Turhia tuotteita ja turhia asiakkaita

Viliotsikko on provokatiivinen. Ei mikdén yritys pidd myynnissd sellaisia turhia tuotteita, joiden
myyntimahdollisuuksiin se ei usko. Ei ole myoskddn huonoja asiakkaita. Jilkikdteen on kuitenkin
helppo todeta, ettd monet tuotteet eivit olleet lainkaan kannattavia ja monet B2B-asiakkaat toivat
tappiota. Saadut tuotot eivit kattaneetkaan niihin uhrattuja kustannuksia.

Esimerkki tillaisesta yhteenvedosta on kuvassa. Siind on ensin tehty edelld kuvattu tilaus—
toimitusprosessin kulujen kartoittaminen ja kulut on kohdistettu tuotteille, ja kun tiedetddn miti
tuotteita eri asiakkaat ostivat, on kuluja pystytty tutkimaan myos asiakaskohtaisesti. Samalla
periaatteella kuluja on tutkittu myos asiakastilauksittain (tapahtumat).

Kuvan esimerkissd kulut olivat keskimidrin 75 % katteesta. "Hyvit” ovat niitd, joiden kulut
yhteensd ovat suhteessa myyntikatteeseen vdhemmidn kuin keskiarvo eli alle 75 prosentin.
“Huonoilla” kulu on enemmin kuin keskiarvo mutta toisaalta vihemmin kuin myyntikate. Jotain
voittoa siis vield tulee. "Hyvin huonoilla” kulut ylittivit myyntikatteen. Ndin ollen yli kolmannes
asiakkaista, yli puolet myyntivalikoiman tuotteista ja lihes puolet ldhetyksistd oli tdysin tappiollisia.
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Kuva 3-6. Erddn kulukartoituksen lopputulos. Niin asiakkaat kuin tuotteet ja myyntitapahtumatkin on
luokiteltu kolmekst luokakst.

Tillainen kartoitus on helppo tehdd, kunhan vain kulujen kohdentaminen tehddin kohtalaisen
huolellisesti. Tdssdkin esimerkissd yrityksen nettotulos oli kokonaisuutena 5 % plus-puolella eli
kokonaisuutena tulos oli tyydyttava.

Esimerkki kuvaa hyvin, kuinka kiinteiden kulujen oikeudenmukainen kohdistaminen on
vilttamitontd sen sijaan, ettd yleiskulut kohdistettaisiin myynnin suhteessa. Kuva kannattavuudesta
muuttuu tdysin.

Syyt suureen kannattamattomien tuotteiden ja asiakkaiden osuuteen voivat olla moninaisia:
Menekkimahdollisuudet oli arvioitu vddrin. Myynnin volyymi jéi niin pieneksi, etteivit kulut tulleet
katetuiksi. Asiakkaat halusivat enemmén palvelua, kuin uskottiin ja kaikkia kisittelyn, kuljettamisen
ja varastoimisen kustannuksia ei yksinkertaisesti osattu ottaa hinnoittelussa huomioon. Tai kenties
kulut tunnettiin, mutta myyntihintaa ei vain osattu tai uskallettu asettaa riittdvian korkeaksi. Tai
vain yksinkertaisesti kustannusten episuhteista kohdistumista ei tiedetty!

Yleiskulujen oikeudenmukainen kohdistaminen on tdrked#, jotta nihtiisiin kuinka erilaisia
tuotteet ovat kannattavuudeltaan. Tdmi on tirkedd sekid valikoiman suunnittelussa ettid tuotteiden
hinnoittelussa. On vain uskallettava hinnoitella oikein! Suuruudesta koituu suuruuden ekonomian
etuja ja niitd pitdd aina tavoitella. Mutta samalla tulee olla tarkkana, silld jossain tulee raja vastaan
sen suhteen, mikd yhden osto- tai toimituserdn minimikoon tulee vilttdmétti olla tai kuinka paljon
liikkevaihtoa ja katetta jokaisesta tuotteesta tulee saada, jotta vaihdannan kulut tulevat katettua.



Avainkisite on asiakkaiden segmentoiminen. Kannattavan liiketoiminnan vihimmadislaajuus
tulee arvioida oikein. Ketju etenee niin kuin kuvassa 2-9 esitettiin. Mitd enemmin yritykselld on
asiakkaita, sitd levedmpi on tuotevalikoima ja siti enemmin on tavarantoimittajia. Kaikesta tdsti
seuraa enemmin liiketapahtumia ja erityisesti arvoltaan pienid tapahtumia, joissa kisittelyn kulu voi
olla merkittdvi tapahtuman arvoon verrattuna. Pienten tapahtumien kisittely voi viedd suuren osan
kokonaistyoajasta. Tapahtumien lukumiidrdan kitkeytyy suuri tyon tuottavuuden parantamisen
potentiaali.

