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Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli luoda kannattavuuden ja hinnoittelun työkalut 
kohdeyritykselle sekä selvittää yrityksen kannattavuuden nykytila tutkimuksessa luotujen 
työkalujen avulla. Kohdeyrityksenä oli vuonna 2019 toimintansa aloittanut siivousalan yritys. 
Yrittäjä ei ollut aiemmin selvittänyt yrityksen kannattavuutta ja palveluiden hinnoittelu perustui 
ainoastaan toimialan muiden yrittäjien hinnoitteluun. Yrittäjällä ei ollut aiempaa kokemusta 
kannattavuus- tai hinnoittelulaskelmista eikä niihin liittyvistä käsitteistä. 

Tutkimuksen teoriaosassa perehdyttiin hinnoittelu- ja kannattavuuslaskentaan. 
Kannattavuusosassa käytiin läpi kannattavuuden perusperiaatteet, katetuottolaskenta, 
asiakaskannattavuus sekä kannattavuuden parantamiseen liittyvät keskeiset tekijät. 
Hinnoitteluosassa syvennyttiin perusperiaatteiden lisäksi hinnoitteluun vaikuttaviin tekijöihin sekä 
erilaisiin hinnoittelumenetelmiin. Hinnoittelumenetelmistä tarkastelun kohteena olivat erityisesti 
markkina- ja kustannusperusteinen hinnoittelu. Hinnoitteluosassa käytiin läpi myös 
hinnoitteluprosessi ja sen eri vaiheet.  

Tutkimuksen empiirisessä osassa kohdeyritykselle luotiin helppokäyttöinen työkalu, joka 
muodostaa syötettyjen lukujen perusteella katetuottolaskelman sekä katetuottolaskennan 
tunnusluvut kuudelle eri vuodelle. Työkalu sisältää kannattavuuslaskelmien lisäksi 
hinnoittelulaskurin palveluiden hinnoitteluun. Tutkimusosassa tarkasteltiin myös hinnan noston 
vaikutusta yrityksen myyntituottoihin. Opinnäytetyön tutkimusaineistona käytettiin kohdeyrityksen 
vuoden 2020 tilinpäätöksestä saatuja tietoja sekä yrittäjän antamia lisätietoja. 

Tämän opinnäytetyön perusteella luotu työkalu soveltuu erityisesti sellaisen pienyrityksen 
käyttöön, jonka omistajalla ei ole aiempaa kokemusta kannattavuus- ja hinnoittelulaskelmista tai 
ne puuttuvat kokonaan. Tutkimuksen johtopäätöksinä todettiin, että tutkimuksessa tehtyjen 
kannattavuuslaskelmien perusteella kohdeyrityksen nykytila on melko kannattavalla tasolla ja 
yrittäjä saa työstään kohtalaisen korvauksen, mutta yrittäjän tutkimuksen alussa asettama 
palkkatavoite ei toteudu täysin.  Tutkimuksessa tehdyt laskelmat eivät kuitenkaan ole 
vertailukelpoisia esimerkiksi osakeyhtiön kanssa, sillä toiminimessä omistaja ottaa 
yksityistalouteensa tarvitsemansa varat yksityisottoina palkan ja osingon sijaan. Tässä 
opinnäytetyössä todettiin lisäksi, että eri palveluiden nykyhintoja voisi nostaa nykyistä 
korkeammalle. Empiirisessä osassa luodusta työkalusta saatiin toimiva työkalu pienen yrityksen 
kannattavuuden suunnitteluun ja tarkkailuun sekä palveluiden hinnoitteluun.  
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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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1 JOHDANTO 

Yksi tärkeimmistä tekijöistä yritystoiminnan aloittamisessa on, että yritystoiminnan kan-

nattavuutta olisi suunniteltu jo ennen yrityksen perustamista. On kuitenkin tavallista, että 

yrittäjä aloittaa yritystoiminnan ilman kannattavuuden suunnittelua tai hinnoittelee palve-

lunsa ilman selkeää strategiaa. Tämä voi johtua siitä, että yrittäjällä ei ole niihin aikaa tai 

resursseja yritystoimintansa pyörittämisen lisäksi. Syynä saattaa olla myös, että yrittäjä 

näkee taloudenhoidon vaikeana yritystoiminnan osa-alueena, jota ei koe osaavansa tai 

halua oppia. Syynä hinnoittelulaskelmien puuttumiseen taas saattaa olla se, että joillakin 

toimialoilla hinnoittelussa ei ole liikkumavaraa.  

