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Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi Triuvare Oy. Triuvare Oy on ICT -alan yri-
tys, joka tarjoaa asiakkailleen kokonaisvaltaisia IT-ratkaisuja. Tyon tarpeen
taustana oli Triuvare Oy:n uusi Tuottavuusratkaisut -liiketoiminta, jonka myymi-
seen yritys tarvitsi jonkinlaisen konkreettisen tuen myyjilleen. Taman tarpeen
perusteella opinnaytetyon tavoitteeksi asetettiin ohjekirjan kehittaminen myyn-
nin tueksi. Tyon tarkoituksena oli kehittaa tuottavuusratkaisuista ohjekirja, joka
sisaltaisi mallimittariston.

Opinnaytetyon teoriaosuus pyrki antamaan vastauksia kysymyksiin siita, miksi
mittaaminen on hyodyllista, miten mittaaminen toimii, seka kuinka mittaristo tu-
lisi rakentaa. Se sisalsi myds kaikkien ohjekirjassa kaytettyjen mittareiden ku-
vaukset, seka perustelut niiden valitsemiseen. Itse ohjekirja ja mallimittaristo oli-
vat erillisia tuotoksia ja ne sijoitettiin tyon liitteisiin.

Onhjekirja keskittyi toimeksiantajan toiveesta pienien ja keskisuurien yritysten
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lulla.

Opinnaytetyon keskidssa olivat valmiiden tuotteiden, eli ohjekirjan ja mallimitta-
riston kehittaminen. Naiden valmistuttua opinnaytteessa toteutettiin kvalitatiivi-
nen haastattelu mallimittariston toimivuudesta. Haastattelun tuloksista selvisi,
etta mittaristo vastasi tutkimukseen osallistuneiden yritysten tarpeita joitakin
puutteita lukuun ottamatta odotetulla tavalla.

Koska ohjekirja ja mallimittaristo ovat karkea opas mittaristojen myymiseen, on
niissa haluttaessa viela kehittdmisen varaa. Opinnaytteessa ei tutkita, miten oh-
jekirja ja mallimittaristo toimivat kaytannossa, joten kayttdonoton jalkeen voi
nousta esiin kehityskohteita, joista tassa vaiheessa ei viela ole tietoa.
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This thesis was ordered by Triuvare Oy. Triuvare Oy is an ICT company that
provides comprehensive IT solutions. The demand for this thesis was created
by their new business unit called Tuottavuusratkaisut (productivity solutions).
They needed something concrete for their sales unit to sell these new productiv-
ity solutions. Due to this need the objective of this thesis was to create a guide-
book for the sales unit. The intent was to create a guidebook that contained a
model dashboard.

The theoretical part of this thesis aimed to answer such questions as why
measuring is useful, how it works and how to build a measuring dashboard. In
the theoretical part there were also included all the theories and reasoning be-
hind the indicators chosen for the guidebook and model dashboard. The guide-
book and the model dashboard themselves were a separate product and there-
fore in the appendices.

The guidebook and the model dashboard were focused on the small and me-
dium enterprises due to a request from Triuvare Oy. The indicators of the dash-
board focused on three company types which were the service sector, the retail
and the manufacturing companies. The indicators were presented in categories
based on what operation of the company the indicator was meant for (e.g. fi-
nance, customer or sales). The guidebook contained descriptions and designs
of each indicator. The designs were from the model dashboard that was made
with Microsoft Power Bl -reporting tool.

This thesis was focused on the products; guidebook and model dashboard. A
qualitative interview was made to ensure that the model dashboard was func-
tional. The result of the interview revealed that as expected the dashboard was
a sufficient part of the process with a few exceptions only.

As the guidebook and the model dashboard are only meant to be a rough guide
to sell the productivity solutions there is still room for developing them further if
needed. This thesis does not examine how the guidebook and model dash-
board work in practice. That is why there might occur some room for improve-
ments after they have been implemented.

Key words: Power Bl, knowledge-based management, indicators, dashboard,
SME
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1 JOHDANTO

Triuvare Oy on laajentanut liiketoimintaansa tuottavuusratkaisuilla. Uutena pal-
veluna Triuvare tarjoaa kokonaisvaltaisia tuottavuusratkaisuja, jotka toteutetaan
Microsoftin Power Bl — ohjelmalla. Tuottavuusratkaisut-liiketoiminta on yrityk-
sessa melko uusi, ja siksi sille ei ole viela vakiintunut myyntimenetelmaa. Triuva-
ren tavoite on tuottavuusratkaisuillaan onnistua tarjoamaan yrityksille helpotusta
raportointiin ja tiedon keradmiseen Power Bl:lla, jossa eri ohjelmista pystytaan
integroimaan tiedot yhteen nakymaan. Taman lisaksi Triuvare haluaisi myos
kyeta antamaan asiakkaalle lisaarvoa sellaisilla ominaisuuksilla, joita asiakas ei
ole tiennyt tarvitsevansa, mutta jotka hyoddyttavat suuresti asiakasyrityksen toi-
mintaa. Jotta Triuvare pystyisi myymaan uutta palveluaan, eli tuottavuusratkai-
suja, kaipaa se myyjilleen avuksi jonkinlaista "pelikirjaa”, eli ohjeistusta siitd miten

uutta palvelua kannattaa asiakkaille lahtea tarjoamaan.

Opinnaytetyon tavoitteena on kehittdd ohjekirja myynnin tueksi. Tyon tarkoituk-
sena on laatia tuottavuusratkaisujen myyjille ohjekirja, joka sisaltaa mallimittaris-
ton. Ohjekirja sisaltaa valmiita malleja mittareista "one fits most” periaatteella,
seka selvennysta mittareista ja niiden vaatimuksista. Triuvarella kaikki tuotta-
vuusratkaisut tehdaan yksildiden, joten tama ohjekirja malleineen toimisi vain oh-

jenuorana helpottamaan myynnin tyota.

Ohjekirjaa on tarkoitus lahted rakentamaan ensin kartoittamalla teorian avulla
yleisimpia ja tarpeellisimpia raportointiin ja mittaamiseen liittyvia malleja. Sitten
kartoitetaan mitka ovat PK yrityksien toiminnalle hyodyllisimpia. Taman jalkeen
on tarkoituksena haastatella luodun mallin avulla muutamia yrityksia ja periaat-
teessa kartoittaa ovatko teoriassa mietityt ratkaisut oikeasti toimivia yrityksille.
Onhjekirjassa on tarkoitus ottaa huomioon hieman erilaisia ratkaisuja eri tyyppisille

yrityksille.



2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

2.1 Yrityksen esittely

Triuvare Oy on vuonna 2005 perustettu ICT-alan yritys. Triuvare tarjoaa asiak-
kailleen kokonaisvaltaisia IT-ratkaisuja, joilla ei pelkastaan varmisteta asiakkaan
liketoimintaa vaan mahdollistetaan jatkuvalla kehittamisella liiketoiminnan
kasvu. Triuvarelta yritys voi hankkia kaiken, mita se tarvitsee toimivaan IT-inf-
raan. Triuvare tarjoaa yrityksille myos mahdollisuuden ulkoistaa IT-palvelunsa
joko osittain tai kokonaan. Triuvaren erityisosaaminen on joustavissa tuki- ja yl-
lapitopalveluissa, pilvipalveluissa seka IT-ympariston laajemmissa kehityspro-
jekteissa. Triuvare on laite- ja sovellusriippumaton, joten se voi tarjota asiakkail-

leen aidosti parhaiten sopivia ratkaisuja.

Triuvare on keskittynyt erityisesti pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Keskittyminen
pk-yrityksiin johtuu siita, ettad Triuvarella huomattiin markkinarako naiden yrityk-
sen keskuudessa. Triuvaren periaatteena on, etta yksikaan yritys ei ole liian
pieni asiakkaaksi. Triuvare Oy:lla on talla hetkella noin 40 tyéntekijaa ja toimis-
tot Tampereella seka Vantaalla. Triuvaren lilkkevaihto oli vuonna 2018 2,9 mil-

joonaa euroa ja sen toiminta on kasvanut tasaisesti joka vuosi.

2.2 Tuottavuusratkaisut-liiketoiminta

Tuottavuusratkaisut ovat Triuvaren uusin liiketoiminnan osa-alue. Tuottavuus-
ratkaisut-liiketoiminnan tarkoitus on toteuttaa asiakkaille ketterasti tiedolla johta-
misen projekteja. Projekteissa perehdytan asiakkaan tarpeisiin, tehdaan niiden
kannalta tarvittavat maarittelyt ja toteutetaan luodut ratkaisut modernilla teknolo-

gialla, kuten esimerkiksi Microsoft Power Bl:llIa.

Triuvaren tuottavuusratkaisut-liiketoiminnan etenemisprosessi voidaan kuvata
kuvion yksi kaltaisesti, kun ensin on perehdytty asiakkaan tarpeisiin ja maari-
tetty mita lahdetaan tydstamaan. Lahtokohtana toimii yrityksen data, joka voi
olla yhdesta tai useammasta lahteesta. Jotta data saadaan kayttoon, tarvitaan



jarjestelmaintegraatioita ja tiedonsiirtoa haluttuun tyokaluun, esimerkiksi Micro-
soft Power Bl:hin. Kun data on saatu ohjattua haluttuun tyékaluun, voidaan siita
johtaa erilaisia reaaliaikaisia raportteja, joita loppukayttaja pystyy hyddynta-

maan. Tassa tyossa keskitytaan erityisesti raporttinakymaan.

Excel-
tiedostot

Lahde-
jarjestelma A

(useita
toimipisteita)

Lahde-
jarjestelma B

KUVIO 1. Tuottavuusratkaisut-liketoiminnan etenemisprosessi.
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3 MITTARISTON MALLIPOHJA

3.1 Mittaristot

Opinnaytety6ssa ei porauduta kovin syvalle minkaan tietyn yrityksen mittaamisen
taustoihin, vaan pyritaan luomaan yleispateva esimerkki antamaan osviittaa mil-
laisia mittaristot ovat. Mittariston luomisen nakokulmaksi on valittu kolme eri yri-
tystyyppia, jotka eroavat toimintamalliltaan toisistaan. Yritystyypeiksi valitut
kolme yritystyyppia ovat palvelualan, jalleenmyyva ja valmistava yritys. Tama yri-
tyksen toimintamalliin perustuva jaottelu on tehty siksi, etta naiden yritystyyppien

mittaamistarpeista 10ytyy osittain samoja, mutta myds hyvin erilaisia tarpeita.

Mallimittaristo ja ohjekirja esittelevat erilaisia mittareita, joista osa on kaikille yri-
tystyypille soveltuvia, mutta osa hyodyllisia vain yhdelle kolmesta yritystyypista.
Mittaristo luodaan yleispatevaksi, jotta silla olisi helppo mainostaa tuottavuusrat-
kaisuja. Mallin yleispatevyydesta ei ole haittaa, silla Triuvare aina loppujen lo-
puksi tekee tuottavuusratkaisupalvelunsa asiakkaan tarpeiden mukaan raataloi-
tyna. Mallimittaristo 16ytyy opinnaytetyon liitteista ja se sisaltaa liitteet 1-6. Ohje-

kirja on myos kokonaisuudessaan liitteena (liite 7).

TyOssa keskitytaan erityisesti pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Suurilla yrityksilla
on usein jo kaytossa jonkinlaisia mittareita ja raportointimenetelmia. Tasta syysta
siis paadyttiin keskittymaan yrityksiin, joissa ei viela todenndkdisemmin ole mit-

tareita kaytossa tai niita ei tietoisesti kayteta.

3.1.1 Miksi mitata?

Mittaamiselle on monta hyvaa syyta. Mittaaminen on yksinkertaisimmillaan tapa
konkretisoida yrityksen toiminta helpommin seurattaviksi ja ymmarrettaviksi ta-
voitteiksi. Laamasen (2005) mukaan mittaamisessa on pohjimmiltaan kyse tie-
dosta, ja tietoa l6ytyy yrityksilta, vaikkei sita kerattaisi systemaattisesti. Tama yri-
tyksilla oleva tieto on yleensa valtava massa, josta ei siind muodossa ole yrityk-
selle hyotya. Hyoty tiedosta saadaan vasta, kun sita kaytetaan ja se, miten yritys
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osaa tietoa hyoddyntaa, voi vaikuttaa ratkaisevasti yrityksen menestymiseen.
(Laamanen, 2005, s. 23-24) Jos jokaisella yrityksella on jo olemassa kaikki tieto,
mita se menestyakseen tarvitsee, on rationaalista ajatella, ettei yritys halua heit-
taa hukkaan niita potentiaalisia menestystekijoita. Yrityksen kannattaa siis valjas-

taa tiedot kayttoonsa mittaamisen muodossa.

Laitisen (2003) mukaan varsinkin pk-yrityksissa on yleista, etta osa yritysjohdon
laskenta- ja informaatiojarjestelmista on sellaisia, etteivat ne mahdollista teho-
kasta johtamista. Informaatio on esimerkiksi sellaisessa muodossa, ettei johto
halua tai voi sita hyodyntaa. Tasta on seurannut se, ettei yritysjohto luota tietoon,
jonka se jarjestelmista saa. (Laitinen, 2003, s. 22.) Tama on juuri se tilanne, jonka
Laamanenkin kuvaili, eli yritykselta [0ytyy tietoa, mutta ei resursseja valjastaa sita
yritysjohdolle hyddylliseen muotoon. Laitisen mukaan kyse ei aina valttamatta ole
tiedon muodosta, vaan tiedon saannin ajoituksellakin on merkitysta. Jos infor-
maatio on kaytettavissa liian myohaan, ei sita pystyta kayttamaan paatoksenteon

tukena, silla tieto on jo vanhentunutta. (Laitinen, 2003, s. 22.)

Jos halutaan pureutua konkreettisemmin mittaamisen hyotyihin, niin esimerkiksi
balanced scorecardissa, joka on yksi yleisesti tunnetuista mittaristojen rakenta-
misperiaatteista, keskeisiksi mittaamisen hyddyiksi nousevat Laamasen (2005)
mukaan yrityksen strategian jalkauttaminen toiminnaksi, resurssien parempi allo-
kointi, parempi tiedonkulku ja ymmartaminen, oppimisen mahdollistaminen stra-
tegiasta ja mahdollisesti budjetoinnista luopumisen tai sen keventamisen (Laa-
manen, 2005, s.108). Jokainen mainituista mittaamisen hyddyista parantaa ja
helpottaa jo yksinaan yrityksen toimintaa yleisella tasolla. Jos halutaan pureutua
viela hieman syvemmalle, niin yksi mittaamisen kohde voi olla yrityksen suoritus-
kyky. Laamanen (2005) maarittelee suorituskyvyn mittaamisen hyddyiksi mm. toi-
mintaymparistdon muutosten ymmartamisen ajoissa, yrityksen toiminnan tasapai-
noisen suunnittelun, toiminnan tehokkuuden analysoinnin, suorituskyvyn seuran-
nan ja sen vaatimiin korjaustoimenpiteisiin reagoimisen ajoissa, tyontekijoiden
oikeudenmukaisen palkitsemisen, kehittamisprojektien toteutumisen tehokkuu-
den, muutoksentarpeen ymmartamisen ja kehittymisen oppivana organisaationa.
Nama kaikki edella luetellut mittaamisen hyddyt ovat avainasemassa, kun yritys

kehittda strategiaansa ja seuraa sen toteutumista. (Laamanen, 2005, s. 23-24)
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Mittaaminen siis antaa yrityksen toiminnalle tyokalut tavoitteiden saavuttamiseen.
Oikein toteutettuna mittaaminen toimii apuvalineena ja tukena yrityksen johtami-
selle. Mittarit eivat kuitenkaan toimi pelkastaan johdon apuna, vaan niita voidaan
hyodyntaa yrityksen jokaisella tasolla. Ne voivat esimerkiksi auttaa tyontekijoita
hahmottamaan heille asetetut tavoitteet konkreettisesti, jolloin ne on helpompi

saavuttaa.

