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1 JOHDANTO

1.1  Tutkimuksen lahtdkohdat ja toimeksiantajan esittely

Tutkimuksen toimeksiantaja on sopimusyrittdjana toimiva kampaaja. Toimeksiantaja tydskentelee
toiminimelld. Kampaamoalalla yritys on toiminut vuodesta 2019 lahtien. Toimeksiantajalla on jo use-
amman vuoden kokemus yrittajyydesta, silla hdn on toiminut yrittdjana myods muulla toimialalla en-
nen kampaamoalaa. Tassa opinndytetydssa toimeksiantajaa kutsutaan toimeksiantajaksi tai toimek-

siantajayritykseksi.

Opinnaytety6 tarjoaa toimeksiantajalle tietoa siitd, olisiko hanen kannattavaa ryhtya itsenaiseksi toi-
minimiyrittdjéaksi eli perustaa oma kampaamoliike vai mieluummin jatkaa sopimusyrittajand. Lisaksi
tutkimusaiheen valintaan on vaikuttanut oma kiinnostukseni taloushallintoon. Tutkimusta tehdaan

nimenomaan taloudellisen kannattavuuden nakokulmasta.

1.2 Tutkimusmenetelma ja tutkimuksen tavoite

Kvalitatiiviselle tutkimukselle tyypillisia piirteita on esimerkiksi se, etta tutkimus on kokonaisvaltaista
tiedonhankintaa ja tapauksia kasitelladn ainutlaatuisina. Tutkimuksen tavoitteena ei ole teorian tes-
taaminen, vaan aineiston yksityiskohtainen tarkastelu. Tutkimussuunnitelma on joustava ja se tar-
peen mukaan muuntautuu tutkimuksen edetessa. Tutkimuksen kohdejoukko valitaan tarkoituksen-
mukaisesti ja kdytetadn laadullisia tutkimusmetodeja, joissa tutkittavien aani pddsee kuuluviin. Naita
ovat esimerkiksi havainnointi, teemahaastattelu tai erilaisten dokumenttien analyysit. (Hirsjarvi, Re-
mes & Sajavaara 2015, 164.)

Maarallisessa eli kvantitatiivisessa tutkimuksessa kohdetta kuvataan tilastoiden ja numeroiden

avulla. Tutkittavia ilmidita selitetddn numeerisilla tuloksilla ja myds analyysimenetelmat ovat lasken-
nallisia ja tilastollisia. Kuitenkaan kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen suuntaus eivat sulje toisiaan pois,
vaan molempia voidaan kayttdad samassa tutkimuksessa ja molempien avulla voidaan kuvata samaa

tutkimuskohdetta, joskin eri tavoin. (Jyvaskylan Yliopisto, 2015.)

Tassa opinndytetydssa kaytetdan laadullista eli kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa, jossa on kuiten-
kin maarallisia piirteita. Tutkimusstrategiana on vertailu, mika on eras laadullisen tutkimuksen tutki-
musstrategioista. Tutkimuksessa siis vertaillaan kannattavuutta toimeksiantajan nakékulmasta kah-
den kampaamoalalla yleisen yrittdjyyden muodon valilla. Tutkimuksessa ei ole tarkoitus testata en-
nalta maariteltya hypoteesia tai tehda yleistyksia. Aineistonkeruumenetelmana on teemahaastattelu,
joka on yksi yleisista laadullisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelmista. Lisaksi oleellista tutkimusai-
neistoa on toimeksiantajalta saatava numeerinen aineisto, tdssa tapauksessa tuloslaskelma, jonka
pohjalta varsinainen taloudellisen kannattavuuden vertailu voidaan tehda. Numeerisen ja selkeasti
mitattavan aineiston kasittelyn, eli tdssa opinndytetydssa kannattavuuden tunnuslukujen laskemisen

ja tuloslaskelmien vertailun voidaan katsoa edustavan maarallistd analyysimenetelmaa.

Tutkimuksen tarkoitus on vertailla kannattavuutta ja siihen vaikuttavia tekijoitd sopimusyrittajyyden

ja itsendisen toiminimiyrittdjyyden valilla.
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Tutkimuksella on kaksi tavoitetta:
1. Selvittad kumpi yrittdmisen muoto olisi toimeksiantajalle taloudellisesti kannattavampaa

2. Saada selville, mita seikkoja ylipaatdan tulee huomioitavaksi itsendisessa toiminimiyrittajyydessa
verrattuna sopimusyrittajyyteen

1.3 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytety6n teoriaosassa kasitelldan eri yritysmuotoja ja niiden verotusta, palvelutuotetta ja ta-
loudellista kannattavuutta. Yritysmuotojen teorian my6ta lukija saa yleiskuvan erilaisista yritysmuo-
doista, mitd yrittdjalla on valittavanaan ja miten eri yritysmuotoja verotetaan. Tama toimii taustatie-
tona lukijalle, vaikka opinndytetydssa syvennytdan etenkin toiminimiyrittajyyteen, silla se on toimek-
siantajan valitsema yritysmuoto. Palvelutuoteosiossa kerrotaan mité palvelutuote tarkoittaa ja mista
se koostuu. Luvun tarkoitus on auttaa ymmartamaan toimeksiantajan liiketoimintaa. Kannattavuu-
den luvussa kdydaan lapi oleelliset yrityksen talouden kannattavuuden tunnusluvut ja naita tunnus-
lukuja hyddynnetdan varsinaisessa opinnaytetydn tutkimusosiossa. Kannattavuuden osiossa kasitel-
Iadn myos yleisesti hinnoittelua seka erilaisia hinnoittelutapoja, koska hinnoittelulla on osaltaan suuri

vaikutus yrityksen talouden kannattavuuteen.
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2 YRITYSMUODOT JA VEROTUS

2.1  Osakeyhtit

Yksi tai useampi luonnollinen henkil® tai oikeushenkild voivat perustaa osakeyhtion. Osakeyhtiossa
on oltava hallitus, ja hallituksen jasenet valitaan yhtiékokouksessa. Hallituksen on valittava puheen-
johtaja, mikali hallituksessa on jasenia kolme tai enemman. Jos taas hallituksessa on alle kolme ja-
sentd, on hallituksessa oltava vahintaan yksi varajasen. Hallitus huolehtii yhtién hallinnosta ja sen
toiminnan jarjestamisestd, seka vastaa yhtion kirjanpidosta ja varainhoidon valvonnasta. Osakeyhti-
06n voidaan myos valita toimitusjohtaja. Toimitusjohtaja hoitaa yhtidn hallintoa toimivaltansa puit-

teissa noudattaen hallituksen antamia ohjeita ja maarayksia. (Holopainen 2021, 31-32.)

Yhtiokokouksessa osakkeenomistajat saavat adnestaa edustamiensa osakkeiden koko aanimaaralla
ja sitd kautta osakkeenomistajat pystyvat vaikuttamaan yhtiokokouksessa paatettaviin asioihin. Osa-

keyhtitlaki maarittda, mitka asiat kuuluvat yhtiokokouksessa paatettaviksi. (Holopainen 2021, 32.)

Osakeyhtiot ovat itsendisia verovelvollisia ja osakeyhtididen veroprosentti on 20. Osakeyhtiét maksa-
vat veronsa ennakkoveroina. Jadnndsveroa maksetaan tai veronpalautusta saadaan sen mukaan,
onko osakeyhtié maksanut ennakkoveroa liikaa vai liian vahan. Ennakkoveron maara perustuu edelli-

sen paattyneen verotuksen tietoihin. (Vero 2021b.)

2.2 Henkildyhtitt

Henkiloyhtiolla tarkoitetaan avoimia yhtidita tai kommandiittiyhtioita (Jormakka, Koivusalo, Lappalai-
nen & Niskanen 2021, 124).

Avoimessa yhtidssa yhtidmiehia on oltava vahintdan kaksi. Yhtidmiehet voivat olla luonnollisia henki-
16ita tai yhteisdja. Lisdksi avoimessa yhtitssa voi olla toimitusjohtaja, hallitus ja yhtiémiesten ko-
kous, mutta nama eivat ole pakollisia. Avoimen yhtion yhtiomiehiltd ei vaadita rahapanosta, vaan

tyopanos riittda. (Holopainen 2021, 27.)

Myds kommandiittiyhtidssa yhtiomiehia on oltava kaksi tai useampia, mutta heista vahintaan yksi on
vastuunalainen yhtidmies ja vahintaan yksi on danetén yhtiomies. Adnettdéman yhtiémiehen on suo-
ritettava yhtidlle rahapanos mutta vastuunalaiselta yhtidmiehelta riittad tydpanos. Samoin kuin avoi-
meen yhtiéon, voi myés kommandiittiyhtidssa olla toimitusjohtaja, hallitus ja yhtidbmiesten kokous

mutta nama eivat ole pakollisia. (Holopainen 2021, 29.)

Vastuunalainen yhtiémies on sitoutunut yhtiéon koko omaisuudellaan, kun taas danetdn yhtiémies ei
vastaa yhtién veloista, vaan pystyy menettdmaan vain sijoittamansa padomapanoksen. Adnettémia

yhtidmiehia on vain kommandiittiyhtidssa. (Linnakangas & Myrsky 2010, 468-469.)

Henkildyhtidissa jokaiselle yhtiémiehelle lasketaan oma tulo-osuutensa. Tulo-osuus maaraytyy sen
mukaan, mikd on osakkaan osuus yhtion tuloon. (Jormakka ym. 2014, 124). Ossan ja Villan (2017,
148-149) mukaan kaytdnndssa tulon jakoperusteena toimii osakkaiden tekema yhtidsopimus tai hei-
dan ilmoittamansa jakoperuste. Osakkaan osuus yhtyman tuloon on voitu sopia erilaiseksi kuin mika

on hanen osuutensa yhtion varoihin, silld ndin tulee huomioiduksi osakkaiden poikkeavat tyépanok-
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set. Adnettdméan yhtiémiehen osuus yhtién varoihin taas vastaa hénen sijoittamansa omaisuuspa-
noksen maaraa ja yleensa osuus yhtitn tulosta maaraytyy padomapanokselle maksetun koron mu-
kaan (Linnakangas & Myrsky 2010, 468-469).

