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Abstract 
 
Ahonen, Veera: The case company's pricing calculator in the background of 
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The purpose of this thesis was to make a pricing calculator for the use of the 
case company. The construction of the pricing calculator required familiarizing 
with the activities of the case company, as well as an examination of the costs, 
pricing, and profitability. The intention was that the pricing calculator would 
help the company to assess the appropriate sale price in the future. Additional 
goals of this study were to investigate the costs of the company as well as 
determining a suitable pricing decision, which would cover all the expenses 
and generate profits. The final objective of the thesis was to utilize information 
from sensitivity analyses for the future plans of the case company. 
 
The theoretical part of the thesis dealt with pricing, beginning with revenues, 
costs, and cost accounting. The theoretical section then continued to general 
information about pricing and pricing methods. Since profitability is closely re-
lated to the company's pricing, the profitability and cost-volume-profit was also 
discussed in the theoretical part. This section of the thesis was based heavily 
on professional literature.  
 
In the empirical part of the thesis the theoretical part of the study was applied. 
The empirical part of the study was divided into two parts, with the first part 
dealing with key figures for the case company's financial year 2022 and the 
other part with the company's future plans. For the financial year 2022, the 
company's costs were determined, and cost accounting was performed to 
them. Pricing calculations were made with the information obtained from the 
cost accounting and the profitability was examined with the help of cost-vol-
ume-profit as well as sensitivity analyses. In the section of the future plans, the 
sales price suitable for the service offered by the company was calculated and 
the profitability of the plans were examined using a cost-volume-profit analysis 
and sensitivity analyses. At the end of the empirical part, a pricing calculator 
was made for the company based on the future plans. 
 
The cost accounting carried out in the empirical part of the thesis showed that 
the case company's pricing was not profitable in the financial year 2022. Pric-
ing calculations and sensitivity analyzes carried out later in the study confirmed 
this. However, with this study, a profitable selling price was able to be found 
based on the future plans of the case company. The future plans proved to be 
profitable based on the cost-volume-profit analysis performed in the study, and 
with the help of the information produced by the sensitivity analyses, the com-
pany has better opportunities to prepare for future changes. 
 
Keywords: cost accounting, pricing, profitability, cost-volume-profit analysis  
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1 JOHDANTO 

Tässä tutkimuksessa käsitellään palveluiden hinnoitteluun vaikuttavia tekijöitä 

sekä tutkitaan, miten toimeksiantajalle rakennetaan hinnoittelulaskuri, hinnoit-

telun helpottamiseksi. Tutkimus toteutetaan opinnäytetyönä ja sillä on toimek-

siantaja. Toimeksiantajana tutkimuksessa toimii tutkimuksen tekijälle läheinen, 

muutama vuosi sitten perustettu yritys. Tutkimusaihe opinnäytetyölle valikoitui 

tutkimuksen tekijän kiinnostuksen, tutkinto-ohjelman ja toimeksiantajan tarpei-

den perusteella. Tutkimusaihe on tuoreen yrityksen kannalta tärkeä ja se luo 

pohjan kannattavalle yritystoiminnalle tulevaisuudessa. Kaikkien kustannuk-

sien selvittäminen ja niiden huomioiminen palveluiden myyntihinnassa on erit-

täin tärkeässä asemassa yrityksen menestymisen kannalta. Oikeanlainen ja 

kaikki menot huomioiva hinnoittelulaskuri luo helpotusta jokapäiväiseen toi-

mintaan ja se on helposti päivitettävissä tavoitteiden muuttuessa.  

 

Tutkimus lähtee liikkeelle työn tavoitteista ja tarkoituksesta, jossa pohditaan 

tutkimuksen rajaamista sekä esitetään käsitteellinen viitekehys keskeisten asi-

oiden helpompaan havainnointiin. Tutkimuksen teoriaosuudessa keskitytään 

muun muassa erilaisiin kustannuksiin, perinteiseen kustannuslaskentaan, hin-

noittelun taustatekijöihin ja menetelmiin sekä katetuottolaskentaan ja sen tun-

nuslukuihin. Teoriaosuuden jälkeen tutkimuksessa kerrotaan tarkemmin itse 

tutkimusprosessista, sen tavoitteista, toimintatavoista ja luotettavuudesta. 

Myöhemmin tutkimus etenee työn empiiriseen osaan, jossa paneudutaan toi-

meksiantajayritykseen, heidän kustannuksiinsa ja heille sopiviin vaihtoehtoi-

siin hinnoittelumenetelmiin. Luvussa 8 rakennetaan kohdeyritykselle tulevai-

suudensuunnitelmiin pohjautuva hinnoittelulaskuri, jota yritys pystyy jatkossa 

käyttämään hinnoittelun apuvälineenä. Tutkimuksen lopussa testataan raken-

nettua hinnoittelulaskuria ja paneudutaan tutkimuksen aikana esiin tulleisiin 

saavutuksiin, haasteisiin ja huomioihin. 
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2 TUTKIMUKSEN ASETTELU 

2.1 Tutkimuksen tarkoitus, tavoitteet ja rajaaminen 

Tämän tutkimustyön tarkoituksena on muodostaa kohdeyritykselle hinnoittelu-

laskuri, valittua menetelmää käyttäen. Hinnoittelulaskurin luomiseksi tutkimuk-

sessa on tarkoituksenmukaista selvittää kohdeyrityksen kustannuksia ja suo-

rittaa erilaisia hinnoittelulaskelmia. Koska hinnoittelu liittyy läheisesti yrityksen 

kannattavuuteen, pidetään tutkimuksen yhtenä tarkoituksena lisäksi herkkyys-

analyysien luomista ja siinä tapahtuvien muutosten analysointia osana hinnoit-

telua ja siitä annettavaa suositusta. 

 

Tavoitteena on, että kohdeyritys saa käyttöönsä hinnoittelun apuvälineeksi las-

kurin, jota se voi hyödyntää hinnoitellessaan eri asiakaskohteita. Tutkimuksen 

tavoitteena pidetään myös kustannusten laajaa selvitystä ja hinnoittelupäätös-

ten ratkaisua siten, että yritys saa katettua kaikki kustannuksensa ja kerrytet-

tyä voittoa. Tavoitteena tutkimuksessa pidetään lisäksi sitä, että herkkyysana-

lyysien tuottamien tietojen avulla, kohdeyritys pystyy jatkossa suunnittelemaan 

hinnoittelupäätöksiään paremmin ja reagoimaan muuttuviin tilanteisiin nope-

ammin. 

Tutkimuksen pääongelma on:  

• Miten rakennetaan uusi toimiva hinnoittelulaskuri kohdeyritykselle?  

Tutkimuksen osaongelmat ovat: 

• Miten ja mitkä kustannukset huomioidaan, jaotellaan ja kohdistetaan 

kullekin palvelulle? 

• Mitkä ovat palveluiden kannattavat myyntihinnat ja kuinka ne selvite-

tään? 

• Millainen on kohdeyrityksen kannattavuus? 

• Kuinka muutokset kannattavuuteen vaikuttavissa tekijöissä vaikuttavat 

kohdeyrityksen tulevaisuudensuunnitelmiin? 
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Tutkimuksessa ei ole tarkoituksenmukaista käsitellä kaikkia olemassa olevia 

kustannuslaskennan ja hinnoittelun vaihtoehtoja, vaan painopiste kohdistuu 

valituille ja tälle kohdeyritykselle sopiviin menetelmiin. Tutkimuksessa huomi-

oidaan toimeksiantajayrityksen tarjoamista palveluista vain kaksi yleisintä, 

mutta kuitenkin niin, että toimeksiantaja pystyy halutessaan hyödyntämään tut-

kimuksen tuottamaa tietoa myös muille palveluilleen sopivaksi. Lisäksi tutki-

mus rajataan koskemaan kannattavuuden osalta vain katetuottoajattelua ja 

herkkyysanalyysia. Näin menettelemällä tutkimuksessa pystytään ottamaan 

kantaa kannattavuuden taustalla olevaan hinnoitteluun, ja samalla varmistu-

maan, ettei tutkimus laajene liian suureksi. 

2.2 Käsitteellinen viitekehys 

Kuviossa 1 esitetään tämän tutkimuksen käsitteellinen viitekehys visuaalisesti 

kuvattuna. Viitekehys antaa nopean kuvan tutkimuksen keskeisimmistä käsit-

teistä ja auttaa kokonaisuuden hahmottamisessa. 

 
Kuvio 1. Käsitteellinen viitekehys 
 

Tutkimuksen käsitteellinen viitekehys mukailee tutkimuksen teoriatietoa ja em-

piiristä osaa, sekä osittain myös hinnoitteluprosessia. Hinnoitteluprosessin 

mukaan rakennettu viitekehys tukee tutkimuksen selkeyttä ja loogisuutta kohti 

myyntihinnan asetantaa. Tuotot, kustannukset ja kustannuslaskenta ovat vii-

tekehyksessä ensimmäisinä ja ne toimivat hinnoittelun pohjana. Tuotot, kus-

tannukset ja kustannuslaskenta sisältävät kustannusten ryhmittelyä ja jaotte-

lua eri kokonaisuuksiin, kuten lajeihin, paikkoihin ja suoritteille. Seuraavaksi 
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viitekehyksessä siirrytään hinnoitteluun ja hinnoittelumenetelmiin, joissa käsi-

tellään hinnoittelualuetta ja prosessia, palvelualan hinnoittelun ominaisuuksia, 

sekä vaihtoehtoisia menetelmiä hinnan asettamiseksi. Viitekehyksen kolman-

nessa osuudessa, analysoidaan ensimmäisestä ja toisesta osuudesta tuotet-

tua tietoa kannattavuuden näkökulmasta. Tässä osuudessa hyödynnetään 

kannattavuuden tarkasteluun käytettäviä menetelmiä, kuten katetuottolasken-

taa ja herkkyysanalyyseja. Tutkimuksen käsitteellinen viitekehys päättyy koh-

deyrityksen tulevaisuudensuunnitelmien tarkasteluun, tavoitteellisen myynti-

hinnan asettamiseen ja tutkimuksen tarkoitukseen eli hinnoittelulaskurin ra-

kentamiseen. 

3 TUOTOT, KUSTANNUKSET JA KUSTANNUSLASKENTA 

3.1 Tuotot 

Yritykset saavat rahamääräisen korvauksen myymistään tuotteista tai palve-

luista. Näitä rahamääräisiä korvauksia kutsutaan tuotoiksi. (Alhola & Lauslahti, 

2006, s. 52). Yritysten saamat tuotot koostuvat pääasiallisesti tavaroiden tai 

palveluiden myynnistä, eli ne syntyvät varsinaisesta liiketoiminnasta. (Eklund 

& Kekkonen, 2014, s. 28). Näitä tavaroita ja palveluita tai toisin sanoen suorit-

teita tulisi pystyä tuottamaan kannattavasti, jotta niistä saatavat tuotot kattaisi-

vat niistä aiheutuvat kustannukset. (Alhola & Lauslahti, 2006, s. 52). Yritysten 

saamiin tuottoihin vaikuttavat myyntihinta, joilla suoritteita myydään sekä myy-

tyjen suoritteiden lukumäärä. (Suomala ym., 2018, luku 4.3, kohta Tuotot ja 

kustannukset.) Johdon laskentatoimi käsittää tuotot hieman eri tavalla yritys-

ten liikekirjanpidon kanssa. Johdon laskentatoimessa tuottojen ajatellaan ole-

van suoritteiden määrä kerrottuna yksikköhinnalla.  (Jyrkkiö & Riistama, 2004, 

s. 44.) 

 

𝑇𝑢𝑜𝑡𝑜𝑡 = 𝑆𝑢𝑜𝑟𝑖𝑡𝑡𝑒𝑖𝑑𝑒𝑛 𝑚ää𝑟ä ∗ 𝑌𝑘𝑠𝑖𝑘𝑘öℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 (1) 

(Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 44). 
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Varsinaisesta liiketoiminnasta saatujen tuottojen lisäksi, yritykset voivat saada 

tuottoja myös muualta. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 34). Näitä muita tuottoja 

ovat esimerkiksi käyttöomaisuuden, kuten koneiden ja laitteiden myymisestä 

saadut myyntivoitot tai vuokratuotot. Muihin tuottoihin kuuluvat myös rahoitus-

tuotot, joita ovat esimerkiksi korko- ja osinkotuotot. (Eklund & Kekkonen, 2018, 

s. 34; Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 45.) 

3.2 Kustannukset 

Kustannuksella tarkoitetaan tuotannontekijän kulutukseen perustuvaa erää, 

jota mitataan rahassa. (Tenhunen, 2013a).  Kustannukset toimivat yhdessä 

muiden tekijöiden kanssa hinnoittelun perustana. Kustannusten osalta myyn-

tihinta on pohdittava sellaiseksi, että kustannukset saadaan katetuiksi ja toi-

minnasta jää tavoiteltua voittoa. (Osaavayrittäjä, 2021a.) Kustannus saattaa 

toisinaan mennä sekaisin menon ja kulun kanssa, jotka ovat liikekirjanpidon 

käsitteitä. Menolla viitataan jonkin hankitun hyödykkeen hankintahintaan ja ku-

lulla viitataan hankintahinnasta kirjattavaan jaksotettuun osaan yrityksen kir-

janpidossa. (Ikäheimo ym., 2019, luku 8.2.1 kohta Meno, kulu ja kustannus.) 

 

Yrityksen kokonaiskustannukset ovat iso joukko erityyppisiä kustannuksia. Ko-

konaiskustannuksia voidaan jaotella monin eri tavoin, mutta tyypillisesti niitä 

jaotellaan muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. (Niskavaara, 2017, luku 4, 

kohta Kustannuskäsitteet ja kustannuslaskenta.) Muuttuvien ja kiinteiden kus-

tannusten lisäksi jakoa tapahtuu myös välillisiin ja välittömiin kustannuksiin. 

(Järvenpää ym., 2017, s. 58). Välittömillä kustannuksilla viitataan kustannuk-

siin, joilla on selvä yhteys tiettyyn tuotteeseen tai palveluun, ja ne ovat helposti 

kohdistettavissa, toisin kuin välilliset kustannukset. (Tenhunen, 2013a). Muut-

tuvien ja kiinteiden sekä välittömien ja välillisten kustannusten lisäksi kustan-

nuksia on mahdollista jakaa esimerkiksi yksikkö- ja kokonaiskustannuksiin. 

(Järvenpää ym., 2017, s. 61).  
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3.2.1 Muuttuvat ja kiinteät kustannukset 

Muuttuvat kustannukset 

Muuttuviksi kustannuksiksi luetellaan ne kustannukset, jotka muuttuvat yrityk-

sen tuotannon ja myynnin mukaisesti. Jos myynti ja sen avulla tuotanto kas-

vavat, muuttuvat kustannukset kasvavat samassa suhteessa. Mikäli yrityksen 

toiminta jostain syystä pysähtyy, myös muuttuvat kustannukset pysähtyvät. 

Muuttuvat kustannukset ovat joustavia myynnin suhteen ja tarjoavat helpo-

tusta yritykselle, jos myynti vähenee. (Osaavayrittäjä, 2021b.) Muuttuvia kus-

tannuksia ovat esimerkiksi raaka-aineet, energiakustannukset, ostetut alihan-

kintapalvelut ja osa palkoista. (Tenhunen, 2013a.)  

 

Palveluyrityksissä muuttuvien kustannusten osuus tavallisesti on pienempi 

verrattuna valmistusyrityksiin tai kauppoihin. Muuttuvien kustannusten suu-

ruus on usein sidoksissa palvelun tuottamisesta aiheutuviin kustannuksiin. Jos 

palvelua ei tuotettaisi, muuttuvia kustannuksia ei olisi. (Osaavayrittäjä, 2021b.)  

 

Kiinteät kustannukset 

Kiinteiksi kustannuksiksi luetellaan kaikki ne kustannukset, mitkä eivät ole riip-

puvaisia myynnin tai tuotannon määristä. Yritykselle aiheutuu samat kiinteät 

kustannukset riippumatta siitä, onko myyntiä ja tuotantotoimintaa vai ei. Kiin-

teät kustannukset syntyvät siitä, että yritys ylläpitää tuotantovalmiuttaan. 

(Osaavayrittäjä, 2021b.) Kiinteitä kustannuksia yrityksissä ovat muun muassa 

markkinoinnin, hallinnon ja edustuksen kulut, toimihenkilöiden palkkakustan-

nukset, korkokulut ja poistot. (Tenhunen, 2013a.) Kiinteät kustannukset pysy-

vät pääsääntöisesti muuttumattomina eli nimensä mukaisesti kiinteinä. On kui-

tenkin tilanteita, joissa myös kiinteät kustannukset muuttuvat ja yleensä selit-

tävänä tekijänä on aika. Tällaisia muutoksia kiinteisiin kustannuksiin voi tuoda 

esimerkiksi vuokrien ja vakuutusmaksujen nouseminen tai markkinoinnin te-

hostaminen. (Osaavayrittäjä, 2021b.)  
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3.2.2 Kokonais- ja yksikkökustannukset 

Kokonaiskustannukset 

Kokonaiskustannukset sisältävät koko yrityksen kaikki kustannukset. Koko-

naiskustannusten määrä saadaan selville kaikkien muuttuvien ja kiinteiden 

kustannusten summalaskulla. Kokonaiskustannuksien määrä on helposti sel-

vitettävissä myös tuloslaskelmasta. Kokonaiskustannusten määrä on sitä suu-

rempi, mitä suurempi tuotantomäärä on valitulla ajanjaksolla. (Järvenpää ym., 

2017, s. 62; Osaavayrittäjä, 2021b.) 

 

𝐾𝑜𝑘𝑜𝑛𝑎𝑖𝑠𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 = 𝑀𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 + 𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 (2) 

 

(Bhimani ym., 2012, s. 235). 

 

Yksikkökustannukset 

Yksikkökustannukset tarkoittavat yhden yksittäisen suoritteen kustannuksia, 

jotka sille on kohdistettu. Yksikkökustannuksien selvittämiseen tarvitaan koko-

naiskustannuksia. Kokonaiskustannukset jaetaan tuotettujen suoritteiden lu-

kumäärällä, jolloin saan selville yhden suoritteen yksikkökustannukset, jotka 

sisältävät muuttuvia, kiinteitä, välillisiä ja välittömiä kustannuksia. Vaihtoehtoi-

nen tapa on jakaa kokonaiskustannukset ensin muuttuviin ja kiinteisiin kustan-

nuksiin, jonka jälkeen suoritetaan erikseen kummankin osalta jakolasku tuo-

tettujen suoritteiden lukumäärällä. Tällöin puhutaan muuttuvista ja kiinteistä 

yksikkökustannuksista. (Järvenpää ym., 2017, s. 62; Osaavayrittäjä, 2021b.) 

 

𝐾𝑒𝑠𝑘𝑖𝑚ää𝑟ä𝑖𝑠𝑒𝑡 𝑦𝑘𝑠𝑖𝑘𝑘ö𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 =
𝐾𝑜𝑘𝑜𝑛𝑎𝑖𝑠𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝑇𝑢𝑜𝑡𝑎𝑛𝑡𝑜𝑚ää𝑟ä
(3)  

 

(Eklund & Kekkonen, 2018, s. 62). 

3.3 Perinteinen kustannuslaskenta 

Kustannuslaskentaa tarvitaan suoritekohtaisten kustannusten selvittämiseen, 

hinnoittelupäätösten tekemiseen ja kannattavuuden seuraamista varten. 
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(Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 60; Tomperi, 2016, s. 191.) Kustannuslaskennan 

tehtävänä on jakaa oikeat kustannukset oikeille tuotteille, palveluille, projek-

teille, toiminnoille, asiakkaille, kustannuspaikoille tai prosesseille. Kustannus-

ten jakamisen lisäksi, siitä saatavaa informaatiota pystytään hyödyntämään 

päätöksenteossa. Yrityksissä on käytössä kustannuslaskentaa helpottavia oh-

jelmia. Keskeiseen asemaan kustannuslaskennassa nousee aiheuttamisperi-

aate, jonka mukaisesti kustannukset jaetaan. (Jormakka ym., 2021, s. 208.)  

 

Perinteinen kustannuslaskenta etenee yleensä kolmessa osassa. Ensimmäi-

sessä osassa kustannukset lajitellaan kustannuslajeittain, toisessa osassa 

kustannuksia kohdistetaan kustannuspaikoille ja viimeisessä osassa laske-

taan suoritteiden kustannukset. (Jormakka ym., 2021, s. 208.) Kuviossa 2 on 

esitetty perinteisen kustannuslaskennan kulku. 

 
Kuvio 2. Perinteisen kustannuslaskennan kulku. (Alhola & Lauslahti, 2006, 
s.186). 
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3.3.1 Kustannuslajilaskenta 

Kustannuslajilaskennassa selvitetään mihin eri kustannuslajeihin yrityksen ko-

konaiskustannukset kuuluvat. Kustannuksia lajitellaan yrityksen mukaan esi-

merkiksi raaka-ainekustannuksiin, palkkakustannuksiin, vuokrakustannuksiin, 

kuljetuskustannuksiin, pääomakustannuksiin ja niin edelleen. (Jormakka ym., 

2021, s. 209.) Kustannuksia voidaan lajitella myös lyhyt- ja pitkävaikutteisiin 

tuotantovälineisiin. Lyhytvaikutteisiin tuotantovälineisiin kuuluvat esimerkiksi 

vuokra, energia ja kuljetuskustannukset. Pitkävaikutteisiin tuotantovälineisiin 

kuuluvat poistot, korot ja vakuutuskustannukset. (Järvenpää ym., 2017, s. 73.) 

Eri kustannuslajeista saadaan tietoa esimerkiksi liikekirjanpidon eri tileiltä. 

(Jormakka ym., 2021, s. 209). 

 

Ainekustannukset 

Ainekustannuksiin luetaan esimerkiksi raaka-aineet, lisä- ja apuaineet, sekä 

muut tavarakustannukset. Ainekustannusten kokonaisuus koostuu tarvitta-

vista määristä, sekä yksikköhinnoista ja ne voivat olla joko välittömiä tai välilli-

siä kustannuksia. (Tomperi, 2016, s. 191.) Yritys selvittää ainekäytön määriä 

varastokirjanpidon avulla, mutta haasteita tulee käytetyn materiaalin kustan-

nusten määrittämisessä, sillä tuotteiden ostohinnat vaihtelevat ja tuotteita va-

rastoidaan. Aina ei saada selville, mitä mikäkin tavaraerä on maksanut ja siksi 

ainekäytön arvostamiseksi on olemassa erilaisia menetelmiä, kuten arvosta-

minen alkuperäiseen hankintahintaan, jälleen hankintahintaan tai standardi-

hintaan. Sillä mitä menetelmää yritys käyttää on vaikutusta yhtiön tulokseen ja 

kannattavuuteen, sekä aineiden ja varaston arvoon. (Järvenpää ym., 2017, s. 

77–79.) 

 

Työkustannukset 

Palkka- ja henkilöstösivukulut koostavat yritysten työkustannukset. (Tomperi, 

2016, s. 196). Työkustannukset ovat keskeisessä asemassa yritystoiminnassa 

ja etenkin palvelualan yrityksissä, sillä niiden suuruus kokonaiskustannuksista 

on tavallisesti suurin. Työkustannusten merkittävin osuus on varsinaisen pal-

kan osuus, eli korvaus tehdystä työstä, mutta työkustannukset sisältävät muu-

takin, esimerkiksi välillisiä kustannuksia, jotka koostuvat muun muassa 
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vuosilomista, sosiaaliturvasta ja vakuutusmaksuista. (Järvenpää ym., 2017, s. 

74–75.) Yrityksen palkkahallinto on apuna palkkakustannusten selvittämi-

sessä laskentakohteittain esimerkiksi eri osastoille. Määräävänä tekijänä toimii 

aiheuttamisperiaate. (Tomperi, 2016, s. 196). Yrityksellä on vaihtoehtoisia pal-

kanmaksutapoja, kuten aikapalkkaus tai suorituspalkkaus. (Järvenpää ym., 

2017, s. 75).  

