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KANNATTAVUUDEN JA HINNOITTELUN
TYOKALUT SIIVOUSALAN YRITYKSELLE

Taman opinndytetydn tavoitteena oli luoda kannattavuuden ja hinnoittelun tyokalut
kohdeyritykselle sekd selvittdd yrityksen kannattavuuden nykytila tutkimuksessa luotujen
tyokalujen avulla. Kohdeyrityksena oli vuonna 2019 toimintansa aloittanut siivousalan yritys.
Yrittaja ei ollut aiemmin selvittényt yrityksen kannattavuutta ja palveluiden hinnoittelu perustui
ainoastaan toimialan muiden yrittajien hinnoitteluun. Yrittgjalld ei ollut aiempaa kokemusta
kannattavuus- tai hinnoittelulaskelmista eika niihin liittyvista kasitteista.

Tutkimuksen teoriaosassa perehdyttiin hinnoittelu- ja kannattavuuslaskentaan.
Kannattavuusosassa kaytiin 1api kannattavuuden perusperiaatteet, katetuottolaskenta,
asiakaskannattavuus sekd kannattavuuden parantamiseen liittyvat keskeiset tekijat.
Hinnoitteluosassa syvennyttiin perusperiaatteiden lisédksi hinnoitteluun vaikuttaviin tekijéihin seka
erilaisiin hinnoittelumenetelmiin. Hinnoittelumenetelmista tarkastelun kohteena olivat erityisesti
markkina- ja kustannusperusteinen hinnoittelu. Hinnoitteluosassa kaytiin 1api myds
hinnoitteluprosessi ja sen eri vaiheet.

Tutkimuksen empiirisessd osassa kohdeyritykselle luotiin helppokayttdinen tyokalu, joka
muodostaa syotettyjen lukujen perusteella katetuottolaskelman sekd katetuottolaskennan
tunnusluvut  kuudelle eri  vuodelle. Tydkalu sisaltdd kannattavuuslaskelmien lisaksi
hinnoittelulaskurin palveluiden hinnoitteluun. Tutkimusosassa tarkasteltin my6ds hinnan noston
vaikutusta yrityksen myyntituottoihin. Opinnaytety6n tutkimusaineistona kaytettiin kohdeyrityksen
vuoden 2020 tilinpaatdksesta saatuja tietoja seka yrittdjan antamia lisatietoja.

Taman opinnaytetydn perusteella luotu tydkalu soveltuu erityisesti sellaisen pienyrityksen
kayttdéon, jonka omistajalla ei ole aiempaa kokemusta kannattavuus- ja hinnoittelulaskelmista tai
ne puuttuvat kokonaan. Tutkimuksen johtopaatdksind todettiin, ettd tutkimuksessa tehtyjen
kannattavuuslaskelmien perusteella kohdeyrityksen nykytila on melko kannattavalla tasolla ja
yrittdja saa tyostdan kohtalaisen korvauksen, mutta yrittdjan tutkimuksen alussa asettama
palkkatavoite ei toteudu taysin. Tutkimuksessa tehdyt laskelmat eivat kuitenkaan ole
vertailukelpoisia esimerkiksi osakeyhtion kanssa, silld toiminimessad omistaja ottaa
yksityistalouteensa tarvitsemansa varat yksityisottoina palkan ja osingon sijaan. Tassa
opinndytetydssa todettiin lisaksi, ettd eri palveluiden nykyhintoja voisi nostaa nykyista
korkeammalle. Empiirisessa osassa luodusta tydkalusta saatiin toimiva tydkalu pienen yrityksen
kannattavuuden suunnitteluun ja tarkkailuun seka palveluiden hinnoitteluun.
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PROFITABILITY AND PRICING TOOLS FOR A
CLEANING COMPANY

The aim of this thesis was to create profitability and pricing tools for the company and to find out
the current state of the company's profitability with the tools created in the research. The company
was a cleaning company that started operations in 2019. The entrepreneur had not previously
determined the profitability of the company and the pricing of services was based only on the
pricing of other entrepreneurs in the industry. The entrepreneur had no previous experience with
profitability or pricing calculations or related concepts.

In the theoretical part of the study pricing and profitability calculation were introduced. In the
profitability section the basic principles of profitability, margin calculation, customer profitability
and key factors related to improving profitability were reviewed. In addition to the basic principles
the pricing section delved into the factors affecting pricing and various pricing methods. Of the
pricing methods, market and cost-based pricing in particular were examined. The pricing section
also covered the pricing process and its various stages.

In the empirical part of the study an easy-to-use tool was created for the company which on the
basis of the entered figures forms a margin calculation as well as margin indicators for six different
years. In addition to profitability calculations the tool includes a pricing calculator for pricing
services. The research section also looked at the effect of the price increase on the company's
sales revenue. The research material used in the thesis was the information obtained from the
target company's 2020 financial statements and additional information provided by the
entrepreneur.

The tool created on the basis of this thesis is especially suitable for the use of a small business
owner that has no previous experience in profitability and pricing calculations, or they are
completely missing. The conclusions of the study were that, based on the profitability calculations
made in the study, the current situation of the company is at a fairly profitable level. However, the
calculations made in the investigation also showed that the wage target set by the entrepreneur
at the beginning of the investigation was not fully achieved at the current hourly price. However,
the calculations made in the study are not comparable with a limited company, as in the business
name the owner takes the funds he needs into his private household as private withdrawals
instead of salary and dividends. In addition, it was stated in this thesis that the current prices of
various services could be raised higher than at present. The tool created in the empirical part
became a functional tool for planning and monitoring the profitability of a small company and for
pricing services.
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SISALTO

1 JOHDANTO

2 KANNATTAVUUDEN MITTAAMINEN PALVELURITYKSESSA
2.1 Kannattavuuden mittarit
2.2 Kustannuskasitteet
2.2.1 Muuttuvat ja kiinteat kustannukset
2.2.2 Valittdmat ja valilliset kustannukset
2.3 Katetuottolaskenta
2.3.1 Katetuottoprosentti
2.3.2 Kiriittinen piste ja varmuusmarginaali
2.3.3 Kapasiteetti ja toiminta-aste
2.4 Asiakaskannattavuus
2.5 Kannattavuuden parantaminen
2.5.1 Myynnin lisaaminen
2.5.2 Hinnan nostaminen

2.5.3 Kustannusten pienentaminen

3 HINNOITTELU PALVELUYRITYKSESSA

3.1 Palveluiden hinnoitteluun vaikuttavat tekijat

3.2 Hinnoittelustrategia ja hinnoittelumenetelmat
3.2.1 Markkinaperusteinen hinnoittelu
3.2.2 Kustannusperusteinen hinnoittelu

3.3 Hinnoitteluprosessi

4 CASE: KANNATTAVUUDEN PARANTAMINEN SIIVOUSALAN YRITYKSESSA

4.1 Toimeksiantajan nykytilanne
4.2 Kannattavuuslaskelmat

4 .3 Hinnoittelulaskelmat
5 JOHTOPAATOKSET

LAHTEET

18
18
19
20
20
21

23
23
24
28

36

38



KUVAT

Kuva 1. Katetuottolaskennan kulku (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 67).

Kuva 2. Katetuottolaskelman peruskaava (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 67).
Kuva 3. Katetuottoprosentin laskentakaava (Tomperi 2018, 25).

Kuva 4. Kriittisen pisteen laskentakaava (Eklund & Kekkonen 2016, 84).
Kuva 5. Varmuusmarginaalin laskentakaava (Tomperi 2018, 33).

Kuva 6. Varmuusmarginaaliprosentin laskentakaava (Tomperi 2018, 33).
Kuva 7. Asiakaskannattavuus koko asiakaskannassa (Mantyneva 2019, 36).
Kuva 8. Asiakaskannattavuus matriisi (Pellinen 2019, 141).

Kuva 9. Palveluiden hinnoittelustrategian padkomponentit (Sipila 2003, 71).
Kuva 10. Katetuottohinnoittelu (Jormakka ym. 2015, 214).

Kuva 11. Omakustannushinnoittelu (Jormakka ym. 2015, 214).

Kuva 12. Hinnoitteluprosessin vaiheet (Jarvenpaa ym. 2015, 228).

Kuva 13. Tyokalun tulot-valilehti.

Kuva 14. TyOkalun kustannukset-valilehti.

Kuva 15. TyOkalun kannattavuus-valilehti.

Kuva 16. Kohdeyrityksen toimintasuhde.

TAULUKOT

Taulukko 1. Muuttuvat kustannukset.

Taulukko 2. Kiinteat kustannukset.

Taulukko 3. Katetuottolaskelma.

Taulukko 4. Katetuottolaskennan tunnusluvut.

Taulukko 5. Kohdeyrityksen toiminta-aste.

Taulukko 6. Kohdeyrityksen kapasiteetti.

Taulukko 7. Laskutustavoite.

Taulukko 8. Tuntihinnan laskeminen, esimerkki 1.

Taulukko 9. Tuntihinnan laskeminen, esimerkki 2.

Taulukko 10. Tuntihinnan laskeminen, esimerkki 3.

Taulukko 11. Tydtuntien maaran selvittaminen.

Taulukko 12. Hinnan noston vaikutus myyntituottoihin, esimerkki 1.
Taulukko 13. Hinnan noston vaikutus myyntituottoihin, esimerkki 2.

10
10
11
11
12
13
14
19
21
21
22
25
25
27
30

26
26
27
28
29
30
31
31
32
33
34
34
35



1 JOHDANTO

Yksi tarkeimmista tekijoista yritystoiminnan aloittamisessa on, etta yritystoiminnan kan-
nattavuutta olisi suunniteltu jo ennen yrityksen perustamista. On kuitenkin tavallista, etta
yrittdja aloittaa yritystoiminnan ilman kannattavuuden suunnittelua tai hinnoittelee palve-
lunsa ilman selkeaa strategiaa. Tama voi johtua siita, etta yrittajalla ei ole niihin aikaa tai
resursseja yritystoimintansa pyorittamisen lisaksi. Syyna saattaa olla myés, etta yrittaja
nakee taloudenhoidon vaikeana yritystoiminnan osa-alueena, jota ei koe osaavansa tai
halua oppia. Syyna hinnoittelulaskelmien puuttumiseen taas saattaa olla se, etta joillakin

toimialoilla hinnoittelussa ei ole liikkumavaraa.

Taman tutkimuksen toimeksiantajana on siivousalalla toimiva elinkeinoharjoittaja, joka
on toiminut vuodesta 2019 alkaen. Paatoimialana yrityksella on siivous- ja kotipalvelut.
Yrittdja ei ole yritystoimintaa perustaessaan tehnyt kannattavuus- tai hinnoittelulaskelmia
yrityksen palveluille. Kohdeyrityksen hinnoittelu on perustunut ainoastaan kokemukseen

seka kilpailijoiden hinnoitteluun.

