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Tyon tavoitteena oli selvittdd suomalaisen antikvariaatin tai oikeammin Kkirjakaupan
kannattavuutta ja kannattavuuden parantamista case-yrityksessa kilpailukyvyn turvaamiseksi
Kirjakaupanalalla. Case-yritys on toiminut alalla jo yli 20 vuotta. Se harjoittaa Kirjakauppaa
neljalla erilaisella myyntisektorilla:  kivijalkaliike, verkkokirjakauppa, messu- ja
tapahtumamyynti sekd ulkoistetut myyntipisteet. Tydssd tarkasteltiin case-yrityksen
taloudellista tilaa ja sen kehitystd, samalla tarkasteltiin my0ds toimialaa seka kilpailijaa.
Tarkastelu rajattiin vuosiin 2016-2019.

Kirjallisuuskatsauksessa kaytiin lapi tilinpaatdsanalyysia ja sen vaiheita, tydssa kaytettyja
tunnuslukuja, sekd kannattavuutta ettd Kriittista pistettd. Lisdksi perehdyttiin muun muassa
Kirjatoimialaan ja digitalisaatioon seké kivijalkakauppojen etta verkkokirjakauppojen ja e-
kirjojen markkinoihin.

Tyon péaasiallinen tutkimus suoritettiin  tekeméalld case-yritykselle tilinpaatosanalyysi.
Tilinpaatosanalyysia tuettiin vertailemalla case-yrityksen talouden kehitystd kuvaavia
tunnuslukuja antikvariaattitoimialaan seka kulttuuri- ja vapaa-ajan tuotteiden vahittaiskauppa
erikoismyymaloissd  -toimialaan ettd yhteen kilpailijaan.  Lisaksi  case-yrityksen
verkkokirjakaupalle tehtiin simulaatio ja etsittiin nettikaupalle kriittinen piste. Myos
messumyyntia tarkasteltiin.

Case-yrityksen kannattavuus oli tutkimustulosten perusteella heikolla tasolla. Mutta ei
Kilpailijankaan tilanne vakuuttanut. Case-yrityksen taloudellinen tila oli kuitenkin heikentynyt
merkittavasti vuoden 2019 aikana. Case-yrityksen liikevaihto henkil6a kohden on laskenut
merkittavasti yrityksen kasvusta huolimatta.
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The goal of the work was to find out the profitability of a Finnish antique store or rather a
bookstore and to improve the profitability of a case company in order to secure competitiveness
in the bookstore industry. Case company has been in business for over 20 years. It engages in
book sales in four different sales sectors: bookstore, online bookstore, trade fair and event sales,
and outsourced outlets. The study examined the financial condition of the case company and its
development, at the same time also examined the industry and the competitor. The review was
limited to the years 2016-20109.

The literature review reviewed the analysis of the financial statements and its stages, the key
figures used in the work, both profitability and critical point. In addition, the book branch and
digitalization, as well as the markets of bookstores, online bookstores, and e-books, were
examined.

The main research of the work was carried out by performing a financial statement analysis for
the case company. The financial statement analysis was supported by comparing the case
company's financial performance indicators with the antique store business, both with the retail
sale of cultural and leisure products in specialty stores business, and with one competitor. In
addition, a simulation was performed for the case company's online bookstore and a critical
point for the online store was sought. Trade fair sales were also examined.

The profitability of the Case company was weak based on the research results. But the situation
of the competitor was not convincing either. However, the financial condition of the Case
company had deteriorated significantly during 2019. The turnover of the Case company per
person has decreased significantly despite the growth of the company.
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1 JOHDANTO

1.1 Tausta

Tyon kohteena on vuonna 2015 perustettu osakeyhtiépohjainen eteldsuomalaisessa
kaupungissa sijaitseva antikvariaattiliike tai perinteisimmin kirjakauppa, josta téssa tydssa
kaytetddn jaljempéand nimitystd Case-yritys. Kyseisen yhtion toiminta on tosin alkanut
toiminimell& jo vajaat kaksi vuosikymmenta aiemmin, eli siten ei voida endé puhua uudesta
yrityksestd. Case-yritys on viime vuosina kokenut merkittavia muutoksia muun muassa
yrityksen koko ja sen liikevaihto ovat kasvaneet ja samalla kannattavuus on heikentynyt, kuin
myos koko kirja-ala on kokenut muutoksia. Tdma4 taas on johtanut siihen, ettd Case-yritykselle
on muodostunut tarve selvittda yrityksen kannattavuutta ja sen parantamista, mika loi tarpeen

télle tyolle.

Eklund et al. (2011, s. 70) toteaakin teoksessaan yrityksen peruslahtokohtana olevan kannattava
liiketoiminta. Samoin Cooper et al. (2003) viitta siihen, ettd yritysten on koko ajan kehityttava
pysyékseen kannattavana. Myds Kamenskyn (2015, s. 23) oppien mukaan yritysten tavoitteena
on harjoittaa kannattavaa, jatkuvaa ja kehittyva vyritystoimintaa. Silla haasteellisessa
markkinatilanteessa yritys ei enda valttamatta selviydy, ellei yritykselle ole asetettu padmaaraa
riittdvan kunnianhimoiselle tasolle. Siten Eskolan et al. (2006, s. 124) mukaan kukoistava yritys
pyorii kannattavasti ja tehokkaasti seka pitad samalla huolta riittavasta maksuvalmiudesta kuin

myos pitkan aikavalin vakavaraisuudesta.

Yrityksen menestyminen herdttdd my06s kiinnostusta eri ryhmissd, kuten omistajissa,
luotonantajissa, liikkeenjohdossa, henkilokunnassa ja asiakkaissa. Siksi kannattavuus on
olennaisessa roolissa yrityksen tuloksen muodostumisessa, silla tuloksen suuruudella on hyvin
suuri merkitys niin omistajalle voitonjaossa osingon muodossa kuin myos verottajalle verojen
maarassa. (Tomperi 2018, s. 207-208)



1.2 Tavoite ja rajaus

Tyon tutkimuksessa kasitellddn Case-yrityksen kannattavuutta ja sen parantamisen
mahdollisuuksia yrityksen Kilpailukyvyn turvaamiseksi kirjakaupanalalla kaymalla lapi
yrityksen taloudellista tilaa ja sen kehitystd. Tyossd tarkastellaan myos toimialaa sek&
Kilpailijaa. Tutkimuksen paatavoitteena on Case-yrityksen kannattavuuden parantaminen.

Tavoitteen saavuttamiseksi suoritetaan tilinpaatdsanalyysi kohdeyrityksessa.

Tarkeimmat tutkimuskysymykset ovat:

v Kuinka Case-yrityksen taloudellinen tilanne on kehittynyt vuosina 2016-2019?

v' Miten Case-yrityksen taloudellista tilaa ja samalla kannattavuutta voidaan

parantaa?

Tyon aluksi tehd&an teoriakatsaus tilinpaatosanalyysin osa-alueisiin ja tyon apuvélineend
kaytettaviin tunnuslukuihin ja mittareihin. Tdman jalkeen syvennetéén tietamysta kirja-alasta
Kirjallisuus osassa. Tilinpadtosanalyysin jalkeen tyossd tullaan vertailemaan Case-yritysta
yhteen sen Kilpailijoista, eli Vantaan Antikvariaatti Oy:hyn, seké antikvariaatti toimialaan etta
kirjojen vahittaiskaupan alaan. Tyon tarkastelujaksoksi on rajattu padasiassa vuodet 2016—
2019, mutta rajoittavana tekijané on toisinaan myads se, ettd kaikki vuoden 2019 aineistot eivat
ole vield kerenneet valmistua tai tulleet julkaistuksi, niin siltd osin joudutaan turvautumaan

vuosien 2016-2018 materiaaliin.

Lisaksi Case-yrityksen verkkokaupalle muodostetaan liikevaihto- ja kustannusfunktiot, joiden
pohjalta suoritetaan simulaatio, jolla selvitetddn nettimyynnin Kriittistd pistettd. Ty0ssa
arvioidaan myads yrityksen tulevaisuuden taloudellista suuntaa ja mahdollisesti sita parantavia

toimenpiteita.



1.3 Menetelmat ja aineistot

Tutkimus toteutetaan suorittamalla Case-yritykselle tilinpaéatésanalyysi, josta saatuja
tunnuslukuja vertaillaan niin toimialaan kuin kilpailijaan. Kohdeyrityksen virallinen toimiala
luokitus on TOL 2008 mukaisesti 747792 Antikvariaattikauppa”, jota siten kéytetddn
toimialakohtaiseen vertailuun. Tosin, koska Case-yrityksen edustaja erikseen halusi, vertailua
tehdaan myds “Kirjojen vahittdiskaupasta”. Silld yrityksen johto itse omaksuu sen enemmin
oikeaksi toimialakseen nykyaan ja prosessi toimialan muutoksesta on jo vireilla.
(Toimitusjohtaja 2020). Koska Finnveralla tai Tilastokeskuksella ei olekaan TOL 2008
mukaisesti 47610 Kirjojen vahittdiskauppa” toimialalla julkaistua aineistoa saatavilla, otetaan
kayttoon tarkennettu toimiala 7476 Kulttuuri- ja vapaa-ajan tuotteiden vahittéiskauppa
erikoismyymaélGissd”, joka sivuuttaa ehkd parhaiten t4t4 toimialaa saatavilla olevista

materiaaleista.

Kohdeyrityksen taloudelliset tiedot muun muassa viralliset tilinpaatokset on saatu kyseisesta
Case-yrityksesta kayttoon sellaisenaan, muiden yritysten tietojen lahteend on kdytetty Suomen
Asiakastieto Oy:n julkaisemia tietoja vuosilta 20162019, niin avoimia kuin my6s maksullisia

aineistoja.

Toimialakohtaiset tunnusluvut sen sijaan perustuvat Tyo- ja elinkeinoministerion ja TEM-
Tilastopalvelun tuottamasta Tilastokeskuksen yll&pitdmasta Toimiala Online tilastotieto-
palvelusta noudettuihin maksuttomiin Finnveran laatimiin tilinpd4tostietoihin TOL 2008
mukaisen 7476 Kulttuuri- ja vapaa-ajan tuotteiden véhittaiskauppa erikoismyymal6issa”
toimialan lukuihin vuosilta 2016-2019. (Tilastokeskus, 2020) Lisdksi Suomen Asiakastieto
Oy:Ita on ostettu maksullisena aineistona TOL 2008 mukaisen ”47792 Antikvariaattikaupan”
toimialan tilastoituja tunnuslukuja, jotka ovat mediaanilukuja vuosilta 2016-2018. (Suomen
Asiakastieto, 2020) Selvyyden ja turhien useasti toistuvien lahdeviittausten ehkaisemiseksi ei
edelld mainittuja Tilastokeskuksen tai Suomen Asiakastieto Oy:n tilinpaatos- tai tilastotietojen

ldhteitd mainita jatkossa erikseen.

Lisaksi Case-yrityksen historiaa, rakennetta, nykyhetken tilannetta ja ndkymié kuin myos kirja-

alan tilannetta selvitettiin aluksi haastattelemalla kohdeyrityksen toimitusjohtajaa, joka halusi



pysyéa tuntemattomana. Mainittakoon vield, ettd tdiman tutkimuksen tekij& on laatinut kyseisen

kohdeyrityksen viimeiset tilinpaatokset.

1.4 Tyobn rakenne

Tyon rakenne kuvassa 1 alkaa johdannolla, jossa esitellaan tyon tausta, tavoite ja rajaus, seké
tyon menetelmét ja aineistot. Luvussa kaksi kaydaan lapi tilinpaatosanalyysié, yrityksen
kannattavuutta ja tamén tyon kannalta tarkeimpid tunnuslukuja. Kolmannessa luvussa

tarkastellaan kirja-alaa, sen nakymia ja historiaa.

1. Johdanto

2. Kinjallisuuskatsaus
tilinpaatésanalyysi, tunnushovut ja kannattavuus

3. Kinja-alaa histoniasta tihin paiviin

Nettimyynnin
simulaatio
vrt. Toimialaan
4, Tll Eizitdsanal YV Si antilorariaatiik S
Case-yritys Oy enkoisl. vahitiskaup.

5. Johtopiitokset 6. Yhteenveto

Kuva 1. Tyon rakenne.

Neljannessa luvussa perehdytadn Case-yrityksen tilaan ja kannattavuuteen vuosina 2016-2019.
Vertaillaan myds omaan toimialaan, sek& kirjojen vahittdiskauppaan erikoisliikkeissa etta
antikvariaattikauppaan ja yhteen Kkilpailijaan. Esitellddn myds simulaatio verkkokaupan
kannattavuudesta. Viimeisessa eli viidennessa luvussa kerrotaan johtopaatoksista ja tehdaéan

yhteenveto tydstd ja sen tuloksista ja muodostetaan jonkinasteinen ratkaisuehdotus.



2 TILINPAATOSANALYYSI

2.1 Yleista

Tilinpaatosanalyysi on tydkalu, joka mahdollistaa yrityksen taloudellisen tilan méarittdmisen
paatdksentekoa varten. Tilinpaatdsanalyysin vahvuus tulee esille siind, ettd nyt voidaan
vertailla yrityksia keskendén, mutta myos samaa yritystd on mahdollista vertailla eri vuosien
valilla. (Kallunki 2014, s. 12) Tilinpaatosanalyysin pohjana on yrityksen virallinen tilinp&atos
ja sen liitetiedot sekd muu tiedossa oleva aineisto. Analyysi alkaa aina tilinpaatdksen
oikaisemisella, jonka tarkoituksena on tydstaa tilinpaatosinformaatiota sellaiseen muotoon, etta
se hyodyttad analyysin tekijdn tarkoitusta parhaiten ja ohjaa siten paatoksenteossa.
(Yritystutkimusneuvottelukunta 2002, s. 7) Siten tilinpa&atsanalyysin pohjalta on mahdollista
helposti arvioida muun muassa yrityksen kannattavuutta, kasvua ja erindisia riskeja. (Kallunki
2014, s. 13)

Tilinpaatosanalyysissa kannattavuuden arvioinnissa on kysymyksesséa tuloksen riittdvyyden
tarkastelu. Tilinpaatdsanalyysin perustehtaviin kuuluu myos tuloksen riittavyyden lisaksi
kannattavuuden kehittymiseen liittyvien riskien arviointi. Puolestaan yrityksen vakavaraisuutta
voidaan arvioida tarkastelemalla etenkin pitkan aikavalin rahoitusrakenteeseen liittyvien
riskejd. Sen sijaan maksuvalmiuden tarkastelulla halutaan kartoittaa alle vuoden pituisen
rahoituksen riittavyyden riskeja. (Niskanen & Niskanen 2003, s. 8) Kallunkin (2014, s. 76-77)
mukaan nykyaikaisessa tilinpaatdsanalyysissd yrityksen kannattavuutta tarkasteltaessa pitaa
nyky&én ottaa huomioon myds muista sijoituskohteista saatavissa oleva tuotto, silla yrittdjét,
omistajat tai velkojat rahoittavat sijoituksillaan yrityksen toiminnan ja heilld on usein
intressindén saada tietty asetettu tuottovaatimus tekemalleen sijoitukselleen.

