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The commissioner of this thesis was a small enterprise providing lengthening of
lashes. The company form of the case enterprise is a business name, and it was
established in 2016. The purpose of the thesis was to find the right pricing method
and price level for the products of the target business in the area of Seinajoki. The
study was conducted to help the business perceive the current price level on the
market and help them update their prices to be competitive. The results of the
study would show whether it was advisable for the enterprise to revise the prices
or if the price level was suitable.

Cost accounting, which forms the basis for pricing, is dealt with in general terms in
the theoretical part. In addition, different pricing methods are discussed in order to
find a pricing method suited best to the case enterprise. Furthermore, different
competitive situations are dealt with, as well as the effects of pricing on competi-
tion.

The empirical part of the thesis consists of a qualitative study. The study was con-
ducted as an inquiry among the customers of the business. The objective of the
inquiry was to find out the customers' opinion on the pricing and quality of the case
enterprise and on the general level of pricing in the sector in question. The inquiry
was answered by 15 customers of the business.

The research results show that the prices do not need to be changed. In the cus-
tomers' opinion, the price level of the business was suitable at the moment, and its
guality was regarded as excellent. Compared to the market prices, the enterprise
could raise its prices slightly, because the prices are somewhat below the market
prices.
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1 JOHDANTO

Tassa opinnaytetytssa kerrotaan erilaisista kustannuslaskenta- ja hinnoittelume-
netelmisté, jotka olisivat kaytannollisia pienyrityksille. Tutkimuksen tuloksissa kes-
kitytddn vain tyon kohdeyritykseen, koska tutkimus ei ole yleistettava. Kohdeyri-

tyksena on toiminimi, jonka paatuote on ripsienpidennykset.

Tutkimuksessa selvidd millaisella hintatasolla ripsienpidennyksia myydaan tdméan
hetken markkinoilla ja millaisella hintatasolla ripsia kannattaa myyda. Markkinahin-
taa tutkiessa on keskitytty vain Seingjoen alueella toimiviin liikkeisiin, jotka tarjoa-
vat ripsienpidennyksid. Hintatasot varmasti vaihtelevat alueittain kysynnén ja tar-

jonnan vuoksi, joten taman takia alue on rajattu vain Seinajokeen.

Tarkeinta tassa tutkimuksessa on loytaa ripsienpidennyksille hinta, joka kattaa
kulut, mutta on myos kilpailukykyinen muiden samaa palvelua tarjoavien yritysten
kanssa. Taméa tuote on hyvin kysytty talla hetkelld, joten on varmasti mahdollista
kilpailla hinnalla, kunhan tuotteen laatu ei karsi ja tulot kattavat palvelusta aiheutu-

vat kulut.

1.1 Tutkimuksen tausta

Tutkimuksen kohdeyritys on toiminimi, joka on perustettu noin puolitoista vuotta
sitten. Yritys toimii Seingjoella ja on erikoistunut ripsienpidennyksiin. Yrittajalla on
liketilat kotonaan ja tekee tata tyota kokopaivaisesti. Paatuotteena yrityksella on

tarjota klassisia ja volyymi-ripsienpidennyksid seka niiden huoltamista.

Koska yritys on perustettu aikana, jolloin ripsienpidennyksilla on suuri kysynta, voi
olla hankalaa hahmottaa kilpailukykyinen hinta. Tuote on tall& hetkella haluttu ja se
mielletddn ns. ylellisyystuotteeksi. Ripsienpidennyksien materiaalikustannukset
ovat hyvin minimaaliset yhtd asiakasta kohden, mutta hinnat kuluttajille ovat kui-
tenkin melko kallita. Tama johtuu siitd, ettd on luotu kuva ylellisyystuotteesta jo-
hon ei valttAmatta kaikilla ole varaa. Taman vuoksi myés monet kuluttajat valitse-
vat ripsienpidennykset hinnan perusteella. Kohdeyritykseni on viel& nuori, joten on

aarimmaisen tarkeaa ettd hintataso on kilpailukykyinen, koska kilpailijoita riittaa.



Tutkimukseni perustuu siis ripsienpidennyksien hinnoitteluun ja oikeaan hinnoitte-
lutapaan. Lisaksi myos sivuan aihetta, miten tallaisella kovan kilpailun alalla voisi

hinnoittelulla 16ytaa kilpailuetua tai edes paasta mukaan kilpailuun.

1.2 Tutkimuksen tavoite ja menetelmat

Taysin vastaavaa tutkimusta ei ole tehty aikaisemmin, koska tdméa on tapauskoh-
tainen tutkimus. Tutkimuksia eri yritysten hinnoittelusta |0ytyy paljon, mutta juuri
tata alaa koskevaa hinnoittelututkimusta en Iéytanyt. Alana tama on viela suhteel-
lisen uusi, joten tdma on varmasti syy siihen, ettd tutkimuksia ei ole viela tehty.
Taman vuoksi aikaisempia tutkimuksia ei ole voitu hy6dyntdd tassa tyossa, esi-

merkiksi vertailemalla tuloksia.

Tutkimuksen tavoite on loytaa ripsienpidennyksille oikea hinnoittelutapa ja oikea
hinta-taso Seingjoen alueella. Tutkimus tehdédan kohdeyrityksen avuksi hahmot-
tamaan taménhetkinen hintataso markkinoilla ja sen avulla paivittam&an hinnat
kilpailukykyisiksi. Tutkimuksen tulokset kertovat kannattaisiko yrityksen laskea vai

nostaa hintoja tai sitten tutkimus vahvistaa, etta yrityksen hintataso on sopiva.

Teoriaosuus pohjautuu taysin kirjallisiin lahteisiin. Teoria koostuu kolmesta osasta,
jotka ovat kustannuslaskenta, hinnoittelu ja kilpailuetu. Teoriassa kerrotaan kus-
tannuslaskennasta ja sen eri menetelmistéd, koska sen avulla hahmottaa mita kaik-
kea hinnoittelun takana piilee. Taman jalkeen kerrotaan yleista hinnoittelusta ja
sen eri menetelmistad. Lopuksi kerrotaan, miten hinnoittelulla voisi saada kilpailue-

tua.

Empiirinen osuus tutkimuksessa on keratty kyselytutkimuksena yrityksen asiakkail-
ta. Kyselytutkimuksessa selvitetdan, mika on asiakkaiden ndkdkulma tdman alan
hintatasosta Seindjoen alueella ja ovatko he tyytyvaisia yrityksen nykyiseen hinta
ja laatu tasoon. Kyselytutkimus on tehty vain kohdeyrityksen asiakkaille, joten ta-

man kyselyn tuloksia ei voi yleistaa, vaan tulokset ovat tapauskohtaiset.



1.3 Aikaisempien tutkimusten kirjallisuuskatsaus

Yritysten ja pienyritysten hinnoittelusta on tehty aiemminkin opinnaytetoita. Kaikki
aikaisemmat tutkimukset liittyvat eri aloihin, mutta teoria osuus kertoo suurin piir-
tein samasta aiheesta kuin tama tutkimus. Tasta aiheesta on tehty yleisia tutki-

muksia palvelun/ tuotteen hinnoittelusta seka case-tapauksia.

Silvennoinen (2011) on kasitellyt opinnaytetydéssaan Palveluiden hinnoittelua iséan-
ndintitoimistolle. Paatavoitteena on ollut 16ytaa isanndintitoimistolle hinnoittelume-
netelmd, jonka avulla voisi parantaa kannattavuutta. Tutkimuksessa selvisi etta
kyseessa olevan yrityksen taman hetkinen tuotto ei riita kattamaan lilkketoiminnan
kuluja, joten hintoja on nostettava etta yritystoiminta voi jatkua.

Immonen (2014) on kasitellyt opinnaytetydssaan hinnoittelumenetelmien maaritte-
lya kahvilan tuotteille. Paatavoitteena on ollut I6ytad parhaat hinnoittelumenetel-
mat eri tuoteryhmille. Taman tutkimuksen avulla yrityksen hinnoittelu helpottuisi ja
kannattavuus parantuisi. Tutkimuksen tuloksista selvid&, etta oli Ioydetty tuoteryh-

mille markkinatasoa vastaavat ja valmistuskustannukset kattavat myyntihinnat.

Karna (2012) on kasitellyt opinnaytetytssaan pienyrityksen hinnoittelua. Paatavoit-
teena on ollut 16ytd& sopiva hinnoittelu yrittajalle, joka on kokematon suoritteiden
hinnoittelussa. Toimeksiantajana tassa tutkimuksessa on rakennusyritys. Tutki-
muksen tuloksista selvida, etta tutkija ehdottaa kustannuslaskentaan kaytettavaksi

lisdyslaskentaa ja hinnoitteluun voittolisahinnoittelua.

Turunen (2013) kertoo opinnadytetydssédan painotuotteiden hinnoittelusta. Paata-
voitteena on ollut kehittdd painotuotteiden hinnoittelumenetelmia ratkaisemalla
hinnoitteluun liittyvia ongelmia. Toimeksiantajana tassa tutkimuksessa on ollut kir-
japainoyritys. Tutkimuksen tuloksista selvidé, ettd isoimmat kehityskohteet olivat

painotuotteiden hinnat ja tarjouslaskennan vaaristavat tekijat.



2 KUSTANNUSLASKENTA

Pellinen (2006, 69) kirjoittaa ettd, tarkein asia kustannuslaskennan lahtokohdissa
on hahmottaa tuotanto. Tuotanto voi olla yksittdinen hanke tai jatkuva toiminta.
Kustannuslaskennan tehtava on yksinkertaistaa todellisuus niin, ettd se on hallitta-
vissa mutta vain sen verran, ettd laskelmat ovat uskottavia ja kuvaavat todellisuut-

ta (mp.).

Kustannuslaskenta tarkoittaa tietyn toiminnan kustannuksien mittaamista ja tuottaa
siité kayttokelpoista tietoa yritykselle (Pellinen 2006, 74). Nailla kustannustiedoilla
taytyy siis olla kayttaja, tarkoitus, kustannuskasitteet seké sopivat mittaus- ja ar-
vostusmenetelmat. Nama tiedot ovat paaasiassa johdon paatoksenteon tukena, ja

tietojen tulee olla liikkeenjohdon kannalta tarpeellisia (mp.).
Syita hyvélle kustannuslaskennalle on monia (Pellinen 2006, 74—75):

— Voidaan suunnitella liiketoiminnan tulevaisuutta, kun kaikkien toimintojen
kustannukset ovat tiedossa.

— Kustannuslaskennan avulla voidaan laskea tuotevaraston arvo ja sen
kautta myos yrityksen tulos.

— Voidaan eritelld kannattavuus tuotteiden, asiakkaiden ja toimintojen kes-
ken ja ndin saadaan tietdd mihin kannattaa panostaa.

— Saadaan selville tuotteen hinnan alaraja, kun muuttuvat ja kiinteat kus-
tannukset ovat selvilla.

— Yritys saastaa rahaa kun palkkojen ja varastojen seuraus on tehokasta.

