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Taman opinnaytetyon aiheena on selvittaa, milla tavoin pienen makeistehtaan kannattavuutta
voidaan parantaa. Toimeksiantajalla on toive saada selville tamanhetkinen kannattavuus,
seka saada suunnitelma kannattavuuden parantamiseksi, erityisesti nyt, kun arvolisavero nou-
see lahitulevaisuudessa 14 prosentista 25,5 prosenttiin. Tamanhetkisen kannattavuuden sel-
vittamiseksi tehtiin kannattavuuslaskelmia. Kannattavuutta parantavien menetelmien loyta-
miseksi tehtiin vaihtoehtoislaskelmia.

Tutkimuksen tietoperustassa kaytiin lapi kustannuskasitteet, katetuotto- ja kustannuslas-
kenta, kannattavuuden mittarit ja kannattavuuden laskenta. Taman lisaksi kasiteltiin hinnoit-
telustrategioita ja erilaisia hinnoittelumenetelmia. Tutkimusmenetelmaksi valikoitui puo-
listrukturoitu haastattelu seka toimeksiantajalta saatujen lukujen ja tilinpaatosten tarkaste-
lua.

Kannattavuuslaskelmien ja katetuottolaskelmien mukaan case-yrityksen kannattavuus on hie-
man laskenut viimeisten kolmen vuoden aikana, mutta kannattavuus on kuitenkin hyva. Ta-
man lisaksi laskettiin yksittaisten tuotteiden kannattavuus seka jalleenmyyntiin etta suora-
myyntiin markkinoilla. Laskelmien perusteella toiminta on kannattavaa.

Hinnoittelulaskelmien tuloksia kasiteltiin herkkyysanalyysissa, jonka jalkeen tehtiin ehdotuk-
sia hintamuutoksiin kannattavuuden parantamiseksi. Ehdotuksissa on otettu huomioon toimek-
siantajan toive siita, etta hintamuutos ei olisi liian jyrkka, jotta asiakkaat eivat peraantyisi
tuotteen ostamisesta. Taman lisaksi on huomioitu arvonlisaveron nouseminen hintamuutoksen
aikatauluttamisessa. Laskelmien perusteella kannattavuutta voisi parantaa nostamalla hin-
toja, vaikka myyntimaara laskisi hieman. Suositus on, etta hintojen nosto tapahtuisi hyvissa
ajoin ennen arvolisaveron nousua, jotta asiakkaat tottuisivat uuteen hintaan ennen kuin hinta
nousee uudestaan arvonlisaveron nousun vuoksi. Hintamuutoksen lisaksi kannattavuutta voisi
parantaa tuomalla tuotteet useamman kuluttajan tietoisuuteen esimerkiksi markkinoinnin kei-
noin, tai toisten yritysten kautta esimerkiksi yrityslahjojen avulla. Case-yrityksen kannatta-
vuus paranisi huomioimalla kaikki nama muutokset.

Asiasanat: kannattavuus, katetuottolaskenta, kustannuslaskenta, hinnoittelu
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The topic of this Bachelor’s thesis is to find out how the profitability of a small confectionery
factory can be improved. The Commissioner wishes to find out the current profitability and
the plan for improving profitability, especially now that the value added tax (VAT) will soon
increase from 14 % to 25.5 %. To determine the current profitability, profitability calculations
were made, e.g. alternative calculations were again made to find methods to improve profit-
ability.

The theoretical background of this thesis covered cost concepts, profit margin and cost calcu-
lations, profitability indicators and profitability calculations. In addition to this, pricing strat-
egies and various pricing methods were discussed. The used research method was a semi-
structured interview and examination of figures and financial statements received from the
Commissioner.

According to profitability calculations and profit margin calculations, the profitability of the
case company has decreased slightly over the past three years, but the profitability is never-
theless good. In addition, the profitability of individual products for resale and direct sales on
the market was calculated. Based on the calculations, the operation is profitable.

The results of the pricing calculations were discussed in a sensitivity analysis, after which sug-
gestions for price changes were made to improve profitability. The proposals consider the
Commissioner’'s wish that the price change would not be too radical to prevent customers
from backing down from buying the product. In addition, the increase in the VAT has been
considered when scheduling price changes. Based on the calculations, profitability could be
improved by raising prices, even if the sales volume decreased slightly. It is recommended
that the price increase should take place well in advance of the VAT increase, so that custom-
ers become accustomed to the new, higher prices before the price rises again due to the in-
crease in the VAT. In addition to price changes, profitability could be improved by raising the
awareness of products to more consumers, for example through marketing or corporate gifts.
By taking all these changes into account, the profitability of the case company would im-
prove.

Keywords: profitability, profit margin calculation, cost accounting, pricing
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1 Johdanto

Yksityisen elinkeinoharjoittajan on mietittava yritystoiminnan kannattavuutta yritystoiminnan
jatkuvuuden takaamiseksi. Yritys on kannattava ja sen arvo nousee, mikali yrittaja on onnis-
tunut kattamaan kaikki liiketoiminnasta aiheutuneet kustannukset, seka onnistunut saamaan
voittoa (Tomperi 2021, 10). Yrityksen paatavoite on tuottaa voittoa, jonka vuoksi kannatta-

vuutta pyritaan jatkuvasti parantamaan (Yritystoiminta 2024).

Milla tavoin yritys pystyy parhaiten parantamaan kannattavuutta? Kyseinen aihe on mielen-
kiintoinen, ja kiinnostukseni kannattavuuslaskentaan ja kustannustehokkuuden maarittami-

seen ovat tarkeimpia syista taman opinnaytetyon tekemiseen.
1.1 Opinnaytetyon tarkoitus ja tavoite

Tama perinteinen tutkimustyo lahtee paaasiassa toimeksiantajan tarpeesta paivittaa oma
kannattavuussuunnitelmansa. Taman opinnaytetyon tavoitteena on tarkistaa ja mahdollisuuk-
sien mukaan parantaa case-yrityksen kannattavuutta kannattavuus- ja vaihtoehtoislaskelmien
avulla. Yrittaja teki kannattavuuslaskelmia case-yrityksen aloittaessa toimintansa. Taman tut-
kimuksen tavoitteena on saada selkea kasitys tamanhetkisesta kannattavuudesta, tehda kes-
tava suunnitelma kannattavuuden parantamiseksi, ja muodostaa tuotteiden hinnoittelustrate-
gia tulevaisuutta varten. Tavoitteena on loytaa toimeksiantajalle ratkaisu, jonka avulla case-

yrityksen kannattavuus paranee.

Toimeksiantajan lisaksi my0s monet muut pienyrittajat voivat hyotya opinnaytetyon tietope-
rustan tuomasta selkeasta tiedosta liittyen kannattavuuteen, hinnoitteluun ja kustannuste-
hokkuuteen. Tehdyista laskelmista on helppo ottaa mallia omien laskelmien tekoa varten.

Oman yrityksen kannattavuuden parantaminen on usein yrittajan mielessa.
1.2 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Onko mahdollista parantaa case-yrityksen kannattavuutta hinnoittelumuutoksilla? Onko muita
tapoja, joilla parantaa case-yrityksen kannattavuutta? Pystyisiko case-yrityksen kannattavuu-
teen vaikuttamaan kiinteiden tai muuttuvien kustannusten muutoksilla? Kannattavuuslaskel-
mien avulla on tarkoitus selvitta, mika on case-yrityksen tamanhetkinen kannattavuus, ja
kuinka se on muuttunut viimeisten kolmen vuoden aikana. Laskelmien perusteella toimeksian-
taja voi itse tehda johtopaatoksia siita, kuinka paljon kannattavuus on muuttunut perustami-

sen jalkeen, jolloin edelliset kannattavuuslaskelmat on tehty.

Vaihtoehtoislaskelmien avulla on tarkoitus selvittaa, kuinka tuotteiden erilaiset hintamuutok-
set vaikuttaisivat kannattavuuteen. Parantuisiko kannattavuus, jos hintoja laskettaisiin? Pysyi-
siko case-yrityksen kannattavuus vahintaan samana, vaikka hintoja nostettaisiin? Muuttuisiko

myynnin maara hintamuutoksesta johtuen? Toimeksiantaja toivoo myos tietoa siita, kuinka



lahitulevaisuudessa muuttuva arvonlisaverokanta (alv) vaikuttaa hinnoitteluun. Makeisten ja
suklaan alv on talla hetkella 14 %, mutta vuoden 2025 aikana se siirtyy yleisen alv-kannan 25,5
% piiriin (Rajanti 2024; Pitkanen 2024).

2 Pieni makeistehdas

Opinnaytetyossa tarkastellaan pienen makeistehtaan kannattavuutta, ja sen kannattavuuden
parantamista. Opinnaytetyon toimeksiantaja on case-yrityksen yksityinen elinkeinoharjoit-

taja, joka toimii elintarviketoimialalla. Case-yritys on toiminut viiden vuoden ajan.

Case-yrityksessa makeiset tehdaan kasityona, ja toimeksiantaja on yrityksen ainoa vakituinen
tyontekija. Sesonkiaikoina, kuten esimerkiksi jouluna, yrittaja palkkaa tarvittaessa apuvoi-
mia. Toimeksiantajalla on parhaillaan tuotevalikoimassaan nelja erilaista tuotetta, joissa on
useita eri makuvaihtoehtoja. Toimeksiantaja myy kaikkia neljaa tuotetta henkilokohtaisesti
esimerkiksi torilla ja yritysvierailuilla. Tuotteita voi myos tilata suoraan toimeksiantajalta.
Jalleenmyyjien kautta toimeksiantaja myy ainoastaan kahta erilaista tuotetta. Uusia tuotteita

ja makuja kehitellaan jatkuvasti.

Kuva 1: Kovia karamelleja (Toimeksiantaja 2024).



3 Kannattavuuden mittaaminen yrityksessa

Kannattavuuslaskenta kuuluu yrityksen sisaiseen laskentaan (Eklund & Kekkonen 2018, 32).
Tavallisesti kannattavuutta mitataan koko yrityksen tasolla, ja mittaamiseen kaytetaan useita
eri tunnuslukuryhmia. Tunnuslukuryhmat lasketaan tilinpaatoksen luvuista. Kannattavuus
(englanniksi profitability) on yksi naista tunnuslukuryhmista. Kannattavuuden tunnuslukujen
lisaksi on vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden tunnusluvut. (Niskanen & Niskanen 2003, 109.)

Vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden tunnuslukuja ei kasitella tassa opinnaytetyossa.

Mansikkamaki (2023) on tutkimuksessaan selvitellyt yrityksen kasvun ja kannattavuuden yh-
teytta. Kannattavuuden kasvu on tarkeampaa kuin yrityksen koon kasvu. Pienilla ja nuorilla
yrityksilla on vahemman riskeja kasvaa heikolla kannattavuustasolla, ja yrityksen koon hyodyt
tulevalle tulokselle riippuvat yrityksen nykyisesta kannattavuudesta. Kunnolla laadittu yrityk-
sen kasvustrategia, joka valttaa kannattamatonta kasvua, on entista tarkeampi yrityksen ian
myota. Koko joko estaa tai hyodyttaa tulevaisuuden suorituskykya nykyisesta kannattavuu-

desta riippuen.
3.1 Myyntituotot

Myyntituotot ovat usein yrityksen paaasialliset tulot. Muita tuottoja tulee muista kuin liiketoi-
minnan varsinaisista myyntituloista. Tallaisia tuloja voivat olla vuokratulot tai koneiden myyn-
titulot. (Eklund & Kekkonen 2018, 32-34.)

Yksi yrityksen kannattavuuden kannalta ratkaisevimmista seurantakohteista ovat myyntivoi-
tot. Kaavassa 1 esitellaan, kuinka lasketaan yhden tuotteen myyntituotot. (Eklund & Kekko-
nen 2018, 32.)

Tuotteen myyntituotot = myyntimaara * myyntihinta

Kaava 1: Tuotteen myyntituotot (Eklund & Kekkonen 2018, 32).

Myyntituottoja voidaan raportoida monin eri menetelmin muun muassa tuoteryhmittain,
tuotteittain, asiakkaittain tai ajanjaksoittain. Tavoitteena on tarpeeksi kattava myynnin ra-
portointi. (Eklund & Kekkonen 2018, 33.)

3.2 Kustannuskasitteet

Tuotannontekijoiden, esimerkiksi raaka-aineiden, laitteiden tai henkiloston hankinnassa ja yl-
lapidossa syntyy kustannuksia. Kustannuslajeja on monta erilaista: muuttuvat ja kiinteat kus-

tannukset, valittomat ja valilliset kustannukset, seka erillis- ja yhteiskustannukset. (Jormakka
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ym. 2022, 162.) Kapasiteetti ja toiminta-aste ilmaisevat puolestaan yrityksen suorituskykya

(Tomperi 2021, 21). Kustannusten jaottelu esitellaan seuraavassa kuvassa.

KOKONAISKUSTANNUKSET
I
Valittomat : Valilliset
kustannukset : kustannukset
I
|
Muuttuvat I Kiinteat
kustannukset I kustannukset
I
Erilliskustannukset Yhteis-
kustannukset

Kuva 2: Kustannusten jaottelu (Jormakka ym. 2022, 161).

Muuttuvat kustannukset (mukut) muuttuvat samassa suhteessa kuin myynti ja tuotanto.
Raaka-aineet ja valmistuspalkat ovat hyvia esimerkkeja muuttuvista kustannuksista. Kiinteat
kustannukset (kikut) puolestaan eivat muutu, vaikka tuotannon tai myynnin maara muuttuu.
Hyvia esimerkkeja naista ovat toimitilojen vuokrat ja lainojen korot. (Jormakka ym. 2022,
162; Tomperi 2021, 18.) Muuttuvat ja kiinteat kustannukset muodostavat yhdessa kokonais-
kustannukset (Eklund &Kekkonen 2018, 57). Niiden yhteys nakyy kuvasta 3.

Kokonaiskustannukset yhteensa
Tuhatta euroa

6

5 Kokonaiskustannukset —
4
Muuttuvat
kustannukset
3
) .
Kiinteat
1 kustannukset
0
1] 100 200 300 Tuotantomé&ara

Kuva 3: Kokonaiskustannukset (mukaillen Eklund & Kekkonen 2018, 57).
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Valittomat kustannukset syntyvat tuotteen valmistuksesta, ja ovat paaasiassa muuttuvia kus-
tannuksia. Valilliset kustannukset voivat puolestaan olla seka muuttuvia etta kiinteita kustan-
nuksia, mutta niita ei voida suoraan kohdistaa tuotteelle. Tarvitaan laskentakaava, jotta valil-

liset kustannukset voidaan kohdistaa tuotteelle. (Jormakka ym. 2022, 162.)

Erilliskustannuksilla tarkoitetaan sellaisia kustannuksia, jotka syntyisivat, jos esimerkiksi jokin
tuote jaisi pois tuotevalikoimasta. Yhteiskustannukset ovat taas tuotteen kaikki kustannukset.

Yhteiskustannukset eivat muutu, vaikka jokin tuote jaa pois. (Jormakka ym. 2022, 162-163.)

