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Taman opinnaytetydn tarkoituksena oli parantaa eraan vahittadiskaupan alan
yrityksen kannattavuuden seurantaa. Toimeksiantajan kannattavuuden seu-
rantaa parannettiin ottamalla selvaa kannattavuuden seurannan nykyisista
keinoista ja laatimalla katetuottolaskentamalliin perustuva Excel-tyokalu sen
edistamista varten. Tavoitteena oli tehda Excel-tydkalusta yhteensopiva uusi-
tun toiminnanohjausjarjestelman kanssa.

Ty0 toteutettiin toiminnallisena opinnaytetyona. Tyossa kaytettiin kvantitatiivi-
sia eli laadullisia tutkimusmenetelmia. Tydssa rakennetun Excel-tyokalun poh-
jana kaytettiin katetuottolaskentamallia. Opinnaytetyon teoriaosuus perustui
lahdekirjallisuuteen, jonka avulla avattiin katetuottolaskentamalli, kannatta-
vuus ja kannattavuuden parantamisen keinot. Tyossa raportoitiin tietojen ke-
raaminen ja Excel-tydkalun rakentamisen vaiheet.

Tietoa Excel-tydkalun rakentamista varten kerattiin haastattelulla yrityksen
johtajan kanssa. Haastattelu toteutettiin puhelimitse ja se toteutettiin yrityksen
sisdisesta laskennasta vastaavalle henkildlle. Haastattelu toteutettiin kevaalla
2019.

OpinnaytetyO0ssa todettiin, etta lukujen aktiivinen seuranta on tarkeaa vahit-
taiskaupan alalla. Aktiivisella seurannalla saadaan parannettua kannatta-
vuutta. Opinnaytetyon Excel-tyokalun avulla lukujen seuranta nopeutuu. Jat-
kona tydlle voisi tehda hinnoittelun Excel-tydkalun katetuottolaskennan mallin
avulla. Tyon liitteend oleva Excel-tydkalu on jatetty julkaistavasta versiosta
pois.
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The meaning of this thesis was to improve profitability tracking for a retail com-
pany. This profitability tracking was improved by taking account of the methods
used in the company and making an Excel-worksheet to improve this tracking.
The goal was to make the Excel-sheet compatible with the renewed operations
control system.

Thesis was carried out as a functional thesis. Data and information was gath-
ered with qualitative data collection. The Excel-worksheet was mainly based
on gross margin counting. Literary part was based on written books. Gross
margin counting, profitability and profitability improvement were explained with
the source material. Data collection and making of the worksheet has been
reported in this thesis.

The information for the Excel-worksheet was gathered by performing an inter-
view with the company’s management. The interview was held in spring 2019
and the interviewee was in lead for managerial accounting in the company.

Active tracking of figures was found important in retail based on this thesis.
Profitability is improved with this active tracking. Key figure tracking becomes
faster with the automated Excel-worksheet made in this thesis. Additional re-
search for this thesis would me making an Excel-sheet for pricing based also
on cross margin counting. The attached Excel-sheet has been removed from
the public version.
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1 JOHDANTO

Vahittaiskaupan alalla vallitsee talla hetkella erittain kova kilpailutilanne. Monet
yritykset ovat lahteneet mukaan hintakilpailuun, jolla pyritdan valloittamaan
mahdollisimman suuri osa markkinoista. Yritykset pystyvat alentamaan hintoja
panostamalla kustannustehokkuuteen ja pyrkimalla markkinoiden kustannus-
johtajaksi. Kustannusjohtajan asemassa yritys pystyy myymaan tuotteita koh-

tuullisella katteella kilpailijoita edullisemmin.

Kustannusjohtajaksi paaseminen vaatii kannattavuuden jatkuvaa ja mahdolli-
simman tehokasta seurantaa. Kustannustehokkuus on osa strategiaa ja tarkea
Kilpailukeino myos taman opinnaytetydn toimeksiantajalla. Tassa tyossa ai-
heena on valmistaa toimeksiantajalle helppo ja nopeakayttdinen Excel-tyo-
kalu, jonka avulla saadaan laskettua yrityksen eri tuoteryhmien kuluja, kustan-
nuksia ja etenkin katetuottoja. Ty0ssa luotavalla tyokalulla pystytaan tarkaste-
lemaan naitd lukuja myymalakeskeisesti ja myods koko ketjun laajuisesti.
TyoOssa tehtavasta Excel-pohjasta pyritdan saamaan toimiva tydkalu toiminnan

kannattavuuden seurantaa varten.

Kustannustehokkuus

Kannattavuus B Lvivjen siciivinen
seuranta

Varaston kierron nopeus

Kuvio 1. Lukujen aktiivinen seuranta

Kohdeyritys on reagoinut kiristyvaan kilpailutilanteeseen sijoittamalla verkko-
kauppaan. Talla investoinnilla pyritdan pysymaan mukana alan jatkuvassa uu-
distumisessa. Verkkokaupan ostamisen jalkeen yritys paivitti toiminnanohjaus-
jarjestelmansa seka kassajarjestelmansa tammikuussa 2019.

Toiminnanohjausjarjestelma oli syyta paivittaa, jotta saataisiin kaikki kaupan

jarjestelmat  yhteensopiviksi.  Verkkokaupan yllapitaminen  helpottui



huomattavasti jarjestelman uusimisen jalkeen. Kuitenkin tdma jarjestelma on
koitunut muutenkin erittdin hyodylliseksi. Tassa uudistuksessa paivittyi myds
kaikki sisaisen datan tiedonkeruujarjestelmat, joten opinnaytetyoni sivuai-
heena on selvittaa, mita tietoa jarjestelma keraa ja kuinka sita saa jasenneltya.
Ohjelmiston toimintoihin ja mahdollisuuksiin perehtyminen on avuksi kaupan

johdolle tulevaisuutta ajatellen.

Toimeksiantaja on minulle entuudestaan tuttu, koska olen tehnyt kyseisen ket-
jun eri liikkeissa toita jo useamman vuoden ajan. Ketjulla on talla hetkella viisi
liiketta, joista kolmessa olen ollut tdissa. Olen siis saanut jo aika hyvan kuvan
ketjun toiminnasta, arvoista, visiosta seka strategiasta. Nama tiedot auttavat

minua opinnaytetyon tekemisessa.

Lahteina tydssa toimii kirjallisuus, haastattelut yrityksen johdon kanssa, seka
osallistuva havainnointi. Tavoitteena opinnaytetyossa on tuottaa toimeksianta-
jalle kayttoon tuleva toimiva Excel-tyokalu, jonka avulla saadaan analysoitua

helposti toiminnan katetuottoa ja kannattavuutta.



2 TOIMEKSIANTAJA

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii vahittaiskaupan yritys. Yritys on ollut
noin 20 vuotta toiminnassa ja se toimii vahittaiskaupan alalla. Toimialana on
pienoistavaratalot ja muut erikoistumattomat myymalat. Yrityksen likkevaihto
on hieman alle kymmenen miljoonaa ja tulosta se tekee vuosittain noin
200 000 euroa. Yritys tydllistaa noin 30 tyontekijaa. Sesonkiaikoina esimerkiksi
juhannusta edeltavina paivina kesalla ja joulun aikaan, naiden lisaksi on myds
kiireapulaisia. Myymaloita on viisi kappaletta ja tavaroita kuljetetaan naiden

myymaloiden valilla yrityksen omalla kuorma-autolla.

Yritys on ulkoistanut taloushallintonsa kirjanpitopalveluita tarjoavalle yrityk-
selle. Talta ulkopuoliselta tuottajalta saadaan ostettua laskutuspalvelut, kirjan-
pito ja tilinpaatokset. Yrityksen johtoporras keraa kuitenkin myos dataa tieto-
jarjestelmiinsa, joita he itse analysoivat. Tassa sisaiseen laskentaan kaytetta-
vassa datassa nakyy tiedot myynneista myymalakohtaisesti ja tuoteryhmittain.
Tassa opinnaytetydssa tuotettavan Excel-tyokalun tarkoituksena on helpottaa
naiden lukujen analysointia. Sisdista dataa keraava jarjestelma on uudistettu
tammikuussa 2019, joten sivutavoitteena tydssa on perehtya jarjestelman tuo-

miin hyotyihin tarkemmin.

Toimeksiantajan strategiana on olla markkinoiden kustannusjohtaja. Tuotteita
pyritddn kustannustehokkuuden kautta myymaan Kkilpailijoita edullisemmin.
Toimintatapa on asiakaslahtoinen, joten yrityksen arvoja ovat halu ilahduttaa
asiakkaita ja asiakaslahtoisyys. Taman lisaksi yrityksessa pyritddn olemaan
mukana oman alan kehityksessa ja pysymaan siina kilpailijoiden edella. Tata

toteutetaan pitamalla teemana jatkuvaa uudistumista.

Konkreettisena esimerkkina uudistumisesta on viime vuonna kayttoon otettu
verkkokauppa, jonka avulla pyritaan pysymaan vahittaiskauppojen alan ko-
vassa kilpailutilanteessa mukana. Toisena esimerkkina juuri uudistettu kassa-
jarjestelma seka toiminnanohjausjarjestelma. Naiden avulla saadaan kerattya
viela tarkempaa dataa toiminnasta. Nailla tiedoilla pystytaan mahdollisesti saa-
maan kilpailuetua muihin toimijoihin. Kohdeyritys mittaa



toiminnanohjausjarjestelman avulla jokaisen viiden eri kaupan myyntia tuote-
ryhmittain. Naista luodaan dokumentteja niin paiva-, kuukausi-, kuin vuosita-

sollakin. Excel-tyokalu helpottaa naiden lukujen seurantaa.