Yritystutkimus on syvaéllisin tarkastelun muoto ja se on muun muassa pankeille ja muille
luottolaitoksille pelkastadn pakollinen tehtévé, silla luotonantoa valvova Rahoitustarkastus
edellyttad jokaisen luottopaatoksen yhteydessa tdman analyysin. Myds esimerkiksi yritykset,
jotka ovat kiinnostuneita tavarantoimittajista ja niiden mahdollisista ongelmista saattavat
teetattdd tilinpaatdsanalyysin tarkedn tuotannon tyontekijan taloudellisesta suorituskyvysta.
(Niskanen & Niskanen 2003, s. 11-17)



2.2 Analyysin osa-alueet

Tilinpdatosanalyysin  vaiheet koostuvat tilinp4atoksen oikaisusta eli l&dhdeaineiston
standardoinnista muihin yrityksiin vertailukelpoiseksi ja toisessa vaiheessa suoritetaan
mittauskohteiden valinta ja niiden mukaiset analyysimenetelmat ja mittarit. Kyseisissa
valinnoissa analyysin suorittajalla ja analyysin kayttotarkoituksella on ratkaiseva rooli, kuinka
homma etenee. Kolmannessa analyysin vaiheessa tarkastellaan yritysten taloudellista
onnistumista erilaisten tarkoitusten varta vasten valittavien tekniikoiden ja vertailukohteiden
avulla. (Niskanen & Niskanen 2003, s. 19-20)

Yleisimmat analyysimenetelmat voidaan erotella prosenttilukumuotoisten tilinpaatosten
laadintaan, tunnuslukuanalyysiin, trendianalyysiin ja kassavirta-analyysiin, mink& pohjalta
yrityksen taloudellisen suorituskyvyn osa-alueita voidaan siten analysoida. Tilinpaatsanalyysi
ei suinkaan paaty laskelmien tekovaiheeseen, sen sijaan teknista toteutusta keskeisempaa on eri
menetelmien avulla saatujen lukujen arviointi ja niiden taustalla olevien syy-seuraussuhteiden
selvittdminen. Tunnuslukuja tuleekin tutkia aiempien vuosien lukuihin tai muiden yritysten
vastaaviin lukuihin. Analyysin vertailukohteiden jaottelulla tiettyd vuotta koskevaan ajalliseen
poikkileikkausanalyysiin ja perékkéisten vuosien aikasarja-analyysiin. Esimerkiksi, kun
tarkastelussa havaitaan poikkeamia suuntaan tai toiseen, yritetddn jéljittdmaan niiden syyt ja
tarkastelemaan onko poikkeama satunnainen vai onko merkki pysyvammastd k&anteesta.
(Niskanen & Niskanen 2003, s. 19-20) Tuloksia voidaan esittad taulukoiden, diagrammien ja

kuvaajien avulla, miké helpottaa tulosten analysoinnissa. (Laitinen & Luotonen 1996, s. 75-78)

2.3 Analyysin lahtétietojen muokkaus

Tilinp&atosta taytyy ensimmaiseksi muokata analyysin perustaksi, toimenpidettd kutsutaankin
tilinpaatoksen oikaisuksi. Lukujen oikaisussa noudatetaan yleensd tilinpdatosten kayttajia
edustavan Yritystutkimus ry:n (aikaisemmin Yritystutkimusneuvottelukunta ry) laatimia
suosituksia ja ohjeita. Oikaistut luvut mahdollistavat taten paremmin eri yritysten julkaisemien
tilinpaatosten vertailukelpoisuuden. (Kallunki 2014, s. 12, 75-76)



Tilinpaatoksen oikaisu muodostuu, niin etta yrityksen virallisesti laaditut tuloslaskelma ja tase
esitelladn suositellun mukaisena oikaistuna tuloslaskelmana ja taseena. Vaikka virallisessa
tuloslaskelmakaavassa ei nykyisin olekaan esilld kdyttokatetta, oikaistussa versiossa se on
pidetty esilla ja on taten kdaytettdvissa toimialakohtaisena tunnuslukuna. (Yritystutkimus-
neuvottelukunta 2002, s. 7)

2.4 Tunnusluvut

Tunnusluvut jaetaan yleisesti kolmeen kategoriaan: kannattavuuden, maksuvalmiuden ja
vakavaraisuuden mittareihin. (Eskola et al. 2006, s. 124) Lisaksi on kaytossd muidenkin
tyyppisia tunnuslukuja, jotka kuvaavat esimerkiksi yrityksen toiminnan laajuutta, kuten
liikevaihto ja sen muutos, ja osakekohtaiset tunnusluvut, jotka palvelevat enemmin sijoittajia.
(Yritystutkimusneuvottelukunta 2002, s. 56-74)

On tarkeda huomioida myos se, ettd vertailtaessa eri lahteistd saatuja tunnuslukuja on syyta
varmistua niissa kaytettyjen laskentatyylien yhdenkaltaisuudesta. Silla monille tunnusluvuille
I0ytyy kirjavia laskentakéyténtojd, jotka voivat vaikuttaa lukujen vertailtavuuteen. (Melicher &
Norton 2006, s. 154)

Tilinpaatosanalyysissa esiintyvat tunnusluvut tai mittarit kayttaytyvat lahinna oireiden esiin
tuojina. Tunnusluvun todellisiin muutoksiin johtaneisiin asioihin ei l&dheskaan aina saada
vastausta pelkalla tilinpaatosanalyysilla, koska tilinpaatésanalyysi kulminoituu péaéasiallisesti
yrityksen rahaprosessiin ja todelliset muutoksiin liittyvdat syyt johtuvat kuitenkin

reaaliprosessista, kuten markkinoinnista tai tuotannosta. (Aho, Rantanen 1994, s. 36-37)

2.5 Tunnuslukuanalyysi

Yrityksen taloudellisen tilan selvittamisesséd kaytetddn usein tunnuslukuanalyysia. Se on
analyysityypeista suppein ja yksinkertaisin. Analyysissa yrityksen taloudellinen tilanne
kaydaan lapi, jonka jalkeen tehdadn johtopadtoksié lahes ainoastaan muutamien valikoitujen
mittarien eli tunnuslukujen pohjalta. Yhden yrityksen vain yhden vuoden tietojen pohjalta

lasketun tunnusluvun perusteella on vaikea tehdd oikeita johtopaatoksid, siksi tunnuslukuja
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taytyykin voida verrata johonkin vertailutietoon ja tarkastella kehitystd pitemmalla
aikajaksolla. Talloin yritysta verrataan tiettyna kyseisend vuonna ja sité edeltavina perékkaisina
vuosina my6s muihin yleensa samalla alalla toimiviin yrityksiin seka verrataan myds toimialan
keskiarvoihin kyseisind vuosina. Tunnuslukuanalyysin muodostamaa aineistoa kéytetdan usein
myo6s perusteellisempien analyysimuotojen eli tilinp&atdsanalyysin tai yritystutkimuksen
osana. (Niskanen & Niskanen 2003, s. 9, 111)

2.5.1 Yrityksen kannattavuus

Kannattavuutta maédrittdvia tunnuslukuja ovat tuloslaskelmasta saatavat myyntikate-,
kayttokate-, liiketulos-, nettotulos-, ja rahoitustulosprosentti. Muita kannattavuutta kuvaavia
tunnuslukuja ovat kokonaispddoman tuotto-, sijoitetun padoman tuotto- ja oman padoman

tuottoprosentti. (Yritystutkimusneuvottelukunta 2002, s. 56-61)

Yritystutkimusneuvottelukunta ry (2002, s. 57) maéarittelee muun muassa eri toimialoille
seuraavat kayttokateprosenttien suuntaa antavat vaihteluvélit: teollisuus 10-25 %, kauppa 2-10
% ja palvelu 5-15 %. Yritystutkimusneuvottelukunta ry:n antamat ohjearvot arvioitaessa
liiketulosprosenttia (2002, s. 57):

yli 10 % hyva
5-10 % tyydyttava
alle 5% heikko.

Eskola et al. (2006, s. 125) mukaan padoman tuottoprosenteista tunnetuin mittari lienee
sijoitetun  p&d&oman tuottoprosentti. Tamén kyseisen tuottoprosentin  suuruudesta
Yritystutkimusneuvottelukunta ry (2002, s. 61) mainitsee, ettd sitd voidaan pitéa valttavana,
kunhan se on vahintaan yrityksen korollisesta vieraasta padomasta maksaman keskimé&éraisen
rahoituskuluprosentin suuruinen. Sijoitetun padoman tuottoprosentti lasketaan seuraavalla

kaavalla (Yritystutkimusneuvottelukunta ry 2002, s. 60):

Sijoitetun pd&- = Nettotulos + rahoituskulut + verot (12kk) x 100 1)

oman tuotto-%  Sijoitettu pddoma keskimaarin tilikaudella
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Koska yritykselle kannattava liiketoiminta on padedellytys, on kannattavuutta voitava seurata
ja tunnettava siihen vaikuttavat tekijat. Kannattavuuden parantaminen lahtee juuri néiden
tekijoiden tarkastelusta ja niihin vaikuttamisesta. Yksi tarkeimpid kannattavan yrityksen
peruspilareita on riittdva katetuoton maard. (Eklund et al. 2011, s.70) Katetuottoa ei pida
sekoittaa voittoon, vaan Kkatetuotosta kaytetaan tilinpaatoksissa termind myyntikate, joka
voidaan laskea vahentamalla myyntituotoista muuttuvat kustannukset. (Jarvenpaa et al. 2013,
5.101)

Katetuottolaskenta on melko helppokéyttdinen tyokalu yritykselle siséisen paatéksenteon
perustaksi lyhyelld aikavélilla. Katetuottolaskentaa suositaan etenkin kannattavuuden

parantamisen, vaihtoehtojen vertailun ja hinnoittelun apuna. (Eskola & Méntysaari 2006, s. 36)

Muita kannattavuutta parantavia toimenpiteitd ovat esimerkiksi myyntituottojen lisddminen,
joko kappalemaaréistda myyntia kasvattamalla tai myytdvien tuotteiden hintaa nostamalla.
Todellisuudessa tdma ei kuitenkaan aina onnistu silld, kun vain yhta tekijdd muutetaan, niin
esimerkiksi hinnankorotus johtaa yleensd myyntimaarédn kappalemaérdiseen laskuun, eika
toimenpide siten johda toivottuun lopputulokseen. Siksi pitéisi tiedostaa my6s kannattavuuteen
vaikuttavien tekijoiden keskindinen riippuvaisuus. Yrityksen kannattavuutta yritetddn usein
my06s parantaa myyntihinnan halpuuttamisella, mika onkin kannattavaa, silla oletuksella ettéa
myyntimaaran noususta saatava katetuoton lisdys on suurempi kuin hinnan pudotuksesta
johtuva katetuoton véhennys. Muita keinoja kannattavuuden parantamiseksi ovat myds
markkinoinnilla aikaan saatava myynnin lisdys, tuotevalikoiman muuttaminen sekd padomien
kayton tehostamine, toki myds kustannusten karsiminen yksistdadn parantaa kannattavuutta.
(Eklund et al. 2011, s.70-76)

Kriittisella myynnill& eli toisin sanoen kriittisella pisteelld (KRP) tarkoitetaan sellaista myynnin
mé&éarad, milla saadaan peitettya kaikki yrityksen kustannukset, mutta varsinaista voittoa ei viela
synny, eika tule tappiotakaan. Kriittinen piste saadaan laskettua, kunhan selvitetdan sellainen
myyntimaard, josta saadaan katetuottoa kiinteiden kustannusten verran. Mitd pienempi

katetuottoprosentti on, sitd enemman on myytav4, jottei tulos menisi miinukselle. (Horngren et
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al. 2006, s. 64-65; Tomperi 2014, s. 38-39) Toisin sanoen kriittinen piste I0ytyy kohdasta, jossa

kustannukset ovat samansuuruiset kuin liikevaihto. (Eskola & Mantysaari 2006, s. 22)

Eskolan ja Méntysaaren (2006, s. 22) mukaan kriittisen pisteen tunteminen onkin yrityksen
kannattavuussuunnittelun lahtokohta. Kuvassa 2 on esitetty konkreettisesti, kuinka Kriittinen
piste méaaraytyy: kiintedt kulut (harmaalla katkoviivalla) pysyvét vakiona ja muuttuvat kulut
(ruskea viiva) muuttuvat liikevaihdon (sininen viiva) muutoksen myo6tad. Kuvassa 2 vihred
pystypalkki oikeassa reunassa osoittaa voitollisen tuloksen, mika syntyy Kkriittisen pisteen
oikealle puolelle, kun myynti ylitta4 kriittisen pisteen. VVastaavasti tappiota syntyy, jos jaddaan
kriittisen pisteen vasemmalle puolelle.

Myynti (1000) euroa

120
120

100 TULOS

Kriittinen
piste

MUKU

n atats! e Tate! annn onnn 10000 12000

Myynti kpl

e T (% )= Lilkevaihto s K (X )= K UStannuk set Kiinteat kulut

Kuva 2. Kriittinen piste (mukaillen Jarvenpéé et al. 2013, s. 103)

Kaikkien yritysten tulisi tietdd, onko yrityksen toiminta kannattavaa vai ei. Kannattavaakin
yritystoimintaa harjoittavan yrityksen johdon taytyisi olla tietoisia siitd, paljonko myynti voi
pudota, jotta yritystoiminta ei valahtaisi miinukselle, sitd kutsutaan varmuusmarginaaliksi.
Varmuusmarginaali siis kertoo eron tdménhetkisen myynnin ja Kriittisen eli nollatulokseen

tuovan myynnin vélilla. (Tomperi 2014, s. 41)
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Yrityksessa kannattavuuden kannalta yksi hyvin merkittdva asia on varaston vaihtuminen
rahaksi eli toisin sanoen varaston kiertonopeus. Sikéli, kun tavara seisoo myymaéttdmana

varastossa, padoma on sitoutuneena varastoon. (Eskola et al. 2006, s. 38)

2.5.2 Yrityksen maksuvalmius

Maksuvalmius on sitd, ettd yritys pystyy maksamaan kaikki maksunsa ajallaan ja
edullisimmalla mahdollisella tavalla. Hyddynnetyt kassa-alennukset ja yrityksen kayttdmaton
shekkilimiitti puhuvat puolestaan yrityksen hyvastd maksuvalmiudesta. (Yritystutkimus-
neuvottelukunta 2002, s. 67)

Yleensé kannattavasta liiketoiminnasta aiheutuu hyva maksuvalmius, joskus kannattavallakin
yritykselld voi esiintyd ongelmia maksuvalmiuden kanssa. Mika taas voi olla seurausta muun
muassa voimakkaasta kasvu- ja investointiohjelmasta tai lainanlyhennyksistd. (Kotro 2007, s.
15)

Yrityksen likviditeettid eli maksuvalmiutta tarkastellaan tunnusluvuilla, jossa yrityksen likvidit
rahavarat ja muu valittomasti rahaksi vaihdettava omaisuus suhteutetaan lyhytaikaisiin
velkoihin. Nain lasketaan maksuvalmiuden tunnusluvuista esimerkiksi quick ratio ja current
ratio. Kyseiset tunnusluvut ovat olleet ympéri maailman laajasti kaytettyja likviditeetin
mittareita. (Kallunki 2014, s. 123)

Quick ratio kertoo yrityksen tilanteesta selvitd lyhytaikaisista veloista pelkélla
rahoitusomaisuudella. Maksuvalmius on tunnusluvun perusteella yrityksessa hyva, jos saatu
luku on yli yhden, tyydyttava vélilla 0,5-1 ja heikko luvun ollessa alle 0,5. Tunnusluvun quick
ration laskukaava on (Yritystutkimusneuvottelukunta 2002, s. 67):

Quick ratio = (Rahoitusomaisuus - osatuloutuksen saamiset) / (2

(Lyhytaikainen vieras pddoma - lyhytaikaiset saadut ennakot).

Current ratio kertoo yrityksen tilanteesta selvité lyhytaikaisista veloista vaihto-omaisuudella ja

rahoitusomaisuudella. Maksuvalmius on tunnusluvun perusteella yrityksessé hyvd, jos saatu
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luku on yli kahden, tyydyttava valilla 1-2 ja heikko luvun ollessa alle yhden. Tunnusluvun
arvoa laskee sellainen heikkous, mik& johtuu vaihto-omaisuuden oikeasta arvostamisesta.

Tunnusluvun current ration laskukaava on (Yritystutkimusneuvottelukunta 2002, s. 68):

Current ration = (Vaihto-omaisuus + rahoitusomaisuus) / 3

(Lyhytaikainen vieras pddoma).

Hidastuminen varaston Kkiertonopeudessa vaikuttaa sekd maksuvalmiuteen ettd kannatta-
vuuteen. Maksuvalmius siis heikkenee, kun yrityksen varat ovat kiinni varastossa, mutta
toisaalta rahaa tarvittaisiin laskuista selviytymiseen. Ison varaston arvo tuo myos yritykselle
ongelmia, korkokustannukset kasvavat ja se tarvitsee isot varastotilat, lisaksi hitaasti
Kiertdvassa varastossa tuotteet voivat pilaantua. Varaston koon pienentdminen parantaisi
periaatteessa kannattavuutta, mutta toisaalta pienissé erissa ostaminen tulee yritykselle usein
kalliimmaksi. (Tomperi 2014, s. 133)

Ostovelkoja, niiden kiertoaikaa ja -nopeutta tulisi myos tarkastella. Suurin osa firmojen ostoista
tehdaan velkarahalla, joten oikein kaytettynd ostovelat antavat yrityksille huokean tai perati
ilmaisen rahoitusvalineen. Tunnuslukuna ostovelkojen kiertoaika kertoo sen, kuinka pitkié
maksuaikoja yritykset saavat tavarantoimittajalle. (Niskanen & Niskanen 2003, s. 124-125)
Kallunki (2014, s. 132) maaritteleekin yhdeksi kriisiyrityksen merkiksi ostovelkojen kiertoajan

merkittdvan pidentymisen, mik& on yleensé seurausta huonosta maksuvalmiudesta.

