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1 Johdanto

Lahiruoka ja pientuottajien tuotteet ovat taman hetken yksi kuumista trendeista
elintarvikealalla. Kuluttajat ovat kiinnostuneita mista heidan sydémansa ruoka tulee, miten se
on viljelty tai kasvatettu ja kenelle heiddn maksamansa raha tuotteesta menee. Lahiruoan
ympadrille onkin syntynyt ilahduttavan paljon liiketoimintaa ja kuluttajilla on nykyaan paljon
mahdollisuuksia valita ruokakoriinsa ruokaa, joka on valmistettu aivan ldahella tai vahan

kauempana Suomessa pienen ruokayrittdjan toimesta.

Tahan trendiin vastaa myos tdman tyon tilaaja, Krannin tila Nurmijarven Lepsaman kylalla.
Krannin tila on viljatilan ymparille rakentunut yritys, joka jalostaa, pakkaa ja myy koko
viljasatonsa suoraan kuluttajille, vahittaismyyntiin, hotelleille ja ravintoloille. Jalostettavat
kasvit ovat vehna, ohra, ruis, kaura seka herne. Viljelyn ja jatkojalostustoiminnan ohella
tilalla harjoitetaan kesdkahvila- ja tilapuotitoimintaa, joihin tdma tyo keskittyy. Tilapuodissa

myydaan tilan omien tuotteiden lisdksi my6s muiden pientuottajien elintarvikkeita.

Taman tyon tavoitteena on suunnitella ja kehittdaa Krannin tilan kesdkahvila- ja
puotitoimintaa toiminnan laajentuessa ja kesdasesongille 2022. Krannin tilan toimintaa on
koko sen olemassaolon ajan leimannut aktiivinen kehittdmisote ja tdma tyo on osa tata
jatkumoa. Ty6ssa kasiteltaville teemoille tuli selkea tarve kesdksi 2022 avattavien uusien ja
aiempaa suurempien puoti- ja kahvilatilojen myo6ta. Kuten kaikessa Krannilla tehtavassa
kehittamistoiminnassa, my0ds tdman tyon tavoite on liiketoiminnan kannattava kasvu ja

asiakkaiden parempi palvelu.

Erilaiset kehittdmistehtavat on jaettu kolmeen eri osioon, joiden parissa tydskentely ja
syntyneet lopputulokset esitelldadn taman tyon kappaleissa 3 ja 4. Tyoskentelyn tavoitteena
on uudistaa ja laajentaa tilapuodin valikoimaa, hinnoitella tuotteet kannattavasti seka
suunnitella kesdkahvilan toiminta kaudelle 2022 niin valikoiman kuin henkildstéresurssienkin
osalta. Kdytannon tyoskentelya tukevaa teoriaa on esitelty kappaleessa yksi, jonka teemoja

ovat hinnoittelu seka ldhiruokayrittdjyys osana elintarvikealaa.



2 Kehittamistyon tietoperusta

2.1 Krannin tila Oy:n historia ja nykytila

Krannin tila Oy on Nurmijarven Lepsaman kylalla toimiva, vastikaan luomuun siirtynyt
kasvinviljelytila, joka nykyaan jatkojalostaa koko satonsa ja osan myds naapuritilan sadosta
itse myytaviksi viljatuotteiksi. Tilalla viljelldaan vehnaa, ohraa, kauraa, ruista ja hernetta. Tilan
historia ulottuu aina vuoteen 1558 saakka, jolloin Kranni erotettiin omaksi tilakseen. Tilalla
on matkan varrella ollut monenlaisia vaiheita ja kuten monien muidenkin nykyisten
viljatilojen historiassa, oli my6s Krannilla aikanaan eldimia. Lypsykarjaa oli vuoteen 1962
saakka ja lihakarjaa vuoteen 1979. Nykyisin tilalla harjoitetaan viljan viljelyn ja

jatkojalostuksen lisdksi metsataloutta. (Krannin tila, n.d.)

Tila tuottaa vuosittain 150—-200 tonnia viljaa seka palkokasveja ja myy koko satonsa
eteenpadin noin 20 eri tuotteen muodossa. Asiakkaina ovat kuluttajat tilapuodissa,
verkkokaupassa ja Reko-piireissa, S- ja K-ryhman kaupat, hotellit, ravintolat sekd muut
jalleenmyyjdasiakkaat. Osa kauratuotteista jalostetaan tilalla sijaitsevassa kauramyllyssa,
jota tilan isanta pyorittaa ja loput viljat myllytetdaan Tollin myllyssa Pusulassa. Kaikki tuotteet
pakataan itse tilan pihapiirissa sijaitsevassa, vanhaan navettaan remontoidussa

pakkaamossa. (Krannin tila, n.d.)

Pakkaamo on remontoitu tilan pihapiirissa sijaitsevaa navettarakennukseen, jonka toiseen
pdahan on remontoitu tilat tilapuodille. Talld hetkella tilapuoti on avoinna ympari vuoden
perjantaisin ja lauantaisin ja lisdaksi puoti on laajentunut viime vuosina pieneksi
kesdkahvilaksi, joka on toiminut kahden edellisen kesan ajan. Kahvila on palvellut kesdkuusta
elokuun puoliviliin torstaista lauantaihin/sunnuntaihin. Kahvilassa myynti on tapahtunut
tilapuodin yhteydessd, mutta asiakaspaikat ovat olleet erillaan ulkona seka ns.
saunarakennuksessa, jossa asiakkaat ovat voineet istua sisatiloissa. Kahvilassa on myyty
tdhdan mennessa itse tehtyja ja ulkopuolelta ostettuja leivonnaisia sekda muiden
pientuottajien tuotteita, kuten jaatelda ja alkoholittomia virvoitusjuomia. (Krannin tilan

yrittdjan Anne Lukanan haastattelu 2.2.2022)



Krannin tila tyollistaa sesongin mukaan yhteensa 6—10 henkea pakkaamossa, tilapuodissa
seka kesaisin tilalla pidettavassa kesakahvilassa. Kokoaikaisia tyontekijoita tilalla on yrittajan
lisaksi yksi henkil®, loput tydskentelevat osa-aikaisesti. Tilan liikevaihto vuonna 2021 oli

307 000 £, josta liikevoittoa oli 27 000 €. Kesakahvilan osuus tilan toiminnassa on merkittava,
silla se keskimaarin kaksinkertaistaa myynnin niina kuukausina, kun kesakahvilatoimintaa on.

(Krannin tilan yrittajan Anne Lukanan haastattelu 2.2.2022)

2.2 Lahiruokayrittdjyys osana elintarvikealaa

K-ryhman vuonna 2021 teettdman kuluttajatutkimuksen mukaan (Kesko, 2021) vuoden 2022
kuluttajakayttaytymista ruokaostoksissa ohjaavat hyvinvoinnin tukeminen, sesonkisyéminen,
ruoanlaittajana kehittyminen & erikoistuminen seka valmisruoat. Lehdistotiedotteen
liitteena olleessa tutkimuksen yhteenvedossa tuodaan esille, ettd vuonna 2022
pientuottajien tuotteet seka lahiruoka nousevat ruokatrendien karkeen ylipaataan
kotimaisen ruoan ohella. Tutkimuksen nuoremmissa ikdaryhmissa (18—24-vuotiaat), jopa 65 %
vastaajista piti Iahi- ja pientuottajien tuotteita trendikkdina. Lahi- ja pienruokatoimijoiden
tuottaman ruoan suosio on maatilalahtdiselle elintarviketuotannolle jo itsessdan ilahduttava
trendi, mutta myos erikoistuva ruoanlaitto (esim. hapanjuuri ja pizzat), sesonkisydminen ja
ruoalla omaan hyvinvointiin vaikuttaminen ovat seikkoja, joihin Iahiruokayrittajan

kannattaisi esimerkiksi mainonnassa pureutua tulevaisuudessa.

Keskon edellisen vuoden vastaavassa tutkimuksessa (Kesko, 2020) nousi esille myds
tasmahyvinvointi-termi, jolla viitattaneen yksil6llisten ruokaratkaisujen etsimiseen oman
hyvinvoinnin parantamiseksi. Sen perusteella saattaa olla, etta tulevaisuudessa
raataloidympi ja yksilollisempi palvelu ldhiruokatuottajien toimesta olisi se, jolla kilpaillaan
isoa tuotantoa vastaan. Kenties esimerkiksi tilauksesta tehty, asiakkaalle raataloity, erityisen
tuore jauhoseos on tulevaisuuden lahiruoan yksi vetovoimatekija. Elamyksellisyyden trendiin
(Kesko, 2020) lahiruokayrittajan kannattaisi markkinoinnissaan myds tarttua. Suoraan
maatilalta ostettu tuote, jolla on kasvot ja jonka kasvupaikkaan asiakas voi halutessaan
kdyda tutustumassa, saattaa tulevaisuudessa vedota elamyshakuisuuteen entistakin

enemman. Etenkin kun kaupungistumisen ja sen my6ta ruoan alkutuotannosta



vieraantumisen ennustetaan kasvavan (Vepsaldinen, 2016, s. 59). Matka maaseudulle

lahiruokaa ostamaan saattaa jatkossa olla entistakin enemman elamys.

