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TIVISTELMA

Opinnaytetyon tavoitteena oli perehtya tuotteiden hinnoitteluun ja kustannus-
laskentaan. Konkreettisena tuotoksena tuli uudistaa toimeksiantajan yhden
tuoteryhman, hormielementtien, kustannuslaskenta ja I6ytad mahdollisesti
hinnoitteluun liittyvia keinoja, joilla yritys vahvistaisi markkina-asemaansa.

Tyo6 oli lineaarinen kehityshanke, jossa sovellettiin useampia eri tutkimusme-
netelmia. Teoreettinen viitekehys koostui lahdekirjallisuudesta ja suullisesta
tiedonannosta. Kustannuslaskennan analysoinnin ja kehittamisen aineisto oli
paaosin eri jarjestelmissa olevaa numeerista tietoa, joka perustui kymmeniin
eri kohteisiin. Kustannuslaskentareseptin ja hinnoittelumallin kehittamisessa
sovellettiin iteratiivista kehitysprosessia, jossa saatuja tuloksia arvioitiin ja mal-
lia kehitettiin tulosten perusteella. Tulokset esitettiin sanallisesti sek& havain-
nollistavien kuvien avulla. Tyo oli sekd konstruktiivinen etta toimintatutkimus,
silla tavoitteena oli luoda konkreettinen uusi laskentaresepti ja hinnasto, mutta
toisaalta tyo tehtiin tiiviissa yhteistydssa eri toimintojen kanssa.

Hormielementin kustannuslaskennan ongelmana oli sen epéatarkkuus. Lasken-
taresepti oli luotu pari vuotta sitten parhaimman arvion mukaan tuotannon
kaynnistamisen yhteydessa, jolloin tarkkaa toteumatietoa ei ole viela ollut kay-
tosséa. Johtopaatelmien perusteella koko hormin kustannuslaskenta uudistet-
tiin ja varmistettiin tuotteen kannattavuus nykyisilla markkinahinnoilla. Uuden
laskennan pohjalta luotiin asiakkaalle kausisopimushinnastoehdotus, jonka
asiakas paatyi allekirjoittamaan. Seuraavaksi hormien kustannuslaskentaan
liittyen tulee kilpailuttaa hormimateriaalit ja yhtenaistaa laskennan ja tuotan-
non kayttamia parametreja lasketun ja toteumatiedon vertailun helpottamisek-
Si.

Opinnaytetydssa saavutettiin toimeksiantajan asettamat tavoitteet. Toimek-
siantajalle ty6 toimii kartoitus- ja toimintaohjeena. Uusi laskentaresepti ja hin-
nasto toimivat konkreettisena tyovalineena. Tydssa kaytetty aineisto ja eri toi-
mintojen asiantuntijaryhma oli laaja, joten kaikki osa-alueet nousivat esille ja
tyon tuloksia pidetaan luotettavina. Luotettavuutta tukevat lisdksi lukuisat koe-
laskennat. Tyon konkreettiset tuotokset ovat kayttokelpoisia ja ne on jo otettu
kayttoon.

Tasta opinnaytetyosta on tehty kaksi versiota liikesalaisuuksien sailyttdmisek-
si. Taydellinen versio on tehty toimeksiantajalle ja karsitumpi versio julkaista-
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ABSTRACT

The purpose of the thesis was to examine the pricing and cost calculation of
products, to reform the cost calculation of the client’s product group, technical
ducts, and to find possible pricing-related ways for the company to strengthen
its market position.

The thesis was a linear development project using several different research
methods. Source literature and spoken statements form the theoretical
framework of the thesis, and the material used for the development process
was mainly numerical information from different systems based on different
cases. The costing recipe and pricing model were developed in an iterative
development process. The results were evaluated, the model was further de-
veloped based on the results, and the final results were presented verbally
and through pictures. The thesis was both constructive and action research as
the purpose was to create a concrete new calculation recipe and price list, but
also to work in close cooperation with the different functions of the company.

Earlier the technical ducts cost calculation process was quite imprecise. The
old calculation recipe was outdated, unreliable, too average and did not suffi-
ciently take into account of the variability between cases. The material prices
and labor costs were also based on old information. The cost calculation reci-
pe was reformed and the profitability of the product at current market prices
was tested. A seasonal contract price proposal was created and presented to
the client who also decided to sign it. Next, the technical duct materials should
be tendered and the parameters used in calculation and production harmo-
nized so that the calculated and actual data can be compared more easily.

The thesis reached its initial goals. The thesis serves as a mapping and action
guideline, with the new calculation recipe and price list as concrete tools. The
used material covering all aspects, the expert group representing the various
functions extensively, and the numerous test calculations all support the relia-
bility of the thesis. The concrete outputs of the thesis are useful and have al-
ready been put into practice.

To protect trade secrets, the public version of this thesis does not present the
details of the costing recipe analysis, whereas the version written for the client
contains a full description of the research and its findings.
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1 JOHDANTO

Tuotteiden ja palveluiden oikea hinnoittelu on yrityksille elintarkeaa. Liian al-
haiset hinnat eivat kata tuotteen tai palvelun tuottamisesta aiheutuvia kustan-
nuksia ja tekevat yrityksen lilkketoiminnasta kannattamatonta. Mikéali tuotteet
ylihinnoitellaan, rajaa toimija itsensa pois markkinoilta. Hinnoittelun haasteet
korostuvat erityisesti yritysten tuodessa markkinoille uusia tuotteita. Talléin
tarkka kustannustieto monesti puuttuu ja oikeaa hintatasoa saatetaan viela

haarukoida.

Opinnaytetyon toimeksiantajan tilanne hormituotannossa on juuri edelld mai-
nittu. Yritys on ottanut ensiaskeleet betonisten tekniikkahormien tuotantoon
pari vuotta sitten, jolloin tuotteelle on laadittu tarjouslaskentaresepti parhaim-
man arvion mukaan. Nyt tuotanto on saatu kayntiin ja tuotantotapoja on hiottu
tehokkaammiksi ja kaytdssa on jo tarkkaa tuotannon toteumatietoa. Ta&méan
tiedon pohjalta on tarkoituksena muodostaa uusi luotettavampi laskentaresepti

ja laskentatapa.

Hormielementtien hintakilpailu on kiristynyt uusien toimijoiden tultua markki-
noille. Kilpailun kiristyessa tuotteen hinnat laskevat ja kannattavan lilkketoimin-
nan ja oikean markkinahinnan I6ytamisen edellytyksena on tasmallinen kus-
tannuslaskenta. Lisaksi olisi hyva Ioytaa keinoja, joilla toimijat vahvistaisivat
omaa asemaansa toimittajien joukossa. Taman tyon toimeksiantaja on Parma
Oy, joka kuuluu Consolis konserniin. Parma Oy on Suomen suurin betoniele-
menttien valmistaja ja toimii 17 eri paikkakunnalla tydllistaen noin 900 henki-
I6&. Tyd toteutetaan myyntiorganisaatiolle. Taman tydn teoreettisen viiteke-
hyksen tavoitteena on perehtyé tuotteiden hinnoittelumenetelmiin ja -
prosesseihin seka kustannuslaskentaan. Tutkimus- ja kehitysosion tavoitteena
on perehtya kiristyvan hintakilpailun vaatimiin toimenpiteisiin tuotteen hinnoit-
telussa ja taten uudistaa tuotteen kustannuslaskenta seka |0ytda mahdollisesti
hinnoitteluun liittyvi& keinoja, joilla yritys vahvistaisi markkina-asemaansa,

esim. asiakaskohtaisten kausisopimusten kautta.

Tama tyo raportoidaan lineaarisesti etenevana kehityshankkeena, joka etenee
teoreettisen viitekehyksen rakentamisesta (luvut 2 ja 3), toimeksiantajan ja

menetelmien kuvaamisen (luku 4) kautta kustannuslaskennan ja hinnoittelu-
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mallin kehittamiseen (luvut 5 ja 6) ja edelleen yhteenvetoon (luku 7). Kustan-
nuslaskentareseptin ja hinnoittelumallin kehittamisessa sovelletaan iteratiivista
kehitysprosessia, jossa saatuja tuloksia arvioidaan ja mallia kehitetaan niiden
perusteella edelleen. Kehityshankkeessa yhdistetdan seka konstruktiiviselle
ettd toimintatutkimukselle ominaisia piirteita. Ensinnékin tyon tavoitteena on
muodostaa konkreettinen uusi laskentaresepti elementtihormille ja mahdolli-
sesti my0ds ehdotus kausihinnastoksi asiakkaalle. Toiseksi tyo tehd&én toimin-
tatutkimukselle tyypilliseen tapaan tiiviissa yhteistytssa toimeksiantajan tyon-

tekijoiden kanssa.

Kehittdmishankkeen toteuttaminen edellyttda seuraavien toimijoiden mu-
kanaoloa; opinnaytetydn ohjaajat, tuotanto-, laskenta-, talous- ja hankinta-
osasto sek& myynti. Eri toimijat osallistuvat hankkeeseen ohjaamalla opinnay-
tetydta prosessina kohti tavoitteita, antamalla tuotannon toteumatietoa esi-
merkiksi tybmenekistd, haarukoimalla laskennan parametreja, talousosastolta
saadaan kustannustietoa, hankintaosastolta materiaalihintoja, ja myynti osal-
listuu hinnoitteluun ja hinnan asetantaan. Kaikkien toimijoiden osallistuminen
hankkeeseen on tarkeaa ja realistista, silla hanke tulee vaikuttamaan monien

eri osapuolten jokapaivaiseen tyéhon.

Tybhon tarvitaan numeerista tietoa, joka on jo olemassa useissa eri jarjestel-
misséa. Tyohon tarvitaan nykyisia laskennan arvoja, tuotannon toteumatietoa
(tydmenekki ym.), materiaalihintoja, kustannustietoja seka tietoa taman hetki-
sesta tuotteen markkinahinnasta. Taman tiedon pohjalta lahdetaén vertaile-
maan uusia arvoja vanhoihin laskenta-arvoihin ja lahdetaan luomaan uutta
laskentajarjestelmaé. Kun uusi laskentajarjestelma on luotu, lahdetédan katso-
maan, millaista katetasoa nykyinen markkinahinta antaa uudella laskentajar-
jestelmalla ja tutkitaan tuotteen kannattavuutta. Tamén tiedon pohjalta voi-
daan muodostaa mahdollinen kausisopimushinnastoehdotus asiakkaille.

Tasta tydsta on tehty kaksi versiota, joista toinen on toimeksiantajalle tehty

taydellinen versio. Julkaistusta versiosta on karsittu liikesalaisuudet.



2 TUOTTEEN HINNOITTELU

Tuotteen hinnoittelu on yksi keskeisimmista yrityksen kannattavuuteen ja asi-
akkaan ostopaatokseen vaikuttavista tekijoista. Yrityksen toiminta on kannat-
tavaa, jos myyntituotot ylittdvat kustannukset. Tuotteen hinnoittelu vaikuttaa
myo6s sen asemointiin markkinoilla, eli se, miten laadukkaaksi tuote koetaan.
Liséaksi kysynta on riippuvainen tuotteen hinnoittelusta; hinnan alennus tavalli-
sesti lisda kysyntaa ja painvastoin. Tuotteiden hinnoitteluun vaikuttaa myos
julkinen valta, joka maarittd& esimerkiksi tuoteryhman arvonliséaveroprosentin.
(Jarvenpéaa ym. 2010, 184-185; Verkkovaria 2016a.)

2.1 Hinnoittelun perusteet ja hinnoitteluun vaikuttavat tekijat

Kysynté asettaa tuotteen hinnalle ylarajan ja kustannukset alarajan. Jos tuot-
teen hinta on lilan korkea, sita ei osteta. Jos taas tuotteen hinta alittaa kustan-
nukset, sen valmistaminen ei kannata. Naiden rajojen valiin jaa kuvan 1 mu-
kaisesti hinnoittelualue, johon tuotteen hinta asettuu. Mikali kyseessa on va-
kiotuote, joka ei juuri erotu kilpailijoistaan, jaa hinnoittelualue melko kapeaksi.
(Tomperi 2014, 86.)