Kustannuslaskenta on siis olennaisessa osassa tuotteiden ja palvelujen hinnan
asetuksessa. Taytyy tietaa joka osa-alueen kustannukset, etta tiedetdan miten
paljon esimerkiksi materiaaleihin ja voimavaroihin kuluu rahaa per tuote. Nai-
den tietojen avulla hinta voidaan asettaa niin, etta kaikki kustannukset tulee ka-

tetuksi.



2.1 Kustannus

Kustannuksia voidaan méaaritella maksuperusteisesti ja arvoperusteisesti (Pellinen
2006, 68). Maksuperusteinen laskenta on rahoitusteoreettinen nakékulma kustan-
nuslaskentaan. Kustannus katsotaan maksuperusteiseksi, kun kustannukset ja
kannattavuus mitataan kassamaksujen mukaan. Pellinen toteaa, etté tata tapaa on
hyva kayttdad vain selvasti rajattavien kohteiden arvioinnissa. Tassa tavassa taytyy
verrata kohteen kokonaishyotyja seka erillishyotyja, koska paatoksenteon kohteen
yhtena kriteerind pidetddn sen kykya tuottaa positiivista maksuvirtaa. Paatoksen-
teossa taytyy verrata vaihtoehtoisien toimintatapojen aiheuttamia kassaan ja kas-
sasta maksujen eroja, jotta taman laskentatavan paatoksenteko-ongelma saadaan

ratkaistua (mp.).

Kun tarkasteltava kohde ei ole erillinen kokonaisuus muusta toiminnasta, kayte-
taan yleensa arvoperusteista kustannusmaarittelya. Talléin laskenta kohdistuu
hyodykkeiden jalostustoimintaan, eli kustannukset sek& kannattavuus maaritellaan
maara- ja arvokomponenttien avulla. Talléin arvon maarittamistapa riippuu laskel-
man kayttotarkoituksesta. (Pellinen 2006, 68-69.)

Pellinen toteaa (2006, 69), ettd kustannuslaskennan kohteet olisi hyva erottaa toi-
sistaan, kun halutaan parantaa toiminnan kannattavuutta ja taloudellisuutta. Paan-
vaivaa aiheuttavat yleensa vdlilliset tai yhteis- ja yleiskustannukset, jotka voidaan
kohdistaa monella eri tavalla. Yleiskustannuksien kohdistamiseen tarvitaan kohdis-
tamistekija, jonka perusteella ne jaetaan laskentakohteisiin. Kohdistamisessa kay-
tetdan apuna aiheuttamisperiaatetta.

Pellinen muistuttaa (2006, 70), etta yrityksen toiminnassa kaikkeen tekemiseen
seka tekematta jattamiseen liittyy aina kustannuksia. Ne eivét kuitenkaan ole aina
helposti havaittavissa tai mitattavissa. Kun maaritetddn kustannuksia, se vaatii
rahamaaraista mittaamista, ja siihen liittyy erilaisia yrityksen voimavaroja, joita
joudutaan kayttamaan. Voimavaroja voivat olla esimerkiksi tydaika tai osaaminen,
jotka pyritadn hahmottamaan kustannuslaskennan avulla. Pellisen mukaan naiden
aineettomien voimavarojen mittaaminen aiheuttaa yleensa mittaus- ja arvostuson-
gelmia, mink& vuoksi keskitytddn mieluummin konkreettisempien voimavarojen

laskentaan. Pellinen painottaa (mp.), etta voimavarojen mittaaminen on kuitenkin
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hyodyllistéa niiden hallinnan kannalta, koska se tekee ne vertailukelpoisiksi. Tata
kustannusmaaritelmééd kutsutaan kalkulatoriseksi, joka avaa tuotantoteoreettisen

nakokulman.

Taloustieteilijoiden mukaan kaikkein kayttokelpoisin kustannuskasite on vaihtoeh-
toiskustannus. Vaihtoehtoiskustannus tarkoittaa menetetyn mahdollisuuden arvoa
(Pellinen 2006, 71-72). Talle kustannukselle on tyypillistd uhrauksen luonne ja sen
vuoksi tavoitteiden saavuttamiseen vaadittavat uhraukset on hyva pitdd mahdolli-
simman pienina. Yrityksen toimintaan liittyy korvauksia seka uhrauksia, joiden ero-

tuksena saadaan hyotya.

Korvaus — Uhraus = Hyoty
Tulo — Kustannus = Voitto

Erilaisia uhrauksia mitataan yleenséa rahana, samoin kuin muitakin kustannuksia,
etta niitd voidaan kasitella yrityksen laskentajarjestelméassa. Kustannuksia voi olla

monia erilaisia esimerkiksi (Pellinen 2006, 72-73):

— Kateiskustannus on kustannus, joka tulee, kun rahaa maksetaan yrityk-

sen kassasta.

— Kateismaksuperusteettomia kustannuksia, joihin ei liity kassasta maksua,

eli esimerkiksi poistot.

— Rahassa mittaamattomia kustannuksia, joita on hankala yhdistaa rahavir-
toihin. Esimerkiksi tyontekijoiden tyduupumus joka aiheuttaa yritykselle

kustannuksia.

2.1.1 \Valilliset ja valittomat kustannukset

Valitbn kustannus tarkoittaa sita, ettd se voidaan kohdentaa suoraan tuotteelle,
kun taas valillisia kustannuksia ei voi kohdentaa suoraan (Siikavuo 2003, 53), Va-
lilliset kustannukset kohdistetaan laskentakaavaa ja erilaisia lisayslaskelmia apuna

kayttaen. Nama valilliset kustannukset ovat yleensa yrityksen kiinteitéd kustannuk-
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sia. Valittomat kustannukset taas ovat paasaantdisesti muuttuvia kustannuksia
mutta osa kiinteistakin kustannuksista voidaan luokitella valittémiksi kustannuksik-

Si.

Valillisia kustannuksia voidaan sanoa yleiskustannuksiksi, ja siksi ne ovat eri las-
kentakohteille yhteisid. Vaikka naiden kohdistaminen on hankalampaa, ne kuiten-
kin pyritaan kohdistamaan aiheuttamisperiaatetta noudattamalla. Tall6in mietitaan,
miten kustannukset kohdistetaan laskentapaikoille. Tahan vastauksen yleensa
kertoo kustannuspaikkalaskenta, yleiskustannuslisa tai toimintopohjainen kustan-
nuslaskenta. (Alhola & Lauslahti 2003, 63—-64)

2.1.2 Yhteis- ja erilliskustannukset

Yhteiskustannukset tarkoittavat laskentakohteiden yhteisesti aiheuttamia kustan-
nuksia (Alhola & Lauslahti 2003, 64), Yhteiskustannukset ovat sellaisia kustannuk-
sia, jotka eivat poistu, vaikka esimerkiksi yksi tuote poistuisi tuotannosta tai myyn-
nista. Toiminta-asteessa, toimintayksikdssa tms. tapahtuvilla muutoksilla ei ole

vaikutusta yhteiskustannuksiin.

Erilliskustannukset voidaan kohdistaa suoraan tietylle laskentakohteelle. Erilliskus-
tannukset jaavat pois, jos esimerkiksi yksi tuote poistuu tuotannosta. Nama kus-
tannukset myo6s aiheutuvat, jos jokin laskentakohde otetaan ohjelmaan, esimerkik-
si uusi tuote. Erilliskustannuksiksi voidaan lukea myds kustannukset jotka jaavat
pois, jos esimerkiksi jokin toimintayksikkd suljetaan tai avataan. Yleisesti ndméa
kustannukset jaetaan niin, etta yhteiskustannukset ovat kiinteita ja erilliskustan-
nukset muuttuvia kustannuksia. Riippuu kuitenkin, tarkastellaanko asiaa yksittai-
sen toimintayksikon nékdkulmasta vai koko yrityksen nakokulmasta. (Alhola &
Lauslahti 2003, 64.)

2.2 Kustannuslaji- ja kustannuspaikkalaskenta

Suoritelaskennassa selvitetadn kustannusten ryhmittely prosessien osatekijoista,

mika tarkoittaa kustannuslajilaskentaa (Siikavuo 2003, 53), Kustannuslajilasken-
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nassa selvitetadn yrityksen laskentakauden kokonaiskustannukset lajeittain esi-
merkiksi poistot, ty6- ja materiaalikustannukset ja korkokustannukset.

Kustannuspaikkalaskennassa valilliset kustannukset kohdennetaan kustannuspai-
koille esimerkiksi materiaalien, valmistuksen, markkinoinnin ym. kustannuspaikoil-
le. Lopuksi vielad suoritekohtaisessa laskennassa valilliset kustannukset kohdiste-
taan tietylle suoritteelle. Eri suoritteille tulevat osuudet kustannuspaikkojen valilli-
sista kustannuksista selvitetaan erilaisilla kohdistamisperiaatteilla, kuten jako- ja
lisdyslaskennalla. (Siikavuo 2003, 53-54,)

2.2.1 Minimi-, normaali- ja keskim&araiskalkyyli

Tuotekalkyylit maarittelevat, kuinka suuri osuus kohdistetaan tuotannon kustan-
nuksista tuotteille (Pellinen 2006, 118-119), Naiden avulla méaaritellaédn tuotteiden
yksikkdkustannukset eli saadaan selville, kuinka paljon yhden tuotteen valmistus
on tullut maksamaan. Eri kalkyyleita kaytetaan eri laskentatilanteissa ja yleisimpia
kalkyylityyppeja ovat minimi-, normaali- ja keskimaaraiskalkyyli.

Minimikalkyyli kertoo tuotteen erilliskustannukset, jotka poistuisivat, jos kyseisen

tuotteen valmistus lopetettaisiin (Pellinen 2006, 118-119):

Minimikalkyyli = laskentakauden muuttuvat kustannukset

toteutunut tuotantomaara

Normaalikalkyylissa tuotteille kohdistetaan muuttuvia kustannuksia seké tuotannon
kiinteita kustannuksia sen mukaan, kun kapasiteettia kaytetddn normaalisti (Pelli-
nen 2006, 119-120), Nain saadaan pienennettya toiminnan muutoksien vaikutuk-
sia yksikkokustannuksiin. Normaalikalkyylid voidaan kayttaa, kun kapasiteetti ja

keskimaarainen toiminta-aste on méaaritelty (mp.).

Normaalikalkyyli = muuttuvat kustannukset + tuotannon kiinteét kustannukset

toteutunut tuotantomaara normaali tuotantomaara

Keskimaaraiskalkyylissa suoritteille kohdistetaan muuttuvien kustannusten liséksi

myos kiinteitd kustannuksia, jotka ovat tuotantomaaran vaihtelusta riippumattomia.
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Kiinteat kustannukset aiheutuvat kapasiteetin yllapidosta, ei suoraan valmistetusta
tuotemaarasta. Suoritteen kustannukset saadaan koko laskentakauden tuotanto-
kustannusten ja valmistuneiden tuotteiden maaran osamaarana. Tuotannon kus-
tannuksia ei tarvitse jaotella kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin. Pellinen (2006,
119-120) kertoo taman kalkyylin huonon puolen olevan se, ettd toiminnan vahen-
tyessa tuotteille kohdistuu enemman kayttamattoman kapasiteetin kustannuksia.
Pellinen toteaa myds (mp.), etta toisaalta se antaa kuvan riittavasta hintatasosta

pitkalla tahtaimella.

