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Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittda, millaisia erilaisia vaihtoehtoja SaaS-palvelun hin-
noitteluun sisaltyy ja miten SaaS-yrityksen tulisi naita vaihtoehtoja hyddyntaa. Tavoitteena on
tuoda esiin yleisimmin kaytdssa olevat myynti- ja hinnoittelumallit SaaS-liiketoiminnassa. Taman
lisdksi opinnaytetytssa kasitelldan yleisid haasteita SaaS-palvelun hinnoitteluun liittyen ja perin-
teisen kustannuslaskennan hydédyntamistd SaaS-palveluissa.

Opinnaytetyon tietoperusta koostuu kolmesta eri osasta. Tietoperustan keskeisimmissa osioissa
perehdytaan tarkasti kustannuslaskennan eri mahdollisuuksiin ja kdydaan huolellisesti [api
SaaS-palvelun hinnoitteluun vaikuttavat tekijat.

Opinnaytety6 on toteutettu kvalitatiivisena tutkimuksena ja tutkimusmenetelmana on kaytetty
puolistrukturoitua teemahaastattelua. Haastattelut koostuivat kolmen eri SaaS-yhtidin haastatte-
luista. Haastatteluissa kasitellaan yrityksien kaytossa olevia myynti- ja hinnoittelumalleja seka
hyotyjen, ettd heikkouksien kautta. Haastatteluilla pyritddn myos selvittdmaan, pystyyko perin-
teistad kustannuslaskentaa hyddyntamaan SaaS-palveluiden hinnoittelussa.

Haastatteluiden tulokset osoittavat sen, etta ei ole olemassa yhta ja oikeaa tapaa hinnoitella
SaaS-palvelu. Sen sijaan tuotetun palvelun ominaisuudet maarittelevat pitkalti hinnoittelun.
Haastattelut osoittavat myds sen, etta yrityksen asiakkaat usein maarittelevat, millaista myynti-
mallia yritys voi kayttaa. Selvaksi kdy myos, etta kustannuslaskentaa SaaS-yrityksissa ei pys-
tyta kayttamaan samalla tavalla kuin perinteisissa tuotteiden valmistus- ja myyntiprosesseissa.

Haastatteluiden perusteella todetaan, ettd kustannuksia sellaisenaan on vaikea sisallyttaa pal-
velun hintaan, mutta kokonaisuudessaan palvelun tuottamiseen vaatimia kustannuksia on kui-
tenkin syyta seurata tarkasti. Lisaksi selviaa, etta kaikki haastateltavat yritykset pyrkivat tulevai-
suudessa tekemaan liiketoiminnastaan entista skaalautuvampaa. Yksi haastateltavista yrityk-
sista on tassa jo onnistunut, kun kaksi muuta viela pyrkivat tdhan. Lopulta voidaankin todeta,
ettd skaalautuva liikketoiminta on jokaisen SaaS-yrityksien tavoite.
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SaaS-palvelu, hinnoittelumalli, kustannuslaskenta, ohjelmistoliiketoiminta
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1 Johdanto

SaaS-yritykset yleistyvat vuosi vuodelta, kun perinteisista IT-liiketoiminnoista halutaan siirtya kus-
tannustehokkaampaan SaaS-palveluun. Vaikka SaaS-palvelut lisdantyvat kovaa vauhtia, ei sen
monimutkaisesta ja haastavasta hinnoittelusta 16ydy kuitenkaan riittavasti tukea aloitteleville SaaS-
yrityksille. SaaS-palvelu mahdollistaa yrityksille suurista konesaleista luopumisen ja palvelunsa
seka ohjelmiston yllapitamisen siirtdmisen taysin verkkoon. Verkkoon siirtyminen tekee SaaS-pal-
velujen toiminnasta itsessaan vastuullisempaa verrattuna perinteisten IT-palvelujen toimintaan,

silla suuria konehalleja ei enaa tarvita tiedonkasittelyyn.
1.1 Tutkimuksen tausta

SaaS-palvelun hinnoittelussa on olemassa useita erilaisia vaihtoehtoja ja usein naiden vaihtoehto-
jen sovittaminen yrityksen omaan liiketoimintaan on haastavaa. Eri SaaS-yritykset kayttavat hin-
noittelustrategianaan useita erilaisia menetelmia. SaaS-yritykset perustavat padosin hintansa arvo-
pohjaiseen hinnoitteluun, kilpailijoihin peilautuvaan hinnoitteluun tai omaan tulkintaan oikeasta hin-
nasta. Kokonaisuudessaan SaaS-palveluiden hinnoittelu pitaa sisallaan useita eri vaihtoehtoja
seka haasteita. Eroavaisuuksia SaaS-yrityksien hinnoittelun valillda syntyy muun muassa asiakkaille

annetuissa alennuksissa seka hinnoittelun avoimuudessa. (SaaS Finland 2021.)

SaaS-palvelun hyddyntadminen yrityksissa pitda sisallaan myds monia etuja. Liiketoiminnan skaa-
lautuvuus ja kustannustehokas toimintamalli ovat yksi suurimmista hyodyista SaaS-liiketoimin-
nassa. Haasteena SaaS-palveluilla onkin se, miten liikketoiminnasta saadaan skaalautuva. Yrityk-
sen tulee 16ytaa oikeanlainen hinnoittelumalli, jolla kustannukset eivat kasva asiakasmaaran
kanssa samaa vauhtia. Moni aloittavista SaaS-yrityksista on alkuun tappiollisia, mutta pitkassa

juoksussa tulovirta usein kasvaa ja kustannukset tasaantuvat. (Pulkkinen 2017.)
1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaus

Opinnaytetyon tavoitteena on tuoda esiin SaaS-palvelun hinnoittelun eri vaihtoehdot. Opinnayte-
tydssa pyritddn ymmartamaan, mita erilaisia hinnoittelu- ja myyntimalleja SaaS-palveluille on ole-
massa ja miten naita voidaan hyddyntaa hinnoittelussa. Opinnaytetyd tarkastelee myds sita, miten
perinteista kustannuslaskentaa kaytetdan SaaS-palveluiden hinnoittelun tukena. Tavoitteiden saa-
vuttamiseksi opinndytetydssa on haastateltu kolmen eri SaaS-yrityksen edustajaa. Haastatteluiden
avulla on pyritty havainnollistamaan opinnaytetyon tietoperustassa esille tulevia hinnoitteluvaihto-
ehtoja. Haastatteluiden avulla selvitetddn myds SaaS-palvelun hinnoittelun haasteet seka tekijat,
jotka vaikuttavat yrityksen hinnoittelumenetelman valintaan. Nama tavoitteet voidaan muodostaa

yhteen paatutkimuskysymykseen: Miten SaaS-yrityksen tulisi hinnoitella tuottamansa palvelu?



Paatutkimuskysymys on jaettu kolmeen alakysymykseen, joiden avulla on pyritty 16ytdma&an vas-
taus paatutkimuskysymykseen. Opinnaytetyon alakysymykset ovat: Miten kustannuslaskentaa voi-
daan hyddyntaa SaaS-palvelun hinnoitteluun, millaisia hinnoittelu- ja myyntimalleja SaaS-palve-
luilla on kaytossaan ja miten nama vaikuttavat palvelun hinnan muodostumiseen seka millaisia

haasteita SaaS-palvelun hinnoittelussa esiintyy.

Opinnaytetydn ensimmaisessa paaluvussa perehdytadan perinteiseen palvelun hinnoitteluun ja eri-
laisiin IT-palveluiden hinnoittelumahdollisuuksiin. Toisessa paaluvussa tutkitaan perinteisen kus-
tannuslaskennan vaikutusta hinnoitteluun ja eri laskentamenetelmia kustannuslaskennan hyodyn-
tamiseen. Tietoperustan kolmas paaluku kasittelee tarkemmin SaaS-palveluiden ominaisuuksia ja
hinnoittelun mahdollisuuksia. Opinnaytetydn empiirisessa osuudessa kaydaan lapi kaytetyt tutki-
musmenetelmat ja esitellddn haastateltavat yritykset. Empiirisen osuuden lopussa pyritdan 16yta-

maan vastaus paatutkimuskysymykseen ja alakysymyksiin.

Peittomatriisin avulla yhdistetaan opinnaytetyon alaongelmat ja niiden yhteys tietoperustaan, tulok-

siin ja haastattelun teemoihin.

Alakysymys Tietoperusta | Haastattelu- | Tulokset
(luku) rungon (luku)
teema
Miten kustannuslaskentaa voidaan hyédyntaa SaaS-pal- | 3.1, 3.2 3 6.3

velun hinnoitteluun?

Millaisia hinnoittelu- ja myyntimalleja SaaS-palveluillaon | 4.2, 4.4 1,2 6.1,6.2
kaytdssaan ja miten ndma vaikuttavat palvelun hinnan

muodostumiseen?

Millaisia haasteita SaaS-palvelun hinnoittelussa esiintyy? | 4.3 4 6.4

Taulukko 1. Peittomatriisi



2 Palvelujen hinnoittelu

Hinnoittelu on yksi merkittavimpia tekijoita yrityksen kannattavuudessa. Hinta luo asiakkaalle mieli-
kuvan palvelun arvosta ja laadusta, jonka liséksi hinta voi toimia myds kilpailuetuna. (Westerlund
2021.) Palvelujen hinnoittelussa palvelun maarittely ja vakioiminen auttavat tehostamaan kannatta-
vuutta ja hinnoittelua. Usein hinnoittelun yhtena perusteena on myds suoraviivaiset laskelmat,
mutta palvelujen tuottamisen kohdalla hintojen muodostuminen voi olla hyvinkin luovaa. Hinnoitte-
lupaatosten tueksi on myds hyva miettia sita, millaista hyotya palvelu tuo asiakkaalle, millainen
mielikuva hinnalla halutaan luoda ja mita asiakas on valmis maksamaan palvelusta. (Jaakkola,
Orava & Varjonen 2009, 29-30.)

Palveluilla on omat ominaispiirteensa, jotka muodostavat hinnoitteluun omat haasteensa. Yhtena
haasteena on aineettomuus. Asiakkaan on usein haastavampi nahda ja hahmottaa sita, mista han
maksaa. Palveluiden vertaaminen on myds haastavampaa, kuin tavaroiden. Taman lisaksi, myds
palvelun maine ja yrityksen imago, muodostuvat keskeisiksi tekijoiksi palvelun hinnan muodostumi-
sessa. (Sipild 2003, 19.) Isoiksi haasteiksi muodostuvat myds palveluliiketoiminnan suuret henki-
I6stdékustannukset, jotka muodostavat noin 60 % - 85 % yrityksen kokonaiskustannuksista (Sipila
2003, 45).

2.1 Palveluiden hinnoittelumenetelmat

Vaikka hinnoittelu perustuu usein tarkkoihin laskelmiin palvelun tuottamisen kustannuksista, sen ei
aina tarvitse seurata tiettya kaavaa vaan se voi myds olla hyvinkin kekseliasta (Jaakkola, Orava &
Varjonen 2009, 29). Jaakkolan, Oravan & Varjosen (2009) mukaan palveluiden hinnoittelumenetel-
mat voidaan jakaa neljaan eri osaan, jotka ovat tuotosperusteinen, resurssipohjainen, hyéty- ja ar-
voperusteinen seka kayttdoikeuksiin perustuva hinnoittelu. Tuotosperusteisessa hinnoittelussa pal-
velusta maksetaan kiinted hinta. Resurssipohjainen hinnoittelu perustuu palveluun kaytettya aikaa
tai palveluun kaytetysta henkil6-, tila- tai laitekapasiteetista. Hyoty- ja arvoperusteinen hinnoittelu
maaraytyy palvelun tuottamasta arvosta asiakkaalle. Kayttdperusteista hinnoittelua kaytetaan
usein jarjestelmien tai ohjelmistojen kayttdoikeuksien myymiseen esimerkiksi lisenssien muodossa.
(Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 31.)

Myllymaki puolestaan jakaa palveluiden hinnoittelun menetelmat kahteen osaan, jotka ovat kustan-
nusperusteinen seka kilpailu- ja kysyntaperusteinen hinnoittelu (Myllymaki 2019, 35-36). Myo6s
Myllymaki (2019) kuvaa kustannusperusteisen hinnoittelun palveluiden hinnoittelun pohjaksi. Kil-
pailuperusteinen hinnoittelu perustuu siihen, ettd hinta asetetaan kilpailijoiden joko hinnan alle, sa-
malle tai korkeammalle tasolle, kun taas kysyntaperusteinen hinnoittelu perustuu arvioon kysyn-
nasta eri hinnoilla. (Myllymaki 2019, 35-36.)



Sipila (2003) puolestaan jakaa palveluiden hinnoittelussa kaytetyt menetelmat kolmeen eri malliin,
jotka ovat kustannusperusteinen hinnoittelu, markkinaperusteinen hinnoittelu ja omaan paamaa-

raan perustuva hinnoittelu (Sipila 2003, 57).