2.5.3 Yrityksen vakavaraisuus

Kaytetyin vakavaraisuuden mittari on gearing eli nettovelkaantumisaste. Se lasketaan niin, etta
korollisesta vieraasta pddomasta vahennetdan rahat ja muut likvidit varat, minké jalkeen jaetaan
se omalla padomalla. Omavaraisuusaste prosentteina on toinen tavallisesti kaytetty
vakavaraisuuden mittari. Se kertoo, kuinka monta prosenttia yrityksen taseesta on hoidettu
omalla pddomalla. Kolmas vakavaraisuuden mittari on suhteellinen velkaantuneisuus, eli taseen
veloista vahennet&an saadut ennakot, miké sitten jaetaan liikevaihdolla. (Kallunki 2014, s. 118—
121)
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Yrityksen vakavaraisuus antaa olettaa yrityksen pystyvén seka lyhyella etta pitkalla aikavalilla
selviytymaan lainojensa koroista ja takaisinmaksuista. (Eskola et al. 2006, s. 128)

Yritystutkimusneuvottelukunta ry:n (2002, s. 63) antamat ohjearvot omavaraisuusasteelle:

Y1i 40 % hyvé
20-40% tyydyttava
alle20%  heikko.

Suhteellisen velkaantuneisuuden tunnusluku eli velkaprosentti lasketaan

Yritystutkimusneuvottelukunnan (2002, s. 63) mukaan seuraava:

Velka-% = (Oikaistun taseen velat - saadut ennakot) x 100 4)
Liikevaihto (12kk).

Liséksi alla on esitettyna myds Yritystutkimusneuvottelukunta ry:n (2002, s. 63) antamat

ohjearvot edellda mainitulle suhteelliselle velkaantuneisuudelle:

alle4d0%  hyva
40-80% tyydyttava
yli 80%  heikko.

2.5.4 Yrityksen kasvu

Kasvu on hyvin olennainen mittari yrityksen liiketoiminnan menestymiselle, silla vain kasvun
avulla yritys pystyy aikaansaamaan liséarvoa. Yritysjohdolla on tutkimustulosten ja k&ytdannon
nayttdjen pohjalta taipumusta tehda yrityskauppoja, jotka kylla lisdévét yrityksen kokoa, mutta
eivat kasvata omistaja-arvoa. Kasvua hakiessa yrityksen on pystyttdva tasapainottamaan
vieraanpddoman kasvu siten, ettd maksuhairioilta valtyttaisiin yrityksessa. (Kallunki 2014, s.
111-113)

Yrityksen kasvuun liittyvistd tunnusluvuista eli mittareista mainittakoon esimerkiksi

liikevaihto, liikevaihdon kasvuprosentti, taseen loppusumman kasvu, henkilokunnan mééran
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muutos ja laskutus. Liikevaihdon kasvuprosenttia tarkasteltaessa tulee ottaa huomioon myds
inflaation kehittyminen. Silla inflaatiokehityksen ollessa korkea voi liikevaihdon kasvu olla
vain seuraus Yyleisestd hintatason noususta. Talloin kannattaakin kayttda vertailupohjana
tarkastelussa reaalista liikevaihdon kasvuprosenttia. Taman seurauksena Laitinen jopa
suosittelee kayttamaan liikevaihdon normaalikasvun ohjearvona 10 prosenttia. (Laitinen et al.
1996, s. 64-65; Kallunki 2014, s. 111, 113; Yritystutkimusneuvottelukunta 2002, s. 71)
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3 KIRJA-ALAN NAKYMAT JA HISTORIAA

3.1 Perinteinen kivijalkaliike vs. verkkokauppa

Kuten ehka tieddmme, kirja-ala elad tanaankin suurta murrosta, jossa perinteinen Kirjamyynti
hyytyy. Vuonna 1939 Suomessa oli 478 kirjakauppaa ja 1960-luvun puolivélissa
kirjakauppojen maara saavutti huippunsa ollen lahes 800 kirjakauppa, joista jaljellda en&da
vuonna 2004 Suomessa toimi 360 kirjakauppaa. Suurin muutos kirja-alalla sodan jalkeen oli
se, kun markkinahintajarjestelma lakkasi vuonna 1971. Tuolloin kirjojen myynti ja hinnoittelu

vapautuivat, eika kustantaja enad maarannyt kuluttajahintoja. (Tilastokeskus 2007)

Sahkoisten kirjojen kausi on toistaiseksi kdynnistynyt hitaasti Suomessa, vaikka ne ovatkin
alkaneet yleistyd vauhdilla, silld E-kirjoja kaupitteleva Elisa Kirja julkisti esimerkiksi
tuplanneensa myyntinsa vuonna 2014. Suomessa myos verkkokirjakaupat ovat lisdantyneet.
Verkkokirjakaupan kasvu onkin ollut kovaa verrattuna siihen, ettd kirjakauppa-alan
keskivertoyritysten liikevaihto on ollut laskussa jo vuodesta 2007 alkaen. Vaikka kirja-ala ja
kuluttajakéyttdytyminen ovatkin ilmeisessa muutoksessa ja kirjamyynnin trendi on ollut
laskeva, niin Kirjoja kuitenkin myydaan verkossa huomattavasti enemman kuin ennen
Adlibrikseltd viestitetdan. (Vehvildinen 2015) Suomen kirjamarkkinoiden kokoa selventda
Suomen Kustannusyhdistysten jasenten veroton vuosimyynti, joka oli kaikkiaan 263 miljoonaa
euroa vuonna 2012, mista vain 17,4 miljoonaa euroa oli séhkoisten julkaisujen osuus. (Inkinen
2014, s. 37) Kuvassa 3 voidaan nédhdéa, kuinka nettomyynti jakautuu sahkoisten ja painettujen
tuotteiden osalta. Vuoden 2019 kokonaismyynti oli end4 243 miljoonaa euroa, mutta sahkdisten
julkaisujen myynti oli noussut jo 53,4 miljoonaan euroon. (Suomen Kustannusyhdistys 2019)

Suomen kirjamarkkinoiden on myds huomattu heilahtelevan voimakkaasti hyvien yksittdisten
ulkomaisten kirjajulkaisujen vaikutuksesta. Tastd esimerkkind Harry Potter-kirja, minka
seurauksena lasten ja nuorten kirjamyynti Suomessa saattaa heilahdella 25-30 prosenttia
yksistadn sen vuoksi, ettd ilmestyykd kyseisend vuonna Potter vai ei. (Inkinen 2014, s. 41)
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Kuva 3. Suomen painettujen kirjojen ja séhkoisten julkaisujen myynti ja kokonaismyynti
miljoonissa euroissa ilman arvonlisédveroa vuosina 2015-2019. (Suomen Kustannusyhdistys
2019)

Kirjakauppaliiton (2019a) tutkimuksessa todetaan kirjan olevan edelleen suosittua ajanvietetta,
kirjoja lukeekin erittdin tai melko mielellaan yli 85 prosenttia suomalaisista. Kuvassa 4 nahdaan
vuodessa ostettujen Kirjojen madran ké&antyneen laskuun vuoden 2008 jalkeen.
(Kirjakauppaliitto 2019a) Yritystoiminnassa kannattaa huomioida myos valtiovallan toimet.
Esimerkkind tdstd mainittakoon, ettd valtion paatettyda muuttaa lukiolaisten koulukirjat
opiskelijoille ilmaisiksi, aiheutui siitd ldhes valittomasti Suomalaisen kirjakaupalle runsas

liikevaihdon pudotus. (Toimitusjohtaja 2020)
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Kuva 4. Ostettujen Kirjojen lukumddrd 12 kk:n aikana yhteensda vuosina 1995-2018.
(Kirjakauppaliitto 2019a)

Viime vuonna Suomesta puuttui Kirjahitti ja osin juuri siksi kirjamyynti laski yli viisi prosenttia,
koska esimerkiksi vuonna 2019 Jari Tervon Loiri ei myynyt kuin 73100 kappaletta. Olihan
edellisind vuosina Kimi Réikkdsen eldmakerta ja Mauri Kunnaksen ”Koiraméen Suomen

historia” saavuttaneet molemmat lahes 200 000 kappaleen myynnin. (Gustafsson 2020)

Sahkoiset Kirjat ja verkkokirjakaupat ilmestyivat markkinoille 2000-luvun taitteessa. Vuonna
1998 myos ruotsalainen verkkokirjakauppa Bokus.com saapui Suomeen. Noihin aikoihin alkoi
myos isolla osaa lukijakunnasta olla kotikdytossaan nettiyhteydelld varustetut tietokoneet. Ja
vielda kun samoihin aikoihin Internetin hakukoneet ja Wikipedia olivat mullistaneet tiedonhaun
ja syrjayttaneet perinteiset hakuteokset, paattyi tietosanakirjan menestystarina, kysynta vain
havisi digitalisaation seurauksena. (Inkinen 2014, s. 183, 190) Painettujen kirjojen arvonlisa-
veroton kokonaismyynti vahittaiskaupoissa oli 254 miljoonaa euroa vuonna 2018. Kuvassa 5
voidaan havaita, kuinka se 254 miljoonaa jakautuu, kun verkkokirjakaupoilla on 24 prosentin
markkinaosuus ja tavarataloilla ettd marketeilla se on 25 prosenttia ja 41 prosenttia kirjakaupan

myymaloissd, joka tekeekin euroissa jo noin 104 miljoonaa. (Kirjakauppaliitto 2019b)
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Kuva 5. Painettujen kirjojen kuluttajahintaisen myynnin jakautuminen véhittaiskaupoissa
vuonna 2018, arvonlisaveroton kokonaismyynti oli 254 miljoonaa euroa. (Kirjakauppaliitto
2019b)

Digitalisaatiosta johtuva ongelma on maailmanlaajuinen, niinpd Kirjakauppa Kirjasavinen on
paattanyt lopettaa toimintansa Kuusankoskella kannattavuussyistda. Ldhes 20 vuotta niin
sanottua kivijalkakauppaa johtanut yrittdja Lahtinen pitdd Kirjakauppojen heikkoa
kannattavuutta maailmanlaajuisena. Lahtinen uskoo koko alan muuttuneen digitalisaation
seurauksena, kirjat eivat vaan mene kaupaksi. Lahtinen uskoo kirjojen kaupan suuntautuvan
enempi isoihin marketteihin. (Puhakka 2020) Huonoja uutisia on my®gs tarjouskirjakauppaketju
Kirjakauppa.com: ista, joka on ajautunut konkurssiin helmikuussa 2020, ketjulla oli myymaléat

Lahdessa, Heinolassa, Varkaudessa ja Pyhdsalmella. (Eteld-Suomen Sanomat 2020)

Séhkoiset palvelut tai toisin sanoen digitaaliset kokoelmat ovat kéytettavissé periaatteessa aina,
milloin vain ja missa tahansa. Sahkoisen Kirjan kéytettdvyys on viimein lahtenyt kehittymaén
aimo harppauksin. Painettua kirjaa luetaan viel& useasti esimerkiksi sellaisissa tilanteissa, joissa
Kirjaa ei tarvitse kantaa pitkida matkoja. S&hkoisen kirjan voima ndyttakin olevan sen
lilkkuvuudessa ja tarjonnassa, eiké siind enda tarvita kirjahyllyja. Sédhkoinen kirja kykenee
esittdmaan saman tekstisisallon kuin perinteinen, mutta perinteisen kirjan sisélté menee kiinni
painohetkelld, jolloin séhkdisen Kirjan etu nousee esille, silla sitd voidaan muuttaa, jolloin

huomataan sahkdisen sisallon olevan dynaamisempi. Vaikka digitaalisille tuotteille 16ytyykin
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paljon positiivisia asioita, ei painettu kirja tule kuitenkaan nailld nédkymin kuolemaan.
Painetulla kirjalla on edessaan valoisa tulevaisuus mahtavan historian ohella. Painettujen
Kirjojen pysyvyys ja kyky kestdd aikaa ovat tekijoitd, jotka tulevat erottamaan sen aina
séhkoisesta kirjasta. (Inkinen 2014, s. 12-15, 167, 183)

Vuosi 2020 muistetaan varmasti pandemiasta, mutta se saattaa muodostua myos e-kirjojen l&pi
lyonti vuodeksi ainakin osassa maailmaa. Kuten Netflix ja muut internetin elokuvapalvelut, e-
Kirjat ja muu digitaalinen media on helpoin tapa, ja jopa ainoa, tallaisena vuotena l0ytéa
ajanvietettd kotona pysymisen mahdollistamiseen. (Klaava 2020) Myds Heidi Nevalainen
tykkad kuunnella &énikirjoja, lisdksi kannykassa e-kirja odottaa jo lounastaukoa, mutta myos
yopoydalla lukijaa varttuu ihan oikea paperikirja. Nevalainen mainitseekin olevansa Kirjojen
sekakayttaja. E-kirjoja Nevalainen on ladannut Bookbeat-sovelluksella matkapuhelimeen,
pelkélld kuukausimaksulla niit4 pystyy lukemaan ja kuuntelemaan rajattomasti. Nevalainen
toteaa my0s valikoiman olevan siell& suuri. (KSOY Energia 2020)

Adnikirjat 1oytanyt Juha Kaariaho kuuntelee nykyisin lahinnd tietokirjoja. Adnikirjat
koukuttivat h&nté heti jo 15-vuotta sitten, aanikirjoja han kuuntelee muun muassa polttopuita
tehdessé ja autotallissa korjailuhommissa. Kaariaho myos totesi, ettd mikali d&nikirjoja ei olisi,

hanen lukemisensa olisi samanlaista kuin ennen: kirja silloin talldin. (KSOY Energia 2020)

Miké kivijalkamyymaéldssa vield kiinnostaa, ne ovat fyysiset edut: Asiakas haluaa yha paasta
keskustelemaan henkilokunnan kanssa, vaihtamaan ajatuksia kirjoista ja kuulemaan mydos
henkilékunnan suosituksia. Monen pienen Kivijalkakirjakaupan elinehtoihin kuuluvat erinéiset
tapahtumat, joissa voidaan paéstd tapaamaan esimerkiksi Kirjailijavierasta. Kirjakaupan
tunnelmaa ei edelleenkdin voida aistia verkossa. Monet asiakkaat haluavat yha ennen kirjan
ostotapahtumaa nahda sen konkreettisesti, pitdd kadessd, kosketella ja katsella sitd, miké ei
kylla verkossa onnistuisi. Liséksi kirjakaupassa kaynti voi todella rikastuttaa elamaa tavalla,
jota ei verkossa voi kokea. (Miikka 2020) Myds Hypén (2007, s. 75) mainitsee, ettd
henkilokohtainen palvelu ja neuvonta on tarke&é tavallisessa kirjakaupassa, johon on myds
totuttu. Perinteisiin kirjakauppoihin verkkokaupoilla onkin etuna siing, ettd Kirjoilla on
alhaisemmat varastointihinnat, mutta asiakkaiden taytyy odottaa postitse saapuvia paketteja

useita pdivid, kun fyysisesté kirjakaupasta asiakas olisi saanut kirjan heti mukaan. (Chu et al.
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2012) Verkkokaupan on sanottu aiheuttaneen Kirjateollisuuden vallankumouksen, silla
perinteisen kirjakaupan aukioloajat ja liiketilojen koko ovat rajoitetut verrattuna verkkoon.
(Zhai et al. 2017) Myds Suomessa on havaittu koronakriisin vahentaneen kivijalkakaupoissa
asiointia, ostosten tekeminen on siirtynyt yhd enemmin verkkokauppoihin, verkkokauppa-
ostoksi tehdaén edelleen ahkerammin kuin aiemmin. (S-Pankki 2020)