Keskimaaraiskalkyyli = laskentakauden tuotantokustannukset

toteutunut tuotantomaara

2.2.2 Valmistus ja omakustannusarvo

Yksittdisen tuotteen kustannusten maarittelemisessa voidaan kayttdd kalkyylien
lisdksi valmistusarvon ja omakustannusarvon kasitteitd. Valmistusarvo tarkoittaa,
ettd tuotteen arvoon on sisdllytetty ainoastaan tuotantokustannuksia. (Pellinen
2006, 121-122,) Valmistusarvo on tarkemmin méaariteltavissa, kun tiedetdan, onko
tuotteen kustannuksiin siséllytetty vain muuttuvia kustannuksia vai myoés kiinteita
tuotannon kustannuksia. Talldin kaytetaan nimea keskimaarais- tai normaalival-

mistusarvo, epatarkempaa valmistusarvoa nimitetddn minivalmistusarvoksi. (mp.)

Omakustannusarvo tarkoittaa, etta tuotteelle on jaettu kaikista yrityksen kustan-
nuksista osuus (Pellinen 2006, 121-122), Tall6in siis kaikki yrityksen kustannukset
on jaettu valmistetuille tuotteille. Tuotteen minimivalmistusarvosta puhutaan, kun
ollaan kiinnostuneita vain tuotteen valmistamisen lyhytvaikutteisista erilliskustan-
nuksista. Tama antaa kuitenkin epamaaraisen kasityksen arvosta, koska yrityksen
kiinteiden kustannusten lisdksi tuotannon vdlilliset kustannukset jaetaan summit-
taisesti tuotteille. Tarkemmin kustannukset maarittelevat keskim&arais- tai nor-
maalivalmistusarvot, jotka edellyttavat kustannuspaikkalaskentaa, jonka avulla

tuotannon valilliset kustannukset kohdistetaan tuotteille. Nama arvot tarjoavat hy-
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vat lahtotiedot jos halutaan siséallyttaa tuotteiden arvoon kaikki yrityksen kustan-
nukset. (mp.)

2.2.3 Jakolaskenta

Jakolaskentaa voidaan kayttaa silloin, kun tuote on vakio ja prosessi jatkuvaa (Pel-
linen 2006, 124-125). Tasta kaytetddn sanoja vakiotuotanto ja yhtenaistuotanto.
Tallaista on esimerkiksi sahkontuotanto, eli valmistetaan jatkuvasti samanlaisia
tuotteita ja palveluja joiden valmistukseen kuluu saman verran valittémia ja valilli-
sid kustannuksia. Téllaisessa tilanteessa riittdd kustannusten jakaminen valmiiden
tuotteiden maaralla. Yksinkertaisessa tilanteessa lasketaan valmistuneen tuotan-
non arvo. Laskenta hankaloituu, jos halutaan tietda keskeneraisen tuotannon ar-

von muutoksia.

Kun tuote valmistuu jatkuvassa prosessituotannossa, tuotteet siirtyvat eri osasto-
jen kautta vaiheesta toiseen, kunnes ne valmistuvat. Kustannukset kohdistetaan
taman prosessin mukaan. Valittomat ja valilliset kustannukset kohdistetaan valmis-
tusosastoille, ja kaikki kustannukset, jotka kertyvat naille valmistusosastoille, jae-
taan kunkin osaston tuotannon maaralla. Myo6s kaikki aiemmissa vaiheissa kerty-
neet kustannukset kulkevat mukana, kun tuote siirtyy tuotannon vaiheista toiseen.
(Pellinen 2006, 124-125.)

Jakolaskennasta on eri muotoja jotka maaritellaan sen perusteella, tapahtuuko
tuotannon maarittdminen useammassa vai vain yhdessa vaiheessa. Yksivaiheista
jakolaskentaa kaytetddn, kun valmistetaan yhté tuotetta eika valivalmisteita varas-
toida tai varaston maaré ei vaihtele. Tuotteiden kustannusten taytyy olla suoraan
laskettavissa kustannuslajilaskennan pohjalta, eika tuotantoa ole jaettu kustan-
nuspaikkoihin. (Pellinen 2006, 124-125.)

Monivaiheista jakolaskentaa voidaan kayttaa, kun tuotanto on jaettu jalostusvai-
heiden mukaisiin kustannuspaikkoihin. Taman avulla voidaan seurata kustannuk-
sia osastoittain ja kustannuslajeittain. Kun jaetaan jokaisen osaston kustannukset

niiden tuotantomaaralla, saadaan selville, kuinka paljon osasto on tuotteen kus-
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tannuksiin vaikuttanut. Tuotteiden lopulliset yksikkdkustannukset saadaan selville,
kun eri osastojen luvut lasketaan yhteen. (Pellinen 2006, 126-127,)

Yhteismitallistamista jakolaskennassa eli ekvivalenttilaskentaa kaytetaan yrityksis-
s4, joissa valmistetaan vain muutamia tuotteita samasta raaka-aineesta ja kaikkiin
kaytetdan samaa valmistusmenetelmaa (Pellinen 2006, 130). Kustannukset voi-
daan jakaa tuotteille kun jokaiselle tuotteelle on maaritelty ekvivalentti- eli osituslu-
ku. Pellisen mielesta tama onkin ekvivalenssilaskennan vaikeus. Laskennan pe-
rustaksi on valittava yksi kustannuseroja selittava tekija, esimerkiksi tuotteen paino
tai valmistukseen kaytetty tydaika. Jos tuotteiden valmistusmenetelma on sama
mutta raaka-aineet eivat, kaytetdan ekvivalenssi laskentaa vain jalostuskustannus-
ten jakamiseen. Jos taas raaka-aineet ovat samoja mutta valmistusmenetelma eri,
ekvivalenssilaskentaa kaytetddn vain raaka-ainekustannuksiin ja jalostuskustan-

nukset lasketaan lisayslaskennan avulla.

2.2.4 Lisayslaskenta

Lisdyslaskentaa kaytetdan, kun tuotteet ovat ainutkertaisia ja tuotantoprosessi on
epdjatkuvaa, eli tuotteita valmistetaan yksittain tai vaihtuvissa erissa (Pellinen
2006, 136). Naista kaytetddn termeja tilaustuotanto ja yksittais- ja sarjatuotanto.
Taman laskennan perustana on, etta tuotteen kustannusten laskennassa hyddyn-
netaan kustannuslisia. Kustannukset kohdistetaan jokaiselle tuote-erélle, tydlle tai
tilaukselle. Tastakin laskentatavasta on eri muotoja, joista yksinkertaisimmassa
kaytetd&n vain yhta tehtaan yleiskustannuslisda. Tata kutsutaan summalisayslas-
kennaksi. Kustannuspaikkalisayslaskennaksi kutsutaan eritellympad, useita kus-
tannuslisia huomioon ottavaa laskentaa (mp.). Lisaksi on viela lajilisayslaskenta,

jossa kustannuslisat maaritellaan ja kaytetaan eritellysti kustannuslajeittain.

Kaikki kustannuslisat jaotellaan aine- ja jalostuslisiin (Pellinen 2006, 136-137).
Ainelisa tarkoittaa valillisten ainekustannusten laskentaa, joita voi olla esimerkiksi
aineiden varastoinnista syntyva kustannus. Kustannusten jako tuotteille tapahtuu

kustannuslisien muodossa, kun kustannukset on rekisterdity yhdelle tai useammal-
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le kustannuspaikalle. Aineliséa perustuu valittdman ainekayton arvoon ja se voi-
daan ilmaista suhteellisena prosenttilisana tai euromaaraisena lisdna aineyksikkoa
kohti. (mp.)

Ainelisa = Vililliset ainekustannukset
kaytetyt valittomat aineet X 100%

Jalostuslisia voidaan laskea, kun valilliset kustannukset on rekisterdity useille kus-
tannuspaikoille. Jalostuslisia ovat esimerkiksi palkkalisa, tuntilisd, konetuntilisa,
perusarvolisa seka hallinnon ja markkinoinnin lisé. Palkkaliséaa laskettaessa olete-
taan etta valillisia kustannuksia kertyy samassa suhteessa kuin valittdmia palkko-
ja. Tuntilisassa seka konetuntilisdssa taas ajatellaan tuotteiden aiheuttavan valilli-
sid kustannuksia samassa suhteessa, kuin valmistus vaatii valitonta tyoaikaa.
(Pellinen 2006, 137-138.)

Kaikkia tuotannon valillisid kustannuksia, joita ei kohdisteta erikseen, kutsutaan
perusarvokustannuksiksi (Pellinen 2006, 138). Nama ovat jakojaanndslisia, joiden
avulla tuotteille kohdistetaan esimerkiksi keskeneraisentuotannon korot tai vakuu-
tusmaksut ym. Hallinnon ja markkinoinnin kustannuksia kohdistetaan useille kus-
tannuspaikoille. Pellinen toteaa (mp.), etta tdssa kohdistamisessa ei ole yhtéa oi-
keaa tapaa, koska naiden kustannusten kohdistaminen valmistuneelle tuotannolla

on yleensa summittaista.

2.3 Tavoitekustannuslaskenta

Tavoitekustannuslaskenta (target costing) tarkoittaa yksinkertaisesti sita, ettd kus-
tannuslaskenta perustuu tavoitemyyntihintaan ja kuluttajien toiveisiin (Jarvenpaa
2013, 196-201). Eli ensin tutkitaan, onko tuotetta tai palvelua edes jarkevaa val-
mistaa ja miten paljon tdma tuote tai palvelu saisi maksaa. Lisaksi taytyy miettia,
mitd ominaisuuksia tuotteeseen tai palveluun on kannattavaa sisallyttdd. Taman
hahmottamiseen kaytetddn arvoanalyysid (value engineering). Arvoanalyysi tar-

koittaa sitd, etta jokainen tuote ja palvelu koostuvat toiminnoista, joiden arvoa voi-
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daan mitata suhteuttamalla toimintojen hyotty asiakkaalle niiden toteuttamisen ai-
heuttamiin kustannuksiin (mp.).

Taman liséksi tavoitekustannuslaskentaan liittyy olennaisesti elinkaarikustannus-
laskenta (product life cycle costing, PLCC). Tassa laskennassa tuotteen elinkaari
jaetaan paavaiheisiin joita ovat tuotekehitys-, tuotanto-, kayttd- ja luopumisvaihe.
(Jarvenpdd 2013, 196-201.) Naitd kustannuksia voidaan tarkastella valmistajan
seka kayttajan nakokulmasta. Valmistajan taytyy huomioida myyntituottojen ja tuo-
tantokustannusten lisdksi tuotekehityksen, huollon, muun kayttétuen seka tuotteen
havittamisesta syntyvat kustannukset ja tuotot. Kayttgjan taas taytyy huomioida
hankintakustannusten liséksi tuotteen elinkaaren pituus, kaytéstd syntyva hyoty
sekad huoltokustannukset. Kun asiaa tarkastellaan kayttajan nakékulmasta, puhu-
taan hankinnan kokonaiskustannuksista. Tastd huomataan, ettd hankintahinnal-

taan halvin investointi ei valttamatta ole taloudellisesti paras vaihtoehto. (mp.)