3 OPINNAYTETYON TAVOITE JA MENETELMAT

Tutkimuskohteen selvittaminen on tarkea asia ennen tyon aloittamista. Sen
lisaksi pitaa selvittaa, millaista tietoa toimeksiantaja oikeasti tarvitsee. Talla
valtytaan turhan asian tutkimiselta ja saadaan hyodyllinen tuotos toimeksian-
tajalle. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 11, 12.)

3.1 Tavoite

Opinnaytetyon tavoitteena on tuottaa toimeksiantajalle Excel-pohjainen rapor-
tointitydkalu kannattavuuden seuraamiseen ja kehittamiseen. Tama Excel-ty6-
kalu laskee automaattisesti tarkeat kannattavuuteen ja sen parantamiseen liit-
tyvat tunnusluvut. Pohja luo yhteenvedot ja katetuottolaskelmat yritykselle
myymalakohtaisesti ja ketjun laajuisesti. Naiden lisaksi se erittelee yrityksen

kustannusrakenteen.

Opinnaytety0ssa selvitetaan, miten toimeksiantajalla talla hetkella seurataan
toiminnan kannattavuutta ja miten seurantaa voidaan kehittaa. Tavoitteena on
kehittaa toimeksiantajan kannattavuuden seurannan sujuvuutta ja tehda luku-
jen aktiivisesta seurannasta helpompaa. Tyokalun avulla yritys pystyy paran-

tamaan kannattavuuttaan.

Lisaksi tavoitteena on perehtya tarkemmin tammikuussa 2019 uudistettuun
kassajarjestelmaan seka paivitettyyn toiminnanohjausjarjestelmaan. Tydssa
selvitetaan, millaisia toimintoja siind on ja miten jarjestelman keraamia myyn-

titietoja voidaan ryhmitella esimerkiksi aikaan, myymalaan ja eri tuoteryhmiin.



3.2 Toteutustapa

Toiminnallisessa opinnaytetydssa valmistetaan toimeksiantajalle jokin konk-
reettinen tuotos ja raportoidaan sen valmistamisen prosessi. Nama opinnayte-
tyot ovat kaytannonlaheisia ja sovellettavissa tyoelamaan. Toiminnallisessa
opinnaytetyossa yhdistetaan tutkimusviestinnan keinot kaytannon toteutuk-
seen. (Vilkka & Airaksinen 2004, 9.)

Toiminnallinen opinnaytetyo on esimerkiksi kirja, ohjeistus, portfolio tai jokin
tapahtuma. Naita kaikkia yhdistaa se, etta opinnaytetyossa luodaan kokonai-
silme, josta on tunnistettavissa tydn paamaara. (Vilkka & Airaksinen 2004, 51.)
Raportti osuudessa selvitetaan, mita ollaan tehty, miksi ollaan tehty, miten ol-
laan tehty, millainen ty0 oli prosessina ja millaisia johtopaatoksia saatiin.
(Vilkka & Airaksinen 2004, 65.)

Tama tyo on toiminnallinen opinnaytetyd. Opinnaytetydssa valmistetaan konk-
reettinen kannattavuuden seurannan tyokalu toimeksiantajalle ja raportoidaan
sen valmistaminen. Tydssa perehdytaan tarkasti toimeksiantajan tamanhetki-
seen kannattavuuden seurantaan. Tiedonkeruussa kaytetaan laadullisia me-
netelmia. Laadullisessa tutkimuksessa on tavoitteena ymmartaa kohde ja sen
ominaisuudet seka merkitys kokonaisvaltaisesti ja syventavasti. (Hirsijarvi, Re-
mes & Sajavaara 2008, 160.)

3.3 Tiedonkeruumenetelmat

Tietoa opinnaytetydta varten kerataan haastattelulla, kayttamalla aiheesta ole-
vaa kirjallisuutta, seka osallistuvalla havainnoinnilla. Konkreettinen tieto Excel-

tyokalua varten hankitaan toiminnanohjausjarjestelmaa havainnoimalla.

Haastattelu on toimiva tiedonkeruutapa kehittamistyossa, silla sen avulla saa-
daan syvallista tietoa kehitettavasta aiheesta nopeasti. Haastattelun avulla voi-
daan myds saada uusia nakokulmia tutkittavaan asiaan. Haastattelu ei kuiten-

kaan toimi tiedonkeruumenetelmana pelkastaan, vaan se tulee yhdistaa
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muihin menetelmiin. Haastattelu muokataan tutkittavaan asiaan sopivaksi, sen
mukaan, millaista tietoa halutaan. Haastattelu voi olla strukturoitu, jossa kysy-
mykset on muotoiltu valmiiksi, tai avoin, jossa kysymyksia ei suunnitella etu-
kateen. Avoimessa haastattelussa keskustelu on avointa ja molemmat osa-
puolet osallistuvat siihen tasavertaisesti. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015
108-109.)

Tassa tyossa tehtava haastattelu on avoin haastattelu. Haastattelu toteutetaan
yrityksen toimitusjohtajalle, joka on talla hetkella suuressa vastuussa yrityksen
taloushallinosta ja sisaisesta laskennasta. Haastattelun tavoitteina on selvittaa
toimeksiantajan kannattavuuden seurannan keinot. Haastattelussa selvitetaan
myos taman hetkinen katteiden seuraamisen aktiivisuus ja sisaisen laskennan
merkitys yritystoiminnalle. Haastattelussa perehdytaan myds uuteen kassajar-
jestelmaan ja toiminnanohjausjarjestelmaan. Opinnaytety0ssa selvitetaan,
minkalaista tietoa toiminnanohjausjarjestelma tuottaa. Haastattelu litteroidaan,

jonka jalkeen sen sisaltda analysoidaan syvallisesti.

Haastattelun lisaksi tietoa keratdan osallistuvalla havainnoinnilla. Toimintaa
seuraamalla saadaan hyva kuva tamanhetkisesta tilanteesta. Minulta 10ytyy jo
paljon omaa kokemusta yrityksen toiminnasta, koska olen tyoskennellyt siella.
Osallistuva havainnointi kohdistuu enimmakseen toiminnanohjausjarjestel-
maan, jonka kayttéon perehdyn tyon aikana. Tama perehtyminen antaa konk-

reettisen kuvan sille, millaisia ominaisuuksia Excel-tyokalussa tulee olla.

4 KANNATTAVUUS

Perimmaisena ajatuksena kannattavuudessa on se, etta kannattavan yrityk-
sen tulisi koko toiminnan ajan tuottaa tarpeeksi kattamaan toiminnan kustan-

nukset ja voittotavoite. Kannattavuus kuvastaa yrityksen tulon tuottamiskykya.

Kannattavuuden mittaaminen on yrityksille tarkeaa, silla sita kautta saadaan

yritystoimintaa tehostettua merkittavasti. Erilaiset tunnusluvut helpottavat
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kannattavuuden mittaamista. (Alhola & Lauslahti 2002, 50.) Varsinaisen toi-
minnan kannattavuutta mitatessa otetaan huomioon vain varsinaisen toimin-
nan tuotot. Tassa ei oteta huomioon sijoitus- ja rahoitustuottoja eika satunnai-
sia tuottoja. Satunnaista tuottoa saadaan esimerkiksi oman kayttdomaisuuden

pois myymisesta. (Tomperi 2010, 8.)

Kannattavuutta voi mitata pitkalle tai lyhyelle aikavalille. Lyhyen ajan kannat-
tavuutta on seurattava aktiivisesti. Tama mahdollistaa tarvittaessa nopean rea-
goinnin alan tilanteen muuttuessa. Tassa opinnaytetydssa keskitytaan lyhyen
aikavalin kannattavuuden mittaamiseen. Kannattavuutta mitatessa tulee kui-
tenkin ottaa huomioon myos toiminnan kannattaminen pidemmalla aikavalilla.
Vaikka lyhyella aikavalilla jokin toiminta on kannattamatonta, voi se silti pit-
kassa juoksussa olla kannattavaa. Nain voi kayda esimerkiksi jonkin uuden
tuotteen lanseeraamisessa tai myyntiin ottamisessa. (Viitala & Jylha 2008,
295.)

Kannattavuutta seurataan suhteellisilla tai absoluuttisilla luvuilla. Suhteellisen
kannattavuuden mittaamisessa luvut suhteutetaan liikketoiminnan maaraan, jo-
ten luvuista saadaan helpommin muihin yrityksiin ja toimialoihin verrattavia.
Absoluuttisissa tunnusluvuissa luvut pidetaan oikeina lukuina, joka on hyodyl-
lisempi tapa yrityksen johdon sisdisessa laskennassa, mutta nama luvut eivat

ole niin vertailukelpoisia.

Kannattavuutta analysoidessa ei tule unohtaa, etta eri tuotteiden ja tuoteryh-
mien kannattavuutta pitéda seurata erikseen. Toiminnassa menestyminen edel-
lyttaa, ettd kaikki tuotteet ovat jokseenkin kannattavia toiminnan suhteen. Yh-
delld osa-alueella menestyminen ei siis viela riitd kannattavaan toimintaan.
Sama saanto patee myos asiakassegmenttien kannattavuuteen. Vahittaiskau-
pan alalla asiakassegmenttien kannattavuutta voidaan soveltaa esimerkiksi
selvittamalla eri asiakastyyppien kannattavuus. (Alhola & Lauslahti 2002, 79-
82.) Toimeksiantajalla asiakkaita voisi segmentoida asiakastyppien mukaan
esimerkiksi yritysasiakkaisiin, paivittaistavaroita ostaviin useasti kayviin kanta-
asiakkaisiin ja isompia tyokoneita tai laitteita ostaviin asiakkaisiin, jotka tekevat

kertaostoja harvemmin.
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5 KATETUOTTOLASKENTA

Sisaisessa laskennassa yksi tarkeimmista kannattavuuden laskemisen tyoka-
luista on katetuottolaskenta. Katetuottolaskenta ja sen kannattavuusajattelu
sopii yrityksen lyhyen aikavalin kannattavuuden laskemiseen. Katetuottolas-
kennassa selvitetaan toiminnan tulos. Katetuottolaskennan avulla selvitetaan,
kuinka paljon yritys saa tuottoa myymistaan tavaroista. (Jormakka, Koivusalo,
Lappalainen & Niskanen. 2015, 151.) Katetuottolaskennan mallin perustassa
kustannukset ovat jaettu muuttuviin kustannuksiin ja kiinteisiin kustannuksiin.
Kustannusten jaottelussa kaytetdan maarittelevana tekijana kustannuksien
yhteytta yrityksen toiminta-asteeseen. Toiminta-aste kertoo yrityksen toteutu-
neen suoritemaaran vertailuajanjakson aikana. (Makinen, Stenbacka & Soder-
strdm 2013, 28, 29.)

