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Opinndytetyon aiheena oli selvittad siivousalalla toimivan Case-yrityksen hinnoitte-
lun kannattavuutta. Opinnéytetyon tarkoituksena oli perehtyd Case-yrityksen hinnoit-
telemiin sopimuksiin, sekd niihin kohdistuviin kustannuksiin. Tarkoituksena oli
myos kehittdd Excel-pohjaan laskukaava kannattavien sopimushintojen laskemiseen.
Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittdd Case-yrityksen palvelukohteiden hinnoittelun
kannattavuus kustannuslaskennan, seké hinnoittelu- ja kannattavuuslaskelmien avul-
la.

Tutkimuksen teoriaosuudessa perehdyttiin kustannuslaskentaan, seka hinnoittelu- ja
kannattavuuslaskelmiin. Teoriaosuudessa kaytiin l&pi hinnoitteluun vaikuttavia teki-
JOit4, kustannuskasitteitd, perinteinen kustannuslaskenta ja toimintolaskenta, sek&
hinnoittelumenetelmid, hinnoittelustrategioita ja hinnoittelun ongelmia. Lisaksi teo-
riaosuudessa kaytiin Iapi tuote- ja asiakaskannattavuuksiin liittyvié asioita, seka kate-
tuottolaskenta ja kannattavuuden parantamista katetuottolaskennan avulla.

Tutkimuksen tutkimusosuudessa Case-yritykselle tehtiin kustannus-, hinnoittelu- ja
kannattavuuslaskelmat. Kustannuslaskelmat toteutettiin perinteisen kustannuslasken-
nan mukaan. Hinnoittelulaskelmat tehtiin katetuotto- ja omakustannushinnoitteluilla.
Kannattavuuslaskelmat toteutettiin katetuottolaskentaa ja herkkyysanalyysia kaytta-
en. Tehtyja laskelmia analysoimalla saatiin kerattya paljon hyodyllista tietoa Case-
yrityksen kustannuksista ja hinnoittelusta. Kustannus- ja hinnoittelulaskelmien avulla
Case-yritykselle kehitettiin Excel-pohjaan laskukaava kannattavien hintojen laskemi-
seen.

Kustannuslaskennan pohjalta tehdyissé hinnoittelulaskelmissa selvisi, ettd puolet tut-
kimukseen otetuista palvelukohteista on hinnoiteltu alhaisemmalla hinnalla, kuin
hinnoittelulaskelmien hinnat olivat. Hinnoittelulaskelmista pystyi huomaamaan kus-
tannuslaskennan puuttumisen nykyisessa hinnoittelussa. Tutkimuksessa todettiin
omakustannushinnoittelun sopivan Case-yritykselle paremmin, koska kiinteiden kus-
tannuksien madrat vaihtelevat palvelukohteiden vélilla. Kannattavuuslaskelmat pal-
jastivat Case-yrityksen seitseman palvelukohteen olevan kannattamattomia nykyisilla
hinnoilla.
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The theme of this thesis was to research the profitability of the pricing of a company
operating in the field of cleaning services. The intention of the thesis was to study the
company’s contracts and the pricing with the customers, and the costs that were in-
volved. The aim was also to develop an Excel spreadsheet formula to calculate prof-
itable contract pricing. The intention of the thesis was to find out the profitability of
the company’s pricing for the customers with cost accounting, and also with pricing
calculations and profitability calculations.

The theory section of this thesis studies cost accounting, pricing calculations and
profitability calculations. The theory part analyzes the factors that affect pricing, def-
initions of costs, traditional cost accounting, activity-based-costing, pricing methods,
pricing strategies and problems of pricing. The theory part also analyzes product and
customer profitability and matters related to them, and also looks in to cost-volume-
profit analysis and improving of profitability with cost-volume-profit analysis.

Cost, pricing and profitability calculations were made for the company in the re-
search section of the thesis. Cost calculations were executed according to the tradi-
tional cost accounting. Pricing calculations were executed with marginal pricing and
full-cost pricing. Profitability calculations were executed using the cost-volume-
profit analysis and sensitivity analysis. Plenty of useful information of the company’s
costs and pricing was gathered from analyzing the calculations. With using the cost
and pricing calculations a formula for the Excel spreadsheet was developed for cal-
culating profitable prices.

Pricing calculations, which were carried out based on cost accounting, revealed that
half of the customers included in the research were priced with lower prices than the
pricing calculations showed. The absence of cost accounting in the current pricing
was noticeable from the pricing calculations. The research showed that full-cost pric-
ing is more suitable for the company, because the fixed costs vary between different
customers. Profitability calculations revealed that seven customers were unprofitable
with current prices.
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1 JOHDANTO

Kannattavan yritystoiminnan perusta on onnistunut tuotteiden ja palveluiden hinnoit-
telu. Onnistuneeseen hinnoitteluun tarvitaan yrityksen kustannustietoa. Tuotteiden ja
palveluiden hinnat pyritdan asettamaan aina niin, ettd kaikki kustannukset saadaan
katettua ja yritykselle jaa vield voittoakin. Silloin voidaan puhua hyvasta kannatta-

vuudesta.

Tutkimuksen tarkoituksena on tutkia Case-osakeyhtion palvelukohteiden kustannuk-
sia, hinnoittelua ja kannattavuutta. Tutkimuksessa selvitetddn yrityksen myyntitulo-
jen ja kustannuksien avulla Case-yrityksen hintojen kannattavuutta. Kéytannossa tut-
kimuksen tarkoituksena on selvittdd Case-yrityksen toimitusjohtajalle, ovatko tdman
hetkiset hinnoittelut kannattavia, verrattuna tyontekijoiden kayttdmiin tuntimaariin ja
niista aiheutuviin kustannuksiin. Tdma opinndytetyd auttaa myos selvittamaan Case-
yrityksen toimitusjohtajalle, tarvitseeko hanen rajoittaa tyontekijoiden ajankéyttéa

palvelukohteittain.

Case-yrityksend on 19 vuotta siivousalalla toiminut kolmen osakkaan osakeyhtid.
Kyseessa on palvelualan yritys, joka myy erilaisia siivouspalveluja kuluttajille ja yri-
tyksille. Yrityksen tuotot koostuvat suurimmaksi osaksi asunto-osakeyhtididen kans-
sa tehdyista siivoussopimuksista. Yritys saa tuloja myds tuntien mukaan laskutetta-
vista tilaussiivouksista, joita seka kuluttajat ettd yritykset tilaavat, mutta tilaussiivo-
uksien méard on kuitenkin vaihtelevaa. Tuntien mukaan laskutettavien siivouksien

tulojen maara on hyvin pieni osa yrityksen myyntituloista.

Tutkimus koostuu teoriaosiosta ja tutkimusosiosta. Teoriaosuus jakautuu kahteen
osaan, ensimmaisessa perehdytaddn hinnoitteluun, seké kustannuksiin ja toisessa osi-
ossa perehdytdén kannattavuuteen. Hinnoittelu ja kustannukset luvussa kaydaan lapi
hinnoitteluun vaikuttavia tekijoitd, kustannuksien laskemista perinteisen kustannus-
laskennan ja toimintolaskennan avulla, hinnoittelustrategioita, hinnoittelumenetelmia
ja hinnoittelun ongelmia. Kannattavuusosiossa késitelldan yrityksen kannattavuutta
ja perehdytéén katetuottolaskentaan ja sen tunnuslukuihin, sek& kannattavuuden pa-

rantamiseen katetuottolaskennan avulla.



Tutkimuksen tutkimusmenetelm& on kvantitatiivinen, joka tarkoittaa maarallista tut-
kimusta. Tutkimusosiossa kaytetddn apuna laskelmia, Case-yrityksen Kirjanpitoai-
neistoa ja tiedostoja, seké toimitusjohtajan avoimen haastattelun tietoja. Kaytén tut-
kimusosiossa apuna myds omaa tietdmysténi yrityksesta. Tyontekijoiden kéyttdmien
tyotuntien selvittdmiseen kaytetddn tuntilistoja. Tutkimukseen tarvittavat tiedot on
keratty vuodelta 2014. Tutkimuksen tutkimusosuus koostuu pé&dosin Excel-
taulukkolaskentaohjelman avulla tehdyista kustannus-, hinnoittelu- ja kannattavuus-

laskelmista.

2 TUTKIMUKSEN TARKOITUS, TAVOITTEET JA
TEOREETTINEN VIITEKEHYS

2.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Tarkoituksena on perehtya case-osakeyhtion hinnoittelemiin sopimuksiin, seké niihin
kohdistuviin kustannuksiin. Tutkimuksen tarkoituksena on myos tutkia laskelmien,
sekd toimitusjohtajan avoimen haastattelun ja omien tietojen avulla Case-yrityksena
olevan osakeyhtion palvelukohtaisia kustannuksia, hinnoittelua ja kannattavuutta.

Case-yrityksessa ei ole koskaan varsinaisesti laskettu tarkempia kustannuksia asia-
kas- tai palvelukohtaisesti, eika vertailtu niitd niista saataviin tuloihin. Yrityksen hin-
noittelu ei siis perustu kustannuslaskelmiin, vaan hinnat ovat muodostuneet koke-
muksesta syntyneesté tiedosta. Yrityksessa ei mydskaan ole rajoitettu tyontekijéiden
kéayttaméaa aikaa palvelukohteissa. Naisté asioista muodostuu tutkimuksen tutkimus-
ongelmat, jotka ovat kysymysmuodossa seuraavanlaiset:
e Ovatko Case-yrityksen nykyiset hinnat kannattavia?
o Mitké& kustannukset vaikuttavat palveluiden hintaan?
o Mitké& ovat palvelukohtaiset tyotunnit?

e Miten kannattava hinta saadaan selville?

Tutkimuksen tavoitteena on tuottaa tietoa yrityksen palveluiden kustannuksista kus-

tannuslaskennan avulla ja vertailla kustannustietoja hintoihin. Tavoitteena on myds



selvittdd palvelukohtaiset kannattavuudet katetuottolaskennan avulla. Lisaksi tavoit-
teena on selvittdd kustannus- ja hinnoittelulaskelmien avulla, kayttavatké Case-
yrityksen tyontekijat tyokohteissa liikaa aikaa, sopimuksissa sovittuihin hintoihin
nahden. Lisaksi my0s tavoitteena on tarvittaessa tarjota hinnoittelumenetelmilla kan-
nattavammat hinnat, jos esimerkiksi jonkin palvelukohteen kustannuksien mééra ylit-
t44 tuoton maaran. En kuitenkaan kasittele tutkimuksessa koko yrityksen kannatta-

vuutta ja sen parantamista.

2.2 Teoreettinen viitekehys

Hintojen vertailu Katetuottolaskenta Kannattava

Kustannuslaskent s i i
ustannusiaskenta kustannuksiin hinnoittelu

Kuvio 1. Opinndytetydn viitekehys

Kuviossa 1. on kuvattu tdman tutkimuksen teoreettinen viitekehys. Teoreettinen vii-
tekehys kuvaa tdmén tutkimuksen teoriaosuuden padaiheita, joista on saatu muodos-
tettua kokonaisuus tutkimuksen tavoitteiden saavuttamisen tueksi. Viitekehys muo-
dostuu kustannuslaskennasta, hintojen vertailusta kustannuksiin ja katetuottolasken-
nasta. Kustannuslaskenta on tarked vaihe ennen hinnoittelua, koska yrityksen tulee
saada hinnoiteltua palvelunsa niin, ettd ne kattavat kaikki kustannukset. Hinnoittelun
tukena voidaan kayttdd katetuottolaskentaa, kun tiedetdan yrityksen kaikki kustan-
nukset. Katetuottolaskentaa voidaan myds kayttaa asiakaskohtaisten kannattavuuksi-
en selvittdmiseen, jotta saadaan tietdd ovatko yrityksen palvelukohtaiset hinnat kan-

nattavia.



3 PALVELUIDEN HINNOITTELU JA KUSTANNUKSET

3.1 Yleista

Yritys saa tuottoja suorittamistaan palveluista. Tuottojen maara riippuu suoritettujen
palveluiden hinnasta ja maarasta. Kannattavien palveluhintojen laskemiseen tarvitaan
tietoa palvelukohtaisista kustannuksista. Kustannukset jaetaan aiheuttamisperiaatteen
mukaan, jotta voidaan selvittdd kustannukset palvelukohtaisesti. Yritykseen hankitut
resurssit, jotka aiheuttavat kustannuksia, kuten toimitilat, koneet ja tydévoima, vaikut-
tavat siihen, kuinka paljon yritys voi enimmillaan tuottaa palveluja. (Eklund & Kek-
konen 2014, 50, 54, 120.)

Kaytannossé tavaroiden ja palveluiden hinnoitteluun liittyvat samat asiat, mutta pal-
veluiden hinnoittelussa on kuitenkin omat piirteensé. Asiakkaat eivét voi nahda etu-
kateen, mista he maksavat, tai vertailla palveluja ja niiden hintoja, ennen palvelun
suorittamista. Oikean hinnan maéarittely on néin ollen haastavaa, koska periaatteessa
oikea hinta on se, mink& asiakas on valmis palvelusta maksamaan. Palvelu syntyy
vasta palvelutuottajan ja asiakkaan vuorovaikutuksen ja toiminnan tuloksena. Palve-
luiden aineettomuuden ja laatuerojen vuoksi, palveluiden keskeisiksi hinnoittelupe-
rusteiksi muodostuu palvelun maine ja palveluntuottajayrityksen imago. (Sipila
2003, 19-20.) Kuviossa 2. on esitetty, mista osista palveluista perittdvd maksu koos-

tuu.

Asiakkaan saama palvelu

Aineosio HenkilGstopalveluosio
Paljonko asiakas saa palvelun Paljonko asiakas saa palvelun
hinnassa ainetta ja tavaraa? hinnassa suoraa henkilépalvelua?

Jarjestelmaosio
Paljonko asiakkaan maksamasta hinnasta menee palvelujarjestelmén
yllapitoon? Puitteiden, vélineiden, jarjestelmien ja jarjestelmé&a palve-

levan henkildstdon kustannukset.

Kuvio 2. Misté asiakkaan saama palvelu koostuu (Sipila 2003, 138.)



Palveluyrityksissa merkittdvimmiksi kustannuseriksi korostuvat henkilokustannuk-
set, varsinkin henkiléston tyépanokseen perustuvissa yrityksissa. Merkittavé kustan-
nuserd henkildstokustannuksien liséksi ovat kalustosta ja laitteista tehtavét poistot.
Useimmiten palveluyrityksilld ei ole muuttuvia kustannuksia lainkaan tai niitda on
todella vahan. Veloitus on useimmiten tuntiperusteinen, kun kyseessa on palveluyri-
tys. Sen vuoksi hinnoittelua voidaan 1&hte& ensin miettimaan laskemalla ensin yrityk-
sen kaikki kustannukset yhteen ja laskutettavien tuntien mééran. Palvelun tuntiveloi-
tuksen saa laskettua jakamalla saadun kokonaiskustannuksen maaran laskutettavien
tuntien yhteismaaralla. (Eklund & Kekkonen 2014, 114.)

3.2 Hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita

Yrityksen hinnoitteluun vaikuttavat kustannukset, yrityksen voittotavoite, laatu, jake-
lutiet, markkinat, tuotteen elinika ja yrityksen imago (Alhola & Lauslahti 2009, 221.)
Yrityksen hinnoitteluun vaikuttavat siis monet tekijat, mutta lopulta asiakkaalla on
suuri vaikutus oikeaan hintaan. Asiakkaan ostopdtds syntyy tarpeen, vertailun ja
tunteen tuloksena. Hinnoittelu vaihtelee toimialoittain niin paljon, ettd yleispatevéaa
hinnoittelumallia ei voi muodostaa. Arvonlisavero, haluttu myyntikate, myonnettavat
alennukset ja mahdollinen havikki vaikuttavat myds hintaan. (Karjalainen 2009,
247-248.)

Kustannukset ovat hinnoittelun keskeisin asia. Hintojen tulee olla kustannuksia sen
verran korkeampia, ettd ne kattavat kaikki kustannukset ja yritys saavuttaa voittota-
voitteensa, muuten toiminta ei ole kannattavaa. Hinnat siis voidaan méaritelld suorit-

teelle vasta, kun suoritekohtaiset kustannukset tiedetadn. (Tomperi 2010, 69.)

Vaikuttavia tekijoitd ovat myos kilpailijoiden hinnat, omakustannusarvo ja asiakkaan
hyoéty. Kilpailijoiden hinnat vaikuttavat vain silloin, kun palvelun hinta on kalliimpi
kuin kilpailijoilla. Silloin myynti ja& vah&isemmaksi, paitsi jos palvelu on perustel-
lusti parempaa. Hinnoittelupaattksien taustalla on yleensé lisdyslaskenta, joka osoit-
taa tuotteen valmistamisen ja myymisen omakustannusarvon. Hinnan tulee olla asi-
akkaalle myds sopiva: mitd hyodyllisempi tuote asiakkaalle on, sitd enemmaén asiakas

on siitd valmis maksamaan. (Andersson, Ekstrom & Gabrielsson 2001, 80.)
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Hinnoitteluun vaikuttaa my6s myytdvan tuotteen ominaisuudet, onko markkinoilla
samankaltainen tuote vai onko tuote erikoistunut tai jonkin verran omaleimainen.
Vakiotuotteiden paljouden vuoksi, niiden vertailu on haastavaa, mita erilaisempi sita
erikoistuneempi ja sitd korkeammin voidaan hinnoitella. Hinnoitteluun vaikuttaa
usein myos tuotteen elinkaari, koska sen eri vaiheissa tuote hinnoitellaan erisuuruise-
na. (Eklund & Kekkonen 2011, 86-87.)