Muita kustannuslajeja ovat rajakustannukset, lisakustannukset, yksikkokustannukset, upon-
neet kustannukset ja vaihtoehtoiskustannukset. Rajakustannukset ilmaisevat sita kustannusta,
joka syntyy, kun toiminta-astetta korotetaan yhdella yksikolla. Mikali toiminta-astetta korote-
taan useammalla yksikolla, tasta syntyvia kustannuksia kutsutaan lisakustannuksiksi. Upon-
neet kustannukset ovat sellaisia kustannuksia, jotka ovat muodostuneet jo aikaisemmin, eika
niithin pystyta enaa vaikuttamaan. Vaihtoehtokustannuksissa menettaa tuoton, jonka olisi voi-
nut saada, jos olisi valinnut toisen vaihtoehdon, eli toisin sanoen sen tuoton, joka valinnan

seurauksena jaa saamatta. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2013, 62-63.)

Kapasiteetti ilmaisee yrityksen maksimaalista tuotteen tuotantokykya tiettyna aikana. Kapasi-
teettia voidaan muuttaa ja mahdollisesti parantaa investoimalla esimerkiksi uusiin koneisiin.
Toiminta-aste kuvaa sita, kuinka paljon tuotteita yritys on yhteensa tuottanut. Muuttuvien
kustannusten maara muuttuu toiminta-asteen muuttuessa. (Tomperi 2021, 21.) Kapasiteetin
ja toiminta-asteen valinen yhteys luo toimintasuhteen eli kayttoasteen, joka kertoo, kuinka
monta prosenttia taysimaaraisesta tuotantokyvysta on kaytossa (Eklund & Kekkonen 2018,
58).

3.3 Kustannuslaskenta

Perinteinen kustannuslaskenta jakautuu kustannuslajilaskentaan, kustannuspaikkalaskentaan,
ja suoritekohtaisiin laskentavaiheisiin (Tenhunen 2013). Perinteisen kustannuslaskennan li-

saksi on myos jakolaskenta, lisayslaskenta ja toimintolaskenta (Jormakka ym. 2022, 209-210;
218). Naita kolmea viimeisinta laskentatapaa ei kasitella tassa opinnaytetyossa. Alla olevassa

kuvassa 4 esitellaan, miten perinteisen kustannuslaskennan vaiheet nivoutuvat yhteen.

KUSTANNUSLAJIT KUSTANNUSPAIKAT

- tyo - varasto Tuote
- raaka-aineet I:> - valmistus |::> Palvelu
- tilat - markkinointi Asiakas
- kuljetukset - hallinto

Kuva 4: Kustannuslaskennan vaiheet (mukaillen Jormakka ym. 2022, 209).
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Kustannuslajilaskenta, kuten jo nimikin sanoo, jakautuu eri lajeihin tai kokonaisuuksiin. Ta-
vallisesti kokonaisuuksiin lasketaan tyosuoritukset ja aineet, seka lyhyt- ja pitkavaikutteiset
tuotantovalineet. Nama kokonaisuudet ovat esimerkki kustannuslajikokonaisuuksista teh-
dasyrityksessa. (Tenhunen 2013.) Palkkakustannukset ovat keskeinen osa tyovoimakustannuk-
sia valillisten tyovoimakustannusten lisaksi. Ainekustannukset ovat usein suurin kustannusera
kustannuslajilaskennassa. Esimerkkeja lyhytvaikutteisista tuotantovalineista ovat tilavuokrat,
kuljetuskustannukset seka konsultointipalvelut. Pitkavaikutteisista tuotantovalineista hyvia

esimerkkeja ovat poistot seka paaoman korot. (Jormakka 2022, 209; Tenhunen 2013.)

Kustannuslajit siirretaan kustannuspaikoille. Nama kustannuspaikat ovat vastuualueita, joiden
kustannuksia seurataan. Kustannuspaikkalaskenta on valivaihe ennen suoritekohtaista lasken-
taa. Esimerkkeja kustannuspaikoista ovat muun muassa valmistuksen paakustannuspaikat,
markkinoinnin kustannuspaikat seka tuotekehitystoiminnan kustannuspaikat. (Jormakka 2022,
209; Tenhunen 2013.) Kustannuslaskennassa paatavoitteena on suoritekohtainen kustannuslas-
kenta. Kustannuslaji- ja kustannuspaikkalaskenta ovat suoritekohtaisen kustannuslaskennan
vaiheita. (Tenhunen 2013.)

3.4 Kannattavuuden mittarit

Kannattavuuden mittareita ovat esimerkiksi kokonaistulos, liiketulos, kayttokate ja myynti-
kate. Kokonaistulos tai tilikauden tulos on luettavissa tuloslaskelman viimeiselta rivilta, ja se
kertoo kuinka paljon voittoa tai tappiota yritykselle jaa myyntituotoista, kun kaikki liiketoi-
minnan kustannukset on vahennetty. Liiketulos ilmaisee liiketoiminnan varsinaista kannatta-
vuutta, ja se on tuloslaskelmassa valitulos ennen veroja ja rahoitustuottoja tai -kuluja. (Ek-
lund & Kekkonen 2018, 76-77.)

Kayttokate tunnetaan myos nimityksesta EBITDA (earnings before interest, taxes, dep-
reciation, and amortization). Tama lyhennys kertoo selvasti mista kayttokatteessa on kysy-
mys. Kayttokatteessa korko, verot ja poistot ovat huomioimatta, eli myyntituotoista poiste-
taan ainoastaan muuttuvat ja kiinteat kulut. Myyntikate on sama asia kuin katetuotto. (Ek-
lund & Kekkonen 2018, 77.) Katetuottoa kasitellaan hieman myohemmin luvussa 3.6 Katetuot-

tolaskenta ja sen tunnusluvut.
3.5 Kannattavuuden tunnusluvut

Kannattavuuden tunnusluvut jaetaan absoluuttisiin ja suhteellisiin mittareihin. Absoluuttisilla
mittareilla on tarkoitus selvittaa yrityksen tilikauden jaksotettujen menojen ja tuottojen va-
lista erotusta. Suhteellisilla mittareilla puolestaan tarkoitetaan absoluuttisten lukujen suh-
teuttamista tilinpaatoseriin. (Niskanen & Niskanen 2003, 112.) Absoluuttisiin mittareihin lue-
taan liikevoittoprosentti. Suhteellisiin mittareihin luetaan oman paaoman tuottoprosentti

(englanniksi return on equity, ROE), sijoitetun paaoman tuottoprosentti (englanniksi return on
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invest, ROI) seka koko paaoman tuottoprosentti (englanniksi return on asset, ROA). (Jor-

makka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2022, 141-143.)
3.5.1 Liikevoittoprosentti

Liikevoittoprosentti kertoo liikevoiton prosentuaalisen osuuden siita, mita jaa jaljelle tilikau-
den liitkevaihdosta, kun siita on ensin katettu kaikki liiketoiminnan operatiiviset kulut. Kaa-

vassa 2 esitellaan liikevoittoprosentin laskentakaava. (Jormakka ym. 2022, 142.)

Liikevoittoprosentti% = Liikevoitto *100
Liikevaihto

Kaava 2: Liikevoittoprosentti (Jormakka ym. 2022, 142).

Laskentakaavalla saadut tunnuslukuarvot vaihtelevat toimialoittain, jonka vuoksi liikevoitto-
prosentille ei ole maaritelty raja-arvoja (Jormakka ym. 2022, 142). Liikevoittoprosenttia ei
voi vertailla toimialojen kesken, mutta tiettyjen toimialojen sisalla vertailua voi jossain maa-
rin tehda. Parhaiten arvo soveltuu yksittaisen yrityksen kannattavuuden kehityksen seuraami-
seen. (Niskanen & Niskanen 2003, 113.)

3.5.2 Oman paaoman tuottoprosentti

Oman paaoman tuottoprosentti kertoo yrityksen omistajan nakokulmasta siita, mika osa tili-
kauden voitosta on prosentuaalisesti omistajan, kun sita verrataan yritykseen sijoitettuun
omaan paaomaan. Se kertoo siis, kuinka yritys on onnistunut tuottamaan voittoa omistajan
omalle paaomalle. Seuraavassa kaavassa (kaava 3) esitetaan oman paaoman tuottoprosentin

laskentakaava. (Jormakka ym. 2022, 142.)

Oman paaoman tuotto-% = Tilikauden voitto *100

Kaava 3: Oman paaoman tuottoprosentti (Jormakka ym. 2022, 142).

Varsinaista raja-arvoa oman paaoman tuottoprosentille ei ole. Omistajan asettama tuottovaa-
timus on se arvo, jota oman paaoman tuottoprosentti tavoittelee. (Niskanen & Niskanen 2003,
116.)
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3.5.3 Sijoitetun paaoman tuottoprosentti

Sijoittajille tavoitteena on, etta yrityksen tuottama osinko tai korko olisi paras mahdollinen.
Sijoitetun paaoman tuottoprosentilla mitataan yrityksen tuottamaa tuottoa omistajan ja si-
joittajan paaomalle. (Jormakka ym. 2022, 143.) Vieraan paaoman eriksi luetaan sellaiset paa-
omat, joista maksetaan tuottoa tai korkoa jossain maarin. Seuraavaksi esitellaan sijoitetun

paaoman tuottoprosentin laskentakaavaa (kaava 4). (Niskanen & Niskanen 2003, 115.)

Sijoitetun paaoman tuotto-% =  Nettotulos + rahoituskulut + verot (12kk)  *100

Kaava 4: Sijoitetun paaoman tuottoprosentti (mukaillen Niskanen & Niskanen 2003, 115 & Ta-
loustutka 2024).

Sijoitetun paaoman tuottoprosentille ei ole raja-arvoa. Tavoitteena on, etta tuottoprosentti
yltaa ainakin samalle tasolle kuin yrityksen keskimaaraiset rahoituskustannukset. (Jormakka
ym. 2022, 143.)

3.5.4 Koko paaoman tuottoprosentti

Koko paaoman tuottoprosentti kertoo liiketoiminnan operatiivisen liikevoiton verrattuna kaik-
keen siihen paaomaan, jota yritykseen on sijoitettu (Jormakka ym. 2022, 143). Kaavassa 5 esi-

tellaan koko paaoman tuottoprosenttia.

Koko paaoman tuotto-% = Operatiivisen liikketoiminnan tulos *100
Koko paaoma (keskimaarin)

Nettotulos + rahoituskulut + verot *100
Taseen loppusumma (keskimaarin)

Kaava 5: Koko paaoman tuottoprosentti (mukaillen Niskanen & Niskanen 2003, 114 & Talous-
tutka 2024).

Koko paaoman tuottoprosentin tavoitteella ei ole raja-arvoa samoin kuin sijoitetun paaoman
tuottoprosentilla. Koko paaoman tuottoprosentin on kuitenkin yllettava vahintaankin samalla

tasolle kuin yrityksen keskimaaraiset rahoituskustannukset. (Jormakka ym. 2022, 143.)
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3.6 Katetuottolaskenta ja sen tunnusluvut

Yrityksen kannattavuutta arvioidaan ja hallitaan katetuottolaskennan avulla, ja sen avulla yri-
tyksen toimintaa myos suunnitellaan kannattavuuden nakokulmasta. Taman lisaksi palveluita
ja tuotteita voidaan hinnoitella katetuottolaskennan avulla. (Jormakka 2022, 163.) Katetuot-
tolaskennassa ajatellaan, etta muuttuvat kustannukset yksikkoa kohden pysyvat muuttumat-
tomina, ja etta kiinteisiin kustannuksiin luetaan mukaan poistot ja korot (Eklund & Kekkonen
2018, 83). Katetuottolaskelma on katetuottolaskennan yksi menetelma, joka esitellaan alla

olevassa kaavassa 6.

Myyntituottot

- Muuttuvat kustannukset
= Katetuotto

- Kiinteat kustannukset

= Tulos (voitto tai tappio)

Kaava 6: Katetuottolaskelma (Tomperi 2021, 19).

Katetuottolaskennassa on monia eri tunnuslukuja, joiden avulla pystytaan selvittamaan yrityk-
sen kannattavuutta. Naita tunnuslukuja ovat esimerkiksi katetuotto, katetuottoprosentti,
kriittinen piste, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti. (Jormakka ym. 2022, 164-
166.)

Myyntikate- tai katetuottolaskelman jalkeen tiedetaan kuinka paljon jaa jaljelle, kun muuttu-
vat kustannukset on katettu (Jormakka 2022, 164). Katetuotolla on tarkoitus kattaa seka kiin-
teat kustannukset etta voittotavoite. Mita enemman on kiinteita kustannuksia, sita enemman

tarvitaan katetuottoa. (Tomperi 2021, 26.) Katetuottokaava esitellaan seuraavaksi.

Katetuotto (KT) = Myyntituotot - Muuttuvat kustannukset

Kaava 7: Katetuotto (Jormakka ym. 2022, 164).

Katetuottoprosentti tai myyntikateprosentti kertoo katetuoton prosentuaalisen osuuden
(kaava 8). Katetuottoprosentin avulla yritys pystyy vertailemaan sisaisesti, kuinka toiminta on
kehittynyt eri ajanjaksojen valilla, mutta sita voi kayttaa myos vertailussa saman toimialan
kilpailijoihin. (Eklund & Kekkonen 2018, 84-85.)
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Katetuottoprosentti (KTP) = Katetuotto *100
Myyntituctot

Kaava 8: Katetuottoprosentti (Jormakka ym. 2022, 164).

Kriittinen piste nayttaa myyntituottojen maaran euroina silloin, kun liiketoiminnan tulos on
nolla. Talloin yritys ei tee voittoa, mutta pystyy kattamaan kaikki tuotteen tai palvelun tuo-
tannonkustannukset. Kriittisen pisteen avulla pystytaan maarittelemaan toiminnan riskia ja
kannattavuutta. Riski on pieni, jos tulos lahentelee nollaa. Toiminta ei ole kannattavaa, jos
tulos on reilusti negatiivinen, ja toisaalta, mita parempi tulos on, sita kannattavampaa toi-

minta on. Kaava 9 esittelee kriittisen pisteen. (Jormakka ym. 2022, 164-165.)

Kriittinen piste (KRP) = Kiinteat kustannukset *100
Katetuottoprosentti

Kaava 9: Kriittinen piste (Jormakka ym. 2022, 165).

Varmuusmarginaali kuvaa kriittisen pisteen ja myyntivoiton erotuksen euroina, varmuusmargi-
naaliprosentti taas prosentteina. Varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti esittavat
kuinka paljon yrityksen myynnin tulisi nousta, tai kuinka paljon yrityksen myynti voisi laskea

kriittisen pisteen saavuttamiseksi. (Jormakka ym. 2022, 165-166.)

Varmuusmarginaali (VM) = Toteutuneet myyntituotot - Kriittinen piste

Kaava 10: Varmuusmarginaali (Jormakka ym. 2022, 165).

Varmuusmarginaaliprosentti (VMP) = Varmuusmarginaali *100
Toteutuneet myyntituotot

Kaava 11: Varmuusmarginaaliprosentti (Jormakka ym. 2022, 166).

Kaaviot 10 ja 11 nayttavat, etta katetuottolaskennan tunnusluvut taydentavat toinen toisiaan.

