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1 JOHDANTO

Opinndytetyoni aihe on pienyrityksen kannattavuuden selvittiminen ja mahdollisuudet
parantaa kannattavuutta. Lisiksi selvitetddn yrityksen maksuvalmius ja vakavaraisuus.
Toimeksiantaja yritys on viisi tyontekijda tyollistavd parturi-kampaamo Itd-Suomessa.
Parturi-kampaamo X tarjoaa nykyaikaisia kampaamopalveluja ja meikkauspalveluja.
Yrittdjd haluaa selvittdd, millaisia keinoja yrityksen kannattavuuden parantamiseksi
on. Tutkimusongelmana on, kuinka kannattavuutta voidaan parantaa juuri kyseisessi

yrityksessa.

Opinndytetyoni tavoitteena on selvittdd yleisimpien tunnuslukujen avulla Parturi-
kampaamo X:n kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius. Tunnuslukujen laske-
mista varten yrittdji on antanut aineistoksi tilinpdétokset vuosilta 2007-2009. Tilin-
paitosten avulla pystyn laskemaan yrityksen kannattavuuden, vakavaraisuuden ja
maksuvalmiuden. Yrittdjan haastattelun avulla on selvitetty taustatietoja yrityksestd ja
sen palveluista. Tutkimuksen tulosten perusteella pohdin, kuinka kannattavuutta voi-

daan parantaa.

Viitekehys koostuu kahdesta eri osa-alueesta: ensimmaisessd osassa kisittelen palve-
luyrityksen kannattavuutta ja kannattavuuden mittaamista. Tédssd osassa kisitelldin
myOs kannattavuuden yleisimpid tunnuslukuja, pddoman tuottoa, vakavaraisuutta,
maksuvalmiutta ja keinoja kannattavuuden parantamiseksi. Opinndytetyoni viiteke-
hyksen toinen osa keskittyy hinnoitteluun. Toisessa osassa kisitellddn hintaa kisittee-
ni, hinnoittelulaskentamenetelmii, hinnoittelustrategioita. Lisdksi tdssd osassa kerro-

taan hintadifferoinnista ja hinnanasentaprosessista.

Viitekehys on rajattu késittamdidn vain palveluyritykselle tarpeelliset kannattavuuden,
vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden tunnusluvut. Vakavaraisuudesta ja maksuval-
miudesta kisitellddn vain sellaiset tunnusluvut, jotka ovat tarpeellisia toimeksantajalle.
My®és hinnoittelussa on keskitytty vain palveluyrityksen hinnoitteluun, silld esimerkik-
si teollisuuden hinnoittelu ja hinnanasentaprosessi eroaa hyvin paljon palveluyrityksen
hinnoittelusta. Tutkimusmenetelmini kédytin laadullista tutkimusta, koska kyseesséd on

tietty yksittdinen yritys. Tutkimus on tapaustutkimus, silld se on tehty tietyn yrityksen
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tietoja kdyttden. Tutkimuksen tietoa ei voi yleistdd, silld kyseessd on yksittdinen palve-

lualan yritys. Tutkimuksesta voi kuitenkin olla hy6tyd muille palvelualan yrittijille.

Aihe on tirkeid toimeksiantajalle, silld hinelld ei ole aikaa itse selvittdd yrityksen kan-
nattavuuden parantamista. Aiheesta 10ytyy jonkin verran tietoa ja aiheeseen liittyvid
tutkimuksia on tehty opinndytetdind aiemminkin. Parturi-kampaamoiden kannattavuu-
den parantamiseen keskittyvid toitd on kuitenkin melko vahidn. Tyo voi saada muutkin
kampaamo-alan yrittdjit ajattelemaan yrityksensi kannattavuutta ja sen parantamista.

OpinndytetyOssini toimeksiantaja yrityksen nimi pidetdidn salassa, jotta kannattavuus-
laskelmissa voidaan kéyttdd tilinpddtoksen todellisia lukuja. Kun yrityksen nimi on

muutettu, opinndytetyd voidaan julkaista sellaisenaan liikesalaisuuksia paljastamatta.

2 PALVELUYRITYKSEN KANNATTAVUUS

Palveluyritys tuottaa sekd fyysisesti mitattavia palveluja etti tietoon ja taitoon perus-
tuvia palveluja. Yritystd, joka tuottaa palveluja, voidaan kutsua nimelld taitotieto- yri-
tys. Télloin voidaan korostaa tiedon, taidon ja informaation merkitystéd palvelujen tuot-
tamisessa. Palvelualan yrityksen tuotantotoiminnalle on tunnusomaista, ettd se on va-
kioimatonta, luova, yksilokeskeistd ja ongelmien ratkaisuja tuottavaa. (Riistama &

Jyrkkio 1999, 252.)

Yrityksen kannattavuus luo pohjan yritystoiminnan jatkumiselle ja arvon muodostu-
miselle (Kinnunen ym. 2007, 55). Palvelualan yrityksen kannattavuuden keskeisid
tekijoitd ovat riittdvd asiakasméird ja palvelukapasiteetin riittavin korkea kéyttoaste
(Riistama & Jyrkkio 1999, 254). Kannattavuus méiiritelldén yleensd pitkidn aikavilin
tulontuottamiskyvyksi, silld yrityksen tulot ja menot vaihtelevat investointien ajoittu-
misen ja suhdannevaihteluiden mukaan (Kallunki & Kytonen 2002, 74). Kannattavuus
voidaan maédritelld joko absoluuttisena kannattavuutena tai suhteellisena kannattavuu-
tena. Yleensd kannattavuudella tarkoitetaan tulontuottamiskykyd tietyn ajanjakson
aikana. (Alhola & Lauslahti 2000,50-51.) Puolamiki (2007, 62) esittidd, ettd absoluut-
tista kannattavuutta mitataan voitolla, jonka yritys on tuottanut. Voitto saadaan selville
vihentdmalld tuotosta tuoton aikaansaamiseksi uhratut kustannukset. Suhteellista kan-

nattavuutta mitattaessa kannattavuus voidaan suhteuttaa esimerkiksi liikevaihtoon
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(Selander & Valli 2007, 36). Puolamien (2007, 63) mukaan sen sijaan suhteellinen
kannattavuus saadaan jakamalla voitto eli absoluuttinen kannattavuus silld pddoma-

panoksella, joka on sijoitettu yritykseen voiton saamiseksi.

Kannattavuus ilmaistaan euromiirdisend voittona tai tappiona tietyn ajanjakson ajalta.
Suuren yrityksen tulisikin tuottaa enemmaén voittoa kuin pienen. (Tomperi 2002, 16.)
Selanderin & Vallin (2007,36) mukaan kannattavuus ja tehokkuus eivét ole sama asia,
vaikka ne usein arkikielelld puhuttaessa sekoittuvat toisiinsa. Tehokkuus tarkoittaa
sitd, kuinka tehokkaasti yritys kidyttdd tuotantoprosessiin tarvitsemiaan resursseja.
Vaikka resurssien kiyttd ei olisi tehokasta, voi yritystoiminta silti olla kannattavaa.
Resurssien kdyton tehostaminen pyrkii aina parantamaan yrityksen kannattavuutta eli

saamaan kustannuksia pienemmiksi. (Selander & Valli 2007, 36-37.)

Kannattavuuteen vaikuttaa monet tekijit, mutta perustana ovat kuitenkin tuotot ja kus-
tannukset. Kannattavuuteen liittyy my0s monia ei-taloudellisia tekijoitd, kuten henki-
16ston osaaminen. Henkiloston osaamisella on my0s vaikutusta toiminnan laatuun ja
prosessien tehokkuuteen. Yrityksen kokonaiskannattavuus ei kuitenkaan ole taattu,
vaikka yritys menestyisikin yhdelld osa-alueella, esimerkiksi yrityksen henkilosté on
hyvin ammattitaitoista (Alhola & Lauslahti 2000, 77,79.) Lehtosen (2004,27) mukaan
kannattavuus on yrityksen menestymisen kannalta erittédin tirkedd, ilman kannattavuut-

ta yrityksen taloudelliselta toiminnalta katoaa pohja.

2.1 Kannattavuus ja sen mittaaminen

Siikavuon (2003,165) mukaan yritystoiminnan perusedellytys on hyvé kannattavuus.
Kun tuotot ovat suuremmat kuin kulut, liiketoiminta on kannattavaa. Kannattava liike-
toiminta tuottaa siis voittoa. Pitkilld aikavililla litketoiminnan on oltava kannattavaa,
mutta lyhyelld aikavililld voi joku yritystoiminnan osa tehdd tappiota. (Sitkavuo 2003,
165.) Hyvi kannattavuus merkitsee sitd, ettd yritys pystyy kattamaan kaikki kulunsa ja

omistajille jai riittdva voitto (Lehtonen 2004,27-28).

Yritystoiminnassa kannattavuuden perusldhtokohtana on, ettd yritys tuottaa jatkuvasti
enemman sijoitetulle padomalle kuin mitd pidoman saaminen ja sen kdytto yritykselle

maksaa. Sijoitetun pddoman tuottoa voidaan arvioida suhteuttamalla voitto sijoitetun
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pddoman madrddn. (Alhola & Lauslahti 2000,50-51.) Tomperin (2002,16) mukaan
yrityksen toiminta on sitd kannattavampaa, mitd enemmin se pystyy tuottamaan voit-

toa. Voitto on korvausta yrittdjdlle hinen ottamastaan riskista.

2.2 Katetuottolaskenta

Katetuottolaskenta on keino yrityksen kannattavuuden arviointiin ja hallintaan. Kate-
tuottolaskennan perusteena on, ettd kustannukset jaetaan muuttuviin ja kiinteisiin kus-
tannuksiin. (Alhola & Lauslahti 2000,66.) Katetuottolaskenta sopii parhaiten lyhyen
aikavilin tarkasteluun, silld lyhyelld aikavililld voidaan olettaa yksikkokohtaisten
muuttuvien kustannusten pysyvdn samoina toiminta-asteista riippumatta. Myos kiin-

teiden kustannusten voidaan olettaa pysyvin samoina. (Mékinen ym. 2004, 61.)

Katetuotto saadaan laskemalla tuottojen ja muuttuvien kustannusten erotus. Kun kate-
tuotosta vield vihennetéddn kiintedt kustannukset, saadaan tulos. My6s poistoja, korko-
ja ja veroja pidetdin kiinteind kustannuksina. (Alhola & Lauslahti 2000, 66.) Kate
voidaan laskea yksittiisille tuotteille, tuoteryhmaille, yksikolle tai yritykselle eri ajan-
jaksoille. Yrityksen mahdollisuudet muuttaa toiminta-astetta ja reagoida markkina-
muutoksiin ovat sitd paremmat, mitd suurempi osuus muuttuvilla kustannuksilla on

kokonaiskustannuksista. (Lehtonen 2007, 90.)

Tuotot

-Muuttuvat kustannukset

=Katetuotto

-Kiinteit kustannukset

=Tulos

Yrityksen tulos on voitollinen, mikili katetuotto on suurempi kuin kiintedt kustannuk-
set. Jos katetuotto on pienempi kuin kiintedt kustannukset, tulos on tappiollista. (Ma-
kinen & ym. 2004, 61.) Katetuottolaskentaan liittyvistd ajattelumallista kiytetddn ni-
mitystd katetuottoajattelu (Alhola & Lauslahti 2006, 67). Puolaméki (2007,80) esittid,
ettd katetuottoajattelu on vahva osa suomalaista yrityskulttuuria. Katetuottoajattelu
perustuu tietyille olettamuksille. Niitd katetuottoajattelun olettamuksia ovat esimer-

kiksi seuraavat ajatukset, kustannukset voidaan jakaa muuttuviin ja kiinteisiin kustan-
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nuksiin ja muuttuvat kustannukset ovat tdysin lineaariset. (Alhola & Lauslahti
2000,67.) Selanderin & Vallin (2007, 62) mukaan kiinteidt kustannukset ovat kiinteita

riippumatta toiminta-asteesta tai myyntimaarasta.

Katetuottolaskennan perustana ovat erilaiset tunnusluvut, joiden laskentakaavat esitel-

ldan seuraavaksi.

Katetuotto =KT
Katetuotto % =KTP
Voitto % =VP
Kriittinen piste =KRP
Varmuusmarginaali =VM
Varmuusmarginaali % =VMP

Katetuotto voidaan laskea joko absoluuttisesti eli esimerkiksi euromédrdisend tai pro-
sentuaalisesti, tdlloin sitd kutsutaan katetuottoprosentiksi (Alhola & Lauslahti
2000,67.) Kun yrityksen myyntituotoista vdhennetdan muuttuvat kustannukset, saa-
daan katetuotto. Katetuottoprosentti saadaan laskemalla katetuoton osuus myynti-

tuotoista. (Makinen ym. 2004, 63.)