3.3 Kustannukset hinnoittelun taustalla

Tuotteiden ja palveluiden suorittamiseen tarvitaan tuotannontekijoita ja tuotannonte-
Kijat aiheuttavat kustannuksia. Palveluiden valittémat tyokustannukset ovat yleensé
merkitykseltadn suuria. Yrityksen tulee selvittdd kustannuksensa tarkasti, jotta se voi
toimia kannattavasti ja ennustaa yrityksen tulevaa tilannetta. Kustannusten laskemis-
ta voidaan soveltaa myos erisuuruisille ja erilaisille asiakkaille, kohteille tai muille
yrityksen eri osille. Kustannusten laskeminen riippuu yritystyypistd, koska eri yrityk-
sien kustannusrakenne voi olla hyvinkin erilainen. Palveluyrityksissé kustannusten
laskemisessa huomio kiinnitetd&n kaikkiin palveluiden tuotantoon liittyviin kustan-
nuksiin, tyokustannukset ovat yleensa néista suurin kustannusera. (Neilimo & Uusi-
Rauva 2005, 109; Eskola & Mantysaari 2006, 16-17.)

Palveluita hinnoiteltaessa tulisi lahestya hintaa ensin kysynnén, asiakasarvon ja kil-
pailutilanteen nakdkulmasta. Palvelun kustannukset on kuitenkin tiedettava jo palve-
lun kehitysvaiheessa. Vaikka yrityksen palveluja ei hinnoiteltaisi kustannuspohjai-
sesti, kustannustietojen tulee olla mahdollisimman oikeat, koska ne vaikuttavat yri-
tyksen péaatoksentekoon. Keskeisimmat kustannuskésitteet ovat esitetty kuviossa 3.
(Sipila 2003, 160-161.)

Vélittomat
Muuttuvat
) kustannukset -
Kokonais- kustannukset Erilliskustannukset
kustannukset Vililliset
kustannukset A o ’
kustannukset Y hteiskustannukset

Kuvio 3. Kustannuskasitteet (Sipila 2003, 162.)
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Kuvio 3. havainnollistaa keskeisten kustannuskasitteiden suhdetta toisiinsa. Valitto-
mi& kustannuksia ovat kustannukset, jotka voidaan erityisesti ja yksinomaan kohdis-
taa tiettyyn kustannuskohteeseen. Vlillisia kustannuksia taas ovat kustannukset, joi-
ta ei voida kohdistaa yksinomaan tiettyyn kustannuskohteeseen. (Drury 2000, 22.)
Valittomié kustannuksia ovat useimmiten muuttuvat kustannukset. Valillisia kustan-
nuksia taas voivat olla muuttuvat tai kiinteat yleiskustannukset. Erilliskustannuksia
ovat vélittdomat kustannukset, jotka kohdistuvat yksittéiselle palvelulle ja jaavét pois,
jos kyseessd olevan palvelun tuottaminen lopetettaisiin. Yhteiskustannukset taas ja-
kautuvat kaikkien palveluiden valille, eivatka ne havia vaikka joku palveluista jaisi
pois. Kéytdnnodssé erilliskustannukset koostuvat useimmiten muuttuvista kustannuk-

sista ja yhteiskustannukset koostuvat Kiinteista kustannuksista. (Sipild 2003, 162.)

Yrityksen kaikki kustannukset jakautuvat muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Ai-
ne- ja tavarakustannukset, sek& tuotannon palkkakustannukset henkildsivukuluineen
ovat muuttuvia kustannuksia. Tuotannon palkkakustannuksista osa voi myods olla
Kiinteitd kustannuksia, esimerkiksi tuotannon tuntipalkat on voitu laittaa muuttuviin
kustannuksiin ja tyonjohdon kuukausipalkat kiinteisiin kustannuksiin. Kiinteét kus-
tannukset eivét yleensd muutu, vaikka palveluiden maaré kasvaisi, koska esimerkiksi
yrityksen toimitilan kustannukset eivat silti muutu. Kiinteisiin kustannuksiin kuulu-
vat myos markkinoinnin, hallinnon, toimistotyontekijan, rahoituksen kustannukset ja
investointien poistot. (Eklund & Kekkonen 2014, 50, 52.)

3.3.1 Perinteinen kustannuslaskenta

Perinteisen kustannuslaskennan tavoite on selvittdd suoritekohtaiset kustannukset.
Yritys tarvitsee suoritekohtaisia kustannuksia hinnoitteluun, tuotantoa ja ulkoistamis-
ta koskeviin pééatoksiin, seka budjetointiin ja varaston arvon mittaamiseen. Perintei-
sessa kustannuslaskennassa on erilaisia vaihtoehtoja suoritekohtaiseen kustannuslas-
kentaan. Parhaiten yrityksille sopiva vaihtoehto riippuu tuotteiden ominaisuuksista ja
tuotantotyypistd. (Kinnunen, Laitinen, Laitinen, Leppiniemi & Puttonen 2010, 113.)

Perinteinen kustannuslaskenta etenee vaihe vaiheelta. Ensimmaisessé vaiheessa kus-
tannukset méaritetdan lajeittain, jonka jalkeen kustannukset kohdistetaan kustannus-

paikoille. Viimeisend ne madritetadn vield suoritteelle, eli tuotteelle, palvelulle tai
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asiakkaalle. Kustannuksia laskiessa, tuotteelle tai palvelulle tarvitsee saada kohdistet-
tua kaikki niiden aiheuttamat kustannukset. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen &
Niskanen 2012, 193.)

Palveluyrityksien kustannuslaskenta ei eroa perinteisestd kustannuslaskennasta. Kus-
tannukset maéritelladn kustannuslajeihin ja kustannuspaikoille. Liséksi tavoitteena
on myos saada selvitettyd suoritekohtaiset kustannukset. Suoritekohtaisten kustan-
nuksien avulla, palveluyritykset saavat laskettua asiakaskohtaisia kustannuksia, joista
taas saadaan apua asiakkaiden hinnoitteluun. (Jyrkkio & Riistama 2004, 80.) Perin-

teinen kustannuslaskenta on havainnollistettu kuviossa 4.

Kustannuslajit (litkekirjanpidon kulut lajeittain)

Véalilliset| kustannukset
Kustannus- Kustannus- Kustannus- Valittomat
paikka 1 paikka 2 paikka 3 kustannukset

Kustannukset suoritteittain (tuotekustannukset)

Kuvio 4. Perinteisen kustannuslaskennan kulku (Alhola & Lauslahti 2009, 186.)

3.3.1.1 Kustannuslajilaskenta

Perinteinen kustannuslaskenta l&htee liikkeelle kustannuslajilaskennasta, joka tulee
esiin myos kuviossa 4. Silloin tarkoitetaan kustannuslajilaskentaa, kun yrityksissa
kasitelladn kustannuksia kustannuslajeittain. Kustannuslajilaskennan tavoitteena on
madrittad yrityksen laskentakauden kokonaiskustannukset lajeittain ja kohdistaa ne
aiheuttamisperiaatteen mukaan suoritteille. Kustannuslajeja ovat tyokustannukset,
ainekustannukset, sek& muut lyhytvaikutteiset tuotannontekijakustannukset ja péa-

omakustannukset. Valittdmien kustannuksien kohdistaminen onnistuu useimmiten
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ongelmitta, mutta vélillisten kustannuksien kohdistamisen avuksi tarvitaan kustan-
nuspaikkalaskentaa. (Jarvenpad, L&nsiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 72; Jormak-
ka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 194.)

Tyokustannukset koostuvat tyontekijoiden palkoista ja niihin liittyvista henkilosivu-
kustannuksista, kuten sosiaaliturvamaksuista, tydelédke- ja tapaturmavakuutusmak-
suista. Kustannuslaskelmien laskentaa helpottamaan kéytetdan yleensa yrityksen si-
vukuluprosenttia. Tyokustannuksiin tulee sisallyttdd kaikki tehdyn tyon tekemisesta
aiheutuvat kustannukset ja yrittdjan tyopanos tulee huomioida. Palvelualalla toimi-
vissa yrityksissa tyokustannukset ovat yleensd suurin kustannuserd. Palkkojen ja
henkilosivukulujen maarat 16ytyvat yrityksen tuloslaskelman henkiléstokuluista.
(Tomperi 2010, 12- 13; EKlund & Kekkonen 2014, 35-36.)

Ainekustannuksiksi luokitellaan myytévien tuotteiden valmistuksesta ja ostosta ai-
heutuvat kustannukset, joiden maard muuttuu myyntimaaran muuttuessa. Ainekus-
tannukset muodostuvat méarasta ja ostohinnasta, johon on siséllytetty mahdolliset
toimituskustannukset. Palveluyrityksissa ainekustannuksien maara on yleensa véhai-
nen, mutta kaikki palvelun tuottamista varten hankitut tarvikkeet lasketaan ainekus-
tannuksiin. Ainekustannukset 16ytyvat myos yrityksen tuloslaskelmasta, materiaalit
ja palvelut. Yleensé kuitenkin ainekustannuksien selvittamiseen kaytetaan varastokir-
janpitoa. (Jarvenpad, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 76-77; EKklund & Kek-
konen 2014, 31-32.)

Yrityksilla on tydkustannuksien ja ainekustannuksien liséksi muitakin lyhytvaikuttei-
sia tuotannontekijédkustannuksia. N&itd kustannuksia voivat olla esimerkiksi energia,
tietoliikenne, kuljetus, huolto, asiantuntijapalvelut, seké& koneiden ja tilojen vuokra.
Lyhytvaikutteisten kustannuksien maard riippuu yrityksestd, mutta kustannusten
mé&érat saadaan useimmiten suoraan ostolaskuista tai kirjanpidon tositteista. (Vilk-

kumaa 2005, 86; Jarvenpé, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 82.)

Padomakustannukset syntyvét pitkdvaikutteisten tuotannontekijoiden hankinnasta,
hallinnasta ja vakuuttamisesta. Hankinnat aiheuttavat poisto- ja korkokustannuksia.
Esimerkiksi vahinkovakuutukset, vastuuvakuutukset, keskeytysvakuutukset ja lii-

kennevakuutukset aiheuttavat vakuutuskustannuksia. Vakuutuskustannuksien méaaréat
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on helppo laskea yrityksen kirjanpidosta, mutta poistojen ja korkojen laskemiseen on
erilaisia menetelmi&. Poistojen laskemiseen voidaan k&yttdd menojédanndspoistoa tai
annuiteettipoistoa. Kustannuslaskennassa kustannuksiin voidaan sisallyttda toimin-
taan sitoutuneet padoman korot, vain maksetut vieraanpadoman korot, tai sitten kor-
koja ei siséllytetd kustannuksiin ja ne huomioidaan kate - tai voittotavoitteessa. (Jar-
venpad, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 82, 87-89.)

3.3.1.2 Kustannuspaikkalaskenta

Kustannuspaikkalaskenta on kustannuslaskennan toinen vaihe. Kustannuspaikaksi
kutsutaan yrityksen osaa, jonka aiheuttamia kustannuksia seurataan erikseen. Kus-
tannuspaikkoja voivat esimerkiksi olla varasto, valmistusosasto ja markkinointiosas-
to. Kustannuspaikkalaskennassa valilliset kustannukset kohdistetaan aiheuttamisperi-
aatteen mukaan kustannuspaikoille. Mahdollisimman oikean tuloksen saamiseksi,
tulee selvittdd kustannuspaikan kustannuksien maaran lisaksi, kustannuksilla aikaan-
saatu suoritemé&ard ja kustannusten riippuvuus suoritemaarasta. (Jyrkkié & Riistama
2004, 117-118; Alhola & Lauslahti 2009, 186.)

Kustannuspaikat voidaan jakaa yhteisiin kustannuspaikkoihin, paékustannuspaikkoi-
hin ja apukustannuspaikkoihin. Yhteisia kustannuspaikkoja ovat sellaiset kustannus-
paikat, jotka koskevat koko yritystd, kuten vartiointi tai lampokeskus. Péd&kustannus-
paikkoja ovat vastuualueet, jotka toimivat suoritteiden aikaansaamisen eteen, kuten
maalaamo tai hitsausosasto. Apukustannuspaikkojen kustannukset kohdistetaan paa-
kustannuspaikoille ja paakustannuspaikkojen kustannukset kohdistetaan suoritteille
yleiskustannuslisind. Nain apukustannuspaikkojen kustannukset huomioidaan myds
suoritekustannuksia laskiessa. Apukustannuspaikkoja ovat kustannuspaikat, jotka
auttavat paakustannuspaikkoja, mutta eivét osallistu lopputuotteiden valmistukseen,
néit4 voivat esimerkiksi olla kunnossapito-osasto tai tuotesuunnitteluosasto. (Jarven-
péd, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 90-91.)

Palvelualalla toimivissa yrityksissa kustannuspaikat riippuvat toimipaikoista. Kaikil-

la yrityksilla on erilaisia toimintoja, joiden kustannuksia halutaan seurata tarkemmin.
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Apukustannuspaikkoina kuitenkin ovat yleensa hallinto, atk-osasto ja laskentatoimi.
(Jyrkkio & Riistama 2004, 82.)

3.3.1.3 Suoritekohtainen laskenta

Kustannuslaskennan tavoite on saada selvitettyd suoritekohtaiset kustannukset, joita
tarvitaan esimerkiksi tuotteiden hinnoittelussa. Suoritekohtaisessa laskennassakin on
helpointa noudattaa aiheuttamisperiaatetta, eli jokaisen tuotteen tai palvelun kustan-
nuksiksi lasketaan kaikki niiden aiheuttamat kustannukset. Kun yritys haluaa tietda
suoritekohtaiset kustannukset tai kannattavuudet, tulee sen ensin tietdd, mit4 kustan-
nuksia laskelmiin otetaan. Téllaisissa suoritekohtaisissa laskelmissa kaytetdan kal-
kyyleja, joiden jalkeen voidaan miettia perinteisen kustannuslaskennan erilaisia las-
kentamenetelmi&. Laskentamenetelmistd yrityksen tulee itse valita parhaiten sopiva,
koska se riippuu yrityksen tuotteiden ominaisuuksista ja tuotantotyypistd. Useimmi-
ten kaytetdan jakolaskentaa tai lisayslaskentaa. (Kinnunen, Laitinen, Laitinen, Lep-
piniemi & Puttonen 2010, 113; Ikdheimo, Malmi & Walden 2012, 154.)

Palvelualalla toimivissa yrityksissa suurimmat suoritekohtaiset kustannukset ovat
tyokustannuksia. Tyodkustannuksien lisaksi valittémia kustannuksia voivat olla mat-
ka- ja tarvikekustannukset. Kustannusten tarkkailulaskelmissa jatetdan useasti huo-
mioimatta vélilliset kustannukset. Palveluyritykset voivat myos laskea asiakaskohtai-
sia kannattavuuksia, vahentdamalla asiakaskohtaiset kustannukset asiakaskohtaisista
tuotoista. (Jyrkkio & Riistama 2004, 82.)

Suoritekohtaisia kustannuksia selvittdessd, tulee siis ensin tietdd mitk& kustannukset
suoritteelle kohdistetaan eli mill& perusteella kalkyyli laaditaan. Kalkyyleja on kolme
erilaista, minimikalkyyli, keskimaaraiskalkyyli ja normaalikalkyyli. Minimikalkyy-
lissa suoritteelle kohdistetaan ainoastaan muuttuvat kustannukset, koska oletetaan
ainoastaan niiden aiheutuvan suoritteiden aikaansaamisesta. Minimikalkyyli saadaan

seuraavasta kaavasta:
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laskentakauden muuttuvat kustannukset

minimikalkyyli = - —
vy suoritemaara

(Jyrkkio & Riistama 2004, 131-132.)

Keskiméaaraiskalkyylissa huomioidaan kaikki laskentakauden kustannukset. KaikKki
kustannukset kohdistetaan suoritteelle, koska niiden kaikkien oletetaan aiheutuneen
suoritteista. Keskimaaraiskalkyylin ongelma on toimintasuhteen muutokset, koska
silloin tuloksetkin muuttuvat. Toimintasuhteen ollessa alhainen, suoritteen hintaa

joudutaan useasti nostamaan. Keskimaaraiskalkyyli saadaan seuraavasta kaavasta:

laskentakauden kaikki kustannukset

keskimaaraiskalkyyli = _
suoritemaara

(Alhola & Lauslahti 2009, 190-191.)

Normaalikalkyylia sanotaan usein keskimaaraiskalkyylin parannetuksi versioksi.
Normaalikalkyylissakin suoritteelle kohdistetaan kaikki kustannukset, mutta toimin-
tasuhteen muutokset on otettu huomioon. Muuttuvat kustannukset jaetaan toteutu-
neella tuotannon méaralla ja kiinteat kustannukset jaetaan normaalituotannon maaral-
I&. Normaalikalkyylissa oletetaan, kiinteidenkin kustannuksien aiheutuneen suorit-
teista, mutta niiden maaréa ei saa vaihdella toimintasuhteen mukana. (Alhola & Laus-
lahti 2009, 191; Ikdheimo, Malmi & Walden 2012, 154.)

Normaalikalkyyli saadaan siis seuraavasta kaavasta:

Laskentakauden Laskentakauden
muuttuvat kiinteat
kustannukset kustannukset
Normaalikalkyyli = +
Toteutunut Normaali
suoritemaara suoritemaara

(Alhola & Lauslahti 2009, 191.)
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Noudattamalla aiheuttamisperiaatetta voidaan laskea eri tavalla tuote-, palvelu- ja
asiakaskohtaiset kustannukset. Yksinkertaisin laskentamenetelmd on jakolaskenta,
joka sopii yrityksille joilla on vain yksi tuote, tai vahan tuotteita lahes samanlaisella
tuotantoprosessilla. Jakolaskentaa kéyttden tuotteen tai palvelun kustannus saadaan
jakamalla kaikki suoritteen aiheuttamat kustannukset suoritemaéaralla. Jakolaskennas-
sa jakajana voidaan kayttdd myos ajanjakson tyotunteja, niin saadaan laskettua yhden
tyétunnin kustannus. Kun yrityksella on erilaisia tuotteita tai palveluja, kéytetdan li-
séyslaskentaa, jossa suoritteelle kohdistetaan vélittomat kustannukset. Valilliset kus-
tannukset kohdistetaan kustannuspaikkojen kautta suoritteille. (Ik&heimo, Malmi &
Walden 2012, 155; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 194-195,
197.)

Jakolaskennan kaava on seuraavan lainen:

laskentakauden kustannukset

Suoritteen yksikkokustannus =
toteutunut suoritemaara

(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 194.)