Tämän tutkimuksen toimeksiantajana on siivousalalla toimiva elinkeinoharjoittaja, joka 

on toiminut vuodesta 2019 alkaen. Päätoimialana yrityksellä on siivous- ja kotipalvelut. 

Yrittäjä ei ole yritystoimintaa perustaessaan tehnyt kannattavuus- tai hinnoittelulaskelmia 

yrityksen palveluille. Kohdeyrityksen hinnoittelu on perustunut ainoastaan kokemukseen 

sekä kilpailijoiden hinnoitteluun.  

Tämän opinnäytetyön keskeisenä tavoitteena on luoda toimeksiantajayritykselle työkalut 

kannattavuuden suunnitteluun ja tarkkailuun sekä palveluiden hinnoitteluun. Kohdeyri-

tykselle luotavien työkalujen tavoitteena on luoda arvoa yrittäjälle eli työkalujen tarkoi-

tuksena on olla helposti käytettävissä ja muokattavissa. Tutkimusongelmana on selvit-

tää, miten palvelut tulisi hinnoitella, jotta yritystoiminta olisi kannattavaa ja minkälaiset 

kannattavuuden mittaamiseksi luodut työkalut tukisivat yrittäjän yritystoimintaa. 

Opinnäytetyön teoriaosuudessa käydään läpi kannattavuuslaskennan perusperiaatteita 

ja tutkitaan kohdeyrityksen kannattavuutta katetuottolaskennan näkökulmasta. Teoria-

osuudessa tarkastellaan myös hinnoittelustrategioita ja -menetelmiä sekä perehdytään 

yrityksen hinnoitteluprosessiin.  

Empiirinen osuus aloitetaan kannattavuuslaskelmista, joilla selvitetään toimeksianta-

jayrityksen kannattavuuden nykytila. Hinnoittelulaskelmissa mitataan nykyisen hinnoitte-

lun kannattavuutta katetuottohinnoittelulla ja suunnitellaan toimeksiantajayritykselle työ-

kalu palveluiden hinnoitteluun Excel-taulukkolaskentaohjelmalla. Empiirisessä osuu-

dessa tarkastellaan lisäksi tuntihinnan nostamisesta aiheutunutta vaikutusta yrityksen 

myyntituottoihin. Empiirisen osuuden tiedot ovat kerätty toimeksiantajayrityksen vuoden 

2020 tilinpäätöksestä. 
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2 KANNATTAVUUDEN MITTAAMINEN 
PALVELURITYKSESSÄ 

Yritystoiminnan yksi keskeisistä tavoitteista on liiketoiminnan kannattavuus. Liiketoimin-

nan kannattavuus on yhteydessä tuottojen ja kustannusten määrään. Yritystoiminta näh-

dään kannattavana, mikäli yrityksen myyntituotot ovat suuremmat kuin yrityksen toimin-

nasta syntyvät kustannukset. Kannattavuuden mittaamiseksi on luotu useita eri tunnus-

lukuja, joiden avulla yrityksen kannattavuutta voidaan mitata eri näkökulmista. Kokonais-

tulos, liiketulos, käyttökate, myyntikate sekä kokonaistulos ovat yleisimpiä kannattavuu-

den mittaamiseen käytettäviä tunnuslukuja. (Eklund & Kekkonen 2014, 72–73.) 

2.1 Kannattavuuden mittarit 

Yksi kannattavuuden mittaajista on yrityksen kokonaistulos. Yrityksen kokonaistulos 

nähdään yksinkertaisimpana mittarina kannattavuudelle.  Kokonaistulos saadaan, kun 

myyntituotoista vähennetään kaikki yritystoiminnan kulut mukaan lukien koneista ja ka-

lustoista tehtävät poistot. Yrityksen kokonaistuloksen saa selville tuloslaskelman viimei-

seltä riviltä, ja se kertoo mitä yrittäjälle jää kulujen jälkeen. (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 käyttökate. Yrityksen käyttökate 

saadaan, kun sen myyntituloista vähennetään muuttuvat kustannukset ja kiinteät kus-

tannukset. Käyttökatteen laskemisessa ei oteta huomioon poistoja, korkokustannuksia 

tai veroja. (Eklund & Kekkonen 2016, 75.) 