KT = Myyntituotot - Muuttuvat kustannukset

KTP = (100 x katetuotto)/ myynti

Voittoprosentin avulla voidaan selvittdd, kuinka monta prosenttia voitto on myynti-

tuotoista (Tomperi 2002, 23).

VP = (voitto/ myyntituotto) x 100

Kiriittinen piste tarkoittaa sitd myynnin méadrdd, jolla yrityksen tulos on nolla. Téstd
syystd kriittisestd pisteestd kidytetty toinen nimitys on nollapiste. (Alhola & Lauslahti
200, 68.) Koski (2008, 75) esittdd, ettd myynnin kriittinen piste kertoo yrittdjille,
kuinka paljon yrityksen myynti voi laskea, jotta se edelleen tekee voittoa. Kriittinen

piste on absoluuttinen luku eli myynnin méédrd euroméérdisesti ilmaistuna. (Alhola &
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Lauslahti 2000, 68.) Kriittisessa pisteessi yrityksen katetuotto on yhtd suuri kuin kiin-
tedt kustannukset. Jos yrityksen myynti on suurempi kuin kriittinen myynti, yrityksen
tulos on voitollinen. Mikili yrityksen myynti ei saavuta kriittisen pisteen myyntid,
tulos on tappiollista. Kriittinen piste pystytdidn selvittimiin, kun tiedetddn katetuotto-

prosentti ja kiinteidt kustannukset (Alhola & Lauslahti 2006, 21.)

KRP = (100 x kiintedt kustannukset) / katetuottoprosentti

Varmuusmarginaali tarkoittaa toteutuneen myynnin ja kriittisen pisteen myynnin ero-
tusta. Varmuusmarginaali kertoo turvamarginaalin, jolla yritys toimii. Mikdli toteutu-
nut myynti on suurempi kuin kriittisen pisteen myynti, yritykselld on turvamarginaali.
Tédssd tapauksessa turvamarginaali tarkoittaa, ettd yrityksen myynti voi laskea toteutu-
neen myynnin ja kriittisen pisteen erotuksen verran, ennen kuin toiminta on tappiollis-
ta. (Alhola & Lauslahti 2000, 69.) Mikili varmuusmarginaali on negatiivinen, se ker-
too, kuinka paljon myynnin olisi noustava, jotta saavutettaisiin nollatulos eli kriittinen
piste (Mékinen ym. 2004, 65). Yleensd varmuusmarginaali lasketaan sekéd absoluutti-

sena ettd prosentuaalisena (Alhola & Lauslahti 2000,69).

VM = Toteutunut myynti (Tuotot) — Kriittisen pisteen myynti

VMP = (varmuusmarginaali/toteutunut myynti) x100

2.3 Herkkyysanalyysi

Herkkyysanalyysin avulla voidaan selvittdd volyymi-, hinta-, ja kustannusmuutosten
tulosvaikutuksia. Herkkyysanalyysi kutsutaan myos mitéd-jos—tekniikaksi. Herkkyys-
analyysi vastaa esimerkiksi seuraavanlaisiin kysymyksiin; mikd on tulos, jos myynti
kasvaa 10 % tai mité tapahtuu, jos kiinteitd kustannuksia saadaan laskettua 5 %. (Puo-

laméki 2007, 80-81.)

Taulukkolaskentaohjelmien yleistyttyd herkkyysanalyysid kédytetdin yhd enemmin.
Kun herkkyysanalyysi on omana taulukkonaan, johtajan on helppo muuttaa ldhtoteki-

joiden arvoja ja siten selvittdd tavoitellun tuloksen vaatimia tuloja.



2.4 Kannattavuuden tunnusluvut

Absoluuttinen kannattavuus tarkoittaa yrityksen tuottojen ja tilikauden jaksotettujen
menojen vilistd erotusta. Liikevoitto tai nettotulos on absoluuttisen kannattavuuden
mittareita. Tilinpddtoksen tunnusluvut ovat suhteellisia kannattavuuden mittareita.
Niissd absoluuttinen kannattavuus jaetaan suhteuttavalla tilinpédatoserdlld. Absoluutti-
sen kannattavuuden lukuja voidaan suhteuttaa myos esimerkiksi liikevaihtoon. Tilin-
paitosanalyysin tunnusluvut mittaavat yleensd lyhyen aikavilin kannattavuutta. (Nis-

kanen & Niskanen 2003, 112.)

Liikevoittoprosentti

Virallisen tuloslaskelmakaavan mukaan tehdyssi tuloslaskelmassa liikevoitto on en-
simmiinen niin sanottu vélitulos. Liikevoitto kertoo, kuinka paljon varsinaisen liike-
toiminnan tuotoista jaa jdljelle ennen rahoituskuluja ja veroja. Liikevoittoprosentti
(profit margin) saadaan jakamalla liikevoitto liiketoiminnan tuotoilla. (Niskanen &

Niskanen 2003, 112-113.)

Liikevoitto - % =( Liikevoitto/Liiketoiminnan tuotot yhteensa) x100

Liikevoittoprosentti soveltuu vain yksittdisen yrityksen kehityksen seurantaan. Jossain
midrin tunnuslukua voidaan kéyttdd toimialan sisdiseen vertailuun. Tunnuslukuja,
joiden jakajana on liikevaihto, ei pitdisi vertailla eri toimialojen vililld. (Niskanen &

Niskanen 2003, 113.)

Myyntikateprosentti

Myyntikate kertoo tuoteryhmikohtaisen katteen, muuttuvien kustannusten jidlkeen
(Selander & Valli 2007, 63). Myyntikate saadaan vihentdmailla liikevaihdosta ostot ja
alkuvarasto ja lisddmallad sithen loppuvarasto. Tunnusluku kertoo, paljonko liikevaih-
dosta on jddnyt myyntituottoja kattamaan muita kuluja muuttuvien kulujen jilkeen

(Ouluseutu yrityspalvelut). Negatiivinen myyntikate kertoo, ettei tuotteen tai palvelun
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hinta riitd kattamaan suoraan tuotteeseen kohdistuvia muuttuvia kustannuksia (Koski

2008, 75-76).

Liikevaihto
-ostot
+loppuvarasto
-alkuvarasto

= Myyntikate

Myyntikateprosentti= (100x myyntikate)/liikevaihto

Myyntikateprosentti lasketaan kertomalla myyntikate sadalla ja jakamalla summa lii-
kevaihdolla. Myyntikateprosentti kertoo, onko liikevaihdosta jddnyt rahaa kiinteiden
kulujen, poistojen verojen ja korkojen kattamiseen (Tampereen kaupunki 2001).
Myyntikateprosentti on erittdin tirkedd informaatiota, se kertoo kuinka paljon yrityk-

selld on pelivaraa, esimerkiksi hinnoittelun suhteen (Koski 2008, 75).

Kdyttokateprosentti

Selander ja Valli (2007,63) kertovat, ettd kiyttokate kertoo yrittdjélle yrityksen lopulli-
sen kannattavuuden. Absoluuttisesta kayttokatteesta saadaan selville, kuinka paljon
katetta on jadnyt jiljelle yrityksen litkevaihdosta, kun siitd on vihennetty muuttuva —
ja kiintedluonteiset erédt (Alhola & Lauslahti 200, 139). Kiyttokate voidaan selvittdad

vaivattomasti lisddmalld liitketulokseen poistot, jonka jidlkeen pidistddn kiyttokattee-

seen (Alhola & Lauslahti 2006, 165).
Liiketulos
+ poistot
= Kayttokate

Kayttokateprosentti= (Kayttokate/liikevaihto) x 100

Kayttokateprosentti ilmaisee yrittdjille, kuinka paljon kéyttokatetta on suhteessa liike-

vaihtoon. Kayttokateprosentti sopii paremmin toimialavertailuun kuin myyntikatepro-
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sentti. Kéayttokateprosentilla on kuitenkin heikkoutensa. Vertailulukuihin vaikuttaa
suoraan se, onko yritys ostanut vai vuokrannut tuotantovélineensi. Kayttokateprosentti
suosii investoivia yrityksid, silld vuokrat rasittavat kiyttokatetta. Poistot ja korot rasit-

tavat vasta kiyttokatteen jilkeisid katteita. (Alhola & Lauslahti 200, 139.)

Nettotulosprosentti

Nettotulosprosentti kertoo varsinaisen toiminnan tuloksen. Mikéli nettotulos on posi-
tiivinen, tilloin yritys on selviytynyt liiketoimintansa tuotoilla rahoituskuluista, kéyt-
topddoman kasvun ja investointien omarahoitusosuudesta. Jotta yrityksen toiminta
olisi kannattavaa, kumulatiivisen nettotuloksen on oltava positiivinen. Nettotulos las-
ketaan lisddmalla liiketulokseen rahoitustuotot ja vihentdmilld rahoituskulut ja vilit-

tomit verot. (Balance Consulting.)

Liiketulos
+rahoitustuotot
-rahoituskulut

-valittomit verot

= Nettotulos

Nettotulosprosentti saadaan kertomalla nettotulos sadalla ja jakamalla tulos liikevaih-

dolla.

Nettotulos % = (100x nettotulos)/liikevaihto

2.5 Padoman tuotto

Edelld esitellyt tunnusluvut eivdt vield riitd mittaamaan kannattavuutta. Huomioon
tulisi ottaa myOs voiton tuottamiseen kéytettyjen panosten méaard. Sijoitettu padoma
tulisi liittd4 kannattavuuden arviointiin ja sitd kautta ottaa huomioon voiton saavutta-
misen edellyttimét pddomat. (Alhola & Lauslahti 2006, 166.) Kinnusen ym. (2007,
55) mukaan yrityksen lopullinen kannattavuus on todettavissa vasta kun yritystoiminta

on loppunut, koska tulot ja menot ovat eriaikaisia.
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Pddoman tuottoprosentti

Kannattavuuden lahtokohta on, ettd yritys tuottaa enemmén sijoitetulle pddomalle kuin
mitd pddomien kiyttd ja hankkiminen on yritykselle maksanut. Pddoman tuotto voi-
daan arvioida suhteuttamalla voitto pddoman méairadn. (Alhola & Lauslahti 2006,

166.)

Pddoman tuotto- % = (voitto/pddoma) x100

Mikili halutaan parantaa pddoman tuottoprosenttia, voidaan yrittdd vaikuttaa tuloslas-
kelman tulokseen tai taseen eriin. Tulokseen voidaan vaikuttaa hakemalla parempaa
myyntikatetta. Tulosta sen sijaan voidaan parantaa sddstdmalld kiinteissd kustannuk-
sissa. Taseeseen voidaan vaikuttaa minimoimalla erid. Kidyttbomaisuushankinnat teh-

ddin vuokraamalla ja omaan omaisuuteen ei investoida lainkaan. (Alhola & Lauslahti

2006, 167.)

Sijoitetun pddoman tuottoprosentti

Sijoitettu padoma on sellaista pddomaa, jolle edellytetddn tuottoa sekd oman ettid vie-
raan pddoman kustannusten kattamiseen (Puolamiki 2007,72). Sijoitetun piddoman
tuottoprosentti on yksi kdytetyimmistd kannattavuuden tunnusluvuista. Pddoman tuot-
toprosentin ja sijoitetun pddoman tuottoprosentin ero on siind, ettd jakajassa on koko
pddoman sijasta omistajien ja sijoittajien yritykseen sijoittama pddoma. Jakajana ole-
valla sijoitetulla pddomalla tarkoitetaan oikaistua omaa pddomaa ja sijoitettua vierasta
pddomaa. Yritystutkimusneuvottelukunnan suositus on, ettd oikaistu oma padoma las-
ketaan niin, ettd taseen omaan pdfdomaan lisdtidin poistoero ja vapaaehtoiset varaukset
ja siitd vidhennetdin oman pddoman oikaisut. Sijoitettua vierasta pddomaa on kaikki
vieras piddoma, jolle maksetaan jollain tavoin korkoa tai tuottoa. (Niskanen & Niska-
nen 2003, 115.) Sijoitettuun padomaan kuuluvat yrityksen omat varat ja korolliset ve-

lat (Balance Consulting).

Sijoitetun po:n tuotto- % = (Nettotulos+verot (12kk) /sijoitettu po) x100
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Sijoitetun pddoman tuottoprosentti kertoo, kuinka paljon tuottoa yritys on saanut tuo-
tettua sijoitetulle vieraalle padomalle. Tunnuslukua voidaan vertailla yrityksen keski-

madrdisiin pddomakustannuksiin. (Niskanen & Niskanen 2003,115.)