Tilaus—toimitusprosessin kulujen analyysi korostaa tapahtumien, tuotteiden, tavarantoimittajien
ja asiakkaiden lukuméidrien ja varastojen suuruuden seuraamisen tdrkeyttd. Tapahtumien ja niiden
kulujen seuraaminen nostaa aina esiin sen tosiasian, etti melkoinen osa saapuvista ja lihtevistd
tapahtumista on arvoltaan vihiisid ja niiden kulu—tuottosuhde on negatiivinen. Varastot kasvavat
taas siksi, ettd valikoima kokonaisuudessaan on kysyntdédn verrattuna liian laaja. Ty6n tuottavuus
nousee, jos tapahtumien keskiarvoa voidaan nostaa. Pddoman tuottavuus taas paranee, kun turhia
tuotteita ei koskaan valikoimaan valitakaan.

Syy heikkoon kannattavuuteen voi olla myos yrityksen omassa toimintatavassa. Tehollisuus on
heikko, kun kaikkia asiakkaita yritetddn palvella samalla tavalla, samoilla prosesseilla. On pédtettavi
miten pieniin tapahtumiin suhtaudutaan. Ongelmaan ei ole mitddn helppoa ratkaisua, silld pienilld
markkinoilla monen B2B-asiakkaan ostopotentiaali on rajallinen ja monen tuotteen myyntivolyymi
jad sen johdosta vihiiseksi. Tehokkuus kuitenkin lisddntyy oleellisesti, jos seki asiakaskuntaa ettd
valikoimaa rajataan niin, ettd tietyn vidhimmadisarvon alittavat tapahtumat jitetddn kokonaan
toteuttamatta tai asiakasta palvellaan niiden osalta aivan toisenlaisella kanavaratkaisulla.

Riittddké osapuilleen oikean

Lopuksi tdytyy muistuttaa, ettd edelld kuvattu kiinteiden kulujen kohdistaminen tapahtuu
osittain ajureiden keskimairiisten arvojen avulla. Varsinkin taloushallinnossa on ajattelua, ettd kulut
lasketaan prikulleen oikein tai sitten niité ei lasketa ollenkaan.

Jos tilaus—toimitusprosessin kulujen kohdistamiseen kiytetddn taulukon 38-2 mukaisia
kolmeatoista eri ajuria, ovat tulokset melko luotettavia. Siksi kulut kannattaa kohdistaa tuotteille ja
niitd ostaneille asiakkaille ja verrata niitd myyntiin ja saatuun myyntikatteeseen. Tdmi on tirkedd
juuri sen johdosta, ettd kuluja ja tuottoja verrataan. Yrityksessd tunnetaan kylld, kuinka monien
tuotteiden myynti on vihiistd ja niistd saatu kate vield vdhdisempéd. Téllainen luettelo herittdd vain
vihin kiinnostusta ja korkeintaan ajatuksen, ettd tuloa se on pienikin tulo. Vasta vertailu kuluihin,
havahduttaa huomaamaan, kuinka paljon ty6té ja muita kuluja pienestd myynnisti aiheutuu. Pienen
myynnin tuotteet ja pienet asiakkaat paljastuvat resurssirosvoiksi! Erityisesti ne aiheuttavat tyotd,
mutta jos asiantilaa muutetaan, on niissd samalla suuri tyon tuottavuuden parantamisen potentiaali.

Run kulut ndyttavit paljon tuottoja suuremmilta, herdd sitten kiinnostus tarkentaa kulujen
kartoitusta ja pohtia tarkemmin, miten asiaan tulisi suhtautua. Ehkd kisittelyn menetelmissd on
kehittamisen tarvetta? Enkd saman tuotteen myyntihinnassa tulisi olla asiakasryhmittdin enemmsén
variaatiota, ehki valikoima on liian laaja tms.?

Toimintolaskennan periaatteita kannattaa kidyttdd myos siksi, ettd yrityksen tietokannoissa on
paljon kiyttdmitonta tietoa. Yksityiskohtainen tapahtuma- ja varastodata on helppo keriti ja edelld
kuvattu kulujen kohdistus on nopea tehdi. Sen avulla saa runsaasti uutta tietoa kannattavuudesta ja
sithen vaikuttavista tekijoistd. Kulujen kartoitus on koulutus- ja kehitysprojekti. Siind piitetdin
uusien toimintatapojen kidyttoonotosta. Kartoituksen vol sitten toistaa sopivan ajan kuluttua, jotta
voidaan taas todeta, kuinka on onnistuttu. T#hén liittyvdt myos tilaus—toimitusketjun tunnusluvut,
joista seuraavassa luvussa.
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