3.1.2 Miten mitata?

Mietittaessa miten mitata tulee ottaa huomioon mittareilta yleisesti vaadittavat
ominaispiirteet. Mittarin pitda olla relevantti ja tuottaa olennaista tietoa paatok-
senteon tueksi. Mittarilla saatavien tulosten pitaa olla uskottavia, jotta paatoksen-
tekija pystyy luottamaan niihin. Sen arvon pitda myds olla aina riittavan validi seka
riittavan tarkka. Mittarin tulee siis aina mitata riittavan harhattomasti kohdettaan,
likaa sen merkitykseen verrattuna, eli sen pitaa olla edullisesti tuotettavissa. (Lai-
tinen, 2003, s. 148-162) Kun noudatetaan naita perusteita mittareita luotaessa,
saadaan hyva pohja, jolle mittaristoja aletaan rakentamaan. Naita periaatteita

noudattamalla voidaan my0s karsia turhat mittarit pois.

Mittaristojen hyddyt ovat sidoksissa kayttotapaan ja siksi ensimmainen ja tarkein
asia lahdettaessa suunnittelemaan moniulotteisen mittariston kayttoonottoa ja
hyodyntamista on paattaa, mita mittaristolta halutaan (Malmi, Peltola & Toivanen,
2006, s. 16). Yleensa kehitettaville mittareille asetettavat vaatimukset perustuvat
siihen, miten kayttokelpoisia ne ovat yritysjohdon paatdksenteossa. Yritysjohdon
paatoksenteko voidaan yleisesti karkeasti jakaa kolmeen vaiheeseen, joista en-
simmainen on tietojen eli mittaustulosten tuottaminen ja niiden syottaminen edel-
leen paatdksentekojarjestelmaan. Toinen vaihe on tietojen eli mittaustulosten
painottaminen ja hyvaksikayttd paatosta tehtdessa. Kolmas ja viimeinen vaihe on
paatos, jota seuraa tietyt tulemat eli paatdksen arvo. (Laitinen, 2003, s.147) Mit-
taaminen siis aloitetaan paattamalla mitd mitataan. Sen jalkeen tulee maarittaa,
miten mittareiden vaatimat tiedot kerataan ja minne ne sailétaan. Kun mittareiden
tulokset ollaan saatu, otetaan ne valitulla tavalla kayttoon eli mukaan paatoksen-

tekoon. Kun paatokset ollaan saatu tehtya, voidaan ne laittaa taytantoon ja jal-
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kauttaa yritykseen. Taman jalkeen mittaamisen sykli lahtee uudelleen, silla seu-
raava vaihe on taas kerata mittareista tuloksia, miten paatokset on saatu toteu-

tumaan.

3.1.3 Mittariston rakentaminen

Mittariston rakentamisen tulisi alkaa yrityksen strategiasta. Hyvan mittariston pe-
rimmainen tarkoitus on auttaa ja helpottaa yrityksen johtamista seka strategian
toteuttamista ja jalkauttamista yrityksen kaikille tasoille. Mittaristoja on olemassa
monenlaisia, ja niista yritys voi valita kayttoonsa itselleen parhaiten sopivan mal-
lin. Mittaristoa rakennettaessa on tarkeaa kiinnittdd huomiota siihen, etta siina
kuvataan yrityksen tilannetta mahdollisimman monipuolisesti. Mittareita tulisi olla
monesta eri toiminnosta, eika esim. pelkkia taloudellisia mittareita. Jotta mittaristo
olisi riittavan monipuolinen, tulisi sen sisaltaa tasapainoisessa suhteessa eri tyyp-

pisia mittareita.

Malmi, Peltola ja Toivanen (2006) ovat maarittaneet balanced scorecardille tyy-
pillisia kriteereja. Mittarit voidaan luokitella rahamaarisiin ja ei-rahamaaraisiin mit-
tareihin. Tasapainoisessa mittaristossa naiden suhteen suositellaan olevan sel-
lainen, ettd rahamaaraisia mittareita olisi mittaristossa vain 20% ja ei-rahamaa-
raisia mittareita loput 80%. (Malmi, Peltola & Toivanen, 2006, s. 31-33)

Mittareita voidaan luokitella myos sen perusteella, ovatko ne tulosmittareita (eli
lagging indicators) vai ennakoivia mittareita (leading indicators). Naiden suhteen
pitaa huomioida, etta jotta mittaristo auttaa yrityksen paatoksenteossa, tulisi sen
sisaltaa perinteisten tulosmittareiden lisaksi myds ennakoivia mittareita. (Malmi,
Peltola & Toivanen, 2006, s. 31-33)

Mittaristossa tulisi myds huomioida pitkan ja lyhyen tahtaimen tavoitteiden tasa-
paino, jotta se ei olisi avuksi vain jommassakummassa. Mittareiden maaraa mie-
tittdessa esimerkiksi tyypillisen BSC:n mittareiden lukumaara vaihtelee 20-25 mit-
tarin valilla. (Malmi, Peltola & Toivanen, 2006, s. 31-33)
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3.2 Microsoft Power Bl mittaamisen raportoinnin tyokaluna

Microsoft Power Bl on pilvipohjainen palvelu, joka mahdollistaa datan jakamisen
dashboardien ja raporttien muodossa. Dashboardit ja raportit rakennetaan Power
Bl desktopilla, jonka jalkeen ne ovat jaettavissa Power Bl:n selainversion tai mo-
biilisovelluksen kautta kaikille, joiden halutaan ne nakevan. (Aspin, Pro Power Bl
Desktop, 2017)

Power Bl desktop mahdollistaa datan yhdistamisen monesta eri lahteesta. Lahde
voi olla yrityksen tietojarjestelma, tiedosto, sosiaalinen media tai muu vastaava
tietolahde. PBI desktopilla naista eri lahteista tuoduista tiedoista pystytaan luo-
maan yhdistettyja raportteja ja mittareita. PBI desktopilla on tydkaluja, joilla tietoja
voi karsia ja jarjestda ne haluttuun muotoon niin, etta ne ovat helposti hyddynnet-
tavissa. Kun data on jaettu riveiksi ja kolumneiksi, voidaan siita alkaa muodosta-
maan dashboardeja ja raportteja. (Aspin, Pro Power Bl Desktop, 2017) Kuva 1

esittda, kuinka data nakyy riveina ja kolumneina valmiina kaytettavaksi.

~ B} Myyntidata

2 Alennus %
2 Alennus €
> Hinta
> Materiaalikulu
Myyja
2 Myynti
2 Myyntikate
Palveu
v Pvm
KUVA 1. Data on lajiteltu riveiksi ja kolumneiksi, jotka nakyvat otsikoilla valikossa

kayttovalmiina.

Visuaalista puolta varten PBI dashboard tarjoaa laajan valikoiman erilaisia kaa-
vioita, joilla tiedoista voidaan tehda mittareita ja raportteja. Se sisaltda mm. viiva-
, ympyra-, kartta- ja palkkikaavioita, seka naiden yhdistelmia. PBI desktop antaa
my0s luoda sinne tuodusta datasta kaavoja, jotka helpottavat raportointia. (Aspin,
Pro Power Bl Desktop, 2017) Esimerkiksi liikevaihdosta ja liiketuloksesta voi joh-
taa kaavan liiketulosprosentin laskemiseksi. Kuvassa 2 nakyvat kaikki Power Bl:n
tarjoamat visualisointivaihtoehdot.
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KUVA 2. PBI desktopin visualisointivalikko.

PBI desktopissa yksi tiedosto voi sisaltaa useamman valilehden, kuten kuvassa
3 nakyy. Nain voidaan esim. luoda mittaristo, jonka kaikki tai tietyt mittarit ovat

osa samaa tiedostoa. (Aspin, Pro Power Bl Desktop, 2017)

Talouden mittarit Myynnin mittarit Asiakkuuksien mittarit Henkil6ston mittarit Ty6tunnit

KUVA 3. Yhdessa tiedostossa voi olla monta valilehtea.

Laajojen datan yhdistamisominaisuuksien ja monien visualisointimahdollisuuk-
sien lisaksi yksi Power Bl:n parhaista puolista ovat suodattimet. Niiden avulla
pystytaan porautumaan syvemmalle dataan ja tarkkailemaan sita eri nakokul-
mista. Suodattimiksi voi valita esimerkiksi ajan, tekijan, myyntipaikan tai tuotteen
ja useampaa suodatinta voi kayttaa samanaikaisesti. Kokonaisuudessaan Power
Bl tarjoaa hyvan pohjan moniin erilaisiin mittaustarpeisiin. Se on hyvin personoi-

tavissa ja valmiina hyvin helppokayttéinen.

+
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4 MALLIPOHJA PK YRITYSTEN TUOTTAVUUSRATKAISUILLE

Mittareiden lopullisen valinnan tulisi kuvastaa yrityksen tavoitteita ja strategiaa,
koska mittarit ovat tyokalu niiden saavuttamiseksi. Jotta esimerkeissa ei keskityt-
taisi vain yhden yritystyypin tarpeisiin, on mittareita mietittdessa otettu nakokul-
maksi kolmen erityyppisen yrityksen tarpeet. Naita ovat palvelualan yritys, jal-
leenmyyntiyritys ja valmistava yritys. Suurin osa mittareista on sovellettavissa
useammalle yritystyypille, mutta osa mittareista soveltuu paremmin tiettyjen yri-
tystyyppien kayttoon. Mittareiden valinta on tehty niin, etta se kattaisi mahdolli-

simman hyvin kaikkien kolmen yritystyypin tarpeita.

Jokainen tassa tydssa esitetty mittari sisaltaa kuvauksen mittarista ja siita, miksi
mittari tulisi valita. Tama tassa tyossa esitetty teoria toimii perustana ohjekirjalle
(liite 7). Liitteena I0ytyva ohjekirja sisaltaa mittarien kuvat, kuvaukset seka mitta-
rien tyypit, eli onko kyseessa rahamaarainen vai ei-rahamaarainen seka leading-
vai lagging- mittari. Kaikki tassa tyossa liitteena olevat kuvat on tehty Microsoft
Power Bl desktopilla. Ohjekirjassa esitetyt kuvat ovat osia mittaristosta, joka

koostuu kahdestatoista pienemmasta mittaristosta (liitteet 1-6).

Mittareita katsoessa kannattaa ottaa huomioon, etta Power Bl dashboardit sisal-
tavat ominaisuuden valita tiettyja suodattimia niin, etta saadaan nakyviin esim.
tietyn kuukauden tai henkildn tai molempien osuus datasta. Otetaan esimerkiksi
kokonaismyynti ja myyntikate seka kokonaismyynti palveluittain. Ensimmaisessa

kuvassa (kuvio ) ei ole kaytdssa mitaan suodattimia.
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KUVIO 2. Ylimpana myynti ja myyntikate, alempana kokonaismyynti palveluittain.

Toisessa kuvassa (kuvio 3) on otettu suodattimeksi Palvelu 8:n. Kuvasta kaksi
voi huomata, etta palvelu on korostettuna ja myynti ja myyntikate nayttavat nyt
pelkastaan valitun palvelun osuuden kokonaisuudesta. Lahes kaikkiin mittareihin
voidaan tehda tallaiset linkitykset niin, etta niita kaikkia voidaan suodattaa sa-

manaikaisesti.
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KUVIO 3. Ylimpana myynti ja myyntikate, alempana kokonaismyynti palveluittain.

Suodattimena Palvelu 8.

4.1 Taloudelliset mittarit

Taloudellisten mittareiden tavoitteena on antaa hyva yleiskuva yrityksen toimin-
nan tasosta, seka nayttaa onko yritys paassyt asetettuihin taloudellisiin tavoittei-
siinsa. Taloudelliset mittarit I0ytyvat liitteesta 1; Esimerkkimittaristo, talouden na-
kdkulma, seka ohjekirjasta taloudelliset mittarit -otsikon alta (liite 7 s.1-5).

4.1.1 Liikevaihto

Liikevaihto kuvaa varsinaisen toiminnan myyntituottoja alennusten ja arvonli-
saveron jalkeen. Liikevaihto mahdollistaa yritysten vertailun toiminnan volyymin
osalta. Sen kehitysta arvioitaessa on huomioitava inflaation vaikutus, seka liike-
vaihdon vertailukelpoisuus. Mikali yrityksen liikevaihto ei ole suoraan vertailukel-

poinen, iimoitetaan vertailukelpoinen liikevaihto yleensa vuosikertomuksessa, jol-
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loin sita voidaan kayttda vertailuun. Jos liikevaihto muodostuu suurista kerta-
luovutuksista, joiden aikaansaaminen on kestanyt yli tilikauden, laskutus voi ku-
vata liikevaihtoa paremmin toiminnan volyymia. (Alma Talent tunnuslukuopas, lii-
kevaihto, 2019.)

Mittariksi liikevaihto on valittu, koska se antaa hyvan yleiskuvan yrityksen tilan-
teesta. Liikevaihdolle asetettuja tavoitteita voidaan seurata Power Bl:lla helposti
vertaamalla toteutunutta liikevaihtoa kaudelle asetettuun budjettiin. Jos halutaan
seurata toteuman lisaksi kehitysta, voidaan toteutuneen ja budjetoidun liikevaih-
don rinnalle ottaa viela edellisen kauden toteutunut liikevaihto. Liikevaihtoa voi-
daan my0s seurata kumulatiivisesti aina vuoden ajalta, eika vain alkaneen tilikau-

den osalta.

4.1.2 Liiketulos ja liiketulosprosentti

Liiketulos kertoo, kuinka paljon varsinaisen liiketoiminnan tuotoista on jaanyt jal-
jella ennen rahoituseria ja veroja. Liiketulosprosentti on liikevaihtoon suhtautettu
mittari. Tunnusluku huomio toimintakulujen lisaksi myos yrityksen kayttbomaisuu-
den kulumisen eli poistot. Luku sopii yksittaisen yrityksen kehityksen seurantaan
seka toimialan yritysten valiseen vertailuun. Liiketuloksellaan yrityksen tulee kat-
taa mm. rahoituskulut, verot ja voitonjako, joten sen hyvyys riippuu pitkalti seka
yrityksen velan- etta oman paaoman maarasta. Negatiivinen liiketulosprosentti
kertoo yrityksen liiketoiminnan operatiivisista vaikeuksista. (Alma Talent tunnus-

lukuopas, liiketulos ja liiketulosprosentti, 2019.)

Mittariksi liiketulos on valittu, koska se kertoo liikevaihtoa tarkemmin yrityksen
tilanteen ja onko yrityksen toiminnassa jaaty voitolle. Liséksi vertaamalla liiketu-
losta sille asetettuihin tavoitteisiin (budjettiin) ja edelliseen kauteen voidaan
nahda onko tavoitteisiin paasty ja onko kehitysta tapahtunut. Liiketulos on myos
hyva mittari yrityksen kannattavuudelle. Liiketuloksen mittaaminen vaatii euro-
maaraisen liiketuloksen. Liiketulos lasketaan lisaamalla liikevaihtoon liiketoimin-

nan muut tuotot seka vahentamalla toimintakulut ja poistot ja arvonalennukset.
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Liiketulosprosentti lasketaan jakamalla liiketulos liikevaihdolla (Alma Talent tun-
nuslukuopas, liiketulos ja liiketulosprosentti, 2019). Haluttaessa voidaan myds

seurata lilketulokselle asetettua budijettia, jolla nahdaan, onko tavoitteisiin paasty.