Talla menetelmalla kayttaja voi siis vertailla tuotteiden ja palvelujen kannattavuutta
pitkalla tahtaimelld. Taulukoidaan tuotteiden hankintahinta, elinkaaren pituus seka
hoitokulut ja tuotot vuodessa ja taman jalkeen tarkastellaan, paljonko naista tulee
kustannuksia esimerkiksi kymmenesséa vuodessa. Valmistaja taas voi taulukoida
tuotekehityksen, tuotannon, kaytdén ja luopumisen kustannukset ja laskea nain

tuotteen koko elinkaaren kustannukset. (Jarvenpaa 2013, 196-201.)

Tavoitekustannuslaskennassa hyédynnetaéan siis arvoanalyysia ja elinkaarilasken-
taa suunnitteluprosessissa kun suunnitellaan esimerkiksi uutta tuotetta tai vaikka
tuotteen uudistamista. Jotta tdméa voidaan toteuttaa, taytyy olla myds markkinoilta
kerattya tietoa asiakkaiden odotuksista ja kilpailutilanteesta, koska ne ohjaavat
tuotekehityksen ja tuotannon tavoitteiden asettamista. Tavoitekustannuslasken-
nasta kaytetdan tuloslaskentakaavaa, jossa kustannustavoite maarittyy tavoitehin-

nan ja tulostavoitteen perusteella. (Jarvenpaa 2013, 96—201.)

Tavoitekustannukset= Tavoitemyyntituotot - Tulostavoite
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3 HINNOITTELU JA KILPAILUETU

Tuotteiden ja palvelujen hinnoittelu kulkee yleensa kasi kadessa kilpailutilanteen
kanssa. Monilla eri aloilla kilpailu vaikuttaa hintoihin, ja taytyy olla tietoinen oman
tuotteen kustannuksista, etta tiedetddn mika on tuotteen minimihinta, etta se kat-
taa siitd aiheutuvat kustannukset. On olemassa tietysti aloja, joissa ei ole kilpailua
ollenkaan, jolloin he voivat maarittaa hinnat niin kuin itse parhaaksi nakevat. Toi-

saalta eivat asiakkaatkaan osta tuotetta jos hinta on kohtuuton.

3.1 Hinnoittelun tarkoitus

Hinnoittelulla on suora yhteys yrityksen kannattavuuteen, tulokseen ja menestymi-
seen. Hinnoittelun l&ahtokohta on, etta tuotteesta tai palvelusta saatava hinta kattaa
kaikki siitd aiheutuneet kustannukset seka voittotavoitteen. Hinnan maarittelyssa
taytyy ottaa huomioon kaikki tuotteen tai palvelun kustannukset. Naitd ovat esi-
merkiksi voittotavoite, laatu, jakelutiet, markkinat, asiakassegmentit, tuotteen elin-
ika ja haluttu imago. (Alhola & Lauslahti 2003, 221.)

Tuotteen tai palvelun kustannustavoite maaraytyy aika pitkalti markkinahinnan
kautta. Tah&n vaikuttaa alan yleinen kilpailutilanne. (Alhola & Lauslahti 2003, 222.)
Jarvenpaan mielesta (Jarvenpaa 2013, 212.) on hyvin tarkeaa, etta suoritteen kus-
tannusten ja asiakkaiden kokeman arvon valilla on johdonmukainen suhde. Kun
asiakas ostaa tuotetta, se yleensa punnitsee tuotteesta saatavaa hyotya ja hintaa
suhteessa muihin vastaaviin tuotteisiin. Jos yritys pystyy tarjpamaan asiakkaalleen
kaikista kilpailevista vaihtoehdoista suurimman hyédyn rahamaaraan suhteutettu-

na, asiakas on yleensa halukas ostamaan tuotteen. (mp.)

Hinnoittelulla voidaan vaikuttaa myos siihen, miten laadukkaaksi ja arvokkaaksi
tuote mielletdén. Yleisesti kallis tuote tai palvelu mielletddn laadukkaaksi ja pa-
remmaksi kuin halpa. Hinnoittelu vaikuttaa suuresti kysyntaan, koska hinnan alen-
nus yleensa lisda kysyntaa ja hinnan nosto taas vahentaa kysyntaa. Taman vuok-
si hinnoittelu onkin siis yksi yrityksen keskeisimmistd menestykseen vaikuttavista
tekijoista. Yrityksen toiminta on kannattavaa vain silloin, kun myyntituotot ylittavat
kustannukset. (Jarvenpaa 2013, 212-213.)
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3.2 Hinnoitteluprosessin vaiheet

Tuotteen tai palvelun hinnoitteluprosessi sisaltdad kolme vaihetta: perusanalyysi-
vaiheen, strategian yhteensovitusvaiheen ja hinnanasetusvaiheen (Jarvenpaa
2013, 226-228). Perusanalyysivaiheeseen kuuluu esimerkiksi kilpailun, kustan-
nuksien ja kysynnan tarkastelua. Tassa vaiheessa tuote tai palvelu taytyy suhteut-
taa muihin vastaaviin tuotteisiin. Talloin siis mietitd&n, voiko kuluttaja tayttaa tar-
peensa jollain muilla tuotteilla tai palveluilla. Kun mietitddn tuotteen hintaa, taytyy
ottaa huomioon etta pitkalla aikavalilla tuotteen hinnan taytyy kattaa sen valmista-
misesta ja toimittamisesta aiheutuvat kokonaiskustannukset. Naiden lisdksi taytyy
ottaa huomioon tuotteen elinkaari. TAssa vaiheessa apuna kaytetaan elinkaariana-
lyysia jossa tarkastellaan myyntituottojen ja kustannusten kehittymista koko myyn-
tiajan. Jarvenpaan mukaan (mp.) tassa on tarkeaa maarittaa tuotteelle ja sen vai-
heille ajallisesti oikea pituus. H&n mainitsee, etta on hyva myos tutkia, onko tuote
asiakkaalle valttamattomyys- vai ylellisyys tuote. Valttamattomissa tuotteissa hin-
nan muutokset eivéat yleensa vaikuta kysyntaan, kun taas ylellisyystuotteissa hin-

nan muutokset vaikuttavat suuresti kysynnan maaraan. (mp.)

Seuraava vaihe on strategian yhteensovitusvaihe, jossa mietitaan miten yrityksen
strategia ja yleiset tavoitteet vaikuttavat hinnoitteluun (Jarvenpaa 2013, 226-228).
Hinnoittelu on erilaista riippuen siitd tavoitteleeko yritys esimerkiksi kasvua, vai
kannattavuuden parantamista. Tassa tilanteessa tulee Jarvenpaan mukaan miet-
tia, miten tuotteen hinta muuttuu elinkaaren eri vaiheissa ja halutaanko hinnoitte-

lulla painottaa markkinaosuutta vai kenties kannattavuutta.

Viimeinen vaihe on hinnanasetusvaihe, jossa yritys paattaa tuotteen tai palvelun
lopullisen hinnan (Jarvenpaa 2013, 226-228). Talldin voidaan miettia hinnan pie-
nid muutoksia jonka avulla menekki parantuisi. Esimerkiksi paatetaan, annetaanko
tuotteesta alennuksia ja jos annetaan, niin minkélaisia. Talléin tuote voidaan hin-
noitella alennuksen verran kallimmaksi. Yksi yleinen keino edistdd menekkia on
myoOs "99-hinnoittelu”, eli asetetaan tuotteen hinnaksi 99€ eika 100€, koska se

nayttad asiakkaan silmissa merkittavasti halvemmalta.

Hinnan asettamiseen liittyy monta eri tekijaa, jotka taytyy ottaa huomioon. Tarkein-
téa on kuitenkin, ettéa hinta kattaa kulut, jotta tuotteen myyminen on kannattavaa.



20

Kun tiedetddn hinnan alaraja, voidaan sen jalkeen miettia, miten hintaa voisi muo-
kata. Mietitaan, halutaanko tuotteesta kuva, ettéa se on laadukas ja sen avulla nos-
taa hintatasoa, jotta saataisiin enemman voittoja. Hintaa voidaan myds muokata

asiakkaan nakodkulmasta edulliseksi, ettd menekki lisdantyisi.

3.3 Erilaiset hinnoittelumenetelmat

Seuraavaksi kerrotaan neljasta eri hinnoittelumenetelmasta, joita yritykset voivat
kayttaa apuna miettiessaan miten tuotteen tai palvelun hinta muodostetaan. Hin-
nan asettamiseen vaikuttavat paljon yrityksen toimiala ja tuotteen laatu. Mietitaan,
tehdaanko tuotetta ns. liukuhihnatuotteena vai onko jokainen tuote ainutlaatuinen.
Taytyy myds miettia millaiset ovat tuotteen valmistus kustannukset ja mik& on tuot-
teen markkinahinta. Joillain aloilla esimerkiksi markkinat vaikuttavat hintaan suu-

resti, kun taas jollain alalla tuotteen kustannukset ovat hinnoittelun tarkein asia.

3.3.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa keskeisessa asemassa ovat tuotteen kus-
tannukset. Taman hinnoittelutavan kayttd vaatii siis tarkkaa tuotekohtaista kustan-
nuslaskentaa, koska kaikki laskennassa tehdyt virheet vaikuttavat hintaan ja tuo-
tekannattavuuteen. Laitisen mukaan (2007, 157-158) puhdasta kustannusperus-
teista hinnoittelua ei juurikaan nykymarkkina- ja kilpailuolosuhteissa kayteta, koska
kysynta ja kilpailu vaikuttavat myo6s hintaan kustannusten lisdksi. Puhtaassa kus-
tannusperusteisessa hinnoittelussa tuotteen valmistusmaara on kiinted ja kysynta
joustamatonta hinnan suhteen, sitten yritys laskee télle tuotantomaaralle tuotteen
kustannukset ja lisaa katetavoitteen jonka perusta on yrityksen budjetoitu tulos.

(mp.)

Kustannukset annetulle tuotantomaéralle + katetavoite =

katettavat kustannukset ja tavoite

Katettavat kustannukset ja tavoite/tuotantomaaré = tuotteen hinta
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Kustannusperusteisessa hinnoittelussa perustana kaytetaan tuotantokustannuk-
sia, joihin viela lisataan yrityksen kate- tai voittotavoite. Tama tapa on monen mie-
lesta selked ja oikeudenmukainen hinnoittelutapa. Ongelmana on, etta yksittaisen
palvelutuotteen kaikkien kustannusten selvittdminen on kaytanndssa hyvin vaike-
aa, eikd taméa hinnoittelutapa ota huomioon sita, minka arvoinen palvelu on asiak-
kaalle. Tama hinnoittelutapa voi siis helposti johtaa ali- tai ylihinnoitteluun, varsin-

kin jos verrataan markkinahintaan. (Sipila 2003, 58.)