Finlandia Kirja toteaa olevansa suomalainen Kirjakauppa, joka lienee Pohjoismaiden suurin
antikvariaatti ja maailman suurin suomenkielisen kirjallisuuden verkkokauppa (Finlandia Kirja
2020). Muita suomessa toimivia verkkokirjakauppoja ovat esimerkiksi Kirjaverkko.fi,
Suomalainen.com, Akateeminen kirjakauppa, Booky.fi ja Antikvaari.fi, joka puolestaan on
Suomen suurin kaytettyjen kirjojen verkkokauppa. Lisaksi mainitaan myds Tori.fi, jonka kautta
myo6s Kirjat vaihtavat omistajaa. Verkkokirjakauppojakin on kohtuullisen paljon, mikéa
tarkoittaa yksinkertaisesti sitg, ettd myos kilpailu alalla on kovaa. Adlibriksen on myo6s havaittu
harjoittavan kausittaista hintojen alentamista, tavoitteena mahdollisesti markkinaosuuden

kasvattaminen alalla. (Toimitusjohtaja 2020; Antikvaari 2020)

Hypénin (2007, s. 83) mukaan kirja-alalla on monia térkeitd tapahtumia kirjakauppiaan
vuodenkierrossa. Case-yritys tekeekin kirjakauppaa myos erilaisissa tapahtumissa ympéri
Suomea muun muassa eri aihepiirid edustavilla messuilla, joita voidaan jarjestad esimerkiksi
Helsingin messukeskuksessa. Muita jarjestelypaikkoja on muun muassa Lahdessa,
Jyvéskylassa ja Turussa. Koska tapahtumat viedd&n suurten massojen lahelle, voi niissa
myyntipaikoissa olla hyvinkin paljon kirjoista kiinnostuneita asiakkaita. Yksi Suomen
suurimmista kirja-alan tapahtumista on Helsingin kirjamessut. Liséksi Tori- ja markkinakaupan
palvelukeskus Oy tunnetummin TMK jarjestdad kauppiaille esimerkiksi Kansainvaliset
Suurmarkkinat -tapahtuman, joka on yksi Suomen suurista kesdtapahtumista késittden monta
kaupunkia kattavan kesakiertueen. Tosin ndissdkin suurtapahtumissa, kuten my0s
messukeskuksessa jarjestettavissa tapahtumissa on hyvinkin merkittavat myyntipaikkamaksut,

eli myds kustannuksia tulee, joten myyntiékin on tultava. (Toimitusjohtaja 2020)



23

3.2 Ulkomainen verkkokirjakauppa ja e-kirja

Varmasti moni on tilannut jotain Amazonista tai ainakin kuullut siitd. Mutta, sitd monikaan ei
varmasti tiedd, ettd Amazon aloitti kirjakauppana jo 1994 Cadabra-nimelld, mutta varsinaisesti
verkkosivusto Amazon.com avattiin kesélla 1995. Aivan alusta asti myyntivalttina olivat
normaaleja kirjakauppoja halvemmat hinnat. Amazonin menestyksen takana on ollut
innovatiivisuutta, esimerkiksi perustaja Jeff Bezos antoi lukijoille mahdollisuuden Kirjoittaa
kirja-arvosteluja lukemistaan Kirjoista ja niisté tulikin suosittuja. Sen jalkeen Amazon kehitti
kaytettyjen tuotteiden markkinapaikan, joka on ollut erittdin suosittu osa verkkokauppaa.
Kirjakauppana liikkeelle I&htenyt yritys on dominoinut suvereenisti myds edelleen kirja-alalla,
silla yksistadn lahes 89 prosenttia e-kirjojen ja 42 prosenttia fyysisten kirjojen myynnista
Yhdysvalloissa tapahtui Amazonin kautta. (Miikka 2019) Séhkdisten Kkirjojen myynti onkin
kasvanut USA:ssa yli 200 % vuodessa. (Inkinen 2014, s. 142)

Amazon avasi niin kutsutun Kivijalkakirjakaupan New Yorkiin vuonna 2017. Avaamisen
todenperéistd syyta ei luultavasti tiedetd, mutta ndhtavasti Amazon haluaa jossain maarin
haastaa viel& perinteisen kirjakaupan konseptin. The Guardian uskoo liikkeen avaamisen olevan
vain mainoksena, sen sijaan New York Post kirjoittaakin, ettd Amazon saattaa talla tempulla
yrittda tuhota Kivijalkakirjakaupat kokonaan. (Palmén 2017)

Yahoo Finances muistuttaa, ettd nykypéivana koko kirjabisnes on Amazonille suhteellisen pieni
pala, vaikka fyysinen media, mihin siséltyvét kirjat, dvd:t ja levyilla ostettavat pelit myivatkin
viime vuonna 8 miljardilla dollarilla. Silla olihan koko yrityksen myynti 136 miljardia dollaria.
Fyysiset kirjat ovat nyt kuitenkin yhtion pienin tuotekategoria. (Palmén 2017) Toisaalta Miikka
(2019) kirjoittaa, etta Kirjat ovat yha yksi yhtion tarkeimmisté tuoteryhmista.

Amazonin Kkirjamyynti vastaa siis noin puolta koko Yhdysvaltojen kirjamyynnistd vuonna
2018, pé&4dosin markkinoiden halvimpien hintojen takia. Nain Amazonista on muodostunut
merkittdva vaara fyysisille kirjakaupoille eli niin sanotuille kivijalkaliikkeille. Suomeen
Amazon ei ole vield rantautunut, mutta tiettdvésti sieltd voi tilata kirjoja Suomeen. (Miikka
2019; Amazon 2020) Liséksi todetaan, ettd Amazon on ostanut esimerkiksi vuonna 2011

verkkokauppa Book depository (suomeksi kirjavarasto), joka tituleeraa itsedd&n maailman
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johtavaksi kirjakaupaksi yli 20 miljoonan kappaleen kirjavarastolla. (Book depository 2020)
Pohjoismaiden suurimmaksi verkossa toimivaksi kirjakaupaksi itseddn mainostava Adlibris on
perustettu jo vuonna 1997. (Adlibris 2020) Adlibriksen kasvu onkin ollut vahvaa, vuonna 2014
litkevaihto nousi yli 30 prosenttia. Vuoden 2015 alussa Adlibris on lanseeraamassa uutta
verkkokauppaa ja panostaa muutenkin toiminnan kehittdmiseen. (Vehvildinen 2015) Adlibris

lukeutuukin yhdeksi Case-yrityksen kilpailijaksi. (Toimitusjohtaja 2020)

Maailmanlaajuinen e-kirjojen suosio ndyttda suorastaan kiihtyneen Publishdriven tilastojen
mukaan, sill& e-kirjojen maailmanlaajuinen myynti on kasvanut maaliskuussa 2020 edelliseen
kuukauteen verrattuna 20 prosenttia. Kasvu on vain kiihtynyt huhtikuussa 2020 ollen jo 23
prosenttia. Kasvulukuna se voidaan pitaa erittéin suurena. (Miikka 2020)

3.3 Kirja-alan kannattavuus

Finlandia Kirjalla on 8,5 kilometrid k&ytettyja kirjoja hyllyssa, varastossa on noin 400 000
Kirjaa. Yritys myy kuukaudessa keskiméaarin 5000 kirjaa, mutta parhaimmillaan on lahtenyt
1100 kirjaa postiin kahdessa péivassa askettdin. Matti Pietil& toteaa marras-joulukuun olevan
sesonkiaikaa, myynti nousee 40 prosenttia kuin muina kuukausina. (Lehtinen 2019) Myds Yrjo
Repo (2003, s. 84) muistuttaa, ettd kirja-ala on erittéin riippuvainen loka-joulukuun suuresta
myynnistd. Joulunalusmyynti estdd tosiasiassa monen yhtién vuotuisen liikevaihdon

tappiollisuuden.

Finlandia Kirja Oy:n liikevaihto on ollut vuonna 2018 noin 0,6 miljoonaa ja nettotulosta on
kertynyt 0,1 miljoonaa, henkilostéd on 14, joista kaksi osa-aikaista. Yrityksen liikevaihto
asettunee 2019 vuonna noin 0,7 miljoonaan euroon. Finlandia Kirjan myyntia ja varastoa
pyorittad tarkkaan hiottu toiminnanohjausjérjestelmé. Kun yritys ostaa Kirjaeran, niin siind
menee neljé vuotta, etta siitd on saatu puolet myytya. Pietilan mukaan alle neljan euron kirjoja

el edes kannattaisi myyda. (Lehtinen 2019)

Itsendiset kirjakaupat Suomessa ovat yleensé pienempié ja heikoimmin kannattavia. Kirjojen
jalleenmyynnistd on tullut riskialtista ja mutkikkaampaa yritystoimintaa. Vanhat kauppiaat

luopuvat mieluusti omista liikkeistddn, kun taas nuoret Kirjakauppiaat pitavét yksityisen
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Kirjakaupan perustamista taloudellisena Kkatastrofina. (Hypén 2007, s. 77) Sen sijaan
Yhdysvalloissa itsendiseksi kutsutut kirjakaupat ovat pystyneet pysyméén kannattavina
esimerkiksi jarjestaimalla teemapadivia tai erikoistumalla esimerkiksi lastenkirjallisuuteen.
(Baidis et al. 2019) Myynninedistamisessa Kirjakauppojen kannattaa hyodyntdd sosiaalista
mediaa etenkin Facebookin avulla on saatu hyvia tuloksia. (Carnogursky et al. 2017)
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4 CASE-YRITYKSEN KANNATTAVUUS 2016-2019

4.1 Case-yrityksen esittely

Case-yritys Oy on vuonna 2015 perustettu kirjakauppa, jonka toimiala on antikvariaattikauppa,
todellisuudessa toiminta on alkanut toiminimelld jo vuonna 1998 ja nettikauppaakin on
harjoitettu vuodesta 1999. Yrityksen liikevaihto lahentelee 400 tuhatta euroa ja henkil6kuntaa
yrittdjd mukaan luettuna on téll& hetkelld noin viisi. Yrityksen toiminta on jakautunut usealle
kirjanmyyntisektorille. Yritykselld on niin sanottu Kivijalkamyymala kotikaupungissaan, jossa
sijaitsevat myos yhtion varastot, toimisto sekd nettikaupan toiminnot. Yritys harjoittaa myos
markkina- ja torimyyntid sek& tapahtuma- ettd messumyyntid, josta yksistdan on budjetoitu
vuodelle 2020 aiheutuvan myyntipdivia noin 143 vuorokautta. Tapahtumamyynnin
valikoimissa painotetaan tapahtuman luonteen ja aihepiirin mukaista tarjontaa, esilla on myos
vuodenaikaan sopivaa materiaali. Liséksi yrityksell& on eteldisessa osassa Suomea ulkoistettuja
myyntipisteitd seitsemé&n kappaletta, joissa on myo6s tarjolla runsaasti uusia Kirjoja.
(Toimitusjohtaja 2020)

Case-yrityksen neljé sektoria ovat seuraavat (Toimitusjohtaja 2020):
1. Messumyynti
2. Nettimyynti
3. Myyntipisteet
4

Kivijalkamyymala

Case-yrityksen Kkivijalkakirjakauppa on vastikdan siirtynyt uuteen vilkkaampaan paikkaan
aivan kaupungin ydinkeskustaan. Nyt myymal&- ja varastotilat ovat huomattavasti suuremmat
ja logistisesti tehokkaammat kuin ennen. Nyt kokonaisuus on yrityksen ja henkilokunnankin
kannalta paljon parempi. Liikkeesta 10ytyy seka uutuuskirjat ettd hyvakuntoiset kaytetyt kirjat
jasielld on aina edulliset hinnat. Yrityksen verkkokaupasta l6ytyvat tietysti samat tuotteet kuin
itse myymalastékin. (Toimitusjohtaja 2020)

Koska myymala on tassé laajuudessa ollut toiminnassa niin vahén aikaa, ettd ei ole olemassa

tietoa riittavasti, jota voisi hyodyntdd tassa tutkimuksessa, niin emme analysoi
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kivijalkamyymél&a tassa sen enempad vaan oletetaan sen liikevaihdoksi nolla. Liikevaihto
jakautuu siten yrityksessé vuoden 2019 tilinpaéatoksen perusteella eri sektoreille seuraavasti:

messumyynti 60 prosenttia, myyntipisteet 26 prosenttia ja nettimyynti 14 prosenttia.

4.2 Tutkimuksen kuvaus

Taman tutkimuksen Case-yrityksend on kirjakauppa. Case-yrityksen virallinen toimiala on
kuitenkin antikvariaattikauppa. Kyseinen yritys on toiminut osakeyhtiomuodossa vasta vuoden
2015 lopusta alkaen, joten se rajaa hieman yrityksen tilinpdatostietojen kayttoa, silla
esimerkiksi joihinkin yrityksen lukuarvojen kehityksiin voi liittyd alkaville yrityksille
ominaisia epavarmuustekijoitd. Korostan kuitenkin, ettd tyon kohteena oleva yritys ei ole
varsinaisesti mikaan uusi. Tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa yritystutkimuksen

tilinpadtosanalyysi Case-yritykselle.

Tilinpaatosanalyysi  perustuu  yrityksen 31.12.2019 paattyneen tilikauden  (12kK)
tilinp&atostietoihin. Analyysissa on huomioitu myds tilikausien 20162018 tilinpaétostentietoja
seké Tilastokeskuksen julkaisemia ja Finnveran laatimia toimialakohtaisia tilinpa&tostilastoja.
Osaksi on hyddynnetty myds Suomen asiakastiedon toimiala ja tilinp&atostietoja, ndma toimiala
tiedot on esitetty liitteessa 2. Jos jonkin tunnusluvun laskemisessa on tarvittu edellisen vuoden
tietoa, niin silloin kyseistd tunnuslukua ei voitu maarittdd vuodelle 2016. Case-yrityksen
taloudellisen tilan muutosten kartoittamiseksi vertailua tehddén saman toimialan yrityksiin ja
Kilpailijaan tehd&an niilta osin kuin vertailutietoja on saatavilla, jos jotain lukuja puuttuu,
analysointi tehdaan silloin suppeammalta pohjalta. Toimialaluokaksi valittiin 476, kulttuuri- ja
vapaa-ajan tuotteiden vabhittaiskauppa erikoismyymaloissd, mutta vertailua haluttiin liséksi
toteuttaa my0s toisen toimialan 47792, antikvariaattikaupan kanssa. Suomen asikastiedon
toimialan tunnusluvut ovat mediaaneja ja otanta 195 yritystd, kun taas Finnveran toimialaluvut

ké&sittavat sekd mediaanin ettd yla- ja alakvartiilin.

Case-yrityksen virallisten tilinpaatoksien oikaistut tuloslaskelmat ja taseet vuosilta 2016-2019
janiiden perusteella lasketut tunnusluvut ovat néhtéavilla tyon liitteessa 1. Oikaisuissa on pyritty
noudattamaan Yritystutkimuksen ohjeita. Tuloslaskelman oikaisemisessa kaytdnnossa ainoat

muutokset viralliseen tuloslaskemaan verrattuna koskivat vuosina 2016 ja 2017 tehtyj& poistoja
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tai paremminkin tekemattd ja&neitd poistoja, jotka nyt oikaistiin vastaamaan elinkeinoverolain
mukaisia maksipoistoja. Poistojen maariin tehdyt korjaukset kirjataan oikaistussa
tuloslaskelmassa riville muut tuloksen oikaisut. Taseen kohdalla ei I6ytynyt mitdén oikaistavaa.
Taseen muut saamiset kohdasta mainitaan erikseen, ettd se on perua yhtiomuodon muutoksesta
ja se poistuu aikanaan sieltd, eikd silld ole kannattavuuden eikd tuloslaskelman kannalta

oleellista vaikutusta.