Myyntikate on tuotteiden ja palveluiden kannattavuuden mittari. Myyntikate saadaan vä-

hentämällä myyntituotoista kaikki yrityksen muuttuvat kustannukset. Katetuottolasken-

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

Yrityksen kokonaistulos nähdään yksinkertaisimpana mittarina kannattavuudelle.  Koko-

naistulos saadaan, kun myyntituotoista vähennetään kaikki yritystoiminnan kulut mukaan 
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lukien koneista ja kalustoista tehtävät poistot. Yrityksen kokonaistuloksen saa selville 

tuloslaskelman viimeiseltä riviltä, ja se kertoo mitä yrittäjälle jää kulujen jälkeen. (Eklund 

& Kekkonen 2016, 74.) 

2.2 Kustannuskäsitteet 

Yrityksen kustannuksilla on erilaisia ryhmittelytapoja. Kustannuksia ryhmitellään, jotta 

voitaisiin saada tarkempaa tietoa yrityksen toiminnasta aiheutuvista kustannuksista sekä 

selvitettyä toiminnosta tai tuotteesta aiheutuvat kustannukset. Ryhmittelemällä kustan-

nukset voidaan selvittää, kuuluuko kustannus esimerkiksi yhdelle vai useammalle las-

kentakohteelle tai kuinka paljon laskentakohteen kustannukset vaihtelevat tuotantomää-

rän muuttuessa.  Kustannusten ryhmittelyä käytetään apuna myös katetuottolasken-

nassa. (Eklund & Kekkonen 2016, 52.) 

2.2.1 Muuttuvat ja kiinteät kustannukset 

Yrityksen toiminnasta nähdään yleisesti aiheutuvan kahdenlaisia kustannuksia, jotka ja-

kautuvat muuttuviin sekä kiinteisiin kustannuksiin. Suurimpana erona näillä kustannuk-

silla on se, että muuttuvat kustannukset muuttuvat toiminnan volyymin mukana. Mitä 

enemmän yritys myy palveluita tai valmistaa tuotteita, sitä enemmän yrityksellä on muut-

tuvia kustannuksia. Muuttuvista kustannuksista on kyse, kun yrityksellä on aine- tai ta-

varakustannuksia. Muuttuvina kustannuksina tulisi käsitellä niitä kustannuksia, jotka riip-

puvat selvästi yrityksen toiminta-asteesta. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 56.) Suomalan 

ym. (2011, 95) mukaan toiminta-aste on yrityksen volyymia kuvaava luku, kuten valmis-

tusmäärä tai palveltujen asiakkaiden määrä. 

Kiinteät kustannukset nähdään kustannuksina, joiden määrä ei muutu, vaikka toiminnan 

volyymi muuttuisi. Kiinteinä kustannuksina käsitellään lisäksi kulut, jotka ovat vain vähän 

riippuvaisia toiminta-asteesta. Kiinteiksi kustannuksiksi voidaan luetella esimerkiksi pois-

tot, korot sekä vakuutukset. (Eklund & Kekkonen 2014, 50–52.)  
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Asiakkuudet voidaan jaotella erilaisiin luokkiin kuten, edelleen ylläpidettäviin, kehitettä-

viin ja ongelmallisiin asiakkuuksiin. Asiakkuuksien luokittelu on tärkeää tilanteessa, jossa 

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

2.5 Kannattavuuden parantaminen 

Yrityksen kannattavuutta parantaessa tulee tietää kannattavuuteen vaikuttavat tekijät. 

Kannattavuuteen vaikuttavina tekijöinä nähdään yleisesti myyntituotot, muuttuvat kus-

tannukset sekä kiinteät kustannukset. Myyntituotot riippuvat myytyjen suoritteiden mää-

rästä sekä niiden myyntihinnasta. Muuttuvat kustannukset vaihtelevat myytyjen suorit-

teiden määrän mukana. Tämän vuoksi yritystoiminnassa käytetään katetuottolaskelmaa, 

kun suunnitellaan yrityksen kannattavuutta. (Eklund & Kekkonen 2014, 84–85, Jormakka 

ym. 2015, 157.) 

Kun yrityksen kannattavuutta halutaan parantaa, otetaan aluksi kantaa näihin tekijöihin. 

Kannattavuutta voidaan parantaa lisäämällä suoritteiden myyntiä, jonka seurauksena 

myyntituotot lisääntyvät. Suoritteiden myynnin lisäksi myyntituottoja voidaan lisätä nos-

tamalla hintoja. Kannattavuutta voidaan lisäksi parantaa vähentämällä yrityksen toimin-

nasta aiheutuvia kustannuksia. (Eklund & Kekkonen 2014, 84–85.) 