Palvelualalla toimivien yrityksien vélittdmina kustannuksina pidetaan yleensa henki-
I6stokustannuksia, jotka voidaan kohdistaa suoraan toimeksiantoihin. Palveluyrityk-
set, jotka tuottavat vain yhdenlaista palvelua, pystyvét hyvéksi kdyttdamaan helposti
suoraa jakolaskentaa tyotunti kustannuksien selvittdmiseen. Jos taas yritys tuottaa
erilaisia palveluja, ja niita suorittavilla tyéntekijoilla on erisuuruiset palkat, niin li-
séyslaskennalla saa laskettua kustannukset paremmin aiheuttamisperiaatteen mukaan.
Lisdyslaskennassa vélilliset kustannukset ja tavoitevoitto kohdistetaan suoritteelle,
joko valittémien henkildstokustannusten tai valittémien tyétuntien mukaan, seuraa-
vien kaavojen mukaan:

vélilliset kustannukset + tavoitevoitto
Yleiskustannuslisi (€/h) =

valittémat tyétunnit

vélilliset kustannukset + tavoitevoitto

Yleiskustannuslisé (%) =
valittdmat henkildstokustannukset

(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 202.)
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3.3.2 Toimintolaskenta

Toimintolaskentaa on kaytetty aluksi vain teollisuuden alalla, mutta nykyaan se sopii
hyvin myos palvelualalla toimiviin yrityksiin. Toiminnoiksi kutsutaan erilaisia tehta-
vid, joita yrityksessa tehdaan tuotteen tai palvelun aikaansaamiseksi. Toimintoja voi-
vat esimerkiksi olla materiaalin késittely, laadun tarkkailu, ostotoiminta ja laskutus.
Asiakas, palvelu tai tuote on syy toimintojen suorittamiseen. Toimintolaskennan al-
kuoletuksena on, ettd laskentakohteet luovat tarpeen toiminnoille ja toiminnot puo-
lestaan luovat tarpeen resursseille. Tavoitteena on saada selville, paljonko laskenta-
kohteet kuluttavat resursseja. Selventdmisen vuoksi toimintolaskennan kasitteet on
kuvattu vield kuviossa 5. (Tomperi 2010, 155; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen &
Niskanen 2012, 204.)

Resurssit Mit4 resursseja kulutetaan?

Toiminnot kuluttavat
resursseja
Toiminnot Mita toimintoja tehd&an?
Tuotteet vaativat
toimintoja

. . Mita toimintoja tuote
Tuotteet, asiakkaat tai palvelut J

vaatii?

Kuvio 5. Toimintolaskennan kasitteet. (Tomperi 2010, 155.)

Toimintolaskennassa kustannuksien jakaminen tehd&an samoin kuin kustannuslas-
kennassakin, eli kustannukset jaetaan valittomiin ja valillisiin kustannuksiin. Vélit-
tomat kustannukset voidaan kohdistaa suoraan tuotteelle, palvelulle tai asiakkaalle.
Vélilliset kustannukset kohdistetaan toimintojen kautta. (Jormakka, Koivusalo, Lap-
palainen & Niskanen 2012, 204.)

Yritystd voidaan tarkastella vertikaalisesti ja horisontaalisesti. Vertikaalisessa tarkas-
telussa yritysta lahestytddn kustannusten kohdistamisen nédkdkulmasta ja horisontaa-
lisessa tarkastelussa prosessindkokulmasta. Resurssit kohdistetaan resurssiajurien
avulla toiminnoille ja toimintojen kustannukset kohdistetaan tuotteille toimintoajuri-

en avulla. Vertikaalinen ndkdkulma antaa yritykselle tietoa resursseista, toiminnoista
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ja laskentakohteista, ja sen tavoitteena on selvittdd laskentakohteen kustannukset.
Horisontaalinen ndkdkulma taas antaa yritykselle tietoa, miten tietyn toiminnon tyo
tehdaan ja miten se liittyy muihin toimintoihin, seké tietoa toimintojen kustannus-

kohdistimista ja suorituskyvyn mittareista. (Alhola 2008, 34-35.)

Resursseja ovat esimerkiksi henkildsto, toimitilat, koneet ja laitteet, joita yritys tar-
vitsee yllapitdméan toimintojaan. Kustannusajurit ovat toimintolaskennan keskeinen
asia, silla tarkoitetaan kustannuksia kohdistavaa tekijaa, ja toimintojen vaatimien re-
surssien kertojaa. Kustannusajurit jakautuvat resurssiajureihin ja toimintoajureihin.
Resurssiajureiden avulla resurssit kohdistetaan toiminnoille, kun taas toimintoajureil-
la kohdistetaan toiminnoilta laskentakohteille, eli tuotteelle, asiakkaalle tai palvelul-
le. (Alhola 2008, 43-44.)

Toimintolaskenta alkaa yrityksen toimintojen méérittelemiselld, eli toimintoanalyy-
sin tekemiselld. Toimintoanalyysissa on kartoitettu yrityksen toiminnot ja niiden vé-
liset suhteet, se antaa selkedn kuvan yrityksen toiminnasta ja yrityksen prosesseista.
Toimintoanalyysissa on hyva selvittad toimintojen valiset suhteet, koska toiminnot
liittyvat aina jotenkin toisiinsa. Tassd vaiheessa selvitetddn myos, mita toimintoja
yrityksessa tehdaan ja tehdaanko jotain jopa turhaan. (Jormakka, Koivusalo, Lappa-
lainen & Niskanen 2012, 205.)

Toimintoanalyysin jélkeen valitaan resurssiajurit, eli selvitetdén toimintojen tarvit-
semat resurssit, seka paatetaan resurssien aiheuttamien kustannuksien kohdistamises-
ta toiminnoille. Resurssit aiheuttavat yrityksille kustannuksia, kuten henkildstokus-
tannukset, tilakustannukset ja poistot. Viimeiseksi valitaan toimintoajurit, eli selvite-
taan yrityksen laskentakohteet ja paatetaan toimintojen kustannuksien kohdistamises-
ta laskentakohteille. Palveluyrityksien palvelut pitdéd yleensa tuotteistaa ennen kuin
yritys voi kayttaa toimintolaskentaa. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen
2012, 205.)
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3.4 Hinnoittelumenetelmat

Hinnoittelumenetelmi& on erilaisia. Hinnoittelu on suurimmaksi osaksi strateginen
paatos, mutta laskentatoimen avulla voidaan selvittad hinnoittelua varten kustannuk-
sia, hintoja ja seurata hinnoittelun kannattavuutta. Kustannusperusteiset hinnoittelu-
menetelmat tukeutuvat yrityksen kustannustietoihin. Markkinaperusteinen hinnoitte-
lu perustuu markkinoiden hintatason ja tuottamiskustannuksien yhteensovittamiseen.
Toimintolaskentaan perustuva hinnoittelu perustuu toimintokohtaisiin kustannuksiin,
jotka on laskettu toimintolaskennalla. (Eskola & Méntysaari 2006, 47- 48; Alhola &
Lauslahti 2009, 231.)

3.4.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Yleisin tapa palveluiden hinnoitteluun on kustannusperusteinen hinnoittelu, joka pe-
rustuu kustannuslaskennan tietoihin. Palveluja hinnoiteltaessa kustannusperusteisesti,
yrityksen tulee pystya selvittdamaan palvelukohtaisesti kaikki kustannukset, joihin
lisatdan viela voittotavoite ja arvonlisavero. Kiinteiden kustannusten kohdistaminen
palvelukohtaisesti on haastavampaa, koska niiden kohdistamisessa taytyy olla tarkka
virheellisten hinnoittelupd&toksien valttdmiseksi. Kustannusperusteisia hinnoittelu-
menetelmia ovat katetuotto- ja voittolisdhinnoittelu eli omakustannushinnoittelu.
(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 211; Eklund & Kekkonen
2014, 105.)

Katetuottohinnoittelua kaytetaan yleensa, kun yrityksella on paljon erilaisia palveluja
ja kiinteiden kustannusten osuus kokonaiskustannuksista on pieni. Katetuottohinnoit-
telun lahtokohtana ovat palvelun aiheuttamat muuttuvat kustannukset eli vélittomat
kustannukset. Palvelun hinta saadaan selville lisdédméalla muuttuviin kustannuksiin
haluttu katetuotto. Katetuottotavoite saadaan selville, kun lasketaan yhteen kaikki
yrityksen kiinte4t kustannukset ja halutun voiton maaréd. Kiinteiden kustannusten
mé&éra palvelua kohden j&& niin pieneksi, ettd se ei vaarista hinnoittelua. (Eklund &
Kekkonen 2014, 105-106, 112.)
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Omakustannushinnoittelua kaytetdan yleensa yrityksissa, joissa kiinteiden kustannus-
ten osuus kokonaiskustannuksista on suuri. Omakustannushinnoittelussa palvelulle
pyritddn kohdistamaan kaikki sen aiheuttamat kustannukset, sekd muuttuvat etta kiin-
teat. Nain palvelulle saadaan laskettua omakustannusarvo ja palvelun hinta saadaan,
lisadmalla siihen voittolisa. Voittolisa on yritys kohtainen ja perustuu yrityksen aset-
tamaan tulostavoitteeseen. Voittotavoite voidaan kohdistaa eri tuotteille ja sen vuoksi
se esitetddn yleensa euromadraisend. Voittolisdprosentti voidaan kuitenkin myos las-
kea jakamalla yrityksen voittotavoitteen kokonaiskustannuksilla. (Eklund & Kekko-
nen 2014, 105-109.)

Katetuotto- ja omakustannushinnoittelussa paastaan ldhes samaan lopputulokseen.
Katetuottohinnoittelussa kiintedt kustannukset siséltyvat yrityksen katteeseen ja
omakustannushinnoittelussa ne siséltyvat tuotteen omakustannusarvoon. Omakus-
tannushinnoittelu tulee kuitenkin valita silloin, kun palveluihin kohdistuu hyvin
erisuuruiset kiintedt kustannukset. Katetuottohinnoittelua kaytettdessa saadaan myaos
laskettua hinta, jolla tuotteen aiheuttamat muuttuvat kustannukset saadaan katetuksi
eli hinta-alaraja. (Eklund & Kekkonen 2014, 110, 112.)

3.4.2 Markkinaperusteinen hinnoittelu

Markkinaperusteinen hinnoittelu perustuu palvelun markkinahintaan. Jos markkinoil-
la on samankaltainen palvelu, saadaan siita palvelun hinnalle ylaraja. Markkinaperus-
teinen hinnoittelu sopii hyvin palveluille, joilla on jo markkinoilla kilpailijoita ja suu-
ret myyntiméaaréat. Jos palvelu on niin yksil6llinen, etté silla ei ole markkinoilla selvia
kilpailijoita, markkinaperusteisen hinnoittelun k&ytté voi olla hyvin haastavaa.
Markkinaperusteinen hinnoittelu voi olla myds menekkikeskeista tai kilpailutilanne-
keskeistd. Menekkikeskeisessd korostuu yrityksen menekin kasvattaminen hinnan
avulla ja kilpailutilannekeskeisessé hinnoittelu voi keskittyd estdmaan kilpailevien
palveluiden tuloa markkinoille. Markkinaperusteisen ja kustannusperusteisen hin-
noittelun kaytto riippuu siitd, haluaako yritys korostaa hinnoittelussaan markkinahin-

taa vai palvelun tuottamiskustannuksia. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 190-192.)
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3.4.3 Toimintoperusteinen hinnoittelu

Toimintoperusteisessa hinnoittelussa pyritddn kohdistamaan tuotteelle tai palvelulle
kaikki kustannukset, kuten omakustannusperusteisessa hinnoittelussa, mutta kustan-
nukset on laskettu eri tavoilla. Toimintoperusteinen hinnoittelu perustuu toimintolas-
kennan Kkustannustietoihin, ja sen vuoksi ne tulee olla tiedossa ennen hinnoittelua.
Toimintoperusteinen hinnoittelu sopii hyvin yrityksille, joiden tuotteiden tai palve-
luiden suorittamisesta aiheutuu suurimmaksi osaksi vélillisia kustannuksia. Kun kus-
tannuksia ei voida kohdistaa suoraan tuotteelle tai palvelulle, niistd saadaan tarkkaa
tietoa toimintolaskennan avulla, ja voidaan kéyttaa toimintoperusteista hinnoittelua.
(Vilkkumaa 2005, 256; Alhola & Lauslahti 2009, 231.)

Tuotteen tai palvelun hinta on riippuvainen resurssien kuluttamisesta. Toimintolas-
kennan avulla pystytddn myos laskemaan asiakkaiden valisia kannattavuuksia, ja
nain ollen myos hinnoittelemaan asiakaskohtaisesti. Toimintolaskentaa voidaan kayt-
td4d myos tarjouslaskennassa, laskemalla toimintokohtaisesti arviot toimintojen kay-
ton maarasta. Jos kyseesséd on vakiotuote tai — palvelu, yrityksellda on yleensa yksik-
kokustannukset jo tiedossa ja kustannukset saadaan kertolaskun avulla. (Alhola &
Lauslahti 2009, 231; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 212.)

3.5 Hinnoittelustrategiat ja hinnoittelun ongelmat

Yrityksen myyntihinnat vaikuttavat yrityksen tuloihin ja nédin ollen myos yrityksen
kannattavuuteen (Jarvenpéa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 184). Hinnoitte-
lulla voi olla muitakin tavoitteita, kuin pelkkd kannattavuustavoite. Yksi hinnoittelu-
strategioista on hinnan alentaminen, jonka avulla pyritdédn valtaamaan markkinoita
tai estdmadn kilpailijoiden tuloa markkinoille. Hinnoittelustrategiana kdytetdin usein
hintadifferointia, jossa pyritadan erilaistamaan palvelua hinnan avulla. Joskus yrityk-
set padsevat kayttdmaan hinnoittelustrategiana myds hinnan nostoa, kun kysynt4 on
tarjontaa suurempi. Asiakkaiden houkuttamiseen voidaan kéayttédéd paljousalennuksia
tai ostojen maardn mukaan laskettavia alennuksia. Hinnoittelussa on my6s mahdol-
lista kayttad psykologisen hinnoittelun strategiaa, jossa hinnat méarataan sellaisiksi,
ettd asiakkaat kokevat ne edullisiksi. (Eskola & Méntysaari 2006, 47.)
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Palveluyritykset voivat kohdata monia ongelmia hinnoittelussaan, ongelmat ovat kui-
tenkin yrityskohtaisia. N&it4 ongelmia voivat esimerkiksi olla kunnollisen hinnoitte-
lustrategian, hinnoittelumenetelman, sekd myynti historian puuttuminen. Ongelmana
on myos arvioida asiakkaiden reagoimista hintaan. Hinnoittelusta pitdisi yrittda saada

joustava, jotta hintoja pystytéan tarvittaessa korjaamaan. (Sipild 2003, 52.)

Yksi palveluyrittdjien iso ongelma hinnoittelussa on tunnit, joiden aikana tyontekijat
eivét ole olleet asiakastydssa. Kertyy siis tunteja, joista yritys joutuu maksamaan
henkilokustannukset, eika yritys voi laskuttaa néita asiakkailta ja siksi ne tulee ottaa
huomioon hinnoittelua miettiessa. Tallaisia tunteja kertyy esimerkiksi siirtymaajois-
ta. (Eklund & Kekkonen 2014, 115, 119.)

Palveluja ei voida suorittaa varastoon ja myyda myohemmin alennuksella. Tamé ai-
heuttaa palveluja tuottaville yrityksille ongelmia tuotantokapasiteetin hallitsemiseen.
Tuotantokapasiteetin ja kysynnan yhteensovittamista joudutaan hallitsemaan muilla
keinoilla, kuten hinnoittelulla. Hinnoittelulla voidaan ohjata kysyntaa yrityksen tuo-

tantokapasiteetin kannalta sopivampaan ajankohtaan. (Sipild 2003, 22.)

Monien palveluyrityksien asiakkaisiin kuuluu enimmékseen kuluttajia. Kuluttajat
nakevat arvonlisdveron nostavan palvelun hintaa huimasti ja sen vuoksi kysynta on
vaarassa laskea. Kuluttajat harvoin ymmartavat mita kaikkea heilta perittdvan mak-
sun pitdisi kattaa. Kaytdnnossa palveluiden hintojen tulisi olla 2,5-5 -kertaisia henki-

I6n bruttopalkkaan nahden, jotta palvelut olisivat kannattavia. (Sipila 2003, 46.)

Palveluyrittajat eivat voi nostaa hintojaan ja samalla vahentda palvelujaan siirtaak-
seen asiakkailleen kannattavuusongelmiaan. Asiakkaat tulevat tyytyméattomiksi ja
ostavat yritykseltd entista vahemman palveluja ja yrityksen tulot vahentyvét. Asiak-
kaat haluavat palveluyrityksilta enemmaén palveluja halvemmalla hinnalla. T&ma luo
yrityksille suuria ongelmia hinnoitteluun. Hinnoittelun ongelmana on myods saada
hintoihin sisaltym&an myos yrittdjan oman tyon palkat. Kun yrittdjat eivat laske
omalle tydlleen hintakorvausta, tuloslaskelmakaan ei anna oikeaa kuvaa yrityksen
kannattavuudesta. (Sipilad 2003, 48.)
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4 KANNATTAVUUS

4.1 Yleista kannattavuudesta

Tuotteiden ja palveluiden hinnoittelulla on suuri vaikutus yrityksen menestykseen,
koska hinnoittelulla on suora vaikutus yrityksen kannattavuuteen. Yrityksen toiminta
on kannattavaa ainoastaan silloin, kun se saa myyntituottoja enemmén kuin kustan-

nuksien maara on. (Jarvenpad, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2010, 184.)

Kun yrityksen tuotot ovat kustannuksia suurempia, tulos on positiivinen eli voitolli-
nen. Hyvasta kannattavuudesta puhutaan, kun yrityksen tulot ovat kattaneet kaikKki
kustannukset ja yritykselle on jaanyt voittoa. Yritystd voidaan pitdd jonkin aikaa
kannattamattomana, kun kustannukset ylittdvat tuottojen mééran ja yritys tekee tap-
piota. Yrityksen toiminta on siis sitd kannattavampaa, mit4d enemmaén yritys saa voit-
toa. Tuotoilla tarkoitetaan kaikkia tuloja, joita yritys on saanut tuotteiden tai palve-
luiden myynnistd. Kuluilla taas tarkoitetaan kustannuksia, joita yritys on tarvinnut
tuotteen tai palvelun valmistukseen ja myyntiin. (Andersson, Ekstrom & Gabrielsson
2001, 21-22; Tomperi 2010, 8, 18.)

