujen summasta siirretaan tassa
vaiheessa 80 % myyvalle yritykselle. Kohdassa 5 ostava yritys maksaa laskut suoraan rahoitusyh-
tidlle. Viimein kohdassa 6 rahoitusyhtid maksaa loput laskusaatavat myyvalle yritykselle. Esimer-
kiksi loput 20 % seka muut luototuksen ulkopuolelle jdaneet laskut. Rahoitusyhtié voi vahentaa
myyvalle yritykselle suoritettavasta maarasta omat kulunsa, kuten eraantyneet saatavat. (Tepora
2022, 287).

Edelld kuvatussa rahoitusratkaisussa on ilmennyt tarkasteltavan yrityksen kohdalla joitain ongel-
mia. Keskeisin seikka on factoringrahoitukseen liittyvat rahoitusyhtion palkkiot. Koska sopimus sol-
mitaan myyvan yrityksen ja rahoitusyhtion valilla, jaa palkkiot myyvan yrityksen maksettavaksi.
Factoringrahoituksen kayttd pienentaa aina myynnin katetta. Tama tuli ongelmaksi yrityksen kas-

sakriisin yhteydessa helmikuussa 2023.

Factoringrahoituksen kayttéa vahennettiin kassakriisin akuuteimmassa vaiheessa, jotta myyntika-
tetta saataisiin parannettua. Ongelmana oli, etta raha siirtyi tilille paljon myéhemmin kuin oli yrityk-
sessa aiemmin totuttu. Kayttdépaadomaa sitoutui myyntisaataviin enemman kuin factoringrahoitusta

kaytettaessa.

Factoring rahoituksen kayttoon liittyy myos muita ongelmatilanteita. Aiempina vuosina factoringra-
hoituksen kautta ei ole valittdmasti tullut laskusaatavia, mikali ostavalla yrityksella on aikaisempia
laskuja maksamatta rahoitusyhtidlle. Naissa tapauksissa rahoitusyhtio ei ole suostunutkaan osta-
maan laskuja tai siirtdmaan rahaa yritykselle. Ongelmatilanne on usein ratkennut yhteydenotolla

ostavaan yritykseen ja sen taloushallintoon.

Toinen factoringrahoitukseen liittyva haaste on ostavan yrityksen laatimat ehdot urakkasopimuk-
sissa. Useampaan urakkasopimukseen on laadittu pykalana kielto kayttaa factoringrahoitusta il-
man erillista sopimusta. Tallaisia pykalia kayttavat jotkin suuret rakennusliikkeet Suomessa. Erilli-
nen sopimus factoringrahoituksen kayttamisesta on tarkoituksellisesti laadittu aliurakoitsijan nako-
kulmasta niin epaedulliseksi, ettei factoringrahoituksen kayttaminen ole taloudellisesti jarkevaa.

Tama toiminta on ollut tarkasteltavalle yritykselle erittain epaedullista.

Tarkasteltava pk-yritys on kayttanyt ajoneuvojen rahoittamiseen leasingsopimuksia. Leasing tar-
koittaa jonkin tuotteen vuokraamista (Saaranen ym. 2017, 298). Yleensa kyseessa on pitkakestoi-
nen vuokraus. Osapuolina sopimuksissa on yleensa vuokrattavan kohteen myyja, vuokralleantaja
ja vuokralleottaja. Vuokralleantaja on rahoittaja ja vuokralleottaja on asiakas. (Tammi-Salminen
2015, 484-485).
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Leasingista voi olla monenlaista hyotya yritykselld. Esimerkiksi vuokrauksen voi vahentaa verotuk-
sessa, vuokraus ei vaadi pankkitakuita ja laitteisto pysyy teknisesti ajan tasalla, koska siitd on
helppo paasta eroon tarvittaessa. (Saaranen ym. 2017, 298). Leasingia on seka huolto- etta rahoi-
tusleasingia. Niiden valilld on eroja, jotka voivat koskea sopimuksen ajallista kestoa tai vuokratta-

van kohteen suuruutta. (Saaranen ym. 2017, 299).

