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Taman opinnaytetydn aiheena on yrityksen kannattavuuden parantaminen. Opinnaytetyon
toimeksiantajana on liikuntakeskus, joka toimii Savon alueella pienehkdlla paikkakunnalla.
Liikuntakeskuksen tarjoamiin palveluihin kuuluvat ymparivuorokautisesti kaytettavissa
oleva kuntosali sekd monipuoliset ryhmaliikuntatunnit seka muita likunnan ja hyvinvoinnin
palveluita. Opinnaytetyon aihe ilmeni toimeksiantajan tarpeesta ja halusta kehittaa yrityk-
sensa kannattavuutta.

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa, millaisia toimenpiteita yritys voi toteuttaa kannatta-
vuuden parantamiseksi seka samalla arvioida yrityksen taloudellista tilannetta. Tutkimuk-
sessa saatujen tulosten perusteella yritykselle tehtiin myds kehittdmisehdotuksia. Opin-
naytetyon paatutkimusongelmana oli selvittaa, minkalaisia toimenpiteita yritys voi tehda
kannattavuutensa parantamiseksi ja arvioida yrityksen taloudellista tilaa. Alatutkimuson-
gelmana oli selvittada, miten yrityksen kannattaa hinnoitella palvelunsa, jotta yrityksen toi-
minta olisi mahdollisimman kannattavaa.

Opinnaytetydn teoriaosuus koostui kannattavuudesta, taloudellisen tilanteen arvioimisesta
ja hinnoittelusta. Kannattavuuden ja taloudellisen tilanteen arvioimisessa keskityttiin erilai-
siin tunnuslukuihin ja prosenttimuotoiseen tilinpaatdkseen seka trendianalyysiin. Hinnoitte-
lussa keskityttiin erilaisiin hinnoittelumenetelmiin ja hinnalla operointiin.

Opinnaytety0 toteutettiin kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Tutkimuksessa
hyddynnettiin dokumenttianalyysia. Kaytettyja dokumentteja olivat yrityksen tilinpaatostie-
dot kahdelta vuodelta, yrityksen kirjanpitojarjestelmasta saadut raportit, toimeksiantajan
kanssa kaydyt haastattelut seka hintavertailu kilpailijayrityksen ja toimeksiantajayrityksen
valilla.

Tehdyn tutkimuksen perusteella voidaan todeta yrityksen taloudellisen tilanteen olevan
hyva. Tutkimuksessa selvisi, etta parhaiten yritys voi parantaa kannattavuuttaan hintoja
nostamalla ja myyntimaaria lisdamalla. Opinnaytetyon lopputuotoksena yritys sai analyy-
sin taloudellisesta tilanteestaan ja keinot sen arvioimiseen. Yritys sai myos erilaisia herk-
kyysanalyyseja siita, miten eri toimenpiteet vaikuttavat yrityksen kannattavuuteen ja sen
avulla myds tulokseen.
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Abstract

The topic of this thesis was to improve the profitability of a company. The thesis was com-
missioned by a sports center that operates in the Savo area in a small municipality. Ser-
vices provided by the Sports Center include a 24-hour gym, as well as varied group exer-
cise classes and other sports and wellness services. The topic of the thesis was suggested
by the client due to their desire to develop the profitability of the company.

The aim of the study was to find out what different measures a company can take to im-
prove profitability and at the same time assess the company's financial situation. Based on
the results obtained by the study, development proposals were also made for the company.
The primary research problem of the thesis was to find out what kind of measures a com-
pany can take to improve its profitability and assess the company's financial condition. The
secondary research problem was to find out how the company should price its services in
order to make the company's operations as profitable as possible.

The theoretical part of the thesis consisted of profitability, assessment of the financial situa-
tion and pricing. The assessment of profitability and financial situation focused on various
key figures and percentage financial statements, as well as trend analysis. Pricing focused
on different pricing methods and cost-based operations.

The thesis was carried out as a qualitative study. Documentary analysis was utilized in the
study. The documents used were the company's financial statements from the last two
years, reports from the company's accounting system, interviews with the client and a price
comparison between the competitor and the client.

The study showed that the company's financial situation is good. It was found that the best
way for a company to improve its profitability is to increase prices and increase sales vol-
umes. As the final output of the thesis, the company received an analysis of its financial sit-
uation and the means to assess it. The company also received various sensitivity analyses
of how different measures affect the company's profitability and, through it, also the result.

Keywords

profitability, key figures, pricing
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1 JOHDANTO

Toimeksiantajayritys on vuodesta 2018 alkaen toiminnassa ollut liikuntakes-
kus. Yrityksen tarjoamiin palveluihin kuuluvat kuntosalin ja ryhmaliikunnan li-
saksi myos kattavasti muita liikunnan ja hyvinvoinnin palveluita. Yrityksen asi-
akkaille kuntosali on kaytettavissa ymparivuorokautisesti vuorokauden jokai-

sena paivana.

Opinnaytetydn aihe ilmeni yrittdjan halusta parantaa yrityksensa kannatta-
vuutta. Opinnaytetydn aiheena onkin yrityksen kannattavuuden parantaminen.
Opinnaytetydn tavoitteena on selvittaa, millaisilla keinoilla yrityksen kannatta-
vuutta voitaisiin parantaa sekd samalla analysoida yrityksen tdmanhetkista ta-
loudellista tilaa. Opinnaytetydon paatutkimusongelma on selvittaa, millaisia toi-
menpiteita yritys voi tehda kannattavuutensa parantamiseksi ja arvioida yrityk-
sen taloudellista tilannetta. Alatutkimusongelmana on selvittaa, miten yrityk-
sen kannattaa hinnoitella palvelunsa, jotta yrityksen toiminta olisi mahdollisim-

man kannattavaa.

Tassa opinnaytetydssa yrityksen taloudellista tilaa arvioidaan erilaisten tun-
nuslukujen ja trendianalyysin avulla. Yrityksen kannattavuuden parantamisen
apukeinoina kaytetdan herkkyysanalyysia, jossa vertaillaan erilaisten toimen-
piteiden vaikutusta kannattavuuteen. Opinnaytetydn lopputulos on yrityksen
taloudellisen tilanteen analyysi ja erilaisia toimenpide-ehdotuksia, jotka paran-
taisivat yrityksen kannattavuutta. Yrittdja saa opinnaytetydon yhteydessa myds
keinoja yrityksensa kannattavuuden selvittdmiseen tulevaisuudessa ja valmiita
muokattavissa olevia herkkyysanalyyseja, joiden avulla yrittaja voi vertailla yri-

tyksen kannattavuuden parantamisen keinoja.

Tutkimuksessa kaytetaan kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmaa.
Tutkimusaineisto koostuu erilaisista dokumenttianalyyseista. Opinnaytetyon
tutkimuksessa kaytettavia dokumentteja ovat yrityksen tilinpaatdkset kahdelta
vuodelta, kirjanpitojarjestelmasta saadut tiedot, kilpailijan hintavertailu seka

toimeksiantajan litteroidut haastattelut.
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2 KANNATTAVUUS JA TALOUDELLISEN TILANTEEN ARVIOINTI

Kannattavuudesta puhuttaessa voidaan puhua myds yrityksen kyvysta tuottaa
voittoa. Liiketoiminnan kannattavuus on Iahtokohtana yritystoiminnan jatkumi-
selle. Asiakassuhteet ovat kannattavan liikketoiminnan perusta, silla ilman mak-
savia asiakkaita ei synny liikevaihtoa eika nain ollen myoskaan tulosta. Yrityk-
sen toiminnan kannattavuus riippuu siis tuottojen ja kustannusten suhteesta.
Yrityksen kannattavuutta arvioidaan useimmiten tuloslaskelmasta [6ytyvilla tie-
doilla. Kannattavuutta voidaan arvioida joko suhteuttamalla eri tulosriveja liike-
vaihtoon tai absoluuttisten tuottojen ja kulujen erotuksena. (Eklund & Kekko-
nen 2014, 72—73; Niskavaara 2017, luku 3.)

Liikevaihto on kannattavuuden kannalta keskeisessa asemassa, koska liike-
vaihdon pitaisi kasvaa vahintdan yhta paljon suhteessa kustannusten kas-
vuun. Liikevaihto kuvaakin yrityksen toiminnan laajuutta ja kasvuvauhtia. Liike-
vaihdon kasvua tarkastellessa on syyta huomioida yrityksen toimintahistorian
lisdksi tavoiteasema kilpailijoihin ja toimialaan verrattuna, jotta yrityksen me-
nestyksesta ja kilpailukyvysta voidaan tehda johtopaatoksia. Liian nopeasti
kasvava yritys ei pysty riittavalla tavalla rahoittamaan kasvun edellyttamia in-
vestointeja kapasiteetin lisaamiseksi seka muita tarvittavia panostuksia omalla
tulorahoituksellaan, joka voi johtaa velkaantumiseen. Liiketoiminnan kasvatta-

minen tulisikin toteuttaa hallitusti. (Niskavaara 2017, luku 3.)

2.1 Prosenttilukumuotoinen tilinpaatos ja trendianalyysi

Kun yrityksen tuloslaskelmaa ja tasetta halutaan analysoida, tarkemman tie-
don saamiseksi kannattaa lukuja verrata aikaisempien tilikausien tuloksiin.
Tassa luvussa esitelladn kaksi tapaa yrityksen tilinpaatdsten analysoimiseksi.
Ensimmaisena esiteltdva keino on prosenttilukumuotoisen tilinpaatdksen laati-
minen ja toinen tapa on trendianalyysin tekeminen. (Niskanen & Niskanen
2016, 87.)

Prosenttilukumuotoisessa tilinpaatoksessa tuloslaskelman erat suhteutetaan
liikevaihtoon ja taseen erat suhteutetaan taseen loppusummaan. Euromaa-
raista tuloslaskelmaa ja tasetta tutkimalla selvida esimerkiksi liikevaihdon ja

kustannusten kasvu tai pieneneminen, mutta luvuista on vaikeaa paatella,
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onko esimerkiksi liikevaihto kasvanut hitaammin vai nopeampi kuin sen tuotta-
miseksi tarvitut kustannukset. Kun kustannukset suhteutetaan vuositasolla lii-
kevaihtoon eli muutetaan ne prosentuaaliseen muotoon, vertailu helpottuu
huomattavasti. Prosenttilukumuotoon muutettu tilinpaatds on hyva keino, kun
halutaan selvittda, miten tuloslaskelman ja taseen erien keskinaiset suhteet
ovat tarkastelujakson aikana kehittyneet. Prosenttilukumuotoinen tilinpaatds
helpottaa yrityksen kulurakenteen hahmottamista ja prosenttilukumuotoinen
tase puolestaan yrityksen omaisuuden hahmottamista. Prosenttilukumuotoista
tilinpaatosta analysoidessa on kuitenkin huomioitava, ettei siitd voi paatella,
onko joku erd kasvanut tai pienentynyt absoluuttisesti. (Niskanen & Niskanen
2016, 87-90.)

Trendianalyysin avulla voidaan tarkastella eri tilinpaatoserin ajallista kehitysta
tarkastelujakson aikana. Trendianalyysia varten laaditaan prosenttilukumuotoi-
nen tilinpaatods usealta vuodelta siten, ettda kunkin eran varhaisimman vuoden
arvoksi asetetaan 100 %. Tuloslaskelman ja taseen mydhempien vuosien eri
erien toteutuneita arvoja verrataan perusvuoteen eli lasketaan montako pro-
sentti myohemman vuoden era, on perusvuoden saman eran arvosta. Esimer-
kiksi jos tilinpaatostiedot ovat kaytettavissa vuosilta 2017, 2018 ja 2019, vuo-
den 2017 tuloslaskelman ja taseen kaikki erat ovat 100 % ja vuosien 2018 ja
2019 prosenttiluvut saadaan vertaamalla aina, paljonko kukin era on vuoden
2017 kyseisesta erasta eli esimerkiksi paljonko liikevaihto on vuonna 2018
vuoden 2017 liikevaihdosta. (Niskanen & Niskanen 2016, 96-101.)

Prosenttilukumuotoinen tilinpaatos ja trendianalyysi taydentavat hyvin toisi-
aan. Prosenttilukumuotoisesta tilinpaatdksesta selviaa esimerkiksi kustannus-
ten suhde liikevaihtoon, ja sen avulla voidaan vertailla myos eri yritysten kus-
tannus- ja taserakenteita toisiinsa. Trendianalyysissa tilinpaatéserien suhteel-
lista kehitysta vertaillaan keskenaan, joten sen avulla voidaan verrata eri erien
prosentuaalisia muutoksia. Trendianalyysi soveltuu vain yhden yrityksen pe-
rakkaisten vuosien tilinpaatdsten vertailuun. (Niskanen & Niskanen 2016,
102.)
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2.2 Yrityksen kannattavuuden arviointi

Yritysten kannattavuutta voidaan tarkastella erilaisten tunnuslukujen avulla.
Kannattavuuden tunnusluvut voidaan laskea yrityksen tuloslaskelmasta. Tu-
loslaskelma kertoo, kuinka paljon myyntituottoja on tilikaudella kertynyt ja mita
kuluja tulojen aikaansaamiseksi on syntynyt. Yrityksen kannattavuutta mittaa-
via tunnuslukuja ovat myyntikate, kayttokate, liiketulos ja kokonaistulos eli tili-
kauden tulos. Tunnusluvut voidaan laskea myds prosenttiosuutena liikevaih-
dosta, jolloin saadaan laskettua myyntikate-, kayttokate-, liiketulos- ja tulos-
prosentit. Yrityksen kannattavuuden kehityksen vertailu eri vuosina on pro-
senttimuotoisten tunnuslukujen avulla helpompaa kuin pelkkia euromaaraisia
lukuja vertaillessa. Tuloslaskelman ollessa pidempi tai lyhyempi kuin normaali
12 kuukauden tilikausi, muutetaan tuloslaskelmat luvut vastaamaan kahden-
toista kuukauden ajanjaksoa. (Eklund & Kekkonen 2014, 72, 74; Niskavaara
2017, luku 2; Lahdenkauppi 2018.)

Tilikauden tulos eli kokonaistulos

Tilikauden tulos on yksinkertaisin kannattavuuden mittari. Kokonaistulosta las-
kiessa tulos lasketaan tietyltd ajanjaksolta, useimmiten tilikaudelta, jolloin pu-
hutaan tilikauden tuloksesta. Tilikauden tulosta laskiessa, tuotoissa ja kustan-
nuksissa ei huomioida arvonlisaveroa. Yrityksen tuotot muodostuvat paaasi-
assa yrityksen liikevaihdosta eli myynnista kertyneista tuotoista. Yrityksella voi
olla my6s muita kuin myyntituottoja, kuten vuokratuottoja. (Eklund & Kekkonen
2014, 72-73; Niskavaara 2017, luku 3.)

Tilikauden tulosprosentti (kaava 1) saadaan suhteuttamalla tilikauden tulos lii-

kevaihtoon.

tilikauden tulos

(1)

. o —
Tilikauden tulos — % liikevaihto

Tilikauden tulosta laskiessa huomioidaan myds satunnaiserat, kuten kerta-
luontoiset myyntivoitot ja tappiot tai irtisanomiskulut. Tilikauden tulos laske-

taan vahentamalla tuotoista kaikki yrityksen toimintaan liittyvat kustannukset.
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Tilikauden tulos siis kertoo, paljonko yrityksen tuotoista jaa omistajalle. (Ek-
lund & Kekkonen 2014, 72—73; Niskavaara 2017, luku 3.)

Liiketulos

Liiketuloksella (kaava 2) mitataan yrityksen varsinaisen liiketoiminnan kannat-
tavuutta. Liiketulos saadaan, kun vahennetaan kaikki varsinaisen liiketoimin-
nan kustannukset yritysten tuotoista ennen korkokulujen ja verojen vahenta-
mista. Tunnuslukua laskiessa huomioidaan myds yrityksen kayttdomaisuuden
poistot. Liiketulos kuvaa sita, miten yritystoimintaa on rahoitettu ja kuinka pal-
jon yritys maksaa veroja. Liiketuloksen laskemisessa kaytetaan yrityksen ra-
hoitusrakennetta apuna, joten liiketulos on yrityskohtainen. Liiketoimintojen
kannattavuuden vertailu on hyva tehda ennen verojen vahentamista yrityksien
vaihtelevien verotusprosenttien takia. (Eklund & Kekkonen 2014, 73; Niska-
vaara 2017, luku 3.)

litketulos

(2)

. _ oy o ‘ketutos
Litketulos = % liikevaihto

Yli 10 % liiketulosprosentin Yritystutkimusneuvottelukunta YTN maarittelee hy-
vaksi, 5-10 % valilla olevan tyydyttavaksi ja alle 5 % heikoksi. Nama ovat kui-
tenkin vain viitteellisia arvoja, koska esimerkiksi yrityksen toimiala vaikuttaa

suuresti liiketulosprosentin tasoihin. (Niskavaara 2017, luku 3.)

Kéyttékate

Kayttokate on yleisesti kaytetty kannattavuuden mittari, se kuvaa yrityksen
varsinaisen liiketoiminnan tulosta ennen poistoja, rahoituseria ja veroja. Kayt-
tokate mittaa yrityksen kannattavuutta, mutta se ei ota kantaa yrityksen rahoi-
tusrakenteeseen eika investointeihin tai niilden aiheuttamiin kustannuksiin.
Kayttokate saadaan kun tuotoista vahennetdan muuttuvat ja kiinteat kustan-
nukset pois lukien poistot ja korkokustannukset. (Eklund & Kekkonen 2014,
73.)

Kayttokateprosentti (kaava 3) saadaan laskemalla kayttokatteen suhteellinen

osuus liikevaihdosta.
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kayttokate
litkevaihto

3)

Kayttokate — % =

Kayttokatteelle tai kayttOkateprosentille ei voida antaa yleisia ohjearvoja, silla
niiden taso riippuu hyvin paljon yrityksen toimialasta ja padomarakenteesta.
Yritystutkimusneuvottelukunta on antanut eri toimialoille ohjeelliset kayttokate-
prosentin rajat: teollisuus 10-25 %, kauppa 2-10 % ja palvelu 5-15 %. Kun
kayttokatteen riittavyytta arvioidaan, on huomioitava toimialan lisaksi myds yri-
tyksen rahoituskulujen, kayttbomaisuuden poistovaatimusten ja voitonjakota-

voitteen suuruus. (Niskavaara 2017, luku 3.)