Taman opinnaytetyon keskeisena tavoitteena on luoda toimeksiantajayritykselle tydkalut
kannattavuuden suunnitteluun ja tarkkailuun seka palveluiden hinnoitteluun. Kohdeyri-
tykselle luotavien tyokalujen tavoitteena on luoda arvoa yrittajalle eli tyokalujen tarkoi-
tuksena on olla helposti kaytettavissa ja muokattavissa. Tutkimusongelmana on selvit-
taa, miten palvelut tulisi hinnoitella, jotta yritystoiminta olisi kannattavaa ja minkalaiset

kannattavuuden mittaamiseksi luodut tyokalut tukisivat yrittajan yritystoimintaa.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa kaydaan lapi kannattavuuslaskennan perusperiaatteita
ja tutkitaan kohdeyrityksen kannattavuutta katetuottolaskennan ndkodkulmasta. Teoria-
osuudessa tarkastellaan myos hinnoittelustrategioita ja -menetelmia seka perehdytaan

yrityksen hinnoitteluprosessiin.

Empiirinen osuus aloitetaan kannattavuuslaskelmista, joilla selvitetddn toimeksianta-
jayrityksen kannattavuuden nykytila. Hinnoittelulaskelmissa mitataan nykyisen hinnoitte-
lun kannattavuutta katetuottohinnoittelulla ja suunnitellaan toimeksiantajayritykselle tyo-
kalu palveluiden hinnoitteluun Excel-taulukkolaskentaohjelmalla. Empiirisessa osuu-
dessa tarkastellaan lisaksi tuntihinnan nostamisesta aiheutunutta vaikutusta yrityksen
myyntituottoihin. Empiirisen osuuden tiedot ovat keratty toimeksiantajayrityksen vuoden

2020 tilinpaatoksesta.
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2 KANNATTAVUUDEN MITTAAMINEN
PALVELURITYKSESSA

Yritystoiminnan yksi keskeisista tavoitteista on liiketoiminnan kannattavuus. Liiketoimin-
nan kannattavuus on yhteydessa tuottojen ja kustannusten maaraan. Yritystoiminta nah-
daan kannattavana, mikali yrityksen myyntituotot ovat suuremmat kuin yrityksen toimin-
nasta syntyvat kustannukset. Kannattavuuden mittaamiseksi on luotu useita eri tunnus-
lukuja, joiden avulla yrityksen kannattavuutta voidaan mitata eri nakokulmista. Kokonais-
tulos, liiketulos, kayttokate, myyntikate seka kokonaistulos ovat yleisimpia kannattavuu-

den mittaamiseen kaytettavia tunnuslukuja. (Eklund & Kekkonen 2014, 72-73.)
2.1 Kannattavuuden mittarit

Yksi kannattavuuden mittaajista on yrityksen kokonaistulos. Yrityksen kokonaistulos
nahdaan yksinkertaisimpana mittarina kannattavuudelle. Kokonaistulos saadaan, kun
myyntituotoista vahennetaan kaikki yritystoiminnan kulut mukaan lukien koneista ja ka-
lustoista tehtavat poistot. Yrityksen kokonaistuloksen saa selville tuloslaskelman viimei-
selta rivilta, ja se kertoo mita yrittajalle jaa kulujen jalkeen. (Eklund & Kekkonen 2016,
74.)

Liiketulos on yrityksen kannattavuuden mittareista se, jonka tarkoituksena on kertoa var-
sinaisesta yritystoiminnan kannattavuudesta ilman veroja tai korkokuluja. (Eklund & Kek-
konen 2016, 75.)

Yleisin yritystoiminnan kannattavuuden mittareista on kayttdkate. Yrityksen kayttokate
saadaan, kun sen myyntituloista vahennetaan muuttuvat kustannukset ja kiinteat kus-
tannukset. Kayttokatteen laskemisessa ei oteta huomioon poistoja, korkokustannuksia
tai veroja. (Eklund & Kekkonen 2016, 75.)

Myyntikate on tuotteiden ja palveluiden kannattavuuden mittari. Myyntikate saadaan va-
hentamalla myyntituotoista kaikki yrityksen muuttuvat kustannukset. Katetuottolasken-

nassa myyntikatteesta puhutaan termilla katetuotto. (Eklund & Kekkonen 2016, 75.)

Yrityksen kokonaistulos ndhdaan yksinkertaisimpana mittarina kannattavuudelle. Koko-

naistulos saadaan, kun myyntituotoista vahennetaan kaikki yritystoiminnan kulut mukaan
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lukien koneista ja kalustoista tehtavat poistot. Yrityksen kokonaistuloksen saa selville
tuloslaskelman viimeiselta rivilta, ja se kertoo mita yrittajalle jaa kulujen jalkeen. (Eklund
& Kekkonen 2016, 74.)

2.2 Kustannuskasitteet

Yrityksen kustannuksilla on erilaisia ryhmittelytapoja. Kustannuksia ryhmitellaan, jotta
voitaisiin saada tarkempaa tietoa yrityksen toiminnasta aiheutuvista kustannuksista seka
selvitettya toiminnosta tai tuotteesta aiheutuvat kustannukset. Ryhmittelemalla kustan-
nukset voidaan selvittda, kuuluuko kustannus esimerkiksi yhdelle vai useammalle las-
kentakohteelle tai kuinka paljon laskentakohteen kustannukset vaihtelevat tuotantomaa-
ran muuttuessa. Kustannusten ryhmittelyd kaytetdan apuna myds katetuottolasken-
nassa. (Eklund & Kekkonen 2016, 52.)

2.2.1 Muuttuvat ja kiinteat kustannukset

Yrityksen toiminnasta nahdaan yleisesti aiheutuvan kahdenlaisia kustannuksia, jotka ja-
kautuvat muuttuviin seka kiinteisiin kustannuksiin. Suurimpana erona nailla kustannuk-
silla on se, ettd muuttuvat kustannukset muuttuvat toiminnan volyymin mukana. Mita
enemman yritys myy palveluita tai valmistaa tuotteita, sitd enemman yritykselld on muut-
tuvia kustannuksia. Muuttuvista kustannuksista on kyse, kun yrityksella on aine- tai ta-
varakustannuksia. Muuttuvina kustannuksina tulisi kasitelld niitd kustannuksia, jotka riip-
puvat selvasti yrityksen toiminta-asteesta. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 56.) Suomalan
ym. (2011, 95) mukaan toiminta-aste on yrityksen volyymia kuvaava luku, kuten valmis-

tusmaara tai palveltujen asiakkaiden maara.

Kiinteat kustannukset nahdaan kustannuksina, joiden maara ei muutu, vaikka toiminnan
volyymi muuttuisi. Kiinteind kustannuksina kasitelldan lisaksi kulut, jotka ovat vain vahan
riippuvaisia toiminta-asteesta. Kiinteiksi kustannuksiksi voidaan luetella esimerkiksi pois-
tot, korot seka vakuutukset. (Eklund & Kekkonen 2014, 50-52.)
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2.2.2 Valittomat ja valilliset kustannukset

Kustannusten jakoa valittomiin ja valillisiin kustannuksiin kaytetaan teollisuudessa. Kus-
tannusten jaottelun avulla voidaan selvittda jonkin yksittaisen tuotteen valmistuksesta
aiheutuvat kustannukset. (Eklund & Kekkonen 2014, 60.)

Valittomat kustannukset ovat kustannuksia, jotka voidaan helposti kohdistaa laskenta-
kohteelle. Valittomat kustannukset ovat usein muuttuvia kustannuksia, esimerkiksi
raaka-aineita tai tuotteen valmistuksesta aiheutuneet henkildstokustannukset. (Suomala
& Manninen & Lyly-Yrjanainen 2011, 95.)

Vililliset kustannukset ovat kustannuksia, jotka ovat vaikeasti kohdistettavissa suoraan
oikealle laskentakohteelle. Valillisia kuluja ovat esimerkiksi koneresurssit, jotka kuuluvat
useammalle laskentakohteelle sek& markkinoinnista ja hallinnosta aiheutuneet kustan-
nukset. Valilliset kustannukset ovat suurimmilta osin kiinteitd kustannuksia, mutta osa
koostuu muuttuvista kustannuksista. (Suomala ym. 2011, 95, Eklund & Kekkonen 2014,
61.)

2.3 Katetuottolaskenta

Katetuottolaskennan perimmaisena ajatuksena on yrityksen toiminnan tuloksen selvitta-
minen. Katetuottolaskennassa asioita voidaan tarkastella koko yrityksen, jonkin sen
osan tai palvelun tasolla. Katetuottolaskenta soveltuu yleisesti lyhyen aikavalin kannat-
tavuuden tarkasteluun. Katetuottolaskennassa kiinteind kustannuksina pidetdan tavan-
omaisesta toiminta-asteesta riippumattomien kulujen ohella my6s poistoja, korkoja seka
yrityksen veroja. Muuttuvien kustannusten oletetaan muuttuvan toiminta-asteen muuttu-
essa tasaisesti, vaikka myynnin maara vaihtelisi. Katetuottolaskennan kulku kuvataan
kuvassa 1. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 67-68.)

Mivrititiiotot Muuttuvat
ntituoto
o kustannukset
Kiinteat
Katetuotto kustannukset
Voitto

Kuva 1. Katetuottolaskennan kulku (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 67).
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Katetuottolaskennassa ensimmaisena vaiheena on vahentaa myyntituotoista muuttuvat
kustannukset. Myyntituottojen ja muuttuvien kustannusten erotuksesta saadaan selville
yrityksen katetuotto kuvan 2 mukaisesti. Jotta yritykselle syntyisi voittoa, tulisi katetuoton
kattaa kiinteat kustannukset. Kiinteiden kustannuksien ollessa suuremmat kuin kate-

tuotto, syntyy yritykselle tappiota. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 67-68.)

Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset
= Katetuotto

- Kiintedt kustannukset
=Tulos

Kuva 2. Katetuottolaskelman peruskaava (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 67).

Neilimon ja Uusi-Rauvan (2002, 63) mukaan katetuottolaskennassa tarkastellaan erityi-
sesti toiminnan volyymin ja kannattavuuden valista riippuvuutta tilanteessa, jossa vo-
lyymi vaihtelee olemassa olevan kapasiteetin ja kiinteiden kustannusten rajoissa toi-

minta-asteen normaalilla vaihteluvalilla.

2.3.1 Katetuottoprosentti

Katetuottolaskennan avulla voidaan laskea erilaisia tunnuslukuja. Tunnuslukujen tarkoi-
tuksena on auttaa tulkitsemaan katetuoton merkitysta, silla euromaaraisen mittarin
avulla on haastavaa vertailla erikokoisten yritysten menestymista. Mitéa isommasta yri-
tyksesta on kysymys, sitd suurempi rahamaaraisen katetuoton tulisi olla, jotta toiminta
olisi kannattavaa ja yritys pystyisi kattamaan kiinteat kulut. Yrityksen katetuottoprosentti

lasketaan kuvan 3 mukaisella laskentakaavalla. (Eklund & Kekkonen 2014, 79-80.)

