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Taman opinnédytetyon tavoitteena oli toteuttaa Excel-pohjainen apuvdline hinnoittelun tu-
eksi. Ulkopuolista toimeksiantajaa ei ollut, vaan tydkalu on tarkoitettu opinnaytetyon teki-
jélle mahdollisen tulevaisuuden yrityksen perustamisen avuksi arvioimaan sita, miten yri-
tyksen kiinte&t kustannukset saa katettua.

Taman toiminnallisen opinnaytetyon tietoperustassa keskityttiin hinnoitteluun ja hinnoittelu-
menetelmiin, mutta myoés sisdisen laskennan teemoista nostettiin joitain seikkoja esille.

Tuotoksen toteutusmenetelmana kaytettiin Demingin PDCA-menetelmaa hieman sovellet-
tuna ja tyokalun toteuttamisessa suunnittelun ja muokkaamisen merkitys korostui suh-
teessa varsinaiseen tekemiseen.

Hinnoittelutydkalussa on kaytetty kuvitteellisia tuotteita ja palveluita, koska yrittdjyys ei ole
vield ajankohtainen. Tydkalu on pyritty toteuttamaan mahdollisimman helppokayttdiseksi ja
sen tarkoitus on sekéd muistuttaa hinnoitteluun vaikuttavista seikoista etta tarjota vaihtoeh-
toja ja vertailumahdollisuuksia tuotteiden ja palveluiden myyntihinnoille.

Tyokalussa on esimerkkina nelja kuvitteellista tuotetta ja palvelua, jotta laskureiden toimin-
not on helpompi hahmottaa. Tata hinnoitteluun keskittyvaa tydkalua on mahdollista muo-
kata ja my0s laajentaa budjetoinnin osa-alueiden suuntaan ja erityisesti kassavirtalaskelma
on melko helppo laatia tAméan tyékalun ominaisuuksien pohjalta.

Opinnaytetyon tavoite saavutettiin, vaikka aiheen ja tietoperustan rajaus seka aikataulutus
olivat ajoittain haastavaa. Hinnoittelutydkalusta voi olla hyotya myos muille kuin vain sen
laatijalle.
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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon taustalla on tekijan todennakdinen tarve ryhtya yrittajaksi tulevai-
suudessa. Liiketalouden opinnot valinnaiskursseineen tarjoavat kattavan tietopohjan yrit-
tajyydesta kiinnostuneelle ja opintojen loppuessa on luontevaa valita opinnaytetyon ai-
heeksi aloittelevalle yrittdjalle hyodyllinen konkreettinen tuotos. Riippumatta liiketoimin-
nalle asetetuista tulostavoitteista on hinnoittelulla suuri merkitys liiketoiminnan olemassa-
ololle. Yksinyrittdjan ei valttamatta ole jarkevaa hankkia valmista kirjanpito- ja budjetoin-
tiohjelmaa, koska tallaisen hinta ja toiminnalliset elementit eivat valttamatta ole liilketoimin-
taansa aloittelevan yksinyrittdjan tarpeeseen tai budjettiin sopivat. Jokaisen yrittdjan olisi
kuitenkin tarke&a tehda suunnitelmaa yrityksen toiminnallisista ja taloudellisista tavoit-
teista ja myytavien tuotteiden ja palveluiden hinta on tasséa arvioinnissa tarkeassa roo-
lissa.

Taman opinnaytetydn tavoitteena on laatia Excel-pohjainen tydkalu tuotteiden ja palvelui-
den hinnoittelun avuksi. Tydkalu on ensisijaisesti tarkoitettu paatoimista tai osa-aikaista
liketoimintaansa aloittelevalle yksinyrittajalle, mutta voi soveltua my6és jo olemassa olevan
pienen yrityksen tarpeisiin. Kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyd ilman toimeksianta-
jaa, mutta tydkalun tarkoitus on olla apuna mahdolliselle omalle tulevaisuuden yrityksel-
leni. Koska yritysta ei ole olemassa, on laskelmia tehty kuvitteellisen yrityksen kuvitteelli-
sille tuotteille ja palveluille ja siksi tdssa opinnaytetydssa ei ole tarpeen huomioida liikesa-
laisuuksia. Hinnoittelulaskurin tarkoitus on auttaa hinnoittelussa ja myyntimaarien seké
tydtuntien selvittamisessa mutta myds paatoksenteossa sen suhteen, mita tuotteita tai

palveluita on kannattavaa myyda.

Tassa opinnaytetydssa ei oteta kantaa yrityksen perustamiseen, yritysmuodon valintaan
tai yrityksen rahoittamiseen. Teoreettisessa tietoperustassa mainitaan perustamiseen liit-
tyvia seikkoja seka sisaisen laskennan osa-alueita, mutta paépaino on tuotteiden ja palve-
luiden hinnoittelun kannalta keskeisemmissa asioissa. Opinnaytetyén konkreettisessa tuo-
toksessa huomio kiinnittyy siihen, miten saadaan katettua yrityksen pakolliset kiinteat kus-
tannukset. Hinnoittelutytkalussa voidaan arvioida myyntimaéria ja ndiden vaikutusta hin-
noitteluun mutta myos selvittaa, kuinka monta tuotetta pitda myyda tietylla hinnalla, jotta
kustannukset saadaan katettua. Palveluiden osalta tydkalussa on kaksi eri vaihtoehtoa
palvelukohtaiseksi tuntihinnaksi, joka antaa suuntaa varsinaisen myyntihinnan valintaan.
Arvonlisdvero on enimmakseen jatetty huomioimatta hinnoittelutyokalussa. Ty® onkin py-
ritty rajaamaan hinnoitteluvaiheeseen, vaikka tytkalua voisikin laajentaa myéhemmin bud-
jetoinnin osa-alueisiin ja mm. kassavirtalaskelmaan, joka antaisi selkeamman kuvan kan-
nattavuudesta, kun huomioitavana olisi arvonlisdveron lisdksi mm. hankintojen rahoitus ja

rahoituksen kulut.



Toiminnalliseen opinnaytety6hon voidaan liittda tutkimus, jolla saadaan tietoa esimerkiksi

siitd, mita tuotoksen tulisi siséltaa ja mita valttda. Tassa opinnaytetydssa tarvittavaa teo-

reettista tietoa on keratty lahdemateriaaleista ja koska hinnoittelutytkalu on tarkoitettu en-

sisijaisesti tekijalle, ei tutkimukselle ole ollut tarvetta. Tyokalun toteuttamisessa on kaytetty

Demingin PDCA-menetelmaa sovellettuna.

Kasitteita

Hinnoittelualue

Hinnoittelukerroin

Havikkivaraus

Katetuottoprosentti

Kiintedt kustannukset

Tuotteen kannattava alhaisin myyntihinta ja korkein hinta, jonka
asiakas viela suostuu tuotteesta maksamaan rajaavat hinnoit-
telualueen (Soderstrém, Stenbacka & Makinen 2017, 87-88).

Erityisesti vahittaiskaupassa kaytetty tuoteryhman hinnoittelu-
tapa, joka perustuu tuoteryhmékohtaiseen katetuottotavoittee-
seen. Hinnoittelukertoimen laskukaava on 100 / (100 — kate-
tuottoprosentti) ja tuotteen myyntihinta saadaan kertomalla
tuotteen ostohinta hinnoittelukertoimella. (Eklund & Kekkonen
2018, 119))

Hinnoittelussa voidaan huomioida havikki lisdamalla tuotteen
hintaan havikkivaraus, joka saadaan laskukaavalla:
(h&vikkiprosentti x myyntihinta) / (100 — h&vikkiprosentti) (Tom-
peri 2021, 82.)

Kun tuotteen myyntituotoista vdhennetdan tuotteen muuttuvat
kustannukset, jaa erotukseksi tuotteesta saatu katetuotto eu-
roina. Kun katetuotto jaetaan myyntituotoilla, saadaan selville
katetuottoprosentti. Tata tunnuslukua kaytetddn mm. kannatta-
vuuden vertailussa ja hinnoittelun laskelmissa apuna. (Eklund
& Kekkonen 2018, 84-85.)

Kiinteitd kustannuksia ovat ne yrityksen kustannukset, joihin
tuotannon ja myynnin maarét eivat vaikuta, esimerkiksi toimiti-
lojen vuokrat ja rahoituskustannukset (Eklund & Kekkonen
2018, 56.)



Kayttokate

Muuttuvat kustannukset

Omakustannusarvo

Kayttokate (EBITDA, earnings before interest, taxes, dep-
reciation and amortization) on yrityksen kannattavuudesta ker-
tova mittari, joka ei huomioi veroja, poistoja eika rahoituksen
kustannuksia (Eklund & Kekkonen 2018, 77) (Liite 1).

Muuttuvia kustannuksia ovat yrityksen tuotannosta syntyvat
kustannukset, esimerkiksi materiaalikustannukset ja tuotannon
alihankinnasta seké palkoista johtuvat kustannukset (Eklund &
Kekkonen 2018, 54).

Voittolisahinnoittelussa tuotteelle kohdennetaan sen aiheutta-
mat muuttuvat ja kiinteat kustannukset ja naista muodostuu

tuotteen omakustannusarvo (Eklund & Kekkonen 2018, 114).

Toimintopohjainen kustannuslaskenta

Yrityksen terveyskolmio

ABC eli activity-based costing sopii yritykselle, jolla on riittavan
erilaisia tuotteita valmistettavanaan ja talléin voidaan valilliset
kustannukset selvittda ja kohdistaa toimintokohtaisesti (1k&-
heimo, Laitinen, Laitinen & Puttonen 2011, 95).

Yrityksen taloudellisesta kokonaistilanteesta kertovan yrityksen
terveyskolmioon kuuluvat kannattavuus, maksuvalmius ja va-

kavaraisuus (Kampman 10.3.2020.) Kannattavuudella tarkoite-
taan tuloslaskelman varsinaisen yritystoiminnan kannattavuutta
(EBIT, earnings before interest and taxes) huomioimatta veroja

ja yrityksen rahoitusta (Liite 1).

Maksuvalmiudesta eli likviditeetisté kertova tunnusluku Quick
ratio saadaan selville taseesta jakamalla likvidit varat lyhytai-

kaisella vieraalla pAdomalla (Liite 1). P4&periaatteena on, etta
mikali lyhytaikaisen vieraan padoman osuus on pienempi kuin

likvidit varat, on yrityksen maksuvalmius hyva.

Vakavaraisuus kertoo pidemman aikavalin maksuvalmiudesta
ja taté kuvaa tunnusluku omavaraisuusaste, joka saadaan las-
kukaavalla: oma paaoma / (oma paaoma + vieras paaoma).
Hyva omavaraisuusaste on yli 40 prosenttia ja heikko alle 20
prosenttia. (Eklund & Kekkonen 2018, 77, 159.)



2 Sisainen laskenta liiketoiminnan kannattavuussuunnitelmissa

Yrityksen laskentatoimi jakaantuu siséiseen laskentatoimeen ja ulkoiseen laskentatoi-
meen. Ulkoisesta laskentatoimesta kaytetddn myds nimitysta rahoituksen laskentatoimi,
koska sen tehtavana on informoida mm. ulkopuolisia sijoittajia yrityksen taloudellisesta ti-
lanteesta tilinpaatdkseen kuuluvien raporttien avulla. (Ikdheimo ym. 2011, 9.) Ulkoiseen
laskentatoimeen sisaltyy myds yrityksen kirjanpitovelvollisuus, jonka piiriin kuuluvat osa-
keyhtiot ja osuuskunnat seké avoimet ja kommandiittiyhtiot mutta myds yksityiset toimini-
met. My0s voittoa tavoittelemattomilla yhdistyksilla, saatioilla ja asunto-osakeyhtidilla on
kirjanpitovelvollisuus. (Tomperi & Keskinen 2020, 55.) Lakiin ja asetuksiin perustuvat ul-
koisen laskentatoimen tiedot kiinnostavat sijoittajien liséksi yrityksen muitakin sidosryhmia
sekd mm. verottajaa mutta ovat myos sisaisen eli johdon laskentatoimen pohjana erilai-

sille laskelmille (Tomperi 2021, 9).