Hyvan taloushallinnon ammattilaisen tulisi kyeta laatimaan vertailevia laskelmia leasingin ja suoran
investoinnin valilla. Tarkasteltavassa yrityksessa voitaisiin 10ytaa aitoja kannattavuutta parantavia
ratkaisuja, mikali rahoitusvaihtoehtoja kyettaisiin aidosti vertailemaan keskenaan. Taloushallinnolla

on vaikuttava merkitys rahoituspaatdsten tekemiseen.
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9 Yrityksen tilanne toukokuussa 2023 ja tulevaisuus

Yritys selvisi yli kevaan 2023, vaikka kassa ehtyi taysin tyhjaksi tammikuun aikana. Yrityksen omis-
tajapohjassa seka henkilokunnassa ei tapahtunut muutoksia kevaan 2023 aikana. Yritys ei muutta-

nut toimialaansa eika kaupparekisteriin ilmoitettu muistakaan muutoksista.
9.1 Tilanne toukokuussa 2023

Toukokuussa 2023 tarkasteltava yritys oli edelleen toimintakykyinen. Yritys on kyennyt suoriutu-
maan kaikista velvoitteistaan. Palkat on maksettu tyontekij6ille ajallaan eika veroja ole jaadnyt mak-

samatta.

Yrityksen kassan tilanne alkuvuonna 2023 havahdutti yrityksen tydntekijat yrityksen heikkoon kan-
nattavuuteen. Tama vaikutti positiivisesti tyontekijdiden haluun tehostaa omaa toimintaansa.

Useissa keskusteluissa yrityksen tyontekijoiden kanssa, on korostunut halu 16ytaa keinoja saastaa
rahaa tai sujuvoittaa tyon tekemista. Kriisin myota tyontekijat vaikuttavat erityisen sitoutuneilta tyo-

paikkaansa. Yksikaan yrityksen tyontekija ei ole irtisanoutunut tyostaan kevaan 2023 aikana.

Heikko kassatilanne yhdistettyna suurasiakkaan tekemien tilauksien vahenemiseen, pakotti myyn-
nin etsimaan uusia asiakkaita ja markkinoita. Erittain aktiivisen myyntitydn ansiosta yrityksessa on
talla hetkella myyntiputkessa projekteja enemman kuin koskaan yrityksen nykyisten omistajien ai-

kana.

Tarjouslaskenta on pitanyt myyntia kiireisena ja tdssa on nahty piilevan uusi vaara. Mikali talous-
hallinnon ty6 keskittyy liiaksi vain tarjousten laskemiseen, jaa muu myyntityé vaillinaiseksi. Myos

kaikki muu taloushallinnon toiminta ansaitsisi huomiota. Tahan kuuluisi muun muassa kaikki se toi

minta, joka on kasitelty edellisessa luvussa. Esimerkiksi asiakassegmentoinnille ei ole onnistuttu

I0ytamaan aikaa, vaikka yrityksen toimitusjohtajan kanssa olemme keskustelleet sen tarkeydesta.
9.2 Yrityksen tulevaisuudennakymat

Yrityksen toimintaan tuli kassakriisin my6ta melko suuria muutoksia. Projektiluontoinen liiketoimin-
tatapa ei ole poistunut, mutta asiakaskuntaa on maaratietoisesti laajennettu. Tama muuttaa nake-

mysta yrityksen tarpeista osaamisen ja laitekannan suhteen.

Tulevaisuudessa yritys edelleen hakee ydintuotteelleen mahdollisuuksia kansainvalistya. Kansain-
valistymisen edellytykset heikkenivat huonon kannattavuuden vuoksi. Yrityksen johto hakee kei-
noja kannattavuuden parantamiseen, jotta investoinneille voitaisiin 16ytaa nykytilannetta edullisem-

paa rahoitusta.
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Valittémassa tulevaisuudessa yrityksen on tarkeda pohtia omaa identiteettiddn perinpohjaisesti.
Talla hetkella yritys on asemoinut oman markkinointinsa ja olemassaolonsa koko merkityksen tie-
tylle hyvin kapealle toimialalle. Kassakriisin vuoksi yrityksessa tullaan pohtimaan, miten asiakkai-

den ostokayttaytyminen ennakoidaan paremmin.