5.1 Muuttuvat kustannukset

Muuttuvat kustannukset ovat suoraan yhteydessa toimintaan ja niiden suuruus
riippuu toiminta-asteesta. Vain kustannukset, joiden riippuvuus toiminta-as-
teesta on tarpeeksi selkea, voidaan luokitella katetuottolaskennassa muuttu-
viksi kustannuksiksi. Toimeksiantajalla esimerkiksi myytavien tuotteiden osto-
hinnat ovat muuttuvia kustannuksia. (Jormakka ym. 2015, 150.)

Muuttuvat kustannukset voivat olla myds maarakustannuksia. Tama termi joh-
tuu siita, ettd osa muuttuviin kustannuksiin luokitelluista menoista riippuu kay-
ton maarasta. Otetaan esimerkiksi jokin palvelu, jolla on kiinted kuukausi-
maksu. Kun tata palvelua joudutaan kayttdmaan enemman, on siita koituvat
lisdkustannukset muuttuvia maarakustannuksia. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005,
56.) Muuttuvia kustannuksia voi olla esimerkiksi sisaanostetut myytavat tava-
rat, tuotteiden valmistuskustannukset, valmistuksesta johtuvat palkat, konei-
den huolto ja energiakustannusmaksut. Jalleenmyyntiyrityksessa ei ole val-
mistuskustannuksia, vaan suurin osa muuttuvista kustannuksista koostuu si-
saanostohinnoista. (Viitala & Jylha 2008, 302.)
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5.2 Kiinteat kustannukset

Kiinteat kustannukset ovat valillisia kustannuksia, jotka eivat ole suoraan yh-
teydessa toimintaan. Nama kustannukset koostuvat esimerkiksi toimitilojen
vuokrista, poistoista, lammityskuluista, kiinteistonhuollosta, palkoista seka
markkinoinnin ja hallinnon kuluista. Kiinteat kustannukset pysyvat vakiona toi-

minta-asteesta riippumatta. (Viitala & Jylha 2008, 301.)

Kiinteat kustannukset voidaan viela luokitella kahteen osaan. Ne kustannuk-
set, jotka tulevat yritykselle joka tapauksessa toiminnasta riippumatta ovat niin
sanottuja seisontakustannuksia. Ne ovat siis menoja, jotka syntyvat, vaikka
yritys ei tekisi yhtdaan mitaan. Valmiuskustannukset ovat kustannuksia, jotka
syntyvat toimintavalmiuden yllapidosta. Toimeksiantajalla esimerkiksi sahko,
joka kuluu kaupan auki ollessa myymalarakennuksen valaisemiseen, on val-

miuskustannus. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 57.)

5.3 Katetuottolaskennan laskentamalli

Katetuottolaskenta on laskentamallina yksinkertainen ja siita saa kerattya tie-
toa paatoksia varten nopeasti. Katetuottolaskennan laskentamalli etenee vai-
heittain. Ensimmaisena vaiheena on kayttotarkoituksen paattaminen. Tassa
vaiheessa paatetdaan myds, kuinka laajalle osalle yrityksen toiminnasta kate-
tuottolaskenta tehdaan. Seuraavaksi jaetaan kustannukset aiemmin esitetyn
mallin mukaan muuttuviin kustannuksiin ja kiinteisiin kustannuksiin. (Jarven-
paa ym. 2013, 105.)

Itse laskenta aloitetaan liikevaihdosta eli varsinaisen toiminnan tuottojen maa-
rasta. Liikevaihdosta vahennettaessa aiemmin maaritellyt muuttuvat kustan-
nukset, saadaan valitulos, josta kaytetaan kaupan alalla nimitysta myyntikate.
Myyntikate on absoluuttinen tai suhteellinen tunnusluku, joka kertoo tuotteista
saatavan katteen. (Alhola & Lauslahti 2002, 137.) Seuraavassa vaiheessa
myyntikatteesta vahennetaan kiinteat kustannukset, poistot, verot ja rahoitus-

erat. Nain saadaan toiminnan tulos. (Jarvenpaa ym. 2013, 105.)
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Liiketuloksesta nahdaan, onko yritys voittoa tuottava, vai tekeekd se tappiota.
Tulos nayttaa, paljonko myynnista on jaanyt tuottoa huomioonottamatta rahoi-
tuseria tai veroja. (Alhola & Lauslahti 2002, 138-140.) Katetuottolaskennan

malli on havainnollistettu kuviossa 2.

Myyntituotot
-Muuttuvat kustannukset
=Myyntikate

-Kiinteat kustannukset
=Tulos (voitto tai tappio)

Kuvio 2. Katetuottolaskennan malli

Vahittaiskaupan alalla katteiden seuraaminen on erityisen tarkeaa. Alalla tuot-
teita pyritddn myymaan mahdollisimman paljon ja tuotteita halutaan myyda
mahdollisimman hyvalla katteella. Myyntikatteita tulee seurata aktiivisesti ja
tuoteryhmittaisiin katteisiin kannattaa myos kiinnittdad huomiota. Vahittaiskau-
passa myynnin on oltava niin suuri, etta silla saadaan katettua muuttuvat kus-
tannukset, kiinteat kustannukset ja johdon maaritteleva voittotavoite. (Neilimo
& Uusi-Rauva 2005, 67-68.)

Toimeksiantajan johdon laskennassa katetuottolaskenta on myds suuressa
roolissa. Kustannustehokkuutta voidaan seurata katetuottolaskennalla. Kate-
tuottolaskennan avulla saadaan selvitettya mitka tuotteet tai tuoteryhmat tuot-
tavat parhaiten rahaa. Katetuottolaskennan tarkeydesta johtuen opinnayte-
tyossa tehtava Excel-tyokalu perustuu katetuottolaskentaan.

Kaytanndssa katetuottolaskennan avulla selvitetaan, paljonko yritykselle jaa
voittoa tulokseksi kustannuksien kattamisen jalkeen. Tata kutsutaan voitto-
osuudeksi. Katetuottolaskentaa voi soveltaa koko yritykseen tai esimerkiksi
vain yhteen tuotteeseen tai toiminta yksikkoon. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Parta-
nen & Pellinen 2013, 101.)
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Katetuottolaskenta ei sovellu aivan kaikkiin tarpeisiin, vaan tiettyjen kriteerien
tulee tayttya, jotta laskenta onnistuu. Kustannukset ovat pystyttava jakamaan
muuttuviin ja kiinteisiin, vaikka se edellyttaisikin hieman liian pelkistettya jakoa.
Olettamuksena on se, etta muuttuvat kustannukset muuttuvat lineaarisesti sa-
massa suhteessa toiminta-asteen kanssa. Olettamana on viela se, etta kiinteat
kustannukset eivat muutu toiminnan maaran mukana. (Jarvenpaa ym. 2013,
102.)

Katetuottolaskennan perimmaisena tarkoituksena on Jarvenpaa ym. mukaan

(2013, 105.) vastata seuraaviin kysymyksiin:

"Mika katteen tulee olla, jotta kustannukset ja voittotavoite saadaan katettua?”
"Miten kustannusten kasvaminen tai pieneneminen vaikuttaa voittoon?”
"Kuinka paljon myynnin pitaa lisaantya, jotta esimerkiksi jokin investointi on
kannattava?”

"Miten kustannusrakenteen muutos vaikuttaa kriittisen pisteen myyntiin?”

Katetuottolaskenta on myos hyva tydkalu budjetin suunnitteluun. Kun myynti-
kate tiedetaan etukateen, voidaan laskea seuraavalle tarkkailuajanjaksolle se
myyntimaara, joka tarvitaan voittotavoitteeseen paasemiseen. (Neilimo &
Uusi-Rauva 2005, 73.)

Katetuottolaskennalla saadaan myO0s laskettua tuotekohtaisia ja yleisia kate-
tuottoprosentteja. Myyntikatteen prosenttilukua seuraamalla saadaan toteutet-
tua nopeaa seurantaa eri tuotteiden ja tuoteryhmien kannattavuudelle. Kate-
tuottoprosentti lasketaan jakamalla myyntikate koko myynnin maaralla ja ker-

tomalla se kymmenella.

Katetuottolaskentaa suorittaessa lukujen aktiivinen seuranta on pakollista.
Tama aktiivisuus on tarkeaa etenkin vahittaiskaupan alalla. Katetuotolla mita-
taan lyhyen ajan kannattavuutta ja mallin avulla pystytdan ohjaamaan toimin-
taa parempaan suuntaan nopeasti. Tama kuitenkin tarkoittaa sita, etta seuran-

nalla saataviin tietoihin on reagoitava nopeasti.
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Katetuottolaskennan malli mahdollistaa sen kayttamisen myds tulossuunnitte-
lussa. Tulossuunnittelussa kaytetaan katetuottolaskennan kaavoja, joihin sijoi-
tetaan ennakoidut myyntimaarat seka kustannukset. Myyntitavoitteen enna-
kointia varten puretaan tavoite osiin. Tavoitteen voi purkaa esimerkiksi eri asia-
kasryhmiin tai tuoteryhmiin. Paapaino on muuttuvien kustannusten hallitsemi-
sessa. Katetuotto kasvaa kustannusten vahentyessa ja pienenee kustannus-
ten lisdantyessa. Vahittaiskaupan alalla, jossa tuotteet ostetaan sisaan, on
muuttuviin kustannuksiin vaikuttaminen vaikeampaa. (Jarvenpaa ym. 2013,
112.) Keinoina tassa on suurempien kertaostojen tekeminen tukusta tai esi-

merkiksi tehtaiden loppuerien ostaminen halvalla.