Sisdisen laskentatoimen tehtavia ei maaraa lainsaadanto. Yrityksen sisdiseen kayttoon
tarkoitetut raportit seka erilaiset laskelmat on tehty omaa liiketoimintaa tukemaan ja siksi
ovat mm. ulkonaéltaan ja rakenteiltaan yrityskohtaisia. (Ikaheimo ym. 2011, 81.) Eklund ja
Kekkonen (2018, 32) mainitsevat sisaisen laskennan tehtaviksi kannattavuuden suunnitte-
luun, tavoitteisiin seké seurantaan liittyvien laskelmien laatimisen, joihin kaytetaan kirjan-
pidosta saatua tietoa. Tasta syysta on tarkeaa, ettd mm. kirjanpidon termist6 on tuttu

my0s sisdisesta laskennasta vastaaville henkildille.

Jo liikketoimintasuunnitelmassa edellytetaén joitakin laskelmia, jotka kertovat mm. perus-
tettavan yrityksen rahoittamisen tarpeesta ja kannattavuudesta. Huolella laadittu kannatta-
vuuslaskelma paljastaa yrityksen kokonaismyynnin tarpeen, myyntilaskelmassa selvite-
taan kokonaismyynti jokaisen myytavan tuotteen tai palvelun osalta asiakasryhmat huomi-
oiden, ja kassavirtalaskelman avulla huolehditaan yrityksen pankkitililla olevan rahan riitta-
vyydesta. Yrityksen suunnitteluvaiheessa laaditaan myéds muita laskelmia ja budjetteja,
jotka ovat kytkoksissa toisiinsa. Onkin tarke&da muistaa tehda liiketoimintaan vaikuttavat
mahdolliset suunnitelmien muutokset ja toteutuneet kirjaukset jokaiseen laskelmaan.
(Uusyrityskeskus 2021, 25, 28.)

2.1 Laskentatyypit ja laskelmien tarkoitukset

Johdon laskentatoimen laskelmat jaetaan suunnittelua, valvontaa ja tiedottamista avusta-
viin tyyppeihin. Tiedottamista avustavat informointilaskelmat ovat nimensa mukaisesti
mm. sidosryhmien tarpeisiin muokattua tietoa muista laskelmista. Valvontaa avustavien

tarkkailulaskelmien avulla voidaan seurata erilaisten suunnitteluun kuuluvien laskelmien



toteutumista. Suunnittelua avustavat laskelmat on jaettu vaihtoehtolaskelmiin ja tavoitelas-
kelmiin. Vaihtoehtolaskelmien avulla voidaan vertailla esimerkiksi pidemmalle ajalle vai-
kuttavia investointivaihtoehtoja tai lyhyemman ajanjakson osalta tuotantotapojen kustan-
nuslaskelmia. Tavoitelaskelmiin kuuluvat erilaiset budijetit, jotka auttavat johtoa suunnitte-
lemaan toimintoja sek& asettamaan tavoitteita liiketoiminnalleen. (Neilimo & Tenhunen
2020, 41-43.) Tavoitelaskelmista keskeisin on budjetti, joka seka kertoo euromaaraisena
suunnitelmana yrityksen mahdollisimman parhaan taloudellisen tuloksen etta ohjaa myo6s
strategian tavoitteiden toteuttamisessa. Jotta budjetoinnista on yritykselle hydtyd, on se
laadittava sellaiseen muotoon, etta budjetin toteutumista on mahdollista seurata ja myds
yrityksella on oltava seurannasta vastaavaa henkilostda. (Neilimo & Tenhunen 2020, 89-
90.)

Budjetoinnissa laaditaan erilaisia osabudijetteja, joista Neilimon ja Tenhusen (2020, 92)
mukaan laaditaan ensimmaiseksi yleensa myyntibudjetti. Seuraavaksi laaditaan muut
osabudjetit, joita ovat ostobudjetin lisaksi mm. valmistus-, varasto-, markkinointi- ja inves-
tointibudjetti seka hallintokustannusten budjetti. PAdbudjetteja ovat tulosbudijetti ja rahoi-
tusbudijetti sekéa ennakoitu rahoitustase. Eklund ja Kekkonen (2018, 179) muistuttavat,
ettd budjettijarjestelmaan vaikuttaa yrityksen toimiala seka koko ja pitavat keskeisimpiné
budjetteina tulosbudietin lisdksi kassabudjettia. Kassabudijetti eli kassavirtalaskelma ker-
too ennustetta yrityksen maksuvalmiudesta ja se on syyta laatia kuukausikohtaisesti, jotta
riittdvaa rahan maaraa kassassa voidaan tarkkailla. Naiden liséksi voidaan laatia myos
tase-ennuste, joka antaa arvion yrityksen taloudellisesta tilanteesta budjettikauden paatty-
essé. (Eklund & Kekkonen 2018, 179-180.) Kassavirtalaskelmaa pidetaan yhtena tarkeim-
mista budjeteista, koska se kertoo yrityksen koko liiketoiminnasta kattavasti. Pienenkin yri-
tyksen olisi hyva laatia taloutensa arvioinneista ainakin kassabudjetti. (Atrill & McLaney
2018, 212.)

2.2 Kannattavuus ja katetuottolaskenta

Yrityksen kannattavuutta voidaan arvioida absoluuttisena kannattavuutena tai suhteelli-
sena kannattavuutena. Absoluuttinen kannattavuus ilmaistaan rahamaaraisena voittona
tai tappiona, kun taas suhteellinen kannattavuus kertoo voiton prosenttiosuuden esimer-
kiksi tuotoista. Suhteellisen kannattavuuden avulla voidaan vertailla eri yritysten kannatta-
vuutta yrityksen koosta riippumatta mutta se auttaa my6s seuraamaan ja vertailemaan yh-

den yrityksen kannattavuutta eri tilikausina. (Tomperi 2021, 22.)

Yrityksen varsinaisen toiminnan kannattavuudesta kertovan liiketuloksen (EBIT) lisaksi yri-

tyksen kannattavuutta voidaan mitata kayttokatteen (EBITDA) avulla. Tuotteen tai palve-



lun kannattavuudesta kertoo myyntikate eli katetuotto, jota hyddynnetdén katetuottolas-
kennassa. Kun yrityksen tuotoista vahennetaan kaikki kustannukset seké verot saadaan
yrityksen kokonaistulos eli tilikauden voitto tai tappio. Edella mainitut tunnusluvut kertovat
kannattavuudesta euromaaraisesti. Kun kutakin tunnuslukua verrataan suhteessa myynti-
tuottoihin, saadaan vertailukelpoiset versiot: liiketulosprosentti, kayttokateprosentti, myyn-
tikateprosentti seka kokonaistulosprosentti. (Eklund & Kekkonen 2018, 76-77.)

Katetuottolaskenta kuuluu yrityksen sisdiseen paatoksentekoon ja sita kaytetd&n kannat-
tavuuden arvioinnin apuna erityisesti lyhyemmilla ajanjaksoilla, kun on tarve vertailla yri-
tyksen eri tuotteiden kannattavuutta keskendan tai tuotteen jaksottaista kannattavuutta.
Katetuottolaskenta edellyttédé kustannusten selkeaa jakoa muuttuviin ja Kiinteisiin kustan-
nuksiin. Haasteena voi olla henkilostékustannusten osalta kohdistaa kustannukset tietylle
tuotteelle tai palvelulle. Perusidealtaan katetuottolaskenta on kuitenkin yksinkertainen:
myyntituotoista vahennetadn muuttuvat kustannukset ja jaljelle jaavan katetuoton tulisi
kattaa kiinteat kustannukset, jotta yritykselle ei synny tappiota. Kun yrityksen tulostavoite
ja kiinteat kustannukset ovat yrityksen johdon tiedossa, voidaan katetuottolaskennan
avulla selvittéa katetuottotavoite. Tama euromadrainen tavoite saadaan laskemalla tulos
ja kiinteat kustannukset yhteen. (Eklund & Kekkonen 2018, 81, 83, 97.)

Yrityksen eri tuotteilla on erilaiset katetuottonsa ja ndiden keskindinen vertailu absoluutti-
sina euromaaraisina katetuottoina on hankalaa. Katetuottoprosentin avulla voidaan ver-
rata eri tuotteiden kannattavuutta ja eri ajanjaksoilla. Katetuottoprosenttia tarvitaan myos
silloin, kun halutaan selvittaa kriittinen piste eli se euroméaara, mika on saatava myynnista,
jotta tulos on nolla. Tahan laskukaavaan tarvitaan myos tieto kiinteista kustannuksista,
joka jaetaan katetuottoprosentilla. (Eklund & Kekkonen 2018, 84-86.)

Eklundin ja Kekkosen (2018, 88-89) mukaan yrityksen toiminnan kannattavuuteen vaikut-
tavat myytyjen tuotteiden maaréd, myyntihinta, ostohinta seké kiinteat kustannukset. Toisin
sanoen, kun halutaan parantaa kannattavuutta, tulisi johonkin naista neljasta tekijasta
tehd&@ muutos. Myytyjen tuotteiden maaré sekd myyntihinta vaikuttavat myyntituottoihin ja
ostohinta muuttuviin kustannuksiin, ja néitd muuttamalla voidaan vaikuttaa katetuottoon.
Kiinteat kustannukset eivat vaikuta katetuottoon mutta naita pienentamalla yrityksen tulos
paranee. Kun arvioidaan muutoksien vaikutusta yrityksen kannattavuuteen, on herkkyys-
analyysi hyva apuvaline. Herkkyysanalyysin idea on, etta muutetaan yhta tekijaa ja laskel-
man avulla saadaan selville sen vaikutus. Kun eri tekijoiden vaikutukset laaditaan tauluk-
komuotoon, voidaan vertailla erilaisia muutosvaihtoehtoja ja valita yrityksen kannalta edul-
lisin. On muistettava, etta herkkyysanalyysin idea on, etta muut tekijat pysyvat muuttumat-
tomina, mutta todellisuudessa nain ei tapahdu. Esimerkiksi nostamalla tuotteen hintaa ei

voida olettaa, etta myyntimaara pysyy samana. (Eklund & Kekkonen 2018, 89-90.)



Liiketoimintaansa suunnittelevan tulevan yrittajan ei valttamatta kannata odottaa ja arvi-
oida ensimmaiselta liiketoiminnan vuodelta suuria voittoja, vaan on hyva varautua tappiol-
liseen tulokseen yrityksen alkutaipaleella. Laht6kohtaisesti kuitenkin on syyta pyrkia suun-
nittelemaan liiketoimintansa kannattavaksi. Kannattavuuteen liittyy toteutuneen tuloksen
liséksi muitakin tunnuslukuja ja luonnollisesti yrityksen kassan tilanne on yksi seurattavista
kohteista. Vaikka budjetin laadinta ei olekaan pakollista liiketoiminnassa, on yrittajan kui-
tenkin suositeltavaa laatia arvioita mm. myynnista, ostoista, markkinoinnista ja kassavir-
rasta. Osabudjettien ja kassavirran toteutumista seuraamalla on helpompaa hahmottaa
liketoiminnan tilanne tilikauden aikana ja nain voidaan seka ennakoida etté reagoida
melko nopeasti esimerkiksi ylimaaraisen lainan tarpeeseen tai muutostarpeeseen kustan-

nuksissa tai hinnoittelussa.

Kannattavuuden tunnusluvut olisi hyva ottaa seurantaan yrityksen koosta riippumatta.
My@s eri tuotteiden ja palveluiden katetuottoprosentit auttavat aloittelevaakin yrittéajaé hah-
mottamaan ja vertailemaan toimintansa kannattavuutta ja kehittdmaan sita tarpeen mu-
kaan. Eri tavat parantaa yrityksen kannattavuutta ovat tuote- ja tilannekohtaisia ja myos
yrityksen koko ja mm. kilpailutilanne seka toimintaymparisto vaikuttavat kannattavuuden
kehittdmistoimenpiteisiin. On kuitenkin hyva tehda esimerkiksi hinnoittelun osalta herk-
kyysanalyysia ja arvioida eri vaihtoehtojen vaikutuksia.