Mielestani Opetushallituksen julkaisema ruokaketjun osaamistarpeita tulevaisuudessa
kasitteleva raportti (Vepsaldinen, 2016, s. 57) kiteyttaa hyvin, etta vaikka maailma ja sen
myo6ta ruokamarkkinat globalisoituvat, pystyvat pienet elintarvikeyritykset
tulevaisuudessakin kilpailemaan innovatiivisuudella, erikoistumisella ja paikallisuudella.
Samassa raportissa kuitenkin tuodaan esille haasteitakin: tulevaisuudessa globalisaatio
saattaa aiheuttaa erilaisten sddddosten ja byrokratian lisdantymistd, mika taas voi
hankaloittaa pienen yrityksen parjaamista markkinoilla. Mielenkiintoista on, etta
ruokaketjun turvallisuus tullee olemaan tulevaisuudessa entistdakin merkittavammassa
roolissa etenkin kuluttaja-asiakkaan nakdkulmasta. Asiakkaan ennustetaan tulevaisuudessa
voivan tarkistaa reaaliaikaisesti yksityiskohtaista tietoa mm. tuotteensa alkuperasts,
koostumuksesta ja hinnan muodostuksesta. (Vepsaldinen, 2016, s. 59)Taman voisi ajatella
tuovan lahiruokayritykselle kilpailuetua, silla [dhiruoan prosessi ei yleensa ole

monimutkainen havainnollistettava.

Elintarvikeketjun tulevaisuutta maalaillaan villeiltakin kuulostavilla teknologispainotteisilla
skenaarioilla. Yhtena esimerkkind mainitaan 3d-tulostus, jolla saatetaan tulevaisuudessa
esimerkiksi tulostaa pizzaa. (Vepsaldinen, 2016, s. 61) Teknologia varmasti kehittyy
tulevaisuudessa, mutta oma ndakemykseni on, etta teknologisen kehityksen rinnalla kulkee
myo6s vastavoima, joka ohjaa kulutuskayttaytymista ruoan osalta myos yksinkertaiseen,
puhtaaseen, turvalliseen ja kasitydmaiseen suuntaan. Tahdn vastavoimaan on ldhiruokaa
tuottavan elintarvikeyrittajan syyta tarttua. Lahiruokayrittdjyydessa on myos syyta ottaa
huomioon, ettd ilmastonmuutos etenee vaajaamatta ja sen myota kuluttajat ovat
tulevaisuudessa entistakin ymparistotietoisempia ja edellyttavat ostamiltaan tuotteilta sen

suhteen vastuullisuutta (Vepsaldinen, 2016, s. 61).

2.3 Tuotehinnoittelu kannattavuuden perustana

Yritystoiminnan kannattavuutta mitataan yksinkertaistettuna yrityksen tuloksella, joka voi

olla joko voittoa tai tappiota ja se maaritelldan tuottojen ja kustannusten erotuksena.



Luonnollisestikin tavoitteena on, etta yritystoiminnasta saadaan enemman tuottoja kuin
sithen on sijoitettu taloudellisia panoksia, jolloin toiminnan voidaan katsoa olevan
taloudellisesti kannattavaa. Huomioitavaa on, etta tehokkuus ja kannattavuus eivat tarkoita
samaa asiaa. Vaikka tehokkuuden parantamisella pyritdankin aina kannattavuuden
parantamiseen, saattaa toiminta olla kannattavaa, vaikka resursseja kaytettaisiinkin

epatehokkaasti. (Selander & Valli, 2007, ss. 36-37)

Keskeisin tapa, jolla yritys voi vaikuttaa kannattavuuteensa, on tuotehinnoittelu. Yrityksen
myymien tuotteiden hinta vaikuttaa suoraan tuottoihin, mutta myds myyntimaariin, joten
optimaalisen myyntihinnan ja -maaran valista suhdetta on hyva analysoida monipuolisesti.
Hinnoittelulla on merkitysta myos tuotteen markkina-asemaan, eli siihen minkalaiseksi tuote
koetaan arvoltaan tai laadultaan seka sen kysyntaan markkinoilla.
(Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, ss. 184-185) Kaiken kaikkiaan
hinnoittelussa on kaikessa yksinkertaisuudessaan ja haastavuudessaan kyse siita, etta yritys
|6ytaa tuotteilleen korkeimman mahdollisen hinnan, jonka markkinat ovat siita valmiita

maksamaan ja saa sita kautta maksimoitua katteensa pitkalla aikavalilla (Puranen, n.d.).

Nykyaikana tuotehinnoittelu on monimutkaistunut entisestaan, kun nopea teknologinen
kehitys, globalisaatio ja lisdantynyt kilpailu antavat omat mausteensa peliin. Mydskaan
hinnoittelun psykologisia ilmioita ei ole syyta unohtaa, silla niilla on merkittava rooli
hinnoittelussa ja valikoiman suunnittelussa. Hinnoittelussa puhutaan esimerkiksi “keskivalin
taiasta”, jolla viitataan ihmisen taipumukseen tarttua keskihintaiseen tuotteeseen, mikali
hanella ei ole erityisia laatuvaatimuksia ja oletamme, etta tuotekategoria sisaltaa useita

erihintaisia vaihtoehtoja. (Simon;Orvomaa;Jonason;& Morée, 2021, ss. 55-61)

Toinen hyvin tunnettu psykologinen ilmié on "ysi-ysi”-ilmio, jolla viitataan sellaiseen hintaan,
joka on hyvin ldhelld seuraavaa tasalukua, jolloin ihmismieli tulkitsee hinnan olevan
lahempéana ensimmaistd lukua kuin sita seuraavia desimaaleja. "ysi-ysi”-ilmid perustuu myos
siithen, ettd tamantyyppisesti hinnoitellut tuotteet saattavat ihmisten mielikuvissa yhdistya
erikoistarjouksiksi tai kampanjatuotteiksi. (Simon;Orvomaa;Jonason;& Morée, 2021, ss. 9,

55-61)



Tuotteiden hinnoittelussa voidaan kayttaa erilaisia menetelmia, jotka esitellaan lyhyesti
seuraavassa kappaleessa. Keskityn erityisesti kustannuspohjaiseen hinnoitteluun, joka on
keskeisessa roolissa paadyttyani suosittelemaan sen kayttdéa Krannin tilalle taman
opinndytetyon puitteissa. Hinnoittelumenetelmien esittelyn jalkeen kasittelen viela

hinnoitteluprosessin etenemista paapiirteissaan.

2.4 Hinnoittelumenetelmat

Tuotteiden hinnoittelussa yleisesti kaytettyja menetelmia ovat sopimusperusteinen,
kustannusperusteinen, tavoiteperusteinen, markkinaperusteinen tai arvoperusteinen
hinnoittelu (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010). Myos kilpailijaperusteinen

hinnoittelu on hyvin yleista (Simon;Orvomaa;Jonason;& Morée, 2021).

2.4.1 Arvoperusteinen hinnoittelu

Arvoperusteisessa hinnoittelussa hinnoittelun keskiéssa on tuotteen tai palvelun arvo
asiakkaan silmin, eli miten asiakas kokee myytavan hyodykkeen arvon. Keskeista tassa
hinnoittelutavassa on jasentda tuotteessa olevia lisdarvotekijoita, joilla hieman korkeampi
hinta olisi mahdollinen. Tallaisia tekijoita voivat olla esimerkiksi tuotteen paikallisuus, tuttu

yrittdja ja erityisen hyva laatu. (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, ss. 184, 195)

Simon ym. (Simon;Orvomaa;Jonason;& Morée, 2021, ss. 20-21) pitavat kirjassaan
"Hinnoittelun voima” arvoa jopa kaikkein tarkeimpana hinnoittelun ndkékulmana. Heidan
mukaansa asiakkaan kokema tuotteen arvo vaikuttaa merkittavasti hanen halukkuuteensa
maksaa tuotteesta. Simon ym. painottavat erityisesti asiakkaan kokemaa subjektiivista
arvoa, eli tuotteen objektiivisella arvolla ei ole heiddn mukaansa niinkdan merkitysta. Taman
pohjalta Simon ym. mukaan johtajien tarkeimmat tehtdvat ovatkin luoda tuotteelle lisdarvoa
esim. laadun kautta ja sen jalkeen viestia tama lisdarvo asiakkaille vaikkapa pakkauksen ja

sijoittelun kautta.

Tuunanen & Aaltonen (Tuunanen & Aaltonen, 2021, s. 98) tuovat esille, ettd nykyajan

kuluttajien kasvava kiinnostus tuotteiden ekologisuuteen on tuotteille lisdarvoa tuova seikka.
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Kuluttajat ovat kiinnostuneita siitd, minkalainen tuotteen ymparistorasite on, ja
elintarvikkeiden puolella Iahella tuotettu eettinen ja luomulaatuinen ruoka herattaa yha
kasvavaa kiinnostusta. Tallainen trendi tuo tuotteiden markkinointiin ja tuotteistukseen

merkittavia mahdollisuuksia.