4.3 Yrityksen tila

Tassa osiossa tarkastelemme Case-yrityksen tilaa tarkemmin. Kuvasta 6 voidaan havaita
yrityksen kasvaneen kaytdnndssa koko ajan, silld sen liikevaihto on noussut edellisesta
tilikaudesta 10,0 prosenttia ja sitd edeltavanad vuonnakin 9,1 prosenttia, vuonna 2017 kasvua oli
1,7 prosenttia. Samaan aikaan henkilokunnan maérén kasvaessa voimakkaammin suhteessa
lilkevaihtoon yrityksen liikevaihto/henkilé k&éntyi laskuun pudoten vuoden 2017 huipusta
117511 eurosta 2019 vuoden 90635 euroon. Pudotus oli merkittava.
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Kuva 6. Case-yrityksen liikevaihdon kehitys ja liikevaihto/henkil® vuosilta 2016-2019.
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Yrityksen kannattavuus on ollut heikkoa, siitd kertoo esimerkiksi se, ettd yrityksen
kayttokateprosentti oli viimeksi kuluneella tilikaudella -7,7 %. Kéyttokateprosentti ndyttaa
vaihtelevan yrityksessa melkoisesti, silla edellisella tilikaudella se oli 6,4 %, vuonna 2017 0,0
% ja 2016 -7,1 %. Tama kertoo erittdin huonosta tulorahoituksesta, joka on heikentynyt jyrkésti
viimeisen vuoden 2019 aikana. Kaupanalalla Yritystutkimusneuvottelukunnan (2002, s. 57)
suosituksen mukainen vaihteluvéli suuntaa antavaksi kayttokateprosentti on 2-10 prosenttia.
Myaos liikevoittoprosentti -8,7 on heikko vuonna 2019 samoin kuin vuosina 2017 -1,2 % ja 2016
-8,3 %. Vain vuonna 2018 yrityksen liikevoittoprosentin ollessa 5,1, voidaan puhua
tyydyttévasta liikevoiton tasosta. Nayttaa siis, ettd viime tilikaudella kate on romahtanut taysin.
Kuvassa 14 on esitetty kannattavuuden keskeinen tunnusluku, sijoitetun padoman
tuottoprosentti, joka sai Case-yrityksessa arvosanan heikko ollen -20,6 % vuonna 2019, samoin
oli vuonna 2017 -1,9 %. Sen sijaan vuonna 2018 sijoitetun pddoman tuottoprosentti oli parempi

ollen 9,6 % positiivinen.

Yrityksen maksuvalmius current ratiolla mitattuna oli tyydyttéva, luvun ollessa 1,9 vuonna
2019. Aiempina tilikausina current ration arvot 3,2 vuonna 2018, 4,0 vuonna 2017 ja 5,7 vuonna
2016 antavan hyvan arvosanan maksuvalmiudelle. Sen sijaan yrityksen quick ratio saa heikon
arvosanan ollen vain 0,3 vuonna 2019 (kuvassa 15), eli tdiman toisen maksuvalmiusluvun
antama kuva ei ollutkaan yhtd mydnteinen. Vuosina 2017 0,5 ja 2018 0,8 quick ratio antaa

tyydyttévén arvosanan ja vuonna 2016 1,0 hyvan.

Yrityksen myyntisaamisten kiertoaika oli 4,0 vuorokautta vuonna 2019, vuonna 2018 8,5
vuorokautta, vuonna 2017 15,1 vuorokautta ja vuonna 2016 5,7. Eli yritys tuntuu saavan rahan
nopeasti asiakkailta, tdma perustuu hyvin pitkélti ennakkomaksuihin. Kuvassa 7 nakyy
ostovelkojen maarédn kehittyminen ja kuinka ostovelkojen kiertoaika n&kyy nousevan
trendikéyran omaisesti ja lienee ylittanyt jo 200 vuorokauden tason vuoden 2020 puolella.
Ostovelkojen kiertoaika on muuttunut vuoden 2016 69 péivasta viimeisimman tilikauden
lukemaan 189, ollen 121 vuorokautta vuonna 2018 ja 100 vuorokautta vuonna 2017.
Ostovelkojen euromaaréinen taso onkin jo noussut jonkin verran paélle sadan tuhannen euron
viimeisimman tilinpaatoksen perusteella. Nayttaédkin siltd, ettd yritys rahoittaa toimintaansa

ostoveloilla.



30

paivaa = e fiertoaika py =~ esss ostov. euroing @ ===-=- Lin. (kiertoaika pv) euroa
trendikayra
300 130000
280 120000
260 110000
- 240
a 100000
£ 220
g 90000
b 200
X 80000
§ 180
2 70000
© 160
140 60000
120 50000
100 #° 40000
N 00O 00 00 00 © © © 0 © © 0 0 OO0 O OO O OO O OO O oo OO OO OO0 O O O
— — — — = — — D T e e T e — — = — — L e N — — i - N o
O O O O O O O O O O O O O O O O O OO OO O o0 o o o o o
(9] o (o] AN AN N o (o] AN &N N N (o] AN AN N o AN AN N &N N (o] AN AN N o
T B T s B T T =T B T o A T AT B Co T S R B T e I A B A ik
AR R R R R = T T T = T = T B R e R B R R S A A = alka
i — — — — —

Kuva 7. Case-Yrityksen ostovelkojen kehitys, kiertoaika ja trendi ajalla 12/2017-3/2020.

Yrityksen vakavaraisuus on ollut vahvaa Case-yrityksen alusta alkaen, vuoden 2019
omavaraisuusasteella mitattuna vakavaraisuus nayttaa tappioista huolimatta yha tyydyttava
33,0 prosentinluvulla. Vuosina 2016-2018 omavaraisuus oli koko ajan viela péélle 46
prosentin, mika antoi yrityksen vakavaraisuudelle hyvén arvosanan. Suhteellinen
velkaantumisaste on ollut noin 40 prosentin tasolla vuosina 2016-2019 vaihdellen 39-41
prosentin  vélilld&. Viimeisimman tilinpadtoksen mukaan wvuonna 2019 suhteellinen
velkaantumisaste oli yrityksessa 41 prosenttia ja silla irtoaa tyydyttdvd arvosana
vakavaraisuudelle. Vakavaraisuuden ansiosta yritykselld on edellytykset saattaa kannattavuus

vahintaan tyydyttavélle tasolle.
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Case-yrityksen vaihto-omaisuutta tarkasteltaessa todetaan sen olevan liikevaihtoon
suhteutettuna lahell&d 60 prosentin tasoa, mutta suunta on kuitenkin alaspain. Case-yrityksen
varastonkiertoaikaa esitetddn kuvassa 8, varastonkiertoaika on ollut keskimaarin péélle 400
paivad. Vuonna 2019 varastonkiertoaika oli 402,9 paivéd, ldhes samalla tasolla kuin vuonna
2017. Vuonna 2018 varastonkiertoaika oli lahes 545 péivdad ja 2016 428 paivaa.

Varastonkiertoaika on yrityksessé siis aika pitka.
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2016 2017 2018 2019

VUosi

e=@==Case Yritys Oy

Kuva 8. Varaston kierto péivaa Case-Yrityksessa

Messumyynnin osalta, mikd on case-yrityksen merkittavin liikevaihdon tuoja, tarkasteltiin
tarkemmin vain muutamia messuja. Naista tarkemmin kaytiin 1api Matkamessujen 2019 ja 2020
sekd Lapsimessujen 2019 ja Seindjoen kansainvélisten suurmarkkinoiden 2019 tuottoja ja
kulurakennetta, jota on esitelty taulukossa 1. Huomiona taytyy heti aluksi mainita, ettd
laskelmassa ei ole huomioitu yrityksen normaaleja kiinteitd kuluja ollenkaan. Eikd my6sk&an
Lapsimessuilla tai suurmarkkinoilla ole laskelmissa varsinaisia palkkakuluja huomioituna,

mutta péivarahat niissa kuitenkin on.
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Taulukko 1. Messujen kulujen osuus

Case-Yritys Oy Matka | Matka Lapsi Seinajoki
(tarkasteltu kulujen osuutta 2020 2019 2019 2019
messujen liikevaihtoon) %

Paikkamaksut ja muut 15,7 %| 16,8 %| 25,7 % 9,6 %
myyntiin liit. Kulut

Myytyihin kirjojen 61,3 %| 64,3 % 72,8 % 74,8 %
hankintakulut

Henkilbstokulut sis. 17,3 %| 20,9 % 8,6 % 20,9 %
majoituksen, bensat ym. Ei palkkoja | Ei palkkoja
tassa tassa
Kulut yhteenséa 94,3 %|102,0 %| 107,1 % 105,3 %
Myyntikateprosentti 57%| -2,0% -7,1 % -5,3 %
Myyntikate euroa/ kirja 0,48 -0,17 -0,47 -0,34

Huom. Ei Huom. Ei
sis.palkkoja |sis.palkkoja

Laskelmien perusteella messumyynnin ja koko yrityksen tuloksen teko on kiinni messujen, seka
markkina- ja tapahtumamyynnin volyymin kautta. Suomen Messutkin on lahes vuodesta
toiseen nostaneet paikkavuokrien hintoja, valilla aivan kestamattomalle tasolle, joka tarkoittaa
yksinkertaisesti sité, ettd jos myynti ei luista, tappion tuleminen on varmaa. Yleisesti tuntuu,
ettda mitd pienempi kauppias, sitd pienempi myynti ja sitd huonompi tulos. Kansainvélisilla
suurmarkkinoilla on ehka kenties hieman maltillisemmat paikkavuokrat, josta jonkunlaisella

kustannusrakenteella, voi yrittaa tehda tulosta.

Myyntipisteiden kautta tapahtuvan myynnin kannattavuutta tarkasteltiin myds. Myynti-
pisteisiin kohdistetun ajan ja siitd syntyneiden kulujen ja varsinaisen provision jalkeen nayttaisi
siltd, ettd hiljaisempina kuukausina ainakaan voittoa ei valttamattd juurikaan muodostu. Ja
parhaimpina kuukausina tulosta tietysti pitdisi muodostua, mutta toisaalta se on hyvin
marginaalista koko Case-yrityksen suhteen. Sama péatee taéllakin, myyntivolyymia vaan liséé,
niin kannattavuus paranee, kun kulujen jakaja kasvaa. Myyntipisteiden kautta tapahtuva myynti
lisdd yrityksen kappalemaaréistd myyntivolyymia, joka taas mahdollistaa suuremmat erakoot

tilauksiin ja siten mahdollisesti parantaa koko yrityksen kannattavuutta.
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Liséksi tarkasteltiin myds toista Case-yrityksen sektoria, eli verkkokirjakauppaa tai puhutaan
tunnetummin nettikaupasta. Nettikaupan liikevaihdon kehitysta on tarkasteltu kuukausittain ja
eri vuosina, niiden tietojen pohjalta muodostettiin kéayrét, jotka on nyt esitelty kuvassa 9
tarkemmin. Paallimmaisend huomiona nousee kuvassa 9 esiin vuotta 2020 esittavan keltaisen
kayran kayttaytyminen maalis-huhtikuussa 2020. Siihen varmasti oli suurimpana vaikuttaja
maailmalla ja myds Suomessa jyllannyt korona-epidemia, jonka vaikutuksesta myds Case-
yrityksen nettimyyntiin tuli merkittdva kasvu. Nettimyynnin voimakkaasta kasvustahan on

uutisoitu ympari maailman, jaadko vaikutus nettimyyntiin pysyvaksi, sen aika nayttaa.
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Kuva 9. Case-yrityksen nettimyynnin liikevaihdon kuukausittainen tarkastelu 1.1.2017-
31.5.2020 ja tavoite loppuvuodelle 2020.

Kuvaan 9 on piirretty myos nettimyynnin tavoitekayra loppuvuodelle 2020, siihen ei kylldkaéan
ole enaé laitettu mitaan korona-lisaa. Silla tarkoitushan olisi, etta nettikaupan volyymin pitéisi
nousta tuonne sinisen nuolen suuntaan pysyvammin, mika olisi sitten paremmin tukemaan

nettimyynnin kehittymisté ja samalla koko yrityksen kannattavuutta.



34

4.4 Vertailu omaan toimialaan

Case-yrityksen taloudellisen tilan muutosten kartoittamiseksi vertaillaan tilinpaatésanalyysin
tunnuslukuja myds toimialaan. Luvut on ryhmitelty kasvua, kannattavuutta, maksuvalmiutta ja
vakavaraisuutta mittaaviin ryhmiin. Aina ensiksi vertaillaan toimialaluokkaa 476, kulttuuri- ja
vapaa-ajan tuotteiden vahittdiskauppa erikoismyymaldissa, mika tunnetaan jatkossa tassa 4.4.
kappaleen alla Toimiala. Sen jélkeen vertaillaan toista antikvariaattitoimialaa 47792,
antikvariaattikauppaa. Jos jokin tunnusluku puuttuu esimerkiksi saatavuuden takia, se ei haittaa,
analyysi vaan tehd&an silté osin suppeammin. Liséksi voidaan todeta lahes poikkeuksetta, ettd
kilpailijan Vantaan Antikvariaatin luvut puuttuvat vuodelta 2019, koska tilinpaatos ei ole vield
julkaistu, samoin antikvariaattikauppatoimialan tunnusluvut puuttuvat myos viela kokonaan
vuodelta 2019.

4.4.1 Liiketoiminnan kasvua kuvaavat tunnusluvut

Kuvassa 10 esitetddn Case-yrityksen, kilpailijan, toimialan ja antikvariaattialan kehitysta
vuosina 2016-2019. Toimialan vuoden 2019 liikevaihdon kasvun ylékvartiili oli 35,9
prosenttia, luku ei mahtunut kuvaan. Liséksi antikvariaattikaupan mediaani luku vuodelta 2016

on -11,1 prosenttia.
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Kuva 10. Liikevaihdon muutosprosentit vuosina 2016-2019.
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Toimialan mediaaniliikevaihto on ollut koko tarkastelujakson hienoisessa nousussa, nousu
tosin nayttaa kiihtyvan, olihan se jo 14 prosenttia vuonna 2019. Myds toimialan ylékvartaali on
Kiihtyvassa ldhes 36 prosentin nousussa tarkastelujakson lopussa. Toimialan alakvartiilin
nousut ja laskut ovat huomattavasti muuta toimialaa loivempia, vuoden 2016 -4,0 prosentista
on noustu 3,7 prosenttiin. Case-yritys on pysynyt toimialan mediaanin yl&puolella tarkastelu-
jakson aluksi, mutta vuonna 2019 nousukulma taittui ja yritys jai toimialan mediaanin

alapuolelle.

Case-yrityksen liikevainto on kehittynyt viime vuosina antikvariaattikaupan mediaania
suotuisammin. Antikvariaattikaupan mediaani nayttd4 laahaavan véhittdiskaupan toimialan
alakvartiilin alapuolella enemman osan ajasta ja vuoden 2016 luku oli surkein ja liikevaihdon
kehityksen mediaani miinus 11,1 prosenttia. Kilpailijan liikevaihto on kehittynyt kaikkein

heikoimmin vuosina 2017 ja 2018.

Kuvassa 11 tarkastellaan kuinka paljon liikevaihdon maaraa / tyontekija on vuosina 2016-2019.

Toimialan mediaani on nousujohteinen, mutta vuonna 2018 siind on ollut pieni pudotus, miké
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Kuva 11. Liikevaihto / henkilo euroina vuosina 2016-2019
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on korjautunut nousuun heti seuraavana vuonna 2019, jolloin mediaani liikevaihto / henkil6 oli
210 tuhatta euroa. Toimialan ylakvartiili nousi vuoteen 2018 asti ja laski siita hieman jaaden
kuitenkin yli 300 tuhanteen euroon henkil6a kohden. Case-yrityksen vastaavat luvut kulkevat
l&hes toimialan alakvartiilin tuntumassa, vuosien 2018 ja 2019 kayréat ovat toistensa paalla noin

90 tuhannen euron tasolla.

Case-yrityksen liikevaindon méaéra henkil6a kohti on ollut jonkinmoisessa laskussa vuodesta
2017 alkaen. Case-yrityksen liikevaihdon méaéara henkiloéd kohti on kehittynyt viime vuosina
antikvariaattikaupan mediaania heikommin. Antikvariaattikaupan mediaani arvo oli vuonna
2016 vain 49 tuhatta euroa, kun se vuonna 2018 hétyytteli jo 87 tuhatta, muutos on siis ollut

merkittava.