Oman pdicioman tuottoprosentti

Kannattavuutta voidaan tarkastella myos omistajan nikokulmasta oman pddoman tuot-
toprosentin avulla. Tunnusluku kertoo, kuinka paljon yritys on saanut aikaan tuottoa

omistajilta saaduille pddomille. (Niskanen & Niskanen 2003, 116.)

Oman padoman tuotto - % =(Tilikauden voitto/ Oma pddoma) x 100

Tunnusluvun nimittdjdn arvon tulisi olla joko tilikauden alun arvo tai tilikauden alun
ja lopun keskimédriistd arvoa vastaava. Oman pddoman tuottoprosentin vertailukoh-
teena pitdisi olla omistajien asettama tuottovaatimus. (Niskanen & Niskanen 2003,

116.)

2.6 Kannattavuuden parantaminen

Kannattavuus on yksi yritystoiminnan perusldhtokohta. Liiketoiminnan johtamisen
vilttamaton edellytys on tuntea kannattavuuteen vaikuttavat tekijat. Kannattavuuden
parantaminen on yritystoiminnan tavoite ja sité tulisi kehittdd jatkuvasti. Yritystoimin-
ta voi olla joko voitollista tai tappiollista. Jotta yritystoiminta voi jatkua, tappiollinen
toiminta on kddnnettivd voitolliseksi. Yleensd tdmaé tarkoittaa sitd, ettd yrityksen on

2000,71-72.)

Yritystoiminnan kannattavuus vaihtelee koko ajan yrityksen sisiisten ja ulkoisten teki-

vaikuttaa. Ulkoinen tekijd voi olla esimerkiksi vallitseva markkinahintataso. (Mékinen

ym. 2004,72.)

Myynnin lisddminen
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Myynnin lisddminen edellyttdd markkinointiin ja myyntiin kohdistuvia toimenpiteita.
Myyntid voidaan kohentaa segmentoimalla myynti- ja markkinointipanostukset tar-
kemmin asiakkaille tai suuntaamalla myynti tdysin uusille markkina-alueille. Lisdé-
mailld myyntid on luonnollisesti mahdollista parantaa yrityksen kannattavuutta. Myyn-
nin on kuitenkin tuotettava riittivésti katetta. Jotta myyntid voidaan lisitd, tulee tuot-
teella tai palvelulla olla kysyntdd ja myynnin parantamiseksi uhratut panokset tulee
olla oikeassa suhteessa myynnin lisddmiseen. On kuitenkin huomioitava, ettd myynnin

lisddminen saattaa alentaa hintatasoa. (Alhola & Lauslahti 2000, 72.)

Tuotevalikoiman muuttaminen

Yrityksen kannattavuutta voidaan yrittdd parantaa muuttamalla tuotevalikoimaa. Jos-
kus yritys voi joutua poistamaan valikoimastaan kannattamattomia tuotteita ja otta-
maan tilalle uusia tuotteita, jotka vastaavat paremmin asiakkaiden tarpeita. (Alhola &

Lauslahti 200, 72.)

Kustannusten karsiminen

Kustannuksia ovat ne tekijit, joihin yrityksen rahaa kuluu, jotta se voi edistdd toimin-
nan jatkamista ja tulojen hankkimista Kustannusten karsimista tarkasteltaessa, kustan-
nukset voidaan jakaa muuttuvien ja kiinteiden kustannusten karsimiseen. (Selander &
Valli 2007, 40.) Selander ja Valli (2007, 41) esittdvit, ettd muuttuvat ja kiinteédt kus-
tannukset voidaan jakaa vield vilittomiksi kustannuksiksi, muuttuviksi vélillisiksi
kustannuksiksi ja kiinteiksi vélillisiksi kustannuksiksi. Kustannusten ryhmittely esite-

tdadn taulukossa 1.

TAULUKKO 1. Kustannusten ryhmittely (Selander & Valli 2007, 41)

Kiinteidt kustannukset Vilittomit kustannukset

Muuttuvat vililliset kustannukset

Muuttuvat kustannukset Kiinteat vililliset kustannukset
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Perinteisesti kustannukset on jaettu sen mukaan, riippuvatko kustannukset suoraan
tuotantomadristd eli volyymista. Muuttuvat kustannukset syntyvét tuotteen valmista-
misesta tai sen myymisestd. Kiintedt kustannukset eivit ole riippuvaisia suoraan tuo-
tantomadrastd. Kiintedt kustannukset syntyvit ajan kuluessa esimerkiksi kuukausi-
vuokrasta tai markkinointikuluista. Viliton kustannus tarkoittaa kustannusta, joka voi-
daan suoraan kohdistaa esimerkiksi tietylle tuotteelle tai kustannuspaikalle. Niin ollen
kustannus voidaan médrittdd syntyvin suoraan tuotteen valmistuksesta. Vililliset kus-
tannukset ovat esimerkiksi palkkoja, jotka eivit suoraan synny tuotteen valmistamises-

ta. (Selander & Valli 2007, 41-42.)

Jotta pystytddn tekeméin laskelmia erikokoisille asiakasryhmille ja myyntivolyymeil-
le, tarvitaan muuttuvien ja kiinteiden kustannusten jakamista. Osa kustannuksista on
suoraan verrannollisia myyntivolyymiin, mutta jotkut kustannukset voivat olla puoli-
kiinteitd. Tdstd esimerkkind ovat palkat ja energiankulutus. Osa tyontekijoiden pal-
koista voi olla verrannollisia asiakasmiirddn ja energiankulutus kasvaa toiminaan
kasvun myo6td. Yritys voi oman toimintansa perusteella méadritelld, ovatko tietyt kus-

tannukset muuttuvia vai kiinteitd.( Selander & Valli 2007, 44.)

Muuttuvia kustannuksia voidaan karsia esimerkiksi toimintojen tehostamisella, jolloin
turhia toimintoja poistetaan. My0s raaka-aineiden hinnoista neuvottelemalla voidaan
karsia kuluja. Toimittajia kilpailuttamalla ja kassa-alennuksista keskustelemalla voi-
daan saada hyvid tuloksia ja kannattavuutta parannettua. (Alhola & Lauslahti

2000,72.)

Kiinteiden kustannusten karsiminen voi onnistua toimintaa tehostamalla. Monissa
yrityksissd toimitaan analysoimatta toimintaa ja mahdollisia yliméaardisid kuluja, esi-
merkiksi hallintoprosessien ldpikdynti saattaa paljastaa yliméardisid kuluja. Kiinteitd
kustannuksia voi alentaa myo6s ulkoistamalla tukitoimintoja ja kohdentamalla sisdiset
resurssit asiakkaan kannalta tarkeisiin osaamisalueisiin. (Alhola & Lauslahti 2000,72—

73.)
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Hinnan nostaminen

Kannattavuutta voi parantaa myos hintoja nostamalla, tdmi ei kuitenkaan valttamittad
suoranaisesti paranna kannattavuutta. Jos kannattavuutta yritetddn parantaa hintoja
nostamalla, on vaarana menekin aleneminen, eikd hintojen nousun hyoty kohdistu tél-
16in kannattavuuden parantamiseen. Mitd enemmain alalla on kilpailua, sitd harvem-
min hintojen nostamista kédytetiiin keinona parantaa kannattavuutta. Monopolimarkki-
noilla hintojen nostaminen voi parantaa kannattavuutta. Hintoja nostettaessa on otetta-
va huomioon, kuinka paljon esimerkiksi 1 % hinnankorotus lisdd yrityksen voittoa ja

miten korotus vaikuttaa tuotteen tai palvelun kysyntdén. (Alhola & Lauslahti 2000,73.)

Pddomien kdyton tehostaminen

Kiinnittamalld huomiota myyntisaamisten ja ostovelkojen maksuaikoihin voidaan te-
hostaa pidomien kiyttdd ja ndin parantaa kannattavuutta. Myos varaston kiertonopeut-
ta tarkastelemalla voidaan pienentdd epakuranttiusriskid, jolloin myos padaomien kiyttod

tehostuu. (Alhola & Lauslahti 2000,73.)

Mitd pidemmit maksuajat ostoveloille saadaan ja mitd nopeammin myyntisaamiset
saadaan omaan kassaan, sitd enemmain yritys saa korkosdastojd. Pddomien kéayton te-
hostamisessa on kyse myos korkotulojen maksimoinnista ja korkokulujen minimoin-

nista. (Alhola & Lauslahti 2000,73.)

2.7 Vakavaraisuus

Yrityksen vakavaraisuudella tarkoitetaan vieraan ja omanpddoman osuutta koko pai-
omasta. Vakavaraisuudesta voidaan kiyttdd myos nimityksid velkaisuus ja rahoitusra-
kenne. Jotta yritys olisi vakavarainen, sen pitdd pystyd selviytymiin vieraan padaoman
korkomaksuista vaivatta. Tdmé on erityisen tdrkeda taloudellisesti epdavakaina aikoina,
jolloin liiketoiminnan tuotot ovat usein matalia ja suuret korkokustannukset voivat
ajaa yrityksen rahoitukselliseen kriisiin. Heikko vakavaraisuus tarkoittaa suurta vie-

raan padoman midrdi ja suuria korkokustannuksia. Vakavaraisuus on yrityksen pitkidn
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aikavélin ominaisuus, koska korollinen vieras pddoma on yleensi pitkdaikaista rahoi-

tusta.

Vakavaraisuutta voidaan mitata omavaraisuusasteella, joka lasketaan jakamalla oikais-
tu oma pddoma oikaistulla taseen loppusummalla ja viahentdmaélld tdstd saadut ennakot

ja kertomalla saatu tulos sadalla. (Kallunki & Kytonen 2002, 80.)

Omavaraisuusaste(%)= (Oikaistu omapéddoma)/(oikaistu taseen loppu-

summa-saadut ennakot) x100

Omavaraisuusaste kuvaa yrityksen omistajien omien varojen osuutta yrityksen koko-
naisrahoituksesta. Yrityksen mahdollisuudet selviytyd vieraan pddoman maksuista
ovat sitd paremmat, miti enemmén omistajat ovat sijoittaneet omaa pddomaa yrityk-
seen. Tdmin vuoksi vakaavaraisilla yrityksilld on korkea omavaraisuusaste. Yritystut-
kimusneuvottelukunta on antanut ohjearvot omavaraisuudelle. Mikéli yrityksen oma-
varaisuusprosentti on yli 40 %, yrityksen omavaraisuus on hyvé. Jos yrityksen omava-
raisuusprosentti on 2040 %, yrityksen omavaraisuus on tyydyttivalld tasolla. Mikali
yrityksen omavaraisuusprosentti on laskenut alle 20 %, omavaraisuus on heikko. (Kal-
lunki & Kytonen 2002, 80-81.) Niskanen ja Niskanen (2003, 130) esittivit, ettd kai-
kissa markkinatilanteissa omavaraisuusastetta ei kannata pitdd liian korkeana, silld
velkaantumisella on my6s etuja. Yksi velkaantumisen etu on vieraan pidoman omaa

pddomaa pienempi tuottovaatimus.

Yrityksen vakavaraisuutta voidaan mitata my0Os suhteellisella velkaantuneisuudella.
Suhteellinen velkaantuneisuus lasketaan suhteuttamalla yrityksen vieras pddoma liike-
vaihtoon. Velkaantuneisuus saadaan selville, kun oikaistun taseen veloista vihenne-
tadn ennakkomaksut ja saatu summa jaetaan liikevaihdolla. Lopullinen tulos kerrotaan

sadalla. (Kallunki & Kytonen 2002, 81.)

Velkaantuneisuus (%)= (Oikaistun taseen velat-

ennakkomaksut)/(liikkevaihto))x100

Tunnusluvun osoittajassa voi kiyttdd nettovelkoja, jos yritys on sijoittanut hankki-

maansa vierasta padgomaa likvidiin rahoitusomaisuuteen. Suhteellinen velkaantunei-
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suus on parempi vakaavaraisuuden mittari kuin omavaraisuusaste, mikéli vertailun
kohteena olevien yritysten kiyttbomaisuus on eri-ikiisti tai kiytetyt poistomenetelmét
eroavat toisistaan. Suhteellinen velkaantuneisuus voidaan laskea kohtuullisen luotetta-
vasti myos oikaisemattomista tilinpdétostiedoista, silld laskemiseen ei kdyteti tilinpai-
toserid, joihin tilinpéddtoksen joustokohdat vaikuttaisivat. Yritystutkimusneuvottelu-
kunta on antanut ohjearvot suhteellisesta velkaantuneisuudesta tuotannollisille yrityk-
sille. Mikili velkaantuneisuus on alle 40 %, velkaantuneisuus on hyvilld tasolla. Jos
velkaantuneisuus on 40-80%, on velkaantuneisuus vield tyydyttivilld tasolla. Jos yri-

tyksen suhteellinen velkaantuneisuus ylittdd yli 80 %, on yrityksen velkaantuneisuus

heikolla tasolla. (Kallunki & Kytonen 2002, 81-82.)

