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Mita 2. osiosta jai kateen tai mietityttamaan?

Kysymyksia tai kommentteja?
Saitko arvon laskettua? Ei hataa kerrataan.
Keksitko yritykseesi kehityskohteita?

Miten yrityksesi myytavyytta voitaisiin parantaa?

LOysitko ja oliko hyotya etsia toimialan "paras” yhtio?
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Koulutuksen rakenne

1. Yrityskaupan perusteet ja valmistautuminen
2. Lilketoiminnan ja yrityksen arvo
3. Kertaus yrityksen arvo ja Yrityksen kehittaminen

4. Jatketaan Yrityksen kehittaminen ja Ostajan etsiminen

9. Yrityskauppasopimukset, yrityksesta irtautuminen + aikaa

askarruttaville asioille ja kysymyksille
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Osakeyhtiolaki

Toiminnan tarkoitus

Yhtion toiminnan tarkoituksena on tuottaa voittoa
osakkeenomistajille, jollei yhtiojarjestyksessa
maarata toisin.

Jokainen euro, jolla parannat yhtiosi kannattavuutta
tuottaa moninkertaisesti liiketoiminnan arvoon!

Copyright Suomen Yrityskaupat 4
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Yrityksen kehittamisessa jokainen yritys on erilainen

Jokaisen yrityksen resurssit, kilpailutilanne jne. ovat
erilaisia -> el ole vakiokaavaa, jolla toimintaa voidaan
kehittaa.

Tapauskohtaisesti pitaa yrittaa tunnistaa
kehittamiskohteet seka miettia miten mita olisi
tehtavissa. Ei ole oikeita vastauksia!

Case Puttipajan kohdalla kokonaiskuvan ja
mahdollisuuksien hahmottaminen vaati noin parin
viikon intensiivisen tyon. Huom. 20-30 henkiloa paatyi
tulokseen, ettei mitaan ole tehtavissa.

Copyright Suomen Yrityskaupat 5
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Benchmark —valineena tunnistaa kehityskohteita

Benchmarkissa ideana on etsia toimialalla tai lahella
olevia hyvia yrityksia ja suhteuttaa niiden tulos- ja
taselaskelmat omaan yritykseen, jolloin voidaan tunnistaa
ja loytaa kehittamiskohteita, joita omassa yrityksessa
voitaisiin parantaa

Benchmarkin avulla voidaan myos asettaa tavoitteita
oman yrityksen potentiaalin saavuttamiseksi

Huom. Toisten yrityksen liiketoiminnat, tuotteet, resurssit
jne poikkeavat, joten pitaa ymmartaa suhteuttaa
Kehittamismahdollisuudet oman yrityksen visioon ja
strategiaan

Copyright Suomen Yrityskaupat 6
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Korulauseita vai hyodyllista pohdintaa?

= Arvot

® Visio

W Strategia
¥ Missio

W Paivittaisessa tekemisessa "iso kuva” helposti
hamartyy

¥ Muutos koostuu lopulta pienista askeleista
haluttuun suuntaan

Copyright Suomen Yrityskaupat 7
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Case Puttipaja: Arvot

Erittain vaikeassa taloudellisessa tilanteessa arvoja
el erikseen maaritetty, mutta annettiin lupaus
”Yritys tulevaisuus pelastetaan siten, etta kaikki
vakituiset tyopaikat sailytetaan, eika ketaan
enaa lomauteta.”

Kirjoittamattomat arvot; avoimuus, valittaminen,

sitoutuminen, rohkeus, yksinkertaistaminen,
tavoitteellisuus jne.

Pienissa yrityksissa arvot lahtevat usein yrittajan
persoonasta, jollaiseksi myos yritys muovautuu

Copyright Suomen Yrityskaupat 8
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Case Puttipaja: Visio

"Kannattava kotimainen pienteollisen kokoluokan
kasityohon perustuvan kynttilanvalmistusperinteen
sallyttaja ja uudistaja.”