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa palvelun hinta perustuu kilpailuun ja kysyntdan. Usein palve-
lun tuotantokustannukset muodostavat hinnoittelun alarajan ja markkina- ja kysyntd muodostavat
ylarajan. Markkinahinta on altis myos saatelytoimille, kuten laki-, asetus- ja viranomaismaa-
raysmuutoksille. Tdman takia markkinahintaperusteinen hinnan muodostaminen voi olla haastavaa
ja tydlasta. (Sipila 2003, 58-59.) Alan yleinen hintataso tulee tuntea todella hyvin. Kysynnan vai-
kuttaessa markkinaperusteiseen hinnoitteluun, asiakasta laskutetaan palvelusta sen mukaan, mita
han on valmis siitd maksamaan (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 29). Markkinaperusteisessa
hinnoittelussa yrityksen on pyrittava sopeuttamaan palvelun kustannukset markkinoihin, jotta sen
toiminta olisi kannattavaa. Markkinoihin pohjautuvaa hinnoittelua kayttaessa voidaan kayttaa ar-
voon perustuvaa hinnoittelua tai sopimusperusteista hinnoittelua. Arvoon perustuvassa hinnoitte-
lussa palvelun hinta maaraytyy sen tuottamasta lisdarvosta asiakkaalle. Palvelun arvo voi kuitenkin
olla asiakkaille eri, silla palvelun ominaisuudet ja kayttétarve vaihtelevat asiakkaittain. Sopimuspe-
rusteisessa hinnoittelussa hintaa sovitaan erikseen asiakkaan ja myyjan valisessa neuvottelussa.
(Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 223-224.)

Palvelun hinnan vaikutusta kysyntaan pyritddn mallintamaan kayttamalla erilaisia kysynnan jous-
toja, joita ovat hintajousto, tulosjousto ja ristijousto. Kysynnan hintajousto kertoo hinnanmuutoksien
vaikutuksen kysyntaan. Joustavassa kysynnassa pienetkin hinnanmuutokset vaikuttavat palvelun
kysyntaan, kun taas joustamattomalla hinnanmuutoksella ei juurikaan ole vaikutusta siihen. Kysyn-
nan tulosjoustossa mallinnetaan sita, miten asiakkaiden tulojen muutos vaikuttaa palvelun kysyn-
taan. Yleishyodyllisissa palveluissa pienikin tulojen muutos vaikuttaa palvelun kysyntaan, kun taas
valttdmattomissa palveluissa tulojen muutos ei juurikaan vaikuta siihen. Kysynnan ristijousto puo-
lestaan mallintaa sita, miten kilpailijoiden hinnan muutokset vaikuttavat kysyntaan. Ristijoustossa
palvelut voivat olla toisilleen substituutteja, tai komplementteja. Substituuttiset palvelut ovat toisil-
leen korvaavia palveluita hinnan noustessa liilan korkeaksi. Komplementtiset palvelut tarkoittavat
sita, etta toisen palvelun hinnan muutos vaikuttaa myds toisen palvelun kysyntaan. (Jarvenpas,
Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 225-226.)



Hintajousto Tulosjousto Ristijousto
Kysynnan prosentuaalinen muutos Kysynnin prosentuaalinen muutos Kysynndn prosentuaalinen muutos
Hinnan prosentuaalinen muutos Tulojen prosentuaalinen muutos Toisen tuotteen hinnan prosentuaalinen muutos
Hintajousto = < -1 tai > 1 (Joustava kysyntd) Tulojousto = -1 < tai > 1 (Yleishyddyke) Ristijousto = > 0 (Substituutti)
Tulojousto = -1 < tai < 1 (Valttamattomyyshyddyke) Ristijousto < 0 (Komplementti)

Taulukko 2. Kysynnan joustojen laskukaavat (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020,
226)

Oma paamaara ajaa usein palvelun hinnoittelua, mutta kilpailutilanne taivuttaa oman tavoitehinnan
markkinatahtoon. Sipilan (2003) mukaan omaan paamaaraan pohjautuva hinnoittelu soveltuukin
usein monopolihinnoitteluun tai sosiaaliseen hinnoitteluun. Sosiaalista hinnoittelua voidaan kayttaa

esimerkiksi niin sanottujen Pro Bono -téiden yhteydessa. (Sipila 2003, 63-64.)
2.2 Strategiat perinteisessa palvelun hinnoittelussa

Hinnoittelustrategia voidaan jakaa neljaan osaan, jotka ovat katteen laajentaminen, tuoton uudel-
leen maarittely, myynnin kasvattaminen hintaa muuttaen seka myynnin ja hinnoittelun edellakavi-
jana oleminen. On kuitenkin tiedostettava, etta kaikki hinnoittelustrategiat eivat sovi kaikille yrityk-
sille. Tama johtuu siita, ettd markkinatilanne, liiketoimintastrategia, riskin sietokyky ja resurssit

maarittelevat paljolti toimivan hinnoittelustrategian. (Chan, Jubas, Kordes & Sueling 2015.)

Sipila (2003) jakaa palvelujen hinnoittelustrategian kolmeen eri vaiheeseen, jotka ovat hinnoittelun
Iahtokohdat ja tavoitteet, paatds hintatasosta ja hinnoittelumenetelmista ja hinnalla operoiminen.
On selvaa, etta jokaisella yritykselld on hinnoittelustrategia, mutta strategian tiedostamisessa ja
kaytannon toteutumisessa on huomattavia eroja yritysten valilla. (Sipila 2003, 71.) Palveluiden hin-
noittelustrategiassa ei ole syyta katsoa, mika on alalla tapana tai mihin asiakkaat ovat tottuneet.
Sen sijaan jokaisen yrityksen tulisi miettid sopiva strategia oman liiketoiminansa kannalta (Sipila
2003, 75).

Liséksi palveluiden hinnoittelustrategiat voidaan jakaa markkinaosuuden maksimointiin, tulevaisuu-
den kasvuun, neutraaliin strategiaan ja asiakasarvon maksimointiin. Markkinaosuuden maksimoi-
misessa keskitytaan jo olemassa olevan markkinan valtaamiseen ja oman markkinaosuuden kas-
vattamiseen alhaisella hinnalla. Tuotto-odotukset tdssa strategiassa ovat tulevaisuudessa, jolloin
alkuvaiheessa syntyvat suuret kustannukset voivat olla yritykselle riski. Tulevaisuuden kasvustrate-
gia sen sijaan eroaa markkinaosuuden maksimoimisesta siten, etta siina pyritdan myoés luomaan
uusia markkinoita. Tavoitteena on tuoton kerryttdminen tulevaisuuden myynneilld korkeammilla
hinnoilla. Neutraali strategia on puolestaan nimensa mukaan maltillisempi hinnoittelustrategia. Mal-
tillisemmalla hinnoittelustrategialla pyritaan valttamaan riskeja ja pitdmaan alkuvaiheen kustannuk-

set pienina. Vaikka strategia onkin neutraali, ei se tarkoita sitd, ettad hinta olisi alhainen.



Neutraalissa hinnoittelustrategiassa kaytetaan usein kustannusperusteista - tai markkinaperus-

teista hinnoittelua. Asiakasarvon maksimoimiseen perustuvassa hinnoittelustrategiassa tuotto-odo-
tukset ovat tassa hetkessa. Taman kaltaista hinnoittelustrategiaa kaytetaan usein asiakkaalle erik-
seen raataloidyissa palveluissa. Muokatut palvelut ovat asiakkaalle todella arvokkaita, minka ansi-

osta asiakkaiden maksuvalmius kasvaa. (Hinnoittelun ABC 2005.)
2.3 IT-palveluiden hinnoittelumahdollisuudet

Tyypillisimmat hinnoitteluvaihtoehdot IT-palveluille ovat kustannusperusteinen hinnoittelu ja arvoon
perustuva hinnoittelu. Molemmat vaihtoehdot pitavat itsessaan sisalladn useampia tarkentavia hin-
noittelumalleja. IT-palveluiden kustannusperusteinen hinnoittelu sisaltaa viisi eri tyylia, jotka ovat

suorahinnoittelu, porrastettu hinnoittelu, suoritukseen perustuva hinnoittelu seka kayttdoon ja kaytta-

jiin perustuva hinnoittelu. (Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis 2009, 1-2.)

Suorahinnoittelu perustuu kiintedan hintaan, jossa asiakas pystyy kayttdmaan palvelua rajattomasti
(Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis 2009, 2). Suoranhinnoittelun avulla liiketoiminnan tuotto on
helppoa ennustaa ja se on asiakkaalle yksinkertaista (Campbell 2020). Porrastettu hinnoittelu sen
sijaan perustuu palvelun paketoimiseen kayttaen palvelun tuottamisen kustannuksia ja asiakkaan
maksuvalmiutta (Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis 2009, 2). Kayttdessa porrastettua hinnoitte-
lua palvelu voidaan jakaa useampaan eri hintatasoon. Juuri tata hinnoitteluvaihtoehtoa kaytetaan

usein SaaS-yrityksissa (CloudZero 2021).

Suoritusperusteisessa hinnoittelussa hinta perustuu etukateen sovittuun ohjelmiston kayttomaa-
raan. Taman avulla suoritusperusteinen hinnoittelu toimii vakuutena alihinnoittelusta. Mita enem-
man ostaja haluaa ohjelmistoa kayttaa, sitd enemman han maksaa. Kun kaytén hinta on hinnoiteltu
riittdvan tarkasti, myyja pystyy aina kattamaan palvelun kustannukset ja saamaan tavoittelemansa
tuoton. (Shapiro 2002.)

Kayttoon ja kayttajiin perustuvassa hinnoittelussa palvelun hinta muodostuu joko kayttajien tai
transaktioiden maaran mukaan. Nama hinnoitteluvaihtoehdot toimivat hyvin samalla tavalla, kuin
suoritusperusteinen hinnoittelu. Kayttoon ja kayttajiin perustuvassa hinnoittelussa hinnoittelun aju-

reina kaytetaan vain eri arvoja. (Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis 2009, 2.)

Tyypillisimmat mallit arvoon perustuvassa hinnoitteluvaihtoehdossa ovat markkinoiden valtaus- ja
kermankuorintahinnoittelu. Markkinoiden valtaushinnoittelu perustuu aggressiiviseen markkina-
osuuden saamiseen edullisella hinnalla. (Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis 2009, 3.) Tyypillisin
riski markkinoiden valtaushinnoittelussa on se, etta hintoja nostaessa asiakkaat eivat haluakkaan
maksaa enaa normaalia hintaa palvelusta. (Kenton 2023). Kermankuorintahinnoittelu puolestaan

kohdistuu asiakkaille, jotka eivat ole hinnalle herkkia (Harmon, Demirkan, Hefley & Auseklis 2009,



3). Kermankuorinahinnoittelulla palvelun hinta asetetaan tarkoituksella korkeaksi, silla kilpailevia
palveluita ei ole. Tassa hinnoitteluvaihtoehdossa pyritaan hydédyntamaan palvelun innovatiivisuutta,
jos kilpailijat eivat pysty tarjoamaan samanlaista palvelua. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pel-
linen 2020, 214.) On tyypillista, ettd kermankuorintahinnoittelussa yritys hinnoittelee aluksi palve-

lunsa yli sen todellisen arvon, jonka jalkeen vahitellen laskee sen normaalille tasolle (Hayes 2022).



3 Kustannuslaskenta

Kustannusten selvittdminen on tarkeaa kaikissa yrityksissa. Palveluliiketoimintaa harjoittavissa yri-
tyksissa lasketaan, kuinka paljon palvelun tuottaminen kustantaa ja ohjelmistoyrityksessa pohdi-
taan sitd, kuinka kallista tietyn ohjelmiston yllapito ja kehittdminen on. Kustannuslaskenta antaa
yrityksen johdolle tyékalut hinnoitella oma tuotteensa tai palvelunsa kannattavasti. Kustannuslas-
kentaa voidaan kayttaa myos asiakaskohtaisen kustannuksen laskemiseen, jolla voidaan mitata
asiakaskannattavuutta. Kustannuslaskentaa kaytettdessa kustannukset pyritdan jakamaan aiheut-
tamisperiaatetta noudattaen. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen, 2015, 196.) Aiheutta-
misperiaatteella tarkoitetaan sita, etta kustannukset jaetaan tuotteille, palveluille tai asiakkaille,
jotka niitd aiheuttavat. Esimerkiksi ravintola, joka tarjoaa useampaa erilaista ruoka-annosta kayttaa
pitsojensa tekemiseen pitsauunia. Talléin pitsauunista koituvat kustannukset kohdistetaan pitsan

valmistukseen aiheuttamisperiaatteen mukaisesti. (Ikaheimo, Malmi & Walden 2019.)
3.1 Kustannuslaskennan kulku

Kustannuslaskennan eteneminen perustuu kolmeen eri vaiheeseen, joita ovat kustannuslajilas-
kenta, kustannuspaikkalaskenta ja suoritekohtainen laskenta. Kustannuslajilaskennassa yrityksen
kustannukset selvitetdan lajeittain, joita ovat tydkustannukset, ainekustannukset seka lyhyt- ja pit-
kavaikutteiset tuotantokustannukset. TyOkustannuksilla tarkoitetaan tydntekijoiden palkkakustan-
nuksien lisdksi lakisaateisia ja vapaaehtoisia henkildstokustannuksia. Tydkustannuksia laskiessa
tydkustannukset kohdistetaan oikeille tuotteille, palveluille tai asiakkaille aiheuttamisperiaatteen
mukaisesti palkanlaskentajarjestelmaa hyddyntaen. Yrityksen kayttdma palkanlaskentajarjestelma
vaikuttaa hyvin paljon tydkustannuksien kohdistamiseen. Mikali palkanlaskentajarjestelmaan kirja-
taan tydntekijéiden tekema tyd yksinkertaisesti, eli tyétunteja ei eritelld, muodostuu yksittaisen tyo-
tunnin kohdistaminen todella haastavaksi. Kun yrityksen palkanlaskentajarjestelmaan eriteelldan
tehty tyd useampaan eri tehtavaan tai asiakkaaseen, esimerkiksi viidentoista minuutin tarkkuu-
della, helpottaa tama yksittaisten tuntien kohdistamista. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pelli-
nen 2020, 73-74.)