100 x Katetuotto (KT)
Myyntituotot

Katetuotto-%=

Kuva 3. Katetuottoprosentin laskentakaava (Tomperi 2018, 25).
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Yksi kannattavuutta mittaavista katetuottolaskennan tunnusluvuista on katetuottopro-
sentti. Katetuottoprosentti nahdaan kayttokelpoisempana katetuoton ilmaisutapana, silla
se lasketaan prosentteina myyntituotosta. Katetuottoprosentti ndhdaan kayttékelpoisena
tunnuslukuna my@s silloin, kuin verrataan menestysta eri ajanjaksojen valilla. (Eklund &
Kekkonen 2011, 67.)

2.3.2 Kriittinen piste ja varmuusmarginaali

Kriittinen piste (KRP) kertoo sen myynnin maaran, jolla saadaan yrityksen kaikki kustan-
nukset katetuksi, mutta yritykselle ei muodostu voittoa tai tappiota. Kriittisessa pisteessa
kiinteat kustannukset ovat yhta suuret kuin katetuotto, jolloin tulokseksi saadaan nolla.
Jotta kriittinen piste voitaisiin laskea, tulee ensin selvittaa yrityksen kiinteat kustannukset
seka katetuottoprosentti. (Tomperi 2018, 30-31.) Kriittinen piste saadaan laskettua ku-

van 4 mukaisella laskentakaavalla.

_ ; Kiinteat kustannukset
Kriittinen piste= - x 100
Katetuottoprosentti

Kuva 4. Kriittisen pisteen laskentakaava (Eklund & Kekkonen 2016, 84).

Kriittisen pisteen avulla pystytdan tarkastelemaan yrityksen toiminnasta aiheutuvaa ris-
kia. Yritystoiminta nahdaan kannattavana ja tappion riski pienena, kun myynti ylittaa kriit-

tisen pisteen. (Jormakka & Koivusalo & Lappalainen & Niskanen 2015, 152—-153.)

Varmuusmarginaalin (VM) tarkoituksena on ilmoittaa toteutuneiden myyntituottojen seka
kriittisen pisteen myyntituottojen ero (kuva 5). Positiivinen varmuusmarginaali kertoo pal-
jonko myynnin maara voi laskea, ennen kuin ollaan kriittisessa pisteessa. Negatiivinen
varmuusmarginaali kertoo, paljonko myyntituottojen on noustava, jotta paastaan kriitti-
seen pisteeseen. (Eklund & Kekkonen 2011, 69.)

Varmuusmarginaali=  Nykyinen myynti - Kriittinen myynti

Kuva 5. Varmuusmarginaalin laskentakaava (Tomperi 2018, 33).
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100 x Varmuusmarginaali
Nykyinen myynti

Varmuusmarginaali-% (VMP)=

Kuva 6. Varmuusmarginaaliprosentin laskentakaava (Tomperi 2018, 33).

Varmuusmarginaaliprosentin (VMP) tarkoituksena on kertoa samaa tietoa kuin varmuus-
marginaalin, mutta prosentteina. (Jormakka ym. 2015, 153.)

Varmuusmarginaaliprosentti saadaan selvitettya kuvan 6 mukaisella laskentakaavalla.

2.3.3 Kapasiteetti ja toiminta-aste

Yrityksen tuotanto- ja suorituskyky riippuvat pitkavaikutteisista tuotannontekijoista. Pit-
kavaikutteisia tuotannontekijoita ovat esimerkiksi yrityksen toimitilat, koneet seka laitteet.
Nama ovat tekijoita, jotka vaikuttavat yrityksen enimmaistuotantomaaraan. Yrityksen
enimmaistuotantomaarasta kaytetaan yleisesti kasitettd kapasiteetti. (Eklund & Kekko-
nen 2016, 55.)

Toiminta-aste kuvaa yrityksen todellista tuotantom&araa sen kapasiteetista. Toiminta-
asteen tarkoituksena on kertoa, montako prosenttia yrityksen enimmaistuotantomaa-
rasta on toteutunut. Mikali toiminta-aste on taydet eli sata prosenttia, on koko yrityksen
kapasiteetti kaytdssa. (Eklund & Kekkonen 2016, 55.)

Mikali yrityksen aikomuksena on nostaa suoritteiden myynnin maaraa, tulee tuotanto-
maaran kasvaa. Tuotantomaaran kasvattaminen vaatii aina toiminta-asteen muutta-
mista. Mikali tuotantomaaran halutaan kasvavan ja yrityksen koko kapasiteetti on kay-
t0ssa, tulee lisata kapasiteettia. Kapasiteetin lisdamisesta aiheutuu yritykselle aina kiin-
teiden kustannuksien lisaantymista. Yritykset nostavat kayttoastetta, kun tuotteiden ky-

synta lisdantyy ja laskevat kun kysynta heikkenee (Eklund & Kekkonen 2016, 57-58.)

2.4 Asiakaskannattavuus

Yrityksien tarkoituksena on yleisesti pyrkia koko toiminnan kannattavuuteen. Kannatta-
vuuteen vaikuttavat yrityksen myyntituottojen maara seka toiminnasta aiheutuvat kus-

tannukset. Yrityksien myyntituotot koostuvat asiakkaiden suorituksista, jonka vuoksi on
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selvitettava yksittaisten asiakkaiden seka asiakasryhmien kannattavuus. Asiakkuudesta
muodostuva kate voidaan laskea asiakkuudesta aiheutuneiden tuottojen ja kustannusten
erotuksena. Asiakas, josta saadaan paras myyntikate ei kuitenkaan aina ole kannattavin.
(Mantyneva 2019, Pellinen 2019, 140.)

Asiakkuuksien kannattavuutta voidaan ryhmitelld kaksivaiheisesti. Ensimmaisen vai-
heen tavoitteena on saada selvitettya asiakkaiden nykyinen kannattavuus ja kerata tie-
toa asiakkuuksista. Kerattyjen tietojen avulla asiakkuudet pystytaan ryhmittelemaan kan-
nattavuuden mukaan. Kuva (7) osoittaa, ettd kokonaiskannattavuus kasvaa nopeasti
kannattavien asiakkaiden vuoksi, mutta laskee kun yritykselld on kannattamattomia asi-
akkaita. (Mantyneva 2019, 36-37.)

Kumulatiivinen
kannattavuus Koko asiakaskannan

kannattavuus
/' I

Kaikkein Asiakkuudet on Vahiten
kannattavimmat ryhmitelty kannattavimasta  kannattavimmat
asiakkuudet kannattamattomimpaan asiakkuudet

Kuva 7. Asiakaskannattavuus koko asiakaskannassa (Mantyneva 2019, 36).

Toisessa vaiheessa tarkoituksena on selvittaa ne asiakkuudet, jotka ovat yritykselle kan-
nattavimpia. Usein ajatellaan, ettd suurimmat asiakkuudet olisivat kaikista kannattavam-
pia, mutta se kuitenkin pitda harvoin paikkaansa. Suurimmat asiakkuudet eivat yleensa
tuo suurinta kannattavuutta, vaan ne voivat olla yritykselle myds hyvin tappiollisia ja las-

kea yrityksen kannattavuutta selvasti. (Mantyneva 2019, 36-37.)

Asiakaskannattavuus tulee ilmi erityisesti silloin, kun yritys haluaa 16ytaa vastauksen ky-
symykseen: mista asiakkaista haemme kannattavaa kasvua ja miten? Kun asiakkaiden
nykyinen kannattavuus on hahmoteltu ja asiakas on ryhmitelty kannattavaan tai kannat-
tamattomaan asiakkuuteen, voidaan miettia asiakkuuden kannattavuuden tasoa tulevai-
suudessa ja tehda sen perusteella segmentointeja. Suuret asiakkuudet vaativat usein
tarkan analyysin kannattavuudestaan ja voidaan huomata, etteivat ostot ole suuressa

roolissa kannattavuutta mitattaessa. (Mantyneva 2019, 36-37)
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Asiakkaan kannattavuuteen vaikuttavat loppujen lopuksi myds vaikeasti ennakoitavat te-
kijat, kuten asiakkuuden kesto, asiakkaan mahdollisen osaamisen siirtyminen yritykselle
seka asiakkaasta saatavilla oleva referenssiarvo. Nama tekijat ovat vaikeasti lasketta-
vissa. (Pellinen 2019, 140.)

Yksittaisille asiakkuuksille on usein hankalaa kohdistaa kustannuksia. Kustannusten
kohdistaminen on riippuvainen yrityksen kayttamasta laskentajarjestelmasta. Yleisena
ohjeena pidetdan, ettd laskentatarkkuuden ja siitd saadun hyddyn tulisi olla samassa
suhteessa. Vaikka tarkkaan tulokseen yhden asiakkuuden kannattavuudesta voi olla
hankala paasta, lisaa kuitenkin tiedostus asiakaskannattavuuksista yrityksen kannatta-
vuutta. (Mantyneva 2019, 36-37)

Asiakkuuden rahamaaraisen kannattavuuden nahdaan paranevan vasta pidemmassa
asiakassuhteessa (kuva 8). Alkuvaiheessa asiakkaan hankkimisesta seka asiakkuuden
kaynnistamisesta aiheutuu kustannuksia. Kun asiakas on tyytyvainen ja tekee lisdostoja,
se voi lisata kannattavuutta myos pienentyneina markkinointikustannuksia, kun asiakas
suosittelee yritysta laheisilleen. Naistda molemmat tekijat lisdavat katteellista myyntia.
(Mantyneva 2019, 37.)

Suuri
Passiiviset Vaikeat, mutta
maksuhalukkaat
Kokenais 2
~
kannattavuus NG ,6\00
¥
@ o
o’b
W\
e
Pieni Hintaherkat, mutta
helpot Agressiiviset
Pienet Suuret
Palvelun
kustannukset

Kuva 8. Asiakaskannattavuus matriisi (Pellinen 2019, 141).

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Noora Smétréask



15

Asiakkuudet voidaan jaotella erilaisiin luokkiin kuten, edelleen yllapidettaviin, kehitetta-
viin ja ongelmallisiin asiakkuuksiin. Asiakkuuksien luokittelu on tarkeaa tilanteessa, jossa

halutaan johtaa asiakkuuksia kannattavasti. (Pellinen 2019, 141.)

2.5 Kannattavuuden parantaminen

Yrityksen kannattavuutta parantaessa tulee tietdd kannattavuuteen vaikuttavat tekijat.
Kannattavuuteen vaikuttavina tekijoina nahdaan yleisesti myyntituotot, muuttuvat kus-
tannukset seka kiinteat kustannukset. Myyntituotot riippuvat myytyjen suoritteiden maa-
rasta seka niiden myyntihinnasta. Muuttuvat kustannukset vaihtelevat myytyjen suorit-
teiden maaran mukana. Taman vuoksi yritystoiminnassa kaytetaan katetuottolaskelmaa,
kun suunnitellaan yrityksen kannattavuutta. (Eklund & Kekkonen 2014, 84—85, Jormakka
ym. 2015, 157.)