5 vuoden paahan ulottuvassa visiossa ajatuksena
alussa palauttaa ja vakiinnuttaa kannattavuus (0-
24kk), rakentaa valmiudet uudistautumiseen
osaamisen ja tekemisen nakokulmasta (12-36kk),
uusiutumisen tulosten nakyminen ja kasvu (36->kk)

Copyright Suomen Yrityskaupat 9
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Case Puttipaja: Strategia

Strategiakoulukuntia on paljon, ei menna tarkemmin niihin

Resource Based View: Miten kaytettavissa olevilla
resursseilla voidaan saavuttaa pysyva kilpailuetu?

Koneet ja kalusto?
Tyontekijat ja osaaminen?
Tuotteet ja ominaisuudet?
Asiakkaat ja markkinat?
Muu??

-> Kilpailuetu, joka ei ole muiden kopioitavissa (helposti)
esim. brandi, osaaminen .

Copyright Suomen Yrityskaupat
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Case Puttipaja: Strateginen kilpailukyky

@ Asemoituminen pienteolliseen kokoluokkaan
W Tehokkuus piensarjatuotannossa
™ Nopeat tuotelanseeraukset
™ Nopeat toimitukset ja joustavuus

W Heikkoudet
W Heikko paaomarakenne ja kayttopaaoma

= Mahdollisuudet
@ Mahdollisuus kehittaa brandia->volyymi ja kannattavuus

Copyright Suomen Yrityskaupat 11
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Case Puttipaja: Strategian nopeat toimenpiteet

Tappiollisista liiketoiminoista ja tuotteista luopuminen
-> keskittyminen ydinliiketoimintaan
Hankintaketjujen tehostaminen
Tyon tuottavuuden parantaminen
-> Jarkevat erakoot
-> Tuotannon vaiheiden yksinkertaistaminen
-> Tuotannon lapivirtauksen tehostaminen

-> Tyontekijoiden vastuiden lisaaminen omassa tyossaan
Liiketoiminnan muiden kulujen lapikaynti

Copyright Suomen Yrityskaupat 12
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Case Puttipaja: Strategian toimenpiteet pidemmalle
Panostaminen uusasiakashankintaan (asiakasriskien hallinta)
Tuotannon joustavuuden kehittaminen pienempiin sarjoihin
Panostaminen suunnitteluosaamiseen (ELY-hanke)

Oman pulverituotannon rakentaminen (ELY-hanke)
Tuotekehitysosaamisen kehittaminen (ELY-hanke)

Panostus verkkokauppaan ja valmiuksien kasvattaminen
Laajentaminen uusissa tuotteissa

Tuotelanseerausaikojen lyhentaminen

HUOM! Mm. ELY-tuet joudutaan maksamaan takaisin, jos
enemmisto omistuksesta vaihtuu 5 vuoden kuluessa

Copyright Suomen Yrityskaupat 13




' SUOMEN
YRITYSKAUPAT
www.yrityskaupat.net

Case Puttipaja: Missio

W Yrityksen missio vastaa kysymykseen, miksi yritys on
olemassa ja mita se toiminnallaan haluaa saavuttaa

W "Puttipaja Oy:n tarkoituksena on sailyttaa ja uudistaa
Suomalaisen kynttilanvalmistuksen kasityolaisperinnetta.”

Copyright Suomen Yrityskaupat 14
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Yritystalouden matematiikka on yksinkertaista

Tuotot — kulut = kayttokate

1 euron tulojen lisaaminen ilman kulujen nousua
tuottaa 1 euron lisaa kayttokatetta -> 2-5euroa arvoa

1 euron kulujen pienentaminen ilman tuottojen
menetysta lisaa 1 euron kayttokatteeseen -> 2-
Seuroa arvoa

Paljonko liikevaihdon kasvattamista nykyisella
kustannusrakenteella tarvitaan, etta saadaan 1 euro
kayttokatetta lisaa?