Näiden kannattavuustekijöiden vaikutusta yrityksen kannattavuuteen voidaan arvioida 

herkkyysanalyysin avulla. Herkkyysanalyysissä muutetaan yhtä kannattavuustekijää 

kerrallaan, jolloin nähdään muutoksesta syntyvä laskennallinen vaikutus. Herkkyysana-

lyysi näyttää esimerkiksi myyntihinnan nostamisesta tai myyntimäärän lisäämisestä ai-

heutuvan vaikutuksen katetuottoon sekä muuttuvien kustannuksien alentamisesta johtu-

van vaikutuksen katetuottoprosenttiin. (Eklund & Kekkonen 2014, 86–87.) 

2.5.1 Myynnin lisääminen 

Kannattavuutta voidaan parantaa lisäämällä yrityksen myyntituottoja, jolloin myynnin 

määrän on lisäännyttävä.  Myynnin määrään voidaan vaikuttaa tehostamalla markkinoin-

tia, mutta markkinoinnista aiheutuu kiinteitä kuluja yritykselle. Myynnin määrän lisäämi-

nen ei kuitenkaan ole keino yrityksen katetuottoprosentin parantamiseksi, sillä muuttuvat 

kustannukset kasvavat aina samassa suhteessa myyntimäärän kanssa.  Myynnin mää-

rän lisäys saa kuitenkin aikaan euromääräisen katetuoton lisääntymisen, jolloin myös 
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yrityksen tulos paranee sekä varmuusmarginaali ja varmuusmarginaaliprosentti kasva-

vat. (Eklund & Kekkonen 2016, 88–89, Jormakka ym. 2015, 158.) 

Yleisesti käytetty keino myynnin määrän lisäämiseksi on myyntihinnan alentaminen. Hin-

nan alentamisella voidaan saada aikaan myynnin määrän lisääntyminen, mutta samalla 

yrityksen katetuotto laskee. Kannattavuus lisääntyy, mikäli myynnin määrän nousemi-

sesta aiheutuu katetuoton lisäys ja tämä on suurempi kuin hinnan alentamisesta aiheu-

tunut katetuoton vähentyminen. (Eklund & Kekkonen 2016, 89.) 

2.5.2 Hinnan nostaminen 

Tuotteen tai palvelun hintaa korottamalla voidaan vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. 

Hinnan nostamisesta voi kuitenkin aiheutua yritykselle myyntimäärän laskua, jolloin ta-

voitteet kannattavuuden parantamisesta eivät toteudu. Kun hinnan muutos vaikuttaa 

myynnin määrään, puhutaan kysynnän hintajoustosta. Hinnan nostamisessa tulee ottaa 

huomioon markkinoilla vallitseva kilpailutilanne. Mikäli markkinoilla on paljon kilpailua, 

voi kuluttaja herkästi valita edullisemman vaihtoehdon, jolloin myynnin nostamisella on 

vaikutusta myynnin määrään. Yritystoiminnasta aiheutuvien kustannuksien lisääntyessä 

tulisi myyntihinnan nostamista miettiä. Kun myyntihintaa lähdetään nostamaan kustan-

nusten kasvaessa, saadaan yrityksen kannattavuus pidettyä ennallaan. (Eklund & Kek-

konen 2014, 88–89.) 

2.5.3 Kustannusten pienentäminen 

Myyntimäärän lisääminen tai hinnan nostaminen ei välttämättä esimerkiksi vallitsevan 

markkinatilanteen vuoksi ole mahdollista. Tämän takia kustannusten pienentämistä pi-

detään ensimmäisenä toimenpiteenä, kun halutaan parantaa toiminnan kannattavuutta. 

Kustannusten pienentäminen voidaan jakaa kahteen osaan, muuttuvien kustannusten 

pienentämiseen ja kiinteiden kustannusten pienentämiseen. (Eklund & Kekkonen 2014, 

92.) 