5.4 Varmuusmarginaali ja kriittinen piste

Tuloslaskelman tiedoista voidaan laskea yritystoimintaan liittyvia tunnuslukuja.
Kriittinen piste kuvaa, kuinka paljon tulee saada myyntituottoja, jotta toiminnan
kaikki kiinteat ja muuttuvat kustannukset saadaan katetuksi. Se kertoo, milla
myyntimaaralla yritys paasee omilleen. Kriittisen pisteen myynnissa saadaan
katetuottoa saman verran kuin yrityksella on kiinteita kustannuksia. (Makinen,
Stenbacka & Soderstrom 2013, 44.)

Varmuusmarginaalista nahdaan, kuinka paljon yrityksella on niin sanottua “pe-
livaraa” ennen kriittista pistetta. Luku siis kertoo, kuinka monella eurolla yritys
on ylittanyt kriittisen pisteen myynnin. Varmuusmarginaalin helpommin vertail-
tava muoto on varmuusmarginaaliprosentti, jossa luku suhteutetaan liikevaih-
toon. Tama mahdollistaa eri suuruisten yritysten ja eri toimialojen vertailemi-

sen toisiinsa. (Jormakka ym. 2015, 153.)

Laskukaavat kyseisiin tunnuslukuihin ovat

Kriittinen piste: 100 x kiinteat kustannukset / katetuottoprosentti
Varmuusmarginaali: nykyinen myynti — kriittisen pisteen myynti
Varmuusmarginaaliprosentti: 100 x varmuusmarginaali / nykyinen myynti
(Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 71)
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Katetuottolaskenta ja sen kannattavuusajattelu voidaan havainnollistaa myds
graafisena mallina. Tata kutsutaan kannattavuuskuviosi, joka on havainnollis-
tettu kuviossa 3. Kuviolla nahdaan nopeasti yrityksen tuottojen ja kustannuk-
sien maarat eri myyntimaarilla. Kuviossa kuvataan myyntimaaria vaaka-akse-
lilla ja pystyakselilla tuottoja seka kustannuksia. Kuviosta nakyy myds muuttu-
vat kustannukset, kiinteat kustannukset, kriittinen piste ja varmuusmarginaali.
(Makinen, Stenbacka & Soderstrom 2013, 47.)

Tuotot/“ustannukset €
Kokonaistuotot

Nykyinen myynti
Kokonaiskustannukset
~ Katetuotto

Kriittinen piste Vm/€

\—Y_)

Varmuusmarginaali / kpl

— Muuttuvat kustannukset

Varmuusmarginaali

Kiintedt kustannukset

TAPPIO

-
>

Toiminta-aste / kpl

Kuvio 3. Katetuottoanalyysi. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 69.)

5.5 Kustannusten maarittely

Katetuottolaskennan periaatteita voi hyodyntaa myos yksityiskohtaisessa las-
kennassa. Esimerkiksi vahittaiskaupan yrityksen kannattaa laskea erillisia kat-
teita eri tuoteryhmille. Jotta yksittaisen tuotteen kannattavuutta voidaan las-
kea, pitaa ensimmaiseksi laskea tuotteen kustannukset. Tahan on olemassa
eri kalkyyliperiaatteita. Omakustannusarvoa kaytettaessa lasketaan tuotteesta
kaikki yritykselle koituvat kustannukset. Kaupan alalla tuotekohtaisia kustan-
nuksia laskettaessa kannattaa kuitenkin kayttaa minimikalkyylia, jossa otetaan
huomioon vain tuotteeseen liittyvat muuttuvat kustannukset. Kaupan alalla ne
koostuvat tuotteen ostohinnasta ja ostoprosessiin liittyvista kustannuksista.
(Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 74-75.)
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5.6 Kateryhmittely

Tulosanalyysia suunniteltaessa on kannattavaa perustaa eri kateportaita, joilla
pyritdan eri katteisiin ja eri tulokseen. Eri tuoteryhmille ja tuotteille on suositel-
tavaa luoda eri katetavoitteet. Kallista tuotetta voidaan myyda suhteessa pie-
nemmalla katteella kuin halvempaa tuotetta. Kalliissa tuotteessa lilkkkuu enem-
man rahaa, joten kaupan saama voitto on suhteessa suurempi, vaikka kate
olisikin pienempi. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 76.) Kohdeyrityksessa kate-
ryhmittely on hyvin kaytossa ja tuoteryhmittaisten katteiden lisaksi huomiota
kiinnitetadn myos tuotekohtaisiin katteisiin.

5.7 Katetuottolaskennan puutteet

Katetuottolaskennassa on myds puutteita, joista sitd on kritisoitu. Nama on
otettava huomioon lukuja analysoitaessa ja sita kaytettaessa. Mikali puutteita
ei tiedosteta, voi lukujen analysoinnissa tulla virheita johtuen vaarin tulkitsemi-
sesta. Tasta on esimerkkina tilanne, jossa katetuottolaskelma kannustaa myy-
maan lisaa, koska saatu katetuotto nousee myynnin noustessa. Tama kate-
tuoton nousu ei kuitenkaan ota huomioon mahdollista kiinteiden kustannusten

kasvua, joka johtuu myynnin edistamisesta. (Jormakka ym. 2015, 113.)

Menetelmaa kritisoidaan myos sita, ettd kustannusten lajitteleminen muuttu-
viin ja kiinteisiin on usein liilan pelkistettya. Toimintaa analysoitaessa taytyy
myOs muistaa, etta katetuottolaskennan perusteilla tehty kannattavuuskuvio
on hieman liian ideaalinen. Katetuottolaskenta toimii vain lyhyella aikavalilla,
joten pelkastaan sen perusteella ei saa tehda pitkan aikavalin suunnitelmia.
Kun katetuottolaskenta on tehty liikkevaihdon pohjalta, se ei ota huomioon ar-
vonlisaveroa, luottotappiota tai mahdollisia rahtikustannuksia. (Neilimo & Uusi-
Rauva 2005, 74.)

Katetuottolaskenta hinnoittelussa saattaa myos johdattaa virheellisiin johto-
paatoksiin. Kun tuotteen kustannukset ovat padosin muuttuvia, toimii katetuot-

tolaskenta erinomaisesti hinnoittelun tyokaluna. Mutta kuitenkin kustannuksien
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koostuessa paaosittain kiinteista kustannuksista, voi katetuottolaskennan pe-
rusteinen hinnoittelu olla virheellistd. Tama johtuu kohdistusongelmasta, joka
tulee ilmi silloin kun kiinteiden kustannuksien kytkeytyminen tuotteeseen on

epaselvaa. (Jarvenpaa ym. 2013, 217.)

6 KANNATTAVUUDEN PARANTAMINEN

Yritys voi lyhyen tahtdimen suunnitelmissaan omalla toiminnallaan parantaa
kannattavuuttaan erilaisilla keinolla. Eri keinoilla pyritdan vaikuttamaan tuot-
teista saatavaan katetuottoon ja tuotteiden myyntimaariin. Nama keinot ovat:
myynnin maarallinen nostaminen, tuotevalikoiman muuttaminen, kustannus-
ten karsiminen, hintojen nostaminen ja varojen kaytdon tehostaminen. Naihin
tavoitteisiin pyritddn paasemaan esimerkiksi hintoja laskemalla, markkinointia
parantamalla ja tuotteen asiakkaalle tuomaa lisdarvoa parantamalla. (Alhola &
Lauslahti 2002, 72-73.)

6.1 Myynnin maarallinen lisdédminen

Myynnin lisdamisella tarkoitetaan tuotteiden myyntimaarien kasvattamista.
Kasvattamalla myyntimaaria lisatdan koko toiminnan myyntituloa. Myyntimaa-
rat nousevat, kun saadaan nykyiset asiakkaat ostamaan enemman, tai onnis-
tutaan hankkimaan uusia asiakkaita. (Makinen, Stenbacka & Sdderstrom
2013, 51.)

Myynnin maarallinen lisdaminen perustuu kysynnan hintajouston periaattee-
seen. Kysynnan hintajousto kertoo, kuinka paljon maaritelty hinnan muutos
vaikuttaa tuotteen kysyntaan. Hintajouston laskemisessa kaytetaan suhteelli-
sia arvoja. Hintajousto lasketaan jakamalla tuotteen kysynnan suhteellinen
muutos tuotteen hinnan suhteellisella muutoksella. Kysynnan hintajouston
avulla pystytdan ennakoimaan tietyn hinnan muutoksen vaikuttamisen myyn-

titulojen maaraan. Myynnin maarallisessa lisdamisessa hintajouston avulla
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lasketaan siis, se ettda nouseeko myynneista saatu kokonaistuotto hintoja las-
kemalla. (Hyytinen & Maliranta 2015, 32-34.)

Tassa kuitenkin pitaa ottaa huomioon, etta myyntimaarien kasvattaminen lisaa
myo6s muuttuvia kustannuksia. Esimerkiksi mitd enemman tuotteita myydaan,
niin sitd enemman tuotteita tulee myds ostaa. Myyntimaarien maarallinen kas-

vattaminen lisaa liiketoiminnan maaraa, jonka avulla liikevaihto nousee.