4.1.3 Omavaraisuusaste

Omavaraisuusaste mittaa yrityksen vakavaraisuutta, tappion sietokykya seka ky-
kya selviytya sitoumuksista pitkalla tahtaimella. Se myods kuvaa yrityksen rahoi-
tusrakennetta, silla se kertoo, kuinka suuri osuus yhtion varallisuudesta on rahoi-
tettu omalla paaomalla. Mita korkeampi yrityksen omavaraisuusaste on, sita va-
kaammalla pohjalla yrityksen liiketoiminta on. Talle mittarille on asetettu yleisesti
viitearvot. Alle 20% omavaraisuusaste on heikko, alle 40% omavartaisuusaste on
tyydyttava ja yli 40% omavaraisuusaste on jo hyva. Mittaria kaytettdessa tulee
muistaa, etta tase kuvaa aina vain yhden paivan tilannetta, joten aidon tilanteen
kartoittamiseksi omavaraisuusastetta kannattaa mitata eri ajankohtina. (Alma Ta-

lent tunnuslukuopas, omavaraisuusasteprosentti, 2019.)

Omavaraisuusaste lasketaan yrityksen omasta padomasta (taseen oma paaoma
+ vapaaehtoiset varaukset + poistoero verovelalla vahennettyna + osittain oman
paaoman ehtoiset padomalainat) seka kokonaispadomasta (oikaistun taseen lop-
pusumma, josta on vahennetty tehtyyn tydhon perustuvat ennakkomaksut) (Alma

Talent tunnuslukuopas, omavaraisuusasteprosentti, 2019).

4.1.4 Kasvuprosentti

Liikevaihdon kasvuprosentti mittaa yrityksen liiketoiminnan kasvukehitysta. Lu-
vun avulla voi arvioida myds yrityksen myyntimenestysta. Lukuun voivat vaikuttaa
yritysrakenteessa tapahtuneet muutokset. Yritys voi esimerkiksi kasvaa osta-
malla liiketoimintaa tai supistua myymalla liikketoimintaansa, joka nakyy kasvupro-
sentin muutoksena. Kasvuprosentille ei ole olemassa ohjeellisia normiarvoja,
mutta minimin kasvulle asettaa lahinna vuotuinen inflaatio. Mikali kasvu ei ylita

inflaatiota, ei yritys ole saanut aikaan reaalista kasvua. Aloilla, joissa liikevaihto



21

koostuu kertasuorituksista saattaa tunnusluvun arvo vaihdella voimakkaasti. Tal-
laisia ovat esim. yritykset, jotka tulouttavat projektinsa kerralla valmistumis-

vuonna. (Alma Talent tunnuslukuopas, liikevaihdon kasvuprosentti, 2019.)

Kasvuprosenttia seurataan vertaamalla tamanhetkista liikevaihtoa edellisiin kau-
siin. Esimerkiksi voidaan seurata kvartaaleittaista kasvua vertaamalla uusinta
kvartaalia aina edellisiin. Nain nahdaan mihin suuntaan yrityksen liikevaihto on
kehittynyt. Kasvuprosentin mittaaminen vaatii tiedot yrityksen lilkkevaihdosta. Kas-
vuprosentti lasketaan vahentamalla kuluvan kauden (12kk) liikevaihdosta edelli-
sen kauden (12kk) liikevaihto ja jakamalla naiden erotus edellisen kauden (12kk)

likevaihdolla (Alma Talent tunnuslukuopas, liikevaihdon kasvuprosentti, 2019).

4.1.5 Rahavarojen seuranta ja ennustaminen

Yrityksen kassavirtaa voi seurata kolmella eri tavalla. Voidaan seurata ajanta-
saista kassavirtaa, joka kertoo tilanteen nyt. Tai voidaan tehda kassavirtalas-
kelma, joka pitaa sisallaan tulevat rahavirrat. Kolmas vaihtoehto on kassavirtaen-
nuste, joka on arvio yrityksen rahaliikenteesta pidemmalla aikavalilla eli ennuste-
taan, millainen rahavirta on tulossa. (Rumpu, Mika on yrityksen kassavirta, 2019.)
Tassa tapauksessa mittarissa keskitytdan tuomaan samaan nakymaan tarkkail-
tavaksi kassavirta, ostovelat seka sen hetkiset rahavarat. Tarpeiden mukaan voi-
daan aina paattaa, halutaanko tarkkailla vain tiedossa olevia tapahtumia, vai ote-

taanko mukaan myds ennustaminen pidemmalle aikavalille.

Rahavarojen seuraaminen ja ennustaminen vaatii aina tiedot yrityksen avoimista
ostoveloista ja myyntisaamisista, seka sen hetkisesta kateiskassasta ja pankkiti-
lin saldosta (rahavaroista). Ennustettaessa voidaan hyodyntaa mahdollista rekis-
teria myos potentiaalisista tulevista kaupoista ja ostoista, jotka voidaan tuoda mit-

tariin nakyviin ns. tulevana kassavirtana.
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4.1.6 Markkinaosuus

Markkinaosuus kertoo yrityksen prosentuaalisen osuuden toimialan kokonaislii-
kevaihdosta tai -myyntimaarasta. Markkinaosuus kuvaa asiakkaiden mieltymysta
tiettyyn tuotteeseen/palveluun muihin samanlaisiin tuotteisiin/palveluihin verrat-
tuna. (The Economic Times, Definition of 'market share’, 2019) Markkinaosuuden
seuraaminen voi auttaa yritysta paattelemaan myynnin kehitysta, tai tata voi kayt-
taa apuna hinnoittelussa. Se antaa myos yleiskuvaa koko toimialan markkinoiden
koosta ja tilanteesta. Toimialan muutosten seuraaminen on yritykselle tarkeaa.
Markkinaosuutta voi seurata myos tiettyjen tuotteiden tai tuoteryhmien osalta,

eika vain toimialan kokonaismarkkinoihin verrattuna.

Markkinaosuus lasketaan jakamalla yrityksen oma liikevaihto toimialan kokonais-
likevaihdolla, tai vastaavasti myytyjen tuotteiden maaria kayttaen. Markkina-
osuuden kehitysta on myds mahdollista ennakoida ennustamalla, ja senkin voi

tuoda mittaamiseen mukaan.

4.1.7 Kayttokate

Kayttdkate kertoo, kuinka paljon yrityksen liikevaihdosta jaa katetta, kun siita va-
hennetaan yrityksen toimintakulut. Kayttokatteen suuruus ja tavoiteltava taso riip-
puu pitkalti yrityksen toimialasta ja paaomarakenteesta. Kayttokatteella kannat-
tavuutta arvioitaessa keskeisessa asemassa ovat kayttokateprosentin vertailu
toimialalukuihin, useamman vuoden katekehitys seka kayttokatteen riittavyys lai-
nanhoitokulujen, verojen, investointien ja voitonjaon nakokulmasta. Kayttokate-
prosenttiin ja sen kehitykseen vaikuttavat yleensa toimialan kilpailutilanne ja toi-

minnan luonne. (Alma Talent tunnuslukuopas, kayttokateprosentti, 2019.)

Kayttokatteen mittaamiseen tarvitaan tiedot yrityksen liikevaihdosta, muuttuvista
kuluista seka kiinteista kuluista. Kayttokate lasketaan lisaamalla liiketulokseen
poistot ja arvonalentumiset (Alma Talent tunnuslukuopas, kayttdkateprosentti,

2019). Kayttokateprosentti lasketaan jakamalla kayttokate liikevaihdolla.
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4.2 Myynnin mittarit

Myynnin mittarit antavat taloudellisia mittareita syvallisempaa tietoa yrityksen toi-
minnasta. Nailla mittareilla pystytaan kartoittamaan tarkemmin esimerkiksi, mista
yrityksen tulos koostuu ja mita toimenpiteita tulisi tehda, jotta tulosta pystytaan
parantamaan. Mittarit auttavat nakemaan, mihin yrityksen kannattaa suunnata
resurssejaan. Myynnin mittarit |0ytyvat liitteesta 2; Esimerkkimittaristo, myynnin

nakokulma, seka ohjekirjasta myynnin mittarit -otsikon alta (liite 7 s.5-8).

4.2.1 Kokonaismyynti

Kokonaismyynti antaa liikevaihdon tavoin yleisen kasityksen siitd, onko myyn-
nissa paasty sille asetettuihin tavoitteisiin. Kokonaismyyntia tarkkaillaan joko en-
nen kuin mukaan lasketaan annetut alennukset tai sitten alennusten jalkeista
myyntia. Alennusten jalkeinen myynti kuvaa paremmin todellista myynnin yrityk-

selle tuottamaan rahavirtaa.

Kokonaismyyntia tarkkaillaan seuraamalla myyntitapahtumia. Myyntitapahtu-
mista tulisi olla tiedossa myyntiajankohta myynnin jaksottumisen seuraamiseksi,
myyty palvelu tai tuote myyntimaaraa varten ja niiden hinnat sekd mahdolliset

annetut alennukset varsinaisen euromaaraisen myynnin selvittamiseksi.

4.2.2 Palveluittain tai tuotteittain jaoteltu myynti ja myyntikate

Palveluittain tai tuoteryhmittain jaotellusta myynnista voidaan nahda, mitka pal-
velut ovat tuottaneet yritykselle suurimman rahavirran. Koska pelkkd myynnin
maara ei viela kerro tarpeeksi, mika palveluista tai tuoteryhmista on kannattavin,
otetaan myynnin rinnalle myos myyntikate. Myyntikatteesta pystytaan seuraa-
maan, mika palveluista tai tuoteryhmista tuottaa aidosti eniten tulosta yritykselle.
Tasta vertailusta pystytaan myds nakemaan, jos jollakin palvelulla on heikko kate
ja puuttumaan siihen. Mikali tuotteita on vain vahan, voidaan tata seurata myos
tuotekohtaisesti. (Tomperi, 2018, s. 50-54)
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Palveluittain tai tuoteryhmittain jaoteltu myynti lasketaan kokonaismyynnin tavoin
myyntitapahtumista. Myyntitapahtumista tulisi olla tiedossa myyntiajankohta
myynnin jaksottumisen seuraamiseksi, myyty palvelu tai tuote myyntimaaraa var-
ten ja niiden hinnat sek& mahdolliset annetut alennukset varsinaisen euromaa-
raisen myynnin selvittamiseksi. Myyntikate lasketaan vahentamalla myyntihin-
nasta suoraan tuotteelle tai palvelulle kohdistetut kustannukset (muuttuvat kus-

tannukset).

4.2.3 Myyjakohtainen myynti palveluittain tai tuoteryhmittain

Myyjakohtaisessa myynnissa voidaan nahda, paljonko mitakin palvelua tai tuo-
tetta tietty myyja on myynyt tai tuottanut. Tallainen mittari mahdollistaa esimer-
kiksi parempaa resurssien hallintaa. Jos joku myyja on muita nopeampi, parempi
tai suositumpi tietyn palvelun tai tuotteen myynnissa, on yritykselle ideaalista kes-

kittda sen tyontekijan resurssit niihin tuotteisiin tai palveluihin.

Myyjakohtainen myynti palveluittain tai tuoteryhmittain lasketaan kokonaismyyn-
nin tavoin myyntitapahtumista. Myyntitapahtumista tulisi olla tiedossa myyn-
tiajankohta myynnin jaksottumisen seuraamiseksi, myyty palvelu tai tuote myyn-
timaaraa varten ja niiden hinnat seka mahdolliset annetut alennukset varsinaisen
euromaaraisen myynnin selvittamiseksi. Naiden lisaksi tulee olla myos tieto siita,

kuka palvelun tai tuotteen on myynyt tai tuottanut.

4.2.4 Voitetut ja menetetyt tarjoukset

Mikali yrityksen palvelut tai tuotteet vaativat tarjouksien tekemista, voidaan seu-
rata voitettuja ja menetettyja tarjouksia. Kaikki, joille yritys on esittanyt tarjouksen
ovat potentiaalisia asiakkaita tai uusintaostajia. Tarjousten tilanteen seuraaminen
auttaa yritysta ennustamaan sen tulevaa kassavirtaa. Voitetuille ja menetetyille
tarjouksille voidaan asettaa myos tavoitetasot. Voitettujen ja menetettyjen tar-

jousten seuranta edellyttaa, etta tarjouksista ja niiden tilasta pidetaan kirjaa.
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4.3 Asiakas- ja laatumittarit

Asiakas- ja laatumittarit antavat yritykselle tietoa siita, miten asiakas kokee yri-
tyksen. Nama mittarit esittavat asiakkaan nakokulmaa yrityksesta. Liiketoiminnan
kannalta on tarkeaa tietaa, mitd mieltd asiakkaat ovat yrityksen valikoimasta ja
toiminnasta. Asiakas- ja laatumittarit I0ytyvat liitteesta 3; Esimerkkimittaristo,
asiakastyytyvaisyyden ja asiakkuuksien nakokulmat ja liitteesta 5; Esimerkkimit-
taristo, toimitusvarmuuden ja tuotekohtaisen katteen ja kustannusten nakokulma.
Lisaksi ne loytyvat ohjekirjasta asiakas- ja laatumittarit -otsikon alta (liite 7 s.9-
11).

4.3.1 Asiakastyytyvaisyys

Asiakastyytyvaisyys toimii asiakkaiden ja laadun mittarina. Asiakastyytyvaisyy-
den selvittamiseksi suosittu tapa ovat erilaiset asiakastyytyvaisyyskyselyt. (Suo-
mala ym. 2011, s. 200) Tassa ei oteta kantaa siihen, millainen on hyva asiakas-
tyytyvaisyyskysely, vaan miksi asiakastyytyvaisyytta kannattaa selvittaa. Palvelu-
, jalleenmyynti- ja valmistava yritys kayttavat todennakaoisesti hyvinkin erilaisia
metodeja asiakastyytyvaisyyden selvittamiseksi, mutta usein ne sisaltavat dataa,
jota pystytaan kasittelemaan numeerisina arvoina. Nailla arvoilla pystytaan luo-

maan mittari, jolla pystytaan tarkkailemaan asiakastyytyvaisyyden kehittymista.

Mittarille tulee aina asettaa tavoitetaso. Yksi yleinen arvotaulukko on 1-5, joten
talle voidaan esimerkiksi asettaa tavoite, etta tyytyvaisyys ei saa pudota alle 4.0
mutta tavoiteltava arvo on 4.6. Mittariin on suositeltavaa ottaa myos tarkkailuun
se prosentuaalinen osuus asiakkaista, joka ei ole vastannut heille lahetettyyn
asiakastyytyvaisyyskyselyyn. Jos asiakastyytyvaisyydesta kerataan tietoa jokai-
sen palvelun tai oston jalkeen, voidaan tyytyvaisyytta tarkkailla jatkuvasti. Mikali
asiakastyytyvaisyydesta kerataan tietoa tietyn ajan valein, seurataan mittaria
aina kyselyn jalkeen.
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4.3.2 Asiakaspalaute ja reklamaatiot

Asiakaspalautteen ja reklamaatioiden maaraan seuraaminen kertoo yrityksen on-
nistumisesta laatulupauksensa tayttamisessa. (Suomala ym. 2011, s. 200) Tama
mittari eroaa asiakastyytyvaisyydesta siten, etta asiakkailta saatu data ei ole val-
miiksi numeerisesti kasiteltavassa muodossa. Jokainen palaute ja reklamaatio
kasitellaan erikseen niiden vaatimalla tavalla, mutta niita voidaan hyodyntaa ja-
ottelemalla ne lisdksi numeerisesti kasiteltdvaan muotoon. Tama tehdaan luo-
malla tiettyja kategorioita, joihin palautteet voidaan luokitella. Palautteet voi jakaa
esim. kehitysehdotuksiin, positiiviseen palautteeseen ja negatiiviseen palauttee-
seen. Negatiivinen palaute ja reklamaatiot on hyva viela jakaa pienempiin osiin,
kuten palvelun laatuun, palvelun toteuttajaan, viallisiin tuotteisiin (mahdollinen
valmistusvirhe), tyytymattomyyteen tuotteesta, toimitusongelmiin, henkildstéon
tai yleisesti tuotteisiin tai palveluun kohdistuviin valituksiin. Lisaksi voidaan seu-
rata, miten nopeasti palautteisiin on pystytty vastaamaan. Tata voidaan seurata

mm. merkitsemalla dataan palautteen saapumishetki, seka vastaushetki.