Lyhyellé aikavalilla kannattavuuden laskemisessa voidaan kéayttaa katetuottoprosent-
tia tai voittolisdprosenttia. Ne kertovat yrityksen suhteellisesta kannattavuudesta,
mutta tarkasteluun tarvitaan myos vertailukohde, kuten samalla toimialalla toimivien
yhté suurien yrityksien luvut. Katetuotto ei sovellu vertailuun muihin yrityksiin, mut-
ta sen avulla voidaan vertailla yrityksen eri tuotteiden kannattavuutta. Naita kasitel-
la&n yksityiskohtaisemmin luvussa 4.2 Katetuottolaskenta. (Eskola & Mantysaari
2006, 125; Eklund & Kekkonen 2011, 65.)

Palvelualalla toimivien yrityksien toiminnan kannattavuus riippuu yrityksen asiak-
kaiden maarastd ja asiakkaiden tyytyvdisyydestd palveluun ja hintaan (Jyrkkio &
Riistama 2004, 80). Palveluyritykset saavat tuottonsa myymistaan palveluista. Joilla-
kin yrityksilla voi olla tuottoja sijoituksista ja rahoituksista, ja nditd voivat esimer-
kiksi olla korko, osinko- ja vuokratuotot. Yrityksilla voi my6s olla satunnaisia tuotto-

ja, mutta ndita ei oteta huomioon kannattavuutta laskiessa. Palveluyrityksen kustan-
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nukset syntyvat palveluihin tarvittavista tuotannontekijoistd. Suurimpia ndisté kus-
tannuksista ovat palkat ja muut henkilostémenot, toimitilojen vuokrat, posti, puhelin
ja toimistotarvikkeet. Vuokra, posti- ja puhelinmaksujen suuruudet saadaan useimmi-

ten suoraan ostolaskuista. (Tomperi 2010, 8-9, 16.)

4.2 Kannattavuuslaskenta

Pitkalla aikavalilla yritykselld on paremmat mahdollisuudet vaikuttaa kannattavuu-
teensa. Kannattavuuslaskenta on johdon apuna péaatoksentekotilanteissa ja sen avulla
saadaan tietoa, esimerkiksi tuleeko tuotantoa siirtad tai tuleeko tietyn tuotteen val-
mistaminen lopettaa. Kannattavuuslaskennan avulla yrityksen johto voi valvoa kus-
tannusrakennetta, Kkatetta ja toiminnan tehokkuutta. Eroanalyyseja saadaan tehtya
vertailemalla yrityksen kustannuksien ja tuottojen toteumaa asetettuihin tavoitteisiin.
Toteuman avulla taas pystytdan vertailemaan tuotteittain tai asiakkaittain kustannus-
tasoa ja katetasoa. Taté voidaan hyddyntaa myds Kilpailijoihin, jolloin yritys saa tie-

toa tilanteestaan markkinoilla. (Kauppalehden www-sivut 2015)

Kannattavuuslaskennan tavoitteena on selvittda jokaisen tuotteen, asiakkaan ja osa-
alueen kriittinen piste. Kriittinen piste kertoo, koska kohteesta aiheutuvat kustannuk-
set saadaan katettua kohteen tuotoilla. Silloin pystytddn myos vaikuttamaan kustan-
nusrakenteeseen, kun l6ydetdén kohteet, jotka tarvitsevat enemman kustannustehok-
kuutta. Tuotteiden tehokkuuden ja kannattavuuden seuraamiseen on suoritusmittarei-
ta, joiden tavoitteena on saada motivoitua yrityksen johtoa ja tydntekijoita parem-

paan tulokseen ja tehokkuuteen. (Kauppalehden www-sivut 2015)

Edelld luvussa (3.2.1 Perinteinen kustannuslaskenta) kerrottua kustannuslaskentaa
voidaan myos pitdd kannattavuuslaskentana. Kustannuslaskennassa selvitetdan suo-
ritteiden aiheuttamia kustannuksia, kun taas kannattavuuslaskennassa tarkkaillaan
sekd tuottoja, ettd kustannuksia. Kustannuslaskentaa voidaan kuitenkin vastaavasti
soveltaa myo6s tuottojen laskemiseen. Kun kustannukset ja tuotot on kustannuslas-
kennan avulla saatu kohdistettua laskentakohteille, saadaan tuotettua yrityksen tarvit-

semia kannattavuusanalyyseja. (Kauppalehden www-sivut 2015)
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4.2.1 Tuotekannattavuus

Kannattavuuslaskennan yksi tarkeimmistd kohteista on tuotekannattavuus, jonka
avulla pystytaén tulkitsemaan kannattavia ja kannattamattomia tuotteita. Tuotekan-
nattavuus lahtee liikkeelle tavoitteesta, ettd tuotteesta saatavat myyntituotot kattavat
kaikki tuotteen tuottamisesta aiheutuvat kustannukset. VVaarien tuloksien estamiseksi
kannattavuuslaskelmissa tulee ottaa huomioon kaikki tuotteen aiheuttamat kustan-
nukset. (Alhola & Lauslahti 2009, 80.)

Tuotteiden kannattavuutta tarkastellessa, yritys voi saada selville kriittisen pisteen
saavuttavan myyntimadréan, hintojen muutoksien vaikutukset tuottoihin ja myynti-
madran, jolla yritys pystyy kattamaan ulkoisista tekijoistd johtuvat kiinteiden kustan-

nuksien nousut. (Kauppalehden www-sivut 2015)

4.2.2 Asiakaskannattavuus

Yritykset menestyvét pitkien ja uskollisien asiakassuhteiden avulla. Tavoitteena on
pyrkid pitamadn asiakkaat tyytyvéisind ostamiinsa tuotteisiin ja palveluihin, mutta
yrityksen tulee my0s pystyd toimimaan kannattavasti. Asiakaskohtaisia kannatta-
vuuksia on hyva seurata, koska yritys saa asiakaskannattavuus tiedoista apuja hin-
noittelupdatoksiin ja tietoa kannattamattomista asiakkaista. Asiakaskannattavuuksia
voidaan laskea edell& (luvussa 3.2.2 Toimintolaskenta) kerrotulla toimintolaskennalla
tai asiakaskatteella, jossa lasketaan asiakkaan tuomien myyntitulojen ja asiakkaan
aiheuttamien kustannuksien erotus. Asiakaskannattavuuksia seurataan erityisesti pal-
velu- ja markkinointiyrityksissa. (Eskola & Mantysaari 2006, 68, 70; Alhola & Laus-
lahti 2009, 83, 85.)

Kannattamattomia asiakkaita ovat yleensa sellaiset, jotka ostavat hyvin vahén, koska
silloin harvoin asiakkaalta saadut myyntitulot kattavat kustannuksia. Asiakaskannat-
tavuudessa tulee ottaa huomioon tuotteiden tai palveluiden myyntiméaran ja kustan-
nuksien lisdksi, myyntien alennukset, asiakassuhteen yll&pitokustannukset, logistiik-
kakustannukset, jakeluketjun kustannukset ja asiakkaan ostoon edellyttdvé aika.

Kannattamattomia asiakkaita ei kuitenkaan tule hylatd, vaan pohtia miksi asiakkaat
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ovat kannattamattomia ja miten kannattavuutta voidaan parantaa. Asiakasryhmien
kannattavuutta voidaan esimerkiksi yrittdd parantaa listahinnoilla, minimiostosten,
minimihintojen tai maksutapojen muutoksilla. (Sipild 2003, 294; Kauppalehden

www-sivut 2015)

4.3 Katetuottolaskenta

Kannattavuuden arviointiin erityisesti lyhyelld aikavalill4, voidaan kayttaa katetuot-
tolaskentaa, joka sopii varsinkin kannattavuuden parantamisen, vaihtoehtojen vertai-
lun ja hinnoittelun avuksi. Katetuottolaskenta alkaa kustannuksien jakamisesta muut-
tuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Katetuotto saadaan myyntituottojen ja muuttuvien
kustannuksien erotuksesta. Kun katetuotosta véahennetdan viel& kiinteat kustannukset,
saadaan yrityksen tulos. Kiinteisiin kustannuksiin kuuluu tdssé tapauksessa myos
poistot, korot ja verot. (Eskola & Mantysaari 2006, 36; Alhola & Lauslahti 2009,
66.)

Katetuottolaskennan peruskaava on seuraavan lainen:

Myyntituotot
— Muuttuvat kustannukset

= Katetuotto

— Kiinteét kustannukset

= Tulos
(Eklund & Kekkonen 2011, 65.)

Kannattavuuden parantamisen suunnittelussa lahtdolettamuksena on, ettd muuttaessa
yhté tekijd&d muut tekijat pysyvat samoina, naitd kasitelld&n tarkemmin luvussa 4.2
Kannattavuuden parantaminen. Vaihtoehtoja vertaillessa voidaan kayttada katetuotto-
laskentaa, kun jokin tekijé rajoittaa yrityksen toimintaa. Silloin katetuottolaskennan
avulla voidaan vertailla eri vaihtoehtojen katetuottoja ja valita niista se, jossa on pa-
ras katetuotto. Yritykset jotka kayttavat katetuottolaskentaa, hinnoittelevat myos ka-

tetuottohinnoittelun menetelmalld. Sitd kayttédessa tulee kuitenkin tuntea yrityksen
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kustannusrakenne ja tarvittavan katteen maaran, jotta yritys padsee myos tulostavoit-
teisiinsa. (Eskola & Méntysaari 2006, 36.)

4.3.1 Katetuottolaskennan tunnusluvut

Katetuottolaskenta koostuu erilaisten tunnuslukujen laskemisesta. Tunnusluvut aut-
tavat katetuoton tulkitsemisessa. Y leisimpié tunnuslukuja ovat katetuotto, katetuotto-
prosentti, Kriittinen piste, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti. Kate-
tuottolaskennan tunnuslukuja ovat myos kayttokate ja kayttokateprosentti. (Vilkku-
maa 2010, 169-170; Eklund & Kekkonen 2011, 67.)

4.3.1.1 Katetuotto

Katetuotto lasketaan myyntituottojen ja muuttuvien kustannuksien erotuksesta. Kate-
tuotosta voidaan vield véhent&d kiinteat kustannukset, jotta saadaan yrityksen tulos.
Katetuotto siis kertoo osuuden suuruuden, joka jaa yritykselle kiinteiden kustannuk-
sien kattamiseen ja voitoksi. Katetuotto voidaan laskea joko laskentakauden koko-
naiskatetuottona tai suoritekohtaisena yksikkokatteena. Kokonaiskatetuotossa laske-
taan laskentakauden myyntituottojen ja muuttuvien kustannuksien erotus, kun taas
suoritekohtaisessa yksikkokatteessa lasketaan tuotteen myyntihinnan ja muuttuvien
yksikkokustannuksien erotus. (Kinnunen, Leppiniemi, Martikainen & Virtanen 2000,
276-277.)

Katetuotto voidaan laskea myos prosenttina ja silloin puhutaan katetuottoprosentista.
Katetuottoprosentti kertoo prosenttina tai desimaalina kuinka paljon myyntituotoista
jaa jaljelle, kun niistéd on vahennetty kaikki muuttuvat kustannukset. Katetuottopro-
sentin avulla saadaan siis tietdd, kuinka monta prosenttia yritykselle j&& myynnista
kattamaan Kiintedt kustannukset ja yrityksen tavoitteleman voiton. Katetuottopro-
sentti sopii hyvin kaytettavaksi myos silloin, kun yritys haluaa vertailla omaa menes-
tystaén, esimerkiksi eri tilikausilla. Se sopii myds hyvin yrityksen menestyksen ver-
tailuun muihin samalla toimialalla toimiviin yrityksiin. (Jormakka, Koivusalo, Lap-
palainen & Niskanen 2012, 151; Eklund & Kekkonen 2011, 68.)
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Katetuottoprosentti saadaan seuraavasta kaavasta:

katetuotto

Katetuottoprosentti= ———— x 100
myyntituotot

(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 151.)

4.3.1.2 Kiriittinen piste

Katetuottolaskennan toinen tarkea tunnusluku on kriittinen piste, joka kertoo myyn-
timaaran, jolla yritys saa katettua kaikki kustannukset. Voittoa ei ole sisallytetty kriit-
tiseen pisteeseen, koska Kriittinen piste nayttdd euromaaraisena myyntituottojen maa-
rén, kun tulos on nolla. Tdman vuoksi kokonaistuotot ja kokonaiskustannukset ovat
Kriittisessé pisteessa yhtd suuria. (Kinnunen, Leppiniemi, Martikainen & Virtanen
2000, 278; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 151.)

Kriittisen pisteen laskemiseen tarvitaan yrityksen kiinteiden kustannusten maarén ja

katetuottoprosentin suuruuden. Kriittinen piste saadaan seuraavanlaisesta kaavasta:

o ] kiinteat kustannukset
Kriittinen piste = x 100
katetuottoprosentti

(Eklund & Kekkonen 2011, 68.)

Katetuoton ja kiinteiden kustannusten ollessa yhta suuria yritys ei tee voittoa, eli ka-
tetuoton kattaessa kaikki Kiinteat kustannukset tulos on nolla. Kriittinen piste on hy-
va apu myos tappion riskin arvioimisessa, koska yrityksen myydessa Kriittisen pis-
teen verran, tappion riski on hyvin pieni. Yrityksen kannattavuus on sitd parempi,
mitd enemman se myynnilladan ylittad kriittisen pisteen. (Jormakka, Koivusalo, Lap-
palainen & Niskanen 2012, 151-152.)
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4.3.1.3 Varmuusmarginaali

Varmuusmarginaali kertoo, paljonko yrityksen todellinen myynti ylittdd Kriittisen
pisteen. Varmuusmarginaali ilmaistaan yleensa varmuusmarginaaliprosenttina, joka
kertoo saman asian, mutta vain prosentteina. Naiden molempien ollessa positiivisia,
voidaan nédhdéa kuinka paljon myynti voi vielé laskea, ennen kuin se saavuttaa kriitti-
sen pisteen eli nolla tuloksen. Varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentin
ollessa negatiivisia, néhdaan kuinka paljon myyntia tarvitsisi saada liség, jotta saavu-
tettaisiin kriittinen piste. Varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti laske-

taan seuraavilla kaavoilla:

Varmuusmarginaali = Toteutuneet myyntituotot — Kriittinen piste

) ) ) varmuusmarginaali
Varmuusmarginaaliprosentti = x 100
toteutuneet myyntituotot

(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 152-153.)

4.3.1.4 Kayttokate

Kéayttokate kertoo yrityksen toiminnallisesta tehokkuudesta. Se saadaan laskettua va-
hentdmalla liikevaihdosta muuttuvat kustannukset ja kiinteat kustannukset, joihin ei
sisdlly poistot, rahoituskulut tai tuloverot. Kéyttokate voidaan ilmaista myods prosent-
tilukuna eli kayttokateprosenttina, joka lasketaan jakamalla kéayttdkate liikevaihdolla
ja kertomalla sadalla. Kayttokateprosentti ilmaisee prosenttina liikevaihdosta jaavan
kayttokatteen maaran, eli se kertoo madréan, mika yritykselle j&a pddomakulujen kat-

tamiseen ja tuloksen tuottamiseen.

4.3.2 Katetuottolaskenta palveluyrityksissa

Katetuottolaskentaa voidaan kayttdd monissa palveluyrityksissa, joiden myynnista
korostuu suurimmiksi kustannuseriksi tydsuoritteiden osuus ja tyokustannukset. Pal-
veluyrityksissa keskitytddn laskemaan asiakaskohtaisia kannattavuuksia, koska asi-

akkaat ovat erilaisia. Toiset asiakkaat aiheuttavat enemman t0itd kuin toiset asiak-
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kaat. Taman vuoksi enemman tyGaikaa vievat asiakkaat aiheuttavat myos yritykselle
enemman kustannuksia. Kannattavampia asiakkaita ovat ne, jotka eivét k&yta paljoa
yrityksen sellaista tydaikaa, josta yritys ei voi asiakasta laskuttaa. Asiakaskannatta-
vuuksia laskiessa tulee selvittdd, millaisia toimintoja yrityksessd on, seka mita toi-
mintoja ja kuinka paljon eri asiakkaat niita kayttavat. Taman avulla saadaan laskettua
asiakkaille kustannuksia aiheuttamisperiaatteen mukaan ja selvitettya tarvitseeko eri
asiakkailta perié eri hinta samasta palvelusta. Asiakaskannattavuutta voidaan laskea
asiakaskatteella, jossa lasketaan asiakkaan tuomien myyntituottojen ja kustannuksien
erotus. (Eskola & Mantysaari 2006, 40, 68.)

Asiakaskatteen laskelma voidaan esittdd seuraavasti:

Myyntituotot asiakkaalta
— Asiakkaan ostamien tuotteiden valittdmat kustannukset

= Myyntikate

— Asiakkaalle kohdistettavat valilliset kustannukset

= Asiakaskate

(Eskola & Mantysaari 2006, 69.)

4.4 Kannattavuuden parantaminen katetuottolaskennan avulla

Katetuottoanalyysi eli katetuottolaskenta antaa yritykselle laajan taloudellisen néky-
man yrityksen tulevaisuuden suunnitteluun. Monet yritykset kayttavat katetuottolas-
kentaa, koska se kertoo myyntimadran kasvun vaikutuksista tuloihin ja kustannuk-
siin. Lisdksi sen avulla saadaan tietdd myyntihintojen muutoksien vaikutuksista lah-
totietoihin ja yrityksen laajentumisen vaikutuksista kustannuksiin. (Bhimani, Horn-
gren, Datar & Rajan 2012, 234.)