4.4.2 Kannattavuutta kuvaavat tunnusluvut

Kannattavuuden tarkasteluun valittiin tunnusluvuiksi liikevoittoprosentti, kdyttokateprosentti
jasijoitetun padoman tuottoprosentti. Seuraavaksi tarkastellaan kuvassa 12 liikevoittoprosenttia
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Kuva 12. Liikevoittoprosentit vuosina 2016—2019.
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vuosina 2016-2019. Toimialan mediaani liikevoittoprosentissa ei ole tarkasteluajankohtana
tapahtunut suuria muutoksia, luku vaihtelee 2 prosentin molemmin puolin. Ylakvartiilin
lukemat ovat puolestaan 5-6 prosentin tasolla. Alakvartiilin liiketulosprosentti on
hienoisekseen nouseva, tosin alakvartiilin lukema oli positiivinen vain viimeisena

tarkasteluvuotena ollen silloinkin vain 0,2 prosenttia.

Case-yrityksen liiketulosprosentti on vaihdellut runsaasti ollen esimerkiksi vuonna 2016 -8,3
prosenttia ja nousten siitd lineaarisesti jopa toimialan ylakvartiilia suuremmaksi ollen vuonna
2018 peréti 5,1 prosenttia, mutta romahtaen sitten kaikkein heikoimmaksi 2019 -8,7 prosenttia.
Antikvariaattikaupan mediaani on sen sijaan ollut pitkdaikaisessa laskusuunnassa ja kulkee
tuon véhittdiskaupan toimialan alakvartiilin kanssa samassa tasossa. Kilpailijan
liikevoittoprosentin vaihtelut ovat tarkastelussa olevista suurimmat, vajaan 16 prosentin
positiivisesta vuoden 2016 tasosta &killinen laskeutuminen l&hes -42 prosenttiin vuonna 2017,

palaten taas lahemmas nollatasoa vuonna 2018.

Sitten tarkastellaan kuvassa 13 kéyttokateprosenttia vuosina 2016-2019. Toimialan mediaanin
ja ylakvartiilin kayttokateprosentti kulkevat saman suuntaisesti hieman ylospain. 2 prosentin
molemmin puolin. Ylakvartiilin lukemat puolestaan ldhentelevat 7 prosentin tasoa, kun
mediaani on kolmen prosentin tasoa. Alakvartiilin kayttokateprosentti on hienoisekseen
nouseva, vuonna 2019 sekin péésee plussan puolelle ollen 0,8 prosenttia.
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Kuva 13. Kayttokateprosentit vuosina 2016-2019.

Case-yrityksen kayttokateprosentti on sekin vaihdellut runsaasti ollen esimerkiksi vuonna 2016
-7,1 prosenttia ja sitten vaihteeksi positiivinen 6,4 prosenttia vuonna 2018, mutta vuoden 2019
lukemalla -7,7 prosenttia kannattavuus on toimialaan suhteutettuna heikko. Talla kertaa Case-
yrityksen ennustettavuus on kayttOkateprosentin osalta huono kuten myds kilpailijalla, jonka
kayttokateprosentti vaihteli voimakkaasti ollen huonoimmillaan vuonna 2017 l&hes -40
prosenttia pakkasella. Kilpailijan kayttokateprosentti paatyi siis suurien vaihtelujen jalkeen
-1,1 prosenttiin vuonna 2018. Antikvariaattikaupan mediaani on sen sijaan ollut pitkaaikaisessa

laskusuunnassa, vuonna 2018 lukema oli -1,7 prosenttia

Sijoitetun pa&doman tuottoprosentteihin vuosilta 2016-2019 voi tarkastella kuvassa 14.
Toimialan sijoitetun pddoman tuottoprosentin mediaani on noussut vuoden 2016 6,7 prosentista
vuoden 2019 12,8 prosenttiin. Samoin on kayttaytynyt niin ylékvartiilille kuin alakvartiilille.

Ylakvartiilissa sijoitetun pddoman tuottolukema néyttaa vuonna 2019 jo 29 prosenttia.
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Kuva 14. Sijoitetun padoman tuottoprosentin vertailua vuosilta 2016-2019

Case-yrityksen sijoitetun padédoman tuottoprosentin on ollut parhaimmillaan 9,6 prosenttia
vuonna 2018, kilpailijan on ollut vielékin huonompi niin sind kuin edellisend vuonna 2017,
jolloin kilpailijan sijoitetun pd&oman tuottoprosentti valahti -51,7 prosenttiin. Case-yrityksen
vuoden 2019 sijoitetun padoman tuottoprosentti laski -20,6 prosenttiin, mika on selvasti
heikompi kuin toimialalla tai antikvariaattikaupassa yleensa. Antikvariaattikaupan mediaani
sijoitetun pddoman tuottoprosentti nayttaa jostain syysta nollaa viimeiselta kolmelta vuodelta,

voihan se olla, etta tilastot ovat kuitenkin oikein.

4.4.3 Maksuvalmiutta kuvaavat tunnusluvut

Kuvassa 15 esitetddn Case-yrityksen, toimialan, antikvariaattikaupan ja kilpailijan quick ration
kehittymista. Toimialalla luvut ovat yksinomaan nousseet. Toimialan mediaani quick ratio oli
vuonna 2016 0,3, josta se vahvistui 0,5:een vuonna 2019. Samoin yl&kvartiili vahvistui samalla

ajanjaksolla 0,6:sta 0,8:aan, alakvartiilissa nousu oli hieman maltillisempaa. Case-yrityksen
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Kuva 15. Quick ration luvut vuosina 2016-2019.

quick ration puolestaan on samalla ajanjaksolla heikentynyt yhdesta 0,3:een. Samoin on
kaantynyt kilpailijan lukukin ollen vield vuonna 2017 1,0 ja sitten vuonna 2018 jo 0,6.
Antikvariaattikaupan mediaani on vertailutiedon toimialan ylékvartaalin kanssa lahell4 samaa
tasoa, eli voidaan todeta antikvariaattikaupalla olevan keskimé&éarin korkeampi quick ratio kuin

vahittaiskapan alalla.

Kuvassa 16 tarkastellaan maksuvalmiutta current ration avulla. Voidaan todeta toimialan
mediaaniluvun olevan Idhes muuttumaton kyseisella aikaperiodilla. Ylakvartiili sen sijaan on
tullut hieman alaspéin vuosien 2016-2018 2,5:n tasosta, pudotusta on tullut hiukan luvun
ollessa vuonna 2019 siten 2,0. Case-yrityksen vuoden 2016 luku ei ole mahtunut kuvaan, mutta

sen arvo mika siella pitéisi olla vuoden 2016 kohdalla on 5,7.
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Kuva 16. Current ration luvut vuosina 2016—2019.

Case-yrityksen current ratio onkin ollut erinomainen vuoteen 2018 saakka, mutta onhan se
vuoden 2019 luku 1,9 vield yh& tyydyttavd. Tosin tamakin tunnusluku on Case-yrityksen
kohdalla menossa uhkaavasti huonompaan suuntaan. Kilpailijan suunta tdméan tunnusluvun
kohdalla on sen sijaan voimakkaasti parempaan pdin. Antikvariaattikaupan mediaani luku tosin
nayttdd saman suuntaiselta kuin Case-yrityksen, mutta se on jonkin verran alempana.
Antikvariaatin mediaani on sik&li niin hyvalla tasolla, etta se oli ldhell& toimialan ylékvartaalia
2,4-2,2 tasolla vuosina 2016-2017.

4.4.4 \Vakavaraisuutta kuvaavat tunnusluvut

Kuvasta 17 on néhtdvilla Case-yrityksen, Kkilpailijan, toimialan ja antikvariaattikaupan
omavaraisuus-asteprosentit vuosilta 2016-2019. Toimialan mediaaniomavaraisuusaste on
noussut tarkastelujakson aikana noin 20 prosentista 30 prosenttiin. Ylakvartiili on noussut vain
hieman, 42,5 prosenttia on noussut 44,9 prosenttiin. Alakvartiilissa nousu on ollut suhteessa

kovinta, sill& vuoden 2016 3,7 prosenttia on muuttunut toimialalla 12,4 prosentiksi.
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Kuva 17. Omavaraisuusaste prosentteina vuosina 2016-2019.

Case-yrityksen omavaraisuusaste oli vuosina 2016-2018 lahelld 50 prosenttia, arvoasteikolla
mitattuna hyvalla tasolla, mutta laski sen jalkeen voimakkaasti vuodesta 2018 ollen vuoden
2019 tilinpaatoksessa endd 33 prosenttia, tyydyttava sekin. Antikvariaattikaupan mediaani sen
sijaan laski vuoden 2016 41,7 prosentista ollen endd vuonna 2017 33,6 prosenttia, mutta
palautui 2018 vuodeksi lahelle 50 prosentin tasoa samaa pistettd, jossa 2018 ovat niin toimialan
ylakvartiili kuin Case-yrityskin. Vain kilpailija jyrad tassa tarkastelussa kaikki, silla Vantaan
Antikvariaatin omavaraisuusaste on korkealla tasolla noin 75 prosentin luokkaa, ainut poikkeus
on vuosi 2017, jolloin omavaraisuusaste j&a 67,5 prosenttiin saaden siitédkin arvosanan
erinomainen. Case-yrityksen suunta on kuitenkin pitkéssa trendissé alaspdin verrattuna seka

toimialaan etta antikvariaattialaan.

Tarkastellaan seuraavaksi kuvassa 18 ndkyvaa yritysten vaihto-omaisuuden suhdetta
lilkevaihtoon prosentteina  Case-yrityksessda, toimialalla ja Kilpailijan yrityksessa.
Selviteltdessé vaihto-omaisuuden suhdetta liikevaihtoon havaittiin, ettd toimialan mediaani,
yla- ja alakvartiili kulkevat likimain saman suuntaisesti, hieman ehkd mediaani alaspéin kohti
vuotta 2019 tultaessa. Ylakvartiilin ollessa tasolla 45 prosenttia ja alakvartiilin 19 prosentin

tasolla vuonna 2019.
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Kuva 18. Vaihto-omaisuus/liikevaihto prosenttia vertailu toimialalla vuosina 2016-2019.

Case-yritykselld vaihto-omaisuuden suhde liikevaihtoon on ylivoimaisesti vertailun suurin,
vuonna 2018 luku oli pééalle 60 prosenttia, suunta lahti hienoiseen laskuun vuonna 2019 ja
paatyen tasolle 52,7 prosenttia. Kilpailijaa verrattaessa voidaan vaan todeta, ettd sen vaihto-
omaisuuden suhde liikevaihtoon oli pienin vuonna 2017 33,2 prosenttia ja muuten se on
vahittaiskaupan toimialan ylakvartiilissa. Talle tunnusluvulle ei ollut antikvariaatti toimialalla

tarjota tietoa.

Kuvassa 19 voidaan néhdd, kuinka ostovelkojen kiertoaika pdivind on muuttunut
tarkasteluvuosien aikana Case-yrityksessa ja toimialalla. Kilpailijan kannalta ei ollut saatavilla
riittdvad tietoa kiertoajan laskemiseksi, joten kilpailija jad t&std pois ja samoin myds

antikvariaattikauppa, koska sit4 koskevissa toimialatilastoissa ei ole tata tunnuslukua saatavilla.
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Kuva 19. Ostovelkojen kiertoaika (péivad) toimialalla vuosina 2016-2019.

Toimialan mediaani ostovelkojen kiertoaika on pysynyt vuodet 2016-2018 l&dhes samalla 50
paivan Kkiertoajan tasolla, nousten sitten vuonna 2019 arvoon 70 paivaa. Alakvartiilin trendi oli
edeltévén lainen, olen sitten vuoden 2019 lopulla 29 paivaa. Ylakvartiilissa on huomattavissa
laaksomaisuutta, jolloin pienin arvo saadaan vuodelta 2017 80 pdaivad. Case-yrityksen
ostovelkojen kiertoaika paivissa on vahvistunut voimakkaammin kuin toimialan luvut.
Esimerkiksi 2016 ostovelkojen kertoaika oli vaan 69 paivaa, mutta jo vuonna 2019 ostovelkojen
kiertoaika oli noussut 189 pdéivaa. Verrattuna Case-yritysta toimialaan huomataan, etta

ostovelkojen kiertoaika on hyvin paljon suurempi kuin toimialalla.
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4.5 Kilpailijan vertailu

Vertailuun haluttiin ottaa mukaan my®ds ainakin yksi Kilpailija. Semmoiseksi seuloutui Vantaan
Antikvariaatti Oy, silla onhan se liikevaihdolla mitattuna l&hes samalla tasolla kyseisen case-
yrityksen kanssa ja toimiikin samalla antikvariaatti toimialalla.

Vantaan Antikvariaatti Oy on perustettu vuonna 2007. (Suomen Asiakastieto, 2020) Vantaan
Antikvariaatti on verkkosivuilla olevien sanojen mukaan hyviin Kkirjoihin keskittynyt
antikvaarinen Kkirjakauppa ja alan suurimpia toimijoita Suomessa. Yritys myy Kirjoja
verkkokaupan ohella muun muassa kirjamessuilla ja kirpputoreilla. (Antikvaari, 2020)

Kuvan 20 avulla voidaan tarkastella Case-yrityksen ja kilpailijan Vantaan Antikvariaatin
kokonaistulosten ilmestymistd vuosina 2016-2019. Eihdn tuo tilanne kovin paljoa lupaa
tuloksentekoon jatkossakaan, silld pé&dasiassa Kkyseisten yritysten tulokset ovat olleet
miinusmerkKkisia peréti viisi kertaa ja voitollisia oli vain kaksi kappaletta. Jos jonakin vuonna

saa edes pienen voitollisen tuloksen, niin nopeastihan sen sitten taas tappioihin menettéaa.
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Kuva 20. Case-yrityksen ja Vantaan Antikvariaatin vuosien 2016-2019 kokonaistulokset

vertailussa.
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Kuvan 21 perusteella voidaan tarkastella Case-yrityksen ja Kilpailijan VVantaan Antikvariaatin
kokoeroa esimerkiksi taseen loppusummaa. Vuonna 2016 Vantaan Antikvariaatin tase oli
huomattavasti suurempi kuin Case-yrityksen, mutta sitten tapahtui jotain Vantaalla ja Vantaan
Antikvariaatin tase pieneni Case-yritysta pienemmaksi. Vuoden 2018 tilinpaatdksen perusteella

taseiden loppusummassa on sadan tuhannen euron ero Case-yrityksen eduksi.
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Kuva 21. Taseen loppusumma Case-yrityksessé ja kilpailijalla vuosina 2016-2019.

Kaydaén vield yhteenvetona l&pi kilpailijasta esiin tulleita ndkokohtia. Ensimmaiseksi voidaan
todeta Vantaan Antikvariaatin olevan merkittdvan vakavarainen ldhes 75 prosentin
omavaraisuusasteella verrattuna Case-yrityksen vastaavan vuoden 47 prosenttiin. Vuoden 2018
tiedoilla Case-yritys oli kuitenkin huomattavasti kannattavampi, silld sijoitetun padoman
tuottoprosentti oli 9,6 prosenttia ja kilpailijalla vaan -4,1 prosenttia. Liikevoittoprosentti Case-
yrityksessa oli 5,1 prosenttia ja kilpailijalla -2,2 prosenttia. Case-yrityksen liikevaihdon
muutosprosenttikin oli 9,1 prosenttia vuonna 2018 ja se oli merkittdvasti vahvempi kuin
kilpailijalla, jolla se ji -6,7 prosenttiin. Voidaan vaan hieman harmitella sit4, ettei Kilpailijan
tilinp&atosta ollut julkaistu, niin tdssa tydsséd ei kyseiseltd yritykseltd ollut siten saatavilla

vuoden 2019 tietoja vield vertailtaviksi.
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4.6 Simulaatio verkkokaupan kannattavuudesta

Case-yrityksen verkkokaupasta tehtiin simulaatio, mika toteutettiin Excel-taulukolla, jossa
pyrittiin huomioimaan kaikki nettikauppaan liittyvat kulut, jotka sitten suhteutettiin kirjoihin
kappalekohtaisesti ja toisia kuluja puolestaan Kiintedlla summalla. Taman jalkeen nostettiin
volyymia merkittavasti ilman, ettd kiinteét kulut yhteensa eivat nousseet, mutta muuttuvat kulut
kyll4. Tassa vaiheessa péaasi hyvin ndkemaan, miten erilaisilla volyymeilla tietyt kulun osan
pienenevat myynnin kasvaessa ja taten kappalekohtainen kate ja kannattavuus paranevat. Nain
saatiin verkkokaupalle rakennettua liikevaihto- kustannusfunktiot, jotka ovat tarkasteltavissa
kuvassa 22. Verkkokaupan kuluista taulukko naytti, ettd vuodelta 2019 oli syntynyt kulua
toimitettua kirjaa kohden perati 7,99 euroa ja plus vield Kirjan hankintahinta, mika on aivan
lilkaa voiton tekemisen kannalta, mutta tuota kulua on mahdollisuus pienentaa reilulla myynnin
lisdykselld. Kriittisen pisteen testaamisessa havaittiin, ettd edelld mainittu summa pieneni
kolmella eurolla ollen silloin endé 4,99 euroa kirjaa kohden, kun toimitusastetta oli nostettu

reiluun 16 tuhanteen yksikkdon, milla on hyvin merkittava vaikutus kannattavuuteen.
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Kuva 22. Case-yrityksen nettimyynnin simulaatio kriittisesta pisteesta, joka nékyisi olevan noin
kohdassa 16000 kpl, jossa liikevaihtoa reilu 120000 euroa.