2.3 Katetuottolaskenta

Myyntikatetta kaytetdan myytavan tuotteen tai palvelun kannattavuuden selvit-
tamisessa. Myyntikate lasketaan vahentamalla myyntituotoista tuotteiden tai
palveluiden tuotannosta tai hankinnasta aiheutuneet kustannukset. Myyntikate
kuvastaa yksittaisten tuotteiden kannattavuutta, ei juurikaan koko yrityksen toi-
minnan kannattavuutta. Myyntikatteen avulla ei voida verrata eri aloilla toimi-
vien yritysten kannattavuutta keskenaan, koska myyntikatteen suuruus vaihte-
lee eri toimialoilla suuresti. Katetuotto laskennassa myyntikatteen sijaan kay-
tetdan termia katetuotto. (Eklund & Kekkonen 2014, 73.)

Katetuottolaskennan avulla voidaan seurata etenkin yrityksen lyhyen aikavalin
kannattavuutta, ja se toimii yrityksen sisaisen paatoksenteon valineena. Kate-
tuottolaskennan keskeisin tunnusluku on katetuotto eli myyntikate. Katetuoton
avulla voidaan verrata yrityksen tuotteiden tai palveluiden kannattavuutta eri
ajanjaksona, sen sijaan eri toimialoilla toimivien yritysten kannattavuutta sen
avulla ei voi verrata keskenaan. Katetuotto lasketaan joko myyntituottojen ja
ostohintojen tai myyntituottojen ja valmistuskustannusten erotuksena riippuen

myytavasta tuotteesta tai palvelusta. (Eklund & Kekkonen 2014, 77.)

Katetuottolaskennassa lahtékohtana on kustannusten jakaminen muuttuviin ja
kiinteisiin kustannuksiin. Myytavan tuotteen myyntituotot saadaan kertomalla

myytavan tuotteen yksikkéhinta myyntimaaralla. Muuttuvat kustannukset saa-
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daan laskettua kertomalla tuotteen ostohinta tai valmistuskustannus myynti-
maaralla. Kun myyntituotoista vahennetaan muuttuvat kustannukset, saadaan
selville katetuotto. Kun katetuotosta vahennettaessa yrityksen kiinteat kustan-
nukset, saadaan selville tulos. Tulos on positiivinen katetuoton ollessa suu-
rempi kuin kiinteat kustannukset ja negatiivinen, ja kiinteiden kustannusten ol-
lessa katetuottoa suuremmat, yrityksen tuotto on tappiollinen. (Eklund & Kek-
konen 2014, 77-78.)

Kustannusten jakaminen muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin ei ole aina niin
yksinkertaista. Palveluja tarjoavissa yrityksissa sama tyontekija voi tuottaa pal-
veluja ja tehda samalla myyntity6ta, jolloin henkildstokustannukset voivat olla
hankalaa erotella muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. (Eklund & Kekkonen

2014, 93.) Kustannuksien jaottelua kaydaan lapi enemman luvussa 2.7.

Euromaarainen katetuotto lasketaan siis vahentamalla myyntituotoista muuttu-
vat kustannukset. Katetuotto voidaan myds ilmaista prosentteina myynti-

tuotoista, talldin puhutaan katetuottoprosentista (kaava 4).

katetuotto
Katetuotto — % = —— - 100 (4)
myyntituotot

Katetuottoprosentin avulla voidaan helposti esimerkiksi verrata tuotteiden
myyntia tai yrityksen menestysta tietylla ajanjaksolla tai samalla toimialalla toi-
mivaan kilpailijoihin. Muuttuvat kustannukset voivat poiketa toisistaan suuresti-
kin eri toimialojen valilla, joten eri aloilla toimivien yritysten kannattavuutta ei
katetuottoprosentin avulla kannata verrata keskenaan. (Eklund & Kekkonen
2014, 79-81.)

Kriittinen piste eli KRP (kaava 5) kertoo paljonko euromaaraisesti yrityksella
on oltava myyntia, jotta sen tulos on nolla eli toisin sanoen paljonko yritys tar-
vitsee myyntia kattaakseen kiinteat kustannukset (Eklund & Kekkonen 2014,
82).

kiinteat kustannukset
KRP = -100 (5)
katetuotto — %
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Kriittisen pisteen kappalemaarainen myynti saadaan laskettua jakamalla euro-
maarainen kriittisen pisteen myynti myytavan yksikon myyntihinnalla. Kriittisen
pisteen avulla voidaan laskea myds, paljonko myyntia on lisattava kiinteiden
kustannusten noustessa, jotta tulos olisi nolla. (Eklund & Kekkonen 2014, 82—
83.)

Varmuusmarginaali kertoo myyntituottojen ja kriittisen pisteen erotuksen. Kun
myyntituotot ovat kriittista pistettd suuremmat, varmuusmarginaali kertoo
kuinka paljon myynti voi laskea ennen kuin tulos on nolla. Puolestaan taas jos
myyntituotot ovat kriittisen pisteen myyntia heikompi, negatiivinen varmuus-
marginaali kertoo paljonko myyntituottoja on lisattava, jotta yritys paasee nolla
tulokseen. (Eklund & Kekkonen 2014, 83-84.)

2.4 Paiaoman tuottoasteen tunnusluvut

Yrityksen kannattavuutta voidaan arvioida my6s paaoman tuotto -mittareiden
avulla. Padoman tuottoasteen tunnuslukujen laskemiseksi tarvitaan tietoja yri-
tyksen tuloslaskelman lisdksi my0s yrityksen taseesta. Tase kuvaa yrityksen
taloudellista tilannetta tilinpaatéspaivana. Taseen vastaavaa puolella nakyy
yrityksen omaisuus eli sen hetkiset varat. Taseen vastattavaa puolella nakyy
puolestaan yrityksen velat eli se miten yrityksen omaisuus on rahoitettu. Yri-
tyksen on tuotettava yritystoimintaan sitoutuneelle padomalleen enemman
tuottoa kuin mitéd pddoma ja sen kayttaminen maksaa, jotta yrityksen toiminta
on kannattavaa. Padoman tuottoasteen tunnusluvuissa huomioidaan seka yri-
tyksen toiminnan kannattavuus ettd padoman tehokkuuden kaytto. (Niska-
vaara 2017, luku 2, luku 3; Seppanen 2011, luku 4.)

Oman pédédoman tuottoprosentti

Oman paaoman tuottoprosentti ROE (Return on Equity) mittaa, kuinka paljon
tuottoa yritys on tuottanut sijoitetulle paaomalle. Oman paaoman tuotto kuvas-
taa sita, kuinka yritys pystyy tyydyttdmaan omistajien tuottovaatimuksen hei-
dan sijoittamilleen rahoille. Toisin sanoen ROE (kaava 6) kertoo, kuinka paljon
tuottoa on tilikauden aikana kertynyt omalle padomalle. (Niskavaara 2017,
luku 3.)
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voitto
ROE —% = ————-100 (6)
oma padoma

Voitto tarkoittaa nettotulosta eli tulosta on oikaistu mahdollisilla kertaluontoi-
silla ja satunnaisilla erilla. Lahtokohtaisesti yrityksen on pystyttava kerrytta-
maan tuottoa sijoitetun paaoman lisaksi myds omalle paaomalle. Oma paa-
oma koostuu omistajien padomasijoituksista ja yrityksen voitoista. (Niskavaara
2017, luku 3.)

Oman paaoman tuottoprosentin ollessa yli 20 %, voidaan padoman tuottoa pi-
taa hyvana. 10-15 % prosentin tulosta voidaan pitaa tyydyttavana ja alle 10 %
tulosta voidaan puolestaan pitda heikkona. Oman padoman tuottoasteen tun-
nuslukua tarkastellessa on hyva huomioida, etta suuret investoinnit ja pienet
omat paaomat voivat hankaloittaa luvun tulkitsemista, onkin siis hyva tarkas-
tella lisaksi myds yrityksen nettotulosta euromaaraisena tarkempaa analyysia

varten. (Niskavaara 2017, luku 3.)

Sijoitetun pddoman tuottoprosentti

Sijoitetun padoman tuottoprosentti (ROCE) mittaa yrityksen suhteellista kan-
nattavuutta eli tuottoa, joka on saatu korkoa tai muuta tuottoa vaativalle paa-
omalle. ROCE -%:n laskentakaavassa (7) osoittajana toimii liikevoitto ja rahoi-
tustuotot yhteensa ja nimittajana sijoitettu padoma, joka koostuu korollisista

veloista ja omasta pddomasta.

(nettotulos + rahoituskulut + verot
ROCE — % =100 - ———— —— (7)
sijoitettu padoma keskimaarin

Huomioitavaa sijoitetun pddoman tuottoprosenttia laskiessa on etta, jos yrityk-
sen oma paaoma on negatiivinen, sijoitettu padoma on aina vahintaan korol-

listen velkojen suuruinen. Sijoitetun padoman tuotossa tulos suhteutetaan yri-
tyksen sitomaan paaomaan. Sijoitetun padaoman vahimmaistuottona on pidetty
vieraan padoman korkoa eli padomalle tulisi saada vahintaan rahamarkkinoilla
vallitsevan korkotason mukainen tuotto. Sijoitetun padoman tuottoprosentin ol-

lessa yli 15 % luokitellaan se hyvaksi, 8-15 % tyydyttavaksi ja alle 8 % jaava
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tulos puolestaan heikoksi. (Niskavaara 2017, luku 3; Sijoitetun pddoman

tuotto-% s.a.)

Kokonaispddoman tuottoprosentti

Kokonaispaaoman tuottoprosentti ROA (Return on Assets) on tunnusluku,
joka mittaa paljonko yritystoimintaan sitoutuneelle padomalle on kertynyt tuot-
toa tilikaudella. ROA -% (kaava 8) kertoo siita, kuinka yritys hyddyntaa kay-
téssa olevaa kokonaispadaomaa eli toisin sanoen luku mittaa minkalaista tuot-

toa yritys on saanut sitomilleen resursseille liikketoiminnan avulla.

(nettotulos + rahoituskulut + verot)
ROA —% =100 - — (8)
Taseen loppusumma keskimaarin

Yritystutkimusneuvottelukunta YTN on antanut kokonaispaaoman tuottopro-
sentin viitteelliset ohjearvot: yli 10 % luokitellaan tulos hyvaksi, 5-10 % tyydyt-
tavaksi ja alle 5 % jaava tuottoprosentti puolestaan heikoksi. (Kokonaispaa-
oman tuotto-% ROA s.a.; Niskavaara 2017, luku 3.)

2.5 Maksuvalmius

Likviditeetin eli lyhytaikaisen maksuvalmiuden tunnusluvut mittaavat yrityksen
selviytymiskykya lyhyen aikavalin sisalla maksettavista veloista. Maksuval-
miudella tarkoitetaankin yrityksen kykya selviytyd maksuistaan ajallaan. Mak-
suvalmiutta mittaavista tunnusluvuista tyypillisimpia ovat Current ratio ja Quick

ratio. (Seppanen 2011, luku 4.)

Maksuvalmiuden tunnuslukuja laskiessa on syytd huomioida ettei huomioon
oteta jo olemassa olevia rahavaroja, vaan oletetaan, etta yritykset maksavat
velat ja niiden hoitokulut kayttamalla liiketoiminnasta saatavaa kassavirtaa.
Likvidit varat tarjoavat velkojille varmuussuojaa, mutta myds rahoituksellista ja
operatiivista joustavuutta yrityksille, kun sen paatoksenteko ei ole sidottu ra-
hoittajiin lilan voimakkaasti. Likvidit rahavarat voidaankin nahda yrityksen ha-

tavarana, joihin voi dariolosuhteissa turvautua. (Seppanen 2011, luku 4.)
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Quick Ratio (kaava 9) kertoo, kuinka hyvin yrityksen rahavarat ja myyntisata-
vat kattavat yrityksen lyhytaikaiset velat. Toisin sanoen kuinka yrityksen lyhyt-
aikaiset varat pois lukien vaihto-omaisuus kattavat yrityksen velat. Mita suu-
rempi kerroin on, sitd paremmin yrityksen varat kattavat yrityksen velat. (Sep-
panen 2011, luku 4.)

Rahoitusomaisuus

(9)

ik ratio =
Quick ratio Lyhytaikaiset velat — Saadut ennakot

Rahoitusomaisuus koostuu yrityksen rahoista ja pankkisaamisista seka lyhyt-
aikaisista saamisista. Quick ration suositusarvo on 1, jolloin yrityksen rahoitus-
omaisuus kattaa lyhytaikaisten velkojen maaran kokonaan. Quick ration ol-
lessa yli 1 tulos on hyva, 0,51 tyydyttava ja alle 0,5 tulos on heikko. Quick ra-
tiota laskiessa on syyta huomioida, ettd se kertoo tuloksen vain tilinpaatdshet-
kella eli ynden paivan arvon. Tilikauden aikana maksuvalmius voi vaihdella

voimakkaastikin. (Niskavaara 2017, luku 3.)

Quick ratiota hieman pidempi tarkasteluperspektiivi on Current ratiolla, joka
soveltuu paremmin my0s eri toimialoilla toimivien yritysten vertailuun. Current
ratio (kaava 10) mittaa yrityksen maksuvalmiutta tilinpaatéshetkella. Mita suu-

rempi luku saadaan, sitd paremmin yrityksen varat kattavat velat.

(vaihto — omaisuus + lyh. aik. saamiset
+rahat ja pankkisaamiset
+rahoitusarvopaperit)
lyhytaikainen vieras pddoma

(10)

Current ratio =

Current ratio luokitellaan erinomaiseksi tuloksella 2,5, hyvaksi tuloksella 2—
2,5, tyydyttavaksi tuloksella 1,5-2, valttavaksi tuloksella 1-1,5 ja heikoksi tu-
loksen ollessa alle 1. Myos Current ratio kuvastaa vain tilinpaatdspaivan tilan-
netta ja on huomioitava, ettd maksuvalmius voi tilikauden aikana vaihdella voi-

makkaastikin. (Current ratio, s.a.)
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2.6 Vakavaraisuus

Vakavaraisuuden eli padomarakenteen tunnusluvut mittaavat yrityksen selviy-
tymiskykya velvoitteistaan ja korollisista veloistaan vuotta pidemmalla aikava-
lilla, vaikka sen kassavirta ja toiminnan kannattavuus laskisivat. Vakavarai-
suus tarkoittaakin pitkan aikavalin maksuvalmiutta. Joustavimmin lisarahoi-
tusta saavat yritykset, joilla on vahemman velkaa. Lisarahoituksen avulla voi-
daan esimerkiksi toteuttaa yrityksen kasvustrategiaa. Toisin sanoen vakava-
raisuus antaa osviittaa yrityksen kyvysta maksaa maksunsa ajallaan seka to-
teuttaa kasvusuunnitelmansa. (Seppanen 2011, luku 4.) Vakavaraisuus mittaa
samalla myos yrityksen riskinsietokykya, eli mitd parempi vakavaraisuus on,
sitd paremmin yritys selvida mahdollisista tappioista. Vakavaraisuuden ollessa
huono, yrityksella on suurempi riski menettaa tappioiden kautta koko oma
padomansa, joka puolestaan voi johtaa siihen, ettei tarvittavaa lisdrahoitusta

saada rahoittajilta tai omistajilta. (Niskavaara 2017, luku 3.)

Omavaraisuusaste on useimmiten kaytetty tunnuskulu vakavaraisuuden tulkit-
semisessa. Omavaraisuusaste kertoo kuinka suuri osa yrityksen rahoitustar-
peesta on pystytty maksamaan omistajien sijoituksilla ja yrityksen kertyneilla
voitoilla. Mitd vahemman yrityksella on velkaa, sita suurempi on yrityksen
omavaraisuusaste. Omavaraisuusaste kuvastaa yrityksen vakavaraisuutta,
tappionsietokykya ja kykya selviytya sitoumuksista pitkalla aikavalilla. Omava-
raisuusaste -% (kaava 11) kertoo, kuinka suuri osuus taseen omaisuudesta eli

yritystoimintaan sitoutuneista varoista on rahoitettu omalla padaomalla.

Oma paaoma 100
taseen loppusumma ' (11)
—saadut ennakot

Omavaraisuusaste — % =

Yli 40 % omavaraisuusaste voidaan luokitella hyvaksi, 20—40 % tulos tyydytta-
vaksi ja alle 20 % tulos luokitellaan heikoksi. Omavaisuutta voidaan kasvattaa
tekemalla asiakkaiden avulla lisaa voittoa, omaa padomaa kasvattamalla
omistajien lisdpanostuksen kautta tai vierasta paaomaa vahentamalla. (Niska-
vaara 2017, luku 3.)
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2.7 Kannattavuuden parantaminen

Téassa luvussa kasitellaan toimenpiteitd, joiden avulla yrityksen kannattavuutta
voidaan yrittaa parantaa. Luvussa kasitelldadn myynnin lisdysta ja kustannus-
ten pienentamista. Luvussa kasitelladn myds tuotevalikoiman muuttamista

kannattavuuden parantamisen nakdkulmasta.

Myynnin liséys

Yrityksen kannattavuutta voidaan parantaa myyntituottoja lisdamalla tai myynti
maaria kasvattamalla. Toisin sanoen, jotta yritys pystyy lisdédmaan myyntimaa-
raa, pitaisi nykyisen asiakkaiden ostaa enemman tai yrityksen pitdisi saada
uusia asiakkaita. Myynnin maaraa voidaan tehostaa esimerkiksi markkinoinnin
avulla. Muuttuvat kustannukset kasvavat lineaarisesti myyntimaaran kasva-
essa, joten myyntimaaran kasvattaminen ei paranna katetuottoprosenttia. Kui-
tenkin euromaaraisen katetuoton noustessa, myos yrityksen tulos paranee.
Myyntimaaria voi kasvattaa myos esimerkiksi tarjouskampanjoita jarjestamalla
tai hintaa alentamalla. Hinnan alentaminen johtaa usein myyntimaaran kas-
vuun, mutta katetuotto pienenee. Kannattavuus kuitenkin paranee jos myynti-
maaran lisays kasvattaa katetuottoa enemman kuin hinnan alennuksesta joh-
tuen katetuotto pienenee. (Eklund & Kekkonen 2014, 87.) Hintojen alennuk-
sella voikin olla tuhoisa vaikutus yrityksen kannattavuuteen, jos siitd on enem-
man haittaa kuin hyotya. Alennuksia hyédyntaessa on kuitenkin hyva huomi-
oita, etta pitkalla aikavalilla alennukset voivat heikentaa tuotteiden tai palvelui-

den imagoa ja laatumielikuvaa. (Kohli & Suri 2011.)