Muuttuvien kustannusten pienentämisellä on suora vaikutus yrityksen katetuottoon sekä 

tulokseen. Yksi tapa pienentää muuttuvia kustannuksia on etsiä tuotannolle edullisempi 

toimintatapa. Kiinteitä kustannuksia voidaan lähteä pienentämään esimerkiksi 
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kilpailuttamalla vakuutukset uudelleen tai kiinnittämällä huomio yrityksen toimitilakustan-

nuksiin. (Eklund & Kekkonen 2014, 92–93.) 
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3 HINNOITTELU PALVELUYRITYKSESSÄ 

Yrityksen tuotteen tai palvelun hinnoittelu nähdään monivaiheisena prosessina, kun tar-

koituksena on asettaa suoritteelle sellainen hinta, jolla voitaisiin saavuttaa tulevaisuu-

dessa taloudelliset tavoitteet ja kannattava yritystoiminta. Taloudellisten tavoitteiden li-

säksi hinnan tulisi olla kilpailukykyinen muiden markkinoilla olevien suoritteiden kanssa. 

Palvelut nähdään yleisesti ottaen haasteellisena hinnoittelukohteena. (Neilimo & Uusi-

Rauva 2012, 185.)  

3.1 Palveluiden hinnoitteluun vaikuttavat tekijät 

Palvelun hintaa asettaessa tulee olla tiedossa yrityksen kulurakenne. Palveluyrityksissä 

suoritteiden tuottamiseen tarvitaan henkilöstöä sekä osaamista, jolloin suurimmat kus-

tannuserät muodostuvat henkilöstökuluista. Palveluita tuottavissa yrityksissä kuluja voi 

kertyä henkilöstökulujen lisäksi koneiden tai kaluston investoinneista. Näistä kuluista 

kertyy palveluyrityksille merkittävä kuluerä, kun koneista ja kalustoista tehdään vuosittain 

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

Palveluiden hinnoitteluun vaikuttavat erityisesti palveluiden ominaispiirteet. Ominaispiir-

teitä palveluilla ovat sen aineettomuus, vertaileminen sekä laatuerot.  Aineettomuus ai-

heuttaa sen, että kuluttajan on vaikea hahmottaa mistä todellisuudessa maksaa. Palve-

luiden keskeinen vertailu on myös hankalampaa kuin tavaroiden vertailu, jolloin myös 

hinnan vertailu aiheuttaa haasteita. Palveluiden laatuerot vaihtelevat myös eri palvelun 

tuottajien välillä. (Sipilä 2003, 19.)  

Lisäksi palvelun luonne vaikuttaa hinnoitteluun ja luo rajoituksia hinnoittelumenetelmille. 

Hinnoittelun ratkaisemiseksi tarvitaan usein syvempää tuntemusta palvelun luonteesta. 

Oman palvelun luonnetta voi auttaa jäsentelemään, kun miettii sitä erilaisten piirteiden 

perusteella. Yksi piirteistä ovat asiakkaat ja maksajat eli kenelle palvelu lähtökohtaisesti 

tuotetaan ja kuinka paljon vastaavanlaisesta palvelusta maksetaan. Toinen piirteistä on 

palveluprosessin luonne, eli onko kyseessä esimerkiksi ainutlaatuinen palvelu, mitä ris-

kejä palveluun liittyy sekä kuinka hyvin asiakas voisi itse tuottaa palvelun. Kolmas piir-

teistä on palvelun tuottamiseksi vaadittavat edellytykset, joudutaanko palvelun tuotta-

miseksi tekemään uhrauksia tai tarvitseeko se esimerkiksi tila- tai välineinvestointeja. 

(Sipilä 2003, 135–137.) 
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3.2.1 Markkinaperusteinen hinnoittelu 

Markkinaperusteinen hinnoittelu lähtee liikkeelle siitä, että markkinahintataso tunnetaan. 

Markkinahintataso on tekijä, joka asettaa hinnalle ylärajan. Tämän vuoksi markkinahinta 

nähdään usein ohjehintana tuotteelle tai palvelulle. Markkinaperusteinen hinnoittelu sopii 

useimmiten niille suoritteille, joilla on jo markkinoilla selkeät viitehinnat. Selkeistä viite-

hinnoista puhutaan, kun markkinoilla on jo samanlaisia kilpailevia suoritteita. Markkina-

perusteinen hinnoittelumenetelmä on yleistä päivittäistavarakaupan 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 menekkiä sen hinnan avulla, kun taas kilpailutilannekeskeisessä 

hinnoittelussa halutaan estää kilpailevien tuotteiden tuleminen markkinoille. (Neilimo & 

Uusi-Rauva 2012, 191.) 