3.3.2 Voittolisa- eli omakustannushinnoittelu

Voittolisa- eli omakustannushinnoittelu (cost-plus tai full-cost pricing) on yksi versio
kustannusperusteisesta hinnoittelusta. Tastd menetelmasta kaytetaan myos nimea
OKA-hinnoittelu, koska tassa hinta perustuu sen omakustannusarvoon ja siihen
lisattavaan katteeseen. Tassa menetelmassa huomioidaan, etta tuote tuottaa ta-
voitteen mukaista voittoa, ja varmasti kattaa kaikki tuotekustannukset. Hinnan ala-
rajana pidetdan yleensd omakustannusarvoa, ja sen vuoksi tima hinnoittelutapa
on turvallinen, koska télla varmistetaan, etta tuotetta tai palvelua ei myyda tappiol-
la. Tuotteelle tai palvelulla lasketaan siis hinta sen omakustannusarvon perusteel-
la. TAma hinnoittelutapa ei kuitenkaan ole nain yksinkertaista, koska on vaikeaa
arvioida tuotekohtaiset kustannukset ja voittolisa riittavan tarkasti. (Laitinen 2007,
165-166.)

Tuotteen valittomat yksikkdkustannukset
+Tuotteen valilliset yksikkokustannukset

= Tuotteen omakustannusarvo (OKA)

+ Tavoitteenmukainen mukainen voittolisa

= Tuotteen hinta

Laitinen (2007, 166) kertoo, ettda kaytannoéssa voidaan myos kayttdd menetelmaa,
jossa tuotteelle kohdistetaan vain tuotannon kustannukset. Talldin hinnoittelun pe-
rustana kaytetaan tuotteen valmistusarvoa ja sen voittolisan tulee kattaa esimer-

kiksi hallinnon ja markkinoinnin kustannukset. Tatd menetelmaa ei Laitisen mu-
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kaan kannata kayttda, jos valillisten kustannusten kohdistamista tuotteille ei ole
tehty huolellisesti.

Tuotteen hinnan alarajana pidetaan yleensa omakustannusarvoa. Ylarajaan taas
vaikuttavat monet tekijat kuten kilpailijoiden hinnat, tuotteen ominaisuudet, markki-
noiden rakenne, asiakkaat, jakelutiet seka julkisen vallan rajoitteet. Td&man vuoksi
voittolisa voidaan muodostaa monella eri tavalla. Kaytdnnossa voittolisé lasketaan
niin, ettd tehdaan yrityksen strategiaan ja kilpailutilanteeseen perustuva tuloslas-
kelma joka kattaa koko yrityksen. Sitten jaetaan tuloslaskelmassa ennustettu voit-
totavoite tuotteille jarkevalla perusteella (break down -menetelmd). Jako voidaan
tehda kahdella tapaa. Ensimmaisessa jakotavassa jaetaan voittotavoite suhteessa
tuotteiden kokonaiskustannuksiin (vakio voittolisaprosentti) tai niitd koskevaan
padaomaan (vakio paaoman tuottoprosentti). Toisessa tavassa laaditaan strategi-
aan ja kilpailutilanteeseen perustuva voittotavoite suoraan tuotteille ja kootaan
kaikki yksittaiset tavoitteet koko yrityksen yhteiseksi tavoitteeksi (build up -
menetelma). (Laitinen 2007, 165-167.)

3.3.3 Katetuottohinnoittelu

Toinen yleinen kustannusperusteinen hinnoittelumenetelma on katetuottohinnoitte-
lu (variable cost, contribution tai marginal pricing). Perusajatuksena tassa mene-
telmassa on, etta tuotteen hinnan taytyy kattaa siita aiheutuneet muuttuvat kus-
tannukset seka antaa katetta kiinteille kustannuksille ja voittotavoitteelle (Laitinen
2007, 179). Tallgin tuotteen minimihinta on sen muuttuvat kustannukset. Koska
tdssd menetelméassa tuotteen hinta on joustava, voidaan sitd myyda lyhyella aika-
valilla alle kokonaiskustannusten ja se silti tuottaa edes vahan katetta kiinteille

kustannuksille. Katetuottolaskelman periaate on seuraava(Laitinen, 179):

Tuotteen valittdmat muuttuvat yksikkdkustannukset
+ Tuotteen vdlilliset muuttuvat yksikkékustannukset

= Tuotteen minimiomakustannusarvo (MOKA)

+Tavoitteen mukainen yksikkdkatetuotto

= Tuotteen hinta
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Katetuottohinnoittelussa on samat vaikeudet kuin muissakin kustannusperusteisis-
sa hinnoitteluissa. Laitinen kertoo (2007, 180) ettd katetuottohinnoittelun kaytt6
vaatii tarkkaa muuttuvien kustannusten suoritekohtaista laskentaa, seka kykya
kohdistaa tuotteille niiden osuus kiinteistd kustannuksista ja tavoitetuloksesta.

Naiden summasta muodostuu tavoitteen mukainen katetuotto. (mp.)

3.3.4 Markkinaperusteinen hinnoittelu

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa kaytetdan hyodyksi kysynnan ja kilpailun
yhteisvaikutuksena muodostunutta markkinahintaa. Useimmiten tassa menetel-
massé tuotteen minihinta on tuotantokustannukset ja hinnan ylarajan muodostavat
markkinat ja kysynta. Sipila pohtii (2003, 58-59) etta tallaisen markkinahinnan
maarittely ei ole aina helppoa, koska julkisesti ilmoitetut listahinnat eivat yleensa
ole niita hintoja joilla kaupat tuotteita tai palveluja myy. Joillain aloilla myés esi-
merkiksi alennusten antaminen on yleista, jolloin markkinahinta alittaa listahinnat.
Parhaiten markkinahinnan pystyy maaritteleméan, kun tiedetaan toisiaan taysin

korvaavien palveluiden tai tuotteiden keskihinta. (mp.)

Kun tuodaan kokonaan uusi tuote markkinoille, voidaan hintaa pitdd korkealla sen
uutuusarvon vuoksi. Kun kilpailijoita alkaa tulla markkinoille, hinta yleenséa laskee
ja voi jopa pakottaa yritykset alihinnoitteluun, mink& vuoksi monet yritykset joutu-

vat poistumaan markkinoilta. (Sipila 2003, 60.)

Kun yritys hyddyntaa markkinoita hinnoittelussaan, tarkein kilpailijoilta tuleva tieto
on kuitenkin niiden kustannukset ja kustannusrakenteet. Sipilan mukaan (2003,
60-61) markkinoilla kovimmassa asemassa on se, joka on pystynyt kehittdmaan
parhaimman kustannusrakenteen ja varallisuuden. Menestyvat yritykset hyédynta-
vat yleensd alhaisia tuotannontekijahintoja, koska muut yrityksen kustannukset
voivat olla kilpailijoita suurempia. Menestyvalla yritykselle kuluu enemman rahaa

esimerkiksi henkildston koulutuksiin kuin huonommin menestyvalla.
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3.4 Hinnoittelun vaikutus kilpailukykyyn

Laitinen kertoo (2007, 135), ettd kilpailuperusteisessa hinnoittelussa yritetdan
maksimoida tuotteen tuottama voitto. Kun kyseessa ei ole taydellinen kilpailutilan-
ne, hinta asetetaan yleensa niin, etta tuotteesta saataisiin mahdollisimman suuri
voitto. Hinnoittelun taytyy silti tukea koko yrityksen strategiaa, johon yleensa liittyy
voiton saamisen liséksi esimerkiksi kasvuun ja markkinaosuuteen liittyvia tavoittei-

ta. (mp.)

Eri kilpailustrategioille on luonnollista, etta voitto-tavoitteen rinnalle nostetaan
myynnin lisddminen. Varsinkin jos markkinoilla vallitsee kova kilpailu markkina-
osuuksista, voidaan painottaa hinnoittelussa myynnin lisddmista voiton tavoittelun
lisdksi. Jos taas kilpailua ei ole merkittavasti, voidaan korostaa enemman voittoa
kuin myynnin maaraa. Jos taas kyseessa on monopolitilanne, eli kilpailua ei olisi
ollenkaan, voidaan keskittyd hinnoittelussa taysin voiton maksimointiin. Kun hin-
noittelussa painotetaan myynnin maaraa, puhutaan markkinaosuuden kasvatta-
misstrategiasta. Voiton korostaminen taas liittyy markkinaosuuden hyddyntamis-
strategiaan. Jos yritys haluaa pitda nykyisen paikkansa tuotemarkkinoilla, puhu-
taan markkinaosuuden sailyttamisstrategiasta, jolloin myyntia ja voittoa painote-
taan tasapuolisesti. (Laitinen 2007, 136.)

3.4.1 Kilpailutekijoiden huomiointi hinnoittelussa

Hinnan lisdksi tuotteen kysyntaan vaikuttaa esimerkiksi tuotteen mainonta (adver-
tising cost) eli markkinointiin kaytetyt kustannukset. Mainonnan vaikutusta voi-
daan tutkia niin, ettd pidetdan tuotteen tai palvelun hinta tietylla tasolla ja vain
mainontakustannukset muuttuvat. Taméan avulla voidaan I6ytaa ne rajat joiden si-

salla mainonta on voimakkaimmillaan. (Laitinen 2007, 139-146.)

Laitisen mukaan (2007, 139-146) mainontakustannusten tarkastelu on vain yksi
kilpailutekija hinnoittelussa. Taméan lisdksi yksi kilpailutekija on tuotteen erilaista-
minen ja siitd aiheutuvat kustannukset. Mitd enemman kysynta joustaa tuotteen

erilaistamiselle, sitA enemman sitd voidaan kayttaa kysynnan luomiseen.
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Kolmas yleinen kilpailutekija hinnoittelussa on tuotteen laatu (Laitinen, 139-146).
Laatua voidaan mitata esimerkiksi keskim&araisilla tuotantokustannuksilla. Mita
korkeammaksi nama kustannukset nousevat, sitd laadukkaampi tuote on. Jos
kysynta joustaa paljon laadulle, sita korkeammaksi tuotannon keskimaaraiset kus-

tannukset nousevat.

3.4.2 Kilpailutilanteet

Markkinoilla oleva kilpailutilanne vaikuttaa paljon siihen, miten yritys parjaa omalla
alallaan ja mitd mahdollisuuksia yrityksella on. Kun markkinoilla on suuri méaara
yrityksia ja kuluttajia, puhutaan taydellisesta kilpailusta. Taméa tarkoittaa, ettd mil-
la&n yrityksella ei ole maardavaa markkinaosuutta ja uudet yritykset paasevat es-
teetta markkinoille. (Laitinen 2007, 121-122.) Kaikki yritykset siis valmistavat sa-
mankaltaisia tuotteita ja niitd myydaan kiintealla markkinahinnalla. Niin pienet kuin
suuretkin yrityksen joutuvat sopeutumaan tdhan markkinahintaan, jos haluavat olla

mukana markkinoilla. (mp.)