Katetuottolaskentaa voidaan myos kayttad, kun suunnitellaan yrityksen kannattavuu-
den parantamista. Kannattavaan toimintaan tarvitaan riittdva katetuotto. Katetuotto-
laskelmasta saadaan nelja kannattavuuteen vaikuttavaa tekijég, jotka ovat myynti-

maard, myyntihinta, sekd muuttuvat ja kiinteat kustannukset. Muuttamalla yhta tai
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useampaa tekijad, pystytddn seuraamaan muutoksen vaikutuksia yrityksen kannatta-
vuuteen. Kannattavuus paranee esimerkiksi, kun yritys kasvattaa myyntituottoja ja
myyntimaaraa tai nostaa hintojaan. Kannattavuutta voidaan myo6s parantaa karsimalla
kustannuksia. (Eklund & Kekkonen 2011, 70; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen &
Niskanen 2012, 156.)

4.4.1 Herkkyysanalyysi

Herkkyysanalyysin avulla voidaan muuttaa katetuottolaskelman neljaa tekijaa ja ar-
vioida muutoksien vaikutuksia katetuottoon, tulokseen ja tunnuslukuihin. Herkkyys-
analyysia voidaan kayttdad myos tuotevalikoiman muuttamiseen, seké niiden muutok-
sien seuraamiseen kannattavuuden kannalta. Tuotevalikoiman muuttaminen on myos
tarkedd analysoida, koska yrityksien tulisi seurata kokonaiskatetuoton lisdksi myos
tuotekohtaisia katetuottoja. Tuotekohtaisten euromadaraisten katetuottojen avulla yri-
tys nakee, mitka tuotteista eivat ole kannattavimpia. Herkkyysanalyysissa muutetaan
ja arvioidaan vain yhta tekijaé kerrallaan. Alku oletuksena kuitenkin on, ettd yhden
tekijdn muuttaminen ei vaikuta muihin tekijoihin. Yleensé néin ei kuitenkaan todelli-
suudessa ole, koska esimerkiksi myyntihinnan korotusta seuraa usein myyntimaaréan
laskeminen. Taman vuoksi on hyvé tuntea, kuinka riippuvaisia tekijat ovat toisistaan.
(Eklund & Kekkonen 2011, 70-71, 75; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niska-
nen 2012, 156.)

4.4.1.1 Myynnin lisdédminen

Myyntimaaran lisédminen on yksi tekij& kannattavuuden parantamiseen. Lisaamalla
myyntimaaréd, yritys saa enemman myyntituottoja ja oletuksenahan oli ettd, tama ei
vaikuta myyntihintaan tai kustannuksiin. Yritys voi lisdtd myyntid&n markkinoinnin
tai muiden myyntiin vaikuttavien toimenpiteiden avulla. Myyntimaaran lisddmisesta
yrityksen katetuotto kasvaa, mutta katetuottoprosentti tai kriittinen piste eivat tassa
tilanteessa muutu. Katetuoton kasvun seurauksena yrityksen voitto paranee. Néin ol-
len yritykselld on enemman katetta kiinteiden kustannuksien maksamiseen. Myynti-
tuottojen kasvu aiheuttaa myds varmuusmarginaalin ja varmuusmarginaaliprosentin

kasvun. Myyntimaarén lisdyksessé tulee kuitenkin ottaa myds huomioon, uudet Kiin-
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teat kustannukset markkinoinnista ja muista tarvittavista toimenpiteistd. Myyntimaa-
réan lisdédmisen kéytetddn yleensa alennettuja hintoja. (Eklund & Kekkonen 2011, 72;
Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 156-157.)

4.4.1.2 Hinnan nostaminen

Toinen kannattavuuden parantamiseen vaikuttava tekija on hinnan nostaminen. Hin-
taa nostaessa, oletetaan myyntiméaran pysyvan samana, vaikka yleensa myyntimaa-
rén laskuun on suuri mahdollisuus. Hinnan nostamisen seuraukset nékyvat heti kate-
tuotossa ja tuloksessa. (Eklund & Kekkonen 2011, 73.) Yritys saa jokaisesta myy-
dysté tuotteesta enemman myyntituottoa ja katetuottoa. Kustannuksien pysyessa en-
nallaan yrityksen voitto paranee, sekd katetuottoprosentti, varmuusmarginaali ja
varmuusmarginaaliprosentti kasvavat. Katetuottoprosentinkasvun seurauksena Kriit-
tinen piste laskee, joten yrityksen kaikkien kustannuksien kattamiseen vaadittava
myyntimaaré pienenee. (Tomperi 2010, 41-42; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen &
Niskanen 2012, 158-159.)

4.4.1.3 Kustannuksien vahentaminen

Kustannuksien vahentaminen on myods kannattavuuden parantamiseen vaikuttava te-
Kija, ja yleensa ensimmainen yrityksien kdyttdma toimenpide. Kustannuksien véhen-
tdminen voidaan erotella muuttuvien kustannuksien ja kiinteiden kustannuksien va-
hentdmiseen. Muuttuvia kustannuksia voidaan esimerkiksi vahentaa poistamalla tur-
hia toimintoja tai vaihtamalla edullisempiin toimintatapoihin, sekd neuvottelemalla
hankinnoille mahdollisimman halvat hinnat kilpailuttamisen avulla. Turhien toimin-
tojen poistamisessa tulee kuitenkin vahtia ettd, laatu ei heikkene, koska se taas aihe-
uttaa myynnin vahenemisen. Muuttuvien kustannuksien véhentdminen johtaa yrityk-
sen tuloksen paranemiseen. Yrityksen tunnusluvuista kasvavat myos katetuotto, kate-
tuottoprosentti, varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti. Kriittinen piste
laskee myos téssa tilanteessa, kun katetuottoprosentti kasvaa. Kiinteiden kustannuk-
sien véhentdmiseen voidaan esimerkiksi pyrkid hoitamalla hallinnon mahdollisim-
man tehokkaasti, sekd vakuutukset voidaan kilpailuttaa. Kiinteiden kustannuksien

vahentdminen johtaa myds yrityksen tuloksen paranemiseen, mutta katetuotto ja ka-
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tetuottoprosentti eivat tdssa tilanteessa muutu. Kriittinen piste kuitenkin laskee ja
nain ollen varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti kasvavat. (Eklund &
Kekkonen 2011, 74-75; Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2012, 158.)

5 TUTKIMUSTULOKSET

5.1 Case-yrityksen lahtotiedot

Case-yritys on vuodesta 1996 toiminut siivousalan palveluyritys. Yrityksella on talla
hetkelld 14 siivoojana toimivaa tyontekijéa ja yksi toimistotyontekija. Yrityksen kak-
si osakasta nostavat yrityksestéd palkkaa, toinen heisté toimii toimitusjohtajana ja toi-
nen siivoojana. Yritys on ulkoistanut kirjanpitonsa tilitoimistolle. Yritys tarjoaa eri-
laisia siivouspalveluja seké yrityksille, ettd yksityisille kotitalouksille. Yrityksen tu-
lot koostuvat suurimmaksi osaksi sopimussiivouksista, joissa on sopimuksessa sovit-
tu kuukausihinta. Sopimussiivoustyokohteet ovat suurimmaksi osaksi asunto-
osakeyhtiditd, joiden kustannuksia, hinnoittelua ja kannattavuutta selvitetdan tassa
tutkimuksessa. Asunto-osakeyhtiditd ei kuitenkaan tuoda esiin tutkimuksen aikana.
Yritys saa tuloja my6s tuntityond laskutettavista toistd, joiden maara on vaihtelevaa.
Tuntitdista laskutettavien tuntien maaran vaihdellessa, myos niistd saatavien tulojen
maarad vaihtelee. Useimmiten tuntitdista laskutettavien tulojen maara on kuitenkin

hyvin pieni osa yrityksen tuloista.

Case-yrityksen kustannukset koostuvat enimmakseen henkildston palkoista. Henki-
I6ston palkat ovat muuttuvia kustannuksia, koska case-yrityksessa palkat maksetaan
tehtyjen ty6tuntien mukaan. Muuttuviin kustannuksiin kuuluu myds maaralta vaihte-
levat aineet, tarvikkeet ja tavarat, joita tarvitaan palveluiden suorittamiseen. Yrityk-
selld on my®6s kiinteitd kustannuksia, jotka muodostuvat toimitilavuokrasta, sahkosta,
ajoneuvokuluista, atk-laitteista ja ohjelmista, sekd koneista ja kalustosta, matkaku-

luista, markkinoinnista, hallintopalveluista ja muista kuluista.
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Case-yritykselld on sopimussiivous palvelukohteita yhteensa 87, joissa kéytetdén
keskimaarin kuukaudessa aikaa 1455,3 tuntia. Tahan tutkimukseen yritys kuitenkin
halusi valita vain tietyt palvelukohteet, joten tutkimuksen kohteena ovat vain 31:en
palvelukohteen kustannukset, hinnat ja kannattavuudet. Valituissa palvelukohteissa
kaytetddn kuukaudessa aikaa noin 700 tuntia. Né&ita palvelukohteita ei kuitenkaan
tuoda tutkimuksessa esiin, vaan nimityksina kaytetadn numeroita 1-31.

Tutkimuksen kaikki tiedot ovat keratty vuodelta 2014. Tarvittavia alkutietoja on
koottu taulukkoon 1. Taulukko 1 on esitetty seuraavalla sivulla 35. Taulukosta kay
ilmi palvelukohteittain kuukausihinta, tyontekijoiden k&yttdmien tuntimaérien kes-
kiarvo kuukaudessa, sekd palvelun suorittavan tydntekijan tuntipalkka. Palvelukoh-
teissa kaytetyt tunnit saatiin kerattya tyontekijéiden tuntilistoista. Tuntilistoista kerat-
tyjen tuntien avulla saatiin laskettua keskiarvo yhdelle kuukaudelle. Hintatiedot saa-
tiin helposti keréttya yrityksen Excel-tiedostoista ja palkkatiedot palkkaerittelyjen
avulla. Case-yrityksen kaikista palvelukohteista saatavien tuottojen maara on kuu-
kaudessa 45 669,64 euroa ja niihin keskiméarin kaytetty aika kuukaudessa on 1
455,3 tuntia.

Case-yrityksen vélittomat kustannukset eli muuttuvat kustannukset koostuvat aine- ja
valinekustannuksista, seké tyontekijoiden tyokustannuksista. Tyontekijakustannusten
maadrittdminen ndiden palvelukohteiden kohdalla onnistui tyontekijoiden tuntilisto-
jen, palkkaerittelyjen ja oman tietdmyksen avulla. Aine- ja vélinekustannuksien maéa-
rittdminen oli haastavaa. Yritykselld ei ole varastokirjanpitoa tai muuta vastaavaa,
josta kavisi ilmi aineiden ja valineiden kéyttd palvelukohteissa. Toimitusjohtaja kui-
tenkin osasi antaa arvion palvelukohteiden aine- ja vélinekustannuksista. Taulukossa
2 on esitetty palvelukohteiden tyokustannuksien, aine- ja vélinekustannuksien maa-

rét, sek& muuttuvien kustannuksien yhteisméaré. Taulukko 2 on esitetty sivulla 37.



Taulukko 1. Case-yrityksen palvelukohteiden laht6tiedot

36

Veroton hinta

Kaytetty

Tyontekijan tun-

Tybkohde Hinta (€/KKk) tuntimaara kuu- )
(€/KK) kaudessa tipalkka
1. 897,24 723,58 20 9,56
2. 850,00 685,48 29 9,56
3. 1035,79 835,31 34 10,00
4. 789,47 636,67 15 9,65
5. 1207,77 974,01 37 10,00
6. 136,00 109,68 3 9,56
7. 1530,48 1234,26 78,9 10,00
8. 478,42 385,82 18,2 10,00
9. 478,42 385,82 18,6 10,00
10. 373,12 300,90 15 10,10
11. 459,60 370,65 31 9,56
12. 373,12 300,90 115 10,10
13. 499,82 403,08 25,5 9,56
14. 382,50 308,47 20 9,56
15. 160,48 129,42 3 9,56
16. 852,82 687,76 35 9,56
17. 297,65 240,04 12,5 10,00
18. 453,28 365,55 15 9,56
19. 592,31 477,67 25 10,10
20. 85,00 68,55 2 9,56
21. 533,24 430,03 31,5 10,10
22. 518,69 418,30 16 9,56
23. 554,60 447,26 19,5 10,00
24, 378,75 305,44 19 9,56
25. 825,00 665,32 34,5 9,56
26. 415,27 334,90 21 10,10
27. 525,97 424,17 23,5 9,56
28. 458,06 369,40 18 9,56
29. 410,70 331,21 11 9,90
30. 1088,74 878,02 37 10,00
31. 696,90 562,02 18 9,56
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Taulukko 2. Palvelukohteiden tuotot ja muuttuvat kustannukset

Tyo- Tyo- Aine- ja véline- Muuttuvat
kohde kustannukset (€/kk) | kustannukset (€/kk) | kustannukset yhteensa (€/kk)

1. 232,12 15 247,12
2. 336,57 25 361,57
3. 412,76 20 432,76
4, 175,73 15 190,73
5. 449,18 20 469,18
6. 34,82 5 39,82

7. 957,85 45 1002,85
8. 220,95 15 235,95
9. 225,80 15 240,80
10. 183,92 10 193,92
11. 359,78 20 379,78
12. 141,01 10 151,01
13. 295,95 15 310,95
14. 232,12 15 247,12
15. 34,82 5 39,82

16. 406,20 20 426,20
17. 151,75 10 161,75
18. 174,09 10 184,09
19. 306,54 15 321,54
20. 23,21 5 28,21

21. 386,23 20 406,23
22. 185,69 10 195,69
23. 236,73 15 251,73
24, 220,51 10 230,51
25. 400,40 25 425,40
26. 257,49 15 272,49
27. 272,74 15 287,74
28. 208,91 10 218,91
29. 132,20 10 142,20
30. 449,18 20 469,18
31. 208.91 10 218,91
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Case-yrityksen kiinteiden kustannuksien selvittdminen onnistui helposti yrityksen
vuoden 2014 kirjanpidosta. Yrityksen kiintedt kustannukset ovat yrityksen valilliset
kustannukset. Kiinteisiin kustannuksiin kuului taulukossa 3 esitetyt kustannukset.
Osakkaiden ja omaisten palkkoihin kuului toimitusjohtajan ja toimistosihteerin pal-
kat, sek& yhden osakkaan palkka, joka toimii yrityksessa siivoojana. Toimitilakulut
koostuivat toimitilanvuokrasta, toimitilakuluista ja sahkosta, matkakulut tyontekijoil-
le maksettavista kilometrikorvauksista ja ateriakorvauksista, hallintopalvelut koos-
tuivat taloushallintopalveluista ja muut hallintokulut puhelinkuluista, datasiirtoku-

luista ja muista hallintokuluista.

Taulukko 3. Case-yrityksen kiintedt kustannukset

Kiinteat kustannukset
Osakkaiden ja omaisten palkat 7065,48
Toimitilakulut 944,00
Ajoneuvokulut 1243,51
Atk-laitteet ja ohjelmat 497,41
Kone ja kalustokulut 148,75
Matkakulut 928,97
Markkinointi 77,34
Hallintopalvelut 861,26
Muut hallintokulut 337,70
Muut kulut 52,89

Yhteensa 12157,32

5.2 Kaustannuslaskenta

Pyrin suorittamaan kustannuslaskennan ensin perinteiselld kustannuslaskennalla ja
sen jalkeen toimintolaskennalla. Téssa Case-yritys tapauksessa pystyin kuitenkin
suorittamaan kustannuslaskennan vain perinteisen kustannuslaskennan mukaan.
Toimintolaskenta osoittautui mahdottomaksi, koska yrityksen palvelut tai henkildstd
olisi pitanyt pystya ensin tuotteistamaan jarkevasti. Toimintolaskennan esteend oli
myds Case-yrityksen varastokirjanpidon tai siti vastaavan puuttuminen. Kustannus-
laskennan apuna olivat jo etukateen keratyt Case-yrityksen laht6tiedot kustannuksis-

fa.
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Perinteisessé kustannuslaskennassa kustannukset jaetaan ensin kustannuslajeittain.
Case-yrityksen muuttuvia tyokustannuksia olivat kaikki siivoojina toimivien tyonte-
kijoiden palkat ja niihin liittyvat henkildsivukustannukset. Henkildsivukustannuksien
laskemisen apuna kaytettiin yrityksen henkildsivukuluprosenttia. Palveluyrityksilla
on yleensa todella véhén aine-, tarvike- ja tavarakustannuksia, mutta case-yrityksella
niit syntyy palveluiden suorittamiseen tarvittavista aineista ja vélineistd. Muita ly-
hytvaikutteisia kustannuksia olivat yrityksen Kiintedt kustannukset, eli osakkaiden ja
omaisten palkat henkildsivukuluineen, toimitilan vuokra, séhkd, matkakulut, ate-
riakorvaukset, taloushallintopalvelut, seké& puhelinkulut ja datasiirtokulut. Yrityksell&

ei ollut padomakustannuksia.

Kustannuspaikkalaskenta on kustannuslaskennan toinen vaihe. Kustannuspaikkalas-
kenta oli haastavaa palveluyritykselle, mutta valitsin kahdeksi kustannuspaikaksi
porraskéaytavasiivoukset ja tuntityond tehtavat siivoukset. Kustannuksien jako kus-
tannuspaikoille oli valttdmatonta, jotta valilliset kustannukset saatiin kohdistettua
palvelukohteille. Porraskaytavasiivoukset ovat kaikki sopimuskohteita, joten niista
kuukausittain saatavat tulot ovat kiinteitd (45669,64 €). Tietamall4 sopimuskohteista
saatavien tulojen madrén ja tuntityosta laskutettavan tuntihinnan, sain laskettua kir-
janpidon lukujen avulla tuntityona tehtavien siivouksien tuntikeskiarvon kuukaudelle
((kuukauden litkevaihto 46932,42 €-45669,64 €)/28).