Ainekustannukset ovat merkittava osa yrityksen kokonaiskustannuksia varsinkin teollisuus- ja tuo-
tantoyrityksissa. Palveluyrityksissa ainekustannuksia ei juurikaan ole. Ainekustannuksilla tarkoite-
taan tuotantoon tarvittavia aineita ja tarvikkeita. Naita ovat esimerkiksi raaka-aineet ja kayttoaineet,
kuten polttoaine. Ainekustannukset saadaan selville inventoinnin ja varastonkirjanpidon avulla. Ly-
hytvaikutteiset kustannukset pitavat sisallaan paivittaisia kustannuksia, jotka eivat suoraan liity
tuotteen tai palvelun valmistukseen, kuten sdhko-, tietoliikenne ja huoltokustannukset. Pitkdaikaiset
tuotantokustannukset puolestaan muodostuvat padosin pddomakustannuksista, jotka pitavat sisal-

laan poistot, sekad varasto- ja korkokustannukset. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen



2020, 81-82.) Poistot tarkoittavat kustannuslaskennassa hyddykkeiden, eli laitteiden ja suurien in-

vestointien kustannuksien jakamista pidemmalle ajalle (Tenhunen 2013).

Kustannuslajilaskennan jalkeen yrityksen tulee jakaa kustannukset kustannuspaikoittain hyddyn-
taen kustannuspaikkalaskentaa. Kustannuspaikkalaskennassa kustannukset jaetaan kustannus-
paikoittain, joita voivat olla esimerkiksi yrityksen eri osastot, kuten markkinointi- tai talousosasto.
Kustannuspaikkalaskennassa jokainen yrityksen tyontekija kuuluu jollekin kustannuspaikalle. (Jor-
makka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen, 2015, 197.) Kustannuspaikkalaskenta tapahtuu
yleensa yrityksen omassa kirjanpidossa. Kirjanpidossa yritykselle muodostuneet laskut ja muut ku-
lut kirjataan suoraan aiheuttamisperiaatteen mukaan oikealle kustannuspaikalle. (Ikdheimo, Malmi
& Walden 2019.) Yrityksen yleiset kustannukset, jotka koskevat useampaa eri kustannuspaikkaa
voidaan kohdistaa kustannuspaikoille vyorytysmenetelmaa kayttaen. Vydrytysmenetelmassa voi-
daan jakaa yleisia kustannuksia, kuten sahkd- tai vuokrakustannuksia esimerkiksi henkildmaaran
mukaan. Tama tarkoittaa sita, etta yleinen kustannus jaetaan kustannuspaikan henkilomaaran suh-

teessa kokonaishenkilomaaraan. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 92-93.)

Viimeisena vaiheena kustannuslaskennassa on suoritekohtainen laskenta. Suoritekohtaisessa las-
kennassa kustannuspaikkojen kustannukset kohdistetaan tuotteille, palveluille tai asiakkaille. Kus-
tannukset voidaan kohdistaa tuotteille kayttaen jako-, lisays-, katetuotto-, omakustannusavo- tai

toimintolaskentaa. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen, 2015, 197.)
3.2 Kustannusperusteinen hinnoittelu palveluliiketoiminnassa

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa palvelun hinta muodostuu kuluista ja halutusta katteesta.
Katearviossa tulee miettia, onko kate riittdva kustannusten, voiton saavuttamisen ja toiminnan ke-
hittdmisen kattamiseen (Businesfinland s.a.). Sipilan (2003) mukaan palveluliiketoiminnassa yksit-
taisen palvelun kustannusten selvittaminen voi olla todella haastavaa. Kustannusperusteinen hin-
noittelu palveluliiketoiminnassa pohjautuukin yleensa tuotantokustannusten pohjalukuihin. (Sipila
2003, 58.)

Kustannusperusteisessa laskennassa on tarkeaa tietaa, mitka kulut ovat muuttuvia ja mitka kiin-
teitd (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 214). Muuttuvat kustannukset ovat kustan-
nuksia, jotka pienenevat tai suurenevat yrityksen myynnin tahdissa. IT-palveluliiketoiminnassa ta-
manlaisia kustannuksia ovat esimerkiksi ohjelmiston tukipalveluun liittyvat kustannukset. Mita
enemman yrityksella on asiakkaita, sita suurempi tukiosasto heilla taytyy olla. Kiinteat kustannuk-
set sen sijaan ovat kuluja, jotka pysyvat vakiona, riippumatta myynnin volyymista. Tamankaltaisia
kustannuksia ovat esimerkiksi tilavuokrat tai laitteisiin sidotun paddoman korkokustannukset. (Ten-
hunen 2013.)
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Taman lisaksi kulut on viela pystyttava jakaa valillisiin ja valittdmiin kustannuksiin (Jarvenpaa, Lan-
siluoto, Partanen & Pellinen 2020, 214). Valillisia kustannuksia ei pystyta kohdistamaan suoraan
tuotetulle palvelulle, vaikka kustannukset olisivat palvelun toiminnan kannalta valttamattémia. Valil-
liset kustannukset voivat olla kiinteitd tai muuttuvia. Tdmankaltaisia kustannuksia voivat olla esi-
merkiksi osa henkildstokustannuksista, poisto, ohjelmisto- ja rahoituskustannukset seka vuokrat.
(Tenhunen 2013.) Valillisilla henkilostokustannuksilla tarkoitetaan esimerkiksi hallinnon palkkakus-
tannuksia, joihin kuuluu muun muassa yrityksen johdon palkat (Ikdheimo, Malmi & Walden 2019).
Ohjelmistokustannuksilla tarkoitetaan yrityksen kaytossa olevien ohjelmistojen kustannuksia. Yri-
tyksella voi olla useampi eri ohjelmisto samaan aikaan kaytdssa, jotka eivat suoraan liity yrityksen
tuottamaan palveluun. Naita ohjelmistoja ovat esimerkiksi tydajankirjausohjelmisto seka kirjanpito-
jarjestelma. (Tenhunen 2013.) Rahoituskulut pitavat sisalladn esimerkiksi yrityksen korkokulut ja

erilaiset arvonalenemiset (Visma s.a.).

Valittomat kustannukset sen sijaan ovat yksinkertaisempia kohdistaa palvelulle. Valittomat kustan-
nukset liittyvat suoraan tietyn palvelun yllapitoon tai kehittamiseen ja ovat lahes aina myds muuttu-
via kustannuksia. Naita kuluja ovat esimerkiksi ohjelmiston kehittamis- ja paivityskulut. (Jormakka,
Koivusalo, Lappalainen & Niskanen, 2015, 150.)

Kustannusperusteisessa hinnoittelussa voidaan kayttaa katetuottohinnoittelua, tai omakustannus-
arvohinnoittelua. Katetuottohinnoittelussa palvelun muuttuvien kustannusten paalle lisataan kate-
lisa, joka kattaa palvelusta aiheutuvat kiinteat kustannukset seka voittotavoitteen. Katetuottohin-
noittelua hankaloittaa se, jos kiinteiden kustannuksien osuus palvelun kokonaiskustannuksista on
todella suuri. Tama voi johtaa siihen, etta osa palveluista on hinnoiteltu vaarin. Tata voidaan kom-
pensoida silld, etta jokaiselle palvelulle lasketaan oma katelisdnsa. Katelisd saadaan, kun laske-
taan yhteen palvelun kiinteat kustannukset ja haluttu voittolisa. Taman jalkeen muuttuvien kustan-
nusten paalle lisadtdan saatu katelisa, jonka jalkeen saadaan muodostettua palvelulle oikea hinta.

(Jarvenpad, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 217.)

Muuttuvat kustannukset 5000 €

Katelisa 60 %

Myyntihinta 8000 €

Muuttuvat kustannukset 5000 €

Katelisa 3000 € 60 %
Kiinteat kustannukset 2000 €
Voittotavoite 1000 €

Taulukko 3. Katetuottohinnoittelu katelisan avulla
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Omakustannusarvoon perustuvassa hinnoittelussa kokonaiskustannuksiin lisataan ylimaarainen
voittolisd. Taman takia on tarkeaa tietaa tarkasti valilliset ja valittdmat kustannukset. Omakustan-
nusarvohinnoittelu soveltuu parhaiten yrityksille, joilla on suhteessa kokonaiskustannuksiin suu-
remmat kiinteat tai valilliset kustannukset. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 217.)
Lisaksi omakustannusarvoon perustuvaa hinnoittelua kayttaessa valilliset kustannukset kohdiste-
taan palvelulle esimerkiksi lisdyslaskennan avulla. Lisadyslaskennassa lasketaan erillinen yleiskus-
tannuslisa, jonka avulla valilliset kustannukset voidaan kohdistaa eri palveluille. Yleiskustannusli-
sien avulla valilliset kustannukset pystytaan kohdistamaan tietylle palvelulle riittavan tarkasti seka
aiheuttamisperiaatetta noudattaen. Yleiskustannuslisa voidaan saada esimerkiksi jakamalla palve-
lun valilliset kustannukset yleiskustannuslisan perusteella. Yleiskustannuslisan perusteena voidaan
kayttaa esimerkiksi myynnin tyétunteja, kun halutaan kohdistaan myyntihenkiloston palkka kustan-
nukset palvelulle. (Tenhunen 2013.)

Vilittomat kustannukset Palvelun vilittomat kustannukset
Henkiléstokustannukset 5000€ 5000¢€ Henkilostokustannukset 100 € 100 €
Vililliset kustannukset Palvelun vililliset kustannukset
Henkilostokustannukset 8000 € Palkkalisa 270 €
Poistot 2000 € Ohjelmistolisa 80€ 350 €
Rahoituskustannukset 1000 €
Ohjelmisto kustannukset 2 000 € Kustannukset yhteensa 450 €
Vuokrat 4500€ 17500¢€ Voittolisd 20% 90 €
Kustannukset yhteensa 22500 € Myyntihinta 540 €
Palkkalisa 2,7
Ohjelmistolisa 0,8

Taulukko 4. Omakustannusarvoon perustuva hinnoittelu
3.3 Suoritekalkyylit kustannuslaskennassa

Suoritekalkyylien tarkoituksena on laskea tuotteen tai palvelun kustannuksia hyddyntaen muuttuvia
ja kiinteita kustannuksia. Suoritekalkyylit voidaan jakaa minimi-, keskimaarais- ja normaalikalkyylei-
hin. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 114.) Minimikalkyyli huomioi ainoastaan
muuttuvat kustannukset, joten sen kayttd sopii parhaiten tuotteille ja palveluille, joiden muuttuvien
kustannusten osuus on suuri kokonaiskustannuksista (Pellinen 2019). Minimikalkyylin mukaiset

kustannukset saadaan jakamalla muuttuvat kustannukset toteutuneella suoritemaaralla.

Muuttuvat kustannukset

Minimikalkyyli = - ——
Toteutunut suoritemaara

Kaava 1. Minimikalkyyli (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 116)
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Kun suurin osa kokonaiskustannuksista on kiinteita kustannuksia, voi keskimaarais- ja normaalikal-
kyylin kayttd olla perustellumpaa. Keskimaaraiskalkyylissa otetaan huomioon seka muuttuvat etta
kiinteat kustannukset ja verrataan niita toteutuneeseen suoritemaaraan. Keskimaaraiskalkyylissa
yksikkokustannukset vaihtelevat valmistusmaaran muuttuessa. Tama aiheuttaa sen, etta tuote tai
palvelu voidaan ylihinnoitella valmistusmaaran ollessa pieni ja alihinnoitella valmistusmaaran ol-
lessa suuri. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 116.) Keskimaaraiskalkyyli saadaan

jakamalla muuttuvat kustannukset ja kiinteat kustannukset toteutuneella suoritemaaralla.

Muuttuvat kustannukset + kiintedt kustannukset
Toteutunut suoritemaara

Keskimadraiskalkyyli =
Kaava 2. Keskimaaraiskalkyyli (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 117)

Normaalikalkyylissa puolestaan otetaan huomioon myds mahdolliset tuotantomaaran muutokset
siten, ettd muuttuvat kustannukset jaetaan toteutuneella suoritemaaralla ja kiinteat kustannukset
jaetaan normaalilla suoritemaaralla. Taman jalkeen saadut arvot lasketaan yhteen. Normaalikal-
kyyliin liittyy kuitenkin myds haasteita ja ongelmia. Yksi haasteista on normaali suoritemaaran
maarittely. Mikali yritys kayttaa laskelmissaan menneisyyteen perustuvia suoritemaaria, ei voida
olla varmoja, jatkuuko sama suoritemaarien kehitys myds tulevaisuudessa. Toinen haasteista on
normaalikalkyylin heikko kyky kertoa kayttamattomasta kapasiteetista aiheutuneet kustannukset.
(Jarvenpad, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 117—118.) Normaalikalkyyli saadaan laskemalla
yhteen muuttuvien kustannusten suhde toteutuneeseen suoritemaaraan ja kiinteiden kustannusten

suhde normaaliin suoritemaaraan.

