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1 JOHDANTO

Yrittaminen on jatkuvaa tuloilla ja menoilla tasapainottelua. Menestyakseen yrityk-
sen on oltava kannattava. Kannattava yritys kattaa toiminnasta aiheutuvat kustan-
nukset myyntituotoillaan ja tuottaa taman paalle viela voittoakin. Yksi merkittava

kannattavuuteen vaikuttava tekija on hinta.

Tuotteiden hinnoittelu on hankalaa. Yrityksella on pieni likkumavara tuotteen aihe-
uttamien kustannusten asettaman alarajan ja markkinoiden kysynnan hinnalle aset-
taman ylarajan valilla. Jos asiakkaat pitavat tuotetta ylihintaisena ja pystyvat osta-
maan saman tai vastaavan tuotteen halvemmalla kilpailijalta, tavara jaa kaupan
hyllylle. Jos tuotteet ovat puolestaan alihintaisia, yritys myy niita tappiolla eika saa

katettua kaikkia yritystoiminnan kustannuksia.

Nykyaan on tarjolla sovelluksia ja laskentataulukoita, jotka auttavat yrittajaa suun-
nittelemaan yritystoimintaansa. Opinnaytetydéna suunniteltiin ja toteutettiin Walakky
Keski-Savon Uusyrityskeskus ry:lle laskentataulukko, jota kayttamalla vahittaiskau-
pan yrittaja pystyy arvioimaan tekemiensa myyntisuunnitelmien kannattavuutta.
Taman "Myynnin kannattavuuden suunnittelutyokalun" avulla yrittaja pystyy myos
muun muassa tekemaan osto- ja myyntisuunnitelmat seka hinnoittelemaan tuot-

teensa.

Tyokalun tarkoitus on herattaa yrittajat miettimaan, mika hintataso on realistinen
seka milla hinnalla yritys saa tuotteensa kaupaksi ja saavutettua tavoitellun kannat-

tavuuden.



2  WALAKKY KESKI-SAVON UUSYRITYSKESKUS RY

Uusyrityskeskus Walakky on perustettu vuonna 1998 antamaan maksutonta yritys-
neuvontapalvelua aloittaville ja toimiville yrityksille. Asiantuntija-apua on mahdollista
saada myds Walakyn jasenyritysten kautta. Walakky on osa Suomen Uusyrityskes-
kukset —verkostoa. Verkostoon kuuluu 31 alueellista uusyrityskeskusta, joilla on
noin 80 toimipistetta ja verkosto tydllistaa 134 toimihenkilda. Walakyn toiminta-
alueeseen kuuluvat Varkaus, Leppavirta, Heinavesi, Joroinen, Rantasalmi, Juva ja
Sulkava. Uusyrityskeskusten tarjoama neuvonta on ISO 9001/2000 laatusertifioitu.
(Puotinen 2010.)

Aloittavat yritykset saavat Walakylta kattavaa neuvonta-apua ja esivalmennusta
yrittajyyteen. Uusyrityskeskus auttaa aloittavaa yrittajaa arvioimaan seka kehitta-
maan liikeideaa ja liiketoimintasuunnitelmaa. Yrittaja saa neuvonta-apua rahoituk-
seen, kannattavuuteen ja investointeihin liittyviin kysymyksiin erilaisten laskelmien
muodossa. Asiakas saa apua myos kaytannon asioiden, kuten asiakashankintojen
ja toimitilojen suhteen. Uusyrityskeskus auttaa aloittavaa yrittajaa yritysmuodon va-
linnassa, luvanvaraisuuksien, verotuksen ja vakuutusten selvittdmisessa. Se tekee
muun muassa starttiraha- ja Finnveran rahoituslausunnot. (Uusyrityskeskukset
2009.)

Toimivat yritykset saavat apua avustus- ja rahoitusasioissa seka kehittamishank-
keissa ja muutostilanteissa. Tallaisia tilanteita ovat muun muassa ensimmaisen
tyontekijan palkkaaminen, sukupolvenvaihdostilanteet, markkinoinnin kehittaminen

ja liiketoimintasuunnitelman paivitys. (Puotinen 2010.)

Uusyrityskeskuksen antama maksuton tuki alentaa yrittamisen aloittamisen kynnys-
ta. Siihen on helppo ottaa yhteytta yrittdmiseen liittyvissd ongelmatilanteissa, koska
usein juuri sen kautta yritys on myos perustettu. Uusyrityskeskuksen avulla osaa-

minen siirretaan toimivilta yrittajilta aloittaville yrittajille.

Uusyrityskeskusten neuvonnan avulla on verkoston toiminta-aikana vuodesta 1989
lahtien perustettu yli 72 000 yritysta. Esimerkiksi vuonna 2008 verkoston neuvonta-

palveluiden avulla on perustettu 8 010 uutta yritysta. Uusyrityskeskukset saavat
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uusia asiakkaita 17 000 vuodessa. Asiakkaat ovat antaneet tyytyvaisyyskartoituk-

sessa asteikolla neljastd kymmeneen arvosanan 8,9. (Uusyrityskeskukset 2009.)



3 YRITYKSEN KANNATTAVUUS

Yrityksen tarkoituksena on tuottaa voittoa (Vilkkumaa 2005, 73). Voittoa tuottava
yritys on kannattava, menestyva ja se pystyy kasvamaan. Kannattavuudella tarkoi-
tetaan, etta yrityksella tulee olla tehokas ja taloudellinen toiminta seka hyva tuotos-
panossuhde. Talloin toiminnan myyntituotot kattavat sen aiheuttamat kustannukset
ja yritykselle syntyy voittoa. Jos tapahtuu painvastoin, eli myyntituotot eivat kata

kustannuksia, yritykselle syntyy tappiota. (Kotro 2007, 14.)

Kannattavuus yrittajan nakokulmassa tarkoittaa sita, etta yrityksen tuotot ovat suu-
remmat kuin saman ajanjakson kustannukset sisaltaen poistot, korot, verot ja mak-
setut osingot. Aikajanne voi olla esimerkiksi neljannesvuosi, vuosi tai vaikka koko
yrityksen elinika. Kannattavuutta voi ajan lisaksi myds arvioida asiakas- ja tuotekoh-
taisesti. Jos yritys ei saa tarpeeksi tuottoja ja taten ei ole kannattava, se joutuu ot-
tamaan velkaa. (Vilkkumaa 2005, 11 — 14.)

Kannattavuuden voi maaritella joko absoluuttisena tai suhteellisena kannattavuute-
na. Absoluuttinen kannattavuus on euromaarainen tulos ja se lasketaan suoraan
vahentamalla tuloista menot. Kun arvioidaan suhteellista kannattavuutta, suhteute-
taan euromaarainen tulos johonkin yrityksen toimintaa kuvaavaan arvoon, esimer-
kiksi liikevaihtoon, jolloin saadaan liikevoittoprosentti. (mt. 13; Kinkki & Isokangas
2004, 136.)

3.1 Kannattavuuteen vaikuttavat tekijat

Kannattavuuteen vaikuttavia yksittaisia tekijoita ovat myyntihinnat, myyntimaarat
seka kustannukset. Toisin sanoen kannattavuus on riippuvainen yrityksen tuotoista
ja kustannuksista. Yleistaen yrityksen voitto lasketaan vahentamalla tuotoista kus-

tannukset. (Eskola & Mantysaari 2006, 42; Alhola & Lauslahti 2000, 50.)

Voitto = Tuotot — Kustannukset



Tuotot

Yritys saa rahaa eli tuottoa palvelujen ja tuotteiden myynnista asiakkaille. Kokonais-
tuotot lasketaan kertomalla suoritteiden maara myyntihinnalla. Kun yrityksen koko-
naistuotoista vahennetaan myynnin oikaisuerat, kuten arvonlisavero ja alennukset,
saadaan yrityksen myyntia paremmin kuvaava arvo, liikevaihto. (Alhola & Lauslahti
2000, 52.)

Kustannukset

Yrityksen kustannusten ajatellaan olevan riippuvaisia yrityksen toiminnan volyymis-
ta. Taman vuoksi ne on totuttu jakamaan muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Yri-
tyksen kokonaiskustannukset ovat sen tietyn ajanjakson kiinteiden ja muuttuvien
kustannusten summa. Kustannukset voidaan jakaa myos valittomiin ja valillisiin
kustannuksiin seka erillis- ja yhteiskustannuksiin. (Eskola & Mantysaari 2006, 17 —
18; Vilkkumaa 2005, 78.)

Yrityksilla on erilaiset kustannusrakenteet. Paaasiassa kustannusrakenteeseen vai-
kuttaa yrityksen yritystyyppi. Yritykset jaotellaan markkinointi-, valmistus- ja palve-
luyrityksiin (Eskola & Mantysaari 2006, 17). Markkinointiyrityksia ovat muun muassa
vahittaiskauppa, tukkukauppa, erikoislike ja maahantuoja (mt. 36). Opinnaytetyd
tehtiin vahittaiskaupan kayttoon, joten kustannusten kasittelyssa keskitytaan kau-
panalan kustannuksiin, mutta vertailun vuoksi myos muiden yritystyyppien kustan-

nuksia mainitaan. Kun kustannuksista puhutaan yleisesti, talldin tarkoitetaan kaikkia

yritystyyppeja.

Kustannus on muuttuva, jos sen maara on riippuvainen yrityksen toiminnan volyy-
mista. Toisin sanoen, mita enemman yritys valmistaa tai myy suoritteita, sita suu-
rempi kustannus on. Tilanteessa, jossa yrityksen toiminta on pysahdyksissa, muut-

tuvia kustannuksia ei synny lainkaan. (Vilkkumaa 2005, 75.)

Kaupan alan muuttuvia kustannuksia ovat myytavien tavaroiden osto- ja kuljetus-
kustannukset sekda myynnin perusteella maksettavat korvaukset ja henkilostokus-
tannukset kuten sosiaaliturvamaksut ja vuosilomakorvaukset. (Vilkkumaa 2005, 76;
Jyrkkio & Riistama 2004, 50.)



10
On mahdotonta sanoa, mikd on oikea maara muuttuvia kustannuksia, koska kus-

tannusrakenteet vaihtelevat yrityksittain. Toisilla yrityksilla muuttuvien kustannusten
osuus on 90 prosenttia tuotoista, kun taas toisilla niiden osuus on 15 — 20 prosent-
tia tuotoista. Esimerkiksi paivittaistavarakaupassa on normaalia, etta muuttuvien

kustannusten osuus tuotoista on 80 prosenttia. (Vilkkumaa 2005, 76 — 77.)

Kiinteat kustannukset puolestaan eivat ole riippuvaisia suoritteiden valmistus- tai
myyntimaarasta. Ne muodostuvat yleensa ajan perusteella yrityksen toimintaval-
miuden yllapidosta. (Alhola & Lauslahti 2000, 56; Eskola & Mantysaari 2006, 17.)

Kaupan alan kiinteita kustannuksia ovat tiloihin liittyvat kustannukset kuten vuokra,
lammitys, sahko ja siivous. Kiinteita kustannuksia ovat kuukausipalkkaisten tyonte-
kijoiden henkilostokustannukset seka hallinnosta, markkinoinnista, tiedonvalitykses-
ta ja tietoliikenteesta aiheutuvat kulut. Niita ovat myos kaluston poistot seka korot ja
rahoituskustannukset. (Vilkkumaa 2005, 77; Jyrkkié & Riistama 2004, 50.)

Kiinteiden kustannusten maara on siis vakio, ja muuttuvat kustannukset vaihtelevat
toiminta-asteen mukaan. Nain ei kuitenkaan ole yksittaisen tuotteen kohdalla. Muut-
tuvat yksikkokustannukset ovat yhta suoritetta kohti aina samansuuruiset, kun taas
kiinteat yksikkokustannukset ovat riippuvaisia yrityksen toiminnan volyymista. Tama
tarkoittaa, etta mita suuremman suoritejoukon kesken kiinteat kustannukset jae-
taan, sitad pienempi yhden yksikdn osuus kustannuksista on. (Eskola & Mantysaari
2006, 18.)

Muuttuvat ja kiinteat kustannukset jaetaan yksittaisen tuotteen valmistuskustannus-
ta laskettaessa usein valittomiin ja valillisiin kustannuksiin. Valittdmat kustannukset
ovat paaasiassa muuttuvia kustannuksia ja ovat helposti kohdistettavissa tuotteelle
tai tuoteryhmalle. Niita ovat muun muassa valmistusyrityksessa valmistuksen raa-
ka-aineet ja tarvikkeet seka alihankinnat ja tyontekijdiden palkat. (Neilimo & Uusi-
Rauva 2007, 58.)

Valilliset kustannukset ovat yleensa kiinteita kustannuksia seka sellaisia muuttuvia
kustannuksia, joita ei voi tai ei ole syyta kohdistaa tuotteelle. Tallaisia muuttuvia
kustannuksia ovat esimerkiksi valmistusyrityksen kertakayttoiset tarve- ja lisaaine-

kustannukset. (mt. 58.)
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Kustannukset voidaan jakaa myos erillis- ja yhteiskustannuksiin. Erilliskustannuksia

ovat tietyn hankkeen, tuotteen, tapahtuman, asiakastilauksen tai projektin sellaiset
kustannukset, jotka hankkeen peruuntuessa jaavat pois. Kaupan alan erilliskustan-

nuksia ovat muun muassa tavaratalojen eri osastojen vuokrat. (mt. 59.)

Yhteiskustannukset ovat niita kustannuksia, jotka jaavat vaikka hanke peruuntuisi.
Ne ovat useille hankkeille yhteisia, eika tuotantomaaran muutoksilla ole vaikutusta
niiden suuruuteen. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 59; Eskola & Mantysaari 2006,
18.)

3.2 Katetuottolaskenta

Yksi laskentatoimen tarkeimmista tehtavista on yrityksen tuloksen selvittaminen.
Tulokseen vaikuttavien tekijoiden seuraamista varten on kehitetty erilaisia lasken-
tamalleja, joista katetuottolaskenta on kaytetyin lyhyen aikavalin paatoksenteon
menetelma. Katetuottolaskennan avulla selvitetaan kannattavuutta, ja menetelmaa
kaytetaankin etenkin kannattavuuden parantamisen, vaihtoehtojen vertailun seka
hinnoittelun tukena. Menetelmaa sovelletaan paljon markkinointiyrityksissa. (Eskola
& Mantysaari 2006, 20 — 26, 36.)

Myyntituotot Muuttuvat
kustannukset
Katetuotto Kiinteat
kustannukset
Voitto

Kuvio 1. Katetuottolaskennan kulku. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 67)

Katetuotto on katetuottolaskennan valivaihe, joka kertoo kuinka paljon yrityksen
myyntituotoista jaa jaljelle, kun niista vahennetaan muuttuvat kustannukset. Yrityk-

sen tulos, voitto tai tappio, puolestaan selviaa, kun katetuotosta vahennetaan kiin-
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teat kustannukset. Kiinteina kustannuksina pidetaan volyymista riippumattomien

kustannusten lisaksi myos poistoja, korkoja ja veroja. Kuvio 1 esittaa yleista yrityk-
sen katetuottolaskennan kulkua ja kuvio 2 puolestaan katetuottolaskennan yleista

peruskaavaa. (Neilimo & Uusirauva 2007, 67 — 68.)

Myyntituotot

— Muuttuvat kustannukset

Katetuotto
- Kiintedt kustannukset

Tulos

Kuvio 2. Katetuottolaskennan peruskaava. (mt. 67)

Eskolan ja Mantysaaren (2006, 21) mukaan katetuottolaskenta perustuu muun mu-
assa seuraaviin olettamuksiin:

* Tuotteiden hankintahintojen ja myyntihintojen ajatellaan pysyvan samoina.

* Kustannukset pystytaan jakamaan muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin.

e Muuttuvat kustannukset muuttuvat tasasuhtaisesti toiminta-asteen mukaan,

kun kiinteiden kustannusten oletetaan puolestaan pysyvan samoina.

Katetuottoa voidaan tarkastella koko yrityksen lisaksi myos jonkin sen osan tai tuot-
teen osalta. Tuotekohtainen katetuotto lasketaan tuotteen myyntihinnan ja tuotteen
muuttuvien kustannusten erotuksena. Tuotteen muuttuvat kustannukset aiheutuvat
yleensa pelkastaan tuotteen hankintamenosta. Hankintameno tarkoittaa kauppaliik-
keessa niita kustannuksia, jotka tuotteesta aiheutuu siihen mennessa, kun se on
saatu yrityksen varastoon. Naita ovat ostohinta ja hankinnan aiheuttamat valittomat
kustannukset kuten kuljetuskustannukset. Toisin sanoen, tuotteesta saadulla kor-
vauksella ei ole tarkoitus maksaa kiinteita kustannuksia. Kiinteat kustannukset kasi-
tellaan yhtena erana, joka maksetaan koko yrityksen tasolla kaikista tuotteista saa-
duilla katetuotoilla. (Eskola & Mantysaari 2006, 21 — 22.)