—1— 5  Kysyntiasettaa hinnan ylirajan (asiakas méirittelee)

L Hinnoittelualue

—1 1 Kustanmkset asettavat hinnan alarajan

(tuotteen hankintahinta ja valmistuskustannukset)

Kuva 1. Hinnoittelualueen yla- ja alaraja (Tomperi 2014)

2.1.1 Kustannukset

Tuotteen hinnoittelu edellyttaa, etta yritys tietdd mista tekijoista tuotteen kus-
tannukset koostuvat ja miten niihin voidaan vaikuttaa. Kustannukset puoles-
taan vaikuttavat tarjonnan maaraan; mita alhaisemmat kustannukset suhtees-
sa hintaan, sitd enemman yritys haluaa valmistaa ja tarjota tuotetta. Kustan-
nuslaskennassa on pitemmalla aikavalilla tarkeaa ottaa huomioon muuttuvien
kustannusten lisaksi kiinteét kustannukset. Aikana, jolloin kilpailua oli vahem-
man, myyntihinta jousti ja sitd muutettiin kattamaan yrityksen kustannukset.

Kilpailun kasvaessa on jouduttu tekemaan kustannuksista joustava tekija, mi-
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k& tarkoittaa, ettda myyntihinnan laskiessa myos kustannusten on alennuttava,
jotta yritykselle jaisi edelleen katetta. Kustannusten merkitys kuitenkin riippuu

markkinatilanteesta ja yrityksen suhtautumisesta hinnoitteluun. Kustannuksia

voi ajatella joko katetuottohinnoittelun tai tavoitekustannuksiin perustuvan hin-
noittelun kautta. Jos markkinat on maarittanyt jo tuotteen hinnan, yrityksen on
paatettava, pystyyko se tuottamaan ja myymaan tuotetta kannattavasti siihen

hintaan. (Mantyneva 2002, 92—-93; Tomperi 2014, 87.)

2.1.2 Kilpailutilanne markkinoilla

Kilpailluilla markkinoilla kysynta ja tarjonta vaikuttavat merkittavasti tuotteen
hinnoitteluun; lisdantynyt tarjonta laskee hintoja ja painvastoin. Sama ilmio
toistuu myds uusien toimijoiden tultua markkinoille. Kilpailijan kustannukset
voivat olla alhaisemmat esimerkiksi tuotannon tehostamisen tai vaihtoehtoisen

tai korvaavan tuotteen vuoksi. (Mantyneva 2002, 94; Tomperi 2014, 86.)

On tarkeda pysya ajan tasalla, mitd markkinoilla tapahtuu. Tilanne pysyy har-
voin pitkaan stabiilina, silla kustannukset, asiakkaat ja kilpailijat voivat muut-
tua. Pysyakseen markkinoilla, tulee hintoja ja kustannuksia muuttaa ja tarkas-

tella, jotta hinnat pysyvat optimitasolla. (Marketing Donut s.a.)

Viimeistaan kun tuotteen myynti lahtee laskuun ja kannattavuus hiipuu, eli ol-
laan tuotteen elinkaarella laskuvaiheessa, yrityksen tulisi tuoda markkinoille
uusi tuote. Uuden tuotteen avulla myynnin ja markkinaosuuden sailyttdminen
mahdollistuisi. Uuden tuotteen tultua markkinoille kilpailutilanne muuttuu mer-
kittavasti. Tuotekehityksen kautta markkinoille pyritaan tuomaan sekéa koko-
naan uusia ettd muunneltuja tuotteita, jotka tarkoittavat esimerkiksi saman
toiminnon uusia teknisia ratkaisuja. Vain noin 10—-20 % tuotteista ovat inno-
vaatioita, eli taysin uusia tuotteita. Kun uusi tuote lanseerataan, tuotetta mai-

nostetaan ja sille on saatava nakyvyytta. (Verkkovaria 2016b.)
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2.1.3 Tuotteen ominaisuudet ja kohderyhma

Tuotteen ominaisuudet ja kilpailevien tuotteiden ominaisuusvaihtelut maaritta-
vat tuotteen hinnoittelualueen. Jos kyseessa on, jonka ominaisuudet vaihtele-
vat vahan, on sen hinnoittelualue hyvinkin pieni ja tuotteen kustannusten mer-
kitys kasvaa. Sen sijaan onnistunut erilaistaminen voi parhaimmillaan antaa
mahdollisuuden hinnoitella tuote merkittavasti yli tuotantokustannusten, jos
asiakkaiden ostokiinnostus saadaan syntymaan. Esimerkiksi tuotemerkki tai
tuotteeseen liittyvat mielikuvat voivat herattda asiakkaan ostokiinnostuksen.
(Méantyneva 2002, 94-95; Tomperi 2014, 86; Markkinoinnin peruskilpailukeinot

s.a.)

Tuotteen kohderyhmé&an perustuva hinnoittelu I&ahtee olettamuksesta, etta
samaa tuotetta kyetd&n myyméaan eri hintaan eri asiakkaille. Menestyakseen
tama hinnoittelu vaatii, etta asiakaskunta segmentoidaan osiin ja naiden koh-
deryhmien on arvotettava tarjottua tuotetta eri tavalla. Kaikkien segmenttien
tulee olla tunnistettavissa ja kannattavia. Liséksi on edellytettava, etteivat
edullisemmalla hinnalla ostavat segmentit myy tuotetta eteenpain, jolloin kil-
paileva tarjonta veisi osan asiakkaista. Tama riski on eritoten silloin, kun myy-
tava maara on suuri, jolloin tuotteen hinta on monesti alhaisempi. (Mantyneva
2002, 96; Tomperi 2014, 87.)

2.1.4 Yrityksen tavoitteet ja resurssit

Yrityksen strategiset tavoitteet, kuten kasvu ja kannattavuus, vaikuttavat Kil-
pailulahtéiseen hinnoitteluun. Yrityksen markkinaosuus kasvaa, jos myynnin
maarallinen kasvu tapahtuu markkinan kasvua nopeammin. Kun halutaan ta-
voitella markkinaosuuden nostoa tai kasvua, ei kannata kuitenkaan uhrata
pitkan aikavalin kannattavuutta. Lisdksi yrityksen nykyinen ja tuleva tuotevali-
koima vaikuttavat hinnoitteluun, silla jos tuotteen hinnoittelu ei kata kustan-
nuksia, taytyy tutkia, paastaisiinkoé uusien tuotevariaatioiden avulla kannatta-
vaan hinnoitteluun. Jos tuotteesta ei saada nykyisellaan eika uusilla variaati-
oilla kannattavaa, tulee joko panostaa sen tuotekehitykseen tai lakata panos-

tamasta koko tuotteeseen.
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Yrityksen resurssit maarittavat puitteet yrityksen toiminnalle tuottaa tuotteita ja
palveluita. Jos yrityksella on ylimaaraista kapasiteettia, kannattava hinnoittelu
edellyttaa, etta lisdmyynnin tuotot ylittavat lisatuotannon aiheuttamat kustan-
nukset. Mikali ylimaaraista kapasiteettia ei ole, on selvitettava lisékapasiteetin
hankinnasta aiheutuvat kustannukset. Tuotannon kuormitushuippuhetkilla asi-
akkaalta voidaan perid korkeampaa hintaa ja vuorostaan taas hintaa voidaan

laskea, kun kapasiteettia vapautuu kayttoon. (Mantyneva 2002, 97-98.)

2.1.5 Yhteiskunnallinen saately

Joillain toimialoilla yhteiskunnallinen saately vaikuttaa hinnoitteluun, vaikkakin
yha useammat toimialat ovat siirtyneet vapaan kilpailun piiriin. Yhteiskunnalli-
nen saately voi vaikuttaa hinnoittelun liséaksi myos kilpailun rajoittamiseen vaa-
timalla toiminnalta esimerkiksi luvanvaraisuutta. Tamén seurauksena markki-
noille ei tule lisaa kapasiteettia eli kilpailua, jolloin hintakilpailu jaa todella va-

haiseksi.

Verotuksen avulla julkinen valta vaikuttaa suoraan tuotteiden hinnoitteluun.
Aiemmin mainittu arvonlisavero on kulutusvero, joka maksetaan lahes kaikista
tuotteista ja palveluista. Lisaksi vuodesta 2018 alkaen Verohallinto on maarit-
tanyt perusteet ja arvonlisaveron laskemista koskevat sddnntkset maahan-
tuotaville tavaroille. Jos maahantuoja on arvonlisaverovelvollinen, on suoritet-
tava arvonlisavero tuotaessa tavaroita EU:n tulli- ja veroalueen ulkopuolelta tai
Ahvenanmaalta Suomeen. Lisdksi on olemassa polkumyynti-, tasoitus- ja suo-
jatulleja, joilla pyritddn suojaamaan eurooppalaisia yrityksia ja tyontekijoita
epareilulta kilpailulta. Esimerkiksi polkumyynnista voidaan puhua silloin, jos
ulkomaiset yritykset myyvat tiettya tuotetta keinotekoisen alhaiseen hintaan
EU-markkinoilla. Tama vaaristaa kilpailua, silla tuotteen myyntihinta ei riita
kattamaan sen valmistuskuluja, jolloin tilanne voi karjistya eurooppalaisten
kilpailevien yrityksen lopettamiseen ja tyopaikkojen menettamiseen. (Manty-
neva 2002, 98; Vero s.a.; Euroopan parlamentti 2018; Tulli s.a.)
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2.2 Hinnoittelumenetelmat

Tuotteen hinnoittelumenetelma voi olla esimerkiksi markkinalaht6inen, kus-
tannusperusteinen, arvoperusteinen, tavoiteperusteinen tai sopimusperustei-
nen. Tassa luvussa esitellaan yhdeksan eri hinnoittelumenetelméaa. (Jarven-
paa ym. 2010, 185.)

Eri hinnoittelumenetelmat eivat poissulje toisiaan, vaan niita voi joutua tulkit-
semaan samanaikaisesti. Tama tarkoittaa kaytannossa sita, etté tuotetta on
kannattavaa myyda hinnalla, jonka asiakkaat ovat valmiita tuotteesta maksa-
maan, vaikka alhaisempikin myyntihinta kattaisi kustannukset ja tuottaisi toivo-
tun voiton. Jos tuote alihinnoitellaan, jaa kannattavuus heikommaksi kuin mita

se voisi olla. (Hinnoittelulaskelmat s.a.)

2.2.1 Markkinalahtdinen hinnoittelu

Markkinalahttisessa hinnoittelussa (engl. market-based pricing) markkinat, eli
kysynta ja tarjonta, maarittavat tuotteen hinnan. Tama on tyypillista raaka-
aineporsseissa, kuten oljy- ja kultamarkkinat. Markkinalahtéinen hinnoittelu
perustuu siihen, etta yritykset saavat sopeutettua kustannuksensa markkina-
hinnan alapuolelle. Myytavalla tuotteella tai muulla suoritteella on usein ole-
massa olevia substituutteja, jotka maarittavat sille hintatason, jota on hankala
ylittaa, ellei tuotetta kyeta erilaistamaan eli differoimaan kilpailijoistaan. Mark-
kinahinta vaihtelee monesti jopa paikkakunnittain, silla kilpailjoiden maara
vaikuttaa kilpailuetuun. Nykyaan yksi merkittavin kilpailuetua syova taho on-

verkkokaupat. (Jarvenpaa ym. 2010, 195; Yritystulkki s.a.)

Markkinal&ahtoista hinnoittelua on kolmenlaista: korkean alkuhinnan politiikka
eli kermankuorintahinnoittelu (engl. skin pricing), alhaisen hinnan politiikka el
penetraatiohinnoittelu (engl. penetration pricing) ja vakiintuneen markkinahin-
nan politiikka. Kermankuorintahinnoittelua kaytetd&dn monesti tuotteen elinkaa-
ren alkuvaiheessa, jolloin tuotteiden tarjonta on rajallista. Kuluttajat ovat mo-
nesti my6s valmiita maksamaan uutuustuotteista enemman. Talla hinnoittelul-
la saadaan nopeasti maksettua takaisin mahdolliset tuoteinvestoinnit. Jos ta-
voitteena on vallata nopeasti suuri markkinaosuus, kannattaa valita penetraa-
tiohinnoittelu. Kun alalla on useita toimijoita ja paljon kilpailua, asiakkaat valit-

sevat edullisimman tuotteen. T&man hinnoittelun varjopuolena on kuitenkin
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alhainen kannattavuus. Tuotteelle, joka on elinkaarellaan kypséasséa vaiheessa,
soveltuu parhaiten vakiintuneen markkinahinnan politiikka. Markkinoilla on
talloin kilpailua, muttei kuitenkaan tappiollisesti toimivia yrityksiéa. Tuotanto ei
kipuile enda kaynnistamisvaiheessa vaan sen tuotantokustannukset ovat va-
kiintuneet ja kustannustaso on jo yleisesti paremmin tiedossa. Kustannukset
maarittavat hinnalle alarajan, ja katetavoite pitdd hinnat inhimillisella tasolla.
(Méantyneva 2002, 107-108; Tomperi 2014, 87; Jobber ym. 2013, 470-471.)