Kun yrityksen kannattavuutta halutaan parantaa, otetaan aluksi kantaa naihin tekijoihin.
Kannattavuutta voidaan parantaa lisddmalla suoritteiden myyntia, jonka seurauksena
myyntituotot lisdantyvat. Suoritteiden myynnin lisédksi myyntituottoja voidaan lisata nos-
tamalla hintoja. Kannattavuutta voidaan lisaksi parantaa vahentamalla yrityksen toimin-
nasta aiheutuvia kustannuksia. (Eklund & Kekkonen 2014, 84-85.)

Naiden kannattavuustekijdiden vaikutusta yrityksen kannattavuuteen voidaan arvioida
herkkyysanalyysin avulla. Herkkyysanalyysissa muutetaan yhtd kannattavuustekijaa
kerrallaan, jolloin nahdaan muutoksesta syntyva laskennallinen vaikutus. Herkkyysana-
lyysi nayttaa esimerkiksi myyntihinnan nostamisesta tai myyntimaaran lisdamisesta ai-
heutuvan vaikutuksen katetuottoon sekd muuttuvien kustannuksien alentamisesta johtu-
van vaikutuksen katetuottoprosenttiin. (Eklund & Kekkonen 2014, 86-87.)

2.5.1 Myynnin lisdaminen

Kannattavuutta voidaan parantaa lisaamalla yrityksen myyntituottoja, jolloin myynnin
maaran on lisdannyttava. Myynnin maaraan voidaan vaikuttaa tehostamalla markkinoin-
tia, mutta markkinoinnista aiheutuu kiinteita kuluja yritykselle. Myynnin maaran lisaami-
nen ei kuitenkaan ole keino yrityksen katetuottoprosentin parantamiseksi, silla muuttuvat
kustannukset kasvavat aina samassa suhteessa myyntimaaran kanssa. Myynnin maa-

ran lisdys saa kuitenkin aikaan euromaaraisen katetuoton lisdantymisen, jolloin myos
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yrityksen tulos paranee sekd varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti kasva-
vat. (Eklund & Kekkonen 2016, 88—89, Jormakka ym. 2015, 158.)

Yleisesti kaytetty keino myynnin maaran lisdamiseksi on myyntihinnan alentaminen. Hin-
nan alentamisella voidaan saada aikaan myynnin maaran lisdantyminen, mutta samalla
yrityksen katetuotto laskee. Kannattavuus lisdantyy, mikali myynnin maaran nousemi-
sesta aiheutuu katetuoton lisdys ja tdma on suurempi kuin hinnan alentamisesta aiheu-
tunut katetuoton vahentyminen. (Eklund & Kekkonen 2016, 89.)

2.5.2 Hinnan nostaminen

Tuotteen tai palvelun hintaa korottamalla voidaan vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen.
Hinnan nostamisesta voi kuitenkin aiheutua yritykselle myyntimaaran laskua, jolloin ta-
voitteet kannattavuuden parantamisesta eivat toteudu. Kun hinnan muutos vaikuttaa
myynnin maaraan, puhutaan kysynnan hintajoustosta. Hinnan nostamisessa tulee ottaa
huomioon markkinoilla vallitseva kilpailutilanne. Mikali markkinoilla on paljon kilpailua,
voi kuluttaja herkasti valita edullisemman vaihtoehdon, jolloin myynnin nostamisella on
vaikutusta myynnin maaraan. Yritystoiminnasta aiheutuvien kustannuksien lisaantyessa
tulisi myyntihinnan nostamista miettia. Kun myyntihintaa lahdetdan nostamaan kustan-
nusten kasvaessa, saadaan yrityksen kannattavuus pidettya ennallaan. (Eklund & Kek-
konen 2014, 88-89.)

2.5.3 Kustannusten pienentaminen

Myyntimaaran lisddminen tai hinnan nostaminen ei valttamatta esimerkiksi vallitsevan
markkinatilanteen vuoksi ole mahdollista. Tdman takia kustannusten pienentamista pi-
detddn ensimmaisena toimenpiteena, kun halutaan parantaa toiminnan kannattavuutta.
Kustannusten pienentdminen voidaan jakaa kahteen osaan, muuttuvien kustannusten
pienentamiseen ja kiinteiden kustannusten pienentamiseen. (Eklund & Kekkonen 2014,
92))

Muuttuvien kustannusten pienentamiselld on suora vaikutus yrityksen katetuottoon seka
tulokseen. Yksi tapa pienentda muuttuvia kustannuksia on etsia tuotannolle edullisempi

toimintatapa. Kiinteitd kustannuksia voidaan |8hted pienentdma&an esimerkiksi
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kilpailuttamalla vakuutukset uudelleen tai kiinnittdmalld huomio yrityksen toimitilakustan-
nuksiin. (Eklund & Kekkonen 2014, 92—-93.)
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3 HINNOITTELU PALVELUYRITYKSESSA

Yrityksen tuotteen tai palvelun hinnoittelu nahdaan monivaiheisena prosessina, kun tar-
koituksena on asettaa suoritteelle sellainen hinta, jolla voitaisiin saavuttaa tulevaisuu-
dessa taloudelliset tavoitteet ja kannattava yritystoiminta. Taloudellisten tavoitteiden li-
saksi hinnan tulisi olla kilpailukykyinen muiden markkinoilla olevien suoritteiden kanssa.
Palvelut ndhdaan yleisesti ottaen haasteellisena hinnoittelukohteena. (Neilimo & Uusi-
Rauva 2012, 185.)

3.1 Palveluiden hinnoitteluun vaikuttavat tekijat

Palvelun hintaa asettaessa tulee olla tiedossa yrityksen kulurakenne. Palveluyrityksissa
suoritteiden tuottamiseen tarvitaan henkildstda sekd osaamista, jolloin suurimmat kus-
tannuserat muodostuvat henkildstokuluista. Palveluita tuottavissa yrityksissa kuluja voi
kertya henkilostokulujen liséksi koneiden tai kaluston investoinneista. Naistad kuluista
kertyy palveluyrityksille merkittava kuluera, kun koneista ja kalustoista tehdaan vuosittain

suunnitelmanmukainen poisto. (Eklund & Kekkonen 2011, 94-95.)

Palveluiden hinnoitteluun vaikuttavat erityisesti palveluiden ominaispiirteet. Ominaispiir-
teita palveluilla ovat sen aineettomuus, vertaileminen seka laatuerot. Aineettomuus ai-
heuttaa sen, etta kuluttajan on vaikea hahmottaa mista todellisuudessa maksaa. Palve-
luiden keskeinen vertailu on my6s hankalampaa kuin tavaroiden vertailu, jolloin myos
hinnan vertailu aiheuttaa haasteita. Palveluiden laatuerot vaihtelevat myés eri palvelun
tuottajien valilla. (Sipila 2003, 19.)

Lisaksi palvelun luonne vaikuttaa hinnoitteluun ja luo rajoituksia hinnoittelumenetelmille.
Hinnoittelun ratkaisemiseksi tarvitaan usein syvempaa tuntemusta palvelun luonteesta.
Oman palvelun luonnetta voi auttaa jasentelemaan, kun miettii sita erilaisten piirteiden
perusteella. Yksi piirteistd ovat asiakkaat ja maksajat eli kenelle palvelu lahtdkohtaisesti
tuotetaan ja kuinka paljon vastaavanlaisesta palvelusta maksetaan. Toinen piirteistd on
palveluprosessin luonne, eli onko kyseessa esimerkiksi ainutlaatuinen palvelu, mita ris-
keja palveluun liittyy sekd kuinka hyvin asiakas voisi itse tuottaa palvelun. Kolmas piir-
teista on palvelun tuottamiseksi vaadittavat edellytykset, joudutaanko palvelun tuotta-
miseksi tekemaan uhrauksia tai tarvitseeko se esimerkiksi tila- tai valineinvestointeja.
(Sipila 2003, 135-137.)
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Hinnoittelua ei tule rakentaa pitkan asiakassuhteen varaan, kun myytava palvelu on ker-
taluontoinen tai toistuu harvoin. Nain ollen esimerkiksi hammaslaakarin ei kannata l&htea
tarjoamaan ensimmaista palvelukertaa puoleen hintaan pitkan asiakassuhteen toivossa.
Hinnoittelua voidaan kuitenkin kayttaa apuvalineenda niissa tilanteissa, joissa kuluttuja
tarvitsee kyseista palvelua useammin kuin kerran kuukaudessa. (Sipila 2003, 139.) Sii-
vousyrityksessa palvelu voidaan tarjota hieman halvemmalla, mikali asiakas tarvitsee
palvelua usein ja sitoutuu tekemaan palvelusopimuksen esimerkiksi viikoittaisista sii-

vouksista. Tallaisessa tilanteessa nousee esille eri asiakkuuksien kannattavuus.

3.2 Hinnoittelustrategia ja hinnoittelumenetelmat

Yritystoiminta nahdaan kannattavana tilanteissa, jossa myyntituotot ylittavat yrityksen
toiminnasta aiheutuvat kustannukset. Suoritteille asetetuilla hinnoilla on suora vaikutus
myyntituottoihin sek& myyntimaariin, jonka vuoksi yrityksen tulisi analysoida myynnin ra-

kennetta seka myyntihinnan ja -maaran valista suhdetta. (Sipila 2003, 71.)

Hinnoittelun Paitokset Miten

lahtokohdat hintatasosta hinnalla

ja tavoitteet ja operoidaan
hinnoittelu-

menetelmista

Kuva 9. Palveluiden hinnoittelustrategian padkomponentit (Sipila 2003, 71).

Sipilan (2003, 71) mukaan hinnoittelustrategia muodostuu hinnoittelun lahtékohdista,
hinnoittelun tavoitteista, perushintatason valinnasta, hinnoittelumenetelmien valinnasta
ja periaatteista, joita sovelletaan operoitaessa hinnalla kilpailutilanteessa (kuva 9). Hin-
noittelustrategia tarkoittaa strategiaa, jonka tarkoituksena on kertoa, miten yrityksen hin-

noittelulla pyritaan kasvuun.

Hinnoitteluun sovelletaan yleisesti markkinaperusteista, kustannusperusteista, tavoite-
perusteista, arvoperusteista tai sopimusperusteista hinnoittelua. (Neilimo & Uusi-Rauva
2012, 185.)
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3.2.1 Markkinaperusteinen hinnoittelu

Markkinaperusteinen hinnoittelu 1ahtee liikkeelle siita, ettd markkinahintataso tunnetaan.
Markkinahintataso on tekija, joka asettaa hinnalle ylarajan. Taman vuoksi markkinahinta
nahdaan usein ohjehintana tuotteelle tai palvelulle. Markkinaperusteinen hinnoittelu sopii
useimmiten niille suoritteille, joilla on jo markkinoilla selkeét viitehinnat. Selkeista viite-
hinnoista puhutaan, kun markkinoilla on jo samanlaisia kilpailevia suoritteita. Markkina-
perusteinen hinnoittelumenetelma on yleista paivittdistavarakaupan elintarvikkeiden hin-
noittelussa. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 190-191.)