2.8 Maksuvalmius

Maksuvalmius eli likviditeetti kertoo yrityksen kyvyn selviytyd lyhytaikaisista mak-
susitoumuksista niiden erddntyessda. Maksuvalmius kuvaa yrityksen lyhyen aikavilin
rahoituksen riittavyyttd. Mikili maksuvalmius on riittdvélla tasolla, yritykselld on aina
tarpeeksi kassareserveja tai muuta nopeasti rahaksi muutettavaa omaisuutta maksuvel-
voitteiden hoitamiseen. Talloin yrityksen ei tarvitse turvautua kalliiseen lyhtyaikaiseen
lisdrahoitukseen. Toisaalta yrityksen korkea maksuvalmius sitoo yrityksen omaisuutta
huonosti tuottavaan kassareserviin. Tdmén takia myOskéén tarpeettoman korkea mak-
suvalmius ei ole suositeltavaa. (Kallunki & Kytonen 2002, 84.) Niskasen & Niskasen
(2003,117) mukaan yrityksen velkojat ja tavarantoimittajat ovat kiinnostuneita maksu-

valmiuden tunnusluvuista.

Quick ratio — tunnusluvussa ainoastaan rahoitusomaisuudella on arvoa, mikli yrityk-
sen toiminta loppuisi ja yrityksen omaisuus myytdisiin. Tami perustuu nikokulmaan,
jossa vaihto-omaisuuden todellinen markkina-arvo yritystoiminnan loppuessa ei vilt-
tamattd vastaa kirjanpidollista arvoa. (Kallunki & Kyténen 2002, 86.) Quick ratio mit-
taa lyhytaikaisempaa maksuvalmiutta kuin current ratio (Niskanen & Niskanen 2003,
120). Lyhytaikaisen vieraan pddoman velkojat eivit voi tdmén vuoksi luottaa vaihto-
omaisuuden myyntitulojen kattavan kokonaan lyhytaikaisia velkoja. Quick ratio laske-
taan viahentdmailld vaihtuvista vastaavista vaihto-omaisuus ja vihentdmalld lyhytaikai-
sesta vieraasta padomasta saadut ennakot. Lopuksi saadut summat jaetaan kesken&én.

(Kallunki & Kytonen 2002, 86.)
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Quick ratio= (Vaihtuvat vastaavat-vaihtomaisuus)/(Lyhytaikainen vieras

po-saadut ennakot)

Yritystutkimusneuvottelukunta on laatinut quick ratiosta ohjearvot. Mikéli quick ratio
on yli 1, on arvo hyvid. Jos arvo on vililld 0,5-1, se on tyydyttavilld tasolla. Mikili
arvo on alle 0,5, on yrityksen maksuvalmius quick ratiolla mitattuna heikko. (Kallunki

& Kytonen 2002,86.)

Toinen maksuvalmiutta mittaava tunnusluku on current ratio. Current ratio eroaa
quick ratiosta siten, ettd tunnusluvun osoittajassa on lyhtyaikaisten saamisten lisdksi
vaihtoomaisuus. Current ratio lasketaan jakamalla vaihtuvat vastaavat lyhytaikaisella

vieraalla pddomalla. (Kallunki & Kytonen 2002, 87.)

Current ratio= Vaihtuvat vastaavat/lyhyt aikainen vieras pidoma

Current ratio — tunnusluvun oletuksena on, ettd vaihto-omaisuudella on myyntiarvoa
yrityksen likvidointitilanteessa. Tdlloin yritys voi realisoida vaihto-omaisuutensa koh-
tuullisen ajan kuluessa toiminnan lopettamisesta. Saadut varat voidaan kayttaa lyhyt-
aikaisen vieraan padoman takaisin maksamiseen. Oletuksen realistisuus riippuu yrityk-
sen toimialasta, silld varaston markkina-arvoon vaikuttaa millaisia tuotteita varastossa
on. Vaihto-omaisuutta on vaikea arvostaa oikeaksi, joten maksuvalmiutta arvioidaan
usein kéyttden quick ratiota current ration rinnalla. Yritystutkimusneuvottelukunta on
laatinut current ratiosta ohjearvot. Mikili yrityksen current ratio on yli 2, on yrityksen
maksuvalmius hyvéa. Jos arvo on vililld 1-2, on maksu valmius tyydyttdvd. Ohje arvon
ollessa alle 1, on maksuvalmius current ratiolla mitattuna heikko. (Kallunki & Kyto-

nen 2002, 87.)

3 PALVELUYRITYKSEN HINNOITTELU

Yrityksen johdolle tuotteen hinnoittelu on yksi vaikeimmista ja tirkeimmisti paatok-
sistd, joka heiddn tdytyy tehda yritystoiminnassaan (Smith 2007,621). Hinnoittelu tar-

koittaa palvelun tai tuotteen hinnan madrittdmistd. Hinnoittelun 1&htokohtana voidaan
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pitda, ettd palvelusta tai tuotteesta saatava hinta kattaa aiheutuneet kustannukset ja
voittotavoite voidaan saavuttaa. (Alhola & Lauslahti 2000,221.) Hinnoittelulla on suu-
ri merkitys yrityksen kannattavuuteen ja sen myotd myos tulokseen ja menestymiseen.
Kun tuotteet tai palvelut on osattu hinnoitella oikein, yritystoiminta kannattaa ja yritys
menestyy (Vilkkumaa 2005, 225). Onnistuessaan hinnoittelu osana tuotteistusta nakyy

positiivisena tuloksena yrityksen tuloslaskelmassa (Alhola & Lauslahti 2006, 36).

Tuotetta tai palvelua hinnoiteltaessa on otettava huomioon monia tekijoitd; tuotteen
kustannukset, laatu, jakelutiet, markkinat, asiakassegmentit ja yrityksen voittotavoite.
Nykyédin vallitsee kova kilpailutilanne, jonka vuoksi tuotteen tai palvelun hinta muo-
dostuu yleensd markkinoilla. Téllaisessa tilanteessa tuotteen kustannustavoite syntyy
markkinahinnan kautta. (Alhola & Lauslahti 2000,221-222.) Yrityksen on jatkuvasti
seurattava omien tuotteidensa ja palveluidensa hintaa markkinoilla. Mikéli hinta on
liian korkea, myynti ei tilloin onnistu ja yrityksen toimintaedellytykset loppuvat raho-
jen loppumisen takia. Jos tuotteen tai palvelun hinta on liian alhainen, myynti onnistuu
yleensd yli odotusten, mutta yrityksen kannattavuus on usein huono. Mikili hinta on
liian alhainen, kiy yritykselle samoin kuin jos hinta on liian korkea eli yrityksen rahat
loppuvat. Yrityksen on siis jatkuvasti tehtdvd vertailua kilpailijoiden vastaavien tuot-
teiden kesken ja omia hintoja on my0s verrattava korvaavien tuotteiden ja palveluiden

hintoihin. (Vilkkumaa 2005, 225-226.)

3.1 Miti hinta on?

Hinta voidaan miéritelld monella tavalla. Alholan & Lauslahden (2000, 222) mukaan
hinta on tuotteen arvon mittari, tuotteen arvon muodostaja, kilpailuun vaikuttava pe-
ruselementti, kannattavuuteen vaikuttava elementti ja tuotteen asemointiin vaikuttava
elementti. Tarkasteltaessa tuotteen arvoa, tuotteen tai palvelun hinta kertoo asiakkaalle
tuotteen arvon. Sipildn (2003, 25) mukaan hinta on korvausta tuotetusta palvelusta ja

se vaikuttaa suoraan kannattavuuteen.

Vilkkumaan (2005,228) mukaan hinnan vaikutus ja merkitys korostuvat, kun hintataso
laskee. Télloin tulosriviltd 1dhtee pois koko hinnan laskun méirén verran. Sen sijaan
myyntiméarian laskemisen vaikutus ei ole yhtéd suuri, muuttuvat kustannukset korjaavat

madardn laskun tulosvaikutusta.
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3.2 Hinnoittelulaskentamenetelmét

Kustannuslaskennan kannalta tarkasteltaessa hinnoittelulaskentamenetelmind voidaan
kayttdd katetuottolaskentaperusteista, omakustannuslaskelmaperusteista, elinkaaripe-
rusteista, toimintoperusteista ja markkinaperusteista hinnoittelumenetelméd. Yritys
kdyttdd joko yhtd ndistd menetelmistd tai useampaa menetelmédd samaan aikaan, riip-

puen tuotteesta tai palvelusta. (Alhola & Lauslahti 2000,226.)

Katetuottolaskentaperusteinen hinnoittelu

Katetuottohinnoittelu on yleinen nimitys katetuottolaskelmiin perustuvasta hinnoitte-
lusta. Edelld mainittu hinnoittelumenetelma perustuu minimikalkyyliin, jolloin se las-
ketaan minimivalmistusarvon pohjalta. Katetuottolaskelmiin perustuvassa hinnoitte-
lussa tuotteen tai palvelun muuttuviin kustannuksiin lisdtddn katetarve, jolloin saadaan
veroton myyntihinta tuotteelle tai palvelulle. Kun verottomaan myyntihintaan lisitiin
hyodykkeen arvonlisdvero, saadaan verollinen myyntihinta. (Alhola & Lauslahti
2000,228) Mikéli muuttuvien kustannusten osuus on suuri, sopii katetuottohinnoittelu

kaytettdviksi erinomaisesti (Alhola & Lauslahti 2006, 40).

Tuotteen/Palvelun muuttuvat kustannukset

+ Katetuottotavoite (Katetarve)

= Myyntihinta (ilman arvonlisdveroa)

+Arvonlisdvero

=Verollinen myyntihinta

Katetuottohinnoittelun perustana on, ettd tuotteen tai palvelun hinta kattaa kaikki
muuttuvat kustannukset. Toiminnan jatkuminen edellyttdd voittoa. Kiinteiden kustan-
nusten ja voittotavoitteiden summa muodostaa katetarpeen. (Alhola & Lauslahti 2000,
228-229.) Katetarve voidaan médritelld kahdella tavalla, lahtemalla liikkeelle yrityk-
selle asetetusta tavoitetuloksesta. Talloin suhteellinen katetarve lasketaan jakamalla
katetarve muuttuvilla kustannuksilla. Rahaméédrdinen katetarve saadaan laskemalla

kiintedt kustannukset ja voittotarve yhteen (Alhola & Lauslahti 2006, 41.)
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Omakustannuslaskelmaperusteinen hinnoittelu

Omakustannus- eli voittolisdhinnoittelu on perinteinen kustannuspohjainen hinnoitte-
lumenetelmid. Omakustannusperusteinen hinnoittelumenetelmé ottaa huomioon kaikki
yrityksen kustannukset, jotka ovat syntyneet tuotteen tai palvelun tekemisestd. Hin-
noittelumenetelmé perustuu siihen, ettd omakustannusarvoon lisdtddn voittolisd. (Al-

hola & Lauslahti 200,226.)

Omakustannushinnoittelun tavoitteena on, ettd hinta varmasti kattaa aiheutuneet kus-

tannukset ja tuottaa lisdksi voiton. Siksi tuotteen tai palvelun hinnan minimiraja on
omakustannusarvo. Omakustannusarvoa alhaisempaan hintaan tuotetta ei pidd myyda
lyhyelld aikavilillakddan. Yritys asettaa voittotavoitteen, johon voittolisd perustuu.
Omakustannushinnoittelussa omakustannusarvoon lisdtidin voittolisd, jolloin saadaan
tuotteen tai palvelun hinta.(Alhola & Lauslahti 2000, 226-227.) Tuotteen hintaan tulee
lisdtd vield arvonlisdvero (Alhola & Lauslahti 2006, 38).

Tuotteen/palvelun omakustannusarvo (OKA)
+ Voittolisd
= Myyntihinta (ilman arvonlisidveroa)

+ Arvonlisdvero

= Verollinen myyntihinta

Melko yleisti on, ettd voittolisdhinnoittelun perustana kédytetidin valmistusarvoa. Tassd
tapauksessa voittolisa sisdltdd katteen myos markkinoinnin ja hallinnon kustannuksil-
le. Omakustannushinnoittelun ongelmana on voittolisin médrittdiminen. Hinnoittelu-
malli ei myOskdin reagoi tarpeeksi nopeasti kysynnidn muutoksiin. Omakustannuspoh-
jaisen hinnoittelumenetelmén kéyttiminen on siis hankalampaa kdytdnnosséd kuin mil-

td se kaavamaisesti tehtynd nayttid. (Alhola & Lauslahti 2000,227.)