Markkinal&ht6inen hinnoittelu voidaan kuvata myods kuvan 2 mukaisen Bosto-
nin Consulting Groupin tuoteportfolioanalyysin mukaan, jonka lahtokohtana on
tuotteen elinkaari. BCG-matriisissa pystyakselilla on kuvattu kasvunopeus ja
vaaka-akselilla volyymi. Hinnoittelu voidaan mallin mukaan luokitella neljaan
eri kategoriaan. Kysymysmerkit kuvaavat penetraatiohinnoittelua, kun pyritaan
alhaisella hinnalla nostamaan volyymia ja kasvunopeutta. Tahdella voidaan
kuvata kermakuorintahinnoittelua, jolloin tarjontaa on viela rajallista ja asiak-
kaat ovat valmiita maksamaan tuotteesta enemmaéan. Lehmat kuvaavat mark-
kinatilanteen tasaantumista eli vakiintunen markkinahinnan politiikkaa ja ky-
synnan ja volyymin laskiessa tuotteesta on jarkevaa luopua, mita kuvaa koirat.

Korkea markkinaosuus

Tihti Lehm3
) as
*
Kysymysmerkki Koira
Pieni markkinaosuus
B | i
Nopea kasvu Hidas kasvu

Kuva 2. BCG-matriisi (Henderson 1970)

2.2.2 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteinen hinnoittelu (engl. cost-based pricing) perustuu tuotteen
kustannuksiin, minka takia tata hinnoittelumallia toteutettaessa on ehdottoman
tarkeaa, etta kustannukset on laskettu oikein. Hinnoittelun luotettavuuden
kannalta tarkeinta on siis kustannuslaskentajarjestelman luotettavuus. Tuote-
kohtaiset kustannukset voivat vaihdella suurestikin riippuen laskentaperiaat-

teesta. Jos vdlilliset ja kiinteat kustannukset ovat suuret, on tarkeda miettia
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laskentatapojen vaikutusta loppukustannuksiin. (Jarvenpaa ym. 2010, 187—
190; Tomperi 2014, 88—-89, 91; Viita 2013.)

Kustannusperusteiseen hinnoitteluun voidaan soveltaa joko katetuottohinnoit-
telua tai omakustannusarvoon perustuvaa hinnoittelua. Katetuottohinnoittelus-
sa muuttuvien kustannusten paalle lisataan katelisa, jolloin saadaan arvon-
lisaveroton hinta. Kun siihen lisatdan arvonlisavero, saadaan arvonlisaverolli-
nen myyntihinta. Katelisan tulee kattaa kiinteat kustannukset ja voittotavoit-
teen. Katetuottohinnoittelussa kustannukset lasketaan minimikalkyylilla, ja se
sopii hyvin yrityksiin, joilla suurin osa kustannuksista on muuttuvia kustannuk-
sia. Omakustannusarvoon perustuva laskenta tehdaan joko keskimaarais- tai
normaalikalkyylilla, ja tassa hinnoittelumallissa muuttuvien ja kiinteiden kus-
tannusten paalle lasketaan voittolisé, jonka tarkoitus on kattaa voittotavoite.
Tuotetta ei kannata edes lyhytaikeisesti myyda alle omakustannusarvon.
Omakustannusarvoon perustuva hinnoittelu soveltuu parhaiten yrityksille, joilla
on hyvat laskentajarjestelmat ja suuret kiinteat seka valilliset kustannukset.
(Jarvenpéa ym. 2010, 187-190; Tomperi 2014, 88—-89, 91; Viita 2013.)

2.2.3 Arvoperusteinen hinnoittelu

Arvoperusteinen hinnoittelu (engl. value-based pricing) perustuu tuotteen tai
palvelun koettuun arvoon. Arvoperusteisesti hinnoitellun tuotteen hintaskaala
voi olla hyvin vaihteleva. Sen vuoksi tassa hinnoittelumallissa on tarkeaa kiin-
nittd& huomiota siihen, miten voitaisiin tuottaa tuotteelle tai palvelulle lisaar-
Voa, jota asiakas arvostaa. Tarkeaksi koettu lisdarvo voi myos vaihdella eri
asiakkaiden kesken, mikd on taman hinnoittelumallin haaste. Arvoperusteinen
myynti etenee nelivaiheisesti kuvan 3 mukaisesti. Aluksi on ehdottoman tar-
keaa rakentaa keskusteluyhteys oikeisiin ihmisiin yrityksessa ja paasta pitka-
aikaisten kumppaneiden joukkoon. Kun yrityksen arvostamat lisdarvot on tun-
nistettu ja on paasty yhteisymmarrykseen merkityksellisista asioista, tulee ne
vield muuttaa nakyvaksi tuotteen hinnassa ja vakuuttaa asiakas tuotteen ar-
vosta substituutteihin verrattuna. (Jarvenpaa ym. 2010, 195-196; Business

Finland s.a.; Hammarsten 2015.)
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A 4, Sopimusja
A | yhteis-

3. Todisteet ymmarrys
A | asiakkaan hyddyn
2. Yhteinen vakuuttamiseksi jakamisesta
| kasitys
1. Keskustelu- merkityksel-
yhteys oikeisiin lisista asioista

ihmisiin

Kuva 3. Arvoperusteisen hinnoittelun nelja vaihetta

2.2.4 Tavoite- ja sopimusperusteinen hinnoittelu

Tavoiteperusteinen hinnoittelu peilaa yrityksen strategisiin tavoitteisiin. On
tarkea ymmartaa, ettd suuri markkinaosuus ja mahdollisimman hyva kannat-
tavuus eivat toteudu aina samanaikaisesti, silla kun tavoitellaan suurempaa
markkinaosuutta, voidaan joutua tinki& kannattavuudesta. Vastaavasti kannat-
tavaan liiketoimintaa pyrittaessa, saatetaan joutua luopumaan osasta myyntia,
mikali myyntituotoilla ei pystyta kattamaan kustannuksia. (Jarvenpaa ym.
2010, 185.)

Sopimusperusteisessa hinnoittelussa (engl. agreed pricing) hinta maaritellaan
asiakkaan ja myyjan valisissa neuvotteluissa. Sopimusperusteista hinnoittelua
sovelletaan esimerkiksi rakennusurakoiden hintaneuvotteluissa ja siirtohinto-

jen tasoista paatettaessa konsernien sisalla. (Jarvenpaa ym. 2010, 196.)

Sopimusperusteista hinnoittelua on myds asiakkaan kanssa tehdyt kausiso-
pimukset. Kausisopimus sitoo asiakkaan ostamaan tietyn maaran tiettya tuo-
tetta yritykselta sopimuksessa méaaritellyn hinnaston mukaisesti sopimuskau-
della. Asiakas varmistaa sopimuksella tietyn hintatason sopimusajalle ja tuot-
teen saatavuuden. Toimittava yritys taas varmistaa itselleen tietyn tilausmaa-
ran sopimuksen mukaiseen hintaan sopimuskaudelle. Kausisopimukseen tie-
tysti liittyy myods molemmin puolinen riski hintatasosta markkinahintojen nous-
tessa ja laskiessa. Lisaksi asiakas ei voi sopimuksen voimassaoloaikana os-
taa tuotetta toiselta toimijalta lukuun ottamatta sopimusmaaran ylittavaa vo-
lyymia. Toisaalta tallaisilla kausisopimuksilla voidaan luoda pitkié ja luotetta-

via kumppanuussuhteita yritysten valille. (Heinanen 2020.)
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Eraanlaista sopimusperusteista hinnoittelua on myds kiintea hinnoittelu, jolloin
asiakas maksaa tuotteesta tai palvelusta kiintedn summan ja voi kayttaa sita
rajattomasti. Kayttod voidaan myds rajoittaa sopimusehdoin. Kiintea hinnoitte-
lu on ottanut jalansijaa monilla toimialoilla, vaikkakin siind on omat riskinsa.
Asiakas saattaa maksaa palvelusta, jota ei edes kaytd, ja myyjalle voi koitua
tappiota, mikali asiakas kayttaa tuotetta tai palvelua yli arvioidun maaran. Kiin-
tedn hinnoittelun avulla on kuitenkin helppo ennustaa myyntia ja saada uskol-

lisia asiakkaita. (Vuosi yrittajana s.a.)

2.2.5 Muut hinnoittelutavat

Hinnoittelu voidaan sitoa myds tuotannon kiertonopeuteen. Talléin nopeam-
min kiertavat tuotteet hinnoitellaan pienemmalla katekertoimella kuin hitaam-
min kiertavat tuotteet. Hinnoittelu perustuu esimerkiksi varastoon sidottuun
padomaan. Kiertonopeushinnoitteluun liittyy my6s olennaisesti tuotteen laatu,
silla nopeasti kiertavaan tuotevarastoon liittyy pienempi riski epakuranttiudes-
ta. (Mantyneva 2002, 109.)

Psykologinen hinnoittelu pyrkii ohjailemaan ostajaa tunteidensa eika rationaa-
lisen ajattelun kautta. Talléin korostuu tuntemus hinnan suuruudesta. Esimer-
kiksi tasasumma tuntuu ostajasta aina kallimmalta kuin vahan alle sen jaava
hinta. Mielikuvaa saatetaan ohjailla my6s viitehintojen avulla, mika tarkoittaa,
ettd tuotetta verrataan toiseen vastaavaan tai sen normaalihinta ilmoitetaan
samassa ilmoituksessa. Psykologista hinnoittelua kaytetaan eniten kuluttaja-
asiakkaille. (Mantyneva 2002, 109.)

Pakettihinnoittelu perustuu vaivattomuuden myyntiin lisdarvona. Tuote tai pal-
velu niputetaan ja hinnoitellaan yhdeksi kokonaisuudeksi, jotta asiakas paasisi
laskelmissaan helpommalla. TallGin hinta voi usein nousta irrallisratkaisuja
kallimmaksi. Taman hinnoittelun avulla yritys pyrkii my6és myymé&aan enemman
ja pakettiin yritetd&n monesti liittd&d hyvakatteisia komponentteja, jotka paran-

tavat kaupan kokonaiskannattavuutta. (Mantyneva 2002, 111.)
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2.3 Hinnoitteluprosessi

Hinnoitteluprosessi voi edetd usean eri toimintamallin mukaisesti. Tassa lu-
vussa on esitetty kuvan 4 mukainen kuusivaiheinen prosessi, joka alkaa
markkina- ja kilpailutilanteen analyysilla. Kun kysynta ja kustannukset on arvi-
oitu, tehdaan kannattavuuslaskelmat ja paatetaan hinnoitteluperuste. Proses-

sin lopuksi asetetaan myyntihinta.

Hinnoit-

Markkina- Kannat- teluperus-

ja kilpailu- Kysynnan

Kustan-
nusten
arviointi

Hinnan

tavuus- teiden
asetanta

laskelmat paatta-
minen

tilanteen arviointi
analyysi

Kuva 4. Kuusivaiheinen hinnoitteluprosessi

2.3.1 Markkina- ja kilpailutilanteen analyysi

Hinnoitteluprosessi lahtee liikkeelle markkina- ja kilpailutilanteen analyysilla.
Tarkoituksena on selvittaa kilpailevat ja vaihtoehtoiset tuotteet hinnoiteltavalle
tuotteelle. Olennaista on tutkia tarjooman sisalt6, mahdollisuuksien mukaan
kilpailijoiden kustannuksia seka hinnoittelu, jotta voidaan positioida oma tuote
kilpaileviin tuotteisiin verrattuna. Ja mikali onnistutaan selvittamaan kilpailijoi-
den kustannuksia, pystytddn ennustamaan mahdollisia tulevia hinnan muu-
toksia kun oletetaan kustannukset hinnoittelun alarajaksi. Ennen hinnoittelu-
prosessissa etenemista on maaritettava myos hinnoittelulle asetetut tavoitteet.
(Méantyneva 2002, 115-116.)