4.3.3 Reklamaatioprosentti

Reklamaatioprosentti toimii yhtena laadun mittareista (Suomala ym. 2011, s.
200). Reklamaatioprosentti kertoo reklamaatioiden maaran kokonaismyynnista.
Se toimii indikaattorina laadun vaihtelusta. Reklamaatioita voidaan mitata yhtena
isona kokonaisuutena, tai yrityksen tarpeiden mukaan pienemmissa osioissa.
Reklamaatiot voidaan jakaa esimerkiksi palvelun laatuun, palvelun toteuttajaan,
viallisiin tuotteisiin (mahdollinen valmistusvirhe), tyytymattdmyyteen tuotteesta,
toimitusongelmiin, henkilostoon tai yleisesti tuotteisiin tai palveluun kohdistuviin

valituksiin.

Reklamaatioprosentti lasketaan jakamalla reklamaatioiden maara kokonais-
myynnilla. Tahan voidaan kayttaa joko euromaaraisia arvoja tai sitten kappale-

maaria.
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4.3.4 Toimitusvarmuus

Toimitusvarmuus kuvastaa yrityksen toimituskykya, joka on tarkea asiakkaiden
tyytyvaisyydelle (Suomala ym. 2011, s.198, 200). Toimitusvarmuus on tarkea
ominaisuus yrityksen toiminnalle. Se mittaa toimituskykya ja vaikuttaa suoraan
mm. yrityksen imagoon ja maineeseen, ja sita kautta asiakkaiden tyytyvaisyyteen
ja uskollisuuteen. Toimitusvarmuutta on, etta asiakas voi luottaa siihen, etta yritys
pystyy samalla varmuudella ja ajalla toimittamaan asiakkaan tarvitsemat tuotteet,
eli tuotteita pitaa olla aina tarpeeksi saatavilla, jotta tilaukset saadaan taytettya.
Toimitusvarmuutta voidaan seurata seuraamalla onnistuneesti ajallaan tehtyjen
toimitusten maaraa, seka myohassa tehtyja toimituksia ja laskea naiden osuudet

kokonaistoimituksista.

4.4 Asiakkuuksien mittarit

Asiakkuuksien mittarit kasittelevat asiakkuuksia yrityksen nakdkulmasta. Esimer-
kiksi asiakkuuden kustannukset, kesto ja saatu hyoty ovat tarkeaa tietoa yrityk-
selle. Asiakkuuksien mittarit [Oytyvat liitteesta 3; Esimerkkimittaristo, asiakastyy-
tyvaisyyden ja asiakkuuksien nakokulmat, seka ohjekirjasta asiakkuuksien mitta-
rit -otsikon alta (liite 7 s.12-15).

4.4.1 Asiakkaan hankintakulu (Customer acquisition cost)

Asiakkaan hankintakulu (customer acquisition cost eli CAC) kertoo asiakkuuden
keskimaaraisen hankintahinnan yritykselle (Brian Kotlyar, What is customer ac-
quisition cost and why does it matter, 2019). Taman avulla voidaan arvioida, onko
asiakkuuden hankkiminen yritykselle kannattavaa vai ei tai kuluuko asiakkuuk-
sien hankintaan ylipaansa kannattamattoman paljon rahaa. Hankintakulu sisaltaa
esim. markkinointikustannukset, markkinoijien tai/ja myyjien palkat yms. muut
kustannukset, joita asiakkaan hankkiminen pitaa sisallaan (Brian Kotlyar, What

is customer acquisition cost and why does it matter, 2019).
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Asiakkuuksien hankintakulua voidaan tarkkailla isona kokoanisuutena, mutta sita
voidaan kayttda myds eri markkinointimenetelmien vertailuun. Talléin voidaan
esimerkiksi verrata, paljonko mihinkin markkinointikanavaan (esim. Facebook, ul-
komainokset, puhelut...) on kaytetty rahaa ja paljonko siita on seurannut asiak-
kuuksia. CAC:ta voidaan kayttaa myods apuna paatettaessa, mihin markkinointi-

tapaan tai kanavaan yrityksen on kannattavinta panostaa.

CAC voidaan laskea joko keskimaaraisesti kaikille yrityksen asiakkuuksille tai sit-
ten asiakkuuskohtaisesti. Tama riippuu paljolti siita, paljonko yrityksella on asiak-
kuuksia ja mika yhden asiakkuuden vaatima tydomaara ja koko on. CAC lasketaan
jakamalla asiakkuuksien hankintakulut (€) asiakkuuksien maaralla. Tulos saa-
daan muodossa kaytetyt eurot per asiakas (Brian Kotlyar, What is customer ac-

quisition cost and why does it matter, 2019).

4.4.2 Asiakkuuden kokonaisarvo (Customer lifetime value)

Asiakkuuden kokonaisarvo (Customer lifetime value eli LTV) kertoo asiakkuuden
arvon yritykselle tietylla aikavalilla (Brian Kotlyar, What is customer acquisition
cost and why does it matter, 2019). LTV on helpompi maarittaa, jos yrityksella on
jo dataa asiakkuudesta, mutta tata seurattaessa voidaan myds kayttaa ennus-
teita. Asiakkuuden kokonaisarvoa laskettaessa voidaan laskea luku halutulle ai-

kaperiodille, esim. yksi - viisi vuotta.

Asiakkuuden kokonaisarvo lasketaan joko jo toteutuneiden myyntien perusteella,
kokonaan tulevaa ennustamalla tai naiden kombinaatiolla. Luku ilmoitetaan asi-
akkuuden tuomana liikevaihtona (€), joko jo tdhan mennessa, tai ennuste tule-

vasta liikevaihdosta.

4.4.3 Asiakaskannattavuus

Asiakaskannattavuus perustuu asiakuuden hankintakulun ja kokonaisarvon suh-

teeseen. Se kertoo, onko asiakkuus kannattava yritykselle. Asiakaskannattavuus
vertaa ylittaako asiakkuudesta saatava tulo asiakkuuteen kaytetyt resurssit.
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Tama mittari on asiakkaan hankintakulun (CAC) tavoin myos avuksi parhaiden
markkinointitapojen ja -kanavien maarittamisessa. Asiakkaan hankintakulu ker-
too ainoastaan hankintaan kaytetyista resursseista, mutta asiakaskannattavuu-
della pystytaan arvioimaan, miten saadaan kannattavimpia asiakkaita. (Brian Ko-
tlyar, What is customer acquisition cost and why does it matter, 2019.) Asiakas-
kannattavuus on hyvin kayttokelpoinen mittari varsinkin yritykselle, joka luon-

teensa puolesta joutuu keskittamaan paljon varoja asiakkuuksien yllapitamiseen.

Asiakaskannattavuus saadaan jakamalla asiakkuuden kokonaisarvo (LTV) asi-
akkuuden hankintakululla (CAC). Jos saatu tulos on arvoltaan yli 1,0 on asiak-
kuus kannattava. Alle 1,0:n asiakkuus ei ole yritykselle kannattava, silla silloin
kulut ylittavat asiakkuuden arvon. Mita suuremman arvon tulos saa, sitd kannat-

tavampi asiakkuus yritykselle on.

4.4.4 Asiakaskate (Customer Profitability Score)

Asiakaskate (Customer Profitability Score eli CPS) kertoo asiakkuuden yritykselle
tuoman katteen tietylla ajanjaksolla (Daniel E, Customer profitability, 2018). Asia-
kaskate on tarkea mittari erityisesti yrityksille, joille asiakassuhteet vaativat paljon
huomiota. Esimerkiksi paljon huomiota ja poikkeuksia vaativat asiakkaat voivat

olla joko hyvin tuottavia, tai kayda taakaksi yritykselle.

Asiakaskate lasketaan vahentamalld asiakkaan yritykselle tuomasta liikevaih-
dosta sen aiheuttamat kulut (Daniel E, Customer profitability, 2018). Liikevaihto
voi olla jo toteutunutta tai sita voidaan ennustaa. Asiakkuuden aiheuttamiksi ku-

luiksi voidaan laskea esim. asiakkuuden hoitoon kaytetty tyoaika.

4.4.5 Uudet ja menetetyt asiakkaat

Uusia ja menetettyja asiakkaita voi olla yrityksen tyypista riippuen helppoa tai

vaikeaa seurata. Mikali yrityksen tuotteet tai palvelut ovat uusintaostoluontoisia

tai jatkuvia tilauksia, on tata helppo seurata. Mutta mikali tuotteet tai palvelut ovat
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kertaostoluontoisempia, on ehka helpompi seurata pelkastaan uusien asiakkai-
den maaraa. Uusien ja menetettyjen asiakkaiden maaraa voidaan verrata asiak-
kaiden yhteismaaraan, eli esittaa ne vaikka prosentuaalisina osuuksina asiakkai-

den kokonaismaarasta. Nain niille saadaan hieman konkreettisempi suhde.

Yrityksen uusien ja menetettyjen asiakkaiden seurantaa voidaan toteuttaa myos
asiakaspoistuma-analyysina (eng. churn). Asiakaspoistuma-analyysi on proses-
siketju, jossa selvitetaan mitka yrityksen asiakkaista ovat vaarassa poistua,
kuinka suurella todennakaoisyydella ja miksi. Poistuma voi ilmeta lopetettuina so-
pimuksina tai niin, etta asiakas lopettaa asioinnin yrityksessa. Asiakaspoistuma-
analyysissa saadaan tuloksena poistumisen todennakoisyys seka selittavat teki-
jat sille, miksi poistuma tapahtuu. (Niemijarvi, V. Asiakaspoistuma-analyysi ja mil-

joona lisamyyntia. 2014.)

446 Asiakkuuden kesto

Asiakkuuden kesto liittyy vahvasti uusien ja menetettyjen asiakkaiden seuran-
taan. Asiakkuuden keston mittaamisen helppous riippuu yrityksen tyypista. Esi-
merkiksi asiakkuuksien ollessa jatkuvaluonteista, on kestoa helppo seurata. Asi-
akkuuksien kestoa mittaamalla pystytaan esimerkiksi seuraamaan, ovatko asiak-
kuudet kestaneet oletusten verran, onko asiakkuus ollut ennustetusti kannattava
vai osoittautunut tappiolliseksi ja kuinka pitka on keskimaarin asiakkaiden sitou-
tumisaika yritykseen. Jos asiakkuudet jaavat usein lyhyiksi, voidaan alkaa ky-
seenalaistamaan, onko yrityksen tuotteissa, palveluissa tai jossain muussa kehi-
tettavaa. Tama mittari voi myos kertoa, olisiko tarvetta teetattaa jokin syvempi

asiakastyytyvaisyyskysely tai markkinatutkimus.

4.5 Henkiloston mittarit

"Ihmiset mahdollistavat yritysten menestyksen: liikevaihto-, kannattavuus- ja kas-
vutavoitteet ovat toteutettavissa vain niita kohti pyrkivien, osaavien ja motivoitu-
neiden ihmisten toimesta. Jokaisen yrityksen henkilostoon liittyy valtavasti liike-

toiminnan menestykselle keskeista tietoa. Henkiloston maara, suorituskyky,
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osaaminen, vaihtuvuus, onnellisuus, seka rekrytointien ja motivoinnin onnistumi-
nen ovat kriittisia mittareita, ja vaikuttavat suoraan koko yrityksen onnistumi-
seen.” (Sipila, Kuinka henkiléstomittarit luotsaavat yrityksia kohti onnistumisia,
2016) Henkiloston mittarit 10ytyvat liitteesta 4; Esimerkkimittaristo, henkiloston

nakokulma, seka ohjekirjasta henkiloston mittarit -otsikon alta (liite 7 s.15-17).

4.5.1 Tyotuntien seuranta

Tyotuntien seurannan mittari on erityisen hyodyllinen asiakastyopainotteiselle yri-
tykselle. TyGtuntien seurannalla voidaan seurata montako tuntia kukin tyontekija
kuluttaa laskutettavaan tyohon ja paljonko ajasta kuluu muuhun. Mittarilla voi-
daan seurata laskutettavalle ja ei-laskutettavalle tyolle asetettuja tavoitteita. Las-
kutettava tyo on tarkeaa yritykselle, mutta niin on myos ei-laskutettava tyo, joka
sisaltda muita yrityksen toimintaa yllapitavia toimia kuin suoraan asiakkaille koh-
distettu tyd. Mittarin kayttd edellyttaa, etta yritys pitaa kirjaa kaytetyista tyotun-
neista niin, etta ne pystytaan jaottelemaan laskutettaviin ja ei -laskutettaviin tyo-
tunteihin. Tyotunnit voidaan esimerkiksi ottaa suoraan ohjelmasta, jonne tyonte-
kijat ovat ne kirjanneet (mikali tallainen on) tai sitten esim. paivakohtaisesti myyn-

nin seurantaan rekisterdidyista palveluista (jos palveluille on arvioitu tietty kesto).

4.5.2 Henkiloston tyohyvinvointi

Henkildston tyohyvinvointia voi seurata mm. tyohyvinvointikyselylla. Tassa ei
oteta kantaa siihen, millainen on hyva tyohyvinvointikysely, vaan miksi henkilos-
ton tydhyvinvointia ja tyytyvaisyytta kannattaa selvittaa. Mitattaessa henkiloston
tydhyvinvointia ei kannata luottaa pelkkaan tyohyvinvointikyselyyn. Vertailuun
voidaan ottaa mukaan sairauspoissaolojen maara, kehitysehdotusten maara
seka henkiloston kouluttamiseen ja virkistaytymiseen kulutetut varat. Naita kaik-
kia vertaamalla ja seuraamalla saadaan kuva henkildston tyohyvinvoinnista. Jos
tydhyvinvointia halutaan parantaa, voidaan mittaria seuraamalla nahda, millaisilla

muutoksilla on vaikutusta tyohyvinvointiin.
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Tyohyvinvoinnin mittaaminen edellyttaa numeerisesti kasiteltavia vastauksia tyo-
hyvinvointikyselysta. Vastausten tulee olla esitetty esim. asteikolla yhdesta vii-
teen. Sairauspoissaoloista riittaa esimerkiksi kuukausitasolla poissaolojen yhteis-
maara. Kehitysehdotukset tulee kasitella aina erikseen, mutta niiden yhteismaa-
raa voidaan kayttaa tyohyvinvoinnin kartoittamisessa. Koulutukseen ja virkistay-
tymiseen kaytettyja varoja seuraamalla voidaan paatella, onko esimerkiksi virkis-

taytymisella vaikutusta tyohyvinvointikyselyn vastauksiin.