Osakkaan verotettavasta tulo-osuudesta tehdadn ensin 5 % yrittdjavahennys. Vahennyksen voi
saada vain luonnollinen henkild. Taman jalkeinen tulo-osuus jaetaan padomatuloksi ja ansiotuloksi.
Padomatulon maara on yleensa 20 % yhtiomieskohtaisesta nettovarallisuudesta. Loput verotetaan

ansiotulona. (Vero 2018.)

2.3 Yksityinen elinkeinonharjoittaja

Elinkeinonharjoittajat jaetaan liikkeenharjoittajiin ja ammatinharjoittajiin (Holopainen 2021, 41). Yk-
sityinen elinkeinonharjoittaja (toiminimi) on luonnollinen henkild, joka harjoittaa yritystoimintaa yk-
sin. Yksityinen elinkeinonharjoittaja on joko ammatin- tai liikkeenharjoittaja. Ammatinharjoittajalla ei
ole vakituista toimipaikkaa, kuten séhkbasentaja. Liikkeenharjoittajalla sen sijaan on vakituinen toi-

mipaikka, kuten kampaaja. (Yritystulkki julkaisuaika tuntematon.)

Liikkeenharjoittajan toiminnassaan tarvittava padoman maara on suurempi kuin ammatinharjoitta-
jalla, ja lisdksi likkeenharjoittajalla on yleensa enemman vierasta tyévoimaa palveluksessaan. Kui-
tenkin elinkeinonharjoittajan katsotaan olevan liikkeenharjoittaja, jos hanelld on vakituinen toimi-

paikka, vaikka hanella ei olisi vierasta tyévoimaa palveluksessaan. (Holopainen 2021, 41.)

Elinkeinonharjoittaja vastaa yksin yrityksensa toiminnasta, ja yritys rekisterdidadn aina vain yhden
henkildn nimiin. Elinkeinonharjoittajalla ei ole mahdollista olla yhtiokumppaneita. Yksityisen elinkei-
nonharjoittaja ja hanen harjoittama elinkeinotoiminta ovat juridisesti sama asia. Elinkeinonharjoitta-

jan yritys ei siis ole yrittdjasta erillinen oikeushenkild. (Minilex 2015-2021.)

Elinkeinotoiminnan tulos saadaan, kun veronalaisista tuloista véhennetdan vahennyskelpoiset menot
(Valtiovarainministeri6 julkaisuaika tuntematon). Elinkeinonharjoittajan liiketoiminnan voitto verote-
taan ansio- ja paaomatulona. Jaettavasta yritystulosta tehdaén ensin viiden prosentin yrittajavahen-
nys. Taman jalkeen jaettava yritystulo verotetaan siten, etta 20 % yritystulosta verotetaan paaoma-
tulona, ja loput ansiotulona. Kuitenkin verovelvollisen vaatimuksesta padomatuloksi voidaan katsoa
10 % elinkeinotoiminnan tuloksesta tai yritystulo on mahdollista vaatia verotettavaksi kokonaan an-
siotulona. (Jormakka ym. 2021, 123; Valtiovarainministeri® julkaisuaika tuntematon.) Pdaomatulon
veroprosentti on 30 % aina 30 000 euroon saakka ja téman ylittavalta osuudelta 34 %. Ansiotulon
veroprosentti riippuu verovelvollisen ansiotulojen kokonaismaarasta. (Valtiovarainministerio julkaisu-

aika tuntematon).

Yritykset maksavat tuloveroa ennakkoverona. Normaalisti verohallinto laskee ennakkoveron maaran
edellisen tilikauden tuloksen pohjalta. Uudella yrittajalla ennakkoveron maara taas perustuu hdnen
omaan arvioonsa verotettavan tulon madrasta. Jos ennakkoveroa on maksettu liilan véhan, voi yrit-
tdja maksaa lisdéennakkoa. Muutoin yrittdja joutuu maksamaan jadnndsveroa seka huojennettua lisa-

korkoa. Jos ennakkoveroa on maksettu lilkaa, saa yrittdja veronpalautusta. (Vero 2021a.)
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2.3.1 Vuokratuoliyrittajyys ja sopimusyrittdjyys

Vuokratuoliyrittdjyys ja sopimusyrittdjyys ovat molemmat kaytettyja yrittdjyyden muotoja kampaa-
moalalla. Kaytdnndssa nama termit ovat menneet sekaisin. Tyypillisesti kuitenkin nailld kahdella yrit-
tajyyden muodolla on erona se, ettd vuokratuoliyrittdja maksaa tuolipaikastaan kiinteda vuokraa
emoyritykselle. Kiinted vuokra sisaltda vain tydpisteen kdytén, mutta se voi sisdltdd myds esimerkiksi
veden ja sahkon. Vuokratuoliyrittdja vastaa itse markkinoinnista, hankkii itse tarvitsemansa tuotteet
ja vastaa itse omasta varastostaan. Sopimusyrittdja taas maksaa emoyritykselle sovitun prosentti-
maaraisen vuokran kuukauden arvonlisdverottomasta liikevaihdostaan. Prosenttimaardinen vuokra
sisaltad kaytettavat tuotteet, varausjarjestelman, markkinoinnin ym. Kaytannéssa sopimusyrittaja
tarvitsee vain omat tydvalineet. Tasta prosenttiosuudesta sovitaan sopimusyrittdjan ja emoyrityksen

valisessa sopimuksessa. (Yrittdjyys parturi-kampaamo alalla julkaisuaika tuntematon.)

Edelld mainitun madritelman mukaan taman opinndytetyon toimeksiantaja on sopimusyrittdja. Toi-
meksiantaja maksaa kuukausittain prosenttimaaradista vuokraa liikkeen omistajalle ja vastineeksi han
saa kayttoonsa tilat, tarvittavat tuotteet, maksupdatteen kaytdn, ajanvarausjarjestelman, sahkén ja

veden, eli kaytannossa kaiken paitsi kaytettavat valineet. Valineet toimeksiantaja hankkii itse.

Toimeksiantaja on valinnut sopimusyrittdjyyden ja ylipdatdnsa yrittdjyyden tyéhon liittyvan vapau-
den vuoksi. Yrittdjana toimeksiantajalla on vapaus paattaa itse tyajoistaan ja sopia omia menoja
haluamansa mukaan. Verrattuna itsendiseen toiminimiyrittajyyteen sopimusyrittajénd pystyy keskit-
tymaan pelkdstadn omaan tyohonsa, silla hanen ei tarvitse huolehtia aineista eika han ole vastuussa
varastosta. Muutoinkaan ylimaaraista tyota ei ole esimerkiksi liikkeen ulkonakdon liittyen, vaan riit-
taa, etta han hoitaa oman tyonsa ja siivoaa omat jalkensd. Kaikkiaan sopimusyrittajana vastuualue
on pienempi mita se olisi itsendisena toiminimiyrittdjana. Toimeksiantajan mukaan sopimusyrittdjana
tulee kuitenkin muistaa, etté han ei ole liikkeen omistaja: on tarkeda huolehtia, ettd kommunikaatio
toimii molemmin puolin ja asiat saadaan sovittua. Esimerkiksi lomista ja muista poissaoloista on koh-

teliasta ilmoittaa etukateen.
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3 PALVELUTUOTE

3.1 Palvelutuotteen erityispiirteet

My0s palvelu voi olla tuote. Tuote on kerroksellinen, se koostuu ydinpalvelusta, mielikuvista seka
erilaisista lisdosista ja lisapalveluista. Ydintuotteella tarkoitetaan varsinaista palvelua minka asiakas
ostaa. Tuotteeseen liittyvilla mielikuvilla heratetaan tunteita ja lisdosat taas tukevat ydintuotteen
hankintaa. (Hamaldinen & Patjas 2018, 150-151.)

Ydintuote

Markkinoinnilla luotu mielikuva

Nimi, pakkaus, design, mainonta

Erilaiset lisdosat ja lisdpalvelut
Neuvonta, huolto
Takuu, vakuutus

Paivitykset, tdydennettavyys

KUVA 1. Tuotteen kerroksellisuus (Hdmaldinen & Patjas 2018, 151, muokattu).

Rissasen (2005, 20) mukaan palvelutuotteesta ja tapahtumasta voidaan koota yhteen muutamia eri-
tyispiirteita:

Aineettomuus

e vaikeus kuvata etukateen taydellisesti

e varastointi mahdotonta

e usein sosiaalinen kokemus tai elamys

e perusteltu kustannuslaskenta seka hinnoittelu vaikeaa
e palvelun palauttaminen useimmiten mahdotonta

e tuotesuojaus vaikeaa

Samanaikaisuus

e palvelun tuottaminen on usein kayttajan ja tuottajan yhteinen, vuorovaikutteinen prosessi,

jonka ajallinen kesto vaihtelee suuresti
Uudet tuotteet, uudet jakelutiet

e Uusien jakeluteiden asiakkaat toteuttavat palvelun kayttamisen usein itsepalveluna, esimer-

kiksi internet, puhelin, TV
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Heterogeenisyys ja ainutkertainen muuntelu

e elamyksellisyyden, ainutkertaisuuden ja katoavuuden takia kuluttajan suojaa tai tuotevas-

tuuta on vaikea toteuttaa
¢ laadun valvonta, hinnoittelu ja tuotteistaminen usein ongelmallista
Tilaa luovuudelle

e Palvelutapahtuma tarjoaa sen tuottajalle seka asiakkaalle tilaisuuden luovuudelle. Hyvalle

palvelulle on tyypillistd, etta siind on usein mukana luova elementti.