Myyntimaaria saadaan kasvatettua esimerkiksi laskemalla tuotteiden hintaa.
Tassa tulee kuitenkin ottaa huomioon, etta tuotteiden hinnan laskeminen vai-
kuttaa suoraan saatavan myyntikatteen maaraan. Mikali myyntihintaa laske-
taan, tulee selvittda, kuinka paljon enemman kyseista tuotetta tulisi myyda,
jotta hinnan alentamisesta olisi hyotya. Myyntimaarien nostamista voidaan ti-
lapaisesti pyrkia tekemaan esimerkiksi tarjoustuotteilla. Kun annetaan asiak-
kaille paljousalennuksia, saadaan myyntimaaria nostettua. Tama keino kuiten-

kin vaikuttaa negatiivisesti saatavan myyntikatteen maaraan.

Myyntimaaria saadaan kasvatettua myds pyrkimalla valloittamaan muita mark-
kinasegmentteja, joiden avulla saataisiin kokonaan uusia asiakkaita yrityk-
selle. Uuden asiakkaan hankkiminen on kuitenkin suhteessa kalliimpaa kuin
vanhojen yllapitaminen. (Alhola & Lauslahti 2002, 72-73.)

Kohdeyrityksessa myyntimaarien nostamiseksi on tehty monia toimia. Yksi te-
hokkaaksi todettu tapa myyntimaarien nostamiseen on toimia hintakilpailuky-
kyisesti, mika edellyttaa tuotteiden hankkimista edullisesti. Tama pienentaa
toiminnan muuttuvia kustannuksia ja sen avulla saadaan tuotteesta hyva
myyntikate, vaikka tuote myytaisiinkin halvalla pois. Kun tuote saadaan si-
saanostettua edullisesti, pystytaan sita tarjoamaan asiakkaille myos pienem-
malla hinnalla. Hinnan alentaminen nostaa myyntimaaraa. Yksi kaytannon
tapa edullisten tuotteiden hankkimiseen on tehtaiden loppuerien tai esimerkiksi
ylijadmavarastojen ostaminen. Nama ovat edullisia erdostoja, joita saa teh-
tailta, jotka haluavat myyda ylimaaraisen varastosta halvalla pois. Myyntimaa-

rat kasvavat, kun tuotteita myydaan edullisesti, ja myyntikate pysyy silti



21

kohtuullisena. Riskina tassa keinossa on varaston ylikuormittaminen ja mah-

dollinen havikki.

Myyntimaaria pystytaan myos lisdamaan esimerkiksi panostamalla enemman
markkinointiin. Tama ei vaikuta myyntikatteeseen, mutta se nakyy tuotteen voi-
tossa, silla markkinointiin lisatty rahamaara nakyy valillisissa kiinteissa kustan-
nuksissa, jotka otetaan huomioon vasta myyntikatteen jalkeen. Teoriassa kas-
vattamalla markkinointia myyntimaarien pitaisi nousta, mutta tasta ei voida kui-
tenkaan olla varmoja. Kohdeyritys markkinoi paaosassa talla hetkella paikalli-
sissa sanomalehdissa ja lahettamalla tarjouslehden kerran viikossa. Kysei-
sella markkinointistrategialla saadaan saastettya kiinteitd kustannuksia ja
nailla keinoilla tavoitetaan yrityksen kohdeasiakasryhma parhaiten.

6.2 Hintojen nostaminen

Hintoja nostamalla saadaan myyntikatetta parannettua. Kun muuttuvat kustan-
nukset pysyvat samoina, mutta samanaikaisesti myydaan asiakkaalle tuotetta
entista kallimmalla, niin teoriassa myynneista jaa enemman katetta. Tama ei
kuitenkaan valttamatta tarkoita sita, etta se parantaisi toiminnan tulosta. Myyn-
tihintoja nostettaessa myyntimaarat todennakoisesti pienenevat. Vaikka nos-
tetuilla hinnoilla tuotteista saadaan parempi myyntikate, saattaa myyntimaarat
jaada suhteessa niin paljon pienemmiksi, etta kiinteita kustannuksia ei saada
katettua. (Alhola & Lauslahti 2002, 72-73.) Myyntihinnan nostaminen vaatii
yleensa jonkin perustellun syyn. Asiakkaat eivat suostu ostamaan samaa tuo-
tetta kallimmalla, kuin ennen. Myyntihintaa on hyva nostaa silloin, kun myyta-
vaan tuotteeseen tulee jokin uusi ominaisuus tai sen laatu paranee. (Makinen,
Stenbacka & Soderstrom 2013, 52.)

Tassa taktiikassa kaytetdan myos hintajouston periaatetta. Kuitenkin eri pain
kuin myynnin maarallisessa lisdamisessa. Hintajouston avulla analysoidaan
suhteellisesti se, kuinka paljon hintojen nostaminen vaikuttaa myyntimaaran ja
sita kautta myyntitulojen maaraan. (Hyytinen & Malinen 2015, 32-34.)
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Kohdeyrityksella pahimpana riskind on myos asiakasuskollisuuden menetta-
minen. Aiemmin markkinoinnilla ja hyvalla kilpailulla ansaitut kanta-asiakkaat
saattavat vaihtaa kilpailijan tuotteisiin ja palveluihin, mikali hintoja nostetaan
likaa tai liilan nopealla aikataululla.

6.3 Tuotevalikoiman muuttaminen

Kannattavuutta voidaan myds parantaa tuotevalikoimaa muuttamalla. Tama
edellyttaa sita, ettad yrityksen tulisi selvittdd myytavista tuotteista ja tuoteryh-
mista ne tuotteet, joilla on korkea myyntikate. Lisaamalla hyvakatteisten tuot-
teiden maaraa valikoimassa saadaan kannattavuutta parannettua. Samanai-
kaisesti vahennetaan panostusta tuotteisiin, joissa kate jaa suhteessa pienem-
maksi. (Alhola & Lauslahti 2002, 72-73.)

On kuitenkin otettava huomioon, etta my6s huonompikatteistenkin tuotteiden
myyminen on tarkeaa. Sekatavarakaupan tulee palvella asiakastaan mahdol-
lisimman monipuolisesti. Monet tuotteista, joissa on huonompi kate ovat sel-
laisia, joiden takia asiakas tulee myymalaan. Mikali asiakas ei saa ostettua
kaikkea tarvitsemaansa samasta kaupasta, saattaa asiakas ensi kerralla tehda

ostoksensa muualla, josta saa kaiken tarvittavan kerralla.

6.4 Kustannuksien karsiminen

Yksi tehokkain tapa myyntikatteen parantamiseen on kustannuksien karsimi-
nen. Tama ei kuitenkaan saisi vaikuttaa myyntimaariin. Tuotetta voitaisiin
myyda jatkossakin samalla hinnalla, mutta yrityksen tulos paranisi joko muut-
tuvien kustannusten tai kiinteiden kustannuksien laskemisen seurauksena.
Kaytanndssa taman toteuttaminen on kuitenkin vaikeaa, koska kustannuksia
on vaikea vahentaa ilman, etta laatu karsii. Kustannuksien karsiminen pitaisi
toteuttaa niin, ettei se vaikuta asiakkaan kokemaan arvoon. Yksi keino pienen-
taa toiminnan kiinteita kustannuksia, on ulkoistamalla toimintaa tukevia toimin-
toja ja panostaa omat resurssit toiminnan kannalta tarkeimpiin toimenpiteisiin.
(Alhola & Lauslahti 2002, 72-73.
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Kustannustehokkuus on yksi erittain kaytetty kilpailukeino kaupan alalla ja koh-
deyrityksellakin kustannustehokkuus on otettu huomioon. Ostokustannuksia
saadaan pienennettya esimerkiksi jo aiemmin mainituilla tehtaiden loppuerien

ostoilla tai hydodyntamalla tavarantoimittajilta saatavia paljousalennuksia.

6.5 Kayttopaaoman kayton tehostaminen

Varojen kaytdn tehostaminen parantaa toiminnan kannattavuutta. Sen avulla
saadaan kontrolloitua kayttopadoman maaraa. Kayttopaaoman maaraan pys-
tytaan vaikuttamaan yrityksessa esimerkiksi kontrolloimalla varastossa olevien
tuotteiden maaraa, myyntisaatavien maaraa, ostovelkojen maaraa tai kaytta-
malla luotollista pankkitilia. (Atrill & McLaney 2018, 454.)

Myyntisaatavien ja ostovelkojen maaraan pystytaan vaikuttamaan neuvottele-
malla maksuajoista. Tuotteita sisdanostettaessa pyritdan neuvottelemaan
oman toiminnan kannalta edullisempia maksuaikoja, jotta saadaan tehostettua
rahojen kayttoa. Tuotteita myytaessa laskulla vastaisuudessa pyritaan asetta-
maan maksuaika asiakkaalle mahdollisimman lyhyeksi, jotta saadaan tuotot
kaytettaviksi ja kiertoon tehokkaasti. (Alhola & Lauslahti 2002, 72-73.) Myynti-
saamisten ja ostovelkojen maksuaikoja voidaan seurata vuositasolla seuraa-

vien tunnuslukujen avulla.

Myyntisaamisten keskimaarainen maksuaika:

365 x myyntisaamiset / myynnit

Ostovelkojen keskimaarainen maksuaika:
365 x ostovelat / ostot
(Makinen, Stenbacka & Sdderstrom 2013, 135, 138.)

Kohdeyrityksella myyntisaamisia ei ole kovin paljoa, silla suurin osa myynnista
tulee yksityisasiakkaille, jotka maksavat ostoksensa kassalle. Yritysmyynnista

I6ytyy kuitenkin muutama laskutettava asiakas. Ostovelkojen maksuaikojen
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pidentaminen on paljon ajankohtaisempi keino kohdeyritykselle, silla tuote os-
toja tehdaan paljon ja niiden maksuaikoja pidentamalla saataisiin varojen kayt-

toa tehostettua.