Voittolisdn maédrittely perustuu voittotavoitteeseen, jonka yritys on asettanut. Eri pal-
veluille ja tuotteille voi olla erilaisia voittotavoitteita, jolloin niiden tuottaman koko-
naisvoiton kautta pédstdin tavoitteisiin. Voitto on mahdollista méaéritelld kahdella ta-

valla. Se voidaan maddritelld suoraan voittolisdkertoimena kustannusten péille tai ha-
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kemalla tiettyd voittoprosenttitavoitetta myynnistd. (Alhola & Lauslahti 2006,38.)

Vilkkumaan (2005, 241) mukaan voittolisdhinnoittelu rakentuu seuraavasti.

+ Tuotteen ja palvelun vilittomit yksikkokustannukset
+ Tuotteen ja palvelun vililliset yksikkokustannukset
= Tuotteen ja palvelun omakustannusarvo

+ Tuotteen ja palvelun haluttu voittolisi

= Tuotteen ja palvelun tavoitemyyntihinta

Kun yritys saa tavoitemyyntihinnan tuotteestaan ja palvelustaan, saa yritys till6in jo-
kaisesta myydystd tuotteesta ja palvelusta kustannusten jdlkeen tavoitellun suuruisen

voiton. (Vilkkumaa 2005, 241.)

Jakamalla tavoitevoitto kokonaiskustannuksilla saadaan, voittolisd. (Alhola & Laus-

lahti 2006, 38.)

Voittolisd= (tavoitevoitto/kokonaiskustannukset) x 100

Omakustannushinnoittelun hyvénid puolena on, ettd siind otetaan huomioon kaikki
kustannukset. Malli on kuitenkin hidas, silléd se ei reagoi riittdviin nopeasti kysynnin ja
toiminta-asteen muutoksiin. Toiminta-asteen muutokset on hyvé tunnistaa, silld se on
erittdin tdrkedd yrityksille, joiden kustannuksista merkittavd osa on kiinteitd kustan-

nuksia. (Alhola & Lauslahti 2006, 39.)

Elinkaariperusteinen hinnoittelu

Elinkaarikustannuslaskenta perustuu tuotteen koko elinkaaren kustannusten tarkaste-
luun. Tuotteen elinkaari alkaa tuotteen suunnittelusta tai sen kehitystyon aloittamisesta
ja paittyy kun tukitoiminnot asiakkaille lopetetaan. Tuotteen elinkaarikustannukset
ovat tuotteen koko elinajan kustannukset. Kustannusten sitoutuminen tuotteeseen
vaihtelee tuotteen elinkaaren aikana. Erot johtuvat erilaisista tuotteista ja tuotantoym-
péristdistd. Kustannusten hallinnan kannalta on tdrkedd tuntea kustannusten ajallinen

kohdistuminen tuotantoprosessiin. (Alhola & Lauslahti 2000, 237.)
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Elinkaarikustannukset voivat muodostua esimerkiksi seuraavista eristi:

- tutkimus- ja kehityskustannukset
- tuotannonsuunnittelukustannukset
- valmistuskustannukset

- markkinointikustannukset

- jakelukustannukset

- asiakaspalvelukustannukset

Kustannusten kohdistuminen eri tuotteille ja eri kohteisiin sekd ajallisesti ettd méérél-
lisesti on tarkedd selvittdd. Elinkaaribudjetointia kdytetddn apuna elinkaarikustannus-
ten suunnittelussa ja elinkaarituottojen ennakoinnissa. Elinkaarivoitto (tai — tappio) on

elinkaarituottojen ja — kustannusten erotus. (Alhola & Lauslahti 2000, 237.)

Toimintoperusteinen hinnoittelu

Toimintoperusteinen hinnoittelu pohjautuu toimintokohtaiseen tarkasteluun, jolloin
hinnoiteltavan tuotteen kaikki toimintokustannukset ovat tiedossa, kun hinnoittelupii-
tostd tehdddn. Esimerkiksi tarjouslaskennassa toimintolaskenta toimii siten, ettd asia-
kaan tarjouspyynto késitellddn toiminto toiminnolta ja arvioidaan, kuinka paljon tarjo-
uksen kohde kéyttdd kutakin toimintoa. Jos hyodyke on vakiotuote, arvio voi perustua
kokemukseen. Téllaisessa tapauksessa toimintojen yleiskustannukset tiedetiin. (Alho-

la & Lauslahti 2000,231.)

Markkinaperusteinen hinnoittelu

Markkinapohjainen hinnoittelu on nykyéén yleinen hinnoittelumalli. Mallin perusta on
nimensid mukaan markkinahinta. Tuotteen tai palvelun hinta yritykselle saadaan selvil-
le, kun markkinahinnasta vihennetidin yrityksen oma voittotavoite. Markkinapohjai-
nen hinnoittelu perustuukin siihen, etti oma tuotanto kiristetddn tavoitekustannusten
suuruisiksi. Jotta voidaan toimia kannattavasti markkinoilla, markkinapohjainen hin-
noittelu saattaa aiheuttaa yrityksen toimintojen tehostamiseen.(Alhola & Lauslahti

2000,239.)
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Markkinaperusteinen hinnoittelu sopii hyvin tuotteille tai palveluille, joille on saata-
vissa viitehinnat eli samanlaisia tuotteita tai palveluita on jo markkinoilla. Téllaisten
tuotteiden tai palveluiden markkinoihin liittyy suuret myynti- ja valmistusmaarét.
Markkinapohjainen hinnoittelu voi olla menekkikeskeisti tai kilpailutilannekeskeista.
Menekkikeskeisessd hinnoittelussa yritys pyrkii kasvattamaan tuotteen tai palvelun
menekkid hinnan avulla. Kilpailukeskeisessd hinnoittelussa yritys haluaa estdd kilpai-
levia yrityksid tuomasta vastaavia tuotteita markkinoille.(Neilimo & Uusi-Rauva

2009, 191.)

3.3 Hinnanasenta ja hinnoittelustrategiat

Hinnanasenta on monivaiheinen prosessi, sithen osallistuu isoissa yrityksissd useita
henkilGitd eri osaamisalueilta. Pienissd yrityksissad yrittdjd voi tehda itsekin hinnan-
asentata ilman apuvoimia. Tuotteen tai palvelun hinnan asettaminen alkaa markkinati-
lanneanalyysilld. Yrittdjdn on tutkittava hinnoiteltavan tuotteen tai palvelun markkina-
tilannetta. Yrittdjdn tulee selvittdd muun muassa kilpailevat tuotteet, hinnat ja tehdd
kysyntd- ja menekkiennusteet. Seuraavaksi yrittdjdn on arvioitava kilpailutilannetta ja

sen kehittymistd. (Neilimo & Uusi-Rauva 2009, 198.)

Yrittdjdn on asetettava tuotteelle tai palvelulle arvio tavoitehinnasta ja menekisti.
My®és investoinnit ja rahoitusratkaisut on otettava huomioon hintaa asetettaessa. Pro-
sessiin kuuluu myos kannattavuuslaskelma. Ennen hintapéétoksen tekemistéd laaditaan
usein vield koulutus- ja markkinointisuunnitelma. Tdmén jidlkeen toteutetaan hinnan-
asentaprosessin aikana suunniteltu hinta. Lopuksi hinnanasentaprosessin onnistumista

valvotaan myohemmin. (Neilimo & Uusi-Rauva 2009, 198.)

Hintatason valinta on hyvin vaikea tehtdva. Hinnoittelupédiatokset ovat usein organisaa-
tion korkeimman johdon tehtdvid. (Melamies & Paakkunainen 1997, 62.) Hinnoittelu-
strategia muodostuu hinnoittelun ldhtokohdista, hinnoittelun tavoitteista, perushintata-
son valinnasta ja hinnoittelumenetelmén valinnasta (Sipild 2003, 71). Hinnoitteluun
vaikuttaa, onko tuote jollakin tavalla omaleimainen vai vakiotuote (Neilimo & Uusi-
Rauva 2009, 185). Kosken & Virtasen (2005, 64) mukaan hinnoittelustrategian valinta

riippuu osittain my0s valitusta tuote- ja markkinastrategiasta. Varsinkin uusien tuot-



24
teiden, joita ei ole markkinoilla saatavilla, hinnoittelu on vaikeaa. Uusilla tuotteilla ei

ole tdlloin vertailuhintaa, johon hintap@itos voisi perustua.

Hinnoittelussa on kaksi keskeisti strategiaa, joiden avulla hinnoittelupéitds tehdiin.
Kustannussuuntautuneessa hinnoittelustrategiassa on tavoitteena myydé tuotetta paljon
ja tétd kautta saada aikaan volyymia ja hinnoitella tuotteet edullisemmiksi kuin kilpai-
lijoiden. Yksittdisestd tuotteesta saatu tuotto on pieni, mutta tuotteita myydédédn paljon,
jolloin tuotto on riittdvd kattamaan kustannukset. Kustannusseuranta ja kustannusten
minimoiminen ovat tdrkeitd. Palveluyritysten on kuitenkin vaikea harjoittaa kustan-
nussuuntautunutta hinnoittelustrategiaa, silld se perustuu suureen volyymiin. (Mela-

mies & Paakkunainen 1997, 62-63.)

Toinen vaihtoehto on luottaa erikoistumiseen ja myydi tuotteet keskimidrdistd kal-
liimmalla hinnalla. Méérillisesti tuotteita ei myyda paljon, mutta niistd saatava tuotto
on hyvd. Markkinasuuntautunut hinnoittelu pohjautuu markkinatilanteeseen. Tassd
hinnoittelustrategiassa panostetaan myynninedistdmiseen, seurataan myyntitilastoja,
tehdddn myyntiennusteita ja markkinatutkimuksia. Markkinaldht6isen hinnoittelustra-
tegian tunnusmerkkejd ovat laadukkaat tuotteet ja palvelut, hyvd ammattitaito ja

osaaminen. (Melamies & Paakkunainen 1997, 63.)

3.4 Hintadifferointi

Hintadifferoinnista kidytetddn montaa eri nimitystd, differointi, hintaporrastus, hinnan
erilaistaminen ja kohderyhmikohtainen hinnoittelu. Kaikki nimikkeet tarkoittavat kui-
tenkin samaa asiaa eli yritys myy samaa tuotetta tai palvelua eri hinnoitta eri kohde-
ryhmille tai alueille. Hintaerot eivit kuitenkaan hintadifferoinnissa perustu erisuurui-

siin tuotantokustannuksiin. (Sipild 2003, 298-299.)

Hintadifferoinnin ldhtokohta on, ettd asiakkaiden palveluun kohdistamat arvostukset
eroavat. Hinnan pitéi olla erilainen, silld erot ovat alueellisia, kohderyhmikohtaisia tai
maksukyky ja kilpailutilanne ovat erilaisia. Yleensd suurilta yrityksiltd veloitetaan
korkeampi hinta palveluista kuin pieniltd yrityksiltd. Toisaalta kilpailutilanne voi ai-
heuttaa aivan pidinvastaisen tilanteen. Hintadifferoinnin edellytys on, ettd markki-

nasegmentit voidaan erottaa toisistaan, etteivit he tiedi toistensa hintoja tai etteivit he
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siirry ostamaan muualta, mistd saavat halvemmalla. Mikéli kannattavuutta halutaan
parantaa nostamalla jonkun kohderyhmién hintoja, asiakas saattaa olla valmis karsi-
maan kulutustottumuksiaan tai siirtyd toiseen asiakassegmenttiin, jotta saa palvelun
halvemmalla. Vaikka jonkun kohderyhmin hintoja alennetaan, se ei vélttimaittd tuo
lisdd asiakkaita, silld asiakkaat eivdt ole valmiita muuttamaan palveluntuottajaansa.
(Sipild 2003, 299.) Jotta hintadifferointi olisi kannattavaa, tulee yrityksen saada uusia
asiakkaita, vanhojen asiakkaiden ostovoiman kuitenkaan laskematta. Tédllainen hin-
noittelu sopii tuotteen tai palvelun koko elinkaaren hinnoitteluksi. (TIEKE, tietoyh-

teiskunnan kehittimiskeskus ry.)

4 TUTKIMUKSEN TOTEUTUS

Téassd luvussa esitellddn toimeksiantaja, kisitellddn tutkimusmenetelméa eli kvalitatii-
vista tutkimusta ja esitelldén tutkimusaineisto sekd kerrotaan millaista aineistoa yleen-

sd laadullisessa tutkimuksessa analysoidaan.