4.5.3 Tulos tyontekijaa kohden

Tulos tyontekijaa kohden kuvaa liiketuloksen suhteutettuna tydntekijoiden maa-
raan, ja antaa nain kuvan siita, paljonko tydvoimaa tuloksen saavuttaminen on
vaatinut. Tulos tyontekijaa kohden lasketaan jakamalla liiketulos yrityksen tyon-
tekijdiden maaralla (Vilkkkumaa, 2005, s.146). Mittarille voidaan asettaa minimi-
raja ja sen lisaksi jokin tavoiteltava taso. Esimerkiksi yrityksen tavoite on saavut-
taa vahintaan 1000€ tulos tyontekijaa kohden, mutta haluttu tulos on 3000€ tulos

tyontekijaa kohden.

4.6 Ostojen ja varaston mittarit

Ostojen ja varaston mittarit kuvastavat yrityksen naihin sitoutuneen paaoman ti-
lannetta ja kokoa. Ostojen ja varaston mittarit 16ytyvat liitteesta 6; Esimerkkimit-
taristo, ostojen ja varasto nakokulma, seka ohjekirjasta ostojen ja varaston mitta-
rit -otsikon alta (lite 7 s.17-19).

4.6.1 Ostot

Yrityksen ostojen seuranta on varsinkin jalleenmyynti- ja valmistaville yrityksille
hyddyllistd ainekustannusten osalta. Ainekustannukset koostuvat raaka- ja tar-
veaineostoista. (Tomperi, 2018, s.11) Naissa yrityksissa ostot muodostavat suu-
ren osan yrityksen menoista. Ostoja voidaan seurata raaka-aineittain, tuotteittain
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tai tuotekategorioittain. Ostojen mittaria voidaan hyodyntaa kassavirran laskemi-
sessa. Ostoista voidaan laskea menneet ostot, tilauksessa olevat ostot ja tulevat

ostot.

4.6.2 Varaston arvo

Varastolla tarkoitetaan yrityksen vaihto-omaisuutta eli valmiita ja keskeneraisia
tuotteita, seka raaka-aineita. Varaston arvo kertoo yrityksen tamanhetkisen va-
rastotilanteen ja varastossa olevien tuotteiden arvon. Varasto on aina osa yrityk-
sen paaomaa, ja siksi yrityksen tulisi tietaa sen arvo ja muutokset. Varaston koko
vaikuttaa myds toimitusvarmuuteen, joka on asiakkaille tarkeaa. (Jormakka ym.
2015, s.76 ja 253-254) Palveluyritykselle on tyypillista, etta varasto ei ole kovin
suuri eika siihen ole kiinnitettyna paljon varoja. Palveluiden toteutumisen kan-
nalta varasto on kuitenkin tarkea. Jalleenmyyntiyritykselle taas on tyypillista, etta
varaston koko on suuri ja siihen on sitoutunut paljon yrityksen varoja. Valmista-
valla yritykselld on yleensa kolmenlaista varastoa; raaka-ainevarasto, kesken-

eraisten tuotteiden varasto ja valmiiden tuotteiden varasto.

Varaston arvon mittaaminen edellyttaa, etta varaston tilanteesta pidetaan kirjaa.
Kirjattuna tulisi olla ostojen tilanne, jotta tiedetaan, paljonko varastoon on tulossa
lisaa tavaraa. Kirjattuna tulee olla myos valmistettavien tuotteiden tilanne, eli
onko tuote jo valmis vai viela kesken. Varaston arvoa voidaan tarkkailla itsestaan,
mutta sen rinnalle voidaan ottaa vertailuun myds yrityksen padoma. Nain voidaan

seurata, kuinka suuri osa yrityksen varoista on kulloinkin sitoutuneena varastoon.

4.6.3 Havikki ja alennukset

Havikin ja alennuksen mittari seuraa alennuksella myytyjen ja kokonaan havikiksi
menneiden tuotteiden maaraa. Alennusten syy voi olla tuotteen vanhentuminen,
sesongin vaihtuminen tai valmistusvirhe. Havikkiin menevat tuotteet, joita ei olla
pystytty myymaan ollenkaan. Havikkia ja alennuksia seuraamalla voidaan nahda,
mitka tuotteet tai tuotekategoriat aiheuttavat eniten havikki- ja alennuskustannuk-
sia yritykselle.
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Havikkia ja alennuksia voidaan mitata euromaaraisesti tai prosentuaalisena
osuutena koko tuotannosta ja myynnista. Mittaamiseen voidaan kayttaa alkupe-
raista myyntiarvoa, myyntikatetta tai sitten yritykselle tuotteesta aiheutuneita kus-
tannuksia. Koska havikkia ja alennuksia voi mitata monella eri tavalla, on tarkeaa,

etta mittaamiseen otetaan kayttoon yhtenaistetyt periaatteet.

4.7 Valmistuksen mittarit

Valmistuksen mittarit seuraavat paaosin toiminnan tehokkuutta ja kapasiteetin to-
teutumista. Valmistuksen mittarit |0ytyvat muiden mittareiden tapaan liitteista,
mutta niista ei ole koottu yhta erillista mittaristoa vaan ne ovat osana muita mit-

taristoja.

4.7.1 Valmistuskapasiteetin seuranta

Valmistuskapasiteetti kertoo, mika on yrityksen enimmaistuotantomaara eli
kuinka suuri on sen enimmaissuorituskyky tiettyna ajanjaksona (Tomperi, 2018,
s. 21). Valmistuskapasiteettiin vaikuttavat mm. ty6tunnit ja koneiden maara ja
kyky valmistaa tuotteita. Valmistuskapasiteetti voidaan ilmoittaa esimerkiksi tuot-

teittain tai palveluittain.

Mittarin tarkoitus on auttaa yritystd seuraamaan, onnistuuko se hyddyntamaan
valmistuskapasiteettinsa tarpeeksi hyvin. Valmistuskapasiteetille voidaan laskea
ja paattaa ideaalinen tavoitetaso, jolloin yritys saa parhaan hydodyn. Tata voidaan
seurata tuotekappalemaarana tai prosentuaalisena osuutena maksimikapasitee-
tista. Prosentuaalinen valmistuskapasiteetti lasketaan jakamalla toteutunut kapa-
siteetti maksimikapasiteetilla. Toteutuneen kapasiteetin jaadessa tavoitetason
alapuolelle yritys tietaa ryhtya toimiin tilanteen korjaamiseksi, silla mittari kuvaa

hyvin yrityksen tehokkuutta.



35

Valmistuskapasiteetin mittari 10ytyy liitteesta 6; Esimerkkimittaristo, ostojen ja va-
raston nakdkulma. Se on osana varaston mittaristoa. Valmistuskapasiteetin mit-

tari 16ytyy myds ohjekirjasta valmistuksen mittarit -otsikon alta (liite 7 s.19-22).

4.7.2 Tuotekohtaiset valmistuskulut ja kate

Tuotekohtaisista valmistuskuluista ja tuotekatteesta nahdaan, jos jokin tuote me-
nettda kannattavuuttaan tai alkaa tuottaa tappiota. Tuotekohtaisia valmistusku-
luja voidaan seurata, jos yritys on laskenut tuotteille keskimaaraiset raaka-aine
seka tyokustannukset, ja mahdolliset muut kohdistettavissa olevat kustannukset
(Vilkkumaa, 2005, s. 58-59.) Varsinkin raaka-aineiden osalta voi ilmeta hintamuu-
toksia, joita on hyva pitaa silmalla. Valmistuskulujen kartoittamisesta on kannat-

tavuuden tarkastelun lisaksi apua myos esim. hinnoittelussa.

Tuotekohtainen kate lasketaan vahentamalla tuotteen myyntihinnasta sen han-
kinnasta tai valmistuksesta aiheutuneet kulut. Kulujen maarittamiseen on monta
tapaa. Esimerkiksi voidaan kayttaa vain muuttuvia kuluja, tai sitten ottaa mukaan
tyotuntien maara ja niiden kustannus. Yksi tapa on myoOs laskea katteeseen mu-
kaan yleiskustannuslisa (YK) ja kohdistaa my0s yleiskustannukset tuotteille (Suo-
mala ym. 2011, s.117).

Tuotekohtaisten valmistuskulujen ja katteen mittarit |0ytyvat liitteesta 5; Esimerk-
kimittaristo, toimitusvarmuuden ja tuotekohtaisen katteen ja kustannusten nako-
kulma. Mittari I0ytyy myoOs ohjekirjasta valmistuksen mittarit -otsikon alta (liite 7
s.19-22).

4.7.3 Myyntikate

Myyntikate kuvaa, paljonko yrityksella jaa liikevaihdoista kattamaan muita kuin
toiminnan tai myynnin maarasta riippuvia muuttuvia kustannuksia (Vilkkumaa,
2005, s.116). Myyntikatetta voi hyddyntaa mm. hinnoittelussa ja tehokkuuden
seurannassa. Myyntikate voidaan laskea tuotekohtaisesti ja monella eri tapaa,
kuten tuotekohtaiset valmistuskulut ja kate.



36

Myyntikate ei yksinaan kerro tarpeeksi syvallista tietoa, mutta vertaamalla sita
muihin yrityksen mittareihin ja lukuihin se voi antaa arvokasta tietoa. Esimerkiksi
jos verrataan palveluihin kulutettua aikaa niista saatavaan myyntikatteeseen, voi-
daan tulkita mitka palveluista ovat kannattavimpia. Tasta voi soveltaa yritystyypin
mukaan muitakin variaatioita, kuten esim. tuotteiden valmistuskustannusten ver-
taaminen niista saatavaan katteeseen. Jos halutaan miettia vaihtoehtoiskustan-
nuksia, voidaan myyntikatetta hyddyntaa vertailemalla tuotekohtaisesti, paljonko

kukin tuote vaatii resursseja sen tuomaan myyntikatteeseen nahden.

Myyntikatteen mittari [Oytyy liitteesta 2; Esimerkkimittaristo, myynnin nakdkulma.
Se on osana myynnin mittaristoa. Myyntikatteen mittari 16ytyy myos ohjekirjasta

valmistuksen mittarit -otsikon alta (liite 7 s.19-22).

4.8 Yhteenveto mittareista

Mittareiden tulisi olla apuna yrityksen koko toimintakaaressa. Alla olevassa ku-
vassa (kuvio 4) on esitetty yksi vaihtoehto siitd, missa toiminnan vaiheissa tai
vaiheen suunnittelussa mitakin mittaria voi kayttaa apuna. Kaaviossa ostojen mit-
tarit on esitetty vaaleansinisina, henkiloston mittarit violetteina, valmistuksen mit-
tarit tummansinising, asiakkuuksien mittarit oransseina, myynnin mittarit vaalean-
vihreinad, asiakasnakokulman mittarit pinkkeina ja talouden mittarit tummanvih-

reina.
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KUVIO 4. Ajatuskaavio mittareiden kayttovaiheista.
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Tassa esimerkissa ensimmainen toiminnan vaihe on hankinnat. Tama vaihe pitaa
sisallaan ns. toiminnan valmistelun eli esimerkiksi ostot. Tata vaihetta voidaan
mitata seuraamalla ostojen, seka raaka-ainevaraston mittaria. Ostojen mittari liit-
tyy vahvasti myds rahavarojen seurantaan ja ennustamiseen, joten senkin mitta-

rin huomioiminen on tarkeaa tassa vaiheessa.

Seuraava vaihe on valmistus ja yrityksen toiminta. Tama vaihe kattaa kaiken sen
tyon, mika yrityksessa tehdaan ennen kuin voidaan siirtya tuotteen tai palvelun
myyntiin. Valmistus ja yrityksen toiminta -vaiheessa mitataan valmisvaraston ar-
voa, henkiloston tyohyvinvointia, tyotuntien kayttoa, havikkia ja alennuksia, val-
mistuskapasiteettia ja tuotekohtaisia valmistuskuluja ja katetta. Nama kaikki mit-
tarit ovat yrityksen tukena, jotta se onnistuisi seuraavassa vaiheessa, eli myyn-
nissa ja markkinoinnissa. Nama mittarit antavat laajaa kuvaa yrityksen toiminnan
tilanteesta, kuten henkilostosta ja toiminnan volyymista. Ne myos esimerkiksi tu-
kevat hinnoittelua.

Kolmas vaihe on myynti ja markkinointi. Vaihe pitaa sisallaan kaiken tyon, joka
tarvitaan onnistuneen ostotapahtuman saavuttamiseksi. Tassa vaiheessa mita-

taan paaosin asiakkuuksia, kuten uusien ja menetettyjen asiakkaiden maaraa,
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asiakkuuden hankintakulua, asiakkuuden kokonaisarvoa ja asiakaskannatta-

vuutta. Myos tassa vaiheessa seurataan henkildston tyétunteja.

Neljas vaihe on itse myyntitapahtuma, mihin edellisessa vaiheessa ollaan valmis-
tauduttu. Tassa vaiheessa mitataan myyntia monelta kannalta, seka toimitusvar-
muutta ja rahavaroja. Mittareina tassa vaiheessa ovat kokonaismyynti, myyjakoh-
tainen myynti palveluittain tai tuoteryhmittain, palvelu- tai tuoterynmakohtainen
myynti ja myyntikate, rahavarojen seuranta ja ennustaminen, myyntikate ja toimi-
tusvarmuus. Nama mittarit auttavat yritysta tarkkailemaan myyntitapahtumaa mo-

nelta eri kannalta ja Ioytamaan vaiheen heikkoudet ja vahvuudet.

Viides vaihe on toiminnan analysointi. Tassa vaiheessa keskitytdan mittaamaan,
miten edellisista vaiheista on suoriuduttu. Mittareina tassa vaiheessa ovat asiak-
kuuden kesto, voitetut ja menetetyt tarjoukset, asiakastyytyvaisyys, reklamaatio-
prosentti, asiakaspalaute ja reklamaatiot, seka asiakaskate. Nama mittarit luovat
kokonaiskuvaa siita, miten asiakkaat kokivat ostotapahtuman ja asioimisen yri-

tyksessa.

Kuudes ja viimeinen vaihe on lopputulos, eli mita kaikista edellisista vaiheista jai
jaljelle yrityksen kannattavuuden kannalta. Suurin osa talouden mittareista koh-
distuu tahan vaiheeseen. Mittareina ovat kayttOkate, kasvuprosentti, markkina-
osuus, liikevaihto, liiketulos ja liiketulosprosentti, omavaraisuusaste ja tulos tyon-
tekijaa kohden. Nama mittarit muodostavat rahamaaraisen kuvan yrityksen tilan-

teesta.
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5 HAASTATTELUT

5.1 Haastatteluiden rakenne ja sisalto

Tyossa laaditun teorian toimivuuden takaamiseksi tutkitaan sen kaytantoon so-
veltuvuutta toteuttamalla laadullinen tutkimus. Laadullinen tutkimus toteutetaan
haastatteluna. Haastattelut ovat teemahaastatteluja. Haastattelu toteutetaan

sahkoposti- tai puhelinhaastatteluina.

Ennen haastatteluita potentiaalisia yrityksia lahestytaan puhelimitse tai sahko-
postitse ja heiltda kysytaan ovatko he kiinnostuneita vastaamaan haastattelukysy-
myksiin. Kun yritys on suostunut haastateltavaksi, lahetetdan hanelle sahkopos-
titse tutkimuskysymykset seka malliesimerkit tutkittavaksi (liitteet 1-6). Haastatte-
luihin toivotaan ensisijaisesti vastausta sahkopostitse. Haastateltavat voivat
haastattelun aikana tutkia liitteena lahetettya materiaalia vapaasti samalla kun he

vastaavat sita koskeviin kysymyksiin.