Laskelmat helpottuvat, kun tunnusluvut lasketaan oikeassa jarjestyksessa.
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3.7 Kannattavuuden parantaminen

Myynnin lisaaminen, hinnan nostaminen ja kustannusten pienentaminen ovat eri menetelmia
kannattavuuden parantamiseksi. Muita menetelmia ovat tuotevalikoiman muuttaminen ja ka-
pasiteetin kayton lisaaminen. Naita muutoksia voidaan tutkia herkkyysanalyysin avulla. (Jor-
makka ym. 2022, 170-173; Eklund & Kekkonen 2018, 88-89.)

Myyntia lisaamalla tai hintaa nostamalla katetuotto, katetuottoprosentti, varmuusmarginaali,
varmuusmarginaaliprosentti seka tulos kasvavat samalla kun kriittinen piste laskee. Kustan-
nusten pienentamisen vaikutus riippuu siita, vahenevatko muuttuvat vai kiinteat kustannuk-
set. Muuttuvien kustannusten pienentyessa katetuotto, katetuottoprosentti, varmuusmargi-
naali, varmuusmarginaaliprosentti ja tulos paranevat. Kriittinen piste laskee myos tassa ta-
pauksessa. Toisaalta kun kiinteat kustannukset vahentyvat kriittinen piste laskee ja ainoas-
taan varmuusmarginaali, varmuusmarginaaliprosentti ja tulos paranevat. Muutosta ei tapahdu

katetuoton tai katetuottoprosentin suhteen. (Jormakka ym. 2022, 170-173.)

4  Tuotteiden hinnoittelu

Yritys voi itse vapaasti paattaa, kuinka hinnoittelee omat tuotteensa. Lopulliseen hintaan vai-
kuttavat kuitenkin monet tekijat. Ensimmainen vaikuttava tekija on se, etta tuotteen hinnan
on katettava kaikki kustannukset. Toisena vaikuttavana tekijana on markkinatilanne: esimer-
kiksi jos markkinoilla on monia saman tyyppista tuotetta tarjoavia yrityksia, niin hintaan vai-
kuttaa kilpailijoiden hintataso. Yritys voi hinnoitella tuotteensa vapaammin, jos tuote on eri-
koisempi. Hintaan vaikuttaa myos tuotteen elinkaari, eli jos tuote pitaa vaihtaa usein, niin al-
haisempi hinta on parempi. Hinta ei saa kuitenkaan olla liian alhainen koska se voi viestittaa
huonosta laadusta. Tuotteen laatu heijastuu tuotteen imagoon. Toisin sanoen tuotteen hin-
noitteluun vaikutta myos asiakkaan nakokulma. (Eklund & Kekkonen 2018, 108-109.) Seuraa-

vassa kuvassa 5 esitellaan tuotteen hinnoittelualue.
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— Hinnoittelualue

— Kustannukset asettavat hinnan alarajan
(tuotteen hankintahinta tai valmistuskustannukset)

Kuva 5: Hinnoittelualueen yla- ja alaraja (Tomperi 2021, 70).

Tuotteen hinnoittelulla ja hinnoittelun muutoksilla on nopein vaikutus yrityksen kannattavuu-
teen. Hinnoittelun muutoksilla on suurempi vaikutus yrityksen kokonaistulokseen kuin kustan-
nusten muutoksilla. (Eklund & Kekkonen 2018, 109.) Hinnoittelu vaikuttaa tuotteen kysyn-

taan, ja kysynta vaikuttaa puolestaan myyntimaaraan (Tomperi 2021, 70).

Hinnoittelun tarjoamat edut ovat erittain tehokkaita. Yritykset voivat saada huomattavia hyo-
tyja hinnoittelun kautta, ja niiden vaikutukset nakyvat helposti. Pienetkin muutokset hinnoit-
telussa voivat tuoda merkittavan muutoksen kannattavuuteen. Hyvana esimerkkina voidaan
pitaa pienen, vaikka yhden prosentin hinnankorotusta. Tallaisen hinnankorotuksen merkitys
kannattavuuteen voi olla valiton ja merkittava. Talloin oletuksena on kuitenkin, etta myynnin
maara ei pienene. (Kohli & Suri 2011, 563-564.)

4.1  Tuotteiden hinnoittelu asiakkaan nakokulmasta

Kustannukset ovat suurin vaikuttava tekija tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun yrityksen
nakokulmasta. Asiakkaille kustannusten suuruudella ei ole varsinaista merkitysta. Asiakas ha-
luaa kayttaa varansa viisaasti niihin tuotteisiin ja palveluihin, jotka antavat hanelle suurim-
man hyodyn. Eri asiakkaat arvostavat tuotteita eri tavoin, ja arvo maaraytyy sen mukaan,
mita asiakas kokee saavansa sen kayttamisesta. Asiakkaan nakokulma vaikuttaa yrittajan hin-
noittelustrategiaan, ja yrittajan on ymmarrettava rahan ja tuotteen valinen arvo asiakkaalle.
(Laitinen 2007, 101-103.) Kuvassa 6 nakyvat ne tekijat, jotka vaikuttavat asiakkaan kulutus-

paatokseen.
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Tuotteen Asiakkaan Asiakkaan
koetut kokema hyoty tarpeet
ominaisuudet tuotteesta

Kulutuspaatos
Kokeminen tuotteen hinnan Tilannetekijat

perusteella
Tuotteen Asiakkaan Kaytettavissa
todelliset kokema oleva rahan
ominaisuudet rahan hycty maara

Muut kilpaailevat

kulutusmahdolli-

suudet

Kuva 6: Asiakkaan kulutuspaatokseen vaikuttavat tekijat (Laitinen 2007, 106).

Tuote tai palvelu on hinnoiteltava sen mukaan, mita asiakas on valmis maksamaan. Hinnalla
on myos psykologinen vaikutus asiakkaaseen. Mikali tuote hinnoitellaan tietyn tasaluvun alle,
voi silla olla suuri vaikutus ostopaatokseen. Tarkeinta ei ole kuinka paljon tama kyseinen raja-
nalitus on, kunhan hinta alittaa rajan. Esimerkkina: asiakas ostaa mieluummin tuotteen,
jonka hinta on 99,90 euroa, kuin tuotteen, jonka hinta on 100 euroa. (Laitinen 2007, 109,
243.)

4.2  Hinnoittelustrategia

Yrityksen tuotteiden hinnoittelutavoitteen on edistettava yrityksen strategiaa (Laitinen 2007,
135). Hinnoittelustrategia on yritykselle tarkea, ja yrityksen tulee panostaa siihen. Tuotteen
kustannukset, hinnoittelu ja myynnin maara maarittavat yrityksen lopullisen voiton, eli kan-
nattavuuden. Hinnoittelulla on suurin vaikutus kannattavuuteen, ja taman vuoksi sita on hyo-
dynnettava, sanoo tohtori Bertini, joka on erikoistunut hinnoittelupaatosten psykologiaan.
(Sinclair 2019.)

Yrityksen on ymmarrettava, etta hinnoittelu luo mahdollisuuden seka onnistumiseen etta epa-

onnistumiseen. Hinnoittelu ei ole tekninen kysymys, vaan strateginen ulottuvuus. Strategisella
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hinnoittelulla on neljavaihetta: 1) ansaintamalli, 2) hinnoitteluprosessi, 3) hinnoittelun puo-

lustaminen seka 4) hintojen vaihtelu. (Sinclair 2019.)

Ansaintamallissa yrityksen on maariteltava kantansa tuloksentekemiseen. Sen on varmistet-
tava, etta ansaintamalli seuraa yrityksen arvoja, ja etta se hyodyntaa tuloksentekomahdolli-
suudet. Yrityksen on myos varmistettava, ettei asiakkaille tarjota huonoja ja tehottomia tuot-
teita tai palveluita. Hinnoittelu tehdaan yhdessa asiakkaiden kanssa. Hinnoitteluprosessi on
toinen vaihe hinnoittelussa. Halu voittaa kilpailijat ja yrityksen kustannusrakenne ohjaavat
yrityksia hinnoittelussa. Seuraava vaihe on hinnoittelun puolustaminen. Kun yritys ja asiakas
molemmat ymmartavat tuotteen arvon, hinta ei yleensa muodostu ongelmaksi. Viimeisessa
vaiheessa eli hintojen vaihtelussa, on nahtava, etta eri asiakkaat arvostavat tuotteen arvoa

eri lailla. Taman vuoksi hintoja on vaihdeltava, jotta myynti ei tyrehdy. (Sinclair 2019.)

Zhang, Choi ja Cheng (2024, 585) pystyivat tutkimuksellaan todentamaan kuinka kuluttajan
sosiaalisen vertailun hyoty vaikuttaa kahden yrityksen hinnoittelu-, tuotelinja-, ja laatustrate-
gioihin. He toteavat, etta kuluttajan sosiaalisesta vertailusta saama hyoty johtaa korkeampiin
hintoihin molempien yritysten osalta, joka vahentaa epasuorasti yritysten valista hintakilpai-
lua kasvattamalla niiden valisia laatueroja. Toisaalta kustannusten sosiaalinen vertailu va-

hensi yritysten hintoja, joka puolestaan lisasi hintakilpailua

4.3 Hinnoittelumenetelmat

Hinnoittelu voidaan jakaa useampaan eri menetelmaan. Menetelmia on mm. kilpailuperustei-
nen hinnoittelu, kustannusperusteinen hinnoittelu, markkinalahtoinen hinnoittelu seka arvo-

perusteinen hinnoittelu.

4.3.1 Kilpailuperusteinen hinnoittelu

Kilpailuperusteisessa hinnoittelussa yritykset kilpailevat keskenaan asiakkaista. Taydellinen
kilpailu olisi tilanne, jolloin yritysten ei tarvitsi kilpailla keskenaan asiakkaista, ja uusien yri-
tysten olisi helppoa tulla markkinoille. Kuluttajia olisi tasapuolisesti ja riittavasti kaikille yri-
tyksille. Taydellisessa kilpailussa hinta olisi kiintea. Kaikilla yrityksilla olisi samanlaiselle tuot-
teelle sama hinta, ja yritys ei voisi omilla toimenpiteillaan vaikuttaa tuotteen hintaan. Yritys
voisi ainoastaan vaikuttaa myytyyn maaraan, ja sen avulla pyrkia suurempaan voittoon. (Laiti-
nen 2007, 121-122.)

Taydellisen kilpailun vastakohta on monopolitilanne, jossa yhdella yrityksella olisi yksinoikeus
eli monopoli tietylle tuotteelle, ja se voisi hinnoitella tuotteen parhaaksi katsomallaan ta-
valla. Muilla yrityksilla ei olisi mitaan mahdollisuuksia pyrkia tuotteen markkinoille. Luonnolli-
nen monopoli syntyy kun tuotanto tiivistyy vahitellen yhteen ainoaan yritykseen. Yritys voi

myos saada valiaikaisen monopoliaseman yksinoikeuden, patentin tai lainsaadannon avulla.
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Naiden kahden kilpailutilanteen lisaksi voi esiintya monopolistista kilpailua, tai oligopoli. Kil-

pailutilanteiden yhtenevaisyys nakyy alla olevasta taulukosta 1. (Laitinen 2007, 125-128.)

Taulukko 1: Eri kilpailutilanteet (Laitinen 2007, 128).

Kilpailutilanne Yritysten Tuotteen Markkinoille-
lukurmaara luonne paasy
ja koko
Taydellinen Suuri maara Samanlainen Esteetdin
kilpailu pienid yrityksia
Monopolistinen Suuri maara Erilaistettu Esteetdn
kilpailu pienid yrityksia
Oligopali Muutamia Samanlainen Esteetfin tai
suuria yrityksia tai erilaistettu esteellinen
Monopaoli Yhsi yritys Ainutlaatuinen Estetty
kokonaan

Markkinoilla vallitsee harvoin duopoli, eli sellainen erikoistilanne, jossa kahdella yrityksella on

sama tuote, mutta muilta yrityksilta markkina on estetty kokonaan. Hintajohtaja markkinoilla

voi olla yksi suuri yritys, joka johtaa tuotteen hintaa johonkin tiettyyn suuntaan. Nain ollen

muiden yritysten on seurattava hinnan muutoksia. (Laitinen 2007, 132-133.)

4.3.2 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Tuotteen hinnassa otetaan usein myos kantaa muuhun kuin kustannuksiin, esimerkiksi tuot-

teen kysyntaan ja kilpailuun. Pelkka kustannusperusteinen hinnoittelu ei ole nykyisin paras

tapa hinnoitella. Se toimii kuitenkin erittain hyvin viitekehyksena hinnoittelulle. Kustannuspe-

rusteinen hinta lasketaan alla olevilla kaavoilla. (Laitinen 2007, 157-158.)

Kustannuks?t_almnetulle |:|']:| Katetavoite =
tuotantomaaralle

Katettavat kustannukset Tuotantomaara E
ja tavoitekate

Katettavat kustannukset
ja tavoitekate

Tuotteen
hinta

Kaava 12: Kustannusperusteinen hinta (Laitinen 2007, 158).
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Kustannusperusteinen hinnoittelu jakautuu edelleen voittolisa- eli omakustannushinnoitteluun
seka katetuottohinnoitteluun. Omakustannushinnoittelu perustuu tuotteen omakustannusar-
voon, ja tavoitteena on voitto kustannusten jalkeen. Tavoiteltu voittolisa perustuu yrityksen
tavoitteeseen. (Laitinen 2007, 165.) Voittotavoite lisataan myos tuotteen arvolisavero (ALV).

Omakustannushinnoittelun kaava esitellaan seuravaksi (Jormakka ym. 2022, 226).

Tuotteen tai palvelun muuttuvat ja kiinteat kustannukset
(=omakustannusarvo)

+ Voittolisa

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen hinta

Kaava 13: Omakustannushinnoittelu (Jormakka ym. 2022, 226).

Tavallisesti voittolisa on euromaarainen muodossa, mutta se voidaan myos laskea prosentti-

muodossa. Voittolisalaskentakaava esitellaan alla (kaava 14). (Eklund & Kekkonen 2018, 115.)

Voittolisaprosentti = yrityksen voittotavoite *100
kokonaiskustannukset

Kaava 14: Voittolisaprosentti (Eklund & Kekkonen 2018, 115).

Toimintoperusteinen hinnoittelu voidaan lukea osaksi omakustannushinnoittelua, ja sita sovel-
letaan monessa eri muodossa (Laitinen 2007, 172). Paaasia on kuitenkin, etta kustannukset
kohdistetaan tuotteelle. Talla hinnoittelulaskelmalla pystytaan arvioimaan, onko tuote kan-

nattava vai kannattamaton. (Jormakka ym. 2022, 227.)

Katetuottohinnoittelussa hinta perustuu katetavoitteeseen, joka lisataan muuttuviin kustan-
nuksiin, jotta kiinteat kustannukset ja voittotavoite katettua. Mikali katetuottotavoite on
liilan alhainen, myos myyntihinta jaa liian alhaiseksi. Tama johtaa tietenkin siihen, etta myyn-
nin voitto on vahainen. Hinnoittelukerroin perustuu katetuottohinnoitteluun ja siita on hyva
apu, kun halutaan hinnoitella suurempi era tuotteita. Seuraavaksi esitellaan seka katetuotto-

hinnoittelun kaava (kaava 15), etta hinnoittelukerroin (kaava 16). (Jormakka ym. 2022, 227.)
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Tuotteen tai palvelun muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen hinta

Kaava 15: Katetuottohinnoittelu (Jormakka ym. 2022, 227).