Kampaamoyrittajan palvelun voidaan katsoa olevan palvelutuote, koska se tayttda edelld mainitut
kriteerit. Palvelu tuotetaan yhdessa asiakkaan kanssa, lopputulosta ei voida valttamatta taysin en-

nustaa etukdteen ja tuote on ainutkertainen.

Kampaamopalveluissa toteutuu myds edelld mainittu kerroksellisuus. Toimeksiantajayrityksen ydin-
tuote on erilaiset kampaamopalvelut, esimerkiksi hiusten leikkaus ja varjays. Markkinoinnilla luodaan
mielikuvaa tuotteesta. Tassa tapauksessa markkinointia on esimerkiksi yrityksen nimi, verkkosivut tai
yrityksen julkisivu, jotka kaikki luovat osaltaan mielikuvaa yrityksen tarjoamasta palvelutuotteesta.
Lisatuotteita ja -palveluita ovat esimerkiksi paahieronta hiusten pesun yhteydessa, kampaamoyritta-
jan antamat hiustenhoito-ohjeet seka asiakkaalle sopivien hiustuotteiden oheismyynti palvelun yh-

teydessa.

Kampaamopalvelut

Markkinoinnilla luotu mielikuva

Nimi, verkkosivut, yrityksen julkisivu ja sisustus

Erilaiset lisdosat ja lisapalvelut

Paahieronta, hiusten hoito-ohjeet, tuotteiden oheismyynti

KUVA 2. Toimeksiantajayrityksen palvelutuotteen kerroksellisuus
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4 KANNATTAVUUS

4.1 Kannattavuutta mittaavat tunnusluvut

Yritystoiminnan lahtdkohta on, etta lilketoiminta on kannattavaa. Liiketoiminnan kannattavuus riip-
puu tuottojen ja kustannusten maarasta. Jotta yritystoiminta olisi kannattava, tulee tuottojen olla
suurempia mita kustannusten. Kannattavuuden mittaamiseksi on kehitetty erilaisia talouden tunnus-
lukuja, joiden avulla on mahdollista arvioida yrityksen kannattavuutta. Useita tunnuslukuja voidaan
laskea esimerkiksi tuloslaskelmasta (taulukko 1). (Eklund & Kekkonen 2016, 74.)

Kannattavuuden mittaaminen perustuu yrityksen tuloslaskelmasta saataviin tietoihin. Yksi tapa mi-
tata kannattavuutta on laskea tuottojen ja kulujen erotus. Kannattavan liiketoiminnan perusta on

yrityksen liikevaihto, mutta mikali liikevaihdon saavuttamiseen vaaditut kustannukset ovat suurem-
mat, ei liiketoiminta ole kannattavaa. Yritystoiminnan kannattavuus on toiminnan jatkuvuuden kan-

nalta valttdmatonta ja siten se onkin yleisesti yrityksen tarkein toimintaedellytys. (Saharinen 2020.)

Myyntikate, kayttokate, liiketulos ja kokonaistulos ovat keskeiset kannattavuutta mittaavat tunnuslu-
vut. Kyseiset tunnusluvut on myds mahdollista laskea suhteellisena osuutena liikevaihdosta, jolloin

saadaan myyntikate-, kdyttokate-, liiketulos- ja tulosprosentti. (Eklund & Kekkonen 2016, 74.)
Kokonaistulos

Yrityksen kannattavuutta voidaan mitata kokonaistuloksella. Kokonaistulos on yksinkertaisin kannat-
tavuuden mittari. Kokonaistulos lasketaan aina tietyltd ajanjaksolta, esimerkiksi tilikaudelta, ja tuotot
ja kustannukset kasitelldan arvonlisaverottomina. Kokonaistulos saadaan, kun liikevaihdosta vahen-
netaan kaikki yritystoiminnan kustannukset. (Eklund & Kekkonen 2016, 75.)

Liiketulos

Varsinaisen liiketoiminnan kannattavuutta mitataan liiketuloksella. Liiketulos saadaan, kun liikevaih-
dosta vahennetdan kaikki varsinaisen liiketoiminnan kustannukset, eli muuttuvat ja kiintedt kustan-
nukset seka poistot, mutta ei korkokustannuksia. (Eklund & Kekkonen 2016, 75.)

Kayttokate

Kayttdkate mittaa yrityksen kannattavuutta ottamatta kantaa investoinneista ja rahoituksesta aiheu-
tuviin kuluihin. Kayttékate saadaan, kun myyntituotoista vahennetadn muuttuvat kustannukset ja
kiintedt kustannukset. Poistot, korkokustannukset ja verot jatetdaan huomioimatta. (Eklund & Kekko-
nen 2016, 75.)

Myyntikate

Varsinaisen tuotteen tai palvelun kannattavuutta mitataan myyntikatteella. Myyntikate lasketaan va-
hentamalld myyntituotoista muuttuvat kustannukset, eli tuotteen tuotannosta tai hankinnasta aiheu-
tuneet kustannukset. (Eklund & Kekkonen 2016, 75.)
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TAULUKKO 1. Esimerkki tuloslaskelma (Eklund & Kekkonen 2016, 75).

LIIKEVAIHTO
Myyntituotot 1 250 000
Materiaalit ja palvelut -825 000
Henkiléstdkulut
Palkat ja palkkiot 95 000
Elakekulut 16 625
Muut henkilésivukulut 8 375
Henkildstokulut yhteensa -120 000
Poistot -20 000
Liiketoiminnan muut kulut -80 000
LIIKEVOITTO 205 000 - Liiketulos
Rahoitustuotot ja -kulut -10 000
VOITTO (TAPPIO) ENNEN VEROJA 195 000
Tuloverot -51 000
TILIKAUDEN VOITTO (TAPPIO) 144 000 - Kokonaistulos

Kokonaistulos: 1 250 000 - 825 000 - 120 000 - 20 000 - 80 000 - 10 000 - 51 000 = 144 000
Liiketulos: 1 250 000 — 825 000 — 120 000 — 20 000 — 80 000 = 205 000
Kdyttékate: 1 250 000 — 825 000 — 120 000 — 80 000 = 225 000

Myyntikate: 1 250 000 — 825 000 = 425 000

Kaikista edella mainituista tunnusluvuista voidaan laskea prosenttiosuus jakamalla tulos myynti-

tuotoilla ja kertomalla se sadalla. Alla esimerkki myyntikateprosentin laskemisesta:

myyntikate / myyntituotot x 100 = 425 000 / 1 250 000 x 100 = 34%

4.2 Katetuottolaskenta

Katetuottolaskennalla voidaan mitata kannattavuutta yksittdisen tuotteen, tuoteryhman tai koko yri-
tyksen osalta. Katetuotolla tarkoitetaan myyntikatetta, eli sita summaa mika jad, kun myyntituotoista
vahennetdan muuttuvat kulut. Alla katetuottolaskennan peruskaava (Jarvenpad, Lansiluoto, Parta-
nen & Pellinen 2017, 102):

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

Katetuotto (katetuottoprosentti)

- Kiintedt kustannukset

Tulos
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Katetuottolaskentaa voidaan kdyttda apuna tuotteiden hinnoittelussa ja sen avulla voidaan tehda

erilaisia herkkyysanalyyseja muuttamalla laskelman lukuja (Jarvenpaa ym, 2017, 101).

Katetuottolaskennassa kaytettyja mittareita ovat katetuotto, katetuottoprosentti, varmuusmarginaali,
varmuusmarginaaliprosentti ja kriittinen piste (Eklund & Kekkonen 2016, 81). Kriittinen piste tarkoit-
taa myyntimaaraa, jolla tuotot ja kustannukset ovat yhta suuret eli tulos on nolla. Varmuusmargi-
naali tarkoittaa taas kriittisen pisteen myyntimaaran ja toteutuneen myyntimaaran erotusta. Kriitti-

nen piste pystytaan laskemaan seuraavalla kaavalla: (Jdrvenpaa ym. 2017, 102.)

Kriittinen piste (€) = Kiintedt kustannukset x 100
Katetuottoprosentti

Ohessa on esimerkki kuvitteellisen yrityksen katetuottolaskelmasta, joka havainnollistaa kriittisen
pisteen ja varmuusmarginaalin laskemista. Esimerkissa muuttuvat kustannukset ovat 20 % liikevaih-
dosta ja kiintedt kulut 20 000 euroa. Taulukko 2 havainnollistaa kuvitteellisen yrityksen lahtdtilan-

teen katetuottolaskelmaa:

TAULUKKO 2. Yrityksen kuvitteellinen katetuottolaskelma

Myyntituotot 60 000
Muuttuvat kustannukset 12000| 20%
Katetuotto 48 000
Kiinteat kustannukset 20000
Tulos 28 000

Taulukosta 3 taas nahdaan kriittinen piste eli paljonko myyntituoton pitdisi olla, jotta muuttuvat ja

kiintedt kulut saadaan katettua ja padstdan nollatulokseen.

TAULUKKO 3. Kriittinen piste

Myyntituotot 25000
Muuttuvat kustannukset 5000| 20%
Katetuotto 20 000
Kiinteat kustannukset 20000
Tulos 0

Taulukoista nahdaan, ettd tassa esimerkissa yrityksen kriittinen piste on 25 000 euroa ja varmuus-
marginaali on 60 000 - 25 000 = 35 000 euroa.

4.3 Hinnoittelu

Hinnoittelu on perusta kannattavalle yritystoiminnalle. Hinnoittelun tulisi kattaa tuotteen tai palvelun
kustannukset ja lisdksi tuoda yritykselle voittoa. Hinnoittelun tulisi perustua kustannustietoisuuteen.

Hinnoittelun muutokset vaikuttavat suoraan yrityksen tulokseen. (Jormakka ym. 2021, 225-226).
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Hinnoittelualueeksi kutsutaan kahden hinnan valistad aluetta, jota tuotekohtaisessa hinnoittelussa
voidaan kayttad. Hinnoittelun alarajan muodostavat tuotteen kustannukset, ylarajan asettaa tuot-
teen kysynta. Monimutkaisemmissa tuotteissa hinnoittelualue on laajempi verrattuna tavanomaisiin
tuotteisiin. (Makinen, Stenbacka, Séderstrém 2017, 87-88.)