Vahittaiskaupan alalla puhutaan usein katetuoton sijaan myyntikatteesta. Nama
kaksi termia tarkoittavat kaytannossa samaa asiaa. Kaupan alalla yrityksen tulosta

maaritettaessa lasketaan usein valikatteita. Eras yleisesti kaytetty laskentamalli, on
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operatiivisen tuloslaskelman kaava, joka esitellaan kuviossa 3. (Vilkkumaa 2005,

150.)

Myyntituotot

- Myytyjen tavaroiden hankintakustannukset

Bruttotuotto
- Muut muuttuvat kustannukset

Myyntikate
- Kiinteét erilliskustannukset vastuualueittain

Erilliskate vastuualueittain
- Kiinteat yhteiskustannukset

Tulos

Kuvio 3. Operatiivisen tuloslaskelman kaava. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 75)

Operatiivisen tuloslaskelman kaavassa esiintyva bruttotuotto on tarkea kannatta-
vuuden tunnusluku vahittdiskaupalle. Se kuvastaa myyntituotoista jaanytta ra-
hasummaa myytyjen tavaroiden hankintakustannusten vahentamisen jalkeen. Kaa-
van avulla pystytaan kohdistamaan myos yritysta pienemmille vastuualueille,
esimerkiksi osastoille, niiden kiinteita erilliskustannuksia. Tallaisia ovat esimerkiksi
henkil6sto-, tila- ja kalustokustannukset. (Eskola & Mantysaari 2006, 38; Neilimo &
Uusi-Rauva 2007, 75.)

Katetuottolaskennan tunnuslukuja

Katetuottolaskennan tunnuslukuja kaytetaan kannattavuuden arvioimiseen. Tun-
nuslukuja ovat katetuottoprosentti, kriittinen piste ja varmuusmarginaali. Tunnuslu-
kujen avulla pystytdan tutkimaan kannattavuutta myos graafisesti esimerkiksi kan-

nattavuuskuvion avulla (kuvio 4). (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 68 — 69.)
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3000 -

2000 -

1000 -

Tuotot
Kustannukset (euroa) .
Voitto
Kriittinen L7
piste 7 -7
PR - Muuttuvat
_-7 kustannukset
_-~ Tappio
Py - v
Varmuus- Kiinteat
. marginaali kustannukset
—p
10 20 30 40 50 Myynti (kpl)

Myyntituotot

= = = = Kokonais-
kustannukset

Kuvio 4. Esimerkki kannattavuuskuviosta.

Taustatietoja kuvion 4 yrityksesta (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 68):

Myynti 50 kpl a 100 euroa

Muuttuvat kustannukset 50 kpl a 60 euroa
Katetuotto

Kiinteat kustannukset

Tulos voittoa

5000
3 000
2000
1600

400

Katetuottoprosentti kertoo, mika osa tuotteen tai koko yrityksen tuotoista riittaa kiin-

teiden kulujen ja voiton kattamiseen seka kuinka monta prosenttia tuotteen hinnasta

jaa jaljelle, kun siita vahennetaan muuttuneet kustannukset. Yleisesti ajatellaan,

ettd korkea katetuottoprosentti kertoo hyvasta kannattavuudesta. Katetuottopro-

sentti saadaan jakamalla kate myynnilla. (Eskola & Mantysaari 2006, 22.)

100 - katetuotto

tuotot

Katetuottoprosentti =
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Erilaisilla tuotteilla on erilaiset katetuottoprosentit. Esimerkiksi merkkituotteiden ka-

tetuottoprosentit ovat huomattavasti suuremmat kuin elintarvikkeiden. (Makinen ym.
2004, 44.)

Kriittinen piste on se tilanne, jolloin yrityksen tuotot ovat yhta suuret kuin sen kus-
tannukset. Toisin sanoen, silloin yrityksen katetuotto on yhta suuri kuin kiinteat kus-
tannukset, jolloin yritykselle ei synny voittoa eika tappiota. Kriittisen pisteen pystyy
laskemaan raha- tai kappalemaaraisesti. Kannattavuuskuviossa (kuvio 4) kriittisen
pisteen oikealla puolella yritys tekee voittoa ja vasemmalla puolella sen tulos on

tappiollinen. (mt. 44 — 45.)

Kriittinen piste euroina saadaan kun kiinteat kustannukset jaetaan katetuottopro-

sentilla.

100 - kiintedt kustannukset

Kriittinen piste =
katetuottoprosentti

Kappaleina kriittinen piste lasketaan jakamalla kiinteat kustannukset tuotteen kate-

tuotolla.

kiintedt kustannukset

Kriittinen piste =

katetuotto yksikolta

Kuvion 4 yrityksen kriittinen piste myyntimaarana on 40 kappaletta. Tuottoina las-

kettaessa kriittinen piste on 4 000 euron kohdalla.

Varmuusmarginaali kertoo, kuinka paljon alhaisempi yrityksen myynti voisi olla yri-
tyksen tekematta kuitenkaan tappiota. Se siis ilmaisee, kuinka kaukana nykyinen
myynti on kriittisesta pisteesta eli nollatuloksesta. Varmuusmarginaali pystyy ole-
maan myoOs negatiivinen. Talloin se kertoo, kuinka paljon myynnin on kasvettava
noustakseen kriittisen pisteen tasolle. Varmuusmarginaalin voi maarittaa euroina,

kappaleina tai prosentteina nykyisesta myynnista. (Makinen ym. 2004, 46.)
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Varmuusmarginaali lasketaan vahentamalla nykyisesta myynnista kriittisen pisteen

myynti. Myynti voidaan maarittaa joko euroina tai myytavina kappaleina.

Varmuusmarginaali = nykyinen myynti — kriittisen pisteen myynti

Prosentteina varmuusmarginaali saadaan vahentamalla nykyisesta myynnista kriit-

tisen pisteen myynti ja jakamalla saatu tulos nykyisella myynnilla.

100 - (nykyinen myynti — kriittisen pisteen myynti)

Varmuusmarginaali =
nykyinen myynti

Kuvion 4 esimerkkiyrityksen varmuusmarginaali on 10 kappaletta tai 1 000 euroa.

Prosentteina varmuusmarginaali on 20 %.

3.3 Kannattavuuden parantaminen

Markkinointiyrityksen kannattavuuden kannalta tarkeita tekijoita ovat tuotteiden me-
nekki, tuotteista saatava kate seka yrityksen kustannukset. Kaupan alan yrityksen
toimintaan kuuluu muutakin kuin myynti. Todellisuudessa se kasittaa erilaisia mark-
kinointitoimia seka tavaroiden ostamista, kuljettamista ja varastointia. Kaikki nama
vaikuttavat yrityksen myyntiin ja kustannuksiin seka samalla sen kannattavuuteen.
(Eskola & Mantysaari 2006, 37.)

Yritys pystyy kasvattamaan myyntituottoja joko myyntimaaria lisaamalla tai korot-
tamalla hintoja. Myyntimaaran lisaamiseksi yrityksen nykyisten asiakkaiden pitaisi
ostaa enemman tuotteita tai yrityksen tulisi saada uusia asiakkaita. Markkinoinnilla
on tassa tapauksessa suuri merkitys. Markkinointiponnistukset tulisikin kohdentaa
hyvin kannattaviin tuotteisiin tai asiakasryhmiin. Tuotevalikoiman muuttaminen ja
samalla kannattamattomista tuotteista luopuminen, on yksi kannattavuuden lisaa-

misen keino. (mt. 42.)

Hintojen nostaminen olisi helppo keino kasvattaa myyntituottoja ja samalla yrityksen
kannattavuutta. Ongelmana on kuitenkin, etteivat asiakkaat halua maksaa tuottees-

ta totuttua enempas, ja seurauksena tuotteen menekki eli myyntimaara pienenee.
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Kilpailuilla markkinoilla asiakas saattaa pystya ostamaan saman tai vastaavan tuot-

teen halvemmalla kilpailevalta yritykselta. Helpointa hintojen nostaminen onkin eri-
koistuotteissa ja vahan kilpailuilla markkinoilla. Paatyessaan hintojen nostamiseen
yrityksen kannattavuuden parantamiseksi, yrityksen taytyy olla tietoinen hinnan
noston vaikutuksesta kysyntaan ja tehda laskelmia eri hinnannousuprosenteilla.
(mt. 42; Alhola & Lauslahti 2000, 73.)

Yritys pystyy parantamaan kannattavuuttaan myods vahentamalla kustannuksia ja
tehostamalla toimintoja. Vahittaiskaupan muuttuvia kustannuksia ovat paaasiassa
tavaran sisaanostot, jotka ovat riippuvaisia myyntivolyymista. Naita kustannuksia
pystyy tiputtamaan kilpailuttamalla tavarantoimittajia neuvottelemalla alennuksista
ja maksuajoista. Kiinteita kustannuksia karsitaan tehostamalla toimintoja. Turhista
kuluista pyritadn paasemaan eroon. Yritys pystyy myos keskittymaan ydinosaamis-
alueisiinsa ulkoistamalla tukitoiminnot, esimerkiksi taloushallinnon. (Eskola & Man-
tysaari 2006, 44; Alhola & Lauslahti 2000, 72 — 73.)

Kannattavuuteen vaikuttavat myos myyntisaamisille ja ostoveloille asetetut maksu-
ajat. Yritykselle paras tilanne olisi se, etta se olisi neuvotellut itselleen mahdollisim-
mat pitkat ja sopinut asiakkailleen mahdollisimman lyhyet maksuajat. (Alhola &
Lauslahti 2000, 73.)

Vahittaiskaupan kannattavuutta syovat myos alennukset ja havikki. Alennukset las-
kevat tuotteesta asiakkaalta saatavaa korvausta. Hintojen alentamista kaytetaan
myyntimaaran lisaamiseksi katteen kustannuksella. Havikki kuvaa sita maaraa myy-
tavia tuotteita, jotka pilaantuvat, rikkoutuvat tai katoavat. Syyna havikkiin voivat olla
esimerkiksi tuotteiden sailyvyysaika ja myymalavarkaudet. Vahittaiskaupan kannat-
taa seurata havikin maaraa ja pyrkia vahentamaan sita. Jos havikki kasvaa nopeas-
ti, syy on selvitettava pikimmiten. Arvioidut havikit ja alennukset on huomioitava
tuotteen hinnoittelussa. (Makinen ym. 2004, 100 — 102.)

Eras kannattavuuden kannalta huomionarvoinen asia on varaston kiertonopeus.
Yrityksen tulisi pyrkia mahdollisimman nopeaan varaston kiertoon, koska niin kauan
kuin tavara on myymatta, raha on sitoutuneena varastoon. Usein juuri korkeakattei-
set tuotteet eivat lilku varastosta. Yksi keino lyhentaa varastossaoloaikaa on keskit-

tya hankkimaan nopeasti vaihtuvia tavaroita, seka pyrkia mahdollisemman pieniin
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varastoihin ja oikea-aikaisiin tilauksiin. Toisaalta, joskus kannattaa pitaa varastossa

hitaasti kiertavaa tuotetta, huonokatteistakin, hyvan palvelutason yllapitamiseksi.
(Eskola & Mantysaari 2006, 38 — 40.)

3.4 Katetuottolaskennan hyodyntaminen

Katetuottolaskentaa voidaan kayttaa yrityksen tuloksen arvioimiseen. TallGin voi-
daan hyodyntaa esimerkiksi taulukon 1 kaltaista kannattavuusanalyysia. Taulukon
analyysissa arvioidaan yrityksen kannattavuutta tuoteryhma- ja tuotekohtaisesti.
Analyysin avulla voidaan selvittaa kannattavuutta myos esimerkiksi markkina-
alueittain, myyntipiireittain tai asiakkaittain. Sen avulla yritysjohto voi paattaa, mihin
osa-alueeseen kannattaa panostaa ja mista tulisi mahdollisesti kannattamattomuu-
den vuoksi luopua. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 74 — 77.)

Taulukko 1. Esimerkki tuote- ja tuoteryhmékohtaisesta kannattavuusanalyysistéa.
(mt. 77)

Tuoteryhma | Tuoteryhma |l

Yritys yht A B Yht C D Yht
Myyntituotot 4 500 500 2000 2500 900 1100 2000
Muuttuvat kustannukset 2700 300 1200 1500 500 700 1200
Myyntikate 1800 200 800 1000 400 400 800
Tuotteen kiinteat erillis-
kustannukset 300 50 100 150 70 80 150
Tuotteen erilliskate 1 500 150 700 850 330 320 650
Tuoteryhman kiinteat
erilliskustannukset 350 220 130
Tuoteryhman erilliskate 1150 630 520
Tuot.eryhmén kiinteat 700
yhteiskustannukset
Yrityksen tulos 450

Kuten raportissa on aiemmin kasitelty, kannattavuuteen vaikuttavat asiat ovat
myyntimaara, hinta, muuttuvat kustannukset seka kiinteat kustannukset. Jos myyn-

timaara nousee hinnan pysyessa samana tai hinta nousee myyntimaaran pysyessa
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samana, yrityksen kannattavuus paranee. Kannattavuus paranee myos muuttuvien

yksikkdkustannusten ja kiinteiden kustannusten laskiessa. (mt. 72.)

Katetuottolaskennan tunnuslukujen avulla pystytaan vertailemaan eri tekijoiden vai-
kutusta yrityksen kannattavuuteen herkkyysanalyysia (taulukko 2) kayttaen. Herk-
kyysanalyysissa kannattavuuteen vaikuttavia tekijoita parannetaan 10 prosenttia ja
verrataan muutosten vaikutuksia toisiinsa. Herkkyysanalyysia kaytettaessa olete-

taan, etta yhta tekijad muutettaessa muut pysyvat ennallaan. (mt. 72.)

Taulukko 2. Esimerkki herkkyysanalyysista. (mt. 72)

Léilét?ti_l?)/n; © Myzn%nf/iéré :!Ii gti‘/ kul\gtuaunt ;uu\fstet kuslggheuélfset
at ° =R ~10 % -10 %

Myyntituotot 5000 5500 5500 5000 5000
Muuttuvat kustannukset 3000 3300 3000 2700 3000
Katetuotto 2000 2200 2500 2300 2000
Kiinteat kustannukset 1600 1600 1600 1600 1440
Tulos 400 600 900 700 560
Katetuotto-% 40 40 45,45 46 40
Kriittinen piste 4 000 4 000 3520 3478 3600
Varmuusmarginaali 20 27,27 36 30,43 28

Hinnan muutos vaikuttaa yleensa tavaran kysyntaan ja siten myos yrityksen koko-
naiskannattavuuteen. Hinnan noustessa tuotteen kysynta vahenee ja sen laskiessa
kysynta kasvaa. Tuotteen hinnan muutosten ja kysynnan valisesta yhteydesta kay-
tetdan termia hintajousto. Hintajoustoa kasitellaan tarkemmin luvussa 4. (Eskola &
Mantysaari 2006, 45.)

Harkitessaan tuotteen hinnan nostamista, hinnoittelijan on syyta tehda laskelmia
siita, kuinka paljon menekki saisi todellisuudessa laskea, etta hinnankorotus olisi
kannattavaa. Sama patee harkittaessa hinnan alentamista. Uusi myyntimaara saa-

daan laskettua seuraavalla funktiolla: (mt. 73.)
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(100 + A)

f(X) = ———— -X-B-C-X-D
100

Kaavassa X on uusi myyntimaara, A on hinnan muutos prosentteina, B on tuotteen
alkuperainen hinta, C on tuotteen muuttuvat yksikkékustannukset, ja D on lahtoti-

lanteen katetuotto.

Esimerkki: Kuvion 4 yritys miettii 10 %:n hinnannostoa. Kuinka paljon myyntimaara

saa laskea ilman etta kate euroissa heikkenee?

(100 + 10)
100

- X100 -60 - X-2 000

£(X)

X = 40

Laskelmasta selviaa, etta uusi myyntimaara on 40 kappaletta. Jos myyntimaara

todellisuudessa tippuu sen alle, hinnankorotus ei ole kannattanut.

Edella esitellyt analyysit ja laskelmat ovat esimerkkeja siita, kuinka katetuottolas-
kentaa voidaan soveltaa tutkittaessa yrityksen kannattavuutta. Yritysjohdolle ne

antavat tarkeaa informaatiota paatdksenteon tueksi.
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4 HINNOITTELU

Hinnoittelulla tarkoitetaan hinnan asettamista tuotteelle tai palvelulle. Hinnoittelu ei
ole yksinkertainen toimenpide, vaan se vaatii paljon taustatutkimusta, kuten mark-
kina-analyyseja ja kustannusten selvittamista seka hinnoittelun onnistumisen seu-
raamista. Hinnoittelu on aina arvioihin perustuvaa suunnittelua. Siihen vaikuttavat
monet muuttujat, ja totuus hinnanmaarittamisen onnistumisesta selviaa vasta jalki-
kateen. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 198; Bergstrom & Leppanen 2008, 139.)