Hinnoittelukerroin = 100
100 - Katetuottoprosentti

Kaava 16: Hinnoittelukerroin (Jormakka ym. 2022, 228).

Hinnoittelukertoimen avulla pystytaan laskemaan tuotteen hinta helpolla kaavalla. Tasta on
apua, kun on tarve saada esimerkiksi uusi tuote nopeasti markkinoille. Kaava esitellaan alla.
(Eklund & Kekkonen 2018, 119.)

Myyntihinta = ostohinta * hinnoittelukerroin

Kaava 17: Myyntihinta hinnoittelukertoimen avulla (Eklund & Kekkonen 2018, 119).

4.3.3 Suoritekohtainen hinnoittelu

Tuotteille, tai suoritteille, kohdistetaan kustannuspaikkojen kustannukset. Kustannukset ovat
seka valittomia etta valillisia. Valittomat kustannukset ovat ne kustannukset, jotka ovat ai-
heutuneet suoraan suoritteista. Valillisissa kustannuksissa kustannukset ovat suoritteiden yh-
teisia, ja ne on ensin kohdistettava kustannuspaikoille, ja vasta sen jalkeen suoritteille.

(Stenbacka, Makinen & Soderstrom 2003, 137.) Tama esitetaan kuvassa 7.
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Valittomat kustannukset N
- Raaka-aineet
-Valmistuspalkat
Kustannuspaikat Tuotteet

Valilliset kustannukset Ostot

— ; —
- Palkat Ainevarastot
- Vuokrat _ Valmistus —p
- Poistot Markl.(lncmtl
- Korot Valmistevarasto
- Muut Hallinto

—— —

Kuva 7: Kustannusten kohdistaminen kustannuspaikoille (Stenbacka ym. 2003, 137)

valittomat kustannukset on mahdollista kohdistaa suoraan suoritteelle. Valillisten kustannus-
ten kohdentamiseen kaytetaan erilaisia menetelmia kuten jakolaskenta ja lisayslaskenta. Ja-
kolaskenta soveltuu silloin, kun yritys valmistaa ainoastaan yhta tuotetta. Jakolaskennassa
jaetaan kaikki kustannukset toteutuneella suoritemaaralla, jonka jalkeen saadaan suoritteen
yksikkokustannus (kaava 18). (Jormakka ym. 2022, 209.)

Suoritteen yksikkokustannus =  Laskentakauden kustannukset

Kaava 18: Suoritteen yksikkokustannus (Jormakka ym. 2022, 209)

Lisayslaskentaa kaytetaan, mikali yrityksella on useita erilaisia tuotteita tai palveluja, tai sil-
loin kun ne ovat yksilollisia. On olemassa useita eri lisayslaskentamenetelmia, esimerkiksi: ai-
nelisa, palkkalisa, tyotuntilisa, konetuntilisa, markkinoinnin ja hallinnon lisa seka voittolisa.
Yleiskustannuslisa on menetelma, jossa valilliset kustannukset ja voitontavoite jaetaan valit-
tomilla kustannuksilla. (Jormakka ym. 2022, 211-215.) Pienissa kauppaliikkeissa yleiskustan-
nuslisa lasketaan usein kaavan 19 avulla. Tuotteen veroton hinta on myds mahdollista laskea

yleiskustannuslisan avulla. Tama esitellaan kaavassa 20.
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Yleiskustannuslisa (%) = Valilliset kustannukset + Voittotavoite *100
Valittémat kustannukset

Kaava 19: Yleiskustannuslisa (Jormakka 2022, 215)

Tuotteen veroton hinta = Tuotteen vallittimat kustannukset +
(tuotteen villilliset kustannukset + voittotavoite)

Tuotteen vililliset kustannukset + voittotavoite = yleiskustannuslisd% * vallittimat kustannukset

Kaava 20: Tuotteen veroton hinta yleiskustannuslisan avulla (soveltaen Jormakka 2022, 216)

4.3.4 Markkinalahtoinen hinnoittelu ja hintajousto

Markkinalahtoisessa hinnoittelussa yritys maarittelee tuotteen hinnan tuotantokustannusten
seka jo markkinoilla olevien samanlaisten tuotteiden hinnan perusteella. Kyse on tavoitehin-

noittelusta, joka esitellaan alla olevassa kaavassa. (Jormakka ym. 2022, 228-229.)

Markkinahinta
- Voittotavoite
= Tavoitekustannus

Kaava 21: Tavoitekustannus (Jormakka ym. 2022, 229).

Voiton maksimointiin pyritaan lisaamalla toiminnan tehokkuutta seka seuraamalla kustannuk-
sia. Toimintojen tehostaminen on olennainen osa markkinalahtoisessa hinnoittelussa, koska
kustannusten on mukauduttava markkinahintaan. (Jormakka ym. 2022, 228-229.) Markkina-
hinnan muuttuessa kilpailevien yritysten on reagoitava omien tuotteidensa hinnoittelulla. Yri-
tykset joko reagoivat tai eivat reagoi, eli kyseessa on tuotteen kysynnan hintajousto. Tuot-
teen hinta on joustava, jos kilpailevat yritykset eivat reagoi hinnan muutokseen muuttamalla
omia hintojaan samalla lailla. Tuotteen hinta on joustamaton, jos kilpailevat yritykset paatta-
vat muuttaa hintaa yhta paljon. Muutos tuotteen hinnassa on yksi vaihtoehto, toinen vaihto-
ehto on erilaistaa tuotetta vastaamaan paremmin kysyntaan. Tuotteen kysynta voi nain ollen
vaikuttaa tuotteen hintaan ja laatuun. (Laitinen 2007, 283.) Kysynnan hintajousto voidaan il-

maista seuraavalla kaavalla (kaava 22).
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Kysynnan hintajousto = Kysynnan maaran muutos (%)

Kaava 22: Kysynnan hintajousto

Tuotteen hinta vaikuttaa tuotteen kysyntaan. Kysynta usein laskee, kun hintaa nostetaan.
Sama tapahtuu toisinpain eli kysynta usein nousee, kun hintaa lasketaan. (Stenbacka 2003,
196.)

4.3.5 Muita hinnoittelumenetelmia

Arvoperusteisessa hinnoittelussa hinnoittelun lahtokohtana on asiakkaan ymmartaminen. Ta-
voitteena on miettia ja arvioida mika luo tuotteelle enemman arvoa asiakkaan nakokulmasta,
ja mita han on tuolloin valmis maksamaan tuotteesta. Laadukkuus on usein yksi kriteeri,
jonka perusteella asiakas on valmis maksamaan tuotteesta tai palvelusta enemman. (Jor-
makka ym. 2022, 230.) Sopimusperusteisessa hinnoittelussa asiakas ja myyja sopivat hinnasta

yhteisissa neuvotteluissa (Jarvenpaa ym. 2013, 224).

Kysyntaperusteinen, eli dynaaminen hinnoittelu perustuu kysyntaan ja tarjontaan. Tana pai-
vana kysyntaperusteinen hinnoittelu kohtaa haasteen, kun asiakkaat pystyvat tietoisesti odot-
tamaan hinnanmuutoksia, ja odottavat etta hinta on alhainen. Hintasitoumus on puolestaan
strategia, jossa myyja kertoo tietyn sarjan hintoja sen sijaan etta asettaisi ne kysyntaperus-
teisesti. Muuttamalla hintaa pienemmilla alennuksilla myyja sitoo hintaeroja, jolloin kulutta-
jien ei kannata odottaa alhaisempaa hintaa. (Hou, Nie & Zhang 2024.) Hou ym. (2024) tutki-
muksessa todetaan, etta hintasitoumus, jonka on pitkaan uskottu toimivan, ei kuitenkaan
valttamatta toimi kovinkaan hyvin kilpailevilla markkinoilla. Dynaaminen hinnoittelu on pa-
rempi vaihtoehto, koska silloin myyjat kayttavat varastojaan tuotteen arvon ja sen laskuno-
peuden perusteella. Balci6glu ja Varol (2022, 977) paatyvat tutkimuksessaan myos siihen, etta
dynaaminen hinnoittelustrategia on kannattavin. Dynaamiset strategiat karsivat yleensa va-

hemman tuotantoajan vaihtelusta.

Muita hinnoittelumenetelmia ovat muun muassa kermakuorinta, markkinoiden valtaushinnoit-
telu, freemium, maksa mita haluat, aikaperusteinen hinnoittelu seka hinnoittelustrategioiden
hybridimallit. Kermankuorinnassa hinta on todella korkea, ja tavoitteena on saada taysmaari-
nen voitto kuluttajilta, jotka haluavat saada vain parasta, esim. uusimman version tietysta

puhelimesta. Kermakuorinnan vatsakohta on markkinoiden valtaushinnoittelu. Freemium hin-
noittelussa tuotteen perusversio tarjotaan ilmaiseksi, ja tavoitteena on, etta kuluttaja ryhtyy
maksamaan tuotteesta myohemmin, kunhan on ensin ihastunut tuotteeseen. Aikaperusteinen

hinnoittelu perustuu toteutuneeseen kayttoaikaan. (Gronroos 2021.)
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Maksa mita haluat -hinnoittelumallin nimi kertoo jo itsessaan, minkalainen hinnoittelumalli on
kyseessa. Chao Fernandez ja Nahata (2015, 176) ovat tehneet tutkimuksen siita, onko maksa
mita haluat -strategia kannattava. Tutkimuksesta kay ilmi, etta maksa mita haluat -mene-
telma on tuottoisa silloin, kun rajakustannukset ovat pienet ja tehokkuushavio suuri. Kyseinen
hinnoittelustrategia on houkutteleva erityisesti silloin, kun hinnoittelukustannukset ovat huo-

mattavat, tai markkinoiden koko on pieni.
4.4  Hinnoitteluprosessi

Tuotteen tai palvelun, eli suoritteiden hinnoitteluprosessiin kuuluu kolme eri vaihetta: perus-
analyysi, strategian yhteensovittaminen seka hinnanasetusvaihe, ja ne havainnollistetaan ku-

vassa 8. (Jarvenpaa ym. 2013, 228.)

Il Hinnanasetusvaihe

Lopullinen hinta
(alet huomioitu)

Psykologinen hinta
Il Strategian yhteensovitusvaihe

Hinnoittelustrategian ja yrityksen strategian yhteensopivuus

| Perusanalyysivaihe

Kysynta Elinkaari Kustannukset Kilpailu (substituutit)
Luonne (valttamaton/ylellisyys) Asiakkaan arvostukset (muut kilpailukeinot)

Kuva 8: Hinnoitteluprosessin vaiheet (Jarvenpaa ym. 2013, 228).

Perusanalyysi on hinnoitteluprosessin ensimmainen vaihe, ja sen tarkoituksena on tarkastella
kilpailutilanteeseen, suoritteen kustannuksiin tai kysyntaan liittyvia tekijoita. Sen avulla sel-
vitetaan, onko asiakkailla muita tuotteita, joita he voisivat kayttaa kyseisen tuotteen tilalla.
Tuotteen luonnetta on myos tarpeen selvitella, eli onko tuote valttamattomyystuote, kuten
sahko tai vesi, vai onko tuote ylellisyystuote kuten arvoesine. Valttamattomyystuotteessa hin-
nan muutokset eivat vaikuta tuotteen kysyntaan samoissa maarin kuin ylellisyystuotteiden
hinnan muutoksissa. Tuotteen elinkaari tulee myos huomioida hinnoittelussa. (Jarvenpaa ym.
2013, 226-227.)

Toisessa vaiheessa eli strategian yhteensovitusvaiheessa huomioidaan yrityksen strategisten
tavoitteiden ja hinnan valinen yhteys. Hinnoittelustrategia on erilainen silloin, kun yrityksella
on kasvutavoitteita verrattuna tilanteeseen, jossa yritys pyrkii parantamaan kannattavuut-
taan. Kannattavuuden parantamiseksi mietitaan hinnan muutoksia tuotteen elinkaaren eri vai-
heissa. (Jarvenpaa 2013, 227.)
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Viimeisessa vaiheessa, eli hinnanasetusvaiheessa, asetetaan lopullinen hinta (Jarvenpaa 2013,
227). Hintaan vaikuttaa psykologinen hinnoittelu, alennusvaraus, havikkivaraus ja arvonli-

savero.

Tuotteita joudutaan aina valilla myymaan alennuksella, ja on tarkeaa, etta tama on huomi-
oitu jo hinnoitteluvaiheessa. Tahan pystytaan varautumaan alennusvarauksella, toisin sanoen
alennukset on jo laskettu mukaan hintaan. Alennusvaraus saadaan vahentamalla vanha hinta
uudesta hinnasta. Alennusvarauksen lisaksi on huomioitava myos havikkivaraus. Tuotteet voi-
vat rikkoontua, pilaantua tai havita, ja tama on otettava huomioon alkuperaisessa hinnoitte-
lussa. (Tomperi 2021, 78-81.)

Tuotteiden hinnoitteluun lisataan lopuksi viela arvonlisavero ennen lopullista myyntihintaa.
Tuotteen myyntihinta perustuu verottomaan myyntihintaan ja arvonlisaveroon. (Jormakka

ym. 2022, 94.) Kaava lasketaan seuraavalla tavalla (kaava 23).

Tuotteen verollinen hinta = Tuotteen veroton hinta + Tuotteen veroton hinta * Arvonlisdprosentt

Kaava 23: Tuotteen verollinen hinta (Jormakka ym. 2022, 94).

Arvonlisaveron maara riippuu tuotteesta tai palvelusta. Yleinen verokanta on 25,5 %, joka li-
sataan verottomaan myyntihintaan. Arvonlisavero on 14 % elintarvikkeille ja ravintolaruuille.
Arvonlisavero on 10 % henkilokuljetuksille, kirjoille ja eraille muille palveluille. (Tomperi
2021, 83.)

5  Empiirinen tutkimus

Tutkimukset jaotellaan usein empiirisiin ja teoreettisiin tutkimuksiin. Teoreettisessa tutki-
muksessa on tarkoitus perehtya tutkimuskohteeseen ajatusrakennelmien ja aikaisemman tie-
don avulla. Empiirinen tutkimus perustuu puolestaan havaintoihin tutkimuskohteesta, ja sen
analysointiin ja mittaamiseen. Teoreettisessa tutkimuksessa ei luoda uutta tietoa, kun taas
empiirisessa tutkimuksessa on mahdollisuus tehda konkreettisia uusia havaintoja ja kerata
uutta tietoa. Voidaan sanoa, etta teoreettinen tutkimus on perustutkimusta ja empiirinen tut-
kimus on soveltavaa tutkimusta. (Holopainen 2008, 20.) Tama opinnadytetyo perustuu empiiri-
seen tutkimukseen, koska on tarkoitus havainnoida ja selvitella mahdollisuuksia erilaisiin me-

netelmiin, joilla yrityksen kannattavuutta voidaan parantaa.