Kilpailuaseman analysointiin on kehitetty monia toimintamalleja, joista yksi
esimerkki on Porterin viiden kilpailuvoiman malli. Kuvan 5 mukaisesti analyysi-
tyokalu keskittyy viiteen toimialalla vaikuttavaan kilpailuvoimaan, jotka ovat
uusien tulokkaiden uhka, ostajien neuvotteluvoima, korvaavien tuotteiden uh-
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ka, yritysten valinen kilpailu seka tavarantoimittajien neuvotteluvoima. Uudet
tulokkaat tuovat markkinoille esimerkiksi uutta kapasiteettia ja hintapainetta,
mutta toisaalta suuri padoman tarve ja asiakkaille aiheutuvat kustannukset
toimijan vaihtamisesta saattavat rajoittaa uusien tulokkaiden alalle tuloa. Toi-
mittajien voima ja tasapaino voi vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen, jos tava-
ran toimittajia on vdahemman kuin ostajia. Talloin tavarantoimittaja voi nostaa
tuotteen hinnan tavaran ostajan kannalta epéedullisen korkealle. Painvastoin
kuin toimittajien voima, ostajien voima voi taas painaa hinnat alaspéain, jolloin
tuotteen kate on vaarassa. Riski realisoituu, jos ostetaan suuria maaria tai
tuote on helppo korvata jollain toisella substituutilla. Tasta muodostuukin kor-
vaavien tuotteiden uhka, joka on korkea silloin, jos tarjolla on hinta-
laatusuhteeltaan hyvia vaihtoehtoja. Nykyisten kilpailijoiden uhka nakyy suo-
raan esimerkiksi tuotteen hintojen alennuksissa, uusien tuotteiden markkinoille
tulossa seka palvelutason nousuna. (Strategy Train s.a.; Salkunrakentaja
2018.)

Uusien
toimijoiden
muodostama
uhka

s Jo toimivien .
Toimittajien . Ostajien
yritysten
neuvottelu-  — s —  neuvottelu-
valinen

voima . voima
kilpailu

Korvaavien
tuotteiden
muodostama
uhka

Kuva 5. Porterin viiden kilpailuvoiman malli (Porter 1979)
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2.3.2 Kysynnan arviointi

Markkina-analyysiin on tarkeaa liittdéad myos hinnan ja markkinakysynnan vali-
nen suhde. Markkinan hintaherkkyys ja tuotteen hintajousto, eli hinnan ja ky-
synnan valinen jousto, vaikuttavat hinnoitteluun. Joissakin vaiheissa tuotteen
elinkaaren aikana voi olla perusteltua lisata tuotteen menekkia jopa lyhytaikai-
sesti kannattavuuden kustannuksella, mutta se ei kuitenkaan ole jarkevaa pit-
kalla aikajanteella. Onnistuneen kyselytutkimuksen avulla voidaan selvittaa
tuotteen menekkia eri hintatasoilla ja ennustaa mahdollisia ostoaikomuksia.
Taytyy kuitenkin muistaa, etta aikomukset eivat valttdmaétta realisoidu osto-
paatokseksi. Kyselyn tuloksista voidaan tehda taulukoita ja kuvaajia, joista
iimenee hinnan vaikutus mahdolliseen ostopaatokseen. (Mantyneva 2002,
101, 116-117.)

Analyysivaiheessa on syyta pohtia myos millainen on kysynnan luonne; onko
tuote valttamattomyys- vai ylellisyystuote. Valttamattoémyystuotteissa hinnan
muutos ei vaikuta niin suuresti kysyntaan kuin ylellisyystuotteissa. Samalla
tulee selvittad, mika saa asiakkaat valitsemaan tietyn tuotteen. (Jarvenpaa
ym. 2010, 199.)

2.3.3 Kustannusten arviointi ja kannattavuuslaskelmat

Kannattavan liiketoiminnan edellytys on, etta pitemmalla aikajanteelld hinnan
on oltava kustannusten ylapuolella. Tama edellyttdd kustannusten arviointia ja
tuntemista. On tarke&aa ottaa huomioon kaikki hinnoiteltavan tuotteen kannalta
olennaiset kustannukset. Kustannuslaskentaa kasitellaan yksityiskohtaisem-

min luvussa 3. (Méantyneva 2002, 118.)

Kannattavuuslaskelmat perustuvat hyvin pitkalti kustannuksiin. Laskelmia var-
ten tulee tietaa tuotteen menekki hintatasoittain ja tuotteen kustannukset, jotka
voivat vaihdella menekin mukaan. Kannattavuuslaskentaa liittyy kriittisen pis-
teen kasite, joka tarkoittaa pistettd, jossa myyntitulot ovat yhta suuret kuin ko-
konaiskustannukset, eli myyntitulot = kiinteat + muuttuvat kustannukset. (Man-
tyneva 2002, 73, 118-119.)
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2.3.4 Hinnoitteluperusteiden paattaminen ja myyntihinnan asettaminen

Hinnoittelulle asetetut tavoitteet maarittavat hyvin pitkalti mita hinnoitteluperus-
teita kaytetddn. Hinnoittelun avulla on mahdollista vaikuttaa esimerkiksi myyn-
nin maaréaan, kannattavuuteen ja tuotekehitykseen sijoitetun paaoman tuot-

toon tai takaisinmaksuun. (Mantyneva 2002, 119.)

Kun kaikki edeltavat vaiheet on kayty lapi, on saatu perusteet myyntihinnan
asettamiselle. Todellisuudessa kuitenkin vasta markkinoilta saatu palaute
vahvistaa hinnoittelupdatoksen oikeellisuuden. Yritys ei mydskaan voi pitkaksi
aikaa tuudittautua myymaan oikeaksi koetulla hinnalla, silla markkinahinnat

elavat kysynnan ja tarjonnan suhteessa. (Mantyneva 2002, 119.)

3 TUOTTEEN JA TUOTANTOPROSESSIN KUSTANNUSLASKENTA

Kustannusten arviointi on valttdméattoémyys, kun halutaan optimoida tuote-
suunnittelua ja varmistaa, etta tuotteet pystyvat kilpailemaan nykypéaivan glo-
baaleilla markkinoilla. Liséksi kaikissa valmistusprosesseissa on hyédynnetta-
va vahintaankin yksinkertaista kustannusten arviointimenetelmaa toiminnan

kannattavuuden varmistamiseksi. (aPriori 2006, 2, 5.)

3.1 Valmistuskustannusten arviointi

Valmistuskustannusten arviointi on metodologioiden ja tytkalujen kokoelma,
joiden avulla pyritddn ennustamaan valmistettavan tuotteen lopulliset kustan-
nukset. Arvioinnin perusteella tehd&dén paatoksia esimerkiksi siita, mitké tuot-
teet ovat kannattavia valmistaa ja minka tuotteiden tuotantomahdollisuuksia
taytyy kehittaa sailyttadkseen kilpailukykynsa. Analyysin kattavuus voi vaihdel-
la kayttbtarpeen mukaan suppeista ruutupaperilaskelmista aina tarkkaan si-

mulointiin perustuvaan monitasoiseen kustannuslaskentaohjelmaan.

Valmistajien on tarke&a tunnistaa ja eliminoida ylimaaraisten kustannusten
aiheuttajat mahdollisimman varhaisessa vaiheessa tuotteen elinkaaren aika-
na. Mitd myohemmaksi niiden tunnistaminen ja eliminointi siirtyvat, sen kal-
liimpaa se on. Samalla on tarkeda arvioida vaihtoehtoisten ratkaisujen kus-
tannuksia, jotta tuotteen kustannukset olisivat optimaaliset huomioiden sen

ominaisuudet.
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Lean eli tuotannon jatkuvan parantamisen ajattelu liittyy myds olennaisesti
tuotteen kustannuksiin. Lean-tekniikoiden avulla tunnistetaan ja poistetaan
arvoa lisaamattomat tekijat, joiden tuottamaa kustannussaastoa on tarkea
tarkkailla koko kustannusrakenteen kautta. Tarkat kustannusarviot antavat
yksityiskohtaista tietoa valmistustiedoista, kuten materiaalista ja tydajasta,
joita kannattaa hyodyntaa toimittajien kanssa kaytavissa keskusteluissa tuot-
teen kustannusten alentamiseksi. (aPriori 2006, 3.)

3.2 Kustannuslaskenta ennen ja sen merkitys nykypaivana

Tuotekehitys ja tarjousaikataulut ovat tiukentuneet, mika on ajanut yritykset
hyddyntamaan yha enemman kustannusten arviointitekniikoita ja kustannus-
ten vahentamisstrategioita. Nykymarkkinat edellyttavat tassa kehityksessa
mukana pysymista. Uudet kustannusten vahentamista tukevat tekniikat ovat
ajaneet yritykset tavoittelemaan yha kustannustehokkaampia tuotantoproses-
seja, ja talle ei nay loppua. Pikemminkin suunta kohti kilpailukykyisempia tuo-
tantoprosesseja nayttaa vain kiihtyvan. (aPriori 2006, 4.)

Ymmartadksemme kehityksen suunnan on tarkeaa sisaista, miten kustan-
nusten arviointi on suoritettu aiemmin. Vuodesta 1985 alkaen Excel on ollut
monien toimijoiden kayttama tyokalu kustannuslaskennassa. Se on yha edel-
leenkin monille pienemmille toimijoille hyva ratkaisu, mutta etenkin siirryttéaes-
sa maailmanlaajuiseen liiketoimintaan, tulee laskentataulukoiden yllapitami-
sesta ja hallinnasta turhan monimutkaista muuttujien maaréan kasvaessa. Sa-
maan aikaan Excelin kehityksen kanssa ryhdyttiin kehittamaan ensimmaisia
kustannuslaskennan ohjelmia, joiden kaytt6 vaati kuitenkin merkittavaéa koulu-
tusta ja asiantuntemusta. Vasta 2000-luvun alussa valmistajat alkoivat kaivata
toimintansa tueksi jarjestelmia, joiden avulla voitiin helposti ja nopeasti analy-
soida tuotteen kustannuksia. Kehittyvat valmistajien vaatimukset alkoivat edel-
lyttdd myos naiden jarjestelmien yhteensopivuutta nykyaikaisten tietotekniikoi-

den ja mallinnusohjelmien kanssa. (aPriori 2006, 5-6.)
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Kustannuslaskenta mielletddn monesti vain tahan hetkeen liitetyksi tyoksi.
Todellisuudessa kustannuslaskenta perustuu menneeseen toteumatietoon ja
sen avulla arvioidaan tulevaa. Lisaksi kustannuslaskennan perusteella teh-

daan tassa hetkessa paatoksia, joilla luodaan tulevaa. (Timperi 2016.)

3.3 Kustannuslaskentatyypit

On olemassa perusteiltaan erilaisia kustannuslaskentatapoja. Edelleenkaan
niiden ei voi ajatella olevan paallekkaisia, mutta kustannuslaskenta voi olla
useamman eri mallin yhdistelma. Teknologian, big datan ja analytiikan kehit-
tyessa muutosten ohjaaviksi tekijoiksi poistuvat eri laskentatapojen valiset pe-
rinteiset rajat ja mahdollistuu niiden yhteiskayttd. Tassa kappaleessa esitel-
l&aan toimintoperusteinen, tavoite- sek& kokonaiskustannuslaskenta. Nama
kolme laskentaperustetta ovat osaltaan muuttaneet eri toimintojen valisia suh-

teita ja paatoksentekoa. (Templar 2019, 293.)