Opinnaytetyoraportin neljas luku, hinnoittelu, kasittelee aluksi hinnoittelun teoriaa
markkinoinnin nakokulmasta. Taman jalkeen painopiste siirtyy kaytannon hinnoitte-

lumenetelmiin, erikoistuen kustannusperusteiseen katetuottohinnoitteluun.

Hinnan merkitys

Hinta on tuotteen arvon mittari ja muodostaja. Asiakas mieltaa halvan tuotteen hel-
posti heikkolaatuiseksi. Jos yritys markkinoi tuotetta ominaisuuksilla, jotka rinnaste-
taan hinnakkaisiin tuotteisiin, kuten kestavyys tai ylellisyys, on tuotteella myds olta-
va hintaa. Jollei nain ole, tuotteesta saatava mielikuva on ristiriitainen ja
epauskottava. (Alhola & Lauslahti 2000, 222.)

Hinta on merkittava kilpailuun vaikuttava tekija. Tuotteen hinta vaikuttaa suoraan
yrityksen myyntituottoihin. Jos yrityksen tuote ei erotu kilpailijoiden tuotteesta muul-
la kuin korkeammalla hinnalla, sen myyntimaarat saattavat jaada odotettua pie-
nemmiksi. Hintojen ollessa alhaisemmat kuin Kilpailijalla, yrityksen markkinaosuus

voi kasvaa, ellei kilpailija reagoi tilanteeseen. (mt. 222.)

Hinta vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Hinnan muutokset vaikuttavat suoraan
yrityksen tulokseen (Alhola & Lauslahti 2000, 222). Hintaa nostettaessa tuotteesta
saadaan enemman rahaa, mutta sen menekki saattaa karsia toimenpiteen johdos-
ta. Jos hintaa puolestaan lasketaan, tuotteen myynti todennakdisesti kasvaa, mutta
sen katetuottoprosentti pienenee ja sita joudutaan myymaan suurempia maaria ku-
lujen kattamiseksi. Hintojen alentamisen vaikutusta yrityksen kannattavuuteen tar-

kastellaan tarkemmin raportin alaluvussa 4.2.1.
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Hinnoittelun taytyy onnistua niin, etta kohderyhma hyvaksyy hinnan. Asiakkaat eivat

siis saa pitaa tuotetta liilan halpana tai kalliina. Hinnan asettajan taytyy tuntea asiak-
kaiden arvostukset ja odotukset ja kayttaa tietoa apuna hinnoittelussa. (Alhola &
Lauslahti 2000, 222.)

Hinta asiakkaan nakokulmasta

Yritykselle kustannukset ovat merkittava hintaan vaikuttava tekija. Asiakkaalle ne
eivat ole merkityksellisia. Yleensa asiakas ei pystykaan arvioimaan tuotteen kus-
tannuksia. Kuluttajalle tuotteen aiheuttama hyoty on paaasiallinen ostamiseen vai-
kuttava tekija. (Laitinen 2007, 101.)

Teorian mukaan asiakas pyrkii kayttamaan varansa niin, etta han maksimoi kulu-
tuksesta saamansa kokonaishyddyn. Kokonaishyoty on subjektiivinen kasite ja se
perustuu asiakkaan tarpeisiin. Tuotetta valitessaan asiakas punnitsee tuotteesta
saamansa hyodyn verrattuna vastaavista tuotteista saatavaan hyotyyn ja tuotetta

ostettaessa maksettavan rahamaaran hyotyyn. (mt. 101 — 102.)

Asiakkaat ovat erilaisia eivatka koe tuotteen arvoa samanlaisena. Yksi arvostaa
tuotteen kestavyytta, toinen puolestaan ulkonakoa. Tuotteen arvo perustuu myos
asiakkaan tarpeelle, joka puolestaan on tilannekohtainen. Asiakas antaa samalle
tuotteelle suuremman arvon tarvitessaan sita kuin tilanteessa, jossa tarvetta ei ole.
(mt. 102.)

Luonnollisesti asiakkaan varallisuus vaikuttaa ostopaatokseen. Jos asiakkaalla on
rajattomasti varoja, tuotteen hinnan merkitys on hanelle vahainen, eika hanelle tule

kynnysta ostaa tuotetta. (mt. 102 — 103.)

Hintajousto

Hintajousto kuvaa asiakkaan halua ostaa tuote, kun sen hinta muuttuu. Kysynta on
joustavaa, silloin kun tuotteen hinnan noustessa myynti laskee enemman kuin hin-
taa nostetaan. Neutraalissa kysyntatilanteessa tuotteen hinta ja myynti muuttuvat
samassa suhteessa. Kysynta on joustamatonta, kun tuotteen myynti laskee prosen-

tuaalisesti vahemman kuin tuotteen hintaa nostetaan. Kysynta on joustavampaa,
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kun asiakkailla ei ole suurta tarvetta ostaa tuotetta ja markkinoilta |0ytyy paljon kor-

vaavia tuotteita. (Jarvinen, 3; Laitinen 2007, 118.)

Kysynta voi olla myos ristijoustavaa. Talldin eraan tuotteen hinnan muutos vaikuttaa
toisen tuotteen myyntiin. Jos tuotteen hintaa laskettaessa toisen tuotteen myynti
pienenee, tuotteet korvaavat toisiaan. Painvastaisessa tilanteessa, eli jos tuotteen
hinnan noustessa toisen tuotteen myynti pienenee, tuotteet ovat toisiaan taydenta-
via. Esimerkiksi voi ja margariini ovat toisiaan korvaavia tuotteita kun vasarat ja

naulat ovat puolestaan toisiaan tdydentavia tuotteita. (Laitinen 2007, 119.)

4.1 Hinnoitteluun vaikuttavat tekijat

Tuotteen hinnoittelussa on otettava huomioon monia asioita. Hinnoittelijan taytyy
olla selvilla markkinatilanteesta, kuten kysynnan ja tarjonnan maarasta seka kilpaili-
joiden hintatasosta. Tuotteen elinika ja imago seka siita aiheutuvat kustannukset
ovat huomioitava hinnoittelussa. Yrityksen tavoitteet myynnin, voiton ja markkina-
osuuden suhteen vaikuttavat myos hinnoitteluun. Lisaksi julkisen vallan maarayksia
ja saannoksia on noudatettava. Esimerkiksi sosiaali- ja terveysministerio vahvistaa
tupakkatuotteiden hinnat. Hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita havainnollistaa kuvio 5.
(Bergstrom & Leppanen 2008, 138 — 139; Alhola & Lauslahti 2000, 221.)
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Ostaja Kilpailijat
* maara * maara
* hintaherkkyys * hintataso

/

Kysyntd < Tarjonta

!

Tuotteen Julkinen valta
aiheuttamat —> TUOTTEEN HINTA <€ - verot
kustannukset » saantely

1

Yrityksen tavoitteet
* myynti

* voitto

* markkinaosuus

Kuvio 5. Tuotteen hintaan vaikuttavat tekijéat. (Bergstrém & Leppénen 2008, 140)

4.2 Hinnoittelu markkinoinnin nakokulmasta

Markkinoinnin nakokulmasta hinnoittelu on yksi yrityksen kilpailukeinoista, eli kuinka
yritys erottuu kilpailijasta ja mita se haluaa viestittaa asiakkaille itsestaan. Markki-
noinnin kilpailukeinot eli markkinointimix kasittaa hyvan henkiloston ja asiakaspal-
velun, asiakkaita houkuttelevan tarjonnan, tuotteiden hinnoittelun, tuotteiden saata-
vuuden seka markkinointiviestinnan. Esimerkiksi halpahalli markkinoi itseaan
edullisilla hinnoilla, kun erikoisliike puolestaan Kkilpailee tuotteilla ja palvelulla.
(Bergstrom & Leppanen 2008, 85.)

Hinnoittelustrategia

Yrityksen tavoitteet vaikuttavat hinnoitteluun muun muassa hinnoittelustrategian
muodossa. Hinnoittelustrategiaa valitessaan yritysjohto pohtii, mihin yritys pyrkii
hinnoittelulla. Yritys voi esimerkiksi pyrkia valtaamaan itselleen markkinaosuuden

kayttamalla hinnoittelussa alhaisia hintoja. Hinnoittelustrategioiden on oltava yh-
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denmukainen yrityksen strategian kanssa. Seuraavaksi esitellaan joitakin hinnoitte-

lun lahestymistapoja. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 185; Eskola & Mantysaari 2006,
47.)

Hinnan alennus on yleisesti myyntimaaran kasvattamiseen kaytetty hinnoittelustra-
tegia (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 185). Vaikka tuotteen alhainen hinta lahtékoh-
taisesti merkitsee asiakkaalle huonoa laatua, hinnan alennus puolestaan saa ihmi-
set ostamaan tuotetta paljon. Tama johtunee siita, etta alennetulla hinnalla ostettu
tuote koetaan hyvaksi kaupaksi, kun lahtohinnaltaan halpa tuote mielletaan tuonti-

rihkamaksi.

Hintadifferointi eli hintaporrastus poikkeaa tavallisesta alennuksesta silla, etta talléin
tuotetta myydaan eri ostajille eri hinnalla ennalta maaratyilla ehdoilla. Talléin voi-
daan esimerkiksi houkutella ostajia sesonkiajan ulkopuolella ja saada uusia asiak-
kaita yritykselle varsinaisen kohderyhman ulkopuolelta. Hintadifferoinnissa huomi-
oidaan asiakkaan ostokyky lapsi-, opiskelija-, varusmies- ja elakelaisalennuksina.
Eri maantieteellisilla alueilla hinnat voivat olla erilaiset, esimerkiksi paakaupunki-
seudun julkisessa liikenteessa on maksuvyohykkeet. (Bergstrdom & Leppanen 2008,
145.)

Yleensa yritykset kayttavat psykologista hinnoittelua eli hinnan esittamista mahdol-
lisimman edullisena. Talloin hinta ilmoitetaan esimerkiksi jollakin seuraavista tavois-
ta (mt. 146; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 186.):
* Tuotetta myytaessa "vahan alle" —hinnalla, tuotteen hinta on hieman alle tie-
tyn rajan, esimerkiksi tuotteen hinta asetetaan 9,90 € eika 10,10 €.
* Hinta esitetaan pienelta yksikolta, esimerkiksi irtokarkkien hinta saatetaan
ilmoittaa euroina sadalta grammalta eika kilolta.
* Tuotteen hintaan asetetaan ostorajoitus.
* Alennus ilmoitetaan euroina tai prosentteina sen perusteella, kumpi nayttaa

edullisemmalta.

Kun tuotteista kootaan kokonaisuus, joka myydaan yhteishinnalla, kutsutaan hin-
noittelua hinnan paketoinniksi. Hinnoittelustrategialla pyritdan myymaan asiakkaalle

useampi tuote kerrallaan. Vahaarvoisen kylkidaisen antamista tuotteen myynnin yh-
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teydessa pidetaan pakettihinnoitteluna. (Bergstrom & Leppanen 2008, 146; Neilimo

& Uusi-Rauva 2007, 186.)

Jos asiakas pystyy kokoamaan mieleisensa yhdistelman tuotteista ja maksamaan
jokaisen erikseen, puhutaan pilkotusta hinnoittelusta. Pilkottu hinnoittelu on paketti-
hinnoittelun vastakohta. Kilpailun ollessa kova toimialalla, yritys pyrkii hinnoittele-
maan perustuotteen mahdollisimman edullisen oloiseksi, ja kaikki siihen liittyvat
lisaosat ja palvelut hinnoitellaan erikseen. Esimerkkina autokauppa, jossa perus-

tuotteen hintaan ei sisally lisdvarusteita. (Bergstrom & Leppanen 2008, 146.)

Hinnoittelustrategialla pystytaan myos valtaamaan markkinoita ja estamaan kilpaili-
joiden paasyn markkinoille. Talldin hintaa kaytetaan kilpailuaseena eli hintaa alen-
netaan sille tasolle, ettda huono kannattavuus ei houkuttele kilpailijoita markkinoille.
(Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 189.)

Markkinoilla, joilla tuotteelle on suuri kysynta mutta vahan tarjontaa, yritys pystyy
"keraamaan voitot kotiin" niin sanotulla kermankuorintahinnoittelulla. Talldin yritys
pystyy valiaikaisesti nostamaan tuotteen hintaa merkittavan paljon menekin karsi-
matta siita. Kermankuorintahinnoittelua kaytetaan yleensa uuden tuotteen tullessa
markkinoille. (mt. 189.)

4.3 Kaytannon hinnoittelu

Hinnoittelu alkaa markkina-analyysilla, jolla yritys selvittaa tuotteen markkinatilan-
teen ja kilpailevat tuotteet seka tekee kysynta- ja menekkiennusteet. Yrityksen las-
kentatoimen tehtavia ovat kustannusten selvittaminen, hinnan laskeminen ja hin-
noittelun kannattavuusvaikutusten seuraaminen. (Eskola & Mantysaari 2006, 46 —
47.)

Hinnoittelua kasittelevassa kirjallisuudessa esitetaan monenlaisia versioita hinnoit-

telun kulusta. Kuvio 6 on Kari Alholan ja Sanna Lauslahden tulkinta prosessista.
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Hinnoittelun taustatekijoiden maaritys

Markkinat  Asiakkaat Tuote Kilpailu-  Hinnoittelu-  Kustan-
(elinkaari, tekijat periaatteet nukset
arvo)

|

Hinnalle asetettavat tavoitteet

Kate Volyymi Imago Merkitys muille tuotteille  Asiakas-

suhde

Markkinoinnilliset hinnoittelupaatokset

Politiikka Tekniikka

|

Hinnan maérittely

Eurohinta Kilpailu Tulevai- Varmistus Psykologia Hinta-
suus tuotosta kynnys

!

Hinnalla operointi myyntivaiheessa

Alennukset Maksuehdot

Kuvio 6. Hinnoitteluprosessin vaiheet. (Alhola & Lauslahti 2000, 225)

4.3.1 Hintaan vaikuttavat tekijat

Alennukset ja havikki huonontavat tuotteesta saatavaa katetta. Taman vuoksi
suunnitteilla olevat alennukset seka arvioitu havikki ovat huomioitava tuotteen
myyntihintaan hinnoitteluvaiheessa. Asiakkaalle myonnettava maksuaika esitellaan

varteenotettavana vaihtoehtona hinnan alentamiselle.

Alennukset

Alennus tarkoittaa nimensa mukaisesti hinnan alentamista. Alennukset ovat kilpai-
lukeino yrityksen myynnin lisdamiseksi. Ne kuitenkin huonontavat yrityksen kannat-
tavuutta syomalla sen katetta. Jos alennuksia aikoo kayttaa myynnin lisaamiseksi,
ne tulee ottaa huomioon tuotteen hinnoittelussa. Muussa tapauksessa yrityksen
tulee lisata tuotteen myyntimaaraa korvaamaan alennuksilla menetettyja euroja.
(Alhola & Lauslahti 2006, 46.)
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Taulukko 3. Alennuksen vaikutus myynnin lisddmiseen. (Jarvinen, 15)

Alennus- MYYNTIKATEPROSENTTI
prosentti 15 20 25 30 35
1% 7 5 4 3 3
2% 15 11 9 7 6

3% 25 18 14 11
5% 55 33 25 20 17
7,5 % 100 60 43 33 27
10 % 200 100 67 50 40

Taulukko 3 ilmaisee, kuinka monta prosenttia yrityksen on lisattava tuotteen myyn-
tia eri myyntikateprosenteilla ja alennusprosenteilla. Esimerkiksi tuotetta, jonka
myyntikateprosentti on 15 % ja alennusprosentti 7,5 %, taytyy myyda kaksinkertai-
nen maara, jotta saataisiin sama myyntikate. Tarvittava myynnin lisaaminen pro-

sentteina pystytaan laskemaan seuraavasti:

100 - alennusprosentti

(alkuperainen myyntikateprosentti — alennusprosentti)

Alennustapoja on monenlaisia, ja niita voidaan kayttaa useita samanaikaisesti. Yri-
tys voi antaa asiakkaalleen kateis- eli kassa-alennuksia taman maksaessa asioinnin
yhteydessa. Talloin yritys saastaa esimerkiksi laskutuskustannuksissa. Kampanja-
alennus on puolestaan maaraaikainen hinnanalennus, jolla pyritaan lisaamaan tuot-
teen kysyntaa. Asiakasryhmaalennus ottaa huomioon eri asiakasryhmien ostoky-
vyn, esimerkkina opiskelija-alennus, tai se voi kohdistua potentiaaliseen ostajaryh-
maan. Vuosi- eli uskollisuusalennuksia annetaan asiakkaille, jotka ovat keskittaneet
hankintansa samalle toimittajalle. Niiden avulla pyritdan kannustamaan asiakasta
ostamaan enemman sekd samalla sitouttamaan asiakasta myyjaan. Suuria maaria
kerralla ostaneille asiakkaille voidaan antaa maara-, paljous- tai kertaostoalennuk-
sia. Yritykselle voi talloin tulla saastoja esimerkiksi kuljetus-, pakkaus, laskutus-,
myynti- ja asiakaspalvelutoiminnoissa. Yritys voi antaa kausialennusta hiljaisena
sesonkina, esimerkiksi hiihtokeskuksen majoitus on kesalla edullisempi kuin par-

haimpaan sesonkiaikaan. Muita alennuskeinoja ovat muun muassa ennakkoti-
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lausalennukset, joiden avulla haetaan uudelle tuotteelle ennen markkinoille tuloa

asiakkaita, seka varastoalennus, kun asiakas noutaa tavaran itse varastosta. (Alho-
la & Lauslahti 2006, 47 — 48.)