Katetuottohinnoittelu

Katetuottohinnoittelu on hinnoittelumenetelmd, jossa tuotteen muuttuviin kustannuksiin lisatdan ha-
luttu kate. Yleensa kate on prosentuaalinen osuus tuotteen loppuhinnasta. Katteen osuus ei kuiten-
kaan ole kokonaisuudessaan yritykselle voittoa, koska silld pitaa saada katettua myos kiinteiden kus-

tannusten osuus. (Makinen ym. 2017, 83.)

Tuotteen myyntihinta = 100 x Tuotteen muuttuvat kustannukset
ilman arvonlisdveroa (100 - Katetuottoprosentti)

Omakustannushinnoittelu

Omakustannushinnoittelussa myyntihinta kattaa kaikki tuotteen kustannukset seka halutun voittota-
voitteen. Muuttuvat ja kiintedt kustannukset muodostavat tuotteen omakustannusarvon ja tédhan
paalle lisdtdan voittolisd, joka perustuu yrityksen asettamaan tulostavoitteeseen. (Jormakka ym.
2021, 226).

Tuotteen tai palvelun muuttuvat ja kiinteat kustannukset
(= omakustannusarvo)

+ Voittolisa

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

Hinnoittelukerroin

Hinnoittelukerroin perustuu katetuottohinnoitteluun ja se on helppo tapa hinnoitella suuri maara eri-
laisia tuotteita. Hinnoittelukerrointa kaytettdessa myyntihinta saadaan, kun tuotteen hankintahinta

kerrotaan hinnoittelukertoimella. (Jormakka ym. 2021, 228.)

Hinnoittelukerroin = 100
100 - Katetuottoprosentti

Markkinalahtoinen hinnoittelu

Markkinalahtdisessa hinnoittelussa tuotteen tai palvelun tavoitehinta maardytyy markkinoilla olevien
kilpailevien tuotteiden tai palveluiden mukaan. Talléin hinta tulee valmiiksi annettuna, eika siihen
voida juurikaan vaikuttaa. Sen sijaan markkinaldhtdisessa hinnoittelussa pyritdan seuraamaan kus-
tannuksia ja tehostamaan toimintaa ja tdta kautta parantamaan voittoa. (Jormakka ym. 2021, 228-
229).
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5 TUTKIMUS

5.1 Tutkimuksen toteutuksen kuvaus

Varsinainen tutkimuksen tekeminen voidaan katsoa alkaneen siitd, kun toimeksiantaja toimitti yrityk-
sensa tuloslaskelman. Taman jalkeen aloin laatia haastattelukysymyksia teemoittain. Tarvitsin tulos-
laskelman ennen haastattelun toteuttamista, koska yksi teemoista koskee nykyisen tuloslaskelman

tarkempaa avaamista.

Melko pian tuloslaskelman toimittamisen jalkeen toteutettiin toimeksiantajan haastattelu. Haastat-
telu toteutettiin 26.1.2022 teemahaastatteluna. Haastattelussa oli kolme teemaa. Ensimmainen
teema oli tamanhetkisen tuloslaskelman tarkempi avaaminen, toinen teema tdmanhetkisen yrityksen
tilanne sopimusyrittdjana ja kolmas teema oman kampaamoliikkeen perustaminen. Ensimmainen
teema on valittu siksi, etta tuloslaskelman tarkemman avaamisen avulla pystyttiin erittelemaan
muuttuvat ja kiinteat kulut ja saatiin laskettua témanhetkiset kannattavuuden luvut. Tasta saatiin
vertailupohja koko tutkimukselle. Toinen teema valittiin koska yrityksen nykyista tilaa selvittdmalla
saatiin paljon sellaista tietoa, mitd hyddynnettiin tutkimuksessa tehdyssa liiketoimintasuunnitelmassa
ja sitd kautta my0s tuloslaskelman muodostamisessa. Kolmannen teeman kysymyksissa taas selvi-
tettiin sellaisia tietoja mitka eivat pystyneet pohjautumaan nykytilanteeseen sopimusyrittajana ja
mihin ei pystytd hyddyntdmaadn nykytilanteen tietoja. Kuitenkin nama tiedot olivat yhta lailla valtta-
mattdmia laskelmien tekemiselle ja osaltaan vaikuttivat tutkimuksen lopputulokseen. Kaikkien tee-
mojen kysymykset tahtadvat toimeksiantajan liiketoiminnan ymmartamiseen ja oman yrityksen en-

simmaisen vuoden tuloslaskelman rakentamiseen.

Vaikka kyseessa on teemahaastattelu, laadin joka teeman alle valmiit kysymykset. Tama siksi, koska
tutkimusta varten tarvittavat tiedot olivat hyvin tarkkoja ja osin humeerisia. Siten kysymystenkin
taytyi olla suoria ja yksiselitteisia. Lisaksi oli tarkeaa, ettd kaikki tutkimusta varten tarvittavat seikat
tulee varmasti kdytya lapi toimeksiantajan kanssa. Siten oli perusteltua, ettd kysymykset oli kirjattu
ylés kunkin teeman alle. Muutoin olisi ollut risking, etta jotkut tarvittavat seikat jaisivat kokonaan

kasittelemattd ja tama olisi kostautunut laskelmia tehdessa.

Toimeksiantaja sai tutkimuskysymykset ennakkoon viikkoa ennen haastattelua. Koin tdman sujuvoit-
tavan varsinaista haastattelutilannetta, koska arvelin etta kaikki kysymykset eivat ole helppoja edes
toimeksiantajalle ja nain toimeksiantaja sai mahdollisuuden hieman pohtia ja selvittda vaikeampien
kysymysten vastauksia jo etukateen. Varsinainen haastattelu toteutettiin videoyhteyden vélityksella
ja haastattelu kesti kaikkiaan 1,5 tuntia. Haastattelutilanteessa kirjasin toimeksiantajan antamat vas-
taukset ylos. Vaikka kysymykset olivat tarkkoja, oli keskustelu haastattelussa avointa ja vastavuo-
roista ja vastauksia pohdittiin kysymyksiin yhdessd. Tama oli haastattelun tavoitteenakin ja téta ko-
rostin toimeksiantajalle ennen haastattelua. Tama on myds syy, miksi haastattelu toteutettiin video-
yhteydella eika esimerkiksi kirjallisesti. Kirjallisessa haastattelussa vastavuoroisuus, yhteinen keskus-
telu ja pohdinta eivat olisi voineet toteutua, eika tarkentavia kysymyksia olisi pystytty esittdmaan

haastattelun aikana kummankaan osapuolen toimesta.
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Kun haastattelu oli toteutettu, laskin ensin toimeksiantajan toimittamasta tuloslaskelmasta tdman-
hetkiset kannattavuuden tunnusluvut, joita kdytetaan lopullisessa kannattavuuden vertailussa sopi-

musyrittdjan ja itsenaisen toiminimiyrittdjan valilla.

Seuraava vaihe oli tehda haastattelun pohjalta pienimuotoinen liiketoimintasuunnitelma oman kam-
paamoliikkeen perustamista varten. Lisaksi tuloslaskelman muodostamisen kannalta oleellista oli
saada palvelut hinnoiteltua. Hinnoittelu on osa liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelma

hinnoitteluineen muodostaa pohjan tuloslaskelmalle.

Edelld mainittujen tutkimuksen vaiheiden jalkeen pystyin muodostamaan itsendisen toiminimiyritta-
jan tuloslaskelman. Tasta paasin edelleen tutkimuksen lopulliseen paamaaraan, eli kannattavuuden

lukujen laskemiseen ja vertailuun nykytilanteeseen.

Seuraavissa luvuissa kaydaan lapi tarkemmin edelld mainitut tutkimuksen vaiheet.

5.2 Yrityksen nykytila

Kuten aiemmin todettu, tutkimus Iahti varsinaisesti liikkeelle toimeksiantajan toimittamasta tuloslas-
kelmasta. Yrityksen nykytilan kannattavuutta arvioitiin tuloslaskelman avulla. Haastattelussa yhtena
teemana oli nykyisen tuloslaskelman avaaminen, eli sen selvittdminen, mita tuloslaskelman eri osiot
todellisuudessa pitavat sisdllaan. Tutkimuksen kannalta oli oleellista ymmartad mita tuloslaskelman
luvut tarkoittavat, jotta muuttuvat ja kiinteat kulut saadaan eriteltyd ja kannattavuuden tunnuslu-
kuja pystytdaan laskemaan. Tasetta toimeksiantajalla ei ole, silld toimeksiantajalla ei sopimusyrittd-
jana ole varallisuutta tai velkoja. Seuraavalla sivulla on yrityksen tuloslaskelma vuodelta 2020 (tau-
lukko 4).



