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1 JOHDANTO

Maailmalla vallitsevan tilanteen vuoksi yritysten tulee olla jatkuvasti valmiina tarttumaan jokaiseen
mahdollisuuteen. Asiakkaat ovat vaativia, palveluita ja tuotteita on enemman kuin koskaan tarjolla.
Taman vuoksi yritysten tulee seurata kilpailijoita ja pyrkiéa olemaan heidan edelldén. Kannattava
liketoiminta ja seka toiminnan kehittaminen on elinehto yritysten kannalta. Tassa opinnaytetyossa
tutkitaan, millainen palvelusopimusmalli olisi kannattava yritykselle X ja mita siihen tulisi ottaa huo-
mioon. Lisaksi tyon tarkoitus on antaa toimeksiantajalle nakokulmia palvelusopimusmallin kehitta-

mistyon tueksi.

Palvelusopimukset ovat yrityksen ja asiakkaan valisia sopimuksia, jolloin esimerkiksi autoliike huol-
taa asiakkaan auton aina, kun korjaustarve tulee, koska asiakas maksaa kuukausittain tiettya so-
pimusmaksua. Tama tuo turvaa seka asiakkaalle ja autoliikkeelle, jolloin autoliike saa jatkuvaa tu-
lovirtaa ja asiakas voi ajaa pelotta murehtimasta tulevista huolloista. Tall& hetkella yrityksella ei ole
olemassa olevaa palvelusopimusmallia. Yrityksella on visioita mallista, mutta mitdén konkreettista
ei vield ole valmiina. Yrityksella on takanaan kaksi voitokasta vuotta, mutta vallitsevan tilanteen ja

komponenttipulan vuoksi, on tarkeaa laajentaa tarjontaa ja tarjota asiakkaille lisdarvoa.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia palvelusopimusmallia yrityksessa X kannattavuuden
kannalta ja miten kannattavuuden tekijat vaikuttavat tyokalun kayttaytymiseen. Tyo rajataan Suo-
meen ja koskemaan vaan kiinteita kustannuksia ja niiden vaikutuksia. Palvelusopimus ei tietenkaan
kata kaikkia yrityksen kiinteita kustannuksia, vaan tassa tyossa huomioidaan vain tietty osa kiin-
teista kustannuksista. Tutkimus on luonteeltaan tutkimuksellinen ja tiedonkeruuseen kaytetaan yri-
tykselta saatavia tietoja aikaisemmista projekteista ja niiden kannattavuudesta seka mahdollisista
huoltotarpeista ja niiden kestoista ja kustannuksista. Tutkimuksen tarkoitus on selvittaa palveluso-
pimuksen kannattavuuden laskennassa hyodynnettavia asioita. Opinnaytetyo on jaettu teoriaosuu-

teen ja tutkimukselliseen osaan.

Aluksi opinnaytety0ssa esitellaan yrityksen liiketoiminta, tuotteet ja palvelut. Taman jalkeen keski-
tytaan yrityksen kustannuksiin, tuottoihin ja kannattavuuteen. Teoriaosuudessa kasitellaan kannat-
tavuuden merkitysta ja kannattavuusajattelua seka kannattavuuteen vaikuttavia tekijoita. Lisaksi

tarkastellaan myds kannattavuuden mittaamista myyntikatteen, kayttokatteen ja kriittisen pisteen



avulla. Lopuksi tutkitaan eri tekijoita, jotka vaikuttavat tulevan tydkalun kehittdmiseen. Taman jal-

keen tehdaan yhteenveto tutkimuksen tuloksista ja pohditaan lopputuloksia.



2 CASE-YRITYS

21 Liiketoiminta yleisesti

Yritys on Suomessa valtakunnallisesti toimiva AV-alan osakeyhtio ja se on perustettu 2000-luvun
alussa. Yritys tuottaa eri yrityksille toimivia teknisia audiovisuaalisuuteen ja valaistukseen liittyvia
ratkaisuja. Asiakkaita ovat hotellit, ravintolat, kuntosalit ja muut vastaavat yritykset, joissa tilaan
halutaan vaikuttaa aanella, valoilla ja tietotekniikalla. Yrityksen erityisosaamisena voidaan pitaa
ammattitaitoista henkilokuntaa, joka pysyy alalla ajan tasalla. Yrityksen liikevaihto on kasvanut mer-
kittavasti, kun yritys teki uuden liketoimintasuunnitelman 2010- luvun lopussa. (Salainen lahde
2022.)

Yrityksen tuotteita ovat erilaiset palvelukokonaisuudet, joihin kuuluvat d@nentoisto, kuva, valaistus
ja kokous. Yrityksen ydintuote on tilaratkaisut, joita yritys tarjoaa asiakasyrityksille, kun tila uudel-
leen rakennetaan, jolloin sinne asennetaan valaistus, aanentoisto ja kuva. Palvelusopimusmalli on
yrityksella kehitteilla ja halu sen lanseeraukseen on kova. Nain yritys saisi tulovirrasta jatkuvampaa.
(Salainen lahde 2022.)

Yrityksen ajattelema palvelusopimus on niin sanottu huolenpitosopimus. Yritys huoltaisi ja yllapi-
taisi koneita ja laitteita, mita on asiakkailleen myynyt ja asentanut. Mahdollisissa vikatilanteissa tuki
ja varalaitteet olisivat asiakasyrityksilla nopeasti saatavilla. Palvelusopimuksen lahtokohtana olisi
aina asiakkaan tarpeet. Tarjottavat sopimukset olisivat toistaiseksi voimassa olevia tai kahden vuo-
den méaaraaikaisia, jonka jalkeen ne jatkuisivat toistaiseksi voimassa olevina. Yrityksen tarjoaman
palvelusopimuksen keskeisin idea on se, etta saanndllisesti huolletut laitteet toimivat vuodesta toi-
seen ja ovat my0Os asiakkaalle vaivattomia kayttaa.

2.2 Kustannukset

Yrityksella on luonnollisesti niin kiinteitd kuin muuttuvia kustannuksia. Yrityksen yksityisyyden suo-
jelemiseksi tyossa ei ilmoiteta tarkkoja lukuja. Kiinteind kustannuksina yrityksella ovat esimerkiksi

toimitilavuokrat, vakuutukset, korot ja poistot. Vuoden 2020 tilinpaatéksen mukaan kiinteiden kus-



tannusten osuus oli noin 1/5 osa likevaihdosta. Muuttuvat kustannukset koostuvat padosin hankit-
tavien tavaroiden ostoista ja ulkoisesta tydvoimasta. Muuttuvien kustannusten osuus on talla toi-

mialalla varsin suuri ja niiden tarkka seuraaminen on liketoiminnan elinehto. (Salainen lahde 2022.)

Yrityksella on kehitteillé palvelusopimusmallinen ratkaisu asiakasyrityksille. Todellisia kustannuksia
ei voida viela tarkkaan maaritelld, silléa ne eivat ole viela tarkkaan selvilla. Sopimukseen liittyvina
kustannuksina voidaan pitaa kehitystyota, tyontekijoiden palkkoja ja lakimiespalveluita. Yrityksella
on tarkoitus, etta palvelusopimuksella katettaisiin jatkossa osuus myos yrityksen kiinteista kuluista.
(Salainen lahde 2022.)