 

Pitkävaikutteiset tuotantovälineet, korot ja poistot 

Pitkävaikutteiset tuotantovälineet, kuten koneet, laitteet ja rakennukset aiheut-

tavat yrityksille pääomakustannuksia. Näihin pitkävaikutteisiin tuotannonteki-

jöihin yrityksillä sitoutuu pääomia, jotka aiheuttavat korkokustannuksia. (Tom-

peri, 2016, s. 196.) Pitkävaikutteisista tuotantovälineistä tehdään lisäksi pois-

toja, joista aiheutuu kustannuksia. (Järvenpää ym., 2017, s. 83).  

 

Korkokustannukset 

Kustannuslaskennan kannalta on ratkaistava, mitkä korkokustannukset las-

kennassa huomioidaan ja millä tavalla. Vaihtoehtoja korkojen huomioimiseen 

on kolme kappaletta. (Järvenpää ym., 2017, s. 89.)  

 

1. Koroista huomioidaan toimintaan sitoutuneen pääoman korkokustan-

nukset. 

2. Koroista huomioidaan vain vieraalle pääomalle maksetut korkokustan-

nukset. 

3. Korkokustannukset jätetään huomioitta ja ne sisällytetään voitto- tai ka-

tetavoitteeseen. (Järvenpää ym., 2017, s. 89.) 

 

Poistot 

Poistolla tarkoitetaan pitkävaikutteisten tuotantovälineiden kulumisesta aiheu-

tuvia kustannuksia, jotka perustuvat arvon vähenemiseen. (Jyrkkiö & Riistama, 

2004, s. 111; Järvenpää ym., 2017, s. 83). Poistojen avulla pitkävaikutteisten 

tuotantovälineiden hankintahinta on mahdollista jaksottaa useammalle ajan-

jaksolle, tuotantovälineiden käyttöaikana. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 111). 

Myös kustannuslaskelmissa huomioidaan poistot, jolloin varmistutaan siitä, 
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että kaikki kustannukset tulevat huomioiduiksi. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 

114). 

 

Lyhytvaikutteiset tuotantovälineet 

Yritystoiminnasta syntyy lisäksi joukko lyhytvaikutteisia kustannuksia, joita 

ovat esimerkiksi energia, tietoliikenne, kuljetus ja vuokrakustannukset. Näitä 

lyhytvaikutteisia kustannuksia yritykselle syntyy jatkuvasti. Ne ovat usein hel-

posti arvostettavissa ja niiden aiheuttamat kustannukset selviävät helposti os-

tolaskuista. Kustannuslaskennan kannalta oleellista on seurata näitä pitkälti 

välillisiä kustannuksia ja kohdistaa ne oikeille kustannuspaikoille. (Tomperi, 

2016, s. 198.) 

3.3.2 Kustannuspaikkalaskenta 

Kustannuspaikkalaskennan tarkoituksena on selvittää kustannukset vastuu-

alueittain, sillä pelkkä lajittelu ei anna yritykselle tarpeeksi informaatiota. Tässä 

perinteisen kustannuslaskennan toisessa vaiheessa kustannuksia lähdetään 

kohdistamaan kustannuspaikoille. Kustannuspaikkoja voi yrityksen mukaan 

olla esimerkiksi: valmistus, myynti, kuljetus ja varasto. Vaihtoehtoisesti voi-

daan puhua myös osastoista tai tulosyksiköistä. (Jormakka ym., 2021, s. 209.) 

Kustannuspaikat voidaan määrittää siten, että ne vastaavat vastuunjakoa or-

ganisaatiossa. Kustannuspaikkojen kustannuksista vastaa siten kustannus-

paikan vastuuhenkilö. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 119.) Kustannuspaikkalas-

kentaa käytetään kustannuslaskennan lisäksi myös esimerkiksi budjettien laa-

dinnassa ja toiminnan tehokkuuden seurannassa. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, 

s. 117; Järvenpää ym., 2017, s. 90.) 

 

Kustannuspaikat 

Kustannuspaikkalaskennan yhteydessä puhutaan pääkustannuspaikoista ja 

apukustannuspaikoista. Pääkustannuspaikat ovat niitä, joiden toiminta kohdis-

tuu välittömästi lopullisiin suoritteisiin. Pääkustannuspaikkojen kustannukset 

kohdistetaan suoraan suoritteille. Apukustannuspaikat toimivat 
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pääkustannuspaikkojen apuna tai huolehtivat muutoin yritystoiminnan edelly-

tyksistä. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 119.)  

 

Apukustannuspaikkojen veloitukset 

Apukustannuspaikat tuottavat yritykselle sisäisiä suoritteita, joita ovat esimer-

kiksi atk-palvelut ja kuljetukset tai sähkö ja lämpö. Apukustannuspaikat luo-

vuttavat tekemänsä tai tuottamansa suoritteet pääkustannuspaikkojen käyt-

töön, jolloin myös vastuualue ja kustannukset siirtyvät sinne. Apukustannus-

paikkojen aiheuttamia kustannuksia on mahdollista veloittaa pääkustannus-

paikoilta kahdella eri tavalla, vyörytysmenetelmää tai kiinteiden laskentahin-

tojen menetelmää käyttämällä. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 127–129.)  

 

Vyörytysmenetelmä 

Vyörytysmenetelmää käytettäessä apukustannuspaikkojen aiheuttamat kus-

tannukset siirretään pääkustannuspaikoille tai muille apukustannuspaikoille. 

(Tomperi, 2016, s. 199). Yksinkertaista vasemmalta oikealle vyörytysmenetel-

mää käytettäessä, vasemmalle sijoitetaan se kustannuspaikka, jota muut kus-

tannuspaikat tarvitsevat vähiten ja siitä lähdetään kohti oikeaa, siirtäen kus-

tannuksia eteenpäin. Apukustannuspaikkana voidaan pitää esimerkiksi kiin-

teistöä, jonka kustannukset jaetaan pinta-alan mukaisesti muille kustannuspai-

koille. Vasemmalta oikealle vyörytyksen lisäksi on olemassa myös tarkempi 

ristiinvyörytysmenetelmä, joka huomioi suoritteiden luovutuksen molempiin 

suuntiin. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 129–130; Järvenpää ym., 2017, s. 93.) 

Huomioitavaa on se, että kustannuspaikan tehokkuus tai tehottomuus voi vai-

kuttaa joko positiivisesti tai negatiivisesti toiseen kustannuspaikkaan. (Tom-

peri, 2016, s. 199). 

3.3.3 Suoritekohtainen kustannuslaskenta 

Suoritekohtaista kustannuslaskentaa eli viimeistä vaihetta pidetään perintei-

sen kustannuslaskennan tavoitteena. Viimeisessä vaiheessa tehdään päätös 

siitä, mitkä kustannukset kullekin suoritteelle kohdistetaan ja missä määrin. 

(Alhola & Lauslahti, 2006, s. 186). Välittömät kustannukset pystytään usein 
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kohdistamaan suoraan suoritteille, sillä aiheuttamisperiaate tiedetään. (Jor-

makka ym., 2021, s. 209.) Välillisten kustannusten kohdistamiseksi yrityksillä 

on käytössään erilaisia kohdistamisperusteita. (Alhola & Lauslahti, 2006, s. 

186). 

 

Yksi mahdollisista kohdistamisvaihtoehdoista olisi suoritekalkyylit. (Alhola & 

Lauslahti, 2006, s. 186). Suoritekalkyylit esitetään tarkemmin tutkimuksen liit-

teessä 2. Muita mahdollisia vaihtoehtoja olisivat esimerkiksi jakolaskenta ja 

lisäyslaskenta. (Alhola & Lauslahti, 2006, s. 186). Jakolaskentaa käytetään 

usein silloin, kun yritys valmistaa keskenään samankaltaisia tuotteita tai vain 

yhtä tuotetta. (Tomperi, 2016, s. 202). Lisäyslaskentaa taas käytetään silloin, 

kun yritys tuottaa monia erilaisia tuotteita tai palveluita. (Jormakka ym., 2021, 

s. 211). 

4 HINNOITTELU JA HINNOITTELUMENETELMÄT 

4.1 Hinnoittelu 

Hinnoittelulla on suuri vaikutus yrityksen kannattavuuteen. Muutokset myynti-

hinnoissa näkyvät suoraan tuotteiden tai palveluiden kysynnässä ja sitä kautta 

nopeasti myös kannattavuudessa. Hintaa ja hinnoittelua voidaan pitää yhtenä 

osana yrityksen strategiaa ja sillä on vaikutusta myös kilpailuun ja tuotteiden 

tai palveluiden arvon määrittämiseen. (TIEKE Tietoyhteiskunnan kehittämis-

keskus ry, 2005, s. 7.) 

 

Yritysten tulisi pystyä asettamaan sellainen myyntihinta, joka tuottaa tuotteiden 

tai palveluiden tuottamisesta aiheutuneet kustannukset takaisin ja tarjoaa 

päälle vielä voittoakin. Myyntihintaa määritettäessä on tärkeää tunnistaa hin-

nan ylä- ja alarajat. Kustannukset, jotka hinnoittelun tulisi pystyä kattamaan, 

muodostavat hinnalle alarajan ja tuotteiden tai palveluiden kysyntä hinnan ylä-

rajan. (Jormakka ym., 2021, s. 225.) Kuviossa 3 esitetään hinnoittelualue ylä- 
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ja alarajoineen. Hinnoiteltaessa tuotteita tai palveluita on pystyttävä tasapai-

nottelemaan ylä- ja alarajan välissä. Liian matalalle tai korkealle asetetut 

myyntihinnat johtavat lopulta molemmat heikkoon kannattavuuteen. (TIEKE 

Tietoyhteiskunnan kehittämiskeskus ry, 2005, s. 8.)  

 
Kuvio 3. Hinnoittelualue. (Jormakka, ym., 2021, s. 225). 

4.2 Hinnoitteluprosessi 

Tuotteen tai palvelun hinnanasetanta koostuu yleensä neljästä vaiheesta, 

jotka ovat markkinatilanneanalyysi, kustannuslaskenta, hinnoittelumallin va-

linta, sekä tilanteen seuranta. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 125–127). Hin-

noitteluprosessilla pyritään siihen, että yritys saavuttaa asettamansa hinnoitte-

lutavoitteet. Hinnoitteluprosessi on yrityksissä jatkuvaa, ei kertaluontoista. 

(Mäntyneva, 2002, s. 114). 

 

Markkinatilanneanalyysi 

Markkinatilanneanalyysia pidetään hinnoitteluprosessin ensimmäisenä vai-

heena. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 127). Tässä vaiheessa yrityksen tulisi 

tehdä taustatutkimustyötä muun muassa asiakkaista, markkinoista, kilpaili-

joista, kysynnästä, kysynnän tulevasta kehittymisestä, sekä kilpailijoiden tar-

joamista tuotteista ja palveluista. Tässä vaiheessa tutustutaan lisäksi nykyisiin 

ja tuleviin asiakkaisiin sekä heidän ostokäyttäytymiseensä, johon hinnan 
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lisäksi vaikuttavat monet muut asiat. (Eklund & Kekkonen 2018, s. 127; Jär-

venpää ym., 2017, s. 226–227.) 

 

Kustannuslaskenta 

Kustannusten selvittäminen on hinnoitteluprosessin toinen vaihe. Tässä vai-

heessa selvitetään yritystoiminnasta aiheutuvat kustannukset ja pohditaan ha-

luttua voittotavoitetta. Kustannuksiin tulisi muistaa huomioida tuotteiden tai 

palveluiden tuottamisesta aiheutuvien kustannusten lisäksi myös tuotekehityk-

sestä, investoinneista ja rahoituksesta aiheutuvat kustannukset, sillä asetetun 

hinnan tulisi pitkällä tähtäimellä pystyä kattamaan myös nämä. (Eklund & Kek-

konen, 2018, s. 125–126).  

 

Hinnoittelumallin valinta 

Kolmannessa vaiheessa yritys valitsee sopivan hinnoittelumallin hinnanase-

moimisen tueksi. Malli voi vaihdella tavoitteiden mukaan. Se mitä yritys ylei-

sesti tavoittelee, vaikuttaa myös hinnoitteluun. Yritykset hinnoittelevat eri ta-

valla esimerkiksi silloin kun he tavoittelevat kasvua, verrattuna tilanteeseen, 

jossa he tavoittelevat kannattavuuden parantamista. Vaihtoehtoja hinnoittelu-

malleista on monia, kuten esimerkiksi alhaisen hinnan malli markkinoiden val-

taamiseksi tai korkea hinta laadulla erottumiseksi. (Eklund & Kekkonen, 2018, 

s. 126; Järvenpää ym., 2017, s. 226–227.) 

 

Seuranta 

Viimeinen vaihe prosessissa on asetetun hinnan seuranta. Hinnoitteluprosessi 

ei pääty siihen, että tuotteelle on asetettu hinta, vaan se jatkuu muun muassa 

aktiivisena seurantana. Myynnin seuraamisen lisäksi yritysten on seurattava 

myös asiakkaiden ja kilpailijoiden käyttäytymistä. Seurannan tarkoituksena on 

tuottaa ajantasaista tietoa, jotta yritys voi reagoida myyntimäärän muutoksiin 

ajoissa. Muutoksiin voidaan reagoida esimerkiksi hintaa alentamalla tai nosta-

malla, riippuen kulloisestakin tilanteesta. Seurantaa tulisi tehdä myös voittota-

voitteiden ja kustannusten osalta. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 126–127.) 

Kuviossa 4 esitetään hinnoitteluprosessin vaiheet graafisesti kuvattuna. 
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Kuvio 4. Hinnanasetanta. (Mukaillen Eklund & Kekkonen 2018, s. 126). 

4.3 Palvelualan hinnoittelu 

Palvelualojen yritystoiminta perustuu aineettomien palveluiden tai tuotteiden 

tuottamiseen yksityisille asiakkaille tai yrityksille. (Tomperi, 2016, s. 87). Tar-

jottavat tuotteet rakentuvat pitkälti henkilöstön tekemästä työstä ja heidän 

omasta ammattitaidostaan. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 120). Olennaisena 

osana palveluiden myyntiin liittyy sen sisältämä tai tarjottu palvelu. Yritysten 

tarjoamat palvelut voivat olla asiakkaiden tarpeisiin räätälöityjä, isommalle ryh-

mälle kohdistettuja, kertaluonteisia tai pidempiaikaisia palveluita. (Tomperi, 

2016, s. 87.)  

 

Palvelualojen merkittävimmät kustannuserät syntyvät usein henkilöstöstä, 

mutta isoja kustannuseriä saattavat aiheuttaa myös poistot. Tämä johtuu siitä, 

että osa palvelualojen yrityksistä tarvitsevat toimiakseen investointeja 
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esimerkiksi koneisiin ja laitteisiin. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 120.) Palvelu-

alojen kustannukset ovat suurelta osin kiinteitä kustannuksia, eli muuttuvien 

kustannusten osuus on pieni tai vaihtoehtoisesti niitä ei ole ollenkaan. (Eklund 

& Kekkonen, 2018, s. 120; Tomperi, 2016, s. 87.) Palveluyrityksen kannatta-

vuuden kannalta keskeistä osaa näyttelee toiminta-aste eli se, paljonko yritys 

pystyy laskuttamaan työtunteja asiakkailta. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 

120). 

 

Palveluryitysten tarjoaman palvelun kesto määrää tyypillisesti laskutettavan 

palvelun hinnan. (Tomperi, 2016, s. 87). Hinnoittelun voisi esimerkiksi aloittaa 

kaikkien kustannusten selvittämisestä. Toisena vaiheena tulisi pohtia työmää-

rää, eli sitä paljonko laskutettavia tunteja olisi mahdollista tehdä. Työmäärää 

laskettaessa tulisi huomioida toiminta-aste, eikä koko kapasiteettia, sillä las-

kutus määräytyy toteutuneiden työtuntien mukaisesti. (Eklund & Kekkonen, 

2018, s. 120). Toiminta-asteella tarkoitetaan todellista suoritemäärää, eli sitä 

määrää, joka oikeasti tehtiin ja kapasiteetilla tarkoitetaan enimmäissuoritusky-

kyä, eli sitä määrää, joka voidaan ihan maksimissaan tehdä. (Jormakka ym., 

2021, s. 174). Toiminta-astetta arvioitaessa apuna voi käyttää aikaisempia 

asiakasmääriä. Tuntiveloitus saadaan selville jakamalla kokonaiskustannuk-

set, laskutettavien tuntien määrällä. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 120). 

 

𝑃𝑎𝑙𝑣𝑒𝑙𝑢𝑦𝑟𝑖𝑡𝑦𝑘𝑠𝑒𝑛 𝑡𝑢𝑛𝑡𝑖𝑣𝑒𝑙𝑜𝑖𝑡𝑢𝑠ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 =
𝐾𝑜𝑘𝑜𝑛𝑎𝑖𝑠𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝐿𝑎𝑠𝑘𝑢𝑡𝑒𝑡𝑡𝑎𝑣𝑎 𝑡𝑢𝑛𝑡𝑖𝑚ää𝑟ä
(4) 

 

(Eklund & Kekkonen, 2018, s. 120). 

 

Ongelmana palveluyritysten hinnoittelulaskemissa ovat usein työtunnit, sillä 

kaikkea työaikaa ei voida asiakkaalta laskuttaa. Ongelmaksi muodostuu esi-

merkiksi siirtymiset asiakkaan luota toiselle. Jotta yritys saa huomioitua myös 

nuo siirtymäajan aiheuttamat kustannukset, tulee ne lukea osaksi, eli sisällyt-

tää yrityksen kustannuksiin mukaan. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 121). 
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4.4 Kustannusperusteiset hinnoittelumenetelmät 

Yrityksillä on useita vaihtoehtoisia hinnoittelumenetelmiä, joita ne voivat hyö-

dyntää hinnoittelupäätöksiä tehdessään. (Mäntyneva, 2002, s. 105). Myytäville 

tuotteille tai palveluille asetettu hinta voi yrityksen kulloisenkin tilanteen mu-

kaan perustua niiden tuottamisesta aiheutuneisiin kustannuksiin, markkinoi-

den jo valmiiksi osoittamaan hintaan, asiakkaan tuotteesta saamaan arvoon, 

tai yleisesti yrityksen muihin tavoitteisiin. (Järvenpää ym., 2017, s. 213). 

 

Kustannusperusteinen hinnoittelu perustuu nimensä mukaisesti palveluiden 

suorittamisesta tai tuotteiden valmistamisesta aiheutuneisiin kustannuksiin. 

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa lähdetään liikkeelle kustannusten kar-

toittamisesta ja halutun voittotavoitteen asettamisesta. Myyntihintaa varten 

tuotteelle tai palvelulle lisätään lopuksi arvonlisäveron osuus. (Jormakka ym., 

2021, s. 226.) Kustannusperusteisessa hinnoittelussa huomioidaan kaikki kus-

tannukset, muta ongelmaksi muodostuu se, ettei kustannusperusteinen hin-

noittelu ota huomioon markkinoita ja sitä hintaa, jonka asiakas olisi valmis 

maksamaan. (Mäntyneva, 2022, s. 107). Omakustannushinnoittelu ja katetuot-

tohinnoittelu ovat tyypillisimmät käytössä olevat kustannusperusteiset hinnoit-

telumenetelmät. (Jormakka ym., 2021, s. 226.) 

4.4.1 Omakustannushinnoittelu 

Omakustannushinnoittelu eli voittolisähinnoittelu on kustannuslaskentaan pe-

rustuvaa hinnoittelua. (Jormakka ym., 2021, s. 226; Eklund & Kekkonen, 2018, 

s. 114). Omakustannushinnoittelu soveltuu hyvin sellaisiin yrityksiin, joilla on 

isot kiinteät kustannukset. (Järvenpää ym., 2017, s. 218). Tässä menetel-

mässä lähdetään liikkeelle siitä, että tuotteelle kohdistetaan kaikki sen aiheut-

tamat muuttuvat ja kiinteät kustannukset. Tästä saatavaa tulosta kutsutaan 

omakustannusarvoksi. Kun omakustannusarvoon lisätään yrityksen haluama 

voittotavoite, saadaan tuotteelle tai palvelulle asetettua arvonlisäveroton 

myyntihinta. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 114.)  
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𝑇𝑢𝑜𝑡𝑡𝑒𝑒𝑛 𝑡𝑎𝑖 𝑝𝑎𝑙𝑣𝑒𝑙𝑢𝑛 𝑚𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑗𝑎 𝑘𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 (5)  

+ 𝑉𝑜𝑖𝑡𝑡𝑜𝑙𝑖𝑠ä 

= 𝑎𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜𝑡𝑜𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 

+ 𝐴𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜 % 

= 𝐴𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜𝑙𝑙𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 

 

(Jormakka ym., 2021, s. 226). 

 

Voittotavoitteen asettaminen 

Kun yritys pohtii voittotavoitteen asettamista, sen tulisi huomioida ainakin kaksi 

asiaa, jotka ovat toimintaan liittyvä riski ja sitoutuneen pääoman määrä. Yri-

tystoimintaan liittyvä riski ja sitoutuneen pääoman suuruus määräävät voitto-

tavoitteen. Mitä suurempi pääoman määrä ja isompi riski, sen suurempi voit-

totavoite. Voittotavoite selvitetään ratkaisemalla, millaista tuottoa yritystoimin-

taan sitoutuneelta pääomalta halutaan. Yritystoimintaan sisältyvä riski saa-

daan sitoutettua voittotavoitteeseen, kun huomioidaan, että pääoman tuotto 

ylittää pankkilainan koron suuruuden. (Osaavayrittäjä, 2021a.) Yritys voi aset-

taa voittotavoitteen euromääräisenä lukuna tai prosenttiosuutena yrityksen ko-

konaiskustannuksista. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 115).  

4.4.2 Katetuottohinnoittelu 

Katetuottohinnoittelu on toinen kustannusperusteinen hinnoittelumenetelmä. 

Katetuottohinnoittelussa lähdetään liikkeelle muuttuvien kustannusten selvittä-

misestä. Muuttuvien kustannusten päälle yritys lisää katteen, haluamansa suu-

ruisena. Katetavoitteen tarkoitus on pystyä kattamaan kaikki kiinteät kustan-

nukset ja yrityksen haluama voitto. Katetavoite on tärkeä asettaa riittävän suu-

reksi, sillä muuten myyntihinnasta muodostuu kannattamaton. (Jormakka ym., 

2021, s. 227.) Katetuoton suuruuteen vaikuttaa kiinteiden kustannusten 

määrä. Mitä enemmän yrityksellä on kiinteitä kustannuksia, sitä enemmän ka-

tetuottoa tarvitaan. (Tomperi, 2016, s. 32.) Katetuottotavoitteen yritys voi sel-

vittää esimerkiksi laskemalla yhteen tulostavoitteensa ja kiinteät kustannukset. 

(Eklund &Kekkonen, 2018, s. 83).  
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Katetuottohinnoittelussa käytetään apuna minimikalkyyliä, joka tarkoittaa sitä, 

että laskennassa mukaan otetaan vain muuttuvat kustannukset. (Järvenpää 

ym., 2017, s. 216; Tenhunen, 2013a.)  

 

𝑇𝑢𝑜𝑡𝑡𝑒𝑒𝑛 𝑡𝑎𝑖 𝑝𝑎𝑙𝑣𝑒𝑙𝑢𝑛 𝑚𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 (6)  

+ 𝐾𝑎𝑡𝑒𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑜𝑡𝑎𝑣𝑜𝑖𝑡𝑒 

= 𝑎𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜𝑡𝑜𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 

+ 𝐴𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜 % 

= 𝐴𝑟𝑣𝑜𝑛𝑙𝑖𝑠ä𝑣𝑒𝑟𝑜𝑙𝑙𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 

 

(Jormakka ym., 2021, s. 227). 

 

Jos yrityksen kokonaiskustannuksista suurin osa koostuu muuttuvista kustan-

nuksista, voidaan katetuottohinnoittelua pitää sellaiselle yritykselle parempana 

vaihtoehtona, kuin omakustannushinnoittelua. Tämä johtuu siitä, että kiintei-

den kustannusten kytkeytyminen suoritteille on usein epäselvempää. (Järven-

pää ym., 2017, s. 217.) 