Tutkimuskysymyksiksi on valittu seuraavat kysymykset;

1. Onko Microsoft Power Bl teille ennestaan tuttu tai oletteko kayttaneet
muuta Power Bl sovellusta? Jos olette kayttaneet, niin mita?

2. Onko yrityksellanne kaytossa jonkinlaista mittaristoa? Jos on, niin minka-
laisia mittareita kaytatte?

3. Onko liitteena lahetetty mittaristo mielestanne selkea ja vaikuttiko se hel-
posti tulkittavalta?

4. Mika mittaristoista oli mielestanne hyodyllisin? Asettakaa mittaristot tar-
keysjarjestykseen oheisessa taulukossa kayttaen numerointia 1-12. (Tau-
lukko 1)

5. Olivatko mallit sellaisia, etta uskotte niiden voivan olla hyddyllisia omassa
liketoiminnassanne? Vastatkaa oheisen taulukon toisessa sarakkeessa,
vastaukseksi riittda kylla tai ei. (Taulukko 1)

6. Puuttuiko mallista jokin olennainen nakdkulma, tunnusluku tai mittari,
jonka te koette esimerkiksi omalle yrityksellenne tarkeaksi?

7. Voisitteko antaa viela palautetta tai kehitysehdotuksia malleista?



Taulukko 1. Tutkimuskysymysten vastaustaulukko.
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Mittariston nimi:

Aseta mallit tarkeys-
jarjestykseen kayt-

tden numeroita 1-12.
(1 = paras, 12 = huo-

noin)

Koetko etta mitta-
risto voisi olla hyo-
dyllinen omassa lii-
ketoiminnas-

sanne?

Talouden mittaristo, sivu 1

Talouden mittaristo, sivu 2

Myynnin mittaristo, sivu 1

Myynnin mittaristo, sivu 2

Asiakastyytyvaisyyden mittaristo

Asiakkuuksien mittaristo

Henkiloston mittaristo, sivu 1

Henkiloston mittaristo, sivu 2

Toimitusvarmuuden mittaristo

Tuotekohtaisen katteen ja kus-

tannusten mittaristo

Ostojen mittaristo

Varaston mittaristo

5.2 Haastateltavien valinta ja perustelut

Haastateltavaksi pyritdan valitsemaan vahintaan yksi yritys jokaisesta kolmesta

eri yritystyypista, eli palvelualan, jalleenmyynti ja valmistava yritys. Valinta teh-

tiin nain siksi, etta saataisiin jokaiselta mittaristossa huomioon otetulta yritystyy-

piltda heidan nakemyksensa mittarin toimivuudesta. Haastateltavat valittiin Triu-

varen asiakkaiden joukosta.

5.3 Haastatteluiden tulokset

Haastatteluihin vastasi palvelu- ja jalleenmyyntiyrityksen edustajat. Kummalla-

kaan ei ollut aikaisempaa kayttokokemusta Microsoft Power Bl:sta, mutta jal-



41

leenmyyntiyrityksen edustaja oli aiemmin kuullut ohjelmasta ja han myds mai-
nitsi, ettd se on hyvin samantyyppinen heilla kaytdéssa olevan ohjelman kanssa.
Palveluyrityksella ei ole kaytossa mittaristo-ohjelmaa, mutta he kayttavat itse
laatimiaan Excel mittaristoja. Datan he keraavat laskutusjarjestelmastaan ma-

nuaalisesti.

Palveluyrityksella kaytossa olevia mittareita ovat mm. henkiloston laskutuspro-
sentti, henkiloston kate ja laskutettavien tuntien suhde hallinnollisiin tunteihin.
Naiden lisaksi kaytdssa ovat kuukausitasolla myos ns. tavalliset talouden mitta-
rit, kuten liikkevaihto ja -tulos. Jalleenmyyntiyrityksella mittarit ja raportit ovat kay-
tossa laajemmin. Tavallisten kirjanpidon raporttien (mm. liikevaihto, myyntikate,
likevoitto, varasto arvo, myynti- ja ostosaamisten kiertoaika) he mittaavat myos
esim. varaston kiertonopeutta tuoteryhmittain/tuotteittain, joka antaa pohjaa os-
tojen ja/tai tuotevalikoiman muutoksiin. Lisaksi jalleenmyyntiyrityksessa seura-
taan mm. budjettia ja toteumaa myyjittain/asiakkaittain yhtena perusteena
myynnin tulospalkkauksessa. Taman lisaksi he seuraavat toimitusvarmuutta ja
kassavirtaa, tekevat kannattavuusanalyysia asiakasryhmittain/asiakkaittain ja
tuoteanalyyseja seka kayttavat myyjakohtaista tuloslaskemaa. Molempien vas-

taajien mielesta mittaristot (liitteet 1-6) olivat selkeita ja helposti tulkittavia.

Mahdollisesti hyodylliseksi omassa toiminnassa palveluyrityksen edustaja koki
henkil6ston mittariston sivun yksi (lite 4), talouden mittariston sivun 1 (liite 1),
myynnin mittariston sivun kaksi (liite 2) ja asiakkuuksien mittariston (liite 3).
Nama han listasi myds tarkeysjarjestyksessaan ensimmaisiksi edellda maini-
tussa jarjestyksessa. Kolmeksi vahiten tarkeaksi palveluyrityksen edustajalle jai-
vat asiakastyytyvaisyyden mittaristo (liite 3), tuotekohtaisen katteen ja kustan-

nusten mittaristo (lite 5) ja varaston mittaristo (liite 6).

Jalleenmyyntiyrityksen edustaja koki mahdollisesti hyddyllisiksi omalle toimin-
nalle kaikki muut mittarit, paitsi asiakastyytyvaisyyden mittariston (liite 3), asiak-
kuuksien mittariston (liite 3) ja henkildston mittariston sivun yksi (liite 4). Tar-
keysjarjestyksessa ensimmaisiksi han valitsi myynnin mittariston sivun 1 (liite
2), talouden mittariston sivun yksi (liite 1) ja talouden mittariston sivun kaksi (liite
1). Vahiten tarkeiksi se listasi henkiléston mittarin sivun kaksi ja sivun yksi (liite

4), seka asiakkuuksien mittariston (liite 3).
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Palveluyrityksen edustajan mielesta malleissa ei ollut puutteita, mutta han lisasi,
ettei heilla entuudestaan ole paljon mittareita kaytossaan. Kehitysehdotuksena
palveluyrityksen edustajalta tuli idea mallien sovittamiseksi eri liiketoimintamal-
leille valmiiksi raataloidyiksi kokonaisuuksiksi. Nain tietyille liiketoimintamalleille

epaolennaiset mittarit jaisivat heti pois.

Jalleenmyyntiyrityksen edustaja antoi palautetta siita, etta myynnin mittaristossa
pitaisi olla jollakin tavalla nahtavissa kuukausittaisten toteutuneiden lukujen rin-
nalla budjetoidut luvut seka myyntikate ja naiden tietojen pitaisi nakya seka kuu-
kausittain etta kumulatiivisina. Myos vertailu esim. edelliseen vuoteen pitaisi olla
nakyvissa. Lisaksi tuotekohtainen tai varaston mittaristo vaatisi myods tuotekoh-

taisen kiertonopeuden.
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6 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteeksi asetettiin ohjekirjan kehittaminen Triuvare Oy:n tuot-
tavuusratkaisujen myynnin tueksi. Opinnaytetyon tuloksena syntyi sille tavoit-
teeksi asetettu ohjekirja (liite 7). Ohjekirja perustuu tydssa kerattyyn teoriaan,
seka teorian pohjalta ohjekirjaa varten luotuun mallimittaristoon. Ohjekirjan on
tarkoitus toimia eraanlaisena katalogina myyjille ja tarjota heille tarkempaa tie-

toa mallimittareissa (liitteet 1-6) esiintyvista mittareista.

Onhijekirjan toteuttaminen alkoi mittaristoa tukevan teorian kartoittamisella. Tyén
rajaamiseksi kasiteltavissa olevaksi kokonaisuudeksi paadyin valitsemaan
kolme yritystyyppia, joihin tyd keskittyisi. Teoriaa tutkiessani rajaava tekija oli
myo0s se, etta mittaristojen tulisi sopia pienille ja keskisuurille yrityksille. Teoriaa
aiheesta loytyi paljon, mutta suoraan PK -yrityksille tarkoitettua materiaali ei oi-
keastaan ollut. Tyo vaati paljon erillisten mittareiden yhdistelya eri lahteista mie-
lestani jarkevan kokonaisuuden muodostamiseksi ja sopiakseen PK -yrityksille.
Mittareista kertovan teorian lisaksi tutustuin myds Microsoft Power Bl:sta kerto-

viin tietolahteisiin sen ominaisuuksiin tutustuakseni.

Kasattuani teoriaosuuden mieleisekseni, aloin rakentamaan sen perusteella
mallimittaristoa. Tassa vaiheessa teoriaan keraamani mittarit vaihtuivat viela
jonkin verran, silla huomasin, etta mittaristossa osa niista toisti toisiaan tai ei ol-
lutkaan sovelias sille ajattelemaani kayttotarkoitukseen. Mittaristoa rakentaes-
sani paadyin myos lisdamaan joitakin mittareita saadakseni kokoanisuudesta
mahdollisimman toimivan. Tassa sain huomata, etta vaikka jokin vaikuttaa teori-
assa toimivalta, ei se valttamatta olekaan paras ratkaisu. Siksi myos koen, etta
mittariston rakentaminen ohjekirjan tueksi oli hyva paatos. Lisaksi tein ohjekirjan
ja mallimittariston tueksi ajatuskaavion helpottamaan mittareiden sijoittumisen

ymmartamista yrityksen eri toiminnan vaiheisiin.

Opinnaytetyohon kuulunut haastattelu, jossa kysyttiin kolmen eri yritystyypin

edustajien mielipidettd mittaristosta, oli mielestani jo lopulta ehka vahan liikaa
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ohjekirjan vaatiman tydomaaran lisaksi, mutta tarkea palautteen kannalta. Valitet-
tavasti tutkimukseen ei saatu vastauksia valmistavalta yritykselta, joten tulokset

ja niiden pohdinta edustavat vain palvelu- ja jalleenmyyntiyrityksen vastauksia.

Tutkimuksen tulokset vastasivat melko pitkalti tydssa esitettyja odotuksia, mutta
eroavaisuuksia teorian pohjalta tehtyihin oletuksiinkin l16ytyi. Mielenkiintoiseksi
tuloksista nousi se, etta kumpikaan yritys ei kokenut asiakastyytyvaisyyden mit-
taristoa hyddylliseksi omalle toiminnalleen. Varsinkin se, etta palveluyrityksen
edustaja ei kokenut asiakastyytyvaisyyden mittaristoa tarkeaksi oli yllattavaa.
Haastatteluista nousi esiin myds muutama kehitysehdotus, kuten budjetoitujen
ja edellisen vuoden lukujen lisaaminen mittaristoihin, seka mm. varaston kierto-

nopeuden mittarin lisdaminen.

Koska Triuvare toteuttaa kaikki tuottavuusratkaisunsa raataloityina asiakkaalle
sopiviksi, ei tutkimustuloksista ilmenneilla huomioilla ole suoraa vaikutusta ohje-
kirjaan. Toki esiin noussut idea mallimittaristojen raataldinnista yritystyyppikoh-
taisiksi on paikallaan, jos niitéd halutaan kayttaa suoraan esimerkkina tai de-

mona asiakkaille.

Onhjekirjan ja mallimittariston luominen oli hyvin mielenkiintoinen prosessi.
Alussa oli hankalaa saada rajattua aihetta jarkevasti ja se meinasi paisua liian
suureksi tyotaakaksi. Oikean suunnan Ioydyttya tyon tekeminen kuitenkin hel-
pottui. Koska opinnaytetyo keskittyi ohjekirjan ja mallimittariston luomiseen, ei
aikaa jaanyt niiden laajempaan testaamiseen asiakkailla tai kaytdossa. Tasta
syysta ohjekirjassa ja mittaristossa saattaa mydhemmin ilmeta kehitysmahdolli-

suuksia ja niiden onnistumista ei tassa kohtaa pystyta viela taysin takaamaan.
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Liite 2. Esimerkkimittaristo, myynnin nakokulma

Kuukausi
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Liite 3. Esimerkkimittaristo, asiakastyytyvaisyyden ja asiakkuuksien nakokulmat
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Liite 4. Esimerkkimittaristo, henkiloston nakokulma

Palveluihin kaytetty aika Tulos tydntekijaa kohden
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Liite 5. Esimerkkimittaristo, toimitusvarmuuden ja tuotekohtaisen katteen ja kus-

tannusten nakokulma
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Liite 7. Myyjan ohjekirja

Taloudelliset mittarit

1(22)
Liikevaihto

e Liikevaihto kuvaa yleisella tasolla yrityksen tilannetta.

¢ Liikevaihto vaatii toteutuneen, budjetoidun ja edellisen kauden liikevaih-
don.

e Esimerkissa seurataan liikevaihtoa kumulatiivisesti 12 kuukauden ajalta.

e Mittari on tyypiltdédn rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Liikevaihto

319000 €

292 833 €

0€
Liikevaihto

400000 €

Liikevaihta

®Likevaihto @ Budjetoitu fikevaihto
T e
@
= Kuukausi  torstai 31. tammilcuu 2019
5 Budjetoitu likevaihto 27 000 €
3 oee
heing 2018 loka 2018 tammi 2019 huhti 2019 neing 2019

Liiketulos ja liiketulosprosentti

e Liiketulos kuvaa, kuinka paljon varsinaisen liiketoiminnan tuotoista on
jaanyt jaljellda ennen rahoituseria ja veroja. Liiketulosprosentti esittaa tu-
loksen suhteen liikevaihtoon.

e Liiketulos saadaan suoraan yrityksen tuloslaskelmasta. Liiketulospro-
sentti lasketaan jakamalla liiketulos liikevaihdolla. Haluttaessa tarvitaan
myos liiketulokselle asetettu budjetti, jonka avulla voidaan seurata ta-
voitteiden saavuttamista.

e Mittari on tyypiltddn rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Liiketulos
@ Liketulos @ Budjetoitu fiketulos

lokz 2012

o Kuukausi  sunnuntai 31. maaliskuu 2019
z l I l l Budjetaitu liketulos 7 830 €
I ore

haind 2018 0 tammi 2019 huhti 2019 e 2v ona 2019
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2(22)

. Liiketulosprosentti
Liiketulos .

155 000 €

Liikelulasprosentt %

138 976 €

200 000 £ “heini2ME  tammi 2018

Omavaraisuusaste

e Omavaraisuusaste mittaa yrityksen vakavaraisuutta, tappion sietokykya
seka kykya selviytya sitoumuksista pitkalla tahtaimella. Talle mittarille on
asetettu yleisesti viitearvot. Alle 20% omavaraisuusaste on heikko, alle
40% omavartaisuusaste on tyydyttava ja yli 40% omavaraisuusaste on
jo hyva.

e Omavaraisuusaste lasketaan omasta padomasta (taseen oma paaoma
+ vapaaehtoiset varaukset + poistoero verovelalla vahennettyna + osit-
tain oman padoman ehtoiset padaomalainat) seka kokonaispadomasta
(oikaistun taseen loppusumma, josta on vahennetty tehtyyn tydhon pe-
rustuvat ennakkomaksut) (Alma Talent tunnuslukuopas, omavaraisuus-
asteprosentti, 2019).

e Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Omavaraisuusaste
100%

perjantai 31. toukokuu 2019

Omavaraisuusaste 41,7 %

Omavaraisuusaste

Ve
heind 2018 tammi 2019

Kuukausi

Kasvuprosentti
e Liikevaihdon kasvuprosentti mittaa yrityksen liiketoiminnan kasvukehi-

tysta. Luvun avulla voi arvioida myos yrityksen myyntimenestysta.