Valittdmina kustannuksina voidaan pitaa asiakaskohteeseen ostettavien tavaroiden hintoja ja nii-
den asennuksesta aiheutuneita palkkoja. Valittomat kustannukset ovat usein myds muuttuvia kus-
tannuksia, joita yrityksen liikketoiminnassa on sangen paljon. Sopimuksen kehittamiskulut voidaan
jakaa valittomiin kustannuksiin. Yritys tilaa asennettavat tavarat ja laitteet suoraan asiakaskohtee-
seen ulkopuolisilta kuljetusliikkeiltid. Tasta aiheutuvat rahtikustannukset luetaan valittomiin kustan-
nuksiin. (Salainen lahde 2022.)

Yleiskustannukset eli valilliset kustannukset ovat yrityksen toiminnan tukirakenteista aiheutuneita
kuluja. Naita kustannuksia yrityksessa on muun muassa hallinto, toimitilojen hoito, toimistotarvik-
keet, sahko, terveyspalvelut, henkildkunnan koulutus ja vakuutukset. Liikevaihtoon verrattuna yleis-

kustannukset nayttelevat varsin pienta roolia. (Salainen lahde 2022.)

2.3  Myynnit ja kannattavuus

2.3.1 Tuotot

Yritys saa tuottoja ostamiensa tavaroiden myymisella ja niiden asennuksista, josta muodostuu koko
yrityksen liikevaihto. Liiketoiminnan muita tuottoja yrityksella ei ole. Tuotteiden ja tuotekokonai-
suuksien hinnoitteluun vaikuttaa merkittavasti markkinahinnat seka kustannukset. Maailmalla val-
litsevan komponenttipulan vuoksi taytyy hinnoitteluun keskittaa suurta tarkkaivaisuutta. Ostettavien
tuotteiden hinnat voivat muuttua nopeasti lyhyen ajan sisalla. Tama aiheuttaa ongelmia, mikali pro-
jektit viivastyvat ja projektin hinnoista on sovittu jo asiakasyrityksen kanssa, eika tavaroita saada



enaa suunnitellulla hinnalla. Tdma puolestaan aiheuttaa ylimaaraisia kustannuksia ja asiakastyyty-

vaisyyden laskua, mikali sopimusta pyritddn muuttamaan hintojen nousulla. (Salainen lahde 2022.)

2.3.2 Kannattavuuden laskeminen

Yritys pyrkii kannattavaan liketoimintaan seuraamalla omien asiakasprojektien kannattavuutta,
silla nama projektit luovat koko likevaihdon perustan. Yrityksesséa tarkastellaan projektikohtaisia
kannattavuuksia katelaskennan avulla. Myyntikatteen ja kayttokatteen avulla yritys pystyy arvioi-

maan projektien kannattavuutta. (Salainen lahde 2022.)

Yrityksen liikevoittoprosentti on ollut X ja se on parantunut viime vuosina muutamalla prosenttiyk-
sikolla. Yritys pyrkii parantamaan liikevoittoprosenttia edelleen ja verrattuna toimialamediaaniin on
yrityksen liikevoittoprosentti huomattavasti korkeampi (Suomen asiakastieto oy 2022, viitattu
15.4.2022). Yritys seuraa myos likevaihto per henkil6a, jonka avulla henkildston jaksamiseen voi-

daan keskittaa enemman energiaa ja palkata lisaa tyovoimaa, jottei henkildstd paase uupumaan.

Yritys pyrkii nostamaan myds omavaraisuusastetta, joka oli vuonna 2020 tyydyttavalla tasolla. Ta-
méan nostaminen on yritykselle erittain tarkeaa, silld se helpottaisi parjadmaan vaikeiden aikojen
ylitse helpommin. Tunnusluvuista "quick ratio” eli happotesti on noussut tasaisesti, mutta vallitse-
van pandemian myéta tdma tunnusluku on laskenut aavistuksen, ollen silti edelleen hyvalla tasolla.
(Suomen asiakastieto oy 2022, viitattu 15.4.2022.)

2.3.3 Yrityksen kannattavuuden parantaminen

Kannattavuutta pyritdan parantamaan yrityksessa tehokkuuden ja raportoinnin avulla. Projektiseu-
rannan avulla voidaan yrityksessa seurata kannattavuutta ja etsia keinoja sen parantamiseksi. Nain
valtytaan mahdollisilta virheilta, joita on mahdollisesti syntynyt projektin aikana, jolloin kannatta-
vuutta voidaan parantaa tehokkuuden avulla. Keskeisin kannattavuuden parantamisen keino onkin
tyon tehokkuuden parantaminen ja taloudellisuus. Yritys pyrkii ostamaan taloudellisia tavaroita,
joilla padssaan samaan lopputulokseen kokonaisuuden kannalta. Tavaroiden hintojen nousu on
aiheuttanut sen, etta yrityksenkin on nostettava hintoja samassa suhteessa, jotta kannattavuus

pysyisi ennallaan. (Salainen Iahde 2022.)
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Kannattavuutta on pyritty parantamaan myés kustannusten alentamisella. Raportoinnin avulla yri-
tys on pystynyt karsimaan kustannuksia, joita on syntynyt eri projekteista. Samalla kiinteisiin kului-
hin on pyritty kiinnittmaan suurempaa huomiota, jotta kannattavuutta on voitu parantaa. (Salainen
lahde 2022.)
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3 KANNATTAVUUSAJATTELU JA PALVELUSOPIMUS

Eklundin ja Kekkosen mukaan (2014, 9, 72) yrityksissa on elintarkeaa suunnitella tulevaa ja miettia,
paljonko saadaan tuottoja ja paljonko toiminnasta aiheutuu kustannuksia. Tama toiminta pitaa ra-
hoittaa, joten taytyy miettia myos, miten rahoitus ratkaistaan. Yritystoiminnan lahtokohtana on lii-
ketoiminnan kannattavuus. Toiminta on kannattavaa, jos tuotot ovat kustannuksia suurempia. Kan-
nattavuutta voidaankin tarkastella monesta eri nakokulmasta ja tdman vuoksi kannattavuudelle on

olemassa erilaisia talouden tunnuslukuja.

Laskentatoimen tehtdvana on tuottaa tietoa johdolle, etté heidan olisi helpompi tehda paatoksia.
Laskentatoimen tulee tuottaa sellaista tietoa, jota yritysjohto todella tarvitsee ja jota se voi kayttaa
hyddyksi, kun tehdaan paatoksia, mitka vaikuttavat tulevaan. Tietojen tulee olla riittavia, luotettavia
ja selkeita. Tietojen tulee olla myds ajankohtaista ja nopeasti saatavilla olevaa. liman naita tietoja,
yrityksen on todella vaikeaa tietad, toimiiko yritys kannattavasti ja mitka tuotteet tai palvelut ovat

kannattavia. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 149.)