Havikki

Havikki on se osa myyntiin ostetuista tuotteista, josta ei saada myyntituloja pilaan-
tumisen, rikkoutumisen tai katoamisen vuoksi. Koska pilaantunut tuote ei kata edes
tuotteen muuttuvia kustannuksia puhumattakaan yrityksen katetarpeesta, on havikki
kannattavuuden kannalta alennuksia haitallisempi. Yrityksen onkin seurattava havi-

kin maaraa ja toimittava sen vahentamiseksi. (Makinen ym. 2004, 102 — 103.)

Maksuajat

Maksuaika on yrityksen asiakkaalle antamaa aikaa maksaa tuote. Talloin asiakkaan
ei tarvitse maksaa ostostaan heti vaan sovitun ajan kuluessa. Yritykselle aiheutuu
luotonannosta rahoituskustannuksia. Maksuajan pidentyessa luottotappion riski
myo0s kasvaa. Naista huolimatta maksuajan myontaminen tulee yritykselle yleensa

edullisemmaksi kuin alennuksen antaminen. (Vilkkumaa 2005, 276.)

Taulukko 4. Esimerkki maksuajan ja alennuksen vaikutuksesta yrityksen tulokseen.
(mt. 281)

Maksuaika | Alennus 2 %
30 paivaa
€ €

Myyntihinta kateisella 5 000 5000
— Alennus 100
— Muuttuvat kustannukset 4 500 4 500
Myyntikate 500 400
— Kiintedt kustannukset 400 400
— Rahoituskustannus 41.67 0
Tulos 58,33 0
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Taulukossa 4 on esimerkki yrityksesta, joka tutkii 30 paivan maksuajan ja 2 %:n

kassa-alennuksen antamisen vaikutusta yrityksen tulokseen. Yritys antaa kassa-
alennuksen kateisostosta. Rahoituskustannusta laskettaessa yritys kayttaa lasken-
takorkokantana 10 %. (mt. 280.)

4.3.2 Katetuottohinnoittelu

Hinnoittelumenetelmia on lukuisia ja niiden soveltuvuus kayttotarkoitukseen riippuu
yritystyypista. Katetuottohinnoittelu sopii kaytettavaksi yrityksissa, joiden muuttuvien
kustannusten osuus on suuri. Tallaisia yrityksia ovat esimerkiksi paivittaistavara- ja
tukkukaupat. Matti Vilkkumaa kayttaa teoksessaan "Talouden apuvalineita johdolle"
erityisesti kaupan alalla sovellettavasta katetuottohinnoittelusta nimitysta myyntika-
tehinnoittelu. (Alhola & Lauslahti 2006, 40; Vilkkumaa 2005, 263.)

Katetuottohinnoittelu on kustannusperusteinen hinnoittelumenetelma, jossa tuot-
teen kustannuksina huomioidaan pelkastaan sen aiheuttamat muuttuvat kustan-
nukset. Kiinteat kustannukset ja voittotavoite otetaan huomioon katteessa, joka lisa-
tdan hinnoittelussa tuotteen muuttuvien kustannusten paalle (kuvio 7).
Katetuottohinnoittelun mukaan tuotteen muuttuvat kustannukset muodostavat mi-
nimihinnan tuotteelle. Taman vuoksi menetelma ei sovi yrityksille, joiden kustan-
nuksista suurin osa on Kiinteita. Pitkalla aikavalilla hintojen tulisi toiminnan jatkami-
sen kannalta kattaa myods kiinteat kustannukset seka voitto-osuuden. (Alhola &
Lauslahti 2006, 41; Vilkkumaa 2005, 249.)

f )
Yrityksen kiinteat
kustannukset ja > KATE
voittotavoite
Z
3
TUOTTEEN
HINTA 3

Tuotteen muuttuvat
kustannukset > MINIMIHINTA

. J

Kuvio 7. Tuotteen hinnan muodostuminen katetuottohinnoittelussa.
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Nettomyyntihinta eli hinta, johon ei ole otettu huomioon mahdollisia alennuksia eika

arvonlisaveroa, lasketaan katetuottohinnoittelussa seuraavalla tavalla:

100 - tuotteen muuttuvat kustannukset

Hinta
(100 — katetuottoprosentti)

Esimerkki: Tuotteen A muuttuvat kustannukset ovat 2,50 euroa ja tavoitekatepro-

sentti on 20 %. Hinta on

100 - 2,50

= 3,125 = 3,13 €
(100 — 20)

Myyntihinnan maarittamisessa alennukset ja havikki otetaan huomioon alennusva-
rana. Alennusvaraksi kutsutaan alennuksen maaraa, joka ei huononna yrityksen
tulostavoitetasoa. Alennusvara pystytaan laskemaan esimerkiksi myyntien yhtey-
dessa aikaisemmin annettujen alennusten perusteella. Alennusvara lisataan hinnan
maarittamisessa nettomyyntihintaan. Tulokseksi saadaan bruttomyyntihinta. Lisaa-
malla arvonlisavero saatuun arvoon saadaan arvonlisaverollinen bruttomyyntihinta.
(Eskola & Mantysaari 2006, 50.)

Kuvio 8 esittelee laskukaavan, joka kasittelee valivaiheineen tavaran arvonlisaverol-

lisen bruttomyyntihinnan laskemisen.

Tuotteen / palvelun muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

Nettomyyntihinta (arvonlisaveroton)

+ Alennusvara

Bruttomyyntihinta (arvonlisaveroton)

1,23 arvonlisavero

Arvonlisaverollinen bruttomyyntihinta

Kuvio 8. Arvonliséverollisen bruttomyyntihinnan laskeminen. (Alhola & Lauslahti
2006, 41)
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Vahittaiskaupassa, jossa on paljon erilaisia tuotteita ja tuoteryhmia, rutiinihinnoitte-

lussa kaytetaan usein hinnoittelukerrointa. Hinnoittelukerroin on kokemusperainen
tai kustannusanalyysiin perustuva arvo, jolla tuotteen muuttuvat kustannukset ker-
rotaan tavoitemyyntihintaa laskettaessa. Se voidaan maarittaa esimerkiksi eri tuote-
ryhmittain. (Alhola & Lauslahti 2006, 42; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 197.)

Hinnoittelukerroin saadaan laskettua seuraavalla tavalla:

100
(100 — katetuottoprosentti)

Kerroin =

Taulukon 5 avulla nahdaan kaytanndssa kuinka hinnoittelukerroin vaikuttaa tuot-
teen bruttotuottoon ja myyntihintaan. Siitd nakee myods kuinka tavoitekatteen nou-

sun seurauksena tuotteen myyntihinnan kasvaminen kiihtyy.

Taulukko 5. Hinnoittelukertoimen vaikutus bruttotuottoon ja myyntihintaan. (Eskola
& Méntysaari 2006, 50)

Hankinta- Tavoite- Hinnoittelu- | Myyntihinta | Bruttotuotto | ALV- Verollinen
hinta kate kerroin (ALV 0 %) kerroin | myyntihinta
10 10 % 1,11 11,11 1,11 1,23 13,67
10 20 % 1,25 12,50 2,50 1,23 15,38
10 30 % 1,43 14,29 4,29 1,23 17,57
10 40 % 1,67 16,67 6,67 1,23 20,50
10 50 % 2,00 20,00 10,00 1,23 24,60
10 60 % 2,50 25,00 15,00 1,23 30,75
10 70 % 3,33 33,33 23,33 1,23 41,00

4.3.3 Muita hinnoittelumenetelmia

Toinen kaytetty kustannusperusteinen hinnoittelumenetelma on voittolisahinnoittelu,
toiselta nimeltdan omakustannushinnoittelu. Siina tuotteen tavoitemyyntihinta saa-

daan laskemalla ensin tuotteen tai palvelun omakustannusarvo eli sen valmistami-
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sesta aiheutuvat kokonaiskustannukset, johon lisdtadan haluttu voittolisa. (Vilkkumaa

2005, 241.)

Kun yritys myy tuotetta tavoitemyyntihinnalla, jokainen myyty tuote kattaa kaikki
kustannuksensa seka tavoitevoiton. Voittolisahinnoittelussa tuotteen hinnan alara-
jana on sen omakustannusarvo. Jos tuotetta myydaan halvemmalla, yritys tekee
tappiota. (mt. 241 — 242.)

Voittolisahinnoittelun hyva puoli on, ettd siina huomioidaan kaikki kustannukset.
Mallin puutteena voisi pitaa sen hitautta reagoida kysynnan ja toiminnan volyymin
muutoksiin. (Alhola & Lauslahti 2006, 39.)

Hinnoittelun Iahtokohtana ei tarvitse olla tuotteen aiheuttamat kustannukset. Kovan
kilpailutilanteen vuoksi nykyaan tuotteen hintaa peilataankin markkinahintatasoon
(Alhola & Lauslahti 2000, 222). Talléin puhutaan markkinapohjaisesta hinnoittelus-
ta. Menetelma sopii hinnoiteltaessa tavaroita, joilla on selvat viitehinnat eli markki-
noilla on niiden kanssa kilpailevia tuotteita. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 190 —
191.)

Markkinapohjaisessa hinnoittelussa selvitetaan tuotteen markkinahinta ja vahenne-
taan siita haluttu voittotavoite. Naiden kahden erotuksena saadaan arvo, jonka ver-
ran myytavan tuotteen kokonaiskustannukset saavat korkeitaan olla. Markkinapoh-
jainen  hinnoittelu  ajaa  yritykset tehostamaan toimintaansa tuotteen

kokonaiskustannuksen pienentamiseksi. (Alhola & Lauslahti 2000, 239.)

Esimerkki markkinapohjaisesta hinnoittelusta: tuotteen markkinahinta on 40 euroa
ja siité halutaan voittoa 5 % eli 2 euroa, tuotteen kokonaiskustannukset saavat olla
enintaan 38 euroa (40 € - 2 €). Yrityksen tulee myyda tuote 38 euron kokonaiskus-

tannuksilla.
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5 MYYNNIN KANNATTAVUUDEN SUUNNITTELUTYOKALU

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutustua yrityksen kannattavuuteen hinnoitte-
lunakokulmasta ja sen pohjalta suunnitella ja toteuttaa monikayttdinen laskentatau-
lukko, jota tyon toimeksiantaja, Walakky Keski-Savon Uusyrityskeskus ry, pystyy
kayttamaan yrityksen perustamisneuvonnassa. Walakky tulee myos valittamaan
tyokalua jo toiminnassa oleville vahittaiskaupan yrityksille. Laskentataulukko on ni-
metty "Myynnin kannattavuuden suunnittelutyokaluksi" ja siita kaytetaan raportissa

termia "tyokalu".

Myynnin kannattavuuden suunnittelutyokalun loppukayttaja on vahittaiskaupan alan
yrittaja tai henkild, joka suunnittelee alan yrityksen perustamista. Tyokalulla yrittaja
arvioi, pystyyko yritys kattamaan tietyn ajanjakson katetarpeensa yrittajan suunnit-
telemalla myynnilla. Saadakseen taman selville, yrittdjan on kaytettdva tydkalun
perustoimintoja, joita ovat katetarpeen maarittely seka ajanjakson ostojen ja myyn-
tien suunnittelu. Myynnin suunnittelun ohessa tyokalu hinnoittelee tuotteet. Tyoka-

lun hinnoittelu pohjautuu kustannusperusteiseen katetuottohinnoittelumalliin.

Yritys pystyy kayttamaan kannattavuuden suunnittelutyOkalua toiminnan eri vai-
heissa. Oli kayttaja sitten yrityksen aloittamista harkitseva tai jo pitkaan alalla toimi-
nut, on hanen selvitettava yritystoiminnan aiheuttamat kiinteat kustannukset seka
maaritettava voittotavoite. Aloittava yritys voi kayttaa tyokalua alkuvaraston ja
myynnin suunnitteluun seka alkuvaraston hinnoitteluun. Jos tiedetaan enemman
sesongeista, menekista ja havikista, pystytaan suunnittelemaan ostoja ja myynteja
pidemmalle ajanjaksolle. Pidempaan toiminut yritys pystyy hydodyntamaan tyokalua
hintojen paivittamisessa seka uusien myyntiartikkelien hinnan maarittamisessa. Ko-
kenut yrittaja tietaa esimerkiksi, paljonko tavaraa jaa myymatta ja kuinka paljon sita
on tilattava sesonkiaikoina. Tuotteen hankintahintakin on saattanut muuttua ajan

kuluessa.

Vaihtoehtoisesti tyOkalua pystyy kayttamaan varastokirjanpitoon. Tydkalu sopii ta-
han kayttotarkoitukseen, jos yrityksella on kauden aikana vahan tavaraostoja. Tyo-
kalua ei kuitenkaan pystyta kayttamaan samaan aikaan kannattavuuden suunnitte-
luun ja varastokirjanpitoon, koska ensimmainen on suunnittelemista ja jalkimmainen

jalkilaskentaa. Jos tyokalua halutaan kayttaa kumpaankin kayttotarkoitukseen, on
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suositeltavaa tallentaa tiedosto kahdella eri nimella ja kayttamaan toista tiedostoa

suunnitteluun ja toista varastokirjanpitoon. Toimeksiantaja halusi varastokirjanpito-
ominaisuuden tyokaluun jo sen suunnitteluvaiheessa, koska varastokirjanpito aut-
taa yrittajaa hahmottamaan ostetun varaston arvon paremmin. Kayttaessaan tyoka-
lua inventaarion yhteydessa, yrittaja pystyy selvittamaan varaston muutoksen ja

myytyjen tuotteiden hankintakustannukset tilinpaatosta varten.

Tyokalu sisaltaa 25 valilehtea. Naista 20 on tarkoitettu tuotteiden ostojen, myyntien
ja hinnoittelun suunnitteluun. Jokainen Tuoteryhma-valilehti sisaltaa identtisen tau-
lukon, johon kayttaja syottaa tuotteittain osto- ja myyntisuunnitelmansa. Tyokalu
mahdollistaakin neljan eri hankintakerran kirjaamisen jokaiselle listattavalle tuotteel-
le. Myyntiartikkeleita tyokaluun saa listattua yli 5 700 kappaletta. TyOkalu laskee
syOtettyjen tietojen perusteella automaattisesti tuotteille myyntihinnan ja myyntien-
nusteet. Tuoteryhma-valilehtien lisaksi tyokalussa on Katetarve-valilehti seka Yh-
teenveto-, Asetukset-, Hinnasto- ja Ohjeet-valilehdet. Katetarve-valilehdelle kayttaja
syottaa yrityksen kiinteat kustannukset seka voittotavoitteen. Katetarpeen toteutu-
mista arvioidaan Yhteenveto-valilehdella. Asetukset-valilehden avulla kayttaja pys-
tyy vaikuttamaan tyokirjan asetuksiin ja Hinnasto-valilehdella han pystyy luomaan
tulostettavan hinnaston. Ohjeet-valilehti sisaltdd nimensa mukaisesti tyokalun oh-

jeet.

Sovelluspohjana  paadyttin  alusta asti kayttdmaan  Microsoft  Excel-
taulukkolaskentaohjelmaa, koska se on kaikista tarkoitetukseen soveltuvista ohjel-
mista oletettavasti kaytetyin. TyOkalun tekemisessa kaytettin VBA makroja, jotka
mahdollistivat erilaisia toimintoja, kuten kentan paivittamisen tai syotettyjen arvojen

tarkastamisen.