15
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Tunne yrityksesi kustannusrakenteen volyymiriippuvuus

Supistuminen 1% Kasvu 1%
99Liikevaihto 100 101

-24,750stot -25 -25,25
-35Henkilostokulut -35 -35

-15Muut kulut kiinteat -15 -15

-14,85Muut kulut muuttuvat -15 15,15

9,4 Kayttokate 10 10,6

= Pienilla muutoksilla suuri osa kuluista on usein lopulta
Kiinteita -> pienillakin muutoksilla voi olla merkittava
vaikutus kannattavuuteen

W Esimerkissa 1 euro lisamyyntia tuottaa 0,6 euroa
kayttokatetta

16
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Suurilla muutoksilla mm. henkiloston tarve alkaa muuttua

Supistuminen 25% Kasvu 25%
75Liikevaihto 100 125
-18,750stot -25 -31,25
-35Henkilostokulut -35 -43,75
-15Muut kulut kiinteat -15 -15
-11,25Muut kulut muuttuvat -15 -18,75
-5 Kayttokate 10 16,25

W Henkilostokulujen lisaantyminen liikevaihdon mukaisesti
tuottaa katetta edelleen n.25% liikevaihdon kasvaessa

® Volyymin supistuessa kannattavuus voi heiketa jyrkasti
varsinkin, jos henkilostoa ei sopeuteta.

17
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Case Puttipaja: Liiketoiminnan kausiluontoisuus

Liiketoiminnan kausiluontoisuus

100,0 %
80,0 %
60,0 %
40,0 %
20,0 %

e -~
o 194% 26,3%

0,0 %

3% 303% 283% 243% 95% 00%

-20,0 %
-40,0 %
-60,0 %

=@==| jikevainto ==@==(Qsuus tuloksesta

W Liiketoiminnan kannattavuutta voitaisiin oleellisesti parantaa,
jos keksittaisiin vastasyklinen uusi liiketoiminta-alue

W Myos varastoon tekemisella usein voidaan lisata

kannattavuutta, mutta vaatii usein lisaa kayttopaaomaa
18
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Case Puttipaja: Varaston kaytto kuorman tasaamisessa

35,0 %

30,0 % i

25,0 %

20,0 %

15,0 %

10,0 %

5,0 %

0,0 %

-5,0 %

=@==| jikevaihto ==@==Tyotanto e Kumulatiivinen varasto

W Myos varastoon tekemisella usein voidaan lisata kannattavuutta
tasaamalla tuotantoa, mutta sitoo kayttopaaomaa

® Valmistaminen varastoon tarkoittaa riskinottoa tuotteiden menekista

Me I6ydamme sinulle jatkajan 19
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80/20 vaittamia. Tunnistatko?

W 20% tuotteista tai asiakkaista tuottaa 80%
myynnista

m 80% tekemisesta on kannattavaa ja 20%
tappiollista

m 80% varastosta olevista tuotteista tai
nimikkeista on heikosti kiertavaa

20
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Case Puttipaja, tuotteiden myyntiosuudet

Kumulatiivinen myynti ja tuotteet

120%
100%
60%
40%
20%
0%
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m 13,5% tuotteista tuotti 80% myynnista

W 20% vahiten myyvista tuotteista 0,54% liikevaihdosta

-> Valtava osa tuotteista todennakoisesti tappiollisia

Huom! Varottava lilan suoraviivaisia johtopaatoksia 21
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Case Puttipaja, myynti tuotteittain

Tuotekohtainen myyntimaara
35000

30000 ®
25000
20000
15000
10000 ®
5000 8 A =

—— B C

0
0 200 400 600 800 1000 1200

W 53,4% tuotteen vuosittainen myyntimaara jai kannattavaksi
arvioidun tuotantosarjakoon