3 Hinnoittelun perusteluita ja menetelmia

Yrityksen kannattavuuden nakdkulmasta oikea hinnoittelu on avainasemassa. Yksittaisen
tuotteen myyntihinnan on katettava vahintaan tuotteen muuttuvat kustannukset ja yrityk-
sen kokonaismyynnin tulee kattaa myos kiinteiden kustannuksien seké tavoitteeksi asete-
tun voiton osuus. Onnistuessaan hinnoittelu voi kustannuksien kattamisen lisdksi tuoda
lisda voittoa mutta epaonnistuessaan voitto voi jadda tavoitetta pienemmaksi tai jopa ko-
konaan saavuttamatta ja pahimmillaan kustannuksetkin jaavat myynnilla kattamatta. Siksi
onkin tarkeda huomioida kaikki tekijat maaratessa tuotteelle hintaa ja mikali vastaava
tuote on myytavana kilpailevalla yritykselld, on tdmankin hinta huomioitava. (Tomperi
2021, 70.)

Hinnoittelussa on siis otettava huomioon tuotteen tai palvelun kustannukset ja kilpailijat
samoilla markkina-alueilla mutta myds kysynta, johon hinnoittelulla on vaikutusta. Alhai-
nen myyntihinta oletettavasti lisdd myyntia ja korkeampi hinta vahentaa myyntia. (Tomperi
2120, 70.) Kaytannossa tuotteen alimman hinnan méaaraa tuotteeseen kohdistuvat kustan-
nukset ja korkeimpaan hintaan vaikuttaa kysynta. Uuden tuotteen ilmestyessa kuluttajien
kokeiltavaksi hinnaksi voi riittda hinnoittelualueen alarajan osoittama hinta, jotta saadaan
l&hinna vain muuttuvat kustannukset katettua. Tall6in tarkoituksena on saada asiakkaat
tutustumaan uuteen tuotteeseen. Esittelyvaiheen jalkeen on kuitenkin hintaa nostettava,
jotta saadaan katettua myos kiintedt kustannukset ja yritykselle voittoa. (Séderstréom,
Stenbacka & Mékinen 2017, 87-88.) Hinnan korotus on siis perusteltava asiakkaille, jotta

tuotteen kysynta sailyy riittavalla tasolla.

Mita tavanomaisempi tuote on kyseessa, sita kapeampi on hinnoittelualue, koska asiak-
kaat tietavat tuotteen yleisen hintatason ja hintojen vertailu on vaivatonta. Kun tuottee-
seen lisataan erityisominaisuuksia, tuotevalikoima monipuolistuu ja laajenee. Hintojen ver-
tailu kilpailevan yrityksen tuotteisiin on vaikeampaa, koska taysin samankaltaista tuotetta
ei valttamatta I0ydy vertailtavaksi ja tuotteen hinnoittelualue laajenee. (Séderstrém ym.
2017, 88.) My06s Eklund ja Kekkonen (2018, 108) huomioivat hinnoitteluerot vakiotuotteen
ja erikoistuotteen valilla. Vakiotuotetta hinnoiteltaessa on huomioitava kilpailijoiden aset-
tama hinta, jotta liilan korkea hinta ei vahennd myyntid. Kilpailijoiden tuotteista erottuvan

erikoistuotteen hinnoittelussa on enemmaén vapauksia ja likkumavaraa.

Suuria mé&aria myytavan uutuustuotteen hinta on usein alhaisempi, jotta tuote saadaan
mahdollisimman nopeasti myytya asiakkaille. Tallin usein myés valmistusmaarat ovat
suuria ja tuotannosta syntyvat tuotekohtaiset kustannukset alhaiset. Jotta alhainen hin-

noittelu on kannattavaa, on tavoitellun myyntimaaran toteuduttava ja on myos huolehdit-



10

tava siitd, ettei alhainen hinta anna mielikuvaa huonosta laadusta. Uutuustuotteille voi-
daan asettaa harkitusti korkeampikin hinta, jotta tuotteelle saadaan luotua mielikuva laa-
dukkuudesta. Asiakaskohderyhménéa on talloin edellakavijoiksi itsensa mieltavat asiak-
kaat, joille tuotteen uutuusarvo on tarkedmpi kuin hinta. Vaikka tuotteen oikeaa hintaa
maaraavatkin markkinat ja asiakkaan maksuhalukkuus, on yrityksen kuitenkin saatava
tuotteeseen kohdistuvat kaikki kustannukset katettua asettamallaan hinnalla. (Eklund &
Kekkonen 2018, 108-109.)

Tuotteiden ja palveluiden hinnoitteluun kannattaa kiinnittdd huomiota monista eri syista.
Vaikka myyntihintaa muuttamalla seuraukset kassavirrassa ja kannattavuudessa nakyvat-
kin melko pian, on syyta huomioida hintavaihteluiden synnyttamat mielikuvat asiakkaille.
Pysyvat hinnat voivat luoda luotettavamman mielikuvan yrityksen toiminnasta kuin hinnat,
jotka vaihtelevat usein. Hinnan korotukset olisi hyva perustella asiakkaalle ja alennuskam-
panjoissakin muistettava alennetun hinnan asiakkaalle synnyttama mahdollinen negatiivi-

nen mielikuva halvalla myytavasta tuotteesta.

3.1 Hinnoittelumenetelmia

Joidenkin tuotteiden kohdalla hinta on maaritelty yleisen hinnanasetannan tai suositushin-
nan mukaisesti, jolloin hinnoittelu on helppoa, mutta silloin ei voi yksittainen yrittdja hin-
taan vaikuttaakaan. Tall6in kannattavuutta voidaan parantaa myymalla paljon tuotteita ja
pitamalla tuotteeseen kohdistuvat kustannukset riittdvan alhaisina. (Eklund & Kekkonen
2018, 111.)

Johdon laskentatoimen ndkdkulmasta hinnoittelulla on tarkea tehtava: tuotteet ja palvelut
on hinnoiteltava siten, ettd myyntihinta kattaa kunkin tuotteen ja palvelun tuotannosta syn-
tyvét kustannukset mutta myos kannattavuuden seka kilpailukyvyn tavoitteet on otettava
huomioon. Hinnoittelumenetelm& voi perustua kustannuslaskennan tietoihin, kannatta-
vuustavoitteisiin tai markkinatilanteeseen, jolloin mygs arvioidaan asiakkaan kokemaa li-
saarvoa tuotteesta tai palvelusta. (Neilimo & Tenhunen 2020, 145.) Vaikka hinnoittelussa
olisikin huomioitava seka yrityksen tavoitteet ja kilpailijat ettd asiakkaat, paadytdan usein
keskittymaan vain yhteen hinnoittelumenetelméén. Kustannusperusteinen hinnoittelu kes-
kittyy enimmakseen kustannuksiin eika juurikaan huomioi kilpailijoita tai yrityksen tavoit-
teita eika seuraa asiakkaiden maksuhalukkuutta. Talla hinnoittelumenetelmalla hinnat
saattavatkin ja&ada liian alhaisiksi tai nousta lilan korkeiksi. (Simon, Orvomaa, Jonason &
Morée 2021, 155-156.) Eklundin ja Kokkosen (2018, 111) mukaan kustannusperusteinen

hinnoittelu on hyvin yleinen menetelma, vaikka se edellyttaakin kustannusten tarkkaa koh-
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dentamista eri tuotteille. Riskin& on, etta esimerkiksi kiinteiden kustannusten epatasmalli-
set kohdentamiset aiheuttavat virhearviointeja hinnoittelussa.

Kustannusperusteisia hinnoittelumenetelmia ovat katetuottohinnoittelu ja voittolisahinnoit-
telu. Katetuottohinnoittelu perustuu muuttuviin kustannuksiin, joita ovat mm. tuotteen osto-
hinnat, raaka-ainekustannukset seké valmistuksesta aiheutuvat henkilostokustannukset.
Kun tuotteen muuttuviin kustannuksiin lisataén katetuottotavoite, saadaan tuotteen myyn-
tihinta (kuva 1). Katetuoton osuus koostuu kiinteista kustannuksista ja voittotavoitteesta
(Eklund & Kekkonen 2018, 111-112.) Kuvassa 1 on laskettu myds tuotteen katetuottopro-

sentti.

Katetuottohinnoittelu
tuotteen ostohinta =
muuttuvat kustannukset 240 €/kpl
kiintedt kustannukset 12 000 €/kk
voittotavoite + 2 000 €/kk
katetuottotavoite 14 000 €/kk
oletettu myynti 140 kpl/kk
tuotteen katetuottotavoite saadaan jakamalla kuukauden 14 000 €/kk 100 €/kpl
katetuottotavoite kuukauden arvioidulla myyntimaaralla 140 kpl/kk
kun tdhan lisataan tuotteen ostohinta, saadaan tuotteen + 240 €/kpl
myyntihinta 340 €/kpl
tuotteen katetuottoprosentti saadaan jakamalla katetuotto 100 €/kpl 9.4 %
myyntituotolla 340 €/kpl e

Kuva 1. Katetuottohinnoittelun esimerkkilaskelma (mukaillen Eklund & Kekkonen 2018,
112)

Mikali tuotteelle on asetettu tietty katetuottoprosentti, saadaan myyntihinta laskettua ku-
van 2 mukaisesti. Kun myydaan erilaisia tuotteita, voidaan myyntihinta laskea tavoitteeksi
asetetun keskimaaraisen katetuottoprosentin mukaan, mutta yleensa tuotteilla on kuiten-
kin omat katetuottoprosenttinsa. Talldin on laskelmissa otettava katetuoton lisdksi huomi-
oon eri tuotteiden osuus myynnista. Kuvan 3 esimerkkilaskelmassa tuotteen 1 osuus ko-
konaismyynnista on 30 prosenttia ja katetuotto 40 prosenttia. Tuotteen 2 osuus kokonais-
myynnistd on 70 prosenttia ja laskelmassa selvitetdan talle tuotteelle myyntihinta. Aluksi
on laskettava tuotteen 1 myynnin osuus ja katetuotto euroina. T&man jalkeen voidaan las-
kea tuotteen 2 katetuoton ja myynnin tarve euroina ja myos katetuottotavoiteprosentti ja
lopulta saadaan laskettua myyntihinta hyddyntamalla kuvan 2 kaavaa. (Eklund & Kekko-
nen 2018, 113-114.)
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muuttuvat kustannukset

(100 - katetuottoprosentti)

= myyntihinta

Kuva 2. Myyntihinnan laskukaava katetuottoprosentin avulla (mukaillen Eklund & Kekko-

nen 2018, 112)

myyntituotot
katetuottotavoite

Tuote 1
osuus myynnista
myynti

katetuottoprosentti
katetuotto

Tuote 2

osuus myynnista
katetuottotarve

myynnin tarve

katetuottotavoite

ostohinta (mukut)
myyntihinta

25000
12 500

30

7500

40

3000

70
9500

17 500

54,3

80
175,00

ah

%

€
€

myynti saadaan kertomalla kokonaismyyntituotto
prosenttiosuudella: 30 % * 25 000

katetuoton osuus saadaan kertomalla myynti tuotteen
katetuottoprosentilla: 40 % * 7 500

katetuottotarve saadaan vihentamalld kokonaistavoitteesta
tuotteen 1 osuus: 12 500 - 3 000

myynnin tarve saadaan vahentamalld kokonaismyynnista tuotteen 1
osuus: 25000 - 7 500

tavoiteltu katetuottoprosentti saadaan jakamalla katetuottotarve
myynnin tarpeella: 9 500 / 17 500

vaadittava myyntihinta saadaan, kun vahennetdan sadasta
katetuottoprosentti ja télld jaetaan ostohinta