Myyntihintojen nostaminen parantaa yrityksen kannattavuutta, jos myyntimaa-
rat eivat pienene. Pienellakin hinnan nostamisella voi olla suuri vaikutus yrityk-
sen kannattavuuteen. Hinnan nostamista suunniteltaessa tulee huomioida
mahdollinen myyntimaaran lasku, silld hinnan nostaminen johtaa helposti
myyntimaarien alenemiseen. Yhden prosentin hinnan nostaminen kuitenkaan
harvemmin vahentdd myyntia kahdella prosentilla. Hinnan muutoksen vaiku-
tuksesta myynnin maaran kaytetaankin nimitysta hintajousto. (Eklund & Kek-
konen 2014, 88-89; Kohli & Suri 2011.)
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Kustannusten pienentédminen

Kustannusten pienentaminen on usein ensimmainen toimenpide, jonka yritys
tekee kannattavuutensa parantamiseksi. Yrityksen kustannukset voidaan ja-
kaa muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Muuttuvien kustannusten suuruus
vaihtelee tuotantomaaran mukaan, kun taas kiinteat kustannukset pysyvat sa-
mana tuotantomaarasta riippumatta. Tyypillisimpid muuttuvia kustannuksia
ovat tuotteisiin tai palveluihin kaytettavat aineet ja tarvikkeet. Kiinteita kustan-
nuksia ovat puolestaan esimerkiksi markkinointi ja hallintokustannukset. Osa
yrityksen kustannuksista on puolimuuttuvia kustannuksia, jolloin osa kustan-
nuksista maaraytyy tuotantomaaran mukaan ja osa kustannuksista pysyy kiin-
teina tuotantomaarasta riippumatta. Puolimuuttuvia kustannuksia on esimer-
kiksi vesi- ja sdhkdlaskut, joissa tyypillisesti on tietty kuukausimaksu, joka on
kiinted ja muuttuvat kustannukset maaraytyvat kayttdmaaran mukaan. (Eklund
& Kekkonen 2014, 90; Jarvenpaa ym. 2017, 55-56.)

Kustannusanalyyseja ja hinnoittelua varten kustannukset voidaan jakaa valit-
témiin ja valillisiin kustannuksiin. Muuttuvat kustannukset ovat usein valittdomia
kustannuksia. Valillisid kustannuksia ei puolestaan voida kohdistaan suoraan
tuotteille, koska niilla ei ole suoraa syy-yhteytta yksittadiseen tuotteeseen. Valil-
liset kustannukset voivat olla niin muuttuvia kuin kiinteitakin kustannuksia. Va-
lillisia kustannuksia kutsutaan myds yleiskustannuksiksi. Erilliskustannuksia
ovat esimerkiksi tuotteen kustannukset, jotka jaisivat pois, jos kyseista tuotetta
ei enda valmistettaisi. Kustannukset, joiden maaraan ei voida vaikuttaa esi-
merkiksi tuotteen valmistuksen lopettamisella, kutsutaan yhteiskustannuksiksi.
(Niskavaara 2017, luku 4.)

Muuttuvia kustannuksia voi pienentaa esimerkiksi ostoja keskittamalla, jolloin
voidaan hyddyntaa paljousalennuksia tai toimintoja tehostamalla, jolloin voi-
daan karsia turhia toimintoja tai etsia edullisempia toimintatapoja. Kaikki
myyntiin tai tuotantoon vaikuttavat toimenpiteet vaikuttavat usein myds yrityk-
sen kiinteisiin kustannuksiin, esimerkiksi valmistusmaarien lisdaminen voi kas-
vattaa Kiinteitéd kustannuksia nousseiden markkinointikustannusten vuoksi.
Kiinteitd kustannuksia kannattaakin myos pitaa silmalla, esimerkiksi vuokrati-
lojen tai vakuutussopimusten suhteen ja tarvittaessa kilpailuttaa sopimuksia.
(Eklund & Kekkonen 2014, 90-91.)
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Tuotevalikoiman muuttaminen

Yrityksissa ei kannata tarkastella vain yrityksen kokonaiskatetuottoa, vaan li-
saksi myos tuote- ja tuoteryhmakohtaisia katetuottoja. Poistamalla valikoi-
masta vahemman kannattavia tuotteita, voidaan parantaa yrityksen kannatta-
vuutta ja samalla saada enemman resursseja keskitettya parempien myynti-
katteiden tuotteisiin. Tuotevalikoimaa tarkasteltaessa ei kannata katsoa vain
katetuottoprosentteja vaan keskittyd nimenomaan euromaaraiseen katetuot-
toon. Yrityksen kaytdssa oleva kapasiteetti on ratkaiseva tekija tuotevalikoi-
man maarittelyssa. Jos yrityksen koko kapasiteetti on kaytdssa, kannattaa val-
mistaa tuotteita, joilla on paras katetuottoprosentti. Jos taas kapasiteettia on
vield kaytettavissa, kannattaa valmistaa myos pienemman katetuottoprosentin
tuotteita. (Eklund & Kekkonen 2014, 91-92.)

3 HINNNOITTELU

Tuotteen tai palvelun hinnoittelu vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen,
ja onkin siksi yksi keskeisimmista yrityksen menestymiseen vaikuttavista teki-
jOista. Yrityksen toiminta on kannattavaa vain, kun tuotteiden tai palveluiden
myyntituotot ovat suuremmat kuin yrityksen kustannukset. Hinta vaikuttaa yri-
tyksen kannattavuuden lisaksi tuotteiden asemointiin markkinoilla ja tuotteen
laatumielikuvaan seka yrityksen imagoon. (Bergstrom & Leppanen 2015, 233—
234.)

Hinnoittelussa on huomioitava hinnan vaikutus niin myyntimaariin kuin tuot-
toihinkin. Alhainen hinta voi estaa kilpailevien yritysten markkinoille tulon, kun
taas liilan korkea hinta voi rajoittaa tuotteen myyntia. Hintaa nostamalla kan-
nattavuus paranee, jos myyntimaarat sailyvat entisellaan. Alhaisella hinnalla
myyntimaarat voivat kasvaa, mutta kannattavuus huonontua. Hinta toimii
myos tuotteen tai palvelun arvon mittarina ja muodostajana. Alhainen hinta ei
valttamatta tuo tuotteesta tai palvelusta laadukasta mielikuvaa, verrattuna hie-
man arvokkaampaan tuotteeseen tai palveluun. (Bergstrom & Leppanen 2015,
233-234; Eklund & Kekkonen 2014, 102—-103.)
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3.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteinen hinnoittelu on yksi yleisimmista tavoista hinnoitella tuot-
teita tai palveluita. Kustannusperusteista hinnoittelu voidaan toteuttaa joko ka-
tetuotto tai voittolisdhinnoittelun avulla. Kustannusperusteinen hinnoittelu pe-
rustuu yrityksen tuotteiden ja palveluiden kustannuksiin. (Eklund & Kekkonen
2014, 105-110.)

Katetuottoon perustuvassa hinnoittelussa selvitetdan ensimmaiseksi tuotteen
kustannukset ja niiden paalle lisdtaan tavoiteltu kate. Kate lasketaan usein
prosentuaalisena osuutena tuotteen loppuhinnasta. Yleensa hinnoittelussa py-
ritddn kohdentamaan organisaation kaikki kustannukset palvelulle tai tuot-
teelle eli hinnoittelulaskenta on silloin tayskatteellista. (Eklund & Kekkonen
2014, 105-110.)

Voittolisahinnoittelussa tuotteelle pyritdan kohdistamaan kaikki sen aiheutta-
mat kustannukset eli muuttuvien kustannusten lisaksi myds kiinteat kustan-
nukset. Taman avulla saadaan laskettua tuotteelle omakustannusarvo, jonka
paalle lisataan voittolisa, joka perustuu yrityksen asettamaan voittotavoittee-
seen. Katetuotto- ja voittolisahinnoittelu johtavat periaatteessa samaan loppu-
tulokseen, jos katsotaan yrityksen kokonaiskannattavuutta. Hinnoittelumene-
telmat poikkeavat toisistaan vain kiinteiden kustannusten kasittelyn osalta, ka-
tetuottohinnoittelussa ne sisaltyvat katteeseen, kun taas voittolisahinnoitte-
lussa ne huomioidaan omakustannusarvossa. (Eklund & Kekkonen 2014,
105-110.)

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa ei huomioida muita hintaan vaikuttavia
tekijoita, kuten kysyntaa tai markkinahintaa. Kustannusperusteinen hinnoittelu
ei takaa kuitenkaan yrityksen kannattavuutta. Vaikka hinta on maaritelty niin,
etta siita jaa voittoa kaikkien kustannusten jalkeenkin, voi toiminta jaada silti
tappiolliseksi, mikali tuote tai palvelu ei myy tarpeeksi. Kustannusperusteinen
hinnoittelu ei mydskaan takaa suurinta mahdollista voittoa, koska asiakas voisi
olla valmis maksamaan tuotteesta tai palvelusta huomattavasti enemman kuin
kustannuksien ja voittotavoitteen verran. (lkdheimo ym. 2019, luku 12; Jencen
2013, luku 8.)
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Palveluyrityksissa myytavat palvelut syntyvat henkilostdon ammattitaidosta ja
tydsta, jolloin suurimmat kustannuserat muodostuvat henkildstékustannuk-
sista. Palveluyrityksissa tarvitsee usein myos tehda suuria investointeja laittei-
siin ja koneisiin, kuntosaliyrityksissa esimerkiksi merkittavia kustannuksia voi
syntya laitteista ja kalusteista. Palveluyritykselle onkin tyypillista, ettd muuttu-
via kustannuksia ei ole juuri lainkaan. Palveluyrityksen kannattavuus riippuu-
kin siitda, miten paljon henkildston tydajasta voidaan laskuttaa asiakkaalta. Pal-
veluyrityksissa hinnoittelua voidaan tarkastella esimerkiksi laskemalla ensin
yrityksen kaikki kustannukset, jonka jalkeen lasketaan se tuntimaara, jota voi-
daan asiakkaalta laskuttaa. Kun kokonaiskustannukset jaetaan laskutettavien
tuntien maaralla, pystyy yrittdja laskemaan tuntiveloituksen. (Eklund & Kekko-
nen 2014, 113.)

3.2 Markkinaperusteinen hinnoittelu

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa kilpailutiianne maaraa hinnan. Hinta tu-
lee siis lahes valmiiksi annettuna, jolloin yrityksen kustannuksilla ei juurikaan
ole vaikutusta hinnoittelupdatokseen. Tuotteen tai palvelun myynnista jaava
kate vaihtelee siis markkinahinnan mukaan. Kuitenkin on selvaa, etta yrittajan
tulee kattaa kustannukset hinnoittelussaan, joten markkinaperusteisessa hin-
noittelussa yrityksen on tarkeaa pyrkia pitamaan kustannukset markkinahin-

nan alapuolella toimiakseen kannattavasti. (Jarvenpaa ym. 2017, 223.)

Markkinalahtoista hinnoittelua kaytetaan usein tuotteissa tai palveluissa, jotka
eivat juurikaan eroa kilpailijoiden vastaavista tuotteista tai palveluista. Nain ol-
len substituutit eli samankaltaiset tuotteet maaraavat tuotteelle markkinahin-
nan. Markkinahintaa on vaikea kannattavalla liketoiminannalla ylittaa, jollei
tuotetta tai palvelua kyeta jollakin tavalla differoimaan eli erilaistamaan kilpaili-

joistaan. (Jarvenpaa ym. 2017, 223.)

Markkinaperusteiseen hinnoitteluun vaikuttaa myés kysynnan ja tarjonnan va-
linen suhde. Kun tarjontaa on enemman kuin kysyntaa, kilpailutilanne vaikut-
taa hintaan alentavasti. Kun kysyntaa on enemman kuin tarjontaa, voi tilanne
vaikuttaa hintaa nostavasti. Hinnoittelua tehdessa onkin syyta tutustua markki-
noiden kokoon, ostovoimaan ja ostokayttaytymiseen. Myods tarkeimpien kilpai-

lijoiden tarjoamaa ja niiden hinnoittelua on huomioitava omien tuotteiden tai
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palveluiden hinnoittelupaatoksia tehdessa. Markkinalahtdisessa hinnoittelussa
tuotteen tai palvelun hinta pyritdankin asettamaan niin, ettd se on houkutte-
leva ja kilpailukykyinen markkinoilla. (Bergstrom & Leppanen 2015, 237, 245—
246.) Markkinalahtoista hinnoittelua tehdessa on syyta miettia tarkkaan, miten
kilpailijoita I1ahtee haastamaan markkinoilla. Jos valitsee halvimman hinnan,
joka juuri ja juuri kattaa kustannukset, ei siita synny yritykselle juurikaan voit-
toa ja se voi vaikuttaa negatiivisesti tuotteen tai palvelun laatumielikuvaan. Al-
haisinta mahdollisinta hintaa ei voi mydskaan tarvittaessa laskea esimerkiksi
tarjousten tai alennusten muodossa, koska silloin toiminta ei olisi enaa kannat-
tavaa. (Jencen 2013, luku 5.)

3.3 Arvoperusteinen hinnoittelu

Arvoperusteinen hinnoittelu perustuu siihen, miten arvokkaaksi tuote tai pal-
velu koetaan. Asiakkailla on erilaiset tarpeet, mieltymykset ja ostovoima. Arvo-
perusteisessa hinnoittelussa onkin olennaista miettia tuotteen tai palvelun tuo-
maa lisdarvoa nimenomaan asiakkaan silmin. Eri asiakkaat voivat arvostaa
erilaisia asioita, sen vuoksi asiakkaan kokema arvo tai hy6ty onkin henkilékoh-
tainen ja perustuu asiakkaan omaan arvioon. Eri asiakkaat voivat olla valmiita
maksamaan samasta tuotteesta tai palvelusta hyvinkin erilaisia hintoja. (Kohli
& Suri 2011; Jarvenpaa ym. 2017, 223-224.)

Asiakas voi saada tuotteesta kayttdéarvoa, symboliarvoa tai vaihtoarvoa. Kayt-
tdarvoa asiakas voi saada esimerkiksi kustannussaastdista tai tuotteen kayton
helppoudesta. Vaihtoarvoa asiakas voi kokea saavansa esimerkiksi vaihta-
malla tuotteen kuten puhelimen uuteen malliin. Symboliarvo voi nakya esimer-
kiksi muiden ihmisten arvostuksena. Samassa tuotteessa toinen asiakas voi
arvostaa vaikka tuotteen muotoilua kun taas toinen asiakas tuotteen kesta-

vyytta. (Bergstrom & Leppanen 2015, 246.)

Asiakkaan kokemia hyotyja voidaan luokitella esimerkiksi sdastamiseen, help-
pouteen, turvallisuuteen, viihteellisyyteen tai omien arvojen ilmaisemiseen.
Asiakas voi arvostaa pitkaa kayttdikaa, edullista hintaa, laatua tai vaikka yri-
tyksen paikallisuutta. Asiakas voi kokea saavansa hyotya tuotteen ostami-

sesta, itse tuotteesta, tuotteen omistamisesta tai sen kayttamisesta. Asiakas



24

voi kokea hyddyksi myds esimerkiksi asiointiin liittyvat henkilokontaktit tai ja-

senyyden tunteen. (Bergstrom & Leppanen 2015, 24.)

Asiakassuhde on hyvalla pohjalla, kun asiakas kokee saavansa enemman ar-
voa yrityksen tuotteesta tai palvelusta verrattuna siihen, kuinka paljon han jou-
tuu sen hankkimiseen uhraaman esimerkiksi aikaa tai rahaa. Arvoperusteista
hinnoittelua hyddyntaessa voi kohdata haasteita. Haasteeksi voi muodostua
esimerkiksi se, miten asiakkaan saa arvostamaan tuotetta ja miten asiakkaan
arvostamat seikat nakyvat hinnassa. (Bergstrom & Leppanen 2015, 25-26;
Jarvenpaa ym. 2017, 223-224.)

3.4 Hinnalla operointi

Markkinoinnissa voidaan hyddyntaa hinnalla operointia, jolloin hinnoista teh-
daan houkuttelevampia asiakkaiden silmissa. Yleisempia hinnan operointita-
poja ovat hintaporrastus, hinnan esittdmistapa, psykologinen hinnoittelu, hin-
nan paketointi ja pilkkominen seka alennukset ja maksuehdot. Hinnan ope-
rointi keinoja voi hyddyntaa jatkuvasti, kuten kanta-asiakas alennukset tai ope-
roida tilanteen mukaan, kuten tarjouskampanjat. Hinnalla operoinnissa on
huomioitava lainsaadanto ja ohjeet. Markkinoinnissa on aina ilmoitettava se
myyntihinta, jonka asiakas todellisuudessa tuotteesta tai palvelusta maksaa eli
hintaan on sisallyttava kaikki verot ja maksut. (Bergstrom & Leppanen 2015,
249.)

Hintaporrastus tarkoittaa sita, ettd samaa tuotetta tai palvelua myydaan eri
asiakkaille eri hinnoin. Hintaa voidaan porrastaa esimerkiksi ajan mukaan, ku-
ten happy hour, alueellisesti kuten kotiinkuljetus tietylla alueella tai johonkin
ostajan ominaisuuteen perustuvaan kuten opiskelija-alennukset ja elake-
ldisalennukset. Hintaporrastuksen avulla voidaan esimerkiksi palkita kanta-
asiakkaita, lisata kysyntaa hiljaisemmalla kaudella tai houkutella kohderyhman

ulkopuolisia asiakkaita. (Bergstrom & Leppanen 2015, 249-250.)