Markkinaperusteinen hinnoittelu voidaan jakaa kahteen osaan, menekkikeskeiseen ja
kilpailutilannekeskeiseen hinnoitteluun. Menekkikeskeisen hinnoittelun tarkoituksena on
kasvattaa suoritteen menekkid sen hinnan avulla, kun taas kilpailutilannekeskeisessa
hinnoittelussa halutaan estaa kilpailevien tuotteiden tuleminen markkinoille. (Neilimo &
Uusi-Rauva 2012, 191.)

3.2.2 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Yksi yleisimmista hinnoittelutavoista on kustannusperusteinen hinnoittelu. Kustannuspe-
rusteinen hinnoittelu perustuu yrityksen tuotteiden ja palveluiden tuottamiskustannuksiin,
jolloin on tarkeaa laskea kustannukset oikein. Myyntihinnan tulisi ylittda tuotteesta tai
palvelusta syntyvat tuottamiskustannukset ja naille tulisi asettaa myds kannattavuusta-
voite. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 191, Jormakka ym. 2015, 215.)

Kustannusperusteinen hinnoittelumenetelma sopii hyvin esimerkiksi projektihinnoitte-
lussa ja erilaisten huoltopalveluiden hinnoittelussa. Hinnoitteluun voidaan soveltaa kate-
kustannuslaskentaa tai omakustannusarvoperusteista hinnoittelua. (Neilimo & Uusi-
Rauva 2012, 191.)

Katetuottohinnoittelussa tarkoituksena on laskea katelisa. Katelisan laskentaan otetaan
mukaan muuttuvat kustannukset ja sen tarkoituksena on kattaa kiinteat kustannukset
seka yrityksen voittotavoite. (Jormakka ym. 2015, 214.) Katetuottohinnoittelu tapahtuu

kuvan 10 mukaisella laskentakaavalla.
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Tuotteen ja tai palvelun muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

Kuva 10. Katetuottohinnoittelu (Jormakka ym. 2015, 214).

Omakustannusarvoperusteisessa hinnoittelussa katelisa lasketaan muuttuvien seka
kiinteiden kustannuksien paalle. Katelisdan on tarkoituksena kattaa yrityksen voittota-
voite. Omakustannushinnoittelussa omakustannusarvoon lisataan voittotavoite ja arvon-
lisdvero (kuva 11). (Jormakka ym. 2015, 214.)

Tuotteen ja tai palvelun muuttuvat ja kiintedt kustannukset
(=omakustannusarvo)

+ Voittolisa

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

Kuva 11. Omakustannushinnoittelu (Jormakka ym. 2015, 214).

3.3 Hinnoitteluprosessi

Suoritteiden eli tuotteen tai palvelun hinnoitteluun sisaltyy kolme eri vaihetta. Hinnoittelun
ensimmaisesta vaiheesta kaytetaan kasitetta perusanalyysivaihe, jonka jalkeen siirry-
taan toiseen vaiheeseen eli strategian yhteensovitusvaiheeseen. Viimeisena hinnoittelun
vaiheena on hinnanasetusvaihe. (Jarvenpaa & Lansiluoto & Partanen & Pellinen 2013,

226-227.) Hinnoitteluprosessin vaiheet ovat kuvattuna kuvassa 12.

Ensimmaisen vaiheen eli perusanalyysivaiheen tarkoituksena on tarkastella kilpailuun,
kustannuksiin seka suoritteen kysyntaan vaikuttavia tekijoita. Tassa ensimmaisessa hin-
noittelun vaiheessa tulisi ottaa huomioon suoritteen suhde muihin substituutteihin eli tar-
kastella markkinoilla jo olevaa sen hetkista valikoimaa. Tuotannosta johtuvien kustan-
nusten tulee olla huomioituna hinnoittelussa ja tuotteen hinnan tulisi kattaa kaikki valmis-
tuksesta aiheutuvat kustannukset. Hinnoitteluun tulisi sovittaa myo6s ajatus suoritteen
elinkaaresta ja tarkastella myyntituottojen seka kustannusten kehitysta elinkaarianalyy-

sin avulla. Hinnoitteluun vaikuttaa myos suoritteen luonne. Mikali kyse on
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valttamattomyystuotteesta, kuten vesi tai sahko, hinnan muutoksen ei nahda vaikuttavan
tuotteen kysyntdan samalla tavalla kuin ylellisyystuotteissa, esimerkiksi arvoesineissa.
(Jarvenpaa ym. 2013, 226-227.)

Toisessa hinnoittelun vaiheessa eli strategian yhteensovitusvaiheessa otetaan huomi-
oon yrityksen strategia ja yritystoiminnalle asetetut tavoitteet. Hinnoittelu on erilaista kan-
nattavuuteen pyrkivan seka kasvua tavoittelevien yrityksien valilla. Strategian yhteenso-

vitusvaiheessa mietitdan liséksi elinkaaren eri vaiheita. (Jarvenpaa ym. 2015, 226-227.)

11l Hinnanasetusvaihe
Lopullinen hinta
(alet huomioitu)
Psykologinen hinta

11 Strategian yhteensovitusvaihe

Hinnoittelustrategian ja yrityksen strategian yhteensopivuus

| Perusanalyysivaihe

Kysynta Elinkaari Kustannukset Kilpailu (substituutit)
Luonne (vilttimatdn/ylellisyys) Asiakkaan arvostukset (muut kilpailukeinot)

Kuva 12. Hinnoitteluprosessin vaiheet (Jarvenpaa ym. 2015, 228).

Viimeisessa eli hinnanasetusvaiheessa asetetaan suoritteelle lopullinen hinta. Hinnan
asetuksessa pohditaan psykologisen hinnan vaikutusta kuluttajaan seka suoritteen me-
nekkiin. Psykologisesta hinnoittelusta puhutaan silloin, kun kaytetaan "99-hinnoittelua”
ja oletetaan, etta kuluttaja nakee suoritteen edullisempana vaihtoehtona, kun hinnaksi
asetetaan 100 euron sijasta 99 euroa. Hinnanasetusvaiheessa tarkastellaan myos alen-
nuksien vaikutusta suoritteen hintaan ja huomioidaan tulevaisuudessa annettavat alen-

nukset hinnoittelussa. (Jarvenpaa ym. 2015, 226-227.)

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Noora Smétréask



23

4 CASE: KANNATTAVUUDEN PARANTAMINEN
SIIVOUSALAN YRITYKSESSA

Taman opinnaytetydn empiirisen osan tavoitteena on selvittaa siivousalan yrityksen kan-
nattavuutta seka luoda yrittajalle yksinkertaiset tyokalut kannattavuuden seuraamiseksi
ja hinnoittelun tukemiseksi. Tutkimuksessa kaytettiin yrityksen tuoreita tilinpaatostietoja
vuodelta 2020 seka yrittdjan haastattelussa antamia lisatietoja. Haastattelussa kaytiin
yrittdjan kanssa lapi yrityksen lahtotilanne, laskutustavoite seka muita tekijoita, jotka vai-
kuttivat merkittavasti tutkimuksen tekemiseen. Haastattelua ei ole tarkoituksena tuoda

esille tassa tutkimuksessa enempaa kuin lukujen muodossa.

Tutkimuksessa kaytetyt tiedot kerattiin yrityksen toiselta tilikaudelta 2020, silla kyseessa
oli yrityksen ensimmainen kahdentoista (12) kuukauden pituinen tilikausi. Yrityksen en-
simmainen tilikausi oli vain kuuden (6) kuukauden pituinen, jolloin sita ei voitu pitaa ver-

tailukelpoisena tassa tutkimuksessa tilikauden 2020 kanssa.

Yrittajalla ei ole aiempaa kokemusta sisadisesta laskentatoimesta tai siihen liittyvista ter-
meista, jonka vuoksi myds ulkoinen laskentatoimi on ulkoistettu tilitoimistolle. Yrittajan
toiveena oli, etté taulukot olisivat helposti kaytettdvissa. Koska tarkoituksena oli luoda
yksinkertainen seka helppokayttdinen tyokalu, luotiin taulukkopohjat laskelmille Excel-
ohjelmalla. Taulukoista luotiin sellaiset pohjat, etta ne ovat helposti kaytettavissa tulevai-

suudessa ja lukuja voidaan muokata uusien tietojen pohjalta.

Kohdeyritykselle luotu Excel-tiedosto muodostuu neljasta eri valilehdesta; tulot, kustan-
nukset, kannattavuus seka hinnoittelu. Yrittdjan tehtdvana on tayttaa tietoja vain tulot- ja
kustannukset-valilehdille, jolloin kannattavuuslaskelmien tiedot muuttuvat automaatti-
sesti. Hinnoittelulaskuri on tarkoitettu eri tilanteiden vertailuun ja taman vuoksi laskurin
tietoja on muutettava manuaalisesti. Kaikille tiedoston valilehdille on muodostettu taulu-
kot ajalle 2020-2025. Taman tutkimuksen kaikki laskelmat on laskettu kohdeyritykselle

luodun tydkalun avulla.
4.1 Toimeksiantajan nykytilanne

Toimeksiantajana on vuonna 2019 liiketoimintansa aloittanut siivousalan yritys, jonka

paatoimialana on kotisiivoukset. Elinkeinoharjoittaja on toiminut kokopaivaisena
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yrittdjana pian kahden vuoden ajan, ja yritys ei ole koskaan tehnyt hinnoittelu- tai kan-
nattavuuslaskelmia. Yrityksessa ei tydskentele elinkeinoharjoittajan lisdksi muita tyonte-
kijoita, joten henkilostokuluja ei muodostu yritykselle. Yrityksella ei ole kasvutavoitteita,

jolloin tutkimuksessa ei ole otettu huomioon mahdollisia tyontekijoista syntyvia kuluja.

Yrittaja tekee paasaantoisesti kotisiivouksia ikaihmisille, joiden toimintakyky on huonon-
tunut. TAman kaltaisissa tapauksissa asiakas on usein oikeutettu arvonlisaverottomaan
siivouspalveluun. Kohdeyritys arvioi asiakkaan toimintakyvyn ja tekee palvelusopimuk-
sen asiakkaan kanssa. Yrittdja on rekisteroitynyt tallaisia tapauksia varten eri kuntien
palveluntarjoajaksi ja on nain ollen oikeutettu tdhan toimintaan. Tdman menettelyn
vuoksi kohdeyrityksen myynneista noin 30 % on arvonlisaverollisia ja loput arvonlisave-
rottomia myynteja. Tama on vaikuttanut myos yrityksen kulujen kasittelyyn kirjanpidossa.
Kaikki yrityksen kulut on kirjattu arvonlisaverottomina kirjanpitoon ja oikaistu tilikauden
loputtua arvonlisaverollisten myyntien suhteessa arvonlisaverollisiksi. Kun yrityksen ar-
vonlisaverolliset myynnit ovat tilikauden aikana jaaneet alhaisiksi, on yritys ollut naiden

osalta oikeutettu myds alarajahuojennukseen.