4.1 Toimeksiantaja

Téassd luvussa kisiteltiavit yrityksen tiedot perustuvat yrittdjan kanssa kédytyihin teema-
haastatteluihin aikavililld syyskuu 2009 - marraskuu 2010. Teemahaastattelun teemoja
olivat yrityksen perustiedot ja palveluvalikoima. Parturi-kampaamo X on perustettu
2000-luvun alussa Itd-Suomeen. Yrityksen yhtiomuoto on tilld hetkelld toiminimi,
eikd yrittdjd koe tarpeelliseksi muuttaa yhtiomuotoa. Tdlld hetkelld yritys tyollistdd
viisi parturi-kampaajaa. Kampaajat ovat seki tyontekijoitd ettd ns. vuokratuolilaisia.
Parturi-kampaamon palveluvalikoimaan kuuluu hiusten leikkaukset, virjaykset, kihar-
tamiskdsittelyt, meikkauspalvelu, kampaukset ja erilaiset erikoiskésittelyt, kuten tuu-
hennukset ja pidennykset. Hiuspalveluiden lisidksi kampaamo myy hiusten hoitoon ja

muotoiluun liittyvid tuotteita ja apuvilineitd.

Suurin osa parturi-kampaamo X:n kuluista muodostuu aine- ja tarvikehankinnoista
sekd henkilostokuluista. Henkilostokulujen osuus on kasvanut viimeisen kolmen vuo-
den aikana, silld yritykseen on palkattu tyontekijoitd ns. vuokratuolilaisten lisédksi.

Aine- ja tarvikehankintojen osuus on myds noussut, silld yrityksen myynti on kasva-
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nut. Aineet ja tarvikkeet ovat mm. hiustenpesu ja muotoilutuotteita. Yritykselld on
myOs muita litketoiminnan kuluja, joista suurimpia kuluerid ovat puhelinkulut, talous-

hallinnonpalvelut ja toimitilavuokrat.

4.2 Tutkimusmenetelma

Opinndytetyossini kdytdn kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmdd. Kvalita-
tiivinen tutkimus termind sisdltdd monia eri merkityksid. Kvalitatiivisen tutkimuksen
lajeja ovat muun muassa tapaustutkimus, kenttdtutkimus ja keskusteluanalyysi. Kvali-
tatiiviselle tutkimukselle on hyvin tyypillisti, ettd se on luonteeltaan kokonaisvaltaista
tiedonhankintaa ja aineistoa kootaan todellisissa tilanteissa. (Hirsjarvi ym. 2007,
158,160.) Laadullinen tutkimus vastaa kysymyksiin miksi, millainen ja miten (Inspi-
rans 2009). Eskolan ja Suorannan (1998, 13) mukaan kvalitatiivinen tutkimus ymmdr-

retddan karkeimmillaan aineiston muodon kuvaukseksi.

Kvalitatiivisen tutkimuksen tavoite on, ettd tutkimuskohdetta ymmarretidén (Hirsjdrvi
ym. 2007, 176). Kvalitatiivista tutkimusta tekeva tutkija luottaa omiin havaintoihinsa
ja tutkittavien kanssa kéytdviin keskusteluihin enemmén kuin mittausvélineisiin. Tut-
kimusmenetelmélle on hyvin tyypillistd, ettd tutkittavia ei valita satunnaisotannalla,
vaan kohdejoukko on valittu tarkoituksenmukaisesti. Tyypillinen piirre kvalitatiivisel-
le tutkimukselle on my®os, ettd tutkimussuunnitelma mukautuu tutkimuksen edetessa.
Talloin tutkimus toteutetaan joustavasti ja suunnitelmaa voidaan muuttaa olosuhteiden
muuttuessa. Kvalitatiivisessa tutkimusmenetelméssi jokainen tutkittava tapaus kisitel-

ldédn ainutlaatuisena tapauksena. (Hirsjdrvi ym. 2007, 160.)

Kvalitatiivisissa tutkimuksissa haastattelu on yleisin tiedonkeruumenetelmi. Etuna
muihin tiedonkeruumenetelmiin on, ettd haastattelussa voidaan haastatteluaiheiden
jarjestystd sdddelld ja se tarjoaa enemmin mahdollisuuksia vastausten tulkitsemiseen
kuin esimerkiksi postikysely. Haastattelun etuna on, ettd haastateltavat ovat yleensi
helposti tavoitettavissa jilkikdteen, jos aineistoa joudutaan tdydentdméén. Vaikka
haastattelu onkin yleisesti kéytetty tiedonkeruumenetelma, on sen kdytossd myos omat
ongelmansa. Tiedonkeruumenetelméni haastattelu on hyvin aikaavievd. Haastattelun
tekeminen vaatii huolellista suunnittelua ja kouluttautumista haastattelijan tehtdaviin.

Haastattelun luotettavuus saattaa kirsid, silld haastateltavilla voi olla taipumus antaa
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sosiaalisesti suotavia vastauksia eli he haluavat esimerkiksi esiintyd hyviné kansalaisi-
na. (Hirsjdrvi ym. 2007, 200-201.) Haastattelu on erédédnlaista keskustelua, joka tapah-
tuu tutkijan aloitteesta ja on tutkijan mielen mukaan johdateltavissa (Eskola & Suoran-

ta 1998, 86).

Teemahaastattelua voidaan pitdd lomake- ja avoimen haastattelun véalimuotona. Tyy-
pillistda teemahaastattelulle on, ettd haastattelun teema-alueet eli aihepiirit ovat tiedos-
sa, mutta kysymysten tarkka muoto ja jirjestys puuttuvat. (Hirsjarvi ym. 2007,203.)
Eskolan & Suorannan (1998, 87) mukaan teemahaastattelussa haastattelija varmistaa,
ettd kaikki haastattelun teema-alueet tulee kisiteltyd, mutta niiden laajuus ja jéarjestys

voivat vaihdella haastateltavan mukaan.

4.3 Tutkimusaineisto

Kvalitatiivisen tutkimuksen tutkimusaineisto voi olla itse kerittyd tai valmista aineis-
toa. Useimmiten aineisto on itse keréttyd, mutta on myos mahdollista, etti tutkija kéyt-
tdd toisen kerddmédd aineistoa. Valmiita aineistoja voivat olla aiempien tutkimusten
materiaalit, arkistojen materiaalit, viralliset tilastot ja tilasto rekisterit, tilastotietokan-
nat ja muut dokumenttiaineistot. Itse keritty aineisto voi olla yhden henkilon haastatte-

lu tai joukko yksilohaastatteluja. (Hirsjarvi ym. 2007,176-184.)

Opinndytetyoni tutkimusaineistona on kéytetty vuosien 2007-2009 tilinp&itostietoja.
Tilinpditostietojen avulla on voitu laskea yrityksen kannalta tarkeimmaét tunnusluvut
kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden osalta. Parturi-kampaamo X:n
omistaja on luovuttanut tilinpddtokset kdyttooni opinndytetyotd varten. Tutkimusai-
neistona on kidytetty myos yrittdjéille tehtyjd teemahaastatteluja syyskuu 2009-

marraskuu 2010 viliseltd ajalta.

Kvalitatiivinen tutkimus sopii kéytettaviksi opinnédytetyossini, koska kyseessd on yk-
sittdinen tapaus, eikd tutkimuksen tuloksia voida yleistdd koskemaan kaikkia saman
alan yrityksid. Tutkimuksen aineisto on haastatteluja ja tilinpdatoksid, jotka analysoi-

daan.
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Tilinpddtokset on analysoitu aluksi tutkimalla, miti tietoja tilinpaatos sisdltdd ja miten
se on laadittu. Viitekehyksen valmistuttua laskin tunnusluvut kannattavuudesta, mak-
suvalmiudesta ja vakavaraisuudesta kdyttden apuna viitekehyksestd 10ytyviéd laskenta-
kaavoja. Yrityksen perustiedot ovat teemahaastattelujen pohjalta kirjoitettuja. Teema-

haastattelut on analysoitu kirjoittamalla tiedot puhtaaksi haastattelun jalkeen.

S PARTURI-KAMPAAMO X:N KANNATTAVUUS, VAKAVARAISUUS JA
MAKSUVALMIUS

Tiassd luvussa esitellddan tutkimuksen tulokset. Luvussa kisitelldidn Parturi-kampaamo
X:n kannattavuutta, vakavaraisuutta ja maksuvalmiutta laskelmien avulla. Laskelmas-
sa esitelladn kannattavuuden kannalta juuri kyseiselle yritykselle tdrkeitd tunnuslukuja.
Vakavaraisuutta arvioidaan omavaraisuusasteen ja suhteellisen velkaantuneisuuden
avulla. Yrityksen maksuvalmius selvitetdin current ration ja quick ration avulla. Las-

kelmissa kéytettavit tiedot perustuvat yrityksen tilinpaétostietoihin.

5.1 Kannattavuus

Kannattavuuslaskelmiin kéytetyt tiedot ovat vuosien 2007-2008 tilinpédatostietoja.
Myyntituottoihin on laskettu kampaamotuottojen lisdksi vuokratuotot. Vuokratuotot
koostuvat tyontekijoiden maksamista vuokratuolipaikkojen korvauksista. Yrityksen
kustannukset on jaettu muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Kiinteisiin kustannuk-
siin kuuluvat henkilostokulut, poistot, rahoituskulut ja litketoiminnan muut kulut. Lii-
ketoiminnan muihin kuluihin sisédltyvdit mm. kirjanpito, puhelinkulut ja toimistotar-
vikkeet. Muuttuviin kuluihin kuuluvat aineet ja tarvikkeet. Aineet ja tarvikkeet ovat
yritykseen hankittuja kampaamotuotteita, jotka sisdltyvit asiakkaan ostaman palvelun

hintaan.

Katetuotto ja katetuottoprosentti

KT= Myyntituotot-muuttuvat kustannukset

2007: 71141,64-24886,32=46255,32 €



2008: 114329,81-29419,06=84910,75 €
2009:154950,98-35333,45=119617,53 €

KTP= (100xkatetuotto)/myynti

2007: (100*46255,32)/71141,64=65,01 %

2008: (100*84910,75)/114329,81=74,27 %

2009: (100*119617,53)/154950,98=77,20 %

Voittoprosentti

VP= (voitto/myyntituotto)x 100

2007: (15570,05/71141,64)*100=21,88 %

2008: (22747,18/114329,81)*100=19,90 %

2009: (39500,55/154950,98)*100=25,50 %

Kriittinenpiste

KRP= (100xkiinteédt kustannukset)/ katetuottoprosentti

2007: (100*30192,68)/65,01=46443,13 €

2008: (100*54113,41)/74,27=72860,39 €

2009: (100*65584,69)/77,20=84954,26 €

Varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti

VM= tuotot — kriittisenpisteenmyynti

2007: 71141,64-46443,13=24698,51 €

2008: 114329,81-72860,39=41469,42 €

2009: 154950,98-84954,26=69996,72 €

VMP= (varmuusmarginaali/myynti)x 100
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2007: (24698,51/71141,64)*100=34.72 %
2008: (41469,42/114329,81)*100=36,27 %
2009: (69996,72/154950,98)*100=45,17 %

Pdidoman tuottoprosentti

2007: (15571,05/18541,30)*100=83,97 %

2008: (22747,18/24065,62)*100=94,52 %
2009: (39500,55/35472,57)*100=111,35 %

Taulukossa 2 esitetddn Parturi-kampaamo X:n kannattavuuden tunnusluvut, joiden

avulla taloudellinen tilanne arvioidaan.

TAULUKKO 2. Kannattavuuden tunnusluvut

2007 2008 2009
Katetuotto 46 255,32 € 84 910,75 € 119617,53 €
Katetuotto- % 65,01 % 74,27 % 77,20 %
Voitto - % 21,88 % 19,90 % 25,50 %
Kriittinen piste 46 443,13 € 72 860,39 € 84 954,26 €
Varmuusmarginaali | 24 698,51 € 41 469,42 € 69 996,72 €
Varmuusmarginaali- | 34,72 % 36,27 % 45,17 %
%
Pidoman tuotto- % 83,97 % 94,52 % 111,35 %

5.2 Vakavaraisuus

Parturi-kampaamo X:n vakavaraisuutta arvioidaan omavaraisuusasteen ja suhteellisen

velkaantuneisuuden avulla. Yritykselld ei ole laskukaavoissa esiintyvid saatuja enna-

koita tilikausina 2007-2009.