Yrityksen johto etsii myos keinoja laajentaa tuote- ja palveluvalikoimaansa. Heikon kassan vuoksi
on etsittava niita tuotteita ja palveluja, joita yritys kykenee tarjoamaan erityisen kannattavalla ta-
valla. Yrityksen johdon ja taloushallinnon valilld on pohdittu, olisiko esimerkiksi jonkinlaiset inves-

toinnit kilpailuetua tuoviin laitteisiin keino tuoda yritys kannattavaksi.
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10 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

Tassa luvussa kaydaan lapi vastaukset tutkimuskysymyksiin. Tutkimus toteutettiin kevaan 2023

aikana. Vastaukset tutkimuskysymyksiin on laadittu keratyn aineiston perusteella.
10.1 Millainen rooli taloushallinnolla on kriisissa olevassa pk-yrityksessa?

Kuten aiemmissa luvuissa on esitetty, taloushallinto on tiiviissa yhteistydssa yritysjohdon kanssa.
Paatdksenteon tukeminen tasmallisilla raporteilla auttaa yritysta tekemaan jarkevia ratkaisuja. Ta-

loushallinnon rooli ja merkitys vaihtelee yrityksen tarpeiden mukaan.

Tarkasteltavan yrityksen kassakriisi koskee taloushallintoa erityisella tavalla. Kassakriisin syntymi-
nen johtuu monien asioiden summasta, joka johtaa yrityksen kannattavuuden vakavaan heikkene-
miseen. Taloushallinto on vastuussa kehittdmassa yrityksen kannattavuutta yrityksessa erityisesti

laatimalla sopimuksia, jotka ovat yritykselle voittoa tuovia.

Taloushallinto on kriisissa olevassa pk-yrityksessa hyvin keskeisessa osassa. Sen merkitysta ja
mahdollisuuksia kaikilla osa-alueilla ei kuitenkaan tunnisteta niin laajasti kuin yrityksen kannalta
olisi suotuisaa. Esimerkiksi hankintatoimen ammattimainen toteuttaminen kykenisi uskoakseni 16y-

tamaan useita keinoja saastaa kuluissa niin lyhyella kuin pitkallakin aikavalilla.
10.2 Kuinka hyvin taloushallinto on integroitunut muuhun yrityksen liiketoimintaan?

Taloushallinto on integroitunut hyvin tiiviisti yrityksen muuhun liiketoimintaan. Taloushallinto tarkas-
teltavassa pk-yrityksessa ei tassa opinnaytetydssa pida sisallaan ulkoista laskentatoimea, johon
sisaltyy kirjanpidon tekemista, taselaskelmia ja muita lakisdateisia velvoitteita. (Suomala ym. 2018,
10).

Taloushallinnon toimet ovat selvimmin nahtavissa myynnissa. Myynnissa projektien budjetointi el
tarjouslaskenta ottaa kantaa yrityksen tuotantotapoihin jo ennen projektin kaynnistymista. Tarjous-
laskentavaiheessa tehdaan jo joitain hankintoihin liittyvia paatdksia, kuten tehdaanko itse vai oste-
taanko muualta. Tarjouslaskenta vaiheessa taloushallinto 1ahettdd ennakkotarjouspyyntdja mah-

dollisille toimittajille ja vertailee tarjouksia.