Muuttuvat kustannukset N Kiinteadt kustannukset
Toteutunut suoritemaara Normaali suoritemaara

Normaalikalkyyli =
Kaava 3. Normaalikalkyyli (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 118)

Suoritekalkyylien lopullista arvoa voidaan nimeta joko valmistusarvoksi (VA) tai omakustannusar-
voksi (OKA). Valmistusarvo tarkoittaa sita, etta tuotteen tai palvelun arvoon on siséllytetty ainoas-
taan tuotantokustannukset. Valmistusarvo voidaan maaritelld sen mukaan, sisallytetdanko siihen
muuttuvien kustannuksien lisaksi kiinteat kustannukset. Suoritekalkyylien avulla saatu valmistus-
arvo voidaan jakaa minimi- (MVA), keskimaarais- (KVA) tai normaaliarvoihin (NVA). (Jarvenpaa,
Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 114-118.)

Omakustannusarvoon puolestaan on lisatty yrityksen kaikki kustannukset, jotka sisaltavat valmis-

tuskustannuksien lisaksi myos yleiskustannuksia, kuten hallinnon ja markkinoinnin kustannuksia.
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My6s omakustannusarvo voidaan jakaa suoritekalkyylien mukaisesti minimi- (MOKA), keskimaa-
rais- (KOKA) ja normaalikustannusarvoon (NOKA). (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen
2020, 114-118.)

‘ Valmistusarvo (VA) ‘ Omakustannusarvo (OKA)
Minimikalkyyli Minimivalmistusarvo (MVA) Minimikustannusarvo (MOKA)
Keskimaaraiskalkyyli | Keskimaaraisvalmistusarvo (KVA) | Keskimaaraiskustannusarvo (KOKA)
Normaalikalkyyli Normaalivalmistusarvo (NVA) Normaalikustannusarvo (NOKA)

Taulukko 5. Suoritekalkyylit (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 119)
3.4 Toimintolaskenta esimerkki ja avaus

Toimintolaskenta on kustannuslaskennan tehokkain tapa kohdistaa kustannukset aiheuttamisperi-
aatteen mukaisesti tuotteille tai palveluille. Toimintolaskennan idea perustuu siihen, etta yrityksen
tuottamat tuotteet tai palvelut vaativat muodostuakseen erilaisia toimintoja. Toiminnoilla tarkoite-
taan tekemista tai suorittamista, joka liittyy yrityksen eri prosesseihin. Toimintoja voivat olla esimer-

kiksi varastointi, laskutus tai myynti. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020,147.)

Toimintolaskennan ensimmainen vaihe on toimintojen maarittdminen. Toimintojen maarittamisen
jalkeen yrityksen tulee selvittda toimintojen vaatimat resurssit ja niiden ajurit. Ajureilla tarkoitetaan
sitd, milla kustannus kohdistetaan seuraavalle vaiheelle. Esimerkiksi palkkakustannukset voidaan
kohdistaa toiminnoille tydajan mukaan, jolloin tydaika toimii kustannusajurina. Resurssit tarkoittavat
yrityksen eri tuotantotekijoita. Naitéd ovat esimerkiksi henkilostd, toimitilat tai ohjelmistot. Resurssit
itsessaan aiheuttavat kustannuksia, joka kohdistetaan eri ajurien avulla ennalta maaritetyille toi-
minnoille. Resurssien kustannuksia voivat olla muun muassa henkilostokustannukset, vuokrat, sii-
vouskustannukset tai ohjelmistojen paivityskustannukset. Taman jalkeen, kun yrityksen resurssien
kustannukset on saatu resurssiajurien avulla jaettua toiminnoilla, valitaan toimintoajurit. Toimin-
toajurien avulla toimintojen kustannukset jaetaan oikeille laskentakohteille. Mikali laskentakohteena
kaytetaan palvelua, tulee palvelu tuotteistaa. Palvelu tulee nimeta ja sen sisalto taytyy maaritella,
ennen kuin sille voidaan kohdistaa toimintojen kustannuksia. (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen &
Niskanen, 2015, 208.)
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Yleiskustannukset

e @

v

Resurssiajurit

Kustannusajurit Koneaika Tyéturlt.i‘e‘r.] Tilauksiin tehdyt
lukumaéra muutokset
Laskentakohteet Tuote, palvelu, projekti tai asiakas

Kuva 1. Toimintolaskennan kulku (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 147)

Toimintolaskennan suurin hyoty on sen tarjoama luotettavampi ja tarkempi kustannuslaskenta. Se
soveltuu parhaiten yrityksille, joiden toiminta on monimutkaista ja toisistaan eroavia palveluita ja
tuotteita on paljon. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen 2020, 155.) Toimintolaskennan
haittapuolena on se, etta se ei maarittele kayttamattomasta kapasiteetista aiheutuvia kustannuksia.
Taman lisdksi myds toimintolaskennan monimutkaisuus voi olla lilankin haastavaa ja kallista use-

alle pienemmalle yritykselle. (Tenhunen 2013.)

Palveluliiketoiminnassa henkilostokustannukset muodostavat suurimman osan kokonaiskustannuk-
sista, minka takia henkildstokustannuksien kohdistaminen oikein on tarkeaa. Tybajan seuraami-
seen toimintolaskennan avulla on useita vaihtoehtoja. Ensimmaisessa vaihtoehdossa tyoaika jae-
taan prosentuaalisesti eri toiminnoille tydntekijan itsearvioinnilla tai esihenkildon nakemyksen perus-
teella. Tamankaltainen tyGajan laskenta on hyvin yksinkertaista ja helppoa toteuttaa, mutta se an-
taa ainoastaan yleiskuvan tydajan jakautumisesta. Toisessa vaihtoehdossa ty6aikaa seurataan tar-
kasti ja aktiivisesti yhdesta neljaan viikkoon, jonka jalkeen saadut tiedot kootaan osastoittain yh-
teen. Yhteen kokoamisen jalkeen tyétunnit jaetaan toiminnoille suhteellisien osuuksien mukaisesti.
Kolmas vaihtoehto perustuu jatkuvaan ty6ajan seurantaan, jossa tyontekija syottaa itse, tai auto-
maation avulla tyétuntinsa jarjestelmaan. Taman avulla paivittaisista tyétehtavista ja niihin kulu-
vasta ajasta saadaan todella tarkka kokonaiskuva. Neljas vaihtoehto perustuu tyétehtavien keski-
maaraisen ajankayton laskemiseen. Tassa vaihtoehdossa selvitetdan kuinka kauan yhden tyéteh-
tavan suorittaminen kestda. Tama mahdollistaa sen, etta tydtehtaviin kaytetty tydaika on helppoa
laskea. Tahan vaihtoehtoon saa myos liitettya tavoitteellisuuden, minka ansiosta tyoajan tehokkuu-
den vaikutuksia kustannuksiin on helpompi seurata. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pellinen
2020, 166-167.)
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3.5 Jako- ja lisayslaskennan rooli kustannuslaskennassa

Jako- ja lisdyslaskenta soveltuvat erilaisille yrityksille ja niiden tuotteiden tai palveluiden valmistus-
prosesseille. Jakolaskenta soveltuu yrityksille, jotka tuottava vain muutamia tuotteita tai palveluita
ja ndiden tuotantoprosessi on kaikille lahestulkoon samanlainen. Tama mahdollistaa sen, etta yri-
tys voi jakaa valilliset ja valittdbmat kustannuksensa kaikille tuotteille tai palveluille, kayttaen jaka-
jana suoritemaaraa. Nain saadaan laskettua esimerkiksi tuotteen tai palvelun valmistuskustannus
per tunti. (Ikdheimo, Malmi & Walden 2019.)

Laskentakauden kustannukset
Toteutunut suoritemaara

Suoritteen yksikkdkustannus =

Kaava 4. Jakolaskenta kaava (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 197)

Jakolaskennalle on olemassa myds sovellettu laskentamenetelma, jota kutsutaan ekvivalenssilas-
kennaksi. Ekvivalenssilaskentaa voidaan kayttaa tilanteessa, jossa yritys valmistaa samankaltaisia
tuotteita tai palveluita, mutta naiden valmistusprosessit eroavat toisistaan. Tama sopii esimerkiksi
palveluliiketoimintaan, silla palvelut voivat olla samankaltaisia, mutta niiden tuottamiseen vaadittu
aika voi vaihdella. Ekvivalenssilaskennassa tuotteiden tai palveluiden kustannukset jaetaan suorit-
teille kayttaen erilaisia painokertoimia. Painokertoimena voidaan kayttaa esimerkiksi tydoskentelyai-
kaa, jolloin eri suoritteiden vaatimaa valmistusaikaa suhteutetaan keskenaan. (Jarvenpaa, Lansi-
luoto, Partanen & Pellinen 2020, 123-125.)

Kokonaiskustannukset 8700 €
Palvelut Maara Painokerroin Ekv. Maara Kust. Yht Yksikkokust.
Perus 80 180 *62,14 4971€ 62,14 €
Laaja 40 1,5 60 * 62,14 3728 € 93,21 €
Yhteensa 120 140 8700¢€

8 700 €
Peruspalvelun yksikkdkustannus = 62,14 €

140 €

Laajanpalvelun yksikkdkustannus 1,5 * 62,14 = 93,21 €

Kaava 5. Ekvivalenssilaskenta (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2015, 199)

Kun yritys valmistaa useampaa erilaista valmistusprosessia vaativaa tuotetta tai palvelua, voi jako-

laskenta ja sen sovellukset olla liian epatarkkoja suoritekustannusten laskemiseen. Tallaiseen
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tilanteeseen yrityksen olisi hyva kayttaa lisayslaskentaa. Lisayslaskenta soveltuu myos yrityksille,
joiden valilliset kustannukset muodostavat suurimman osan kokonaiskustannuksista. Lisdyslasken-
nassa kokonaiskustannukset jaetaan valillisiin ja valittdmiin kustannuksiin. Valittdmat kustannukset
kohdistetaan suoraan tuotteelle tai palvelulle. Valillisten kustannuksien kohdistamiseen kaytetaan
erilaisia yleiskustannuslisia. Yleiskustannuslisa saadaan jakamalla valilliset kustannukset yleiskus-
tannuslisan perusteella. Perusteena voidaan kayttaa esimerkiksi valittdbmia palkkakustannuksia,
kun kohdistetaan valillisia palkkakustannuksia suoritteille. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen & Pelli-
nen 2020, 126—129.) Yritys voi lisata lisayslaskentaan myos asettamansa voittotavoitteen. Voittota-
voite saadaan siten, etta yrityksen asettama kokonaisvoittotavoite jaetaan kokonaiskustannuksilla.
Taman jalkeen saatu voittotavoite lisataan yleiskustannuslisakaavassa valillisiin kustannuksiin.
(Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen, 2015, 201-203.)

Vililliset kustannukset + voittotavoite
Yleiskustannuslisdn peruste

Yleiskustannus =

Kaava 6. Yleiskustannuslisa (Jormakka, Koivusalo, Lappalainen & Niskanen, 2015, 203)

Palveluyrityksissa henkilostokustannukset muodostavat suurimman osan valittdmista kustannuk-
sista. Mikali yritystoiminta perustuu vain yhden palvelun tuottamiseen, voidaan kustannukset las-
kea vaivattomasti kayttden jakolaskentaa. Palveluyritykselle soveltuu paremmin lisdyslaskenta, jos
tuotettuja palveluita on useampi ja suorittavilla tydntekijoilld on erisuuret palkat. Tama mahdollistaa
kustannusten jakamisen paremmin aiheuttamisperiaatteen mukaisesti. (Jormakka, Koivusalo, Lap-
palainen & Niskanen, 2015, 204.)
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4 Software as a Service

Software as a Service, eli SaaS-liiketoiminta, perustuu pilvipalvelun avulla ohjelmiston toimittami-
seen netin yli, mikd mahdollistaa ohjelmiston kaytén missa vaan, kunhan nettiyhteys on kaytetta-
vissa (Accountor, 2020). SaaS-liiketoiminnan ydin on laskuttaa palvelusta kayttajamaarien, toimin-
nallisuuden ja kaytén mukaan (Saa$S Finland s.a.). SaaS-mallin ytimessa onkin se, etta se ei ole
sidoksissa konesaleihin ja infraan, vaan toimii asiakkaalle taysin itsenaisesti verkon valityksella.
Lukuisat SaaS-palvelut tarjoavat myds valmiit tydkalut automaation hyddyntamiseen. (Jussi Vento
2020.)

SaaS-palvelut voidaan jakaa kahteen osaan, joita ovat puhdas SaaS-palvelu seka yritys-SaaS-pal-
velu. Puhtaassa SaaS-palvelussa ohjelmisto on helppokayttdinen ja se ei juurikaan ole muokatta-
vissa. Taman lisaksi puhtaalla SaaS-palvelulla ei ole niin suurta vaikutusta asiakasyrityksien liike-
toimintaprosesseihin kuin yritys-SaaS-palvelulla. Monimutkaisuus ja paljon tukea vaativa yritys-
SaaS-palvelu vaatii myos yleensa laajemman integraation asiakasyrityksen IT-jarjestelmiin. (Ojala
2014.)

4.1 SaaS-palvelu verrattuna pilvipalveluiden muihin osa-alueisiin

Pilvipalvelut voidaan jakaa viiteen eri tasoon, jotka ovat ydin ja laiteohjelmisto eli HaaS (Hardware
as a Service), ohjelmistojen infrastruktuurit eli laaS (Infrastructure as a Service), DaaS (Data as a
Service) ja CaaS (Communication as a Service) seka ohjelmistojen ymparisto eli PaaS (Platform

as a Service) ja viimeisena itse ohjelmisto eli SaaS (Youseff, Butrico & Da Silva, 2008, 4).