Laitinen toteaa (2007, 125), etta taydellisen kilpailun vastakohta on monopolitilan-
ne. Tama tarkoittaa ettd markkinoilla on vain yksi yritys, joka voi hinnoitella ja tuot-
taa tuotetta juuri niin kuin haluaa koska kilpailua ei ole. Yrityksell& voi olla monopo-
litilanne ainakin valiaikaisesti esimerkiksi silloin, kun on hankkinut tuotteelleen pa-
tentin tai yksinoikeuden tai jos lainsdddannon perusteella yritys on ainut markKki-
noillaan. Luonnollinen monopoli syntyy sitd, kun suurilla yrityksilla on mahdollisuus
tuottaa suurempia maaria tuotteita kuin pienilla. Talldin yleensa tuotteen yksikko-
kustannukset pienenevét kun tuotanto kasvaa ja tasta syntyy suurille yrityksille
kilpailuetu pieniin verrattuna. Kun kaikki tuotanto keskittyy vain naihin suuriin yri-

tyksiin, voi kdyda niin, ettd markkinoille jaa lopuksi vain yksi iso yritys. (mp.)

Kaksi edella mainittua tilannetta ovat kilpailun aaripéaita. Silloin kun tilanne on suu-
rin piirtein samanlainen kuin taydellisessa kilpailutilanteessa, mutta tuotteet eivat
ole taysin samanlaisia, puhutaan monopolistisesta kilpailutilanteesta. Laitinen to-
teaa (2007, 128-130), ettd tama on yleinen kilpailutilanne monella alalla. Tassa
tilanteessa yritys voi yrittda erilaistaa eli differoida tuotettaan niin, etta yritys saa

paremman katteen ja kilpailuedun tuotteelleen. Tassa taytyy kuitenkin muistaa
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etta liilan suuri hinnan nosto vie asiakkaat helposti muiden korvaavien tuotteiden
luo. Hinnan suuri laskeminen tuo varmasti paljon lisdé asiakkaita téllaisessa tilan-
teessa, mutta silloin katteet voivat jaada niin pieniksi ettd hinta on pakko nostaa
takaisin ylos. Opettelemalla hinnoittelun sdannét ja uudistamalla tuotettaan tar-

peeksi usein, voi nailla markkinoilla pysya karkipaassa pitkaankin. (mp.)

Viimeinen kilpailutilanne on oligopoli. Talldin markkinoilla on vain muutamia yrityk-
sid, joilla on samanlaisia tai hieman erilaistettuja tuotteita (Laitinen 2007, 130—
131). Oligopolisessa tilanteessa yritys on hyvin riippuvainen kilpailijoista ja heidan
tekemistddn toimenpiteista. Tallaisessa tilanteessa yleisesti hintakilpailua on va-
han, jonka vuoksi hinnat pysyvat suhteellisen kiinteind. TAma johtuu siita, ettéa kun
yksi naistd markkinoilla olevista yrityksista alentaa hintaa, han olettaa, ettd muut-
kin markkinoilla olevat yritykset tekevat samoin. Talldin kilpailutilanne ei muutu,
mutta kannattavuus heikkenee. Jos yritys paattad nostaa hintaa, se tietaa, etta
eivat muut Kilpailijat tee samoin, mink& vuoksi yrityksen tuotteen kysynta laskee
huomattavasti. Taman vuoksi tassa kilpailutilanteessa ei Laitisen mukaan (mp.)
kannata tehda suuria hinnanmuutoksia vaan panostaa esimerkiksi keksimalla

edullisempi tuotantomenetelma.
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4 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Aikaisemmin tassa tutkimuksessa kerrottiin neljasta eri hinnoittelumenetelmasta.
Niiden tutkinnan perusteella valitaan kohdeyritykselle sopivin hinnoittelumenetel-
ma. Monille yrityksille voi oikea hinnoittelumenetelma olla naiden kaikkien yhdis-
telmakin koska hinnoittelu ei ole yksiselitteistd. Hinnan asettaminen riippuu paljon
tuotteen tai palvelun laadusta ja sen kuluista. Hintaan vaikuttaa kuitenkin myds

uutuusarvo, markkina-arvo, asiakkaiden arvostus ja yleisesti kilpailu.

4.1 Hinnoittelumenetelma kohdeyritykselle

Ripsienpidennysten asiakaskohtaiset kustannukset ovat hyvin pienet, koska mate-
riaalit, ripset ja lima ovat hyvin edullisia tukusta ostettuna. Yhdet ripsienpidennyk-
set maksavat yrittajélle noin 4 euroa. Tyohon kuluva aika on yksi hintaan vaikutta-
vista tekijoista, koska tyOaika per asiakas on tunnista kolmeen tuntiin, riippuen
tehdaanko asiakkaalle kokonaan uudet ripset vai huolletaanko vanhat. Koska tut-
kimuksen kohteena oleva yrittdja tyoskentelee omassa kodissaan, hanella ei ole
vuokrakuluja jotka vaikuttaisivat hintaan. Suurin hintaan vaikuttava tekija on siis

yleinen markkinahinta ja kilpailu.

Tasta voimme paatella etta talle alalle ja yritykselle paras hinnoittelutapa on mark-
kinakohtainen hinnoittelu. Eli niin kuin aiemmin kerroin, alahintarajan muodostaa
tuotteen kustannukset ja ylahintarajan maaraa markkinahinta. Tallaisella hinnoit-
telulla menestyy parhaiten, kun saa pidettyd tuotteesta ja palvelusta aiheutuvat
kustannukset pienind laadun karsiméatta. Kilpailuetua téllaisessa tilanteessa voi
yrittdd saada erilaistamalla tuotettaan ja télla keinolla saada asiakkaat kiinnostu-
maan tuotteesta enemman kuin kilpailijoiden omista. Talla keinolla voi myo6s het-
kellisesti nostaa hintoja yli markkinahinnan, jos saa asiakkaat vakuuttuneeksi siita

etta tuote on erilainen kuin normaalit, muiden tarjoamat ripsienpidennykset.
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4.2 Markkinahinta Seingjoen alueella

Internetin avulla tutkittiin kuuden eri yrityksen hinnastoja joiden palveluihin kuuluu

ripsienpidennykset. Yritykset ovat nimettémia.

Yritys A:lla klassiset ripsienpidennykset maksavat 115€ ja niiden huolto 60-70€.
Volyymiripset maksavat 130€ ja niiden huolto 70—-80€.

Yritys B:lla klassiset ripset maksavat alkaen 100 € ja niiden huolto on hinnoiteltu
siihen kuluvan ajan perusteella. 30min huolto 39€, 45min huolto 46€, 60min huolto

51€ ja 90min huolto 59 €. Volyymiripsia heilla ei ole valikoimassa ollenkaan.

Yritys C:lla klassiset ripset maksavat 100€ ja niiden huolto 60€. Volyymiripset
maksavat 130€ ja niiden huolto 65€. Palveluvalikoimaan kuuluu mygs lisaksi ripsi-

en pikahuolto joka kestaa 30min ja hintaa talla on 35€.

Yritys D:lla klassiset ripset maksavat 119€ ja volyymiripset 129€. Huoltoja ei ole
jaoteltu naille erikseen vaan ainoastaan ajan mukaan. 45min huolto maksaa 52€,
60min 62€, 75min 72€, 90min 82€ ja 105min 92€.

Yritys E:lla klassiset ripset maksavat 110€ ja niiden huolto 55-65€. Volyymiripset
maksavat 120€ ja niiden huolto 60-70€.

Yritys F:ll& klassiset ripset maksavat 99€ ja niiden huolto on hinnoiteltu sen mu-
kaan miten kauan edellisesta huolto kerrasta on aikaa. Kun huoltovali on 3 viikkoa,
hinta on 50€ ja 4 viikon huoltovali 60€. Pikahuolto (1h) maksaa 40€. Volyymiripset
maksavat 119€ ja niiden huolto, kun on 3 viikkoa edellisesta huollosta, maksaa
60€, 4 viikon huoltovali 70€ ja 5 viikon huoltovali maksaa 75€.

Naiden kuuden yrityksen hinnastojen perusteella Seinajoen alueen klassisten rip-
sienpidennysten markkinahinta on noin 107€. Ripsienpidennysten huollon keski-
hinnan laskin niin, ettd kaytin 60min huoltohintaa niiltd yrityksiltd jotka kayttivat
tybaikaa huollon hinnoittelussa ja 4 viikon huoltovalia niilta yrityksilta, jotka kaytti-
vat huoltovalida hinnoittelun perustana. Taman perusteella huollon keskihinta on
noin 60€. Volyymiripsien hinnaksi tuli noin 125€ ja huollon hinnaksi noin 67€. Huol-
lon hinnan laskennassa kaytin samaa periaatetta kuin klassisien ripsien huollon

hinnan laskemisessa.
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Tutkimukseni padakohteena olevan yrityksen klassiset ripset maksavat 70€ ja nii-
den huollot on hinnoiteltu sen mukaan miten kauan edellisesta huolto kerrasta on
aikaa. 2 viikon huoltovali maksaa 35€, 3 viikon huoltovali 45€ ja 4 viikon huoltovali
55€. Volyymiripset maksavat 110€ ja niiden huollot 4 viikon aikavalilla maksaa
60€, 5 viikon huoltovali 70€ ja 6 viikon huoltovali 80€.

Taman perusteella kohdeyrityksen ripsienpidennykset ja huollot ovat alle markki-
nahinnan. Yrittdja voisi nostaa klassisien ripsien hintaa 37€ ja huollon hintaa 5€.

Volyymiripsien hintaa voisi nostaa 15€ ja huollon hintaa 7€.

Taman alan yrityksilla on yleisesti paljon kanta-asiakkaita, koska ripset tulee
yleensa huollattaa aina samalla tekijalla kuin ne on laitettukin. Taman takia hinnan
nostaminen voi vaikuttaa negatiivisesti asiakaskuntaan ja hinnan nostaminen tay-
tyisi osata perustella asiakkaille niin, ettd he haluaisivat maksaa isomman hinnan
palvelusta, jonka he ovat ennen saaneet halvemmalla. Klassisten ripsien hinnan
nostaminen 37€ olisi aivan liian suuri kanta-asiakkaille, mutta esimerkiksi 10€:n
hinnan korotus ei valttamatta vaikuttaisi asiakkaiden ostopaéattkseen. Hinta olisi
kuitenkin viela reilusti halvempi kuin muualla Seindjoella. Kokonaan uusiin asiak-
kaisiin ei hinnan korotuksella olisi suuresti vaikutusta, koska hinta olisi viela edulli-
nen kilpailijoihin verrattuna. Huoltojen hinnat ovat hyvin hinnoiteltu, koska ne eivat
ole kuin 7€ alle markkinahinnan. Volyymiripsien hintaa voisi nostaa 5€, ja se olisi
silti viela edullinen talla markkina-alueella eikd hinnan nousu olisi huomattava

edes asiakkaan nakodkulmasta.

4.3 Tutkimusmenetelméan valinta

Tama tutkimus on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus. Tama menetelma sopii
hyvin téalle tutkimukselle, koska laadullisessa tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita
erilaisten tapahtumien yksityiskohtaisista rakenteista, eik& niinkdan siitd miten ne
yleisesti jakaantuvat (Metsamuuronen 2008, 14). Laadullisessa tutkimuksessa
kiinnostus voi koskea myds erilaisten tapahtumien yksittaisien toimijoiden merki-
tysta. Laadulliseen tutkimukseen kuuluu my6s halu tutkia luonnollisia tilanteita,

joita ei voida erikseen jarjestda kokeeksi tai joissa ei voida kaikkia tekij6itd kontrol-
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loida, eli halutaan saada tietoa sellaisiin tapauksiin, joita ei valttamatta voida tutkia
kokeiden avulla (mp.).