 

Aikalaskentaan perustuva katetuottohinnoittelu 

Tässä menetelmässä katetarpeen laskenta poikkeaa hieman tuotteelle lasket-

tavasta katetarpeesta. Aikalaskentaan perustuvassa katetuottolaskennassa 

katetarve lasketaan aikayksikölle esimerkiksi yhdelle työtunneille tietyllä ajan-

jaksolla. Se suorite, jonka tuottamiseen on kulunut eniten aikaa, saa myös eni-

ten katetarvetta osakseen. (Osaavayrittäjä, 2021a.)  

 

𝑌ℎ𝑑𝑒𝑛 𝑡𝑦ö𝑡𝑢𝑛𝑛𝑖𝑛 𝑘𝑎𝑡𝑒𝑡𝑎𝑟𝑣𝑒 =
𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 + 𝑉𝑜𝑖𝑡𝑡𝑜𝑡𝑎𝑣𝑜𝑖𝑡𝑒

𝑇𝑦ö𝑡𝑢𝑛𝑡𝑖𝑒𝑛 𝑚ää𝑟ä
(7)  

 

(Osaavayrittäjä, 2021a). 
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4.5 Muita hinnoittelumenetelmiä 

Markkinaperusteinen hinnoittelu 

Toisin kuin kustannusperusteinen hinnoittelu, markkinaperusteinen hinnoittelu 

huomioi kysynnän ja kilpailun. (Mäntyneva, 2002, s. 107). Markkinaperusteista 

hinnoittelua käytettäessä myyntihinta saadaan suoraan markkinoilta. Myynti-

hinta on se hinta, jonka asiakas on valmis maksamaan. Hinnoittelu pohjautuu 

tavoitehinnoitteluun, jossa tähdätään tietyn suuruisiin tavoitekustannuksiin. 

Tavoitekustannukset saisivat olla sen suuruiset, että markkinoilta saatu myyn-

tihinta pystyy ne hyvin kattamaan. Toimintojen tehostaminen ja pyrkimys kus-

tannusten alentamiseen nousee markkinaperusteisessa hinnoittelussa keskei-

seen asemaan. (Jormakka ym., 2021, s. 229.) 

 

𝑇𝑎𝑣𝑜𝑖𝑡𝑒𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑠 = 𝑀𝑎𝑟𝑘𝑘𝑖𝑛𝑎ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎 − 𝑉𝑜𝑖𝑡𝑡𝑜𝑡𝑎𝑣𝑜𝑖𝑡𝑒 (8)  

 

(Jormakka ym., 2021, s. 229). 

 

Arvoperusteinen hinnoittelu 

Arvoperusteisessa hinnoittelussa yritys hinnoittelee tuotteensa ja palvelunsa 

sen mukaisesti, mitä asiakkaat ovat niistä valmiita maksamaan. Arvopohjainen 

hinnoittelu perustuu asiakkaiden ymmärtämiseen, eli siihen mitä he tarvitsevat 

ja mitä he ovat valmiita maksamaan tarpeidensa täyttämisestä.  Arvo voidaan 

määrittää siten, että se on asiakkaan saaman oletetun hyödyn ja maksetun 

hinnan välinen erotus. (Smith, 2016, s. 16.) Menetelmän käyttäminen edellyt-

tää asiakkaiden ja heidän ostokäyttäytymisensä laajaa tutkimista. Arvoperus-

teisessa hinnoittelussa asiakkaiden segmentointi nousee tärkeään rooliin, sillä 

eri asiakkaat arvostavat eri asioita. Segmentoiduille asiakasryhmille tuotetaan 

eri arvoja ja tarjotut tuotteet tai palvelut hinnoitellaan siten tuotetun arvon mu-

kaisesti. (Bergström & Leppänen, 2009, luku 4,3, kohta Arvoperusteinen hin-

noittelu.) 
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Tavoiteperusteinen hinnoittelu 

Tavoiteperusteisessa hinnoittelussa keskeiseen asemaan nousevat yrityksen 

strategiset tavoitteet, jotka vaikuttavat hinnoitteluun. (Järvenpää ym., 2017, s. 

213). 

5 KANNATTAVUUS JA KATETUOTTOLASKENTA 

5.1 Kannattavuus 

Kannattavuutta pidetään välttämättömänä edellytyksenä yritystoiminnalle. 

(Suomi.fi-verkkotoimitus, 2021). Kannattavuus riippuu siitä, paljonko yritys 

pystyy liiketoiminnallaan tuottamaan voittoa, eli minkälainen voitontuottamis-

kyky sillä on. (Niskavaara, 2017, luku 3, kohta Kannattavuuden arviointi). Yri-

tyksen kannattavuus on hyvä, jos sen tuotot ovat suuremmat kuin toiminnasta 

syntyvät kustannukset. Hyvänä kannattavuuden mittarina pidetään myös sitä, 

pystyykö yritys kehittymään ja maksamaan voittoa omistajilleen. (Suomi.fi-

verkkotoimitus, 2021.) 

 

𝑉𝑜𝑖𝑡𝑡𝑜 = 𝑇𝑢𝑜𝑡𝑜𝑡 − 𝐾𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 (9)  

 

(Alhola & Lauslahti, 2006, s. 50). 

 

Asiakkaat toimivat kannattavan yritystoiminnan keskiössä ja ovat lähtökohtana 

kannattavalle liiketoiminnalle. Asiakkaiden avulla yritysten on mahdollista ker-

ryttää liikevaihtoa ja kasvattaa voittoa. Ilman maksavia asiakkaita, ei yritykselle 

synny mitään mistä se voisi laskuttaa, eikä siten kerry myös voittoakaan. (Nis-

kavaara, 2017, luku 3, kohta Kannattavuuden arviointi.) 

 

Yrityksen kannattavuutta voidaan tarkastella usean eri mittarin avulla. Tavalli-

sesti kannattavuuden mittareita jaotellaan liikevaihtoon ja pääomaan suh-

teutettuihin mittareihin. Liikevaihtoon suhteutettuja mittareita ovat myynti- ja 
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liiketulosprosentti, kun taas pääomaan suhteutettuja mittareita ovat oman- ja 

sijoitetun pääoman tuottoprosentit. (Kasvurahoitus, 2022.) 

 

Kustannuslaskennalla on myös oma merkityksensä kannattavuuslaskemiin. 

Kustannuslaskennan aikana on tärkeää ratkaista kohdistamisperiaatteet tar-

koin, sillä väärin perustein kohdistetut kustannukset, vaikuttavat myös kannat-

tavuuslaskelmista ilmeneviin lopputuloksiin ja voivat johtaa väärään informaa-

tioon. (Järvenpää ym., 2017, s. 65.) 

5.2 Katetuottolaskenta  

Lyhyen aikavälin kannattavuustarkasteluun yritykset voivat käyttää katetuotto-

laskentaa. (Eklund & Kekkonen, 2014, s. 77.) Katetuottolaskenta yhdistetään 

usein katetuottoajatteluun. (Alhola & Lauslahti, 2006, s. 67.)  Se on ikään kuin 

mitä jos- ajattelua. Sen avulla voidaan selvittää liikevoiton, kokonaistuottojen 

ja kokonaiskustannusten käyttäytymistä silloin, kun jokin tekijä esimerkiksi 

myyntihinta, tuotantotaso tai kustannukset muuttuvat. Katetuottolaskentaa 

käyttää ennen kaikkea yrityksen johto, esimerkiksi silloin kun he pohtivat 

myyntimäärän lisäyksen vaikutuksia tuotantoon ja niin edelleen. (Bhimani ym., 

2012, s. 234.) Katetuottolaskennalla on monia eri käyttökohteita ja yritykset 

voivat hyödyntää sitä eri tavoin. (Järvenpää ym., 2017, s. 101.)  

 

Katetuottolaskenta perustuu muutamiin lähtökohtaoletuksiin, joita voidaan sa-

malla pitää myös katetuottolaskennan ongelmina. Ensinnäkin katetuottolas-

kennan oletuksena on, että kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin 

kustannuksiin. Jakaminen on kuitenkin suoraviivaista ja joskus jopa mahdo-

tonta. Muuttuvien kustannusten oletetaan myös kasvavan suoraviivaisesti ja 

kiinteiden pysyvän samansuuruisina muutoksista huolimatta. Todellisuudessa 

näin ei kuitenkaan ole. Katetuottolaskennassa on myös muistettava, että kate-

tuotto ei ole voiton kanssa sama asia ja huomiota on kiitettävä myös kustan-

nusrakenteisiin ja asiakkaisiin, joiden määrän ennustaminen on erittäin vai-

keaa. Eri yritysten kustannusrakenteet ovat myös erilaisia, eikä katetuottoja 
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voi siksi vertailla muihin kuin saman toimialan yrityksiin. (Eklund & Kekkonen, 

2018, s. 83.) 

 

Katetuotto 

Katetuottolaskennassa tarvitaan katetuottoa. (Järvenpää ym., 2017, s. 101). 

Katetuotolla tarkoitetaan myyntituottoja, joista on vähennetty muuttuvat kus-

tannukset pois. (Eklund & Kekkonen, 2014, s. 77). Se ilmaisee paljonko myyn-

tituotoista jää jäljelle kiinteiden kustannusten kattamiseen ja voitto-osuuteen. 

(Järvenpää ym., 2017, s. 101).  

 

𝑀𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖𝑡𝑢𝑜𝑡𝑜𝑡 (10)  

– 𝑀𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡 

= 𝐾𝑎𝑡𝑒𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑜 

– 𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡  

= 𝑇𝑢𝑙𝑜𝑠 

 

(Eklund & Kekkonen, 2014, s. 77). 

 

Kuviossa 5 esitetään katetuottolaskennan peruskaava graafisesti voitolla ja 

tappiolla kuvattuna.  

 

 

Kuvio 5. Katetuottolaskennan peruskaava graafisesti. (Tomperi, 2016, s. 36). 
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Katetuottoprosentti 

Katetuoton avulla voidaan selvittää myös katetuottoprosentti. Katetuottopro-

sentti kertoo sen prosenttimäärän, joka myyntituotoista jää jäljelle kiinteiden 

kustannusten kattamiseen ja mahdolliseen voittoon. (Tomperi, 2016, s. 33; 

Jyrkkiö & Riistama, 2004, s.20.) Katetuottoprosentti on hyvä väline vertailuun. 

Sen avulla voidaan vertailla esimerkiksi eri tilikausia tai omaa yritystä muihin 

samalla toimialalla toimiviin yrityksiin. (Eklund & Kekkonen, 2014, s. 81.) 

 

𝐾𝑎𝑡𝑒𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑜 (%) =
𝐾𝑎𝑡𝑒𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑜

𝑀𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖𝑡𝑢𝑜𝑡𝑜𝑡
∗ 100 (11)  

 

(Eklund & Kekkonen, 2014, s. 80). 

 

Kriittisen pisteen myynti 

Kriittisen pisteen myynti, eli toisin sanoen kriittinen piste (KRP), viittaa siihen 

myynnin määrään, jolla yritys saa katettua kaikki kustannuksensa, mutta voit-

toa tai tappiota ei synny, eli tulos on nolla. (Tomperi, 2016, s. 38). Jos yrityksen 

myynti on suurempi, kuin kriittinen piste, yritys tuottaa voittoa ja päinvastoin. 

(Valjas, 2022). Kriittisen pisteen laskentaan tarvitaan katetuottoprosenttia ja 

kiinteitä kustannuksia. (Eklund & Kekkonen, 2014, s. 82). Kriittinen piste voi-

daan laskea joko euroina tai kappaleina. Kappaleina ilmaistuna vastaus kertoo 

myyntimäärän, jolloin menot ja tulot muuttuvat yhtä suuriksi. (Valjas, 2022.) 

 

𝐾𝑟𝑖𝑖𝑡𝑡𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑝𝑖𝑠𝑡𝑒 (€) =
𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝐾𝑎𝑡𝑒𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑜𝑝𝑟𝑜𝑠𝑒𝑛𝑡𝑡𝑖
 ∗ 100 (12)  

 

(Eklund & Kekkonen, 2014, s. 82). 

 

𝐾𝑟𝑖𝑖𝑡𝑡𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑝𝑖𝑠𝑡𝑒 (𝑘𝑝𝑙) =
𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝑌ℎ𝑑𝑒𝑛 𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑒𝑒𝑛 𝑘𝑎𝑡𝑒𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑜
 (13) 

 

(Valjas, 2022.) 
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Varmuusmarginaali 

Yritykset tarvitsevat tietoa siitä, paljonko nykyinen myynti voi laskea, ennen 

toiminnan kääntymistä tappion puolelle. Varmuusmarginaali on tätä tietoa var-

ten. Se kertoo eron nykyisen myynnin ja kriittisen pisteen välillä, joka johtaisi 

nollatuloksen syntymiseen. Varmuusmarginaali voi olla joko positiivinen tai ne-

gatiivinen. Positiivinen varmuusmarginaali ilmaisee sen määrän, jonka myynti 

voi vielä laskea, ennen yrityksen joutumista nolla tulokseen. Negatiivinen var-

muusmarginaali taas ilmaiseen sen määrän, jonka myynnin tulisi nousta, jotta 

vähintään nollatulokseen eli kriittiseen pisteeseen päästäisiin. (Tomperi, 2016, 

s.41.) Varmuusmarginaali voidaan laskea euromääräisenä, prosentteina ja 

kappaleina. (Valjas, 2022.) Mitä suurempi yrityksen varmuusmarginaali on, 

sen parempi.  

 

𝑉𝑎𝑟𝑚𝑢𝑢𝑠𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑎𝑙𝑖 (€) = 𝑇𝑜𝑡𝑒𝑢𝑡𝑢𝑛𝑒𝑒𝑡 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖𝑡𝑢𝑜𝑡𝑜𝑡 − 𝐾𝑟𝑖𝑖𝑡𝑡𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑝𝑖𝑠𝑡𝑒 (14)  

 

(Eklund & Kekkonen, 2014, s. 84). 

 

𝑉𝑎𝑟𝑚𝑢𝑢𝑠𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑎𝑙𝑖 (𝑘𝑝𝑙) =
𝑉𝑎𝑟𝑚𝑢𝑢𝑠𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑎𝑙𝑖

𝑌ℎ𝑑𝑒𝑛 𝑡𝑢𝑜𝑡𝑡𝑒𝑒𝑛 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑡𝑖ℎ𝑖𝑛𝑡𝑎
 (15) 

 

(Valjas, 2022.) 

 

𝑉𝑎𝑟𝑚𝑢𝑢𝑠𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑎𝑙𝑖 (%) =
𝑉𝑎𝑟𝑚𝑢𝑢𝑠𝑚𝑎𝑟𝑔𝑖𝑛𝑎𝑎𝑙𝑖

𝑇𝑜𝑡𝑒𝑢𝑡𝑢𝑛𝑒𝑒𝑡 𝑚𝑦𝑦𝑛𝑖𝑡𝑢𝑜𝑡𝑜𝑡
∗ 100 (16)  

 

(Jormakka ym., 2021, s. 166). 

5.3 Herkkyysanalyysi ja kannattavuuden parantaminen 

Herkkyysanalyysi 

Kannattavuutta voidaan parantaa vaikuttamalla joihinkin kannattavuuden osa-

tekijöistä. Näiden tekijöiden vaikutuksia kannattavuuteen voidaan tutkia herk-

kyysanalyysin avulla. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 89.) Herkkyysanalyysi tun-

nistaa epävarmuutta laskemissa. (Bhimani ym., 2012, s. 242–243.) Analyysin 
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avulla voidaan tutkia muutosten vaikutuksia. Muutoksia voidaan tehdä esimer-

kiksi myyntihintoihin ja kustannuksiin, jolloin niiden vaikutukset näkyvät esi-

merkiksi katetuotossa, tuloksessa tai vaihtoehtoisesti muissa tunnusluvuissa. 

(Bhimani ym., 2012, s. 242; Jormakka ym., 2021, s.170.) 

 

Kannattavuuden parantaminen 

Myynnin lisääminen 

Yritys voi parantaa kannattavuuttaan lisäämällä myyntiä. Yritys saa sitä enem-

män myyntituottoja, mitä enemmän se kasvattaa myytävien tuotteiden tai pal-

veluiden määrää. Myynnin määrää on mahdollista lisätä esimerkiksi markki-

nointia tehostamalla. Myynnin määrällinen kasvaminen katetuottolaskennassa 

tarkoittaa sitä, että yrityksen katetuotto ja sen kautta tulos paranevat. Tulee 

kuitenkin muistaa, että muuttuvat kustannukset kasvavat tyypillisesti samassa 

suhteessa myyntimäärän kasvun kanssa. Tämä tarkoittaa, että katetuottopro-

sentti saattaa pysyä samalla tasolla, vaikka myyntimäärä kasvaisi. (Eklund & 

Kekkonen, 2018, s. 90–91; Jormakka ym., 2021, s. 170–171.)  

 

Hinnan nostaminen 

Kannattavuutta voidaan parantaa lisäksi myyntihintoja nostamalla. Tässä kei-

nossa on kuitenkin onnistumisen kannalta ehtona se, että hintojen nousu ei 

vaikuta merkittävästi myyntimäärään. Tätä hinnan muutoksen suhdetta myyn-

timäärään nimitetään kysynnän hintajoustoksi ja yrityksen tulisi huomioida 

tämä suunnitellessaan kannattavuuden parantamista hintoja nostamalla. Hin-

tojen nostamisen järkevyyteen vaikuttaa myös yrityksen kilpailuasema mark-

kinoilla. Hintojen nostaminen kannattavuuden parantamiseksi parantaa kate-

tuottoa, katetuottoprosenttia, voittoa ja varmuusmarginaalilukuja. (Eklund & 

Kekkonen, 2018, s. 92–93; Jormakka ym., 2021, s. 173.) 

 

Muuttuvien kustannusten karsiminen 

Yrityksen kannattavuutta voidaan parantaa myös muuttuvien kustannusten 

karsimisella. Muuttuvia kustannuksia voidaan karsia esimerkiksi neuvottele-

malla edullisempia ostohintoja ja keskittämällä ostoja eli hankkimalla paljous-

alennuksia. Myös toimintoja tehostamalla saadaan säästöjä, kun luovutaan 

turhista vaiheista tai kehitetään edullisempia toimintatapoja. Muuttuvia 
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kustannuksia karsimalla yritys parantaa katetuottoaan, kateprosenttia, voittoa, 

sekä varmuusmarginaalialukuja. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 93–94; Jor-

makka ym., 2021, s. 172; Tomperi, 2016, s. 53.)  

 

Kiinteiden kustannusten karsiminen 

Muuttuvien kustannusten karsimisen lisäksi myös kiinteiden kustannusten kar-

simisella voidaan parantaa kannattavuutta. Kannattavuuden paraneminen pe-

rustuu siihen, että yritys käy aika ajoin läpi kiinteitä kustannuksiaan. Kiinteitä 

kustannuksia voidaan karsia muuttuvien kustannusten tavoin toimintoja tehos-

tamalla. Myös muita kiinteitä kustannuksia, kuten toimitilojen kustannuksia ja 

erilaisia sopimuksia on hyvä käydä välillä läpi. Kiinteitä kustannuksia karsi-

malla yrityksen katetuotto ja katetuottoprosentti eivät muutu, mutta tulos ja var-

muusmarginaaliluvut kasvavat. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 95; Jormakka 

ym., 2021, s. 172.) 

 

Tuotevalikoiman muuttaminen  

Tuotevalikoimaa muuttamalla voidaan myös vaikuttaa kannattavuuteen. Tar-

koituksena on karsia valikoimasta kannattamattomia tuotteita pois ja mahdol-

lisesti ottaa uusia asiakkaita paremmin palvelevia tuotteita valikoimaan. (Al-

hola & Lauslahti, 2006, s. 72.) Katetuottolaskentaa hyödyntämällä yritys pystyy 

seuraamaan tuote kohtaista katetuottoa. (Eklund & Kekkonen, 2018, s. 95).  

 

Pääomien käytön tehostaminen  

Tehostamalla pääomien käyttöä voidaan vaikuttaa yritystoiminnan kannatta-

vuuteen. Pääomien osalta yritysten tulisi kiinnittää huomiota esimerkiksi myyn-

tisaamisiin, eli annettuihin maksuaikoihin ja luottotappioiden estämiseen, sekä 

ostovelkoihin eli saatuihin maksuaikoihin. Myös varastonkiertoa nopeuttamalla 

voidaan vaikuttaa kannattavuuteen. Tilanne on kaikista optimaalisin silloin, kun 

myyntisaamiset tulevat oman yrityksen kassaan nopeasti ja samalla ostovel-

kojen maksuajat on pystytty neuvottelemaan pitkiksi. (Alhola & Lauslahti, 

2006, s. 73.) 
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6 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN 

6.1 Kohdeyritys 

Tämän tutkimuksen toimeksiantajana toimii vuonna 2021 perustettu erikois-

puhdistuspalveluja tarjoava yritys. Yritys on erikoistunut haastaviin kohteisiin 

ja sen suosituimpiin palveluihin lukeutuvat ikkunanpesupalvelut, sekä yläpöly-

jen puhdistukset, jotka samalla toimivat tämän tutkimuksen erityisinä kohteina. 

Yritys toimii maanlaajuisesti ja sen suurimmat asiakkaat ovat yritysasiakkaita. 

Kohdeyritys työllistää kaksi henkilöä, jotka samalla toimivat yrityksen omista-

jina.  

 

Tutkimuksessa rakennetaan tälle kohdeyritykselle hinnoittelulaskuri, jonka tar-

koituksena on tuoda helpotusta myyntihinnan määrittämiseen tulevaisuu-

dessa. Tutkimusaihe on tarpeellinen tälle kohdeyritykselle, sillä yrityksen kaksi 

ensimmäistä tilikautta ovat molemmat olleet tappiollisia. Hinnoittelua ei lisäksi 

ole aikaisemmin toteutettu kustannuslaskennan eikä hinnoittelumallien poh-

jalta, vaan hinnoittelu on perustunut noin suurin piirtein tehtävään arviointiin ja 

asetettuun voittotavoitteeseen. Haasteiksi kohdeyrityksen omistajat ovat nimit-

täneet myyntihinnan asettamisen ja etenkin matkakustannusten huomioimisen 

myyntihinnassa. Kohdeyritys tavoittelee tulevaisuudessa parempaa liikevoit-

toa, joten tutkimuksessa huomioidaan myös kannattavuutta hintojen näkökul-

masta. Tutkimuksessa syntyvät laskelmat, käytetyt menetelmät, analyysit, ja 

rakennettu hinnoittelulaskuri tulevat yrityksen käyttöön. 

6.2 Tutkimuksen toteutus 

Tutkimuksen toteutusta ohjaavat tutkimusstrategiat. Tutkimusstrategioilla vii-

tataan menetelmällisten valintojen kokonaisuuteen, joilla tutkimus toteutetaan. 

(Jyväskylän yliopisto, 2015, kohta Tutkimusstrategiat). Tutkimusstrategioita 

ovat esimerkiksi empiirinen ja teoreettinen tutkimus. Empiirisessä tutkimuk-

sessa tutkimuksen kohdetta analysoidaan, mitataan ja havainnoidaan konk-

reettisesti. (Jyväskylän yliopisto, 2015, kohta Empiirinen tutkimus). 
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Teoreettisessa tutkimuksessa tutkimuskohteesta puolestaan hahmotellaan 

teoriakirjallisuuden avulla käsitteellisiä malleja, rakenteita ja selityksiä. (Jyväs-

kylän yliopisto, 2015, kohta Teoreettinen tutkimus). 

 

Tutkimuksilla on myös menetelmäsuuntauksia. Määrällinen eli kvantitatiivinen 

tutkimus on yksi menetelmäsuuntauksista. Määrälliseen tutkimukseen liittyvät 

läheisesti luokittelut, vertailut, numeeriset tulokset, sekä laskennalliset analy-

sointimenetelmät. Määrällisen tutkimuksen parina toimii laadullinen eli kvalita-

tiivinen menetelmäsuuntaus. Laadulliseen tutkimukseen taas liittyy läheisesti 

tutkimuskohteen laadun, ominaisuuden ja merkityksen selittäminen kokonais-

valtaisesti. (Jyväskylän yliopisto, 2015, kohta Määrällinen tutkimus.)  Jako ei 

aina ole näin suoraviivaista, vaan käytössä on myös näiden kahden menetel-

mien yhdistelmiä. (Kananen, 2019, s. 25). 