Psykologinen hinnoittelu on tuotteen hinnan esille tuomista houkuttelevasti,
huomiota herattavasti sekd mahdollisimman edullisen nakdisesti. Euroja mak-

savat hinnat voidaan muokata senttitasolle, jolloin esimerkiksi 2,00 € maksava
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tuote muokataan 1,95 € maksavaksi. Kymmenia euroja maksavat tuotteet voi-
daan muokata eurotasolle esimerkiksi 40,00 € muokataan 39,50 € maksavaksi
ja niin edelleen. Esimerkiksi 100 € nayttaa paljon suuremmalle kuin 99 €, jo
pelkastaan siksi, ettd toisessa on kahden numeron sijaan kolme numeroa.
Hinnoittelussa kannattaa kuitenkin valttaa kayttamasta 99 senttia loppuvia hin-
toja, koska esimerkiksi 52,99 € voi nayttda suuremmalta kuin 53 €. Hinta voi-
daan myds ilmoittaa pienta yksikkda kohden kuten 2,95 € / 100 g tai hintaan
voidaan liittda ostorajoitus, kuten vain 1 kpl / asiakas. (Bergstrom & Leppanen
2015, 251-252; Jencen 2013, luku 10.)

Hinnan paketoinnin ja pilkkomisen avulla voidaan myyda tuotteita tai palveluja
kokonaisuutena tai irrallaan. Tassa hinnoittelutavassa on sovellettavissa
kolme tapaa: pakettihinnoittelu, yhdistelmahinnoittelu ja taysin pilkottu hinnoit-
telu. Pakettihinnoittelussa useampi tuote kuuluu samaan hintaan, kuten vaikka
hammasharja ja hammastahna samassa paketissa voi olla halvempi ostaa
kuin molemmat tuotteet irrallaan. Yhdistelmahinnoittelussa esimerkiksi auto
myydaan erikseen ja siihen on saatavilla lisdetuja erillishintaan, kuten peruu-
tustutka. Taysin pilkotussa hinnoittelussa kaikki tuoteosiot laskutetaan erik-
seen, kuten vaikka ulkomaanmatkassa lennot, hotellit ja kuljetukset on ostet-
tava erikseen. (Bergstrom & Leppanen 2015, 254—-254; Kohli & Suri 2011.)

Hinnan porrastamistapana voi kayttdd myds alennuksia, joiden avulla voidaan
esimerkiksi kasvattaa myyntia, saada lisda asiakkaita tai vaikka tasata myyn-
nin kausivaihtelua. Tavallisimpia alennusmuotoja ovat esimerkiksi kateisalen-
nus, uskollisuusalennus ja ennakkotilausalennus. Yleensa alennuksia anne-
taankin ostomaaran, ostouskollisuuden tai maksutavan perusteella. Alennuk-
sia myonnettdessa on hyva muistaa, etta niistd on saatava enemman hyotya
kuin hinnan alennus heikentaa katetta, jotta yrityksen toiminta pysyy kannatta-

vana. (Bergstrom & Leppanen 2015, 256.)

Yritys voi hyddyntaa myods maksuehtoja kilpailuvalttina. Maksuehdoissa sovi-
taan maksun ajankohdasta ja maksutavasta. Ostos voidaan maksaa ennen

tuotteen luovuttamista, luovutushetkella tai luovuttamisen jalkeen. Esimerkiksi
pitkd maksuaika voi olla kilpailuvaltti, jos tuote ei muuten poikkea kilpailijoiden

vastaavista tuotteista. Maksuaikaa maariteltdessa on yrittajan huomioitava,
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ettd mitd pidemman maksuajan han asiakkaalle mydntaa, sita pidemman ai-
kaa hanen on itse rahoitettava tuotteesta aiheutuneet kustannukset. Ennakko-
maksu on yleisemmin kaytdssa palveluissa tai tuotteissa, jotka raataldidaan
juuri asiakkaan tarpeita vastaavaksi. Kaupankaynnin paasaanténa voidaan
kuitenkin pitaa sita, ettd asiakas maksaa tuotteen tai palvelun sen saatuaan.
(Bergstrom & Leppanen 2015, 259-260.)

Hinta siis toimii yrityksen kKilpailukeinona, kun hintataso on sellainen, joka tuot-
taa yritykselle riittavasti ja jonka asiakkaat hyvaksyvat. Markkinointia tehdessa
hinnoittelussa on oltava luova ja operoitava hinnalla tarpeen mukaan. Halvin
hinta ei valttdmatta ole hyva kilpailukeino, korkeammalla hinnalla voidaan tar-
jota asiakkaalle paremmin hanen tarpeisiinsa sopivaa tuotetta tai palvelua.
Yrityksen on osattava perustella hinnoittelunsa eli mista asiakas maksaa ja

mitd arvoa han saa maksun vastineeksi. (Bergstrom & Leppanen 2015, 260.)

4 TOIMEKSIANTAJAYRITYS

Tassa luvussa tutustutaan toimeksiantajayritykseen, joka haluaa pysya salai-
sena. Ensimmaisessa luvussa yritys esitelldan yleisesti yrityksen kotisivuilta
saatujen tietojen avulla. Toisessa luvassa keskitytaan yrityksen nykytilantee-

seen, joka perustuu toimeksiantajan kanssa kaytyihin haastatteluihin.

4.1 Yrityksen esittely

Tama luku perustuu yrityksen kotisivuilta |6ytyviin tietoihin. Toimeksiantajayri-
tys on vuonna 2018 perustettu Savon alueella pienehkolla paikkakunnalla toi-
miva liikuntakeskus, joka on avoinna ymparivuorokautisesti vuoden jokaisena
paivana. Liikuntakeskuksessa on kuntosali, crosstraining-alue seka ryhmalii-

kuntasali. Liikuntakeskuksen tarjoamia palveluita ovat kuntosalin lisdksi moni-
puoliset ryhmaliikuntatunnit, fysioterapia, personal training, firstbeat, neuroso-

nic seka pienryhma- ja verkkovalmennukset.

Toimeksiantajan liikuntakeskuksessa tarjotaan monipuolista ryhmaliikuntaa
vaihtuvien lukujarjestyksien mukaisesti. Viikoittain ohjattavia ryhmaliikuntatun-
teja ovat limajooga, Zumba, Lavis, Crosstraining, Trx-treeni, Tules ja Fas-
ciamethod seka LesMillsin tunnit: Bodybalance, Tone, Cxworx, Bodypump,

Bodycombat ja Sh*bam. Ohjattujen ryhmaliikuntatuntien lisaksi yrityksella on
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tarjolla virtuaalitunteina LesMillsin tunnit: Barre, Grit, Sprint, Rpm, Bodyba-
lance, Cxworx, Bodypump, Bodycombat JA Sh bam. Virtuaalitunneilla voi
treenata 24/7 aina silloin kun liikuntasali on vapaana. Liikuntakeskuksessa tar-

jotaan myds ikaihmisille suunnattua kuntopiiria.

Kohdeyrityksessa tydskentelee ammattitaitoinen fysioterapeutti. Fysioterapia
on tyo- ja toimintakyvyn edistamista seka kivun poistamista. Personal trainer -
palveluita tarjoaa kolme lisensoitua liikkunnan, ravitsemuksen ja hyvinvoinnin
ammattilaista. Personal trainerit auttavat esimerkiksi painonpudotuksessa,
stressinhallinnassa, elintapasairauksien ennaltaehkaisyssa tai ihan kokonais-
valtaisessa elamantapamuutoksessa. Firstbeat on hyvinvointianalyysi, jonka
avulla saadaan tietoa esimerkiksi arjen kuormittavuudesta, unen laadusta ja
riittavyydesta, harjoittelun tehokkuudesta seka palautumisesta. Firstbeat -hy-
vinvointianalyysi toteutetaan mittaamalla sykevalimittauksia kolmen vuorokau-
den ajan, jonka jalkeen asiakas saa hyvinvointianalyysi-raportin. Raportti kay-
daan asiantuntijan kanssa lapi ja asiantuntija antaa toimenpidesuosituksia hy-
vinvoinnin parantamiseksi. Neurosonic -tuoli rentouttaa, palauttaa, vahentaa
stressia, parantaa unen laatua ja parantaa aineenvaihduntaa. Yritys jarjeste-
taan myds saanndllisin valiajoin erilaisia pienryhma- ja verkkovalmennuksia.
Pienryhmavalmennuksissa asiakkaat saavat personal trainer -palvelut, ravin-
tovalmennukset, harjoitusohjelmat ja muiden ryhmalaisten kannustuksen seka
vertaistuen samassa paketissa. Pienryhmavalmennuksissa ryhmakoko on 4 —

8 henkea ja kesto vaihtelee 8 — 16 viikon valilla.

4.2 Yrityksen nykytilanne

Tama luku perustuu toimeksiantajan kanssa kaytyihin haastatteluihin yrityksen
toiminnasta, kannattavuudesta ja tulevaisuuden suunnitelmista. Yrittaja ei ole
tietoinen yrityksen kannattavuuden, vakavaraisuuden ja omavaraisuusasteen
tunnusluvuista, joten han ei osaa kommentoida yrityksen taloudellista tilan-
netta tunnuslukujen avulla. Yrittdja on toisinaan tutkinut yrityksen kuluraken-
netta, mutta ei ole huomannut siella kuluja, mita saisi pienennettya. Yrittaja
seuraa saannollisesti palveluiden kayttdastetta esimerkiksi ryhmaliikuntatun-
tien kavijamaaria seuraamalla ja tekee viikoittaisiin lukujarjestyksiin tarvitta-
essa muutoksia suurimman kavijamaaran saamiseksi. Yrittdja on pyrkinyt pa-

rantamaan yrityksen kannattavuutta kahden tydntekijan palkkaamisella. Noin
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vuosi sitten yrittgja oli palkannut uuden tyontekijan provisiomyyjaksi, jonka tar-
koituksena oli nimenomaan, etta uusi tydntekija olisi hankkinut paasaantoi-
sesti yritykselle lisda jasenia, mutta lopputuloksena oli se, etta tydntekijalle tuli
niin paljon personal trainer -asiakkaita, ettei uusien jasenien hankkimiseen
jaanyt enaa aikaa. Kuitenkin vaikka tydntekijan rooli muuttui ajatellusta, uuden
tyontekijan palkkaaminen oli kannattavaa, koska sen avulla yritys sai lisaa
personal trainer -asiakkaita. Toisen tyontekijan yrittaja palkkasi, jotta nykyisia
asiakkaita voitaisiin palvella paremmin, joka puolestaan oletettavasti lisaa yri-
tyksen myyntia tamanhetkisesta tilanteesta. Yrittdja suunnittelee yrityksen laa-
jentamista isompiin tiloihin, jolloin yritys tarjoaisi myds nykyistd enemman pal-

veluita ja voisi parantaa asiakaspalvelua entisestaan.

Yritys on kayttanyt palveluidensa ja tuotteidensa hinnoittelussa markkinape-
rusteista hinnoittelua, jossa on pyritty pitdmaan hinnat pienempina kuin kilpaili-
jalla. Yrittaja kokee, ettei yrityksen markkinointiin panosteta talla hetkella tar-
peeksi, ja etta yrityksen myyntia saisi parannettua esimerkiksi markkinointia
tehostamalla. Yritys markkinoi talla hetkella paasaantoisesti sosiaalisessa me-
diassa. Yrittdja on pohtinut, etta tamanhetkisia hintoja voisi nostaa vahan ny-
kyisille jasenille ja uusille jasenille voisi hinta olla kalliimpi kuin nykyisille asiak-
kaille. Yrittaja on myos pohtinut jasenmaksujen laskutusvalin muuttamista nel-
jan viikon valein tapahtuvaksi, nykyisen kuukauden laskutusvalin sijaan. Talla
tavoin yritys saisi laskutettua asiakkaita 13 kertaa vuodessa, nykyisen 12 si-
jaan, joka puolestaan toisi yritykselle lisaa tuloja. Yrittaja on selvittanyt asiak-
kaiden kokemuksia yrityksen nykyiseen hintatasoon liittyen asiakastyytyvai-
syyskyselyn yhteydessa. Yrityksen tdmanhetkiset palvelut on hinnoiteltu erit-
tain kilpailukykyisesti kilpailijoihin ndhden, ja suurin osa yrityksen tamanhetki-
sista asiakkaista olisivat valmiita maksamaan jasenyydesta nykyista enem-

man.

5 TUTKIMUSMENETELMA JA TUTKIMUSAINEISTO

Tassa opinnaytetydssa kaytetty tutkimusmenetelma on kvalitatiivinen eli laa-
dullinen tutkimus. Tutkimustyypiltdan laadullinen tutkimus on empiirista, silla
siina on tarkoitus tarkastella havaintoaineistoa ja argumentoida empiirisen

analyysin avulla (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 1). Laadullisen tutkimuksen ta-



29

voitteena on totuuden ldytadmisen sijaan ymmartaa, kuvailla ja hahmottaa tut-
kittavaa asiaa tai ilmiota. Tutkimuksen aikana tavoitteena on muodostaa tul-
kintoja esimerkiksi ihmisen toiminnasta, joita ei voi valittdmasti havaita eli tark-
kaillaan tutkittavan tekemisia ja ilmaisuja. Tulkintojen avulla saadaan enem-
man tietoa tutkittavasta asiasta. Laadullisessa tutkimuksessa on tarkeaa kon-
tekstin ymmartaminen. Kontekstilla tarkoitetaan yhteyksia, joihin tutkittava il-
mio tai asia liittyy, naita voivat olla esimerkiksi sosiaaliset, kulttuuriset, histori-
alliset tai ammatilliset yhteydet. (Vilkka 2015, Luku 5.) Laadullista tutkimusta
kuvataankin esimerkiksi termein ymmartava, pehmea ja ihmistutkimus (Tuomi
& Sarajarvi 2018, Luku 1).

Laadullisen tutkimuksen teoriaosuus eli viitekehys rakentuu siita, mita tutkitta-
vasta ilmiosta jo tiedetaan ja tutkimusta ohjaavasta metodologiasta (Tuomi &
Sarajarvi 2018, Luku 1). Laadullisessa tutkimuksessa voidaan kayttaa erilaisia
aineistonkeruu menetelmia tutkimusongelman mukaan. Yleisimpia aineiston-
keruu menetelmia ovat havainnointi, haastattelu, kysely ja erilaisista doku-

menteista koottu tieto. (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 3.)

5.1 Aineiston hankinta

Dokumenttianalyysilla tarkoitetaan useimmiten kirjallisten |&hteiden analyysia.
Dokumenttianalyysia varten aineistoa voidaan kerata erilaisten menetelmien
avulla. Dokumenttianalyysia voidaan toteuttaa esimerkiksi artikkeleista, rapor-
teista, kirjoitetuista haastatteluista, vuosikertomuksista ja muista kirjallisista
Iahteista. Dokumenttianalyysin tavoitteena on analysoida dokumentteja jarjes-
telmallisesti ja sen avulla luoda selkea ja sanallinen kuvaus tutkittavasta ilmi-
Osta tai asiasta. Dokumenttianalyysin avulla saadaan lisaa informaatiota tutkit-
tavasta asiasta tai ilmiosta. Tehdyn kuvauksen avulla voidaan tehda luotetta-

via ja selkeita johtopaatoksia. (Ojasalo ym. 2015; Oppariapu s.a.)

Tassa opinnaytetydssa kaytettavia dokumentteja ovat yrityksen tilinpaatokset
vuosilta 2020 ja 2019 seka kirjanpidon kuukausiraportti. Naiden liséksi kaytet-
tiin yrittajan kirjanpito-ohjelmasta saatavia myyntiraportteja, seka yrittajan itse

yllapitamia kassavirtalaskelman kaltaisia laskelmia seka tietoja jasenmaarista.
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Myds tehdyt haastattelut toimivat litteroinnin jalkeen osana aineistoa. Tutki-
musaineistoa hankittiin myos tekemallda benchmarkingia eli yrityksen hintoja

verrattiin kilpailevan yrityksen hintoihin.

Haastattelun tarkoituksena on saada mahdollisimman paljon tietoa halutusta
asiasta. Haastattelun tavoitteena on kerata tutkimusaineistoa, jota analysoi-
malla ja tulkitsemalla, saadaan arvokasta tietoa tutkittavasta asiasta tai ilmi-
Osta. Haastattelumuotoja on erilaisia. Vapaamuotoisin haastattelumuoto on
avoin haastattelu, joka kdydaan vapaasti keskustellun valikoidun aihepiirin si-
salla. Avoimen haastattelun vastakohta on strukturoitu haastattelu, jossa kysy-
mykset on vastausvaihtoehtoineen annettu valmiiksi, ja ne ovat kaikille haas-
tateltaville samat. Strukturoitu haastattelu muistuttaa toteutukseltaan kyselya.
Naiden kahden haastattelun valimuoto on puolistrukturoitu haastattelu, joka
etenee valmiiksi tehtyjen kysymysten avulla. Puolistrukturoidussa haastatte-
lussa pyritdaan selventamaan tiettya tutkittavaa ilmiota tai tiettya ongelmaa, jo-
ten etukateen valitut teemat perustuvat jo tiedettyihin asioihin tutkittavasta il-
miosta eli tutkimuksen viitekehykseen. Puolistrukturoitu haastattelu sopii hyvin
tilanteisiin, jossa tietoa halutaan juuri tietysta asiasta tai ilmidsta. Haastattelun
etuna on joustavuus eli kysymyksia voidaan toistaa, tarkentaa ja selventaa
haastattelun aikana. (Ojasalo ym. 2015; Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 3; Hirs-
jarvi & Hurme 2008, 47-48.)

Tassa opinnaytetydssa haastattelumuodoksi valikoitui teemahaastattelu, jota
voidaan verrata puolistrukturoituun haastatteluun. Teemahaastattelussa
yleensa edetaan etukateen valittujen teemojen ja niihin liittyvien tarkentavien
kysymyksien varassa. Haastattelussa ei anneta vastausvaihtoehtoja, vaan
haastateltavan on tarkoitus vastata kysymyksiin omin sanoin. Mikali haastatte-
lusta tahdotaan saada mahdollisimman paljon irti, kysymykset kannattaa muo-
toilla niin, ettéd haastateltava vastaa niihin kertomalla, kuvaamalla tai muulla ta-
voin. Suljetut kysymykset, joihin voi vastata kylla tai ei, voivat vaikuttaa hait-
taavasti haastattelun kulkuun, silla haastateltavaa voi olla vaikeaa saada ker-
tomaan asioista omin sanoin niiden jalkeen. Haastattelukysymykset ovat
yleensa kaikille haastateltaville samat ja yleensa lahes samassa jarjestyk-
sessa. Haastattelussa korostetaan ihmisten tulkintoja asioista ja niille annet-
tuja merkityksia. Laadullisessa tutkimushaastattelussa puhutaan harkinnanva-

raisesta naytteesta otoksen sijaan, koska tavoitteena on ymmartaa jotakin
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asiaa tai ilmiéta syvallisemmin tai etsia ilmidihin tai tapahtumiin uusia teoreetti-
sia nakodkulmia tilastollisen yleistyksen sijaan. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 4748,
58-59; Hyvarinen ym. 2017, Luku 1.)