Vaikka arvon analysoiminen on yrittdjalle tarkeaa ja hyodyllista, Jarvenpaa ym.
(Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, s. 196) huomauttavat, etta
arvoperusteisessakin hinnoittelussa on haasteensa. Kun kyse on subjektiivisesta arvon
kokemuksesta, voi asiakkailla olla varsin vaihtelevia ndkemyksia siitd, mitka seikat tuotteelle
lisdarvoa tuovat. Haastavaa on myds maarittaa, minkalaisena hintana lisdarvo voidaan

tuotteeseen lisdtad ja miten asiakas saadaan vakuuttuneeksi tuotteen arvosta.

2.4.2 Sopimus- ja tavoiteperusteinen hinnoittelu

Sopimusperusteisessa hinnoittelussa myyja ja asiakas sopivat hinnasta neuvottelemalla.
Tallaista tapaa voidaan kayttaa esimerkiksi rakennusurakoista neuvoteltaessa.
(Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010) Sopimusperusteinen hinnoittelu ei siis

niinkaan sovi kulutushyodykkeiden hinnoitteluun, joten en kasittele sitd sen enempaa.

Tavoiteperusteisen hinnoittelun keskiossa ovat yrityksen strategiset tavoitteet. Tyypillisesti
tavoitteilla tarkoitetaan tassa yhteydessa sitd, minkalaista markkina-asemaa yritys
tuotteillensa tavoittelee. Jos yritys esimerkiksi tavoittelee mahdollisimman suurta
myyntimaaraa ja markkinaosuutta myymillaan tuotteilla, saattaa se joutua tinkimaan
tuotteen hinnasta ja siten kannattavuudesta. Talloin kyse on ns.
markkinoidenvaltaushinnoittelusta. Tahan hinnoittelutapaan liittyy useimmiten
my6hemmassa vaiheessa tapahtuva pyrkimys nostaa hintoja, kun haluttu markkinaosuus on
saavutettu. Mikali taas tuote on niin innovatiivinen, etta kilpailua markkinoilla ei vield ole,
voi yritys hyodyntda ns. kermankuorintahinnoittelua, jossa hyédynnetaan tuotteen
uutuusarvoa korkeilla hinnoilla, joita alennetaan tarvittaessa myohemmin, kun markkinoille
tulee vastaavia toimijoita. Jos taas yrityksen strateginen tavoite on ainoastaan kannattava
lilketoiminta, luovutaan sellaisesta osasta myyntid, jonka myyntituotot eivat kata

kustannuksia. Talloin haarukoidaan hinta, jolla ei valttdmatta saada maksimaalista
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myyntimadaraa ja siten liikevaihtoa, mutta saatu tulos pyritdan sen sijaan saamaan

mahdollisimman korkeaksi. (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010)

2.4.3 Markkina- ja kilpailijaperusteinen hinnoittelu

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa tarkastellaan erityisesti myytavan tuotteen asemaa
markkinoilla. Markkinaperusteisessa hinnoittelussa on samanlaisia elementteja kuin
arvopohjaisessakin hinnoittelussa, silla markkinoilla tuotetta ostavat asiakkaat, joiden
ostohalukkuus asettaa tuotehinnoittelulle raamit. Markkinaperusteisessa
hinnoittelundkdkulmassa merkittavaa ovat myos muut vastaavat tuotteet markkinoilla.
Mikali samanlaisia tuotteita on liikaa, ei markkinoilta valttdmatta ole saatavilla tuotteelle
riittdvaa katetta. (Selander & Valli, 2007, s. 68) Yrityksen kannattavuuden kannalta on
olennaista, etta se pystyy sopeuttamaan kustannuksensa siten, etta ne jaavat markkinoilta

saatavan hinnan alapuolelle (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, s. 195).

Kilpailijaperusteisessa hinnoittelussa tuotteiden hinta maaritellaan sen perusteella, mita
vastaavat kilpailijoiden tuotteet maksavat. Vaihtoehtoina on kopioida kilpailijoiden hinta tai
valita tietoisesti hieman kilpailijoita halvempi tai kalliimpi hinta. Taman menetelman selkea
etu on sen yksinkertaisuus. Haasteeksi kuitenkin nousee yritysten vaihtelevat kysynta- ja
kustannusrakenteet. Kilpailijoiden hintataso on luonnollisestikin huomioitava tuotteita
hinnoiteltaessa, mutta juuri kyseiselle yritykselle sopivaa hintaa talla menetelmalla yksinaan

tuskin l6ytaa. (Simon;Orvomaa;Jonason;& Morée, 2021, ss. 156-157)

2.4.4 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteinen hinnoittelu on perinteinen hinnoittelumenetelma, jossa lahtdkohta
on, ettd tuotteen myyntihinnan on katettava tuotteen kustannukset.
Kustannusperusteisessa hinnoittelussa edetdaan useimmiten tiettyjen vaiheiden kautta.
Aluksi yrittdja tarkastelee kustannuksiaan ja jaottelee ne valittomiin, valillisiin, muuttuviin ja
kiinteisiin kustannuksiin. (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010) Muuttuvat
kustannukset tarkoittavat toiminnan volyymiin sidottuja kustannuksia, kun taas kiinteat
kustannukset ovat olemassa volyymista riippumatta. Valittomat kustannukset kohdistuvat

suoraan tuotteen valmistukseen ja vastaavasti valilliset kustannukset ovat sellaisia, jotka
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eivat suoraan synny tuotteen valmistuksessa. Vililliset kustannukset ovat useimmiten
kiinteita kustannuksia, mutta ne voivat olla myds muuttuvia. (Selander & Valli, 2007) Kun
kustannukset on ryhmitelty, on paatettava mitka kustannuksista huomioidaan laskelmassa.
Mikali valilliset kustannukset otetaan mukaan laskelmaan, on paatettava milla periaatteilla
ne kohdistetaan tuotteille. Sen jalkeen paastaan vasta laskemaan varsinaiset tuotekohtaiset
kustannukset. Kun kustannukset ovat tuotekohtaisesti tiedossa, paatetdan tavoite voitolle
seka mahdolliset alennukset. Lisaamalla tuotekohtaisiin kustannuksiin tavoitevoitto seka
mahdolliset alennukset, saadaan maariteltya tuotteelle myyntihinta.

(Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010)

Kustannusperusteisesti voidaan hinnoitella kahdella eri tavalla, katetuottomenetelmalla seka
omakustannusarvomenetelmalla. Katetuottomenetelmassa huomioidaan ainoastaan
muuttuvat kustannukset, joiden paalle lasketaan katelisa, jolla katetaan voittotavoitteen
lisdksi myos kiintedt kustannukset. Omakustannusarvomenetelmassa taas huomioidaan seka
muuttuvat etta kiinteat kustannukset, joiden paalle lasketaan voittolisa, jonka avulla
voittotavoite saavutetaan. Omakustannusarvon avulla tehtava hinnoittelu on suositeltavin
silloin, kun yritykselld on kdytossaan hyvat laskentajarjestelmat ja kiinteiden/valillisten
kustannusten osuus kustannuksista on suuri. (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen,

2010, ss. 187-190)

Kustannusperusteisen hinnoittelun sovellutus on myés hinnoittelukertoimen avulla tehtava
hinnoittelu (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010). Tatd menetelmaa kaytetaan
yleisesti esimerkiksi vahittaiskaupan tuotteiden hinnoittelussa (Selander & Valli, 2007, s. 82).
Taman menetelman kayttd on todella helppoa, silla ideana on maarittaa kerroin, jonka
avulla tuotteen myyntihinta maaritellaan, mutta sitd maariteltdessa on oltava tarkkana sen
suhteen mita kustannuksia kertoimella on tarkoitus kattaa (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;&
Pellinen, 2010, s. 191). Tassd menetelmassd myyntihinta saadaan yksinkertaisesti kertomalla
tuotteen hankintahinta hinnoittelukertoimella ja kerroin taas lasketaan kaavalla 100/(100-

myyntikate%) (Selander & Valli, 2007, s. 82).

Teoksessa hinnoittelun voima (Simon;Orvomaa;Jonason;& Morée, 2021, ss. 155-156)
kritisoidaan kustannusperusteista hinnoittelua sen vuoksi, ettd se ei ota huomioon yrityksen

muita tavoitteita, kilpailijoiden kayttaytymista tai markkinatekijoita. Simon ym. tuovat
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kuitenkin esille, ettd menetelmalld on myds monia kdytannon etuja. Tassa menetelmassa
hinnoittelu perustuu ainoastaan faktoihin, ei oletuksiin. Sen avulla hinnoitelluista
jalleenmyyntituotteista myyja saa varmuudella myyntikatetta jokaisesta myymastaan
yksikosta. Kustannusperusteisessa hinnoittelussa on kuitenkin muistettava, etta erilaisilla
laskentatavoilla saatetaan paatya erilaisiin tuotekohtaisiin kustannuksiin, jolloin hinnoittelun
luotettavuus saattaa karsia. Erityisen huolellinen on oltava valillisten ja kiinteiden
kustannusten laskennassa, mikali ne ovat suuret. (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen,

2010)

2.5 Hinnoitteluprosessi

Kun tuotteelle maaritelldan hintaa, ei ole suositeltavaa toimia ainoastaan yhden
hinnoittelumenetelman varassa, vaan hinnoittelussa tulee ottaa monia seikkoja huomioon.
Esimerkiksi, jos kilpailu markkinoilla on voimakasta, on hinnoittelua maariteltdvd enemman
markkina- ja arvoperusteisesti kuin sellaisessa tilanteessa, missa kilpailu on vahaista.
Kustannuslaskenta on silti tilanteessa kuin tilanteessa tarkeda olla hinnoittelun pohjalla,
mutta yksinaan kdytettyna se ei huomioi riittavasti asiakkaiden tarpeita ja markkinoilla
vallitsevaa tilannetta. (Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, s. 196) Kuten
yrittdjalle suunnatussa selviytymisoppaassa (Tuunanen & Aaltonen, 2021, s. 103) hyvin
kiteytetdan, on paras hinnoittelumenetelma sellainen, jossa yhdistetdaan kaikki menetelmat.
Samaan lopputulokseen ovat myos pdatyneet Simon ym. (Simon;Orvomaa;Jonason;&
Morée, 2021, ss. 171, 155). Nain ollen hinnoittelussa onkin hyva edeta prosessinomaisesti,

jonka vaiheita esittelen seuraavassa.