 

Tämä tutkimus toteutettiin empiirisenä tutkimuksena yhteistyössä kohdeyrityk-

sen kanssa ajalla marraskuu 2022 - huhtikuu 2023.  Empiiristä tutkimusstrate-

giaa voidaan perustella sillä, että tutkimuksessa pääsääntöisesti mitataan, ha-

vainnoidaan ja analysoidaan konkreettisesti eri lukuja ja niiden yhteyttä eri te-

kijöihin. Menetelmäsuuntauksista tutkimukselle valittiin kvalitatiivisen ja kvan-

titatiivisen menetelmäsuuntauksen yhdistelmä, sillä tutkimus on vaikea jakaa 

olemaan vain toista. Menetelmäsuuntauksen pääpaino on enemmän kuitenkin 

kvantitatiivisessa, sillä tutkimuksessa käsitellään pääasiassa kohdeyrityksen 

numeroita, joita myös vertaillaan, luokitellaan ja analysoidaan. Toisaalta tutki-

muksessa taas selitetään ja tutkitaan esimerkiksi hinnoittelun merkitystä koko-

naisvaltaisesti yrityksen kannattavuuteen, joten tutkimuksen menetelmäsuun-

taus sisältää myös osittain kvalitatiivisia piirteitä. Näiden yhdistäminen katso-

taan tarpeelliseksi, jotta tutkimuksesta saataisiin mahdollisimman yksityiskoh-

tainen ja yrityksen tarpeita palveleva kokonaisuus, jossa toiminta on huomioitu 

laajasti.  
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6.2.1 Tutkimusaineiston keruu 

Tutkimusaineiston keräämisellä tarkoitetaan niitä tapoja ja periaatteita, joilla 

tutkimuksen tekijä hankkii tutkimukseensa tarvittavia tietoja. Tutkimusaineis-

ton keräämiseksi on olemassa monenlaisia menetelmiä. Se mitä menettele-

mää aineiston kerääjä käyttää, riippuu tutkimuksesta ja siitä, miten tekijä ke-

räämäänsä aineistoa aikoo tutkimuksessaan hyödyntää. Tutkijan ei ole pakko 

luoda tutkimusaineistoaan itse, vaan hän voi hyödyntää myös valmiiksi koot-

tuja aineistoja. Erilaisia aineistonhankintamenetelmiä ovat esimerkiksi, valmiit 

dokumentit, haastattelut ja kyselyt. (Jyväskylän Yliopisto, 2015, kohta Aineis-

tonhankintamenetelmät.) 

 

Tässä tutkimuksessa hyödynnettävää tutkimusaineistoa kerättiin muutamilla 

erilaisilla aineistonhankintamenetelmillä. Kustannuslaskentaa, hinnoittelua ja 

kannattavuutta varten tarvittiin kohdeyrityksen kirjanpito ja tilinpäätös tilikau-

delta 2022. Nämä valmiit dokumentit, jotka sisälsivät määrällistä aineistoa, 

kohdeyritys toimitti tutkimuksen tekijälle sähköpostin välityksellä. Yksityiskoh-

taisemmat ja täsmentävät luvut kohdeyritys toimitti sähköpostin välityksellä, 

haastattelussa ja puhelimitse. 

 

Tutkimusaineiston keruussa hyödynnettiin lisäksi etähaastattelua yrityksen 

omistajien kanssa. Haastattelumuotona käytettiin teemahaastattelua. Saara-

nen-Kauppisen & Puusniekan (2006a, kohta Teemahaastattelu) mukaan tee-

mahaastattelu muistuttaa keskustelutilannetta, jossa henkilöt käyvät läpi tiet-

tyjä teemoja, jotka ovat keskustelua varten päätetty. Haastattelu haluttiin pitää 

mahdollisimman avoimena, jotta valituista teemoista pystyttiin keskustele-

maan vapaasti ja tilanteen kartoittaminen säilyi laajempana kokonaisuutena. 

Haastattelun teemarunko esitetään tutkimuksen lopussa olevassa liitteessä 1. 

Haastattelun avulla tutkimukseen saatiin enemmän laadullista ja yksityiskoh-

taisempaa näkökulmaa. Laadullisen aineistonkeruun lisäksi haastattelusta 

saatiin myös määrällistä aineistoa, joita hyödynnettiin suoraan tutkimuksen 

laskelmiin. Osa haastattelussa kerätyistä aineistoista on vaikea jakaa suoraan 

joko määrälliseen tai laadulliseen aineistoon, sillä esimerkiksi 
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tulevaisuudensuunnitelmat ja voittotavoitteet ovat samaan aikaan sekä mää-

rällisiä että laadullisia.  

6.2.2 Tutkimusaineiston analysointi 

Tutkimuksen analysointimenetelmiä on useita erilaisia. Aineiston analysointi-

menetelmän valinta riippuu tutkimuksesta ja siitä, mihin tutkimusongelmaan 

vastausta etsitään. Joitain aineistoja on miellyttävämpi analysoida toisella me-

netelmällä ja toisia toisenlaisilla menetelmillä. Pääsääntöisesti analysointime-

netelmät jaetaan laadullisiin ja määrällisiin analysointimenetelmiin, mutta osa 

menetelmistä sisältää molempia. (Jyväskylän Yliopisto, 2015, kohta Aineiston 

analyysimenetelmät.) Tutkimuksissa määrällisiä ja laadullisia analysointime-

netelmiä voidaan käyttää myös rinnakkain. Määrällisiin analysointimenetelmiin 

liittyvät läheisesti numerot, tilastot ja laskennalliset menetelmät. (Jyväskylän 

Yliopisto, 2015, kohta Määrällinen analyysi.) Laadulliset analysointimenetel-

mät liittyvät läheisesti taas aineiston jalostamiseen, informaatioarvon lisäämi-

seen ja pohdintaan. (Günther ym. n.d., kohta Analyysitavan valinta ja yleiset 

analyysitavat; johdanto analyysi ja tulkinta). 

 

Tässä tutkimuksessa käytettiin rinnakkain sekä laadullisia että määrällisiä ana-

lysointimenetelmiä yhtenäisenä kokonaisuutena. Kohdeyrityksen kirjanpidon 

tietoja analysoitiin teoriatiedon pohjalta, hyödyntäen kustannuslaskennan, hin-

noittelun, sekä katetuottolaskennan peruskaavoja. Analysoinnin apuvälineenä 

käytettiin Excel-taulukkolaskenta ohjelmaa. Tutkimusaineistoa analysointiin li-

säksi käyttäen laadullista analysointimenetelmää, jolloin esimerkiksi haastat-

telu oli mahdollista purkaa ja sitä voitiin hyödyntää tutkimuksessa muun mu-

assa laskentakaavoihin, tulevaisuudensuunnitelmiin ja taustatietoihin.  

6.3 Tutkimuksen luotettavuus 

Tutkimusta arvioidaan perinteisesti kahdella eri tavalla. Arviointikeinoja ovat 

tutkimuksen pätevyys eli validiteetti ja tutkimuksen luotettavuus eli reliabili-

teetti. Arviointikeinot ovat myös osittain sidoksissa siihen, onko 
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tutkimusmenetelmä laadullinen vai määrällinen, sillä arviointia ajatellaan hie-

man eri näkökulmista. (Vilkka, 2021, kohta Saatekirje arvioinnin kohteena.) 

 

Määrällisen tutkimuksen validiteettia eli pätevyyttä arvioitaessa keskeiseen 

asemaan nousee tutkimuksessa käytössä ollut mittari tai menetelmä. Arviointi 

kohdistuu siten käytössä olleen mittarin tai menetelmän onnistumiseen eli sen 

kyvykkyyteen mitata sitä, mihin se oli tarkoitettu. Määrällisen tutkimuksen re-

liabiliteettia eli luotettavuutta arvioidessa, arviointi keskittyy tutkimuksessa esi-

tettyihin tuloksiin ja niiden tarkkuuteen. Tutkimus on luotettava, jos tutkimusta 

toistettaessa saadaan sama tulos tutkijasta riippumatta. (Vilkka, 2021, kohta 

Määrällisen tutkimuksen arviointi.) 

 

Laadullisen tutkimuksen arviointimenetelmät vaihtelevat, eikä arvioinnissa 

välttämättä käytetä perinteisiä arviointikeinoja eli validiteettia ja reliabiliteettia. 

(Saaranen-Kauppinen & Puusniekka, 2006b, kohta Tutkimuksen luotettavuus 

ja arviointi). Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta voidaankin arvioida monin 

eri keinoin, kuten kiinnittämällä huomiota esimerkiksi aineiston keruuseen, tie-

donantajiin, analysointiin, raportointiin ja niin edelleen. Pääasia olisi, että tutki-

muksen tekijä pystyisi antamaan lukijalle riittävästi tietoa siitä, miten hän on 

tutkimuksensa tehnyt, jotta lukija voi arvioida sen tuloksia. (Sarajärvi & Tuomi, 

2018, luku 6.2, kohta Laadullisen tutkimuksen suhde luotettavuuskysymyk-

siin.) 

 

Tämä tutkimus perustuu osittain kohdeyrityksen tilikauden 2022 tietoihin, laa-

jempaan tilikohtaiseen tuloslaskemaan, sekä tilinpäätökseen, joten tutkimuk-

sen aineistolähteitä voidaan näiltä osin pitää luotettavina. Luotattavuutta lisää 

se, että hankitun valmiin materiaalin on luonut tilitoimisto.  

 

Tutkimuksessa käytettiin aineistonkeruuna myös haastattelua ja muuta vies-

tintää kohdeyrityksen omistajien kanssa. Haastattelutilanne oli rauhallinen, 

keskustelu sujui mukavasti ja haastattelija, sekä haastateltavat tunsivat toinen 

toisensa jo entuudestaan. Yrityksen omistajat olivat samaa mieltä kertomis-

taan asioista ja täydensivät toinen toisiaan, joten myös haastattelua voidaan 

sellaisenaan pitää luotettavana aineistolähteenä. Tutkimuksen aikana 
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haastatellussa ilmi tulleita aineistoja täsmennettiin ja tarkistettiin aina tilanteen 

niin vaatiessa yrityksen omistajien kanssa puhelimitse, jotta virheiden mahdol-

lisuuksia saatiin poissuljettua.  

 

Laskentakaavoina tutkimuksessa käytettiin pitkälti yrityksen laskentatoimen 

peruskaavoja, joita kuka tahansa voisi käyttää. Tutkimuksessa käytetyt tun-

nusluvut löytyivät yrityksen tilikauden 2022 kirjanpidosta, sekä haastattelussa 

saaduista tiedoista, joten niitä samoja lukuja ja samoja kaavoja käyttämällä 

lopputuloksen pitäisi suurin piirtein olla sama. Laskelmat tarkistettiin lisäksi 

useaan otteeseen virheiden poissulkemiseksi. 

 

Tutkimuksella on kuitenkin ongelmia sen luotettavuuden ja pätevyyden osalta. 

Ongelmana voidaan pitää esimerkiksi sitä, että tutkimuksessa käytetään vain 

yhden tilikauden tunnuslukuja tiettynä ajankohtana, eikä vertailukohteita tai ke-

hittymistä käsitteleviä tietoja ole saatavilla. Validiteetin osalta heikkoutena voi-

daan pitää sitä, että tutkimuksessa ei huomioida hinnoittelua kokonaisvaltai-

sesti, sillä painopiste tutkimuksessa kohdistuu vain kohdeyrityksen kustannuk-

siin. Tutkimuksessa tehtävä kustannustenjako on myös osittain tutkijakohtai-

nen ja toinen tutkija voisi jakaa kustannuksia hieman eri tavoin. Uudelleen tul-

kittaessa tulisi huomioida myös se, että Excel -taulukkolaskentaohjelma antaa 

osan luvuista pyöristettyinä. Tutkimuksen yhdeksi ongelmaksi nimettäköön 

myös se, että tarkkaa kustannusten kohdistamista tiettyihin palveluihin, ei pys-

tytä tekemään, sillä yksityiskohtaista tietoa tästä ei ole saatavilla ja sen selvit-

täminen osoittautui mahdottomaksi.  

 

Tutkimuksen reliabiliteetin ja validiteetin voidaan muutoin edellä mainittuja 

seikkoja lukuun ottamatta todeta toimivaksi tällaisenaan tässä yhteydessä ja 

laajuudessa, niitä erikseen jakamatta, tutkimuksen ollessa yhtä aikaa sekä 

määrällinen, että laadullinen. 
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7 KOHDEYRITYKSEN HINNOITTELU 

Kohdeyrityksen nykyisen hinnoittelun ja sen kannattavuuden selvittäminen 

aloitettiin aineiston keräämisellä. Numerotiedot tutkimusta varten saatiin koh-

deyrityksen kirjanpidosta tilikaudelta 2022 ja muita tarvittavia tietoa kerättiin 

omistajia haastattelemalla. Kerättyjen tietojen avulla oli mahdollista saada sel-

ville laajempaa informaatiota yrityksen toiminnasta, tuotoista, kustannuksista, 

kannattavuudesta ja nykyisestä hinnoittelusta. Näiden tietojen avulla tutkimuk-

sessa pystyttiin soveltamaan kustannuslaskentaa ja tekemään kohdeyrityk-

selle erilaisia hinnoittelu- ja kannattavuuslaskelmia, jotka esitetään tutkimuk-

sessa seuraavaksi.  

 

Tutkimuksen teoriaosuudessa esitettiin hinnoitteluprosessi. Tämä tutkimus kä-

sittelee ainoastaan hinnoitteluprosessin kahta keskimmäistä vaihetta neljästä 

eri vaiheesta. Käsiteltävät aiheet ovat kustannuslaskenta ja hinnoittelumallin 

valinta. Tutkimuksessa viitataan myös viimeiseen vaiheeseen eli asetetun hin-

nan seurantaan, kuitenkaan sitä enempää käsittelemättä. Hinnoitteluprosessin 

ensimmäinen vaihe eli markkinatilanneanalyysi suljetaan tutkimuksesta pois, 

sillä kohdeyritys on tämän vaiheen jo ainakin osittain toteuttanut yritystä pe-

rustaessaan.  

7.1 Tuotot, kustannukset ja kustannuslaskenta 

Tuotot 

Kohdeyritys sai tilikaudella 2022 tuottonsa varsinaisesta toiminnastaan eli pal-

veluiden myynnistä. Muita merkittäviä tuottoja yrityksellä ei samaisena tilikau-

tena ollut. Myyntituottoja yritykselle kertyi 46 607,26 €. Yrityksen saamien tuot-

tojen suuruuteen vaikuttivat myyntihinnat ja myyntimäärä. Myyntimäärän 

osalta tuottojen suuruuteen vaikutti se, että yritys on aloittanut toimintansa 

vasta muutama vuosi sitten ja he ovat keränneet asiakaskuntaa pikkuhiljaa. 

Asetetun myyntihinnan vaikutus tuottojen kertymiseen tilikaudella 2022 on ol-

lut merkittävä ja omistajat ovatkin kertoneet, ettei aivan kaikkia kustannuksia 

ole saatu mukaan myyntihintoihin. Tuottoja ovat pienentäneet lisäksi ostot. 
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Kustannukset 

Kohdeyrityksen tilikauden 2022 kokonaiskustannuksista suurin osa oli henki-

löstökustannuksia, eli palkkoja ja niiden sivukuluja. Henkilöstökustannusten 

osuus liikevaihdosta (46 607,26 €) oli noin 45 %. Toiseksi isoin kustannuserä 

liittyi matkakustannusten korvauksiin, joiden osuus liikevaihdosta oli noin 16 

%. Loput kustannukset liittyivät muun muassa aine- ja tarvikekustannuksiin, 

alihankintaan, hallintoon, vakuutuksiin ja niin edelleen.  

 

Kohdeyrityksen kustannuksia jaoteltiin muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. 

Jaottelu oli helppo tehdä yrityksen pitkästä tuloslaskelmasta, joka esitetään 

tutkimuksen liitteinä 3 & 4. Tuloslaskelman kustannusryhmien kustannuksia on 

hajautettu, sillä osa ryhmistä sisälsi sekä muuttuvia, että kiinteitä kustannuk-

sia. Kustannuslaskentaa varten muuttuvien ja kiinteiden kustannusten jaottelu 

esitetään taulukoissa 1 ja 2. 

 

Taulukko 1. Kohdeyrityksen muuttuvat kustannukset.  
 

 
 

Taulukossa 1 esitettiin kaikki yrityksen henkilöstökustannukset muuttuvina 

kustannuksina, sillä niiden suuruus on suoraan riippuvainen myynnistä. Sama 

koskee myös sellaisia henkilöstökustannuksia, jotka aiheutuvat hallinnosta, 

myynnistä ja markkinoinnista, sillä kohdeyritys maksaa niistä provikkamuo-

toista palkkaa, joka myös on riippuvainen myynnistä. Materiaalit ja palvelut, 

sekä laitteiden vuokrat ovat suoraan sidoksissa myyntiin, sillä kohdeyritys tar-

vitsee niitä enemmän tai vähemmän riippuen myynnistä ja myyntikohteista. 

Kohdeyritys tarjoaa palveluitaan maanlaajuisesti, joten lähestulkoon aina 

Muuttuvat kustannukset

6 031,92 €

20 954,86 €

1 860,23 €

1 648,04 €

3 330,42 €

7 417,58 €

41 243,05 €

Materiaalit- ja palvelut

Palkat ja henkilöstösivukulut

Kone- ja kalustovuokrat

Polttoainekulut

Yhteensä

Matkakustannusten korvaukset

Matkakulut
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palvelun tuottamiseen liittyy matkustamisesta aiheutuvia kustannuksia, joita ei 

syntyisi ollenkaan, mikäli myynti olisi nolla kappaletta. 

 

Taulukko 2. Kohdeyrityksen kiinteät kustannukset.  
 

  
 
Taulukossa 2 on lueteltu yrityksen kiinteitä kustannuksia, joita on huomatta-

vasti vähemmän kuin muuttuvia kustannuksia. Korko- ja rahoituskuluista on 

vähennetty rahoitustuotot (0,57 €) pois.  

 

Muuttuvien ja kiinteiden kustannusten lisäksi kohdeyrityksen kustannuksia py-

rittiin tutkimuksessa jakamaan välittömiin ja välillisiin kustannuksiin. Jako välit-

tömiin ja välillisiin kustannuksiin ei kuitenkaan osoittautunut yksiselitteiseksi. 

Haasteita jakamisessa aiheutti se, ettei kohderyityksen kustannukset olleet 

selkeästi joko välittömiä tai välillisiä, vaan osa kustannuksista voisi sijoittua 

kumpaan tahansa. Tutkimuksen kannalta ongelmia muodostui myös siitä, että 

välittömiä kustannuksia olisi lähes mahdotonta kohdistaa jälkikäteen juuri tie-

tylle palvelulle. Edellä kerrottujen asioiden takia, jakoa välittömiin ja välillisiin 

kustannuksiin ei voitu tässä tutkimuksessa järkevästi toteuttaa 

 

 

Kiinteät kustannukset

ATK-ja ohjelmakulut 128,87 €

Työvaatteet ja suojavälineet 450,70 €

Vapaaehtoiset henkilöstösivukulut 1 241,80 €

Toimistotarvikkeet 36,13 €

Edustuskulut 135,20 €

Hallintokulut 1 458,64 €

Markkinointi- ja mainontakulut 190,42 €

Vakuutuskulut 896,37 €

Tieto- ja rahaliikennekulut 1 470,54 €

Ajoneuvokulut 932,07 €

Pienkone- ja kalustokulut 3 105,65 €

Muut kulut 3,81 €

Korko- ja muut rahoituskulut 968,14 €

Poistot 2 074,21 €

Yhteensä 13 092,55 €
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Kustannuslaskennan valinta 

Tutkimuksessa olisi ollut kaksi vaihtoehtoista tapaa soveltaa kustannuslasken-

taa. Toinen tavoista olisi ollut toimintoperusteinen kustannuslaskenta ja toinen 

perinteinen kustannuslaskenta. Tutkimuksessa päädyttiin lopulta soveltamaan 

vain perinteistä kustannuslaskentaa. Toimintoperusteinen kustannuslaskenta 

perustuisi siihen, että yritys jaettaisiin ensin eri toimintoihin ja sitä kautta läh-

detäisiin selvittämään suoritekohtaisia kustannuksia kullekin tuotteelle tai pal-

velulle. (Tenhunen, 2013b). Kohdeyrityksen tuottamien palveluiden jakaminen 

eri toimintoihin osoittautui haastavaksi, sillä muutamat eri toiminnot sisältäisi-

vät kuitenkin osittain myös samoja asioita. Toinen ja kolmas ongelma toimin-

toperusteisen kustannuslaskennan soveltamiseen aiheutui kohdistamisperi-

aatteiden muodostamisesta ja tutkimuksessa käytössä olevista rajallisista tie-

dosta. Perinteinen kustannuslaskenta osoittautui tutkimuksen kannalta järke-

vämmäksi vaihtoehdoksi toteuttaa. Perinteistä kustannuslaskentaa tutkimuk-

sessa voitiin puoltaa sen soveltamisen kannalta, mutta valinnalla oli myös iso 

merkitys hinnoittelulaskurin rakentamiseen ja sen toimivuuteen.   

7.1.1 Kustannuslajilaskenta 

Kohdeyritykselle sovellettavassa perinteisessä kustannuslaskennassa kustan-

nuksia lajiteltiin kustannuslajeittain. Kohdeyrityksen kustannuslajeiksi määri-

teltiin aluksi neljä kustannuslajia, jotka olivat aine- ja tarvikekustannukset, työ-

kustannukset, pitkävaikutteiset tuotantovälineet ja muut lyhytvaikutteiset tuo-

tantovälineet. Kustannuslajit haluttiin tutkimuksen selkeyden vuoksi esittää 

teoriaosuuden kanssa yhtäläisinä. 

 

Ainekustannuksia yrityksellä oli todella vähän ja niiden osuus oli pienin. Yrityk-

sen työkustannukset, sivukuluineen taas muodostivat isoimman euromääräi-

sen osuuden kokonaiskustannuksista. Pitkävaikutteisten tuotantovälineiden 

kustannuksiksi lukeutuivat poistot ja korkokustannukset pitkävaikutteisten tuo-

tantovälineiden hankinnasta, sekä muut rahoituskustannukset. Lyhytvaikuttei-

siin tuotantovälineisiin taas jäi iso joukko muita kustannuksia, joita olivat muun 

muassa vapaaehtoiset henkilöstösivukulut, matkakulut, hallintokulut, 
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vakuutukset, vuokrakulut, edustuskulut, matkapuhelinkulut ja niin edelleen. 

Koska lyhytvaikutteisiin tuotantovälineisiin lukeutui kohdeyrityksen tapauk-

sessa suurin osa yrityksen kokonaiskustannuksista, päädyttiin tutkimuksessa 

pitämään selkeämpänä jaotteluna aikaisemmin tehtyä jakoa muuttuviin ja kiin-

teisiin kustannuksiin.  

7.1.2 Kustannuspaikkalaskenta 

Kustannuslajilaskennan jälkeen kohdeyritykselle sovellettiin kustannuspaikka-

laskentaa. Kustannuspaikkalaskennan yhteydessä suoritettiin kokonaiskus-

tannusten jako eri palveluille. Jako tehtiin prosenttiosuuksien mukaan painot-

taen kohdeyrityksen kahta suosituinta palvelua, jotka toimivat tutkimuksessa 

erityisinä tarkastelun kohteina. Jaon perusteena olevat prosenttiosuudet mää-

räytyivät kohdeyrityksen omistajien haastattelussa antamilla arvoilla. Arvot pe-

rustuivat tilikauden 2022 aikana myytyjen palveluiden lukumääriin. Se palvelu, 

jota yritys eniten myi, sai myös eniten kustannuksia rasitukseensa kustannus-

paikkalaskennan yhteydessä.  