Pilvipalveluiden alimmalla tasolla on HaaS-palvelu, jolla tarkoitetaan fyysisia laitteistoja seka niiden
valvonta- ja hallintapalvelua, jotka muodostavat koko ohjelmistoliiketoiminnan perustan. HaaS-pal-
velu sopii parhaiten suurille yhtidille, jotka tarvitsevat liiketoimintaansa varten suuren datakeskuk-
sen, mutta eivat halua tai pysty investoimaan ja rakentamaan tata itse. (Youseff, Butrico & Da
Silva, 2008, 2008, 7.) Seuraava taso on ohjelmistojen infrastruktuuri, joka voidaan jakaa kolmeen
osaan: laaS, DaaS ja CaaS. laaS-palvelu mahdollistaa ohjelmistojen hallinnan ja muokkaamisen,
kun DaaS ja CaaS painottuvat datan ja kommunikoinnin mahdollistamisen verkossa. Nama kolme
luovat yhdessa perustan ja resurssit ylimmille tasoille, eli SaaS- ja PaaS-palveluille. (Youseff, But-
rico & Da Silva, 2008, 2008, 5.)

Pilvipalveluiden alustapalvelu, eli PaaS, mahdollistaa ohjelmistojen kehittdmisen, hallinnoinnin ja
julkaisemisen alustan avulla pilvessa (Vento 2022). PaaS-palvelun ideana on tuottaa sovel-
lusalusta, jonka kayttdonotto ja kehittdminen omien tarpeiden mukaan on helppoa (Finanssialalle

s.a.).
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Pilvipalveluiden nakyvin kerros loppuasiakkaalle on SaaS, jossa kaikki aikaisemmat tasot yhdisty-
vat ja kayttaja padsee hyddyntdmaan ohjelmistoa ilman suurta yllapitotaakkaa tai jatkuvia toiminta-
ja tukikustannuksia (Youseff, Butrico & Da Silva, 2008, 2008, 3). SaaS-palvelut lisensoidaan
yleensa toisella tavalla kuin muut sovellukset. Perinteisimmissa pilvipalveluissa kayttdja maksaa
palvelun yllapidosta ja paivittdmisesta aiheutuvat kustannukset. SaaS-palvelussa kayttaja sen si-
jaan "vuokraa” palvelun kuukausiksi tai vuosiksi kerrallaan riippuen yrityksen hinnoittelustrategi-
asta. (IBM.) SaaS-palvelu mahdollistaa kayttajalleen kustannustehokkaamman ja virtaviivaisem-

man ohjelmistopaketin (Condeco 2015).
4.2 SaaS myyntimallien vaikutus hinnoitteluun

SaaS-yrityksissa yksittaisista statistiikoista eniten tietoa antava luku on ASP, eli myyntihinnan kes-
kiarvo. ASP-arvolla on myds suuri merkitys myyntivolyymin ja riskin seuraamisessa, jotka ovat yh-

teydessa palvelun hinnoitteluun ja mahdollisiin myyntimalleihin. (York 2012, 4.)

Mitd matalampi yrityksen ASP-arvo on, sitd korkeampi myyntivolyymin tulee olla. Suuri myyntivo-
lyymi vaatii itseohjautuvia asiakkaita, paljon automatiikkaa ja vahemman ihmisen tekemaa tyota,
silla tydévoima on kallista. (York 2012, 4.) Yrityksen matala ASP-arvo voi olla myds kompromissi
suuremman volyymin saavuttamiseksi. Sama yhtalo toimii myods toiseen suuntaan. Nouseva ASP-
arvo saavuttaa jossain vaiheessa pisteen, missa hinnannousu laskee myyntimaaraa, joka voi olla
vahingollista yrityksen toiminnalle. (Corporate Finance Institute 2022.) Kun yrityksen ASP-arvo on
suuri, se tarkoittaa myds suurempaa riskia. Suuri riski usein saa asiakkaat vaatimaan aktiivisem-
paa suhdetta myyjaan. Asiakkaat, jotka tekevat itseohjautuvasti suuren yksittaisen ostoksen ovat
todella harvinaisia. Taman takia on tarkeaa asettaa kasvot palvelun taakse, silla suuret ostokset

usein vaativat henkildkohtaisempaa suhdetta myyjan ja asiakkaan valilla. (York 2012, 4.)

ASP asettaa katon CAC-arvolle, eli asiakkuuden hankintahinnan arvolle, joka esimerkiksi voi rajoit-
taa SaaS-yritysten myyntimallien vaihtoehtoja (York 2012, 4). CAC-arvo kertoo yritykselle, kuinka
paljon se kayttda rahaa yhden uuden asiakkuuden hankkimiseen (Churnzero s.a.). Nain ollen
SaaS-palvelun hinnoittelun kannalta CAC-arvo on todella tarkea. Arvokkaiden ja maksuhalukkai-
den asiakkaiden yllapitaminen seka hankkiminen voi olla liian kallista, jolloin on todella tarkeaa tie-
dostaa, milta yrityksen marginaali, tulos ja voitto nayttavat myyntivolyymin kasvaessa. (Dawson
2021.) CAC-arvo on my0s tarked mittari esimerkiksi kustannusperusteisessa hinnoittelussa, jossa
palvelun hinta rakennetaan kustannusten pohjalta. Onkin tarkeda tuntea myds uusien asiakkuuk-

sien hankkimiseen liittyvat kustannukset. (Antikainen 2022.)

York (2012) jakaa SaaS-palveluiden myyntimallit kolmeen osaan, jotka ovat itsepalvelumalli,

transaktioihin sidottu malli ja yritys-, eli Enterprise-malli. Suurempi ja kokeneempi SaaS-yritys voi
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hyddyntaa kaikkia kolmea mallia, mutta aloittelevan SaaS-yrityksen kannattaa aluksi keskittya vain
yhteen naista. Myyntimallin valitseminen voi olla todella haastavaa, silla yrityksen on 16ydettava oi-
kea tasapaino hinnan ja palvelun monimutkaisuuden valilla. Monimutkaisempi palvelu aiheuttaa

enemman kustannuksia, joten ASP-arvon on talléin oltava korkeampi. (York 2012, 5.)

Itsepalvelumallissa asiakkaat palvelevat itse itsedan ja palvelun myynti on taysin sen laadun ja
hyodyn varassa (Hardison, 2023). Mallin ideana on, etta asiakas ei ole missaan vaiheessa tekemi-
sissa oikean ihmisen kanssa. Kaikki toiminnot tuesta erilaisiin paivityksiin ja salasanan palautuksiin
toimivat automatisaation kautta. Taysin automatisoitu toiminta tarkoittaa sita, etta yrityksen ei tar-
vitse palkata useampaa tydntekijaa, jolloin palvelun kustannukset ovat vahaiset. (Rodriguez 2021.)
Itsepalvelumallissa alhaisella myyntihinnalla saavutettu tuotto edellyttda kustannusten ja palvelun
monimutkaisuudesta tinkimista. Strategia itsepalvelumallin takana onkin pitaa hinta ja palvelun mo-
nimutkaisuus mahdollisimman alhaalla, jotta myyntivolyymia saataisiin kasvatettua nopeasti. (York
2012,5,7.)

Korkea ASP-arvo pakottaa yrityksen vaihtamaan itsepalvelumallista transaktiomalliin. Palvelun hin-
nan noustessa asiakkaan riskit kasvavat, mika tarkoittaa sita, etta asiakas haluaa palvelun taakse
ihmisen. (York 2012, 6.) Transaktiomalli vaatii yleensa fyysisen myynti- ja markkinointitiimin, jotta

asiakas saa kosketuspintaa palvelun tarjoajaan (Dausinger s.a.).

Vaikka itsepalvelu- tai transaktiomallin kdyttdminen on monelle aloittavalle SaaS-yritykselle lois-
tava vaihtoehto, ovat jotkin palvelut niin monimutkaisia ja arvokkaita, ettd niissa on kaytettava pe-
rinteistd Enterprise-mallia. Tassa mallissa tyypillisinta on myyntitiimin keskittyminen pieneen asia-
kassegmenttiin seka suuri investointi markkinointiin ja tukipalveluun. Tama takaa palvelun korkean
ASP-arvon. (York 2012, 6.)
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Kuva 2. Myyntimalien ominaisuudet (York 2012, 3)

4.3 Kompastuskivet SaaS-palvelun hinnoittelussa

SaaS-palveluille on tyypillista, ettd ne tuottavat sdanndllista tuloa. Tama tuo usein hinnoitteluun eri-
laisia haasteita. SaaS-yritykselle saattaa kdyda esimerkiksi niin, etta se ei investoi hinnoitteluunsa
riittavasti tai tutki SaaS-liiketoimintaan liittyvia mittareita, joihin hinnoittelu vaikuttaa. (Aggarwal
2021.) Palvelun monimutkaisuus voi ajaa SaaS-yrityksen tilanteeseen, jossa sen kustannukset ylit-
tavat keskimaaraisen myyntihinnan. Tallainen tilanne voi syntya esimerkiksi silloin, kun ilmaisver-
siomallien paivittaminen maksullisiin malleihin on asiakkaille lian monimutkaista tai silloin, jos il-
maisversio tuottaa suuret kustannukset, mutta asiakkaat eivat halua paivittda ohjelmaansa maksul-

liseen versioon. (York 2012, 7.)

SaaS-palvelun hinnoittelua miettiessa on tarkeda myos ajatella, miten asiakas nakee palvelun hin-
noittelun. Yksi tarkein SaaS-palvelun hinnoittelun tekijdista onkin yksinkertaisuus. Hinnoittelun tu-
lee olla asiakaslahtdista ja asiakkaan tulee olla vakuuttunut siita, ettd kyseinen palvelu edistaa hei-
dan liiketoimintaansa. Suurin osa asiakkaista eivat ole kiinnostuneita itse hinnasta, vaan siita, mi-
ten hinnoittelujarjestelma muokkautuu heidan omaan liiketoimintaansa. Asiakaslahtoisen hinnoitte-

lun avaintekijat ovatkin muokattavuus ja joustavuus. (Baur, Genova, Bihler & Bick 2014, 7.)

Aggarwalin (2021) mukaan SaaS-palveluiden hinnoittelun haasteet voidaan jakaa kolmeen osaan,
jotka ovat hintasyrjinta, epaonnistumisen pelko seka kilpailukyvyn yllapitaminen ja samalla asia-

kasarvon kasvattaminen. Hintasyrjintd SaaS-hinnoittelussa tarkoittaa sita, etta asiakkailla on
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erilaisia tarpeita, joihin hinnoittelulla tulisi pystya vastaamaan. Asiakkailla voi olla erilaisia taloudelli-
sia kapasiteetteja, eri vaatimuksia palvelulle seka erilaisia timikokoja ja tapoja kayttaa palvelua.
Tasta seuraa kysymys: Miten valita oikeanlainen hinnoittelu, jossa huomioidaan jokainen edella
mainittu tarve, syrjimatta toista tarvetta? Epaonnistumisen pelko on toinen suuri haaste SaaS-pal-
velun hinnoittelussa, mik& nakyy varsinkin nuoremmissa yrityksissa. SaaS-palvelu voidaan aluksi
hinnoitella liian alhaiseksi, jotta asiakaskontakteja tulisi enemman. Tama vaikeuttaa hintojen nosta-
mista ja hinnoittelustrategian uudelleen paivittamista. Kilpailukyvyn ja samalla asiakasarvon kas-
vattaminen on myos listattu yhdeksi ongelmaksi SaaS-palveluiden hinnoittelussa. On haastavaa
hinnoitella tuote niin, etta se luo kilpailuetua, mutta samalla asiakkaan on uskottava palveluun ja

sen tuomaan lisaarvoon hinnasta huolimatta. (Aggarwal 2021.)
4.4 SaaS-hinnoittelumallit

SaaS-palveluohjelmiston luonti sisaltda yleensa todella korkeat kustannukset, silla siihen kaytetdan
paljon ihmisen tekemaa tyota. Ohjelmiston valmistuessa kustannukset voivat puolestaan olla to-
della alhaiset. Tama tekee SaaS-palvelun hinnoittelusta erilaista verrattuna perinteisiin IT-palvelui-
hin. Kolme yleisinta hinnoittelumallia SaaS-palveluille ovat kdytdn mukaan maksaminen, eli Pay-
Per-Use, ohjelmiston vuokraaminen eli Software Rental ja ohjelmistojen lisenssien myyminen eli
Software Licensing. (Ojala 2013, 55.) Usealla SaaS-yritykselld on myds kaytdéssaan Freemium-
malli, joka perustuu ilmaiseen ja erikseen maksulliseen versioon. (Doerr, Benlian, Vetter & Hess,
2010.)

Pay-Per-Use -malli perustuu siihen, ettd asiakas maksaa kayttdbnsa mukaan ohjelmistosta. Moni
asiakas suosiikin tata mallia, silla ohjelmiston hinta maaraytyy taysin oman kaytdon mukaan. (Wau-
ters.) Pay-Per-Use -malli antaa yritykselle mahdollisuuden seurata ohjelmiston kayttda ja toimi-
vuutta. Ohjelmiston kayttdna, jonka pohjalta yritys hinnoittelee oman palvelunsa, voidaan pitaa esi-
merkiksi transaktioiden maaraa tai ohjelmiston eri laajennusosien kayttoa. Taman avulla yritys pys-
tyy kehittdmaan omaa ohjelmistoaan tarkemmin ja samalla seuraamaan hinnoittelumallin toimi-
vuutta. Pay-Per-Use-malli sopiikin hyvin pienemmille SaaS-yrityksille kustannustehokkuutensa an-
siosta. (Ojala 2013, 55.)