Jos hinnoittelua haluaa tarkastella prosessina, on sen ensimmadinen vaihe perusanalyysin
tekeminen. Sen aikana tarkastellaan monipuolisesti hinnoitteluun vaikuttavia seikkoja, kuten
esimerkiksi kustannuksia, kysyntaa, tuotteen arvoa asiakkaalle seka kilpailutilannetta.
Kustannuksia tulee tarkastella sellaisella laajuudella, etta hinnan avulla saadaan pitkalla
aikavalilla katettua seka tuotteen valmistamiseen etta toimittamiseen liittyvat kustannukset.
Tarvittaessa on syyta tarkastella myos tuotteen elinkaarta, eli kuinka tuotot ja kustannukset
kehittyvat tuotteen oletetun elinkaaren aikana. Hinnoitteluprosessin toisessa vaiheessa
sovitetaan yhteen yrityksen strategia ja tavoitteet seka tuotteen hinnoittelu. Hinnoitteluun

vaikuttaa esimerkiksi merkittavalla tavalla se, tavoitteleeko yritys isoa markkinaosuutta vai
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kannattavaa liiketoimintaa. Kun hinnoittelun taustatekijat on analysoitu ja hinta soviteltu
yrityksen strategiaan, on aika asettaa tuotteelle hinta. Tassa kohtaa pohditaan esimerkiksi
aiemmin mainittuja psykologisia tekijoita, eli onko ns. ”99” -hinnoilla kyseisen tuotteen
osalta vaikutusta menekkiin. Myos mahdolliset alennukset huomioidaan tassa vaiheessa.

(Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, ss. 198-199)

Hinnoitteluprosessissa edelld mainittuja seikkoja analysoimalla ja laskemalla on tuotteelle
yleensa loydettadvissa jonkinlainen hinnoittelualue. Hinnoittelualueella ylarajan muodostavat
tuotteen kysynta ja alarajana taas ovat tuotteen kustannukset. On hyva muistaa, etta hinnan
nostaminen ei valttamatta suoraan paranna kannattavuutta, jos se vahentdaa menekkia
merkittavasti. (Selander & Valli, 2007, ss. 68-69) Huomionarvoista on kuitenkin myos se, etta
jos myynti aloitetaan liian halvalla hinnalla, on hintojen merkittava nostaminen myéhemmin
yleensa vaikeaa. Myos alennuksissa kannattaa hinnoittelussa olla tarkkana, silla niilla voi olla
jopa tuhoisia vaikutuksia kannattavuuteen. Pienelta tuntuva parinkin prosentin alennus
vaatii jo ison maaran lisimyyntia menetettyjen kate-eurojen takaisin saamiseksi.
Alennuksella my0s saatetaan vaikuttaa negatiivisesti asiakkaan mielikuvaan tuotteen
arvosta. Tiettyjen erien kampanjoinnissa, sisdanheittotarkoituksessa seka poistomyynnissa
alennukset kuitenkin ovat hyva tyokalu myynnin edistamiseen. Huomaamaton ja
kannattamaton tapa antaa alennusta on inflaation huomiotta jattaminen. Inflaation vuoksi

hintoja olisikin pyrittdva nostamaan 1-2 % vuodessa. (Yritystulkki, n.d.)

3 Kehittamistyon tarkoitus ja tavoite

Krannin tila Oy:n toimintaa on koko sen olemassaolon ajan leimannut aktiivinen
kehittamisote. Uusia ideoita otetaan aktiivisesti tyon alle ja toteuttamiskelpoisimmat
siirtyvat myos toteutukseen. Toiminnan pikkuhiljaa vuosien myo6ta laajetessa ja vakiintuessa,
on lisatiloille tullut tarvetta. Nykyisten navettaan remontoitujen pakkaamo- ja puotitilojen
ylakerrassa oli tyhjillaan olevaa navetan vinttitilaa, jonka remontointi aloitettiin kevaalla

2021. Tilat valmistuvat kesaksi 2022.

Tulevan lisatilan myo6ta tilojen uudelleen organisointi tuli ajankohtaiseksi. Tilan emanta ja
isantd kavivat kesan ja syksyn 2021 aikana lapi erilaisia vaihtoehtoja tilojen organisoinnista ja

paatyivat siirtdmaan kesakahvilatoiminnan uusiin tiloihin kesastd 2022 ldhtien ja
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laajentamaan sen myota alakerran pakkaamotiloja. Sesongin ulkopuolella (syyskuu-
toukokuu) puoti pyorii pienimuotoisesti nykyisissa tiloissa, jolloin ylakerta vapautuu muuhun
kayttoon. Kaiken kaikkiaan tilalla tehtavan kehittamistyon tarkoituksena ja tavoitteena on
aina nykyisen liiketoiminnan kannattava kasvu, jonka vuoksi kannattavuutta kasitelladn myos
opinndytetydn tietoperustassa tuotehinnoittelun nakékulmasta. Hinnoittelu on yksi
merkittavimmista yrityksen kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista

(Jarvenpaa;Lansiluoto;Partanen;& Pellinen, 2010, s. 184).

Taman opinndytetyon tavoitteena on kuvata kehittamistyon eteneminen kevaan 2022
aikana seka esitella kehittamistyon lopputuloksena syntyvat konkreettiset tuotokset ja
johtopaatokset. Opinnaytetyon tilaaja on maaritellyt kolme asiakokonaisuutta, joiden
puitteissa opinnadytetyon tekija kehittamis- ja suunnittelutehtavia tyostaa. Seuraavassa
esittelen asiakokonaisuudet ja niihin yhdessa tilaajan kanssa maaritellyt tehtavat ja
tavoitteet tarkemmin. Opinnaytetyon tuotoksena syntyvat kehittamistoimenpiteet ja
suunnitelmat toimivat konkreettisena apuna tilapuodin ja kesdkahvilan toiminnassa seka
kokonaisuuden operatiivisessa johtamisessa. Kehittamis- ja suunnittelutehtavien on maara
olla valmiina toukokuuhun 2022 menness3, jotta Krannin tilapuoti- ja kesakahvilatoiminta

saadaan niiden pohjalta kayntiin kesakuun alussa 2022.

3.1 Tilapuodin tuotevalikoiman uudistus

Taman osion tavoitteena on paivittaa Krannin tilapuodin tuotevalikoima. Aiempaa isompien,
uusien puotitilojen myota jalleenmyyntiin voidaan ottaa laajempi valikoima muiden
pienruokatuottajien tuotteita. Valikoiman paivittamisen lisdksi tavoitteena on myoés pohtia
jalleenmyytavien ja tilan omien tuotteiden hinnoittelua. Konkreettisena lopputuloksena
kaikille tuotteille maaritellaan jalleenmyyntihinta. Hinnoittelua kasitelladn seuraavassa

osiossa.

Tuotevalikoiman uudistuksen ensimmainen vaihe on kartoittaa pienruokatoimijoita, joiden
tuotteet sopisivat Krannin tilapuodissa myytaviksi. Opinndytetyon osana kootaan
ensimmaiseksi lista mahdollisista tuottajista, jonka jalkeen opinnaytetyon tekija valitsee
sopivat tuottajat kilpailutusprosessiin yhdessa tilaajan kanssa. Lopuksi valituille tuottajille

l[ahetetdan tarjouspyyntd. Valinta tilapuotiin tilattavista tuotteista tehdaan yhdessa
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opinndytetyon tilaajan kanssa, muut vaiheet kilpailutusprosessista tuotteiden tilaukseen
ovat opinndytetyon tekijalla. Konkreettisena tuotoksena valikoiman uudistusprosessista
syntyy puodille tuotekansio, johon osana tata opinnaytetyota kerataan tiedot valikoimiin

otettavista tuottajista tuotevalikoiman hallinnan helpottamiseksi.

3.2 Tilapuodin tuotteiden hinnoittelu

Taman osion tavoitteena on selvittaa, minkalainen hinnoittelumenetelma sopisi parhaiten
Krannin tilapuodin tarpeisiin. Kohteena ovat erityisesti Krannin tilan jalleenmyymien seka
kahvilatuotteiden hinnoittelu, mutta mahdollisuuksien mukaan selvitystyon myo6ta saatua

tietoa hyodynnetdaan myos tilan omien tuotteiden hinnoittelussa.