 

Ennen kuin kokonaiskustannukset jaettiin eri palveluille, tarkasteltiin yrityksen 

henkilöstökustannuksia, sekä materiaaleja ja palveluita vielä erikseen. Myynti 

ja hallintotyötä tekevä omistaja saa tekemästään myynnistä aina kahdenkym-

menen prosentin provikkaluontoisen palkan, jonka osuus eroteltiin erikseen 

kokonaispalkoista. Materiaalien ja palveluiden kokonaisuudesta eroteltiin ali-

hankintapalvelut koskemaan vain ikkunanpesupalveluita. Muista yrityksen 

hankkimista palveluista eroteltiin tarkka euromääräinen summa koskemaan ik-

kunanpesupalveluita, sekä muita yrityksen tarjoamia palveluita, sillä niiden tar-

kat aiheuttamisperiaatteet tiedettiin.  

 

Kohdeyrityksen kustannuspaikkalaskennan sovelluksessa pääkustannuspaik-

koina pidettiin kohdeyrityksen palveluita eli tässä tapauksessa ikkunanpesu-

palveluja, yläpölyjen puhdistuksia ja muiden palveluiden kokonaisuutta. Apu-

kustannuspaikoiksi määräytyivät yrityksen muuttuvat ja kiinteät kustannukset, 

jotka vyörytysmenetelmää käyttäen siirrettiin pääkustannuspaikoille. 
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Kustannusten siirrossa käytettiin apuna prosenttiosuuksia ja muutamien apu-

kustannuspaikkojen osalta tarkkoja euromäärisiä summia. Kustannuspaikka-

laskennan avulla apukustannuspaikoille ei jäänyt kustannuksia. Kustannus-

paikkalaskenta esitetään taulukossa 3. 

 

Taulukko 3. Kohdeyrityksen kustannuspaikkalaskenta.  
 

 
 

Kokonaiskustannusten jakaminen eri palveluille esitetään tutkimuksessa erit-

täin karkealla tavalla, eikä se mitä todennäköisemmin vastaa aitoa jakaantu-

missuhdetta, mutta se antaa tärkeää tietoa siitä, miten kustannukset suurin 

piirtein jakaantuisivat.  

7.1.3 Suoritekohtainen kustannuslaskenta 

Suoritekohtainen kustannuslaskenta osoittautui kohdeyrityksen tapauksessa 

erittäin haastavaksi. Suoritekalkyylien käyttäminen osoittautui täysin poissul-

jetuksi vaihtoehdoksi, sillä yrityksen jokainen kohde on yksilöllinen ja hinnoi-

teltava erikseen. Hintaan vaikuttaa usea eri tekijä kuten kohteen sijainti, pinta-

ala, työaika, ikkunoiden lukumäärä ja niin edelleen. Suoritekalkyyleja käyttä-

mällä jokainen kohde olisi olevinaan saman arvoinen, vaikka todellisuudessa 

Kaikki kustannukset Muut palvelut Yläpölyjen puhdistukset Ikkunanpesupalvelut

Muuttuvat kustannukset 100 % 4 % 39 % 57 %

2 499,21 € 99,97 € 974,69 € 1 424,55 €

Palkat ym. Palvelusta 11 633,41 € 465,34 € 4 537,03 € 6 631,04 €

Palkat ym. myynnistä 20 % 9 321,45 € 372,86 € 3 635,37 € 5 313,23 €

Alihankinta (€) 1 680,00 € 1 680,00 €

Muut ulkopuoliset palvelut (€) 1 852,71 € 316,01 € 1 536,70 €

1 860,23 € 74,41 € 725,49 € 1 060,33 €

1 648,04 € 65,92 € 642,74 € 939,38 €

3 330,42 € 133,22 € 1 298,86 € 1 898,34 €

7 417,58 € 296,70 € 2 892,86 € 4 228,02 €

Yhteensä 41 243,05 € 1 824,42 € 14 707,03 € 24 711,59 €

Kiinteät kustannukset

ATK- ja ohjelmakulut 128,87 € 5,15 € 50,26 € 73,46 €

Työvaatteet ja suojavälineet 450,70 € 18,03 € 175,77 € 256,90 €

Vapaaehtoiset henkilöstösivukulut 1 241,80 € 49,67 € 484,30 € 707,83 €

Toimistotarvikkeet 36,13 € 1,45 € 14,09 € 20,59 €

Edustuskulut 135,20 € 5,41 € 52,73 € 77,06 €

Hallintokulut 1 458,64 € 58,35 € 568,87 € 831,42 €

Markkinointi- ja mainontakulut 190,42 € 7,62 € 74,26 € 108,54 €

Vakuutuskulut 896,37 € 35,85 € 349,58 € 510,93 €

Tieto- ja rahaliikennekulut 1 470,54 € 58,82 € 573,51 € 838,21 €

Ajoneuvokulut 932,07 € 37,28 € 363,51 € 531,28 €

Pienkone- ja kalustokulut 3 105,65 € 124,23 € 1 211,20 € 1 770,22 €

Muut kulut 3,81 € 0,15 € 1,49 € 2,17 €

Korko- ja muut rahoituskulut 968,14 € 38,73 € 377,57 € 551,84 €

Poistot 2 074,21 € 82,97 € 808,94 € 1 182,30 €

Yhteensä 13 092,55 € 523,70 € 5 106,09 € 7 462,75 €

Muuttuvat ja kiinteät yhteensä 54 335,60 € 2 348,13 € 19 813,13 € 32 174,35 €

Matkakulut

Matkakustannusten korvaukset

Polttoainekulut

Kone- ja kalustovuokrat

Materiaalit- ja palvelut
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näin ei ole. Riippumatta siitä mitä kalkyylia tutkimuksessa olisi käytetty, loppu-

tulos olisi kuitenkin ollut väärä ja harhaanjohtava. Kustannuksia ei siis voitu 

jakaa myytyjen palveluiden lukumäärällä, joten kalkyylien käyttö suljettiin tut-

kimuksesta pois. Kalkyylien tavoin myös jako- ja lisäyslaskennan käyttäminen 

hylättiin, sillä niiden hyödyntäminen kompastui kalkyylien kanssa samaan on-

gelmaan.  

 

Tutkimuksessa päädyttiin selvittämään paljonko muuttuvia ja kiinteitä kustan-

nuksia kohdistuisi yhdelle työtunnille tai työpäivälle. Tämä vastaisi osaltansa 

yhden yksittäisen suoritteen kustannuksia, mutta olisi kohdeyrityksen tapauk-

sessa enemmän oikeudenmukaisempi tapa, kuin mikään muu edellä maini-

tuista suoritekohtaisen kustannuslaskennan variaatioista. Selvittämällä yhden 

työtunnin tai työpäivän kustannukset ja tietämällä kohteeseen käytetyn työajan 

olisi yksittäisen kohteen kustannukset helposti selvitettävissä. Suoritekohtai-

nen kustannuslaskenta tehtiin koskemaan vain yläpölyjen pudistuksia ja ikku-

nanpesupalveluita. Taulukossa 4 esitetään lähtötiedot suoritekohtaista kustan-

nuslaskentaa varten. 

 

Taulukko 4. Lähtötiedot suoritekohtaiseen kustannuslaskentaan.  
 

 
 

Suoritekohtaista kustannuslaskentaa varten kohdeyrityksen myyntituotot tuli 

jakaa molemmille palveluille erikseen. Tilikauden 2022 myyntituotot 46 607,26 

€ jaettiin prosenttiosuuksia käyttäen yläpölyjen pyyhinnälle (39 %) ja ikkunan-

pesupalveluille (57 %). Jakamisessa käytettiin samoja prosentteja, kuin kus-

tannuspaikkalaskennassa. Yläpölyjen myyntituotoiksi tuli 18 176,83 € ja ikku-

nanpesupalveluiden 26 566,14 €.  

 

Seuraavaksi tuli selvittää kumpaankin palveluun käytetty työaika. Työajan las-

kemisessa käytettiin jakajina keskimääräiseen tuntiveloitukseen perustuvaa 

myyntihintaa, joka saatiin yrityksen omistajia haastattelemalla. Yläpölyjen 

Kaikki palvelut Yläpölyjen puhdistukset Ikkunanpesupalvelut

100 % 39 % 57 %

46 607,26 € 18 176,83 € 26 566,14 €

Keskimääräinen myyntihinta 90 € 50 €

Työtuntien lukumäärä 202 531

Muuttuvat kustannukset 41 243,05 € 14 707,03 € 24 711,59 €

13 092,55 € 5 106,09 € 7 462,75 €

Myyntituotot

Kiinteät kustannukset
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puhdistuksissa summa oli 90 €/h ja ikkunanpesupalveluissa 50 €/h. Yläpölyjen 

työtunneiksi saatiin siten ≈ 202 h. (18 176,83 € / 90 €/h) ja ikkunanpesupalve-

luiden työtunneiksi ≈ 531 h (26 566,14 € / 50 €/h). 

 

Myyntituottojen jakamisen ja työtuntien selvittämisen jälkeen tutkimuksessa oli 

mahdollista laskea muuttuvien ja kiinteiden kustannusten jakaantuminen yh-

delle työtunnille tai työpäivälle. Yläpölyjen puhdistusten osalta muuttuvia kus-

tannuksia yhdelle työtunnille kohdistui 72,81 €. (Yläpölyjen puhdistusten muut-

tuvat kustannukset / yläpölyjen puhdistusten työtunnit). Kiinteitä kustannuksia 

yhdelle työtunnille kohdistui 25,28 €. (Yläpölyjen puhdistusten kiinteät kustan-

nukset / yläpölyjen puhdistusten työtunnit). Yhden työtunnin kustannuksiksi 

saatiin yläpölyjen puhdistusten osalta siten 98,09 €, joka on 8,09 € suurempi, 

mitä keskimääräinen ikkunanpesupalveluiden tuntiveloitushinta tilikaudella 

2022 oli. 

 

Kohdeyritys käyttää yläpölyjen puhdistusten osalta päiväkohtaista hinnoitte-

lua, tuntikohtaisen hinnoittelun sijaan, joten kohdeyritys toivoi suoritekohtais-

ten kustannusten selvittämistä tuntien lisäksi myös päivissä. Päiväkohtaisessa 

hinnoittelussa kohdeyritys ei määritä työtunteja erikseen, vaan ne vaihtelevat 

tilanteen mukaan. Päiväkohtainen hinta on siis sama, riippumatta siitä mon-

tako työtuntia päivään sisältyy. Päiväkohtaisten kustannusten laskemiseksi 

yrityksen omistaja arvioi yläpölyjen puhdistuksiin käytetyt työpäivät tilikaudelta 

2022. Työpäiviä oli suurin piirtein 41 kappaletta. Kun yläpölyjen muuttuvat kus-

tannukset jaettiin työpäivillä, saatiin muuttuvia kustannuksia yhdelle työpäi-

välle 358,71 € ja vastaavalla tavalla kiinteät kustannukset jakamalla saatiin 

kiinteitä kustannuksia yhdelle työpäivälle 124,54 €. Yhden työpäivän kustan-

nusten suuruus oli siten 483,25 €.  

 

Ikkunanpesupalveluissa muuttuvia kustannuksia yhdelle työtunnille kohdistui 

46,54 €. (Ikkunanpesupalveluiden muuttuvat kustannukset / ikkunanpesupal-

veluiden työtunnit). Vastaavalla tavalla kiinteät kustannukset jakamalla saatiin 

kiinteitä kustannuksia yhdelle työtunnille 14,05 €. Yhden työtunnin kustannuk-

siksi ikkunanpesupalveluiden osalta saatiin siten 60,59 €, joka oli 10,59 € suu-

rempi, mitä keskimääräinen ikkunanpesupalveluiden tuntiveloitushinta 
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tilikaudella 2022 oli. Kohdeyrityksen omistajat olivat tietoisia halvasta hinnasta 

jo ennen laskelmia, sillä ikkunanpesupalveluita oli myyty halvemmalla, jotta 

yritys saisi itsensä paremmin mukaan markkinoille. 

 

Suoritekohtaisesta kustannuslaskennasta voitiin yhteenvetona todeta, että 

keskimääräinen myyntihinta ei riittänyt kummankaan palvelun osalta katta-

maan niistä aiheutuneita kustannuksia. Johtopäätöksiä tehtäessä tulee huo-

mioida se, että kokonaiskustannusten jakaminen prosenttiosuuksien mukaan 

ei kerro tarkkaa totuutta siitä, miten kustannukset todellisuudessa jakaantuivat 

kullekin palvelulle. Laskelmissa tulee myös huomioida, että ylempänä laskettu 

vuotuinen työaika vastaa toteutunutta työaikaa, jolloin myös kustannuksia koh-

distuu yhdelle työtunnille tai päivälle toteutuneen toiminta-asteen verran. Nor-

maalia toiminta-astetta olisi ollut vaikea määrittää, sillä se on yrityksen tapauk-

sessa täysin riippuvainen myynnistä, eikä vertailutietoja aikaisemmalta tilikau-

delta ole saatavilla, jolloin toiminta oli pienempää. 

7.2 Hinnoittelulaskelmat 

Perinteisen kustannuslaskennan jälkeen tutkimuksessa keskityttiin hinnoitte-

lulaskelmiin. Tarkkaa hintaa tietylle kohteelle tutkimuksessa ei pystytä määrit-

tämään, vaikka hinnoittelulaskelmia tehdäänkin. Tarkan hinnan määrittäminen 

tutkimuksessa olisi vaikeaa, sillä jokainen kohde on yksilöllinen ja hinnoitellaan 

erikseen. Hinnoittelulaskelmissa keskitytäänkin suoritekohtaisen kustannus-

laskennan tavoin yksittäisiin työtunteihin ja työpäiviin. 

 

Kustannuslaskennasta saatuja tietoja lähdettiin soveltamaan kustannusperus-

teisiin hinnoittelulaskelmiin. Hinnoittelulaskelmien avulla oli tarkoitus pystyä ar-

vioimaan, mikä myyntihinnan olisi tullut olla, jotta toiminnasta olisi kertynyt yri-

tykselle voittoa, toteutuneen toiminta-asteen mukaisesti. Tässä kohtaa tutki-

musta jo tiedettiin, ettei yrityksen keskimääräiset myyntihinnat riittäneet katta-

maan kustannuksia, joten kustannusperusteisilla hinnoittelulaskelmilla saatuja 

myyntihintoja ei katsottu tarpeelliseksi verrata toteutuneisiin myyntihintoihin.  
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7.2.1 Omakustannushinnoittelu 

Hinnoittelulaskelmat aloitettiin omakustannushinnoittelua käyttämällä. Hinnoit-

telulaskelmia varten tuli selvittää yrityksen voittolisä. Voittolisä saatiin haastat-

telemalla yrityksen omistajia. Yrityksen omistajat haluisivat lähteä varovai-

sesta voittotavoitteesta liikkeelle, sillä toiminnasta ei ole aikaisemmin kertynyt 

voittoa ja molemmat yrityksen tilikausista ovat olleet tappiollisia. Yrityksen 

omistajat arvoivat siten 5 % voittolisän olevan hyvä alku tilanteen kääntä-

miseksi voiton puolelle. Prosentin arvioitiin myös olevan sellainen, että se olisi 

mahdollista saavuttaa. Omistajat eivät käyttäneen voittolisän laskemisessa 

laskentakaavaa.  

 

Yläpölyjen puhdistusten osalta hinnoittelulaskelma tehtiin päivissä ja vertailun 

vuoksi yhdestä tunnista. Ikkunanpesupalveluiden osalta laskelma tehtiin pel-

kästään tunneissa. Kustannuksina käytettiin muuttuvia ja kiinteitä kustannuk-

sia, jotka esitettiin muun muassa taulukossa 4 sivuilla 46. Omakustannushin-

noittelu on esitetty alapuolella olevassa taulukossa 5. 

 

Taulukko 5. Kohdeyrityksen omakustannushinnoittelu.  
 

 

Omakustannushinnoittelu yläpölyjen puhdistus

1h 1. pv 3,5. pv 4. pv

Muuttuvat ja kiinteät kustannukset 98,09 € 483,25 € 1 691,36 € 1 932,99 €

+ Voittolisä 5 % 4,90 € 24,16 € 84,57 € 96,65 €

= Arvonlisäveroton myyntihinta 102,99 € 507,41 € 1 775,93 € 2 029,64 €

+ Arvonlisävero 24 % 24,72 € 121,78 € 426,22 € 487,11 €

= Arvonlisäverollinen myyntihinta 127,71 € 629,19 € 2 202,16 € 2 516,75 €

Omakustannushinnoittelu ikkunanpesupalvelu

1h 4h 6h 8h

Muuttuvat ja kiinteät kustannukset 60,59 € 242,37 € 363,55 € 484,74 €

+ Voittolisä 5 % 3,03 € 12,12 € 18,18 € 24,24 €

= Arvonlisäveroton myyntihinta 63,62 € 254,49 € 381,73 € 508,97 €

+ Arvonlisävero 24 % 15,27 € 61,08 € 91,62 € 122,15 €

= Arvonlisäverollinen myyntihinta 78,89 € 315,56 € 473,34 € 631,13 €
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7.2.2 Aikalaskentaan perustuva katetuottohinnoittelu 

Toisena kustannusperusteisena hinnoittelulaskelmana käytettiin aikalasken-

taan perustuvaa katetuottohinnoittelua. Aikalaskentaan perustuva katetuotto-

hinnoittelu edellytti katetarpeen laskemista molemmille palveluille erikseen. 

Voittotavoitteena käytettiin samaa prosenttia, mitä omakustannushinnoitte-

lussa käytettiin. Yhden työtunnin tai päivän katetarve saatiin jakamalla työtun-

tien tai päivien lukumäärät, kiinteiden kustannusten ja määritetyn voittotavoit-

teen yhteenlasketulla summalla. Katetarpeen laskenta esitetään taulukossa 6.  

 

Taulukko 6. Katetarpeen laskenta.  
 

 
 

Katetuottotarpeen selvittämisen jälkeen kohdeyritykselle oli mahdollista suorit-

taa hinnoittelulaskelmia. Katetuottohinnoittelun laskelmat esitetään taulukossa 

7. Katetuottohinnoittelun luvut löytyvät taulukoista 4 ja 6, sivuilta 46 ja 50. 

 

 

Yhden työpäivän katetuottotarve  (yläpölyjen pyyhintä)

(41) päivää

Kiinteät kustannukset 5 106,09 €

Voittotavoite 5 % 255,30 €

Kiinteät + voittotavoite 5 361,40 €

Yhden työpäivän katetuottotarve 130,77 €

Yhden työtunnin katetuottotarve  (yläpölyjen pyyhintä)

Kiinteät kustannukset 5 106,09 € (202) tuntia

Voittotavoite 5 % 255,30 €

Kiinteät + voittotavoite 5 361,40 €

Yhden työtunnin katettuottotarve 26,54 €

Yhden työtunnin katetuottotarve  (ikkunanpesupalvelut)

(531) tuntia

Kiinteät kustannukset yht. 7 462,75 €

Voittotavoite 5 % 373,14 €

Kiinteät + voittotavoite 7 835,89 €

Yhden työtunnin katetuottotarve 14,76 €
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Taulukko 7. Kohdeyrityksen katetuottohinnoittelu.  
 

 
 

Hinnoittelulaskelmien vertailu 

Kustannusperusteisia hinnoittelulaskelmia vertailtiin tutkimuksessa keske-

nään. Vertailu esitetään taulukossa 8.  

 

Taulukko 8. Myyntihintojen vertailu eri hinnoittelulaskelmilla.  
 

 
 

Omakustannushinnoittelua käyttämällä molempien palveluiden myyntihinnat 

muodostuivat korkeammiksi, kuin mitä ne olisivat katetuottohinnoittelua käyt-

tämällä. Omakustannushinnoittelu antoi siis palveluille korkeamman myynti-

hinnan. Erot hinnoittelulaskelmien välillä johtuvat osittain myös voittolisäpro-

sentin käyttämisestä, jonka suuruus laskettiin suoraan kustannuksista. Lo-

puksi oli mahdollista todeta, että kohdeyrityksen suurten muuttuvien kustan-

nusten takia, katetuottolaskenta voisi sopia heille paremmin.  

Katetuottohinnoittelu yläpölyjen puhdistus

1h 1. pv 3,5. pv 4. pv

Muuttuvat kustannukset 72,81 € 358,71 € 1 255,48 € 1 434,83 €

+ Katetuottotavoite 26,54 € 130,77 € 457,68 € 523,06 €

= Arvonlisäveroton myyntihinta 99,35 € 489,47 € 1 713,16 € 1 957,90 €

+ Arvonlisävero 24 % 23,84 € 117,47 € 411,16 € 469,89 €

= Arvonlisäverollinen myyntihinta 123,19 € 606,95 € 2 124,32 € 2 427,79 €

Katetuottohinnoittelu ikkunanpesupalvelu

1h 4h 6h 8h

Muuttuvat kustannukset 46,54 € 186,15 € 279,23 € 372,30 €

+ Katetuottotavoite 14,76 € 59,03 € 88,54 € 118,05 €

= Arvonlisäveroton myyntihinta 61,29 € 245,18 € 367,77 € 490,36 €

+ Arvonlisävero 24 % 14,71 € 58,84 € 88,26 € 117,69 €

= Arvonlisäverollinen myyntihinta 76,01 € 304,02 € 456,03 € 608,04 €

Yläpölyjen puhdistukset 1h 1. pv

Omakustannushinnoittelu 127,71 € 629,19 €

Katetuottohinnoittelu 123,19 € 606,95 €

Erotus 4,52 € 22,24 €

Ikkunanpesupalvelu 1h 

Omakustannushinnoittelu 78,89 €

Katetuottohinnoittelu 76,01 €

Erotus 2,89 €
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Muut hinnoittelumenetelmät 

Kohdeyritykseen ei tässä kohtaa tutkimusta ollut mahdollista soveltaa muita 

perinteisiä tutkimuksessa esitettyjä hinnoittelumenetelmiä sellaisinaan. Arvo-

pohjainen ja markkinaperusteinen hinnoittelu olisivat molemmat edellyttäneet 

kohdeyrityksen asiakkaiden ja kilpailijoiden laajaa tutkimista, ostokäyttäytymi-

sen selvittelyä ja markkinatutkimuksen tekemistä, joka ei tässä tutkimuksessa 

ollut tarkoituksenmukaista, eikä yritys ollut sellaista aikaisemmin siinä määrin 

tehnyt, että siitä saatuja tietoja olisi tutkimuksessa ollut mahdollista hyödyntää. 

7.3 Kannattavuus ja katetuottolaskenta 

Kustannus- ja hinnoittelulaskelmien lisäksi tutkimuksessa haluttiin tarkastella 

kohdeyrityksen tunnuslukuja vielä kannattavuuden näkökulmasta. Kannatta-

vuutta tarkasteltiin tilikauden 2022 tilanteen analysoimiseksi. Kannattavuutta 

arvioitiin tutkimuksessa katetuottolaskennan keinoin.  

 

Katetuottolaskennassa käytettiin apuna kustannuslaskennan tuottamaa tietoa 

ja muita kohdeyrityksen tunnuslukuja. Katetuottolaskennan tunnusluvut esite-

tään alapuolella olevassa taulukossa 9. Tunnusluvut laskettiin molempien pal-

veluiden osalta erikseen. Taulukossa 9 on laskettu sekä kriittinen piste että 

varmuusmarginaali myös yhdestä tunnista ja päivästä, jonka laskemiseksi tuli 

myös katetuotto laskea tunteina ja päivinä. Tunneiksi ja päiviksi laskemisessa, 

jakajana käytettiin aikaisemmin esitettyä 41 päivää ja 531 tuntia. 

 

Taulukko 9. Katetuottolaskennan tunnusluvut kohdeyrityksessä.  
 