Ojalan (2013) mukaan Pay-Per-Use -mallissa on ohjelmistotoimittajan kannalta kolme heikkoa koh-
taa. Ensimmainen heikkouksista on se, etta tata hinnoittelumallia kdyttaessa asiakkaiden kanssa
tehtavat sopimukset ovat yleensa lyhyita, jolloin asiakkaan ohjelmiston vaihtaminen on helppoa.
Yrityksen on myds varauduttava siihen, ettd Pay-Per-Use hinnoittelumallissa on yllapidettava ja
tarvittaessa toimitettava tarkempi erittely asiakkaalle ohjelmiston kaytésta. Tama lisaa hallinnollista
tydéta ohjelmiston tukipalvelussa ja toimivan prosessin luominen luo lisdkustannuksia. Viimeisena

heikkoutena Pay-Per-Use mallissa on sen alhaiset ja epavarmat ensimmaiset tulot. Tama nakyy
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varsinkin uusilla SaaS-yrityksilla, joilla ohjelmistonkehittdmiskustannukset ovat suuret ja niiden kat-

taminen tdman avulla voi olla haastavaa. (Ojala 2013, 56.)

Software Rental -malli perustuu ohjelmiston vuokraamiseen tietyksi ajanjaksoksi. Ohjelmiston hinta
perustuu sopimuksen pituuteen, kayttajien maaraan ja asiakasyrityksen kokoon. Ohjelmiston vuok-
raaminen luo yritykselle enemman joustavuutta hinnoittelussaan, toisin kuin Pay-Per-Use mallissa.
Joustavuus tuo mukanaan myds sen, ettd asiakkaalla on enemman neuvotteluvaraa sopimukses-
saan, mika pitéda ottaa huomioon palvelun hinnoittelussa. (Ojala, 2013, 56.) Ohjelmiston vuokraa-
minen ei vaadi suuria aloituskustannuksia asiakkaalta, mikd mahdollistaa ohjelmiston kayttamisen

myds pienemmille asiakasyrityksille (Ojala 2012).

Software Licensing -hinnoittelumallissa asiakas ostaa lisensseja kayttgjille tai tietokoneille. Lisens-
sien maksun liséksi asiakas maksaa yllapitomaksua, joka sisaltaa tukipalvelut ja ohjelmiston paivi-
tykset. Lisenssipohjaisen hinnoittelumallin etuna on korkeat lisenssimaksut, jotka mahdollistavat
ohjelmiston kehityksen nopeassa ajassa. Korkeat lisenssimaksut suurentavat asiakkaan kynnysta
vaihtaa ohjelmistoa, mika lisaa heidan uskollisuuttaan palvelua tarjoavalle yritykselle. Lisensointi
tuo mukanaan asiakkaalle myés paljon piilokuluja liittyen ohjelmiston kayttédnottoon, silla sen in-
tegrointi voi olla todella monimutkaista. Korkeat hinnat rajaavat asiakaskuntaa, joten lisenssipohjai-
nen hinnoittelumalli ei sovi pienelle SaaS-yritykselle tai yritykselle, jonka kohderyhmaan ei kuulu
suuret asiakkaat. (Ojala 2013, 57.)

Kriittiseen liiketoimintaprosessiin tarvittava ohjelmisto X
Satunnaiseen kayttoon tarvittava ohjelmisto X

Rajalliset resurssit ohjelmiston ostamiseen

Ohjelmisto, jota on muokattava X
Ohjelmiston kustannuksista on tarkka arvio X

Helppokéayttdinen ohjelmisto X

Kuva 3. Sopivat hinnoittelumallit perustuen ohjelmiston ominaisuuksiin (Ojala 2013, 58)

Freemium-mallissa pyritaan houkuttelemaan asiakas maksulliseen ohjelmistoversioon ilmaisella
kokeiluversiolla. Jotta Freemium-malli toimisi, pitda yrityksen saada laaja asiakaskunta maksutto-
maan versioon, minka jalkeen tulee varmistaa, ettd maksullinen versio tuottaa asiakkaalle lisdar-
voa. SaaS-palveluliiketoiminnassa merkittavana mittarina kaytetty CAC-arvo on usein pienempi
Freemium-mallia kayttaessa. Taman ansiosta pienempi ja tuoreempi yritys pystyy karsimaan alku-

vaiheen kustannuksiaan seka keskittymaan kehittdmaan ohjelmistoaan. (Segal 2022.)
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Kaksi yleisimmin kdytdssa olevaa Freemium-mallia ovat kayttéon rajattu ilmaisversio ja aikaan ra-
jattu ilmaisversio. Kayttoon rajattu ilmaisversio perustuu ohjelmiston lisapalveluiden maksullisuu-
teen. Maksullinen versio tarjoaa yleensa enemman toimintoja ja on muokattavissa asiakkaan tar-
peiden mukaan. Aikaan rajatussa ilmaisversiossa asiakas saa kayttoonsa maksullisen version esi-
merkiksi yhdeksi kuukaudeksi, jonka jalkeen jatkaakseen ohjelmiston kayttoa asiakkaan tulee mak-
saa kaytosta. Tallainen hinnoittelumalli on kaytdssa esimerkiksi osassa Microsoftin ohjelmistoja.
(Niculescu & Wu 2011.)

Freemium-mallin kdyttdonotto on asiakkaalle todella helppoa ja vaivatonta. Tama tuo yritykselle
suuren maaran potentiaalisia asiakkaita ohjelmistonsa pariin. Ongelmaksi voi syntya se, etta mak-
suton versio ei tuota asiakkaalle riittavasti arvoa, jonka takia asiakkaat paattelevat samaa myos
maksullisesta versiosta ja lopettavat ohjelmiston kaytdn. Toisaalta myds liian kattava maksuton
versio ei valttamatta kannusta asiakasta ostamaan maksullista versiota. Tama voi johtua siita, etta
maksullinen versio ei ole riittavan arvokas asiakkaalle. Myymalla mainoksia maksuttomassa versi-

ossa yritykselld on myds mahdollisuus saada liikevaihtoa. (Cox, 2022.)
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5 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen tarkoituksena on selvittdad miten eri SaaS-yritykset hinnoittelevat tuotettaan ja millai-
nen hinnoittelumalli sopisi SaaS-palvelulle. Tassa kappaleessa kaydaan lapi tutkimuksessa kayte-
tyt menetelmat ja miten tutkimusaineisto kerattiin. Alakappaleissa pyritaan kertomaan, miksi juuri

kyseiseen menettelytapaan on paadytty.
5.1 Tutkimusmenetelmat

Tassa opinnaytetydssa kaytetaan laadullista tutkimusta, eli kvalitatiivista tutkimusta. Kvalitatiivisella
tutkimuksella viitataan tutkimukseen, jossa tutkimushenkilot saavat vapaasti kertoa aiheeseen liitty-
vista kokemuksistaan ja mielipiteistaan. (Tilastokeskus.) Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritaan

ymmartamaan tutkittavan kohteen laatu ja ominaisuudet kokonaisuudessaan. Tyypillisesti kvalitatii-

vista ongelmaa hahmotetaan erilaisten tilastojen tai numeroiden avulla. (Koppa 2021.)

Tutkimus on toteutettu kayttaen puolistrukturoitua teemahaastattelua. Haastattelun etuja tutkimuk-
sen tekemisessa on, etta sen avulla haastateltavan vastaukset saadaan asetettua laajempaan
kontekstiin ja vastauksien selventaminen on helpompaa. Haastattelun avulla yksittaisiin vastauksiin
voidaan myds syventya tarkemmin tarpeen mukaan. Teemahaastattelussa ei maaritella tiettyja ky-
symyksia, vaan yleiset teemat, joista haastattelussa keskustellaan. Teemahaastattelun avulla
haastattelija poistaa tutkijan ddnen haastattelusta ja antaa haastateltavien danen kuuluviin. Tee-
mahaastattelu luokitellaan puolistrukturoiduksi, koska aihealueet ja teemat ovat kaikille haastatelta-
ville samat. (Hirsjarvi & Hurme 2022, 46—47.) Puolistrukturoidun teemahaastattelun avulla haasta-
teltavat paasevat puhumaan aiheesta vapaamuotoisesti, ja voivat itse vaikuttaa haastattelun tee-

mojen painottamiseen (Hyvarinen, Nikander & Ruusuvuori 2017, 17).
5.2 Tutkimusaineiston kerdaminen ja analysointi

Tutkimus pohjautuu kolmen eri kokoluokan SaaS-yrityksen edustajan haastatteluihin, joissa paa-
teemana toimii yrityksen tarjoaman palvelun hinnoittelu. Kolme erilaista SaaS-yritystd muodostavat
laajan ja monipuolisen kuvan siita, millaisia eri haasteita ja tyyleja SaaS-palvelun hinnoittelu voi si-
saltda. Tutkimuksen kannalta on relevanttia tietdd haastateltavien yrityksien vuoden 2022 liike-
vaihto viiden miljoonan euron tarkkuudella. Haastateltavien yrityksien henkiléstdmaara tulee myos
tutkimuksessa ilmi, silla tdman tietdminen antaa suuntaa yrityksen kokoluokasta. Henkildstén
maara kerrotaan tutkimuksessa kymmenen henkilon tarkkuudella. Naiden tietojen lisaksi tutkimuk-
sessa kerrotaan, kuinka kauan haastateltava yritys on toiminut SaaS-liiketoiminnassa. Tama aut-
taa ymmartamaan yrityksen paatdksia hinnoittelussaan. Tutkimuksessa on kerrottu myds haasta-

teltavien titteli sekd kokemus. Tama varmistaa sen, etta haastateltavat osaavat aidosti kertoa
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yrityksensa palvelun hinnoittelusta. Tutkimuksessa yritys ja haastateltava on haluttu pitda anonyy-
meina haastateltavien pyynnosta. Yrityksiin viitataan tdman vuoksi tutkimustulosten lapikaynnissa
termein Yritys A, Yritys B ja Yritys C.

Yritys A:n liikkevaihto oli vuonna 2022 0-5 miljoonaa euroa. Henkilostoa yritys A:lla oli vuoden 2022
lopussa noin 30—40. Yritys A on toiminut SaaS-palveluiden tuottajana vuoden ajan. Yritys A:n
haastateltava on toiminut yrityksessa 25 vuotta ja on talla hetkelld vastuussa yritys A:n SaaS-liike-
toiminnasta. Yritys B:n liikevaihto oli vuonna 2022 myds 0-5 miljoonaa euroa. Henkildsta yritys
B:lla oli vuoden 2022 lopussa 20-30. SaaS-toiminnassa Yritys B on ollut mukana vuodesta 2019
alkaen. Yritys B:n haastateltava on yksi yritys B:n perustajista ja toimii talla hetkelld yritys B:n toimi-
tusjohtajana. Yritys C:n pyynndsta tutkimuksessa julki tuleva liikevaihto kerrotaan 10 miljoonan eu-
ron tarkkuudella ja henkildstomaara 50 henkilon tarkkuudella. Yritys C:n liikevaihto oli vuonna 2022
10-20 miljoonaa euroa. Henkildstéa yritys C:lla oli vuoden 2022 lopussa 50—-100. SaaS-toimin-
nassa Yritys C on ollut mukana lahes 10 vuotta. Haastateltava toimi talousjohtajana vuonna 2022

ja on toiminut alalla 5 vuotta.

Tutkimuksessa kaytetty haastattelu on jaettu neljaan eri teemaan, jotka pohjautuvat tietoperus-
tassa esiintyviin aiheisiin. Tutkimuksen tarkoituksena on ymmartaa, millaisia erilaisia vaihtoehtoja
SaaS-palvelun hinnoittelussa voi olla ja miten eri SaaS-yritysten hinnoittelu eroaa toisistaan. Tutki-
muksessa halutaan myos saada selville, miten yritys kayttaa kustannuslaskentaa hy6dykseen pal-
velun hinnoittelussa. Haastatteluiden pohjalta pyritddn pohtimaan yrityksille sopivimpia hinnoittelu-
tapoja. Tutkimusaineiston keraamiseen kaytetdan teemahaastattelua, jotta haastateltavat paasevat
tuomaan ilmi omia uniikkeja nakemyksiaan, joita ei olla valttamatta osattu ottaa huomioon tietope-

rustassa.



26

6 Tutkimustuloksien lapikaynti

Tutkimuksen lapikaynti pohjautuu haastattelun teemoihin, joita ovat hinnoittelumallien kayttd, kay-

tossa olevat myyntimallit, kustannuslaskennan hydédyntaminen hinnoittelussa ja SaaS-palvelun hin-
noittelun haasteet. Haastatteluiden litteroimiseen kaytetaan propositiotason litteroimista. Tama tar-
koittaa sita, ettd haastatteluita ei litteroida sanasta sanaan, vaan haastattelusta kirjataan havainto-

jen keskeiset teemat ja niiden ydinsisaltd. (Kananen 2010, 59.)
6.1 Hinnoittelumallien kaytto

Yritys A:n hinnoittelumalli pohjautuu paaosin kayttgjiin, eli Pay-per-use malliin. Yritys A kayttaa
paaosin hinnoittelumallia, missa kaytetaan jarjestelman perusmaksua ja sen paalle tulevaa erillista
kayttajiin ja moduuleihin perustuvaa hintaa. Yritys A:n haastateltavan mukaan nykyiseen hinnoitte-
lumalliin paatyminen oli selkea valinta, silla palvelun kayttajien maara oli suuri, ja ilman kayttgjiin

perustuvaa hinnoittelua palvelun kayton maaraa olisi ollut todella vaikeaa mitata.