Haastateltavaksi valikoitui kohdeyrityksen toimitusjohtaja, joka toimii myds ta-
man opinnaytetydn toimeksiantajana. Varsinaisia haastatteluja pidetiin kaksi.
Ensimmaisessa haastattelussa paateemoina olivat yrityksen yleistiedot ja yri-
tyksen kannattavuus seka yrittdjan omat ndkemykset yrityksen taloudellisesta
tilanteesta ja tulevaisuuden nakymista. Toinen haastattelu keskittyi paaasi-
assa yrityksen tilinpaatoksiin ja opinnaytetydssa hyvaksikaytettaviin raporttei-
hin ja niissa ilmeneviin tietoihin seka kannattavuuden parantamiseen. Molem-
mat haastattelut toteutettiin kahden kesken kohdeyrityksen kokoushuoneessa
ja nain ollen hairitsevia tekijoita ei ollut. Molemmat haastattelut aanitettiin ja

ensimmainen haastattelu myo6s kuvattiin analyysin tueksi.

5.2 Aineiston analyysi

Haastatteluaineiston analyysi ja siihen tarvittavien haastatteluiden maara riip-
puvat tutkittavasta asiasta tai ilmidsta. Haastatteluaineistoa voidaan katsoa
olevan tarpeeksi siina vaiheessa, kun uudet haastattelut eivat tuo enaa mitaan
oleellista uutta tietoa. Haastatteluaineisto litteroidaan eri kirjoitetaan sanatar-
kasti ylos, jonka jalkeen asioita ja ilmidita yhdistellaan. Aineistosta pyritaan et-
simaan yhdistavia ja merkittavia tekijoitd seka muodostamaan suurempia ko-
konaisuuksia. (Anttila 2014.)

Dokumenttianalyysia voidaan toteuttaa sisalldnanalyysin tai sisallon erittelyn
avulla. Sisallénanalyysissa aineistoa kuvataan sanallisesti ja pyritaan etsi-
maan ja tunnistamaan tekstin merkityksia. Sisallon erittelyssa kuvaus tapah-
tuu maarallisesti esimerkiksi numeroiden avulla. Analysointitavat eivat ole toi-
siaan poissulkevia eli molempien tavoin tuotetun analyysin tulokset voidaan
muuttaa numeronmuotoon. Dokumenttianalyysissa aineiston kasittely perus-

tuu loogiseen paattelyyn ja tulkintaan. (Ojasalo ym. 2015.)

Aineistoa voidaan analysoida monin tavoin. Laadullista tutkimusta tehdessa

voidaan kayttaa apuna laadullisen tutkimuksen yleista mallia (kuva 1), joka sa-
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malla kuvaa dokumenttianalyysin paavaiheita. Analyysin vaiheet ovat aineis-
ton kerdaminen ja valmistelu, aineiston pelkistaminen, toistuvien rakenteiden
tunnistaminen ja tulkinta seka kaikkien eleltavien vaiheiden kriittinen tarkas-
telu. (Ojasalo ym. 2015, 137-138.)

Aineiston
kerdaminen ja
valmistelu
Kriittinen Aineiston
tarkastelu pelkistaminen
Aineistosssa Tulkinta,

toistuvien
rakenteiden
tunnistaminen

ulottuvuuksien
luominen

Kuva 1. Laadullisen tutkimuksen yleinen malli ( mukaillen Ojasalo ym. 2015, 138)

Ensimmaisena vaiheena on aineiston valmistelu, jossa aineisto valmistellaan
analysointia varten. Tama voi tapahtua esimerkiksi haastatteluaineiston litte-
roinnilla. Seuraavana vaiheena on aineiston pelkistaminen, jossa aineistoa tii-
vistetdan ja selkeytetdan aineistoa, tdssa vaiheessa myos tutkimuksen kan-
nalta epaolennainen tieto karsitaan pois. Seuraavaksi aineistoa tulkitaan ja py-
ritddn tuomaan kohdeilmidsta esiin jotain uutta. Laadullista tutkimusta teh-
dessa on huomioitava, etta tulkinta alkaa oikeastaan jo tutkimusongelman
muodostamisesta ja se on mukana kaikissa tutkimuksen vaiheissa. Aineis-
tossa etsitdan toistuvia rakenteita ja pyritdan tunnistamaan niita. Eri havain-
noista ja osatuloksista muodostetaan keskeiset tulokset, joista syntyy pelkiste-
tyt ja perustellut vastaukset tutkimuskysymyksiin. Tutkimuksen johtopaatokset
laaditaan naiden perusteella. Laadullisen tutkimuksen sisallénanalyysia teh-
dessa voi palata aina edelliseen vaiheeseen ja tarvittaessa etsia lisda aineis-

toa tutkimusongelman selvittamiseksi. (Ojasalo ym. 2015, 138-144.)
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Tassa opinnaytetydssa haastatteluaineiston analyysi aloitettiin haastatteluai-
neiston litteroinnilla. Litteroidessa aanitteet kuunneltiin useaan kertaan ja kat-
sottiin haastattelusta kuvattu video, jotta litteroituun teksti tulee huomioitua sa-
nottujen asioiden lisdksi mahdolliset iimeet ja eleet. Litteroitua aineistoa luoki-
teltiin palveluittain seka kannattavuuden ja kustannusten mukaan. Aineiston
luokittelun yhteydessa aineistosta poistettiin tutkimuksen kannalta epaolennai-

set asiat pois.

Tassa opinnaytetydssa dokumenttianalyysia tehtiin muuttamalla tilinpaatokset
prosenttimuotoon ja laskemalla erilaisia tunnuslukuja. Dokumenttianalyysissa
keskityttiin siis sisallon erittelyyn, koska lahes kaikki kuvattiin numeroiden
avulla. Numerot ja laskut tarkastettiin useaan kertaan, jotta niista voidaan

tehda oikeita johtopaatdksia.

6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tassa luvussa analysoidaan eri menetelmien avulla toimeksiantajayrityksen
taloudellista tilaa ja kartoitetaan tutkimuksen lahtétilanne eli esitetaan toimek-
siantajayrityksen kannattavuuden nykytilan kartoituksen tulokset. Taman luvun
tulokset perustuvat yrityksen tilinpaatostietoihin vuosilta 2020 ja 2019 seka toi-
meksiantajalta saatuihin raportteihin kassavirrasta ja kirjanpidosta seka
benchmarkingiin toimeksiantajayrityksen ja kilpailevan yrityksen hinnoittelun

valilla.

6.1 Tilinpaatdosanalyysi

Yrityksen taloudellista tilannetta lahdettiin arvioimaan yrityksen tilinpaatdksista
I6ytyvista tuloslaskelmasta ja taseesta vuosilta 2020 ja 2019. Yritys on perus-
tettu vuonna 2018 ja muutaman ensimmaisen kuukauden aikana yritys ei var-
sinaisesti ollut toiminnassa, joten nailta kuukausilta yritykselle muodostui ku-
luja, mutta ei juurikaan tuottoja. Tama tulee huomioida vertaillessa vuosien

2020 ja 2019 tilinpaatoksia toisiinsa.

6.1.1 Prosenttilukumuotoinen tilinpaatos

Tuloslaskelman ja taseen eri vuosien valisen muutoksen vertailun helpotta-

miseksi tuloslaskelma ja tase muutettiin prosenttimuotoiseksi. Tama tehtiin
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myos siitd syysta, etta toimeksiantaja haluaa pysya salaisena. Prosenttimuo-
toinen tuloslaskelma vuosilta 2020 ja 2019 on esitetty taulukossa 1. Prosentti-

lukumuotoinen tilinpaatos on esitetty kokonaisuudessaan liitteessa 1.

Taulukko 1. Prosenttilukumuotoinen tuloslaskelma

TULOSLASKELMA 2020 2019
LIIKEVAIHTO 100,0 % 100,0 %
Liiketoiminnan muut tuotot 4.6 % 0,1 %
Tuotot yhteensa 104,6 % 100,1 %

Materiaalit ja palvelut

Ostot tilikauden aikana -3,4 % -5,9 %

Ulkopuoliset palvelut -6,1 % -8,5%
Materiaalit ja palvelut yhteensa 94 % -14,4 %
Henkilostokulut yhteensa -44,0 % -24,3 %
Poistot ja arvonalentumiset -6,7 % 6,9 %
Liiketoiminnan muut kulut -33,1% -55,7 %
LIIKEVOITTO 11,4 % -1,2 %
Rahoitustuotot ja -kulut -1,8 % -4,0 %
VOITTO ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA JA VEROJA 9,6 % -5,3 %
Tuloverot -1.2% 0,0 %
TILIKAUDEN VOITTO 8,4 % -5,3 %

Prosenttilukumuotoisesta tuloslaskelmasta nahdaan selvasti, etta vuonna
2019 liiketoiminnan muut kulut ovat olleet suurimmat kuluerat suhteessa liike-
vaihtoon, jotka ovat vahentyneet yli 20 % tilikaudella 2020. Vuoden 2020 tu-
loslaskelmassa suurimmat kustannukset puolestaan koostuvat henkildstoku-
luista, jotka ovat kasvaneet vuodesta 2019 lahes 20 prosenttia. Tuloslaskel-
masta selvidd myos, ettd kaikki muut yrityksen kulut ovat pienentyneet vuo-
desta 2019 vuoteen 2020.

Henkildstoa oli keskimaarin tilikauden 2019 aikana kaksi. Tilikaudella 2020
henkilostda oli keskimaarin kolme, joten henkiléston maara kasvoi keskimaa-
rin yhdella. Henkilostokustannukset tilikaudella 2019 henkil6d kohden oli
12,14 %. Vuonna 2020 henkiléstokustannukset henkilda kohden on 14,67 %.

Taseen vastattavaa puoli koostuu yrityksen varoista eli yrityksen omaisuu-
desta. Yrityksen omaisuus koostuu pysyvista ja vaihtuvista vastaavista. Pro-

senttilukumuotoisen taseen vastaavaa puoli on esitetty taulukossa 2.
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Taulukko 2. Taseen vastaavaa puoli

Vastaavaa 2020 2019
PYSYVAT VASTAAVAT

Aineettomat hyddykkeet 27,6 % 54,8 %
Aineelliset hyddykkeet 3,8 % 0,0 %
PYSYVAT VASTAAVAT YHTEENSA 31,3 % 54,8 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT

Lyhytaikaiset saamiset 12,7 % 24.8 %
Rahat ja pankkisaamiset 56,0 % 20,4 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHTEENSA 68,7 % 45,2 %
VASTAAVAA YHTEENSA 100,0 % 100,0 %

Yrityksen aineettomat hyddykkeet ovat vahentyneet tilikaudesta 2019 noin 27
%. Yrityksen aineettomat hyddykkeet ovat vuokrahuoneiston parannusme-
noja, joista tehdaan kayttdomaisuuden poistoja, uusia aineettomia hyoddyk-
keita ei ole tullut. Yrityksella ei ollut vuonna 2019 aineellisia hyodykkeita lain-
kaan. Tilikautena 2020 yritys on ostanut koneita ja laitteita eli lisdnnyt kaytto-
omaisuuttaan, josta selittyy aineellisten hyddykkeiden 3,8 %.n kasvu. Vaihtu-
vien vastaavien puolella rahat ja pankkisaamiset ovat kasvaneet merkittavasti.
Yrityksen lyhytaikaiset saamiset ovat vahentyneet tilikaudella 2020 l1ahes puo-
lella. Ensimmaisella tilikaudella pysyvia vastaavia oli hieman enemman kuin
vaihtuvia vastaavia. Toisella tilikaudella taas vaihtuvia vastaavia oli huomatta-

vasti enemman kuin pysyvia vastaavia.

Taseen vastattavaa puolesta selviaa, miten yrityksen omaisuus on rahoitettu.
Yritykselle tulee rahaa asiakkailta, omistajilta ja rahoittajilta, ja kaikki ndma ra-
han lahteet selviavat taseen vastattavaa puolelta. Prosenttilukumuotoisen ta-

seen vastattavaa puoli on esitetty taulukossa 3.
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Taulukko 3. Taseen vastattavaa puoli

Vastattavaa 2020 2019
OMA PAAOMA

Osakepaaoma 1,6 % 2,4 %
Edellisten tilikausien voitto -5,5 % 0,0 %
Tilikauden voitto 12,5 % -8,4 %
OMA PAAOMA YHTEENSA 8,5 % -6,0 %

VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen

Lainat rahoituslaitoksilta 414 % 69,5 %
Lyhytaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 7,0 % 14,1 %
Saadut ennakot 0,9 % 1,5%
Ostovelat 0,7 % 2,3%
Muut velat 1,1 % 0,6 %
Siirtovelat 40,4 % 17,9 %
Lyhytaikaiset velat yhteensa 50,1 % 36,4 %
VIERAS PAAOMA YHTEENSA 91,5 % 106,0 %
VASTATTAVAA YHTEENSA 100,0 % 100,0 %

Vuoden 2019 tilikauden tulos jai negatiiviseksi, jolloin yrityksen koko oma paa-
oma yhteensa jai myds negatiiviseksi. Tasta johtuen vuoden 2019 tilinpaatok-
sen aikana yrityksen vieras paaoma yhteensa oli enemman kuin taseen vas-
tattavaa puoli yhteensa. Vuonna 2020 tilikauden tulos jai positiiviseksi, ja se
vaikutti prosentuaalisesti yrityksen vieraaseen padomaan laskevasti suhteutet-
tuna taseen loppusummaan. Rahoituslaitoksilta otetut lainat pienenivat ensim-
maisesta tilikaudesta, mika selittyy silla, ettei yrityksen ole tarvinnut ottaa lisda
lainaa. Yrityksen siirtovelat ovat kasvaneet yli 20 % vuodesta 2019, joka koos-
tuu yrityksen Business Finlandilta saatavasta avustuksesta. Huomion arvoi-
sinta vastattavaa puolella on se, ettd vieraan padomaan maara on tilikausien

valilla vahentynyt ja oma padoma puolestaan kasvanut.

6.1.2 Trendianalyysi

Trendianalyysin avulla voidaan tarkastella yrityksen kehitysta eri vuosilta. Toi-
meksiantajayritys on ollut toiminnassa kaksi vuotta, joten vuoden 2019 tulos-
laskelmaa ja tasetta kaytetaan vertailuarvona. Vuoden 2019 lukujen arvoksi
asetetaan 100,00 % ja vuoden 2020 tilinpaatdksen luvut saadaan laskemalla

montako prosenttia luvut ovat vuoden 2019 luvuista. Yrityksen tuloslaskelman
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trendianalyysi on koottu taulukkoon 4. Yrityksen trendianalyysi kokonaisuu-

dessaan on esilla liitteessa 3.

Taulukko 4. Tuloslaskelman trendianalyysi

TULOSLASKELMA 2020 2019
LIIKEVAIHTO 140,7 % 100,0 %
Liiketoiminnan muut tuotot 9872,6 % 100,0 %
Tuotot yhteensa 147,0 % 100,0 %
Materiaalit ja palvelut

Ostot tilikauden aikana 80,3 % 100,0 %

Ulkopuoliset palvelut 99,9 % 100,0 %
Materiaalit ja palvelut yhteensa 91,9 % 100,0 %
Henkilostokulut yhteensa 254,8 % 100,0 %
Poistot ja arvonalentumiset 137,3 % 100,0 %
Liiketoiminnan muut kulut 83,5 % 100,0 %
LIKEVOITTO 1286,0 % 100,0 %
Rahoitustuotot ja -kulut 62,4 % 100,0 %
VOITTO ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA JA VEROJA 257,2 % 100,0 %
Tuloverot
TILIKAUDEN VOITTO 225,7 % 100,0 %

Tuloslaskelman trendianalyysista nahdaan, etta kaikista suurin kasvu on ollut
liketoiminnan muilla tuotoilla, joka selittyy yrityksen saamista avustuksista.
Seuraavaksi eniten on kasvanut liikevoitto, jonka huiman nakdéinen kasvu selit-
tyy vuoden 2019 negatiivisella tuloksella. Liiketulos on kasvanut erittdin paljon
nopeampaa kuin liikevaihto, koska liikevaihto on kasvanut, mutta suurin osa
yrityksen kuluista eivat ole kasvaneet samassa suhteessa liikevaihdon
kanssa. Lahes kaikki yrityksen kulut ovat pienentyneet vuonna 2020. Yrityk-
sen poistot ja arvonalentumiset ovat hieman kasvaneet edellisvuodesta. Suu-
rin muutos on kuitenkin tapahtunut henkiléstokuluissa, jotka ovat yli tuplaantu-
neet vuodesta 2019. Yrityksen henkildstokulut ovat kasvaneet paljon liikevaih-
toa enemman. Tuloveroista ei trendianalyysia voinut muodostaa, koska

vuonna 2019 ei yritys ole maksanut tuloveroja, joten vertailuarvoa ei ollut.

Taseen vastaavaa puolella pysyvien vastaavien puolen trendianalyysi tukee
prosenttilukumuotoisessa tuloslaskelmassa ilmenevaa eli pysyvat vastaavat
ovat pienentyneet vuodesta 2019. Taseen vastaavaa puolen trendianalyysi on

taulukossa 5.
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Taulukko 5. Taseen vastaavaa puolen trendianalyysi

TASE 2020 2019
Vastaavaa

PYSYVAT VASTAAVAT

Aineettomat hyddykkeet 76,0 % 100,0 %
Aineelliset hyodykkeet

PYSYVAT VASTAAVAT YHTEENSA 86,4 % 100,0 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT

Lyhytaikaiset saamiset 77,3 % 100,0 %
Rahat ja pankkisaamiset 414,0% 100,0 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHTEENSA 229,3 % 100,0 %
VASTAAVAA YHTEENSA 151,0% 100,0 %

Vaihtuvissa vastaavissa lyhytaikaiset saamiset ovat vahentyneet vuonna

2020. Yrityksen rahat ja pankkisaamiset taas ovat kasvaneet nelinkertaisesti

vuoteen 2019 verrattuna. Vaihtuvien vastaavien yhteensa summa on yli tup-

laantunut, rahojen ja pankkisaamisten suuresta kasvusta johtuen.