4.2 Kannattavuuslaskelmat

Kohdeyritykselle luotuun Excel-taulukkopohjaan taytetaan aluksi halutun vuoden myyn-
titiedot. Tassa tutkimuksessa taulukkoon on taytetty tilikauden 2020 liikkevaihto, silla ky-
seessa oli ensimmainen tilikausi, jonka kannattavuuden selvittdminen antoi todellisen
kuvan yrityksen tilanteesta. Tulot-osio on tehty kuudelle eri vuodelle. Kuvassa 13 naky-
van taulukon myyntitietoja muuttamalla tiedot muuttuvat automaattisesti kannattavuus-

laskelmissa.
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Tulot

Vuosi 2020

Myyntitulot

46110,90

Vuosi 2023

Myyntitulot

Vuosi 2021
Myyntitulot 0
Vuosi 2024
Myyntitulot 0

Kuva 13. Tyokalun tulot-valilehti.

Vuosi 2022

Myyntitulot

Vuosi 2025

Myyntitulot

25

Taulukon toiselle valilehdelle on tarkoituksena tayttaa tiedot yrityksen kustannuksista.

Kustannukset ovat tulojen tavoin taytettavissa kuudelle eri vuodelle ja jaettu muuttuviin

seka kiinteisiin kustannuksiin kuvan 14 mukaisesti.

Kustannukset

Vuosi2020

Muuttuvat kustannukset
Ostot

Luottokorttiprovisiot

Sakot ja pysakdintivirhemaksut
Muut liikekulut

Ajoneuvokulut

Yhteensa

Kiintedt kustannukset
YEL

Jasenmaksut

ATK-laite ja ohjelmakulut
Ostetut hallintopalvelut
Puhelinkulut
Suunnitelman mukaiset poistot
Rahoituskulut
Vakuutukset

Pankin palvelumaksut
Yhteensa

1306,24
68,11
60,00

2297,74

1852,11

5584,20

4787,34
81,00
233,77
588,28
180,49
6536,00
531,04
793,98
149,91
13881,81

Vuosi2021

Muuttuvat kustannukset

Ostot

Luottokorttiprovisiot

Sakot ja pysakaintivirhemaksut
Muut liikekulut

Ajoneuvokulut

Yhteensa

Kiintedt kustannukset
YEL

Jasenmaksut

ATK-laite ja ohjelmakulut
Ostetut hallintopalvelut
Puhelinkulut
Suunnitelman mukaiset poistot
Rahoituskulut
Vakuutukset

Pankin palvelumaksut
Yhteensa

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

Vuosi2022

Muuttuvat kustannukset
Ostot

Luottokorttiprovisiot

Sakot ja pysakaintivirhemaksut
Muut likekulut

Ajoneuvokulut

Yhteensa

Kiintedt kustannukset
YEL

Jasenmaksut

ATK-laite ja ohjelmakulut
Ostetut hallintopalvelut
Puhelinkulut
Suunnitelman mukaiset poistot
Rahoituskulut
Vakuutukset

Pankin palvelumaksut
Yhteensa

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00
0,00

Kuva 14. Tyokalun kustannukset-valilehti.

Vuonna 2020 muuttuvia kustannuksia oli aiheutunut kohdeyritykselle alla olevan taulu-

kon 1 mukaisesti yhteensa 5584,20 euroa. Kohdeyrityksen muuttuvat kustannukset

koostuvat pitkalti ostoista, mutta myos ajoneuvokuluista aiheutuu iso kuluera yritykselle.

Yrittaja osti marraskuussa 2020 henkildauton, joka kirjattiin yrityksen taseeseen. Ajoneu-

vosta aiheutuvat polttoainekustannukset muuttuvat suhteessa asiakasmaaran kanssa,

jonka vuoksi ne on huomioitu yrityksen muuttuvissa kustannuksissa. Ajoneuvokuluista

on eroteltu vakuutukset kiinteisiin kustannuksiin, silla vakuutuksien maara ei muutu kayt-

tdasteen mukaan. Kaikki yrityksen ajoneuvokulut vahennettiin ensimmaista kertaa Kir-

janpidossa vasta toisella tilikaudella. Ajoneuvokulut on oikaistu vuoden 2020
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tilinpaatdksen yhteydessa yksityisajojen suhteessa. Henkildautosta muodostuu yrityk-
sen Kiinteisiin kustannuksiin myos poistoja sekd rahoituskuluja. Kohdeyrityksella ei ole

autolainan lisaksi muita lainoja.

Taulukko 1. Muuttuvat kustannukset.

Muuttuvat kustannukset

Ostot 1306,24
Luottokorttiprovisiot 68,11
Sakot ja pysakointivirhemaksut 60,00
Muut liikekulut 2297,74
Ajoneuvokulut 1852,11
Yhteensa 5584,20

Kiinteita kustannuksia aiheutui vuonna 2020 alla olevan taulukon 2 mukaisesti 6814,77
euroa. Kohdeyrityksen kiinteistd kustannuksista suurimman menoeran muodostavat yrit-
tajan elakevakuutus sekd muut vakuutukset. Kirjanpitopalvelusta on vuoden 2020 aikana
maksettu 588,28 euroa, mutta summa ei sisalla tilinpaatdksen ja veroilmoituksen teosta
aiheutuvaa veloitusta. Atk-laite ja -ohjelmakulut muodostuvat yrityksen kaytossa ole-

vasta laskutusohjelmasta seka virustorjunnasta.

Taulukko 2. Kiinteat kustannukset.

Kiintedt kustannukset

YEL 4787,34
Jasenmaksut 81,00
ATK-laite ja ohjelmakulut 233,77
Ostetut hallintopalvelut 588,28
Puhelinkulut 180,49
Suunnitelman mukaiset poistot 6536,00
Rahoituskulut 531,04
Vakuutukset 793,98
Pankin palvelumaksut 149,91
Yhteensa 13881,81

Tyokalun kolmas osio on kannattavuus -valilehti, jolle on luotu katetuottolaskelmat kuu-
den vuoden ajalle kuvan 15 mukaisesti. Katetuottolaskelmien tiedot muuttuvat automaat-

tisesti, kun edellisten tuotot- ja kustannukset -valilehtien tiedot on tadydennetty. Tama

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Noora Smétréask



27

ratkaisu tekee tyokalusta helppokayttdisen eikd vaadi katetuottolaskelman kaavan osaa-

mista. Lisaksi taulukossa muuttuvat automaattisesti katetuottolaskennan tunnusluvut.

Kannattavuus

Vuosi 2020 Vuosi 2021 Vuosi 2022

Katetuottolaskelma Katetuottolaskelma Katetuottolaskelma

Myyntituotot 46110,90 Myyntituotot 0,00 Myyntituotot 0,00
- Muuttuvat kustannukset 5584,20 - Muuttuvat kustannukset 0,00 - Muuttuvat kustannukset 0,00
= Katetuotto 40526,70 = Katetuotto 0 = Katetuotto 0
- Kiinteat kustannukset 13881,81 - Kiinte&t kustannukset 0,00 - Kiinteat kustannukset 0,00
Voitto 26644,89 Voitto 0 Voitto 0
Katetuottoprosentti (%) 88 % Katetuottoprosentti (%) 0% Katetuottoprosentti (%) 0%
Kriittinen piste (€) 15794,59 Kriittinen piste (€) 0,00 Kriittinen piste (€) 0,00
Varmuusmarginaali (€) 30316,31 Varmuusmarginaali (€) 0,00 Varmuusmarginaali (€) 0,00
Varmuusmarginaali (%) 66 % Varmuusmarginaali (%) 0% Varmuusmarginaali (%) 0%

Kuva 15. Tyokalun kannattavuus-valilehti.

Taman tutkimuksen katetuottolaskelmassa kaytettiin vuoden 2020 tilinpaatoksesta saa-
tuja tietoja. Koska kohdeyrityksen kaikilla palveluilla on ollut vuoden 2020 aikana sama
tuntihinta ja yrittaja tarjoaa paaasiassa vain kotisiivouksia, on kannattavuuslaskelmat
laadittu kaikkien myyntitietojen seka kulujen perusteella eika naita ole lahdetty erottele-
maan palvelukohtaisesti. Taulukosta 3 selvidvat kohdeyrityksen tilikauden 2020 pohjalta

lasketut katetuottolaskelman tunnusluvut.

Taulukko 3. Katetuottolaskelma.

Myyntituotot 46110,90
- Muuttuvat kustannukset 5584,20
= Katetuotto 40526,70
- Kiinteat kustannukset 13881,81
Voitto 26644,89

Kohdeyrityksen katetuotto on 40 526,70 euroa. Katetuottolaskelman perusteella voidaan
huomata, ettd kohdeyrityksen toiminta on kannattavaa ja yrityksen kulut jaavat myynti-
tuottoihin ndhden pieneksi. Myyntituotoista jai kulujen jalkeen yli 57 % voittoa. Voittoa
vuodelta 2020 muodostui 26 645,89 euroa.

Koska kohdeyrityksen yritysmuoto on toiminimi, ei yrittaja voi maksaa itselleen palkkaa.
Tama tarkoittaa, ettei yrittdjan yrityksestdan nostama oman tyén arvo ole huomioituna
kustannuksissa ja jaljelle jaava voitto ei anna todellista kuvaa yrityksen tilanteesta. Tasta

johtuen tadman tutkimuksen tunnuslukujen vertailukelpoisuus on heikko esimerkiksi
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osakeyhtiddn nahden. Yrittdjan oman tyén arvo otetaan mukaan myéhemmin palkkata-

voitteena, jonka yrittdja on tutkimuksen alussa asettanut.

Katetuottolaskelman tietojen perusteella muodostuvat yrityksen katetuottoprosentti, kriit-
tinen piste, varmuusmarginaali seka varmuusmarginaaliprosentti. Yrittajan tarvitsee
muokata katetuottolaskelmasta vain myyntituottoja, muuttuvia kustannuksia seka kiin-

teitd kustannuksia muuttaakseen taulukon 4 tietoja.

Taulukko 4. Katetuottolaskennan tunnusluvut.

Katetuottoprosentti (%) 88 %
Kriittinen piste (€) 15794,59
Varmuusmarginaali (€) 30316,31
Varmuusmarginaali (%) 66 %

Ylla olevien tietojen perusteella katetuottoprosentiksi muodostui 88 %. Kohdeyrityksen
kriittinen piste on 15 794,59 euroa. Tama kertoo, ettd kohdeyrityksen myynnin tulisi olla
vahintaan 15 794,59 euroa, jotta se pystyisi kattamaan yrityksen kustannukset. Koska

yrityksen myyntitulot ovat selvasti kriittista pistettd suuremmat, on toiminta kannattavaa.

Kohdeyrityksen varmuusmarginaali euroissa on 30 316,31 euroa, kun todellisesta myyn-
nistd vahennettiin kriittisen pisteen myynti. Varmuusmarginaaliprosentti on 66 %. Var-
muusmarginaali kertoo kuinka paljon yrityksen myynti voi laskea ennen yritystoiminnan
muuttumista tappiolliseksi. Kohdeyrityksen kohdalla myynti voisi vahentya 66 % ennen
kuin yrityksen toiminta alkaisi tuottaa tappiota. Kohdeyrityksen varmuusmarginaali on

yrittdjan tavoitteeseen nahden hyvalla tasolla.