Kuva 3. Tuotteiden eri katetuottoprosenttien vaikutus myyntihinnan laskemiseen (mukail-
len Eklund & Kekkonen 2018, 114)

Hinnoittelukerroin on katetuottohinnoittelusta sovellettu menetelma ja siind katetuottopro-

sentin avulla lasketaan tuotteelle hinnoittelukerroin. Varsinkin vahittaiskaupassa on

eduksi, kun kullekin tuoteryhmalle on selvitetty katetuottotavoite ja tAméan perusteella

(kuva 4) voidaan laskea hinnoittelukerroin. Uusien tuotteiden hinnoittelu onnistuu kenelta

tahansa yrityksen tyontekijalta, kun myyntihinta saadaan kertomalla tuotteen ostohinta

tuoteryhmékohtaisella hinnoittelukertoimella. (Eklund & Kekkonen 2018, 119.)
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Tuoteryhma A
katetuottotavoite 60 %
Tuote 1
ostohinta 8 €
Hinnoittelukerroin saadaan 100 _ 100 -
selville seuraavasti: (100 - katetuottoprosentti) 40 ’
Tuotteen 1 myyntihinta: ostohinta * hinnoittelukerroin = 8€*25 = 20 €

Kuva 4. Hinnoittelukerroin (mukaillen Eklund & Kekkonen 2018, 119)

Kun myytavia tuotteita on paljon, on katevaa kayttaa kullekin tuoteryhmalle asetettua hin-
noittelukerrointa, jolloin huomioidaan myés kuhunkin tuotteeseen sisaltyvat riskit, jotka
vaikuttavat hinnoittelukertoimeen. Tuotteilla voi olla erilaisia riskitekijoité toimialasta riip-
puen. Esimerkiksi vaatteiden kohdalla ei ole vaarana tuotteen materiaalin pilaantuminen
mutta trendivaatteiden osalta tuote voi vanhentua pois muodista tai sesongista. Hinnoitte-
lukertoimeen vaikuttaa myos tuotteen kiertonopeus eli kuinka kauan tuote on varastossa.
Varastossa olevat tuotteet sitovat yrityksen padomaa, ja tuotteille, joiden ennakoidaan ole-
van varastossa pidemman aikaa, asetetaan korkeampi hinnoittelukerroin. Vastaavasti
alennuksessa olevien tuotteiden oletetaan kiertdvan nopeasti varastosta myyntiin ja tallgin

my0s tuotteen hinnoittelukerroin voi olla matalampi. (Séderstrém ym. 2017, 89-90.)

Tomperin mukaan (2021, 74) katetuottohinnoittelussa kiinteité kustannuksia ei kohdisteta
tuotteille, vaan katetuottotavoite kasitelladn kokonaisuutena muuttuviin kustannuksiin lisét-
tyna, kun hintaa asetetaan tuotteelle. Voittolisahinnoittelu sen sijaan perustuu siihen, etta
tuotteelle kohdennetaan seka muuttuvat etta kiintedt kustannukset, jolloin tuotteelle saa-
daan laskettua omakustannusarvo. Tahan omakustannusarvoon lisataan voittotavoite eli
voittolisé ja ndin saadaan tuotteen myyntihinta. Yrityksen asettama voittotavoite on
yleensa ilmaistu euromaaréisend, mutta tuotteiden hinnoittelun yhteydessa kaytetdan voit-
tolisdprosenttia apuna. Voittolisaprosentti saadaan, kun jaetaan voittotavoite kokonaiskus-
tannuksilla (kuva 5). (Eklund & Kekkonen 2018, 114-115.)



Yritys A
myyntituotot
- muuttuvat kustannukset

25000
12 500

katetuotto
- kiinteat kustannukset

12 500
9 000

tulos

Tuote 1
osuus myynnista
katetuottoprosentti

ostohinta (mukut)
myyntimaara

myyntituotot
- muuttuvat kustannukset

ah [dh dh [dh b

3500

70 %  taman perusteella lasketaan kiinteiden kustannusten osuus
543 %

katetuotto
- kiinteat kustannukset

tulos
omakustannusarvo

voittolisdprosentti
voittolisd euroina
myyntihinta

80 €
100 kpl/kk
17 500 €
8 000 €
9500 €
6300 € 63  €/kpl
3200 €
143 € muuttuvat kustannukset + kiinteat kustannukset

224 % tulos jaettuna kokonaiskustannuksilla 3200 / (8000 + 6300)
32,03 £ voittolisdprosentilla kerrotaan omakustannusarvo
175,03 € myyntihinta = omakustannusarvo + voittolisa

Kuva 5. Voittolisdhinnoittelun laskelmaesimerkki (mukaillen Eklund & Kekkonen 2018,

115)
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Simon ym. (2021, 156-157) mainitsevat kilpailijaperusteisen menetelman yleisena ja help-

pona tapana hinnoitella tuotteita. Kilpailijoiden hinnat voidaan ottaa sellaisenaan omien

tuotteiden hinnoiksi tai muuttaa niitd hieman joko korkeammaksi tai matalammaksi. Tata

menetelmaa pidetaan hyvin helppona, mutta kilpailijoiden hintoihin perustuva hinnoittelu-

tapa saattaa olla taloussuunnittelun kannalta harhaanjohtava, koska kilpailijalla on toden-

nakaoisesti mm. erilaiset kustannukset.

Simon ym. (2021, 157-158) pitavat kysynndn huomioimista ratkaisuna kustannus- ja kil-

pailijaperusteisten hinnoittelumenetelmien ongelmiin ja siksi on tarkeaa tarkkailla, miten

asiakkaat kayttaytyvat hintojen muutoksiin. Kysyntéan liittyva hintajousto ilmaisee sen, mi-

ten kysyntd muuttuu suhteessa hinnan muutokseen (kuva 6). Hinnan muutos kysyntdén

vaikuttaa eri tuotteilla eri tavoin. Kuten kuvasta 6 nakyy, on auton hinnan viiden prosentin

alennuksella suhteessa suurempi merkitys kuin ruuan hinnan 10 prosentin alennuksella.

(Lindholm & Kettunen 2016, 55.)
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Kysynndn _ kysytyn maardn muutos (%)
hintajousto hinnan muutos (%)
Auto

hinnanalennus 5 % kysynta  15%

. o
I.<ysy.nnan _ 15% _ 3,00
hintajousto 5%
Ruoka
hinnanalennus 10 % kysynta 5%
. o
I.<ysy'nnan _ 5% _ 0,50
hintajousto 10 %

Kuva 6. Hintajouston laskukaavaesimerkki (mukaillen Lindholm & Kettunen 2016, 55-56)

Mé&enpaan (2015, 34-35) mukaan hintajousto on tilanne, jossa vain hinta on muuttuva ele-
mentti. Yritys voi kuitenkin lisata esimerkiksi markkinointia ja myyntityota, jolloin myynti-
maaraan on mahdollista vaikuttaa. Tuotteen uudistaminen ja kehittdminen ovat asiak-
kaankin kannalta hyvaksyttyja perusteita hinnan korottamiselle. Pellinen (2019, 110-111)
esitteli hintajouston lisaksi myos termin joustokerroin, jota voidaan kayttaa apuna hinnoit-
telussa. Jos tuotteen hinta on noussut 10 prosenttia ja kysynta laskenut 20 prosenttia, voi-
daan laskea hinnan nousun suhteellinen vaikutus kysynnan laskuun. Tama joustokerroin
saadaan jakamalla hinnan nousuprosentti kysynnan laskuprosentilla (10 % / 20 % = 0,5).
Tata kerrointa voidaan hyddyntad, kun lasketaan hinnan muutoksen vaikutusta tulevaan
kysyntdan. Jos hintaa ollaan laskemassa kaksi prosenttia, saadaan oletettu kysynnan
kasvu jakamalla hinnan alennusprosentti joustokertoimella (2 % / 0,5) ja kysynnan oletettu

kasvu on talldin nelja prosenttia. (Pellinen 2019, 110-111.)

Markkinaperusteinen hinnoittelumenetelma edellyttaa seka asiakkaiden etté kilpailijoiden
toiminnan ymmartamista kolmesta syysta (Datar & Rajan 2018, 550). Ne kilpailijat, joilla
on matalat kustannukset, voivat jatkuvasti hillitd hintoja. Toisaalta taas tuotteiden lyhytikai-
syys vaikuttaa siihen, etta vaarin hinnoittelun seurauksia ei ehdita korjata yrityksissa. Asi-
akkaat puolestaan odottavat saavansa laadukkaita tuotteita edullisesti ja heilla on ajanta-
saista tietoa mm. tuotteiden hinnoista ja voivat tehda vertailua eri toimittajien valilla. Erilai-
set asiakaskyselyt, markkinatutkimukset ja kilpailija-analyysit ovat tukena markkinaperus-
teisessa hinnoittelussa. (Datar & Rajan 2018, 550-551.)

Asiakkailla on nykyaan mahdollisuus olla yhteydessa yrityksiin monin eri tavoin seuraa-

malla sosiaalisen median kautta esimerkiksi yrityksen viestintda, arvoja ja uusia tuotteita
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seka palveluita ja myos antamalla palautetta asiakaskokemuksistaan ja arvolupauksen to-
teutumisesta. Arvoperusteinen hinnoittelu onkin houkutteleva mutta myds haastava mene-
telmé. Asiakkaan kokemus on aina henkilokohtainen ja siihen vaikuttavat tuotteen laadun
ja hinnan lisaksi my6s mm. asiakaskokemuksen ajankohta ja tilanne seké asiakkaan
aiemmat kokemukset. (Martinsuo & Kohtaméki 2014, 120-122.)

3.2 Muita hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita

Hinnoittelumenetelmét voidaan maaritella myos seuraavien ndkdkulmien mukaisesti: tuo-
teryhmakohtainen hinnoittelu, tuotemaara- ja ostomaarakohtainen hinnoittelu, psykologi-
nen hinnoittelu seka maantieteellinen hinnoittelu (S6derstrom ym. 2017, 88-92.) Tuote-
maarakohtaisessa hinnoittelussa voidaan tarjota paljousalennusta asiakkaalle tiettya tuo-
temaarada vastaan, jolloin asiakas ostaa suuremman tuotemaaran kyseiselta yritykselta.
Ostomaarékohtaisessa hinnoittelussa asiakasta houkutellaan suurempaan rahalliseen os-
tokseen, esimerkiksi yli sadan euron ostos, jolloin asiakas saa alennusta tietyn prosentin
verran. Pakkauskoko voi joko nostaa tai laskea tuotteesta saatua katetta. Yksittdispakattu
tuote on kuitenkin usein katteen osalta kannattavampi kuin usean tuotteen myyminen pa-
ketissa. (So6derstrdm ym. 2017, 90.)

Psykologisen hinnoittelun menetelma taydentéa varsinaisia hinnoittelumenetelmia ja siina
vaikutetaan ostajalle luotuun mielikuvaan tuotteen myyntihinnasta. Kun hinnoittelukertoi-
men avulla saatu tuotteen myyntihinta (18,70) korotetaan mahdollisimman lahelle tasa-
kymmenlukua (18,90 tai 18,95), asiakkaan mielikuva tuotteen hinnasta on edelleen alle
kaksikymmenta euroa. Jos taas hinnoittelukerroin antaa tuotteen myyntihinnaksi tasakym-
menlukua hieman korkeamman hinnan (20,20), voi olla kannattavampaa asettaa hinnaksi
hieman alhaisempi hinta (19,90), jotta jalleen saadaan luotua mielikuva alle kaksikym-
menté euroa maksavasta tuotteesta ja tuote saadaan kenties todennakdisemmin myytya.
(Soderstréom ym. 2017, 90-91.)