3.1 Kannattavuuden osatekijat

3.1.1  Kustannukset

Kustannuksia syntyy eri tuotannontekijoiden hankkimisesta, kuten raaka-aineista, tiloista, laitteista
ja henkilostosta. Nama voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Muuttuvat kustannuk-
set ovat nimensa mukaan muuttuvia, jotka lisaantyvat ja vahenevat suoraan myynnin tai tuotannon
mukaan. Tammoisina kustannuksina voidaan pitaa raaka-aineiden, koneiden kayttoenergiaa tai

valmistuspalkkoja. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 150.)
Viitalan ja Jylhan (2013, 308) mukaan muuttuvia kustannuksia ovat myos kuljetuskustannukset

tydmaalle ja asennuksen yhteydessa kuluvien materiaalien kustannukset. Muuttuviin kustannuksiin

luetaan my0s palkat ja korvaukset sivukuluineen, seka laitteiden huolto ja korjaus.
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"Kun myyntihinnasta vahennetaan muuttuvat kustannukset, ja& erotukseksi katetuotto, jolla pitaa
pystya kattamaan yrityksen Kiinteita kustannuksia” (Viitala & Jylha 2013, 308). Kiinteat kustannuk-
set ovatkin siis sellaisia, jotka eivat muutu herkasti tuotannon vaihdellessa. Naité kutsutaan myés
kapasiteettikustannuksiksi, koska ne syntyvat tietyn enimmaistuotantokyvyn yllépitamisesta. Nai-
hin luetaan esimerkiksi yrityksen kiinteiston vuokraa, kiinteistokuluja ja tydntekijdiden kiinteita kuu-
kausipalkkoja. Kiinteité kustannuksia syntyy vaikkei yhtadén tuotetta tai palvelua syntyisikéan. Yri-
tysten tyypillisimpana kiinteina kustannuksina pidetaankin rakennusten, koneiden ja laitteiden pois-
toja. Lisaksi kiinteita kustannuksia syntyy vakuutuksista, markkinoinnin kuluista ja toimistokulut si-
séltyvat tahan. (Viitala & Jylhd 2013, 308-309.)

Viitalan ja Jylhan mukaan (2013, 309) kustannuksia on jaettu perinteisesti aina muuttuviin ja kiin-
teisiin, vaikkei jakoa nykyaan pideta yksiselitteisena. Kaikki kustannukset ovat muuttuvia pitkalla
aikavalilla seurattaessa. Kustannukset jaetaan myos valittomiin ja valillisiin kustannuksiin, eli suo-

riin kustannuksiin ja yleiskustannuksiin (Business Finland 2022).

Valittomia kustannuksia voidaan aiheuttamisperiaatetta noudattaen kohdistaa suoraan laskenta-
kohteelle, kuten tydmaalle tarvittavat raaka-ainekustannukset. Esimerkiksi puhtaanapito yrityksen
valittdmina kustannuksina voidaan pitaa pesuaineita. Nama valittomat kustannukset ovat tyypilli-

sesti muuttuvia. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 150.)

Kuten kuviosta 1 nahdaan, valillisia kustannuksia on vaikeampi kohdistaa. Valilliset kustannukset
voivat olla muuttuvia ja kiinteita. Niita on esimerkiksi siivous, puhtaanapito, koneiden huollot ja
poistot, sahkd ja puhelin. Jakoa valillisiin ja valittdmiin kustannuksiin tarvitaan, jos halutaan laskea
suorite kohtaisia kustannuksia, jolloin voidaan selvittaa, kuinka paljon yksi suorite tulee maksa-
maan. (Jormakka & muut 2015, 150.)
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Yksittaisen tuotteen valmistukseen tarvittavat
tuotannontekijat

<

= Valittomat muuttuvat kustannukset, kuten raaka-aineet

= Valilliset muuttuvat kustannukset, kuten koneiden ja laitteiden kayttoenergia ja huolto

Vililliset kiinteat kustannukset, kuten tydntekijoiden palkat, vuokrat

KUVIO 1. Esimerkki valmistukseen tarvittavista tuotannontekijéista.

Kustannukset voidaan jakaa viela erillis- ja yhteiskustannuksiin. Erilliskustannukset voivat tarkoit-
taa vaikkapa tuotteen tai osaston aiheuttamia kustannuksia, joita syntyy tietyn tuotteen teosta.
Tama kustannus katoaa, mikali tuote lopetetaan ja yhteiskustannus syntyy, tehtiin tuotetta tai ei.
Yhteiskustannus on yhtendinen kaikille tuotteille ja ne ovat tyypillisimmin johdon palkkoja. Jakoa
naiden kustannusten valilla tarvitaan silloin, kun halutaan tutkia yritysten eri osastojen kannatta-
vuutta. (Jormakka & muut 2015, 150-151.)

Kustannuslaskennassa on myés oleellisia termeja kustannuspaikka- seka kustannuslajilaskenta.
Kustannuslajilaskennassa selvitetdan kustannukset lajeittain, kuten tyo, raaka-aine ja muut tuotan-
nontekijakustannukset. Kustannusten selvittdminen lajeittain ei aina riita, niinpa voidaan kustan-
nukset laskea myos kustannuspaikoille. Taten kustannukset kohdistetaan eri kustannuspaikoille,
kuten varasto, valmistus ja markkinointi. Nain kustannuksia voidaan seurata toimipaikoin ja kan-

nattavuutta parantaa, kun tiedetaan mista kustannuksia syntyy. (Jormakka & muut 2015, 197.)

3.1.2 Tuotot

Yritys voi saada tuottoja tuotteiden myynnista, kuten tuotteesta tai palvelusta, toteaa Jormakka ja
muut (2015, 149). Yritystoiminnan tuotot jaetaan karkeasti kolmeen osaan. Suoraan liiketoimintaa
kuuluvaa tuotto eli myynti on kaikista yleisin. Liiketoiminnan muita tuottoja ovat sellaiset tuotot, joita
saadaan varsinaisen liikketoiminnan ulkopuolisista tuloista. Lisaksi yrityksella voi tulla rahoitus- ja
satunnaistuottoja, joita voi tulla sijoituksista tai vahingonkorvauksesta (Koulutus ja matkailu Selan-
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der Oy 2022). Tuottavuus mahdollistaa yrityksen talouden tavoitteiden saavuttamisen ja tuotta-
vuutta mitattaessa ollaan eniten kiinnostuneita tuotosten ja panosten suhteesta (Jarvenpaa, Lan-
siluoto, Partanen & Pellinen 2013, 68).

Tuottoihin vaikuttaa suoraan hinnoittelu, joka tuleekin olla riittava, jotta yritykselle jaa katetta toi-
minnasta, kun kaikki kustannukset vahennetaan pois. Onnistunut hinnoittelu luo perustan hyville
tuotoille. Pienetkin muutokset vaikuttavat suuresti yrityksen tulokseen ja tulosta voidaankin paran-
taa nostamalla hintoja, jolloin tuotot nousevat. Hinnoittelun tuleekin pysya kustannusten ja kysyn-
nan valissa, jolloin se toimii parhaiten. Tata kutsutaan hinnoittelualueeksi. (Jormakka & muut 2015,
213.)