Empiirinen tutkimus koostuu monesta eri vaiheesta, eli kyseessa on kokonaisuus, jossa kaikilla

vaiheilla on yhteys toisiinsa. Tutkimusongelma on vaikuttavin ja tarkein tekija, koska
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paatokset siita millainen tutkimusasetelman pitaisi olla ja milla menetelmilla tiettya aineistoa

tulisi hankkia perustuvat siihen. (Hirsijarvi & Hurme 2022, luku 2.1.)
5.1 Tutkimusstrategian ja tutkimusmenetelman valinta

Tutkimusstrategian avulla valitaan menetelmat, joiden avulla tutkimus toteutetaan. Tutki-
musstrategiat voidaan perinteisesti jakaa kolmeen strategiaan: kokeellinen tutkimus, kysely-
tutkimus ja tapaustutkimus. Kokeellisessa tutkimuksessa selvitellaan kuinka yksi muuttuja voi
vaikuttaa toiseen muuttujaan. Kyselytutkimuksessa kerataan aineistoa tietyn ihmisjoukon yk-
siloilta strukturoidussa muodossa. Aineiston keraystavat voivat olla esimerkiksi strukturoitu
haastattelu tai kyselylomake. Tapaustutkimuksessa tutkitaan yksittaista tilannetta, joukkoa
tai tapausta yhteydessa omaan ymparistoonsa. Aineistoa kerataan haastatteluin, havainnoiden
tai erilaisia dokumentteja tutkimalla. (Hirsijarvi, Remes, Sajavaara & Sinivuori 2009, 134-
135.)

Tutkimusmenetelmien avulla tuotetaan tutkimuksen tulokset. Menetelmat voidaan jakaa kar-
keasti laadullisiin ja maarallisiin tutkimuksiin. Laadullisessa tutkimuksessa tehdaan aineisto-
lahtoinen analyysi ja pyritaan ymmartamaan tutkimuskohdetta kokonaisvaltaisesti, laadullis-
ten ominaisuuksien ja merkitysten suhteen. Tutkimus vastaa kysymyksiin miksi, miten ja mil-
lainen. Maarallisessa tutkimuksessa puolestaan tutkitaan usein ilmiota, joka perustuu numee-
risiin tuloksiin ja vertailuihin. Tama tutkimusmenetelma vastaa kysymyksiin, miten paljon,
miten moni, miten usein ja miten tarkeaa jokin on. (Heikkila 2014, 15-16.) Menetelmaa valit-
taessa on otettava huomioon tutkimusmateriaali ja tutkimuskysymykset. Huomioitavaa on
myos se, etta menetelmat voivat myos taydentaa toinen toisiaan. (Hirsijarvi ym. 2009, 135-
136.) On tarkoin mietittava, mika tutkimus menetelma sopii parhaiten, jotta saavutetaan par-

haimmat tulokset.

Opinnaytetyon tutkimus on laadullinen tapaustutkimus, eli tavoitteena on muuttaa yrityksen
kaytantoja tarpeen mukaan esimerkiksi hinnoittelun suhteen kannattavuuden parantamiseksi.
Tavoitteena on siis muuttaa menettelytapoja ja ratkaista ongelmia naiden kaytantojen muut-
tamisen avulla (Heikkinen, Kaukko & Friman 2023, 28).

5.2  Aineiston keruu ja analysointi

Aineiston keruu tutkimukseen voi tapahtua joko primaaristi tai sekundaaristi. Primaarissa ai-
neistonkeruumenetelmassa tutkija keraa aineiston itse, ja sekundaarissa menetelmassa tut-
kija kayttaa jonkun toisen keraamaa materiaalia. Valmista materiaalia joudutaan muokkaa-
maan omaan kayttoon sopivaksi, ja joskus materiaalia joudutaan taydentamaan itse keratyilla

aineistoilla. (Hirsjarvi ym. 2009, 186.)
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Aineistonkeruumenetelmia on useita erilaisia, muun muassa haastattelut, kyselylomakkeet,
havainnoinnit, dokumentit, tarinat ja elamankerrat (Tuomi & Sarajarvi 2002, 83-96). Taman
opinnaytetyon aineistonkeruumenetelmina ovat haastattelu ja kolmen viimeisimman tilikau-
den tilinpaatostiedostojen tarkastelu. Haastattelu o puolistrukturoitu, eli kyseessa on teema-
haastattelu. Toimeksiantajalle annetaan alustavat kysymykset etukateen tutustuttavaksi, ja
tiettyihin kysymyksiin toimeksiantajaa pyydetaan tarkistamaan valmiiksi sellaisia lukuja, joita
ei nay tilinpaatoksista. Nama kysymykset on eritelty muista haastattelukysymyksista. Taman
myota haastattelussa on vivahteita kyselylomakkeesta. Toisin sanoen opinnaytetyossa yhdiste-
taan kaksi aineistonkeruumenetelmaa: haastattelu ja kyselylomake. Ideana on, etta kysymys-
ten avulla toimeksiantaja pystyy etukateen valmistautumaan haastatteluun keraamalla tiet-
tyja lukuja valmiiksi. Mikali vastauksissa on jotakin epaselvaa niin kysymyksia voi tarkentaa
haastattelun aikana. Toimeksiantajan ei tarvitse palauttaa kirjallisia vastauksia ennen haas-
tattelua, vaan riittaa, etta antaa ne haastattelijalle ennen haastattelun alkua. Pyydetyt tilin-
paatokset otetaan vastaan myos haastattelun yhteydessa. Toimeksiantajan luvalla haastattelu
nauhoitetaan. Lopulliset haastattelukysymykset esitellaan liitteessa 1. Varsinaisia vastauksia
ei liiteta opinnaytetyohon, jotta case-yritys pysyy nimettomana. Vastauksia kasitellaan kappa-

leessa tulokset.

Haastattelulla on oltava tietty paamaara, ja tutkimushaastatteluissa tulee muistaa, etta haas-
tattelu ei ole pelkastaan kysymysten asettelua ja vastausten saamista, vaan kyse on vuorovai-
kutuksesta. Mikali vuorovaikutus on puutteellista, niin haastattelu ei valttamatta onnistu hy-
vin, vaikka kysymykset olisivat hyvin aseteltuja. (Hyvarinen, Nikander & Ruusuvuori 2017, 12.)
Haastattelija toivoo, etta haastateltava ymmartaisi kysymyksen oikealla tavalla, jonka vuoksi
on tarkoin mietittava, kuinka kysymyksen asettelee. Kuvassa 9 esitellaan kysymys-vastaamis-

toiminto haastateltavan nakokulmasta. (Pahkinen 2012, 217-219.)

Kysymyksen Vastaaminen

ymmartaminen huomioiden myas

ja tulkinta sosiaalinen
suotavuus

/

Tietojen mieleen Vastauksen muotoilu /
palautus omasta ja sovittaminen
muistista vaihtoehtoihin

Kuva 9: Kysymys-vastaamistoiminto haastateltavan nakokulmasta (Pahkinen 2012, 217).
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Tutkimushaastattelut jaetaan usein kolmeen paaryhmaan: strukturoituun haastatteluun, eli
kyselyhaastatteluun, teemahaastatteluun ja avoimeen haastatteluun. Kyselyhaastattelussa
haastattelukysymykset ovat kaikki valmiiksi maariteltyja. Teemahaastattelussa on valittu tie-
tyt aihealueet, joista kysymykset laaditaan. Etukateen ei ole paatetty mitka kaikki kysymyk-
set kysytaan, ja keskustelun eteneminen maarittaa seuraavan kysymyksen. Teemahaastattelu
on kyselytutkimuksen ja avoimen haastattelun valimuoto. Avoimessa haastattelussa keskus-
telu muistuttaa normaalia keskustelua, jossa ei ole mitaan valmista haastattelurunkoa. (Hirs-
jarvi ym. 2009, 207-211; Hirsijarvi & Hurme 2022, luku 4.2.)

Tutustutaan myos hieman kyselylomakkeisiin. Kyselylomakkeen kysymykset pitaa miettia tar-
koin, koska huonosti ja epaselvasti asetellut kysymykset eivat tuota haluttua ja tarkkaa vas-
tausta. Tutkijan on mietittava, mitka muuttujat voivat vaikuttaa vastaajan vastauksiin, ja sen
perusteella mietittava kysymysten asettelua. Kyselylomakkeen kysymyksia ei voi muuttaa jal-
kikateen. On hyva tiedostaa, etta lomakkeen ulkonako voi vaikuttaa vastaajaan halukkuuteen
vastata kyselyyn. Taman vuoksi tuleekin laatia houkuttelevan nakoinen kyselylomake. (Heik-
kila 2014, 45-46.)

Kun tutkimusaineisto on koottu, alkaa aineiston lapikaynti, laskelmien teko ja tulosten analy-
sointi. Materiaalin tyostaminen alkaa haastattelun jalkeen. Ensimmaiseksi litteroidaan haas-
tattelu, jonka jalkeen analysointi ja laskelmien teko voi alkaa. Analysoinnissa on kvalitatiivi-

nen ote.

Kvalitatiivinen, eli laadullinen analysointi eroaa maarallisesta analysoinnista. Laadullisessa
analyysissa itse analyysi alkaa usein jo haastattelun aikana, kun tutkija voi tehda havainnoin-
teja. Toinen piirre on, etta laadullisessa analyysissa materiaalin sanallinen muoto sailytetaan,
osittain myos alkuperaisessa muodossa. Tutkija tekee paatelmia aineiston avulla. Itse analy-
sointimuoto voi olla moninainen, koska ei ole olemassa yhta ainoata oikeata analysointitapaa.
(Hirsijarvi & Hurme 2022, luku 7.1.)

Aineiston analysoinnissa tulkitaan litteroitua materiaalia ja tutkitaan saatuja lukuja. Lukujen
kasittely voi alkaa, ja laskelmia tehdaan lukujen pohjalta. Kannattavuuslaskelmien ja vaihto-
ehtolaskelmien tekemisen jalkeen analysoidaan tuloksia. Loppupaatelmat tehdaan aineiston

analysoinnin pohjalta.
5.3  Tutkimuksen eettinen arviointi

Paatavoitteena on hyva eettinen tutkimus, ja jotta tutkimus voi olla laadukas, niin on muis-
tettava pari tarkeata asiaa. Tutkimuksen on oltava puolueeton ja rehellinen, luotettava ja pa-
teva. (Heikkila 2014, 27.) Eettinen sitoutuneisuus ohjaa erinomaista tutkimusta. On mahdo-
tonta erottaa tutkijan eettisia ratkaisuja ja tutkimuksen uskottavuutta. (Tuomi & Sarajarvi
2022, 150.)
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Tutkijalla on usein subjektiivisia ajatuksia moneen asiaan tutkimuksen kulussa, kuten esimer-
kiksi kysymysten muotoilussa ja analysointimenetelman valinnassa, ja tama on hyvaksytta-
vaa. Tulosten on puolestaan oltava objektiivisia eli puolueettomia. Varsinkin haastattelututki-

muksissa on panostettava puolueettomuuteen. (Heikkila 2014, 28-29.)

Tutkimuksen luotettavuudella, eli reliabiliteetilla tarkoitetaan paaasiassa tulosten tarkkuutta.
Sattumanvaraiset tulokset eivat ole hyvaksyttavia, jos pyritaan luotettavuuteen. Tutkijan ote
ei saa herpaantua ja hanen on oltava jatkuvasti tarkka ja kriittinen. (Heikkila 2014, 28.) Ta-
voitteena on, etta saadaan sama tulos, kun tutkimus toistetaan. Mikali kyse on muuttuvasta
ominaisuudesta, kuten esimerkiksi henkiloista, ei voida olettaa, etta tulos olisi aina sama.
Toinen ajattelutapa tutkimuksen luotettavuudesta onkin sen vuoksi se, etta tutkimus on luo-
tettava, kun kaksi tutkijaa paasee samanlaiseen tulokseen. (Hirsijarvi & Hurme 2022, luku
8.2.) Luotettavuus laadullisessa tutkimuksessa perustuu mm. tutkijan patevyyteen kertoa tar-
kasti tutkimuksen toteutuksesta, esimerkiksi missa, milloin ja miten haastattelu tai havain-
nointi on tehty. Tutkijan on kerrottava myos tilanteen olosuhteista, mahdollisista hairioteki-
joista ja virhetulkinnoista. Taman lisaksi tutkijan tulisi selittaa miten ja miksi tulkitsee tietyt
asiat tietylla tavalla, seka mihin han taman perustaa. Tutkija ei ole ainoa, joka tekee tulkin-
toja, tulkintoja tekee myos haastateltava seka valmiin tutkimuksen lukija. Tulkintojen kyt-

keytyminen toisiinsa esitetaan kuvassa 10. (Hirsijarvi ym. 2009, 229-233.)

1.Tutkittava 3. Lukija
(Haastateltava)

2. Tutkija
(Haastattelija)

Kuva 10: Tulkintojen moninkertaisuus (Hirsijarvi ym. 2009, 229).

Usein puhutaan tutkimuksen patevyydesta eli validiteetti. Tarkeinta tutkimuksessa on, etta
selvitetaan ja mitataan sita, mita tutkimuksen oli tarkoituskin tutkia. Tutkija voi helposti tut-
kia vaaria asioita, jos hanella ei ole tarkkoja tutkimustavoitteita. (Heikkila 2014, 27.) On tar-
keaa pyrkia mahdollisimman hyvin paljastamaan tutkittavien kasityksia ja sita, minkalainen
heidan maailmansa on. Tutkimuksen patevyys tulee tassa ilmi, koska tutkijan on esitettava,
miten han paatyy juuri silhen paatelmaan, jonka han on tehnyt tutkittavasta ja hanen maail-

mastaan. (Hirsijarvi & Hurme 2022, luku 8.2.)
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Tutkimuksessa ei saa unohtaa tietosuojaa. Esimerkiksi haastattelussa on varmistettava, etta
haastateltava pysyy anonyymina, jos han nain toivoo. Kysymykset ovat asetettava niin, etta
hanta ei voi tunnistaa vastauksista. Taman lisaksi haastateltavan on tiedettava mista haastat-
telussa on kysymys, ja kuinka kerattya tietoa kaytetaan. Vastuullinen haastattelija ei kysele
kysymyksia oman uteliaisuuden tyydyttamiseksi, vaan kysymysten on oltava relevantteja tut-
kimukselle. (Hyvarinen ym. 2017, 32.)

6  Tutkimustulokset

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli saada selkeys case-yrityksen kannattavuudesta, ja tehda
suunnitelma kannattavuuden parantamiseksi hinnoittelustrategian avulla.

Tutkimustiedot ja -tulokset saatiin tutkimalla haastattelumateriaalia seka toimeksiantajalta
saatuja lukuja ja tilinpaatoksia. Luvut, joita tassa opinnadytetyossa tarkastellaan, ovat vuosilta
2021-2023 paaasiallisesti kuitenkin vain vuosilta 2022-2023, koska vuoden 2021 tiedoista toi-
meksiantajalta saat ainoastaan tuloslaskelma, tasetta ei loytynyt. Vuonna 2021 ja sita ennen
on yrityksella ollut eri kirjanpito-ohjelma kaytossaan kuin nykyaan. Laskelmat, joissa kasitel-

laan tuotteiden myyntimaaria, perustuvat vuoden 2023 lukuihin.
6.1 Toimeksiantajan nykytilanne

Yrityksella menee toimeksiantajan mielesta mahdollisesti hieman aiempaa huonommin. Toi-
saalta kyse voi olla myos siita, etta toimeksiantaja oli odottanut viime vuodelta enemman ja
eivatka odotukset toteutuneetkaan. Viime vuonna tehty suuri sopimus purkaantui, kun asiak-
kaalla meni odotettua huonommin omassa toiminnassaan. Toimeksiantaja oli sopimuksen
myota sijoittanut yritykseen normaalia enemman ja hankkinut sellaisia pakkausmateriaaleja,
joita ei voi muuten kayttaa, mutta asiakas lupautui kuitenkin hyvittamaan osan investoin-
neista. Kannattavuuden alentumiseen voi olla syyna myos se, etta yrityksilla menee yleisesti-
kin talla hetkella huonommin, ja yleiset kustannukset ovat nousseet. Toimeksiantaja kom-
mentoi, etta suklaa ja makeiset eivat ole valttamattomyys, jonka vuoksi moni ehka jattaa

makeiset ostamatta.