95

3(22)
e Esimerkki kuvaa kuukausikohtaista kasvua.
e Kasvuprosentti lasketaan vahentamalla kuluvan kauden (12kk) liikevaih-
dosta edellisen kauden (12kk) liikevaihto ja jakamalla naiden erotus
edellisen kauden (12kk) liikevaihdolla.

e Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Kasvuprosentti

308 tiistai 30. huhtikuu 2019

Kasvuprosentti 12,4 %

Kasvuprosentti
N

Rahavarojen seuranta ja ennustaminen

e Yrityksen kassavirtaa voi seurata kolmella eri tavalla. Voidaan seurata
ajantasaista kassavirtaa, joka kertoo tilanteen nyt. Tai voidaan tehda
kassavirtalaskelma, joka pitaa sisallaan tulevat rahavirrat. Kolmas vaih-
toehto on kassavirtaennuste, joka on arvio yrityksen rahaliikenteesta pi-
demmalla aikavalilla eli ennustetaan, millainen rahavirta on tulossa.

e Rahavarojen seuraaminen ja ennustaminen vaatii aina tiedot yrityksen
avoimista ostoveloista ja myyntisaamisista, seka sen hetkisesta kateis-
kassasta ja pankkitilin saldosta (rahavaroista). Ennustettaessa voidaan
hyddyntda mahdollista rekisterida myds potentiaalisista tulevista kau-
poista ja ostoista, jotka voidaan tuoda mittariin nakyviin ns. tulevana kas-
savirtana.

e Tassa tapauksessa mittarissa keskitytaan tuomaan samaan nadkymaan
tarkkailtavaksi kassavirta, ostovelat seka sen hetkiset rahavarat. Tarpei-
den mukaan voidaan aina paattaa, halutaanko tarkkailla vain tiedossa
olevia tapahtumia, vai otetaanko mukaan myds ennustaminen pidem-
malle aikavalille.

e Mittari on tyypiltddn rahamaarainen ja ennakoiva mittari (leading).
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Rahavarojen seuranta

ih

® Rahavarat @ Likevaihto @ Muuttuvat kustannukset B Kinteat kustannukset

4(22)

Rahavarat, Liikevaihto, Muuttuvat kust..

heind 2018

oka 2013

2014 huhti 2019

Kuukausi

Markkinaosuus

tuotteisiin/palveluihin  verrat-

tuna.

e Markkinaosuus lasketaan jaka-
malla yrityksen oma liikevaihto
toimialan kokonaisliikevaih-
dolla, tai vastaavasti myytyjen
tuotteiden maaria kayttaen.

e Mittari on tyypiltdédn ei-raha-
maarainen ja tulosmittari (lag-

ging).

Markkinaosuus

13 milj... (98,3...]

Markkinaosuus

Markkinaoguus

h=ind 2018

e Markkinaosuus kertoo yrityksen prosentuaalisen osuuden toimialan ko-
konaisliikevaihdosta tai -myyntimaarasta. Markkinaosuus kuvaa asiak-

kaiden mieltymysta tiettyyn tuotteeseen/palveluun muihin samanlaisiin

sareri

Kuukausi

1149

Kayttokate

teesta.

o Kayttokate kertoo, kuinka paljon yrityksen liikevaihdosta jaa katetta, kun
siitd vahennetaan yrityksen toimintakulut. KayttOkatteen suuruus ja ta-

voiteltava taso riippuu pitkalti yrityksen toimialasta ja paaomaraken-
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5(22)
Kayttokatteen mittaamiseen tarvitaan tiedot yrityksen liikevaihdosta,
muuttuvista kuluista seka kiinteista kuluista. Kayttokate lasketaan lisaa-
malla liiketulokseen poistot ja arvonalentumiset. Kayttokateprosentti las-
ketaan jakamalla kayttokate liikevaihdolla.
Esimerkissa ei kayteta kayttokateprosenttia, vaan tarkkaillaan kayttoka-
tetta euromaaraisena.

Mittari on tyypiltdadn rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Kayttokate

tiistai 31. heinakuu 2018

Kayttékate 5796 €

Kayttokate

Kuukausi

Myynnin mittarit

Kokonaismyynti

Kokonaismyynti antaa liikevaihdon tavoin yleisen kasityksen siita, ol-
laanko myynnissa paasty sille asetettuihin tavoitteisiin.

Kokonaismyynti koostuu myyntitapahtumista. Myyntitapahtumien tulisi
sisaltaa vahintaan myyntiajankohta, myyja, myyty palvelu tai tuote ja sen
hinta seka mahdolliset annetut

alennukset.

Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).
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Kokonaismyynti
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6(22)

Palveluittain tai tuotteittain jaoteltu myynti ja myyntikate

Palveluittain tai tuoteryhmittain jaotellusta myynnista voidaan nahda,

mitka palve-lut ovat tuottaneet yritykselle suurimman rahavirran.

Palveluittain tai tuoteryhmittain jaoteltu myynti lasketaan kokonaismyyn-

nin tavoin myyntitapahtumista. Myyntitapahtumista tulisi olla tiedossa

myyntiajankohta myynnin jaksottumisen seuraamiseksi, myyty palvelu

tai tuote myyntimaaraa varten ja niiden hinnat seka mahdolliset annetut

alennukset varsinaisen euromaaraisen myynnin selvittamiseksi. Myynti-

kate lasketaan vahentamalla myyntihinnasta suoraan tuotteelle tai pal-

velulle kohdistetut kustannukset (muuttuvat kustannukset).

Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).
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Palvelukohtainen myynti vuoden alusta

Kuukausi @tarmmikuu @ helmikuu @masliskhou @ hobtikug © toukokuu
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Myyjakohtainen myynti palveluittain tai tuoteryhmittain

¢ Myyjakohtaisessa myynnissa voidaan nahda, paljonko mitakin palvelua
tai tuotetta tietty myyja on myynyt tai tuottanut. Tallainen mittari mahdol-
listaa esimerkiksi parempaa resurssien hallintaa.

¢ Myyjakohtainen myynti palveluittain tai tuoteryhmittain lasketaan koko-
naismyynnin tavoin myyntitapahtumista. Myyntitapahtumista tulisi olla
tiedossa myyntiajankohta myynnin jaksottumisen seuraamiseksi, myyty
palvelu tai tuote myyntimaaraa varten ja niiden hinnat sekd mahdolliset
annetut alennukset varsinaisen euromaaraisen myynnin selvittamiseksi.
Naiden lisaksi tulee olla myos tieto siita, kuka palvelun tai tuotteen on

myynyt tai tuottanut.

e Mittari on tyypiltddn rahamaarainen ja tulosmittari (lagging)
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Myyjédkohtainen myynti palveluittain

Palveu @Pzlvelu 1 ®Palvelu 10 @ Palvzlu 2 @ Pzlvelu 3 @ Palvelu 4 @Pzlvelu 5 @ Palvelu § 3

Myyja

15t € 201 € 251 € IR EER A 40t € 45t €

Myynli

Voitetut ja menetetyt tarjoukset

e Voitettujen ja menetettyjen tarjousten seuranta edellyttaa, etta tarjouk-
sista ja niiden tilasta pidetaan kirjaa.

e Esimerkissa mittari on esitetty kappalemaaraisena, mutta tarjouksia
kannattaa seurata myds euromaaraisena.

e Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja se voi olla seka tulosmittari (lag-
ging) etta ennakoiva mittari (leading) riippuen siita kaytetaanko sita en-
nustamiseen vai pelkastaan tilanteen seuraamiseen.

Voitetut, Avaimet ja Menetetyt tarjoukset

@Voitewut tafouksst @ Menetetyt tafjoukset @ Avoimest tafjouksst

. 200

\

&0 huhtikuu

Veltetul tarjoukset, Menetelyt larjoukset ja Avoim

tarmmikuu halrnilouu rnizalishuu huhtilouu toukokuu
Fuukaus)
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Asiakas- ja laatumittarit
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Asiakastyytyvaisyys

e Asiakastyytyvaisyyden selvittamiseksi suosittu tapa ovat erilaiset asia-
kastyytyvaisyyskyselyt. Kyselyiden vastausten tulee olla kasiteltavissa
numeerisina arvoina, esim. asteikolla 1-5.

o Mittarille tulee aina asettaa tavoitetaso. Esim. jos arvotaulukko on 1-5,
voidaan asettaa tavoite, etta tyytyvaisyys ei saa pudota alle 4.0 mutta
tavoiteltava arvo on 4.6.

e Mittariin on suositeltavaa ottaa myoOs tarkkailuun se prosentuaalinen
osuus asiakkaista, joka ei ole vastannut heille lahetettyyn asiakastyyty-
vaisyyskyselyyn.

e Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Asiakastyytyvaisyyskyselyn vastausten keskiarvot

® Kuinks todennskdisssti sunsimelisht kaverile @ Tyytyviisyys hintalsstusunteeseen @Tyymyviisys palvelun lzstuun @ Tyytyviisyys palvelun varzamisesn

|

Kuinka tedennakdisesti su.

Asiakaspalaute ja reklamaatiot

e Asiakaspalautteen ja reklamaatioiden maaraan seuraaminen kertoo pal-
jon yrityksenonnistumisesta asiakaslupauksensa tayttamisessa. Tama
mittari eroaa asiakastyytyvaisyydesta siten, etta asiakkailta saatu data
ei ole valmiiksi numeerisesti kasiteltavassa muodossa. Jokainen palaute
ja reklamaatio kasitellaan erikseen niiden vaatimalla tavalla, mutta ne
jaotellaan myds numeerisesti kasiteltdvaan muotoon. Tama tehdaan
luomalla tiettyja kategorioita, joihin palautteet voidaan luokitella.

e Palautteet voi jakaa esim. kehitysehdotuksiin, positiiviseen palauttee-

seen ja negatiiviseen palautteeseen.
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Negatiivinen palaute ja reklamaatiot on hyva viela jakaa pienempiin
osiin, kuten palvelun laatuun, palvelun toteuttajaan, viallisiin tuotteisiin
(mahdollinen valmistusvirhe), tyytymattomyyteen tuotteesta, toimituson-
gelmiin, henkilostoon tai yleisesti tuotteisiin tai palveluun kohdistuviin va-
lituksiin.
Lisaksi voidaan seurata, miten nopeasti palautteisiin on pystytty vastaa-
maan.

Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Palautteen tyyppi

@ Kehityzehdotukset @ Positiivinen palauts @ 5umma - Valitukset

Reklamaation syy

Reklamaatioprosentti

Kertoo reklamaatioiden maaran suhteessa kokonaismyyntiin. Voidaan
hyddyntaa laadun tarkkailussa. Voidaan jaotella tarkemminkin laske-
malla reklamaatioiden sisalla esim. viallisiin tuotteisiin ja toimitusongel-
miin.

Reklamaatioprosentti lasketaan jakamalla reklamaatioiden maara koko-
naismyynnilla. Tahan voidaan kayttaa joko euromaaraisia arvoja tai sit-
ten kappalemaaria.

Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).
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Reklamaatioiden méars verrattuna myyntiin (kpl)

@ Valitukset @MEEra: Myynd

IIIII.III
Patveu
Toimitusvarmuus

e Toimitusvarmuus on tarked ominaisuus yrityksen toiminnalle. Se vaikut-
taa suoraan mm. yrityksen imagoon ja maineeseen, seka asiakkaiden
tyytyvaisyyteen ja uskollisuuteen.

¢ Toimitusvarmuutta on, etta asiakas voi luottaa siihen, etta yritys pystyy
samalla varmuudella ja ajalla toimittamaan asiakkaan tarvitsemat tuot-
teet, eli tuotteita pitaa olla aina tarpeeksi saatavilla, jotta tilaukset saa-
daan taytettya.

e Toimitusvarmuutta voidaan seurata seuraamalla onnistuneesti ajallaan
tehtyjen toimitusten maaraa, seka myohassa tehtyja toimituksia ja las-
kea naiden osuudet kokonaistoimituksista

.

Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Toimitusvarmuus
@ Onnistunest toimitukset

3
.
]

MyBhastynest toimitukset @ Virheelliset toimitukset
292
6977
73
- 4.0%
:
2
D |
Virheellisten toimitusten maara
1.0%
I | '
Onnistuneiden toimitusten masra
95.0%
0 100 200 00 00 0

00 300 00 500
Onnistuneet toimiluksel, Myohastyneel loimiluksel ja Virheellisel Loimiluksel




64

Asiakkuuksien mittarit

Asiakkaan hankintakulu (Customer acquisition cost)

12(22)

Asiakkaan hankintakulu (customer acquisition cost eli CAC) kertoo asi-
akkuuden keskimaaraisen hankintahinnan yritykselle

CAC lasketaan jakamalla asiakkuuksien hankintakulut (€) asiakkuuk-
sien maaralla. Tulos saadaan

Asiakkaan hankintakulu (Custemer Acquisition Costl

muodossa kaytetyt eurot per

aS|akaS #siakas 2

Voidaan laskea asiakkuuskoh- aciskss T

Aziakas 10

taisesti, tai keskiarvona kaikista

Asiakkaat

]
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asiakkuuksista yhteensa. peiakas s
Mittari on tyypiltdan rahamaa-

rainen ja tulosmittari (lagging) dkas B

[zl
>
[yl

Uudet ja menetetyt asiakkaat / Asiakaspoistuma

Naiden mittareiden mittaamisen helppous riippuu siita, ovatko myytavat
tuotteet/palvelut kertaluontoisia vai jatkuvaluontoisia.

Asiakaspoistuma (eng. churn) selvitta, mitka yrityksen asiakkaista ovat
vaarassa poistua, kuinka suurella todennakoisyydella ja miksi. Poistuma
voi ilmeta lopetettuina sopimuksina tai niin, etta asiakas lopettaa asioin-
nin yrityksessa.

Uusien ja menetettyjen asiakkaiden maaraa voi seurata prosentuaali-
sina osuuksina asiakkaiden kokonaismaarasta.

Asiakaspoistuman voi esittaa listana asiakkaiden poistumatodennakoi-
syyden perusteella tai tarkkailemalla poistumaa selittavia tekijoita.

Uudel ja menelelyl asiakkaal

Mittari on tyypiltaan ei-ra-

®Uusintzostot @ Uudet asiakkaast @Menstetyt asizkkaat
hamaarainen. Uusien ja touks 2019
menetettyjen asiakkaiden .m0t
mittari on tulosmittari (lag- g maziis 2019
ging) ja asiakaspoistu- b 2018
tarnmi 2019

man ennustava (leading).

=}

200 400 500

Uusinlaostol Uudel asiakkaal ja Menelelyl asiakkaal
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Asiakkuuden kokonaisarvo (Customer lifetime value)
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Asiakkuuden kokonaisarvo (Customer lifetime value eli LTV) kertoo asi-
akkuuden arvon yritykselle tietylla aikavalilla.

ASiakkUUden kOkonaisarVO Ias- Asiakkuuden kokonaisarvo (Customer Lifetime Valuel

@ LTV @ Asiakaskate

ketaan joko jo toteutuneiden
myyntien perusteella, koko- e

naan tulevaa ennustamalla tai
Azizkaz 4

naiden kombinaatiolla. Luku on
siis asiakkuuden tuoma liike- Asizkas |

vaihto (€), joko jo tdhan men-

Asiakas 8

nessa, tai ennuste tulevasta lii-
Asiakas 10

kevaihdosta.