VBA eli Visual Basic for Application on ohjelmointiymparistd, joka toimii Office-
sovelluksen, kuten Microsoft Excel tai Word, paalla. Makrot ovat puolestaan VBA:lla
tehtyja ohjelmia. Tydkalun makroihin on ohjelmoitu monivaiheisia toimintoketjuja,
jotka tapahtuvat painiketta painamalla. Ohjelmoimalla siis lisataan Office-
sovelluksen dokumenttiin sellaisia kayttajan haluamia toimintoja, joita ohjelmassa ei
alunperin ole. (Merensalmi 2007, 4 — 5; Frye 2007, 292.)
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Makrojen hyddyntaminen rajasi pois mahdollisuuden kayttaa tydkalua Microsoft®

Excel® 2008 for Mac —ohjelmalla, koska siina ei ole VBA makro -tukea. Paatos oli
harkittu ja tietoinen. Makroilla saatiin parannettua tyokalun kaytettavyytta, mita pi-
dettiin tarkedmpana seikkana kuin tyokalun yhteensopivuutta Windowsin Officen
ulkopuolisten sovellusten kanssa. Makrojen avulla tyokirjasta tuli hyvin ohjelmamai-
nen. Kayttajan ei tarvitse opetella erikseen Excel-toimintoja, koska keskeisimmat
toiminnot saadaan suoritettua valilehdilla olevilla painikkeilla. Tyokalun yhteensopi-
vuus esimerkiksi OpenOfficen tai Microsoft® Excel® 2011 for Mac -sovelluksen
kanssa ei opinnaytetyon kirjoittamisvaiheessa ole tiedossa. Tyokalu on tallennettu
kahteen eri tiedostomuotoon, vanhaan .xls- ja uudempaan .xlsm-muotoon. .xIs on
Excel 97-2003 tyokirjatiedosto, kun taas .xlIsm on Excel 2007:lla tai uudemmalla

sovelluksella avattava makrot sisaltava tyokirja.

5.1 Tydkalun kayttdlittyma

Factum Uusi tietosanakirja (toim. Halinen ym. 2004, 122) maarittelee kayttoliittyman
tietojenkasittelyssa valineiksi ja toiminnoiksi, joilla kayttaja ohjaa sovelluksen tai
kayttojarjestelman toimintaa. Raportissa termia kayttoliittyma kaytetaan teknisten ja
visuaalisten valintojen esittelyssa. Myos tyokalun valilehdet on esitelty kayttoliitty-

man alla.

Opinnaytetyon tekijalla ei ole taustalla opintoja onnistuneen kayttoliittyman suunnit-
telusta tai toteuttamisesta. Hanella on tosin omakohtaisia kokemuksia niin onnistu-
neista kuin vaikeaselkoisistakin ohjelmista, tyokirjoista ja esityksista. Opinnaytetyon
tekija on saanut toteuttaa tydkalun visuaalisesti ja teknisesti haluamallaan tavalla.
Prosessissa on asetuttu loppukayttajan asemaan ja tyokalusta on pyritty tekemaan

mahdollisimman selkea ja helppokayttdinen.

Tekniset valinnat

Tyokalu pohjautuu laskukaavoihin. Jos laskukaava korruptoituu jossain kohti tiedos-
toa, tyokalun antamat tulokset voivat olla hyvin harhaanjohtavia. Taman vuoksi
kayttajaa ei paasteta kasiksi kenttiin, jotka sisaltavat niitd. Kaytannossa tama tar-
koittaa, etta valilehdet ovat suojattuja ja solut, jotka sisaltavat laskukaavan, ovat

lukittuja. On myos katsottu, ettad loppukayttajan ei tarvitse paastd muuttamaan tau-
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lukon rakennetta, joten salasanan suojauksen purkamiseen tietavat vain toimek-

siantaja ja opinnaytetyon tekija.

Valilehdilla, jotka sisaltavat monirivisia taytettavia taulukoita, on kaytetty ruutujen
kiinnittamista tietojen syottamisen helpottamiseksi. Kiinnitys on tehty sarakkeiden
otsikkoriville niin, etta kayttaja tietaa aina mika arvo mihinkin kenttaan tulee syottaa.
Sama toimii myos horisontaalisesti selatessa Tuoteryhma-valilehtea. Tama tarkoit-
taa, etta Tuotenimi-sarake on kiinnitetty niin, etta kayttaja tietaa aina minka tuotteen
arvoja on tayttamassa. Ruutujen kiinnittaminen auttaa etenkin kayttgjia, joiden nay-

ton tarkkuus on alhainen.

Tuotteen myyntisuunnitelma- ja hinnoittelulaskelmissa seka alennushinnastojen
laatimisessa tarvittavien prosenttilukujen syottaminen tehdaan valitsemalla oikea
arvo pudotusvalikosta. Jos kayttaja mieltaa arvojen kirjoittamisen soluun nopeam-
pana tai helpompana menetelmana, se on myods mahdollista, koska sita ei ole mil-
laan tavoin estetty. Talloin kayttaja pystyy syottamaan soluun arvoja, joita pudotus-

valikossa ei ole.

Pudotusvalikoiden sisaltéa pystytddan muokkaamaan Asetukset-valilehdella. Siella
sijaitsevan taulukon laventelin variselle pohjalle voi lisata uusia prosenttilukuja tai

muuttaa vakiona olevia arvoja. Alla oleva kuva havainnoi toimenpidetta.

YLEISET ASETUKSET

Pudotusvalikot -> Kate-% ALV-% Ale-%
70 % 9% 10 %
60 % 13 % 15%
50 % 23 % 20 %
40 % 30 %
30 % 40 %
20 % 50 %

10 % 60 %

0%

Kuvio 9. Muutosten tekeminen pudotusvalikoihin.
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Kuviossa 9 tavoitekateprosentti-pudotusvalikkoon lisatdan arvo 5 %. Uusi arvo lis-

tautuu pudotusvalikoihin valittomasti lisayksen jalkeen. Toimenpide ei vaikuta ai-
emmin syotettyihin tietoihin. Kaytannossa, jos elintarvikkeiden arvonlisaveropro-
sentti putoaa 13 %:sta 12 %:iin, ja asetustaulukkoon tehdaan muutos, jossa uudella
arvolla korvataan taulukossa aiempi prosenttiluku, muutos ei vaikuta jo valmiiksi

Tuoteryhma-valilehdelle syotettyihin tuotetietoihin.

Osaan Tuoteryhma-valilehtien sarakkeiden otsikkosoluihin on sisallytetty ohjeita.
Talla varmistetaan, etta kayttaja ymmartaa, mita sarakkeeseen on tarkoitus syottaa.

Ohjeen saa nakyviin valitsemalla solun (kuvio 10).

Keskim. [ Taysi hinta | 1. alennus | 1. alennus | 2. alennus | 2. alennus | 3. alennus

kate-%
| %osuus | %ol ALENNUS, PROSENTTIOSUUS | %-osuus

Se osuus myyntiin hankituista
tuotteista, joka arvioidaan

: ; myytdvan ensimmaisen :
--------------- frenseeeeessseeiee-eoo alennuksen yhteydessa.

............................................................

------------------------------------------------------------

............................................................

...............................................................................................................

...............................................................................................................

Kuvio 10. Esimerkki Tuoteryhma-vélilehdelle siséllytetysta ohjeesta.

Muista tehdyista teknisista valinnoista mainitsemisen arvoisia ovat seuraavat:

* Tuoteryhma-valilehden laskentakaavojen solut on muotoiltu niin, etta arvol-
taan nolla olevat tulokset eivat nay taulukossa.

* JOS-funktion avulla on pyritty kiertamaan laskutoimitusten puuttuvista arvois-
ta johtuvat virheilmoitukset. Talldin kaikki laskutoimitukseen tarvittavat arvot
tulee olla syotetty ennen kuin tyokalu laskee tuloksen.

* JOS-funktion avulla on toteutettu, ettd uusi tuote perustetaan antamalla sille
nimi. Riville ei lasketa mitaan laskutoimituksia ilman tuotenimea.

* Ohjelma antaa virheilmoituksen, jos soluun sydtetaan vaaranlainen arvo.

» Katetarve-, Tuoteryhma- ja Yhteenveto-valilehtien vasempaan ylakulmaan

on sijoitettu yhteenveto valilehden tiedoista.
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Visuaaliset valinnat

Yksi varhaisessa vaiheessa asetettu tavoite opinnaytetydlle oli, etta siita tulisi help-
pokayttdinen ja selkea. Tyokalun ulkonakoda koskevat valinnat vaikuttavat merkitta-
vasti sen kayttomukavuuteen. Ulkonakoon liittyvia valintoja tehdessa on noudatettu
graafisessa suunnittelussa yleistd sanontaa "vdhemman on enemman" eli mita yk-

sinkertaisempi sen parempi.

Yleisesti ottaen Katetarve- ja Tuoteryhma-valilehdilla solut, joiden sisaltd on lihavoi-
tu, sisaltavat kaavan eika niita voi kasitella. Puolestaan solut, joiden reunat ovat
tyyliltaan katkoviivoitettu, ovat sellaisia, joihin kayttaja pystyy syottamaan arvon.
Katetarve-valilehdella on kuitenkin kaksi solua, joiden sisallot ovat kursivoituja. Na-
ma solut sisaltavat laskentakaavoja, joihin kayttaja ei paase kasiksi. Solujen yh-
denmukainen ulkonakoé muiden taulukon solujen kanssa on valittu taulukon visuaa-

lisen ilmeen vuoksi.

Varit

Tyokalun paavari on violetti. Violetin ohella kaytetaan huomiovarina laventelia. Muut
tyOkalussa kaytettavat varit ovat punainen, oranssi ja sininen. Varien maaraan tyo-
kalua suunnitellessa vaikutti se, etta tuotteen ostojen ja myyntien arvioinnin yhtey-
dessa tuotteelle on mahdollista syottaa nelja eri hankintakertaa. Nama hankinnat

tahdottiin erottaa toisistaan eri vareilla (kuvio 11).

Kuvio 11. Tybkalun nelja perusvéria.

Tuoteryhma-valilehden Tarkista-painiketta kaytettaessa virheen sisaltamat solut
tuodaan esiin keltaisella taustavarilla. Savyltaan vari muistuttaa keltaista korostus-
tussia. Vari valittiin sen perusteella, etta virheen sisaltava solu erottuu hyvin muusta

taustasta, ja solun sisaltama teksti on varista huolimatta helposti luettavissa.
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Fontti

TyoOkalun kirjasinlajiksi haluttiin groteski eli paatteeton fontti. Fontin tuli olla selkea
sekd yhdenmukainen Microsoft Office —ohjelmien ulkonadssa kaytettyjen fonttien
kanssa. Sen taytyi olla Microsoft Officen vakiofontti, mika puolestaan takasi kirjasi-
men yhteensopivuuden eri ohjelmaversioiden kanssa. Valinnassa paadyttiin fonttiin

nimelta Calibri.

5.1.1 Katetarve-valilehti

Katetarve-valilehdelle yrittaja erittelee katetarpeen eli kiinteat kustannukset seka
voittotavoitteen, poistot ja rahoituskulut. Edella mainittuja ei kohdisteta katetuotto-
hinnoittelussa tuotteen hintaan, vaan ne katetaan myynnista saadulla katetuotolla.
Kuukauden katetarve paivittyy Yhteenveto-valilehdelle, josta yrittaja pystyy vertaa-
maan sita myytavista tuotteista suunniteltuihin katteisiin. Kuvio 12 havainnollistaa

Katetarve-valilehden ulkonakoa.

1
2
3
4 Katetarve yhteensa
J
6 Kuukaudessa 3199,34€
7
8

Vuodessa 38392,08 €

12

» KATETARVE

14 O
e
15 Tulosta
Kiinteat kustannukset €/kk €/ vuosi
17 Palkat vieraille 0,00 €
18 Palkkojen sivukulut 0,00 €
19 Tyotekijoiden kiinteat palkat 0,00€
20 Oma nettopalkkatarve 1200,00€ 14 400,00 €
21 Omavero D 300,00 € 3 600,00 €
22 YEL-vakuutus -> 15,90 % ‘ 18 000,00 € 238,50 € 2862,00€
23 PALKKAKUSTANNUKSET 1738,50€ 20 862,00 €
24 Vuokrat 400,00 € 4800,00 €
25 Sahko/lampd 50,00 € 600,00 €
26 Jatehuolto 20,00 € 240,00 €
27 Siivous 0,00€

Kuvio 12. Katetarve-vélilehti.
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Taulukkoa taytetaan syottamalla kuukausittaiset kustannukset niille tarkoitettuun

sarakkeeseen (D-sarake). Poikkeuksellisesti "oma vero" ja "YEL-vakuutus" —
kustannuksia ei pystyta syottamaan euromaaraisina soluihin D21 ja D22, koska
arvot lasketaan laskukaavan avulla. Taulukko laskee vuosittaiset kiinteat kustan-
nukset E-sarakkeeseen kertomalla D-sarakkeessa olevat kuukausikustannukset

kahdellatoista.

Katetarve-valilehdella on Tulosta-painike, jonka avulla yrittaja pystyy tulostamaan
katetarvelaskelmansa. Painikkeen makroon on ohjelmoitu, etta kiinteat kustannuk-
set tulostuvat omalle paperilleen ja voittotavoite, poistot seka rahoituskustannukset

omalle paperilleen.

5.1.2 Tuoteryhma-valilehdet

Tuoteryhma-valilehdet ovat tuoteryhmakohtaisia suunnitelmia. Taulukkoa tayttaes-
saan yrittaja ei pysty tietamaan, kuinka myynti toteutuu. Hanella voi olla kokemusta
tuotteiden menekista, joka helpottaa alennusten ja havikin maaran arvioinnissa. Jos
yrittajalla ei tallaista ole, tulisi hanen tehda markkinatutkimusta toimialan tuotteiden

kysynnasta. Kysynnan maara vaikuttaa hankittavien tuotteiden hankintamaariin.

Taulukko koostuu lukuisista taytettavista sarakkeista ja on taman vuoksi levea. Esi-
teltaessa sen toimintoja, se on jaettu leveyssuunnassa neljaan osaan. Havainnoin-
nin helpottamiseksi jokaisesta kasiteltavasta osasta on kuvio. Ensimmaisessa kuvi-
ossa kasitelldaan tuotteiden ostoja, toisessa niiden myyntisuunnitelmaa,
kolmannessa taulukon antamia hintoja ja neljannessa tuotekohtaisia yhteenvetoja
seka ennusteita. Kuvioissa kaydaan lapi esimerkkitapausta, jossa taulukkoon tayte-
taan tietoja myytavaksi tarkoitetusta tuotteesta, kahvikupista. Kayttamattomat sa-
rakkeet ovat piilotettu Nayta-painikkeen avulla. Kuvioiden yhteydessa on sarakkei-
den termeja selventavia taulukoita, joissa piilossa olevien kayttamattomien

sarakkeiden kirjaimet ovat merkitty sulkuihin.

Jokainen tuote syotetaan taulukossa omalle rivilleen. Riville kirjoitetaan tuotenimi ja
tarvittaessa tuotekoodi tuotteiden erottamiseksi. Ostot kirjataan ylos syoéttamalla
taulukkoon tuotteen hankintamaara ja arvonlisaveroton hankintahinta. Jos olete-

taan, etta tuotteen hinta muuttuu kesken arviointiajan tai tahdotaan testata hankin-
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tahinnan muutoksen vaikutusta tuotteen lopulliseen myyntihintaan, voidaan tayttaa

useampi hankintasarake. Taulukkoon pystytaan kirjaamaan nelja hankintahinnal-

taan eri arvoista hankintakertaa.

.......................................................

............................

............................

A B & D K
TUOTERYHMAKOHTAISET TIEDOT
Koko varaston arvo yhteensa 320,00 €
Koko varaston myyntiennuste 533,33 €
Koko varaston arvioitu myyntikate 213,33 €
Koko varaston arvioitu myyntikate-% 40,00 %
wYRRERE: o v
Nimea Nayta Jarjesta Tulosta Tarkista A A
L . Hankintahinta e Tuotteen
Tuotenimi Tuotekoodi Lukumaara e
(ALV 0 %) lukum3ara yht
Kahvikuppi A1B2C3 4,00€ 80 kpl 80 kpl

Kuvio 13. Tuoftteen ostojen suunnittelu Tuoteryhmé-vaélilehdella.

Kuviossa 13 suunnitellaan kahvikuppien lisaamista yrityksen myytavien tuotteiden

valikoimaan. Suunnitelman mukaan myytavaksi ostetaan 80 kappaletta hankinta-

hinnaltaan neljan euron arvoista kuppia.
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Taulukko 6. Kuviossa 13 esiintyvien termien selitykset.

Sarake Sarakkeen nimi Selitys

A Tuotenimi Tuotteen nimi

B Tuotekoodi Tuotteen koodi

C(, G, Hankintahinta (ALV 0 %) Myyntiin ostetusta tavarasta maksettu yksikkdkustan-
nus, joka sisaltaa tuotteen hinnan lisaksi toimituskulut.

D (F,H,J) Lukumaara Hankintojen lukumaara kappaleina, esimerkiksi monta-
ko myytavaksi tarkoitettua tavaraa ostetaan ensimmai-
sella hankintakerralla.

K Tuotteen lukumaara Kaikilla hankintakerroilla ostettujen myyntiin tarkoitettu-

yhteensa jen tuotteiden yhteenlaskettu maara

Tyokalussa tuotteen myynti suunnitellaan prosenttilukujen avulla. Tuotteelle syote-

taan ensin arvonlisavero- ja keskimaarainen myyntikateprosentti. Tyokalu ei anna

tuotteelle minkaanlaista hintaa ennen kuin keskimaarainen myyntikateprosentti on

syotetty. Arvonlisaverollisen myyntihinnan se puolestaan laskee vasta, kun arvon-

lisaveroprosentti on asetettu taulukkoon. Naiden jalkeen arvioidaan taydelle hinnal-

le, alennuksille ja havikille prosenttiosuudet. Kayttajan tulee myos maarittaa alen-

nuksille alennusprosentit.