Omavaraisuusaste
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Omavaraisuusaste (%)= Oikaistu po/(oikaistu taseen loppusumma-saadut enna-

kot)x100

2007: (13154,26/18541,30)*100=70,95 %

2008: (19185,06/24065,62)*100=79,72 %

2009: (28467,94/35472,57)*100=80,25 %

Suhteellinen velkaantuneisuus

Velkaantuneisuus (%)= ((Oikaistun taseen velat-ennakkomaksut)/liikevaihto)x 100
2007: (5387,04/71141,64)*100=7,57 %

2008: (4880,56/114329,81)*100=4,27 %

2009: (7004,63/154950,98)*100=4,54 %

5.3 Maksuvalmius

Seuraavaksi arvioidaan Parturi-kampaamo X:n maksuvalmiutta current ration ja quick
ration avulla. Quick-ratio — tunnusluvun laskentakaavassa esiintyvid saatuja ennakoita
el yritykselld ole.

Current ratio

Current ratio= Vaihtuvat vastaavat/lyhtyaikainen vieras pddoma

2007: 12040,05/5387,04=2,23

2008: 19164,19/4880,56=3,93

2009: 31771,88/7004,63=4,54

Quick ratio

Quick ratio=(Vaihtuvat vastaavat-vaihto-omaisuus)/(Lyhyt aikainen vieras po-saadut

ennakot)
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2007: ((12040,05-5718,31)/5387,04)=1,17
2008: ((19164,69-8104,10)/24065,62)=2,27
2009: ((31771,88-11112,90)/7004,63)=2,95

Taulukossa 3 esitellddan Parturi-kampaamo X:n vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden

tunnusluvut. Ndiden tunnuslukujen avulla arvioidaan yrityksen maksuvalmiutta ja va-

kavaraisuutta.

TAULUKKO 3. Vakavaraisuus ja maksuvalmius

2007 2008 2009
Omavaraisuusaste | 70,95 % 79,72 % 80,25 %
Velkaantuneisuus 7,57 % 4,27 % 4,54 %
Current ratio 2,23 3,93 4,54
Quick ratio 1,17 2,27 2,95

6 JOHTOPAATOKSET

Seuraavaksi esitellddn tutkimustulosten perusteella tehdyt johtopédétokset. Ensin arvi-
oidaan Parturi-kampaamo X:n taloudellinen tilanne kannattavuuden, vakavaraisuuden
ja maksuvalmiuden nidkokulmasta. Teen toimeksiantajalle toimenpidesuosituksia, joi-
den avulla kannattavuutta voidaan parantaa. Lopuksi arvioin tutkimuksen luotettavuut-

ta, uskottavuutta seki tyon eettisyytta.

6.1 Kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuvalmius

Parturi-kampaamo X:n katetuotto on kehittynyt kolmen tilikauden aikana yli kaksin-
kertaiseksi. Yrityksen tulos on ollut vuosina 2007-2009 voitollinen, silld katetuotto on
suurempi kuin kiintedt kustannukset. Yrityksen katetuottoprosentti on kehittynyt mal-
tillisesti, mutta se on kohonnut joka vuosi. Vuonna 2007 katetuottoprosentti oli noin
65 %, kun taas vuonna 2008 se oli jo noin 74 %. Vuoden 2008 ja vuoden 2009 vilinen
kasvu sen sijaan oli hieman maltillisempaa kuin edellisten vuosien. Vuoden 2009 ka-
tetuottoprosentti oli noin 77 % eli kasvua oli noin kolme prosenttia. Kuvassa 2 esitel-

ldaédn katetuoton kehitys vuosina 2007-2009.
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KUVA 2. Katetuotto 2007-2009

Voittoprosentin avulla saatiin selville, kuinka monta prosenttia voitto on myynti-
tuotoista. Vuoden 2007 voittoprosentti oli ldhes 22 %. Vuonna 2008 voittoprosentti
laski noin kaksi prosenttia. Vuoden 2009 voittoprosentti oli parempi kuin edeltivit
vuodet, noin 25,5 %. Parturi-kampaamo X:n voittoprosentti on pysynyt lihes samana
kolme vuotta, mutta viimeisend tilikautena se osoitti jo kasvua. Yrityksen voittopro-
sentti on hyvd, jos se ylittdd 10 %. Parturi-kampaamo X:n voittoprosentti on siis erin-

omainen, silld se ylittidi reilusti 10 % rajan.

Kuten jo viitekehyksessd on mainittu, kriittinen piste on se myynnin méird, jolla yri-
tyksen tulos on nolla. Kriittinen piste kertoo, kuinka paljon myynti voi laskea, jotta se
edelleen tekee voittoa. Vuoden 2007 kriittinen piste oli 46 443,13 €, vuonna 2008
kriittinen piste oli 72 862,34 ja viimeisimpéni tilikautena 84 957,57. Kriittisen pisteen
myynti on kasvanut tasaisesti kaikkina kolmena vuotena. Parturi-kampaamo X:n tulos

on voitollista, silld sen myynti on suurempi kuin kriittisen pisteen myynti.

Parturikampaamo X:n varmuusmarginaali on kasvanut vuosien 2007-2009 vililla.
Vuonna 2007 varmuusmarginaali oli 24 698,51 €, vuonna 2008 varmuusmarginaali oli
41 469,42 € ja vuoden 2009 tilinpditostietojen perusteella varmuusmarginaali oli
84 954,26 €. Ensimmadiseen analysoituun vuoteen verrattuna voittomarginaali oli yli
kolminkertainen vuonna 2009. Prosentuaalisesti tarkasteltuna varmuusmarginaalipro-

sentti oli vuonna 2007 34,71 %, vuonna 2008 36,27 % ja vuonna 2009 varmuusmargi-
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naaliprosentti oli jo kohonnut ldhes 9 %, ollen 45,17 %. Varmuusmarginaali on yrityk-
sen turvamarginaali. Sekd euromédrdisen varmuusmarginaalin etti prosentuaalisen
varmuusmarginaalin mukaan yritykselld on hyvi turvamarginaali, vaikka myynti het-

kellisesti laskisi, yritystoimintaa voidaan silti jatkaa.

Edelld esitettyjen kannattavuuden tunnuslukujen lisdksi kannattavuutta voidaan arvi-
oida pddoman tuottoprosentilla. Parturi-kampaamo X:n padomantuotto on kehittynyt
kolmen vuoden aikana hyvin. Vuonna 2007 pddoman tuottoprosentti oli 83,97 %,
vuoden 2008 pddoman tuottoprosentti oli 94,52 % ja vuonna 2009 padomantuottopro-
sentti oli kasvanut yli 16 prosenttiyksikkod edelliseen vuoteen verrattuna, ollen 111,35

%. Padoman tuottoprosentti voi yrittdd kasvattaa hakemalla parempaa myyntikatetta.

Parturi-kampaamo X:n omavaraisuusaste on ollut vuosina 2007-2009 hyvilli tasolla,
silld jokaisena vuotena se ylittdd yritystutkimusneuvottelukunnan asettaman ohjeen,
jonka mukaan yli 40 % omavaraisuusaste on hyvia. Vuonna 2007 yrityksen omavarai-
suusaste oli 70,95 %, vuoden 2008 omavaraisuusaste olin 79,72 % ja vuonna 2009
tilinpaatostietojen perusteella omavaraisuusaste oli 80,25 %. Parturi-kampaamo x on
hyvin omavarainen yritys ja vuodesta 2007 vuoteen 2009 on tapahtunut kehitysti. Yri-

tyksestd on tullut entistd omavaraisempi.

Toimeksiantajan vakaavaraisuutta on arvioitu myos suhteellisella velkaantuneisuudel-
la. Vuonna 2007 yrityksen suhteellinen velkaantuneisuus oli 7,57 %, vuonna 2008
4,27 % ja vuonna 2009 4,52 %. Parturi-kampaamo X:n vakavaraisuus velkaantunei-
suudella mitattuna on hyvi, silld jokaisena vuotena se alittaa reilusti yritystutkimus-
neuvottelukunnan antaman ohjearvon. Ohjearvon mukaan vakavaraisuus on hyvi, jos
se on alle 40 %. Yrityksen velkaantuneisuus on laskenut ja on hyvilld tasolla, vaikka
pientd kasvua on tapahtunut vuonna 2009. Vuoden 2009 arvo on kuitenkin reilusti

pienempi kuin vuoden 2007 suhteellinen velkaantuneisuus.

Maksuvalmiutta on arvioitu quick ration avulla. Tunnusluvun perusteella yrityksen
maksuvalmiutta voidaan pitda hyvina, silld se ylittdd ohjearvon yli 1, jolloin maksu-
valmius on hyvd. Vuonna 2007 quick ratio oli 1,17, vuonna 2008 2,27 ja vuonna 2009
2,95. Niiden lukujen perusteella voidaan sanoa, ettd yrityksen maksuvalmius on pa-

rantunut ja on viimeisimmin tilipddtoksen mukaan erittdin hyvélld tasolla. Vuonna
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2007 maksuvalmius ylitti juuri hyvin tason ohjearvon, silld maksuvalmius olisi tyy-

dyttivilla tasolla, jos se olisi ollut alle 1.

Current-ratio — tunnuslukua kiytetdin quick ration ohella arvioimaan maksuvalmiutta.
My®és current ratiolla mitattuna yrityksen maksuvalmius on hyvi ja siind on tapahtunut
kehitystd parempaan suuntaan. Vuonna 2007 yrityksen current ratio arvo oli 2,23,
vuonna 2008 3,93 ja vuonna 2009 4,54. Yritystutkimusneuvottelukunnan ohjearvojen
mukaan maksuvalmius on hyvi, jos se ylittdd arvon 2. Parturi-kampaamo X ylittdaa
kaikkina kolmena vuotena ohjearvon ja voidaankin sanoa, ettd current ratiolla mitattu-

na maksuvalmius on erittdin hyva.

6.2 Kannattavuuden parantaminen

Opinndytetyoni tavoitteena oli selvittdd kannattavuuslaskelmien avulla Parturi-
kampaamo X:n kannattavuus. Kannattavuuslaskelmien tulosten perusteella teen toi-
menpide suosituksia yrittdjille, kuinka yrityksen kannattavuutta voisi parantaa. Seu-

raavaksi esitellddn keinoja, joiden avulla kannattavuutta voidaan parantaa.

Myynnin lisddminen

Kannattavuuden parantamiseksi Parturi-kampaamo X:n yrittdjd voisi yrittad liséatd pal-
veluidensa myyntid. Kampaamossa tyoskentelee viisi kampaajaa, joten ns. tyhjid auk-
koja kampaajien tyopdivissd voisi yrittdd tayttdd. Myyntid voisi lisédtd esimerkiksi tar-
joamalla pienen alennuksen, jos asiakas tulee kampaajalle keskellid pdivdd, jolloin on
hiljaisempaa. Alennus ei voi kuitenkaan olla niin suuri, ettei alennetulla hinnalla pys-
tytd kattamaan palvelun aiheuttamia kustannuksia. Markkinoinnin avulla voi lisédtd

myyntid. Yrittdjdn kannattaisi harkita lisddaviansd markkinointia.

Palveluiden hinnoittelu ja palveluvalikoima

Yrityksen palvelut on hinnoiteltu markkinatilanteen mukaan. Yrittdja on vertaillut
muiden samalla alueella toimivien parturi-kampaamoiden hintoja ja l6ytinyt nédin so-
pivan hinnan. Kannattavuuden parantamiseksi yrityksen hintoja ei voida nostaa, silld

alalla on kova kilpailu. Mikili yrityksen hintoja nostettaisiin, palveluiden hinnat nou-
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sisivat ja osa asiakkaista vaihtaisi kampaamoa. Vakioasiakkaisiin hintojen nostaminen
el vaikuttaisi yhtd paljon kuin satunnaisiin kivijoihin. Palveluiden hinnat tiytyy pitdd
suunnilleen alueen muiden kampaamoiden tasolla, jotta yritys tuottaa voittoa jatkossa-
kin ja asiakkaita on riittdvisti. Hintoja voidaan kuitenkin joutua nostamaan, mikali
yrityksen kustannukset nousevat, eivitkd palveluista saadut tuotot endd kata kustan-

nuksia.