3.3.1 Toimintoperusteinen kustannuslaskenta

Toimintoperusteinen kustannuslaskenta (engl. activity-based costing, ABC)
perustuu eri toimintojen aikaansaamiin suoritteisiin, esimerkiksi myynti, val-
mistus ja osto. Menetelma jakaa valilliset kustannukset tuotteille ja palveluille.
Taman myota oman prosessin tuntemus ja kehittamisedellytykset paranevat.
Laskennan uskottavuus kasvaa, kun ymmarretaan kustannusten eri tekijat.
Liséksi tuotekohtaisen kustannus ja kannattavuustiedon saanti tarkentuu, jol-
loin kustannusten kontrollointi helpottuu. Muita saavutettuja hyotyja ovat visu-
aalisuuden, toiminnan johdettavuuden ja prosessin mittaamisen paraneminen.
Toimintolaskenta sopii parhaiten yrityksiin, joiden toiminta on monimutkaista.
Toimintoperusteinen kustannuslaskenta lahtee liikkeelle toimintojen maaritta-
misestd, jonka jalkeen maaritellaéan resurssit. Taman jalkeen maaritellaén,
kuinka paljon toiminnot kayttavat resursseja ja paljonko resursseista aiheutuu
kustannuksia. Seuraavaksi maaritella&n resurssien hinta ja lopuksi kustan-
nukset kohdistetaan tuotteelle. Toimintoperusteisen kustannuslaskennan kus-
tannusten kohdentamista havainnollistaa kuva 6. (Neilimo ym. 2007, 143, 145,
161; Tenhunen 2013; Jarvenpdd ym. 2010, 131; Templar 2019, 294.)
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Kuva 6. Kustannusten kohdentaminen toimintolaskennassa (Jarvenp&a ym. 2010)

3.3.2 Tavoitekustannuslaskenta

Tavoitekustannuslaskenta (engl. target costing) perustuu ulkoiseen markkina-
hintaan. Markkinahinnasta vahennetaan kohtuullinen tavoitevoitto ja jaljelle
jaéva erotus on tavoitekustannus, jolla tuotetta on kyettava tuottamaan. Tavoi-
te voidaan asettaa tuotteen tai palvelun kustannuksille halutulla tarkkuudella,
esimerkiksi koko valmiille tuotteelle tai jopa komponenttitasolle. Pyrkimyksena
on, etteivat tuotteen tavoitekustannukset ja tavoitevoitto ylitd markkinahintaa.
Tavoitekustannuslaskenta sopii prosessiteollisuuden yrityksiin, jotka valmista-
vat vakiotuotteita pitkdjanteisesti. Tavoitekustannuslaskennan hyédyt perustu-
vat siihen, etté kustannuksiin halutaan vaikuttaa mahdollisimman varhaisessa
suunnitteluvaiheessa, kun vasta sen toiminnallisuus ja laatu on méaaritelty. Jos
tuote on jo tuotannossa, kustannuksiin on hyvin vaikea vaikuttaa enda muilta
osin kuin tuottavuuden parantamisella. (Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 137, 173;
Jarvenpééd ym. 2010, 131; Templar 2019, 168, 306.)

Esimerkiksi Ikea hyddyntaa liiketoiminnassaan tavoitekustannuslaskentaa.
Yritys asettaa ennen suunnittelun aloittamista tuotteelle karkean maarittelyn
seka tavoitehintaluokan. Taman jalkeen tuotteelle annetaan tavoitehinta, jo-
hon pyritd&n viiden tuotteen ominaisuuden kautta. Ominaisuudet on esitetty
kuvassa 7. Suunnitteluosasto ottaa tydssdan huomioon tuotteen esimerkiksi
materiaalimaaran, kuljetuskustannukset ja optimaalisen muotoilun. Kun tuot-

teelle maarittyy suunnittelun perusteella kustannusten mukainen hinta, se hy-
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vaksytetaan viela yrityksen johdolla. Talla menetelmalla yritys pyrkii suunnitte-
lemaan tuotteitaan mahdollisimman monille ihmisille, joista kovinkaan monille

ei ole rajattomasti rahaa kaytossa. (Asseldonk 2016.)

Kuva 7. Tavoitekustannuslaskennassa huomioitavat tuotteen ominaisuudet (Asseldonk 2016)

3.4 Kustannusten luokittelu

Kustannuksia voidaan luokitella monella eri tavalla. Tassé luvussa on keskityt-
ty kahteen luokitteluun; kustannusten luokitteluun tuotantomé&é&rien muuttues-
sa ja kustannusten luokitteluun niiden kohdistamisen perusteella. Liséksi on
olemassa monia muita kustannusten luokittelu ja maarittelytapoja, kuten eril-
lis- ja yhteiskustannukset, mutta ne rajataan tAméan tydn ulkopuolelle. (Jarven-
paa ym. 2010, 75; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 55.)

Kun kustannuksia luokitellaan sen mukaan, miten niiden maara vaihtelee tuo-
tantomaaran mukaan, jakautuvat kustannukset muuttuviin ja kiinteisiin kus-
tannuksiin. Muuttuvat kustannukset (engl. variable costs) elavat tuotantoméa-
ran muuttuessa, naita ovat materiaali- ja tydkustannukset. Muuttuvia kustan-
nuksia sanotaan joskus myds maarakustannuksiksi. Kiinteat kustannukset
(engl. fixed costs) pysyvat samoina tuotantomaarasta riippumatta. Naita kus-
tannuksia ovat esimerkiksi tehtaiden paaomakustannukset. Naiden liséksi on
olemassa puolimuuttuvia kustannuksia, joista osa pysyy Kiintein& tuotanto-
maaran muuttuessa, mutta osa kustannuksista muuttuu. Puolimuuttuvasta
kustannuksesta (engl. semi-variable cost) esimerkkind mainittakoon sahkao.
(Jarvenpéa ym. 2010, 55; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 56.)



26

Kustannukset voidaan luokitella myds niiden kohdistamisen perusteella. Valit-
tomat kustannukset (engl. direct costs) on helppo kohdistaa suoraan kohteel-
le. Niité ovat esimerkiksi raaka-aine ja tuotannon palkkakustannukset. Valilli-
sia kustannuksia (engl. indirect costs) taas on hankala kohdistaa suoraan va-
littdmasti tuotteille, joten niitd on tarkea pystya kohdistamaan eri tuotteille siina
suhteessa, missa niiden voidaan olettaa aiheutuneen. Valillisia kustannuksia
voivat olla esimerkiksi kone- ja laite-, vuokra- ja markkinointikustannukset.
(Jarvenpéaa ym. 2010, 59; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 58; Drury 2016, 31.)

3.5 Kustannuslaskennan kulku

Kustannuslaskennan kulku riippuu siitd, minka mallin mukaan kustannuslas-
kenta pyritddn tekem&an. Tassa luvussa kasitellaan laskennan kulkua yleisel-
la tasolla. Kustannuslaskennan kolme vaihetta ovat kustannuslajilaskenta,
kustannuspaikkalaskenta ja suoritekohtainen laskenta. (Jarvenpaa ym. 2010,
72; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 84.)

3.5.1 Kustannuslajilaskenta

Kustannuslajilaskenta hyodyntaa liikekirjanpidon tilijarjestelmaa. Suoritteen
valmistamiseen tarvitaan erilaisia tuotannontekijoita, jotka voidaan luokitella
seuraavasti: tydsuoritukset, materiaalit, lyhyt- ja pitkavaikutteiset tuotantovali-
neet. Kustannuslajilaskenta on monissa yrityksisséa laskennan pohja, vaikka
my6hemmin kaytettaisiinkin toimintoperusteista laskentaa. (Jarvenpaa ym.
2010, 72-73; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 84.)

Tyobkustannus koostuu tehdyn tyon maarasta ja tyon yksikkdkustannuksesta.
Tyokustannuslaskennan (engl. labour cost accounting) tavoite on selvittaa
niiden perusteella tydkustannus ja kohdistaa ne valmistetuille tuotteille tai
yleiskustannusten tileille. Yrityksen maksama kokonaistydvoimakustannus
koostuu bruttopalkasta ja valillisista tyévoimakustannuksista, joita ovat paa-
osin lakisdateiset sosiaalikulut. Niiden osuus vaihtelee yritysten vélilla ja vuo-
sittain. Tyokustannusten méaaré on pyrittava arvioimaan mahdollisimman tar-
kasti tarjousvaiheessa. (Jarvenpaa ym. 2010, 73-75; Neilimo & Uusi-Rauva
2007, 84-87; Jyrkkid ym. 2008, 92-93.)
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Suurin osa teollisuusyritysten kustannuksista muodostuu materiaali- eli aine-

kustannuksista, sen sijaan palvelualoilla niiden osuus on pienempi. Ainekus-

tannukset muodostuvat tarvittavista ainemaarista ja niiden yksikkokustannuk-
sista. Ainekustannuksiin kuuluvat esimerkiksi raaka-aine-, apuaine- ja tarvike-
kustannukset. (Jarvenpaa ym. 2010, 76—77; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 89;

Jyrkkié ym. 2008, 99.)

Tyo6- ja ainekustannusten liséksi lyhytvaikutteisiin kustannuksiin lasketaan
esimerkiksi energia-, vuokra- ja huoltokustannukset. Naita kustannuksia syn-
tyy yleensa sitd mukaan, kun niitéd hankitaan. Sen takia nama lyhytvaikutteiset
kustannukset eivat yleensa muodostu ongelmaksi. (Jarvenpéaa ym. 2010, 82;
Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 89; Neilimo ym. 2007, 96.)

Padomakustannukset aiheutuvat pitkavaikutteisten tuotantovalineiden, kuten
esim. kayttbomaisuuden, hankinnasta, hallinnasta ja vakuuttamisesta. Liséksi
kustannuksia aiheutuu varastoon sidotun paaoman koroista ja vakuutuksista.
Vakuutusten laskenta on yleensé yksinkertaista kirjanpidon avulla, mutta pois-
tojen ja korkojen laskenta on mutkikkaampi prosessi. Poistojen avulla pitkaai-
kaiseen kayttdon tarkoitettujen hyddykkeiden kustannukset jaetaan kayttoajal-
le. Poistot kuvaavat investointihy6dykkeiden kulumista tai kaytosta aiheutuvaa
kustannusta. Poistot voidaan tehda esimerkiksi tasapoistoin, progressiivisina
tai annuiteettipoistoina. Toinen vaihtoehto menojen jaksottamiseen on inven-
tointimenettely. (Jarvenpaa ym. 2010, 82; Neilimo & Uusi-Rauva 2007, 82—-83;
Neilimo ym. 2007, 96.)

3.5.2 Kustannuspaikkalaskenta

Kustannuspaikka on yrityksen pienin toimintayksikkd, jonka aiheuttamia kus-
tannuksia seurataan. Kustannuspaikkalaskennalla on kaksi tehtavaa. Ensin-
nakin toimintayksikon kustannuksia voidaan tarkkailla vertaamalla niita budje-
toituihin tavoitteisiin. Lisaksi sen tehtava on toimia suoritekustannuslaskennan
apuna luoden pohjan yleiskustannusten maarittelylle. Kustannuspaikat voi-
daan jaotella paa- ja apukustannuspaikoiksi ja jokaisella kustannuspaikalla
tulee olla vastuuhenkild. Kustannuspaikkajako voi olla teollisuusyrityksissa

esimerkiksi seuraavanlainen:
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yhteiset kustannuspaikat
valmistuksen apukustannuspaikat
valmistuksen paakustannuspaikat
ainekustannuspaikat

hallinnon kustannuspaikat
markkinoinnin kustannuspaikat.

Yhteisten ja apukustannuspaikkojen kustannukset jaetaan paasaantoisesti
paakustannuspaikoille joko vydrytysmenetelmalla tai kiinteiden hintojen mene-
telmalla. (Jarvenpaa ym. 2010, 90-91; Tomperi 2014, 188-189.)

3.5.3 Suoritekohtainen laskenta

Suoritekohtainen laskentamenetelmé voidaan valita yrityksen harjoittaman
tyypin mukaan. Vaihtoehdot ovat: jako- tai lisdyslaskenta. Jakolaskenta sopii
paraiten yrityksille, jotka valmistavat samankaltaisista raaka-aineista muuta-
maa samankaltaista tuotetta. Jos yrityksen tuoterepertuaari on laajempi, on
parempi valita lisdyslaskenta. Jakolaskennassa jaetaan kaikki kustannukset
yksinkertaisimmillaan tuotetulla suoritemaaralla. Laskenta voidaan suorittaa
minimi-, keskimaarais- tai normaalikalkyylilla. Lisayslaskennassa valittomat
kustannukset kohdistetaan suoraan tuotteille, jotka ne ovat aiheuttaneet, ja
valilliset kustannukset jaetaan kustannuspaikoille ja vasta sitten kohdistetaan
kustannuslisan avulla tuotteille. (Tomperi 2014, 192-194.)