Toimeksiantajan tavoite kannattavuuden suhteen on tuloksen paraneminen joka vuosi, tai ai-
nakin etta kannattavuus pysyisi ennallaan. Kannattavuuden parantamiseksi toimeksiantaja
miettii, etta hanen tulisi keskittya hieman enemman markkinointiin, ja suuntautua yrityksiin.

Tuotteet sopisivat esimerkiksi yrityslahjoiksi.
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Kuva 11: Pehmeita karamelleja (Toimeksiantaja 2024).

Toimeksiantaja tyoskentelee yrityksensa parissa tayspaivaisesti noin 8 kuukautta vuodessa.
Elokuun puolesta valista huhtikuun loppuun. Tammikuussa han pitaa pari viikkoa lomaa joulu-
kiireiden jalkeen. Vuoden muina kuukausina han tyoskentelee osittain yrityksessa, on lomalla
seka toissa yrityksen ulkopuolella, omasta toiveestaan. Kesan aikana toimeksiantaja tuottaa
vain pakolliset tilaukset. Kuumimpina kesakausina tuotteiden teko on hankalaa kuumuuden ja

kosteuden takia. TyOaika vaihtelee kausittain 1-5 paivaa viikossa ja kerralla 2-6 tuntia.

Case-yrityksen myynti vaihtelee paljon. Eniten toimeksiantaja myy loka-joulukuussa ja joulu
onkin paras sesonkiaika. Taman puolesta puhuu se, etta puolet vuoden yksityismyynneista ta-
pahtuu joulukuussa. Tuotteita toimeksiantaja tekee tilausten ja tarpeen mukaan. Han pitaa
ainoastaan yhta tuotetta varastossa valmiina, ja siita noin puoli eraa per maku. Tuotetta voi-
daan varastoida koska sen kestavyys on 6-12 kuukautta, muiden tuotteiden kestavyys on noin
12 viikkoa.

6.2 Kannattavuuslaskelmat

Kannattavuuslaskelmat on tehty paasaantoisesti vuoden 2022-2023 tuloslaskelmasta ja ta-
seesta. Seuraavaksi tarkastellaan kannattavuuden tunnuslukuja, itse kannattavuuslaskelmat

nakyvat liitteessa 2.

Liikevoittoprosentti on laskenut viimeiset kolme vuotta. Vuonna 2021 se oli 82,96 %, vuonna
2022 se oli 52,43 % ja vuonna 2023 se oli 31,85 %. Vuonna 2023 oman paaoman tuottoprosentti
oli 29,15 %. Tulos on erittain hyva, koska se on yli 15 % (Visma 2024). Vuonna 2023 sijoitetun
paaoman tuottoprosentti oli 143,06 %. Tama tulos oli erinomainen, koska tulos oli yli 15 %
(Visma 2024). Koko paaoman tuottoprosentti vuonna 2023 oli 24,94 %. Tamakin on erinomai-
nen, koska yli 15 %. Huomioitavaa on kuitenkin, etta toimeksiantaja oli ottanut yksityislainan,
jonka oli sijoittanut omaksi paaomaksi, ja taman vuoksi laina tai lainanlyhennykset eivat nay

taseessa tai tuloslaskelmassa.
6.3 Katetuottolaskelmat

Case-yrityksella on vain pari kiinteaa kustannusta. Laitteiden investoinnit ja yllapito, yrittajan

elakevakuutus, hallinnolliset kulut seka rahoituskulut. Toimitilat ovat toimeksiantajan
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omistamat ja sijaitsevat omalla kotipihalla. Vahainen sahkonkulutus menee talla hetkella ko-
titalouden piikkiin, kuten lammityskulutkin. Lammitys tapahtuu hakkeen avulla. Case-yrityk-
sella ei ole omaa puhelinta vaan toimeksiantaja kayttaa omaa henkilokohtaista puhelinta yh-
tion asioiden pyorittamiseen. Taman vuoksi kiinteita kustannuksia ei pysty talla hetkella va-
hentamaan. Toimeksiantaja ei tee saannollisesti yksityisnostoja, vaan nostaa 1-2 kertaa vuo-
dessa suuremman summan. Tahan mennessa toimeksiantaja on nostanut noin 6000 euroa vuo-
dessa. Kustannuksissa ei ole toisin sanoen huomioitu toimeksiantajan oman tyon arvoa, jonka

vuoksi jaljelle jaava voitto ei anna todellista kuvaa yrityksen tilanteesta.

Muuttuvia kustannuksia ovat tuotteiden raaka-aineet seka pakkausmateriaalit. Markkinointi
tapahtuu talla hetkella paaasiallisesti ilmaisen sosiaalisen median puolella, seka niin sanotulla
puskaradiolla. Suurin osa raaka-aineista ostetaan isommissa erissa, ja ne riittavat useampaan
tuote-eraan. Kerma on ainoa raaka-aine, jota ostetaan saanndllisesti tuotannon mukaan.
Raaka-aineet ostetaan paaasiassa tukuista tai yhdesta tietysta kauppaketjusta. Pakkausmate-
riaalit hankitaan suuremmissa erissa. Kuljetus- tai matkakustannuksista ei tehda talla hetkella
vahennyksia yrityksen nimiin, ja toimeksiantaja tekee kuljetukset yksityisena henkilona.

Muuttuvia kustannuksia on tasta syysta hankala vahentaa suuremmassa maarin.

Kaikki katetuottolaskelmat esitetaan liitteessa 3. Seuraavaksi kasitellaan ainoastaan laskel-

mien tuloksia, jotka nakyvat alla olevassa taulukossa 2.

Taulukko 2: Katetuottolaskennan tunnusluvut vuosilta 2021-2023

2023 2022 2021

Myyntituotot 21541,32 € 17886,46 € 16519,82 €
Katetuotto 8819,52 € 10982,09 € 13704,78 €
Tulos 6377,41 € 8777,93 € 13448,56 €
Katetuottoprosentti 40,94 % 61,40 % 82,96 %
Kriittinen piste 5965,10 € 3589,84 € 308,85 €
Varmuusmarginaali 15576,22 € 14296,62 € 16210,97 €
Varmuusmarginaali-

prosentti 72,31 % 79,93 % 98,13 %

Toiminnan tulos, katetuottoprosentti, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti ovat
viimeisen kolmen vuoden aikana laskeneet tasaisesti, jolloin kriittinen piste on noussut. Toi-
minnan kannattavuus on laskenut, mutta toiminta on edelleen kannattavaa, koska myynti-
tuotto on suurempi kuin kriittinen piste. Varmuusmarginaali kertoo kuinka paljon myynti-

tuotot voivat laskea ennen kuin case-yrityksen toiminta ei ole enaa kannattava.
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Yksittaisen tuotteen kokonaiskannattavuuden laskenta ei ole mahdollista, koska ihan tarkkoja
myyntimaaria ei ole tiedossa. Tama kay ilmi taulukossa 3, jossa esitetaan kuinka tuotteiden

myynti sujui vuonna 2023.

Taulukko 3: Myynti vuonna 2023

Suoramyynti markkinoilla

Tuote A 388 kpl 1940 €
Tuote B 877 kpl 2192,5 €
Tuote C 60 kpl 360 €
Tuate D 163 kpl 1304 €

5796,50 €

Suoramyynti muulla
Kaikki tuotteet yhteensa 1944,89 €

Jélleenmyynti

Tuote A 1006 kpl 4013,94 €

Tuote B 4769 kpl 9785,99 €
13799,93 €

Yhteensa 21541,32 €

Naiden tietojen perusteella pystyy kuitenkin laskemaan yhden tuotteen kiintean yksikkokus-
tannuksen (taulukko 4-5), jonka perusteella voidaan myohemmin laskea tuotteiden kannatta-

vuutta suoramyyntiin markkinoilla seka jalleenmyyntiin.

Taulukko 4: Yhden tuotteen kiintea yksikkokustannus vuonna 2023

osuus muuttuvista osuus kiinteista
Vuosi 2023 myyntituotot osuus myyntituotosta kustannuksista € kustannuksista €
suoramyynti markkinoilla 5796,50 26,91 % 34123,44 657,17
muu suoramyynti 1944,89 9,03 % 1148,78 220,52
jalleenmyynti 13799,93 64,06 % 8149,59 1564,42
21541,32 100 % 12721,80 2442,11

tuotteiden maara yhden tuotteen kiintea yksikkokustannus
suoramyynti markkinoilla 1488 0,44 (657,17/1488)
muu suoramyynti ?
jalleenmyynti 5775 0,27 (1564,42/5775)
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Taulukko 5: Yhden tuotteen kiintea yksikkokustannus

Yhden tuotteen kiintea yksikkokustannus

alv. 14 % alv. 25,5 %
suoramyynti markkinoilla 0,44 € 0,48 € (0,44/1,14*1,255)
jalleenmyynti 0,27 € 0,30 € (0,27/1,14*1,255)

Ensin on kuitenkin laskettava tuotteiden muuttuvat yksikkokustannukset, jotka ovat tuottei-
den raaka-aineet seka pakkausmateriaalit. Nama ovat joka tuotteille erilaiset. Alla olevissa
taulukoissa 6-9 esitellaan ensin pakkausmateriaalikustannukset tuotteittain, jonka jalkeen
laskelmat tuotteiden raaka-ainekustannuksista. Jotta raaka-ainekustannukset voidaan laskea,

on tiedettava kuinka paljon tuotteita yhdesta tuotantoerasta saadaan (taulukko 8).

Taulukko 6: Pakkausmateriaalien hinnat

Pakkausmateriaalien hinnat
alv. 24 % alv 25,5 %

Pussit 0,24 €/kpl 0,24 €/kpl (0,24/1,24*1,255)

Kaareet 0,02 €/kpl 0,02 €/kpl (0,02/1,24*1,255)

Rasiat 0,69 €/kpl 0,70 €/kpl (0,69/1,24*1,255)

Isot etiketit 0,13 €/kpl 0,13 €/kpl (0,13/1,24*1,255)

Pienet etiketit 0,08 €/kpl 0,08 €/kpl (0,80/1,24*1,255)
Taulukko 7: Pakkausmateriaalien hinta / tuote

Pakkausmateriaalien hinta / tuote alv. 24% alv. 25,5 %

Tuote A Pussi + iso ja pieni etiketti 0,45 €/kpl 0,45 €/kpl

Tuote B Kaare +iso etiketti 0,15 €/kpl 0,15 €/kpl

Tuote C Rasia +iso etiketti 0,82 £/kpl 0,83 €/kpl

Tuote D Rasia + iso etiketti 0,82 €/kpl 0,83 €/kpl
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Taulukko 8: Yhden tuotantoeran raaka-aineiden hinta seka siita saatu tuotteiden maara

alv. 14 %
Tuote A 44,97 € 14,40 kg, eli 120 kpl pussia a 120 g
Tuote B 12,97 € 2,16 kg, eli 24 kpla 40 g
Tuote C 4,92 € 0,78 kg, eli 6,5kpla120g
Tuote D 22,20 € 4,29 kg, eli 33 kplrasiaa a 130g

Taulukko 9: Yhden tuotteen raaka-aineiden hinta

Yhden tuotteen raaka-aineiden hinta
alv. 14 %

Tuote A 0,37 €/kpl (44,92/120)

Tuote B 0,24 €/kpl (12,97/54)

Tuote C 0,76 €/kpl (4,92/6,5)

Tuote D 0,67 €/kpl (22,20/33)

Tuotteiden pakkausmateriaalien hinta seka raaka-aineiden hinta muodostavat tuotteen muut-
tuvat kustannukset (taulukko 10). Muuttuvien kustannusten ja kiinteiden yksikkokustannusten
avulla voidaan laskea yhden tuotteen lopullinen yksikkokustannus (taulukko 11). Taman jal-
keen pystytaan laskemaan tuotteiden kannattavuus suoramyyntiin markkinoille, ja jalleen-

myyntiin. Vuoden 2023 laskelmien tulokset esitetaan taulukossa 12.

Taulukko 10: Yhden tuotteen muuttuvat kustannukset

Yhden tuotteen muuttuvat kustannukset (raaka-aineet + pakkausmateriaalit)

alv. 14% / 24 % alv. 14% / 25,5 %

Tuote A 0,82 €/kpl 0,82 €/kpl
Tuote B 0,39 €/kpl 0,39 €/kpl
Tuote C 1,58 €/kpl 1,59 €/kpl

Tuote D 1,49 €/kpl 1,50 €/kpl
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Taulukko 11: Yhden tuotteen lopullinen yksikkokustannus

Yhden tuotteen lopullinen yksikkokustannus

suoramyyntiin jalleenmyyntiin
alv. 14 % alv. 14 %
Tuote A 1,26 €/kpl 1,09 €/kpl

Tuote B 0,83 €/kpl 0,66 €/kpl
Tuote C 2,02 €/kpl -
Tuote D 1,93 €/kpl

alv. 25,5 % alv. 25,5 %
Tuote A 1,30 €/kpl 1,12 €/kpl
Tuote B 0,87 €/kpl 0,69 €/kpl
Tuote C 2,07 €/kpl - €/kpl
Tuote D 1,98 €/kpl - €/kpl

Taulukko 12: Tuotteiden kannattavuus suoramyyntiin markkinoille ja jalleenmyyntiin v. 2023

Vuosi 2023 Sueramyynti markkinoeilla

Tuote A Tuote B Tuote C Tuote D
Myyntituotot 1940 2192,5 360 1304
- Muuttuvat kustannukset - 318,16 - 342,03 - 94,8 - 182,56
Katetuotto 1621,84 1850,47 265,2 1121,44
- Kiintedt kustannukset - 170,72 - 385,88 - 26,4 - 71,72
Tulos 1451,12 1464,59 238,8 1049,72
Katetuottoprosentti 83,60 % 84,40 % 73,67 % 86,00 %
Kriittinen piste 204,21 457,20 35,84 83,40
Varmuusmarginaali 1735,79 1735,30 324,16 1220,60
Varmuusmarginaali-
prosentti 89,47 % 79,19 % 90,05 % 93,60 %
Vuosi 2023 Jalleenmyynti

Tuote A Tuote B
Myyntituotot 4013,94 9776,45
- Muuttuvat kustannukset - 824,92 - 1859,91
Katetuotto 3189,02 7916,54
- Kiintedt kustannukset - 271,62 - 1287,63
Tulos 2917,4 6628,91
Katetuottoprosentti 79,45 % 80,98 %
Kriittinen piste 341,88 1590,15
Varmuusmarginaali 3672,06 8186,30
Varmuusmarginaali-
prosentti 91,48 % 83,73 %

Vuonna 2023 tuote D oli case-yrityksen kannattavin tuote, koska vaikka sen myyntimaara oli

vahainen, niin katetuottoprosentti oli suurin. Kaikki tuotteet ovat kannattavia kriittisen
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pisteen mukaan, tuote C oli kuitenkin vahiten kannattava. Suoramyynti on katetuottoprosen-
tin mukaan kannattavampaa verrattaessa suoramyyntia markkinoille ja jalleenmyyntia. Tulos
oli kuitenkin parempi jalleenmyynnissa. Jalleenmyynnissa myyntituotot ovat suoramyyntia

suuremmat, ja se on nain ollen kannattavampi myyntimuoto. Kannattavuuden tunnuslukujen
ja tuloksen perusteella seka suoramyynti markkinoille etta jalleenmyynti on kannattavaa toi-

mintaa.
6.4 Tuotteiden hinnoittelu

Seuraavaksi olisi tarkoitus tehda hinnoittelulaskelmia ja laskea yleiskustannuslisa. Herkkyys-

analyysin avulla mietitaan, mika hinnoitteluvaihtoehto olisi jarkevin.
6.4.1 Hinnoittelulaskelmat

Seuraavassa taulukossa 13 on toimeksiantajan laatimat myyntihinnat arvonlisaverokannalla 14
%, taulukoon on laskettu myos milta hinnat nayttaisivat uudella arvonlisaverokannalla 25,5 %.