Taloushallinto on integroitunut myds yrityksen strategian suunnitteluun. Koska taloushallinnolla on
ymmarrysta erilaisten tuotteiden ja liiketoimintatapojen kannattavuudesta, voi se esittdd oman mie-
lipiteensa perustellusti yrityksen strategisista linjauksista. Esimerkiksi taloushallinto on neuvonut

yrityksen johtoa painottamaan niita tuotteita ja palveluja, joissa kannattavuus on paras. Lisaksi po-
tentiaalinen markkina tulisi olla riittdvan suuri tuote- ja palvelutarjonnalle. Myds tahan taloushallinto

on antanut paatoksenteon tueksi nakemyksiaan.
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Tarkasteltavassa pk-yrityksessa taloushallinnon painopiste on ollut myynnissa. Mielestani yrityksen
tulisi syventaa taloushallinnon integraatiota organisaatiossaan, jotta yrityksen liiketoiminnan kan-
nattavuutta voidaan parantaa. Integraatiota tulisi tehostaa erityisesti hankinnoissa ja rahoitusratkai-

suissa.

Yrityksen henkildston resurssien rajallisuudesta johtuen integraation syventaminen on tehtava vai-
heittain. Milla osa-alueilla integraatiota tulisi syventaa ensin, on yritysjohdon paatettavissa. Tama
voi olla aivan hyvin strateginen linjaus, jota voitaisiin seurata erilaisilla mittareilla. llman strategista

paatdsta ja aikataulun laatimista, syvempaa integraatiota tuskin tulee tapahtumaan.

Jatkossa yrityksessa tullaan varmasti syvempaan taloushallinnon integraatioon kaikissa yrityksen
toiminnoissa. Tarkasteltavan yrityksen toimitusjohtaja ja padosakas on hyvin kuormitettu kaikissa

téissaan, joten on taloushallinnon velvollisuus ottaa aktiivinen rooli tallaisessa integraatiossa.
10.3 Miten taloushallinto edistaa yrityksen selviytymista kassakriisista?

Kassakriisista selvidminen vaati lukuisia erilaisia toimenpiteita. Valittdmin toimenpide taloushallin-
nolta oli osallistua neuvotteluihin suurasiakkaan kanssa ja laatia uskottavia kassavirtalaskelmia li-
sarahoituksen saamiseksi. Taman vaiheen toiminta auttaa yrityksen johtoa edelleen laskemaan ja

suunnittelemaan yrityksen liiketoimintaa.

Taloushallinnon rooli tarkasteltavasta kassakriisista selviytymisessa on erityisesti kannattavien lii-
ketoimintojen etsimisessa ja kayttdpadoman sitoutumiseen liittyvissa ratkaisuissa. Tarjouksia laa-
dittaessa ja sopimuksia tehtédessa taloushallinto voi edistaa yrityksen kassavirran paranemista. Esi-
merkiksi maksuerien suunnittelussa on huomioitava huolellisesti, mita ostoja kyseiseen projektiin
joudutaan tekemaan ennakkomaksuilla. Taloushallinnon ratkaisut vaikuttavat hyvin suuresti projek-

tien kannattavuuteen ja kassan kestavyyteen projektin toteuttamisen aikana.
10.4 Millaisia haasteita taloushallinto kohtaa kassakriisin aikana?

Kassakriisin aikana taloushallinnon haasteena on luonnollisestikin pelastaa yritys ja turvata sen toi-
mintakyky myds kassakriisin jalkeen. Tama vaatii erityisen huolellisia laskelmia kannattavuuden

nakokulmasta yrityksen jokaiselle toiminnolle.

Laskelmien laadinta ja kustannussaastojen etsiminen vaatii erityisen syvallistda ymmarrysta yrityk-
sen liiketoiminnasta. Ei ole yhdentekevaa mista saastdja etsitdan. Vaarasta kohdasta saastaminen
voi vaikeuttaa yrityksen toimintakykya entisestaan. Kassakriisin keskella on mydhaista opiskella

yrityksen liiketoimintaa, vaan se taytyy tuntea perusteellisesti jo ennen kassakriisia.
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Henkilokohtainen tydpanos on suuri taloushallinnon ammattilaisella kriisin keskella. Koska kriisi
vaikutti koko yrityksen henkil6stoon ja paatoksilla oli Kiire, taytyi tyopaivia pidentaa seka toita tehda

my®os viikonloppuna.