3.2 Kannattavuuden mittaaminen

Yrityksen tulos ei ole yksiselitteinen asia tai kasite, toteaa Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pel-
linen (2013, 51). Tuloksella voidaan tarkoittaa useita asioita, kuten likevaihto, myyntikate, kaytto-
kate, liiketulos, rahoitustulos tai kokonaistuloksesta. Taman takia on tarkeaa tietaa, mita tarkoite-
taan. Kannattavuus onkin yksi tarkeimpia asioita menestymisen kannalta ja sillé tarkoitetaan tuot-
tojen ja kustannusten erotusta. Kannattavuutta voidaan myés mitata monenlaisilla mittareilla, niin

rahaméaaréisilla, kuin prosenttimaaraisilla. (Jarvenpaa & muut 2013, 51, 65, 68.)

3.2.1 Katetuottoajattelu

Katetuottoa kaytetaan yrityksen lyhyen aikavalin kannattavuuden arvioinnissa. Katetuottolasken-
nan keskeinen tunnusluku on katetuotto, josta puhutaan my6s myyntikatteena. Katetuottoa kayte-
taankin nimenomaan yrityksen sisaisena tunnuslukuna, joka helpottaa paatoksen tekoa. Sen avulla
voidaan vertailla eri tuotteiden, tuoteryhmien ja palveluiden kannattavuutta eri ajanjaksoina. Erityi-
sesti tata tunnuslukua seurataan myynti-, osto- ja valmistusosastoilla, koska katetuotto lasketaan
myyntituottojen ja ostohintojen tai myyntituottojen ja valmistuskustannusten erotuksena. Katetuot-
tolaskennan etu on yksinkertaisuus. Lahtokohtana on jakaa kustannukset muuttuviin seka kiintei-
siin. (Eklund & Kekkonen 2014, 77.) Alla on peruskaava (Kaava 1), joka kuvaa katetuottolaskennan
yksinkertaisuutta.
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KAAVA 1. Katetuottolaskennan peruskaava (Eklund & Kekkonen 2014, 77)

Myyntituotot
-Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto
-Kiinteat kustannukset

= Tulos

Eklund ja Kekkonen toteaa, etta yrityksen tulos on voitollinen, jos katetuotto on suurempi kuin kiin-
teat kustannukset ja mikali se on pienempi, syntyy tappiota. (2014, 78) Katetuottoajattelu perustuu
yksinkertaisiin olettamuksiin. Keskeisinta on, etta kustannukset voidaan jakaa muuttuviin seka kiin-
teisiin kustannuksiin. Muuttuvat kustannukset ovat lineaariset, eli yksikkdkustannukset ovat samat,
riippumatta valmistus maarasta. Kiinteat kustannukset ovat vakiot, eika niihin vaikuta tuotannon
méaara. Tuotteiden myyntihinta on vakio ja poistot ja korot kuuluvat kiinteisiin kustannuksiin. Kate-

tuottolaskennassa kaytetaan montaa erilaista tunnuslukua. (Eklund ja Kekkonen 2014, 79)

Katetuottolaskentaa voidaan kuvata kuusivaiheisen toiminnan mukaan (Taulukko 1), toteaa Jar-
venpaa ja muut (2013, 105). Katetuottolaskennalla voidaan etsia vastauksia erilaisiin kysymyksiin:
Katetarpeen maaran, jolla kustannukset ja voittotavoite saadaan katetuksi? Miten kustannusten
kasvaminen tai pieneminen vaikuttaa voittoon? Kuinka paljon myynnin pitaa lisaantya, etta mark-
kinointi on kannattavaa? Mita kustannusrakenteen muutos vaikuttaa kriittisen pisteen myyntiin, kun
kokonaiskustannukset pysyvat samassa. Miten myyntihinta vaikuttaa menekkiin ja katetuottoon?
(Jarvenpaa & muut 2013, 105.)

TAULUKKO 1. Katetuottolaskenta vaiheiden kautta (Jarvenpééa & muut 2013, 105)

1. Paatetaan laskelman kayttotarkoitus ja -laajuus.

Erotellaan muuttuvat ja kiinteat kustannukset.

Lasketaan katetuotto ja katetuottoprosentti suhteessa likevaihtoon.
Lasketaan kriittinen piste euroissa ja kappaleissa.

Laskentaan varmuusmarginaali euroissa ja suhteessa nykyiseen myyntiin.

o o B~ w D>

Mietita@n johtopaatokset ja toimenpiteet analyysin perusteella.
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3.2.2 Katetuottolaskennan tunnusluvut

Katetuottolaskennassa on monta erilaista tunnuslukua, josta katetuottoprosentti on yleisin, silla eu-
romaaraiset mittarit ovat haastavia. Taman vuoksi katetuoton parempi ilmaisutapa on laskea se
prosentteina myyntituotoista. Katetuottoprosentti on hyva tunnusluku, kun halutaan vertailla yrityk-
sen menestysta eri ajanjaksoilla tai kun verrataan yritysta muihin yrityksiin samalla toimialalla tai
toimialan keskimaaraiseen kannattavuuteen. Muuttuvien kulujen osuus vaihtelee eri aloilla suu-
resti, joten ei ole jarkevaa verrata eri aloilla toimien yritysten kannattavuutta katetuottoprosentin
avulla. (Eklund & Kekkonen 2014, 80-81.)

KAAVA 2. Katetuottoprosentti, kriittinen piste, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti.
(Eklund & Kekkonen 2014, 80)

Katetuottoprosentti (KTP) = Katetuotto / Myyntituotot x 100

Kriittinen piste (KRP) = Kiinteat kustannukset / Myyntituotot x 100

Varmuusmarginaali (VM) = Toteutuneet myyntituotot — KRP

Varmuusmarginaaliprosentti (VMP) = Varmuusmarginaali / Toteutuneet myyntituotot x 100

Kuten kaava 2 osoittaa, kriittinen piste kuvaa toiminta-astetta, jossa myyntituotot ja kustannukset
ovat yhta suuret. Talldin ei synny voittoa eika tappiota. Kriittinen piste voidaan iimoittaa euroina tai
kappaleina. Mikali kriittinen piste ilmoitetaan kappaleina, tulee yrityksen myyda tai valmistaa yhta
tuotetta. TallGin kriittinen piste iimoittaa monenko kappaleen katetuottoa tarvitaan kattamaan kiin-
teat kustannukset. (Saaranen, Kolttola & Pds6 2010, 37-38.)