4 TOIMEKSIANTAJA JA KAYTETTAVIEN MENETELMIEN ESITTELY

Tassa luvussa esitellaan tyon toimeksiantaja ja kaytettavat tutkimus- ja kehi-
tysmenetelmat. Lisdksi tarkastellaan tyon tutkimuskohteena oleva tuote el
betoninen tekniikkahormi, silla tuotteen hinnoittelussa on oltava kasitys tuot-

teesta ja sen kayttokohteista.

4.1 Toimeksiantaja sek& hormielementti

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Parma Oy, joka on Suomen suurin be-
tonielementtien valmistaja ja kuuluu kansainvaliseen Consolis-konserniin. Ny-
ky-Parma on saanut alkunsa vuonna 1993 ja on kasvanut yrityskauppojen
myo6ta toimialan johtavaksi valmistajaksi. Talla hetkella Parma Oy toimii 17
paikkakunnalla ja tyollistaa yli 900 henkil6a. Yritys tarjoaa asiakkailleen, joita

ovat paadasiassa rakennusliikkeet ja pientalorakentajat, elinkaariedullisia ja
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kustannustehokkaita tuotteita ja kokonaisratkaisuja. Parma Oy tarjoaa ratkai-
suja aina suunnittelusta rakennuksen luovutukseen asti niin asuin-, toimitila-
kuin infrarakentamiseen. Yrityksen toimintaa ohjaavia arvoja ovat kump-

panuus, rohkeus, laatu ja vastuullisuus. (Parma Oy s.a.)

Tekniikkahormielementti on talotekninen elementti, jonka avulla rakentaminen
yksinkertaistuu, tilat selkeytyvét ja asuinnelididen maara saadaan maksimoi-
tua. Tekniikkahormiin saadaan yhdistettyd esimerkiksi ilmanvaihtokanavat,
viemarit, vesi- ja lampojohdot, radonputkistot ja séhkdnousut. Ainoastaan
hormielementtien liitokset ja putkituksen yhdistaminen jaavat tydmaan tehta-
vaksi, mutta muuten putkisto on jo tehtaalta lahtiessa valmis. Hormielementti
on pééaasiassa kerroksen korkuinen ja ne asennetaan samassa tahdissa kuin
missa rakennuksen pystytys etenee. Parma Oy toimittaa hormielementteja
paadasiassa asuinrakennuskohteisiin, joiden alimmissa kerroksissa voi olla
myos toimitiloja. Asiakkaana ovat siis hyvin pitkalti rakennusliikkeet. Parma Oy
on toimittanut hormeja useisiin kohteisiin eri puolille Suomea, esimerkkeina
kohteista mainittakoon As Oy Liedon Hovi, As Oy Kruunuvuorenrannan Pilke,
As Oy Espoon Onnikallio ja As Oy Turun Suntiontorni. Kuvassa 8 esitetty
hormielementti on vaihtoehto tydmaalla paikalla tehtaville ratkaisuille. Hor-
mielementti ei siis ole mikaan valttamattomyys- eika ylellisyystuote asiakkaal-
le, vaan vaihtoehto valttaméattoman rakenneosan toteutukseen. Hormielemen-
tin hinnoittelu on markkinaperusteinen ja sen kustannuslaskenta noudattelee
talla hetkella perinteista kustannuslaskentaa. (Parma Oy s.a.; Elementtisuun-

nittelu s.a.)

Liséaksi tdssa luvussa kasiteltin Parma Oy:n markkinaosuutta hormituotannos-
sa, mutta se on rajattu liikesalaisuuksien sailyttdamiseksi pois julkisesta versi-

osta.



Kuva 8. Parman betoninen tekniikkahormielementti varastoituna (Tahtinen 2020)

4.2 Menetelmien esittely

Opinnaytety6 raportoidaan lineaarisena kehityshankkeena, joka etenee ku-

vassa 9 esitettyjen vaiheiden mukaisesti.

e Tuotteen hinnoittelu

Viitekehys Kustannuslaskenta

Toimeksi- Toimeksiantaja
antaja ja Tuote
menetelmat Menetelmat

Kustannus- |* Kustannuslaskennan ana!ysom_tl
q e Kustannuslaskennan uudistaminen
laskenta ja L e
hinnoittelu e Kausihinnoittelun kehittdminen
e Kehityksen seuraavat askelmerkit
Yhteenveto

Kuva 9. Opinnaytety6n eteneminen
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Luvuissa 2 ja 3 on kasitelty olemassa olevan kirjallisuuden avulla tyon teoreet-
tinen viitekehys ja kasitteistd. Tassa luvussa esitellaan tyon toimeksiantaja,

tuote ja kaytetyt menetelmat.

Hormin kustannuslaskentareseptin ja hinnoittelumallin kehittamisessa sovelle-
taan iteratiivista kehitysprosessia, jossa saatuja tuloksia arvioidaan ja mallia
kehitetdan niiden perusteella edelleen. Kehityshankkeessa yhdistetaan seka
konstruktiiviselle etta toimintatutkimukselle ominaisia piirteita ja se raportoi-

daan luvuissa 5 ja 6.

TyoOn tavoitteena on luoda konkreettinen uusi laskentaresepti elementtihormin
hinnoitteluun ja mahdollisesti myds kausihinnastoehdotus asiakkaalle. Taméa
edellyttaa nykyisen kustannuslaskennan analysointia ja siita tehtyjen havainto-

jen perusteella uuden laskentatavan kehittamista.

Kustannuslaskennan analysointi paatettiin toteuttaa tilastollisena tutkimukse-
na, jossa analysoitiin suurta tietomaaraé aikaisemmista hormitoimituksista.
Kustannuslaskennan analysointia varten kerataan olemassa olevaa maaréllis-
ta eli numeerista aineistoa yrityksen eri tietokannoista, kuten iNetto, joka on
yrityksen ERP-jarjestelmé&, Prima2, Excel-taulukot ja niin edelleen. Aineiston
avulla pyritdan selvittdmaan faktoja nykyisesta laskentamallista. Naiden fakto-
jen pohjalta tehdaan johtopaatoksia ja johtopaatdsten perusteella puolestaan

tutkitaan ja kehitetddn uutta laskentareseptia.

Uuden laskentatavan kehittaminen toteutetaan iteratiivisesti PDCA-syklin mu-
kaisesti. PDCA-malli on yksinkertainen jatkuvan parantamisen menetelma,

joka muodostuu seuraavista neljasta vaiheesta (Deming 1982):

P = plan (suunnittele)

D = do (toteuta suunnitelma)

C = check (varmista, etta suunnitelma saatiin toteutettua)
A = act (toteuta mahdolliset korjaavat toimenpiteet).

Tassa tydssa suunnittelu-, toteutus- ja korjaukset -vaiheista vastaa taman
opinnaytetyon tekija, mutta tarkistusvaiheessa ovat mukana yrityksen myynti-

ja tuotantojohtaja, tarjouslaskenta- ja tehdaspaallikké sekd hankintainsindori.
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Kustannuslaskentareseptin kehittamiseen sovelletaan iteratiivista kehityspro-
sessia, minka tavoitteena on saada aikaan konkreettinen tuotos, joka tassa
tapauksessa on uusi laskentaresepti. Tassa kehitystytssa korostuu syste-
maattinen toiminta, silla tydon eteneminen edellyttda aina tiettyjen edeltavien
vaiheiden suorittamista. Uutta laskentareseptia kehitetdan ja sen kehitysta
jatketaan tdmankin tydn valmistuttua iteroiden, eli laskentareseptia kehitetaan
ja kaytetaan vuorotellen, jolloin se hioutuu ajan myota hiljalleen yha parem-

maksi.

Kausihinnoittelun kehittdminen on iteroiva tilastollinen tutkimus, jota voidaan
pitdd myos konstruktiivisena tutkimuksena. Hinnaston kehittamista varten ke-
ratdan iso maara numeerista tietoa, jonka perusteella lahdetaan iteroimaan
tarkoitusta palvelevaa hinnastoa. Hinnastosta tehdd&n muutama versio, en-
nen kun sen voidaan todeta olevan kayttokelpoinen. Mutta koska tavoitteena
on luoda konkreettinen tuotos, joka téssa tapauksessa on kausihinnasto, voi-

daan tutkimusta pitaa myos konstruktiivisena tutkimuksena.

5 KUSTANNUSLASKENNAN ANALYSOINTI

Parma Oy on aloittanut betonielementtihormituotantonsa 2018. Talléin hormil-
le luotiin parhaimman arvion mukaan keskimaaraisiin arvoihin perustuva las-
kentaresepti, koska tarkkaa toteumatietoa ei viela ollut kaytéssa. Nyt toteuma-

tietoa on saatavilla kattavasti.

Nyt kun toimijoiden maara markkinoilla on kasvanut ja hinnat ovat laskeneet,
tarjouslaskennan on oltava entista tarkempaa. Hormin hinnoittelumenetelméa
on siis selvasti markkinalahtdinen hinnoittelu, koska muilla valmistajilla hormi-
tuotantoa on ollut jo pitkdén, voidaan puhua vakiintuneen markkinahinnan po-
litikasta. Varmistaakseen, ettd tuotanto on yha kannattavaa hintojen alentu-
essa, toimeksiantajan oli uudistettava hormien kustannuslaskentaa. Jotta las-
kenta voidaan uudistaa, tulee tuntea kohteen kustannusjakauma ja taman
hetkiset kustannukset. Siksi tydssa lahdettiin liikkeelle hormin nykyisten tieto-

jen analysoinnista ja kartoitettiin, mita kustannuksia tulee korjata ja péaivittaa.
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5.1 Tarjouslaskentavaiheen ja projektikohtaisen toteumatiedon vertailu

Analysointia lahdettiin tekemaan vertailemalla projektikohtaisesti tarjouslas-
kentavaiheen menekki- ja kustannustietoja toteutusvaiheen tietoihin. Vertailua
varten Exceliin keréttiin useiden toimitettujen hormikohteiden tietoja. Valikoitu-
jen kohteiden toimitukset ajoittuivat vuosille 2019-2020. Kohteista kerattiin

seuraavia tietoja yrityksen sisdisesta iNetto-tietokannasta:

e projektin numero

e projektin nimi

e hormien kappalemaara

kohteen hormien kokonaisnettonelitt

tehtaan suorat kustannukset (toteuma)
allokoituvat kustannukset (toteuma)
materiaalikustannukset (budjetoitu ja toteuma)
tyotunnit (budjetoitu ja toteuma)

tuotannon tulosprosentti (toteuma)
suunnittelun tunnit; budjetoitu ja toteuma.

Naiden perusteella l&ahdettiin vertaamaan budjetoituja ja toteutuneita materiaa-
likustannuksia ja ty6tunteja. Vertailun tulokset ovat poistettu julkisesta versios-

ta liikesalaisuuksien sailyttamiseksi.

5.2 Materiaalimenekkien ja -kustannusten vertailu

Tassé luvussa kuvattiin ensin laskentaprosessi materiaalien osalta, jonka jal-
keen materiaalimenekkia ja -kustannuksia tarkasteltiin kahdella tasolla. Las-

kentavaiheen tietoja verrattiin toteumaan ja paadyttiin kadymaan kaikki materi-
aalit menekkeineen ja kustannuksineen lapi. Prosessia ei ole kuvattu julkises-

sa versiossa tata tarkemmin liikkesalaisuuksien vuoksi.

5.3 Tydmenekin ja —kustannusten vertailu

Tydmenekkejé ja -kustannuksia verrattiin lasketun ja tuotannon toteuman valil-
l&. Tutkimuksen tuloksia ei ole kuvattu sen tarkemmin tassa versiossa, jotta

likesalaisuudet sailyvat.
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5.4 Apu-ja muun valittéman tyon seka apu- ja muiden kustannusten
vertailu

Apu- ja muun valittéman tyén kustannuksia verrattiin useiden kohteiden otan-
nalla. Analysointivaiheessa verrattiin laskettuja ja toteutuneita kustannuksia,
jonka perusteella parametreja lahdettiin kehittdm&an. Johtopaatokset jatettiin
julkisessa versiossa liikesalaisuuksien nojalla talle tarkkuudelle.

5.5 Kokonaiskustannusten vertailu

Lopuksi verrattiin viela kokonaiskustannuksia useiden kohteiden perusteella.
Kun kokonaiskuva hormielementin kustannuksista oli selvilla, oli helppo ryhtya
paivittdmaan kustannuksia. Johtopaattkset on poistettu julkisesta versiosta

likesalaisuuksien suojelemiseksi.