TAULUKKO 4. Toimeksiantajan tuloslaskelma vuodelta 2020

Tuloslaskelma
1.1.2020- 31.12.2020

1 Tuotot
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25 069,16 €

300 Tuotot ammatista
301 Muut tuotot

Varausten vahennys

22 692,62 €

312 Varausten vahennys

Yksityiskaytto

313 Auton yksityiskaytto
314 Tavaroiden yksityiskdytto
315 Muu yksityiskaytto

Muut tuotot

317 Tuloslaskelman verovapaat tuotot
318 Saadut avustukset ja tuet

319 Saadut osingot

323 Korkotuotot ja muut rahoitustuotot
324 Muut veronalaiset tuotot

2 Elinkeinotoiminnan kulut

2376,54 €

11723,96 €

333 Ostot ja varastojen muutokset
334 Ulkopuoliset palvelut

Henkilostokulut

214,49 €
457,74 €

1496,73 €

335 Palkat ja palkkiot
336 Eldke- ja henkilésivukulut

Poistot, edustuskulut, vuokrat

1496,73 €
9 003,55 €

337 Poistot
341 Edustuskulut
343 Vuokrat

Muut viahennyskelpoiset kulut

9003,55€

344 Matkakulut

344 Ajoneuvokulut

344 Kokous- ja neuvottelukulut
344 Muut vahennyskelpoiset kulut

354 Kirjanpidon ulkopuoliset vahennyskelpoiset kulut

Rahoituskulut

346 Korkokulut
349 Muut rahoituskulut

Varausten muutokset

353 Varausten lisdykset

Vahennyskelvottomat kulut

551,45 €

365 Valittomat verot
366 Sakot ja muut rangaistusmaksut
367 Muut vahennyskelvottomat kulut

Voitto tai tappio

551,45 €

358 Elinkeinotoiminnan tulos
359 Elinkeinotoiminnan tappio

13 896,65 €
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Yrityksen tuotot koostuvat tuotoista ammatista sekd saaduista avustuksista ja tuista. Tuotot amma-
tista tarkoittaa yrityksen myyntituottoja. Saadut avustukset ja tuet tarkoittaa yrityksen koronapande-

mian vuoksi saatua tukea.

Elinkeinotoiminnan kulut muodostuvat ostoista ja varastojen muutoksista, ulkopuolisista palveluista,
elake- ja henkildsivukuluista, vuokrista seka valittémista veroista. Ostot ja varaston muutokset tar-
koittavat yrityksen tekemia valineostoja, esimerkiksi hiusten leikkaukseen tarkoitetut veitset ja sak-
set sekd kammat. Omia varastoja toimeksiantajalla ei ole. Ulkopuoliset palvelut sisaltavat toimeksi-
antajan valineilleen ottaman vakuutuksen. Eldke- ja henkildsivukulut sisdltdvat toimittajan YEL-va-
kuutuksen. Tuloslaskelmassa olevalla vuokrat kohdalla tarkoitetaan sita osuutta, jonka toimeksian-
taja tilittda kuukausittaisesta myyntituotostaan lilkkeen omistajalle. Valitdn vero taas on toimeksian-

tajan itsensd maksamaa ns. henkilkohtaista veroa.

Kuten tuloslaskelmasta nakyy, toimeksiantajan liikkeen omistajalle maksama vuokra on yrityksen
suurin kuluera. Téma summa on 40 % toimeksiantajan kuukausittaisesta myyntituotosta. Toimeksi-
antaja tilittda summan liikkeen omistajalle kuukausittain. Tasta prosenttiosuudesta, seka siita mita
toimeksiantaja saa summan vastineeksi, on sovittu toimeksiantajan ja likkeen omistajan (ns. emo-
yritys) valisessa sopimuksessa. Toimeksiantajan tapauksessa summa kattaa tilavuokran, veden ja
sdhkon kayton, ainekulut sekd maksupaatteen ja ajanvarausjarjestelman kayton. Ainoastaan vali-

neet on toimeksiantajan hankittava itse seka vakuutus valineille.

Joidenkin kannattavuuden tunnuslukujen laskeminen nykyisesta tuloslaskelmasta osoittautui haasta-
vaksi. Tama johtuu siita, ettd muuttuvia ja kiinteitd kuluja ei tuloslaskelmasta pysty erittelemaan.
Kuten edella kdy ilmi, seka muuttuvat, etta kiintedt kulut sisaltyvat tuloslaskelman vuokrat-kohtaan
eli toimeksiantajan kuukausittain emoyritykselle tilittdmaan summaan. Koska tuo summa on kiinted
prosenttiosuus myyntituotoista, toimii se kuten muuttuva kustannus: mikali myyntituotot kasvavat,
kasvaa myos liikkeen omistajalle tilitettdva osuus samassa suhteessa ja painvastoin, jos myynti-
tuotot pienenevat. Siten tuloslaskelman vuokrat-kohtaa kasitelladn ndissa laskelmissa kokonaisuu-

dessaan muuttuvana kustannuksena.

Tuloslaskelmasta néhddan suoraan, etta yrityksen kokonaistulos on 13 896,65 €. Lisdksi kaytan-
nossa liiketulos ja kayttdkate on tdssa tapauksessa sama kuin kokonaistulos, koska yrityksella ei ole
poistoja tai korkokustannuksia: yritykselld ei ole investointeja tai velkoja. Myyntikate saadaan, kun
vahennetaan tuotot ammatista-kohdasta vuokrat-kohdan summa: 25 069,16 € - 9003,5 € =

16 065,61 €. Alla koottuna taulukkoon tdmanhetkiset kannattavuuden luvut seka prosenttiosuudet
(taulukko 5).

TAULUKKO 5. Kannattavuuden tunnusluvut nykytilanteessa sopimusyrittdajana

Vuokratuoliyrittdja

€/v %
Kokonaistulos 13896,65 55,4
Liiketulos 13896,65 55,4
Kayttokate 13896,65 55,4
Myyntikate 16065,61 64,1
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Liiketoimintasuunnitelma

Kaksi muuta haastattelun teemaa olivat tamanhetkista tilannetta sopimusyrittdjana koskevat kysy-
mykset seka oman kampaamoliikkeen perustamista koskevat kysymykset. Kysymyksista saaduista
vastauksista rakentuu pienimuotoinen liiketoimintasuunnitelma oman yrityksen perustamista varten.
Oman kampaamoliikkeen perustamista varten laadittu liiketoimintasuunnitelma on pohjana ensim-
maisen vuoden oletetulle tuloslaskelmalle. Seuraavaksi kaydaan lapi tama liiketoimintasuunnitelma,
eli yrityksen tarjoamat palvelut, hinnoittelu, tarvittavat investoinnit, rahoitus, liiketilan koko ja sijainti

seka muut huomioitavat asiat.
Palvelut

Ensimmainen kysymys koski yrityksessa tarjottavia palveluita. Toimeksiantajan vastauksen mukaan
han tarjoaisi omassa yrityksessaan samoja palveluita kuin nykyaan sopimusyrittdjanakin. Nama pal-
velut ovat hiusten leikkaus ja varjays, permanentit, kampaukset, ripsien ja kulmien kestovarjaykset
sekd meikkaukset.

Investoinnit ja muut hankinnat

Seuraavaksi pohdimme, millaisia hankintoja ja investointeja oman kampaamoyrityksen perustaminen
vaatii, ja paljonko ndma investoinnit maksavat yhteensa. Investoinnilla tarkoitetaan rahan sijoitta-
mista sellaiseen omaisuuteen, jonka on tarkoitus hyddyttaa yritysta usean vuoden ajan (Jormakka
ym. 2021, 243). Tarvittavia isompia hankintoja ovat hiustenpesupaikka, parturituoli ja peili, sdilytys-
kalusteet, kassapoyta, kassakone, maksupiste seka odotustilan kalusteet. Pienempia hankintoja ovat
erilaiset kammat (5-10 kpl), harjat, hiustenkuivain, erilaiset muotoiluraudat seka suoristusraudat,
hiustenleikkauskone, hiustenleikkaussakset, muotoilusakset ja hiustenleikkausveitsi, permanenttirul-
lat, variaineet, shampoot ja hoitoaineet, muotoilutuotteet, kasipeili sekd meikit ja pinnit. Lisaksi tar-
vitaan vakuutus, puhelin ja nettiyhteys. Alkuinvestointien yhteisarvoksi toimeksiantaja arvioi 2 000
euroa. Kalusteita on tarkoitus ostaa kaytettyna ja toimeksiantaja pystyisi hyddyntamaan jo omista-

miaan valineitd, joten tdma osaltaan pienentaad kokonaissummaa.

Kayttéomaisuuden hankintahinnan saa véhentaa kerralla, jos kyse on niin sanotusta pienhankin-
nasta. Pienhankinnalla tarkoitetaan yksittdista kuluvaa hankintaa, jonka hinta on enintaan 1 200 eu-
roa. Pienhankintoja voi vahentda yhteensa 3 600 euroa. (Vero, 2021c.) Koska alkuinvestointien yh-
teisarvo on 2 000 euroa, vahennetadn koko summa ensimmaisena vuonna. Pienhankinnoista ei

tehda poistoja, eivatka ne mene yrityksen taseeseen.
Kayttopadoma

Taman jalkeen pohdimme tarvittavan kdyttdpdadoman maarad. Kayttdpaaomalla tarkoitetaan yrityk-
sen toiminnan pydrittdmiseen sitoutunutta rahaa (Alhola & Lauslahti 2002, 122). Toimeksiantaja ar-
vioi pakollisiin kuluihin riittavan kdyttépaaoman olevan 1 500 euroa kuukaudessa, ja kayttdpadgomaa
tulisi varata kahdelle kuukaudelle. Téman paalle kdyttdpadomaan lasketaan yrittajén palkka 1 000

euroa/kk. Siten kayttdpadoman kokonaismaara olisi 5 000 euroa kahdelta kuukaudelta.
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Rahoitus