Kannattavuuden seurannan kannalta tarkeé halytysmerkki on toiminnan kriittinen piste, josta kay-
tetddn my0s termia kriittinen myynti. Mikali myynti laskee tdman alle yritys ei enaa selvia kiinteista
kuluista, ilman ulkopuolista apua. Kriittisella pisteella voidaan laskea montako asiakasta, esimer-
kiksi tulee kdyda parturissa paivittain, viikoittain ja kuukausittain, etta jotta kiinteat kulut saadaan
katettua. Toiminnan kehittamista varten on jarkevaa selvittda toiminnan kannattavuus eri segment-
tien valilla tarkasti. Kate ja tuottavuus nayttelee tdssa suurta roolia. (Viitala & Jylha 2013, 310-
311)
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"Varmuusmarginaali kertoo yrityksen pelivaran”, toteaa Jormakka ja muut (2015, 153). Varmuus-
marginaaliprosentti kertoo saman, mutta prosenttimuodossa. Kaytannossa tdma tarkoittaa sita pal-
jon myynti voisi laskea tai paljon myynnin pitaisi nousta ennen kuin oltaisiin kriittisessa pisteessa.
Kriittista pistetta ja varmuusmarginaalia voidaan tarkastella visuaalisesti, joka auttaa yrityksia ha-
vainnollistamaan heidén kannattavuuttaan. Kuvion avulla voidaan nahda, etta kiinteat kustannuk-
set pysyvat samoina, vaikka myynti ja muuttuvat kustannukset kasvavat. Kun kokonaistuotot ovat
kokonaiskustannusten suuruiset, ollaan kriittisessa pisteessa eli yrityksen tulos on nolla. Kuviosta
kay myos ilmi, ettd varmuusmarginaali on todellisen myynnin ja kriittisen pisteen erotus. Alla on
esimerkki kuviosta (Kuvio 2), jolla voidaan havainnollistaa yrityksen kannattavuus. (Jormakka &
muut 2015, 153-154.)

Kannattavuuskuvio

140000
120000
100000
80000
60000
40000

20000 /
0

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13
Myyntim&ara, kpl

Tuoto / Kustannukset, €

e K OkONaliStUOtOL e K Okonaiskustannukset

Kiinteat kustannukset == Kriittinen piste

KUVIO 2. Kuvitteellinen kannattavuuskuvio, joka havainnollistaa kustannuksia ja ilmaisee kriittisen
pisteen.

3.2.3 Asiakaskannattavuus

Yrityksen on tarkea panostaa laatuun, jonka asiakas kokee hyvaksi. Se vaikuttaa positiivisesti asia-
kasuskollisuuteen, joka taas vaikuttaa kannattavuuteen. Asiakas luottaa tuotteeseen ja ottaa mie-
luiten juuri tdméan vaihtoehdon, vaikka hinnoittelu olisikin noussut. Asiakkaiden ja asiakassuhteiden
kannattavuuden ja voiton kasvattamisen analysointi on haastavaa, silla laskenta jérjestelmat ovat
usein tuote- eika asiakaskohtaisia. Lahes aina joudutaan tekemaa erillinen asiakaskohtainen ana-
lyysi, josta voidaan tarkastella asiakkuuden kannattavuutta. (Gronroos & Tillman 2020, luku 6.)
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Kuva 1. Asiakassuhteen kannattavuuden malli. (Grénroos & Tillman 2020, luku 6)

Ylla oleva malli (Kuva 1) on tehty auttamaan johtajia nakemaan, mitka toiminnot lisdavat tai vahen-
tavat asiakkaiden kannattavuutta. Kuten mallista nakyy, tekijoita on lukusia ja naita tulee suunni-
tella ja seurata. Taman mallin tarkoitus ei ole olla laskentapohja vaan auttaa kasittamaan tekijoiden
maara ja miten naita tulee tulkita. (Gronroos & Tillman 2020, luku 6.)

Mallissa on nelja kytkdsta ja naihin vaikuttavia tekijoita. Ensimmaisena on arvosta tyytyvaisyyteen,
jonka tarkoitus on se, kuinka asiakas kokee tarjooman ja lisépalvelut verrattuna uhraukseen eli
kustannuksiin. Mikali hinta ei ole liilan suuri arvoon nahden, asiakastyytyvaisyys kasvaa. Taman
muodostaa seuraavan kytkoksen, eli tyytyvaiset asiakkaat sitoutuvat palveluntarjoajaan, koska
luottamus on rakentunut laadun ja hinnan kautta. Kun luottamus on rakentunut vahvaksi, voi hin-
noittelua nostaa ilman, etta suhde kérsii. Tdma on seuraava kytkds eli tyytyvaisyydesta suhteesta
lujuuteen. Asiakastyytyvaisyydelld on valiton vaikutus suhteen lujuuteen, silla mité sitoutuneempi
asiakas on yritykseen, sité lujempi suhde on. Tamén vuoksi, asiakas tekee uusintaostoja paljon
todennakoisemmin yrityksessa, kuin muissa yrityksissa. Tama edes auttaa seuraavia kytkosta eli
suhteen lujuudesta pituuteen. Kun asiakas on tyytyvainen, on asiakassuhteet yleensa pitkia. Kun
suhde on pitka, on se monesti kannattava, silla pitkilla suhteilla on myonteinen vaikutus kahteen
tekijaan. Pitkat suhteet avaavat isomman osuuden myynnille ja mahdollisia virheitd sattuu vahem-
man. Virheista paassaan myods sopuun helpommin, silla kumpikaan ei halua luopua suhteesta.
(Gronroos & Tillman 2020, luku 6.)
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3.3 Kannattavuuden parantaminen

Peruslahtokohtana yritykselle on kannattava liiketoiminta ja mikali yritys haluaa parantaa kannat-
tavuuttaan, tulee sen tietda kannattavuuden tekijat, kertovat Eklund & Kekkonen (2014, 84). Kate-
tuottolaskelman kaavasta saadaan nelj kannattavuuteen vaikuttavaa tekijaa, joita on myytyjen
tuotteiden maara seké hinta ja myytyjen tuotteiden ostohinta ja kiinteat kustannukset. Mikali yritys
haluaa parantaa kannattavuuttaan, sen tulee pyrkia vaikuttamaan naihin edella mainittuihin tekijoi-
hin. Myyntituottoja tulee kasvattaa myynnilla tai hinnoittelun avulla. Toinen tapa on parantaa kan-
nattavuutta, kun yritys karsii kustannuksia, jolloin kannattavuus paranee. Muuttuvien kustannusten

karsiminen parantaa suoraan yrityksen tulosta. (Eklund & Kekkonen 2014, 85, 90.)

Kustannuksia voi karsia monella tapaa. Kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin, jolloin
kustannuksia voi karsia molemmista. Voidaan korvata kannattamattomia tuotteita paremmin kan-
nattavilla. Muuttuvien kustannusten alentamisen paaidea on ostaa tai tuottaa edullisemmin, kuin
aikaisemmin. Voidaan pyrkia neuvottelemaan edullisemmat hinnat tai kilpailuttaa ostettavat tuot-
teet uudestaan. Tulee olla varovainen, ettei osteta liian suuria maaria kerralla, jottei tuotteet paase
vanhentumaan, jolloin arvon lasku vaikuttaa lisdavasti kustannuksiin ja samalla varastointikustan-
nukset kasvavat. (Yritystoiminta 2021.) Tyon tehostaminen vaikuttaa suuresti kannattavuuteen,
silla kun tehostetaan toimintoja, esimerkiksi karsimalla turhia toimintoja, tulee siité edullisempi tapa
toimia (Eklund & Kekkonen 2014, 90).