L M N (0] P U v
ALV-% Keskim. | Taysi hinta | 1. alennus | 1.alennus Havikki Yhteensa
-/0
kate-% %-osuus %-osuus ale-% %-osuus %-osuus

23% v| 40%

70% i 25%

15%

5% i 100%

Kuvio 14. Tuotteen myyntien suunnittelu Tuoteryhméa-vélilehdella.
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Kuviossa 14 kahvikupin arvonlisaveroprosentiksi valitaan pudotusvalikosta 23 %.

Keskimaaraiseksi myyntikateprosentiksi on asetettu 40 %. Kahdeksastakymmenes-

td myyntiin ostetusta kahvikupista arvioidaan myytavan 70 % taydella hinnalla, 25

% osuus 15 %:n alennuksella ja 5 % kupeista arvioidaan hajoavan tai varastetta-

van.

Taulukko 7. Kuviossa 14 esiintyvien termien selitykset.

Sarake Sarakkeen nimi Selitys

L ALV-% Tuotteen arvonlisaveroprosentti.

M Keskimaarainen Keskimaarainen myyntikateprosentti tuotteelle. Toimii

myyntikate-% tuotteen tavoitekatteena. Vaikuttaa suoraan tuotteen

nettomyyntihintaan, jonka paalle lasketaan havikki ja
alennukset alennusvarana. Arvoa maarittdessa alen-
nukset ja havikki on jatettava huomioimatta.

N Taysi hinta, %-osuus lImaisee, kuinka suuri osuus kaikista tuotetta koske-
vista hankinnoista myydaan taydelld hinnalla.

0(Q,S) Alennus, %-osuus lImaisee, kuinka suuri osuus kaikista tuotetta koske-
vista hankinnoista myyd&aan alennettuun hintaan.

P(R,T) Alennus, alennus-% liImaisee, kuinka suuri alennusprosentti alennuskerral-
la on.

U Havikki, %-osuus liImaisee, kuinka suuri osuus myyntiin ostetuista tuot-
teista varastetaan, pilaantuu tai rikkoutuu.

\ Yhteensa, %-osuus Kaikki edellda mainitut prosenttiosuudet yhteensa. Tu-
lee olla 100 %.

Tyokalu laskee tuotteelle automaattisesti syotettyjen hankintahintojen ja tehdyn

myyntisuunnitelman perusteella hankinnoittain nettomyyntihinnan, alennusvaran

seka arvonlisaverottoman ja -verollisen myyntihinnan. Lasketut hinnat ovat arvioita,

koska ne perustuvat taysin kayttajan tayttamiin tietoihin.




Netto- Alennus- Myyntihinta
myyntihinta vara ALV 0% Verollinen
6,67 € 0,64€ 7,31€ 8,99€
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Kuvio 15. Tybkalun tuotteelle laskemat hinnat.

Kuvion 15 kahvikupin veroton myyntihinta olisi ollut 6,67 euroa, jos olisi suunniteltu,

etta kaikki 80 kahvikuppia olisi myyty taydella hintaa eika havikkia olisi syntynyt. Nyt

kun suunnitelman mukaan osa tuotteista myydaan 15 % alennuksella ja havikin

osuus kahvikupeista on 5 %, veroton myyntihinta on 7,31 euroa.

Taulukko 8. Kuviossa 15 esiintyvien termien selitykset.

Sarake Sarakkeen nimi Selitys

W (AA, AE, Al) | Nettomyyntihinta Tuotteen myyntihinta, joka ei sisalla alennuksia, havik-
kia tai arvonlisaveroa.

X (AB, AF, AJ) | Alennusvara Alennusten ja havikin osuus arvonlisdverottomasta
myyntihinnasta. Tyokalussa alennusvara toimii indi-
kaattorina siitd, kuinka paljon kayttajan omat suun-
nitelmat vaikuttavat tuotteen arvonlisdverottomaan
myyntihintaan.

Y (AC, AG, AK) | Myyntihinta, ALV 0 % Tuotteen arvonliséveroton myyntihinta.

Z (AD,AH, AL) | Myyntihinta, verollinen Tuotteen arvonlisaverollinen myyntihinta.

Samalla tavalla kuin hintojen yhteydessa, tyokalu laskee myds kaikkien hankintojen

yhteenvedot ja myyntiennusteet osto- ja myyntisuunnitelmien perusteella. Toisin
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sanoen, tyokalun antamat luvut pitavat paikkaansa, jos kayttajan taulukkoon syot-

tamat ostot ja myynnit toteutuvat juuri sellaisinaan.

AM AN AO AP
Varaston Varaston arvioitu | Normaalihintaisen
Varaston arvo A ) .
myyntiennuste myyntikate myyntikate-%
320,00 € 533,33 € 213,33 € 45,25%

Kuvio 16. Syotettyjen arvojen perusteella tuotteelle lasketut yhteenvedot ja ennus-

teet.

Kuvion 16 myytavaksi ostetun kahvikuppieran hankinta-arvo on 320 €. Myyntisuun-
nitelman perusteella myyntiennuste on 533,33 €. Naiden kahden erotuksella lasket-
tu arvioitu myyntikate on 213,33 €. Normaalihinnalla myytdessa tuotteen myyntika-
teprosentti on 4525 % eli 5,25 prosenttiyksikk6d enemman kuin tuotteen

keskimaarainen myyntikateprosentti.
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Taulukko 9. Kuviossa 16 esiintyvien termien selitykset.

Sarake Sarakkeen nimi Selitys

AM Varaston arvo Taulukkoon syétettyihin hankintoihin sitoutunut rahan
maara. Ei pida sotkea varaston todelliseen arvoon.

AN Varaston myyntiennuste Ennuste taulukkoon syétettyjen tuotteiden myynnista,
jos myynti toteutuu taulukkoon syétettyjen arvioiden
mukaan. Myyntiennuste huomioi alennukset ja havikin.

AO Varaston arvioitu Arvioitu tuotteista saatava kate euroina. Arvo huomioi

myyntikate alennukset ja havikin.

AP Normaalihintaisen Normaalihintaisen tuotteen myyntikateprosentti.

tuotteen myyntikate-%

Tuoteryhma-valilehdelle on kayttajaa varten tehty viisi painiketta: Nimea-, Nayta-,

Jarjesta-, Tulosta- ja Tarkista-painikkeet. Painikkeiden ulkoasua havainnoi kuvio 17.

//\

Nimea

4 \
ﬁ O

Nayta Jarjesta

P
Tulosta

v

Tarkista

Kuvio 17. Tuoteryhmé-vélilehden painikkeet.

Nimea-painike mahdollistaa perustoiminnon, jonka avulla kayttaja pystyy yksiloi-

maan Tuoteryhma-valilehdet. Toisin sanoen kayttaja pystyy nimeamaan valilehdet

painikkeen avulla. Nimeaminen tapahtuu syottamalla kuvion 18 lomakkeen teksti-

ruutuun valilehdelle haluttu nimi. Nimi vaihtuu valilehden otsikkoriville seka tauluk-

kovalitsimeen. Saman nimen kayttaminen toisen tydkalun valilehden kanssa on es-

tetty.
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f ™
Nime3 =5
Kirjoita taulukkosivun nimi tekstiruutuun.
ELINTARVIKKEET]
OK Peruuta

Kuvio 18. Nimeé-painikkeen lomake.

Nayta-painikkeen avulla kayttaja hallitsee nakyvia sarakkeita Tuoteryhma-
valilehdella. Kayttaja pystyy valitsemaan avautuvasta ikkunasta (kuvio 19) sarak-
keet yksi kerrallaan tai kayttamaan valmiita asetuksia. Tuotenimi- ja Tuotekoodi-
sarakkeiden nakyvyyteen ei pysty vaikuttamaan painikkeen avulla. Niiden on tarkoi-
tettu nakyvan koko ajan nakymasta riippumatta. Valmiita nakymia ovat: valitse kaik-
ki, poista valinnat, perusnakyma, laskennalliset myyntihinnat, ostot, myynnit & hin-
noittelu seka hankintakohtaiset nakymat. Liitteessa 1 esitellaan valmiiden nakymien

sarakemaarittelyt.



p
Nayta

Yleiset |Hankinnat | Alennukset ja hévikki |

[V Arvonlisaveroprosentti

[V Keskimaarainen myyntikate-%

[V varaston arvo
[V varaston myyntiennuste

[V Varaston arvioitu kate

[V Normaalihintaisen tuotteen myyntikate-%

Ll OK

Peruuta

Kayta

Poista valinnat

Perusnakyma

Ostot

Myynnit & hinnoittelu
Laskennalliset myyntihinnat
Hankinta 1 hd

Kuvio 19. Néytéa-painikkeen lomake.
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Jarjesta-painikkeella kayttaja pystyy jarjestamaan tuotteet tuotenimen mukaan aak-

kosjarjestykseen. Makroon on ohjelmoitu toiminto, joka jarjestaa rivit Tuotenimi-

sarakkeen mukaan ja varjaa taulukon rivien taustavarit alkuperaisen nakoiseksi.

Tama tarkoittaa, etta taulukon taytettavan osan kolme ensimmaista rivia ovat laven-

telin varisia, seuraavat kolme valkoisia, seuraavat laventeleja ja niin edelleen riville

305 saakka, johon taulukolle maaritelty alue loppuu. Jarjesta-toiminnon rivien taus-

tavarin muutos ei koske soluja, joissa on Tarkista-toiminnon tekemia huomautuksia.

Tulosta-painikkeella kayttaja saa tulostettua taulukon nakyvan osan eli nakyvissa

olevat sarakkeet ja niiden sisallot niin pitkalle kuin tuotteita on syotetty. Makro kay

lapi Tuotenimi-saraketta ja maarittaa tulostusalueen sen mukaan. Ensimmainen
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tyhja rivi Tuotenimi-sarakkeessa keskeyttaa lapikaymisen ja tyhjaa edeltava rivi on

viimeinen tulostettava rivi. Ennen tulostumisen kaynnistymista ohjelma varmistaa
kayttajalta, haluaako han tulostaa valilehden sisallon. Dialogi-ikkunasta kayttaja
nakee asetetun tulostusalueen. Sisaltdéa on kutistettu 70 %:iin, jotta yhdelle paperil-
le mahtuisi mahdollisimman paljon tekstia sen kuitenkaan olematta liian pienta luet-

tavaksi.

Tarkista-painikkeen avulla kayttaja pystyy varmistamaan, etta tyokalun toiminnan
kannalta tarpeelliset kentat Tuoteryhma-taulukossa on taytetty oikein. Kayttajan

tulisikin tarkistaa syottamansa tiedot saannollisesti tyokalua kayttaessaan.

Ennen varsinaista tarkistamista ohjelma kay lapi taulukon solut ja etsii kohtia, joihin
on syotetty vaarantyyppinen arvo. Tallainen voi olla esimerkiksi kirjain solussa, jos-
sa pitaisi olla numeroarvo. Jos edella mainittu virhe 10ytyy, ohjelma antaa varoituk-
sen ja maalaa virheelliset solut keltaisella varilla. Tilannetta kuvaavan kuvion 20

Arvonlisavero-sarakkeessa on vaarantyyppinen arvo.

ALV-% Keskim. | Tdysihinta | 1. alennus | 1.alennus Havikki Yhteensa
-/0
kate-% %-osuus %-osuus ale-% %-osuus %-osuus
40% | 70% | 25% ! P 5% i 100%

........................................................................................................................

AAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAAA

................

Keltaisella merkityissa soluissa on vaaran tyyppisia arvoja.
! Varsinaista laskujen tarkistusta ei voida suorittaa ennen
kuin kaikki arvot ovat oikean tyyppisia.

Korjaa virheet ja tarkista uudelleen.

.......................................................................................................................

Kuvio 20. Tarkista-painike on I6ytanyt vaaréntyyppisen arvon.

Kun vaarantyyppiset arvot on korjattu, kayttaja pystyy tarkistamaan syotetyt tiedot
painamalla uudestaan Tarkista-painiketta. Jos taulukosta puuttuu tarpeellisia tietoja
tai solun arvo on virheellinen, ohjelma antaa virheilmoituksen ja maalaa virheelliset

solut keltaisella varilla (kuvio 21).
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Hankintahinta e Tuotteen Keskim. | Taysihinta | 1.alennus | 1. alennus Havikki Yhteensa
Lukumaara o ALV-%
(ALV 0 %) lukumaard yht kate-% %-osuus | %-osuus ale-% %-osuus | %-osuus
4,00€ 80 kpl 80 kpl i i 4% | 70% | 25% 5% i 100%
40 kpl 23% 40 % 60 % 35% 15% 100 %
120 kpl

50 kpl

0% | 15%

Solun arvo puuttuu tai on virheellinen.
Virheet nakyvit keltaisella.

Kuvio 21. Taulukon tarkistuksessa on ilmennyt virheita.

Kuviossa 21 l6ytyy seuraavat virheet:
e Ensimmaiselta riviltd puuttuu alennusprosentti.
* Toiselta rivilta puuttuu hankintahinta.
e Kolmannen rivin prosenttiosuuksien summa on alle 100 %.

* Neljannelta rivilta puuttuu keskimaarainen myyntikateprosentti.

Painikkeeseen ohjelmoitu makro huomioi tarkistuksen yhteydessa jossain maarin
myOs tydkalun eri kayttotarkoitukset. Se olettaa, ettd suunnitellessaan pelkastaan
ostoja, kayttaja syottaa tietoja ainoastaan hankinnan Hankintahinta- ja Lukumaara-
sarakkeisiin. Talldin se huomauttaa vain puuttuvasta arvosta jommassakummassa
edella mainitussa sarakkeessa. Kun arvojen syottamista laajennetaan tuotteen
hankintatietojen ulkopuolelle, tyokalu olettaa kayttajan suunnittelevan myynteja tai
hinnoittelevan tuotteita. Talloin tarkistus-toiminto huomauttaa myos puuttuvista ar-

voista muissa sarakkeissa. Tarkista-painikkeen ohjelmakoodi on esitelty liitteessa 2.

5.1.3 Yhteenveto-valilehti

Yhteenveto-valilehdelta yrittaja nakee yhteenvetona kaikkien Tuoteryhma-
valilehtien tuoteryhmakohtaiset tiedot: varaston arvon, varaston myyntiennusteen ja
varaston arvioidun myyntikatteen. Valilehden avulla kayttaja pystyy arvioimaan yri-
tyksensa kannattavuutta vertaamalla suunniteltua myyntia yrityksen katetarpee-
seen. Vertailussa koko varaston arvioitu kate tulisi olla suurempi kuin katetarpeen,

jotta yritys tekisi voittoa. Erotus-kentta laskee edella mainittujen erotuksen. Jos ero-
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tus on negatiivinen, eli yritys ei saa katettua katetarvetta myyntien avulla, on yritta-

jan ryhdyttava toimenpiteisiin kannattavuuden parantamiseksi. Kuvion 22 tapauk-
sessa yritys on suunnitellut ostoja ja myynteja puoleksi vuodeksi, joten han vertaa

puolen vuoden katetarvetta koko varaston arvioituun myyntikatteeseen.

TUOTERYHMIEN YHTEISET TIEDOT
Koko varaston arvo yhteensa 21973,00 € Katetarve (kk) 3199,34€
Koko varaston myyntiennuste 41358,92€ Kuukausia “
Koko varaston arvioitu myyntikate 19385,92 € <L B> Katetarve yht 19 196,04 €
EROTUS 189,88 €

YHTE E NVETO Luvut ovat arvonlisdverottomia.

Tuoteryhm3 Varaston arvo Var.aston Varaston .arwontu

myyntiennuste myyntikate

KERAMIIKKA 9815,00€ 16912,22 € 7097,22€

TEKSTILIT 6 758,00 € 1394444 € 7186,44 €

KORISTE-ESINEET 2805,00€ 5918,17€ 3113,17€

ELINTARVIKKEET 2595,00€ 4584,09€ 1989,09€

b (V)
Tulosta Paivita

Kuvio 22. Yhteenveto-vélilehti.

Yhteenveto-valilehdelle on kayttajaa varten tehty kaksi painiketta: Tulosta- ja Paivi-
ta-painikkeet. Tulosta-painikkeen avulla kayttaja pystyy tulostamaan Yhteenveto-

valilehden kokonaan yhdelle paperille.
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Paivita-painikkeella Yhteenvetotaulukko paivitetaan. Painikkeen toiminta perustuu

siihen, etta ohjelma kay hakemassa listattavat tiedot taytetyilta Tuoteryhma-
valilehdiltda. Ohjelma tutkii Tuoteryhma-valilehtien Tuotenimi-sarakkeita. Jos se 16y-
taa sarakkeesta merkkeja, se paattelee valilehdella olevan taytetty tietoa ja listaa
valilehden yhteenvetotiedot taulukkoon. MyoOs piilossa olevat taytetyt Tuoteryhma-

valilehdet listautuvat Paivita-painiketta kaytettaessa.