Porraskaytévasiivouksien ja tuntityona tehtévien siivouksien madrid sain verrattua
liikevaihtoon, josta sain suhdeluvut. Porraskaytavasiivouksista saatavien tulojen
osuus liikevaihdosta oli pyoristettyné 97,3 prosenttia (45669,64 €/ 46932,42€) ja tun-
tityond tehtévien siivouksien osuus oli pydristettynd 2,7 prosenttia (45669,64
€/tuntityénd tehtdvien siivouksien keskimddrdinen kuukausitulo 1262,78€). Naita
suhdelukuja ilman py®dristysta pystyin hyvaksikayttdmaan kustannuksien jakamisessa
kustannuspaikoille. Valilliset kustannukset jaetaan néin ollen siivouksille kdytettyjen
tuntien mukaan. Kustannustenjako on esitetty taulukossa 4, josta ndkee kaikkien kus-

tannuksien jakautuvan molemmille kustannuspaikoille.
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Taulukko 4. Case yrityksen kustannuspaikkalaskenta

Kustannukset Porraskaytava- Tuntityo-
yhteensa siivoukset siivoukset

Valittomat kustannukset
Aineet, tarvikkeet ja tavarat 836,09 813,59 22,50
Tyontekijoiden palkat 31495,08 30647,66 847,42
Yhteensa 32331,16 31461,25 869,91
Vililliset kustannukset
Osakkaiden ja omaisten palkat 7065,48 6875,37 190,11
Toimitilakulut 944,00 918,60 25,40
Ajoneuvokulut 1243,51 1210,05 33,46
ATK - laitteet ja ohjelmat 497,41 484,02 13,38
Kone ja kalustokulut 148,75 144,75 4,00
Matkakulut 928,97 903,97 25,00
Markkinointi 77,34 75,26 2,08
Hallintopalvelut 861,26 838,09 23,17
Muut hallintokulut 337,70 328,61 9,09
Muut kulut 52,89 51,47 1,42
Yhteensa 12157,32 11830,21 327,11

Kustannuslaskennan viimeinen vaihe on suoritekohtainen laskenta. Suoritekohtaisis-
sa laskelmissa kaytin kalkyyleista minimikalkyylia, koska en tdssa vaiheessa viela
tiennyt miten valilliset kustannukset jakautuvat palvelukohteille. Minimikalkyyli las-
kettiin palvelukohtaisesti, jotta saatiin tietdd jokaisessa palvelukohteessa kaytetyn
tunnin vélittdmat kustannukset. Minimikalkyylissa kaytin kerddmiani tyokustannuk-
sia, saadakseni mahdollisimman oikean tuloksen. Aine- ja tarvikekustannuksien las-
kemisessa kaytin toimitusjohtajan arvioita, koska tarkastelun kohteena oli vain 31
yrityksen haluamaa kohdetta. Palvelukohtaiset minimikalkyylit palvelukohteille 1-15
on esitetty taulukossa 5. Palvelukohteiden 16-31 minimikalkyylit on esitetty taulu-

kossa 6.

Jakolaskentaa ei voitu Case-yrityksessd kayttadd, koska yritys suorittaa erilaisia sii-
vouspalveluja ja palvelukohteita ei eritelty omille kustannuspaikoilleen. Palvelukoh-
teiden valilla myos ajankaytto, seka aineiden ja tarvikkeiden kustannukset vaihtele-
vat. Pystyin kuitenkin laskemaan yrityksen kustannuksia lisdyslaskennalla. Yleiskus-
tannuslisén avulla, sain kohdistettua palvelukohteille vélilliset kustannukset. Porras-

kaytavasiivouksien tuntilisaksi sain 8,13 euroa tuntia kohden (porraskéytévasiivouk-
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sien kuukauden kokonaiskustannukset 11830,21/kédytetty tuntimddra kuukaudessa
1455,3).

Liséyslaskennan jélkeen pystyin vield laskemaan yritykselle keskimaaraiskalkyylin,
jotta tiedetadn kuinka paljon kokonaiskustannuksia palvelukohteissa kaytettyyn tun-
tiin kohdistuu. Liséyslaskennan tuntilisalla laskettujen vélillisten kustannuksien maa-
rat ja keskimaaraiskalkyylit palvelukohteille 1-15 on esitetty minimikalkyylin kanssa
taulukossa 5. Palvelukohteiden 16-31 vlillisten kustannuksien maarét ja keskimaa-
raiskalkyylit on kuvattu taulukossa 6. Kalkyyleissa kustannukset on laskettu tuntia
kohden, kun taas vélillisten kustannuksien mééra on laskettu palvelukohtaisesti kuu-

kaudelle.

Taulukko 5. Palvelukohteiden 1-15 kalkyylit ja lisayslaskennalla saadut vélilliset

kustannukset
Palvelu- Minimikalkyyli Vililliset kustannukset Keskimaaraiskalkyyli
kohde €/h tuntilisalla € / kk €/h
1. 12,36 162,60 20,49
2. 12,47 235,77 20,60
3. 12,73 276,42 20,86
4, 12,72 121,95 20,85
5. 12,68 300,81 20,81
6. 13,27 24,39 21,40
7. 12,71 641,46 20,84
8. 12,96 147,97 21,09
9. 12,95 151,22 21,08
10. 12,93 121,95 21,06
11. 12,25 252,03 20,38
12. 13,13 93,50 21,26
13. 12,19 207,32 20,32
14. 12,36 162,60 20,49
15. 13,27 24,39 21,40
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Taulukko 6. Palvelukohteiden 16—31 kalkyylit ja lisdyslaskennalla saadut vélilliset

kustannukset
Palvelu- Minimikalkyyli Vililliset kustannukset Keskimaaraiskalkyyli
kohde €/h tuntilisilla € / kk €/h
16. 12,18 284,55 20,31
17. 12,94 101,63 21,07
18. 12,27 121,95 20,40
19. 12,86 203,25 20,99
20. 14,11 16,26 22,24
21. 12,90 256,10 21,03
22. 12,23 130,08 20,36
23. 12,91 158,54 21,04
24, 12,13 154,47 20,26
25. 12,33 280,49 20,46
26. 12,98 170,73 21,11
27. 12,24 191,06 20,37
28. 12,16 146,34 20,29
29. 12,93 89,43 21,06
30. 12,68 300,81 20,81
31. 12,16 146,34 20,29

5.3 Hinnoittelulaskelmat

Case-yrityksessa ei ole aikaisemmin laskettu hintoja kustannusten pohjalta tai vertail-

tu palveluiden kustannuksia niista saataviin tuloihin. Yrityksen nykyinen hinnoittelu

ei siis perustu kustannuslaskelmiin, vaan hinnat ovat muodostuneet kokemuksesta

syntyneesté tiedosta. Yleisimmistd hinnoittelumenetelmistd k&ytin kustannusperus-

teista hinnoittelua, koska Case-yrityksen hintoihin kuitenkin vaikuttaa eniten kustan-

nukset. Markkinaperusteisessa hinnoittelussa yrityksen kilpailijoiden hintoja olisi

ollut mahdotonta vertailla, koska siivousalalla kilpailijoidenkin hinnat vaihtelevat

paljon palvelukohteiden mukaan. Toimintoperusteiseen hinnoitteluun olisin tarvinnut

toimintolaskennan tietoja, joita ei tdssd Case-yritys tapauksessa voitu toteuttaa.




43

5.3.1 Kustannusperusteiset hinnoittelulaskelmat

Kustannusperusteisista hinnoittelumenetelmistd kaytin katetuottohinnoittelua ja voit-
toliséhinnoittelua eli omakustannushinnoittelua. Katetuottohinnoittelun apuna oli jo
valmiina muuttuvat kustannukset palvelukohteittain, mutta niiden lisaksi tarvittiin
katetuotto. Katetuoton laskemista varten piti ensin lisaté yrityksen haluaman kuukau-
sivoiton (2000 €) porraskéytéavéasiivouksien kiinteisiin kustannuksiin ja jakaa se kaik-
kien yhteistuntimaaralla ((2000 €+11830,21 €)/1455,3). Néin sain selville sopimus-
kohteiden halutun voiton maaran tuntia kohden (9,50 €), jonka taas pystyin kerto-
maan sopimuskohteessa kaytetylla ajalla. Yrityksen voittotavoite koski vain porras-
kaytavasiivouksia. Taulukossa 7 on esitetty katetuottohinnoittelulla saadut hinnat,
sek& niiden ero nykyiseen hintaan. Katetuottohinnoittelun laskukaavat kokonaisuu-

dessaan on esitetty liitteessa 1.

Omakustannusarvohinnoittelun apuna olivat palvelukohteittain lasketut muuttuvat
kustannukset ja kustannuslaskennalla saadut tiedot kiinteista kustannuksista. Oma-
kustannushinnoittelua varten laskettiin voittolisa, joka saatiin voittolisaprosentin
avulla. Voittolisaprosentin 4,62 prosenttia, sain laskettua jakamalla yrityksen voitto-
tavoitteen porraskaytavasiivouksien kokonaiskustannuksilla (2000 €/43291,46 €).
Taulukossa 7 on esitetty palvelukohteiden nykyiset hinnat, sekd katetuotto- ja oma-
kustannushinnoittelulla saadut hinnat. Taulukossa 7 on esitetty myds selventdmisen
vuoksi nykyisten hintojen ja hinnoittelumenetelmilla saatujen hintojen erotukset.
Omakustannushinnoittelun laskukaavat ovat esitetty kokonaisuudessaan liitteessé 2.
Kaikki taulukossa 7 esitetyt hinnat ovat kuukausihintoja, jotka siséltavat arvonliséve-

ron.
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Taulukko 7. Case-yrityksen hinnat hinnoittelumenetelmilla ja erot nykyisiin hintoihin

Nykyinen hinta

Nykyinen hinta -

Palvelu- | Nykyinen | Katetuotto- | Omakustan-
kohde hinta hinnoittelu | nus-hinnoittelu - katetuotto- omakustannus
hinta hinta
1. 897,24 542,02 531,52 355,22 365,72
2. 850,00 789,97 774,92 60,03 75,08
3. 1035,79 937,14 920,01 98,65 115,78
4. 789,47 413,20 405,63 376,27 383,84
5. 1207,77 1017,64 998,90 190,13 208,87
6. 136,00 84,71 83,30 51,29 52,70
7. 1530,48 2172,97 2133,13 -642,49 -602,65
8. 478,42 506,97 498,05 -28,55 -19,63
9. 478,42 517,70 508,57 -39,28 -30,15
10. 373,12 417,16 409,78 -44,04 -36,66
11. 459,60 836,11 819,64 -376,51 -360,04
12. 373,12 322,72 317,19 50,40 55,93
13. 499,82 685,97 672,34 -186,15 -172,52
14. 382,50 542,02 531,52 -159,52 -149,02
15. 160,48 84,71 83,30 75,77 77,18
16. 852,82 940,79 922,05 -87,97 -69,23
17. 297,65 347,82 341,67 -50,17 -44,02
18. 453,28 404,97 397,02 48,31 56,26
19. 592,31 693,20 680,80 -100,89 -88,49
20. 85,00 58,54 57,69 26,46 27,31
21. 533,24 874,80 859,23 -341,56 -325,99
22. 518,69 431,14 422,62 87,55 96,07
23. 554,60 541,86 532,23 12,74 22,37
24, 378,75 509,65 499,43 -130,90 -120,68
25. 825,00 933,91 915,74 -108,91 -90,74
26. 415,27 585,27 574,98 -170,00 -159,71
27. 525,97 633,62 621,13 -107,65 -95,16
28. 458,06 483,48 473,83 -25,42 -15,77
29. 410,70 305,91 300,50 104,79 110,20
30. 1088,74 1017,64 998,90 71,10 89,84
31. 696,90 483,48 473,83 213,42 223,07
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Katetuottohinnoittelulla saadut hinnat olivat korkeampia kuin omakustannusarvolla
saadut hinnat. Hinnoittelumenetelmilla saatujen hintojen vertailussa nykyisiin hintoi-
hin, pystyttiin ndkemé&an niiden eroavaisuudet. Puolet tutkimukseen valituista palve-
lukohteista, on katetuotto- ja omakustannushinnoittelun mukaan hinnoiteltu liian al-
haisella hinnalla (Taulukko 7).

Omakustannushinnoittelu on mielesténi Case-yritykselle parempi. Kiinteiden kustan-
nusten osuus kokonaiskustannuksista on alle 30 prosenttia, mutta niitd kohdistuu
erisuuruisena palvelukohteille. Case-yrityksessa on tehtdvd muutoksia, jotta péastai-
siin voittotavoitteeseen. Yrityksessa tulisi pohtia palvelukohteitansa, joihin katetuot-
tohinnoittelu ja omakustannushinnoittelu antavat molemmat korkeamman myynti-
hinnan. Pohdittavana on esimerkiksi, onko hintojen nostaminen mahdollista, onko
mahdollista vahent&& tyontekijoiden ajankéyttoa kyseisissé kohteissa, tai kohdistuu-
ko palvelukohteisiin tunteja, joita ei asiakkaalta voi laskuttaa. Case-yrityksen hin-
noitteluongelmia ovat kuitenkin tunnit, joita yritys ei voi asiakkaalta laskuttaa. On-
gelmana on myos asiakkaiden tyytymattomyys samanaikaiseen hinnan nostamiseen

ja palvelun vahentymiseen.

5.3.2 Hinnoittelun laskukaava

Tutkimuksen tarkoituksena oli myo6s kehittdd laskukaava Excel-tiedostoon. Lasku-
kaavan tarkoitus oli helpottaa sopimussiivouksien kannattavien hintojen laskemista.
Case-yrityksen sopimussiivoukset tarkoittavat useimmiten porraskaytavasiivouksia,
joten laskukaava on toteutettu vain niitd varten. Laskukaavan avulla yritys saisi las-
kettua kustannusperusteisesti kannattavia hintoja uusille palvelukohteille. Laskukaa-
va pyrittiin toteuttamaan omakustannushinnoittelun mukaisesti. Laskukaava oli mel-
ko helppo toteuttaa, koska apuna olivat kustannuslaskennan kustannustiedot, seké&

hinnoittelulaskennan hinnoittelutiedot. Laskukaava on havainnollistettu kuvassa 1.
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Kuva 1. Laskukaava sopimussiivouksien hinnoitteluun

Tyontekijén tuntipalkka a

Arvioitu tuntim&aré kuukaudessa b

Tyokustannukset T=a*b*1214

Aine- ja tarvikekustannukset A=b*0,56

Omakustannusarvo =T+A

Voittolisa = Omakustannusarvo * 4,62 %
Veroton hinta = Omakustannusarvo + voittolis&a

Tyo6kustannuksissa oleva kerroin 1,214 sisaltaa tyontekijan henkilésivukulut. Aine-
ja tarvikekustannuksien osuus tuntia kohden on 0,56, joka on keskimaarainen kus-
tannus sopimussiivouksissa. Aine- ja tarvikekustannuksien keskimaérdinen kustan-
nus on laskettu kustannuspaikkalaskennan kustannustiedosta. Keskimaardinen kus-
tannus saatiin jakamalla porraskéytavasiivouksien aine- ja tarvikekustannuksien maéa-
ré porraskaytavasiivouksiin kaytetylla kuukausi tuntimaaralla (813,59/1455,3). Aine-
ja tarvikekustannuksien méaaréé ei voida kuitenkaan aina laskea suhdeluvun mukaan,
joten laskukaava antaa niille vain suuntaa antavan kustannusmaarén. Voittolisén si-
séltdma prosentti, on prosentti jota kéytettiin omakustannushinnoittelun laskemises-
sa. Laskukaava on olemassa myos Excel-tiedostona, johon kaavat on tehty valmiiksi.
Laskukaavaan tarvitsee vain syottad tyontekijan tuntipalkan suuruus ja arvioitu tun-

timaara kuukaudelle.

5.4 Kannattavuuslaskelmat

Tutkimuksen viimeinen laskentaosio yrityksen hinnoittelun kannattavuuden pohtimi-
seen, oli kannattavuuslaskelmat katetuottolaskennan avulla. Katetuottolaskenta suori-
tettiin tutkimuskohteena olleille palvelukohteille yksitellen ja apuna kaytettiin kus-
tannuslaskennasta saatuja tietoja. Laskin ensimmdisend Case-yrityksen palvelukoh-
teille myyntikatteet ja asiakaskatteet, jotka nékyvét taulukosta 8. Asiakaskate luvuis-
ta ndkee, kuinka paljon yritys tekee palvelukohteesta voittoa tai tappiota. Myyntikate

vastaa katetuottoa.



Taulukko 8. Case yrityksen palvelukohteiden asiakaskatteet
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Palvelu- Hinta Muuttuvat | Kiinteat |
" € kustannukset | Myyntikate | kustannukset | Asiakaskate
kuukaudessa kuukaudessa
1. 897,24 247,12 650,12 162,60 487,52
2. 850,00 361,57 488,43 235,77 252,66
3. 1035,79 432,76 603,03 276,42 326,61
4. 789,47 190,73 598,74 121,95 476,79
5. 1207,77 469,18 738,59 300,81 437,78
6. 136,00 39,82 96,18 24,39 71,79
7. 1530,48 1002,85 527,63 641,46 -113,82
8. 478,42 235,95 242,47 147,97 94,51
9. 478,42 240,80 237,62 151,22 86,40
10. 373,12 193,92 179,20 121,95 57,25
11. 459,6 379,78 79,82 252,03 -172,21
12. 373,12 151,01 222,11 93,50 128,62
13. 499,82 310,95 188,87 207,32 -18,44
14. 382,5 247,12 135,38 162,60 -27,22
15. 160,48 39,82 120,66 24,39 96,27
16. 852,82 426,20 426,62 284,55 142,07
17. 297,65 161,75 135,90 101,63 34,28
18. 453,28 184,09 269,19 121,95 147,24
19. 592,31 321,54 270,78 203,25 67,52
20. 85,00 28,21 56,79 16,26 40,53
21. 533,24 406,23 127,01 256,10 -129,09
22. 518,69 195,69 323,00 130,08 192,92
23. 554,6 251,73 302,87 158,54 144,34
24, 378,75 230,51 148,24 154,47 -6,23
25. 825,00 425,40 399,60 280,49 119,11
26. 415,27 272,49 142,78 170,73 -27,95
217. 525,97 287,74 238,23 191,06 47,18
28. 458,06 218,91 239,15 146,34 92,81
29. 410,70 142,20 268,50 89,43 179,07
30. 1088,74 469,18 619,56 300,81 318,75
31 696,90 218,91 477,99 146,34 331,65
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Asiakaskatteista ndkyi seitseman eri palvelukohteen tekevén yritykselle tappiota ny-
kyiselld hinnalla ja kustannuksilla. Ndma palvelukohteet olivat 7, 11, 13, 14, 21, 24
ja 26. Suurella osalla palvelukohteista oli kuitenkin todella hyva myyntikate, joka
riitti kiinteiden kustannuksien kattamiseen ja hyvaan asiakaskatteeseen. Namaé palve-
lukohteet olivat 1-5, 12, 16, 18, 22, 23, 25, 29-31. Kaikki nd&ma palvelukohteet toivat
yritykselle voittoa yli 100 euroa. Kannattavina palvelukohteina voitiin t&ssd vaihees-

sa pitaa kaikkia palvelukohteita, jotka eivat tehneet yritykselle tappiota.