Suoramyyntihintaan toimeksiantaja on lisannyt alv:n, jalleenmyyntihintaan ei.

Taulukko 13: Tuotteiden myyntihinnat

Tuotteiden kpl-hinta suoramyyntiin

sis. alv. 14 % ilm. alv. uudella alv. 25,5 %
Tuote A 5,00 € 5/1,14= 4,39 € 4,39%1,255= 2,91 €
Tuote B 2,50 € 2,5/1,14= 2,19 € 2,19%1,255= 2,75 €
Tuote C 6,00 € 6/1,14= 5,26 € 5,26%1,255= 6,60 €
Tuote D 8,00 € 8/1,14= 7,02 € 7,02%1,255= 8,81 €

Tuotteiden kpl-hinta jalleenmyyntiin

ilm. alv. sis. alv. 14 % sis. alv. 25,50 %
Tuote A 3,90 € 3,99 € 4,39 €
Tuote B 1,80 € 2,05 € 2,26 €

Tuotteiden hinnat ovat pysyneet samana case-yrityksen perustamisesta lahtien. Toimeksian-
taja toteaa, etta hintoja tulisi nostaa jo ennen arvonlisaverokannan muuttumista. Nain ollen
muutos ei olisi liian suuri alv-kannan muuttumisen jalkeen, mikali hintoja tarvitsisi uudemman
kerran nostaa. Muutos olisi todennakoisesti liian jyrkka, mikali hintoja nostettaisiin samaan
aikaan kun arvonlisaverokanta muuttuu. Hinnoittelulaskelmien avulla olisi tarkoitus loytaa pa-
ras mahdollinen tapa parantaa kannattavuutta. Toimeksiantaja ei kuitenkaan halua nostaa
hintoja liikaa, jotta asiakkaat eivat peraantyisi tuotteen ostamisesta. On kuitenkin muistet-
tava, etta arvonlisaverokannan muuttumisen myota tuotteiden muuttuvat kustannukset kasva-
vat hieman, pakkausmateriaalien arvonlisaverokanta muuttuu 25,5 %:iin. Raaka-aineiden ar-

volisaverokanta pysyy edelleen 14 %:ssa. Muuttuvien kustannusten muutos on minimaalinen.
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Tuotteiden A ja B muuttuvat kustannukset pysyvat samana. Tuotteiden C ja D muuttuvat kus-

tannukset kasvavat 0,01 euroa per tuote.

Hinnoittelulaskelmien lahtokohtana toimivat toimeksiantajan asettamat hinnat arvonlisavero-
kannalla 14 %, ja niiden perusteella laskettu lahtotilanteen voittolisa ja katetuottotarve. Ta-
man jalkeen laskettiin mita hinnaksi tulisi, jos voittolisa nousisi 10 % ja katetuottotarve nou-
sisi 10 %. Laskelmat esitetaan liitteessa 4. Tehtiin myos laskelmia siita, miten hinnat muuttui-
sivat, jos hinta nousisi 5 % tai 10 %. Tulokset esitetaan taulukossa 14. Vertailuksi laskettiin
milta hinnat nayttaisivat, kun arvonlisaverokanta nousee 25,5 %:iin, nama on esitetty taulu-

koissa 15 ja 16.

Taulukko 14: Hinnoittelulaskelmien tuloksia

Suoramyynti sis. alv. 14 %

Tuote A Tuote B Tuote C Tuote D
Lahtétilanne 5,00 € 2,50 € 6,00 € 8,00 €
Voittolisd + 10 % 5,36 € 2,66 € 6,37 € 8,87 €
Katetuottotavoite + 10 % 6,31 € 2,69 € 5,95 € 8,64 €
Hinta + 5 % 5,25 € 2,63 € 6,30 € 8,40 €
Hinta + 10 % 5,50 € 2,75 € 6,60 € 8,80 €

Jalleenmyynti ilm. alv.

Tuote A Tuote B
Lahtdtilanne 3,50 € 1,80 €
Voittolisda + 10 % 3,74€ 1,91 €
Katetuottotavoite + 10 % 3,77 € 1,94 €
Hinta + 5 % 3,68 € 1,89 €
Hinta + 10 % 3,85 € 1,98 €

Taulukko 15: Suoramyyntihinnat sis. alv. 14 % tai 25,5 %

Tuotteiden kpl-hinta sueramyyntiin

lahtétilanne sis. alv. 14 % Hinta + 5 % Hinta + 10 %
Tuote A 5,00 € 5,25 € 5,50 €
Tuote B 2,50 € 2,63 € 2,715 €
Tuote C 6,00 € 6,30 € 6,60 €
Tuote D 8,00 € 8,40 € 8,80 €

l@htétilanne sis. alv. 25,5% Hinta+ 5% Hinta + 10 %
Tuote A 3,91 € 5,78 € 6,06 €
Tuote B 2,75 € 2,89 € 3,02 €
Tuote C 6,60 € 6,93 € 7,26 €
Tuote D 8,81 € 9,25 € 9,69 €
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Taulukko 16: Jalleenmyyntihinnat ilman alv seka sis. alv. 14 % tai 25,5 %

Tuotteiden kpl-hinta jalleenmyyntiin

lahtatilanne ilm. alv. Hinta + 5 % Hinta + 10 %
Tuote A 3,50 € 3,68 € 3,9¢€
Tuote B 1,80 € 1,89 € 2¢€

lahtdtilanne sis. alv. 14 % Hinta + 5 % Hinta + 10 %
Tuote A 3,99 € 4,19 € 4,39 €
Tuote B 2,05 € 2,15 € 2,26 €

lahtdtilanne sis. alv. 25,5 % Hinta + 5 % Hinta + 10 %
Tuote A 4,39 € 4,61 € 483¢€
Tuote B 2,26 € 2,37 € 2,49 €

Laskelmia voidaan tehda monella eri tapaa. Tulos paranee, kun hintoja nostetaan, mutta on
huomioitava myos kysynnan hintajousto herkkyysanalyysin avulla. Ensin kuitenkin katsotaan

hinnoittelua yleiskustannuslisan avulla.
6.4.2 Hinnoittelu yleiskustannuslisan avulla

Vuonna 2023 tulos oli 21541,32 €, ja toimeksiantajan tavoitteena on, etta seuraavien vuosien
tulokset olisivat vahintaan yhta hyvat, elleivat paremmat. Taman tuloksen mukaan voidaan
laskea vuoden voittotavoite eli tulos/tyokuukaudet, joita on 8 kuukautta vuodessa.
21541,32/8 = 2692,67 €. Voidaan pyoristaen sanoa, etta voittotavoite vuonna 2023 oli 2700 €
kuukaudessa. Tuloslaskelmasta kay ilmi vuoden 2023 valittomat (muuttuvat) kustannukset ja
valilliset (kiinteat) kustannukset. Asetetaan uudeksi tavoitteeksi 3000 € kuukaudessa, siita tu-
lee 3000*8 = 24000 € vuodessa. Yleiskustannuslisa voidaan taten laskea tuotteille taulukossa
17.

Taulukko 17: Yleiskustannuslisa

Valiliset kustannukset vuodessa 2442 .11
Valittomat kustannukset vuodessa 12721,8

WYoittotavoite vuonna 2023 21600

Voittotavoite tulevina vuosina 24000

Yleiskustannustisd v.2023 = 2447 11 + 21600 *100 = 188,98 %
12721,8

Uusi yleiskustannuslisd = 2442 ,11+24000 *100 = 207,85 %

12721,8
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Yleiskustannuslisan avulla voidaan laskea yksittaisten tuotteiden veroton hinta. Seuraavaksi
on laskettu mita tuotteiden verottomaksi hinnaksi tulisi, jos kayttaisi uutta
yleiskustannuslisaprosenttia. Laskuissa on kaytetty pakkausmateriaalien hintaa, johon sisaltyy
alv 25,5 %.

Taulukko 18: Tuotteiden veroton hinta uuden yleiskustannuslisan avulla

ilm. alv.
Tuote A 0,82+(0,82°2,0785)= 2,52
Tuote B 0,39+(0,39*2,0785)= 1,20
Tuote C 1,59+(1,59*2,0785)= 4,89
Tuote D 1,50+(1,50%2,0785)= 4,62

6.4.3 Herkkyysanalyysi

Herkkyysanalyysin avulla on tarkoitus selvittaa kuinka myyntimaaran, tuottojen ja kustannus-

ten muutokset vaikuttaisivat tuotteiden kannattavuuteen. Case-yrityksen tuotteille laadittiin

omat herkkyysanalyysit, ja eroteltiin myos tuotteet, jotka on tarkoitettu toisaalta suoramyyn-
tiin markkinoille ja toisaalta jalleenmyyntiin (taulukot 19-24). Herkkyysanalyysi toteutettiin

seuraavilla muutoksilla vuoden 2023 lukuihin:

e Myyntimaara laskisi 5 %

e Myyntihinta nousisi 10 %

e Muuttuvat kustannukset nousisivat 10 %

e Kiinteat kustannukset nousisivat 10 %

e Kaikki muutokset tapahtuisivat samaan aikaan

e Myyntihinta nousisi 10 %, ja myyntimaara laskisi 5 %

Taulukko 19: Herkkyysanalyysi tuotteelle A, suoramyyntiin markkinoilla

Vuosi 2023 Muuttutvat  Kiintedt

Suoramyynti markkineilla  Ldhtdtilanne Myyntimaara Hinta kustannukset kustannukset Kaikki Myyntimddrd - 5%
Tuote A (€ tai %) -5 % +10% +10% +10% muutokset Hinta +10%
Myyntituotot 1940,00 1843,00 2134,00 1940,00 1940,00 2027,30 2027,30
Muuttuvat yks. kustannukset 318,16 302,25 318,16 349,976 318,16 332,48 318,16
Katetuotto 1621,84 1540,75 1815,84 1590,02 1621,84 1694,82 1709,14
Kiintedt yks. kustannukset 170,72 170,72 170,72 170,72 187,792 187,792 170,72
Tulos 1451,12 1370,03 1645,1 1419,3 1434,05 1507,03 1538,42
Katetuottoprosentti 83,60 % 83,60 % 85,09% 81,96 % 83,60 % 83,60 % 84,31 %
Kriittinen piste 204,21 204,21 204,21 204,21 224,63 224,63 202,50
Varmuusmarginaali 1735,79 1638,79 1929,79  1735,79 1715,37 1802,67 1824,80
Varmuusmarginaali-

prosentti 89,47 % 88,92 % 90,43% 89,47 % 88,42 % 88,92 % 90,01 %




Taulukko 20: Herkkyysanalyysi tuotteelle B, suoramyyntiin markkinoilla
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Vuosi 2023 Muuttutvat  Kiintedt

Suoramyynti markkinoilla  Lahtdtilanne Myyntimaara Hinta kustannukset kustannukset Kailcki Myyntimdara - 5%
Tuote B (€ tai %) -5 % +10% +10 % +10 % muutokset Hinta +10%
Myyntituotot 2192,5 2082,88 241,75  2192,50 2192,50 2291,16 2291,16
Muuttuvat yks. kustannukset 342,03 324,93 342,03 376,23 342,03 357,42 342,03
Katetuotto 1850,47 1757,95 2069,72 1816,27 1850,47 1933,74 1949,13
Kiintedt yks. kustannukset 385,88 385,88 385,88 385,88 424,47 424,47 385,88
Tulos 1464,59 1372,07 1683,84 1430,39 1426,00 1509,27 1563,25
Katetuottoprosentti 84,40 % 84,40 % 85,82% 82,84% 84,40 % 84,40 % 85,07 %
Kriittinen piste 457,20 457,20 449,65 465,81 502,92 502,92 453,59
Varmuusmarginaali 1735,30 1625,67 1962,10 1726,69 1689,58 1788,24 1837,57
Varmuusmarginaali-

prosentti 79,15 % 78,05 % 81,36% 78,75 % 77,06 % 78,05 % 80,20 %

Taulukko 21: Herkkyysanalyysi tuotteelle C, suoramyyntiin markkinoilla

Vuosi 2023 Muuttutvat  Kiintedt

Suoramyynti markkinoilla  Lahtdtilanne Myyntimdara Hinta kustannukset kustannukset Kaikki Myyntimdara - 5%
Tuote C (€ tai %) -5 % +10% +10 % +10% muutokset Hinta +10%
Myyntituotot 360,00 342,00 396,00 360,00 360,00 376,20 376,20
Muuttuvat yks. kustannukset 94,80 90,06 94,80 104,28 94,80 99,07 94,80
Katetuotto 265,20 251,94 301,20 255,72 265,20 277,13 281,40
Kiintedt yks. kustannukset 26,40 25,08 26,40 26,40 29,04 29,04 26,40
Tulos 238,80 226,86 274,80 229,32 236,16 248,09 255,00
Katetuottoprosentti 73,67 % 73,67 % 76,06 % 71,03 % 73,67 % 73,67 % 74,80 %
Kriittinen piste 35,84 34,04 35,24 37,17 39,42 40,10 36,46
Varmuusmarginaali 324,16 307,96 360,76 322,83 320,58 336,10 339,74
Varmuusmarginaali-

prosentti 90,05 % 90,05 % 91,10% 89,68 % 89,05 % 89,34 % 90,31 %

Taulukko 22: Herkkyysanalyysi tuotteelle D, suoramyyntiin markkinoilla

Vuesi 2023 Muuttutvat  Kiintedt

Suoramyynti markkinoilla  Lahtétilanne Myyntimaara Hinta kustannukset kustannukset Kaikki Myyntimaara - 5%
Tuote D (€ tai %) 3% +10% +10 % +10% muutokset Hinta +10%
Myyntituotot 1304,00 1238,80 1434,40 1304,00 1304,00 1362,68 1362,68
Muuttuvat yks. kustannukset 182,56 173,43 182,56 200,816 182,56 190,78 182,56
Katetuotto 1121,44 1065,37 1251,84 1103,18 1121,44 1171,90 1180,12
Kiintedt yks. kustannukset 71,72 71,72 71,72 71,72 78,89 78,89 71,72
Tulos 1049,72 993,65 1180,12 1031,46 1042,55 1093,01 1108,40
Katetuottoprosentti 86,00 % 86,00 % 87,27% 84,60 % 86,00 % 86,00 % 86,60 %
Kriittinen piste 83,40 83,40 82,18 84,78 91,73 91,73 82,81
Varmuusmarginaali 1220,60 1155,40 1352,22  1219,22 1212,27 1270,95 1279,87
Varmuusmarginaali-

prosentti 93,60 % 93,27 % 94,27 % 93,50 % 92,97 % 93,27 % 93,92 %
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Taulukko 23: Herkkyysanalyysi tuotteelle A, jalleenmyyntiin