Yhteenvetotaulukkoon paivitetyt tiedot ovat linkitetty Tuoteryhma-valilehden taulu-
koihin. Toisin sanoen, jos Tuoteryhma-valilehdilla tapahtuu muutoksia, ne paivitty-
vat automaattisesti Yhteenveto-valilehdelle. Uudet kayttoonotetut Tuoteryhma-
valilehdet eivat listaudu automaattisesti Yhteenvetotaulukkoon, vaan ne taytyy kay-
da hakemassa Paivita-painikkeen avulla. Paivita-painikkeen ohjelmakoodi on esitel-

ty liitteessa 3.

5.1.4 Asetukset-valilehti

Asetukset-valilehden avulla hallitaan koko tyokalua. Kuviosta 23 nakee valilehden
ulkoasun. Valilehti on jaettu kahteen osaan. Silla pystytdan valitsemaan haluttuja
valilehtia nakyviin seka muokkaamaan pudotusvalikoiden sisaltéa. Pudotusvalikoita
sisaltoa voidaan paivittaa lisaamalla listaan uusia prosenttiarvoja tai muuttamalla
vanhoja syottamalla uudet arvot niiden paalle. Toimenpide on esitetty aiemmin

kappaleessa 5.1 TyoOkalun kayttoliittyma.
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TUOTERYHMATAULUKOT

| NAYTA/PIILOTA I

YLEISET ASETUKSET

Pudotusvalikot -> Kate-% ALV-% Ale-%
70% 9% 10%
60 % 13% 15%
50% 23% 20%
40 % 30%
30% 40 %
20% 50%
10% 60 %

70 %

Kuvio 23. Asetukset-vélilehti.

Tyokalussa on 20 Tuoteryhma-valilehtea. Niiden suuresta maarasta johtuen vain
kolme niista on vakiona nakyvissa ja muut piilotettuna. Nayta/Piilota-painiketta kayt-
tamalla kayttaja pystyy valitsemaan haluamansa valilehdet nakyviin. Kayttajalle au-
keaa kuvion 24 lista, josta han pystyy valitsemaan nakyvat valilehdet tuoteryhmista,
hinnastosta ja ohjeista. Kayttaja pystyy piilottamaan Hinnasto- ja Ohje-valilehdet,

jos ei tarvitse niita. Vakiona ne ovat kuitenkin nakyvilla.
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' ™\
Nayts valilehdet [

Valitse naytettavat valilehdet:

KERAMIIKKA
TEKSTIILIT
KORISTE-ESINEET
ELINTARVIKKEET
TUOTERYHMA 5
TUOTERYHMA 6
TUOTERYHMA 7
TUOTERYHMA 8
TUOTERYHMA 9
TUOTERYHMA 10
TUOTERYHMA 11
TUOTERYHMA 12
TUOTERYHMA 13
TUOTERYHMA 14
TUOTERYHMA 15
TUOTERYHMA 16
TUOTERYHMA 17
TUOTERYHMA 18 LI

OO0O000000000000REEE

Peruuta

7

Kuvio 24. Néyté/Piilota-painikkeen lomake.

5.1.5 Hinnasto-valilehti

Hinnasto valilehden avulla yrittaja pystyy muokkaamaan nakoisensa hinnaston tai
alennushinnaston, ja tulostamaan sen itselleen tai liikkeeseen esille. Hinnastotau-
lukkoja valilehdella on kuusi. Yhteensa niihin mahtuu 150 myyntiartikkelin hinnat.
Kuten kuviosta 25 nakee, hinnastolla ja alennushinnastolla ei ole muuta eroa kuin,
etta alennushinnastossa on tuotteen nimen ja myyntihinnan lisaksi sarakkeet alen-

nusprosentille ja alennushinnalle.
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HINNASTO ALENNUSHINNASTO
TUOTE MYYNTI- TUOTE MYYNTI- AES% ALENNUS-
HINTA HINTA HINTA
Kahvikuppi 8,99 € Kahvikuppi 8,99 € 15 % 7,64 €
Teekuppi 10,99 € Teekuppi 10,99€ 15 % 9,34 €
Lautanen @ 12 cm 6,99 € Lautanen @ 12 cm 6,99 € | =

Kuvio 25. Hinnaston ja alennushinnaston erot.

Hinnasto-valilehdelle on kayttajaa varten tehty kolme painiketta: Muokkaa-, Tulosta-

ja Tyhjenna-painikkeet. Painikkeiden ulkoasua havainnoi kuvio 26.

Ap e X
Muokkaa Tulosta Tyhjenna

Kuvio 26. Hinnasto-vélilehden painikkeet.

Hinnaston muokkaaminen tapahtuu Muokkaa-painikkeetta kayttamalla. Kayttajalle
avautuu ikkuna (kuvio 27), jolla han pystyy valitsemaan hinnastotyypiksi joko hin-
naston tai alennushinnaston. Taman lisaksi han pystyy valitsemaan kirjasinlajin eli
fontin neljasta ennalta maaritetysta: Trebuchet MS, Rockwell, Comic Sans MS seka
Cooper Black. Naista Rockwell ja Cooper Black ovat ulkonadltdéan huomiota herat-
tavia, Comic Sans MS epamuodollinen ja Trebuchet MS hyva perusfontti olematta

lilan tavanomainen.
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' ™y
Muokkaa hinnastoa li_Z-J

Valitse hinnastotyyppi:

" Hinnasto * Alennushinnasto

Valitse kirjasinlaji:

{+ Trebuchet M5 " Rockwell
" Comic Sans MS (" Cooper Black
OK Peruuta Kayta

~ /

Kuvio 27. Muokkaa-painikkeen lomake.

Tulosta-painikkeella kayttaja pystyy tulostamaan jokaisen tayttamansa hinnastotau-
lukon omalle paperilleen. Toiminto on toteutettu niin, ettd makro tarkastaa kaikki
kuusi hinnastotaulukkoa, etsien niiden Tuote-sarakkeesta sisaltdéa. Jos hinnastoon
on syotetty mille riville tahansa tuotteelle tuotenimi, taulukko tulostuu painikkeen
kaytdon yhteydessa. Ohjelma kysyy kayttajalta varmistuksen "Tulostetaanko?",

mahdollistaen tulostuksen peruuttamisen.

Tyhjenna-painikkeen avulla kayttaja pystyy tyhjentamaan hinnastotaulukot. Ohjelma
kysyy ennen kaskyn toteuttamista varmistuksen: "Haluatko varmasti tyhjentaa hin-

naston?".

5.1.6 Ohjeet-valilehti

TyoOkaluun on kirjoitettu omalle valilehdelleen kayttéohjeet. Ohjeita on havainnollis-
tettu naytonkaappaus-kuvilla. Kayttoohjeiden liittaminen tyokaluun omana valilehte-
naan tuntui itsestaanselvyydelta. Talloin ohjeet kulkevat katevasti tyokalun mukana
ja ovat sahkodisessa muodossa, eli hakusanojen kayttaminen tiedon hakemisessa
on mahdollista. Ohjeissa on kaytetty hyperlinkkeja helpottaman haluttuun aihee-

seen siirtymista.
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5.2 Hinnoittelu kaytannossa tyokalulla havainnollistettuna

Tyokalu perustuu katetuottolaskentaan ja katetuottohinnoitteluun. Tama tarkoittaa,
etta tuotteelle kohdistetaan vain sen muuttuvat kustannukset. Yrityksen kiinteat kus-
tannukset ja voittotavoite kasitelladn katetarpeena, joka pyritaan kattamaan tuot-

teen hankintahinnan paalle lisattavalla tavoitekatteella.

Tyokalun hinnoittelun perusidea on, etta tyokalu laskee tuotteelle myyntihinnan,
joka myyntisuunnitelman toteutuessa tuottaa halutun katteen. TyOkalu varmistaa,
etta haluttu katetarve toteutuu lisaamalla alennuksien ja havikin osuudet alennusva-
rana tuotteen myyntihintaan. Talldin suunnitellut alennukset ja arvioitu havikki nos-
tavat automaattisesti tuotteen myyntihintaa, eivatka huononna yrityksen tavoitekat-

teen muodostumista.

Tavoitekatteen osuutta tydkalussa kuvaa keskimaarainen myyntikateprosentti. Sen
verran myyntisuunnitelman mukaan myydyista tuotteista saadaan keskimaarin
myyntikatetta. Normaalihinnalla myytavan tuotteen myyntikateprosentti nakyy taulu-
kossa tuotekohtaisten yhteenvetojen ja myyntiennusteiden yhteydessa. Arvona se
on suurempi kuin keskimaarainen myyntikateprosentti, ellei kaikkia tuotteita myyda

suunnitelman mukaan taydella hinnalla.

Tyokalulla hinnoittelu ei onnistu, ellei taulukkoon ole syotetty kaikkia tarpeellisia
tietoja. TyOkalu tarvitsee hinnan maaritysta varten hankintahinnan ja keskimaarai-
sen myyntikateprosentin. Myyntisuunnitelma taytyy olla huolellisesti taytetty: taydel-
la ja alennetuilla hinnoilla myytavien osuudet seka havikkiosuus tulee olla yhteensa
100 %. Jos suunnitelmaan on sydétetty alennetulla hinnalla myytava osuus, on alen-
nukselle merkittava alennusprosentti. Arvonlisaverollisen myyntihinnan laskemisek-

si taulukkoon taytyy syottaa tuotteen arvonlisaveroprosentti.

Seuraavat kaksi esimerkkida kuvaavat tyOkaluun syodtettavien arvojen vaikutusta

tuotteen myyntihinnan muodostumiseen.
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~ | m ] s v
Nimea Nayta Jarjests Tarkista l
- . Hankintahinta P Keskim. | Tdysi hinta | 1.alennus | 1.alennus | 2.alennus | 2.alennus Havikki
Tuotenimi Tuotekoodi Lukumaara ALV-%
(ALV 0 %) kate-% %-osuus %-osuus ale-% %-osuus ale-% %-osuus T
Kahvikuppi - Myyntisuunnitelma 1 A1B2C3 4,00 € 200 kpl 23% 40 % 100 %
Kahvikuppi - Myyntisuunnitelma 2 A1B2C3 4,00€ 200 kpl 23 % 40 % 70 % 25% 15% 5%
Kahvikuppi - Myyntisuunnitelma 3 A1B2C3 4,00€ 200 kpl 23% 40 % 70 % 15% 10% 10% 30% 5%
~| @[ v
Nimea Nayta Jarjesta Tarkista
L | Netto- Alennus- Myyntihinta Varaston Varaston arvioitu | Normaalihintaisen
Tuotenimi Tuotekoodi Varaston arvo . . N
yyntihi vara ALV0% Verollinen myyntiennuste myyntikate myyntikate-%
Kahvikuppi - Myyntisuunnitelma 1 A1B2C3 6,67¢€ 6,67¢€ 820€ 800,00 € 1333,33¢€ 533,33 € 40,00 %
Kahvikuppi - Myyntisuunnitelma 2 A1B2C3 6,67¢€ 0,64¢ 731¢€ 8,99 € 800,00 € 1333,33¢€ 533,33 € 45,25 %
Kahvikuppi - Myyntisuunnitelma 3 A1B2C3 6,67€ 0,70 € 737¢€ 9,06 € 800,00 € 133333¢€ 533,33 € 45,70 %

Kuvio 28. Esimerkki erilaisten myyntisuunnitelmien vaikutuksesta tuotteen myynti-

hintaan.

Kuvion 28 esimerkissa vertaillaan saman tavaran myyntia eri myyntisuunnitelmilla:

* Ensimmaisen myyntisuunnitelman mukaan kaikki tuotteet myytaisiin taydella

hinnalla.

* Toisen myyntisuunnitelman mukaan 70 % tuotteista myytaisiin taydella hin-

nalla, 25 % tuotteista 15 %:n alennuksella ja havikkia syntyisi 5 %.

* Kolmannen myyntisuunnitelman mukaan 70 % tuotteista myytaisiin taydella

hinnalla, ensimmaisessa alennuksessa myytaisiin 15 % tuotteista 10 %:n

alennuksella, toisessa alennuksessa 10 % tuotteista 30 %:n alennuksella ja

havikkia syntyisi 5 %.

Kaikilla edella mainituilla myyntisuunnitelmilla myyntiennuste ja varaston arvioitu

myyntikate ovat saman arvoiset. Tama johtuu siita, etta kaikilla suunnitelmilla on

sama keskimaarainen myyntikateprosentti. Alennusten ja havikin vaikutus nakyy

vain tuotteen myyntihinnassa ja normaalihintaisen tuotteen myyntikateprosentissa.
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“X iz} 34 e v
- . i i i i i i il i Keskim. | Tdysihinta | 1.alennus | 1.alennus | Havikki
Tuotenimi Tuotekoodi ALV-%
(ALV 0 %) (ALV 0 %) (ALV 0%) (ALV 0 %) kate-% %-osuus %-osuus ale-% %-osuus
Kahvikuppi A1B2C3 4,00 € 4,10 € 4,20 € 4,30 € 23% 40 % 70 % 25% 15% 5%
‘ i 3 &
Nimed Nayta Jarjesta Tulosta Tarkista HANKINTA 1 HANKINTA 2 HANKINTA 4
Myyntihinta Myyntihinta Myyntihinta
Tuotenimi Tuotekoodi .
ALV 0% Verollinen ALV 0% Verollinen ALVO0% Verollinen ALV 0% Verollinen myyntikate-%
Kahvikuppi A1B2C3 7,31€ 899¢€ 7,49€ 9,21€ 7,67¢€ 9,44 € 7,85€ 9,66 € 45,25 %

Kuvio 29. Esimerkki hankintahinnan muutosten vaikutuksesta tuotteen myyntihin-

taan.

Kuviossa 29 on vertailtu tuotteen hankintahinnan kasvamisen vaikutusta tuotteen
lopulliseen myyntihintaan. Esimerkissa jokaisella hankintakerralla tuotteen yksikko-
hankintahinta on 10 senttia edellista hankintakertaa kalliimpi. Tyokalu antaa kaikille
neljalle hankintakerralle oman myyntihinnan. Tallaisessa tapauksessa yrittajan on
itse arvioitava, milla hinnalla han ryhtyy tuotetta myymaan. Han voi esimerkiksi ver-

rata tydkalun antamia laskennallisia hintoja yleisiin markkinahintoihin.

5.3 Tyokalun tekemisen vaiheet

Opinnaytetyon tekeminen aloitettiin vuoden 2010 alussa. Tyokalun suunnittelun
alkuvaiheessa kaytiin useita keskusteluja toimeksiantajan ja eraan vasta aloitta-
neen vahittaiskaupan yrittajan kanssa. Naissa palavereissa kartoitettiin laskentatau-
lukkoon liittyvia tarpeita, lahinna miten laskentataulukkoa kaytanndssa yrityksen
pyorittamisen ohessa taytetaan ja mita tietoja vahittaiskaupan yrittajan tarvitsee
tyokalun avulla saada selville. Naiden keskustelujen perusteella suunniteltiin en-

simmaiset tyokalut, muun muassa seuraavaksi kasiteltava "Pikalaskin".

Pikalaskin oli kutsumanimi tyokalun ensimmaiselle versiolle, joka laski talousmate-
matiikan hinnoittelun laskentakaavojen avulla yhdelle tuotteelle myyntihinnan syo-
tettyjen arvojen perusteella (kuvio 30). Pikalaskimen avulla kokeiltiin opinnaytetydn

ajatuksen toteuttamiskelpoisuutta.
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A B C D E F G H 1 J
1
2 Pikalaskin
3 Pikalaskin on suunniteltu antamaan tuotteen kappaleminimimyyntihinnan.
4
S Iimoita
6 Ostot 100 kpl| |kappalemaara.
7 Ostohinta/kappale 4,00 €
8 Tavoitekate 40%| 2,67€
9 Keskimaarainen myyntihinta 6,67 €
10
11 Alennukset
12 70 % 70 kpl myydain taydelld hinnalla.
13 25% 25 kpl myydadan 15 %| alennuksella.
14 kpl
15 kpl
16 95%  95kpl
17
18 Hinta 6,94€

[y
w0

alv:ton, ei huomioi hévikkié

[
o

21 Havikki

22 Myyntihinta ilman havikkia 6,94 €
23 Havikki 5 kpl 5,00 % 0,35€ 7,29€
24 Havikin huomioivat myyntihinta

25

26 Arvonlisdvero 1,68€
27

28 Arvonlisaverollinen hinta 8,96 €

N
{¥=}

w
o

31

Kuvio 30. "Pikalaskin”, varhainen versio opinnéytetydsta.