48

Kuvasta 22 voidaan nyt havaita, ettd yrityksen nettimyynnin Kriittinen piste ylitetdédn noin 16
tuhannen kirjan kappaleen vuosimyynnillg, joka tarkoittaa kuvan perusteella yli 120 tuhannen
euron liikevaihtoa yksistadn nettimyyntiin. Tassd on muun muassa laskettu kuluihin sisdén
yhden ihmisen vuoden tydsté aiheutunut kustannus, postikulut, Kirjojen hankintakulut jne.
Simulaation laskelmissa on painotettu paremmin katteellisten kirjojen myyntid, oli ne sitten

kaytettyja tai uusia.

Néayttaa silté, ettd myynnin tytyy nousta nettikaupassa melkoisesti, jos yrittaa tyollistaa yhden
ulkopuolisen henkilén ympérivuotisesti ja kattaa kulut nettikaupalla. Nettikaupan
kannattavuuteen vaikuttaa valittomasti esimerkiksi postikulujen suuruus tai vastaavasti
toimitusmaksun tai vélityspalkkion koko. Nettikaupassakin valikasia tuntuu olevan riittavasti
eikd mikaan pankkikaan taida rahaliikennettd ilmaiseksi pyorittad. Nékisin kuitenkin, ettd hyvin
toimiva nettikauppa kivijalkakirjakaupan tukena voisi toimia Case-yrityksen kannattavuuden
tukipilarina. Kirjallisuuden mukaan hyvin toimivalla toiminnanohjausjarjestelmélla voidaan
parantaa tehokkuutta ja sitd my6td kannattavuutta. Yrityksen jatkuvuuden aivan ehdoton
edellytys onkin kannattava toiminta. Tulojen pitda olla suuremmat kuin menot ja katteen on

oltava riittava.



49

5 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen Case-yritys oli kdytannodssa Kirjakauppa, jolla oli kannattavuuden kanssa
ongelmia, vaikka sill4 onkin toimintaa usealla kirjasektorilla. On kivijalkaliike, nettikauppa,
myyntipisteet seka tapahtuma- messumyynti, eli riittdvasti myyntikanavia 1oytyy. Yritys on
kasvanut viime vuosina kohtuullisesti, mutta ilmeisesti laajentuminen on tuonut mukanaan
ongelmia yrityksen kannattavuuteen. Yritys ei taida kuitenkaan olla yksin kannattavuus
ongelmien kanssa, silla tydssa tuli esille, ettd kirja-ala elad suurta murrosta, e-kirjat ovat lyoneet
itsensé lapi ja myos aanikirjoja kuunnellaan, liséksi verkkokirjakauppojen suosio on kasvanut
merkittavasti, mikd on johtanut useiden Kivijalkakirjakauppojen lopettamisiin
kannattamattomina ja my0s konkursseja on nadhty alalla. Myds Kirjakauppa-alan
keskivertoyritysten liikevaihto on ollut laskevaa. Yksi merkittdvd syy heikkoon
kannattavuuteen on myd6s runsas verkkokirjakauppojen méard, mitka ulkomaita mydten
tyontavat painetta Kirjojen hintoihin. Halvat hinnat eivat todellakaan ratkaise tata kannattavuus

ongelmaa, vaan myyntikatetta on oltava.

Case-yrityksen taloudellinen tila on heikentynyt merkittavésti etenkin vuoden 2019 aikana.
Vaikka kannattavuus on poukkoillut rajusti vuosien 2016-2019 aikana niin heikentyminen on
ollut pitempiaikaisempaa eli trendi on laskeva. Vuonna 2019 ké&yttOkateprosenttikin painui
muun muassa miinukselle ollen -7,7, myos liikevoittoprosentti -8,7 oli heikko. Sijoitetun
padoman tuottoprosentti oli sekin heikko ollen -20,6 prosenttia, sen sijaan yrityksen
vakavaraisuus on tyydyttava 33 prosentin lukemalla. Vakavaraisuuden ansiosta yrityksella
tarjoutuukin vield mahdollisuus saattaa kannattavuus vahintaan tyydyttavalle tasolle. Yrityksen
ostovelkojen-kiertoaika oli viimeisessa tilinpaatoksesséd 189 pdivéd, vaikuttaakin siltd, ettd
yritys rahoittaa toimintaansa ostoveloilla, mik& on vélilla ihan jarkeva asia. Lisaksi yrityksella
on sidottuna padomaa varastoihin, tdman vuoksi varaston Kiertoaikakin on pitkd 403 paivaa.

Vaikka vaikealta ndyttaa niin vaikeaa se on kilpailijoillakin.

Suositellaan seuraavia toimenpiteitd kannattavuuden parantamiseksi mahdollisuuksien mukaan
tietenkin. Ensimmaiseksi liikevaihdon eli myynnin kasvattaminen on yksinkertaisin tapa.
Maailmalla havaittuja hyvid keinoja ovat olleet muun muassa erilaisten teemapaivien

jarjestamiset liikkeessa tai sitten, ettd yritys on erikoistunut esimerkiksi lastenkirjoihin, miké
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on siten parantanut myyntid ja kannattavuutta. Havaittiin myos, ettd Case-yrityksen
liikevaihto/henkilostd -tunnusluku on toimialaan verrattuna jonkin verran pienempi. Tama
tarkoittaa sitd, etta tuottoja tyontekijéa kohden tulee liian vahén. limeisesti tdima voi olla yksi
Case-yrityksen heikon kannattavuuden syy. Seuraavaksi suositellaan Kriittisen pisteen
tarkastelua nettikaupassa. Kuinka suureksi nettikaupan volyymi on mahdollista nykyresurssein
nostaa ja voidaanko jostain nettikaupan kustannustekijasté vield sdéstda? Nettikaupan myynnin
tehostaminen voisi tapahtua esimerkiksi hyvén toiminnanohjaus jarjestelmén avulla, silla siita
on nayttdd. Myos ostovelkojen pienentdminen ja siitd seuraavien perinté ja viivastyskorkojen
pienentyminen parantavat automaattisesti kannattavuutta. Toki turhien menojen karsiminenkin
auttaa myos aina, jos sellaisia vield sattuu I0ytyméén. Kirjahankinnoissa suurempien
erdkokojen aikaansaava alennus kuin myds kateismaksualennusten suosiminen parantavat
yrityksen kannattavuutta, jos vain pddomia on saatavilla tai kdytettavissa on edullista rahoitusta.
Jatkossa kannattaa harkita joillekin messuille menoa etenkin, jos messumyyntipaikka vaikuttaa
ylihintaiselle. Harkintaa tarvitaan myds vaihto-omaisuuden eli varaston arvon pienentdmiseen,
mika parantaa yrityksen rahatilannetta valittémasti vapauttamalla padoman tehokkaampaan

kayttoon.
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6 YHTEENVETO

Ty0ssé selvitettiin suomalaisen antikvariaatin tai oikeastaan kirjakaupan kannattavuutta ja
kannattavuuden parantamista, selvittdmalld ensin Case-yrityksen taloudellista tilaa ja sen
kehitystd suorittamalla muun muassa tilinpdatésanalyysi perustuen vuosien 2016-2019
virallisiin  tilinpéatdstietoihin.  Tunnuslukuja  verrattiin ~ toimialatilastoista ~ saataviin
antikvariaattikaupan kuin myos kulttuuri- ja vapaa-ajan tuotteiden véahittaiskauppaa erikois-
myymaloissé edustaviin lukuihin seké kilpailijan tilinpaatoksista laskettuihin lukuihin.

Tyon toisessa luvussa esiteltiin tilinpadtosanalyysia ja sen erilaisia analyysimuotoja seka
kaytettdvid tunnuslukuja. Tilinpdatosanalyysin avulla yritetddn kartoittaa kokonaiskuvaa
yrityksen kannattavuudesta, maksuvalmiudesta, vakavaraisuudesta ja kasvusta. Jotta erilaiset
tilinpaatokset olisivat keskenaan vertailukelpoisia ne pitdd ensin oikaista. Oikaisuissa
noudatetaan Y'ritystutkimuksen laatimia ohjeita. Tyon laatijasta ja sen tarpeista riippuu, missa
muodossa analyysi toteutetaan. T&ssd tyossd hyddynnettiin toimiala-analyysid, jonka
perusteella pyritddn arvioimaan myds toimialan pohjalta taloudellista tilaa. Tyossa kéytettyja
kannattavuuden mittareita olivat muun muassa kayttokateprosentti ja sijoitetun padoman

tuottoporosentti.

Koska tyon tavoitteena oli kannattavuuden parantaminen, niin Kkirjallisuus osiossa sita haluttiin
my0os painottaa, silla liiketoiminnan padedellytyshén on olla kannattava. Kannattavuutta on
voitava seurata ja tunnettava siihen vaikuttavat tekijat. Ensisijaisesti myyntituottojen maaran
kasvattamisella todettiin olevan kannattavuutta lisddva vaikutus, mink& pohjana yrityksen
kasvun tarkeys tulee esille. Kriittinen piste, joka on kannattavuussuunnittelun l&htékohta,
osoittaa sellaisen myynnin mé&érdn, jolla saadaan katettua kaikki yrityksen kustannukset.
Kannattavuuden kannalta keskeisessa roolissa oli myds varaston Kiertonopeus, eli varastojen
arvo ei saa muodostua liian suureksi. Myos ostovelkojen rooli nayttaytyy toisille
mahdollisuudeksi saada ilmaista rahoitusta, mutta toisille yrityksille niiden suuri maara voi

koitua ongelmaksi.

Tyon kolmannessa luvussa perehdyttiin kirja-alaan, verkkokirjakauppaan, e-kirjoihin,

aanikirjoihin ja Kkivijalkakirjakauppaan pohjautuvaa Kkirjalliseen aineistoon, jota 16ytyi
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historiasta aina viimepdiviin saakka. Havaittiin samalla, ettd koko kirja-ala eld&d murrosta,
digitaalinen materiaali nostaa paataan ja ulkolaiset verkkokirjakauppajatit myyvat kirjoja hyvin
halvoilla hinnoilla. Lisaksi oli epdilys, ettd kirjakauppa olisi siirtymassa marketteihin. Kilpailu
alalla on kovaa ja useita kivijalkakirjakauppoja on jo lopettanut toiminnan kannattamattomana.
Vallitseva korona-epidemia nayttda toimivan digitalisaatiota entisestdan nopeuttavana tekijana

etenkin verkkokirjakauppojen ja e-kirjojen myynnin huimana nousuna.

Tyon neljdnnessé luvussa suoritettiin varsinainen analyysi, kéaytiin 1&pi yrityksen tilaa paéosin
vuosilta 2016-019, verrattiin Case-yrityksen omia tunnuslukuja toimialaan kuin myds
antikvariaattialaan seka kilpailijaan. Kaytiin l&pi myo6s kaikki valitut mittarit ja tunnusluvuista
laaditut kaaviokuvat ja suoritettiin Kirjallinen kuvaus niistd. Lisdksi tutustuttiin Case-
yrityksesta tiedoista laadittuun simulaation verkkokaupan kannattavuudesta ja l6ydettiin sille
Kriittinen piste. Havaittiin, ettd Case-yrityksen taloudellinen tilanne oli viime vuonna
heikentynyt merkittavésti, mutta todettiin myas, ettd ei kilpailijallakaan viimeksi julkaistujen
lukujen valossa juurikaan paremmin mennyt. Case-yrityksen vakavaraisuus on kuitenkin yha
tyydyttavalla tasolla. Lisaksi yrityksen vaihto-omaisuus on liikevaihtoon néhden toimialan
suurimpia ja my0s ostovelkojen kiertoaika on noussut toimialan pisimpien joukkoon.
Huomattiin myads, ettd yrityksen vahvasta kasvusta huolimatta liikevaihdon henkil6d kohden

kaantyneen merkittavaan laskuun.

Lopuksi todella ndyttd4 olevan ongelmia kannattavuuden kanssa. Tilinp4&tos osoittaa yrityksen
rahoittavansa toimintaansa myods ostoveloilla. Yrityksellda on kuitenkin vakavaraisuuden
ansiosta vield mahdollisuus saattaa kannattavuus vahintaan tyydyttavalle tasolle. Silla yritys on
kannattava vain, jos tulot ovat suuremmat kuin menot ja kannattava toiminta onkin
yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta aivan ehdoton edellytys. Yrityksell& on hyva strategia ja
sitd kannattaa toteuttaa.



53

LAHDELUETTELO

Adlibris AB. 2020. Adlibris.com: Tietoa Adlibris-verkkokirjakaupasta [WWW-dokumentti].
[viitattu 3.6.2020]. Saatavissa: https://www.adlibris.com/fi/asiakaspalvelu/about

Aho, T. & Rantanen, H. 1994. Yrityksen tilinpaatosanalyysi. Tampere, Tammer-Paino Oy. 274
s. ISBN 951-672-174-5

Antikvaari. 2020. Vantaan Antikvariaatti Oy:n esittely. [WWW-dokumentti]. [viitattu
24.5.2020]. Saatavissa: https://www.antikvaari.fi/kauppias.asp?myyja=1251

Baidis, S., Greco, A.N., Kontolios, M.D., McCullen, M., Rittenhouse, N. & Wharton R.M.
2019. Creating Competitive Advantage: The Growth of Independent Bookstores in the U.S.
2009-2018. Publishing Research Quarterly, Vol 35, s. 670-684.

Book depository. 2020. Book Depository: About Us. [WWW-dokumentti]. [viitattu 4.6.2020].

Saatavissa: https://www.bookdepository.com/help

Carnogursky, K., Dia¢ikova, A., Chocholakova, A. & Lisnik, A. 2017. Sales promotion and
using social media in the Slovak internet book market. Julkaisussa: Doucek, P., Chroust, G.,
Oskrdal, V. (toim.) IDIMT 2017: Digitalization in Management, Society and Economy. Linz,
Trauner Verlag Universitat, Vol. 25, s. 181-188.

Chu, C., Guo, W. & Lai, F. 2012, "On the competition between an online bookstore and a
physical bookstore™. Netnomics: Economic Research and Electronic Networking, Vol. 13, nro
3,s.141-154.

Cooper, R. & Slagmulder, R. 2003. Strategic cost management: Expanding scope and
Boundaries. Journal of Cost Management, Vol. 17, nro 1, s. 23-30.

Eklund, I. & Kekkonen, H. 2011. Toiminnan kannattavuus. 1. painos. Helsinki, WSOYpro Oy.
218 s. ISBN 978-951-0-36477-2.



54

Eskola, A. & Mantysaari, A. 2006. Menestys: Kannattavuuden hallinnan perusteet. 1. painos.
Keuruu, Kustannusosakeyhti6é Otava. 135 s. ISBN 978-951-1-20701-6.

Etela&-Suomen Sanomat. 2020. Lahdessa ja Heinolassakin toimiva halpakirjaketju
Kirjakauppa.com ajautui  konkurssiin.  [verkkojulkaisu].  (maksullinen  aineisto).