Yrityksen taseen vastattavaa puolella ndhdaan yrityksen rahoitusomaisuuden

muutos vuodesta 2019. Yrityksen oma padoma seka vieras padoma ovat tup-

laantuneet vuodesta 2019. Yrityksen taseen vastattavaa puolen trendianalyysi

on esitetty taulukossa 6.

Taulukko 6. Taseen vastattavaa puolen trendianalyysi

Vastattavaa

OMA PAAOMA
Osakepaaoma

Edellisten tilikausien voitto
Tilikauden voitto

OMA PAAOMA YHTEENSA

VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen

Lainat rahoituslaitoksilta
Lyhytaikainen

Lainat rahoituslaitoksilta

Saadut ennakot

Ostovelat

Muut velat

Siirtovelat

Lyhytaikaiset velat yhteensa

VIERAS PAAOMA YHTEENSA
VASTATTAVAA YHTEENSA

100,0 %

225,7 %
214,5 %

89,8 %

75,0 %
95,9 %
46,5 %
270,5 %
340,6 %
207,6 %

130,3 %
151,0 %

100,0 %

100,0 %
100,0 %

100,0 %

100,0 %
100,0 %
100,0 %
100,0 %
100,0 %
100,0 %

100,0 %
100,0 %
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Yrityksen osakepaaoma on pysynyt samana eli osakepaaoma ei ole lisdanty-
nyt eika vahentynyt. Yrityksen oman paaoman tuplaantuminen johtuu tilikau-
den voitosta joka on yli puolet enemman kuin vuonna 2019. Yrityksen edelli-
sen tilikauden voitosta ei trendianalyysia voinut muodostaa, edellisen vuoden
negatiivisesta tuloksesta johtuen. Yrityksen vieraan padoman puolella seka
pitkdaikaiset ettd lyhytaikaiset lainat rahoituslaitoksilta ovat pienentyneet, el
yritys ei ole ottanut lisda lainaa tilikauden aikana. Yrityksen saadut ennakot
ovat suhteellisen samat kuin vuonna 2019 ja ostovelat ovat tippuneet |&hes
puolella. Vastattavaa puolen suurimmat muutokset ovat tapahtuneet yrityksen
muissa veloissa ja siirtoveloissa, jotka ovat kasvaneet vuodesta 2019 reilusti.
Yrityksen muut velat koostuvat yrityksen ennakonpidatysvelasta ja arvonli-
saverovelasta. Siirtovelat ovat Business Finlandilta saatua lainaa.

6.2 Tunnuslukuanalyysi

Tama luku perustuu yrityksen tilinpaatoksista vuosilta 2020 ja 2019 laskettui-
hin tunnuslukuihin. Ensimmaisena kaydaan lapi kannattavuuteen vaikuttavia
tunnusluja. Seuraavana kasitellaan yrityksen paaoman tuottoasteen tunnuslu-
kuja ja viimeisena selvitetdan yrityksen maksuvalmiutta ja vakavaraisuutta

tunnuslukujen avulla.

Kannattavuuden arviointi

Tassa opinnaytetydssa kannattavuutta arvioidaan myyntikate-, kayttékate-, lii-
ketulos-, kokonaistulosprosentin avulla. Tunnusluvut lasketaan tassa tyossa
prosenttiosuutena liikevaihdosta, koska toimeksiantaja haluaa pitaa tuloslas-
kelman salaisena ja toisaalta myds siksi, etta prosenttimuotoisen lukujen ver-
tailu on helpompaa kuin euromaaraisten. Kannattavuuden tunnusluvut on

koottu taulukkoon 7.

Taulukko 7. Kannattavuuden tunnusluvut

Tunnusluku Tilikausi Tilikausi Muutos
1.7.2019-30.6.2020 1.4.2018-30.6.2019

Myyntikate -% 90,59 % 85,59 % 5,00 %

Kayttokate -% 18,11 % 5,65 % 12,47 %

Liiketulos -% 11,39 % -1,25 % 12,63 %

Kokonaistulos -% 8,43 % -5,25% 13,68 %
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Kaikki lasketut kannattavuuden tunnusluvut ovat parantuneet ensimmaisesta
tilikaudesta. Tama johtuu paljolti vuoden 2019 tilikauden negatiivisesta tulok-
sesta. Osa syyna tadhan on se, etta tilikausi 2019 on alkanut ennen kuin liike-
toiminta on varsinaisesti alkanut eli muutamalta kuukaudelta yritykselle on ker-

tynyt vain kustannuksia.

Yrityksen myyntikateprosentti oli ensimmaisella tilikaudella 85,59 %. Toisella
tilikaudella se oli 90,59 %, joten se nousi viisi prosenttia tilikausien valilla. Yri-
tyksen kustannuksista suurin osa on Kiinteitd kustannuksia, joita ei huomioida

myyntikatetta laskiessa.

Toimeksiantajayrityksen kayttokateprosentti vuonna 2020 oli 18,11 % ja
vuonna 2019 luku oli 5,65 %. Yrityksen kayttokate parantui 12,47 % vuoden
2019 tuloksesta. Kayttdkatteen parantuminen johtui liikevaihdon suuresta kas-
vusta, joka parani yli 50 % tilikauteen 2019 verrattuna. Jos yrityksen henkils-
tokuluja olisi saatu pidettya pienempina, olisi kayttdkate ollut huomattavasti

parempi vuonna 2020.

Ensimmaisella tilikaudella yrityksen liiketulosprosentti oli -1,25 %. Ensimmai-
sen tilikauden negatiivinen liiketulosprosentti on parantunut toisella tilikaudella

12,63 %. Toisella tilikaudella yrityksen liiketulosprosentti on 11,39 %.

Yrityksen kokonaistulosprosentti on parantunut tilikausien valilla 13,68 %. Yri-
tyksen ensimmaisella tilikaudella luku jai negatiiviseksi. Toisella tilikaudella ko-
konaistulos on kaantynyt positiiviseksi. Kokonaistulosta ja nettotulosta olisi
hyva vertailla keskendan, jos yrityksella olisi satunnaisia eria, mutta kohdeyri-

tyksella niita ei ole joten nettotulos ja kokonaistulos on samansuuruiset.

Paadoman tuottoasteen tunnusluvut

Paaoman tuottoasteen tunnuslukuja laskiessa tuloslaskelman lisdksi tarvitaan
yrityksen tasetta. Toimeksiantajayrityksen tase on muutettu prosenttimuo-
toiseksi, jotta yrityksen tilinpaatostiedot pysyvat salaisena ja toisaalta myds eri

vuosien taseiden vertailun helpottamisen takia. Prosenttilukumuotoisessa ta-
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seessa erat on laskettu suhteuttamalla ne taseen loppusummaan eli vastatta-
vaan yhteensa tai vastaavaan yhteensa. Vuoden 2019 tilinpaatds on suhteu-
tettu vastaamaan 12:n kuukauden tilikautta. Yrityksen padoman tuottoasteen

tunnusluvut on koottu taulukkoon 8.

Taulukko 8. Padaoman tuottoasteen tunnusluvut

Tunnusluku 30.6.2020 30.6.2019 Muutos
ROE -% 15,02 % -8,35 % 23,37 %
ROCE -% 33,46 % -2,36 % 35,82 %
ROA -% 20,38 % -1,98 % 22,36 %

Kaikki padoman tuottoprosentit olivat vuoden 2019 tilinpaatds hetkella negatii-
visia. Kaikki padoman tuottoprosentit suhteutetaan taseen kyseessa olevan
paaoman keskimaaraiseen lukuun eli alun ja lopun erotukseen. Kohdeyrityk-
sen aloittaessa toimintansa vasta vuonna 2018, ei vuoden 2019 lukuja ole
voitu keskimaaraisilla padoman maarilla laskea, joten ne on laskettu vain tili-
kauden 2019 luvuilla.

ROE-% eli oman paaoman tuottoprosentti on kasvanut tarkastelujakson valilla
23,37 %. Ensimmaisella tilikaudella oman paaoman tuottoprosentti oli negatii-
vinen, joka selittyy yrityksen negatiivisella tuloksella, ottaen huomioon, etta yri-
tyksella on sijoitettua omaa paaomaa vahan. Vuoden 2020 tilinpaatoksessa
omanpaaoman tuottoprosentti oli 15,02 %. ROCE -% eli sijoitetun padoman
tuottoprosentti vuoden 2020 tilinpaatoés hetkella oli 33,46 %, joka on kasvanut
aiemmasta tilikaudesta 35,82 %. Sijoitettua padomaa laskiessa on huomioitu
negatiivinen oma paaoma vuodelta 2019, joten sijoitettu padoma on laskettu
korollisten velkojen maaralla. ROA -% eli kokonaispaaoman tuottoprosentti on
kasvanut tilikausien valilla 22,36 %. Yrityksen toisen tilikauden kokonaispaa-
oman tuottoprosentti oli 20,38 %.

Maksuvalmius ja vakavaraisuus

Tassa tutkimuksessa toimeksiantajayrityksen maksuvalmiutta tarkastellaan

Quick ration ja Current ration avulla. Tunnuslukuja laskiessa on huomioitava,
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ettd ne kuvaavat maksuvalmiutta vain tilinpaatéspaivana, tilikauden aikana lu-
vut voivat vaihdella voimakkaastikin. Maksuvalmiuden tunnusluvut on koottu

taulukkoon 9.

Taulukko 9. Maksuvalmiuden tunnusluvut

Tunnusluku 30.6.2020 30.6.2019 Muutos
Quick ratio 1,40 1,29 0,11
Current ratio 1,37 1,24 0,13

Yrityksen Quick ratio on ensimmaisen tilikauden tilinpaatos hetkella ollut 1,29.
Toisella tilikaudella tulos oli 1,40. Yrityksen Quick ratio siis parantui 0,11 tili-
kausien valilla. Yrityksen Current ratio oli ensimmaisen tilikauden tilinpaatos-
paivana 1,24 ja toisella tilikaudella 1,37, joten yrityksen Current ratio parantui
0,13.

Yrityksen vakavaraisuutta eli pitkan aikavalin maksuvalmiutta voidaan tarkas-
tella omavaraisuusasteen avulla. Omavaraisuusaste kertoo, paljonko yrityksen
rahoitustarpeesta on pystytty maksamaan omistajien sijoituksilla ja kertyneilla
voitoilla. Yrityksen omavaraisuusasteprosentti vuonna 2019 oli -6,08 % ja se
on parantunut vuoden 2020 tilikaudella 14,68 %. Vuoden 2020 tilinpaatos het-

kella yrityksen omavaraisuusasteprosentti on siis 8,59 %.

6.3 Kannattavuuden parantaminen

Toimeksiantaja on erittain kiinnostunut miten hinnoittelu, myynnin lisdaminen
ja kustannusten pienentadmainen vaikuttavat yrityksen tulokseen. Yrityksen tu-
lot koostuvat monista eri myytavista palveluista ja tuotteista. Yhdessa toimek-
siantajan kanssa paatettiin ottaa tarkastelun kohteeksi kuukausijasenyydet ja
10 kerran kortit, koska nama muodostavat suurimman osan yrityksen tuloista
ja ovat nain ollen avainasemassa yrityksen toimimisen kannalta. Yrityksen ku-

lurakennetta tarkasteltaessa ei juurikaan I6ytynyt niin sanotusti turhia kuluja.

Yrityksen sijaitsemalla paikkakunnalla on vain yksi yritys kohdeyrityksen li-
saksi, jossa on kuntasali ja ryhmaliikunta tunnit ovat tarjolla samassa pai-
kassa. Molemmat liikkuntakeskukset tarjoavat naiden lisaksi myds muita palve-
luita kuten personal trainer palveluita. Tahan tutkimukseen hintojen vertailuun

valittiin kuukausijasenyydet ja 10 kerran kortit. Yrityksien hintoja vertaillessa
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ilmeni, ettd kohdeyrityksella on lahtdkohtaisesti halvemmat hinnat kilpailevaan
yritykseen verrattuna, lukuun ottamatta nuorisolle tarjottavia hintoja. Kuukau-
sijasenyys kohdeyrityksella on viisi euroa halvempi normaalihinnoilla verrat-
tuna, kilpailevan yrityksen tarjoaman s-etukortti alennuksen jalkeen hinta on
sama. 10 kerran kortit puolestaan ovat kohdeyrityksessa 11 euroa kilpailijaa
halvemmat. Kilpaileva yritys tarjoaa alennettua hintaa opiskelijoiden, elakelais-
ten ja nuorison lisaksi myds tyottomille, jota kohdeyritys ei tarjoa. Molemmat
yritykset hinnoittelevat myytavat palvelut ja tuotteet tasahinnoin, kuten 52 € tai

56 €. (Kilpaileva yritys Oy s.a.; Toimeksiantajayritys s.a.)

Tassa opinnaytetydssa toimeksiantajayrityksen kannattavuuden parantamista
tutkittiin herkkyysanalyysin avulla, joka pohjautuu luvussa 2.3 esitettyyn kate-
tuottolaskentaan. Herkkyysanalyysiin on laskettu katetuottolaskennan lisaksi
myas kriittinen piste ja varmuusmarginaali. Herkkyysanalyysissa vertailukoh-
tana kaytetaan yrityksen yhden toteutuneen kuukauden tuottoja ja kustannuk-
sia, jotka vastaavat aika lailla yrityksen kuukausittaista keskiarvoa. Koko yri-
tysta koskeva herkkyysanalyysi on esitetty prosenttimuotoisena taulukossa
10.

Taulukko 10. Herkkyysanalyysi

Lahto- Myynnin Muutt. Kiint.

tilanne lisdys Kust. Kust.

% +10 % -10 % -10 %
Kaikki myyntituotot yhteensa 100,00 % 110,00 % 100,00 % @ 100,00 %
Muuttuvat kustannukset 100,00 % 100,00 % 90,00 % 100,00 %
Katetuotto 93,96 % 94,51 % 94,56 % 93,96 %
Kiintedt kustannukset 100,00 % 100,00 % 100,00 % 90,00 %
Tulos 100,00 % 182,10 % 104,96 % | 167,14 %
Kriittinen piste 100,00 % 99,42 % 99,36 % 90,00 %
Varmuusmarginaali -% 12,96 % 21,34 % 13,52 % 21,67 %

Lahtodtilanteessa on esitetty yrityksen katetuotto ja varmuusmarginaali oikeilla
prosenttimaarilla. Myyntituottojen, muuttuvien kustannusten, kiinteiden kustan-
nusten, tuloksen ja kriittisen pisteen luvut on merkitty 100,00 %, jotta tehtyja
muutoksia voidaan verrata prosentuaalisesti alkuperaisiin lukuihin. Myynnin 10
% lisdamisella yrityksen katetuotto hieman paranisi. Tulos paranisi yli 80 %
lahtdtilanteesta ja kriittiseen pisteeseen tarvittava maara hieman pienenisi.

Yrityksen varmuusmarginaaliprosentti parantuisi lahes 10 %. Muuttuvien kus-
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tannusten pienentdminen 10 %:lla puolestaan ei huomattavissa maarin vaikut-
taisi yrityksen tulokseen, koska suurin osa yrityksen kuluista on kiinteita. Kiin-
teiden kustannusten 10 % pienentamisella tulos parantuisi yli 60 %, kun taas
varmuusmarginaaliprosentti parantuisi noin 9 %. Kriittisen pisteen myyntiin tar-
vittava myyntimaara vahenisi 10 prosenttia. Herkkyysanalyysista voidaan paa-
tella, ettad suurin vaikutus yrityksen kannattavuuteen tulisi myyntimaaran 10

%.n lisdamisella.

Yrittdjaa kiinnosti erityisesti jasenhintojen ja 10 kerran korttien myyntihintojen
ja myyntimaarien vaikutukset kannattavuuteen, joten niista tehtiin erikseen
oma herkkyysanalyysi. Herkkyysanalyysia varten eroteltiin tuotoista jasenyy-
det ja 10- kerran kortit, muut myytavat tuotteet ja palvelut laskettiin yhteensa
muihin tuottoihin. Herkkyysanalyysissa oletetaan, ettd muut yrityksen tulok-
seen vaikuttavat tekijat sailyvat ennallaan, esimerkiksi jos myyntimaara kas-
vaa 10 %, muut tekijat sailyvat ennallaan. Jasenyyksiin ja 10 kerran kortteihin
kohdistuva herkkyysanalyysi on esitetty taulukossa 11. Ensimmaisessa sarak-
keessa on yrityksen lahtétilanne, toisessa hintojen korotus viidella prosentilla
ja viimeisessa tilanne, jossa hintoja nostetaan 5 % sekd saadaan myyntimaa-

raa lisattya 5 %.

Taulukko 11. Jasenyyksien ja 10 kerran korttien herkkyysanalyysi

Lahtotilanne Hinnan Hinta korotus 5 % +
korotus 5% | myynnin lisdys 5%

Perusjasenyys 40,97 % 43,02 % 45,17 %
Jasenyys 11,10 % 11,65 % 12,23 %
(opiskelijat, nuoriso, elakelaiset)
10 kerran kortti 6,74 % 7,08 % 7,43 %
10 kerran kortti 1,54 % 1,61 % 1,69 %
(opiskelijat, nuoriso, elakeladiset)
Muut myyntituotot 39,66 % 38,50 % 37,35 %
Myyntituotot yhteensa 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Muuttuvat kustannukset 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Katetuotto 93,96 % 94,14 % 94,31 %
Kiinteat kustannukset 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Tulos 100,00 % 105,04 % 150,78 %
Kriittinen piste 100,00 % 99,81 % 99,63 %

Varmuusmarginaali -% 12,96 % 15,67 % 18,34 %
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Herkkyysanalyysista huomataan, etta hintojen 5 %.n korotus vaikuttaa hieman
parantavasti yrityksen katetuottoon. Myds tulos paranee hieman yli 5 %, kriitti-
seen pisteen myynti vahan pienenee ja varmuusmarginaali kasvaa. Tilan-
teessa jossa hintoja korotetaan 5 % ja myyntimaara kasvaa 5 % yrityksen tu-
los kasvaa noin 50 %. Tassa tilanteessa myos yrityksen kriittinen piste piene-

nee kun taas varmuusmarginaali paranee.