Yuosi 2023 Muuttutvat  Kiintedt

Jalleenmyynti Lahtéitilanne Myyntimddra Hinta kustannukset kustannukset Kaikki Myyntimadra - 5%
Tuote A (€ tai %) -5 % +10% +10 % +10% muutokset Hinta +10%
Myyntituotot 4013,94 3813,24 4415,33 4415,33 4013,94 4194,57 4194,57
Muuttuvat yks. kustannukset 824,92 783,67 824,92 907,41 824,92 862,04 824,92
Katetuotto 3189,02 3029,57 3590,41 3507,92 3189,02 3332,53 3369,65
Kiintedt yks. kustannukset 271,62 271,62 271,62 271,62 298,78 298,78 271,62
Tulos 2917,40 2757,95 3318,79 3236,30 2890,24 3033,74  3098,03
Katetuottoprosentti 79,45 % 79,45 % 81,32 % 79,45 % 79,45 % 79,45 % 80,33 %
Kriittinen piste 341,88 341,88 334,03 341,88 376,07 376,07 338,12
Varmuusmarginaali 3672,06 3471,36 4081,31 4073,45 3637,87 3818,50 3856,45
Varmuusmarginaali-

prosentti 91,48 % 91,03 % 92,43 % 92,26 % 90,63 % 91,03 % 91,94 %

Taulukko 24: Herkkyysanalyysi tuotteelle B, jalleenmyyntiin

Yuosi 2023 Muuttutvat  Kiintedt

Jalleenmyynti Lahtétilanne Myyntimaara Hinta kustannukset kustannukset Kaikki Myyntimaara - 5%
Tuote B (€ tai %) -3% +10% +10 % +10% muutokset Hinta +10%
Myyntituotot 9776,45 9287,63 10754, 1 9776,45 9776,45 10216,39  10216,39
Muuttuvat yks. kustannukset 1859,91 1766,91 1859,91 2045,90 1859,91 1943,61 1859,91
Katetuotto 7916,54 7520,71 8894,19 7730,55 7916,54 8272,78 8356,48
Kiintedt yks. kustannukset  1287,63 1287,63 1287,63 1287,63 1416,39 1416,39 1287,63
Tulos 6628,91 6233,08 7606,56 6442,92 6500,15 6856,39 7068,85
Katetuottoprosentti 80,98 % 80,98 % 82,71 % 79,07 % 80,98 % 80,98 % 81,79 %
Kriittinen piste 1990,15 1590,15 1556,89 1628,40 1749,16 1749,16 1574,22
Varmuusmarginaali 8186,30 7697,48 9197,20 8148,05 8027,29 8467,23 8642,17
Varmuusmarginaali-

prosentti 83,73 % 82,88 % 85,52 % 83,34 % 82,11 % 82,88 % 84,59 %

Jokaisen tuotteen herkkyysanalyysissa voidaan nahda, etta pelkan myyntimaaran laskeminen
vaikuttaisi negatiivisesti kannattavuuteen ja heikentaisi tulosta eniten. Samalla tavalla pelkan
myyntihinnan nostamisella voitaisiin tehokkaimmin parantaa myyntituottoa ja tulosta. Kiintei-
den kustannusten kasvu heikentaisi tulosta enemman kuin muuttuvien kustannusten kasvu.
Muuttuvien kustannusten kasvaessa katetuottoprosentti laskisi, mutta pysyisi ennallaan, mi-
kali kiinteat kustannukset kasvaisivat. Tuotteen kannattavuus pysyisi samana kuin lahtotilan-
teessa, jos kaikki muutokset toteutuisivat samanaikaisesti. Mikali toteutettaisiin pelkka hin-

nankorotus ja myyntimaara vahentyisi, kasvaisi kannattavuus kuitenkin hieman.

Nailla nakymin tuotteiden muuttuvat kustannukset nousevat hieman arvonlisaverokannan
muuttumisen myota. Taman vuoksi hintoja tulisi nostaa, jotta kannattavuus pysyisi vahintaan
samana. Kiinteat kustannukset nousisivat, jos toimeksiantaja paattaisi siirtaa yksityiskaytossa

olevat matkakustannukset, puhelinkustannukset seka lammityskulut yrityksen nimiin.
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7  Pohdinta ja arviointi

Kannattavuuden parantaminen on aina yrittajien mielessa, ja yrittajien kannattaakin tutustua
kannattavuuslaskelmiin ja hinnoittelustrategioihin. Taman opinnaytetyon teoriaosiossa kay-
daan tarkasti lapi kannattavuuden tunnusluvut ja niiden laskutavat. Taman lisaksi kaydaan

lapi erilaisia hinnoittelustrategioita kuten hinnoittelulaskelmat.

Tutkimuskysymyksia oli erilaisia ja tutkimuksen avulla niihin saatiin vastauksia. Opinnaytetyon
tavoitteena oli tarkistaa ja mahdollisuuksien mukaan parantaa case- yrityksen kannattavuutta
muun muassa kannattavuuslaskelmien ja vaihtoehtoislaskelmien avulla. Tutkimuksessa mietit-
tiin myos milla muilla tavoin kuin hinnoittelumuutoksilla voitaisiin parantaa kannattavuutta.
Kiinteita ja muuttuvia kustannuksia tarkasteltaessa voidaan tutkimuksen perusteella todeta,
etta kiinteita hintoja ei ole talla hetkella mahdollista vahentaa, ja muuttuvia kustannuksia

voidaan vahentaa ainoastaan erittain vahan.

Toimeksiantajan tavoitteena on kannattavuuden parantaminen. Kannattavuutta voi parantaa
tuomalla tuotteet useamman kuluttajan tietoisuuteen esimerkiksi markkinoinnin avulla, tai
yrityskohderyhmaan yrityslahjojen avulla. Hintojen korottaminen on toinen tapa parantaa
kannattavuutta, mutta tassa on huomioitava hintajousto. Taman lisaksi toimeksiantajan on
otettava huomioon tuleva arvonlisaverokannan korotus 14 prosentista 25,5 prosenttiin, ja
tama korottaa jo itsessaan hintoja. Hintojen korottaminen kannattavuuden parantamiseksi ja
hintojen nousu arvonlisaverokannasta johtuen on porrastettava, jotta muutos ei olisi liian

jyrkka.

Laskelmien perusteella kannattavuutta voisi parantaa nostamalla hintoja, vaikka myyntimaara
laskisi hieman. Hintojen nostamisen maaraa ja kannattavuutta on hankala ennakoida, koska
hintojen noususta johtuvan myynnin vahenemisen ennakointi on vaikeaa. Taulukossa 25 on
ehdotus hintojen nostamisesta. Lahtokohtana pidetaan hintojen 10 % korotusta ennen arvonli-
saverokannan muuttumista. Samassa taulukossa on esitetty myos milta hinta nayttaisi arvonli-

saverokannan muuttumisen jalkeen.



Taulukko 25: Hintaehdotukset

Lahtdtilanne, alv. 14 %

Hinta + 10 %

Ehdotus uudeksi
hinnaksi, alv. 14 %
Uusi hinta, alv. 25,5 %
Ehdotus uudeksi
hinnaksi, alv. 25,5 %

Lahtdtilanne
Hinta + alv 14 %

Hinta + 10 %
Ehdotus uudeksi
hinnaksi

Uusi hinta
+alv. 25,5 %

Suoramyynti sis. alv.

Tuote A
5,00 €
5,50 €

5,50 €
6,05 €

6,00 €

Tuote B Tuote C
2,50 € 6,00 €
2,75 € 6,60 €
3,00 € 6,50 €
3,30 € 7,16 €
3,50 € 7,00 €

Jalleenmyynti ilm. alv. ja sis. alv.

Tuote A
3,50 €
3,99 €
3,85 €
3,70 €

4,64 €

Tuote B
1,80 €
2,05 €
1,98 €
2,00 €

2,51€

Tuote D
8,00 €
8,80 €

8,50 €
9,36 €

9,00 €

On viela epaselvaa, milloin makeisten ja suklaan arvonlisaverokanta muuttuu vuonna 2025.
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Taman vuoksi suositukseni olisi, etta hintojen korotus tapahtuisi jo syksylla 2024, jotta kulut-

tajat olisivat jo tottuneet uuteen hintaan ennen kuin uusi arvonlisaverokanta vaikuttaa hintoi-

hin.
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Liite 1:

10.
11.
12.

13.

14.
15.

16.

17.

18.

19.

Haastattelukysymykset

Miten yrityksellasi menee mielestasi talla hetkella?
Onko kannattavuus mielestasi parantunut viimeisten vuosien aikana?
a. Onko selkeita syita, jotka ovat vaikuttaneet kannattavuuteen?
Miten ajattelet, etta voisit parantaa kannattavuuttasi talla hetkella?
Mika on voittotavoitteesi?
a. Yletytko parhaillaan voittotavoitteeseesi?
b. Jos et, niin minka uskot olevan syy siithen?
Montako erilaista tuotetta on talla hetkella markkinoilla?
a. Onko uusia tuotteita tulossa markkinoille?
Kuinka monta eri makua loytyy talla hetkella per tuote?
Montako kuukautta vuodessa tyoskentelet yrityksessa?
a. Kuinka paljon tyoskentelet viikossa?
Mita kiinteita kustannuksia loytyy?
a. Kuinka paljon maksat kiinteita kustannuksia kuukaudessa?
Pystyyko mielestasi kiinteista kustannuksista jotakin vahentaa?
a. Mita ja mahdollisesti kuinka paljon?
Mita muuttuvia kustannuksia loytyy?
Kuinka kauan kestaa tehda yksi era/ tuote?
Paljonko raaka-ainetta menee yhteen tuote eraan/ tuote?
a. Montako tuotetta saadaan yhdesta erasta?
Kerro hieman raaka-aine hankinta kustannuksista?
a. Kaytatko halvinta raaka-aine vaihtoehtoa?
b. Onko sinulla esimerkiksi kuittia nayttaa, josta nakee tuotemerkit ja hinnat?
c. Ostatko raaka-aineet jostakin tietysta ruoka kauppa ketjusta?
d. Mista ruoka kauppa ketjusta?
e. Ostatko keralla enemman raaka-aineita?
f. Riittako raaka-aineet useampaan tuote-eraan?
Paljonko pakkausmateriaalit kustantavat?
Mihin hintaan myyt tuotteita (sisaltaen ALV)?
a. Onko hinta eri jalleenmyyjille kuin hinta, jolla myyt suoraan asiakkaille?
Onko sinulla monta jalleenmyyjaa?
a. Onko sinulla tavoitteena laajentaa jalleenmyyjien maaraa?
Myytko suoraan asiakkaille? Miten?
Kuinka paljon myyt kuukaudessa keskimaarin eri tuotteita?
a. Vaihteleeko myynti paljon, kuukaudesta toiseen?
b. Onko tiettya vuodenaikaa, jolloin myynti kasvaa?

Miten uskot korotetun alv:n vaikuttamaan hinnoitteluun?
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20. Paljonko tuotteita pidat valmiina varastossa?

a. Valmistako tuotteet sen mukaan, kun tulee tilauksia?
21. Onko sinulla toiveita koskien tulevaisuuden myyntia?

a. Mita toiveita sinulla on siina tapauksessa?

22. Onko sinulla viela jotakin muuta, jota haluisit kertoa ja jota minun tulisi huomioida?
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Liite 2: Kannattavuuslaskelmat

Salassa pidettava tiedosto.
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Liite 3: Katetuottolaskelmat

Salassa pidettava tiedosto.
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Liite 4: Hinnoittelulaskelmat

56

Lahtotilanne Suoramyynti
Tuote A Tuote B Tuote C Tuote D
Tuotteen tai palvelun mukut ja kikut 1,26 0,83 2,02 1,93
+ Voittolisd + 3,13 + 1,36 + 3,24 + 5,09
= Veroton myyntihinta 4,39 2,19 9,26 7,02
+ ALV 14 % + 0,61 + 0,31 + 0,74 + 0,98
= Verollinen hinta 5,00 2,50 6,00 8,00
Jalleenmyynti
Tuote A Tuote B
Tuotteen tai palvelun mukut ja kikut 1,09 0,66
+ Voittolisd + 2,41 + 1,14
= Veroton myyntihinta 3,50 1,80
+ ALV 25,5 % + 0,49 + 0,25
= Verollinen hinta 3,99 2,05
Lahtgtilanne Suoramyynti
Tuote A Tuote B Tuote C Tuote D
Tuotteen tai palvelun mukut 0,82 0,39 1,58 1,49
+ Katetuottotavoite + 3,57 1,80 3,68 5,53
= Veroton myyntihinta 4,39 2,19 5,26 7,02
+ ALV 14 % + 0,61 0,31 0,74 0,98
= Verollinen hinta 5,00 2,50 6,00 8,00
Jalleenmyynti
Tuote A Tuote B
Tuotteen tai palvelun mukut 0,82 0,39
+ Katetuottotavoite + 2,68 1,41
= Veroton myyntihinta 3,50 1,80
+ ALV 14 % + 0,49 0,46
= Verollinen hinta 3,99 2,26




= Verollinen hinta

4,30 2,21

Voittolisda +10 % Suoramyynti
Tuote A Tuote B Tuote C Tuote D
Tuotteen tai palvelun mukut ja kikut 1,26 0,83 2,02 1,93
+ Voittolisd + 3,44 + 1,50 + 3,57 + 5,85
= Veroton myyntihinta 4,70 2,33 5,59 7,78
+ ALV 14 % + 0,66 + 0,33 + 0,78 + 1,09
= Verollinen hinta 5,36 2,66 6,37 8,87
Jalleenmyynti
Tuote A Tuote B
Tuotteen tai palvelun mukut ja kikut 1,09 s
+ Voittolisd + 2,65 + 1,
= Veroton myyntihinta 3,74 ,
+ ALV 14 % + 0,52 +
= Verollinen hinta 4,26 2,18
Katetuottotavoite + 10% Suoramyynti
Tuote A Tuote B Tuote C Tuote D
Tuotteen tai palvelun mukut 0,82 0,39 1,58 1,49
+ Katetuottotavoite + 4,82 + 1,98 + 405 + 6,08
= Veroton myyntihinta 5,64 2,37 5,63 7,57
+ ALV 14 % + 0,67 + 0,32 + 0,32 + 1,07
= Verollinen hinta 6,31 2,69 5,95 8,64
Jalleenmyynti
Tuote A Tuote B
Tuotteen tai palvelun mukut 0,82 0,39
+ Katetuottotavoite + 2,95 + 1,59
= Veroton myyntihinta 3,77 1,94
+ ALV 14 % + 0,53 + 0,27
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