Paatoksista kannettava vastuu voi koetella taloushallinnon ammattilaista. Laskelmat taytyy laatia
huolellisesti eika niissa saa olla juurikaan virheita. Tyduran alussa olevalle taloushallinnon tydnteki-
jalle tallainen vastuu saattaa tuntua suurelta. Toisaalta oppimisprosessi on erittdin tehokas ja oppi-
mista tapahtuu nopeasti. Lisaksi kriisin keskella toimiminen jattda vahvat muistijaljet, joten saadut

opit eivat unohdu kovin nopeasti.



44

11 Pohdinta

Tyodn tavoitteet esiteltiin johdantoluvussa. Esitettyihin tutkimuskysymyksiin vastattiin luvussa 10.
Naihin tutkimuskysymyksiin liittyneet tavoitteet saavutettiin. Kysymysten vastauksiin on mahdollista
I0ytaa edelleen lisda aineistoa enka usko, etta taysin tyhjentavia vastauksia olisi mahdollista antaa.
Osaltaan se johtuu havainnoijien subjektiivisesta tavasta tarkastella tutkimukseen liittyvia tapahtu-

mia.

Hankaluutena on myos tutkittavan kriisin puutteellinen dokumentointi. Kriisia edeltaneesta ajasta
aina kirjoittamishetkeen asti minun lisakseni yrityksessa kukaan muu ei tehnyt muistiinpanoja krii-
sista. Nain ollen monet yksityiskohdat pohjautuvat muistikuviin. Muistikuvat ja tuntemukset muuttu-

vat, kun ihmiset saavat muistoon liittyvaa uutta tietoa (Kahneman 2012, 440-442).

Tutkimustulosten perusteella voidaan tehda useita erilaisia johtopaatdksia. Yhtena johtopaatodk-
sena nousee taloushallinnon ammattitaidon merkitys pk-yrityksissa. Mikali ammattitaito on puut-
teellista, voi yritys kohdata hyvin vakavia ongelmia. Laskentatoimen osaaminen on merkittavassa

asemassa, kun yrityksen kannattavuutta pyritdan turvaamaan tai parantamaan.

Toinen merkittdva johtopaatos on, etta pk-yrityksessa taloushallinnon ammattilaisella on hyvin pal-
jon erilaisia tyotehtavia. Vaikka iso osa tyotehtavista pitaakin sisalldaan numeroiden pyorittelya ja
erilaista laskentaa, on tehtavissa runsaasti vaihtelua. Taloudellinen nakdkulma voidaan ulottaa
kaytannossa kaikkiin yrityksen toimintoihin ja nain ollen taloushallinnon ammattilainen voi muodos-
tua todelliseksi moniosaajaksi. Ty0 vaatii muun muassa sinnikkyytta, yksityiskohtiin paneutumista

seka laajan kokonaiskuvan hahmottamista.
11.1 Jatkokehittaminen

Tassa tutkimuksessa nousi esiin monia kohtia, joissa yritys voisi kehittaa taloushallinnon business
partneruutta. Pk-yrityksissa suurin valta on usein yrittdjalla, koska han ottaa isoimman riskin yrityk-
sessa. Tama paatantavalta johtaa siihen, etta yrittaja tekee monia yritysta koskevia ratkaisuja yk-

sin. Esimerkiksi myyntia koskevat paatokset yrittdja saattaa tehda konsultoimatta muita.

Edelld mainitussa tilanteessa taloushallinnon ammattilaiselta tulee 16ytya rohkeutta edistaa busi-
ness partneruutta. Etenkin pk-yrityksessa ei saa antaa tydsopimuksessa lukevan tehtavanimikkeen
rajata niita tydtehtavia, joihin taloushallinnon henkild tarttuu. Kuten tassa tutkimuksessa on osoi-
tettu, tehtdvakenttad on hyvin laaja ja ammattilaisen oma tekeminen nakyy yrityksen kannattavuu-

dessa sita selvemmin mita pienemmasta yrityksesta on kyse.
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11.2 Tutkimuksen luotettavuus ja merkityksellisyys

Pidan tata tutkimusta luotettavana sen tiedon valossa, jota tutkimusta tehdessa oli kaytettavissa.
Tutkimusaineistoa ei manipuloitu vastaamaan tutkimuksen tavoitteita, vaan niista pyrittiin 16yta-

maan vastaukset tutkimuskysymyksiin ja tutkimukselle asetettuihin tavoitteisiin.