3.2.2 Kustannusperusteinen hinnoittelu 

Yksi yleisimmistä hinnoittelutavoista on kustannusperusteinen hinnoittelu. Kustannuspe-

rusteinen hinnoittelu perustuu yrityksen tuotteiden ja palveluiden tuottamiskustannuksiin, 

jolloin on tärkeää laskea kustannukset oikein. Myyntihinnan tulisi ylittää tuotteesta tai 

palvelusta syntyvät tuottamiskustannukset ja näille tulisi asettaa myös kannattavuusta-

voite. (Neilimo & Uusi-Rauva 2012, 191, Jormakka ym. 2015, 215.) 

Kustannusperusteinen hinnoittelumenetelmä 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 katelisä. Katelisän laskentaan otetaan 

mukaan muuttuvat kustannukset ja sen tarkoituksena on kattaa kiinteät kustannukset 

sekä yrityksen voittotavoite. (Jormakka ym. 2015, 214.) Katetuottohinnoittelu tapahtuu 

kuvan 10 mukaisella laskentakaavalla.  
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4 CASE: KANNATTAVUUDEN PARANTAMINEN 
SIIVOUSALAN YRITYKSESSÄ 

Tämän opinnäytetyön empiirisen osan tavoitteena on selvittää siivousalan yrityksen kan-

nattavuutta sekä luoda yrittäjälle yksinkertaiset työkalut kannattavuuden seuraamiseksi 

ja hinnoittelun tukemiseksi. Tutkimuksessa käytettiin yrityksen tuoreita tilinpäätöstietoja 

vuodelta 2020 sekä yrittäjän haastattelussa antamia lisätietoja. Haastattelussa käytiin 

yrittäjän kanssa läpi yrityksen lähtötilanne, laskutustavoite sekä muita tekijöitä, jotka vai-

kuttivat merkittävästi tutkimuksen tekemiseen. Haastattelua ei ole tarkoituksena tuoda 

esille tässä tutkimuksessa enempää kuin lukujen muodossa.  

Tutkimuksessa käytetyt tiedot kerättiin yrityksen toiselta tilikaudelta 2020, sillä kyseessä 

oli yrityksen ensimmäinen kahdentoista (12) kuukauden pituinen tilikausi. Yrityksen en-

simmäinen tilikausi oli vain kuuden (6) kuukauden pituinen, jolloin sitä ei voitu pitää ver-

tailukelpoisena tässä tutkimuksessa tilikauden 2020 kanssa.  

Yrittäjällä ei ole aiempaa kokemusta sisäisestä laskentatoimesta tai siihen liittyvistä ter-

meistä, jonka vuoksi myös ulkoinen laskentatoimi on ulkoistettu tilitoimistolle. Yrittäjän 

toiveena oli, että taulukot olisivat helposti käytettävissä. Koska tarkoituksena oli luoda 

yksinkertainen sekä helppokäyttöinen työkalu, luotiin taulukkopohjat laskelmille Excel-

ohjelmalla. Taulukoista luotiin sellaiset pohjat, että ne ovat helposti käytettävissä tulevai-

suudessa ja lukuja voidaan muokata uusien tietojen pohjalta.  

Kohdeyritykselle luotu Excel-tiedosto muodostuu neljästä eri välilehdestä; tulot, kustan-

nukset, kannattavuus sekä hinnoittelu. Yrittäjän tehtävänä on täyttää tietoja vain tulot- ja 

kustannukset-välilehdille, jolloin kannattavuuslaskelmien tiedot muuttuvat automaatti-

sesti. Hinnoittelulaskuri on tarkoitettu eri tilanteiden vertailuun ja tämän vuoksi laskurin 

tietoja on muutettava manuaalisesti. Kaikille tiedoston välilehdille on muodostettu taulu-

kot ajalle 2020–2025. Tämän tutkimuksen kaikki laskelmat on laskettu kohdeyritykselle 

luodun työkalun avulla.  

4.1 Toimeksiantajan nykytilanne 

Toimeksiantajana on vuonna 2019 liiketoimintansa aloittanut siivousalan yritys, jonka 

päätoimialana on kotisiivoukset. Elinkeinoharjoittaja on toiminut kokopäiväisenä 
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yrittäjänä pian kahden vuoden ajan, ja yritys ei ole koskaan tehnyt hinnoittelu- tai kan-

nattavuuslaskelmia. Yrityksessä ei työskentele elinkeinoharjoittajan lisäksi muita työnte-

kijöitä, joten henkilöstökuluja ei muodostu yritykselle. Yrityksellä ei ole kasvutavoitteita, 

jolloin tutkimuksessa ei ole otettu huomioon mahdollisia työntekijöistä syntyviä kuluja.  