Kiinteiden kustannusten alentaminen onnistuu parhaiten toiminnan tehostamisella. Tarpeettomia
kustannuksia karsitaan ja etsitaan tapoja tehda asioita aikaisempaa tehokkaammin, ilman etta lii-
ketoiminta tasté karsisi. Yksi vaihtoehto on uudemman tekniikan kéayttdonotto, jolloin esimerkiksi
uusilla koneilla voidaan valmistaa energia tehokkaammin enemman tuotteita. Toinen vaihtoehto
on tehostaa padoman kayttoa, jolloin paaoman kayton tehostaminen kohdistuu kayttdomaisuuteen.
(Yritystoiminta 2021.)

3.4 Palvelusopimus

Maailma on taynna erilaisia sopimuksia, silla taloudellisesti merkityksellinen toiminta perustuu val-

taosin sitoviin sopimuksiin. Sopimus voi olla kahden henkilon valinen vahainen sopimus tai suur-
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yritysten suuri ja monimutkainen sopimus. Ihmisten jokapaivéisessa elamassa tapahtuu sopimuk-
sia huomaamattakin, esimerkiksi kun ostetaan, vuokrataan tai tehdaan tit&, on kaiken taustalla
sopimus. (Saarnilehto & Annola 2018, 2, 3.)

Suomessa sopimusvapauden vallitessa lainsaadanto ei voi edes kattaa kaikkia sopimustyyppeja.
Palvelusopimus onkin siis taysin laatijansa vastuulla, mutta sopimustyypeille voi vakiintua periaat-
teita oikeuskaytannossa ja oikeuskirjallisuudessa. Silloin sopimustyypin merkitys toimii samalla ta-
paa, kun lainsaadantd. Suomessa heikompi osapuoli on aina suojattu ja tama voi vaikuttaa sopi-

mussuhteen eri vaiheissa. (Saarnilehto & Annola 2018,13, 23.)

Sopimuksen sisaltoon vaikuttaa kaksi asiaa, sopimus ja lainsaadanto. Sopimusvapaus takaa sen,
etta yritys voi tehda sopimuksen sisallon kuin sita ei ole laissa rajoitettu. Lainsaadannon osalta on
tarkeaa huomata, onko laki tahdonvaltainen vai pakottava. Mikali laki on pakottava, se syrjayttaa
sopimuksen. Jos laki on tahdonvaltainen, niin sita sovelletaan, jos sopimuksessa ei ole toisin maa-
ratty. (Saarnilehto & Annola 2018, 138.)

Sopimus koostuu ehdoista, jotka voivat olla osapuolten yksildllisesti neuvottelemia ja laatimia tai
kéytdssa voi olla vakioehtoiset sopimusehdot. Ehdoilla rajataan ja maaritellddn sopimusta, silla ne
voivat purkaa sopimuksen, jos toimitaan ehtojen vastaisesti. Kaikki ehdot eivéat ole sallittuja, silla
lains&d&danto rajoittaa tdtd muun muassa, ettei ehto saa olla hyvan tavan vastainen eika laissa
nimenomaan kielletty. Sopimukset solmitaankin monesti vakioehtoisin sopimuksin, jotka ovat ko-
konaan tai osittain valmisteltu etukéteen. Yleisissa sopimusehdoissa on yleensa laissa saantele-
méattomia asioita. Sopimuksessa tulee aina sopia, etta yleisia ehtoja kaytetaan, eika naméa ehdot

voi koskaan tulla kayttoon toisen tietamatta. (Saarnilehto & Annola 2018, 143, 146.)
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4 TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN JA TULOKSET

41 Palvelusopimuksen tyokaluun vaikuttavat kannattavuuden tekijat

Yrityksen suunnittelemaan tyokaluun vaikuttavat monet tekijat ja kannattavuuden kannalta tar-
keinta olisi, etta palvelusopimus alkaisi tuottamaan. Tama tarkoittaa sita, etta sopimuksen tulisi
vahintaan kattaa sopimukseen kohdistetut kustannukset, jotta paastaisiin kriittiseen pisteeseen.
Sopimusta tulisi saada myytya, joko paljon tai hinnoitella se niin, etta vahemmallakin maaralla
paastaan haluttuun tulokseen.

Tyokaluun suoraan merkittavasti vaikuttava tekija on palvelusopimuksen ottajan palveluntarve.
Taté voidaan ajatella samalla tapaa kuin vakuutusta. Mikali asiakas joutuu tekemaan usean pyyn-
non palvelun korjaamisesta, sopimus ei tuota ajatellulla tapaa. Jokainen tuote saavuttaa elinkaa-
rensa paatoksen jossain vaiheessa, joten tuotteisiin tulisi myds kiinnittda huomiota, etta ne olisivat
laadukkaita, jolloin huollon tarve vahenee. Valmistajalla on olemassa takuuajat ja niitd voidaan
hyddyntaa, mutta kuitenkin tyd maksaa, kun se kaydaan vaihtamassa. Yritykseltd saaman huolto-
taulukon mukaan omakustannehinta tyélle on jo yli 50 euroa. Taten mitd véhemman yritys joutuu
kdyméaan asiakasyrityksessa paikan paalla, sita tuottoisampi sopimus on. Yritys pyrkiikin rakenta-
maan oman jarjestelman, jolloin moni paikan paalla hoidettava asia voitaisiin ratkaista etdyhteyksin

ja nain ollen saastyttaisiin seka henkilosto- ja matkakustannuksissa ja my06s palvelu nopeutuisi.

Tiheys, kuinka usein yrityksen taytyy huoltaa asiakkaiden laitteita ja tiloja vaikuttaa suuresti sopi-
muksen kannattavuuteen. Huollon tiheys tulisi huomioida tyokalussa suuresti tai sitten se voitaisiin
sisallyttdd sopimukseen, ettd kerran kuukaudessa yritys tekisi huollon laitteisiin. Samaa palvelu-
ajatusta kayttavat monet muutkin yritykset, kuten esimerkiksi kahviautomaattien tarjoajat, joita on
yrityksien taukotiloissa. Tiheytta ei kuitenkaan voida pitad samana, silla yrityksen laitteista ei saa

kuumia juotavia.

Sopimuksen kannattavuuteen vaikuttava tekija on myés rajaus, mita sopimus koskee. Sopimuksen
ei tulisi koskea asiakkaan itse aiheuttamia laiterikkoja tai vahingosta aiheutuvia ongelmia. Naista
tulisi peria erikseen yrityksen hinnaston mukainen korvaus. Tama edesauttaa sita, ettd sopimus

tuottaisi, niin kuin se on alun perin ajateltukin.
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Tehokas asioiden hoitaminen vaikuttaa myds sopimuksen kannattavuuteen. Kun yritykselle tulee
tarve kayttaa palvelusopimusta, tulisi katsoa onko vieressa mahdollisesti asiakasta, jonka kuukausi
tai vuosihuolto voidaan suorittaa. N&in saataisiin kustannuksia pienemmaksi ja sopimuksesta tule-

vaa katetta nostettua.