Yrityksen herkkyysanalyysia tutkittiin myds tilanteessa, jossa hintoja korote-
taan vain uusille asiakkaille 5 % ja myyntimaara kasvaisi uusien asiakkaiden
myo6ta 5 %, 10 % ja 20 %. Vanhojen asiakkaiden hinnat ja myyntimaarat py-
syisivat samoina. Herkkyysanalyysi myyntimaaran 5 %, 10 % ja 20 % lisayk-
sesta ja uusien asiakkaiden 5 % hintojen korotuksesta on koottu taulukkoon
12.

Taulukko 12. Hintojen korotus uusille asiakkaille -herkkyysanalyysi

Lahtoti- Hintojen korotus uusille asiakkaille
lanne 5 % ja myyntimaaran lisays
5% 110% / 20%
% 5% 10 % 20 %

Perusjasenyys 40,97 % 39,71 % 38,53 % 36,36 %
Uudet perusjasenet 2,08 % 4,05 % 7,64 %
Jasenyys (opiskelijat, nuoriso, 11,10 % 10,76 % 10,44 % 9,85 %
elakelaiset)
Uudet jasenet (opiskelijat, nuo- 0,56 % 1,10 % 2,07 %
riso, eldkeldiset
10 kerran kortti 6,74 % 6,53 % 6,34 % 5,98 %
Uudet 10 kerran kortit 0,34 % 0,67 % 1,26 %
10 kerran kortti (opiskelijat, 1,54 % 1,49 % 1,44 % 1,36 %
nuoriso, elakelaiset)
Uudet 10 kerran kortit (opiskeli- 0,08 % 0,15 % 0,29 %
jat, nuoriso, elakelaiset)
Muut myyntituotot 39,66 % 38,44 % 37,30 % 35,20 %
Myyntituotot yhteensa 100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Muuttuvat kustannukset 100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Katetuotto 93,96 % 94,14 % 94,32 % 94,64 %
Kiintedt kustannukset 100,00 % 100,00 % 100,00 % 100,00 %
Tulos 100,00 % 126,01 % 152,02 % 204,04 %
Kriittinen piste 100,00 % 99,80 % 99,62 % 99,28 %
Varmuusmarginaali -% 12,96 % 15,80 % 18,46 % 23,31 %

Herkkyysanalyysissa uusien jasenien hintoja on korotettu jokaisessa tilan-
teessa 5 %, myyntimaara lisdantyy ensimmaisessa 5 %, toisessa 10 % ja kol-
mannessa 20 % lahtotilanteesta. Ensimmaisessa tilanteessa eli uusien asiak-
kaiden 5 % hintojen korotuksella ja myynnin lisayksella yrityksen tulos paranisi
yli 25 %. Yrityksen katetuotto hieman paranisi ja kriittiseen pisteeseen tarvit-

tava myynti laskisi hieman. Yrityksen varmuusmarginaali paranisi lahes 3 %.
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Toisessa tilanteessa, jossa uusia asiakkaita tulisi 10 % lisda, joiden hinnat oli-
sivat 5 % vanhoja asiakkaita korkeammat, yrityksen tulos paranisi lahtotilan-
teesta yli 50 %. Katetuotto paranisi hieman ja yrityksen kriittinen piste puoles-
taan laskisi hieman. Yrityksen varmuusmarginaali paranisi lahes 6 %. Viimei-
sessa vaihtoehdossa myyntimaara kasvaisi 20 %, jotka olisivat uusia asiak-
kaita ja heidan hintansa olisi 5 % vanhoja asiakkaita korkeammat. 20 % myyn-
timaaran lisayksella yrityksen tulos paranisi yli 100 % ja varmuusmarginaali
paranisi yli 10 %. Yrityksen katetuotto kasvaisi hieman ja kriittiseen pisteeseen

tarvittava myynti laskisi hieman lahtétilanteesta.

7 JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa esitelldan tutkimusten pohjalta tehtyja johtopaatoksia. Ensim-
maiseksi analysoidaan yrityksen taloudellista tilannetta tutkimusten tulosten
pohjalta. Sen jalkeen keskitytaan yrityksen hinnoitteluun. Taman jalkeen esi-
telldan tulosten pohjalta ilmenevia kehitysehdotuksia ja toimenpidesuosituksia

ja viimeisena arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta.

7.1 Yrityksen taloudellinen tilanne

Tuloslaskelmasta ja trendianalyysista on nahtavissa, etta yrityksen tulos on
parantunut huomattavasti tilikausien valilla. Yrityksen liikevaihto on kasvanut,
mutta liiketulos on parantunut myds liiketoiminnan kulujen pienentymisen
my6ta. Lahes kaikki muut kulut ovat pienentyneet, poistoja ja henkildstokuluja
lukuun ottamatta. Henkilostokustannuksissa on tapahtunut suurin muutos,
koska ne ovat kasvaneet eniten suhteessa liikkevaihtoon. Vaikka henkiloston-
maara on kasvanut tilikausien valilla, myos henkilostokustannukset ovat kas-
vaneet henkiléa kohden. Tasta voimme paatelld, etta henkildstdkustannusten
kasvu ei johdu vain henkildstdn lisdamisesta, silla myds henkildstokustannuk-
set henkil6d kohden ovat kasvaneet tilikaudesta 2019. Kustannusten pienen-
taminen on useimmiten ensimmainen toimenpide, jonka yritys tekee kannatta-
vuutensa parantamiseksi (Eklund & Kekkonen 2014, 90). Yrityksen tulisikin
kiinnittda huomionsa erityisesti henkildstokustannusten rakenteeseen eli sii-

hen mistd ne muodostuvat ja onko niitd mahdollisuus pienentaa.

Yrityksen kustannusrakennetta tutkiessa ei oikeastaan 16ytynyt muita kustan-

nuksia, joita voitaisiin pienentaa. Muita kustannuksia joihin yritys voi vaikuttaa
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esimerkiksi kilpailuttamisen avulla ovat sahkokulut, puhelinkulut ja internetku-
lut. Toki yritys voisi esimerkiksi pienentda henkildston koulutuskustannuksia,
mutta kouluttaminen tukee henkildston osaamista ja nain ollen yritys voi tar-
jota laadukkaampia palveluita asiakkailleen. Yrityksen palveluita, kuten ryhma-
liikuntatunteja tai virtuaalitunteja karsimalla saisi kustannuksia pienennetty3,
mutta kaikille palveluille on kuitenkin oma asiakas ryhmansa ja nain ollen pal-

veluiden karsiminen voi johtaa asiakkaiden menettamiseen.

Toimeksiantajayrityksen myyntikateprosentti eli katetuottoprosentti on varsin
korkea molemmilla tilikausilla, mutta tdma johtuu yrityksen toimialasta. Yritys
tuottaa palveluja ja nain ollen todella pieni osuus yrityksen kustannuksista on
muuttuvia kustannuksia. Palveluita tuottavassa yrityksessa muuttuviksi kus-
tannuksiksi voisi huomioida tyontekijoista aiheutuvat kulut, jos ne ovat kohdis-
tettavissa suoraan palvelulle. Tassa kohdeyrityksessa esimerkiksi personal
trainer -palveluihin voisi kohdistaa henkiloston palkkoja muuttuviksi kustan-
nuksiksi, mutta ongelmaksi muodostuu se, ettd henkildstd tekee muutakin
tydta kuin personal trainer -ohjausta ja opinnaytetydssa kaytettavissa olevista
dokumenteista niitd on mahdotonta jakaa muuttuviin ja kiinteisiin kustannuk-
siin. Suurin osa yrityksen kustannuksista on kiinteita kustannuksia kuten toimi-
tila-, hallinto- tai markkinointikustannuksia. Joten tassa tapauksessa myyntika-

teprosentti ei juurikaan anna informaatiota yritykselle.

Yrityksen kayttokatteen suuruus riippuu hyvin pitkalti yrityksen toimialasta ja
padomarakenteesta, joten tunnusluvulle ei voida yleisia ohjearvoja antaa. Yri-
tystutkimusneuvottelukunta on kuitenkin antanut palvelutoimialalle ohjeel-
liseksi arvoksi kayttokatteelle 5-15 % (Niskavaara 2017, luku 3.). Kohdeyri-
tyksen kayttokateprosentti on ollut molemmilla tilikausilla ohjeellisten viitearvo-

jen tasolla.

Yrityksen ensimmaisen tilikauden lilkketulosprosentti oli negatiivinen. Toisella
tilikaudella yrityksen liiketulosprosentti oli 11,39 %. Yrityksen toisen tilikauden
liiketulosprosentti voidaan luokitella Yritystutkimusneuvottelukunnan antamien

ohjeellisten viitearvojen mukaan hyvaksi (Niskavaara 2017, luku 3).

Ensimmaisella tilikaudella kokonaistulosprosentti on ollut negatiivinen, johtuen

negatiivisesta tuloksesta. Toisella tilikaudella yrityksen kokonaistulosprosentti
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on kaantynyt positiiviseksi. Yritys on siis pystynyt rahoittamaan lainojen korot
seka kayttdpadoman ja investointien omarahoitukset varsinaisella liikketoimin-

nallaan (Niskavaara 2017, luku 3).

Paadoman tuottoasteen tunnusluvut

Ensimmaisella tilikaudella yrityksen kaikki padoman tuottoasteen prosentit oli-
vat negatiivisia, joten ne voidaan luokitella heikoiksi. Negatiiviset prosentit se-
littyvat suureksi osaksi yrityksen negatiivisella tuloksella. Vuoden 2020 tilin-
paatdksessa omanpaaoman tuottoprosentti oli 15,02 %, joka voidaan viitear-

vojen mukaan luokitella hyvaksi (Niskavaara 2017, luku 3).

Yrityksen sijoitetun padoman tuottoprosentti vuonna 2020 oli 33,46 %. Sijoite-
tun paddoma on laskettu korollisten velkojen maaralla, koska oma padoma on
ollut negatiivinen vuonna 2019, taman takia tunnusluku ei valttamatta anna
realistista kuvaa. Yrityksen sijoitetun padoman ollessa yli 15 %, voidaan se
tulkita ohjeellisten viitearvojen mukaan erinomaiseksi (Niskavaara 2017, luku
3).

ROA -% eli kokonaispadoman tuottoprosentti on kasvanut tilikausien valilla
22,36 %. Yrityksen toisella tilikaudella tulos oli 20,38 %, joka voidaan luokitella
Yritystutkimusneuvottelukunnan ohjearvojen mukaan hyvaksi (Niskavaara
2017, luku 3). Kaiken kaikkiaan yritys on vuonna 2020 kyennyt tuottamaan
tuottoa siihen sidotulle padomalle.

Maksuvalmius ja vakavaraisuus

Yrityksen maksuvalmiuden arvioimisessa hyddynnettiin tdssa opinnaytetydssa
Quick ratiota ja Current ratiota. Yrityksen Quick ratio on molemmilla tilikausilla
ollut tilinpaatos hetkelld hyva, koska Quick ration suositusarvo on 1, jolloin yri-
tyksen rahoitusomaisuus kattaa lyhytaikaisten velkojen maaran kokonaan
(Niskavaara 2017, luku 3). Tilikausien valilla tapahtunut positiivinen muutos on
selitettavissa lyhytaikaisten saamisten seka rahojen ja pankkisaamisten kas-
vulla. Current ratio luokitellaan erinomaiseksi tuloksella 2,5, hyvaksi tuloksella

2-2,5, tyydyttavaksi tuloksella 1,5-2, valttavaksi tuloksella 1-1,5 ja heikoksi tu-
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loksen ollessa alle 1 (Current ratio, s.a.). Yrityksen molempien vuosien tilin-
paatos hetkellda Current ratio on ohjearvojen mukaan valttava. Tata tulkitta-
essa on huomioitava, ettei yrityksella ole vaihto-omaisuutta lainkaan. Yrityk-
sen maksuvalmius voidaan kokonaisuudessaan todeta kohtalaiseksi, silla yri-
tyksen rahoitusomaisuus kattaa lyhytaikaiset velat eika yrityksella ole vaikeuk-
sia selviytya maksuistaan ajallaan. Maksuvalmiutta arvioidessa on kuitenkin
huomioitava, etta lasketut tunnusluvut kuvaavat yrityksen maksuvalmiutta vain

tilinpaatods hetkelld, tilikauden aikana se voi vaihdella paljonkin.

Tassa opinnaytetydssa yrityksen vakavaraisuutta arvioitiin omavaraisuusas-
teen avulla. Yrityksen omavaraisuusaste oli vuonna 2019 negatiivinen ja
vuonna 2020 se nousi 8,59 prosenttiin. Vaikka omavaraisuusaste parani yli 14
%, on se kuitenkin edelleen luokiteltavissa heikoksi. Yli 40 % omavaraisuus-
aste voidaan luokitella hyvaksi, 20-40 % tulos tyydyttavaksi ja alle 20 % tulos
heikoksi. Omavaraisuutta voidaan kasvattaa esimerkiksi lisdamalla voittoa,
omaa paaomaa kasvattamalla tai vierasta pddomaa vahentamalla (Niska-
vaara 2017, luku 3). Yrityksen vakavaraisuudesta voidaan paatella, etta yritys
ei valttamatta selvia mahdollisista tappioista. Yksittaisista negatiivisista kuu-
kausista yritys varmasti selviaa, mutta ei kovin monesta perakkain. Heikko va-
kavaraisuus voi myos estaa lisarahoituksen saamista (Seppanen 2011, luku

4.), mita yritys todennakoisesti tulisi tarvitsemaan laajennuksen toteutuessa.

7.2 Hinnoittelu

Yrityksen kannattavuuden parantamista tutkittiin herkkyysanalyysien avulla.
Koko yritysta koskevasta herkkyysanalyysista voidaan paatella, etta suurin pa-
rannus yrityksen kannattavuuteen saadaan myyntia lisdamalla. Yrityksen
myyntia 10 % lisdamalla yrityksen tulos paranisi yli 80 %, kun taas yrityksen
kiinteitd kustannuksia 10 % pienentamalla yrityksen tulos parantuisi lahes 70
% lahtotilanteesta. Herkkyysanalyysista voidaan myos paatella, ettd muuttu-
vien kustannusten pienentamisella ei ole suurta vaikutusta yrityksen kannatta-
vuuteen, koska 10 % pienentaminen kasvattaisi tulosta vain lahes 5 %. Tama

johtuu tietysti muuttuvien kustannusten vahaisesta maarasta.

Toisessa herkkyysanalyysissa keskityttiin jasenyyksiin ja 10 kerran kortteihin

ja tutkittiin hintojen nostamista nykyisille asiakkaille seka uusille asiakkaille.
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Jos nykyisten jasenyyksien ja 10 kerran korttien hintoja nostettaisiin viisi pro-
senttia, tulos paranisi viidella prosentilla, joten silla olisi vahainen vaikutus yri-
tyksen kannattavuuteen. Sen sijaan jos nykyisia hintoja nostettaisiin viisi pro-
senttia ja myyntia saataisiin lisattya viisi prosenttia, tulos parantuisi yli 50 pro-

sentilla.

Yrittdja pohti myds eri hinnoittelua nykyisille ja uusille asiakkaille. Kolman-
nessa herkkyysanalyysissa hinnoittelun vaikutusta kannattavuuteen tutkittiin
niin, etta nykyisten asiakkaiden hinnat pysyisivat samoina ja uusille asiakkaille
hintoja nostettaisiin viidella prosentilla. Jos myyntia saataisiin lisattya eli toisin
sanoen uusia asiakkaita saataisiin viisi prosenttia lisaa, yrityksen tulos para-
nisi yli 25 %. Jos uusia asiakkaita saataisiin 10 %, tulos parantuisi yli 50 % ja

jos uusia asiakkaita saataisiin lisda 20 % yrityksen tulos paranisi yli 100 %.

Herkkyysanalyyseista voidaan todeta, etta yritys parantaisi parhaiten kannat-
tavuuttaan hintoja nostamalla ja myyntia lisdamalla, jos muut kustannukset ei-
vat muuttuisi eikd nykyiset asiakasmaarat pienenisi. Vuonna 2020 vallitsevan
COVID-19-tilanteen takia yritys on menettanyt jo osan asiakkaistaan, joten
hintojen korottaminen nykyisille asiakkaille ei tassa vaiheessa viela ole valtta-
matta jarkevaa. Sen sijaan jos hintoja nostettaisiin vain uusille asiakkaille,
saataisiin vanhat asiakkaat sitoutumaan paremmin. Kuitenkin viimeistaan yri-
tyksen laajentaessa toimintansa uusiin ja isompiin tiloihin on yrityksen luulta-
vasti nostettava hintojaan myds nykyisille asiakkailleen, jotta nousevat liiketoi-

minnan kustannukset saadaan katettua.