4.3 Hinnoittelulaskelmat

Opinnaytetyon toimeksiantaja on hyddyntanyt hinnoittelussaan apuna muiden palvelun-
tarjoajien hintoja eika hinnoittelulaskelmia ole siten aiemmin tehty. Siivousalan yrityk-
sissa tyypillista on, etta yritykset veloittavat eri tuntihinnan kotisiivouksesta, ikkunanpe-
susta sekd muuttosiivouksesta. Kohdeyritys on hinnoitellut kaikki palvelunsa saman hin-

taiseksi. Taman lisaksi yksittaisten siivouksien ja sopimussiivouksien hintataso on sama.
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Kohdeyritykselle luotiin tulevaisuutta varten hinnoittelulaskuri. Hinnoittelulaskurin tiedot
ovat aiemmasta poiketen taytettdva manuaalisesti, silld laskuri on luotu erilaisten tilan-
teiden vertailemiseksi. Hinnoittelulaskuria on kaytetty apuna tassa tutkimuksessa, kun

kohdeyrityksen nykyisen hinnoittelutason kannattavuutta on selvitetty.

Yrittdja on nostanut vuoden 2020 syksylla kaikkien palveluidensa tuntihintaa kahdella
eurolla. Yrittdjan alkuperainen arvonlisaveroton tuntihinta oli 30,00 €/h ja hintojen nosta-

misen jalkeen tuntihinta on 32,00 €/h.

Toiminta-aste

Yrittajalla on olemassa selkea laskutustavoite, joka on tavoitteena tayttaa viikoittain. Vii-
koittaiseksi laskutustavoitteeksi yrittaja on asettanut 32 tuntia, josta tulee yhdelle paivalle
laskutettavaa 6,4 tuntia, kun toitéd tehdaan 5 paivaa viikossa. Yrittgjan laskutustavoite
seka toiminta-aste on taulukon 5 mukaisesti vuodessa yhteensa 1664 tuntia. Tassa toi-
minta-asteen laskemisessa ei ole otettu huomioon mahdollisia lomapaivia, mutta loma-

paivien vaikutus toiminta-asteeseen otetaan myohemmin huomioon taulukossa 9.

Taulukko 5. Kohdeyrityksen toiminta-aste.

Toiminta-aste

Tyoviikot 52 |viikkoa

TyOpdivat 5| pdivaa/vilkossa

Ty6tunnit 6,4 | tuntia/paivassa
1664] tuntia/vuodessa

Kapasiteetti

Tuntihinnan laskemiseen on otettava huomioon myas siirtymiin seka muihin yritystoimin-
nan toimintoihin kuluva aika. Yrittaja tekee keskimaarin 8 tuntia paivassa toita siirtymat
seka muut yritystoimintaan liittyvat tyotehtavat mukaan lukien, jolloin tunteja kertyy vuo-
dessa yhteensa 2080 tuntia. Koska yrittdjan maksimi tyétuntimaara on 2080 tuntia vuo-

dessa, puhutaan kapasiteetista.
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Taulukko 6. Kohdeyrityksen kapasiteetti.

Kapasiteetti

Tyoviikot 52 |viikkoa

Tyopdivat 5| péivaa/viikossa

Ty&tunnit 8 | tuntia/pdivassa
2080] tuntia/vuodessa

Kapasiteetti on laskettu kertomalla todellinen tyotuntien maara tyopaivilla seka tyovii-

koilla. Kapasiteetin laskemiseen kaytettiin taulukossa 6 nakyvia arvoja.

Toimintasuhde

Kohdeyrityksen toiminta-asteen sekd kapasiteetin perusteella laskettiin yritykselle toi-
mintasuhde eli kayttdaste. Toimintasuhde saatiin laskettua kuvan 16 mukaisella kaa-

valla.

. 1664
Toimintasuhde= x100=80%
2080

Kuva 16. Kohdeyrityksen toimintasuhde.

Kohdeyrityksen toimintasuhteeksi saatiin 80 %. Toimintasuhteen luotettavuus perustuu
siihen, tayttyyko yrittdjan asettama laskutustavoite. Laskutustavoitteen tayttymiseen on
pyritty vaikuttamaan siten, ettd peruuntuneesta kaynnista veloitetaan 50 % palvelun hin-
nasta, mikali asiakas ei ole peruuttanut kayntid ajoissa. Nain voidaan valttaa turhat pe-
ruutukset ja parhaimmassa tapauksessa yrittaja saa taytettyd tyhjan ajan toisella kayn-

nilla.

Tuntiveloitushinnan kannattavuuden selvittaminen

Kun yrityksen toimintasuhde on saatu selville, Iahdetaan tarkastelemaan yrityksen ny-
kyisen hinnoittelutason kannattavuutta vuoden 2020 tietojen avulla. Ennen tuntiveloitus-

hinnan selvittamista on laskettava yrityksen laskutustavoite.
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Kohdeyrityksen laskutustavoitteen laskeminen Idhtee liikkeelle katetuottotavoitteen sel-
vittamisesta. Katetuottotavoitteen selvittamiseen otetaan mukaan yrittajan palkkatavoite
seka yrityksen kiinteat kustannukset. Yrittaja on asettanut kuukausittaiseksi palkkatavoit-
teeksi 2500,00 euroa. Vuoden 2020 tilinpaatoksen mukaan yrityksen kiinteat kustannuk-
set olivat 13 881,81 euroa. Naiden tietojen perusteella yrityksen katetuottotavoite on
43 881,81 euroa.

Kun yrityksen katetuottotavoite on saatu selvitettyd, saadaan laskettua yrityksen lasku-
tustavoite. Laskutustavoitteen laskemisessa kaytetaan apuna vuoden 2020 tietojen pe-
rusteella laskettua katetuottoprosenttia, joka on 88 %. Tassa tapauksessa aiemmin
saatu katetuottotavoite jaetaan katetuottoprosentilla, jolloin yrityksen laskutustavoit-

teeksi muodostuu taulukon 7 mukaisesti 49 922,42 euroa.

Taulukko 7. Laskutustavoite.

/kk V.
Palkkatavoite 2500,00 30000,00
+ kiinteat kustannukset 1156,82 13881,81
= Katetuottotavoite 88 % 43881,81
+ muuttuvat kustannukset 503,38 6040,61
= Laskutustavoite 49922,42

Jo tdssa vaiheessa voidaan huomata, etta yrittdjan palkkatavoitteen toteutumiseksi tulisi
myyntituottojen kasvaa vuodesta 2020, jolloin myyntituottojen maara oli 46 110,90 eu-

roa.

Yrityksen arvonlisdverottomaksi tuntiveloitushinnaksi muodostui ylla kaytettyjen lukujen
ja tietojen perusteella 30,00 euroa, kun euromaarainen laskutustavoite 49 922,42 euroa

jaettiin yrityksen toiminta-asteella eli 1664 tunnilla.

Siivouspalvelut kuuluvat yleisen arvonlisaverokannan piiriin, jolloin palvelusta tilitettava
arvonlisdvero on 24 prosenttia. Arvonlisdverottomaan hintaan lisattiin 24 prosentin alv-

kanta, jolloin arvonlisaverolliseksi tuntihinnaksi saatiin 37,20 euroa.

Taulukko 8. Tuntihinnan laskeminen, esimerkki 1.

Laskutustavoite 49922,42
Toiminta-aste 1664
Tuntiveloitushinta alv 0% 30,00
+ Arvonlisdvero 7,20
Tuntiveloitushinta alv 24 % 37,20
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Taulukon 8 tuntiveloitushintaa tarkastellessa voidaan todeta, etta mikali yrittaja ei pitaisi
lomia esimerkiksi vuoden 2021 aikana, olisi nykyinen tuntihinta 32,00 euroa (alv 0 %)

kannattava.

Koska taulukon 8 tuntiveloitushinnassa ei ole huomioitu yrittajan mahdollisia lomapaivia,
haluttiin tuntiveloitushintaa tarkastella vield toisesta nakdkulmasta. Mikali yrityksen ka-
pasiteetti pysyy samana, mutta toiminta-aste muuttuu 1504 tunniksi, on yrityksen toimin-
tasuhde 72 %. Toiminta-aste pieneni 160 tunnilla, kun tydviikkojen maaraa vahennettiin
viidella. Yrittaja ei ole asettanut itselleen selkeaa tavoitetta lomapaivien maarille, mutta
vuonna 2021 on tarkoituksena pitda ainakin neljan viikon kesaloma ja lisdksi viikon jou-

luloma.

Taulukko 9. Tuntihinnan laskeminen, esimerkki 2.

Kapasiteetti

Tyoviikot 52 |viikkoa
Tyopdivat 5|paivaa/viikossa
Tyotunnit 8|tuntia/pdivassa

2080|tuntia/vuodessa

Toiminta-aste

Tyoviikot 47 |viikkoa
Tyopdivat 5|paivaa/viikossa
Tyotunnit 6,4 |tuntia/paivassa

1504|tuntia/vuodessa

Toimintasuhde | 72 %I |
Jkk /.

Palkkatavoite 2500,00 30000,00
+ kiintedt kustannukset 1156,82 13881,81
= Katetuottotavoite 88 % 43881,81
+ muuttuvat kustannukset 503,38 6040,61
= Laskutustavoite 49922,42
Laskutustavoite 49922,42

Toiminta-aste 1504
Tuntiveloitushinta alv 0% 33,19

+ Arvonlisdvero 7,97
Tuntiveloitushinta alv 24 % 41,16

Taulukon 9 avulla voidaan todeta, etta yrityksen nykyinen tuntiveloitushinta ei ole kan-
nattava 72 % toimintasuhteella, mikali yrittaja pitda viiden viikon loman seka pitaa palk-

katavoitteensa samana.
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Koska yrityksen nykyinen arvonlisdveroton tuntiveloitushinta on 32,00 euroa, haluttiin
viela selvittdd kuinka suurta palkkaa yrittaja voisi enimmilladn nostaa tyosta itselleen.

Laskentaan otettiin mukaan 72 % toimintasuhde.

Taulukon 10 perusteella voidaan todeta, etta mikali yrityksen 72 prosentin toimintasuhde
toteutuu ja yrittdja laskuttaa palvelustaan 32,00 euroa tunnilta, voisi yrittdja nostaa itsel-

leen palkkaa 2369,00 euroa kuukaudessa.

Taulukko 10. Tuntihinnan laskeminen, esimerkki 3.

/kk /.
Palkkatavoite 2369,00 28428,00
+ kiinteat kustannukset 1156,82 13881,81
= Katetuottotavoite 88 % 42309,81
+ muuttuvat kustannukset 485,35 5824,22
= Laskutustavoite 48134,03
Laskutustavoite 48134,03
Toiminta-aste 1504
Tuntiveloitushinta alv 0% 32,00
+ Arvonlisdvero 7,68
Tuntiveloitushinta alv 24 % 39,68

Laskelmiin sisaltyy kuitenkin epavarmuutta, silla esimerkiksi yrityksen toiminta-aste voi
vaihdella tai katetuottoprosentti muuttua. Tuloksien tarkoituksena on avata yrityksen
lukuja tilinpaatostietoja laajemmin seka antaa kattava kokonaiskuva hinnoittelusta
yrittajalle. Yrittdjan ei kuitenkaan kannata nostaa kaikkea rahaa yrityksesta itselleen, silla
olisi hyva jattaa yrityksen tilille rahaa veroja seka yllattavia menoja ajatellen. Laskelmien
epavarmuuteen vaikuttaa myo6s tuntiveloitushinnan nostaminen kesken vuoden 2020

tilikautta. Kahden euron nostolla on selkea vaikutus myyntitulojen maaraan.