Pikalaskimessa myyntihinta laskettiin kolmessa vaiheessa. Ensin laskettiin arvon-
lisdveroton myyntihinta, joka huomioi alennukset muttei havikkia. Sitd seurasi havi-
kin maaran arviointi ja havikin huomioivan myyntihinnan laskeminen. Lopuksi siihen

lisattiin arvonlisavero.

Tarvittavat ominaisuudet hahmottuivat alkukevaan aikana. Valmiissa tyoOkalussa
taytyi muun muassa olla mahdollisuus kahdellekymmenelle tuoteryhmalle. Osa
Tuoteryhma-valilehdista tuli olla piilotettu ja tydkalun taytyi mahdollistaa niiden kayt-
toon ottamisen tarvittaessa. Tyokalun taytyi laskea valmiiksi varaston arvon, myyn-
tiennusteen ja arvioidun katteen. Kayttajalla taytyi olla mahdollisuus lisata tai muo-
kata pudotusvalikossa olevia arvonlisaveroprosentteja. Varaston arvon nakymista
tyOkalussa toimeksiantaja piti tarkeana, koska yksi tyokalun kayttotarkoituksista
toimeksiantajan nakokulmasta oli, etta vahittaiskaupan yrittaja pystyy kayttamaan
laskentataulukkoa kevyena varastokirjanpito-ohjelmana. Varastoinventaarion ja

tyokaluun syotettyjen hankintatietojen avulla yrittaja pystyy selvittamaan kauden
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tavaraostojen maaran seka varaston muutoksen ja taten kayttamaan tietoa apuna

tilinpaatoksen laatimisessa.

Pikalaskimesta kehitetympi versio oli jo useamman valilehden kayton mahdollistava
laskentataulukko, joka sisalsi Tuoteryhma-valilehden lisaksi Yhteenveto- ja Asetuk-
set-valilehdet. Myohemmin alkeelliseen myynnin kannattavuuden suunnittelutyoka-
luun lisattiin Katetarve-valilehti yrityksen katetarpeen maarittamista varten. Tassa
suunnitteluvaiheessa tehtiin myos valinta toteuttaa osa tyokalun toiminnoista mak-

rojen avulla.

Seuraava kehittdmisen vaihe oli makrojen kayttédén tutustuminen seka sopivien
esimerkkien haaliminen Visual Basic for Application —sovelluksen ohjeista ja kyseis-
ta ohjelmointitapaa kasittelevista kirjoista. Makroilla toteutettuja painikkeita tehtiin
esimerkkien avustamana ja niita ohjelmoitiinkin ajan saatossa lisaa uusiin kayttotar-

koituksiin.

Syksylla 2010 tydkalu otettiin ensimmaista kertaa koekayttédn. Talléin aloittava va-
hittaiskaupan yrittdja suunnitteli tyokalulla yrityksen alkuvaraston. Uusina ominai-
suuksina tyokaluun sisallytettiin Hinnasto- ja Ohjeet-valilehdet. Myds tydkalun ulko-

asu yhdenmukaistettiin.

Opinnaytetyoprosessin loppupuolella oli testausjakso, jolloin tydkalun toimivuutta
kokeiltiin. Jo pikalaskimesta lahtien tyokalu oli kasitellyt havikin erillisena erana
alennukset huomioivan myyntihinnan paalle. Tyokalun testausjakson aikana lasku-
kaavojen toimivuutta testattiin erilaisilla matematiikan hinnoittelulaskuilla. TallGin
selvisi, etta havikki tulisi huomioida samassa yhteydessa kuin alennukset, ikaan
kuin havikki olisi 100 %:n alennus. Taman muutoksen my6ta tydkalun laskentatapa

muuttui nykyisenlaiseksi.

Testauksen yhteydessa makroista I0ytyneita virheita korjattiin ja painikkeiden toi-
mintaan lisattiin varmistus-dialogeja. Makrojen testaamisessa keskityttiin etsimaan
tilanteita, jotka aiheuttavat Excel-ohjelman tai makron hallitsemattoman kaatumi-
sen. Talla pyrittiin estamaan tilanteet, joissa kayttajalle tulee epamaaraisia virheil-

moituksia johtuen makron suorituksen keskeytymisesta. Esimerkiksi vaaran tyyppi-
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nen arvo laskukaavassa keskeytti virheen tarkistuksen, jonka vuoksi makroon lisat-

tiin toiminto, joka tarkastaa ensiksi solujen sisallon.
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6 LOPPUYHTEENVETO JA KEHITTAMISTYON ARVIOIMINEN

Opinnaytety6 otettiin vastaan mielenkiintoisena ja haastavana tehtavana. Tyon to-
teuttaminen vaati tekijaltaan yrityksen kannattavuuden ja hinnoittelun teoriaan tu-
tustumista, Excelin ominaisuuksiin syventymista ja makrojen ohjelmoinnin opette-
lemista. Tyon tulokseen ovat niin opinnaytetyon tekija kuin toimeksiantajakin

tyytyvaisia.

Opinnaytetyon tavoitteena oli toteuttaa monipuolinen, toimiva, helppokayttdinen ja
visuaalisesti selkea laskentataulukko, joka auttaa vahittdiskaupan yrittajaa arvioi-
maan myyntisuunnitelmiensa kannattavuutta ja joka helpottaa tuotteiden hinnoitte-
lua. Naihin tavoitteisiin paastiin. Tyokalu sisaltaa monia kayttotarkoituksia erilaisten
suunnitelmien tekemisesta varastokirjanpitoon. Siitd on pyritty tekemaan mahdolli-
simman helppokayttdinen makroilla toteutetuilla painikkeilla seka soluihin upotetuilla
ohjeteksteilla. Tyokalun valilehtien ulkoasuun kiinnitettiin paljon huomiota, koska
tyosta tahdottiin yhdenmukaisen nakoinen. Visuaalisesti yhdenmukainen ulkonako

teki tyokalusta selkean ja viimeistellyn oloisen.

Tyokalua ei juurikaan ole ehditty kayttamaan sen lopullisessa kayttotarkoituksessa
eli yritysneuvonnassa. Eras aloittava vahittaiskaupan yrittaja on suunnitellut silla
yrityksensa alkuvaraston ja oli tyytyvainen tyokaluun. Koekayton vahyydesta johtu-
en sen kaikista toiminnoista ei ole viela saatu palautetta. Tyokalun loppukayttajahan
on yritysneuvontaa tarvitseva henkilo eika tyon toimeksiantaja, Walakky Keski-

Savon Uusyrityskeskus ry.

Makrojen ohjelmointi opeteltiin kantapaan kautta. Esimerkkikoodeja saatiin alan
kirjoista ja Visual Basic for Application —sovelluksen ohjeista. Tilanteissa joissa tai-
dot eivat riittaneet toteuttamaan tasmallista ohjelmakoodia, asiat kierrettiin pitem-
malla ja kompelommalla koodilla. Tarkeinta oli, etta itse tyokalu toimii niin kuin kuu-

luukin eikd niinkdan se, miten siistia koodi oli.

Jos tyokalua kayttaa suunnitteluun, on kayttajan muistettava, etta tuloksetkin ovat
suunnitelmia. Jotta kannattavuuden suunnittelu pitaisi paikkaansa, ajanjaksolle
suunniteltujen myyntien ja ostojen tulisi toteutua. Tyokalu laskee kannattavuuden

olettaen, etta varasto myydaan tyhjaksi ajanjakson aikana. Tata suunnittelun aihe-
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uttamaa epavarmuutta opinnaytetyon tekija piti pitkdan tyokalun puutteena. Lopulta

luovuttiin ajatuksesta, etta tydkalu pystyisi antamaan varmoja absoluuttisia tuloksia.
Suunnittelu ei ole tdsmallista tiedettd, ja sen onnistumista ja vaikutusta yrityksen

kannattavuuteen pystytaan arvioimaan vasta jalkikateen.

TyOkalun puutteena voisi pitda sita, ettd se on tehty Microsoft Excelilld. Excelin
kaytto rajoitti tydkalun toimintojen suunnittelua, koska kyseisessa ohjelmassa tietoa
kasitellddn kaksiulotteisesti. Microsoft Accessin kaltainen tietokantasovellus olisi
antanut rajattomasti vapauksia toimintojen suunnittelussa. Se olisi mahdollistanut
esimerkiksi tuoteinformaation lisdamisen, suunnitelmien ja budjettien laatimisen
seka jalkilaskennan samaan tietokantaan. Toisaalta Excel on Access-sovellusta
kevyempi eika sen kayttd vaadi loppukayttajalta niin paljoa asiantuntemusta kuin

Accessin kaytto.
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LIITE 1 Tuoteryhma-valilehden Nayta-painikkeen valmiit nakymat

Taulukosta selviaa, mitka sarakkeet ovat nakyvissa Tuoteryhma-valilehden Nayta-

lomakkeen valmiissa nakymissa.

Valmiit nakymat:

1 Valitse kaikki 6 Laskennalliset myyntihinnat

2 Poista valinnat 7 Hankinta 1

3 Perusnakyma 8 Hankinta 2

4 Ostot 9 Hankinta 3

6 Myynnit & hinnoittelu 10 Hankinta 4

Sarakkeet 1 2 3 4 5 6 7 8 9 |10
Hankinta 1 — Hankintahinta (ALV 0 %) X X X X

Hankinta 1 — Lukumaara X X X X

Hankinta 2 — Hankintahinta (ALV 0 %) X X X
Hankinta 2 — Lukumaara X X X
Hankinta 3 — Hankintahinta (ALV 0 %) X X X
Hankinta 3 — Lukumaara X X X
Hankinta 4 — Hankintahinta (ALV 0 %) X X X
Hankinta 4 — Lukumaara X X X
Tuotteen lukumaara yhteensa X

ALV-% X X X X

Keskimaarainen myyntikate-% X X X X

Taysi hinta, %-osuus X X X

1. alennus, %-osuus X X X

1. alennus, ale-% X X X

2. alennus, %-osuus X X X

2. alennus, ale-% X X X

3. alennus, %-osuus X X X

3. alennus, ale-% X X X

Havikki, %-osuus X X X

Yhteensd, %-osuus X X X

Hankinta 1 — Nettomyyntihinta X X X X

Hankinta 1 — Alennusvara X X X X

Hankinta 1 — Myyntihinta, ALV 0 % X X X X X

Hankinta 1 — Myyntihinta, verollinen X X X X X

Hankinta 2 — Nettomyyntihinta X X X
Hankinta 2 — Alennusvara X X X
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Hankinta 2 — Myyntihinta, ALV 0 %

Hankinta 2 — Myyntihinta, verollinen

Hankinta 3 — Nettomyyntihinta

Hankinta 3 — Alennusvara

Hankinta 3 — Myyntihinta, ALV 0 %

Hankinta 3 — Myyntihinta, verollinen

x| X| X| X

Hankinta 4 — Nettomyyntihinta

Hankinta 4 — Alennusvara

Hankinta 4 — Myyntihinta, ALV 0 %

Hankinta 4 — Myyntihinta, verollinen

x| X| X| X

Varaston arvo

Varaston myyntiennuste

Varaston arvioitu myyntikate

Normaalihintaisen tuotteen myyntikate-%

X | X | X[ X| X[ X| X| X[ X| X| X[ X| X| X

x| X| X| X

X | X | X[ X| X[ X| X| X[ X| X| X[ X| X| X
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LIITE 2 Tuoteryhma-valilehden Tarkista-painikkeen ohjelmakoodi

Sub Tarkista_painike()
Varit
Dim Solu As Range

Dim Virhe2 As Boolean
Virhe2 = False

For Each Solu In Range("C18:U305")

If Not IsError(Solu.Value) Then
If IsNumeric(Solu.Value) Or IsEmpty(Solu.Value) Or Solu.Value =" Then
Else
Virhe2 = True
Solu.Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
End If
End If

Next

If Virhe2 = True Then
MsgBox "Keltaisella merkityissa soluissa on vaaran tyyppisia arvoja." & Chr(10) & "Varsi-
naista laskujen tarkistusta ei voida suorittaa ennen" & Chr(10) & "kuin kaikki arvot ovat oikean tyyp-
pisia." & Chr(10) & Chr(10) & "Korjaa virheet ja tarkista uudelleen.", vbExclamation, "Virhe"
Exit Sub
End If

Dim Virhe1 As Boolean
Virhe1 = False

Dim Rivi As Integer
For Rivi =18 To 305

Ostot = True
Myynnit = False

For Each c In Range(Cells(Rivi, 12), Cells(Rivi, 21))
If c <>"" Then
Myynnit = True
Ostot = False
End If
Next

If Ostot = True Then

'Hankinta1 -hinta

If Cells(Rivi, "D") <> "" And Cells(Rivi, "C") =" Then
Cells(Rivi, "C").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta1 -lukumaara

If Cells(Rivi, "C") <> "" And Cells(Rivi, "D") =" Then
Cells(Rivi, "D").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta2 - hinta
If Cells(Rivi, "F") <> "" And Cells(Rivi, "E") =" Then
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Cells(Rivi, "E").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True
End If

'Hankinta2 -lukumaara

If Cells(Rivi, "E") <> "" And Cells(Rivi, "F") =" Then
Cells(Rivi, "F").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta3 - hinta

If Cells(Rivi, "H") <> "" And Cells(Rivi, "G") =" Then
Cells(Rivi, "G").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta3 - lukumaara

If Cells(Rivi, "G") <> "" And Cells(Rivi, "H") =" Then
Cells(Rivi, "H").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta4 - hinta

If Cells(Rivi, "J") <> "" And Cells(Rivi, "I") =" Then
Cells(Rivi, "I").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta4 - lukumaara

If Cells(Rivi, "I") <> "" And Cells(Rivi, "J") =" Then
Cells(Rivi, "J").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

End If
If Myynnit = True Then

'Hankinta1 - hinta

If Cells(Rivi, "C") ="" Then
Cells(Rivi, "C").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta2 - hinta

If Cells(Rivi, "F") <> "" And Cells(Rivi, "E") =" Then
Cells(Rivi, "E").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta3 - hinta

If Cells(Rivi, "H") <> "" And Cells(Rivi, "G") = "" Then
Cells(Rivi, "G").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Hankinta4 - hinta

If Cells(Rivi, "J") <> "" And Cells(Rivi, "I") =" Then
Cells(Rivi, "I").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Keskim. kate-%
If Cells(Rivi, "M") =" Then
Cells(Rivi, "M").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)



72
Virhe1 = True
End If

'Yhteensa %-osuus

If Cells(Rivi, "V") <> 1 Then
Cells(Rivi, "V").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Alennus1 - ale%

If Cells(Rivi, "P") ="" And Cells(Rivi, "O") <> "" Then
Cells(Rivi, "P").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Alennus?2 - ale%

If Cells(Rivi, "R") = "" And Cells(Rivi, "Q") <> "" Then
Cells(Rivi, "R").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

'Alennus3 - ale%

If Cells(Rivi, "T") = "" And Cells(Rivi, "S") <> "" Then
Cells(Rivi, "T").Interior.Color = RGB(255, 255, 0)
Virhe1 = True

End If

End If
Next Rivi
If Virhe1 = True Then
MsgBox "Solun arvo puuttuu tai on virheellinen." & Chr(10) & "Virheet nakyvat keltaisella.",
vbExclamation, "Virhe"

End If

End Sub

Sub Varit()

Dim Rivinro As Integer
Dim Varilaskuri As Integer

For Rivinro = 18 To 305

Varilaskuri = Varilaskuri + 1
If Varilaskuri = 7 Then Varilaskuri = 1
If Varilaskuri < 4 Then

Range("A" & Rivinro & ":AP" & Rivinro).Interior.Color = RGB(239, 236, 244)
Else

Range("A" & Rivinro & ":AP" & Rivinro).Interior.Color = RGB(255, 255, 255)
End If

Next

End Sub
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LIITE 3 Yhteenveto-valilehden Paivita-painikkeen ohjelmakoodi
Sub Paivita_yhteenveto()
Range("A17:D44").ClearContents

Dim Rivi As Long
Rivi = 17

Dim Taulukko As Worksheet

For Each Taulukko In ThisWorkbook.Sheets
If Taulukko.Name = "Katetarve" Or Taulukko.Name = "Yhteenveto" Or Taulukko.Name =
"Asetukset" Or Taulukko.Name = "Ohjeet" Or Taulukko.Name = "Hinnasto" Then
Else

For Each Solu In Taulukko.Range("A18:A305")
If Solu.Value <>"" Then

Cells(Rivi, "A").Formula = "="" & Taulukko.Name & "'!A13"
Cells(Rivi, "B").Formula = "="" & Taulukko.Name & "''B4"
Cells(Rivi, "C").Formula = "="" & Taulukko.Name & "''B6"
Cells(Rivi, "D").Formula = "="" & Taulukko.Name & "''B8"
Rivi = Rivi + 1
Exit For
End If
Next
End If

Next

End Sub