Yrityksen varastointitarve riippuu sen toimialasta. Valmistusyrityksella on use-
ampi varasto osille ja valmiille tuotteille. Vahittaiskaupan alalla on tarvetta vain
yhdelle varastolle, jossa on myytavat tuotteet. Varastossa olevien tuotteiden
maaran minimoiminen vapauttaa kayttopaaomaa. (Atrill & McLaney 2018,
454.)

Varastoitavien tuotteiden maaran vahentamisessa vaaditaan kuitenkin tark-
kuutta. Tuotteiden saatavuus tulee aina varmistaa, jotta valtytaan tilanteelta,
jossa hyllyt ovat tyhjilldan. Varaston maaran vahentaminen vaatii onnistunutta
tulevaisuuden ennakointia. Tata ennakointia voidaan tehda esimerkiksi vertaa-
malla varaston maaraa edellisen vuoden menekkiin. Tulevaisuuden ennakointi
taydellisesti on kuitenkin mahdotonta. Kun tuotteita, joita asiakas on tullut ha-
kemaan ei ole saatavilla, laskee asiakastyytyvaisyys nopeasti. (Atrill &
McLaney 2018, 460.)

Varaston tehokkuutta voidaan seurata varaston kiertonopeuden tunnusluvulla.
Varaston kiertonopeus kertoo varaston keskimaaraisen lapimenoajan. Kierto-
nopeus lasketaan varaston kaytdn ja sen arvon suhteena. Tama laskentatapa
soveltuu parhaiten vuositason tarkasteluun. Varaston kiertonopeuden lasken-
takaava on:

Myytyjen tavaroiden hankintamenot / varaston arvo

Luku kertoo, kuinka monta kertaa varasto vaihtuu vuoden aikana. Varaston
kiertonopeuden lisaksi lasketaan myds tavaroiden keskimaarainen varastossa
oloaika. Se lasketaan jakamalla vuodessa olevien paivien maara varaston
kiertonopeudella. Luku siis kertoo, kuinka monta paivaa tuote on keskimaarin
myymalassa ennen sen myyntia. (Makinen, Stenbacka ja Séderstrom 2013,
137.)
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7 KOHDEYRITYKSEN KANNATTAVUUDEN SEURANTA

Kaupan alalla sisainen laskenta on erittain tarkeassa roolissa. Sisaisessa las-
kennassa tarkeimpina asioina on tietojen analysoinnin nopeus, tietojen oikeel-
lisuus ja tietojen pohjalta tehty oikeanlainen reagointi. Naita asioita paranne-
taan laatimalla Excel-tyokalu tietojen seurannan nopeuttamiseksi. Raportointi-
tydkalun rakentaminen edellyttaa kohdeyrityksen sisaiseen laskentaan pereh-

tymista.

Ennen sisaisen laskennan tyokalun valmistamista, on syyta perehtya toimek-
siantajan taman hetkiseen sisaisen laskennan tilanteeseen. On hyva selvittaa,
millaista tietoa talla hetkella kerataan ja miten sita kaytetaan hyodyksi. Toimin-

nan kannalta tarkeimmat tiedot selvitetaan myos.

Naiden tietojen keraamista varten haastateltiin puhelimitse kohdeyrityksen ta-
loudesta ja sisaisesta laskennasta vastaavaa henkilda. Haastattelu oli avoin
haastattelu, joten siina ei ollut valmiita kysymyspohjia. Haastattelun tavoit-
teena oli perehtya yleisesti toimeksiantajan sisaisen laskennan tilanteeseen ja
selvittdd, kuinka tarkeassa osassa toimintaa sisainen laskenta on. Haastatte-
lussa selvitettiin myos, miten sisaista laskentaa hoidetaan talla hetkelld koh-
deyrityksessa ja onko se riittdvaa. Tavoitteena oli myos selvittda taman hetki-
sessa laskennassa olevat parannettavat asiat. Puhelinhaastattelu toteutettiin
10.5.

7.1 Haastattelu

Haastattelun teemoina ovat kannattavuus ja sen seuranta yleisesti vahittais-
kaupan alalla, seka kohdeyrityksessa. Haastattelussa selvitetdan uuden toi-
minnanohjausjarjestelman vaikutus kannattavuuden seurantaan ja miten sisai-

nen laskenta on muuttunut uuden jarjestelman mukana.

Haastateltavan mukaan sisainen laskenta on erittain tarkeaa vanhittaiskaupan
alalla. Katetuotto todettiin tarkeaksi tunnusluvuksi, jota tulee seurata aktiivi-

sesti. Taman lisaksi myds varaston maara, myynti ja varaston kiertonopeus
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nousivat esiin tarkeina asioina. liman tehokasta lukujen seurantaa on vaikeaa

pysya Kilpailukykyisena.

Katetuoton seuraaminen ja varaston kiertonopeus on my0s suuressa osassa
kohdeyrityksen toiminnassa. Naita seurattiin jo ennen toiminnanohjausjarjes-
telman uusimista, mutta niiden seurannasta tuli huomattavasti aktiivisempaa

ohjelmiston paivityksen jalkeen.

Ennen toiminnanohjausjarjestelman paivitysta kohdeyrityksen toimintaa ohjat-
tiin vahvasti myyntikatteiden avulla. Myyntikatteiden lisdksi apuna kaytettiin
myOs myyntikateprosenttia. Varastossa olevien tuotteiden maaraa seurattiin
erillisten tyokalujen, kuten Excelin avulla. Varastojen maaran kontrollointi ja
oikean kokoisten tilauksien tekeminen todettiin asioiksi, jotka tarvitsisivat eni-
ten kehitysta parempaan suuntaan. Tilausten tekemisessa pyrittiin mahdolli-
simman hyvin ennakoimaan tuotteen menekki ja siitd saatava myyntikate,
mutta ennustamisessa oli vaikeuksia. Kannattavuuden seuranta oli liian sup-
peaa ennen jarjestelman uusimista. Tama riittdmattomyys tuli kaytanndssa ilmi
vasta sitten, kun laskentaan alettiin kiinnittamaan enemman huomiota. Etenkin

katekierto on yksi asia, mita olisi kuulunut seurata aktiivisesti jo aiemminkin.

Katekierto on yksi niista luvuista, joiden merkittdvyys on noussut toiminnassa
esille jarjestelman avulla. Katekierron avulla saadaan otettua huomioon myos
tuotteiden kiertonopeus myyntikatteen lisaksi. Katekierto on tunnusluku, joka
lasketaan kertomalla kateprosentti varaston kierrolla. (Sakki 2014, 63.)

Toiminnanohjausjarjestelma toi mukanaan paljon muutoksia. Muutokset ovat
olleet positiivisia ja helpottaneet toimintaa huomattavasti. Uuden jarjestelman
avulla on alettu seuraamaan myyntikatteiden ja myyntikateprosentin lisaksi
myOs esimerkiksi varaston kiertonopeutta ja katekiertoa. Jarjestelma on myds
nopeuttanut lukujen laskemista ja niiden seurantaa. Lukuja on nyt helpompaa
seurata samasta paikasta, eika tarvita useampaa tydkalua eri luvuille. Lukujen
jasentaminen on nykyaan helppoa ja jarjestelma tekee tata automaattisesti
suhteellisen tarkasti. Pelkastaan jarjestelman tuottamilla automaattisilla tie-

doilla on pystytty pyorittdmaan toimintaa kohtuullisen hyvin. Kuitenkin
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toiminnasta saataisiin viela tehokkaampaa Excel-tydkalu avulla. Tama nopeut-

taisi tiettyjen lukujen analysointia huomattavasti.

Toiminnanohjausjarjestelman uudistamisen myota kohdeyrityksessa otettiin
kayttdéon myods ABC-analyysi. Tatd menetelmaa ei oltu kaytetty aikaisemmin.
ABC-analyysi luokittelee varastossa olevia ja tilattavia tuotteita tiettyihin kate-
gorioihin perustuen niiden kannattavuuteen ja yritykselle tuottamaan arvoon.
Eri tuotteet ovat merkityksellisempia toiminnan kannata, kuin toiset tuotteet.
Toiminnan tehostamisen takia tuotteiden kategorioiminen on kannattavaa.
Sen avulla pystytdan panostamaan kannattaviin tuotteisiin enemman ja mini-
moimaan suuria varastoja, jotka eivat mene kaupaksi. Tuotteita luokitellaan
niiden kierron nopeuden mukaan. Nopeasti kiertavat tuotteet kuuluvat A-ryh-
maan. Nama tuotteet menevat nopeasti kaupan, joten niita tulee myds seurata
aktiivisesti. Taman avulla nopeasti kiertavat tuotteet eivat paase loppumaan.
(Emmet 2005, 30.)

ABC-analyysin perustana on 80/20 saanté. Taman mukaan 80 prosenttia tuo-
toista koostuu useimmiten 20 prosenttiin myytavista tuotteista ja painvastoin.
(Emmet 2005, 30.) Tilauksien tekeminen nopeutuu huomattavasti luokittelui-
den avulla. Koneen automaattisesti tekema luokittelu nopeuttaa varastonhal-
lintaa ja samalla myo6s koko tilausprosessia. Tama antaa huomattavan kilpai-
luedun alalla. Tilausten tekeminen on erittain suuressa osassa vahittaiskaupan

toiminnassa.

Oikean tilausmaaran tekeminen oikeaan aikaan on edellytys menestymiselle
alalla. Kuten jo aiemmin mainittu, varaston arvon minimointi on kannattavaa.
Ne tiedot, joiden perusteella tilaukset tehdaan, vaikuttavat suuresti tilausten
onnistumiseen ja kannattavuuteen. Taman hetkisten kokemusten perusteella
ABC-analyysi on osoittautunut erittain hyodylliseksi. Pitaa ottaa huomioon, etta
jarjestelma on ollut toiminnassa vasta alle viisi kuukautta, joten toiminnan ede-

tessa voi myds hyddyllisyys kasvaa entisestaan.