Tavoitteena on selvittaa erilaisia tuotehinnoittelun tapoja ja esittda sen pohjalta Krannin
tilan tilapuotiin sopivinta toimintatapaa. Kasittelen hinnoitteluun ja kannattavuuteen
liittyvaa teoriaa osana kappaletta kaksi ja konkreettisena lopputuloksena
kannattavuusasioiden parissa tydskentelysta syntyy toimintatapa, jonka avulla tilapuodin

tuotteiden hinnat maaritelldan.

3.3 Kesakahvilan suunnittelu ja kehittaminen

Taman osion tavoitteena on suunnitella ja jatkokehittaa tilalla kahden kesan ajan toimineen
kesdkahvilan toimintaa. Kesakahvila toimii tilalla kesdakuusta elokuuhun. Uusien tilojen
myo6ta kahvilan konseptia on tarkoitus paivittaa niin asiakkaiden kuin tyotekijéidenkin
nakokulmasta. Uudet tilat mahdollistavat sujuvammat tyonteon prosessit ja toisaalta
kahvilan tuotevalikoimaa halutaan uudistaa. Opinndytetyon puitteissa tyOostetdan erityisesti
tuotevalikoimaa ja sen hinnoittelua. Myos kahvilan kokonaiskonsepti

henkilostoresursseineen suunnitellaan osana opinnaytetta.

Tuotevalikoiman osalta erityisesti pohdittavia teemoja ovat leivonnan ulkoistaminen vs. itse
tekeminen, miten tuotteiden hinnoittelu tehddan kannattavalla tavalla sekd luonnollisestikin
se mita tuotteita myyntiin tulee. Kesan aikana tilalla on tarkoitus jarjestaa kahvilan puitteissa
muutamia pop up -pdivia ja jokin myyntipdivista keskittynee johonkin erikoisempaan

tuotteeseen. Taman osion konkreettisena tuotoksena syntyy kesakahvilan valikoima, joka on
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hinnoiteltu kannattavalla tavalla ja lisdaksi kahvilan konsepti aukioloineen ja teemapadivineen
on kokonaisuutena suunniteltu kesalle 2022. Konkreettisena tuotoksena suunnittelusta
syntyy myos osana kahvilan kokonaiskonseptia tyévuorolistana toimiva taulukko kesan

toiminnasta.

4 Projektin suunnittelu ja toteutus

Tassa kappaleessa kuvaan miten tyoskentely projektin eri osioiden parissa eteni ja
minkalaisiin ratkaisuihin paadyttiin. Tyoskentely ei edennyt lineaarisesti osiosta toiseen,
vaan tilaajan kanssa yhdessa sovittujen tavoitteiden myo6ta osioiden parissa tyéskentely oli
ajoittain myos rinnakkaista. Suunnittelu- ja kehittamistyd kdynnistyi tammikuussa 2022 ja

paattyi toukokuussa 2022.

4.1 Tilapuodin tuotevalikoiman uudistus

Taman osion tavoitteena on paivittda Krannin tilapuodin tuotevalikoima. Puoti on kesasta
2022 lahtien uusissa tiloissa, joissa on tilaa pitaa isompaa valikoimaa. Puodin valikoimaksi
rajattiin yhdessa tyon tilaajan kanssa tdssa vaiheessa padosin pientuottajien elintarvikkeet.
Lisaksi kartoitin jonkin verran lisamyyntiad edistavaa muuta valikoimaa. Parista tuotteesta
pyysin myos tarjoukset ja lisaksi kavin keskustelua erdaan tuoteryhman maahantuonnista
tuotteita valmistavan yrityksen kanssa. Saamieni tietojen pohjalta tein ehdotukset sopivasta

valikoimasta tyon tilaajalle.

Tilapuodin tuotteiden kartoittaminen alkoi helmikuussa 2022, jolloin kerasin kattavan listan
kotimaisista pientuottajista, joiden tuotteet sopisivat Krannin tilan tilapuotiin. Kartoitin myds
puodissa jo talla hetkelld edustettuna olevat tuottajat, silld suurin osa niistad aiotaan pitaa
mukana puodin valikoimassa jatkossakin. Kun kartoitus oli tehty, suunnittelin
tarjouspyynnoissa kdytettdavan malliviestin. Viestin sisalto |0ytyy liitteesta 1.
Tarjouspyyntovaiheeseen valitsimme tuottajat kerdamaltani listalta yhdessa tyon tilaajan
kanssa. Kerasin listalle yhteensa 76 pientuottajaa, joista tarjouspyynnon paadyimme
lahettamaan 49 tuottajalle. Testasin luomani tarjouspyynnon toimivuutta ensin lahettamalla
sen vain muutamalle tuottajalle nahddkseni, etta tarjouspyyntd ohjaa antamaan riittavat

tiedot valintaa ajatellen. Pilottivaiheesta saadun kokemuksen perusteella tarjouspyyntomalli
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naytti toimivan hyvin, eikd muutoksia sen sisaltéon tarvittu. Tarjouspyynnét Iahetin
tuottajille helmikuun lopulla sahkopostitse. Paadyin lahettamaan tarjouspyynnot
vakiomallisena, jolloin tydaikaa sadstyi merkittavasti verrattuna personoituun, kullekin

tuottajalle erikseen ldhetettdavaan viestiin verrattuna.

Tarjouspyynnon sisallon pyrin rakentamaan siten, etta kaikki valintaan vaikuttavat tekijat
saataisi tuottajalta yhdella kertaa, jotta valtyttaisiin aikaa vievalta kirjeenvaihdolta ja/tai
soittokierroksilta. Tarjouspyynndssa tuottajia pyydettiin ilmoittamaan myyntiin
tarjoamistaan tuotteista seuraavat tiedot: tuote, sisddanostohinta alv 0 %, myyntieran koko,
tuotteen sadilytyslampétila, tuotteen sailyvyysaika, saatavuus, toimitusaika tilauksesta,
toimitustapavaihtoehdot, rahtikulut, rahtiehdot sekd mahdolliset muut huomioitavat seikat
tuotteista/tilaamisesta. Tarjouspyyntomalli tuotti hyvilaatuiset tarjoukset ja

tarkennuspyynt6ja tarvittiin vain yksittdisten tuottajien kohdalla.

Tuottajilta pyydettiin tarjoukset 8.3. mennessd, jonka jalkeen tarjoukset kaytiin lapi tyon
tilaajan kanssa ja puotiin valittiin uusi tuotevalikoima. Tarjouksen jatti ensivaiheessa 26/49
tuottajaa, jonka jalkeen ldhetin vield muutaman uuden tarjouspyynndn ja karhusin
tarjouksen antamatta jattaneita tuottajia, joilta tarjouspyyntoa erityisesti olisi toivottu.
Yhteensa tarjouksia saatiin 29. Saaduista tarjouksista valikoimaan valittiin yhdessa tyon
tilaajan kanssa reilu 50 uutta jalleenmyytavaa tuotetta tilapuodin valikoimaan. Uusia

tuottajia puodin valikoimaan valittiin yhteensa noin 15.

Kilpailutuksen jalkeen alkoi valikoiman yhteenvetovaihe, eli tuotevalikoiman niputtaminen
yhteen tuotekorttien muodossa seka tuotteiden hinnoittelu. Hinnoittelussa kaytettavaa
menetelmaa esitellddn tarkemmin kappaleessa 3.3. Tuotekorttien avulla on tarkoitus, etta
puodissa tyoskentely helpottuu, kun kaikki tuotteet 16ytyvat konkreettisesti yhdesta

kansiosta sisaltden myos tilausohjeet kullekin tuotteelle.

Tuotekorttikansion tavoitteena on myds selkiyttaa tilapuodin valikoiman hallintaa. Tarkoitus
on, ettd tuotekorttiin merkitdan aina kun tuotteita tilataan lisaa ja kuinka paljon tilattiin.
Siten kasvaa pikkuhiljaa ymmarrys tuotteiden kierrosta ja kuinka usein tuotteita on tarpeen
tilata lisaa. Tuotekortista pystyy myods nakemaan, jos jokin tuote liikkuu puodissa huonosti,

jolloin saattaa olla tarpeen tuotteen jattaminen pois valikoimasta. Tuotekortin ollessa
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tuottajakohtainen, on helppoa saada yhdella silmayksella kasitys siita minkalainen valikoima

ko. tuottajalla on.

4.2 Tilapuodin tuotteiden hinnoittelu

Taman tyon tietoperustassa, kappaleessa 2, esittelin erilaisia vaihtoehtoisia tapoja lahestya
tuotteiden hinnoittelua. Tassa kappaleessa kayn lapi perustellun ehdotuksen Krannin tilan

tilapuodissa kaytettavasta hinnoittelumenetelmasta.

Lahdemateriaalien pohjalta kavi ilmi, ettd hinnoittelua kannattaa analysoida monesta eri
nakokulmasta ja vain yhteen menetelmaan nojaava hinnoittelu harvemmin toimii kovin
hyvin, silla sopiva hinnoittelu on monen eri tekijan summa. Lapikdymani teoriamateriaalin
pohjalta esitdan Krannin tilan tilapuodissa jalleenmyytaville tuotteille kustannuspohjaista,
hinnoittelukertoimen tyylista hinnoittelumenetelmaa, jossa huomioidaan myds arvo- ja

kilpailijapohjaisten menetelmien nakdkulmia.