Toimeksiantaja yritysta kilpailijaansa verrattuna voidaan sanoa, etta toimeksi-
antajayritys on tullut markkinoille selvasti halvemmilla hinnoilla kuin kilpaili-
jansa. Kuitenkin nyt kun yritys on saanut markkina-asemaa kartettua kysei-
sellad paikkakunnalla, hintoja olisi varaa nostaa ja sailyttaa silti hinnat kilpaili-
jaansa halvempina. Uudelleen hinnoittelussa yritys voisi kayttda apunaan psy-
kologista hinnoittelua nykyisen tasahintojen sijaan. Jos esimerkiksi uusiksi ja-
senhinnoiksi olisi suunnitteilla 50,00 € psykologista hinnoittelua hyédyntaen
hinnaksi kannattaisi laittaa esimerkiksi 49,50 €, jolloin hinnasta muodostuu

asiakkaalle halvempi hintamielikuva (Bergstrom & Leppanen 2015, 251-252).
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7.3 Kehitysehdotukset ja toimenpidesuositukset

Toimeksiantaja kayttaa hinnoittelussaan markkinaperusteista hinnoittelua,
joka on jasenyyksille ja 10 kerran korteille sopivin vaihtoehto, koska niille ei
voi kohdistaa suoraan kustannuksia. Kuitenkin personal trainer -palveluille, fy-
sioterapialle ja pienryhmille voi kohdistaa suoraan kustannuksia, kuten henki-
I6stOkustannuksia. Naita palveluita hinnoiteltaessa kannattaisikin kayttaa
apuna kustannusperusteista hinnoittelua, jossa tuotteelle kohdistetaan kaikki
sen aiheuttamat kustannukset. Kaikki palvelun tuottamiseen kaytetyt kustan-
nukset muodostavat tuotteelle omakustannusarvon, jonka paalle yritys lisaa
halutun voittolisan. (Eklund & Kekkonen 2014, 105-110.) Nain hinnoittele-
malla yritys varmistaisi, etta hinnoittelussa huomioitaisiin kaikki palvelun ai-
heuttamat kustannukset ja yritykselle jaisi viela voittoakin. Kustannusperustei-
sessa hinnoittelussa on kuitenkin huomioitava se, etta asiakkaat voisivat olla
valmiita maksamaan tuotteesta tai palvelusta enemman (Jencen 2013, luku
10).

Yrittdjan kannattaisi nostaa hintoja jo ennen laajennusta uusille asiakkailleen
ja tarjota heille halvempaa hintaa laajennuksen jalkeen eli kayttda hyvakseen
hintaporrastusta vanhojen ja uusien asiakkaiden valilla. Nain toimimalla yritys
saisi lisda asiakkaita hankittua jo ennen laajennusta ja samalla saisi asiakkai-
taan sitoutumaan yritykseen paremmin ottaen huomioon, etta irtisanoutuneille
jasenille hinta olisi sitten korkeampi kuin ennen irtisanoutumista. (Bergstrom &
Leppanen 2015, 249-250.) Yrittajan teettdman kyselyn mukaan asiakkaat oli-
sivat valmiita maksamaan pari euroa enemman palveluista jo talla hetkella,
oletettavasti tuleva laajennus parantaa asiakkaiden laatumielikuvaa entises-

taan, joten hinnoittelun nostaminen voisi olla perusteltua.

Asiakasmaaran kasvu vaikuttaisi myds positiivisesti yrityksen liikevaihtoon ja
sitd myoten kannattavuuteen. Yrityksen tulisikin panostaa markkinointiin ja
myynnin lisdamiseen. Yrittdja kokee, etta liikuntakeskus on vield osalle paik-
kakuntalaisista tuntematon, joten yrityksen tulisi pyrkia lisdamaan tunnetta-
vuuttaan, joka voi johtaa myds myynnin lisdykseen. Yritys mainostaa itsedaan
paaasiassa sosiaalisessa mediassa, joten yrityksen tulisikin laajentaa markki-
nointiaan niin, etta se tavoittaa myds ne mahdolliset asiakkaat, jotka eivat

kayta sosiaalista mediaa.
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Yrityksen olisi syyta tarkastella henkildstokulujen rakennetta erityisesti tarkasti
ja pohtia voisiko niitd pienentaa. Talla hetkella yrityksen henkildstokulut ovat
kasvaneet enemman kuin liikevaihto, joten henkildstokustannuksissa saattaa
olla joitakin tyétehtavia joita olisi syyta vahentaa tai organisoida paremmin,
jotta henkildstdkustannuksia saataisiin pienettya. Myos ryhmaliikuntatuntien
kayttdastetta on syyta tarkkailla saannollisesti, jotta jokaisen tunnin jarjestami-

nen on yritykselle kannattavaa.

Yritysjohdon olisi suositeltavaa tarkastella ja arvioida yrityksensa kannattavuu-
den tilaa esimerkiksi vertailemalla liikevaihdon kehitysta, myyntikatteen ja
kayttokatteen osuutta yrityksen aikaisempiin vuosiin. Toki yrityksen kannatta-
vuuden tilaa kannattaa seurata myos kuukausittain kirjanpidosta saatavien ra-
porttien avulla. Mahdollisiin negatiivisiin muutoksiin kannattaa reagoida nope-
asti, silla muutoksia on vaikea tehda jalkikateen.

7.4 Luotettavuuden arviointi

Laadullisen tutkimuksen luettavuutta voidaan arvioida monin eri keinon. Laa-
dullisen tutkimuksen luotettavuuden arviointi voi olla usein haastavaa, koska
laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa ei ole yhta oikeaa tapaa.
Taman tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan kayttaen neljaa luotettavuuden
arvioinnin kriteeria. Nama kaytetyt kriteerit ovat uskottavuus, siirrettavyys, var-

muus ja vahvistettavuus. (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 6.)

Uskottavuudella tarkoitetaan sita, etta tutkimusten tulosten on noustava ai-
neistosta ilmi, ei omista kasityksista (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 6). Tassa
tutkimuksessa tutkijan omat kasitykset aiheesta on jatetty huomioimatta ja
keskitetty vain tuloksista esiin tulleisiin asioihin ja tehty johtopaattksia niiden
pohjalta. Tutkimuksen tuloksissa esitetyt tunnusluvut on laskettu yleisia las-
kentakaavoja kayttaen, jotka on esitetty teoriaosuudessa. Tunnusluvut on arvi-
oitu Yritystutkimusneuvottelukunnan antamien viitearvojen mukaan, joiden

pohjalta yrityksen taloudellista tilaa on kyetty arvioimaan.
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Tutkimuksessa on myds pyritty rajaamaan tutkijan omat ennakkoasenteet ai-
heesta sivuun. Taman avulla tutkimukseen luodaan varmuutta ja vahvistetta-
vuutta eli tutkijan omat ennakkoasenteet on eliminoitu tutkimusta tehdessa,
jolloin tutkimuksessa ei ole ennustamattomasti vaikuttavia tekijoita (Tuomi &
Sarajarvi 2018, Luku 6). Tutkijalla on kyseista liikuntakeskuksesta omakoh-
taista kokemusta asiakkaan silmin, ja tutkijalle on muodostunut myos ennak-
kokasityksia ja olettamuksia tutkimuksen aiheesta. Tutkijan omat olettamukset
vahvistuivat tutkimusta tehdessa, mutta niiden vaikutusta itse tutkimustuloksiin

on pyritty minimoimaan koko tutkimusprosessin ajan.

Siirrettavyyden avulla arvioidaan tutkimustulosten siirrettavyytta toiseen tutki-
musymparistoon tai toiseen kontekstiin. Siirrettavyyden varmistamiseksi tutki-
muksessa vaaditaan esimerkiksi huolellista aineistojen ja tutkimukseen osal-
listuneiden kuvausta. (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 6.) Tassa tutkimuksessa
haastateltavaksi valikoitu yrityksen toimitusjohtaja, joka toimii myos yrittajana.
Haastateltavan valitseminen oli yksiselitteista, koska haastattelut koskivat
padasiassa yrityksen taloudellista tilaa. Tutkimukseen ei otettu muita haasta-
teltavia, koska esimerkiksi yrityksen muulla henkildstolla ei olisi ollut riittavaa
tietdmysta tutkimukseen vaikuttavista asioista. Tutkimuksen siirrettavyytta ja
uskottavuutta on pyritty lisddmaan myds aineiston analyysin avulla. Tutkimuk-
sen kulku ja siitd saadut tulokset, on pyrittdva kuvaamaan mahdollisimman
selkeasti, jotta lukija ymmartaa, miten analyysi on suoritettu ja miten tutkimuk-
sen tulokset on saavutettu (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku 6). Tassa tutkimuk-
sessa tutkimuksen kulku on pyritty kuvaamaan selkeasti ja tarkasti. Haastatte-
lut aanitettiin ja kuvattiin ja litteroitiin tarkasti, jotta aineiston analyysi on mah-
dollisimman tarkka. Tutkimuksessa on kaytetty yrityksen virallisia tilinpaatok-
sia litetiedostoineen ja tunnusluvut on laskettu niiden pohjalta. Lasketuissa
tunnusluissa on esitetty kaavat, joiden avulla ne on laskettu ja pyritty kuvaa-

maan selkeasti mista luvut on muodostettu.

Tutkimuksen haastatteluissa tiedostettiin muutama ongelma, jotka ovat voi-
neet vaikuttaa tutkimuksen luotettavuuteen. Haastattelija ja haastateltava ovat
entuudestaan tuttuja toisilleen, joka on voinut heikentaa tulosten luotetta-
vuutta, jos haastateltava ei ole uskaltanut vastata kysymyksiin rehellisesti. Toi-
saalta haastattelutilanne oli oletettavasti rennompi, koska haastattelija ja

haastateltava olivat tuttuja toisilleen entuudestaan, joka on voinut vapauttaa
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haastateltavaa kertomaan asioista monipuolisemmin ja haastattelusta on voitu
saada enemman informaatiota, kuin mitd ulkopuolinen haastattelija olisi voinut

saada.

Haastatteluita pidettiin aiemman yhden suunnitellun haastattelun sijaan kaksi.
Ensimmaisen haastattelu kerran jalkeen tutkimusaineisto ei ollut tarpeeksi riit-
tava tutkimuksen tekemiseen, joten toisella haastattelu kerralla epaselvaksi
jaaneita asioita pystyttiin selventdmaan ja laajentamaan nain ollen tutkimusai-
neistoa. Haastattelija on tarvittaessa esittanyt jatkokysymyksia aiheista. Haas-
tateltava on kayttanyt haastattelujen aikana apunaan yrityksen kirjanpitoai-
neistoa mahdollisimman totuudenmukaisten vastauksen varmistamiseksi. Ta-
man avulla pystyttiin varmistamaan tutkimusaineiston riittavyys. Aineiston riit-
tavyys on myds tarkea osa tutkimuksen luotettavuuden arvioimisessa, aineisto
on riittava siina vaiheessa, kun haastatteluissa ei tule enda uusia asioita ilmi,
jotka voisivat vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin (Tuomi & Sarajarvi 2018, Luku
6).

Tutkimustilanteella voi olla my6s vaikutusta tutkimuksen tuloksiin (Tuomi &
Sarajarvi 2018, Luku 6). Tassa tutkimuksessa tutkimustilanteen vaikutukset
tutkimustuloksiin on pyritty pitdmaan mahdollisimman pienena. Haastattelut
toteutettiin rauhallisessa paikassa, jossa ei ollut hairidtekijoitd. Haastatteluiden
tekemiseen varattiin myos riittdvasti aikaa, jotta haastattelut voitiin tehda rau-

hassa ja tarvittaessa esittaa lisakysymyksia ja tarkentavia kysymyksia.

8 LOPUKSI

Opinnaytetydn suunnittelu aloitettiin jo alkuvuodesta 2020 ja alkuperaisen
suunnitelman mukaan opinnaytetydn olisi pitdnyt valmistua jo syksylla 2020.
Opinnaytetydn valmistuminen venyi suunnitelmasta monta kuukautta COVID-
19-tilanteen ja opinnaytetyon aiheen vaihtumisen johdosta. Alkuperaisen
suunnitelman mukaan opinnaytetydn aiheena olisi ollut paaasiassa yrityksen
laajennuksen jalkeinen kannattavuuden parantaminen, mutta COVID-19-tilan-
teen vuoksi myoskaan laajennusta koskevat suunnitelmat eivat edenneet

suunnitellussa aikataulussa.
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Suurimmat haasteet opinnaytetyossa liittyivat tydn rajauksiin, koska suunnitel-
mat vaihtuivat muutaman kerran opinnaytetyota tehdessa. Aihe saatiin kuiten-
kin ohjaajan ja toimeksiantajan kanssa rajattua kaikkia miellyttavaksi ratkai-
suksi. Aiheeksi yhdistyi yrityksen taloudellisen tilanteen arvioiminen ja kannat-
tavuuden parantaminen, joten aiheesta tuli monipuolinen ja laaja. Opinnayte-
tyon aihe oli mielenkiintoinen ja vaati aiheeseen perehtymista ja useiden erilai-

sen tunnuslukujen laskemista.

Olen tyytyvainen tyon tuloksiin, koska tutkimusongelma tuli ratkaistua. Toi-
meksiantaja sai arvion yrityksensa taloudellisesta tilanteesta ja erilaisia ehdo-
tuksia kannattavuuden parantamiseksi. Toimeksiantaja tulee varmasti hyédyn-
tamaan tydssa tehtyja johtopaatoksia ja tekemaan hinnoitteluunsa muutoksia.
Toimeksiantaja sai myos paljon tietoa, joita voi hyddyntaa jatkossa yrityksen
taloudellisen tilanteen arvioimisessa. Toimeksiantaja sai myds valmiin Excel -
pohjan erilaisista herkkyysanalyyseista, joiden avulla han pystyy helposti itse

tutkimaan erilaisen vaihtoehtojen vaikutuksia yrityksen kannattavuuteen.

Itse opin opinnaytetydn tekemisen myoéta erittdin paljon yrityksen taloudellisen
tilanteen parantamisesta ja siitd mitka kaikki asiat siihen voivat vaikuttaa ja mi-
ten sitd voidaan parantaa. Kannattavuuden parantamisen tutkiminen myos
laajensi erittain paljon kasitystani siita, mitka asiat oikeasti vaikuttavat yrityk-
sen kannattavuuteen ja miten monia eri vaihtoehtoja yrityksella on niihin vai-
kuttaa. Tasta opinnaytetydsta ja sen opettamista asioista on minulle varmasti
hyotya myos tydelamassa, koska mikaan yritys ei voi toimia kannattavasti, jos

liikevaihdosta ei jaa jaljelle voittoa kustannusten jalkeen.
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Liite 1

TILINPAATOS
TULOSLASKELMA 2020 2019
LIIKEVAIHTO 100,0 % 100,0 %
Liiketoiminnan muut tuotot 4.6 % 0,1 %
Tuotot yhteensa 104,6 % 100,1 %
Materiaalit ja palvelut
Ostot tilikauden aikana -3,4 % -5,9 %
Ulkopuoliset palvelut -6,1 % -8,5 %
Materiaalit ja palvelut yhteensa -9,4 % -14,4 %
Henkilostokulut yhteensa -44,0 % -24.3 %
Poistot ja arvonalentumiset -6,7 % -6,9 %
Liiketoiminnan muut kulut -33,1 % -55,7 %
LIIKEVOITTO 11,4 % -1.2 %
Rahoitustuotot ja -kulut -1,8 % -4,0 %
VOITTO ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA JA VEROJA 9,6 % -5,3 %
Tuloverot -1,2 % 0,0 %
TILIKAUDEN VOITTO 8,4 % -5,3 %
TASE
Vastaavaa 2020 2019
PYSYVAT VASTAAVAT
Aineettomat hyodykkeet 27,6 % 54,8 %
Aineelliset hyodykkeet 3,8 % 0,0 %
PYSYVAT VASTAAVAT YHTEENSA 31,3 % 54,8 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT
Lyhytaikaiset saamiset 12,7 % 24,8 %
Rahat ja pankkisaamiset ) 56,0 % 20,4 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHTEENSA 68,7 % 452 %
VASTAAVAA YHTEENSA 100,0 % 100,0 %
Vastattavaa 2020 2019
OMA PAAOMA
Osakepaaoma 1,6 % 24 %
Edellisten tilikausien voitto -5,5% 0,0 %
Tilikauden voitto ) 12,5 % -8,4 %
OMA PAAOMA YHTEENSA 8,5 % -6,0 %
VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 414 % 69,5 %
Lyhytaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 7,0 % 14,1 %
Saadut ennakot 0,9 % 1.5%
Ostovelat 0,7 % 2,3%
Muut velat 1,1% 0,6 %
Siirtovelat 40,4 % 17,9 %
Lyhytaikaiset velat yhteensa 50,1 % 36,4 %
VIERAS PAAOMA YHTEENSA 91,5 % 106,0 %
VASTATTAVAA YHTEENSA 100,0 % 100,0 %




Liite 2

TRENDIANALYYSI
TULOSLASKELMA 2020 2019
LIIKEVAIHTO 140,7 % 100,0 %
Liiketoiminnan muut tuotot 9872,6 % 100,0 %
Tuotot yhteensa 147,0 % 100,0 %
Materiaalit ja palvelut
Ostot tilikauden aikana 80,3 % 100,0 %
Ulkopuoliset palvelut 99,9 % 100,0 %
Materiaalit ja palvelut yhteensa 91,9 % 100,0 %
Henkiléstdkulut yhteensa 2548 %  100,0 %
Poistot ja arvonalentumiset 137,3 % 100,0 %
Liiketoiminnan muut kulut 83,5 % 100,0 %
LIIKEVOITTO 1286,0 % 100,0 %
Rahoitustuotot ja -kulut 62,4 % 100,0 %
VOITTO ENNEN TILINPAATOSSIIRTOJA JA VEROJA 257,2 % 100,0 %
Tuloverot
TILIKAUDEN VOITTO 225,7 % 100,0 %
TASE 2020 2019
Vastaavaa
PYSYVAT VASTAAVAT
Aineettomat hyddykkeet 76,0 % 100,0 %
Aineelliset hyddykkeet
PYSYVAT VASTAAVAT YHTEENSA 86,4 % 100,0 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT
Lyhytaikaiset saamiset 77,3 % 100,0 %
Rahat ja pankkisaamiset 414,0 % 100,0 %
VAIHTUVAT VASTAAVAT YHTEENSA 229,3 % 100,0 %
VASTAAVAA YHTEENSA 151,0 % 100,0 %
Vastattavaa
OMA PAAOMA
Osakepaaoma 100,0 % 100,0 %
Edellisten tilikausien voitto
Tilikauden voitto 2257 % 100,0 %
OMA PAAOMA YHTEENSA 214,5 % 100,0 %
VIERAS PAAOMA
Pitkaaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 89,8 % 100,0 %
Lyhytaikainen
Lainat rahoituslaitoksilta 75,0 % 100,0 %
Saadut ennakot 95,9 % 100,0 %
Ostovelat 46,5 % 100,0 %
Muut velat 270,5 % 100,0 %
Siirtovelat 340,6 % 100,0 %
Lyhytaikaiset velat yhteensa 207,6 % 100,0 %
VIERAS PAAOMA YHTEENSA 130,3 % 100,0 %
VASTATTAVAA YHTEENSA 151,0 % 100,0 %