Kannattavuuden seurannan nykyinen tilanne on hyvalla mallilla. Parannetta-

vaa loytyy kuitenkin aina. Uudistus on viela niin tuore, etta jarjestelman kaikkia
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hyotyja ei ole osattu ottaa viela kayttéon. Tasta esimerkkind jarjestelmassa
olevat automatisoinnin mahdollisuudet. Automaation avulla saataisiin no-
peutettua toimintaa huomattavasti ja etenkin tilausten tekemisen nopeutta pys-
tyttaisiin tehostamaan. Tama vaatii kuitenkin viela aikaa ja opettelemista. Oh-
jelmiston kayttamisessa on muutenkin hieman kokemattomuutta. Koulutus oh-

jelmiston tarjoavalta taholta olisi auttava ratkaisu tahan.

Oman kokemattomuuden lisaksi jarjestelmassa on myos muutamia omia vir-
heita, jotka hidastavat toimintaa. Tietyissa tilanteissa jarjestelma ei osaa infor-
moida tavaran loppumista ja uusien tuotteiden lisddminen manuaalisesti on
hidasta. Naiden lisaksi kehitettavaa loytyy siita, ettd uusittu kassajarjestelma
ja toiminnanohjausjarjestelma ovat kokonaan eri ohjelmat. Ohjelmat ovat jok-
seenkin yhteensopivia, mutta yhteensopivuus ei kuitenkaan ole tarpeeksi riit-

tavaa.

7.2 Toiminnanohjausjarjestelma

Kassajarjestelmat ja toiminnanohjausjarjestelmat ovat nousseen erittain suu-
reen rooliin vahittaiskaupan alalla teknologian kehittymisen myo6ta. Toiminnan-
ohjausjarjestelma on mukana jokapaivaisessa arjessa tilastoinnissa, datan ke-
raamisessa ja esimerkiksi tilausten tekemisessa. Jarjestelma on myos tarkea
johdon toiminnassa ja sen tietojen avulla tehdaan paatoksia. Mita nopeampi ja
toimivampi jarjestelma on, sitd tehokkaammin saa yritys tehtya paatokset, ti-
lattua tuotteet ja myoOs palveltua asiakkaat. Yrityksen kaytossa olevat jarjestel-

mat voidaan myds nahda kilpailukeinona kaupan alalla.

Jarjestelman keraama tieto on tarkea osa menestyvaa yritystoimintaa. Mita
tarkemmin jarjestelma keraa tietoa ja mita nopeampaa sen analysointi on, sita
nopeammin yrityksen johto pystyy tekemaan paatoksia ja esimerkiksi proses-
simuutoksia liittyen alan kehitykseen. Jarjestelman kanssa toimivan Excel-tyo-
kalun tarkoituksena on nopeuttaa tata prosessia entisestadan. Talla keinolla
saataisiin reagointiaikaa lynyemmaksi ja varmistetaan markkinan muutoksissa

ja kilpailussa mukana pysyminen.
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Excel-tydkalun on tarkoitus olla mahdollisimman hyvin yhteensopiva kohdeyri-
tyksen uusitun taloushallinnon ohjelman kanssa, joten ennen tyokalun laati-

mista on syyta perehtya tahan ohjelmistoon tarkemmin.

8 EXCEL-TYOKALUN LAATIMINEN

Katetuottolaskenta on toimiva kannattavuuden seurantavaline vahittaiskaupan
alalla. Katteiden avulla pystytdaan tehokkaasti maarittelemaan, mitka tuotteet
ja tuoteryhmat ovat kaupalle kannattavia ja mitka taas vastaisuudessa eivat
ole. Tasta syysta myos tassa tydssa valmistettava kannattavuuden seurannan

tydkalu perustuu katetuottolaskentaan.

Toimeksiantajalle tarkeimmat asiat Excel-tyOkalussa olivat nopeus, helppo-
kayttoisyys ja toimivuus toiminnanohjausjarjestelman kanssa. Naista tarkein
on kuitenkin nopeus. Seurannan tulee olla aktiivista ja sita olisi hyva tehda
my0s Kiireisindkin paivina. Tasta johtuen kayttdmisen tulisi olla mahdollisim-
man nopeaa. Excel-tydkalussa pyritaan tuomaan mahdollisimman hyvin esiin
katetuottolaskentamallin hyvat puolet ja sen monipuolisuus. Myds laskenta-

mallissa olevia puutteita on pyritty ottamaan huomioon tydkalua rakentaessa.

Excel-tydkalussa on yhteensa kuusi eri taulukkoa. Taulukko yksi on myymala-
kohtaiset laskelmat. Tassa taulukossa on katetuottolaskelmat jokaiselle ketjun
myymalalle. Katetuottolaskelman lisaksi taulukossa yksi on varmuusmargi-
naalin ja kriittisen pisteen tunnusluvut myymalakohtaisesti. Taulukko kaksi ker-
too kustannusrakenteesta. Taulukko laskee jokaisen myymalan kulujen suh-
teellisen osuuden myymalan liikevaihdosta. Taulukko kolme on kaavioita var-
ten. Taulukosta 16ytyy pylvasdiagrammit myynnista, myyntikatteesta ja tulok-
sesta myymaloittain. Taulukko nelja on koko yrityksen katetuottolaskelma.
Tama taulukko laskee myos kriittisen pisteen ja varmuusmarginaalin tunnus-
luvut yritystasolla. Taulukko viisi on myyntikatelaskuri. Sen avulla voi laskea

jonkin tietyn tuotteen tai tuoteryhman ennakoidun myyntikatteen ja
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myyntikateprosentin. Taulukko kuusi on lukujen syottamista varten. Kayttaja

syo6ttaa taulukkoon kunkin myymalan tuotot ja kulut. Taulukoissa ja kuvioissa

olevat luvut ovat keksittyja ja ne ovat vain havainnollistamista varten.

8.1 Myymalakohtaiset laskelmat

Excel-tydkalu muodostaa katetuottolaskelman jokaiselle eri myymalalle. Las-

kelmaan tulee erikseen myyntikate ja tulos. Katetuottolaskelman lisaksi tyo-

kalu laskee jokaiselle myymalalle myyntikateprosentin, tulosprosentin, kriitti-

sen pisteen, varmuusmarginaalin ja varmuusmarginaaliprosentin. Myymala-

kohtaisissa katetuottolaskelmissa on kiinnitetty erityisesti huomiota siihen, etta

luvut ovat nopea tarkistaa ja laskelma on selkea (Taulukko 1). Myymalat on

aseteltu vierekkain, jotta niiden vertailu olisi helpompaa ja nopeampaa.

Taulukko 1. Myymalakohtaiset katetuottolaskelmat

‘ Myymala 1

| Myymala 2

Myynti
Muuttuvat kustannukset
Ostokustannukset

100 000,00 €

Myynti

52 000,00 €

Muuttuvat kustannukset
Ostokustannukset

30000,00 €

16 000,00 €

Myyntikate

Kiintedt kustannukset
Markkinoinnin ja hallinnon kulut
Kiinteat palkat

Poistot

Muut kulut

Kiinteat kustannukset yhteensa

48 000,00 €

Myyntikate
Kiinteat kustannukset

8 000,00 €
12 000,00 €
6 000,00 €
4 000,00 €
30 000,00 €

Markkinoinnin ja hallinnon kulut
Kiinteat palkat

Poistot

Muut kulut

Kiinteat kustannukset yhteensa

14 000,00 €

4 000,00 €
5000,00 €
2 000,00 €
1000,00 €
12 000,00 €

Tulos

Myyntikateprosentti
Tulosprosentti

Kriittinen piste
Varmuusmarginaali
Varmuusmarginaaliprosentti

8.2 Kustannusrakenne

18 000,00 €

62 500,00 €
37 500,00 €

Tulos

Myyntikateprosentti
Tulosprosentti
Kriittinen piste
Varmuusmarginaali

Varmuusmarginaaliprosentti

2 000,00 €

25714,29 €
4285,71 €

Taulukossa 2 on yrityksen kustannusrakenne. Taulukon tarkoituksena on ver-

rata koko ketjun kustannuksia suhteellisesti myymaloittain. Kyseinen taulukko

suhteuttaa jokaisen eri myymalan kustannukset myymalan liikevaihtoon, jonka
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avulla pystytaan suhteellisesti seuraamaan miten ketjun kustannukset jakau-

tuvat eri myymalaille.

Taulukko 2. Ketjun kustannusrakenne

Kulujen prosentuaalinen osuus liikevaihtosta myymaloittain
Myymala 1

Liikevaihto 100 000,00 €
Ostot 52 %
Markkinoinnin ja hallinnon kulut 8%
Kiinteat palkat 12%
Poistot 6 %
Muut kulut 4%
Myymala 2

Liikevaihto 30 000,00 €
Ostot 53%
Markkinoinnin ja hallinnon kulut 13%
Kiintedt palkat 17 %
Poistot 7%
Muut kulut 3%

8.3 Kuviot

Excel-tydkalun kolmannessa taulukossa havainnollistettu lukuja pylvasdia-
grammeilla. Taulukossa on kolme eri kuviota, jotka perustuvat myymaldiden
katetuottolaskelmiin. Ensimmainen kuvio kuvastaa myymaldiden myyntimaa-
rid. Kuviossa on jokaisen eri myymalan myynnit pylvasdiagrammina havain-
nollistettuna. Toisessa kuviossa on myyntikate myymaloittain. Kuviossa on ha-
vainnollistettu jokaisen eri myymalan myyntikate pylvasdiagrammilla. Kolman-
nessa kuviossa on tulos. Tulos nakyy myos jokaiselle eri myymalalle eriteltyna.

Nama kuviot muodostuvat automaattisesti, kun kayttaja syottaa luvut arkille.