Parturi-kampaamo X:n palveluvalikoima on hyvin tyypillinen nykyaikaisen suomalai-
sen kampaamon palveluvalikoima. Valikoimasta 16ytyy perinteisid hiustenleikkuita ja
vérjayksid sekd hieman harvinaisempia palveluita, kuten esimerkiksi rastojen tekoa.
Mikili kampaamo lisdisi palveluvalikoimaa esimerkiksi tarjoamalla kosmetologipal-
veluita, voisi yrityksen myynti lisdéintyd ja kannattavuus parantua. Tarjoamalla kam-
paamopalveluiden lisdksi kosmetologipalveluja, yritys joutuisi tekemiin investointeja
ja palkkaamaan kosmetologin yritykseen. Yritys on muuttanut keviilld uusiin tiloihin
ja tehnyt investointeja uusiin kalusteisiin ja pintamateriaaleihin, joten uusia investoin-
teja voi olla kannattamatonta tehdd. Mikéli yrittdjd haluaa laajentaa palveluitaan kat-
tamaan myos muut kauneudenhoitopalvelut, pitdd palveluista saada enemmaén tuottoa
kuin niistd aiheutuvat kustannukset ovat. Yrityksen ei vilttimaittd kannata nykytilan-
teessaan ldhted laajentamaan palveluvalikoimaansa, silli paikkakunnalla on paljon

kauneudenhoitopalveluita tarjolla ja kilpailu asiakkaista on kovaa.

Kustannusten karsiminen

Yrityksen kustannusten karsiminen on yksi merkittdvimmistd keinoista parantaa yri-
tyksen kannattavuutta. Monilla yrityksilld saattaa olla kustannuksia, joiden tarpeelli-
suuteen ei kiinnitetd huomiota. Téllaisia kustannuksia ovat esimerkiksi vakuutusmak-
sut. Parturi-kampaamo X voisi aloittaa kulujensa karsimisen vaihtamalla Internet— ja
puhelinliittyménsi edullisempaan vaihtoehtoon. Vuoden 2009 tilinpdédtdksen mukaan
kuukausittaiset puhelinkulut ovat keskiméérin 108 euroa kuukaudessa. Puhelinkuluja
voidaan karsia vaihtamalla edullisempaan operaattoriin ja liittymétyyppiin. Vuonna
2009 Internet-liittymin ylldpitoon meni keskimédrin 28 euroa kuukaudessa. Télléd het-
kelld yrityksessd on kéytossd myos litkkuva laajakaista, joten datasiirtokulut ovat
nousseet. Yrittdjd voisi luopua liikkuvasta laajakaistasta ja investoida reititin-

laitteeseen, jolla voi jakaa verkon muille tietokoneille.
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Sahkokuluista on alan yrityksessd vaikea karsia, silld tyoskentelyyn tarvitaan paljon
valoa ja tietokoneen on oltava piilld koko pdividn varauksia varten. Yrittdjd on vihin
aikaa sitten kilpailuttanut vakuutusyhtioitd yrityksensid vakuutuksista, joten vakuutuk-
set ovat tilla hetkelld yritykselle sopivat. Yleisesti ottaen vakuutukset ovat kuitenkin
sellaisia kuluja, joista ei kannata karsia luopumalla joistakin vakuutuksista. Ennemmin
yrittdjan kannattaa keskustella ovatko vakuutukset yrityksen tarpeisiin sopivat ja onko

vakuutuksissa padllekkidisyyksid.

Parturi-kampaamo X tilaa hiustenhoitoon ja muotoiluun liittyvid tuotteita sekd myyn-
tiin ettd omaan kayttoon. Tuotteiden tilaamisesta ja vaihtamisesta edullisempiin on
vaikea karsia kustannuksia, silli tuotteiden pitdd olla ammattikiyttéon sopivia ja laa-
dukkaita. Kustannuksia voi kuitenkin yrittdd karsia tilaamalla isoja erid kerralla, jol-
loin séddstetddn toimituskustannuksissa. Mikili kampaamo ei itse tarvitse tuotteita suu-
ria madrid kerralla, voisi yrittdjd harkita yhteistilausta jonkun toisen kampaamon kans-

sa.

Parturi-kampaamo X:n kirjanpito ja palkanlaskenta hoidetaan paikallisessa tilitoimis-
tossa. Yrittdjd vie itse tositteet ja myyntiraportin tilitoimistoon, mutta ei halua talous-
hallinnosta enempéd tyotd itselleen, esimerkiksi tilioimélld valmiiksi tositteita. Kuu-
kausittaisen kirjanpidon ja palkanlaskennan hinnat ovat kiinteédt. Opinnédytetyoproses-
sin aikana yrittdjédn toiveesta otin tilitoimistoihin yhteyttd, jotta olisin saanut tilitoimis-
topalveluiden hinnaston. Tilitoimistot eivit kuitenkaan olleet halukkaita antamaan
hinnastoa opinndytetyokdyttoon. Yrittdjd haluaa kuitenkin saada selville, voisiko hin
karsia kustannuksia tilitoimistopalveluista. Tarjouspyyntoprosessi tehddin opinnayte-

tyosti erillisend tyoni.

Palvelun laadun parantaminen

Palvelualanyritykselle on erittdin tidrkedd palvella asiakkaitaan hyvin. Ystavillinen
palvelu saa asiakkaan kdyttdméddn yrityksen palveluja jatkossakin. Yrityksen tyonteki-
jat antavat kdytokselldan mielikuvan koko yrityksestd, timén takia asiakkaiden palve-
leminen parhaalla mahdollisella tavalla on tirkedd. Kovan kilpailun vuoksi yrittdjan on

tarkedd pitdd kiinni hankkimastaan hyvistd maineesta ja kanta-asiakkaista. Asiakkailta
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saadun palautteen perusteella yrittdjd voi kehittdd toimintaansa, siksi onkin tdrkedd
osata ottaa vastaan seki negatiivista ettd positiivista palautetta. Asiakkaat ovat téirke-
dssd roolissa yritystoiminnan jatkuvuuden kannalta, ilman tyytyviisid asiakkaita on

ldhes mahdotonta jatkaa yritystoimintaa.

Kaiken kaikkiaan Parturi-kampaamo X:n taloudellinen tilanne on hyvi. Yritys on kan-
nattava ja se tuottaa omistajalleen voittoa. Tunnuslukujen mukaan yritystd voi pitdd
hyvin vakavaraisena. Myods maksuvalmius on hyvé, jolloin yritys pystyy selviytymiin
lyhytaikaisista maksusitoumuksista niiden erddntyessd. Olisi mielenkiintoista laskea
kannattavuuden, maksuvalmiuden ja vakavaraisuuden tunnusluvut vuoden 2010 tilin-
paitostiedoista ja verrata niitd edellisiin vuosiin. Vuonna 2010 yritys teki investointeja
ja muutti eri toimitiloihin. Ndiden muutosten vaikutus taloudelliseen tilanteeseen olisi
mielenkiintoista ndhda. Tilikausi on kuitenkin vield kesken, joten tdhdn opinndytetyo-

hon vertailua ei valitettavasti voida tehda.

Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Kvalitatiivisen tutkimuksen aineiston analyysivaihetta ja luotettavuutta ei voida erot-
taa yhtd jyrkdsti toisistaan kuin kvantitatiivisessa tutkimuksessa. Kvalitatiivisessa tut-
kimuksessa tutkija joutuu ottamaan kantaa yhti aikaa sekd analyysin kattavuuteen etti
tyonsd luotettavuuteen. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa nousee esiin kysymys tutki-
musprosessin luotettavuudesta. Tutkimuksen péddasiallinen luotettavuuden kriteeri on
tutkija itse. Luotettavuuden arviointi koskee koko tutkimusprosessia. (Eskola & Suo-

ranta 1998, 209-212.)

Uskottavuus luotettavuuden kriteerind tarkoittaa, ettid tutkijan on tarkistettava vastaa-
vatko hénen tulkintansa tutkittavien kisityksida. Uskottavuutta ei kuitenkaan valttimét-
td lisdd, ettd tutkijan tulkinnat vietdisiin tutkittavien arvioitavaksi. Tutkimustulosten
siirrettdavyys on mahdollista jossain méddrin, vaikka katsotaankin yleistysten olevan
mahdottomia. Tutkimuksen varmuutta lisdid, ettd tutkimuksessa otetaan huomioon
tutkimukseen ennustamattomasti vaikuttavat ennakkoehdot. Vahvistavuus tarkoittaa,
ettd tulkinnat saavat tukea vastaavia ilmioitd késitelleistd tutkimuksista. (Eskola &

Suoranta 1998, 212-213.)
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Tutkimusta voidaan pitdéd luotettavana, silld siind on kisitelty tilinpaatostietoja usean
vuoden ajalta. Tutkimuksen vahvistavuutta on vaikea arvioida, silld kyseessd on yksit-
tdinen yritys. Tutkimusta ja sen tuloksia voidaan pitdd yleisesti uskottavana, sillé tar-
kastelemalla esimerkiksi tilinpddtostd, pystyy nidkeméidn yrityksen kannattavuuden.
Tami tukee tutkimustuloksia. Tulokset eivit ole yleistettdvissda muihin saman alan
yrityksiin, silld tutkimuksessa késiteltiin vain yhden yrityksen taloutta ja sen tilannetta.
Parturi-kampaamoiden kulurakenne voi poiketa toisistaan. Tutkimuksen tulokset anta-
vat kuitenkin tietoa muille parturi-kampaamo-yrittéjille kannattavuuden parantamisen
kohteista ja mistd yrittdja voi karsia yrityksen kuluja. Tutkimuksen tuloksista on hyo-
tyd toimeksiantajalle, silld hdn voi niiden avulla ottaa suosittelemiani keinoja kiytt6on

kannattavuuden parantamiseksi.

Opinndytetyossiani on huomioitu tutkimuksen eettisyys siten, ettd toimeksiantajan tie-
dot pysyvit salassa. Tietojen salaaminen oli yrittdjin toive, jota on kunnioitettu. Vaik-
ka laskelmissa on kiytetty yrityksen tilinpdidtosten oikeita tietoja, ne eivit paljasta
toimeksiantajaa. Tyo pystytddn julkaisemaan sellaisenaan, koska toimeksiantajan tie-

dot ovat pysyneet salassa koko opinnédytetyoprosessin ajan.

7 LOPUKSI

Opinndytetyon tekeminen oli mielenkiintoinen ja haasteellinen prosessi. Opinniyte-
tyotd tehdessdni huomasin oppivani uusia asioita erityisesti kannattavuuslaskelmista.

Tyon edetessd oli mukava huomata, etti tiedot ja taidot kasvoivat koko prosessin ajan.

Erityisen haastavan opinnidytetyon tekemisesti teki se, ettd jouduin muuttamaan alku-
perdistd suunnitelmaa melko myohédisessd vaiheessa. Aluksi oli tarkoitus kilpailuttaa
tilitoimistoja, jotta toimeksiantaja olisi saanut tietoa, voisiko tilitoimistopalveluista
karsia kustannuksia ja sitd kautta parantaa kannattavuutta. Kilpailuttaminen ei kuiten-
kaan onnistunut, silld tarjouspyyntéon olisi tarvinnut sellaista tietoa yrityksestd, joka
olisi mahdollisesti paljastanut toimeksiantajan. Pyysin tilitoimistoista hinnastoja, joita
oli tarkoitus vertailla ja valita toimeksiantajalle sopivin vaihtoehto. Tilitoimistot eiviit
kuitenkaan olleet halukkaita antamaan hinnastojaan opinnidytetyokiyttéon. Toimek-

siantajan kanssa keskusteltuani pdddyimme lopputulokseen, etti opinnidytetydssd arvi-
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oidaan taloudellista tilannetta ja annetaan toimenpidesuosituksia kannattavuuden pa-
rantamiseksi. Tilitoimistojen kilpailuttamisen paidtimme toimeksiantajan kanssa hoitaa

erillisend projektina, jolloin yrityksen tiedot voidaan paljastaa tarjouspyynnossa.

Opinndytetyostd on hyotyd toimeksiantajalle, silld kannattavuuslaskelmien avulla yrit-
tdjd vol itse seurata kannattavuutta laskemalla tunnusluvut itse. Toimenpidesuosituksi-
en avulla yrittdjad voi tehdd paatoksid, mitd keinoja héan kayttdd tulevaisuudessa kannat-
tavuuden parantamiseen. Uskon, ettd tyd antaa yrittdjille lisdd innostusta seurata yri-

tyksen taloudellista tilannetta ja mahdollisesti tunnuslukuja apuna kayttden.

Opinndytetyon edetessi ja tilitoimistojen hinnastoja odotellessa mieleeni herisi, ettd
joku voisi jatkaa tutkimusta keskittymilld tilitoimistojen hinnoitteluperusteisiin. Tut-
kimus voisi mahdollisesti sisdltdd my0os hintojen vertailua ja titd kautta tutkimuksessa
voitaisiin selvittdd, onko palveluissa kuinka suuria eroja. Myods mahdollisia alueellisia

eroja voisit tutkia.
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