Investointien ja kayttdpadoman rahoitus yrityksen perustamiselle jarjestettdisiin osin omalla paa-
omalla ja osin vieraalla pddomalla. Toimeksiantaja sijoittaisi yritykseen omaa padgomaa 2 000 euroa
ja talla saataisi rahoitettua alkuinvestoinnit. Lainalla rahoitettaisi kdyttépddaoman osuus, eli siten

pankkilainaa tarvittaisiin 5 000 euroa.
Liiketila

Riittavaksi liiketilan kooksi toimeksiantaja on maaritellyt 30 nelidmetria. Liiketilan tulisi sijaita noin
1,5 kilometrin sateelld keskustasta hyvien kulkuyhteyksien vieressa. Alueella tulisi olla maksuton

parkkipaikka.
Asiakasmaara

Haastattelussa arvioitiin myds keskimaaraistd asiakasmaarad. Kampaamoalalla asiakasmaarat vaih-
televat paljon viikkotasolla seka sesongeittain, mutta realistiseksi keskimadraiseksi asiakasmaaraksi
toimeksiantaja arvioi noin viisi asiakasta paivassa. Arvio pohjautuu toimeksiantajan nykyisiin asiakas-
maariin sopimusyrittdjanad ja oletuksena on, ettd asiakasmaara pysyisi kutakuinkin samana myos
oman yrityksen perustamisen jalkeen. Siten asiakkaita olisi viikossa 25 ja vuodessa 1 200 kun ole-

tusarvona on, etta vuodessa olisi 48 tydviikkoa ja 4 viikkoa lomaa.
Hinnoittelu

Hinnoittelumenetelmana kdytetadn markkinalahtdistd hinnoittelua. Toimeksiantaja on maarittanyt,
ettd hinnoissa pitdisi seurata alueen hintatasoa, ja tarkoitus on, etta hinnat eivat saisi olla kilpailijoita
korkeammat. Markkinaldht6inen hinnoittelu vastaa parhaiten tahan tarpeeseen, silla markkinalahtoi-
sessa hinnoittelussa lahtdkohtana on markkinoiden yleinen hintataso. Lisdksi markkinahinnoittelu on
perusteltu valinta kampaamopalveluille, silla mikali hinnat madritelldadn kilpailijoita korkeammaksi,
asiakkaita voi olla hankala saada eika toiminta ole kannattavaa. Toisaalta liian halpa hinta ei valtta-
matta heratd mielikuvaa laadukkaasta palvelusta. Lisaksi asiakkaat tuskin suhtautuvat myoénteisesti
mahdolliseen myéhemmin tehtavaan hinnan korotukseen, joten palvelut kannattaa hinnoitella alun
perinkin riittavalle tasolle. Ei mydskaan ole mitdan syytd, miksi ammattitaitoisen yrittajan pitdisi

myyda palveluitaan alle markkinahinnan.

Vaikka markkinoiden hintataso on pohjana hinnoittelulle, on tastd huolimatta selvitettdvd muuttuvat

ja kiinteat kulut, seka kate. Alla avataan tarkemmin, miten muuttuvat ja kiinteat kulut on laskettu.

Laskelmissa muuttuvina kuluina on huomioitu palveluiden ainekustannukset. Haastattelussa pyysin
toimeksiantajaa arvioimaan kunkin palvelun ainekulujen prosentuaalisen osuuden verottomasta
myyntihinnasta. Samalla keskustelimme siitd, mitda ndama muuttuvat kulut kunkin palvelun kohdalla

ovat. Alla tulokset koottuna taulukkoon 6.
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TAULUKKO 6. Kampaamopalveluiden muuttuvat kustannukset

Palvelu Muuttuva kulu  Kulun koostuminen

Hiusten leikkaus 5% Vesi

Hiusten varjays 20% Viériaineet, pesuaineet, vesi, muotoilutuotteet
Kampaus 10 % Pinnit, muotoilutuotteet

Meikkaus 10% Meikit

Permanentti 20 % Permanenttiaine

Ripsien ja kulmien varjays 10% Viériaineet

Tuloslaskelmaa varten on myos tiedettava kiinteiden kulujen maara. Osa kiinteistd kuluista on arvi-
oitu haastattelusta saatujen tietojen pohjalta. Osa kuluista taas pohjautuu eri nettildhteista l16ytyviin
tietoihin toiminimiyrittdjan keskimaaraisista kiinteista kuluista. Alla olevassa taulukossa 7 on eritelty,

mitd kiinteisiin kuluihin on otettu huomioon seka avataan tarkemmin sita, mihin summat perustuvat.

TAULUKKO 7. Kampaamoyrityksen kiinteat kustannukset

Kiinted kulu €/kk €/v
Vuokra 500 6000
YEL-vakuutus 407,4 4888,8
Sahko 120 1440
Ulkoistettu kirjanpito 100 1200
Vakuutus 60 720
Netti 20 240
Puhelin 20 240
Korkokulut 20,8 250
Pienhankinnat 166,7 2000
Yhteensa 14149 16978,8

Vuokran maara pohjautuu kyseisen kaupungin keskimaardiseen liiketilavuokrien hintatasoon huomi-
oiden toimeksiantajan maarittamat vaatimukset liiketilan koolle ja sijainnille. Sahkdn hintaa on han-
kala arvioida, koska hinnat vaihtelevat sahkdsopimuksesta ja sahkdyhtidsta riippuen. Arviossa on
kaytetty apuna Tukkatalon (2016) sivuilta 16ytyvaa erittelya kampaamon kiinteista kuluista ja tassa
sahkon ja veden kuukausihinnaksi oli arvioitu 90 euroa. Kuitenkin sdhkdn hinta on télla hetkella
melko korkealla ja sahkélaitteet ovat kampaamossa kovalla kaytolla, joten arvioin sdhkdkulut suu-
remmaksi, noin 120 euroon. YEL-vakuutus on toiminimiyrittajalle pakollinen. YEL-vakuutusmaksu
maaraytyy etukateen arvioidun vuosittaisen tyétulon perusteella. Laskelmien perusteella vuosituloksi
on arvioitu noin 26 000 euroa. Talléin YEL-vakuutusmaksu on laskurin mukaan 6 268 euroa vuo-
dessa (Elo julkaisuaika tuntematon). Aloittava yrittaja kuitenkin saa vakuutusmaksusta 22 % alen-
nuksen ensimmaisen neljan vuoden ajan. Alennuksen kanssa YEL-vakuutuksen vuosimaksu on noin
4 889 euroa. Muut vapaaehtoiset vakuutukset maaraytyvat sen mukaan, mitd vakuutuksia toimeksi-
antaja haluaa ottaa. Tahan laskelmaan on otettu mukaan yrittajan tapaturmavakuutus seké omai-
suusvakuutus. Vakuutusyhtié If:n (2022) sivuilla on esimerkkeja kampaamoyrityksen vakuutusten
vuosihinnoista, ja ndiden esimerkkien mukaan kampaamotydssa tapaturmavakuutus olisi noin 500

euroa vuodessa ja omaisuusvakuutus noin 200 euroa vuodessa. Vakuutusten yhteissummaksi on
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arvoitu 720 euroa vuodessa. Puhelimen ja nettiyhteyden hinta on arvioitu samaksi, tyypillisesti kum-
pikin maksaa noin 20 euroa kuukaudessa. Paatoimisen yrittajan kirjanpito maksaa noin 1 000 euroa
vuodessa (Rumpu 2018). Varmuuden vuoksi summa arvioitiin téhan laskelmaan hieman suurem-
maksi: vuosikustannukseksi on arvoitu 1 200 euroa, eli 100 euroa kuukaudessa. Korkokulut ovat pie-
net, silla lainaa aloitukseen tarvitaan melko vahan. Korkokulu on laskettu silld oletuksella, etta korko
on 5 %, laina 5 000 euroa ja laina maksetaan pois vuodessa. Siten korkokulut ovat 250 euroa vuo-
dessa ja 20,8 euroa kuukaudessa. My0s edelld mainitut pienhankinnat eli alkuinvestoinnit on las-
kettu osaksi kiinteita kuluja, koska ne vahennetdan ensimmaisen vuoden tuloslaskelmassa kokonai-

suudessaan. Edellad alkuinvestointien on todettu olevan arvoltaan 2000 euroa.

Kun kokonaiskustannukset on saatu selvitettyd, maaraytyy voittolisa sen mukaan, ettéd palvelun
myyntihinta ei muodostu kilpailijoita korkeammaksi. Nain toimitaan, koska hinnoittelumenetelmaksi
on valittu markkinahinnoittelu. Alla olevaan taulukkoon 8 on koottu kunkin palvelun nykyiset hinnat,
milla toimeksiantaja myy kampaamopalveluita sopimusyrittdjand. Nama hinnat on asetettu palvelui-
den kattohinnaksi ja tavoiteltu voittolisa maardytyy ndiden myyntihintojen puitteissa. Hinnat ovat
samantasoiset kilpailijoiden kanssa ja naita hintoja ei haluta ylittaa itsendiseksi toiminimiyrittajaksi

siirryttaessa.

TAULUKKO 8. Kampaamopalveluiden hintataso

Palvelu Veroton myyntihinta Verollinen myyntihinta
Hiusten leikkaus 24,19 € 30,00 €
Hiusten varjays 80,65 € 100,00 €
Kampaus 40,32 € 50,00 €
Meikkaus 40,32 € 50,00 €
Permanentti 72,58 € 90,00 €
Ripsien ja kulmien varjays 16,12 € 20,00 €

Kun muuttuvat ja kiintedt kulut on selvitetty seka muut hinnoitteluun vaikuttavat seikat huomioitu,
pystytdan laskemaan kunkin palvelun myyntituotot seka muuttuvat kustannukset vuositasolla. Tulok-

set on koottu alla olevaan taulukkoon 9:

TAULUKKO 9. Kampaamopalveluiden myyntituotot ja muuttuvat kulut

Leikkaus Varjdys Kam- Meikkaus Permanentti Kulmat Yhteensa
paus
Palveluiden jakautuminen
50 % 5%  15% 4% 1% 5%  100%
LA el 600 300 180 48 12 60 1200
Lyl (e, eliiet 24,19 80,65 4032 40,32 72,58 16,12
S ] 14514,0 241950 7257,6 1935,4 871,0 967,2 49740,2
0,

IR LU LE s 5% 20%  10% 10 % 20 % 10 %
S L ] 725,7  4839,0 7258  193,5 174,2 96,7  6754,9
Palvelukohtaiset katteet (€) 15 005 193560 65318 17419 696,3 870,5 42985,3

o)
Katetuotto% 95%  80%  90%  90% 80 % 90%  86%
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Tuotot on laskettu 1200 asiakkaan mukaisena. Toimeksiantaja on arvioinut palveluiden ja-
kauman/myyntimaarat nykyiseen palveluiden menekkiin pohjautuen. Palvelut on hinnoiteltu siten,
etta esimerkiksi varjaykseen ja permanenttiin on sisdllytetty mahdollinen hiusten leikkaus. Ripsien ja
kulmien varjays saattaa olla myds asiakkaalle lisdpalvelu ja ndin ollen tulisi laskea mukaan muihin

palveluihin.