Yrityksen maantieteellinen sijainti voi myos vaikuttaa hinnoitteluun, kun huomioidaan eri
alueiden yleiset hintatasot seka kilpailijoiden olemassaolo. Yrityksen laajentaessa toimin-
taansa uudelle paikkakunnalle, voi aluksi olla kannattavaa pitda hintataso hinnoittelualu-
een alarajalla, jotta uuden alueen asukkaat saadaan houkutelluksi asiakkaiksi. Tama edel-
lyttéa sitd, ettd uuden toimipaikan osuus kiinteista kustannuksista saadaan katettua van-
hojen toimipaikkojen tuotoilla. Vaikka talla tavoin saadaankin markkina-asemaa uudella
alueella, on hinnoittelun kuitenkin perustuttava kannattavuuteen jatkossa. (Séderstrém
ym. 2017, 91-92.)
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Vaikka alennukset usein houkuttelevatkin asiakkaita, ovat ne kuitenkin yrityksen katetta
pienentava tekija ja siksi alennukset tulisi huomioida jo hinnoiteltaessa tuotteita. Yritys voi
selvittaa aikaisempien myyntienséa osalta alennuksien vaikutuksen saamalleen tuotolle.
Naiden laskelmien avulla saatu keskimdarainen alennusprosentti voidaan lisété tuotteiden
hintaan, jolloin tavoiteltu tulos on saavutettavissa ja alennukset mahdollista toteuttaa. (So-
derstrom ym. 2017, 92.) Tomperi (2021, 78-80) kiinnittd& huomiota yrityksen vakituiseen
asiakasryhmaan, jolle annetaan alennusta tietty prosenttiméara. Talléin on alennusvaraus
huomioitava hinnoitteluvaiheessa ja alennuksen osuus liséattava myyntihintaan, jotta saa-
vutetaan asetettu katetuottotavoite. Myds sesongin loppuessa voidaan joutua myymaan
tuotteita alennuksella ja tAméakin tulisi ottaa huomioon jo sesongin alkuvaiheen hinnoitte-

lussa.

Vaikka havikkia seurataankin aktiivisesti ja tehdaan toimenpiteitd sen vahentamiseksi, on
havikin osuus kuitenkin otettava huomioon hinnoittelussa, jotta saavutetaan asetettu tuot-
totavoite (Soderstrém ym. 2017, 94). Tomperikin (2021, 81-82) muistuttaa havikin huomi-
oimisesta hinnoittelussa. Havikki voi johtua tuotteiden vanhenemisesta, rikkoutumisesta
tai varastamisesta mutta myds vaarin arvioiduista tilausmaarista tai vaarien tuotteiden os-
tamisesta. Aiempien tilikausien inventaarion raporteista voidaan laskea havikkiprosentti,

jonka avulla saadaan laskettua havikkivaraus, joka lisataan myyntihintaan.

3.3 Palvelun hinnoitteleminen

Vaikka tuotteidenkin valmistuksessa tarvitaan henkiloston osaamista ja ammattitaitoa,
ovat ndma kuitenkin viel& suuremmassa roolissa palveluita tuottavassa yrityksessa. Siksi
palveluyrityksen kustannuksista suuri osa onkin henkilostokustannuksia. Taman lisaksi
kustannuksia syntyy usein laitteista, koneista ja kulkuvalineistd mutta muuttuvien kustan-

nusten osuus on palveluyrityksilla melko pieni. (Eklund & Kekkonen 2018, 120.)

Palvelun hinnoittelussa voidaan laskea tuntiveloitushinta kokonaiskustannusten perus-
teella. TAhan laskukaavaan tarvitaan myds laskutettava tuntimaara, johon vaikuttaa esi-
merkiksi siirtymisaika asiakkaalta seuraavalle. Kahdeksan tunnin tyopaivasta laskutetta-
vaa ty6aikaa voi olla paljon vahemman kuin kahdeksan tuntia. My6s loma-ajat on huomi-
oitava, kun lasketaan koko vuoden tuntimdaraa. (Eklund & Kekkonen 2018, 120-121.) Ku-
vassa 7 on esimerkkilaskelma, jossa palvelun tuntihinta on laskettu jakamalla kiinteat kus-
tannukset laskutettavalla tuntimaaralla. Jos hinta lasketaan kuukausikohtaisten kustan-
nusten ja laskutettavan tuntimaaran mukaan, on palvelulle saatu hinta luonnollisesti mata-

lampi kuin huomioitaessa koko vuoden tuntiméaraan vaikuttava kuukauden loma.
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Palveluyritys A

vuokrat 2500 €/kk
palkat ja sivukulut 10 000 €/kk
muut kulut 2000  €/kk
yhteensa 14 500 €/kk
laskutettava tyo 160 h/kk (8 tuntia/pv, 20 pv/kk)

. kokonaiskustannukset
tunnin hinta = — = 90,63 €/h
laskutettava tuntimaara

Kustannukset vuodessa
vuokrat 30000 €
palkat ja sivukulut 120 000 €
muut kulut 24 000 €
yhteensa 174 000 € Kun huomioidaan kuukauden kesdaloma,
saadaan vuoden laskutettavaksi
laskutettava tyo 1760 h/vuosi (8 h/pv, 20 pv/kk, 11 kk/vuosi)  tuntimaaraksi vain 11 kuukauden tunnit

. kokonaiskustannukset
tunnin hinta = —— = 98,86 ¢€/h
laskutettava tuntimaara

Kuva 7. Palveluyrityksen tuntihinnan laskelma (mukaillen Eklund & Kekkonen 2018, 121)

Palveluun liittyy usein my6s materiaalihankintoja ja hinnoittelussa on silloin huomioitava
my6s muuttuvat kustannukset. Asiakkaan nakdkulmasta olisi hyva eritella palveluhinnas-
tossa eri osa-alueiden kustannukset. Palvelun hinnoittelussa on my6s muistettava Kiintei-
siin kustannuksiin kohdistuvat korotukset esimerkiksi vuokran nousu tai uuden laitteen
hankinta mutta myds lisatydvoiman palkkaus. Uuden tydntekijan kohdalla laskutettava
tuntimaara ei valttamatta heti ole tavoiteltu maksimi, ja tamakin vaikuttaa palvelun myynti-

hintaan.
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4 Excel-pohjainen hinnoittelutydkalu

Taman opinnaytetyon tavoitteena on laatia Excel-pohjainen tydkalu tuotteiden ja palvelui-
den hinnoittelun avuksi. Tyokalu on ensisijaisesti tarkoitettu paatoimista tai osa-aikaista
liketoimintaansa aloittelevalle yksinyrittajalle, mutta voi soveltua myos jo olemassa olevan
pienen yrityksen tarpeisiin. Kyseessa on toiminnallinen opinnaytetyd ilman toimeksianta-
jaa, mutta tydkalun tarkoitus on olla apuna mahdolliselle omalle tulevaisuuden yrityksel-
leni. Koska yritysta ei ole olemassa, on laskelmia tehty kuvitteellisen yrityksen kuvitteelli-
sille tuotteille ja palveluille. Hinnoittelulaskurin tarkoitus on auttaa hinnoittelussa ja myynti-
maarien seka tydtuntien selvittdmisessa mutta myos paatbksenteossa sen suhteen, mita

tuotteita tai palveluita on kannattavaa myyda.

Koska hinnoittelutytkalu on kohdennettu omaan kayttooni, ei tuotokseen ollut tarpeellista
liittda erillisté ohjetta. Tydkalun kaytén on tarkoitus olla selkda ja helppoa ja antaa vas-
tauksia tuotteiden ja palveluiden hinnoittelun lisksi siihen, miten paljon aikaa yrittajyys
vaatii tuotteiden ja palveluiden osalta. Tydkalun tarkoitus on myds osoittaa hinnoittelun ja
myyntimaaraarvioiden osalta erilaisten vaihtoehtojen vaikutus yrityksen talouteen. Tassa
tydkalussa ei huomioida arvonlisaveron osuutta hinnoissa. Tydkalua varten on keksitty
nelja yksinkertaista tuotetta ja nelja palvelua, joiden kustannukset eivét ole todellisia.
Tuotteille on laadittu erilaisia tydvaiheita, joihin kuluva aika on viitteellinen. Taman tyén
tarkoitus ei ole antaa ndille keksityille tuotteille oikeita hintoja, vaan tuotteiden ja tydvaihei-

den avulla on helpompaa hahmottaa tyékalun toiminnat.

4.1 Toiminnallinen opinnéytetyd ja valittu menetelméa

Toiminnallinen opinnaytety0 sisaltaa seka kirjallisen raportin ettd konkreettisen tuotoksen,
joka voi olla esimerkiksi tapahtuma, markkinointikampanja, perehdyttdmisohje, video tai
muu tuote (Vilkka & Airaksinen 2004, 9). Raportissa tulee olla teoreettisen tietoperustan
lisaksi toiminnallisuuden ja tuotoksen kuvaus. Tuotoksen aiheen suunnittelussa ja rajauk-
sessa tulisi huomioida tuotoksen tarpeellisuus ja toteutusmuoto seka toteuttamista edellyt-
tava tekninen osaaminen. (Haaga-Helia 2021, 2-3.) Usein toiminnalliseen opinnaytety6-
hon liittyy myds tutkimuksellinen osuus, kun tarvitaan tietoa esimerkiksi tuotoksen kohde-
ryhmasté (Vilkka & Airaksinen 2004, 56-57). Taman opinnaytetydn tavoite on rajattu teki-
jan omien tarpeiden pohjalta ja tuotoksen laatimiseen tarvittavaa tietoa on keréatty tietope-

rustaan erilaisista l&hteista eika tutkimusty6 ollut tarpeen.

Opinnaytetydn tuotoksen laatiminen on erddnlainen kehittamisprosessi. Laamasen ja Tin-

nilan (2009, 40) mukaan yksinkertaisin kehittamisen keino on ongelman tunnistaminen ja
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toimenpiteista sopiminen, mutta talléin ongelman syyt saattavat jadda huomioimatta, ei-
vatka varsinaisesti poistu. Tiedon merkitys korostuukin jatkuvan parantamisen malleissa
ja erilaisissa laatuteorioissa analysointi onkin suuressa roolissa. Demingin ympyraksi kut-
sutussa PDCA-teoriassa (Plan-Do-Check-Act) on nelja vaihetta. Suunnitteluvaiheessa
(Plan) asetetaan tavoitteet ja selvitetd&n mita tietoja tarvitaan ja miten niitd hyddynnetaan
muutoksen saavuttamiseksi. Toteutusvaiheessa (Do) testataan muutos ja tarkistusvai-
heessa (Check) tehd&&n havaintoja muutoksen vaikutuksista ja neljannessa (Act) vai-
heessa tutkitaan tulokset ja tehdaan korjauksia. Taméan jalkeen palataan jalleen suunnitte-
luvaiheeseen ja hyddynnetaan edelliselta kierrokselta saatua tietoa. (Laamanen & Tinnila
2009, 40.) PDCA-sykli on yksi W. Edwards Demingin neljasta paametodeista. Torkkola
(2015, 39-43) kutsuu tata mallia kokeilujen kehéaksi ja haluaa korostaa kolmannen vaiheen
tulosten analysointia ja kayttaa siksi tassa kohdassa check-sanan tilalla study-sanaa. Ta-
man PDSA-kehéan tulisi pydrid mahdollisimman pian uudestaan, koska sitd nopeammin
myo6s muutokset tapahtuvat. (Torkkola 2015, 42.) Taman opinnaytetydn tuotoksen laatimi-

sessa on kaytetty Demingin PDCA-syklia sovellettuna.