Johtuen tapaustutkimuksesta, tama tutkimus on ainutlaatuinen. Tutkimus ei ole toistettavissa sel-
laisenaan, koska tutkimuksessa mukana olleiden henkildiden ndkemykset ja kommentit muuttuvat

jokaisella kerralla.

Tutkimus tehtiin pitkalti omien muistiinpanojeni varassa. Olen pitanyt paivakirjaa saannollisesti
koko tydsuhteeni ajan ja kykenin hyddyntamaan tuota dokumentaatiota tdssa opinnaytetydssa. To-
sin paivakirjamerkintdja ei ole tehty opinnaytety6ta ajatellen, joten merkinnat eivat laadultaan ole
aina riittdvan hyvia. Havaintojen luotettavuus on tarkistettu myos keskustelemalla muiden kriisin

kanssa tekemisisséa olleiden henkildiden kanssa.

Tutkimustulos on mielestani erittdin merkityksellinen pk-yrityksien nakokulmasta. Omien havainto-
jeni mukaan pk-yritykset kipuilevat kannattavuuden kanssa tarkasteltavan yrityksen toimialalla. Re-
surssit vaikuttavat olevan suurella osalla toimijoista erittain rajalliset. Tama tutkimus auttaa nake-
maan millainen rooli ja merkitys taloushallinnon business partneruudella voi tosiaan olla pk-yritys-

ten kannattavuuden parantamisessa.

Uskon tutkimuksesta olevan hyotya niille, jotka ovat kiinnostuneita tydéskentelemaan taloushallin-
nossa. Taman tutkimuksen ansiosta voidaan nédhda, minkalaisiin kdytannén asioihin taloushallinto
paneutuu. Lisaksi tutkimus tuo esille taloushallinnon vastuut. Erityisesti ne henkil6t, jotka tulevat

tydskentelemaan pk-yrityksessa hydtyvat paneutumalla jo etukateen mahdollisiin tyétehtaviin.

Kun mietin oman opiskeluni aloittamista, olisin hyétynyt tdman kaltaisen tutkimuksen lukemisesta.
Olisin kyennyt jo opiskelujen alkuvaiheessa kyennyt tekemaan toisenlaisia kurssivalintoja. Myds

suoritetuissa kursseissa olisin osannut keskittya oikeisiin asioihin.
11.3 Oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydn tekeminen kesti minulla noin kaksi kuukautta. Noudatin itselleni laatimaa aikataulua
ja pidin siita kiinni. Opinnaytetydn ohjaajan kanssa pidin sdannoéllisesti yhteytta ja sain hyvaa pa-

lautetta eri tydvaiheista.

Alkuperainen opinnaytetyon aihe oli minulle mieluinen ja olisin mielellani paneutunut siihen. Aiheen

peruuntuminen oli minulle pettymys. Olen erittdinen kiitollinen ohjaajani antamasta neuvonnasta ja
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ideoiden ruokkimisesta. llman hanen apuaan en olisi kyennyt Idytamaan oikeaa aihetta opinnayte-

tydlleni.

Aluksi en taysin ymmartanyt taloushallinnon business partneruuden kasitettd. Kasitteen ymmarta-
minen kesti minulla melko pitkan ajan. Minulla meni jopa viikkoja ennen kuin teoriakirjallisuuden
avulla ymmarsin, mista business partneruudessa on kaytanndssa kyse. Taloushallinnon monipuoli-

nen rooli pk-yrityksessa olikin suurin oppi minka tdman opinnaytetydn aikana sain.