5.6 Hormin kustannusjakauma

Kustannusten havainnollistamiseksi paatettiin tutkia myds hormin kustannus-
jakauma, eli mistd muodostuu suurin osa tuotteen kustannuksista. Kohdeotan-
taan valittiin useita laskettuja kohteita. Otantaan pyrittiin valikoimaan ominai-
suuksiltaan erilaisia kohteita. Tarkemmat kaaviot kustannusjakaumasta on

karsittu julkaisuversiossa liikesalaisuuksien nojalla.

5.7 Hormimateriaalien kustannusjakauma

Jotta eri materiaalikustannusten osuudet voidaan hahmottaa, paatettiin tutkia
materiaalikustannuksia laskettujen kustannusten perusteella kahdella tasolla
samalla kohdeotannalla, jolla tarkasteltiin myds hormin kustannusjakaumaa.
Materiaalien kustannusjakaumaa tarkasteltiin kahdella eri tarkkuustasolla. Ma-

teriaaliosuudet on jatetty julkaisematta liikesalaisuuksien sailyttamiseksi.
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6 KUSTANNUSLASKENNAN UUDISTAMINEN JA KAUSIHINNOITTELUN
KEHITTAMINEN

Analyysivaiheen perusteella tehtiin paatos, ettéd vanhaa kaytéssa ollutta las-
kentareseptia ei lahdeta korjaamaan vaan kehitetaan kokonaan uusi laskenta-
resepti. Paatettiin lahtea pala palalta kdymaan kustannuksia lapi ja sita kautta
laatimaan kokonaan uutta laskentareseptid, jonka etenemista kuvataan seu-

raavaksi.

6.1 Kustannuslaskennan parametrien maarittaminen

Tassa luvussa esitellaan kaikki kustannuslaskentaparametrit, jotka uudistet-
tiin. Luvussa kaydaan lapi keskimaaraisen elementin kautta hormimateriaalit
ja tyd. Lisaksi pureudutaan apu- ja muuhun valittdmaan tyéhon seka niiden

kustannuksiin. Lopuksi esitellaan kokonaiskustannusten muutos.

6.1.1 Keskimaaraisen elementin maarittadminen

Uuden laskentareseptin kehitysta varten maaritettiin keskimaarainen hor-
mielementti. Otannaksi otettiin vuoden 2020 hormituotanto. Keskimaaraiselle
elementille maaritettiin mitat ja materiaalit, joita ei kuitenkaan kerrota julkaisu-

versiossa tadman tarkemmin liikesalaisuuksien vuoksi.

6.1.2 Materiaalikustannusten maarittaminen

Hormielementin materiaalit paatettiin kdyda tuotannon kanssa rivi rivilta lapi.
Materiaaliryhmittain tarkasteltiin mitd materiaalia tuotanto kayttaa ja mika on
tuotteen hankintahinta. Tuotannon kanssa tarkasteltiin pelkastaan puhtaita
hormimateriaaleja, eikd esimerkiksi terastéa ja betonia. Tarkempaa erittelya

materiaaleista ei ole julkaistu liikesalaisuuksien takia.

Kun materiaalit ja niiden hinnat saatiin tuotannon kanssa lapikaytya, tarkastet-
tiin ne viela hankinnan kanssa. Samalla laskentaosaston kesken kéasiteltiin

betonikustannuksia.

Seuraavaksi lahdettiin miettimaan, miten materiaaleja voitaisiin ryhmitella ja
niputtaa niin, ettei jokaiselle materiaalille tulisi omaa rivid, mutta laskentatark-

kuus olisi kuitenkin hyva. Pienimmat irtonaiset materiaalit paatettiin niputtaa
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yhdeksi tarvikkeeksi, joita maarittyisi kaikille hormeille aina automaattisesti
tietty maara. Materiaalirivien hinnoittelua ei ole avattu julkisessa versiossa

taman enempaa.

6.1.3 Tyomenekkien maarittaminen

Materiaalikustannusten tutkimisen jalkeen jatkettiin loogisesti materiaalityo-
menekkien tutkimisesta. Tuotannon kanssa kaytiin I&pi materiaalilistaukset ja
jokaiselle riville arvioitiin tydmenekki eli tartuntaty®. Materiaalikohtaista tartun-

tatydlistausta ei julkaistu liikesalaisuuksien vuoksi.

Seuraavaksi tarkasteltiin raudoitusty6ta. Raudoitusty6n arvot uudistettiin tut-
kimustyota saatujen tulosten perusteella. Raudoitustietoja ja sen tydmenekin

arvoja ei ole julkaistu.

Tutkimus osoitti, ettd muottitydn parametrit seka laskentatapa tuli paivittaa.
Samalla tarkasteltiin perustyon arvot. Tarkempaa tietoa naista ei kuitenkaan
julkaista liikesalaisuuksien sailyttamiseksi.

6.1.4 Tyokustannusten maarittaminen

Tyokustannuksien uudistamista varten verrattiin laskettua ja tuotannon to-
teumatietoa. Taman perusteella tehtiin johtopaatoksia, joita ei kuitenkaan jul-

kisessa versiossa avata.

6.1.5 Apu-ja muun valittdéman tyoén parametrien maarittaminen

Apu- ja muun valittdman tydn arvoja lahdettiin tutkimaan tehtaanjohdon kans-
sa. Vanhat arvot perustuivat vuoden 2020 budjettiin eli tuotantomé&ara ja tyon-
tekijamaara olivat vanhaa tietoa. Uudet arvot paatettiin vuoden 2021 budjetin

mukaisesti. Arvoja ei julkaista liikesalaisuuksien nojalla.
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6.1.6 Apu-ja muun valittdmien kustannusten maarittadminen

Aiemmassa luvussa kasiteltiin apu- ja muun valittéman tyén arvot, mutta tassa
luvussa tarkastellaan apu- ja muut kustannukset. Apukustannuksiin luetaan
esimerkiksi jatehuolto, siivous, hiekoitus ja lumity6t. Muihin valittdmiin kustan-
nuksiin puolestaan kuuluvat esimerkiksi energia- ja vesikustannukset, tyotur-
vallisuus ja koulutukset. Kustannukset jaoteltiin tehtaan johdon kanssa ja kus-
tannuksista hormille kuuluva osuus jaettiin TMA:n eli tuotannon myyntiarvon
mukaan suhteutettuna. Taméan tarkempaa tietoa ei kuitenkaan julkaistu lii-

kesalaisuuksien vuoksi.

6.1.7 Kokonaistyon ja -kustannusten muutos

Tassa luvussa tarkasteltiin kokonaistydn muutos uusilla laskenta-arvoilla. Ar-
voja verrattiin tuotannon toteutuneisiin tunteihin. Prosessia tai tarkempia pa-
rametreja ei kuitenkaan voitu avata tAman enempaa liikkesalaisuuksia paljas-

tamatta.

6.1.8 Uusien laskentaparametrien hyvaksyttdminen

Tutkimuksen tuloksena saadut parametriehdotukset esitettiin tydryhmalle.
Tybryhman antoi hyvaksynnan arvoille. Paatoksia ei voitu julkisessa versiossa
kuvata taméan tarkemmin. Paatdsten perusteella paatettiin aloittaa uuden las-

kentareseptin luominen iNettoon.

6.2 Hormielementin lisddaminen HIHALOGIIN

Ennen varsinaista uuden reseptin luomista tunnistettiin tarve nain suuren
muutostyon takia lisata hormielementille oma valilehti kustannuslaskennan
kayttamaan HIHALOGIIN. Kyseessa on yhteisesti yllapidetty Excel-taulukko,
jossa yllapidetaan tietoa resepti- ja parametrimuutoksista. Taulukkoon kirja-
taan paivamaara, tehty muutos tai uudistus ja muutoksen/uudistuksen tekijan
nimi. Taulukosta voi helposti tarkistaa, onko jotain muutoksia laskentaan tehty
ja keneltd voi kysya lisatietoa muutoksesta. Kuvaa HIHALOG Ista ei julkaistu

likesalaisuuksien nojalla.
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6.3 Materiaalikoodien luominen iNettoon ja reseptimateriaalien vali-
kointi

Materiaalikoodit ja materiaalien tartuntatyén arvot luotiin Parma Oy:n sisai-
seen iNetto-tietojarjestelméén. Suurin osa vanhoista materiaalikoodeista paa-
tettiin jattaa historiaan nimeamalla ne "HIHA, VANHA...”, mutta muutama j&-
tettiin kayttoon. Hormimateriaalit perustettiin materiaaliryhmaan 444 ja kukin
tarvike nimettiin siten, etta nimike alkoi "HIHA...”. Kaikille materiaaleille syéttet-

tiin materiaalihinta ja tartuntavaikeus.

Hormimateriaalit luokiteltiin ja yhdisteltiin nimikkeille. Kaikkia materiaaleja ei
kuitenkaan esiinny suurimmassa osassa kohteista, joten oletuslaskentaresep-
tille oli turha lisata tarpeettoman montaa materiaalirivia. Materiaalien maksi-
mimaaraksi paatettiin 23, mika perustuu reseptindkymassa olevien rivien maa-
raén, jotta kaikki materiaalirivit olisivat nakyvilla. Kunkin kohteen kohdalla re-
septille voidaan manuaalisesti lisaté tai poistaa riveja tarpeen mukaan. Ha-

vainnollistavat kuvat reseptisté on jatetty julkaisematta.

6.4 Uuden laskentareseptin luominen iNettoon

Tassa luvussa kuvattiin uuden laskentareseptin luomisprosessi. Prosessiku-
vaus ja kuvat on kuitenkin poistettu julkaistavasta versiosta liikkesalaisuuksien

vuoksi.

Uuden materiaalireseptin luomisen jalkeen lisattin HIHALOGIIN tehdyt muu-
tokset ja pyydettiin yrityksen 1T-osastoa maarittdmaan vanhalle reseptille paat-
tymispaiva. Uuden reseptin kaytdn aloittamisesta ja vanhan reseptin histori-
aan jaamisesta tiedotettiin kaikille yrityksen osapuolille, jotka tydskentelevat
hormien kanssa esimerkiksi tuotanto- ja myyntitehtavissa.
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6.5 Uuden laskentataulukon luominen

Kaytossa ollut Excel-laskentataulukko ei enaa palvele kayttétarkoitusta tAméan
uudistuksen myota. Vanhassa taulukossa on hormimateriaalien vanhoja hinto-
ja, joita itse asiassa ei tarvita Excelissa ollenkaan jatkossa, kun kustannukset
lasketaan jatkossa taysin iNettossa. Uuden laskentataulukon on tarkoitus toi-
mia lahinna maaralaskentapohjana, josta maaratiedot syotetddn kustannus-

laskentaa varten iNettoon.

6.5.1 Perustietojen méaaritys ja maaralaskenta

Perustieto-osio paatettiin pitaa vanhan Excelin mukaisena, siihen ei koettu
olevan muutostarpeita. Myds joitakin muita kenttia pidettiin ennallaan, mutta

niita ei ole nimetty tarkemmin julkisessa versiossa.

Maaralaskentaosio muotoiltiin uudelleen. Hintatiedot poistettiin, materiaaleja

lisattiin ja automatiikkaa lisattiin.

Lis&ksi luotiin joitain taysin uusia ominaisuuksia, mutta naita ei ole haluttu pal-

jastaa liikesalaisuuksiin vedoten.

6.5.2 iNetton HIHAN syo6tettavien arvojen yhteenveto

Omalle valilehdelle luotiin kohteen maarista yhteenvetotaulukko, johon koos-
tuu maaréatiedot laskentataulukon perusteella reseptinimikkeittain. Taman pe-
rusteella maarien syéttaminen HIHAN kdy nopeasti, eika summia tarvitse enda

erikseen laskea.

6.5.3 Muistio-valilehti

Kolmas valilehti on muistio, joka on tarkoitettu seka laskijan ettd myyjan tuek-
si. Siihen on tarkoitus tiivistaéa olennaiset asiat kohteesta, joiden avulla voi-
daan kirjoittaa esimerkiksi tarjoukseen tdsmennyksia. Tassa otettiin mallia
alemmasta versiosta, mutta lisattiin esimerkiksi kohteen haastavuusluokittelu

nopean yleissilmayksen havainnollistamiseksi.
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6.6 Kausihinnoitteluehdotus

Markkina-aseman vahvistamiseksi paatettiin luoda tekniikkahormista asiak-
kaalle kausihinnastoehdotus, jolloin asiakas sitoutuisi ostamaan Parma Oy:lta
hormielementteja sopimuskauden ajan hinnaston mukaisesti. Kausihinnaston
laatiminen noudattaa ehdottomasti sopimusperusteista hinnoittelumallia, jossa
hinnasto laaditaan kustannusten ja markkinahinta-arvion mukaan. Hinnoittelul-

le asetetut tavoitteet on jatetty julkisen tyon ulkopuolelle.