Asiakasyrityksen koko vaikuttaa suuresti myds huollon tarpeeseen. Mitd enemman asiakkaalla on
laitteita ja tiloja, sita todennakdisempaa on huollon tarve. Toki voi olla pienempia yrityksia, jotka
vaativat enemman kayntia, kuin isommat yritykset, jolloin tulisi ottaa huomioon hinnoittelussa myos
asiakkaan koko ja sopimukseen kuuluvat huollot. Tama edesauttaisi sita, ettei turhaan menna asi-
akkaan luo vain asiakkaan pyynndsta. Turhakaynnit vain sitovat resursseja kannattavasta tyosta.
Tyokaluun vaikuttavia tekijoita on nain ollen useita, kuten tiheys, koko, tehokkuus, laatu ja rajaus.
Seuraavassa taulukossa kasitellaan kuinka tiheys, tuntihinta ja kesto vaikuttavat vuosi- ja kuukau-

sitasolla.

Hinta €/ h h Tiheys per [/ kk v kk
S0 1 5 S0 250
S0 1 10 SO0 SO0
S0 2 5 00 SO0
S 2 10 T 2000 1000
S50 3 10 13000 1500

Hinta €/ h h Tiheys per / kk W kk
o0 1 I F200 o0
60 1 20 14900 1200
&0 2 10 142000 1200
o 2 20 25800 2400
20 3 20 57600 AB00

Taulukko 1. Tiheyden vaikutus kustannuksiin. Arvot ovat kuvitteelliset.

Taulukosta (Taulukko 1) kay ilmi, etta kun tyo kestaa yhden tunnin hintaan 50 euroa ja asiakkaan
huollon tarve on viisi kertaa kuukaudessa, tulee nain vuosikustannuksia 3000 euroa vuodessa.

Muuttujia lisatessa huomataan, etté kustannukset nousevat.

4.2 Kiinteat kustannukset tyokalussa ja niiden vaikutus

Kiinteina kustannuksina tyokalussa voidaan pitaa tyontekijoiden palkkoja, toimitilakuluja, vakuutuk-
sia, tyovaatekuluja, markkinointikuluja, hallinnonkuluja ja muita kone- ja kalustonkuluja. Naita ku-
luja ei tietenkaan voida taysin kattaa uudella palvelusopimuksella, mutta tyokalun olisi hyva kattaa
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naista ainakin osa, kuitenkin niin, ettei asiakkaat pida hintaa kohtuuttomana. Alkuun palvelusopi-
musmalli voisi kattaa tietyn prosentin yrityksen kaikista kiinteista kustannuksista ja tata prosenttia

Vvoisi vuosittain nostaa asteittain.

Kiinteiden kustannusten vaikutus on tdman kokoluokan yrityksessa merkittava tekija, mutta toki
pienempi kuin muuttuvat kustannukset. Kiinteita kustannuksia voidaan tarkastella seuraavassa tau-
lukossa, jossa arvioidut, kiinteat kustannukset on jaoteltu eri tekijoihin. Taulukossa jaetaan kuvitel-
lut kiinteat kustannukset eri prosentein, eri asiakasyritysten maaralla. Taulukossa tarkastellaan sa-
malla, kuinka vuosi- ja kuukausihinta kehittyvat. Samalla nahdaan, kuinka paljon sopimus maksaa
asiakkaille, jotta yrityksen ajatellut kiinteat kustannukset pelkastaan katetaan. Taulukossa (Tau-
lukko 2) asiakasyritykset ovat kaikki yhta suuria eika kokoeroa yritysten valilla ole. Taulukkoa voi-
daan kuitenkin hyodyntaa, kun ajatellaan osuuksin asiaa. Koko voidaan suhteuttaa osuuksiin, jol-
loin tassa taulukossa yksi vuosi tai kuukausi on yksi osuus. Tama antaa hyvan kuvan myos siita,

kuinka useamman yrityksen hankkiminen vaikuttaa heti tarvittavaan kuukausi- ja vuosihintaan.

Kiintedt kustannukset €|% |Asiakasyritys / kpl |Hinta / v|Hinta / kk
100 000 10 % 10; 1000 B3
200 000 20 % 200 2000 167
300 000 30 % 30, 3000 250
400 000 40 % 40 4000 333
S00 000 50 % 50 5000 417

Kiintedt kustannukset €|% | Asiakasyritys / kpl |Hinta / v|Hinta [ kk
100 oo 10 % 3 2000 167
200 000 20 % 100 4000 333
300 000 30 % 10, 5000 750
400 000 40 % 10 16000 1333
500 000 50 % 10 25000 2083

Taulukko 2. Kiinteiden kustannusten vaikutus hinnassa asiakkaille.
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Myyntituotot X 96000

Muuttuvat kustannukset tyd 50€ / h 6000 6000

Katetuotto ¥ ]

Kiintedt kustannukset 30% 200 000£ 90000 30000

Tulos i) 0
Katetuotto Kiinteit

Katetuotto % tyd SO000 96000 93,75%
Kiintedt Kate %

Kriittinen piste 90000 93,75% 96 000

Taulukko 3. Katetuottolaskenta ja kriittinen piste.

Kuten taulukosta (Taulukko 3) kay ilmi, etta kustakin myyntieurosta jaisi yritykselle noin 94 senttia
kiinteiden kustannusten kattamiseksi, kun asiakasyrityksia on vain yksi. Tahan malliesimerkkiin ei
otettu huomioon muita kustannuksia kuin arveltu tyon sisaanostohinta. Kriittisen pisteen osalta voi-
daan paatella, etta yrityksen tulisi saada 96 000 euroa, jotta asetetut tavoitteet tayttyvat, eli tulos
on nolla. Taytyy kuitenkin huomioida, ettd muuttuvissa kustannuksissa otettiin huomioon vain tyo,

joten voidaan olettaa, etté todelliset kustannukset ovat suuremmat.

4.3  Muut tekijat, jotka vaikuttavat lopulliseen tyokaluun

Olemme nyt kasitelleet sopimuksen tydkaluun liittyvia muuttujia, mutta on olemassa myds muita
muuttujia, jotka vaikuttavat lopulliseen tydkalun antamaan hintaan. Yksi keskeisimmista on var-
masti se, mita asiakas on valmis maksamaan kuukaudessa tai vuodessa palvelusta. Kokeeko asia-
kas ostamansa hyddykkeen tai palvelun tarpeelliseksi ja valttamattomaksi. Varsinkin nyt, kun yri-
tyksella ei ole aikaisemmin ollut kyseista palvelusopimusta. Asiakas voi kyseenalaistaa koko sopi-
muksen tai vaatia saada sen halvemmalla kuin mita sen kannattavuuteen on laskettu. Tdma voi
olla keskeisempaa varsinkin pienten yritysten kanssa, kun isoimmilla yrityksilla on kokemusta eri
tiloista ja jarjestelmista ja he hyvin tietavat kuinka tarkeaa on, etta esimerkiksi kokoustilat toimivat.
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5 JOHTOPAATOKSET

Taman opinnaytetyon tarkoitus oli aluksi tutustua yritykseen, sen palveluihin ja tarkastella yrityksen
tuottoja ja kustannuksia. Lisaksi tyossa pyrittiin kasittelemaan yrityksen kannattavuutta ja kuinka
sita voisi parantaa. Taman jalkeen tydssa perehdyttin enemman kannattavuuteen, kustannuksiin,

tuottoihin ja sopimukseen, jolloin saatiin kokonaiskuva, mita nama asiat pitavat sisallaan.