 
 

Kaikki palvelut Yläpölyjen puhdistus Ikkunanpesupalvelut

100 % 39 % / 41 pv 57 % / 531 h

46 607,26 € 18 176,83 € 26 566,14 €

41 243,05 € 14 707,03 € 24 711,59 €

5 364,21 € 3 469,80 € 1 854,54 €

13 092,55 € 5 106,09 € 7 462,75 €

-7 728,34 € -1 636,30 € -5 608,21 €

11,51 % 19,09 % 6,98 %

Kriittinen piste (€) 113 755,41 € 26 748,70 € 106 903,10 €

Kriittinen piste (pv ja h) - 60 2137

Varmuusmarginaali (€) -67 148,15 € -8 571,87 € -80 336,96 €

Varmuusmarginaali (%) -144 % -47 % -302 %

Varmuusmarginaali (pv ja h) - -19 -1606

Katetuottoprosentti

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

- Kiinteät kustannukset

= Tulos
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Katetuottolaskennan tunnusluvuista oli helposti pääteltävissä, että kohdeyri-

tyksen toiminta ei ole kannattavalla pohjalla. Katetuottolaskennan tunnusluvut 

vahvistivat sen, minkä suoritekohtainen kustannuslaskenta ja hinnoittelulas-

kelmat jo aikaisemmin osoittivat. Molemmissa palveluissa myynnit olivat sel-

keästi alle kriittisen pisteen myynnin ja ikkunanpesujen osalta vielä monin ker-

taisesti. Molempien palveluiden osalta voitiin lisäksi todeta, että katetuotot ei-

vät riittäneet kattamaan kiinteitä kustannuksia. Koko yritystä ajatellen myynnin 

tulisi nousta melkein 70 000 €, jotta nollatulokseen päästäisiin. Kannattavuu-

den tunnuslukuja tarkasteltaessa oli mahdollista todeta, että yläpölyjen puh-

distusten osalta tilanne on kaikista parhain. 

7.4 Herkkyysanalyysit 

Katetuottolaskennan jälkeen kohdeyrityksen tilannetta tarkasteltiin vielä herk-

kyysanalyysien avulla. Herkkyysanalyysit tehtiin tässä kohtaa tutkimusta kos-

kemaan vain myynnin lisäämistä ja hinnan nostamista. Tutkimuksessa oli jo 

tässä kohtaa selvää, että muuttuvia ja kiinteitä kustannuksia nostamalla kate-

tuotto, kriittisen pisteen myynti ja varmuusmarginaali karkaavat yhä vain kau-

emmaksi. Vastaavasti muuttuvia ja kiinteitä kustannuksia olisi herkkyysanalyy-

sissä voitu myös vähentää. Tätä ei kuitenkaan nähty vaihtoehtona, koska toi-

minnan on tarkoitus kasvaa, jolloin myös muuttuvat kustannukset kasvavat. 

Kohdeyrityksellä ei myöskään ole aine, tarvike ja tavarakustannuksia sellai-

sissa määrin, että sen olisi niitä mahdollista karsia. Kiinteiden kustannusten 

supistaminenkin osoittautuisi vaikeaksi, sillä ne saattavat tulevaisuudessa 

jopa kasvaa, johtuen muun muassa yrityksen ostamasta pakettiautosta, joka 

ei ehtinyt olemaan käytössä kuin neljä kuukautta tilikaudella 2022. Edellä mai-

nittujen asioiden takia oli selvää, että ”mitä jos” ratkaisun on löydyttävä hinnan 

nostamisesta ja myyntimäärän kasvattamisesta.  

 

Herkkyysanalyysit esitetään molempien palveluiden osalta erikseen. Yläpöly-

jen puhdistuksia koskeva herkkyysanalyysi esitetään taulukossa 10. Herk-

kyysanalyysissa tehtiin seuraavat muutokset, jotka kaikki toteutuivat.  
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• Yläpölyjen puhdistuksiin käytettävät työpäivät kasvoivat ≈ 4 pv. (10 %) 

• Yläpölyjen myyntihinta kasvoi 44,33 €/pv (10 %) 

 

Taulukko 10. Herkkyysanalyysi yläpölyjen puhdistuksille.  
 

 
 

Yläpölyjen puhdistuksia koskevassa herkkyysanalyysissa paras tulos saatiin 

silloin, kun molemmat muutokset tapahtuivat samanaikaisesti. Herkkyysana-

lyysista voitiin nähdä, että myyntimäärää lisäämällä tulos ei merkittävästi pa-

rantunut, mutta varmuusmarginaalia saatiin parempaan suuntaan. Pelkästään 

myyntihintaa nostamalla yrityksen tulos kääntyi jo positiivisen puolelle. Herk-

kyysanalyysissa tehty 10 % nosto oli optimaalinen, sillä 9 % myyntihinnan 

nosto, ei vielä riittänyt kääntämään tulosta positiiviseksi.  

 

Ikkunanpesupalveluita koskeva herkkyysanalyysi esitetään taulukossa 11. 

Herkkyysanalyysissa tehtiin seuraavat muutokset, jotka kaikki toteutuivat.  

 

• Ikkunanpesupalveluiden työtunnit lisääntyivät ≈ 53 h (10 %) 

• Ikkunanpesupalveluiden myyntihinta kasvoi 15 €/h (30 %) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Yläpölyjen puhdistukset Lähtötilanne Myyntimäärä Myyntihinta Kaikki muutokset

+ 4 pv (10 %) + 44,33 €/pv (10 %) tapahtuvat

Myyntituotot 18 176,83 € 19 994,51 € 19 994,51 € 21 945,20 €

- Muuttuvat kustannukset 14 707,03 € 16 177,74 € 14 707,03 € 16 177,74 €

= Katetuotto 3 469,80 € 3 816,78 € 5 287,48 € 5 767,46 €

- Kiinteät kustannukset 5 106,09 € 5 106,09 € 5 106,09 € 5 106,09 €

= Tulos -1 636,30 € -1 289,32 € 181,39 € 661,37 €

Katetuottoprosentti (%) 19,09 % 19,09 % 26,4 % 26,28 %

Kriittinen piste (€) 26 748,70 € 26 748,70 € 19 308,60 € 19 428,69 €

Kriittinen piste (pv) 60 60 40 40

Varmuusmarginaali (€) -8 571,87 € -6 754,19 € 685,91 € 2 516,51 €

Varmuusmarginaali (%) -47 % -34 % 3,43 % 11,47 %

Varmuusmarginaali (pv) -19 -15 1 5
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Taulukko 11. Herkkyysanalyysi ikkunanpesupalveluille.  
 

 
 

Ikkunanpesupalveluiden herkkyysanalyysissa paras tulos saatiin myös silloin, 

kun molemmat muutokset tapahtuivat yhtäaikaisesti. Pelkästään myyntiä li-

säämällä, ei merkittävää muutosta tapahtunut, mutta myyntihintaa nostamalla 

yrityksen tulos kääntyi jo voitolliseksi ja ohi kriittisen pisteen myynnin. Myynti-

hinnan nostaminen herkkyysanalyysissa oli 30 %, eli noin 15 € joka jo sinällään 

on suuri nosto, mutta tarpeellinen, mikäli yritys aikoisi tehdä ikkunanpesupal-

veluilla tulevaisuudessa voittoa.  

 

Yhteenvetona molemmista herkkyysanalyyseista voitiin todeta, että muutokset 

myyntimäärissä ja etenkin myyntihinnassa tulisivat yritykselle erittäin tarpeelli-

siksi, mikäli toiminnasta haluttaisiin tehdä tuottoisaa. Korotukset myyntihintoi-

hin tulisi kuitenkin olla aika suuria. Myös myyntimääriä pitäisi toisaalta pystyä 

lisäämään, jotta yksittäisen tuotteen myyntihintaa saisi alemmaksi. Herkkyys-

analyyseissa ei kuitenkaan otettu kantaa yrityksen mahdollisuuksiin lisätä 

myyntiä, eikä asiakkaiden suhtautumiseen, jos myyntihinnat nousevat, joten 

asia jääköön kohdeyrityksen omistajien pohdittavaksi.  

Ikkunanpesupalvelut Lähtötilanne Myyntimäärä Myyntihinta Kaikki muutokset

+ 53 h (10 %) + 15 €/h (30 %) tapahtuvat

Myyntituotot 26 566,14 € 29 222,75 € 34 535,98 € 37 977,75 €

- Muuttuvat kustannukset 24 711,59 € 27 182,75 € 24 711,59 € 27 182,75 €

= Katetuotto 1 854,54 € 2 040,00 € 9 824,39 € 10 795,00 €

- Kiinteät kustannukset 7 462,75 € 7 462,75 € 7 462,75 € 7 462,75 €

= Tulos -5 608,21 € -5 422,75 € 2 361,63 € 3 332,24 €

Katetuottoprosentti (%) 6,98 % 6,98 % 28,45 % 28,42 %

Kriittinen piste (€) 106 903,10 € 106 903,10 € 26 234,06 € 26 254,63 €

Kriittinen piste (h) 2137 2136 403 404

Varmuusmarginaali (€) -80 336,96 € -77 680,35 € 8 301,92 € 11 723,12 €

Varmuusmarginaali (%) -302 % -266 % 24,04 % 30,87 %

Varmuusmarginaali (h) -1606 -1552 128 180
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8 KOHDEYRITYKSEN HINNOITTELU JATKOSSA 

8.1 Tulevaisuudensuunnitelmat 

Toinen kohdeyrityksen omistajista täsmensi puhelimitse 15.2.2023 tarkempia 

suunnitelmia kuluvalle vuodelle. Kohdeyritys aikoo jatkossa keskittyä myy-

mään enemmän yläpölyjen puhdistuksia ja vähentämään ikkunanpesupalve-

luiden tarjontaa. Tutkimuksen ollessa kesken siihen aikaan, kun tulevaisuu-

densuunnitelmat kohdeyrityksessä täsmentyivät, nähtiin tutkimuksen kannalta 

mahdolliseksi ottaa yrityksen tulevaisuudensuunnitelmat parempaan tarkaste-

luun.  

 

Tutkimusta varten kohdeyrityksen omistaja antoi tarkempia tavoitteellisia tun-

nuslukuja käyttöön, jotta tulevaisuudensuunnitelmia oli mahdollista tarkastella 

aiheeseen sopivista näkökulmista. Tunnusluvut esitetään taulukossa 12. Tar-

koituksena oli, että tutkimuksessa selvitettäisiin sopivaa myyntihinta yläpölyjen 

puhdistuksille ja tutustuttaisiin tulevaisuudensuunnitelmiin kannattavuuden nä-

kökulmasta. Myös hinnoittelulaskuri joka tutkimuksessa oli kohdeyritykselle 

tarkoitus rakentaa, päätettiin rakentaa tulevaisuudensuunnitelmiin pohjautuen.  

 

Taulukko 12. Tunnuslukuja tulevaisuudensuunnitelmista.  
 

 

Lähtötiedot 1 kk 1 v

Tavoitemyynti sis. Alv 24 % 12 000,00 € 144 000,00 €

- Arvonlisäveron osuus myynnistä 2 322,58 € 27 870,97 €

= Arvonlisäveroton tavoitemyynti 9 677,42 € 116 129,03 €

- Myynti- ja hallintotyön palkka 16 % myynnistä 1 548,39 € 18 580,65 €

- Palvelun tuottamisen palkka 36,5 % myynnistä 3 532,26 € 42 387,10 €

- Voitto 5 % myynnistä 483,87 € 5 806,45 €

= Jäljellä jäävä osuus muiden kustannusten kattamiseen 4 112,90 € 49 354,84 €

Työpäiviä viikossa 3,5 pv.
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8.1.1 Tavoiteperusteinen omakustannushinnoittelu 

Tulevaisuudensuunnitelmia tarkasteltiin ensin myyntihinnan osalta.  Tarkoituk-

sena oli selvittää, mikä voisi olla sopiva myyntihinta yläpölyjen puhdistuksille. 

Kohdeyritys oli tähän mennessä myynyt jo vuodelle 2023 muutamia ikkunan-

pesupalveluita, mutta ne rajattiin tutkimuksesta pois ja hinnan määrittämisessä 

keskityttiin vain yläpölyjen puhdistuksiin.  

 

Tavoiteperusteisen myyntihinnan asettamisessa lähdettiin liikkeelle tilikauden 

2023 toiminta-asteen selvittämisestä. Yrityksen omistajat arvioivat tekevän 3,5 

työpäivää viikossa 12 kuukauden ajan. Loma-aikoja ei huomioitu, sillä omista-

jat työskentelevät joinain viikkoina enemmän ja joinain viikkoina vähemmän, 

jotta he voivat pitää välillä pidempiä aikoja vapaata. Vuotuisten työpäivien las-

kemista varten, vuodessa ajateltiin olevan 52 viikkoa. Viikossa keskimäärin 

tehtävät 3,5 työpäivää kerrottiin 52 viikolla, jolloin vuoden työpäiviksi saatiin 

182 työpäivää.  

 

Lähtötietojen ja toiminta-asteen määrittämisen jälkeen palvelulle laskettiin so-

piva myyntihinta. Myyntihinnan arvioimisessa käytettiin omakustannushinnoit-

telua. Omakustannushinnoittelun soveltaminen oli yksikertaista, sillä muuttu-

viin ja kiinteisiin kustannuksiin luettiin kaikki yrityksen tavoitekustannukset, 

jotka esitettiin taulukossa 12 olevissa lähtötiedoissa. (palkkakustannukset 

60 967,74 € ja jäljelle jäävät kustannukset toiminnan pyörittämiseen 49 354, 

84 €). Voittolisänä omakustannushinnoittelussa käytettiin yrityksen tavoitevoit-

toa 5806,45 €, joka kerrottiin taulukossa 12. Toiminta-asteena käytettiin aikai-

semmin laskettua 182 työpäivää, jolloin kustannukset ja voittolisä pystyttiin 

määrittämään yhdeltä päivältä. Omakustannushinnoittelulla lasketut myynti-

hinnat esitetään taulukossa 13.  
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Taulukko 13. Tavoiteperusteinen omakustannushinnoittelu.  
 

 

8.1.2 Tavoiteperusteinen katetuottohinnoittelu 

Myyntihinnan arvioimisessa käytettiin omakustannushinnoittelun lisäksi aika-

laskentaan perustuvaa katetuottohinnoittelua. Aikalaskentaan perustuva kate-

tuottohinnoittelu osoittautui hieman haastavammaksi, sillä se vaati tavoitekus-

tannusten jakamista muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Lähtötiedoissa, eli 

taulukossa 12, palkkakustannukset oli ilmoitettu erikseen, joten tutkimuksessa 

tuli ratkaista, mikä osuus toiminnan pyörittämiseen jätetyistä varoista sisältää 

muuttuvia ja mikä kiinteitä kustannuksia. Tämä päädyttiin jakamaan muuttuviin 

ja kiinteisiin kustannuksiin samassa suhteessa, miten ne jakaantuivat tilikau-

della 2022. Jako muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin esitetään taulukossa 

14. Taulukossa 14 käytössä olevat tunnusluvut löytyvät taulukoista 3 & 12, 

sivuilta 45 ja 56. 

 
Taulukko 14. Tavoitekustannusten jakaminen muuttuviin ja kiinteisiin kustan-
nuksiin.  
 

 
 

Omakustannushinnoittelu yläpölyjen puhdistus

1 pv 2 pv 3,5 pv 4.pv

Muuttuvat ja kiinteät kustannukset 606,17 € 1 212,34 € 2 121,59 € 2 424,67 €

+ Voittolisä 5 % 31,90 € 63,81 € 111,66 € 127,61 €

= Arvonlisäveroton myyntihinta 638,07 € 1 276,14 € 2 233,25 € 2 552,29 €

+ Arvonlisävero 24 % 153,14 € 306,27 € 535,98 € 612,55 €

= Arvonlisäverollinen myyntihinta 791,21 € 1 582,42 € 2 769,23 € 3 164,84 €

Muuttuvat kustannukset yläpölyistä tilikaudelta 2022 14 707,03 € Kts. Taulukko 3.

- Palkkakustannusten osuus muuttuvista kustannuksista 8 172,40 € Kts. Taulukko 3.

= Jäljelle jäävät muuttuvat kustannukset 6 534,64 €

+ Kiinteät kustannukset yläpöyistä tilikaudelta 2022 5 106,09 € Kts. Taulukko 3.

= Jäljelle jäävät kustannukset yhteensä 11 640,73 €

Jäljelle jääneiden muuttuvien kustannusten osuus kokonaiskustannuksista 56,14 % 6534,64/11640,73

Kiinteiden kustannusten osuus kokonaiskustannuksista 43,86 % 5106,09/11640,73

Tavoitekustannukset ilman palkkakustannuksia tilikaudella 2023 49 354,84 €

Muuttuvien kustannusten osuus jäljelle jäävistä tavoitekustannuksista 27 705,82 € 49354,84*56,14%

Tavoitepalkkakustannukset yhteensä 60 967,74 € Kts. Taulukko 12.

Muuttuvat kustannukset yhteensä 88 673,56 €

Kiinteiden kustannusten osuus jäljelle jäävistä tavoitekustannuksista 21 649,02 € 49354,84*43,86%

Muuttuvat ja kiinteät kustannukset tilikaudella 2023 yhteensä 110 322,58 €
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Kustannusten jakamisen jälkeen kohdeyritykselle oli mahdollista soveltaa ai-

kalaskentaan perustuvaa katetuottohinnoittelua. Ensin tuli kuitenkin selvittää 

katetarve yhdelle työpäivälle. Katetarve yhdelle työpäivälle saatiin jakamalla 

työpäivien lukumäärä 182 pv tavoitteellisten kiinteiden kustannusten ja voitto-

tavoitteen yhteenlasketulla sumalla. Taulukossa 15 esitetään katetarpeen las-

kenta. 

 

Taulukko 15. katetarpeen laskenta.  
 

 
 

Katetarpeen selvittämisen jälkeen, yläpölyjen puhdistuksille voitiin laskea so-

piva myyntihinta aikalaskentaan perustuvaa katetuottohinnoittelua käyttä-

mällä. Lopullinen myyntihinta esitetään taulukossa 16.  

 
Taulukko 16. Tavoiteperusteinen katetuottohinnoittelu.  
 

 
 

Tavoitteisiin perustuneiden omakustannushinnoittelun ja katetuottohinnoitte-

lun osoittamilla myyntihinnoilla ei ollut eroavaisuutta. Tämä oli ymmärrettävää, 

sillä kustannukset jaettiin yksinkertaista menetelmää käyttäen muuttuviin ja 

kiinteisiin kustannuksiin. Hinnoittelulaskelmien osoittamiin hintoihin tulee suh-

tautua varauksella, sillä työpäivien lukumäärän lisääntyessä jo yhdellä päivällä 

kuukaudessa, myyntihinta laskee ja vastaavasti nousee, jos työpäiviä onkin 

vähemmän. 

Yhden työpäivän katetuottotarve  (yläpölyjen pyyhintä) (182) päivää

Kiinteät kustannukset 21 649,02 € Kts. Taulukko 14

Voittotavoite 5 % 5 806,45 € Kts. Taulukko 12

Kiinteät + voittotavoite 27 455,47 €

Yhden työpäivän katetuottotarve 150,85 €

Katetuottohinnoittelu yläpölyjen puhdistus

1 pv 2 pv 3,5 pv 4.pv

Muuttuvat kustannukset 487,22 € 974,43 € 1 705,26 € 1 948,87 €

+ Katetuottotavoite 150,85 € 301,71 € 527,99 € 603,42 €

= Arvonlisäveroton myyntihinta 638,07 € 1 276,14 € 2 233,25 € 2 552,29 €

+ Arvonlisävero 24 % 153,14 € 306,27 € 535,98 € 612,55 €

= Arvonlisäverollinen myyntihinta 791,21 € 1 582,42 € 2 769,23 € 3 164,84 €
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8.2 Suunnitelmien kannattavuus ja katetuottolaskenta 

Seuraavaksi tutkimuksessa tarkasteltiin tulevaisuudensuunnitelmia kannatta-

vuuden näkökulmasta. Kannattavuutta tarkasteltiin katetuottolaskentaa hyö-

dyntämällä. Katetuottolaskennassa käytettiin apuna tunnuslukuja taulukosta 

12 sivulta 56 ja taulukosta 14 sivulta 58. Katetuottolaskenta esitetään alapuo-

lella olevassa taulukossa 17. Taulukkoon on laskettu sekä kriittinen piste että 

varmuusmarginaali yhdestä tunnista, jonka laskemiseksi tuli myös katetuotto 

laskea päivinä. Päivinä käytettiin aikaisemmin laskettua 182 työpäivää. 

 

Taulukko 17. Katetuottolaskennan tunnusluvut, tulevaisuudensuunnitelmat.  
 

 
 

Tavoitteellisia tunnuslukuja käyttäen katetuottolaskenta näytti hyvälle ja onnis-

tuessaan se olisi hyvä tilanne kohdeyritykselle. Katetuotto riittäisi hyvin katta-

maan yrityksen kiinteät kustannukset ja päiviäkin jäi vielä pudotettavaksi, en-

nekuin tulos painuisi nollaan. Yritykselle jäisi lisäksi pelivaraa myös siihen, että 

kustannukset nousevatkin tavoitteita korkeammiksi. 

8.2.1 Positiivinen herkkyysanalyysi  

Katetuottolaskennan jälkeen tutkimuksessa haluttiin analysoida tulevaisuu-

densuunnitelmia myös herkkyysanalyysien avulla, jotta kohdeyritys voisi jat-

kossa reagoida nopeammin muuttuviin tilanteisiin, ennen toiminnan 

Yläpölyjen puhdistus

100 % / 182 pv

116 129,03 €

88 673,56 €

27 455,47 €

21 649,02 €

5 806,45 €

23,64 %

Kriittinen piste (€) 91 569,35 €

Kriittinen piste (pv) 144

Varmuusmarginaali (€) 24 559,68 €

Varmuusmarginaali (%) 21 %

Varmuusmarginaali (pv) 38

Katetuottoprosentti

- Kiinteät kustannukset

= Tulos

- Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

Myyntituotot
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kääntymistä tappiolliseksi. Herkkyysanalyyseja tehtiin kaksi erilaista, joista toi-

nen sisälsi positiivisia muutoksia ja toinen negatiivisia muutoksia. Herkkyys-

analyysit esitetään taulukoissa 18 ja 19.  

 

Taulukossa 18 tapahtui seuraavat muutokset, jotka kaikki toteutuivat. 

• Myyntimäärä nousi ≈ 9 pv (5 %) 

• Myyntihinta nousi 31,90 € (5 %) 

• Muuttuvat kustannukset laskivat 4 433, 68 € (5 %) 

• Kiinteät kustannukset laskivat 1 082, 45 € (5 %) 

 

Taulukko 18. Tulevaisuuden herkkyysanalyysi positiivisilla vaikutuksilla.  
 

 
 

Herkkyysanalyysin jokaisella muutoksella oli positiivinen vaikutus yrityksen ti-

lanteeseen. Suurin positiivinen ja eniten yrityksen tulokseen vaikuttava muutos 

tapahtui, kun kaikki muutokset tapahtuivat yhtäaikaisesti. Herkkyysanalyysia 

tarkasteltaessa voitiin kuitenkin huomata, että myyntimäärän nosto ja muuttu-

vien kustannusten lasku, mitätöivät toinen toisensa, kun kaikki muutokset ta-

pahtuivat samanaikaisesti. Herkkyysanalyysin yksittäinen ja eniten positiivista 

vaikutusta sisältävä muutos tapahtui myyntihintaa nostamalla. Mikäli tarkastel-

taisiin pelkästään muuttuvien kustannusten laskua, voitaisiin sen todeta vai-

kuttavan yrityksen tulokseen toiseksi parhaiten. Vähiten tulokseen vaikutti kiin-

teiden kustannuksien karsiminen. Jos yritys haluaisi toiminnastaan suunnitel-

tua enemmän tulosta, voitaisiin suositella myyntihinnan nostoa ja muuttuvien 

kustannusten karsimista. Hyvä muutos tulokseen syntyi myös myyntimäärää 

lisäämällä, joten sekin voisi olla vaihtoehtona. 