Asiakaskatteen liséksi laskin katetuottolaskennan tunnusluvuista katetuottoprosentin,
kriittisen pisteen, varmuusmarginaalin ja varmuusmarginaaliprosentin. Katetuottoa
en enad laskenut, koska edella lasketun asiakaskatteen myyntikate vastaa katetuottoa
ja asiakaskate vastaa katetuotosta saatavaa tulosta. Katetuottolaskennan tunnusluvut
selvitettiin palvelukohtaisesti. Katetuottolaskennan tunnusluvuilla saadut luvut ovat

nahtéavissé taulukosta 9 (sivu 49).



Taulukko 9. Case yrityksen katetuottolaskennan tunnusluvut
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Palvelu- Katetuotto- Kriittinen Varmuus- Varmuus-
kohde prosentti piste marginaali marginaaliprosentti
1. 72,46 224,41 672,83 74,99
2. 57,46 410,30 439,70 51,73
3. 58,22 474,79 561,00 54,16
4. 75,84 160,80 628,67 79,63
5. 61,15 491,90 715,87 59,27
6. 70,72 34,49 101,51 74,64
7. 34,48 1860,64 -330,16 -21,57
8. 50,68 291,95 186,47 38,98
9. 49,67 304,46 173,96 36,36
10. 48,03 253,92 119,20 31,95
11. 17,37 1451,20 -991,60 -215,75
12. 59,53 157,06 216,06 57,91
13. 37,79 548,63 -48,81 -9,77
14. 35,39 459,40 -76,90 -20,10
15. 75,19 32,44 128,04 79,79
16. 50,02 568,83 283,99 33,30
17. 45,66 222,58 75,07 25,22
18. 59,39 205,35 247,93 54,70
19. 45,72 444,60 147,71 24,94
20. 66,81 24,34 60,66 71,37
21. 23,82 1075,23 -541,99 -101,64
22. 62,27 208,89 309,80 59,73
23. 54,61 290,30 264,30 47,66
24, 39,14 394,67 -15,92 -4,20
25. 48,44 579,08 245,92 29,81
26. 34,38 496,56 -81,29 -19,58
217. 45,29 421,81 104,16 19,80
28. 52,21 280,29 177,77 38,81
29. 65,38 136,80 273,90 66,69
30. 56,91 528,61 560,13 51,45
31 68,59 213,36 483,54 69,38
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Lahes kaikkien palvelukohteiden katetuottoprosentit olivat hyvi4, ainoastaan palve-
lukohteilla 11 ja 21 katetuottoprosentit olivat alle 25 prosenttia. Kriittisestd pisteesté
ja varmuusmarginaalista nakyi l&dhes kaikkien palvelukohteiden myynnin ylittavan
reilusti kriittisen pisteen. Mitd enemman palvelukohteen myyntihinta ylittaa kriittisen
pisteen, sitd kannattavampi se on. Kuitenkin jo aikaisemmin tutkimuksessa pohdin-
nan alla olleet palvelukohteet 7, 11, 13, 14, 21, 24 ja 26, jaivat kaikki myynniltaan
alle kriittisen pisteen. Suurinta tappiota yrityksessa tekevat palvelukohteet 7, 11 ja
21, jotka voitiin tunnuslukujen avulla vahvistaa kannattamattomiksi. Muilla tappiota
tekevilla palvelukohteilla myyntikatteet olivat parempia. Palvelukohteiden hinnat
eivat kuitenkaan enéa riitd kattamaan kiinteitd kustannuksia ja sen vuoksi ne ovat

kannattamattomia.

Case-yrityksen kannattavimmat tutkimukseen otetuista palvelukohteista ovat ehdot-
tomasti palvelukohteet 1, 4 ja 15. Néiden palvelukohteiden katetuottoprosentit ja
varmuusmarginaaliprosentit olivat yli 72 prosenttia. Hyvan kannattavuuden leiman
saivat myos palvelukohteet 2, 3, 5, 12, 18, 20, 22, 30-31. Néiden palvelukohteiden

katetuottoprosentit ja varmuusmarginaaliprosentit olivat yli 51 prosenttia.

Palvelukohteiden varmuusmarginaaliprosenteista pystyi hyvin arvioimaan, kuinka
paljon yritykselld on varaa palvelukohteiden myyntien muuttamisessa ennen nollatu-
losta. Suurimmalla osalla palvelukohteista varmuusmarginaaliprosentti oli yli 30 pro-
senttia, joka kertoo hyvasta kannattavuudesta. Edelld jo mainittujen tappiota tekevien
palvelukohteiden, varmuusmarginaaliprosentit tukivat Kriittisestd pisteestd ja var-
muusmarginaalista tulkittua suurta tappiota. Varmuusmarginaaliprosentti osoitti
myds palvelukohteissa 17, 19 ja 27 olevan vdhemman varaa kustannusmuutoksiin,
kuin muissa kannattavissa palvelukohteissa. Case-yrityksessa palvelukohteiden hin-
nat ovat kuitenkin sopimuksella tehtyja, joten myyntituottojen ei pitdisi pienentya,

mutta samalla kustannuksetkaan eivat saisi nousta.
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Herkkyysanalyysi

Katetuottolaskennan tunnusluvuilla voitiin todeta, ettd kaikista tutkimukseen otetuis-
ta palvelukohteista, yrityksellad on 21 kannattavaa palvelukohdetta. Naita palvelukoh-
teita en kokenut tarpeelliseksi ottaa enad herkkyysanalyysiin. Palvelukohteet 17, 19
ja 27 jaivat myos voiton puolelle, mutta niiden hinnoittelussa ei ole varaa suuriin
kustannuksien nousuun. Nama kolme palvelukohdetta otin herkkyysanalyysiin, jotta
saataisiin tietdd enemman palvelukohteiden tilanteesta. Valitsin herkkyysanalyysiin
my0s katetuottolaskennan avulla todetut kannattamattomat palvelukohteet 7, 11, 13,
14, 21, 24 ja 26.

Kannattamattomien palvelukohteiden herkkyysanalyysissd kaytin myyntimaaran li-
sdamisen tilalla kahden tyotunnit véhentamistd. Case-yrityksen palvelukohteissa
myyntimaarén lisdédminen ei kasvata myyntituottojen maarad, vaan muuttuvat kus-
tannukset kasvavat tyotuntien mukaan. Tassa muutoksessa muuttuvien kustannuksien
maaréd pienenee tydtuntien mukaan. Myyntihintoja nostin kymmenen prosenttia ja
kiinteita kustannuksia vahensin viidella prosentilla. Viimeiseksi laskin viel& néiden
kaikkien muutoksien yhteisvaikutukset, jotta nahtéisiin kuinka suuria muutoksia pal-
velukohde vaatii ennen hyvaa tulosta. Nama kaikki siis toteutuivat palvelukohteille
7,11, 13, 14, 21, 24 ja 26. Herkkyysanalyysit on kuvattu taulukoissa 10-16.

Kolmen palvelukohteen herkkyysanalyysissa kaytin myyntimaéran lisdamisen tilalla
palvelutuntien lisddmista ja vahentdmista kahdella tunnilla. Tuntimaaraa liséamalla
tai vahentdmalla pystyin nakemaan muutokset, jotka tapahtuvat tydntekijan kayttaes-
sé palvelukohteessa kaksi tuntia enemman tai vahemman aikaa. Naiden herkkyysana-
lyysiss& nostin myyntihintoja viisi prosenttia ja muuttuvia kustannuksia yhdell& eu-
rolla tyotuntia kohden. Muuttuvia kustannuksia nostin yhdelld eurolla, koska halusin
néhd& tyontekijan yhden euron palkankorotuksen seuraukset. Lisaksi nostin kiinteita
kustannuksia viisi prosenttia. Ndma kaikki siis toteutuivat palvelukohteille 17, 19 ja

27. Herkkyysanalyysit ovat kuvattu taulukoissa 17-19.



Taulukko 10. Palvelukohteen 7 herkkyysanalyysi
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Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 7.
Myyntituotot 1530,48 1530,48 1683,53 1530,48 1683,53
Muuttuvat kustannukset  1002,85 978,57 1002,85 1002,846 978,57
Katetuotto 527,634 551,91 680,68 527,634 704,96
Kiintedt kustannukset 641,46 641,46 641,46 609,38 609,38
Tulos -113,823 -89,54 39,22 -81,75 95,58
Katetuottoprosentti 34,48 36,06 40,43 34,48 41,87
Kriittinen piste (€) 1860,64 1778,79 1586,59 1767,61 1455,27
Varmuusmarginaali -330,16 -248,31 96,94 -237,13 228,26
Varmuusmarginaali (%) -21,57 -16,22 5,75 -15,49 13,56

Palvelukohteen 7 herkkyysanalyysista pystyi nakeméan palvelukohteen kannattamat-

tomuuden. Muuttuvien ja kiinteiden kustannuksien vahentdminen ndissa maarissa ei

riitd saamaan palvelukohteen tulosta positiiviseksi. Myyntihinnan nosto kymmenell&

prosentilla saa tuloksen positiivisen puolelle, mutta tulos j&& liian pieneksi. Tuloksen

jaadessa noin pieneksi, tappion riski on suuri. Kaikkien muutoksien tapahtuessa yh-

dessd, paastaan jo parempaan tulokseen, mutta varmuusmarginaali prosentti jaa vie-

l&kin liian pieneksi. Varmuusmarginaaliprosentin ollessa noin pieni, yrityksell& ei ole

juuri lainkaan varaa kustannuksien kasvuun palvelukohteessa.

Taulukko 11. Palvelukohteen 11 herkkyysanalyysi

Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 11.
Myyntituotot 459,6 459,6 505,56 459,6 505,56
Muuttuvat kustannukset 379,78 356,57 379,781 379,78 356,57
Katetuotto 79,82 103,03 125,78 79,82 148,99
Kiinteat kustannukset 252,03 252,03 252,03 239,43 239,43
Tulos -172,211 -149,00 -126,25 -159,61 -90,44
Katetuottoprosentti 17,37 22,42 24,88 17,37 29,47
Kriittinen piste (€) 1451,20 1124,26 1013,02 1378,64 812,44
Varmuusmarginaali -991,60 -664,66 -507,46 -919,04 -306,88
Varmuusmarginaali (%) -215,75 -144,62 -100,38 -199,96 -60,70
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Palvelukohteen 11 hinnan kannattavuus naytti herkkyysanalyysissa entistd huonom-
malta, koska siitd pystyi nakemé&én sen tappion suuruuden. Palvelukohteen tulos py-
syi kaikissa muutoksissa tappiollisena. Katetuotto jaé liian pieneksi kaikissa muutok-
sissa, ndin ollen hintaan kohdistuu liikaa muuttuvia kustannuksia. Nykyisen hinnan
tappiollisuus oli huolestuttavaa, koska muutokset eivat yhdessédkaan saaneet palvelu-
kohteen tulosta positiivisen puolelle. Palvelukohde vaatii kymment& prosenttia suu-
remman hinnan noston, koska kustannuksia ei voida vahentaa niin paljoa, ettd tulos
saataisi kannattavaksi. Yrityksen tulisi todella pohtia tdiman palvelukohteen kohtaloa

ja keskustella asiakkaan kanssa mahdollisista muutoksista.

Taulukko 12. Palvelukohteen 13 herkkyysanalyysi

Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 13.
Myyntituotot 499,82 499,82 549,80 499,82 549,80
Muuttuvat kustannukset 310,95 287,74 310,95 310,95 287,74
Katetuotto 188,87 212,08 238,85 188,87 262,06
Kiinteat kustannukset 207,32 207,32 207,32 196,95 196,95
Tulos -18,44 4,77 31,54 -8,08 65,12
Katetuottoprosentti 37,79 42,43 43,44 37,79 47,67
Kriittinen piste (€) 548,63 488,58 477,21 521,20 413,19
Varmuusmarginaali -48,81 11,24 72,60 -21,38 136,61
Varmuusmarginaali (%) -9,77 2,25 13,20 -4,28 24,85

Palvelukohteen 13 herkkyysanalyysi vahvisti myos taméan palvelukohteen hinnan ja
kustannuksien suhteen tarvitsevan muutoksia. Tuntiméarén véhentamiselld ja myyn-
tihinnan korotuksella p&astiin positiivisen puolelle. Tulos jai vield niissa kuitenkin
niin pieneksi, ettd tappion riski olisi suuri. Kiinteiden kustannuksien vahentamiselld
el juuri ollut eroa nykyisen hinnan kannattavuuteen. Yhdessa kaikilla muutoksilla
paastiin kuitenkin ihan hyvaan tulokseen ja yritykselle jaisi vield vahan varaa muu-
toksiin, ennen tappion riskid. Olisi kuitenkin hyva, jos palvelukohteen kannattavuus

saataisiin vield véhan paremmaksi.




Taulukko 13. Palvelukohteen 14 herkkyysanalyysi
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Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 14.
Myyntituotot 382,50 382,50 420,75 382,50 420,75
Muuttuvat kustannukset 247,12 223,91 247,12 247,12 223,91
Katetuotto 135,38 158,59 173,63 135,38 196,84
Kiintedt kustannukset 162,60 162,60 162,60 154,47 154,47
Tulos -27,22 -4,01 11,03 -19,09 42,37
Katetuottoprosentti 35,39 41,46 41,27 35,39 46,78
Kriittinen piste (€) 459,40 392,16 394,01 436,43 330,17
Varmuusmarginaali -76,90 -9,66 26,74 -53,93 90,58
Varmuusmarginaali (%) -20,10 -2,53 6,35 -14,10 21,53

Palvelukohteen 14 herkkyysanalyysi vahvisti myds tdmén palvelukohteen kannatta-
mattomuuden. Muuttuvien ja Kkiinteiden kustannuksien véhennyksissa tulos jai mo-
lemmissa vield tappion puolelle. Myyntihinnan nosto sai tuloksen positiivisen puolel-
le, mutta aivan liian vahan. Kaikki muutokset yhdessé kuitenkin saivat hyvén tulok-
sen, mutta yritykselle ei jaisi paljoa varaa kustannuksien nousuun. Myyntihintaa tuli-
si nostaa enemman kuin kymmenen prosenttia, jos kustannuksia ei pystyté laskemaan

enempaa.

Taulukko 14. Palvelukohteen 21 herkkyysanalyysi

Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 21.
Myyntituotot 533,24 533,24 586,56 533,24 586,56
Muuttuvat kustannukset 406,23 381,71 406,234 406,23 381,71
Katetuotto 127,01 151,53 180,33 127,01 204,85
Kiinteat kustannukset 256,10 256,10 256,10 243,29 243,29
Tulos -129,09 -104,57 -75,77 -116,28 -38,44
Katetuottoprosentti 23,82 28,42 30,74 23,82 34,92
Kriittinen piste (€) 1075,23 901,22 833,01 1021,47 696,62
Varmuusmarginaali -541,99 -367,98 -246,44 -488,23 -110,06
Varmuusmarginaali (%) -101,64 -69,01 -42,01 -91,56 -18,76
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Palvelukohteen 21 herkkyysanalyysi naytti todella huonolta. Kustannuksien véhen-
tdmiselld ndissé madrissa ei juuri ollut eroa nykyiseen tilanteeseen. Myyntihinnan
nosto kymmenella prosentilla paransi katetuottoa, mutta tulos jai silti todella huonok-
si. Palvelukohteen tulos oli tappiollinen my6s kaikkien muutoksien tapahtuessa. Pal-
velukohteen hintaa taytyisi saada nostettua yli kymmenen prosenttia ja kustannuksien
maaréé pienennettyd. Yrityksen tulisi keskustella myos tdmén asiakkaan kanssa muu-
toksista, koska palvelukohteen tdmén hetkinen hinta on todella kannattamaton. Pal-

velukohde vaatii siis suuria muutoksia, jotta se saadaan kannattavaksi.

Taulukko 15. Palvelukohteen 24 herkkyysanalyysi

Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 24.
Myyntituotot 378,75 378,75 416,63 378,75 416,63
Muuttuvat kustannukset 230,51 184,09 230,511 230,51 184,09
Katetuotto 148,24 194,66 186,11 148,24 232,54
Kiinteat kustannukset 154,47 154,47 154,47 146,75 146,75
Tulos -6,23 40,19 31,64 1,49 85,79
Katetuottoprosentti 39,14 51,40 44,67 39,14 55,81
Kriittinen piste (€) 394,67 300,55 345,79 374,94 262,92
Varmuusmarginaali -15,92 78,20 70,84 3,81 153,71
Varmuusmarginaali (%) -4,20 20,65 17,00 1,01 36,89

Palvelukohteen 24 herkkyysanalyysista selvisi muuttuvien kustannuksien olevan lii-
an suuria palvelukohteen hintaan n&hden. Vahentdamélla muuttuvia kustannuksia
kahden tyotunnin verran, tulos paranee huomattavasti. Tuntien vahentdminen antaa
myds paremman katetuoton ja tuloksen, kuin myyntihinnan nosto kymmenella pro-
sentilla. Tast4 pystyi paattelemadn muuttuvien kustannuksien olevan liian suuria pal-
velukohteen hintaan néhden. Tuntien véhentdamiselld yritykselle ei kuitenkaan jaa
paljoa varaa kustannuksien nousuun. Kiinteiden kustannuksien vahentamiselld p&és-
tiin positiivisen puolelle, mutta hyvin vahéan. Kaikkien muutoksien tapahtuessa paas-
tiin todella hyvaan katetuottoon ja tulokseen. Yritykselle jaisi myds kaikkien muu-

toksien tapahtuessa todella paljon varaa kustannuksien muutoksiin.