Business partneruuden ohella suuri oppi minulle oli, ettei oma tydnkuvani olekaan tiukkaan myynti-
paallikoén rooli. Aluksi en kasittanyt omaa tekemistani taloushallinnon kautta, vaan ajattelin talous-

hallinnon olevan kokonaan erillinen toiminto. Taloushallinto oli minulle ikdan kuin synonyymi tilitoi-
mistolle. TAman opinnadytetydn aikana minulle valkeni taloushallinnon toimintakentan laajuus aivan

toisella tavalla. Innostuin omasta tyostani aivan uudella tavalla tdman oivalluksen myota.

Opinnaytetydn tekeminen tydn ohessa oli aikataulullisesti haastavaa. Iso ongelma tuli siina vai-
heessa, kun opinndytetydn aihe jouduttiin vaihtamaan pariin otteeseen. Melko iso pohjatyd meni
kaytdanndssa hukkaan opinnaytetydn kannalta. Toisena haasteena oli, etta kriisin vuoksi minun tay-
tyi kayttaa merkittavasti aikaani ja muita resursseja ansiotydssani. Tama rajoitti mahdollisuuksiani

tehda opinnaytety6tani silla tavoin kuin olin suunnitellut.

Kaiken kaikkiaan aihe oli erittdin mielenkiintoinen ja aineistoa olisi I16ydettavissa hyvin runsaasti jo-
kaiseen tarkkailtavaan osa-alueeseen. Oli innostavaa oivaltaa miten paljon hydtya opinnoistani voi-
kaan olla nykyisessa tyOpaikassani ja tydurallani jatkossakin. Aion jatkaa taloushallinnon eri osa-
alueiden opiskelua itsenaisesti ja ohjatusti edelleen. Tdman opinnaytetydn tekeminen heratti mi-

nussa voimakkaan halun oppia vield lisda mielenkiintoisesta taloushallinnon alasta.
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Liitteet

Liite 1. Kuvakaappaus 15.3.2023 laaditusta kassavirtalaskelmasta

C D E F G H | J K L
huhti touko kess hein3 elo loka marras joulu
Lihtokassa XXX =C13 =D13 =E13 =F13 =G13 =113 =J13 =K13
Varmat tulot =SUM(C5:C6) =5UM(D5:D6) =SUM(E5:E6) =SUM(F5:F6) =SUM(G5:G6) =SUM(HS:H6) =SUM(J5:J6) | =SUM(K5:KE) | =SUM(L5:L6)
Projekti XYZ =122%X%+123 =122+122+123 =X*122+123 =123+122 =123 =123 =XHK+23
Muut XX XXX XXX XXX
Liikevaihtoennuste XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX
Materiaalikustann. =SUM(CS:C10) =5UM(D9:D10) =SUM(E9:E10) =SUM(F9:F10) =SUM(G9:G10) =SUM(HS:H10)} =SUM(19:110) =SUM(19:)10)[=SUM(K9:K10) | =SUM(L9:L10}
Projekti XYZ XXX XXX XXX XXX
Muut XXX XXX XXX XXX XXX XXX =H7*X XXX =J7*X =K7*X
Palkat XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX
Muut kikut ja kulut XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX
Loppukassa =C3+C4+C7-C8-C11-C12 | =D3+D4+D7-D8-D11-D12 | =E3+E4+E7-E8-E11-E12 | =F3+F4+F7-F8-F11-F12 | =G3+G4+G7-G8-G11-G12 | =H3+H4+H7-H8-H11-H12 | =I3+I4+7-18-111-112 [+]4+)7-18-1111K4+K7-K8-K113+L4+L7-L8-L11-L12

kausi 01-12/2022:

Palkat mukut
Palkat kikut
Vuokra
Muut kulut

2023 Liikevaihtoennuste

KK
XXX
XXX
XXX

XX

XX

Projekti XYZ
XXX € urakkasumma
XXX € toimitus
XXX € asennuksen osuus
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