4.2 Hinnoittelutydkalun toteuttaminen ja toiminnot

Tietoperustaa kirjoittaessani kiinnitin huomiota niihin elementteihin, joita halusin mukaan
hinnoittelutytkaluun. Kirjasin erilaisia kasitteita ja toimintoja muistiin ja laadin myds erdan-
laista miellekarttaa siitd, mita kaikkea tydkalun tulisi sisdltaa ja mité toimintoja siina tulisi
olla. Tietoperusta oli kuitenkin sen verran laaja, etta tein paljon karsintaa toteuttamisen al-
kuvaiheessa. Oli myts huomioitava kaytettavissa oleva opinnaytetyohon varattu aika ja
tadma osaltaan helpotti myo6s tydkalun sisdllon ja toimintojen rajaamista. Alun perin oli tar-
koitus laatia my@s erillinen ohje tytkalun kayttdon, mutta luovuin tasta ajatuksesta, koska
tyokalu tulisi ensisijaisesti omaan kayttooni. Tyokalussa on selkeasti merkitty sinisind ne

solut, joihin tulisi sy6ttaa arvoja ja talloin kaavat eivat pyyhkiydy.

Varsinaista hinnoittelua aloin ensin suunnitella tuotteen kautta: Paljonko pitdisi kangas-
kassin maksaa asiakkaalle, jotta niitd kannattaisi ommella ja myyda? Toteuttamisvai-
heessa en kuitenkaan edennyt alkua pidemmalle ja p&adyinkin vaihtamaan nakdkulman
kiinteiden kustannusten kattamiseen. Kysymys kuuluikin tassa vaiheessa: Milla myyntihin-
nalla ja myyntimaaralla saan katettua kiinte&t kustannukset? Siksi aloitinkin tydkalun teke-
misen laatimalla kiinteiden kustannusten laskurin (kuva 8). Tassa laskurissa voidaan koh-
dentaa kiinteiden kustannusten eri osa-alueet erikseen tuotteille ja palveluille. Perusteluna
talle on se, etta palveluista voisi saada enemman katetta kuin tuotteista. Laskuriin voi
syOttdad prosenttiosuudet tuotteiden ja palveluiden kesken ja virheellisesta kokonaispro-

senttimaarasta laskuri antaa virheilmoituksen (kuva 8). Palveluiden tuntihinnan laskemi-
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sessa tarvitaan seka kustannusten ettd tydajan maaraa. Myos koko vuoden ty6tunnit voi-
daan jakaa tuotteiden ja palveluiden valilla. Tassa tapauksessa kustannukset jakautuvat
tasan tuotteiden kesken ja palveluiden kesken. Joissain laskukaavoissa on hyddynnetty

kuvan 8 alakulmassa olevia arvoja, joita voi muuttaa tilannekohtaisesti.

Tyokalun avulla pyritdan vastaamaan kysymykseen:
Milld (tuotteiden ja palveluiden) myyntihinnoilla katetaan kiinte&t kustannukset?
Syota luvut sinisiin soluihin
Kiinteét kustannukset kuukaudessa vuodessa Kiinteista kustannuksista on tdssa eroteltu voittolisd ja
. . . vuokra 850 €/kk 10200 € palkka, ja nama voidaan kohdistaa erilaisin painotuksin
Aluksi laaditaanarvio " Man . —_— g
(e — sahké 100 €/kk 1200 € tuotteille ja palveluille. Kun kiinteat kustannukset jaetaan
Kinteists vakuutus 70  €/kk 840 € arvioidulla myyntimaaralla, voidaan laskea tuotteelle
iinteista g
) puhelin ja netti 60 €/kk 720 € alusfava myyntihinta.
kustannuksista - ne, i
. rahoituskulut 150  €/kk 1800 € koko vuoden kust/
jotka on pakko
. L. . muut kulut 50 €/kk 600 € tuotteet: palvelut:
maksaa ja ne, joita ei . B ]
lens sy yhteensa 1280  €/kk 15360 € 30 % 60%  virhe-> tarkista %-osuudet
valttamatta saada
AR R 4608€ 9216€
katettua (voittolisa ja — - -
o voittolisa 200 €/kk 2400 € 15% 80% virhe-> tarkista %-osuudet
yrittajan palkka)
360€ 1920€
yhteensa 1480 €/kk 17760 €
On hyva arvioida yrittajan palkka 500 €/kk 6000 € 15% 95%  virhe-> tarkista %-osuudet
myds yrittdjan 900€ 5700¢€
kéytettdvissd oleva yhteensd 1980 €/kk 23760 € 5868€ 16836 € Kustannukset voidaan kohdentaa
tydaika, jos kyse esim. tasaisesti tuotteille ja palveluille
osa-aikayrittdjyydestd tycaika 60 / kk 600 /v tuotteet:  palvelut: tuotteita yhteensi 4
tyokuukaudet 10 /vuosi  tydtuntien osuus: 20% 80 % 100 % palveluita yhteensa 4

Kuva 8. Kiinteat kustannukset -laskuri

Tyokalussa kiintedt kustannukset ovat viitteellisia ja joitain liiketoiminnan kustannuksia ei
ole tahan laskelmaan kirjattu. Ty6kaluun voi kuitenkin lisaté erilaisia kustannuksia tilan-
teen mukaan. Palkat olen esittanyt tassa laskurissa yhtena kokonaisuutena, johon sisalty-
vat sivukulut. Yksinyrittajalla ei valttdmatta ole aina mahdollisuutta maksaa itselleen kuu-

kausittain samansuuruista palkkaa ja joskus voi jaada palkka kokonaan maksamatta.

Tydkalun suunnittelun alkuvaiheessa tarkoitukseni oli laatia erillinen ostobudjetin kaltainen
osio laskuriin, mutta totesin melko pian jo ennen toteutusvaihetta, ettei tama ole tassa
tyossa ja laskurissa tarpeellinen. Halusin kuitenkin saada jokaiselle tuotteelle ja palvelulle
erittelyt kaikista raaka-ainekustannuksista seké valmistuksen henkildstokustannuksista ja
mahdollisuuksien mukaan myos kiinteiden kustannusten tuotekohtaisista osuuksista. Poh-
dinnan ja tarkastelun jalkeen laadin kullekin kuvitteelliselle tuotteelle ja palvelulle selvityk-
sen materiaalikustannuksista, tyfajasta (kuva 9). Kiinteat kustannukset on siis jaettu ensin
tuotteille kohdistetun prosenttiosuuden mukaan, ja tdmé& summa on jaettu tuotteiden maa-
rélla ja yhdelle tuotteelle kohdistettu kustannus on jaettu arvioitujen myyntim&&rien mu-

kaan, jotka ndkyvéat kuvassa 10.
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Tuote 1
Kangaskassi, ilman sivutaskua

materiaalit 3  kassia 1 kassi ostohinta

kangas 1 m 0,33 m 35 €/m 1,17  €/kpl materiaali-

langat 0,3 rulla 0,10 rulla 2,5 €/rulla 0,25  €/kpl kustannukset 1,42 €/kpl

tyoaika 3 kassia 1 kassi tuntihinta

leikkaus 0,2 h 0,07 h 9 €/h 0,60 €/kpl

ompelu 0,2 h 0,07 h 9 €/h 0,60 €/kpl tybajan

silitys 0,15 h 0,05 h 9 €/h 0,45 €/kpl kustannukset 1,65 €/kpl

tyoaika yht. f 0,55 h 0,18 h muuttuvat yht. 3,07 €/kpl
kiinteat kust. v 5,46 €/kpl
myyntihinta 8,53_ €/kpl

Kuva 9. Tuotteen hinnoittelun esimerkkilaskelma

Kuvassa 10 on arvioitu myyntimaaria kuukausitasolla ja tuotekohtainen kuukausimyynti on
saatu kertomalla maéra kuvassa 9 nakyvan laskelman tarjoamalla myyntihinnalla. Tata
hintaa voidaan pita& apuna tuotteen varsinaiselle hinnoittelulle ja kuvan 10 alalaidassa on
vertailtu kahta eri myyntihintaa, joista matalampi hinta olisi yrittdjan asettama alhaisin
mahdollinen myyntihinta ja korkeampi hinta maarittaisi asiakkaan nakoékulmasta sen,
mink& voisi tuotteesta enintd&n maksaa. Tassa vaiheessa laskuri kertoo kuukausittaisen

katetuoton vain yhden hinnan osalta seké tydajan maaran joka kuukaudelta.

Tuote 1
tammikuu helmikuu maaliskuu huhtikuu toukokuu kesdkuu heindkuu  elokuu syyskuu | lokakuu marraskuu joulukuu Yhteensd
myynti (kpl) 30 20 10 15 30 25 30 25 20 30 40 50 325
myynti 255,94 170,63 8531 127,97 25594 213,28 | 25594 213,28 170,63 255,94 341,25 426,56  2772,67
mukut 92,00 61,33 30,67 46,00 92,00 76,67 92,00 76,67 61,33 92,00 122,67 153,33 996,67
katetuotto (€) 163,94 109,29 54,65 81,97 163,94 136,62 | 163,94 136,62 109,29 163,94 218,58 273,23  1776,00
tydaika (h 5,5 3,7 1,8 2,8 5,5 46 55 46 3,7 5,5 73 9,2 59,58
Laskelmia kahden eri myyntihinnan perusteella { myyntimaaria voi edelleen vaihdella
8,60
myynti (€) 258,00 172,00 86,00 129,00 258,00 21500 | 258,00 21500 172,00/ 258,00 34400 430,00 2795,00
9,40
myynti (€) 282,00 188,00 94,00 141,00 282,00 23500 282,00 23500 18800 282,00 37600 470,00  3055,00

Kuva 10. Esimerkki tuotteen erilaisten hintojen ja myyntimaarien vaikutuksesta myyntiin

Tahan asti laskuri ei ole huomioinut arvonlisaveroa hinnoittelussa, mutta halusin laskurin
my0s nayttavan, miltd verollinen myyntihinta ndyttad asiakkaan silmin. Laskurissa on
mahdollisuus vertailla edella mainittuja minimi- ja maksimihintoja verollisina ja vertailua voi
tehd&a myads kilpailijan hinnan suhteen (kuva 11). Tassa voi myés laskea, kuinka monta
tuotetta tulisi myyda valitulla hinnalla, jotta tuotteeseen kohdennetut kiintedt kustannukset

tulee katetuksi. Muuttuvien kustannusten osuus on otettu huomioon laskurin kaavassa.
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ucteplhonotnelis\uelialvertalvalkiipaliiolhin Tdssa on vertailtavissa myos hinnat, joissa huomioitu
' i arvonlisdveron osuus - saattaa helpottaa vertailua ja myos
o veroton verofiinen tuotteen ALVillisen hinnan maaraytymista: mika hinta nayttaa
arvonlisdvero 0% 24 % . .
S asiakkaita houkuttelevalta

ylin hinta 9,40 €/kpl 11,66 €/kpl

alin hinta 8,60 €/kpl 10,66 €/kpl
kilpailijan hi kpl kpl

I parlt”i: m:? " ;’32 kal 2'§g kal ALV lisatty: miltd myyntihinta ndyttaa asiakkaan silmin
muuvertalitava hinta ! P ! P katsottuna - psykologiset seikat

hintaehdotus A: 8,00 €/kpl 9,92 360 kpl Mika myyntimaara (kpl) kattaa tuotekohtaiset kustannukset, kun
hintaehdotus B: 7,90 €/kpl 9,80 367 kpl hinta on A, B tai C
hintaehdotus C: 8,06 €/kpl 9,99 356 kpl

Kuva 11. Esimerkki arvioidusta hinnoittelualueesta ja vertailusta kilpailijan hintaan seka

muuhun valittuun hintaan - arvonlisaverollinen hinta tarkasteltavana

Kuvassa 12 yldosassa on laskettu kaikkien tuotteiden yhteismyynti sen myyntihinnan mu-
kaan, jonka laskuri antoi kuvassa 9 olevan esimerkin mukaan. Alaosassa on laskettu
myynnit edelld mainittujen minimi- ja maksimimyyntihinnan mukaan. Myyntimaarat ovat
tassa edelleen arvioituja maaria, joiden muuttaminen vaikuttaa laskurin antaman myynti-

hintaehdotuksen lisdksi myds muuttuviin kustannuksiin ja ty6aikaan.