Taulukosta 9 néhddan suoraan koko vuoden myyntituotot seka muuttuvat kulut, ja tasta saadaan
kyseiset summat suoraan tuloslaskelmaan. Muuttuvat kulut ovat 13,6 % myyntituotoista (6 754,9 /
49 740,1 x 100). Kiinteitd kuluja ei ole jaettu palveluittain, silla tutkimuksen kannalta on riittavaa,

etta kiinteiden kulujen summa on tiedossa vuositasolla.

5.4 Kannattavuuden vertailu

Tutkimuksen tavoitteena oli rakentaa yritykselle ensimmaisen vuoden tuloslaskelma ja laskea tasta
kannattavuuden tunnusluvut. Edella on selvitetty palveluiden myyntituotot seka muuttuvat ja kiin-
teat kustannukset. Naihin selvityksiin ja lukuihin perustuen ensimmaisen vuoden tuloslaskelma olisi

seuraavanlainen:

TAULUKKO 10. Itsendisen toiminimiyrittdjan ensimmaisen vuoden tuloslaskelma

Tuloslaskelma €/v
Myyntituotot 49 740,2
Tuotekustannukset -6 754,9
Henkilostokulut 0
Poistot 0
Liiketoiminnan muut kulut -16728,8
Lilkevoitto/ -tappio 26 256,5
Rahoitustuotot ja -kulut -250
Tilikauden voitto ennen veroja 26 006,5
Ennakkovero -2795
Tulos 23 211,5
Myyntituotot

Laskettu taulukossa 9 = 49 740,2 €

Tuotekustannukset

Laskettu taulukossa 9 = 6 754,9 €

Myyntikate

Myyntituotot — tuotekustannukset = 42 985,3 €

Liiketoiminnan muut kulut

Kiintedt kustannukset, ks. erittely taulukosta 7 muut paitsi korkokustannukset = 16 728,8 €
Kdyttokate

Myyntituotot — tuotekustannukset — liiketoiminnan muut kulut = 26 256,5 €
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Liikevoitto

Sama kuin kayttokate koska yrityksella ei ole poistoja = 26 256,5 €

Rahoitustuotot ja -kulut
Korkoprosentti x lainan paaoma / 100 = 5 % x 5000 / 100 = 250 €
Ennakkovero

Arvioitu ennakkoveronalainen tulo 26 000, laskurin (Vero, 2020) mukaan ennakkovero talléin 2 795

€. Veron madrassa on huomioitu 5 % yrittdjavdahennys.

TAULUKKO 11. Kriittinen piste

€/v
Myyntituotot 196514
Tuotekustannukset 2672,6
Myyntikate 16 978,8
Kiinteat kustannukset 16 978,8
Tulos 0

Taulukosta 11 nahdaan, etta yrityksen kriittinen piste talla kulurakenteella olisi 19 651,4 euroa. Ta-
man verran yrityksen on vahintadn saatava myyntituottoja, jotta kokonaiskulut saadaan katettua ja
paastaan nollatulokseen. Varmuusmarginaali saadaan vahentamalla laskelmien mukaisen tuloslaskel-
man myyntituotoista kriittisen pisteen myyntituotot eli 49 740,2 € - 19 651,4 € = 30 088,8 €.

Lopullista vertailua varten alla olevaan taulukkoon 12 on koottu tutkimuksen alussa lasketut kannat-
tavuuden tunnusluvut toimeksiantajan nykyisesta tuloslaskelmasta seka vastaavat tunnusluvut tutki-
muksessa muodostetusta itsendisen toiminimiyrittdjén tuloslaskelmasta. Taulukosta tunnuslukuja

pystytdan helposti vertailemaan keskendan.

TAULUKKO 12. Kannattavuuden vertailu sopimusyrittdja vs. itsendinen toiminimiyrittdja

Sopimusyrittaja Itsendinen toiminimiyrittaja

€/v % €/v %
Kokonaistulos 13 896,65 55,4 23 211,50 46,7
Liiketulos 13 896,65 55,4 26 256,50 52,8
Kayttokate 13 896,65 55,4 26 256,50 52,8
Myyntikate 16 065,61 64,1 42 985,30 86,4

Taulukosta 12 ndhdaan, etta tutkimuksessa tehtyjen laskelmien mukaan itsendisenad toiminimiyritta-
jana kokonaistulos olisi huomattavasti parempi euromaaraisenad mitattuna kuin nykytilanteessa sopi-
musyrittdjand, mutta prosentuaalisesti mitattuna 8,7 prosenttiyksikk6d vahemman. Euromaarainen
parempi tulos johtuu laskennassa saadusta suuremmasta liikevaihdosta, prosentuaalinen heikompi

tulos taas suuremmista kuluista.



26 (33)

Laskelman mukaan liiketulos- ja kayttdkateprosentti on itsendisena toiminimiyrittdjana 2,6 prosent-
tiyksikkdd védhemman kuin sopimusyrittdjana. Liiketulos- ja kayttékateprosentit ovat samat, koska
yrityksella ei ole poistoja: alkuinvestoinnit ovat summaltaan niin pienid, ettd ne kasitelladn pienhan-
kintoina eika poistoina. Pienhankinnat kirjataan tuloslaskelmaan liiketoiminnan muut kulut-kohtaan
muiden kiinteiden kulujen kanssa. Kayttokate ja tdssa tapauksessa my®os liiketulosprosentti kertovat

siitd, ettd muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin menee yhteensa 47,2 % yrityksen myyntituotoista.

Myyntikateprosenttien suuri ero johtuu sopimusyrittdjan ja itsendisen toiminimiyrittdjan erilaisesta
kulurakenteesta: kuten tutkimuksen alkupuolella todettiin, toimeksiantajan kuukausittain tilittdma
prosentuaalinen osuus myyntituotosta kattaa sekda muuttuvat, ettéd kiinteat kustannukset. Toimeksi-
antajan myyntikatteesta on tosiasiassa siten jo vahennetty myds kiintedt kustannukset. Tassa tutki-
muksessa tuota tilitettya summaa on kasitelty muuttuvana kustannuksena. Tasta erilaisesta kulura-
kenteesta johtuen myyntikateprosentit eivat ole vertailukelpoisia keskenaan. Voidaan kuitenkin to-
deta, etta itsendisend toiminimiyrittajana myyntikateprosentti olisi melko korkea, 86,4 %. Myyntika-
tetta voidaan kuitenkin pitda todenmukaisena: esimerkiksi Valkama (2015, 18) on opinnadytetyds-
sdan analysoinut eradan kampaamoyrityksen kannattavuutta neljan vuoden ajalta ja kyseisen yrityk-
sen myyntikateprosentti on vaihdellut ndiden vuosien aikana noin 86,6 %-90,3 % valilla. Kaikkiaan
myyntikatetta voidaan pitda melko realistisena verrattuna alan yleisiin tunnuslukuihin. Lisdksi kun
otetaan huomioon, etta laskelmien mukaan kiinteat kulut vievat suuren osan liikevaihdosta (34,1

%), taytyy myyntikatteen olla melko hyvalla tasolla, jotta toiminta olisi kannattavaa.

Huomion arvoista on myds se, ettd euromaaraisesti korkeammat kannattavuuden tunnusluvut pe-
rustuvat ainoastaan suurempiin myyntituottoihin eika siihen, ettd toiminnan kokonaiskustannukset
ainakaan pienenisivat. Itseasiassa kokonaiskustannukset hieman suurenisivat itsendisena toimi-
nimiyrittdjana verrattuna nykytilanteeseen: tassa tutkimuksessa tehtyjen laskelmien mukaan itsenai-
send toiminimiyrittdjana muuttuvien ja kiinteiden kulujen osuus liikevaihdosta olisi yhteensa 47,2 %.
Nykyisessa tilanteessa sopimusyrittdjana toimeksiantaja tilittda myyntituotoistaan 40 % liikkeen
omistajalle, ja tama summa sisaltad lahes kaikki muuttuvat ja kiinteat kulut. Kokonaiskulujen osuus
liikevaihdosta on siis 7,2 prosenttiyksikkda suurempi itsendisena toiminimiyrittdjana. Eroa kuitenkin

kaventaa se, etta toimeksiantajan tilittéma 40 % ei sisalla kaikkia kiinteita kuluja.

Asiaa voidaan ajatella myds niin, ettd mikali toimeksiantaja nykytilanteessa sopimusyrittdjdna saisi
vuoden liikevaihdoksi tuloslaskelman mukaisen 49 740,2 euroa ja tilittaisi tésta 40 % emoyritykselle,
jaisi tdman jalkeen tulokseksi 29 844,12 euroa, mikd on hieman suurempi kuin itsendisen toimi-
nimiyrittdjan kayttokate. Itsendisend toiminimiyrittajana liiketulosta pienentaa kayttdkatteesta en-
simmaisena vuonna vahennettavat pienhankinnat. Seuraavana vuonna vahennettavaa ei pienhankin-
tojen osalta enda olisi, ellei tehtaisi uusia hankintoja. Pienhankintojen arvo on 2000 euroa, eli ilman
naita kayttdkatteet olisivat jo hyvin lahelld toisiaan. Siten tdman tutkimuksen perusteella omaa kam-
paamoyritysta ei kannattaisi perustaa, jos motiivina olisi ainoastaan parempi liiketulos, silla samoihin
ja hieman parempiinkin kannattavuuden lukuihin paasisi myds nykyisessa tilanteessa sopimusyritta-

jana tekemalla vain enemman toita.
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On myds huomioitava, etta kannattavuus itsendisena toiminimiyrittdjana heikentyy melko nopeasti,
mikali liikevaihto olisikin pienempi mita tuloslaskelmassa. Laskelmia pienemmalla likkevaihdolla itse-
naisesta toiminimiyrittdjyydesta tulee helposti huomattavasti vahemman kannattavaa, kuin mitd so-
pimusyrittajana toimiminen olisi. Esimerkiksi, mikali liikevaihto olisi itsendisena toiminimiyrittdjana
toimeksiantajan nykyinen 25 069,16 euroa, ei liiketulosta jaisi montakaan tuhatta euroa, eli huomat-
tavasti vahemman mita talla hetkelld sopimusyrittajana. Tama johtuu pitkalti suuresta kiinteiden ku-
lujen osuudesta, mitka omassa yrityksessa tulisi maksettavaksi eika kuluja voisi jakaa muiden sa-
massa liiketilassa toimivien henkiléiden kanssa. Suuri kiinteiden kulujen osuus siis kasvattaa oleelli-

sesti toiminnan riskia.