Tama tutkimus osoittaa, etta yrityksen ajattelemaan tyokaluun tulee ottaa monia eri tekijoita huo-
mioon. Eri tekijat vaikuttavat lopputulokseen eri tavoin, joten palvelusopimuksesta jai kuva, etta se
toimii vakuutuksen tavoin. Palvelusopimus voi olla tuottava, varsinkin silloin, kun luotetaan omaan
tekemiseen ja rajataan hyvin mita sopimuksen sisaltyy. Tiheyden merkitys vaikuttaa merkittavasti
palvelusopimuksen kannattavuuteen ja tdma tulee ottaa huomioon hinnoittelussa. Yrityksen tulee
perehtya huolella kustannuksiin, joita tulee ottaa huomioon laskuria tehtaessa. Mallilaskelman mu-
kaiset muuttuvat kustannukset kohoavat varmasti suuremmaksi, kun siihen listaan todelliset teki-
jat. Yrityksen tulee miettia tarkkaan palvelusopimuksen ehdot ja miettia voisiko yleisia ehtoja kayt-

taa hyvaksi.

Valmistajien myontamat takuuajat antavat palvelusopimukselle pohjaa kannattavuuden nakokan-
nalta, jolloin sopimukset tulisi ajoittaa kestamaan ainakin takuuajan verran, jolloin kustannuksiksi
jaisi vain ty0 ja tuotteen vaihtamiseen liittyvat muut kulut. Muitakin tekijoita oli, jotka vaikuttavat
lopulliseen tulokseen. Naista keskeisimmaksi nousi asiakkaan tarve kyseiselle palvelusopimuk-
selle. Nakeeko asiakas sen tarpeelliseksi? Palvelusopimus kannattaisi alkuun tarjota toistaiseksi
voimassa olevana, jolloin se voidaan lopettaa tarvittaessa helpommin kuin maaraaikaiset sopimuk-

set.
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6 POHDINTA

Palvelusopimus on ehdottomasti kannattavaa lanseerata, silla nykyisella kaytannolla, kustannuk-
siin ei ehka ole aikaisemmin Kiinnitetty tarpeeksi huomiota, jonka vuoksi yritys on tata alkanut miet-
timaan ylipaataan. Kuten yrityskin kertoi, oli taman palvelusopimuksen paatarkoitus tasata tulovir-
taa ja tehda siita jatkuvampaa. Tama on myos aiheuttanut sita, etta yritys on tehnyt tyota tappiolla,
jolloin tehokkuus ja kannattavuus karsii. Palvelusopimusta ei kuitenkaan kannata ottaa kayttoon,
ennen kuin kaikki kustannukset ovat selvilla. Tulee myos huomioida, mita silla halutaan kattaa.
Kriittiseen pisteeseen olisi hyva pyrkia ensi alkuun, jonka jalkeen voidaan arvioida haluttua suun-

taa.

Hinnoittelu kannattaa miettia alusta asti kuntoon. Hinta ei voi kuitenkaan olla kaikille sama, vaan
voidaan kayttaa esimerkiksi osuuksia kuten aiemmin tutkittiin ja jakaa osuuksia yrityksen koon ja
oletetun tiheyden perusteella. Hinta voi aiheuttaa varsinkin pienilla asiakkailla miettimista, mutta
hyvin perusteltuna, se varmasti hyvéksytaan. Hinnoittelussa on myos syyté tutkia kilpailijoita, ettei
olla yli- tai alihinnoiteltu itsed. Asiakaskuntaa tarkasteltaessa tulisi miettia tarjotaanko kaikille asi-
akkaille edes palvelua ja jos tarjotaan milla ehdoilla. Asiakkaat, josta halutaan pitaa kiinni, tulisi
hinnoitella eri tavoin ja mahdollisesti pienemmalla katteella ainakin ensi alkuun. Asiakkaita ei kui-
tenkaan kannata karsia mielivaltaisesti, vaan tulisi tehda asiakaskannattavuustutkimus, joka edes

auttaisi hinnoittelua.

Palvelusopimusta laadittaessa on monta asiaa, jotka tulee ottaa huomioon. Onkin siis hyva kon-
sultoida lakiasiantoimistoa ja vertailla olemassa olevien kilpailijoiden sopimuksia. Ehtojen tulee ra-
jata tarkkaan huolenpitosopimuksen sisaltoa, ettei sinne joudu asioita, jotka aiheuttaisivat harmia
tulevaisuudessa. Yritys voisikin tutkia eri autoliikkeiden huolenpitosopimuksia ja hyodyntaa niiden
ehtoja omaan liketoimintaan, silla ndma ovat helposti saatavilla.

Palvelusopimus aiheuttaa paljon arvolisaveroa, joita tulisi tilittaa takaisin. Taman vuoksi yrityksen
kannattaa pitaa entista tarkempaa huolta omasta kassavirrastaan, ettei uudet tilitettavat jaisi epa-
huomiossa tilittdmatta tai niihin varattu raha onkin jo kaytetty. Tasta on hyva keskustella kirjanpito-

toimiston kanssa jo etukateen ja tehda suunnitelma tdman varalle.
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Taman tutkimuksen tekeminen oli mielenkiintoista ja opettavaista. Teoriaosuudessa lapikaydyt
asiat olivat hyvaa opitun kertausta ja kaytantédn soveltamista. Haasteita toi asioiden puuttuminen,
jonka vuoksi tarkkoja laskelmia ja esimerkiksi muuttuvien kustannusten kéyttaminen oli mahdo-
tonta. Mielenkiintoiseksi tasta tutkimuksesta jéi ajatus, millainen on kyseisen yrityksen lopullinen
versio tydkalusta, jolla hinnoitellaan asiakkaat. Tuleeko siihen minkalaisia muuttujia ja mitka ovat
sen tavoitteet ja miten se toimii kaytanndssa. Tyokalua ei ikdva kylla voida katsoa tulevaisuuteen

vaan ainoastaan katsoa taaksepain, jotta nahdaan lopulliset tulokset.

Aihetta rajattiin monta kertaa ensimmaisen neuvottelun jalkeen, silla alkuperaisen tyon loppuun-
saattaminen olisi vaatinut useamman vuoden tutkimuksen tai monta erillista tutkimusta. Erilaiset
hinnoittelutyokalut ovat yrityksille salaisia, eika valmiisiin malleihin paase kasiksi kuin yritysten omat
tyontekijat, joten tyossa keskityttiin miettimaan, mita kyseisen yrityksen tulisi ottaa huomioon.

Tietoa kerattiin yrityksen kotisivuilta, yrityksen toimittamista materiaaleista ja haastattelemalla toi-
mitusjohtajaa hanen ndkemyksistaan tulevasta palvelusopimusmallista. Yhteisty6 yrityksen kanssa
sujui suunnitelmien mukaan, mutta haastavan tasta teki sen, kun kaikki tieto taytyi salata ja luvut
tehda kuvitteellisilla. Jatkotutkimuksen aiheita tasta tuli esille muutama, sillé tydkalua ei ole viela
valmiina ja voisiko yritys kayttaa palvelusopimuksessa myds leasing optiota tilojen ja laitteiden

osalta.
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