Yrittäjä tekee pääsääntöisesti kotisiivouksia ikäihmisille, joiden toimintakyky on huonon-

tunut. Tämän kaltaisissa tapauksissa asiakas on usein oikeutettu arvonlisäverottomaan 

siivouspalveluun. Kohdeyritys arvioi asiakkaan toimintakyvyn ja tekee palvelusopimuk-

sen asiakkaan kanssa. Yrittäjä on rekisteröitynyt tällaisia tapauksia varten eri kuntien 

palveluntarjoajaksi ja on näin ollen oikeutettu tähän toimintaan. Tämän menettelyn 

vuoksi kohdeyrityksen myynneistä noin 30 % on arvonlisäverollisia ja loput arvonlisäve-

rottomia myyntejä. Tämä on vaikuttanut myös yrityksen kulujen käsittelyyn kirjanpidossa. 

Kaikki yrityksen kulut on kirjattu arvonlisäverottomina kirjanpitoon ja oikaistu tilikauden 

loputtua arvonlisäverollisten myyntien suhteessa arvonlisäverollisiksi. Kun yrityksen ar-

vonlisäverolliset myynnit ovat tilikauden aikana jääneet alhaisiksi, on yritys ollut näiden 

osalta oikeutettu myös alarajahuojennukseen.  

4.2 Kannattavuuslaskelmat 

Kohdeyritykselle luotuun Excel-taulukkopohjaan täytetään aluksi halutun vuoden myyn-

titiedot. Tässä tutkimuksessa taulukkoon on täytetty tilikauden 2020 liikevaihto, sillä ky-

seessä oli ensimmäinen tilikausi, jonka kannattavuuden selvittäminen antoi todellisen 

kuvan yrityksen tilanteesta. Tulot-osio on tehty kuudelle eri vuodelle. Kuvassa 13 näky-

vän taulukon myyntitietoja muuttamalla tiedot muuttuvat automaattisesti kannattavuus-

laskelmissa.   
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5 JOHTOPÄÄTÖKSET 

Moni yrittäjä keskittyy usein yritystoiminnassaan vain siihen, mitä parhaiten osaa. Tämän 

vuoksi yrityksen kannattavuuden suunnittelu ja tarkkailu tai palveluiden hinnoittelu jäävät 

usein tekemättä. Useat pienyrittäjät myös ulkoistavat yrityksen ulkoisen laskentatoimen 

tilitoimistoille, mutta eivät välttämättä näe arvoa tilitoimistosta saatavilla raporteilla.  

Tämän opinnäytetyön tutkimusongelmana oli selvittää, miten palvelut tulisi hinnoitella, 

jotta yritystoiminta olisi kannattavaa ja minkälaiset kannattavuuden mittaamiseksi luodut 

työkalut tukisivat yrittäjän yritystoimintaa. Tutkimuksen keskeisenä tavoitteena oli luoda 

toimeksiantajayritykselle työkalu kannattavuuden suunnitteluun ja tarkkailuun sekä pal-

veluiden hinnoitteluun. Tarkoituksena oli luoda mahdollisimman yksinkertainen työkalu, 

jota yrittäjä osaisi hyödyntää yritystoiminnassaan myös tulevaisuudessa. Tarkoituksena 

oli myös tarkastella kohdeyrityksen kannattavuutta luodun työkalun avulla. Tutkimuksen 

kirjoittajalla on ollut alusta alkaen vapaat kädet teoriaosuudesta työkaluun asti.  

Tutkimuksen teoriaosassa käsiteltiin hinnoittelu- ja kannattavuuslaskentaa. Aluksi tar-

kasteltiin erityisesti palveluyrityksen kannattavuuden selvittämistä, kannattavuuden mit-

tareita ja kustannuskäsitteitä sekä katetuottolaskennan perusperiaatteita. Kannattavuus-

osassa sivuttiin myös asiakaskannattavuutta sekä kannattavuuden parantamista. Teo-

rian toisessa osassa aiheena oli hinnoittelu. Hinnoitteluosassa syvennyttiin hinnoitteluun 

vaikuttaviin tekijöihin sekä tarkasteltiin erilaisia hinnoittelumenetelmiä. Hinnoittelumene-

telmistä tarkastelun kohteena olivat erityisesti markkina- ja kustannusperusteinen hin-

noittelu. Hinnoittelua käytiin lopuksi vielä läpi hinnoitteluprosessin näkökulmasta.   