Keskisuomalainen. [viitattu 7.6.2020]. Saatavissa: https://www.ess.fi/paikalliset/766139

Finlandia Kirja. 2020. Finlandia Kirjan Internet-sivut. [WWW-dokumentti]. [viitattu 2.6.2020].
Saatavissa:
https://www.finlandiakirja.fi/?gclid=EAlalQobChMIlunctIPj6Q1Vm8qyCh2kuQzmEAMY A
SAAEgKIgPD_BwE

Gustafsson, M. 2020. Loiri-elamékerta ja Remes vetivét kirjamyyntia — Katso lista eniten
myydyistd  teoksista. [WWW-dokumentti] Yle. [viitattu 12.6.2020]. Saatavissa:
https://yle.fi/uutiset/3-11171475

Horngren, C. T., Datar, S. M. & Foster, G. 2006. Cost Accounting: A Managerial Emphasis.
12. painos. New Jersey, Pearson Prentice Hall. 868 s. ISBN 0-13-149538-0.

Hypén T.-L. (toim.) 2007. Kirjan matka tekijoilta lukijoille. Tampere, Tampere University
Press. 152 s. ISBN 978-951-44-7059-2 (pdf).

Inkinen, T., Loytonen, M. & Rutanen A. (toim.) 2014. Kirja muuttuvassa tietoympéristossa.
Porvoo, Suomen tietokirjailijat ry. 198 s. ISBN 978-952-67356-1. Saatavissa:
https://www.suomentietokirjailijat.fi/media/kirja-muuttuvassa-tietoymp_169x224 final.pdf

Jarvenpad, M., Lansiluoto, A., Partanen, V., Pellinen, J. 2013. Talousohjaus ja
kustannuslaskenta. 2. uudistettu painos. Helsinki, Sanoma Pro Oy. 496 s. ISBN 978-652-63-
2005-2.



55

Kallunki, J.-P. 2014. Tilinpaatosanalyysi. 1. painos. Viro, Talentum Media Oy. 254 s. ISBN
978-952-14-2195-2.

Kamensky, M. 2015. Menestyksen timantti: Strategia, johtaminen, osaaminen, vuorovaikutus.
1. painos. Helsinki, Talentum. 376 s. ISBN 978-952-14-2283-6.

Kirjakauppaliitto. 2019a. Tutkimus: Suomi lukee — ja ostaa kirjoja. Helsinki, julkaistu 7.5.2019.
[verkkojulkaisu]. Kirjakauppaliitto & Suomen Kustannusyhdistys. [viitattu 12.6.2020].
Saatavissa: https://kirjakauppaliitto.fi/wp-content/uploads/2019/05/Suomi-lukee-tutkimus-
julk.-7.5.2019-1.pdf

Kirjakauppaliitto. 2019b. Tilastotietoja: Kirjamyynti jakeluteittdin. Helsinki. [verkkojulkaisu].
Kirjakauppaliitto. [viitattu 12.6.2020]. Saatavissa: https://kirjakauppaliitto.fi/kirja-ala-
suomessa/tilastotietoja/kirjamyynti-jakeluteittain/

Kirjaverkko. 2020. Tietoa yrityksen nettikirjakaupasta. [WWW-dokumentti]. Kirjaverkko.fi.
[viitattu 24.5.2020]. Saatavissa: https://www.kirjaverkko.fi/

Klaava. 2020. Kirjakaupat maailmalla raportoivat e-kirjojen myynnin ripeéastd kasvusta
liilkkumisrajoitusten aikaan. [verkkojulkaisu]. klaava. [viitattu 6.6.2020]. Saatavissa:
https://klaava.fi/?p=5189#more-5189

Kotro, M. 2007. Yrityksen kannattavuus ja rahoitus: Aloittavan ja pk-sektorin ndkokulma. 1.
painos. Helsinki, Edita Publishing Oy. 181 s. ISBN 978-951-37-5007-7.

KSOY Energiaa. 2020. Aanikirja imurointiin, E-kirja lounastauolle. Helsinki, Kymppivoima
Oy, nro 1, 32 s. ISSN 2489-7191.

Laitinen, E. K. & Luotonen, E. 1996. Mitd tilinpaatds kertoo? Vantaa, Taloustieto Oy. 121 s.
ISBN 951-628-225-3.



56

Lehtinen, P. 2019. Vanhat mielikuvat romukoppaan: Nain toimii digiajan antikvariaatti, jolla
on 400 000 kirjan varasto. [verkkojulkaisu]. Kauppalehti 19.12.2019 16:00. [viitattu 7.6.2020].
Saatavissa:  https://www.kauppalehti.fi/uutiset/vanhat-mielikuvat-romukoppaan-nain-toimii-
digiajan-antikvariaatti-jolla-on-400-000-kirjan-varasto/d7437e6d-1748-46a4-a952-
061aae9be55h

Miikka. 2019. Amazon — uraauurtava Kirjojen verkkokauppa. [verkkojulkaisu]. Kirja-Suomi
2017. [viitattu 2.6.2020]. Saatavissa: https://kirja-suomi.fi/amazon-uraauurtava-kirjojen-

verkkokauppa/

Miikka. 2020. Fyysisten kirjakauppojen edut. [verkkojulkaisu]. Kirja-Suomi 2017. [viitattu
2.6.2020]. Saatavissa: https://Kirja-suomi.fi/fyysisten-kirjakauppojen-edut/

Melicher, R. W. & Norton, A. 2006. Finance — Foundation of financial institutions and
management. 1. painos. Hoboken, John Wiley & Sons. 608 s. ISBN 978-0-470-00720-4.

Niskanen, J. & Niskanen, M. 2003. Tilinpaatosanalyysi. Helsinki, Edita Publishing Oy. 263 s.
ISBN 951-37-3701-2

Palmén, J. 2017. Amazon avasi perinteisen kirjakaupan New Yorkissa. [verkkojulkaisu]. Tivi.
[viitattu =~ 2.6.2020].  Saatavissa:  https://www.tivi.fi/uutiset/amazon-avasi-perinteisen-
kirjakaupan-new-yorkissa/c9a5cbe0-b684-34b9-956¢-66d10d54cald

Puhakka, K. 2020. Kirjakauppa Kirjasavinen lopettaa Kuusankoskella — Kaupan historia
ulottuu 1800-luvulle. [verkkojulkaisu]. Kouvolan Sanomat. [viitattu 28.3.2020]. Saatavissa:
https://kouvolansanomat.fi/uutiset/talous/02ee9120-4d9e-4f20-9d2a-aa5cd1c4000f

Repo, Y. 2003. Kirjojen kauppaa Suomessa 1971-2002: katkelma teoksesta Kirjakaupan
vuosisata — Kirjakauppaliitto 1903-2003”. Helsinki, Kirjamedia Oy. s. 69—76. ISBN 978-952-
91-6047-1



57

S-Pankki. 2020. S-Etukortti Visakin kay verkkokaupoissa. [S&hkdinen uutiskirje 12.6.2020]
[viitattu 12.6.2020]. Saaja Lari Koskiaho.

Suomen asiakastieto Oy. 2020. Yritysten taloustiedot. [WWW-dokumentti] (osin maksullinen
palvelu). [viitattu 1.5.2020]. Saatavissa: https://www.asiakastieto.fi/

Suomen Kustannusyhdistys. 2019. Vuositilastot: Tilastot 2019: Myynti péahkinankuoressa
[WWW-dokumentti] Suomen Kustannusyhdistys. [viitattu 12.6.2020]. Saatavissa:
http://tilastointi.kustantajat.fi/PublicReporting/Y early.aspx?specialReport=InANutshell &lang
uage=FIN

Tilastokeskus. 2007. Kirja Suomessa: pitkdnlinjan menestystarina. Helsinki. [viitattu
12.6.2020]. Saatavissa: https://www.stat.fi/tup/suomi90/huhtikuu.html

Tilastokeskus. 2020. Finnveran tilinpaatostilastot.  Helsinki.  [viitattu  1.5.2020].
Saatavissa: https://tem-
tilastopalvelu.stat.fi/PXWeb/pxweb/fi/TEM_Toimiala_Online_Veloitukseton/TEM_Toimiala
_Online_Veloitukseton__Finnvera/Finnvera.px/

Tomperi, S. 2018. Yritysverotus ja tilinpaatdssuunnittelu. 29. uudistettu painos. Helsinki,
Sanoma Pro Oy. 270 s. ISBN 978-952-63-5131-5.

Tomperi, S. 2014. Yrityksen taloushallinto 3 - Kannattavuus- ja kustannuslaskenta. 9.
uudistettu painos. Porvoo, Edita Publishing Oy. 214 s. ISBN 978-951-37-6570-5.

Toimitusjohtaja. 2020. Tamén diplomityon kohdeyrityksen toimitusjohtajan haastattelu.
Haastattelu 6.1.2020. Case-yritys Oy.

Vehvildinen, M. 2015. Liikevaihto +30 prosenttia — verkkokauppa ui trendid vastaan
[verkkojulkaisu]. Kauppalehti. [viitattu 4.6.2020]. Saatavissa:
https://www.kauppalehti.fi/uutiset/liikevaihto-30-prosenttia-verkkokauppa-ui-trendia-
vastaan/1a76466¢-4d71-3350-826e-18afadefe37b



58

Yritystutkimusneuvottelukunta ry. 2002. Yritystutkimuksen tilinpaatésanalyysi. 7. korjattu
laitos. Helsinki, Gaudeamus Kirja. 110 s. ISBN 951-662-856-7.

Zhai, Y. & Lu, W. 2017. The online bookstore. MATEC Web of Conferences, Vol. 100.



Liite 1. Case-Yritys Qy:n tilinp&atokset ja tunnusluvut 2016- 2019.

OIKAISTU TULOSLASKELMA 31.12.2019 31.12.2018 31.12.2017 31.12.2016
Case-Yritys Oy
tilikauden pituus 12kk 12kk 12kk 12kk
Liikevaihto 380667 346 021 317 279 311970
Liiketoiminnan muut tuotot 0 0 0 0
LIIKETOIMINNAN TUOTOT YHT. 380667 346021 317279 311970
Aineet ja tarvikkeet:
Ostot 172001 171042 153760 145776
Varastojen muutos (lis.-) (vah.+) 9635 -30360 6853 13091
Aine- ja tarvikek. +/-varastonmuutos 181636 140682 160613 158867
Ulkopuoliset palvelut 33328 43644 39270 40944
Henkiléstokulut 73974 49377 40951 50327
Laskennallinen palkkakorjaus 0 0 0 0
Liiketoiminnan muut kulut 121111 90184 76438 83905
KAYTTOKATE -29382 22134 7 -22072
Suunnitelman mukaiset poistot 3907 4636 3850 3850
Arvonalentumiset pys.vast. hyod. 0 0 0 0
Vaihtuvien vastaavien poikk. Arvonal. 0 0 0 0
LIIKETULOS -33289 17498 -3843 -25922
Tuotot osuuksista ja muista sij 0 0 0 0
Muut korko- ja rahoitustuotot 337 517 3 14
Korkokulut ja muut rahoituskulut 9631 5827 6199 5044
Sijoitusten ja rahoitusarvop. arvonal. 0 0 0 0
Valittdmat verot 0 0 0 0
NETTOTULOS -42582 12188 -10038 -30951
Satunnaiset tuotot 0 0 18 25
Satunnaiset kulut 0 0 0 0
KOKONAISTULOS -42582 12188 -10020 -30926
Kayvan arvon muutokset 0 0 0 0
Muut tuloksen oikaisut 0 0 3850 3850
TILIKAUDEN TULOS -42582 12188 -6170 -27076
LIIKEVAIHDON KASVU 2019 2018 2017 2016
Liikevaihdon kasvu %, (laskettu) 10,0 % 9,1 % 1,7%

(jatkuu)



OIKAISTU TASE 31.12.2019 31.12.2018 31.12.2017 31.12.2016
Vastaavaa
PYSYVAT VASTAAVAT
Aineettomat hyodykkeet yhteensa 4511 5638 7048 7048
Aineelliset hyodykkeet yhteensa 14161 9679 12261 12261
Sijoitukset ja pitkaaikaiset saamiset 0 0 0 0
Leasingomaisuus 0 0 0 0
PYSYVAT VASTAAVAT YHT. 18672 15318 19309 19309
VAIHTUVAT VASTAAVAT
Vaihto-omaisuus yhteensa 200493 210128 179768 186620
Myyntisaamiset 4154 8074 13093 4866
Siirtosaamiset 13463 12897 10725 12428
Muut saamiset 15672 20186 22396 25111
Lyhytaikaiset saamiset yhteensa 33290 41157 46214 42405
Rahat ja pankkisaamiset -458 -406 -984 -1002
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHT. 233324 250878 224998 228023
VASTAAVA YHTEENSA 251996 266196 244307 247332
Vastattavaa
OMA PAAOMA
Osakepadoma 10000 10000 10000 10000
Muut rahastot 136792 136792 136792 136792
Kertyneet voittovarat -21058 -33246 -27076 0
Tilikauden voitto+/tappio - -42582 12188 -6171 -27076
Taseen oma padoma yhteensa 83152 125734 113546 119716
Poistoero ja vapaaehtoiset var. 0 0 0 0
Oman padoman oikaisut 0 0 0 0
Oikaistu omapdadaoma yhteensa 83152 125734 113546 119716
VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen vieras pddoma yht. 49000 62553 75064 87575
Laskennallinen verovelka 0 0 0 0
Pakolliset varaukset 0 0 0 0
Leasingvastuut 0 0 0 0
Ostovelat 106588 71138 52723 35196
Korollinen lyhytaik. vieraspdaoma 0 0 0 0
Muu lyhytaikainen vieraspadoma 13256 6771 2975 4845
Oikaistu vieraspaaoma yhteensa 168844 140462 130761 127615
VASTATTAVAA YHTEENSA 251996 266196 244307 247332

(Jatkuu)

(liite 1 jatkoa)



LASKETTUJA
TUNNUSLUKUJA

Kasvu

Liikevaihdon kasvu %
Kayttokatteen kasvu %
Nettotuloksen kasvu %

Tulosprosentit
Kayttokate %

Liiketulos %
Nettotulos %

P3adoman tuottoprosentit
Sijoitetun padaoman tuotto %
Oman paaoman tuotto %

Maksuvalmius
Quick ratio
Current ratio

Vakavaraisuus
Omavaraisuusaste

Gearing (nettovelkaantumisaste)
Suhteellinen velkaantumisaste

Liikevaihto / henkil6
Henkil6st6 keskimaarin, kpl
Velat / liikevaihto %
Kayttopaaoma

Kayttopaaoma %
Vaihto-omaisuus / liikevaihto %
Varaston kiertoaika pv
Myyntisaamisten kiertoaika pv

Ostovelkojen kiertoaika pv

2019

10,0 %
-233%
-449 %

-7,7%
-8,7%
-11,2 %

-20,6 %
-40,8 %

0,3
1,9

33,0%
0,6
41 %

90 635
4,2
12,9%
98 059
25,8%
52,7 %
402,9
4,0
189

2018

9,1%
316100 %
197 %

6,4 %
51%
3,5%

9,6 %
10,2 %

0,5
3,2

47,2 %
0,5
39%

98 863
3,5

18,1 %
147 064
42,5 %
60,7 %
545,2
8,5

121

2017

1,7%
100 %
68 %

0,0 %
-1,2%
-3,2%

-1,9%
-8,6 %

0,8
4,0

46,5 %
0,7
40 %

117511
2,7
23,7 %
140 138
44,2 %
56,7 %
408,5
15,1
100

(liite 1 jatkoa)

2016

-7,1%
-8,3%
-9,9%

1,0
5,7

48,4 %
0,7
39%

103 990
3,0
28,1 %
156 291
50,1 %
59,8 %
428,8
5,7

69



Liite 2. Toimialatilasto Antikvariaattikauppa (47792) 2016-2018.

Toimiala 47792 Antikvariaattikauppa
Luvut mediaaneja

VUOSI 2018 2017 2016
Toimialan yrityksia 195 kpl

Volyymi

Liikevaihto t EUR/henkil® 86,5 67 49
Liikevaihdon muutos % 0,0 1,9 -11,1
Kannattavuus

Kayttokate % -1,7 -0,7 1,4
Liikevoitto % -2,2 -1,5 0,0
Sijoitetun paaoman tuotto % 0,0 0,0 0,0
Maksuvalmius

Quick ratio 0,6 0,7 0,6
Current ratio 1,9 2,2 2,4
Vakavaraisuus

Omavaraisuusaste % 47,4 33,6 41,7

(Suomen asiakastieto Oy, 2020)