Kaikkien tuotteiden osalta, kun myyntihinta maaraytyy myyntimaaraarvioiden ja sen mukai: kiinteiden ku wusten
tammikuu helmikuu maaliskuu huhtikuu toukokuu kesdkuu heindkuu  elokuu syyskuu  lokakuu marraskuu joulukuu = Yhteensa
myynti (kpl) 67 50 42 53 72 65 44 50 58 80 130 185 896
myynti (€) 732,04 55608 497,68 617,12 794,66 74599 43866 538,55 661,30 894,30 1481,37 216668 10124,43
mukut (€) 224,48 168,27 142,13 176,97 239,85 234,17 146,83 171,92 201,73 264,08 425,25 624,75 3020,43
katetuotto (€) 507,56" 387,81" 355557 440,15° 55481 ° 511,82° 291,837 366,64  45957" 63022° 1056,12° 1541,93  7104,00
tydaika (h) 14,18 10,68 9,33 11,63 15,28 14,71 8,92 10,63 12,68 17,00 27,67 40,83 193,53

Kaikkien tuotteiden osalta katetuoton vertailua kahden eri myyntihinnan valilla
tammikuu helmikuu maaliskuu huhtikuu toukokuu kesdkuu heindkuu  elokuu syyskuu  lokakuu marraskuu joulukuu = Yhteensa

myynti (kpl) 67 50 42 53 72 65 44 50 58 80 130 185 896
alempi hinta

myynti (€) 629,00 472,40 407,60 510,60 67800 629,00 400,00 468,00 55400 756,00 1234,00 1787,00 8525,60
mukut (€) 224,48 16827 142,13 17697 239,85 234,17 146,83 171,92 201,73 264,08 42525 624,75  3020,43
katetuotto (€) 40452 304,13 26547 333,63 43815 394,83 253,17 29608 352,27 49192 80875 1162,25  5505,17
korkeampi hinta

myynti (€) 699,50 526,00 456,00 570,50 754,50 702,50 442,00 520,00 618,00 842,00 137600 1997,50  9504,50
mukut (€) 224,48 168,27 142,13 176,97 239,85 234,17 146,83 171,92 201,73 264,08 425,25 624,75  3020,43
katetuotto (€) 47502 357,73 313,87 39353 514,65 46833 29517 34808 41627 577,92 950,75 1372,75  6484,07

Kuva 12. Kaikkien tuotteiden myynnit kokovuodelta eri myyntihintavaihtoehtojen mukaan

Myyntilaskelmaa pidin alusta asti tarke&na elementting, jotta olisi mahdollista arvioida
myyntimaaria ja vertailla niiden muutoksien vaikutusta. Tamakin muuttui tuotekohtaiseksi
myyntisuunnitelmaksi, jossa on mahdollista ndhda myyntimaaran muutoksen vaikutus
myyntiin euroina. Kassavirtalaskelman halusin myds mukaan laskuriin, vaikka kiinteat kus-
tannukset ovatkin tédssa laskurin esimerkissé pysyvat. Paadyin kuitenkin keskittym&an hin-
noittelun ja myyntimaarien vaikutukseen suhteessa muuttumattomiin kiinteisiin kustannuk-
siin. Jatin my06s arvonlisdverot pois tasté laskurista, mutta arvonlisveron tilitykset on tie-
tenkin huomioitava liiketoiminnassa kuten my6s kuvassa 11 huomioidut verolliset myynti-

hinnat hinnoittelun psykologisesta ndkdkulmasta.
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Palveluiden hinnoittelussa on kaytetty kiinteitd kustannuksia jalleen pohjana. Koska muut-
tuvat kustannukset eivat ole selvilld, on vain kiinteiden kustannusten palvelukohtainen
osuus jaettu palveluille kohdistetulla tyétuntimaéaralla. Nain on saatu alustava tuntihinta A,
jonka pohjalta voidaan asettaa palvelulle myyntihinta (kuva 13). Palvelun hinnassa on
huomioitu tydajan liséksi materiaalikustannukset eli muuttuvat kustannukset, jotka yrittajan
on huomioitava maksimiosallistujam&aran mukaan. Palvelun myyntihinta on laskettu myos
tyontekijan tuntihinnan B mukaan ja taman tuntihinnan mukaiseen tydajan kustannukseen
laskuri lisdd materiaalikustannukset ja kurssin kokonaiskustannukset jaetaan osallistujien
minimi- ja maksimimaaran mukaan. Taman perusteella voidaan arvioida toinen vaihtoehto

myyntihinnaksi.

Palveluille kohdistetut koko vuoden Palveluille laskettu tuntihinta A,
kustannukset / koko vuoden ty6tunnit:  joka on pohjana hinnoittelulle: 34,70 €

Palvelu 1
Villasukkakurssi
kurssin kesto/kerta 2 h 69,40 € laskurin perusteella
osallistujien maara 10 hl6a maksimi 9,94 € /hlo, aika + materiaali kurssilla voi olla enintdan 10 hléa
5 hl6a minimi 16,88 € /hld, aika + materiaali kurssilla oltava vahintaan 5 hléa
valmisteluaika/kerta 0,5 h 17,35 € laskurin perusteella asetetaan hinnaksi 15,00€ /hlé
materiaalit/kerta 3,00 €/hlé jonka mukaan lasketaan myynti
tydaika yhteensa 2,50 h
muuttuvat kustann. 30,00 €/kerta maksimin mukaan
tyon tuntihinta B 1200 €/h kokonaiskust/kerta 6,00 € maksimin mukaan/hlé kurssilla voi olla enintédan 10 hloa
60,00 € 12,00 € minimin mukaan /hl6 kurssilla oltava vahintaan 5 hléa
asetetaan hinnaksi 12,00 € /hlo

jonka mukaan lasketaan myynti

Kuva 13. Palvelun myyntihinnan asettamista

Yritys tarjoaa neljaa kuvitteellista palvelua ja kuvan 14 esimerkkitapauksessa on kohdis-
tettu kiinteat kustannukset tasan naiden neljan kesken. Laskuri selvittéaa palveluiden
osalta asiakasmaaran tarpeen kummankin aiemmin asetetun myyntihinnan perusteella.
Myyntihinnasta vahennetaan kuitenkin materiaalin osuus, jotta saadaan oikeampi hinta
vertailtavaksi kiinteiden kustannusten katteeseen. Laskurin antamaa vuotuista asiakas-

maaraa voi verrata myyntimaaraarvioon perustuvassa asiakasmaaran laskelmassa.




25

Palveluille kohdistetut koko vuoden Palveluille laskettu tuntihinta A,

kustannukset / koko vuoden ty6tunnit:  joka on pohjana hinnoittelulle: 34,70 €
Palvelu 1
Villasukkakurssi
kurssin kesto/kerta 2 h 69,40 € laskurin perusteella
osallistujien maara 10 hl6a maksimi 9,94 € /hlo, aika + materiaali kurssilla voi olla enintdan 10 hléa
5 hloa minimi 16,88 € /hlo, aika + materiaali kurssilla oltava vahintaan 5 hloa
valmisteluaika/kerta 0,5 h 17,35 € laskurin perusteella asetetaan hinnaksi 15,00 € /hlé
materiaalit/kerta 3,00 €/hl6 jonka mukaan lasketaan myynti
tyOaika yhteensa 2,50 h
muuttuvat kustann. 30,00 €/kerta maksimin mukaan
tyon tuntihinta B 12,00 €/h kokonaiskust/kerta 6,00 € maksimin mukaan/hlé kurssilla voi olla enintdan 10 hléa
60,00 € 12,00 € minimin mukaan /hl6 kurssilla oltava vahintaan 5 hléa
asetetaan hinnaksi 12,00€ /hlé

jonka mukaan lasketaan myynti
Tarkistetaan miten tuntihinnat riittavat kattamaan palvelulle kohdistetut kiinteat kustannukset:

kiinteat kust./vuosi/palvelu: 4164 € kiinteat kust./vuosi/palvelu: 4164 €
A:n mukaan asetettu hinta: 12,00 € B:n mukaan asetettu hinta: 9,00€  Materiaalin (mukun) osuus vahennetty
Asiakkaiden tarve / vuosi: 347 Asiakkaiden tarve / vuosi: 463

Palveluita on nelja, joten kiinteat kustannukset on tassa kohdistettu tasan kullekin palvelulle

Kuva 14. Palvelun hinnoittelua ja asiakasmaaran tarve asetetun myyntihinnan perusteella

Koska kurssin osallistujamé&éra on rajattu 5-10 henkil6on, laskuri laskee ndiden mukaan
minimi- ja maksimimyynnin molempien myyntihintojen osalta (kuva 15). Tassé kuvassa
nakyy myos palveluun kohdennettujen ty6tuntien kertyminen arvioitujen kurssiméarien pe-
rusteella, kuten myos asiakkaiden minimi- ja maksimima&arat kuukautta kohden. Kuvassa
15 n&kyy vain kuuden kuukauden arviot, mutta laskurissa on laskelmat koko vuoden
osalta. Laskuri nayttaa kaikkien palveluiden kuukausimyynnit kahden eri myyntihinnan
mukaan ja myods huomioiden osallistujien vahimmais- ja enimmaismaarat palvelua kohden
(kuva 16). Myds asiakasmaarat ja palveluihin kohdistuvat ty6tunnit on laskettu sen mu-

kaan, miten laskurissa on aiemmin arvioitu kunkin palvelun kohdalla myyntimé&ara.

tammikuu helmikuu maaliskuu huhtikuu toukokuu kesakuu
myynti (kpl) 4 6 5 3 2 0
kurssilla voi olla enintdan 10 hléa myynti (€) max 600 € 900 € 750 € 450 € 300 € 0€
kurssilla oltava vahintdaan 5 hléa myynti (€) min 300 € 450 € 375€ 225 € 150 € 0€
asetetaan hinnaksi 15,00€ /hl6  mukut (€) 120 € 180 € 150 € 90 € 60 € 0€
jonka mukaan lasketaan myynti katetuotto (€) max 480 € 720 € 600 € 360 € 240 € 0€
katetuotto (€) min 180 € 270 € 225 € 135 € 90 € 0€
kurssilla voi olla enintdan 10 hléa myynti (€) B max 480 € 720 € 600 € 360 € 240 € 0€
kurssilla oltava vahintdaan 5 hléd myynti (€) B min 240 € 360 € 300 € 180 € 120 € 0€
asetetaan hinnaksi 12,00€ /hl6 mukut (€) 120 € 180 € 150 € 90 € 60 € 0€
jonka mukaan lasketaan myynti katetuotto (€) max 360 € 540 € 450 € 270 € 180 € 0€
katetuotto (€) min 120 € 180 € 150 € 90 € 60 € 0€
Materiaalin (mukun) osuus vahennetty asiakasmaara max 40 60 50 30 20 0
asiakasmaara min 20 30 25 15 10 0
tyoaika 10 15 12,5 7,5 5 0