Kuten kappaleessa 2 kay ilmi, hinnoittelukertoimeen pohjautuvassa hinnoittelussa lasketaan
kiintea kerroin, jolla kerrotaan tuotteen ostohinta ja siten saadaan maaritettya tuotteen
jalleenmyyntiarvo. Kertoimen sijasta on mielestani selkeampaa maaritella kateprosentti,
joka jalleenmyytadvasta tuotteesta halutaan, ja muodostaa suoraan sen pohjalta
laskentaohjelmaan laskuri, jonka avulla hinnoittelu on helppoa tehda. Talloin kateprosenttia
voi laskurin avulla helposti vaihtaa ilman, etta tarvitsee laskea uutta kerrointa. Vaikka
tallainen menetelma on hieman yksioikoinen, sopii se nahdakseni hyvin hinnaltaan edullisiin
jalleenmyytaviin tuotteisiin, joiden merkittavin kustannus on niiden ostohinta. Ostohinnan
lisdksi muodostuu luonnollisestikin jonkin verran tydovoimakustannuksia tilaamiseen ja
tuotteiden esillepanoon liittyen sekda mahdollisesti tuotteiden toimittamiseen liittyvia
rahtikuluja, mutta ne ovat kohtuullisen yksinkertaisia jyvittda tuotteen ostohinnan paille.
Edelld mainitulla tavalla toimittaessa tuotteelle maaritettavan kateprosentin tulee kattaa siis
Iahinna voitto seka mahdollinen havikki. Jalleenmyytavien tuotteiden kustannusrakenne on
siis varsin selkea ja yksinkertainen, jonka lisaksi kyseessa ovat hinnaltaan matalat
kulutustuotteet, jonka vuoksi hinnoittelu on mielestéani jarkevaa tehda kohtuullisen

yksinkertaisella panostuksella. Siihen tarkoitukseen esittamani menetelma sopii hyvin.
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Nahddkseni tallaista kiintedn katteen hinnoittelutyylia kannattaa taydentda seka kilpailija-
ettd arvoperusteisen hinnoittelumenetelman nakdkulmilla. Kilpailijoiden toimintaa on syyta
tarkastella myds hinnoittelun nakokulmasta nykyaikana, kun kilpailu on digitalisaation ja
verkkokaupan my6ta kiristynyt. Suurin osa kuluttajista pystyy muutamalla klikkauksella
tarkistamaan, minkalaisella hinnalla kutakin tuotetta on muilla toimijoilla saatavilla. Nain
ollen voittolisan maarittelyssa kannattanee kadyttaa joustoa sen mukaan, milld hinnoilla
samantyylista tuotetta on muualta saatavilla, jotta tuotteen hinta ei kuluttajan silmissa
nouse liian suureksi. On kuitenkin huomattava, etta lahiruokapuodin tuotteet ovat
Iahtokohtaisesti elintarvikealan erikoistuotteita, joilla on vahva arvolataus. Lahiruokapuotiin
asioimaan tuleva asiakas on hyvin todennakoisesti asennoitunut erilaisiin hintoihin kuin
hypermarkettiin mennessaan ja ndin ollen myos valmis maksamaan tuotteista hieman
tavanomaista enemman. Nain ollen tuotteita ei kannata myyda alle tyypillisen
vastaavanlaisen tuotteen hintaa. Kun sopiva myyntihinta on edella kuvailtuja tapoja kdyttdaen
I6ytynyt, kannattaa hintaa viela tarkastella psykologisesta nakokulmasta. Olisiko 5,90 €

asiakkaan silmin houkuttelevampi kuin tasan 6 €?

Loppuun esitan edelld kuvatun hinnoitteluprosessin mukaisen toimintatavan kuvitteellisen
esimerkin avulla. Otetaan esimerkiksi pientuottajan makkara, jonka sisdanostohinta on 4,20
€/pkt alv 0 %. Tuotteita tilataan yhteensa 20 pkt, joka ylittaa ko. toimittajan
rahtivapausrajan, jolloin rahtikuluja ei tule. Laskennallisesti ty0aikaa tuote-erdan kanssa
tyoskentelyyn menee arviolta 0,75 h (tuotteen tilaus sdhkopostilla, kuorman purku
myyntitiskiin, hintalapun tekeminen seka asiakkaiden neuvonta). Tuotteen ostohinnan paalle
lisattavia kustannuksia on siis yhteensa kaytetty tuntimaara 0,75 h * kuvitteellinen
tuntipalkka 12 €/h = 9 €. Yhdelle makkarapaketille tulee néin ollen kustannusta yhteensa
0,45 €. Nain ollen yhden paketin omakustannehinta olisi 4,65 € alv 0 %. Havikkia ei
laskelmassa oteta huomioon, silld se valtetaan kayttamalla myymatta jadneet tuotteet
kahvilan puolella viimeisen kayttopaivan lahestyessa. Laskentamalliin on hyva sisallyttaa
myo6s mahdolliset tyontekijan palkan sivukulut tai yrittdjan itsestdan maksamat

yrittajaeldkemaksut.

Kuvitellaan, etta yrittdja haluaisi taman tuotteen myynnista voittoa 40 %, jolloin tuotteen
myyntihinnaksi saadaan 7,75 € alv 0 %. Kyseessa on elintarvike, joten lisdtaan hintaan viela

14 % arvonlisavero, jolloin todellinen myyntihinta ko. katteella olisi 8,84 €. Kyseessa on 500
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g:n paketti, joten markkinavertailun perusteella kilohinta on kalliimpi kuin monet
hypermarkettien makkarat, mutta arvoperusteisesti analysoituna korkeampi hinta on
perusteltu: makkara on valmistettu kasityona, lahella myyntipaikkaansa, valmistusaineet
ovat kotimaisia ja makkarat lisdaineettomia. Psykologisessa mielessa ei asiakkaan kannalta
ole merkitysta onko tuote 8,84 € vai 8,95 €, joten paatetaan tuotteen myyntihinnaksi 8,95 €,
jolloin voittoprosentti saadaan hieman korkeammaksi/pienta puskuria yllattaviin laskelmassa

huomioimattomiin kuluihin.

Osana hinnoitteluprosessia kavin lapi kaikki puotiin tulevat uudet tuotteet samoin kuin
tarkistin vanhojen tuotteiden hinnat edella kuvatun prosessin kaltaisella tavalla. Tyon
tilaajan kanssa sovittiin, minkalaista katetta tuotteiden myynnista haetaan ja tein
hinnoittelun sen mukaisesti. Edellad kuvattu esimerkki kateprosentteineen ei siis kuvaa
Krannin tilan todellisen tuotteen hinnoittelua, vaan on kuvitteellinen esimerkki prosessin

etenemisesta.

4.3 Kesdkahvilan suunnittelu ja kehittaminen

4.3.1 Henkil6storesurssit ja tydovuorosuunnittelu

Hieman alkuperaisesta suunnitelmasta poiketen Krannin tilan tilapuodin ja kesdkahvilan
suunnittelu ja kehittaminen kaynnistyikin taman osion parissa, silla jo helmikuussa selvisi
kadytettdvissa olevat henkilostoresurssit ja siten paasin aloittamaan tydévuorosuunnittelun jo
tuolloin. Kavin lapi yhdessa tilaajan kanssa tyovoimatilanteen ja tarpeen, jonka pohjalta
kokosin tyévuorosuunnittelun pohjaksi taulukon, josta kay ilmi kullekin viikonpaivalle
tarvittava tydvoimaresurssi ja muut huomioitavat seikat. Resurssi on arvioitu edellisten
kesdkahvilavuosien tarpeeseen pohjautuen, joten arviota on todennadkoisesti syyta paivittaa

uusien tilojen tyoskentelyprosessien tarkentuessa.

Tyo6voimataulukon koostamisen myota kavi ilmi, ettda muutamien tyontekijoiden tyonkuvan
muutoksista huolimatta, tarve yhdelle kesatyoresurssille oli ilmeinen. Tilan yrittadjalle oli
tullut muutamia kesatyohakemuksia, joiden pohjalta han paasi kaynnistamaan rekrytoinnin
osa-aikaiselle kesatyontekijalle. Tyovuorotaulukkopohjan myéta uudelle tyontekijalle oli

helppo jo haastatteluvaiheessa kertoa arvio siitda minkalaista tydnkuvaa ja tyémaaraa
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yrityksen on mahdollista kesalle tarjota. Sopiva tyontekija [6ytyi jo ensimmaisen haastattelun
perusteella, joten rekrytointi sujui varsin mutkattomasti. Kun tarvittava tyévoimaresurssi oli
kasassa, pyysin henkil6kunnalta toiveet kesan tyévuorojen suhteen ja tein yksityiskohtaisen
tydvuorolistan kesakuun kolmelle ensimmaiselle viikolle. Tyévuorolista julkaistiin maaliskuun
alussa 2022, jota edelsi tyontekijoille jarjestetty infotilaisuus kesan 2022 tyévuoroista. Koko
henkilosto paasi vaikuttamaan tyévuoroihin monessa eri kohtaa prosessia, mika nahtiin
tarkedksi arvoksi itsessaan, mutta merkittavaksi myos siksi, ettda sen myota tyévuorojen

saataminen sesongin aikana todennakdisesti vahentyy.