Huom! Varottava lilan suoraviivaisia johtopaatoksia. Heikosti
myyvissakin tuotteissa voi olla helmia, jos keksitaan keinot
kasvattaa myyntia

22
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Case Puttipaja, Varastoanalyysi

86,7% varastossa olevista tuotenimikkeista yli vuoden myynnin
menekin

68,4% varaston arvosta tuotteita, joita ei tultane myymaan
vuoden kuluessa

Opetus 1: Varastoon piiloutuu herkasti vuosien virheet

Opetus 2: Varastossa voi olla kiinni huomattava maara
kayttopaaomaa, joka voi olla vapautettavissa

Huom1: Varastossa ei tyypillisesti nay tilauksille valmistettavat
tuotteet

-> hyva tunnistaa erilaiset prosessit varastoitaville tuotteille ja
tilauksille tehtaviin

Huom2: Varastoon tehtavissa tuotteissa taloudellinen erakoko on
yleensa kompromissi yksikkokustannusten ja paaomakustannusten
valilla, jos eran aloituskustannukset ovat merkittavat. 03
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Case Puttipaja: Liiketoiminta-alueet (lahtotilanne)

Osuus-%
Kivijalkamyymala 19,8 % Nykymuodossa tappiollista
Verkkokauppa 2,2 %O0suus pieni
Muut myyntipisteet 13,7 % Kausimyymaloiden kannattavuus heikko
Tukkuasiakkaat 48,9 % Ydinliiketoiminta? Kilpailukyky?
Varainhankinta 15,4 % Ydinliiketoiminta? Kilpailukyky?
Yhteensa 100 %

Pitaa tuntea ja ymmartaa erilaisten liiketoiminta-alueiden
logiikka, kustannusrakenteet, toimintamallit, mahdollisuudet jne.

24
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Liiketoiminnan kehittaminen on jatkuvaa tyota

\ 4

Analyso1

\ 4

Seuraa Suunnittele

A

A

Toteuta

W Pitaa tuntea ja ymmartaa erilaisten liiketoiminta-alueiden
logiikka, kustannusrakenteet, toimintamallit, mahdollisuudet jne.

25
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Case Puttipaja: Liiketoiminta-alueiden muutos 24kk

ENNEN NYT
Osuus-% Osuus-%
19,8 % Kivijalkamyymala 7,0 %
2,2 % Verkkokauppa 9,0 %
13,7 % Muut myyntipisteet 1,8 %
48,9 % Tukkuasiakkaat 63,4 %
15,4 % Varainhankinta 18,8 %
100,0 %Yhteensa 100,0 %

®  Kun kokonaiskuva ja suunnitelma on selva, niin muutos ja liike
tavoiteltuun suuntaan on oleellista. Mikaan ei toteudu aivan

suunnitelmien muodossa ja pitaa pystya myos reagoimaan muutoksiin.
26
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Case Puttipaja: Muutokset vaativat oman aikansa

120 15,0 %
Saneeraustoimet A~ lavoitetaso

100 > 10,0 %
80 5,0 %
60 0,0 %

asvuedell 5€
20 -10,0 %
0 -15,0 %

1234567 8 9101112131415161718192021222324252627282930313233343536373839404142434445

mmm | jikevaihto — emm=| jikevoitto-% 24kk
@ Kun kommentit "Aina on tehty nain” muuttuu muotoon "Taman voisi
tehda nain” todellinen muutos on lahtenyt liikkeelle!

W Pitaa uskaltaa myos tehda virheita!