Pienempaa kokonaistulosta selittdad ennakkovero, mutta vero toki tulee maksettavaksi molemmissa
tapauksissa. Veron suuruus riippuu luonnollisesti tilikauden voiton suuruudesta. Ennakkovero on yrit-
tajan henkildkohtaista tuloveroa. Tuloslaskelman kokonaistulos on siten yrittajdlle verojen jalkeen
kateen jaava tulo. Huomioitava on, ettad kassavirran ndkékulmasta ensimmaisend vuonna tasta yrit-
tajalla jadvasta tulosta tulee vahentaa viela lainan lyhennys, eli yhteensa 5 000 euroa vuoden ai-

kana. Siten tosiasiassa ensimmaisena vuonna yrittajan tulo tai ns. "nettopalkka” olisi 23 211,5€ - 5

000 € = 18 211,5 €.
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6 POHDINTA

6.1 Tutkimustulosten yhteenveto ja luotettavuuden arviointi

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa olisiko toimeksiantajalle kannattavampaa jatkaa liiketoimintaa
sopimusyrittajana vai perustaa oma kampaamoyritys. Toisena tavoitteena tutkimuksessa oli selvit-
taa, mita seikkoja taytyy huomioida ryhtyessa itsendiseksi toiminimiyrittdjaksi verrattuna sopi-

musyrittajyyteen.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettad tassa tutkimuksessa tehtyjen laskelmien perusteella sopimusyrit-
tdjana toimiminen on hieman kannattavampaa kuin oman kampaamoyrityksen perustaminen. Erot
kannattavuudessa eivét ole kuitenkaan kovin suuria. Tuloslaskelman mukaisella liikevaihdolla toi-
meksiantajan emoyritykselle tilittdma prosentuaalinen osuus kuukausittaisesta myynnista vastaa
melko hyvin sita, mikd osuus kokonaiskuluihin menisi itsendisenakin toiminimiyrittajana. Toki on
muita asioita, jotka voivat maarittaa sita haluaako toimeksiantaja perustaa oman kampaamoyrityk-
sen vai toimia mieluummin sopimusyrittdjand. Itsendisend toiminimiyrittajana vapautta on enem-

man, mutta myos vastuuta. Itsendisena toiminimiyrittdjana taloudelliset riskit kasvavat.

Tutkimuksen luotettavuutta arvioitaessa merkittdvin huomio on se, ettd monet laskentaan vaikutta-
vat seikat perustuvat arvioihin. Arviot toki perustuvat toimeksiantajan ammattitaitoon ja kokemuk-
seen alalta, joten arviot ovat sinansa perusteltuja. Kun pohditaan ja arvioidaan tulevaa, ovat monet
tahan liittyvat kysymykset vaistdmattad hypoteettisia. Vastaukset kuitenkin pohjautuvat toimeksianta-
jan tietotaitoon, alan asiantuntijuuteen seka kokemukseen yrittdjyydesta. Tulevaisuutta on kuitenkin
mahdoton ennustaa ja esimerkiksi asiakasmaaran ollessa arvioitua pienempi vaikuttaisi se oleellisesti
laskelman lopputulokseen. Liikevaihdon ollessa pienempi mita laskelmissa, heikkenisi kannattavuus-
kin ja tallgin erot toiminnan kannattavuudessa kasvaisi huomattavasti. Riskind on myds se, etta joi-
tain kuluja on jaanyt laskelmissa huomiotta, tai jotkut kulut osoittautuvat arvioitua suuremmaksi.
Kiinteiden kulujen osuutta laskelmissa olisi voinut arvioida varmuuden vuoksi vield suuremmaksi.
Lisaa tarkkuutta ja luotettavuutta laskelmiin olisi saanut, mikali kdytdssa olisi ollut tarkempaa dataa
asiakasmadrista ja siitd paljonko mitdkin palvelua myydaan vuodessa. Téllaista laskentaa ei kuiten-
kaan ehditty taman opinndytetydn puitteissa tehda. Kaikkiaan laskelma on resurssit huomioiden ja
toimeksiantajan ammattitaitoa seka lahdetietoa hyddyntden paras arvio siitd, minkalainen kannatta-
vuus olisi realistista saavuttaa itsendisena toiminimiyrittajana. Yleisesti ottaen tutkimuksen alussa

maaritetyt tavoitteet tayttyivat tdssa opinndytetydssa hyvin.

Mikali toimeksiantaja paattaisi perustaa oman kampaamoyrityksen voi han kayttaa tata laskelmaa
pohjana seuratessaan kuukausittaisia myyntituloja seka yrityksen kokonaismenoja. Laskelmia on
helppo korjailla sitd mukaa, kun yritystoiminnan todelliset kulut selvidvat toiminnan alkaessa. Nain
toimeksiantajan olisi helppo seurata, etta toiminta pysyy kannattavana. Myos erilaisia herkkyysana-
lyyseja laskelmien pohjalta voi tehda lukuja muuttelemalla. Tarkeaa olisi seurata, ettd ainakin kriitti-

sen pisteen mukainen liikevaihto toteutuu.

Kaikkiaan opinndytetydprosessi oli opettavainen, mielenkiintoinen ja haastavakin. Opinnaytety6n

my®6ta tuli pohdittua ja selvitettyd monia eri kysymyksia yrityksen talouteen, tuloslaskelmaan ja
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kampaamoalaan liittyen ja siten opin tasta itse paljon. Lisdksi tuli kerrattua asioita. Haastavinta opin-
naytetydssa oli palveluiden hinnoittelu seka kiinteiden kulujen selvittdéminen, mutta toisaalta tama ja

muukin tyéhon liittyva laskenta ja pohdinta oli myds hauskaa.

Haastetta aiheutti myos opinndytetydn aikataulu. Opinnaytetydprosessi alkoi elokuun 2021 loppu-
puolella ja alkuperdinen tavoite oli saada tyd valmiiksi vuoden loppuun mennessa. Aikataulu venyi
muutamalla kuukaudella, mutta olin tédhan alustavasti jo varautunut, silld tiesin opinndytetyéhon
kadytettavan ajan olevan rajallinen ja tavoiteaikataulun olevan tiukka. Aikataulu venyi osittain siksi,
ettd minulle tarkeaa oli tehda tyd huolella enkd halunnut tinkia tasta tiukan aikataulun vuoksi. Kaik-
kiaan sain opinndytetydn kuitenkin valmiiksi kohtuullisessa ajassa eikd aikataulu paassyt liiaksi veny-

maan.
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LIITE 1: HAASTATTELUKYSYMYKSET

TEEMA 1: Nykyisen tuloslaskelman avaaminen:

1.
2
3.
4
5

Mita tarkoittaa tuloslaskelmassa olevat saadut avustukset ja tuet?
Mitd sisaltaa tuloslaskelmassa olevat ostot ja varastojen muutokset?
Mita palveluita on tuloslaskelmassa olevat ulkopuoliset palvelut?
Mitd kaikkea sisaltaa tuloslaskelmassa oleva vuokrat-kohta?

Mita ovat tuloslaskelmassa olevat valittomat verot?

TEEMA 2: Tamanhetkinen yrityksen tilanne sopimusyrittdjana:

v ® N O

11.
12.
13.
14.

Miksi olet valinnut juuri sopimusyrittajyyden?
Miten suuren prosenttiosuuden kuukaudessa tilitat liiketilan omistajalle (ns. emoyritys)?
Mitd asioita saat tilittdmasi summan vastineeksi?
Mitd eri palveluja yrityksesi tarjoaa?
. Mika on palveluiden menekin jakauma?
Kuinka monta prosenttia on arviolta muuttuvien kulujen osuus palvelujen hinnasta/palvelu?
Tarjoaako yritys ydinpalvelujen liséksi lisapalveluja? Millaisia?
Mihin tdmanhetkinen hinnoittelu perustuu?

Millaisia asiakasmaarat ovat talla hetkella keskimaarin kuukausitasolla?

TEEMA 3: Oman kampaamoliikkeen perustamista koskevat kysymykset:

15

16.
17.
18.
19.
20.
21.
22,
23.
24.

. Millaisia investointeja tarvitaan oman kampaamoyrityksen perustamiseen?

Minka arvioit olevan nadiden investointien arvo yhteensa?

Paljonko arvioit olevan tarvittavan kdyttdpadaoman mdara oman yrityksen perustamista varten?
Sijoitetaanko yritykseen omaa paaomaa? Jos kylla, niin paljonko?

Tarvitaanko lainaa? Jos kylla, niin paljonko?

Mitd eri palveluja yrityksesi tarjoaisi?

Millda menetelmalla palvelut hinnoitellaan?

Miten yrityksen kirjanpito jarjestetaan?

Mink& kokoinen olisi riittéva liiketilan koko?

Missa liiketilan tulisi sijaita?