Yritys B:n haastateltava kertoo, etta hinnoittelumalli pohjautuu kuukausiperusteiseen laskutukseen.
Yritys B:lla on myos kaytossansa malli, jossa kiintean perusmaksun lisdksi laskutetaan lisaosista.
Kuukausiveloituksien lisaksi yritys B laskuttaa asiakkaitaan myds datan tuottamisesta palveluun,

niin sanottuna ylimaaraisena laskutettavana tyona.

Yritys C:n hinnoittelumalli pohjautuu Freemium-hinnoittelumalliin. Yritys C:lla on olemassa erikseen
ilmaisversio ja maksullinen versio. Hinnoittelu maaraytyy yksikkdkohtaisesti, eli hinta perustuu sii-
hen, montako yksikk6a on asiakkaalla kaytossa. Nykyisella hinnoittelumalilla ei ole juurikaan lisa-
myyntimahdollisuuksia. Yritys C:n haastateltava kertoo, ettd paatyminen yksikkdhinnan kayttami-
seen oli selkea asia, silld myos kilpailijat myyvat palveluaan yksikkdkohtaisella hinnalla. Toisen hin-
noittelumallin kdyttdminen olisi asiakkaan nakokulmasta outo ratkaisu. Yritys C:n lisensointimalli on
todella joustava, silla asiakas voi ostaa maksullisen version kayttédnsa esimerkiksi ainoastaan
kuukaudeksi ja sen jalkeen palata takaisin ilmaisversioon. Yritys C:n Churn Rate, eli luku, joka ku-
vaa asiakkaiden poistumaa on kuitenkin hieman suurempi kuin mita se olisi tiukemmilla palvelun
tilauksien ajoilla. Tama voi haastateltavan mukaan myos tarkoittaa sita, ettéd asiakkaiden konvertoi-
minen maksulliseen palveluun on helpompaa, silla asiakkaan ei tarvitse sitoutua palvelun kayttéén

pitkaksi aikaa.
6.2 Kaytossa olevat myyntimallit

Yritys A:n haastateltavan mukaan heidan tarjpama palvelu vaatii Enterprise-myyntimallin kayttéa.
Yritys A:n asiakaskunta koostuu lahes kokonaan suurista yksittaisista asiakkaista, joten palvelun

raataldiminen asiakkaan tarpeiden mukaan on valttamatonta. Enterprise-myyntimalli pitda sisallaan
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laajat ja haastavat kayttoonottoprojektit, minka yritys A:n haastateltava allekirjoittaa. Yritys A:n
haastateltavan mukaan heidan tarjoamalla SaaS-palvelulla korvataan usein asiakkaan aiemmin
kaytossa olleet useammat pienemmat jarjestelmat. Useamman jarjestelman tietojen muuttaminen
ja siirtdminen yhteen jarjestelmaan on todella tydlasta, mika tekee kayttdonottoprojektista myods
haastavampaa. Yritys A kayttdd myds palveluidensa hinnoittelussa hyddykseen arvopohjaista hin-
noittelua seka asiakkaan maksukykyyn perustuvaa hinnoittelua. Tama tarkoittaa sita, ettd suurem-
mat asiakkaat maksavat palvelusta enemman kuin pienemmat asiakkaat. Kokonaisuudessaan yri-

tys A:n hinnoittelu pohjautuu haastateltavan mukaan pitkaan alan kokemukseen.

Yritys B:ssa myyntimallit jakautuvat transaktioperusteiseen malliin ja Enterprise-malliin. Haastatel-
tavan mukaan pitkiin Enterprise-mallin kayttéénottoprojekteihin liittyy suuri hinnoitteluriski, silla pro-
jektin aikatauluista ei voi olla ikina taysin varma. Yritys B:ssa on pyritty vahentamaan tata riskia si-
ten, etta projektit perustuvat laskutettavaan tuntitydhdén. Taman liséksi asiakas on sitoutunut mak-
samaan sovitun projektin keston ylittavista tunneista, mutta vahenemassa maarin mita pidemmalle
projekti venyy. Kayttoonottoprojektit eivat kuitenkaan ole niita, mihin Yritys B pohjaa oman liike-
vaihtonsa. Yritys B:n haastateltava toteaa, etta olisi taysin hyvaksyttavaa, jos palvelun kayttéon-
oton hinta olisi asiakkaalle veloitukseton, mikali kayttoonotto ei vaatisi ylimaaraista tyota yrityksen
tyontekijoilta. Haastateltava kertoo myads, etta Yritys B:n tavoitteena on tulevaisuudessa ottaa kayt-
toon itsepalvelumyyntimalli, missa asiakas voi ostaa paasyn palveluun suoraan netista ja ottaa pal-
velun lisdosia kayttoon selaimen kautta itsenaisesti. Itsepalvelumallin kayttaminen toisi enemman
skaalautuvuutta ja yksittdisen asiakkaan kustannuksen pienenisivat. Skaalautuvuudella tarkoite-
taan sita, ettd Yritys B pystyisi kasvattamaan myyntiaan ilman, etta tama toisi heille lisaa kustan-

nuksia.

Yritys C:ssa ei ole kaytdssa mallia, jossa palvelua raatalditaisiin vain yhdelle asiakkaalle. Kaikki
paivitykset ja kehitykset, mita palveluun tehdaan, ovat kaytossa kaikille asiakkaille. Palvelun myyn-
tid on pyritty ohjaaman Inbound-myynnin puolelle. Inbound-myynnilla tarkoitetaan haastateltavan
mukaan sita, ettd asiakkaat hakeutuvat itse palvelun piiriin. Haastateltava mainitseekin, ettd heidan
palvelunsa on pyritty muodostamaan siten, etta se itsessdan ohjaa asiakasta ilmaisversiosta mak-
sulliseen. Tama on haastateltavan mukaan toteutettu niin, ettd asiakas pystyy siirtymaan maksulli-
seen versioon ilman, ettd han on yhteydessa yrityksen myyntitiimiin, tai muihin yrityksen edustajiin.
Vaikka Yritys C:n myynti painottuu Inbound-myyntiin, my6s Outboundia, eli niin sanottu kylmasoit-
tamista pidetaan Yritys C:ss& myynnin tukena. Vaikka Yritys C:n myyntimalli on todella itseohjau-
tuva, on heilla kuitenkin olemassa ohjelmiston tukipalvelu asiakkaille, mika sisaltyy palvelun hin-

taan.
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6.3 Kustannuslaskennan hyédyntaminen hinnoittelussa

Yritys A kayttaa kustannuslaskentaa hyddykseen tuntumatasolla. Haastateltava kertoo, etta Yritys
A:ssa jaetaan tyontekijdiden tyotunnit asiakkaille yleisella tasolla. Kayttéonottoprojektien ja kay-
tdssa olevien ohjelmistojen vaatimat yleiset kustannukset ovat yritys A:lla tiedossa. Naita kustan-
nuksia hyédynnetdan myods projektien ja palvelun hinnoittelussa. Yritys A:n kayttddnottoprojektit
pohjautuvat ennalta sovittuun hintaan asiakkaan kanssa. Yritys A:n haastateltavan mukaan juuri

taman takia varsinkin projekteihin kaytettya tyota seurataan.

Yritys B sen sijaan kayttaa kustannuslaskentaa tarkasti hyodykseen. Haastateltava mainitsee, etta
henkildstokustannukset muodostavat noin 70 prosenttia kokonaiskustannuksista ja sen takia kay-
tetty tybaika kirjataan tarkasti asiakaskohtaisesti. Yritys B:n omat lisenssi-, toimitila- tai muut pilvi-
palvelukustannukset eivat juurikaan nouse asiakasmaaran kasvaessa. Haastateltavan mukaan
naita kustannuksia ei kohdisteta suoraan palvelun hintaan, vaan ne ovat osana operatiivista toimin-
taa ja sen kustannuksia. Yritys B:ssa paapaino on tyétuntien kohdistamisessa. Tydtunnit kohdiste-
taan ensin henkilétasolla, jonka jalkeen tiimitasolla asiakkuuksiin. Yritys B:lla on olemassa mene-
telmat ja laskelmat siihen, kuinka paljon ty6tunteja uusi asiakas tarvitsee. Taman avulla tyétuntien
kustannukset lasketaan palvelun hintaan. Tyotuntien laskennassa hyddynnetaan jakolaskentaa.
Haastateltava kertoo, ettd aiemmin, ilman tarkkaa kustannuslaskentaa, yritys B:ssa on tormatty ti-
lanteisiin, missa he ovat huomanneet alihinnoitelleensa tuottamansa palvelun. Haastateltava pai-
nottaakin avoimuutta palvelun vaatimien kustannusten kertomisesta asiakkaalle. Tama helpottaa

hinnan koostumisen perustelua.

Yritys C:n haastateltava mainitsee, etta perinteinen kustannuslaskenta ja katepohjainen hinnoittelu
ei ole oikea lahestymistapa hinnoitteluun SaaS-liiketoiminnassa. Yritys C:n hinnoittelu pohjautuukin
enemman siihen, milld hinnalla kilpailijat myyvat omaa palveluansa, kuinka paljon palvelu tuottaa
asiakkaalle arvoa ja kuinka paljon asiakas on valmis maksamaan palvelusta. Tata kutsutaan haas-
tateltavan mukaan arvopohjaiseksi hinnoitteluksi. Yritys C:ssa seurataan Cost of Revenue arvoa,
eli kuluja, jotka ovat valttamattomia liikevaihdon yllapitamiseen. Naita kuluja ovat esimerkiksi ohjel-
miston tukipalvelut ja muut ohjelmiston yllapitamiseen vaadittavat kustannukset. Taman avulla yri-

tys C saa selville myyntikatteen, jonka voi pilkkoa esimerkiksi asiakaskohtaisesti.
6.4 SaaS-palvelun hinnoittelun haasteet

Yritys A:ssa on kohdattu haasteita SaaS-palvelun hinnoittelussa. Erityisesti hintasyrjinnan ongel-
mat ovat olleet haasteena. Haastateltava kertoo, ettd on haastavaa perustella muuttuvaa hintaa,
kun vanha asiakas siirtyy perinteisesta ohjelmistosta SaaS-palveluun. Myds palvelun skaalautu-

vuus on todettu haasteellisena. Isona yllatyksena yritys A:lle on tullut se, etta eri tietoturva- ja
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lisenssikustannukset, jotka mahdollistavat palvelun tuottamisen, muodostavat suurimman osan yri-

tyksen kokonaiskustannuksista.

Yritys B:ssa lapinakyva hinnoittelu on yksi keinoista ratkaista hinnoitteluun liittyvat haasteet. Yritys

B ei hinnoittele palveluaan asiakkaan maksukyvyn mukaan. Haastateltava tunnistaa kuitenkin hin-

tasyrjinnan olevan yksi haasteista heidan palvelunsa hinnoittelussa, silla useampi asiakas maksaa
eri hintaa palvelusta. Yritys B:n haastateltava mainitsee, ettd uudet asiakkaat ovat vaihtaneet usein
vanhasta palveluntarjoajasta heihin. Palvelun vaihtaminen on potentiaalisille asiakkaille haastavaa
ja tydlasta. Jos yritys B:n palvelun hinta on suurempi kuin nykyisen palveluntarjoajan, voi potenti-

aalisen asiakkaan vakuuttaminen olla haastateltavan mukaan myyntitilanteessa vaikeaa.

Yritys C:ssa on havaittu kaksi selkedd haastetta heidan kayttdmassaan hinnoittelumallissa. Yksi
haasteista on haastateltavan mukaan se, etta Yritys C:lla on kaytdssaan vain yksi hinta palvelulle.
Haastateltavan mukaan asiakkailla on eri kipupisteet hinnalle. Talla haastateltava tarkoittaa sita,
ettd on olemassa asiakkaita, joille nykyinen hinta on liilan korkea, minka takia he eivat osta palve-
lua. On myds asiakkaita, jotka olisivat valmiita maksamaan palvelusta nykyistd enemman. Toinen
yritys C:n haasteista on lisensointimallien joustamattomuus. Tama tarkoittaa sita, etta Yritys C:113 ei
ole kaytéssaan niin sanottuja volyymialennuksia. Haastateltavan mukaan haasteeksi nousee, etta
isoiksi kasvaneet asiakkaat saattavat vaihtaa heidan palvelunsa toiseen, jos he saavat uudelta pal-
veluntarjoajalta selkean volyymialennuksen. Tama vaikeuttaa haastateltavan mukaan yritys C:n

mahdollisuutta pitaa suuret ja kannattavuudeltaan parhaimmat asiakkaat itsellaan.
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7 Pohdinta

Taman kappaleen tarkoituksena on kayda lapi saatujen haastatteluiden vastauksia ja tarkastella
eroavaisuuksia haastateltujen yrityksien valilla. Pohdinta sisaltda myds mielipiteitd opinnaytetyon
prosessin etenemisesta, seka jatkotutkimusehdotuksista. Tutkimuksen luotettavuutta tarkastellaan

myos kirjallisuuden avulla.
7.1 Tuloksien tarkastelu

Haastatteluista kay ilmi, etta yritys A:lla ja B:lla on kaytdssaan malli, missa kiintean kuukausihinnan
paalle laskutetaan viela joko kayttajista, tai muista lisdosista. Taman perusteella voidaan todeta,
etta kiintea kuukausimaksu muodostaa hyvan pohjan hinnoittelulle, jonka paalle on taas helppoa
lisata kuukausilaskutus, perustuen lisaosiin tai kayttajiin. Yritys A laskuttaa palvelustaan kayttaja-
perusteisesti ja yritys B lisaosaperusteisesti. Tama voi johtua siita, etta palvelut itsessaan ovat tay-
sin erilaisia. Yritys A:n tuottama palvelu on luultavasti samantyylinen kaikille, joten varsinaisia lisa-

osia ei ole olemassa.