27
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ase Puttipaja; Kannattavuuden paranemisen lahteet 24kk ka

Liikevoitto-% -10,3 %
Tappiollisten liiketoimintojen lopettaminen 6,0 %
Tuotevalikoiman muutokset 2,0%
Raaka-aineiden hankintaketju 4,7 %
Tyon tuottavuus 5,3%
Muiden kulujen kilpailutus 2,7 %
Kasvu 15%
Saneerattu liikevoitto-% 11,9 %

® Kannattavuus lopulta pienista puroista ja toimenpiteista

® Uutena haasteena raaka-ainehintojen tuplaantuminen 2021 lopulla %
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Case Puttipaja, Tuotannon yksikkokustannukset

Erakoko

1 5 10 25 50 100 200
Materiaalikustannus 1,20 6,00 12,00 30,00 60,00 120,00 240,00
Aloitusajan kustannus 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00 5,00
Tyoajan kustannus 0,15 0,75 1,50 3,75 7,50 15,00 30,00
Muuttuvat kustannukset 6,35 11,75 18,50 38,75 72,50 140,00 275,00
per kappale 6,35 2,35 1,85 1,55 1,45 1,40 1,38
Myyntihinta 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50
Muuttuvat kustannukset -6,35 -2,35 -1,85 -1,55 -1,45 -1,40 -1,38
Kiinteat kustannukset -1,00 -1,00 -1,00 -1,00 -1,00 -1,00 -1,00
Kate -3,85 0,15 0,65 0,95 1,05 1,10 1,13
Kate -% -110,0 % 43% 186% 271% 30,0% 31,4% 321%

KANNATTAVAA
Erakoon kasvattaminen voi pudottaa alussa huomattavasti
yksikkOkustannuksia, mutta toisaalta epakurantiksi muuttuvan tavaran
kustannus varastossa tulee viela kallimmaksi 29

Oleellista tunnistaa tilaukselle tehtavat ja varastoitavat tuoteprosessit!
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Case Puttipaja: Tunnista koneiden ja
henkiloresurssien kayttoasteet

Tyontekija 1 Kpl/vuosi Kpl/tunti Tuntia

Kone 1 45000 125 360
Kone2 32000 80 400
Yhteensa 760
Tyotunnit vuodessa 1650
Teoreettinen kayttoaste 46,1 %

W Esimerkissa tyontekijan tyon jalostusarvoa kasvattavan tyon teoreettinen
aika on vain 46% kokonaistyosajasta.

W Kayttoaste ei voi olla 100%, mutta kannattaa miettia, mihin aika menee
ja voidaanko lisata jalostusarvoa nostavan tyon osuutta.

30




' SUOMEN
YRITYSKAUPAT
www.yrityskaupat.net

Case Puttipaja: esimerkkeja laskuriapuvalineista

w Katsotaan laskuriesimerkkeja
® Yksikkokustannuslaskelmasta
¥ Investointilaskelmasta
® Resursointilaskuri
® Benchmark -seuranta

31
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Kotitehtava

Mieti mika voisi olla yrityksesi paras kehittamiskohde, mita
toteuttaminen vaatisi ja mita silla voitaisiin saavuttaa

Jos haluat keskustella kehittamisesta, niin ole yhteyksissa
tai 040-7423572

Koska ostaja ostaa aina tulevaisuutta, niin voitaisiin seuraavalla kerralla
yleisella tasolla miettia jokaiselle "mahdollisuutta”, jota ostajalle
myydaan. Aikataulullisesti voidaan kayttaa enemman aikaa, koska 5.
osion Yrityksesta irtautuminen riippuu paaosin ostajasta, niin asiamaara
on pienempi.

32
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Valmistautuminen 3. osioon. Ostajan etsiminen ja
yrityskatuppa

= Mieti valmiiksi millaisia ostajaryhmia yrityksesi voisi
Kilnnostaa esim. lahipiiri, tyontekijat, toiset yritykset,
yksityishenkilot

= Millaisissa "paketeissa” yrityksesi voitaisiin myyda
tai voisit ylipaataan neuvotella (reunaehdot)

33
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Kiitos

@ Jan von Bonsdorff, KTM ja DI,
Aluejohtaja/ auktorisoitu yritysvalittaja (AYV)
W p.040 7423572

= www.yrityskaupat.net
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