 

Herkkyysanalyysissa esitetty 9 työpäivän lisäys olisi kohdeyrityksen tapauk-

sessa mahdollinen ja sitä kautta yritys voisi parantaa tulostaan. Muuttuvien 

Yläpölyjen puhdistukset Lähtötilanne Myyntimäärä Myyntihinta Muuttuvat kustan. Kiinteät kustan. Kaikki muutokset

+ 9 pv (5 %) + 31,90 €/pv (5 %) - 5 % -5 % tapahtuvat

Myyntituotot 116 129,03 € 121 935,48 € 121 935,48 € 116 129,03 € 116 129,03 € 127 965,26 €

- Muuttuvat kustannukset 88 673,56 € 93 107,24 € 88 673,56 € 84 239,88 € 88 673,56 € 88 673,56 €

= Katetuotto 27 455,47 € 28 828,25 € 33 261,93 € 31 889,15 € 27 455,47 € 39 291,70 €

- Kiinteät kustannukset 21 649,02 € 21 649,02 € 21 649,02 € 21 649,02 € 20 566,57 € 20 566,57 €

= Tulos 5 806,45 € 7 179,23 € 11 612,90 € 10 240,13 € 6 888,90 € 18 725,13 €

Katetuottoprosentti (%) 23,64 % 23,64 % 27,28 % 27,46 % 23,64 % 30,70 %

Kriittinen piste (€) 91 569,35 € 91 569,35 € 79 363,54 € 78 838,10 € 86 990,89 € 66 981,23 €

Kriittinen piste (h) 144 143 118 124 136 100

Varmuusmarginaali (€) 24 559,68 € 30 366,13 € 42 571,95 € 37 290,94 € 29 138,15 € 60 984,03 €

Varmuusmarginaali (%) 21 % 25 % 34,91 % 32,11 % 25,09 % 47,66 %

Varmuusmarginaali (h) 38 48 64 58 46 91



62 
 

kustannusten karsiminen viidellä prosentilla tuottaisi puolestaan haasteita, 

mutta sen toteuttaminen ei kuitenkaan olisi mahdotonta. Muuttuvien kustan-

nusten karsiminen kohdeyrityksen tapauksessa kohdistuisi kuitenkin pitkälti 

työkustannuksiin, eli omistajien tulisi pienentää palkkojaan. Aine- ja tarvike 

kustannuksia yrityksellä on hyvin vähän, mutta jos tekee järkeviä valintoja esi-

merkiksi ostojen tai majoitusten suhteen, voisi yritys saada muuttuviin kustan-

nuksiin joitain säästöjä. Kiinteiden kustannusten osalta viiden prosentin vähen-

nys tuottaisi enemmän haasteita ja vaatisi rahankäytön tarkkaa seurantaa, sillä 

osamaksuista muodostuvia kuukausieriä ajoittuu aikaisempaa enemmän tili-

kaudelle 2023. Tutkimuksessa ei oteta kantaa mahdollisuuksiin nostaa myyn-

tihintaa.  

8.2.2 Negatiivinen herkkyysanalyysi  

Taulukossa 19 esitetään toinen herkkyysanalyysi, jossa muutokset ovat nega-

tiivisia yrityksen tulokseen nähden.  

 

Taulukossa 19 tapahtui seuraavat muutokset, jotka kaikki toteutuivat.  

• Myyntimäärä laski ≈ 9 pv (5 %) 

• Myyntihinta laski 31,90 € (5 €) 

• Muuttuvat kustannukset nousivat 4 433, 68 € (5 %) 

• Kiinteät kustannukset nousivat 1 082, 45 € (5 %) 

 

Taulukko 19. Tulevaisuuden herkkyysanalyysi negatiivisilla vaikutuksilla.  
 

 
 

Taulukosta voitiin huomata, että kaikkien muutosten tapahtuessa samanaikai-

sesti, yrityksen tulos kääntyisi reippaasti tappiolliseksi. Yritystoiminta ja 

Yläpölyjen puhdistukset Lähtötilanne Myyntimäärä Myyntihinta Muuttuvat kustan. Kiinteät kustan. Kaikki muutokset

- 9 pv (5 %) - 31,90 €/pv (5 %) + 5 % 5 % tapahtuvat

Myyntituotot 116 129,03 € 110 322,58 € 110 322,58 € 116 129,03 € 116 129,03 € 104 866,80 €

- Muuttuvat kustannukset 88 673,56 € 84 239,88 € 88 673,56 € 93 107,24 € 88 673,56 € 88 673,56 €

= Katetuotto 27 455,47 € 26 082,70 € 21 649,02 € 23 021,80 € 27 455,47 € 16 193,24 €

- Kiinteät kustannukset 21 649,02 € 21 649,02 € 21 649,02 € 21 649,02 € 22 731,47 € 22 731,47 €

= Tulos 5 806,45 € 4 433,68 € 0,00 € 1 372,77 € 4 724,00 € -6 538,23 €

Katetuottoprosentti (%) 23,64 % 23,64 % 19,62 % 19,82 % 23,64 % 15,44 %

Kriittinen piste (€) 91 569,35 € 91 569,35 € 110 322,58 € 109 204,34 € 96 147,82 € 147 208,13 €

Kriittinen piste (h) 144 144 182 171 151 -601

Varmuusmarginaali (€) 24 559,68 € 18 753,23 € 0,00 € 6 924,69 € 19 981,21 € -42 341,33 €

Varmuusmarginaali (%) 21 % 17 % 0,00 % 5,96 % 17,21 % -40,38 %

Varmuusmarginaali (h) 38 29 0 11 31 -70
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tavoitteelliset tunnusluvut ovat siten herkkiä muutoksille. Taulukosta tuli kui-

tenkin taas huomata, että myyntimäärän lasku ja muuttuvien kustannusten 

nousu, sulkivat pois toistensa vaikutukset, kun kaikkien muutosten toteutu-

mista tarkasteltiin. Viiden prosentin yksittäiset muutokset kustannuksissa ja 

myyntimäärässä eivät vielä aiheuttaneet yrityksen tuloksen kääntymistä tap-

piolliseksi, mutta myyntihinnan viiden prosentin lasku aiheutti jo nollatuloksen 

syntymisen. Tämä siksi, että voittoa haluttiin tasan 5 % verran. Myyntihintaan 

kohdistuvat muutokset ovat siis rajuja ja yrityksen toiminta on herkkä erityisesti 

tälle. Myös muuttuviin kustannuksiin kohdistuvat muutokset ovat herkkiä ja jo 

seitsemän prosentin muuttuvien kustannusten nousu kääntäisi yrityksen tulok-

sen tappion puolelle.  

 

Kaikki negatiivisessa herkkyysanalyysissa tehdyt muutokset ovat periaat-

teessa mahdollisia kohdeyritykselle. Yrityksen tuleekin seurata tarkasti sitä, 

että arvioitu toiminta-aste tulee toteutumaan joko sellaisenaan tai suurem-

pana. Myyntihinnan kanssa pitää olla tarkkana, sillä sitä ei sopisi tehdä ollen-

kaan alle kustannusten. Lopuksi voitaisiin vielä todeta, että rahankäytön seu-

raamisestakaan ei olisi ollenkaan haittaa, jottei kustannukset paisu liian suu-

riksi.   

8.3 Hinnoittelulaskurin rakentaminen 

Kohdeyrityksen hinnoittelupohjaa lähdettiin rakentamaan Excel-taulukkolas-

kentaohjelmaan, jota yritys pystyy hyödyntämään ja jonka tietoja voi kätevästi 

muuttaa. Pohja rakennettiin tulevaisuuden suunnitelmia korostaen, eli siinä 

painottuivat luvussa 8 esiintyvät tavoitteelliset tunnusluvut. Hinnoittelupohja 

päädyttiin rakentamaan ainoastaan yläpölyjen puhdistuksille kohdeyrityksen 

tarpeiden mukaisesti. Tämä myös siksi, että tavoitteellisia suunnitelmia yritys 

oli tehnyt ainoastaan yläpölyille. 

 

Kustannukset hinnoittelulaskurissa. 

Hinnoittelupohjan rakentamisessa lähdettiin liikkeelle kohdeyrityksen asetta-

mista tavoitteista ja pohjan perustietojen muodostamisesta. Lähtötiedot 
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hinnoittelupohjan rakentamiselle löytyvät seuraavaksi esitetystä taulukosta 20. 

Tiedot ovat samat kuin aikaisemmin esitetyssä taulukossa 12.  

 
 
Taulukko 20. Kustannusten jako hinnoittelulaskuriin.  
 

 
 

 

 

Hinnoittelulaskurin rakentaminen aloitettiin jakamalla lähtötiedot prosentti-

osuuksiksi, siten että tavoitemyynnistä vähennettävät osuudet muodostavat 

100 % kokonaisuuden. Taulukosta 20 voitiin tarkastella myyjän palkan olevan 

16 %, työntekijän palkan 36,5 % ja voitto-osuuden 5 %. Edellä mainitut pro-

senttiosuudet yhteenlaskettuina olivat 57,5 %. Näin ajatellen 100 %–57,5 % = 

42,5 %, joka muodostaa loppuosuuden. Tämä 42,5 % eli toisin sanoen myyn-

nistä jäljelle jäävät tuotot toiminnan pyörittämiseen, eli menojen kattamiseen, 

sisältävät sekä muuttuvia että kiinteitä kustannuksia. 

8.3.1 Hinnoittelulaskurin rakentaminen osa 1 

Seuraavaksi tutkimuksessa voitiin keskittyä itse laskurin rakentamiseen, kun 

sille suunnitellut pohjatiedot oli luotu. Laskuri jaettiin kolmeen eri osaan ja ra-

kentamisessa lähdettiin liikkeelle ensimmäisestä osasta. Laskuriin määriteltiin 

* -merkintä niiden solujen viereen, jotka laskuria käyttäessä tulee täyttää. Hin-

noittelulaskurin ensimmäinen osa esitetään taulukossa 21.  

%-osuus Määrä (€)

144 000,00 €

24 % 27 870,97 €

116 129,03 €

36,50 % 42 387,10 €

16 % 18 580,65 €

5 % 5 806,45 € Määrä

42,50 % 49 354,84 € ------> 21 646,45 €

27 708,39 €

Myyjän palkka

Voitto-osuus

Vuosi tavoite

Selite:

43,86 %

Selite:

Arvolisäverollinen myyntihinta

Arvolisäveron osuus

Myyntihinta

Työntekijän palkka

Muut kustannukset 18,64 %

23,86 %

Vuotuiset muut kustannukset sisältää:

Kiinteät

Muuttuvat

%-osuus muista kustannuksista %-osuus kokonaiskustannuksista

56,14 %

Määrä:

3,5

52

182

%-osuus Määrä (€)

791,21 €

24 % 153,14 €

638,07 €

36,50 % 232,90 €

16 % 102,09 €

5 % 31,90 € Määrä

42,50 % 271,18 € ------> 118,94 €

152,24 €Muuttuvat 56,14 % 23,86 %

Päiväkohtaiset muut kustannukset sisältää:

Selite: %-osuus muista kustannuksista %-osuus kokonaiskustannuksista

Kiinteät 43,86 % 18,64 %

Arvolisäveron osuus

Myyntihinta

Työntekijän palkka

Myyjän palkka

Voitto-osuus

Muut kustannukset

Selite:

Päivä tavoite

Selite:

Arvolisäverollinen myyntihinta

Työpäivä tiedot

Työpäiviä viikossa (pv)

Työviikkoja vuodessa (vk)

Työpäiviä vuodessa (pv)
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Taulukko 21. Hinnoittelulaskurin ensimmäinen osa.  
 

 
 

Laskurin ensimmäinen osa alkaa siitä, että laskurin käyttäjä tekee oman arvi-

onsa asiakaskohteesta ja siitä kauanko palvelun tuottaminen kyseisen asiak-

kaan kohteessa vie työaikaa. Seuraavaksi laskurissa on taulukko, joka ilmai-

see palvelukohteen aiheuttamat kustannukset ja siitä saatavan voitto-osuu-

den, siihen käytettävän työajan suhteessa. Hinnoittelulaskurin ensimmäiseen 

osaan laitettiin esimerkinomaisesti työpäivien lukumääräksi 1, jolloin kustan-

nukset ja voitto-osuus ovat yhden työpäivän arvonlisäverottoman myyntihin-

nan suuruiset. Jos taulukon kaikki viisi riviä laskee yhteen, saa loppusummaksi 

saman arvonlisäverottoman myyntisumman 638,07 €, jonka omakustannus-

hinnoittelu ja katetuottohinnoittelu tutkimuksessa aikaisemmin osoittivat. 

8.3.2 Hinnoittelulaskurin rakentaminen osa 2  

Seuraavaksi hinnoittelulaskuriin lähdettiin muodostamaan tarkempaa laskuria 

muuttuville kustannuksille. Tarkemman laskurin tarkoituksena on, että muuttu-

vat kustannukset ovat mahdollisimman todellisen tilanteen mukaiset. Joskus 

voi käydä niin, että muuttuvat kustannukset muodostuvat todellisuudessa pal-

jon suuremmiksi, mitä laskurin ensimmäinen osa niiden osoittaa olevan. Muut-

tuviin kustannuksiin huomioitiin polttoainekulut, majoituskulut, matkakustan-

nusten korvaukset, alihankinta, kone- ja kalustovuokrat, sekä muut muuttuvat 

kustannukset. Hinnoittelulaskurin toinen osa esitetään taulukossa 22. 

 

Työpäivien arvioitu lukumäärä: 1 *

232,90 €

102,09 €

31,90 €

118,94 €

152,24 €

Yläpölyjen hinnoittelulaskuri:

Kustannukset kohteessa:

Työntekijän palkka

Myyjän palkka

Voitto-osuus

Kiinteät kustannukset

Muuttuvat kustannukset
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Taulukko 22. Hinnoittelulaskurin toinen osa. 
  

 
 

Polttoainekustannusten osalta kulutusta koskevat tiedot saatiin kohdeyrityk-

sen omistajia haastattelemalla. Dieselin keskimääräinen hinta haettiin interne-

tistä, joka 24.3.2023 oli 2,01 €. (Globalpetrolprices, 2023). Majoituskustannuk-

set laskurin käyttäjän tulee arvioida itse. Matkakustannusten korvaukset koos-

tuvat pääsääntöisesti kilometrikorvauksista ja päivärahoista. Kilometrikorvauk-

set haluttiin pitää laskurissa vielä mukana, vaikka suurin osa matkoista kulje-

taankin yrityksen omistamalla pakettiautolla. Laskuriin laitettiin myös yksi solu 

koko- ja puolipäivärahoja varten, sillä työ edellyttää paljon matkustamista. Las-

kuriin tuli lisätä tilaa myös ulkopuolisille palveluille. Kohdeyritys käyttää toisi-

naan palveluiden suorittamiseen alihankintaa tai vaihtoehtoisesti vuokraa ko-

neita ja laitteita palvelun suorittamisen tueksi. Aine, tarvike ja tavarakuluja 

muuttuviin kustannuksiin ei tässä yhteydessä lisätty, sillä ne ovat usein sellai-

sia, joita yritys käyttää useassa eri kohteessa. Tämän tilalle laskuriin haluttiin 

jättää kuitenkin tyhjä solu muita mahdollisia kustannuksia varten, jos niitä jos-

tain syystä sattuu johonkin kohteeseen syntymään. 

9

2,01 *

350 *

63,32

0 *

0 *

48 *

Alihankinta yms. Palvelut (€) 0 *

Kone- ja kalustovuokrat (€) 50 *

Muut muuttuvat (€) 0 *

161,32

Palveluiden muuttuvat kustannukset

Matkakustannusten korvaukset

Majoitus

Polttoainekulut

Muuttuvat kustannukset todellisen tilanteen mukaan:

Muita muuttuvia kustannuksia

Muuttuvat kustannukset todellisuudessa (€):

Majoituksen hinta (€)

Kilometrikorvaukset (€)

Päivärahat (€)

Ajoneuvon kulutus (l/100 km)

Dieselin hinta (€/l)

Kilometrit (km)

Polttoainekulut yhteensä (€)
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8.3.3 Hinnoittelulaskurin rakentaminen osa 3.  

Kolmantena ja samalla laskurin viimeisenä vaiheena, laskuriin rakennettiin 

taulukko, joka muodostaa lopullisen myyntihinnan palvelulle. Viimeisen osan 

tarkoituksena on varmistaa, että kaikki todelliset kustannukset tulevat kate-

tuiksi. Laskuri antaa kaksi arvonlisäverotonta myyntihintaa, joista ensimmäi-

nen osoittaa hinnan normaaleilla muuttuvilla kustannuksilla (laskurin osa 1) ja 

toinen osoittaa myyntihinnan todellisten muuttuvien kustannusten mukaisesti 

(laskurin osa 2). Laskurin viimeinen osa esitetään taulukossa 23, jonka osoit-

tamat myyntihinnat tulevat esimerkinomaisesti hinnoittelulaskurin osista 1 ja 2.  

 
Taulukko 23. Hinnoittelulaskurin viimeinen osa.  
 

 
 

Hinnoittelulaskurin viimeinen vaihe toteutettiin siten, että todellista myyntihin-

taa osoittavaan soluun laitettiin jos-funktio, jolloin se vertaa normaalia myynti-

hintaa todelliseen myyntihintaan. Funktio on tosi, jos todellista myyntihintaa 

osoittava solu on suurempi, kuin normaalia myyntihintaa osoittava solu ja epä-

tosi jos astelema on toisinpäin. Jos funktio on tosi, kuten taulukossa 23 ilme-

nee, laskuri käyttää muuttuvien kustannusten todellista summaa, joka saatiin 

laskurin toisesta osasta. Tämä korvaa laskurin ensimmäisen osan osoittamien 

muuttuvien kustannusten määrän.  Jos funktio taas on epätosi laskuri käyttää 

arvonlisäverottomana myyntihintana laskurin ensimmäisen osan osoittamien 

muuttuvien kustannusten määrää. Laskuri laskee suoraan oikean arvonlisäve-

rottoman myyntihinnan, sen mukaan kumpi myyntihinnoista on suurempi. Lo-

puksi arvonlisäverottomaan myyntihintaan lisätään vielä arvonlisäveron 

osuus, jolloin laskuri osoittaa arvonlisäverollisen myyntihinnan, joka ilmoite-

taan asiakkaalle. 

638,07 €

647,14 €

155,31 €

Arvolisäverollinen myyntihinta 802,46 €

Arvolisäveron osuus

Arvolisäveroton todellinen myyntihinta:

Arvonlisäveroton normaali myyntihinta:

Kohteen myyntihinta:



68 
 

8.4 Hinnoittelulaskurin testaaminen 

Rakennettua hinnoittelulaskuria testattiin tutkimuksessa ennen kuin se annet-

tiin kohdeyritykselle käyttöön. Kohdeyrityksen aikaisemmin myytyjä kohteita 

laskettiin uudestaan hinnoittelupohjaa käyttämällä ja lopputulosta vertailtiin to-

teutuneeseen myyntihintaan. Testausta varten kohdeyritys lähetti tarvittavia 

tietoja aikaisemmista kohteista. Kohteen 1 hinnoittelulaskurin osoittama myyn-

tihinta esitetään taulukossa 24 ja kohteen 2 hinnoittelulaskurin osoittama 

myyntihinta esitetään taulukossa 25 

 

Kohde 1 (Taulukko 24) 

• Palvelukohde: 1 

• Matka: x-x-x (300 km) 

• Myyntihinta: 1000 € sis. alv 24 % 

• Palvelun kesto: 1 työpäivä. 

 

Kohde 2 (Taulukko 25) 

• Palvelukohde: 2 

• Matka: x-x-x (195 km) 

• Myyntihinta: 4960 € sis. alv 24 % 

• Palvelun kesto: 3,5 työpäivää. 

• Majoitus 210 € 

• Päivärahat: 4 kokopäivärahaa (48 € * 4) 
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Taulukko 24. Kohteen 1 myyntihinta hinnoittelulaskurilla.  
 

 
 
 

 
 
 

Työpäivien arvioitu lukumäärä: 1 *

232,90 €

102,09 €

31,90 €

118,94 €

152,24 €

638,07 €

9

2,01 *

300 *

54,27

0 *

0 *

0 *

Alihankinta yms. Palvelut (€) 0 *

Kone- ja kalustovuokrat (€) 0 *

Muut muuttuvat (€) 0 *

54,27

638,07 €

638,07 €

153,14 €

Arvolisäverollinen myyntihinta 791,21 €

Dieselin hinta (€/l)

Kilometrit (km)

Polttoainekulut yhteensä (€)

Yhteensä:

Ajoneuvon kulutus (l/100 km)

Kiinteät kustannukset

Majoituksen hinta (€)

Kilometrikorvaukset (€)

Päivärahat (€)

Muuttuvat kustannukset

Arvolisäveron osuus

Arvolisäveroton todellinen myyntihinta:

Arvonlisäveroton normaali myyntihinta:

Yläpölyjen hinnoittelulaskuri:

Palveluiden muuttuvat kustannukset

Matkakustannusten korvaukset

Majoitus

Polttoainekulut

Muuttuvat kustannukset todellisen tilanteen mukaan:

Kohteen myyntihinta:

Muita muuttuvia kustannuksia

Muuttuvat kustannukset todellisuudessa (€):

Kustannukset kohteessa:

Työntekijän palkka

Myyjän palkka

Voitto-osuus
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Taulukko 25. Kohteen 2 myyntihinta hinnoittelulaskurilla. 
   

 
 
 

Kahta esimerkkitapausta tarkasteltaessa oli mahdollista todeta, että kohdeyri-

tys oli myynyt molemmat esimerkkikohteet reilusti yli laskurin osoittaman 

Työpäivien arvioitu lukumäärä: 3,5 *

815,14 €

357,32 €

111,66 €

416,28 €

532,85 €

2 233,25 €

9

2,01 *

195 *

35,28

210 *

0 *

192 *

Alihankinta yms. Palvelut (€) 0 *

Kone- ja kalustovuokrat (€) 0 *

Muut muuttuvat (€) 0 *

437,28

2 233,25 €

2 233,25 €

535,98 €

Arvolisäverollinen myyntihinta 2 769,23 €

Dieselin hinta (€/l)

Kilometrit (km)

Polttoainekulut yhteensä (€)

Yhteensä:

Ajoneuvon kulutus (l/100 km)

Kiinteät kustannukset

Majoituksen hinta (€)

Kilometrikorvaukset (€)

Päivärahat (€)

Muuttuvat kustannukset

Arvolisäveron osuus

Arvolisäveroton todellinen myyntihinta:

Arvonlisäveroton normaali myyntihinta:

Yläpölyjen hinnoittelulaskuri:

Palveluiden muuttuvat kustannukset

Matkakustannusten korvaukset

Majoitus

Polttoainekulut

Muuttuvat kustannukset todellisen tilanteen mukaan:

Kohteen myyntihinta:

Muita muuttuvia kustannuksia

Muuttuvat kustannukset todellisuudessa (€):

Kustannukset kohteessa:

Työntekijän palkka

Myyjän palkka

Voitto-osuus
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myyntihinnan, jota voidaan pitää positiivisena asiana yrityksen tuloksen kan-

nalta. Jos kohdeyritys saa myytyä palveluita jatkossakin esimerkkitapausten 

osoittamin myyntihinnoin, yrityksen tulevaisuus ja samalla kannattavuus vai-

kuttavat lupaavilta. Molemmissa esimerkkikohteissa kävi myös niin, että las-

kurin ensimmäisen osan osoittamat muuttuvat kustannukset olivat suuremmat, 

kuin laskurin toisen osan osoittamat muuttuvat kustannukset, joten myyntihinta 

määräytyi ensimmäisen osan osoittamien muuttuvien kustannusten mukai-

sesti. 

 

Hinnoittelulaskurin tarkoituksena tulevaisuudessa on varmistaa se, että kaikki 

kustannukset tulevat varmasti katetuiksi ja samalla estää se, ettei kohdeyritys-

myy enää palveluitaan alle niiden aiheuttamien kustannusten. Kohdeyritys voi 

jatkossa muuttaa hinnoittelulaskurin tietoja ja esimerkiksi nostaa voitto-osuut-

taan tai tarkastella eri vaihtoehtoja hinnoille. Vaikka hinnoittelulaskuri tehtiin 

koskemaan ainoastaan yläpölyjen puhdistuksia, on sitä mahdollista muokata 

sopivaksi myös ikkunanpesupalveluille tai muille palveluille. Jos ikkunanpesu-

palveluiden arvioidaan kestävän noin yhden vastaavanlaisen työpäivän, kuin 

yläpölyissä, mikään ei estä kohdeyritystä käyttämään hinnoittelulaskuria ikku-

nanpesuihin myös sellaisenaan, vaikka kustannukset ovatkin jaettu yläpölyjen 

mukaisesti. Vaihtoehtoisesti työpäivät olisi mahdollista jakaa myös yksittäisiksi 

tunneiksi, mutta sen toimivuus sellaisenaan, jää kohdeyrityksen omistajien 

pohdittavaksi.  