4.3.2 Kesakahvilan konsepti

Kesdkahvilasesongin tyovoimaresurssien suunnittelun osana suunniteltiin myos kesdkahvilan
kokonaiskonsepti. Tilaajan kanssa kaydyn keskustelun pohjalta paadyttiin jatkamaan
samoilla aukioloajoilla kuin viime vuonna, silla ne toimivat edelliskesan kokemusten
perusteella hyvin ja mahdollistivat toimivan tydvoimasuunnittelun. Kahvila-puoti palvelee
kesalla 2022 torstaisin ja perjantaisin klo 12—18, lauantaisin klo 10—-16 ja sunnuntaisin klo
12-16. Sunnuntaiaukioloa testattiin ensimmaista kertaa viime kaudella ja se osoittautui
erittdin toimivaksi. Lahialueella ei ole sunnuntaisin juurikaan muita kahviloita avoinna, joten
kysyntaa oli runsaasti, ja asiakkaat 16ysivat palvelun pariin. Ndin ollen sunnuntaiaukiolo

arvioidaan kannattavaksi korkeammista tyovoimakustannuksista huolimatta.

Vetonaulaksi ja tuotehavikkid minimoimaan sunnuntaille kokeiltiin viime vuonna
vohvelimyyntia, joka osoittautui asiakkailta saadun palautteen mukaan hyvaksi ratkaisuksi.
Viime vuoden hyvan kokemuksen myo6ta sunnuntain vohvelikahvila paatettiin ottaa osaksi
myo6s vuoden 2022 tilapuoti-kahvilakonseptia. Uutuudeksi kesdkaudelle 2022 paatettiin
luoda sdaannollinen pizzamyyntikonsepti. Viime vuonna pizzamyyntia testattiin tilalla pop up
tyyliin satunnaisena ostopalveluna, josta saatujen hyvien kokemuksien pohjalta
laadukkaiden artesaanipizzojen myynnista paatettiin tehda sdannéllinen, tilan oman
tyovoiman turvin toteutettava tapahtuma. Pizzapaivan organisointivastuu on yhdelld puodin

tyontekijoista.
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4.3.3 Kesdkahvilan tuotevalikoima

Seuraavana vaiheena kesakahvilan suunnittelussa ja kehittamisessa oli tuotevalikoiman
suunnittelu. Suunnittelussa oli tarkoituksena hyédyntaa viime vuoden suosituimpia
tuotteita, mutta kehittda myods uusia tuotteita vanhojen rinnalle. Tein tilaajalle ehdotukseni
erilaisista vaihtoehdoista. Ehdotukseni sisalsi ideoita tilaajan toiveeseen voileipapoydasta,
noin 8 makeaa tuotetta ja noin 6 suolaista/ruokaisampaa tuotetta. Taman pohjalta pidimme
tilaajan kanssa palaverin ja valitsimme kesakahvilan tuotteiksi taytetyt voileivat,
tomaattipiirakat, ruispuolukkakinuskikakun, moussekakun pikareissa, smoothien,
lauantaipullan, inkivaari-sitruunakinuskipiirakan seka omenakaurapaistoksen
vaniljavaahdolla. Tuotteista kuusi on tuttuja viime vuodelta ja loput uusia tuotteita. Viime
vuonna iso osa tuotteista leivottiin Krannin tilan henkildston voimin, mutta tdman vuoden
kesdkahvilaan tehtiin linjaus, ettda mahdollisimman paljon tuotteiden valmistuksesta
ulkoistetaan, jotta voimavarat voidaan keskittaa muuhun tyéhon paremmin.
Pitopalveluyritykseksi valikoitui paikallinen yritys tilaajan aiempien hyvien kokemusten
perusteella. Pitopalvelun kanssa pidettiin palaveri 8.3.2022, jonka perusteella pitopalvelu

pystyi antamaan tarjouksensa haluamistamme tuotteista.

Kun valikoima oli valittu ja pitopalveluyritys oli antanut tarjouksensa, oli aika paattaa
tuotteille hinnat. Kahvilatuotteiden hinnoittelua varten kehitin
katetuottohinnoittelumenetelmaan pohjautuvan yksinkertaisen laskentataulukon (kuva 1),
jonka avulla itse valmistettavat tuotteet voidaan raaka-aine- ja tydkustannusten seka
halutun kateprosentin perusteella hinnoitella. Laskurissa on mahdollista huomioida myds
havikki. Pitopalveluyritykselta ostettavat tuotteet hinnoitellaan samalla tavalla kuin edelld on
esitetty tilapuodissa jalleenmyytavien tuotteiden hinnoittelu. Tavoiteltava kate on sovittu

yhdessa tyon tilaajan kanssa.
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Kuva 1. Itse tehtyjen kahvilatuotteiden kustannus- ja katelaskuri.

Kahvilatuotteen kustannuslaskelma
Kaikki hinnat verollisina

Kustannus a(€) maira yksikké |Yhteensa (€) € Havikkiselite
Raaka-aine 1 7 0,2 kg 1,40
Raaka-aine 2 5 0,6 kg 3,00
Raaka-aine 3 9 0,25 kg 2,25
Raaka-aine 4 kg 0,00
Koriste 1 litra 0,00
Koriste 2 kg 0,00
Leivontatarvike 1 m 0,00
Leivontatarvike2 kpl 0,00
Leivontatarvike 3 kpl 0,00
rikkoontuneet
tyotunnit (sis. ta-kuluja 25%) 20 2 h 40,00 1,00 kananmunat
Syntyvien myyntituotteiden maara per resepti 10 kpl
Yhden reseptin kaikki kustannukset yhteensd ilman havikkia: 46,65 1,00 <- Havikki euroina yhteensa
<-Havikki per
Yhden reseptin raaka-ainekustannukset yhteensa ilman havikkia: 6,65 0,10 myyntiyksikkd, esim,
Yhden myyntituotteen kaikki kustannukset ilman havikkia: 4,67
Yhden myyntituotteen raaka-ainekustannukset ilman havikkia: 0,67
Yhden myyntituotteen kokonaiskustannus (sis. kaikki kustannukset, myés havikin) 4,77
Myyntihinta I:I
Kate% 20,6 %

Laskurin kaytto aloitetaan siten, ettd yhden reseptin (esim. yksi kakkutaikina) raaka-aineet
syotetdan taulukkoon hintatietoineen (”kustannus” -sarake seka ”a(€)”-sarake). Hintoja ja
maaria syottdessa on huomioitava oikea yksikko. Raaka-ainekohtaiset kustannukset tulevat
nakyviin “Yhteensa (€)” -sarakkeeseen. Kun raaka-aineet ja muut tarvittavat tarvikkeet on
syotetty kustannuksiin, lisdtdan ko. maaran leipomiseen ja esivalmisteluun kaytettava
tyomaara ja palkkakustannuksen a-hinta tyonantajakuluilla korotettuna. Alimmaiselle riville
kirjoitetaan kuinka monta yksikkoa (esimerkiksi myytavaa kakkupalaa) reseptista syntyy.
Lopuksi kirjoitetaan viela tarvittaessa havikkisarakkeeseen euromaarainen havikki
esimerkiksi raaka-aineita koskien. Kaikki hinnat ilmoitetaan tassa laskurissa verollisina. Kun
kaikki edella mainitut asiat on kirjattu taulukkoon, laskee laskenta-automatiikka erilaisia
kuvassa ndkyvia summia kustannuksille. Laskurin avulla voi esimerkiksi tarkastella raaka-
ainekustannuksia verrattuna kokonaiskustannuksiin. Myyntihinta-riville syotetaan tuotteelle
haluttu myyntihinta, jolloin laskuri nayttaa kuinka paljon katetta ko. hinnalla tuotteesta jaa
laskuriin syotetyt kustannukset huomioiden. Sen avulla on helppo testata erilaisten

myyntihintojen vaikutusta katteeseen ja siten 10ytaa sopiva myyntihinta tuotteelle.
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5 Johtopaatokset

Taman tyon tarkoituksena oli kehittaa ja suunnitella Krannin tila Oy:n kesalla 2022
uudistuvan kesakahvilan ja tilapuodin toimintaa hinnoittelun, tyévoiman, tuotteiden ja
kokonaiskonseptin nakokulmasta. Tyoskentelyn merkittdvampana tuloksena syntyi uusi
valikoima jalleenmyytavia tuotteita puotiin, yhteensa reilu 50 uutta tuotetta noin 15 uudelta

pientuottajalta. Lisdksi puodin vanha perusvalikoima pysyy mukana uudessakin tilapuodissa.

Taman opinndytetyon puitteissa tutkittiin myos hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita ja
selvitystyon perusteella uudet tuotteet hinnoiteltiin ja vanhojen tuotteiden hinnat
tarkistettiin. Valittu hinnoittelumenetelma oli katetuottomenetelmaan pohjautuva, mutta
tarkennettuna seka kilpailija- ettd arvoperusteisen hinnoittelumenetelman nakokulmilla.
Hinnoittelun teoriaa tutkiessani ja tuotteita hinnoitellessani havaitsin, etta sopiva hinnoittelu
on varsin haastavaa. Taydellista ratkaisua hinnoitteluun lieneekin mahdotonta 16ytaa, silla
kannattavuuden parina kulkee kiintedsti tuotteen menekki seka asiakkaiden
ostokayttaytyminen. Yhdessa nama kaikki muodostavat monimutkaisen kokonaisuuden,
jonka kaikkia vaikuttavia tekijéita, puhumattakaan tekijoiden yhteisvaikutuksista, on melko

lailla mahdotonta hahmottaa.