Kuva 15. Myynnin vertailua eri hinnoilla ja osallistujamaarilla kolmen kuukauden osalta
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Palvelut yhteensd
A:n perusteella
myynti (€) max
mukut (€)
katetuotto (€)
myynti (€) min
mukut (€)
katetuotto (€)
B:n perusteella
myynti (€) max
mukut (€)
katetuotto (€)
myynti (€) min
mukut (€)
katetuotto (€)

asiakasmaara max
asiakasmaara min
tydaika

1824€
389 €
1435¢€
912 €
389€
523 €

1508 €
389€
1119€
754 €
389 €
365€

138
69
30,0

2436 €
521€
1915€
1218¢€
521¢€
697 €

2012€
521¢€
1491¢€
1006 €
521€
485 €

182
91
40,0

2153 €
482 €
1671€
1082¢€
482 €
600 €

1790¢€
482 €
1308 €
900 €
482 €
418 €

163
82
35,5

1467 €
379€
1088 €
750 €
379€
371€

1246 €
379€
867 €
638 €
379€
259 €

115
59
24,5

1184 €
340 €
844 €
614 €
340€
274 €

1024 €
340€
684 €
532€
340€
192€

96
50
20,0

429 €
156 €
273 €
231€
156 €

75€

390 €
156 €
234 €
210€
156 €

54 €

39
21
7,5

0€
0€
0€
0€
0€
0€

0€
0€
0€
0€
0€
0€

0
0
0,0

2049€
506 €
1543 €
1041¢€
506 €
535€

1730€
506 €
1224€
880 €
506 €
374 €

159
81
34,0

3454 €
782€
2672€
1738¢€
782€
956 €

2876 €
782€
2094 €
1448¢€
782€
666 €

262
132
57,0

2699 €
598 €
2101€
1355€
598 €
757 €

2242 €
598 €
1644 €
1126€
598 €
528 €

205
103
44,5

2982€
637 €
2345€
1491¢€
637 €
854 €

2464 €
637 €
1827¢€
1232¢€
637 €
595 €

224
112
49,0

2556 €
546 €
2010€
1278¢€
546 €
732 €

2112€
546 €
1566 €
1056 €
546 €
510€

192
96
42,0

23233 €
5336 €
17897 €
11710€
5336 €
6374 €

19394 €
5336 €
14058 €
9782¢€
5336 €
4446 €

1775
896
384,0

Kuva 16. Kaikkien palveluiden minimi- ja maksimimyynnit kahden eri myyntihinnan mu-

kaan laskettuna

Tyokalun avulla voidaan arvioida tuotteille ja palveluille asetettavia verottomia myyntihin-

toja ja tuotteiden osalta myds verollinen hinta on esitetty. Hinnoittelussa on hyva huomi-

oida se, milté hinta nayttaa asiakkaan silmin. Kun verrataan hintaa hieman yli tai hieman

alle tasaluvun, voi olla kannattavampaa asetta hinnaksi alhaisempi hinta, koska se saat-

taa houkutella asiakasta tehokkaammin. Tama tyokalu ei anna oikeita vastauksia myynti-

hinnan suhteen, mutta tarjoaa nakdékulmia hinnoitteluun ja muistuttaa, mita kaikkea hin-

noittelussa tulisi ottaa huomioon.
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5 Pohdinta

Opinnaytetyodn tavoitteena oli laatia Excel-pohjainen tytkalu tuotteiden ja palveluiden hin-
noittelun avuksi. Tyokalu oli alun perin tarkoitettu paatoimista tai osa-aikaista liiketoimin-
taansa aloittelevalle yksinyrittdjalle ja my6s jo olemassa olevan pienen yrityksen tarpeisiin.
Tyokalun esimerkeissa kaytetty kuvitteellinen ja nimettn yritys voisi olla oma tulevaisuu-
den yritykseni ja keksityt tuotteet ja palvelut sellaisia, joita voisin yrittdjan tarjota asiak-

kaille.

Aluksi yritin rakentaa hinnoittelumalleja tuotteen nakdkulmasta kysymyksella "Milla hin-
nalla voisin myyda kangaskassin?” Tydkalun toteuttamisvaiheessa nakékulma kuitenkin
muuttui ja kysymys kuuluikin: "Miten rahoitan yritykseni pakolliset kustannukset?”. Tydka-
lun tavoite oli kuitenkin edelleen sama ja silla oli tarkoitus saada vastauksia kysymykseen:
"Miten hinnoittelen tuotteeni ja palveluni oikein?”. Hinnoittelumenetelmia selvitellesséni
voittolisahinnoittelu vaikutti tamén kuvitteellisen yrityksen kannalta luontevimmalta mene-
telmalta ja myds palvelun hinnoittelu laskutettavien tuntimadarien osalta. Tyotuntim&aran
huomioiminen oli mielestani tarkeda myos siksi, etta erityisesti osa-aikaisen yrittdjan tyo-
aika on rajallista. Jos yrittaja saa tuloja oman liiketoimintansa ulkopuolelta, on mahdollista

tinkia liilketoiminnan voiton ja myos yrittdjalle maksettavien palkkojen osuudesta.

Tyokalussa ei ole laskuria kaikille tietoperustassa mainituille asioille, mutta esimerkiksi ha-
vikin ja alennuskampanjoiden merkitys olisi huomioitava myyntihintaa asetettaessa. Vuo-
den erilaisiin sesonkiaikoihin tulisi my6s reagoida jo myyntimaaria arvioitaessa. Tytka-
lussa katteen osuutta ei ole esitetty katetuottoprosenttina, mutta mikali tuotteiden maéara
kasvaisi ja tuotteet eroaisivat enemman ominaisuuksiltaan, voisi katetuottoprosentti hel-

pottaa kannattavuuden arvioinnissa.

Tavoitteeni oli laatia selke& ja helppokayttdinen tyokalu. Aluksi oli tarkoitus tehda tuotteille
ja palveluille laskurit Excel-ty6kirjan omille valilehdilleen mutta itselleni oli kuitenkin hel-
pompaa muokata tyokalua, kun kaikki elementit olivatkin samalla vélilehdella. Tasta
syysta tytkalun selkeystavoite ei tullut saavutetuksi mutta helppokayttdisyytta yritin huo-
mioida muutamilla selitysteksteilld ja ohjeella "Sy6ta arvot sinisiin soluihin”. Mikali opin-
naytetydllani olisi ollut ulkopuolinen toimeksiantaja, olisin kiinnittdnyt enemman huomiota

tyokalun selkeyteen.

Tyokalun tarkoitus ei ole antaa valmiita vastauksia tai oikeita myyntihintoja mink&an lasku-
rin avulla, vaan tarjota mahdollisuuden vertailla eri myyntihintoja sek& arvioida myyntiméaa-
ria ja tarvittavan myynnin saavuttamiseen tarvittavaa tydaikaa. Tyokalun avulla voidaan

vaikuttaa liiketoiminnan nakékulmasta oikeiden ja kannattavien tuotteiden ja palveluiden
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valintaan ja sitd on mahdollista muokata muuttuvien ja uusien tuotteiden ja palveluiden

ominaisuuksien mukaan. Tarkoitus oli hyddyntaa enemman toimintopohjaisen kustannus-
laskennan mallia, jossa kiinteat kustannukset kohdistetaan tarkemmin eri tuotteille ja pal-
veluille. TAma voisi olla yksi tydkalun kehittdmistoimenpide. Myds joidenkin vertailuun liit-

tyvien kuvioiden lisaéaminen auttaisi hahmottamaan myyntihintavaihtoehtojen vaikutusta.

Kun kerasin teoreettista tietoperustaa tahan tyéhon, mieleeni tuli muutamia aiheeseen liit-
tyvid mahdollisia tutkimuskohteita. Hinnoittelun osalta olisi kiinnostavaa selvittdd, miten
yksinyrittajat hinnoittelevat tuotteensa tai palvelunsa. Tutkimuskysymyksia voisi olla: Ote-
taanko kaikki hinnoitteluun vaikuttavat seikat huomioon? Mik& hinnoittelussa on haasta-
vinta? Hinnoittelua voisi tarkastella my6s asiakkaan nakdkulmasta ja tutkimuksen aiheena
voisi olla se, miten tuotteen tai palvelun myyntihinta on perusteltu asiakkaalle ja tietddko
asiakas, mistéa hinta koostuu. Koska hinnoittelu liittyy budjetointiin, voisi tutkimukseen liit-
tyva kysymys olla: Miten yksinyrittajat huolehtivat liiketoimintansa budjetoinnista? Tama
hinnoittelutytkalu voisikin laajentua budjetoinnin osa-alueisiin, jolloin hinnoittelun merkitys
nakyisi myos liiketoiminnan kokonaiskannattavuudessa. Myos kassavirtalaskelma olisi tar-
peellinen lisa aloittelevalle yrittajélle, jolloin hinnoittelu vaikuttaisi mm. kuukausikohtaiseen
kannattavuuteen ja talldin olisi huomioitava myds arvonlisaveron tilitysajankohta, mahdol-

listen hankintojen kustannusten rahoitus kuluineen seka lainan tarve ja sen lyhentdminen.

Opinnaytetyoni aihetta suunnitellessani olin paattanyt, ettd opinnaytetyoni olisi liiketoimin-
nan perustamiseen liittyva tutkimus, johon liittyisi kysely. Luovuin kuitenkin tasta ajatuk-
sesta, koska halusin tehdé jotain konkreettista opintojeni paattyessa. Excel oli tullut tutuksi
muutaman kurssin aikana ja halusin hyddyntaa intoani Excelia kohtaan. Kun aloin uudel-
leen suunnitella opinndytetyoni aihetta ja aiheen rajausta, oli vaikeaa hahmottaa, kuinka
laaja tulisi tietoperustan olla ja kuinka massiivinen tulisi tyokalun olla. Alkuperédinen ideani
oli laatia budjetointitytkalu, mutta onneksi opinnaytety6n ohjaajani piti tata ideaa liian laa-
jana suhteessa opinnaytety6hon tarkoitettuun aikaan. Sain hyvia vinkkeja ja vaihtoehtoja
siitd, miten voisin rajata ja kaventaa aihettani. Hinnoitteluty6kalu vaikutti melko selkedlta

vaihtoehdolta ja liittyy alkuperéiseen aiheeseenikin, liiketoiminnan perustamiseen.

Tietoperustaa kirjoittaessani jouduin usein muistuttamaan itseani aiheeni rajauksesta,
mutta kuitenkin pyrin laatimaan siita riittdvan laajan. Tuotoksena syntynyt hinnoitteluty6-
kalu ei ole taydellinen, mutta siitd on sellaisenaan ja myds muokattuna hyotyd, mikali jos-
kus ryhdyn yrittdjaksi. On selvaa, etta testausvaihe olisi ollut lopputuloksen kannalta te-
hokkaampaa, jos tydkalu olisi tehty ulkopuoliselle toimeksiantajalla. Olemassa olevan yri-
tyksen oikeat tuotteet, palvelut ja kustannukset olisivat antaneet realistisemman kuvan
tyokalun arvioinnille, ja my6s tyokalun visuaalisuuteen ja toimintojen muokkaamiseen oli-

sin kiinnittanyt eri tavalla huomiota. Ty6ta tehdesséni vahvistui kdsitykseni siita, etta usein
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jokainen tekee oman Excelinsa omien tarpeidensa mukaan.

Opinnaytetytn aikana opin paljon hinnoitteluun liittyvasta teoriasta ja myo6s kaytannon las-
kukaavoista. Hinnoittelulle ei ole olemassa yhta oikeaa sdantda tai ohjetta, vaan paljon
erilaisia vaihtoehtoja ja nakdkulmia. Opinnaytetydn aikatauluttaminen oli aluksi helppoa,
koska aikaa oli liiankin paljon. Tarkoitukseni oli tehd& opinnaytety6 valmiiksi kesén aikana,
jotta voisin keskittya tyharjoitteluun seuraavana syksyna. Aikatauluni ehti kuitenkin muut-
tua muutaman kerran, ja opinnaytetyon tekeminen ajoittui sittenkin vasta syksyyn. Tyohar-
joittelusta huolimatta sain kuitenkin tehtya opinnaytety6tani enimmakseen viikonloppuisin,
Ohjaajani antamat valipalautteet auttoivat paljon ja kannustivat tekemaan tyén ajoissa val-

miiksi.
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Liitteet

Liite 1. Kasitteisiin liittyvia esimerkkeja

EBITDA

EBIT

Myyntituotot 500 000 €
Muuttuvat kustannukset 280000 €
Myyntikate 220000 €
Henkilostokulut 15 000 €
Muut liiketoiminnan kulut 10000 €
Kayttokate 195 000 €
Poistot 5000 €
Liikevoitto (-tappio) 190 000 €
Rahoituskulut (-tuotot) 5000 €
Voitto ennen veroja 185 000 €
Tuloverot 20000 €
Tilikauden voitto (-tappio) 165 000 €

Esimerkki tuloslaskelmasta (mukaillen Eklund & Kekkonen 2018, 80)

rahat ja pankkisaamiset + lyhytaikaiset saamiset

lyhytaikainen vieras paaoma

Quick ration laskukaava
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