Tassa tutkimuksessa haluttiin lisaksi viela tarkastella tuntihinnan nostamisesta aiheutu-
nutta vaikutusta vuoden 2020 myyntituottoihin seka vertailla sen vaikutusta vuoteen
2021. Yrittgja oli nostanut palveluiden tuntiveloitushintaa kahdella eurolla marraskuusta
2020 alkaen. Alkuperainen arvonlisdveroton tuntiveloitushinta oli 30,00 euroa ja noston

jalkeen 32,00 euroa.

Jotta hinnan nostamisesta aiheutunutta vaikutusta vuoden 2020 myyntituottoihin pystyt-
tiin vertailemaan, listattiin kaikki vuoden aikana toteutuneet myynnit kuukausikohtaisesti.

Taman kuukausikohtaisen jaottelun jalkeen myyntituottojen maara jaettiin oikealla
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tuntihinnalla, jotta saatiin kunkin kuukauden aikana toteutunut todellinen tyotuntien
maara selville. Myyntituotot jaettiin 30,00 euron tuntihinnalla lokakuuhun asti taulukon 11
luvuilla. Loput myyntituotoista jaettiin 32,00 euron tuntihinnalla, silld hinnan nostaminen

oli toteutettu marraskuun alussa.

Taulukko 11. Tydtuntien maaran selvittaminen.

Myyntituotot | Tuntihinta | Tunnit
Tammikuu 1175,20 30 39
Helmikuu 3422,20 30 114
Maaliskuu 3969,00 30 132
Huhtikuu 3 685,90 30 123
Toukokuu 4 062,41 30 135
Kesdkuu 3 660,20 30 122
Heindkuu 4122,00 30 137
Elokuu 4 267,00 30 142
Syyskuu 5081,20 30 169
Lokakuu 4 204,60 30 140
Marraskuu 4123,68 32 129
Joulukuu 4 337,51 32 136
Yhteensa 46 110,90 1519

Kun marras- ja joulukuun toteutuneiden tyétuntien maara oli saatu selvitettya, paastiin
vertailemaan hinnan nostamisesta aiheutunutta vaikutusta marras- ja joulukuun myynti-

tuottoihin. Vertailu tehtiin taulukon 12 avulla.

Taulukko 12. Hinnan noston vaikutus myyntituottoihin, esimerkki 1.

Nykyinen tuntihinta
Kuukausi Tyotunnit  |Tuntihinta |Yhteensa

Marraskuu 129 32,00 4123,68
Joulukuu 136 32,00 4 337,51
Yhteensa 264 8461,19

Vanha tuntihinta
Kuukausi Tyotunnit  |Tuntihinta |Yhteensa

Marraskuu 129 30,00 3 865,95
Joulukuu 136 30,00 4 066,42
Yhteensa 264 7932,37
Nykyinen tuntihinta 8461,19
Vanha tuntihinta 7932,37
Erotus 528,82
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Nykyisen seka vanhan tuntihinnan erotukseksi saatiin taulukon 12 mukaisesti 528,82
euroa. Mikali tuntiveloitushintaa ei olisi nostettua kahdella eurolla, olisivat taman

aikavalin myyntituotot jaaneet tdman verran pienemmiksi.

Taulukko 13. Hinnan noston vaikutus myyntituottoihin, esimerkki 2.

Vuosi 2020 46 110,90
Vuosi 2021 48 620,88
Erotus 2 509,98

Hinnan nostosta aiheutunutta vaikutusta voidaan vertailla myds vuoden 2020 seka 2021
valilla mikali oletetaan, ettd tydtuntien maara tulee pysymaan samana. Taulukosta 13
voidaan huomata, ettad tuntiveloitushinnan kahden euron nostolla on myyntituottoihin
noin 2509,98 euron vaikutus, kun tarkastellaan tilannetta vuoden ajanjaksolla. Taman
perusteella voidaan todeta, ettd hinnan pienelld nostolla voi jossain tapauksissa olla

suuri vaikutus yrityksen myyntituottojen maaraan.
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5 JOHTOPAATOKSET

Moni yrittaja keskittyy usein yritystoiminnassaan vain siihen, mita parhaiten osaa. Taman
vuoksi yrityksen kannattavuuden suunnittelu ja tarkkailu tai palveluiden hinnoittelu jaavat
usein tekematta. Useat pienyrittgjat myos ulkoistavat yrityksen ulkoisen laskentatoimen

tilitoimistoille, mutta eivat valttamatta nae arvoa tilitoimistosta saatavilla raporteilla.

Taman opinnaytetyon tutkimusongelmana oli selvittdd, miten palvelut tulisi hinnoitella,
jotta yritystoiminta olisi kannattavaa ja minkalaiset kannattavuuden mittaamiseksi luodut
tyokalut tukisivat yrittajan yritystoimintaa. Tutkimuksen keskeisena tavoitteena oli luoda
toimeksiantajayritykselle tyokalu kannattavuuden suunnitteluun ja tarkkailuun seka pal-
veluiden hinnoitteluun. Tarkoituksena oli luoda mahdollisimman yksinkertainen tydkalu,
jota yrittaja osaisi hyddyntaa yritystoiminnassaan myds tulevaisuudessa. Tarkoituksena
oli my&s tarkastella kohdeyrityksen kannattavuutta luodun tydkalun avulla. Tutkimuksen

kirjoittajalla on ollut alusta alkaen vapaat kadet teoriaosuudesta tydkaluun asti.

Tutkimuksen teoriaosassa kasiteltiin hinnoittelu- ja kannattavuuslaskentaa. Aluksi tar-
kasteltiin erityisesti palveluyrityksen kannattavuuden selvittamista, kannattavuuden mit-
tareita ja kustannuskasitteitad seka katetuottolaskennan perusperiaatteita. Kannattavuus-
osassa sivuttiin myos asiakaskannattavuutta seka kannattavuuden parantamista. Teo-
rian toisessa osassa aiheena oli hinnoittelu. Hinnoitteluosassa syvennyttiin hinnoitteluun
vaikuttaviin tekijoihin seka tarkasteltiin erilaisia hinnoittelumenetelmia. Hinnoittelumene-
telmista tarkastelun kohteena olivat erityisesti markkina- ja kustannusperusteinen hin-

noittelu. Hinnoittelua kaytiin lopuksi viela Iapi hinnoitteluprosessin ndkodkulmasta.

Tybn empiirisessa osassa yrittgjalle luotiin Excel-taulukkopohja, joka sisalsi sisallysluet-
telon lisdksi nelja muuta osiota. Taulukkopohjaan luodut osiot olivat tuotot, kustannukset,
kannattavuus seka hinnoittelulaskuri. Yksinkertaisuuden vuoksi tyokalun taulukoihin tu-
lee tdydentaa vain yrityksen myyntitulot seka kustannukset. Naiden tietojen perusteella
kannattavuuslaskelmien tiedot muuttuvat automaattisesti ja tyokalun sujuvaan kayttami-
seen ei tarvita yrittajalta erityistd osaamista. Excel-taulukkopohja eli tutkimuksessa luotu
tydkalu sisalsi katetuottolaskelman, katetuottolaskelmien prosentuaaliset tunnusluvut

seka hinnoittelulaskurin kuudelle eri vuodelle.

Empiirisessa osassa sivuttiin yrittajalle luodun tydkalun avulla myds kohdeyrityksen kan-

nattavuutta. Kannattavuuslaskelmien avulla voitiin todeta, ettd kohdeyrityksen
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kannattavuuden nykytila on melko hyvalla tasolla. Tutkimuksessa tehtyjen laskemien pe-
rusteella voitiin kuitenkin lisaksi todeta, ettei yrittajan tutkimuksen alussa asettama palk-
katavoite toteudu taysin nykyisella tuntihinnalla. Tasta huolimatta yrittgja saa tyostaan
kohtalaisen korvauksen ja yrittdja oli tietoinen siitd, etta tutkimuksen alussa asetettu palk-
katavoite ei nykytilanteessa tulisi toteutumaan. Korkeampi palkkatavoite haluttiin kuiten-
kin ottaa mukaan laskelmiin, silla yrittaja haluaisi palkkatavoitteen toteutuvan tulevaisuu-
dessa ja tutkimuksen avulla voitiin todeta, etta hintoja tulisi nostaa reilusti sen toteutu-
miseksi. Tassa tutkimuksessa palkkatavoite tarkoitti yrittdjan oman tyén arvoa, jonka
yrittaja toivoisi saavan tyostaan. Empiirisessa osassa voitiin myos todeta, etta yrittajan
tekemalla tuntihinnan nostolla on selkea vaikutus yrityksen myyntituottoihin, kun vaiku-

tusta tarkasteltiin kahden kuukauden seka vuoden ajanjaksolla.

Tutkimus toteutettiin yritykselle, jonka yrittajalla ei ollut aiempaa kokemusta kannatta-
vuus- tai hinnoittelulaskemista. Empiirisessa osuudessa luodussa tyOkalussa pyrittiin ta-
man vuoksi erityisesti tyokalun yksinkertaisuuteen. Yrittdjan mukaan tutkimuksessa luotu
tydkalu on onnistunut ja se auttaa avaamaan paremmin esimerkiksi mista yrityksen kulut
todellisuudessa koostuvat seka auttaa hahmottamaan yrityksen nykytilannetta. Taman
lisaksi tutkimuksesta saadut tulokset kertovat yrittajalle, miten yritystoimintaa kannattaisi
jatkaa tulevaisuudessa. Lisaksi tutkimuksessa tehdyt laskelmat auttoivat yrittgjaa konk-

reettisesti ymmartamaan hinnoittelun merkityksen omassa likketoiminnassaan.

Naiden tutkimustulosten perusteella suosittelen yritykselle, ettd hinnoittelun tasoa tar-
kasteltaisiin jatkossa vuosittain ja apuna kaytettaisiin empiirisessa osuudessa luotua tyo-
kalua. Yrittaja oli nostanut hintoja aiemmin jo vuonna 2020 ja hintojen nosto tulee naky-
maan positiivisena vaikutuksena tilikauden 2021 myyntituotoissa. Taman vuoksi oman
tyon arvon voi asettaa nykyista korkeammalle tulevaisuudessa. Tutkimuksen perusteella
suosittelen lisdksi, etta eri palveluita hinnoiteltaisiin eri tavoin esimerkiksi siten, etta yk-
sittaisille asiakkuuksille tarjottavien palveluiden tuntihinnat olisivat korkeammat kuin va-

kituisten asiakkuuksien.
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