Hinnoittelun teorian kartoituksen johtopaatoksena todettakoon se, ettd kustannuspohjainen
hinnoittelu on syyta olla hinnoittelun pohjana, mutta arvoperusteinen ldhestymistapa on
erinomainen tdaydennys osana lahiruokatuotteiden hinnoittelua. Ldhiruoka ja luomu tuovat
asiakkaille runsaasti lisdarvoa ja niiden arvo on nykytrendien valossa korkea. N&in ollen ne
saavat nakya myos lahiruoka- ja pientuottajatuotteiden korkeampana hintana. Tasapaino
hinnoittelussa on kuitenkin tarkeaa ja kilpailijandkdkulma on syyta ottaa huomioon.
Nykyisellad teknologia-aikakaudella asiakkaiden on halutessaan darimmaisen helppo vertailla
hintoja ja ndin ollen suuria ylilydnteja ei hinnoittelussa ole varaa tehda. Strategiseksi
hinnoittelun |ahtokohdaksi lahiruokayrittdjan ei todenndkoisesti kuitenkaan kannata ottaa
volyymin kasvattamista hinnan kustannuksella, vaan ruoan oikea arvo saa hyvinkin nakya
maatilaldhtoisessa ja pelkkid pien- ja lahiruokatuottajien tuotteita myyvassa
erikoisliikkeessa. Niin sanotusti halpuutetut hinnat eivat todennakdisesti kohtaa tdman

tyyppisen puodin asiakkaiden arvojen ja ennakko-oletusten kanssa. Halvoilla hinnoilla saa
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lilkevaihtoa kasvatettua, mutta on hyva muistaa, etta se ei laheskdan aina tarkoita yrityksen

kannattavuuden parantumista.

Kesadkahvilan osalta merkittavin lopputulos on kesdakuussa 2022 uusissa tiloissa avautuva
toiminta ja sen kaynnistyminen sujuvasti. Kehittamis- ja suunnittelutyon kirkkaana
johtotdhtena oli koko prosessin ajan tehda, kehittda ja suunnitella niin paljon asioita
etukateen kuin vain mahdollista. Tavoitteena oli suunnitella kesan konsepti
kokonaisuudessaan mukaan lukien henkildstoresurssit tydvuoroineen seka suunnitella

kahvilan valikoima ja hinnoitella se.

Kesakahvilan toimintaan 2022 sisallytettiin paljon hyvaksi havaittuja asioita edelliselta
kahvilakaudelta, mutta myds monia uusia asioita ehdotin kokeiltavaksi. Aukioloajat ja
sunnuntaisin pidettava vohvelibaari pidetdaan kutakuinkin ennallaan, mutta vohvelibaari
saadaan uusien tilojen my6ta siirrettya sisatiloihin, mika mahdollistaa entista sujuvamman
tydskentelyn. Uutuutena vuodelle 2022 otetaan kokeiluun viikoittainen lahiruokapizzojen
myynti ”pizzaperjantai” -ajatuksella. Pizzamyyntia kokeiltiin jo viime vuonna pop up -
luontoisena ostopalveluna, mista saatujen hyvien kokemusten pohjalta pizzamyynti
paatettiin nyt laajentaa saannoélliseksi ja oman tyovoiman avulla toteutettavaksi
teemapaivaksi kahvilaan. Merkittavana uudistuksena kehittamistydn myota syntyi myos
yhteistyopitopalvelun ottaminen mukaan tuotevalmistukseen. Viime vuonna suurin osa
leivonnaisista valmistettiin omin voimin, mutta sen havaittiin sitovan liikaa resursseja.
Tuotevalikoimassa paadyttiin pitdmaan osa viime vuoden suosituimmista tuotteista ja lisdksi

kokeiluun otetaan muutamia uusia tuotteita.

Yksi iso kokonaisuus puotikahvilan suunnittelutydssa oli tydvoimapoliittinen suunnittelu.
Puotikahvilan kausiluonteisuuden vuoksi vakituisia kokoaikaisia tyontekijoita ei ole, joten
tyovoimaresurssit on syyta varmistaa ja lyoda lukkoon hyvissa ajoin. Kehittamistyon myota
tyovuorosuunnittelu tehtiin tand vuonna erittain hyvissa ajoin ja sen myota tulevan kesan
tyovuoroista oli tyontekijoilla hyva kasitys jo varhaisessa vaiheessa. Tyovuorot rakennettiin
entistakin suunnitelmallisemmin ja henkilokunta paasi osallistumaan suunnitteluun useassa
eri vaiheessa. Henkilokunnalle pidettiin mm. infotilaisuus, jossa kaytiin lapi tyovuoroja ja
siihen liittyvia asioita. Tavoitteena oli, etta henkilokunnan monipuolisen osallistamisen

myota kaikilla olisi jo hyvissa ajoin selked kuva kesan tyévuoroista ja siten sitoutuminen
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niihin olisi helppoa. Tavoitteena hyvissa ajoin tehdylla tyévuorosuunnitellulla on myds, etta
muutoksia jouduttaisiin sesongin aikana tekemaan mahdollisimman vahan ja nekin

henkilokunnan kesken ketterasti sopien.

Keskeinen tulevaisuuden asia uudistettujen ja laajennettujen kesdkahvilatilojen osalta on
niiden tuottavuus muuna kuin sesonkiaikana. Kahvilan pyorittamisen ei ole arvioitu olevan
kannattavaa liiketoimintaa muuna aikana kuin kesaisin, joten se ei ainakaan toistaiseksi tule
kyseeseen. Puotitoimintaa kuitenkin halutaan jatkaa kuten ennenkin, joten tdmanhetkinen
suunnitelma on siirtaa puoti talvikaudeksi takaisin entisiin pienempiin tiloihin ja sen myé6ta
navetan yldakerta vapautuu muuhun kdyttéon. Suunnitelmana on, etta tiloja vuokrataan
syksysta kevaadseen juhla- ja kokoustiloiksi. Tavoitteena on I6ytda toiminnalle sopivat

yhteisty6kumppanit ja siten tarjota asiakkaille niin sanottuja tayden palvelun tiloja.

Kesakahvilan kehittamiseksi jai taman kehittamiskierroksen myota korvan taakse ajatuksia
tulevaisuudellekin. Krannin pihapiiriin muuttaa kesaksi 2022 kolme lammasta, joiden
tarkoitus on toimia vetonauloina ja maatilamaisen tunnelman luojina. Viime kesan
havaintojen perusteella monet olettavat maatilalle tullessaan ndakevansa eldimia ja niita
kysyttiin sen my6ta paljon. Lampaat toimivat maatilalle sijoittuvassa suoramyynnissa ja
kesdkahvilatoiminnassa jo itsessadn vetovoimatekijana, silla yleensa ihmiset ja etenkin lapset
pitavat eldimista ja niiden kohtaamisesta. Toimintaa niiden ymparilla voisi tulevaisuudessa
kuitenkin kehittaa erilaisiksi palvelukokonaisuuksiksi, joissa hydodynnetaan elamyksellisella
tavalla lampaita, luontoa, maatilaymparist6a ja kesdkahvilaa. Tulevia Krannilla myytavia

palveluita voisivat olla esimerkiksi lammaskahvittelut, ruokintatuokiot tai huovutustydpajat.
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Liite 1: Tarjouspyynto tuottajille

Hei,
ja terveiset Krannin tilalta Nurmijarvelta!

Avaamme kesalla 2022 laajennetun tilapuotimme (tilalla ja verkossa), jonne etsimme nyt sopivia
yhteistydkumppaneita -laadukkaita kotimaisia lahiruokatuotteita omien myllytuotteidemme
rinnalle.

Mikali haluatte tarjota yrityksenne tuotteita meille jalleenmyyntiin, pyydamme ystavallisesti
vastaamaan ti 8.3. mennessa tahan sahkopostiin ilmoittamalla tarjoamistanne
tuotteista/tuotteesta seuraavat tiedot:

Tuote

Sisdanostohinta alv 0

Myyntieran koko

Tuotteen sailytys: Huoneenlampd/jaakaappi/pakaste/sailyke/tuoretuote
Tuotteen sailyvyysaika

Saatavuus

Toimitusaika tilauksesta

Toimitustavat

Rahtikulut

Rahtiehdot

Muuta huomioitavaa tuotteista/tilaamisesta

Lisaksi pyydamme ilmoittamaan, miten ja kenelle voimme mahdollisen tilauksemme tehda
(yhteyshenkild, tilaustapa (sposti/tekstiviesti))

Hyvaa kevaan jatkoa, toivottavasti voimme palata asiaan lahiruokamyynnin merkeissa!

Yhteistyoterveisin,
Krannin tilalta Aino

Krannin tila Oy
Aino Kallonen/myynti

Lepsamantie 626
01830 LEPSAMA
p.040 1613155
info@krannintila.fi
www.krannintila.fi
fb/ig @krannintila
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