Taulukko 16. Palvelukohteen 26 herkkyysanalyysi

56

Lahto- Tunti- Myynti- Kiinteat Kaikki
tilanne maara hinta kustannukset  muutokset
- 2h/kk +10% -5%
Palvelukohde 26.
Myyntituotot 415,27 415,27 456,80 415,27 456,80
Muuttuvat kustannukset 272,49 247,97 272,49 272,49 247,97
Katetuotto 142,78 167,30 184,31 142,78 208,83
Kiintedt kustannukset 170,73 170,73 170,73 162,19 162,19
Tulos -27,95 -3,43 13,58 -19,41 46,64
Katetuottoprosentti 34,38 40,29 40,35 34,38 45,72
Kriittinen piste (€) 496,56 423,78 423,15 471,73 354,78
Varmuusmarginaali -81,29 -8,51 33,65 -56,46 102,01
Varmuusmarginaali (%) -19,58 -2,05 7,37 -13,60 22,33

Palvelukohteen 26 herkkyysanalyysista naki palvelukohteen hintaan kohdistuvan lii-

kaa kustannuksia. Kustannuksien védhentyminen néissd madrissa, ei muuttanut palve-

lukohteen kannattavuutta paremmaksi. Myyntihinnan korotus sai tuloksen positiivi-

seksi, mutta tappion riski olisi silti vield liian suuri. Kaikkien muutoksien tapahtuessa

katetuotto ja tulos olivat hyvia, mutta yrityksella olisi vain vahan varaa kustannuksi-

en nousuun. Olisi hyvé saada palvelukohteen kannattavuus vield vahan paremmaksi,

kuin kaikkien muutoksien yhdessé tapahtumisen johdosta.

Taulukko 17. Palvelukohteen 17 herkkyysanalyysi

Laht6- Tunti-  Tunti- Myynti-  Muuttuvat Kiinteat
tilanne maara maard hinta kustannukset kustannukset
+2h/kk -2h/kk +5% +1€/h +5%

Palvelukohde 17.
Myyntituotot 297,65 297,65 297,65 312,53 297,65 297,65
Muuttuvat kustannukset 161,75 186,03 137,47 161,75 166,92 161,75
Katetuotto 135,9 111,62 160,18 150,78 130,73 135,90
Kiinteat kustannukset 101,63 101,63 101,63 101,63 101,63 106,71
Tulos 34,27 9,99 58,56 49,16 29,10 29,19
Katetuottoprosentti 45,66 37,50 53,81 48,25 43,92 45,66
Kriittinen piste (€) 222,58 271,00 188,84 210,64 231,39 233,71
Varmuusmarginaali 75,07 26,65 108,81 101,89 66,26 63,94
Varmuusmarginaali (%) 25,22 8,95 36,56 32,60 22,26 21,48
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Palvelukohteen 17 herkkyysanalyysista pystyi ndkemadn nykyisen hinnan kestavan
naissa maarissa kustannusmuutoksia. Huonoimman tuloksen antoi tuntimaaran li-
sdaminen kahdella tunnilla ja tulos ei silti mennyt tappion puolelle. Parhaimman ka-
tetuoton ja tuloksen antoi tuntimaaran vahentaminen. Myyntihinnan korotus viidella
prosentilla olisi kuitenkin my6s kannattavaa ja yritykselle jéisi paljon varaa kustan-
nuksien nousuun. Muuttuvien kustannuksien nousu tyontekijoiden palkankorotukses-
ta antoi kiinteiden kustannuksien nousun kanssa lahes samat tulokset. Ndissa kahdes-
sa muutoksessa yritykselle jaisi kuitenkin nykyisté tilannetta vahemman varaa kus-

tannuksien nousuun.

Taulukko 18. Palvelukohteen 19 herkkyysanalyysi

Lahto- Tunti- Tunti- Myynti- Muuttuvat Kiinteat
tilanne maara maara hinta kustannukset kustannukset
+2h/kk -2h/kk +5% +1€/h +5%

Palvelukohde 19.
Myyntituotot 592,31 592,31 592,31 621,93 592,31 592,31
Muuttuvat kustannukset 321,54 346,06 297,01 321,54 336,89 321,54
Katetuotto 270,78 246,25 295,30 300,39 255,43 270,78
Kiinteat kustannukset 203,25 203,25 203,25 203,25 203,25 213,41
Tulos 67,52 43,00 92,05 97,14 52,17 57,36
Katetuottoprosentti 45,72 41,57 49,86 48,30 43,12 45,72
Kriittinen piste (€) 444,60 488,88 407,68 420,81 471,32 466,83
Varmuusmarginaali 147,71 103,43 184,63 201,12 120,99 125,48
Varmuusmarginaali (%) 24,94 17,46 31,17 32,34 20,43 21,18

Palvelukohteen 19 herkkyysanalyysista pystyi myos nakeméan tdman palvelukohteen
nykyisen hinnan kestdvdn muutoksia ndisséd kustannusmaéarissa. Tuntimaaran lisaa-
minen antoi my6s taman palvelukohteen kohdalla huonoimman tuloksen, joka kui-
tenkin jai viel& positiivisen puolelle. Palkankorotuksesta johtuvassa kustannuksien
nousussa ja kiinteiden kustannuksien nousussa, ei tapahtunut suuria muutoksia ny-
kyiseen tilanteeseen verrattuna. Parhaimman katteen ja tuloksen antoi myyntihinnan
korotus. Tuntimaarén vahentdminen kahdella tunnilla antaisi myds kannattavan tu-

loksen ja yritykselle jaisi paljon varaa kustannuksien nousuun.
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Taulukko 19. Palvelukohteen 27 herkkyysanalyysi

Ldhto- Tunti- Tunti- Myynti- Muuttuvat Kiinteat
tilanne maiarda maard hinta kustannukset kustannukset
+2h/kk -2h/kk +5% +1€/h +5%

Palvelukohde 27.
Myyntituotot 525,97 525,97 525,97 552,27 525,97 525,97
Muuttuvat kustannukset 287,74 310,95 264,53 287,74 301,27 287,74
Katetuotto 238,23 215,02 261,44 264,53 224,70 238,23
Kiintedt kustannukset 191,06 191,06 191,06 191,06 191,06 200,61
Tulos 47,18 23,97 70,39 73,48 33,65 37,63
Katetuottoprosentti 45,29 40,88 49,71 47,90 42,72 45,29
Kriittinen piste (€) 421,81 467,35 384,36 398,87 447,21 442,90
Varmuusmarginaali 104,16 58,62 141,61 153,40 78,76 83,07
Varmuusmarginaali (%) 19,80 11,15 26,92 27,78 14,97 15,79

Palvelukohteen 27 herkkyysanalyysista selvisi myds nykyisen hinnan kestavéan nais-
s& méaarissa kustannusmuutoksia. Huonoimman tuloksen muutoksista antoi tuntiméaa-
réan lisddminen. Muuttuvien ja kiinteiden kustannuksien kasvumuutoksissa yritys j&a
vield voitolle, mutta varaa ei enaa jaa suuriin kustannusmuutoksiin. Parhaimman kat-
teen ja tuloksen antoi myyntihinnan nosto, mutta tuntien véhentaminen olisi myods
kannattavaa. Molemmissa muutoksissa yritykselle ja& varaa pieniin kustannusmuu-
toksiin. Olisi kuitenkin hyva pyrkid myos tdaman palvelukohteen kohdalla vield vahén

kannattavampaan tulokseen.

Palvelukohteiden herkkyysanalyyseistéd saatiin hyvaa tietoa kohteena olleiden palve-
lukohteiden hintojen kannattavuudesta. Seitsemén tappiota tekevéan palvelukohteen
kohdalla néhtiin, kuinka suuria muutoksia ne vaatisivat, jotta ne saataisiin kannatta-
viksi. Muiden palvelukohteiden kohdalla taas néhtiin nykyisten hintojen riittavyys
kustannuksien nousua vastaan. Kustannuksien nousua oli hyva kokeilla herkkyysana-
lyysilla, koska Case-yrityksen tyontekijoiden palkankorotukset ovat ldhiaikoina
mahdollisia. Palvelukohteet 11 ja 21 vaatisivat molemmat enemman kuin kymmenen
prosentin hinnan noston, kahden tyétunnin vahentdmisen ja kiinteiden kustannuksien

vahenemisen viidell& prosentilla.

Palvelukohteissa 7, 13, 14 ja 26 myyntihinnan nosto kymmenell& prosentilla sai tu-

lokset positiivisiksi, mutta varaa uusiin muutoksiin olisi liian vahan. Néaissa palvelu-
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kohteissa kaikkien muutoksien tapahtuessa yhté aikaa, tulokset nousivat ja yrityksel-
I& olisi varaa pieniin kustannusmuutoksiin. Palvelukohteessa 24 kahden ty6tunnin
vahentdmisen muutoksessa ja kymmenen prosentin hinnan korotus muutoksessa, yri-
tys saisi varaa pieniin muutoksiin. Kaikkien muutoksien tapahtuessa yhta aikaa, pal-

velukohde 24 sai kannattavan tuloksen ja varaa suuriinkin kustannusmuutoksiin.

Palvelukohteessa 17 kahden ty6tunnin vahentdminen sai aikaan parhaimman tulok-
sen, mutta myyntihinnan nosto viidella prosentilla oli my6s kannattavaa. Palvelukoh-
teissa 19 ja 27 parhaimman tuloksen sai myyntihinnan nosto viidella prosentilla.
Kahden ty6tunnin véhentdminen sai kuitenkin aikaan kannattavan tuloksen myos

naissa kohteissa.

6 YHTEENVETO

Tutkimuksen tarkoituksena oli perehtyd Case-yrityksen hinnoittelemiin sopimuksiin
ja tutkia niiden palvelukohtaisia kustannuksia, hinnoittelua ja kannattavuutta. Lisaksi
tarkoituksena oli kehittdd Excel-pohjaan laskukaava kannattavien sopimushintojen
laskemiseen. Tavoitteena oli selvittdd kustannus-, hinnoittelu- ja kannattavuuslas-

kelmien avulla Case-yrityksen hinnoittelemien palvelujen kannattavuus.

Teoriaosuudessa kasiteltiin kustannuslaskentaa, seka hinnoittelu- ja kannattavuuslas-
kelmia ja niihin liittyvia asioita. Teoriaosuus alkoi hinnoitteluun vaikuttavista teki-
jOistd, joista paastiin kustannuksiin hinnoittelun taustalla. Kustannuslaskenta alkoi
kustannuskasitteistd, joista péaéstiin perinteiseen kustannuslaskentaan ja toimintolas-
kentaan. Perinteinen kustannuslaskenta eteni vaihe vaiheelta, kustannuslajilaskennas-
ta, kustannuspaikkalaskentaan ja suoritekohtaiseen laskentaan. Suoritekohtaisessa
laskennassa kaytiin 1api kalkyyleja, seké jako- ja lisdyslaskenta. Kustannuslaskennas-
ta edettiin hinnoittelumenetelmiin, hinnoittelustrategioihin ja hinnoitteluongelmiin.
Kustannusperusteisia hinnoittelumenetelmi& olivat katetuottohinnoittelu ja omakus-
tannushinnoittelu. Kannattavuusosiossa kaytiin l1&pi tuote- ja asiakaskannattavuuksiin

liittyvié asioita ja perehdyttiin katetuottolaskentaan, sek& kannattavuuden parantami-
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seen katetuottolaskennan avulla. Katetuottolaskennassa kaytiin lapi katetuottolasken-

nan tunnusluvut.

Tutkimusosuudessa Case-yritykselle tehtiin kustannuslaskelmat perinteisen kustan-
nuslaskennan mukaan, joka eteni teorian mukaisesti vaihe vaiheelta. Suoritekohtai-
sessa laskennassa kéytettiin minimi- ja keskimaardiskalkyylia, seka lisdyslaskentaa.
Case-yritykselle tehtiin my0s teorian mukaisesti kustannusperusteiset hinnoittelulas-
kelmat ja kannattavuuslaskelmat. Hinnoittelulaskelmat toteutettiin kéyttamalla kate-
tuotto- ja omakustannushinnoittelua. Kannattavuuslaskelmat toteutettiin katetuotto-
laskennalla ja herkkyysanalyysill4. Tutkimusosiota ei voitu tdysin toteuttaa teorian
mukaisesti, koska toimintolaskentaa varten Case-yrityksen palvelut olisi tarvinnut
tuotteistaa. Tuotteistamista hankaloitti yrityksen varastokirjanpidon tai sitd vastaavan
puuttuminen. Toimintolaskennan uupumisen vuoksi ei voitu myoskaan toteuttaa toi-

mintoperusteisia hinnoittelulaskelmia.

Tehtyja laskelmia pystyttiin analysoimaan ja analysoinnin avulla, saatiin keréttya
paljon hyodyllista tietoa Case-yrityksen hinnoitteluun. Case-yrityksen toimitusjohtaja
sai kustannuslaskennan tiedoista tietoa yrityksen kustannuksista. Hinnoittelulaskel-
missa selvisi, ettd puolet palvelukohteista on hinnoiteltu alhaisemmalla hinnalla, kuin
hinnoittelulaskelmien hinnat olivat. Hinnoittelulaskelmista pystyi huomaamaan, etté
yrityksen nykyinen hinnoittelu ei perustu kustannuslaskelmiin. Tutkimuksessa todet-
tiin omakustannushinnoittelun sopivan Case-yritykselle paremmin, koska kiinteiden
kustannuksien maarat vaihtelevat palvelukohteiden vélilla. Kannattavuuslaskelmat
paljastivat seitsemén palvelukohteen tekevan tappiota ja ne voitiin todeta kannatta-
mattomiksi. Herkkyysanalyysistd saatiin my0ds paljon tarkeda tietoa kannattamatto-
mien palvelukohteiden vaativien muutoksien suuruudesta, jotta ne saataisiin taas

kannattaviksi.

Tamaén tutkimuksen jatkotutkimusmahdollisuutena olisi toimintolaskennan teko, jota
ei tassd tutkimuksessa tehty. Jatkotutkimusmahdollisuutena olisivat myds tdman tut-
kimuksen ulkopuolelle jatettyjen palvelukohteiden kannattavuuksien laskeminen tai
koko yrityksen kannattavuuden selvittdminen. Jatkotutkimuksessa voitaisiin myds
verrata palvelukohteiden kannattavuuksien parantumista ja verrata niitd tahan tutki-

mukseen.
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LIITE1

Palvelu- Muuttuvat Katetuotto Veroton Katetuotto-
kohde kustannukset tavoite myyntihinta | hinnoittelun hinta

1. 247,12 190,00 437,12 542,02
2. 361,57 275,50 637,07 789,97
3. 432,76 323,00 755,76 937,14
4. 190,73 142,50 333,23 413,20
5. 469,18 351,50 820,68 1017,64
6. 39,82 28,50 68,32 84,71
7. 1002,85 749,55 1752,40 217297
8. 235,95 172,90 408,85 506,97
9. 240,80 176,70 417,50 517,70
10. 193,92 142,50 336,42 417,16
11. 379,78 294,50 674,28 836,11
12. 151,01 109,25 260,26 322,72
13. 310,95 242,25 553,20 685,97
14. 247,12 190,00 437,12 542,02
15. 39,82 28,50 68,32 84,71
16. 426,20 332,50 758,70 940,79
17. 161,75 118,75 280,50 347,82
18. 184,09 142,50 326,59 404,97
19. 321,54 237,50 559,04 693,20
20. 28,21 19,00 47,21 58,54
21. 406,23 299,25 705,48 874,80
22. 195,69 152,00 347,69 431,14
23. 251,73 185,25 436,98 541,86
24, 230,51 180,50 411,01 509,65
25. 425,40 327,75 753,15 933,91
26. 272,49 199,50 471,99 585,27
217. 287,74 223,25 510,99 633,62
28. 218,91 171,00 389,91 483,48
29. 142,20 104,50 246,70 305,91
30. 469,18 351,50 820,68 1017,64
31 218,91 171,00 389,91 483,48




LIITE 2

Palvelu- Kokonais- Oma- Voittolis Veroton Omakustannus-
kohde | kustannukset | kustannusarvo myyntihinta hinnoittelu
1. 409,72 409,72 18,93 428,65 531,52
2. 597,34 597,34 27,60 624,94 774,92
3. 709,18 709,18 32,76 741,94 920,01
4, 312,68 312,68 14,45 327,12 405,63
5. 769,99 769,99 35,57 805,56 998,90
6. 64,21 64,21 2,97 67,17 83,30

7. 1644,30 1644,30 75,97 1720,27 2133,13
8. 383,91 383,91 17,74 401,65 498,05
9. 392,02 392,02 18,11 410,13 508,57
10. 315,87 315,87 14,59 330,46 409,78
11. 631,81 631,81 29,19 661,00 819,64
12. 244 50 244 50 11,30 255,80 317,19
13. 518,26 518,26 23,94 542,21 672,34
14. 409,72 409,72 18,93 428,65 531,52
15. 64,21 64,21 2,97 67,17 83,30

16. 710,75 710,75 32,84 743,59 922,05
17. 263,38 263,38 12,17 275,54 341,67
18. 306,04 306,04 14,14 320,18 397,02
19. 524,79 524,79 24,25 549,03 680,80
20. 44 .47 44,47 2,05 46,53 57,69

21. 662,33 662,33 30,60 692,93 859,23
22. 325,77 325,77 15,05 340,82 422,62
23. 410,27 410,27 18,95 429,22 532,23
24, 384,98 384,98 17,79 402,77 499,43
25. 705,89 705,89 32,61 738,50 915,74
26. 443,22 443,22 20,48 463,70 574,98
27. 478,79 478,79 22,12 500,91 621,13
28. 365,25 365,25 16,87 382,12 473,83
29. 231,63 231,63 10,70 242,34 300,50
30. 769,99 769,99 35,57 805,56 998,90
31. 365,25 365,25 16,87 382,12 473,83