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastattelut ja kyselyt tehd&éan valituille yksiléille tai
ryhmille. Vastausten maara ei ole niin suuressa roolissa kuin esimerkiksi kvantita-
tiivisessa tutkimuksessa, jossa kysymykset esitetddn satunnaisesti valitulle otok-
selle ja halutaan laaja ja yleinen mielipide asioista. Tassa tutkimuksessa valittu

haastattelu ryhma on kohdeyrityksen asiakkaat. (Metsdmuuronen 2008, 15.)

Tarkemmin maariteltynd tama opinnaytety6 on tapaustutkimus. Tapaustutkimus on
empiirinen tutkimus, jossa monilla tavoilla hankittuja tietoja kaytetaan tutkimaan
tapahtumaa tai ihmista tietyssd ymparistossa (Metsdmuuronen 2008, 16). Tallai-
nen tapaus voi olla esimerkiksi yksilo, ryhma, osasto, koulu, sairaala ym. Tapaus-
tutkimuksessa yritetddan ymmartdd tapausta mahdollisimman syvéllisesti, joten

tietoa pyritaan kokoamaan monipuolisesti ja monella tavalla.

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan eri hinnoittelumenetelmia, jotta loydetaan koh-
deyritykselle sopiva menetelma. Tasta kerrottiin teoriaosuudessa, jota pohjustaa
myoOs kustannuslaskentaan perehtyminen. Taman jalkeen tutkitaan Seinajoen alu-
een ripsienpidennysten markkinahintoja, ettd saadaan selville onko yrityksen hin-
noittelu samalla tasolla kuin kilpailijoilla. Sen jalkeen viela haastatellaan kyseisen

yrityksen asiakkaita, ettd saadaan heidan mielipide hinnoittelusta.

Tapaustutkimus on yleensa alustus tulevaan toimintaan, eli tutkimuksen tuloksia
voidaan soveltaa kaytannossa. Koska tapaustutkimus perustuu tutkittavan omiin
kokemuksiin ja tassa tapauksessa myds omaan asiakaskuntaan, on tutkimus ns.
jalat maassa -tutkimus, joka antaa mahdollisuuden yleistamiselle, minka tapaus-
tutkimus myds sallii. Tapaustutkimuksessa tarkeampaa on kuitenkin tietyn tapauk-
sen ymmartaminen ja oppiminen kuin yleistdminen. Tapaustutkimus on hyvin ylei-

nen kvalitatiivisen tutkimuksen muoto. (Metsdmuuronen 2008, 17-18.)

4.4 Yrityksen nykytilanne

Kohdeyritys on hinnoitellut tuotteensa tdhan asti vertaamalla hintoja muiden yritys-

ten hinnastoihin. Ta&m& on hyva tapa hinnoitella tallainen tuote. Yritys ei kuiten-
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kaan ole laskenut, mik& on taman hetkinen markkinahinta ja verrannut sita siihen.
Yrityksella on riittanyt asiakkaita hyvin tdhan asti mutta on hyva pitaa huoli, etta
niita riittda jatkossakin. Taman tutkimuksen avulla yritys tietaa, taytyyko hintoja
laskea tai nostaa koska monet asiakkaat valitsevat hinnan perusteella paikan, jos-
ta ottavat pidennykset. Tallaisen yrityksen ei kuitenkaan kannata nostaa hintoja
paljon yhtakkia, koska asiakkuussuhteet ovat pitkid, ja se voisi karsia pois ne asi-

akkaat, joille hinta merkitsee paljon.

4.5 Kyselytutkimus ja sen tulokset

Kysely tehtiin kohdeyrityksen asiakkaille, etta saatiin asiakkaiden yleinen mielipide
ripsienpidennyksien hinnoittelusta ja hintatasosta. Muutama kysymys kysyttiin liit-
tyen kohdeyrityksen omaan hinta- ja laatutasoon, etta nahtiin onko naissa paran-
nettavaa asiakkaiden mielesta. Kysely suoritettiin antamalla asiakkaille kyselylo-
make, jonka he pystyivat tayttamaan nopeasti sen jalkeen kun olivat asiakkaana
yrityksessa. Koska yritys on toiminimi ja yrittaja toimii yksin, ei hanella ole ajallises-
ti mahdollista pitaa kymmenia asiakkaita yhta aikaa, joten vastaus saatiin 15 asi-
akkaalta, mika on mielestani hyva maara asiakkaiden tdméanhetkiseen maaraan

nahden.

Kysely tehtiin nimettdmana, koska tassa kyselysséa ei tarvitse tietdé asiakkaasta
kuin ika ja sekin riittda 5 vuoden tarkkuudella. Ikaa kysyttiin, koska siitd saa kuvan,
minka ikaisia asiakkaita talla hetkella on eniten ja mihin ikaluokkaan markkinointi
kannattaa erityisesti kohdistaa. Kyselyyn kuului kahdeksan monivalintakysymystéa
ja mahdollisuus myos kirjoittaa lisatietoja vastauksesta.

Ensimmaisenad kysymyksena oli asiakkaan ik&, jossa vastausvaihtoehdot olivat 5
vuoden tarkkuudella 15 vuotiaasta yli 50-vuotiaaksi. Viidestatoista vastauksen an-
taneesta asiakkaasta kahdeksan oli 15-20-vuotiaita, neljd oli 20—30-vuotiaita, 2
asiakasta oli 40-50-vuotiaita ja yksi asiakas oli kyselyn mukaan yli 50-vuotias.
Tastd huomataan ettd asiakaskunnan ikahaitari on suuri talla alalla. Suurin osa
asiakaskunnasta koostuu kuitenkin 15—20-vuotiaista nuorista, koska ripsienpiden-
nykset ovat télla hetkella trendi nuorien keskuudessa. Kolme asiakkaista oli kui-

tenkin yli 40 vuotta vanhoja, eli tastd huomataan ripsienpidennyksien kiinnostavan
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my0Os nuorten liséksi vanhempia. Tama kannattaa muistaa, kun markkinoi ripsien-
pidennyksia, ettd mainonta tulee kohdistaa niin nuorille kuin vanhemmillekin ihmi-

sille.

Toisena kysymyksena kysyttiin, mista asiakkaat kuulivat kohdeyrityksesta ensim-
maisen kerran. Seitseman asiakkaista oli kuullut tasta yrityksesta yrittajalta itsel-
taan ja kahdeksan oli kuullut kavereiltaan ja tutuiltaan. Tastd huomataan, ettéa pus-
karadio talla alueella toimii hyvin. Yrittdja on myods markkinoinut hyvin itsedan ja
varmasti nama asiakkaat ovat kertoneet hyvan kokemuksen perusteella kavereil-
leen ja tutuilleen tastd yrityksesta. Lisaksi voisi vield panostaa nettimainontaan,

etta saavutettaisiin asiakkaita laajemmalta alueelta.

Kolmantena kysymyksena kysyttiin, miten laadukkaina asiakkaat pitavat kohdeyri-
tyksen ripsienpidennyksia asteikolla 1-5. Kaikki 15 asiakasta olivat vastanneet
ripsienpidennysten laadun olevan tasoa 5. Tasta voimme todeta, etta yrityksen
laatu on erinomainen ja asiakkaat ovat olleet tyytyvaisia ripsiinsa. TallA osa-
alueella ei siis ole kehityksen tarvetta, kunhan laatu pysyy jatkossakin erinomaise-

na.

Neljantena kysymyksena kysyttiin, onko kohdeyrityksen hintataso sopiva kilpaili-
joihin verrattuna. Tahan kysymykseen 13 asiakasta oli vastannut hintatason ole-
van sopiva. Yksi asiakas oli vastannut, ettd ei osaa sanoa ja yksi asiakas oli vas-
tannut etta ei ole sopiva. Taman “ei” vastauksen asiakas oli perustellut silla, etta
paljon huonommista ripsisté joutuu maksamaan paljon enemméan. Taman yhden
vastauksen perusteella voimme paatelld, ettd yritys voisi jopa nostaa hintoja, kos-
ka laatu on parempaa kuin jossain muualla mista talla asiakkaalla on kokemuksia.
Tama “en osaa sanoa” vastaus johtuu ehka siita, ettd hanella ei valttaméatta ole
kokemusta muiden tekemista ripsista. Naiden vastausten perusteella hintataso on

sopiva talle asiakaskunnalle.

Viidentend kysymyksena kysyttiin, mik& asia vaikuttaa eniten ripsienpidennysten
tekijdn valinnassa. Viisi asiakasta oli vastannut eniten vaikuttavan tekijan olevan
laatu ja yksi asiakas oli vastannut asiakaspalvelu. Muut olivat rastittaneet monta
vaihtoehtoa, eli tdsté voidaan huomata etta ripsientekijan valinta on monen tekijan

summa. Kaksi asiakkaista oli vastannut, etté eniten vaikuttaa hinta, laatu ja asia-
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kaspalvelu ja kaksi muuta olivat valinneet vield naiden lisdksi ajanvarauksen help-
pouden yhdeksi vaikuttavaksi tekijaksi. Pari asiakasta pitaa laatua ja asiakaspalve-
lua eniten vaikuttavina tekijoina, ja yksi asiakas lisasi tdhan vield ajanvarauksen
helppouden ja yhdelle merkitsee vain laatu ja ajanvarauksen helppous. Yhden
asiakkaan mielesta ripsienpidennysten tekijan valintaan vaikuttaa kaikki vaihtoeh-

dot eli sijainti, hinta, laatu, asiakaspalvelu ja ajanvarauksen helppous.

Naista vastauksista voidaan paatella etta suurin vaikuttava tekija on laatu, koska
se vastaus loytyi yhta lukuun ottamatta kaikilta vastanneilta. Myds asiakaspalvelu
vaikuttaa, koska yhdeksén vastanneista piti sita yhtena vaikuttavimpana tekijana.
Hinta vaikuttavana tekijana oli neljan asiakkaan mielesta tarkea asia ja ajanvara-
uksen helppous viiden mielesta. Sijainti oli vain yhden mielesta tarkea tekija rip-
sientekijan valinnassa. Tasta voidaan paatella, ettd asiakkaat ovat valmiita mene-
maan kauemmaskin hankkimaan ripsienpidennyksia, kunhan vain laatu ja asia-
kaspalvelu toimivat. Naiden vastausten perusteella kannattaa siis laadun lisaksi

panostaa asiakaspalveluun ja helppoon ajanvaraukseen.