Työn empiirisessä osassa yrittäjälle luotiin Excel-taulukkopohja, joka sisälsi sisällysluet-

telon lisäksi neljä muuta osiota. Taulukkopohjaan luodut osiot olivat tuotot, kustannukset, 

kannattavuus sekä hinnoittelulaskuri. Yksinkertaisuuden vuoksi työkalun taulukoihin tu-

lee täydentää vain yrityksen myyntitulot sekä kustannukset. Näiden tietojen perusteella 

kannattavuuslaskelmien tiedot muuttuvat automaattisesti ja työkalun sujuvaan käyttämi-

seen ei tarvita yrittäjältä erityistä osaamista. Excel-taulukkopohja eli tutkimuksessa luotu 

työkalu sisälsi katetuottolaskelman, katetuottolaskelmien prosentuaaliset tunnusluvut 

sekä hinnoittelulaskurin kuudelle eri vuodelle.  

Empiirisessä osassa sivuttiin yrittäjälle luodun työkalun avulla myös kohdeyrityksen kan-

nattavuutta. Kannattavuuslaskelmien avulla voitiin todeta, että kohdeyrityksen 
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kannattavuuden nykytila on melko hyvällä tasolla. Tutkimuksessa tehtyjen laskemien pe-

rusteella voitiin kuitenkin lisäksi todeta, ettei yrittäjän tutkimuksen alussa asettama palk-

katavoite toteudu täysin nykyisellä tuntihinnalla. Tästä huolimatta yrittäjä saa työstään 

kohtalaisen korvauksen ja yrittäjä oli tietoinen siitä, että tutkimuksen alussa asetettu palk-

katavoite ei nykytilanteessa tulisi toteutumaan. Korkeampi palkkatavoite haluttiin kuiten-

kin ottaa mukaan laskelmiin, sillä yrittäjä haluaisi palkkatavoitteen toteutuvan tulevaisuu-

dessa ja tutkimuksen avulla voitiin todeta, että hintoja tulisi nostaa reilusti sen toteutu-

miseksi.  Tässä tutkimuksessa palkkatavoite tarkoitti yrittäjän oman työn arvoa, jonka 

yrittäjä toivoisi saavan työstään. Empiirisessä osassa voitiin myös todeta, että yrittäjän 

tekemällä tuntihinnan nostolla on selkeä vaikutus yrityksen myyntituottoihin, kun vaiku-

tusta tarkasteltiin kahden kuukauden sekä vuoden ajanjaksolla.  

Tutkimus toteutettiin yritykselle, jonka yrittäjällä ei ollut aiempaa kokemusta kannatta-

vuus- tai hinnoittelulaskemista. Empiirisessä osuudessa luodussa työkalussa pyrittiin tä-

män vuoksi erityisesti työkalun yksinkertaisuuteen. Yrittäjän mukaan tutkimuksessa luotu 

työkalu on onnistunut ja se auttaa avaamaan paremmin esimerkiksi mistä yrityksen kulut 

todellisuudessa koostuvat sekä auttaa hahmottamaan yrityksen nykytilannetta. Tämän 

lisäksi tutkimuksesta saadut tulokset kertovat yrittäjälle, miten yritystoimintaa kannattaisi 

jatkaa tulevaisuudessa. Lisäksi tutkimuksessa tehdyt laskelmat auttoivat yrittäjää konk-

reettisesti ymmärtämään hinnoittelun merkityksen omassa liiketoiminnassaan.  

Näiden tutkimustulosten perusteella suosittelen yritykselle, että hinnoittelun tasoa tar-

kasteltaisiin jatkossa vuosittain ja apuna käytettäisiin empiirisessä osuudessa luotua työ-

kalua. Yrittäjä oli nostanut hintoja aiemmin jo vuonna 2020 ja hintojen nosto tulee näky-

mään positiivisena vaikutuksena tilikauden 2021 myyntituotoissa. Tämän vuoksi oman 

työn arvon voi asettaa nykyistä korkeammalle tulevaisuudessa. Tutkimuksen perusteella 

suosittelen lisäksi, että eri palveluita hinnoiteltaisiin eri tavoin esimerkiksi siten, että yk-

sittäisille asiakkuuksille tarjottavien palveluiden tuntihinnat olisivat korkeammat kuin va-

kituisten asiakkuuksien.  
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