 

Kohdeyrityksen tulevaisuudensuunnitelmista voitiin kokonaisuudessaan to-

deta, että onnistuessaan tilanne vaikuttaa erittäin positiiviselta. Kahden tap-

piollisen tilikauden jälkeen olisi ensiarvoisen tärkeää kääntää tilanne positiivi-

sen tuloksen puolelle. Asetettua voittotavoitetta voitaisiin pitää realistisena, ja 

vähintään siihen yrityksen olisi mahdollista päästä, jos hinnoittelusta pidetään 

tarkasti kiinni ja suuria ostoja ei tehdä. Suunnitelmien onnistuminen edellyttää 

myös myyntihinnan tarkkaa määrittämistä hinnoittelulaskurilla ja myynnissä, 

sekä aseteussa toiminta-asteessa suoriutumista.   
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9 LOPUKSI 

Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli rakentaa kohdeyritykselle hinnoittelu-

laskuri valittua menetelmää käyttäen. Hinnoittelulaskurin rakentaminen edel-

lytti kohdeyrityksen kustannusten selvittämistä. Hinnoittelun liittyessä vahvasti 

yrityksen kannattavuuteen tutkimuksessa pidettiin tarkoituksenmukaisena 

myös katetuottolaskennan ja herkkyysanalyysien muodostamista. Tavoitteina 

tutkimuksessa pidettiin hinnoittelulaskurin rakentamisen tuomaa helpotusta 

hinnoitteluprosessiin ja kustannusten laajaa selvittämistä, sekä hinnoittelupää-

tösten ratkaisua siten, että kaikki kustannukset tulisivat katetuiksi ja yritystoi-

minnasta kertyisi voittoa. Tavoitteisiin otettiin mukaan myös herkkyysanalyysit 

ja niiden tuottamien tietojen hyödyntäminen kohdeyrityksen päätöksenteossa. 

Tarkoitusten ja tavoitteiden pohjalta tutkimukselle määritettiin pää- ja osaon-

gelmat, tavoitteisiin pääsemiseksi. 

 

Tutkimuksen teoriaosuudessa käsiteltiin vaiheittain hinnoittelua. Teoriaosuus 

lähti liikkeelle tuotoista, kustannuksista ja kustannuslaskennasta. Kustannuk-

sia jaoteltiin erilaisia menetelmiä käyttäen ja kustannuslaskentaan tutustuttiin 

vaihe vaiheelta. Myöhemmin teoriaosuudessa paneuduttiin hinnoitteluun ja 

erilaisiin hinnoittelumenetelmiin. Lopuksi tutkimuksen teoriaosuuteen otettiin 

mukaan vielä kannattavuus ja katetuottolaskenta hinnoittelun näkökulmasta ja 

siihen liittyvät tunnusluvut analyyseineen.  

 

Tutkimuksen empiiristä osaa lähdettiin rakentamaan teoriaosuuteen nojaten, 

jolloin voitiin vahvistua siitä, että kaikki tarpeellinen tulisi huomioitua. Empiiri-

nen osa käsitteli samat aiheet, samassa järjestyksessä, kuin ne teoriaosuu-

dessakin esitettiin. Saman järjestyksen säilyttäminen mahdollisti asetettuihin 

tutkimusongelmiin vastaamisen. Empiirinen osa jakautui kahteen osaan teo-

riaosuudesta poiketen, joista toinen käsitteli kohdeyrityksen tilikauden 2022 

tunnuslukuja ja toinen kohdeyrityksen tulevaisuudensuunnitelmia. Molem-

missa osioissa käsiteltiin samoja asioita ja niissä esitettävät laskelmat noudat-

tivat keskenään samoja periaatteita.  
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Teoriaosuuden soveltaminen sellaisenaan tutkimuksen empiiriseen osaan ei 

tutkimuksessa ollut yksiselitteistä. Empiirisen osan toteuttaminen ja tutkimuk-

sen tavoitteisiin vastaaminen vaati teoriaosuudessa esitettyjen asioiden mo-

nenlaista soveltamista ja uudelleen pohdintaa johtuen tutkimuksen kohteena 

olevan yrityksen liiketoimintamallista   

 

Tutkimuksessa käytetyt menetelmät osoittautuivat hyödyllisiksi tutkimuksen 

lopputuloksen kannalta. Teemahaastattelun aikana kerätyistä tiedoista ei kaik-

kia tietoja kuitenkaan hyödynnetty, vaan haastattelun aikana tuli ilmi tutkimuk-

sen kannalta ylimääräistä tietoa, kun taas tarpeellista tietoa jäi puuttumaan. 

Tarpeellisten tietojen kartoittaminen ajoissa olisi ollut suotavaa, jolloin haas-

tattelurunko olisi voitu muodostaa järkevämmin. Tutkimuksen kohteena oleva 

yritys oli kuitenkin tutkimuksen tekijälle läheinen, joten tarkentavat tiedot saa-

tiin helposti selvitettyä myöhemmin. Tutkimuksessa käytössä ollut laaja tulos-

laskelma tilikaudelta 2022 osoittautui erittäin hyödylliseksi kustannusten selvit-

tämisen kannalta (liite 3&4). Tutkimuksen luotettavuutta arvioitaessa, tutki-

musta haluttiin pitkittää siten, että kohdeyrityksen tilinpäätös tilikaudelta 2022 

ehtisi valmistumaan, ennen tutkimuksen julkaisemista. Tutkimuksen sisäl-

täessä hyvin yksityiskohtaisia tietoja kohdeyrityksen toiminnasta ja heidän tun-

nusluvuistaan, päädyttiin yhteistyössä kohdeyrityksen kanssa siihen tulok-

seen, ettei tutkimuksessa tulla mainitsemaan kohdeyrityksen virallista nimeä.  

 

Tutkimuksen tarkoitus sai tutkimuksen aikana vahvistusta tarpeellisuudestaan, 

ja tutkimuksella saavutetut tavoitteet tulevat palvelemaan kohdeyrityksen tule-

vaisuutta, kohti kannattavampaa liiketoimintaa. Tutkimuksessa rakennettu hin-

noittelulaskuri ehkäisee kohdeyritystä ajautumasta uudelleen samaan tilantee-

seen. Vaikka hinnoittelulaskuri painottuikin tulevaisuudensuunnitelmiin, antoi 

tilikaudelta 2022 tehdyt laskelmat arvokasta ja tarpeellista tietoa kohdeyrityk-

selle. Tilikauden 2022 laskemat auttavat kohdeyrityksen omistajia ymmärtä-

mään tilannetta kokonaisvaltaisemmin ja toiminnasta aiheutuvia kustannuksia 

entistä paremmin. Tutkimuksessa päästiin asetettuihin tavoitteisiin, ratkaise-

malla tutkimukselle määritetyt pää- ja osaongelmat, koskien kustannuksia, hin-

noittelumenetelmiä, kannattavia myyntihintoja, herkkyysanalyysien tuottamia 

tietoja ja hinnoittelulaskurin rakentamista. 
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Ammatillisesti katsottuna tutkimuksen toteuttaminen kehitti ongelmanratkaisu-

taitoja, kokonaisuuksienhallintaa ja kyvykkyyttä teorian itsenäiseen soveltami-

seen. Jälkikäteen ajateltuna, tutkimuksessa olisi voinut olla hyötyä siitä, että 

alkuperäistä tutkimussuunnitelmaa olisi jalostettu hieman pidemmälle ja yksi-

tyiskohtia pohdittu tarkemmin, jolloin tutkimuksen teoriaosuuteen olisi voitu 

käyttää vähemmän aikaa. 

 

Vastaavan tutkimuksen uudelleen laatimiseksi, tutkimus kannattaisi ajoittaa ti-

linpäätöksen valmistumisen ympärille ja mahdollistaa tutkimuksen tekemiselle 

riittävästi aikaa. Tutkimuksen tekeminen vaatisi myös mahdollisuutta selvittää 

kohdeyrityksen kustannuksia, toimintatapoja ja suunnitelmia laaja-alaisesti. 

Tämä tutkimus toteutettiin kohtuullisessa ajassa, tarvittava materiaali oli hel-

posti saatavilla, yrityksen toiminta ja toimintatavat olivat entuudestaan tuttuja 

ja tutkimus ajoittui suurin piirtein tilinpäätöksen valmistumisen yhteyteen. Tut-

kimuksen aikana tutkimuksen kohteena olevan yrityksen tavoitteet muuttuivat 

ja niiden sisällyttäminen tutkimukseen vaati uudelleen järjestelyjä. Esiin tul-

leista muutoksista huolimatta tutkimuksesta pystyttiin rakentamaan selkä ja 

kohdeyritystä hyödyntävä lopputulos. Tutkimuksessa ilmenneet lopputulokset 

voitiin kohdistaa vain tutkimuksen kohteena olevaan yritykseen, eivätkä ne sel-

laisinaan ole laajennettavissa muihin yrityksiin.  

 

Jatkotutkimusten tekemistä voitaisiin pitää mahdollisina ja jopa suotavina. 

Hyvä jatkotutkimus voisi koskea luvussa 8 esiintyviä tulevaisuudensuunnitel-

mia ja niiden onnistumisia tilikaudella 2023. Jatkoa ajatellen valtavanlainen ta-

voiteperusteinenhinnoittelu, sekä tavoitteisiin perustuvan hinnoittelulaskurin 

rakentaminen edellyttäisi ainakin osittaisen jatkotutkimuksen tekemistä vähin-

tään vuosittain. Muita mahdollisia aiheita jatkotutkimuksille voisi olla toiminto-

perusteinen kustannuslaskenta, budjetointi, liiketoimintasuunnitelman kehittä-

minen ja kokonaisvaltaisempi kannattavuuden tarkastelu. Vaihtoehdoiksi kävi-

sivät myös markkinointisuunnitelma ja asiakastutkimus. 

 

 



75 
 

LÄHTEET 

Alhola, K. & Lauslahti, S. (2006). Laskentatoimi ja kannattavuuden hallinta. 
(1.–5. painos.). WSOY. 

Bergström, S., & Leppänen, A. (2009). Yrityksen asiakasmarkkinointi (13. uu-
distettu. p.). Edita. https://www.ellibslibrary.com/ 

Bhimani, A., Horngren, C. T., Datar, S. M., & Rajan, M. V. (2012). Manage-
ment and cost accounting (Fifth edition.). Financial Times Prentice Hall is an 
imprint of Pearson. https://www.vlebooks.com/ 

Eklund, I., & Kekkonen, H. (2014). Kannattavuuslaskenta ja hinnoittelu (1. 
p.). Sanoma Pro. 

Eklund, I., & Kekkonen, H. (2018). Kannattavuuslaskennan taitajaksi. (2., uu-
distettu painos.). Sanoma Pro. 

GlobalPetrolPrices. (20.3.2023). Suomi Dieselin hinnat, 20-maaliskuu-2023. 
Haettu 24.3.2023 osoitteesta https://fi.globalpetrolprices.com/Finland/die-
sel_prices/ 

Günther, K., Hasanen, K. & Juhila, K. (n.d.) Analyysitavan valinta ja yleiset 
analyysitavat; johdanto: Analyysi ja tulkinta. Teoksessa J. Vuori (toim.), Laa-
dullisen tutkimuksen verkkokäsikirja. Tampere: Yhteiskuntatieteellinen tieto-
arkisto. Haettu 2.2.2023 osoitteesta https://www.fsd.tuni.fi/fi/palvelut/menetel-
maopetus/ 

Ikäheimo, S., Malmi, T., & Walden, R. (2019). Yrityksen laskentatoimi. (8., 
uudistettu painos.). Alma Talent. https://verkkokirjahylly.almatalent.fi/ 

Jormakka, R., Koivusalo, K., Lappalainen, J. & Niskanen, M. (2021). Lasken-
tatoimi (7., uudistettu painos.). Edita. https://www.ellibslibrary.com/ 

Jyrkkiö, E., & Riistama, V. (2004). Laskentatoimi päätöksenteon apuna (18. 
uudistettu. p.). WSOY. https://www.ellibslibrary.com/ 

Jyväskylän yliopisto (23.4.2015). Menetelmäpolku https://koppa.jyu.fi/avoi-
met/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku 

Järvenpää, M., Länsiluoto, A., Partanen, V. & Pellinen, J. (2017). Talousoh-
jaus ja kustannuslaskenta (2.–4. painos.). Sanoma Pro. https://www.el-
libslibrary.com/ 

Kananen, J. (2019). Opinnäytetyön ja pro gradun pikaopas: Avain opinnäyte-
työn ja pro gradun kirjoittamiseen. Jyväskylän ammattikorkeakoulu. 
https://www.booky.fi/ 

Kasvurahoitus. (12.5.2022). Kannattavuus – näin parannat yrityksen kannat-
tavuutta. https://www.kasvurahoitus.fi/tiedotteet/kannattavuus/ 

https://www.ellibslibrary.com/
https://www.vlebooks.com/
https://fi.globalpetrolprices.com/Finland/diesel_prices/
https://fi.globalpetrolprices.com/Finland/diesel_prices/
https://www.fsd.tuni.fi/fi/palvelut/menetelmaopetus/
https://www.fsd.tuni.fi/fi/palvelut/menetelmaopetus/
https://verkkokirjahylly.almatalent.fi/
https://www.ellibslibrary.com/
https://www.ellibslibrary.com/
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku
https://koppa.jyu.fi/avoimet/hum/menetelmapolkuja/menetelmapolku
https://www.ellibslibrary.com/
https://www.ellibslibrary.com/
https://www.booky.fi/
https://www.kasvurahoitus.fi/tiedotteet/kannattavuus/


76 
 

Mäntyneva, M. (2002). Kannattava markkinointi. WSOY. https://www.ellibsli-
brary.com/ 

Niskavaara, E. (2017). Yritystaloutta esimiehille (3., uudistettu painos.). Alma. 
https://verkkokirjahylly.almatalent.fi/ 

Osaavayrittäjä. (9.8.2021a). Hinnoittelulaskelmat. Haettu 14.11.2022 osoit-
teesta https://www.osaavayrittaja.fi/kannattavuuslaskenta/hinnoittelulaskel-
mat 

Osaavayrittäjä. (9.8.2021b). Tuotot ja kustannukset. Haettu 14.11.2022 osoit-
teesta https://www.osaavayrittaja.fi/kannattavuuslaskenta/tuotot-ja-kustan-
nukset 

Saaranen-Kauppinen, A. & Puusniekka, A. (2006a). KvaliMOTV -Menetelmä-
opetuksen tietovaranto. Tampere: Yhteiskuntatieteiden tietoarkisto. Haettu 
2.2.2023 osoitteesta https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaope-
tus/kvali/L6_3_2.html 

Saaranen-Kauppinen, A. & Puusniekka, A. (2006b). KvaliMOTV -Menetelmä-
opetuksen tietovaranto. Tampere: Yhteiskuntatieteiden tietoarkisto. Haettu 
3.2.2023 osoitteesta https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L3_3.html 

Sarajärvi, A., & Tuomi, J. (2018). Laadullinen tutkimus ja sisällönana-
lyysi (Uudistettu laitos.). Kustannusosakeyhtiö Tammi. https://www.ellibsli-
brary.com/ 

Smith, T. J. (2016). Pricing done right: The pricing framework proven suc-
cessful by the world's most profitable companies (1st edition.). Bloomberg 
Press. https://ebookcentral.proquest.com/ 

Suomala, P., Lyly-Yrjänäinen, J., & Manninen, O. (2018). Laskentatoimi joh-
tamisen tukena. Edita. https://www.ellibslibrary.com/ 

Suomi.fi-verkkotoimitus. (15.6.2021). Kannattavuuden varmistaminen. 
https://www.suomi.fi/yritykselle/muutokset-ja-kriisitilanteet/taloudelliset-vai-
keudet/opas/talousvaikeuksien-ennaltaehkaisy/kannattavuuden-varmistami-
nen 

Tenhunen, M-L. (12.3.2013a). Johdon laskentatoimen peruskäsitteet, mene-
telmät ja tekniikat - osa 2. https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-laskentatoimen-
koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-tekniikat 

Tenhunen, M-L. (14.5.2013b). Johdon laskentatoimen peruskäsitteet, mene-
telmät ja tekniikat (jatkuu) – osa 3. https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-lasken-
tatoimen-koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-
tekniikat-jatkuu 

TIEKE Tietoyhteiskunnan kehittämiskeskus ry. 2005. Hinnoittelun ABC: Opas 
tie- tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun. https://pdfslide.net/down-
load/link/hinnoittelun-abc-opas-tietotuotteiden-ja-palveluiden-hinnoitte-
luun.html 

https://www.ellibslibrary.com/
https://www.ellibslibrary.com/
https://verkkokirjahylly.almatalent.fi/
https://www.osaavayrittaja.fi/kannattavuuslaskenta/hinnoittelulaskelmat
https://www.osaavayrittaja.fi/kannattavuuslaskenta/hinnoittelulaskelmat
https://www.osaavayrittaja.fi/kannattavuuslaskenta/tuotot-ja-kustannukset
https://www.osaavayrittaja.fi/kannattavuuslaskenta/tuotot-ja-kustannukset
https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L6_3_2.html
https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L6_3_2.html
https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L3_3.html
https://www.ellibslibrary.com/
https://www.ellibslibrary.com/
https://ebookcentral.proquest.com/
https://www.ellibslibrary.com/
https://www.suomi.fi/yritykselle/muutokset-ja-kriisitilanteet/taloudelliset-vaikeudet/opas/talousvaikeuksien-ennaltaehkaisy/kannattavuuden-varmistaminen
https://www.suomi.fi/yritykselle/muutokset-ja-kriisitilanteet/taloudelliset-vaikeudet/opas/talousvaikeuksien-ennaltaehkaisy/kannattavuuden-varmistaminen
https://www.suomi.fi/yritykselle/muutokset-ja-kriisitilanteet/taloudelliset-vaikeudet/opas/talousvaikeuksien-ennaltaehkaisy/kannattavuuden-varmistaminen
https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-laskentatoimen-koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-tekniikat
https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-laskentatoimen-koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-tekniikat
https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-laskentatoimen-koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-tekniikat-jatkuu
https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-laskentatoimen-koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-tekniikat-jatkuu
https://tilisanomat.fi/koulut/johdon-laskentatoimen-koulu-koulut/johdon-laskentatoimen-peruskasitteet-menetelmat-ja-tekniikat-jatkuu
https://pdfslide.net/download/link/hinnoittelun-abc-opas-tietotuotteiden-ja-palveluiden-hinnoitteluun.html
https://pdfslide.net/download/link/hinnoittelun-abc-opas-tietotuotteiden-ja-palveluiden-hinnoitteluun.html
https://pdfslide.net/download/link/hinnoittelun-abc-opas-tietotuotteiden-ja-palveluiden-hinnoitteluun.html


77 
 

Tomperi, S. (2016). Yrityksen taloushallinto: 3, Kannattavuus- ja kustannus-
laskenta (11., uudistettu painos.). Edita. 

Valjas. (14.6.2022). Mittaa liiketoimintasi tehokkuutta katetuottolaskennalla. 
Haettu 3.3.2023 osoitteesta https://valjas.fi/opi/blogi/mittaa-liiketoimintasi-te-
hokkuutta-katetuottolaskennalla/ 

Vilkka, H. (2021). Tutki ja kehitä (5., päivitetty painos.). PS-kustannus. 
https://www.ellibslibrary.com/ 

https://valjas.fi/opi/blogi/mittaa-liiketoimintasi-tehokkuutta-katetuottolaskennalla/
https://valjas.fi/opi/blogi/mittaa-liiketoimintasi-tehokkuutta-katetuottolaskennalla/
https://www.ellibslibrary.com/


78 
 

LIITE 1: TEEMAHAASTATTELURUNKO 

Teema: Perustiedot 

• Yleistä tietoa yrityksestä 

• Toiminta-ajatus 

• Tunnuslukuja tilikaudelta 2022 

• Asiakkaat 

• Kilpailijat 

• Suosituimmat palvelut 

 

Teema: Yrityksen toiminta vuonna 2022 

• Kohteiden lukumäärä 

• Nykyiset myyntihinnat 

• Kustannukset 

• Investoinnit 

• Työtuntien ja päivien lukumäärät 

• Alihankinnat ja palvelut 

• Hinnoittelussa huomioitavia asioita 

 

Teema: Tulevaisuudensuunnitelmat 

• Investoinnit 

• Tavoitteet 

• Haluttu voitto 

• Kannattavuus 
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LIITE 2: SUORITEKALKYYLIT  

Minimikalkyyli 

Minimikalkyyliä käytetään silloin, kun suoritteelle kohdistetaan vain muuttuvia 

kustannuksia. Kiinteitä kustannuksia tässä suoritekohtaisessa laskennassa ei 

huomioida ollenkaan.  (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 132; Tomperi, 2016, s. 

182.)  

𝑀𝑖𝑛𝑖𝑚𝑖𝑘𝑎𝑙𝑘𝑦𝑦𝑙𝑖 =
𝑀𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝑇𝑜𝑑𝑒𝑙𝑙𝑖𝑠𝑒𝑛 𝑡𝑜𝑖𝑚𝑖𝑛𝑡𝑎– 𝑎𝑠𝑡𝑒𝑒𝑛 𝑚𝑢𝑘𝑎𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑡𝑢𝑜𝑡𝑒𝑚ää𝑟ä
(17) 

 (Tomperi, 2016, s. 182).  

 

Keskimääräiskalkyyli 

Keskimääräiskalkyyliä käytettäessä suoritekohtaisiksi kustannuksiksi kohdis-

tetaan kaikki kustannukset, jotka ovat aiheutuneet aikaansaaduista suorit-

teista. Nämä kustannukset sisältävät sekä muuttuvia että kiinteitä kustannuk-

sia. (Jyrkkiö & Riistama, 2004, s. 132; Tomperi, 2016, s. 182.) Keskimääräis-

kalkyyliä käytettäessä on otettava huomioon se, että sen ilmaisemat kustan-

nukset muuttuvat aina, kun toiminta-aste muuttuu.  (Tomperi, 2016, s. 184.) 

 

𝐾𝑒𝑠𝑘𝑖𝑚ää𝑟ä𝑖𝑠𝑘𝑎𝑙𝑘𝑦𝑦𝑙𝑖 =  
𝑀𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡+𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝑇𝑜𝑑𝑒𝑙𝑙𝑖𝑠𝑒𝑛 𝑡𝑜𝑖𝑚𝑖𝑛𝑡𝑎–𝑎𝑠𝑡𝑒𝑒𝑛 𝑚𝑢𝑘𝑎𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑡𝑢𝑜𝑡𝑒𝑚ää𝑟ä
(18)  

(Tomperi, 2016, s. 182). 

 

Normaalikalkyyli 

Normaalikalkyyliä käytettäessä suoritekohtaisiksi kustannuksiksi kohdistetaan 

kaikki kustannukset. Ero keskimääräiskalkyyliin tulee siinä, että normaalikal-

kyyliä käytettäessä on mahdollista poistaa toiminta-asteen muutosten vaiku-

tukset kustannusten määrään. Suoritteiden yksikkökustannuksiin huomioi-

daan siis aina normaalin toiminta-asteen verran kiinteitä kustannuksia. (Jyrk-

kiö & Riistama, 2004, s. 133; Tomperi, 2016, s. 183.)  

 

𝑁𝑜𝑟𝑚𝑎𝑎𝑙𝑖𝑘𝑎𝑙𝑘𝑦𝑦𝑙𝑖 =
𝑀𝑢𝑢𝑡𝑡𝑢𝑣𝑎𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝑇𝑜𝑑𝑒𝑙𝑙𝑖𝑛𝑒𝑛 𝑠𝑢𝑜𝑟𝑖𝑡𝑒𝑚ää𝑟ä
+

𝐾𝑖𝑖𝑛𝑡𝑒ä𝑡 𝑘𝑢𝑠𝑡𝑎𝑛𝑛𝑢𝑘𝑠𝑒𝑡

𝑁𝑜𝑟𝑚𝑎𝑎𝑙𝑖𝑠𝑢𝑜𝑟𝑖𝑡𝑒𝑚ää𝑟ä
(19)  

(Tomperi, 2016, s. 183). 
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