Asiakkaat

Azizkas 3

Mittari on tyypiltaan
rahamaarainen ja se voi olla Asizkas 5

seka tulosmittari (lagging) etta

Azizkaz 2

ennakoiva mittari (leading)
Azizkaz §

rippuen siita kaytetaanko sita
ennustamiseen vai pelkastaan Asizkas &

tilanteen seuraamiseen e

LTV ja Asiakaskale

Asiakaskate (Customer Profitability Score)

HUOM! Katso ylempi kuva.

Asiakaskate (Customer Profitability Score eli CPS) kertoo asiakkuuden
yrityk-selle tuoman katteen tietylla ajanjaksolla.

Asiakaskate lasketaan vahentamalla asiakkaan yritykselle tuomasta lii-
kevaihdosta sen aiheuttamat kulut. Liike-vaihto voi olla jo toteutunutta
tai sitéd voidaan ennustaa. Asiakkuuden aiheuttamiksi kuluiksi voidaan
laskea esim. asiakkuuden hoitoon kaytetty tydaika.

Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja se voi olla seka tulosmittari
(lagging) etta ennakoiva mittari (leading) riippuen siitéd kaytetdanko sita

ennustamiseen vai pelkastaan tilanteen seuraamiseen
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Asiakaskannattavuus
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Asiakaskannattavuus perustuu asiakuuden hankintakulun ja kokonais-
arvon suhteeseen. Se kertoo, onko asiakkuus kannattava yritykselle.
Asiakaskannattavuus vertaa ylittaako asiakkuudesta saatava tulo asiak-
kuuteen kaytetyt resurssit.

Asiakaskannattavuus saadaan jakamalla asiakkuuden kokonaisarvo
(LTV) asiakkuuden hankintakululla (CAC).

Jos saatu tulos on arvoltaan yli 1,0 on asiakkuus kannattava. Alle 1,0:n

asiakkuus ei ole yritykse”e Asiakaskannattavuus ja asiakkuuden kesto

® Asizkazkannattavuus @Asiskkuuden kesto [vuosing)
kannattava, silla silloin ku-
lut ylittdvat asiakkuuden A:im.-:—
arvon. Mitd suuremman o —
arvon tulos saa, sita kan- .

sizkas 7 F

nattavampi asiakkuus yri-
tykselle on. s F
Mittari on tyypiltaan ei- 7 *==« F
rahamaarainen ja se voi & ... ]
olla seka tulosmittari s F
(lagging) ettd ennakoiva -
mittari (leading) riippuen MMZF
sita  Kaytetaanks  sita o [
ennustamiseen vai it r

pelkastaan tilanteen

(=]

0 20 30
Asiakaskannallavuus ja Asiakkuuden keslo (vuosinal

seuraamiseen

Asiakkuuden kesto

Asiakkuuden kesto liittyy vahvasti uusien ja menetettyjen asiakkaiden
seurantaan.

Asiakkuuksien kestoa mittaamalla pystytaan esimerkiksi seuraamaan,
ovatko asiakkuudet kestaneet oletusten verran, onko asiakkuus ollut en-

nustetusti kannattava vai osoittautunut tappiolliseksi ja kuinka pitka on

keskimaarin asiakkaiden sitoutumisaika yritykseen.
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e Jos asiakkuudet jaavat usein lyhyiksi, voidaan alkaa kyseenalaista-

maan, onko yrityksen tuotteissa, palveluissa tai jossain muussa kehitet-
tavaa.

e Mittari on tyypiltaaén ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

HUOM! Katso ylempi kuva.

Henkiloston mittarit

Tyo6tuntien seuranta

e Tyotuntien seurannan mittari on erityisen hyodyllinen asiakastyopainot-
teiselle yritykselle. Tyotuntien seurannalla voidaan seurata montako tun-
tia kukin tyontekija kuluttaa laskutettavaan tyohon ja paljonko ajasta ku-
luu muuhun.

o Mittarin kaytto edellyttaa, etta yritys pitaa kirjaa kaytetyista tydtunneista
niin, etta ne pystytaan jaottelemaan laskutettaviin ja ei -laskutettaviin
tydtunteihin. Tyotunnit voidaan esimerkiksi ottaa suoraan ohjelmasta,
jonne tydntekijat ovat ne kirjanneet (mikali tallainen on) tai sitten esim.
paivakohtaisesti myynnin seurantaan rekisterdidyista palveluista (jos
palveluille on arvioitu tietty

Palveluihin k3ytetty aika

kesto).

2 800,00

/

e Mittari on tyypiltaan ei-raha-

maarainen ja tulosmittari

. 2 47910
(lagging).

Palveluihin kdytetty aika ja Muuhun kaytetty aika

Palveluihin kiytetty aika ja Muuhun kiytetty aika

® Palveluihin kaytstry sika @Muuhun kiytetty sika

100 300 [l 500 0
Palveluihin kaytetly aika ja Muuhun kiytelly aika
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Henkiloston tyohyvinvointi

Sairaspoissaolopaivat, Kehitysehdotusten maara ja Henkiloston koulutukseen ja virkistaytymiseen kaytetyt varat

.
It
w

hda...

saclopiivit ja Kehityse

Sairaspois
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Tyodhyvinvoinnin mittaaminen edellyttaa numeerisesti kasiteltavia vas-
tauksia tyohyvinvointikyselysta. Vastausten tulee olla esitetty esim. as-
teikolla yhdesta viiteen.

Sairauspoissaoloista riittda esimerkiksi kuukausitasolla poissaolojen yh-
teismaara.

Kehitysehdotukset tulee kasitella aina erikseen, mutta niiden yhteismaa-
raa voidaan kayttaa tyohyvinvoinnin kartoittamisessa.

Koulutukseen ja virkistaytymiseen kaytettyja varoja seuraamalla voi-
daan paatella, onko esimerkiksi virkistaytymiselld vaikutusta tyohyvin-

vointikyselyn vastauksiin.

Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

82

Kehitysehdotusten maara

airaspoissaolopaiva

it t

Tulos tyontekijaa kohden

Tulos tyontekijaa kohden kuvaa liiketuloksen suhteutettuna tyontekijoi-
den maaraan, ja antaa nain kuvan siita, paljonko tyévoimaa tuloksen
saavuttaminen on vaatinut.

Tulos tyontekijad kohden lasketaan jakamalla liiketulos yrityksen
tyontekijoiden maaralla. Mittarille voidaan asettaa minimiraja ja sen
lisaksi jokin tavoiteltava taso. Esimerkiksi yrityksen tavoite on saavuttaa
vahintaan 1000€ tulos tyonteki-jaa kohden, mutta haluttu tulos on 3000€

tulos tydntekijaa kohden.




69

17(22)

e Mittari on tyypiltdédn rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Tulos tyantekijaa kohden

- 1800¢€
-
£
= 1600 €
z
E qam0¢
S 1zo0€
tammikuu helmiluu mazliskuu huhtikuu toukokuu
Kintkaas

Ostojen ja varaston mittarit

Ostot

e Yrityksen ostojen seuranta on varsinkin jalleenmyynti- ja valmistaville
yrityksille tarkeaa. Naissa yrityksissa ostot muodostavat suuren osan yri-
tyksen menoista. Ostoja voidaan seurata raaka-aineittain, tuotteittain tai
tuotekategorioittain. Ostojen mittaria voidaan hyoddyntdd kassavirran
laskemisessa. Ostoista voidaan laskea menneet ostot, tilauksessa ole-
vat ostot ja tulevat ostot.

e Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja se voi olla seka tulosmittari (lag-
ging) ettd ennakoiva mittari (leading) riippuen siitd kaytetaanko sita en-

nustamiseen vai pelkastaan tilanteen seuraamiseen

Kustannusrakenne Rahavarojen seuranta

®Rahavarat @Likevainto @ Muuttuvat kustannukser @ Kintest kussannuksst

Suorat materiaalikulut

Palveu ®Falvsiu 1 @Pslvely 10 @ Palvelu 2 @Psivelu 3 @ Falvaiu 4 @Palvelu 5 @Psivelu § & Pahvelu 7 @Fslvely 8 @ Fsivelu 8

bk kb l.-ill._ln_ﬁl-
tammikuu helmikuu huhtikuu toukokuu
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Varaston arvo

e Varaston arvo kertoo yrityksen tamanhetkisen varastotilanteen ja varas-
tossa olevien tuotteiden arvon. Varasto on aina osa yrityksen paaomaa,
ja siksi yrityksen tulisi tietaa sen arvo ja muutokset.

o Palveluyritykselle on tyypillista, etta varasto ei ole kovin suuri eika siihen
ole kiinnitettyna paljon varoja. Palveluiden toteutumisen kannalta va-
rasto on kuitenkin tarkea.

o Jalleenmyyntiyritykselle taas on tyypillista, etta varaston koko on suuri
ja siihen on sitoutunut paljon yrityksen varoja.

e Valmistavalla yrityksella on yleensa kolmenlaista varastoa; raaka-aine-
varasto, keskeneraisten tuotteiden varasto ja valmiiden tuotteiden va-
rasto. On yritykselle eduksi olla perillda kunkin varaston tilanteesta.

e Varaston arvon mittaaminen edellyttaa, etta varaston tilanteesta pide-
taan kirjaa. Kirjattuna tulisi olla ostojen tilanne, jotta tiedetaan, paljonko
varastoon on tulossa lisaa tavaraa. Kirjattuna tulee olla myds valmistet-
tavien tuotteiden tilanne, eli onko tuote jo valmis vai viela kesken.

e Varaston arvoa voidaan tarkkailla itsestdan, mutta sen rinnalle voidaan
ottaa vertailuun myos yrityksen paaoma. Nain voidaan seurata, kuinka
suuri osa yrityksen varoista on kulloinkin sitoutuneena varastoon.

e Mittari on tyypiltdédn rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Varaston tilanne

Valmiit tuottest yht. @ Keskener3isi3 tuotteits @ Raaks-aineet yht

helmikouy

mizaliskouw

toukokuu

Kuukausi

ot It it Gt at
Valmiil tuotleel yhi., Keskeneraisia luolleila ja Raaka-aineel yhi

Varaston tilanne

Raakz-ai.. @ Rasks-ai.. @Raaka-ai... @Razks-a.. ®Raaka-a... © Valmis t.. @Valmis t... @Valmis t...

Raaka-zine 1, Raaka-aine 2, Raaka-ai.

tammilkuu helmikuu mazliskuy huhtilouy toukokuu

Huukausi
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Havikki ja alennukset

Havikin ja alennuksen mittari seuraa alennuksella myytyjen ja kokonaan
havikiksi menneiden tuotteiden maaraa. Alennusten syy on yleensa tuot-
teen vanhentuminen, sesongin vaihtuminen tai valmistusvirhe. Havikkiin
menevat tuot-teet, joita ei olla pystytty myymaan alennuksella.

Havikkia ja alennuksia voidaan mitata euromaaraisesti tai
prosentuaalisena osuutena koko tuotannosta ja myynnista.
Mittaamiseen voidaan kayttaa alkuperaista myyntiarvoa, myyntikatetta
tai sitten yritykselle tuotteesta aiheutuneita kustannuksia.

Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Havikki ja annetut alennukset

@ okonaismyynti @ Alennattujen tetteiden csuus kokonaisrmynmnistd @ HIvikin osuus kokonaismmymnists

01 mie

:_:

E,

=z el

X 00 miliE 2
mikuu helmiuu mazliskuu huhitikuu toukckuu

Annetut alennuksst yht  Hawvikki (raaka-ainest ja valmiit tuottest)
-

3240 € 2380 €

Valmistuksen mittarit

Valmistuskapasiteetin seuranta

Valmistuskapasiteetti kertoo, mika on yrityksen maksimaalinen valmis-
tuksen kapasiteetti, eli paljonko se voi tuottaa palveluita tai tuotteita tiet-
tyna aikana. Valmistuskapasiteettiin vaikuttavat mm. tyotunnit ja konei-
den maara ja kyky valmistaa tuotteita. Valmistuskapasiteetti voidaan il-
moittaa esimerkiksi tuotteittain tai palveluittain.

Valmistuskapasiteetille voidaan Ilaskea ja paattaa ideaalinen
tavoitetaso, jolloin yritys saa parhaan hyodyn. Tata voidaan seurata
tuotekappalemaarana tai prosentuaalisena osuutena
maksimikapasiteetista. Prosentuaalinen valmistuskapasiteetti lasketaan

jakamalla toteutunut kapasiteetti maksimikapasiteetilla.
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Toteutuneen kapasiteetin jaddessa tavoitetason alapuolelle yritys tietaa
ryhtya toimiin tilanteen korjaamiseksi, silla mittari kuvaa hyvin yrityksen
tehokkuutta.

Mittari on tyypiltdan ei-rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

Valmistuskapasiteetin seuranta

Maksimikapasitestti @ Toteutunut kapasiteetti @ Kapasiteettiprosentti

Maksimikapasiteetli ja Toteulu...
o

Tuotekohtaiset valmistuskulut ja kate

Tuotekohtaisista valmistuskuluista ja tuotekatteesta nahdaan, jos jokin
tuote menettaa kannattavuuttaan tai alkaa tuottaa tappiota.
Tuotekohtaisia valmistuskuluja voidaan seurata, jos yritys on laskenut
tuotteille keskimaaraiset raaka-aine seka tyokustannukset.
Valmistuskulujen kartoittamisesta on kannattavuuden tarkastelun lisaksi
apua myds esim. hinnoittelussa.

Tuotekohtainen kate lasketaan vahentamalla tuotteen myyntihinnasta
sen hankinnasta tai valmistuksesta aiheutuneet kulut.

Kulujen maarittamiseen on monta tapaa. Esimerkiksi voidaan kayttaa
vain muuttuvia kuluja, tai sitten ottaa mukaan tyotuntien maara ja niiden
kustannus. Yksi tapa on myds laskea katteeseen mukaan
yleiskustannuslisa (YT) ja koh-distaa myds yleiskustannukset tuotteille.

Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).
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Myyntikate

Myyntikate kuvaa, paljonko yrityksella jaa liikevaihdoista kattamaan
muita kuin suoraan tuotteisiin kohdistettavia muuttuvia kustannuksia.
Myyntikatetta voi hyodyntaa mm. hinnoittelussa ja tehokkuuden seuran-
nassa.

Myynti-kate voidaan laskea tuotekohtaisesti ja monella eri tapaa, kuten
tuotekohtaiset valmistuskulut ja kate.

Myyntikate ei yksinaan kerro tarpeeksi syvallista tietoa, mutta vertaa-
malla sita muihin yrityksen mittareihin ja lukuihin se voi antaa arvokasta
tietoa. Esimerkiksi jos verrataan palveluihin kulutettua aikaa niista saa-
tavaan myyntikatteeseen, voidaan tulkita mitka palveluista ovat kannat-
tavimpia. Tasta voi soveltaa yritystyypin mukaan muitakin variaatioita,
kuten esim. tuotteiden valmistuskustannusten vertaaminen niista saata-
vaan katteeseen. Jos halutaan miettia vaihtoehtoiskustannuksia, voi-
daan myyntikatetta hyddyntaa vertailemalla tuotekohtaisesti, paljonko
kukin tuote vaatii resursseja sen tuomaan myyntikatteeseen nahden.

Mittari on tyypiltdan rahamaarainen ja tulosmittari (lagging).

My’yntikate palveluittain

Myyntikate
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-
.




74

22(22)

Kokonaismyynti ja myyntikate

<

®Myynti @ Myyntikate
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o Myynti 40 076 €
_______._-—-—'-'_—-‘ 350245 €
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