Eri myymaloiden myyntien aktiivinen seuranta on tarkeaa. Taman avulla on
nopea huomata, jos jonkin myymalan myyntimaarat ovat esimerkiksi suh-
teessa huonompia muihin myymaloéihin verrattuna. Asiaan pystytaan puuttu-
maan nopeasti lukujen aktiivisen seurannan avulla. Kuviossa 4 nakyy myyn-

tien havainnollistamisen pylvasdiagrammi.



120000,00€

100000,00€

80000,00€

60000,00€

40000,00€

20000,00€

0,00€
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Myynti myymaloittain

100000,00€

80000,00€

40000,00€ 40000,00€

30000,00€

Myymala 1 Myymala 2 Myymala 3 Myymala 4 Myymala 5

Kuvio 4. Myynti myymalagittain

Myyntikatteiden seuraaminen on myds tarkeaa. Suurta myyntia tekeva myy-

mala ei valttamatta kuitenkaan ole kannattava, jos myyntikatteet ovat huonot.

Kuviossa 5. myyntikatteista muodostuva pylvasdiagrammi.

60000,00€

50000,00€

40000,00€

30000,00€

20000,00€

10000,00€

0,00€

Myyntikate myymaldittdin

48000,00€

42000,00€

19000,00€ 18 000,00 €
14000,00€

Myymala 1 Myymala 2 Myymala 3 Myymala 4 Myymala 5

Kuvio 5. Myyntikate myymaloittain
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Tulosta seuraamalla varmistetaan toiminnan kannattavuus ja sen yllapitami-

nen. Laskelmien avulla on nopeaa tarkistaa myymaldiden kannattavuus. Myy-

maldiden kannattavuutta on myds helppo verrata toisiinsa taman avulla. Kuvi-

ossa 6 tuloksista muodostuva pylvasdiagrammi.

20000,00€
18000,00€
16 000,00 €
14000,00€
12 000,00 €
10000,00€
8000,00€
6000,00€
4000,00€
2000,00€

0,00€

18000,00 €

Myymalad 1

Tulos myymaloittain

9000,00€
8000,00€
2 000,00€
Myymala 2 Myymala 3 Myymala 4

Kuvio 6. Tulos myymaloittain

8.4 Katetuottolaskelma ja myyntikatteen laskuri

17000,00€

Myymala 5

Myymalakohtaisten katetuottolaskelmien lisdksi muodostuu myos koko yrityk-

sen katetuottolaskelma (Taulukko 3). Tama katetuottolaskelma ottaa huomi-

oon jokaisen myymalan tuotot ja kustannukset ja sen avulla voidaan analy-

soida koko ketjun kannattavuutta lyhyella aikavalilla.
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Taulukko 3. Katetuottolaskelma yritystasolla

Myynti | 290000,00€ |
Muuttuvat kustannukset

Ostokustannukset 149 000,00 €
Myyntikate 141 000,00 €
Kiintedt kustannukset

Markkinoinnin ja hallinnon kulut 28 000,00 €
Kiinteat palkat 33 000,00 €
Poistot 14 000,00 €
Muut kulut 12 000,00 €
Kiinteat kustannukset yhteensa 87 000,00 €
Tulos | 54 000,00 € |
Myyntikateprosentti 48,62 %
Tulosprosentti 18,62 %
Kriittinen piste 178 936,17 €
Varmuusmarginaali 111 063,83 €
Varmuusmarginaaliprosentti 38%

Myyntikatelaskurilla voidaan esimerkiksi tarkastella etukateen uuden myyntiin
lisattavan tuotteen katetta eri myyntimaarilla (Talukko 4). Taman avulla voi-
daan my0s laskea myynnissa olevien yksittaisten tuotteiden myyntikate. Tata
laskuria voi myds soveltaa esimerkiksi tuoteryhmaisten katteiden laskemi-
seen. Niiden laskemista varten tulee kuitenkin sy6ttda pohjaan tuoteryhman

keskimaaraiset myynti- ja ostohinnat.

Taulukko 4. Tuotekate

Tuotekohtaisen katteen laskuri
Myyntihinta / kpl

Ostohinta / kpl Tyhjenna

Myyntiarvio kpl

Ennakoitu myyntikate
Myyntikateprosentti

#JAKO/0!
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8.5 Lukujen syotto

Excelin viimeinen taulukko on lukujen sy6ttamista varten (Taulukko 5). Siita on
pyritty tekemaan mahdollisimman nopeakayttdinen. Tavoitteiden mukaan poh-
jan tuli olla nopea ja selkea. Kayttajan tulee kuitenkin syottaa jokaisen viiden
eri myymalan luvut manuaalisesti. Kayttaja syottaa myynnin, muuttuvat kus-
tannukset ja kiinteat kustannukset. Pohjan nopeakayttdisyytta edistamaan
kiinteat kustannukset on jaettu vain muutamaan eri kohtaan ja loput voi laittaa
"muut kustannukset” kohtaan. Pohjassa on otettu muuttuvista kustannuksista
huomioon vain tuotteiden ostohinnat. Pohja laskee kaikki palkkakulut kiinteiksi
kustannuksiksi. Lukujen syo6ttd taulukkoon on lisatty myds makrojen avulla pai-
nike, jonka avulla saa tyhjennettya kaikki taytetyt solut. Tama nopeuttaa poh-

jan kayttamista.

Taulukko 5. Lukujen syo6ttd

Myymala 1 s | Myymala 2 _ | Myymala 3
Myynti 100 000,00 € Myynti 30000,00 € Myynti 40 000,00 €
Ostokustannukset 52 000,00 € Ostokustannukset 16 000,00 € Ostokustannukset 21 000,00 €
Markkinoinnin ja hallinnon kulut 8 000,00 € Markkinoinnin ja hallinnon kulut 4000,00 € Markkinoinnin ja hallinnon kulut 3 000,00 €
Kiintedt palkat 12 000,00 € Kiinte&t palkat 5000,00 € Kiinteat palkat 4 000,00 €
Poistot 6 000,00 € Poistot 2000,00 € Poistot 2 000,00 €
Muut kulut 4 000,00 € Muut kulut 1000,00 € Muut kulut 1 000,00 €
Myymélii 4 _ | Myymala 5 _ Tyhjennd solut
Myynti 40 000,00 € Myynti 80 000,00 €
Ostokustannukset 22 000,00 € Ostokustannukset 38 000,00 €
Markkinoinnin ja hallinnon kulut 3000,00 € Markkinoinnin ja hallinnon kulut 10000,00 €
Kiintedt palkat 4.000,00 € Kiintedt palkat 8000,00 €
Poistot 1000,00 € Poistot 3000,00 €
Muut kulut 2 000,00 € Muut kulut 4 000,00 €

Opinnaytetyon tekeminen oli mielenkiintoista ja tyon tekeminen syvensi vah-
vasti osaamistani niin lyhyen ajan kannattavuuden teoriaan kuin yleisesti va-
hittaiskaupan alan toimintaankin liittyen. Teoriaosan kirjoittaminen syvensi ai-
kaisemmin opittuja asioita. Itse tyOkalun laatimisessa paasi hyédyntamaan
kaytanndssa naita oppeja. Etenkin katetuottolaskennan malli tuli hyvin tutuksi

tyokalua laatiessa.
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Tyon aihe oli mielenkiintoinen. Mielenkiintoisen aiheen johdosta kirjoittaminen
oli sujuvaa ja mieluisaa. Vahittaiskaupan ala on tuttu useamman vuoden ty6-
kokemuksen ansiosta. Myos toimeksiantaja on entuudestaan tuttu. Olen teh-
nyt useamman vuoden toitd kohdeyrityksessa. Tama oli avuksi kirjoittami-

Sessa.

Kirjallisuutta tyohon I6ytyi kohtuullisen hyvin. Lyhyen ajan kannattavuudesta
on kirjoitettu aika paljon. Kuitenkin katetuottolaskennasta oli hieman vaikeam-
paa ldytaa useampia hyvia lahteita. Monet kirjat kirjoittivat katetuottolaskennan
mallista lyhyesti ja samalla tapaa. Haastattelu yrityksen johdon kanssa oli

my0s hyvin tietoa antava.

Opinnaytetydssa valmistettu Excel-tydkalu on hyddyllinen toimeksiantajalle.
TyOkalun avulla saadaan nopeutettua lyhyen ajan kannattavuuden lukujen
seurantaa automaattisten kaavojen avulla. Excel-tyokalun kayttaminen on
suhteellisen sujuvaa kayttajalle. Kuitenkin tyokalun kayttaminen vaatii lukujen
selvittamista ja niiden manuaalista sy6ttamista taulukkoon. Toimeksiantajalle
hyvia puolia Excel-ty6kalussa on lukujen seurannan helpottuminen. Sen avulla
voidaan tarkastella nopeasti jonkin tietyn myymalan tai koko ketjun lukuja. Tyo-

kalu ei kuitenkaan analysoi dataa syvallisesti, vaan vain tunnuslukujen avulla.

TyOkalua kaytettdessa tulee ottaa huomioon katetuottolaskennan puutteet.
Katetuottolaskenta perustuu vahvasti olettamuksiin ja siina kustannuksien ja-
kaminen on hieman pelkistettya. Tasta johtuen tydssa valmistettu pohja on
hyva lyhyen ajan kannattavuuden nopeaan seurantaan ja lukujen tarkistuk-
seen. Pitkan aikavalin paatoksia pohjalla ei kuitenkaan kannata alkaa teke-

maan.

Tulevaisuudessa olisi vastaavanlaisen Excel-tyOkalun laatiminen myos hin-
noitteluun. Kyseisen tutkimuksen voisi myds tehda kyseista tyokalua laajenta-
malla. Hinnoittelua pystyy myos tekemaan perustuen katetuottolaskentaan, jo-
ten se olisi looginen jatko tutkimukselle ja taman avulla saataisiin luotua uusi

hinnoittelumalli.
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