6.6.1 Hinnastorakenteen suunnittelu

Tassé luvussa kasiteltiin hinnaston rakennetta, jota ei kuitenkaan avata julki-

sessa versiossa taman enempéaa liike- ja sopimussalaisuuksien vuoksi.

6.6.2 Perushinnan allokointi tai iterointi

Perushintaa l&ahdettiin muodostamaan usean toimitetun kohteen perusteella.
Perushintaa maarittdessa tutkittiin esimerkiksi kustannuksia ja tavoiteltua ka-
tetasoa. Perushinta saatiin maaritettya, mutta prosessi ja luvut on karsittu jul-

kisesta versiosta.

6.6.3 Materiaalihintojen maarittaminen

Materiaalihintoja lahdettiin maarittAm&an suoraviivaisesti hankintahinnan,
tydomenekin ja halutun katteen kautta. Kullekin materiaaliryhmalle kerattiin
hankintahinta, tydmenekki tunteina kappaletta kohden ja kateprosentti. Mate-

riaalihinnoittelua ei julkaistu tata tarkemmalla tasolla likesalaisuuksien vuoksi.

6.6.4 Kausisopimushinnoittelun mukainen koelaskenta

Kun hinnastorakenne ja hinnat saatiin maariteltya, paatettiin hinnastolla laskea
kokeilumielessa useampia jo toimitettuja kohteita. Kohdeotantaan valittiin
useita mahdollisimman erilaisia kohteitaasiakkaalta, jolle hinnastoa lahdetaan
tarjoamaan. Taman lisdksi laskettiin monia muita mahdollisimman erilaisia
kohteita muilta asiakkailta johtopaatosten tueksi. Kun kohteista oli maaralas-
kenta ja vuosisopimusehdotuslaskenta tehty, luotiin vield iNettoon kyseisten
kohteiden kustannuslaskenta. Kustannuslaskennan kautta katsottiin, millaista

katetta kohteelle jaisi hinnastoehdotuksen mukaisella hinnalla. Katetasoja ar-
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vioitiin ja tutkittiin yksityiskohtaisesti. Kohteiden laskennassa tehtiin myos

muunlaista tutkimustyota, mutta se ei ole julkaistavaa tietoa.

6.7 Kehitystyon seuraavat askelmerkit

Taman tyon tutkimus- ja kehitystyo rajattiin uuden laskentatavan ja -reseptin
kayttoonottoon seké asiakkaalle esitettavan kausisopimusehdotuksen lahet-
tamiseen. Kehitystyon aikana eteen tuli kuitenkin lukuisia asioita, jotka kai-
paavat jatkossa tyOpanosta ja perehtymista. Tassa luvussa esitelladn muuta-
man kehityskohteen, joihin tulisi seuraavaksi paneutua.

6.7.1 Lasketun ja toteumatiedon raportointi ja vertailu

Olisi erittain tarkeda paasta tekemaan lasketun ja toteuman vertaamista pro-
jekteittain, jotta pystyttaisiin yksildimaan paremmin, millaisia kohteita yrityksen
kannattaa tavoitella ja mita kehitettdvaa toiminnassa voisi olla. Kustannusten

kirjaamista projekteille tulisi siis ehdottomasti kehittaa jatkossa.

Liséaksi lasketun ja toteuman vertailua olisi tarkeda paasta myos tekemaan
materiaalinimiketasolla. Jatkossa voisikin miettid, tulisiko materiaalinimikkei-
den kayttoa yhtenaistaa vertailun helpottamiseksi. Jos materiaalinimikkeitéa ei
haluta taysin yhtenaistaa, niin olisiko silti jarkevaa, ettd materiaaleja paasisi
ryhmittain jollain tasolla tarkastelemaan? TallGin seuranta helpottuisi ja mah-
dolliset virheet olisi havaittavissa ilman taman tyon kaltaista laajaa tutkimus-

tyota.

Liséaksi laskettua ja toteumatietoa tulee vertailla jollain tavalla, kun uudella re-
septilla laskettuja kohteita aletaan saada kaupaksi ja kohteet saadaan toimi-

tettua. Taman perusteella voidaan jatkossa arvioida uusia paivitystarpeita.
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6.7.2 Hormin korkeuden huomioiminen ja aloituspala

Tarkemman laskennan aikaansaamiseksi laskentaan tulisi jatkossa lisata
enemman ominaisuuksia, jotka huomioisivat haluttuihin kerroksiin poikkeavan

kerroskorkeuden aiheuttamat lisdkustannukset.

6.7.3 Materiaalihintojen kilpailutus ja parametrien paivitys

Markkinaperusteinen hinnoittelu edellyttaa, ettéd kustannuksia on saatava alas,
jotta katetta jaa riittavasti kannattavan liiketoiminnan varmistamiseksi kustan-
nusten ja myyntihinnan valiin. Seuraava toimenpide kustannusten alentami-
seksi voisi olla materiaalihintojen kilpailutus saannoéllisin valiajoin. Mikali mate-
riaalikustannuksia saadaan edullisimmiksi, tulisivat hintatiedot paivittaa las-
kentajarjestelmaan, jotta kustannuslaskenta pysyy ajan tasalla. Materiaalihin-
toihin liittyen voisi olla jarkevaa, etta laskentajarjestelman yllapitaja ja hankinta
pitaisivat esimerkiksi kvartaaleittain palaverin materiaalihinnoista. Vesijohtoi-
hin liittyen ilmeni myods kehitysideoita, mutta niita ei ole paljastettu julkisessa

versiossa.

Jotta laskentajarjestelmé& pysyy ajan tasalla ja tieto on luotettavaa, tulee pa-

rametreja muiltakin osin paivittaa saanndéllisin valiajoin. Vahintaan vuosittaisen
budjetin mukaan tulee paivittaa apu- ja muun valitttman tyon sekéa kustannus-
ten arvoja. Lisdksi esimerkiksi mahdollisten yhteistoimintaneuvottelujen yhtey-

dessd ndma arvot on ehdottomasti paivitettava.

6.7.4 Tuotantokapasiteettiin perustuva hinnoittelu

Parma Oy:n visiona on huomioida hinnoittelussa yha enemman kuormitusta
eli tehtaiden kayttoastetta. Tahan kapasiteettiin perustuvaan hinnoitteluun
(engl. capacity based pricing) liittyy kuitenkin ongelmakonhtia, kuten kilpailijoi-
den kapasiteettitilanteen arviointi. Mikali Parma Oy:n tilauskanta on hyva, tah-
totilana olisi myyda tuotetta hieman kalliimmalla, mutta kilpailijoiden kapasitee-
tin ollessa viela vajaalla, ei hintaa kuitenkaan voida nostaa. Lisaksi kuormitus-
tiedon on oltava oikeaa ja reaaliajassa, eli sité tulee paivittaa. Tarkeaa on
my0os ottaa huomioon, etta kapasiteetti reagoi hieman viiveella hinnan muu-

toksiin. Tuotantokapasiteettiin perustuva hinnoittelu on mielenkiintoinen ja tar-
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kea tutkimusalue, mutta myos erittéin laaja kokonaisuus. Taman seurauksena

se on rajattu tdman tyon ulkopuolelle.

7 YHTEENVETO

Opinnaytetyon tarkoituksena oli analysoida hormituotannon kustannusten
muodostumista ja maarittaa hinnoittelulle periaatteet seka niiden pohjalta luo-
da uusi laskentaresepti organisaation sisaiseen iNetto-jarjestelmaan. Koko-
naiskustannusten pysyessa suunnilleen samoina tai laskiessa tarkoituksena
oli liséksi luoda kausisopimushinnastoksi ehdotus asiakkaalle. Tutkimustyon
lopuksi pohdittiin seuraavia askelmerkkeja aiheen tiimoilta. Tyén alkuun koot-
tiin kattava kirjallisuuskatsaus, joka loi pohjan kustannusten ja hinnoittelun

ymmartamiselle.

Toimeksiantajan maarittdmat tavoitteet opinnaytetyolle saavutettiin. Kirjalli-
suuskatsauksen jalkeen analysoitiin nykyiset hormielementin kustannukset ja
todettiin, ettéd koko kustannuslaskenta on uudistettava. Seuraavaksi tutkittiin
tuotannon kanssa kustannuksia ja rakennettiin uusi hormin laskentaresepti.
Naiden kustannusten pohjalta muotoiltiin kausihinnastoehdotus yhdelle asiak-
kaalle. Opinnaytety6n ja toimeksiantajan kannalta kiinnostavana yksityiskoh-
tana voidaan todeta, ettd uuden kausihinnoittelun mukainen tarjous johti posi-
tilviseen lopputulokseen ja asiakas allekirjoitti sen mukaisen sopimuksen
Parma Oy:n kanssa vuodeksi 2021. Loppupaatelmaksi on kasattu jatkotutki-

musehdotuksia hormien laskennan ymparille.

Analysoinnissa havaittua kustannusten korjaustarvetta pidettiin todellisena, ja
kun monista eri tietolahteista kerétty tieto tuki tata havaintoa, olemassa oleva
laskentaresepti voitiin todeta epatarkaksi. Analysoinnin tuloksia pidettiin luotet-
tavina, silla tuloksia vertailtiin toteumatietoon ja otanta oli laaja. Uutta kustan-
nuslaskentareseptia pidetaan myos luotettavana, koska se on tehty yhteis-
tyossa yrityksen eri toimintojen kanssa ja laskentaa on testattu useilla todelli-
silla kohteilla. Kausihinnastoehdotuksen luotettavuus perustuu aiemmin mai-
nittuihin seikkoihin sekéa usean kohteen testilaskentaan. Ty6 kokonaisuudes-
saan oli varsin realistinen ja konkreettinen, silla kehitetyt tuotokset on otettu

kayttoon tdméan tyon loppumetreilla.



44

Tyb6ssé vaikeinta oli analysoida keratyn tiedon oikeellisuutta ja sen pohjalta
lahted luomaan kokonaan uudenlaista laskentareseptid. Kohteiden moninai-
suus toi prosessiin omat haasteensa, jotta laskennasta saatiin kaikenlaisia
kohteita palveleva tyokalu. Lisaksi prosessi vaikuttaa ja pohjautuu myés mo-
niin eri toimintoihin, kuten tuotanto, myynti ja hankinta. Tydn loppuvaiheilla
osoittautui haasteeksi rajata tyon laajuus, silla uusiin havaittuihin kehitysaja-
tuksiin olisi ollut myds mielenkiintoa pureutua. Vaikeuksien voittamisessa py-
rittiin kayttdmaan monia eri tietolahteita kriittisesti vertaillen. Kohteiden valista
vaihtelua tutkittiin ja tyota tehtiin yhteistydsséd monien eri toimintojen kanssa,

jotta saatiin eri toimintojen paras mahdollinen ammattitaito hyddynnettya.

Tama tyo on rakennettu kuvaamaan mahdollisimman seikkaperaisesti alkupe-
raisen kustannuslaskennan ongelmakohdat, jotta tarve uudelle laskentaresep-
tille konkretisoituu. Laskentareseptin uudistusprosessi on kuvattu yksityiskoh-
taisesti samoin kuin kausihinnastoehdotus, minka tarkoitus on selventaa, mi-
hin laskenta perustuu. Ty6ssé on esitetty toimeksiantajalle lisdksi muutama
jatkokehitysaihe, jolla laskentaa saadaan kehitettya yh&a paremmaksi. Tama
tyd on toimeksiantajalle ikdan kuin hormien kustannuslaskennan kasikirja.
Muulle kohderyhmalle ty6 toimii tuotteen kustannuslaskennan tietoa antavana
teoksena. Taman opinnaytetyén avulla on mahdollista tarkastella my6s mui-
den tuotteiden kustannuslaskentaa ja kehitta&é uusia hinnastoja niin toimek-

siantajan kuin muiden yritysten tuotteille.
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