Kuudentena kysymyksena kysyttiin, miten kauan asiakas pitaa ripsienpidennyksia
yhtdjaksoisesti. Kymmenen asiakasta oli vastannut pitavansa ripsienpidennyksia
enemman kuin 12 kuukautta, kaksi vastasi pitdvansa ripsia 6—12 kuukautta, yksi
vastasi pitavansa 3-6 kuukautta ja kaksi pitdd 1-3 viikkoa. Tasta huomataan, etta
luodut asiakassuhteet ovat pitkdaikaisia, joten yhden uuden asiakkaan saaminen
voi tietdd asiakassuhdetta koko seuraavaksi vuodeksi. Tamén vuoksi kannattaa
panostaa pysyviin asiakassuhteisiin. Asiakkaat jotka pitavat ripsia vain 1-3 viik-
koa, tarkoittaa ettéa he tulevat ottamaan ripset vain kerran, eika huoltokertoja tarvi-
ta. Nama asiakkaat ovat monesti niita, jotka haluavat nayttavat ripset esimerkiksi
valmistujaisjuhliin, mutta eivat jatkuvaan kayttoon. Puskaradion kannalta nama

asiakkaat ovat tarkeitéa ja lisaa mahdollisesti tietoisuutta tastéa yrityksesta.

Seitseméantena kysymyksena kysyttiin, millainen on ripsienpidennysten yleinen
hintataso Seindjoella. Tastd kysymyksestéa oltiin montaa eri mielta eika selvaa vas-
tausta tullut ilmi. Viisi asiakasta ei osannut sanoa hintatasosta mitaan, kuusi asia-
kasta piti hintatasoa sopivana ja kolme kalliina. Yksi asiakas ei ollut valinnut mi-
td&n vaihtoehtoa vaan kertoi ettd hanen mielestaan Seingjoella on vaihteleva hin-

tataso koska hinta-laatu suhde ei aina tdsmaa.
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Kahdeksantena kysymyksena kysyttiin, kuinka paljon asiakas olisi valmis maksa-
maan laadukkaista ripsienpidennyksistéa. Kahdeksan asiakasta maksaisi 50—70¢€,
kolme asiakasta maksaisi 70-90€, kaksi asiakasta maksaisi 90—-110€ ja yksi olisi
valmis maksamaan 110-150€. Naihin vastauksiin verrattuna yrityksen ripsienpi-
dennykset ovat asiakkaille juuri sopivan hintaisia. Asiakkaista suurin osa ei mak-
saisi yli 70€ ripsista, vaikka ne olisivat laadukkaat. Niin kuin aiemmin tassa opin-
naytetyossa kerrottiin, kohdeyrityksen ripsienpidennykset maksavat 70€, joten
voimme paatella ettéd asiakkaat ovat tyytyvaisia tahan hintaan. Ylemmista vastauk-
sista myds huomaamme, etta asiakkaat pitavat tAman yrityksen ripsia erittain laa-
dukkaina.

4.6 Johtopaatokset

Tarkeimpind kohtina kyselytutkimuksen tuloksista voidaan nostaa esille se, etta
noin 85 % vastanneista pitad kohdeyrityksen hintatasoa sopivana eika hinnat ollut
yhdenkaan mielesta lilan korkeat. Aiemmin tassa tutkimuksessa selvisi myos, etta
yrityksen hintataso on alle Seindjoen markkinahinnan. Tama on varmasti syy tyy-
tyvaisyyteen koska yritykseltd saa todella edullisia ripsienpidennyksia verrattuna
muihin. Taman vuoksi hintoja voisi mielestani nostaa mutta kuitenkin maltillisesti.
Mielesta klassisien ja volyymiripsien hintoja voisi nostaa 10€ ja huoltoja 5€. Tama

perustuu Seindjoen tamanhetkiseen markkinahintaan.

Taman hinnan korotuksen peruste olisi myds se, etta kaikki asiakkaat pitivat yri-
tyksen ripsienpidennyksia erittain laadukkaina. Yksi asiakas oli my6s maininnut,
ettd muissa paikoissa saa maksaa paljon enemman huonommista pidennyksista.
Koska asiakkaat ovat tyytyvaisia laatuun, uskon etta he eivat vaihtaisi yritysta 10€
hinnan korotuksen vuoksi. Ja tdman korotuksen jalkeen hinnat olisivat viela edulli-
set niin kuin aiemminkin kavi ilmi. Eniten tdmé& hinnan korotus vaikuttaisi olemassa
oleviin asiakassuhteisiin, mik& on riski siihen etta kanta-asiakkaita karsiutuisi pois.
Taman vuoksi hinnankorotus taytyisi perustella asiakkaille hyvin. Uusiin asiakkai-
siin tama hinnankorotus ei varmasti vaikuttaisi, koska hintataso pysyisi kuitenkin

edullisena muihin verrattuna.
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Viimeisesta kysymyksestd huomaamme etta noin 50 % asiakkaista ei kuitenkaan
maksaisi laadukkaistakaan pidennyksista yli 70 €. Kohdeyrityksessa 10€ hinnan
korotuksen jalkeen klassiset ripset maksaisivat 80 €. Vain 20 % asiakkaista mak-
saisi yli 90€ ripsienpidennyksista. Tastd huomaamme ettd hintojen nosto olisi riski
kanta-asiakkaiden nakokulmasta. Kyselytutkimuksesta kuitenkin kévi myos ilmi,
etta vain noin 25 % asiakkaista pitd& hintaa merkittavana asiana ripsienpidennys-
ten tekijan valinnassa. Tasta voimme paatella, ettd nama kyselyyn vastanneet asi-
akkaat eivat vaihtaisi yritystd hinnan noston vuoksi, koska ovat tyytyvaisia palve-

luun ja laatuun.

Kanta-asiakkaiden maaran naista kyselyyn vastanneista henkildistd voi paatella
sen perusteella, ettd kauanko he pitavat ripsienpidennyksia yhtajaksoisesti. Noin
65 % vastanneista pitaa ripsienpidennyksia yli 12 kk ja vain 13 % vastanneista
pitda ripsia alle kuukauden. Tastd voimme paatella, etta suurin osa vastanneista
on kaynyt huoltamassa ripsiaédn kohdeyrityksessa enemmaén kuin kerran ja 65 %
jopa yli vuoden ajan. Taman vuoksi naiden ihmisten vastaukset ovat tarkeita jos
hintoja korotettaisiin. Kyselyn avulla saimme kuvan, miten kanta-asiakkaat ottaisi-
vat hinnan korotuksen vastaan ja mitd mielta he ovat talla hetkella hinnoista. Nai-
den vastausten perusteella pieni hinnan korotus olisi mahdollinen, jos yrittaja itse

kokee sen tarpeelliseksi.
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5 YHTEENVETO

Opinnaytetyon tavoitteena oli 16ytdad kohdeyritykseni tuotteelle ja palvelulle oikea
hinnoittelutapa ja hintataso Seinajoen alueella. Tutkimus tehtiin yrityksen avuksi
hahmottamaan tdméanhetkinen hintataso markkinoilla ja sen avulla paivittdmaan
hinnat kilpailukykyisiksi. Kohdeyritykseni paatuotteena ovat ripsienpidennykset ja
niiden huolto. Yritys on toiminimi ja yrittaja toimii yksin. Ensin tutkittiin eri hinnoitte-
lumenetelmia ja etsittiin niistd sopiva menetelma talle yritykselle. Sopiva menetel-
ma oli markkinakohtainen hinnoittelu, joten verrattiin hintoja yleiseen markkinahin-
taan. Talla menetelmalla sai myos selville, onko yrityksen hinnat liian alhaiset vai

lian korkeat ja voiko hinnoittelulla saada kilpailuetua.

Tutkimuksen teoreettinen osuus koostui kustannuslaskennasta, hinnoittelusta ja
kilpailuedusta. Nain saatiin laaja kasitys siita, miksi juuri tietty hinnoittelumenetel-
ma olisi sopiva talle yritykselle. Teoria pohjautui kirjallisiin l&hteisiin. Teoria on tiivis

paketti tarkeimmista kustannuslaskenta- ja hinnoittelumenetelmista.

Empiirisen osuus kerattiin kyselylomakkeen avulla yrityksen asiakkailta. Kyselytut-
kimuksen avulla selvitettiin asiakkaiden mielipide yrityksen hintatasosta seka ylei-
sestad hintatasosta. Tutkimus on tapauskohtainen joten tutkimuksen tuloksia ei voi
yleistdd. Tutkimus auttaa kohdeyritystani hahmottamaan yleista hintatasoa ja an-
taa vinkkeja yrityksen oman hinnoittelun tarkkailuun. Tutkimuksesta selvisi etté
hinnat ovat hieman alle markkinahintojen, mutta hintojen nostamien ei ole valtta-
matonta. Yrityksen asiakkaiden mielestd hintataso on hyva, joten hintojen nosta-
minen voisi vahentaa kanta-asiakkaiden maarda. Hinnat erosivat markkinahinnois-
ta kuitenkin vain muutamilla euroilla, joten hinnat ovat mielestani kilpailukykyiset.
Muutamankin euron hinnan ero nayttda suurelta asiakkaan silmissa, joten tama
varmasti tulevaisuudessa lisda asiakkaita jotka etsivét ripsienpidennyksia halvim-

man hinnan perusteella.

Tama tutkimus oli mielenkiintoinen ja hyodyllinen tietopaketti kohdeyritykselle. Ky-
selyvastaajien maara olisi voinut olla suurempi, jotta tulos olisi ollut viela luotetta-
vampi. Pienyrityksen asiakasmaaré ei kuitenkaan ole kovin suuri ja vaihtelee kau-
sittain, joten mielestani 15 vastaajaa on kuitenkin kattava maara suhteutettuna

asiakaskuntaan.
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LITTEET

LITE 1
Kyselylomake

KYSELYLOMAKE

Hei! Opiskelen Seingjoen ammattikorkeakoulussa ja teen opinnaytetyota pienyri-
tyksen hinnoittelusta ja kilpailuedusta. Olisin kiitollinen jos vastaisit muutamaan
kysymykseen liittyen oppinaytetyohoni. Kysely tehdaan nimettomana.

1.lka

[J15-20 vuotta [120-30 vuotta [130-40 vuotta [140-50 vuotta [lyli 50 vuotta

2. Mista kuulit Toiminimi X:stid ensimmaisen kerran?

[JFacebook [lkaverit/tutut [lyrittagja  [ljostain muusta

3. Miten laadukkaina pidat Toiminimi X:n ripsienpidennyksié asteikolla 1-5?

2 Oz O3 0Oa4 Os

4. Onko Toiminimi X:n hintataso mielestasi sopiva kilpailijoihin verrattuna?

[Ikylla [Jei [JEn osaa sanoa

5. Miké asia vaikuttaa eniten ripsienpidennyksien tekijan valinnassa?

[sijjainti [JHinta [Laatu [JAsiakaspalvelu []Ajanvarauksen helppous

6. Miten kauan pidat ripsienpidennyksia yhtajaksoisesti?

[ 11-3 viikkoa [Kuukauden [11-3 kk [13-6 kk [16-12 kk [1Enemman kuin
12kk

7. Millainen on mielestasi ripsienpidennysten yleinen hintataso Seinajoella?

[OHalpa [Kallis [Sopiva [IEn osaa sanoa

8. Mité olisit valmis maksamaan laadukkaista ripsienpidennyksista?



[lalle 506 [150-70€ [170-90€ [190-110€ [1110-150€ [1150-200€

Clyli 200€

Kiitos vastauksestanne!

Terveisin Jenni Soinila
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