Ojalan (2013) mukaan kayttajiin perustuva hinnoittelu mahdollistaa tarkemman ohjelmiston kayton
seurannan. Yritys A:n haastateltava nostaakin juuri taman yhdeksi syyksi sille, miksi he ovat paaty-
neet kayttajaperusteiseen hinnoitteluun. Yritys A:n liikevaihdon ja henkildston perusteella kyseessa
on viela todella pieni yritys. Ojala (2013) mainitseekin, etta kayttajiin perustuva hinnoittelu sopii var-
sinkin pienille yrityksille. Yritys B:n palvelu vaikuttaa olevan hyvinkin laaja ja moniulotteinen, jolloin
asiakas saa halutessaan ostettua useampia eri lisdosia palveluun. On haastavaa paatella, kumpi
hinnoittelutavoista on parempi, mutta tietoperustaan nojaten yritys A:n valitsema hinnoittelumalli

sopii heidan tapaiselleen yritykselle todella hyvin.

Yritys C:n haastateltava mainitsee, etta heilld on kadytéssaan Freemium-hinnoittelumalli. Haastatte-
lun perusteella yritys C on tavallaan pakotettu kayttdmaan yksikkdhintaan perustuvaa hinnoittelua,
silld kaikki muutkin kilpailijat kayttavat samaa mallia. Mielestani tama rajaa kuitenkin merkittavasti
yritys C:n mahdollisuuksia tuotteen hinnoittelussa ja samalla luo omat haasteet hinnoittelun ympa-
rille. Coxin (2022) mukaan Freemium-mallin kaytto tuo yritykselle valtavan maaran potentiaalisia
asiakkaita, silla ilmaisversion kayttdonottokynnys on todella pieni. Tama ilmenee myds yritys C:n
haastateltavan puheista. Freemium-malli tuo palvelun piiriin paljon kayttdjia ja toimii samalla mark-
kinointikeinona. Cox (2022) mainitsee myds, ettd Freemium-mallin ongelmana voi kuitenkin olla se,
ettd asiakkaat eivat siirry ilmaisversiosta maksulliseen. Yritys C:n haastateltava kuitenkin totesi,
etta he tiedostavat taman ja pyrkivat jatkuvasti tekemaan maksullisesta palvelustaan niin houkutte-

levan, etta asiakas siirtyisi iimaversoista maksulliseen. Freemium-mallin kayttd on nain ollen yritys
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C:lle toistaiseksi hyva vaihtoehto. Kilpailijoista poikkeaminen hinnoittelussa voisi tehda palvelun

myymisesta turhan haastavaa.

Haastattelujen perusteella Enterprise-myyntimallin kayttaminen vaatii palvelun hinnoittelun lisaksi
tarkan kayttoonottoprojektin hinnoittelun. Kayttdonottoprojektin hinnoitteluun on haastattelujen pe-
rusteella huomattavasti eri Iahestymistapoja. Yritys A:n kayttdman ennakkoon sovitun kiinteahintai-
sen projektin hinnoittelun vuoksi he ottavat kokonaan projektin taloudellisen riskin itselleen. Tama
iimenee, kun projektia ei saada ajallaan valmiiksi, ja siita syntyvat lisdkustannukset ovat yritys A:n
vastuulla. Yritys B on hajauttanut projektien taloudellisen riskin, kayttden tuntiperusteista projekti-
laskutusta, jolloin ylimenevat tunnit tulevat myds asiakkaan maksettavaksi. Tdma tuo mielestani
yritys B:lle enemman liikkumavaraa kayttdonottoprojektin edetessa. Mielestani kiinteahintainen
kayttdédnottoprojekti on asiakkaan ja palvelun tarjoajan kannalta huonompi ratkaisu. Jos projektin
kustannukset tayttyvat ennen, kuin kayttdonotto on saatu valmiiksi, saattaa palveluntarjoaja tehda
projektin loppuu mahdollisimman nopeasti tydon laadun kustannuksella. Yritys A kayttaa hinnoitte-
lussaan asiakkaan maksukykyyn perustuvaa hinnoittelua, jota yritys B ei haastateltavan mukaan
halua kayttaa. Mielestani maksukykyyn perustuva hinta tuo kuitenkin yritys A:lle useampia hinnoit-

telumahdollisuuksia eri asiakkaille.

Yritys C:n myyntimalli perustuu haastattelun perusteella itsepalvelumallin hyédyntamiseen. York
(2012) mukaan itsepalvelumallin kayttdminen tekee palvelusta skaalautuvaa ja taman avulla asia-
kaskohtaiset kustannukset pienevat, mika ilmenee myds selkeasti yritys C:n haastateltavan pu-
heista. Uskon, etta itsepalvelumyyntimallin ja Freemium-hinnoittelumallin yhdistaminen tukee toisi-
aan ja tekee palvelusta helppokayttdisen ja samalla kustannustehokkaan. Yritys C on haastattelun

perusteella onnistunut luomaan Ojalan (2014) mainitseman puhtaan SaaS-palvelun.

My6s kustannuslaskennan kayttamisessa on nahtavissa paljon eroavaisuuksia haastateltavien yri-
tysten valilla. Voidaan olettaa, etta yritys A:n SaaS-ymparistdn yllapitdminen ja paivitys pitavat si-
sallaan myods henkildstokustannukset. Yritys B:n haastateltava mainitsee, etta heilla henkildostokus-
tannukset muodostavat suurimman osan kokonaiskustannuksista, jonka Sipila (2003) mainitsee
olevan todella yleista palveluliiketoimintaa harjoittaville yrityksille. Yritys B:n kayttama jakolaskenta
sopii heille, silld haastattelun perusteella Yritys B tarjoaa yhta palvelua, minka takia jakolaskennan
hydédyntaminen on viisasta (lkdheimon, Malmin & Waldenin 2019). Kokonaisuudessaan yritys A:n
ja B:n kustannuslaskenta on hyvin samankaltaista. Yritys C ei sen sijaan haastattelun perusteella
kayta hinnoittelussaan apuna kustannuslaskentaa ollenkaan, vaan perustaa hintansa palvelun ar-
voon ja markkinatilanteeseen. Myllymaki (2019) jakaa palvelun hinnoittelut kustannusperusteiseen
hinnoitteluun, mita yritys A ja B kayttavat, ja kilpailu- ja kysyntaperusteiseen hinnoitteluun, mita yri-

tys C kayttaa.



32

Aggarwalin (2021) mainitsema hintasyrjinta on todettu haastavaksi yritys A:ssa ja B:ssa. Enter-
prise-mallia kayttavat yritys A ja B mainitsivat molemmat hinnoittelun haasteeksi uusien asiakkai-
den siirtymisen vanhasta ohjelmistosta uuteen. Aggarwal (2021) mainitsee my0és, etta SaaS-palve-
lun hinnoittelussa tarkeaa on se, miten asiakas nakee palvelun hinnoittelun. Tatd ongelmaa yritys
B pyrkii valttdmaan olemalla asiakkaalle avoin palvelunsa hinnoittelusta. Yritys A puolestaan hin-
noittelee palveluaan asiakkaan maksukyvyn mukaan, mika mielestani johtaa siihen, etta yritys A ei

voi olla taysin avoin asiakkaalle hintojen muodostumisesta.

Yritys C:n molemmat haasteet pohjautuvat yksinkertaiseen ja jdykkaan hinnoitteluun. Skaalautuva
palvelu rajoittaa hinnan ja palvelun raataléintia. York (2021) mainitsema haaste itsepalvelumallin
monimutkaisuudessa on yritys C:ssa tiedostettu. Yritys C:n tulisi mielestani kokeilla joustavampaa
hinnoittelumallia, jonka kautta he saisivat hinnoittelunsa tasolle, jolla isojen yrityksien olisi kannat-
tavaa kayttaa heidan palveluaan. Joustavampi hinta voi tuoda mukanaan lisatyéta ja sita kautta
ajaa yritys C:n kohti monimutkaisempaa ja asiakkaalle haastavampaa mallia, minkd myés York

(2021) mainitsee olevan yksi itsepalvelumallin haastetta.

Haastatteluiden perusteella voidaan todeta, ettd ei ole olemassa yhta ja oikeaa hinnoittelua SaaS-
palvelulle. On kuitenkin tapoja, joilla yritys voi maaritella palvelulleen sopivimman hinnan, silla hin-
noittelu maaraytyy taysin tuotetun palvelun luonteen mukaan. Jos palvelua halutaan tuottaa isoille
yrityksille, eivat Freemium- tai itsepalvelumalli ole hyvia vaihtoehtoja. Jos palvelua halutaan tuottaa
pienille ja keskisuurille yrityksille, on Enterprise-myyntimallin soveltaminen liian monimutkaista. En-
terprise-mallin kayttdminen tuo mukanaan projektin hinnoittelun, joka eroaa taysin normaalista pal-
velun hinnoittelusta. On siis selkeaa, etta yritykset, jotka kayttavat Enterprise-mallia, ottavat huomi-
oon normaalin palvelun hinnoittelun lisaksi kayttdonottoprojektin hinnoittelun. Hinnoittelu- ja myynti-
mallit eivat poissulje toisiaan, mutta optimaalisin hinnoittelu maaraytyy taysin asiakkaiden ja tuote-
tun palvelun mukaan. SaaS-palvelun hinnoittelun haasteet liittyvat myos kaytettyyn hinnoittelu- ja

myyntimalliin, jossa jokainen malli pitaa sisallaan omat haasteensa.
7.2 Tutkimuksen luotettavuus

Laadullinen tutkimus on toteutettu luotettavasti, kun tutkittava aihe on linjassa tutkimuksessa tulkit-
tavan teorian kanssa. Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden tarkein mittari on tutkimuksen tekijan
rehellisyys, silla tutkimuksen tekijan on arvioitava tutkimuksensa luotettavuutta jatkuvasta. Vaikka
toistettavuus on tutkimuksissa tarkea luotettavuutta tarkastellessa, laadullisissa tutkimuksissa pitaa
kuitenkin ottaa huomioon se, ettei tutkimusta voi kdytannossa toistaa sellaisenaan. Tama johtuu
siita, etta jokainen laadullinen tutkimus on kokonaisuudessaan ainutlaatuinen, silla tutkijoilla voi

olla erilainen teoriaosuus ja ymmarrys aiheesta. (Vilkka, 2021.)
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Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa enemman tutkijan toimintaan,
kuin haastatteluista saamia vastauksia. Tama tarkoittaa sita, etta kaikki kaytettavissa oleva ai-
neisto on otettu huomioon ja haastatteluilla saatu tieto on litteroitu oikein. Reliaabeliutta tarkastel-
lessa on tarkeaa huomioida, heijastuvatko tulokset haastateltavien ajatusmaailmaan. Tutkimuksen
validiutta voidaan tarkastella kvalitatiivisessa tutkimuksessa kahdella eri tavalla. Yksi tavoista on
se, ettad haastateltavilta saatua tietoa verrataan muista lahteista saatuun tietoon. Jos vastauksista
saadaan yksimielisyys, voidaan todeta, ettd haastateltavalta saatu tieto on asianmukaista. Toinen
validiuden tarkastelu tavoista on, etta pystytaan osoittamaan samankaltaisuutta tutkijan tulkintojen

ja haastateltavien tulkintojen valilla. (Hirsijarvi & Hurme 2022.)

Tata tutkimusta voidaan pitaa luotettavana, silla tutkittava aihe ja tutkimuksen tietoperusta ovat lin-
jassa toistensa kanssa. Tutkija on tutkimuksessaan ollut rehellinen ja pyrkinyt tekemaan tutkimuk-
sen siten, etta se olisi toistettavissa mahdollisimman samankaltaisena. Tutkimuksen reliaabeliutta
tarkastellessa tutkija on kayttanyt useampaa eri lahdetta ja pyrkinyt ottamaan huomioon kaikki kay-
tettavissa olevat aineistot. Tutkija on litteroinut haastattelut huolellisesti ja saadut tulokset heijastu-
vat myos haastateltavien nakokulmiin. Haastateltavilta saatu tieto on linjassa tutkimuksessa olevan
tietoperustan kanssa. Tutkimuksessa pystytaan myos osoittamaan, etta tutkijan tulkinnat ovat lin-

jassa haastateltavien tulkintojen valilla.
7.3 Jatkotutkimusehdotukset ja kehittamisideat

Tutkimuksen kannalta kehittdmisideana on tarkempi jakaminen haastateltavien yrityksien toimialo-
jen valilla. SaaS-liiketoimintaa voi harjoittaa useammalla eri toimialalla, minka takia myds tuotetut
palvelun eroavat toisistaan. Tutkimus olisi voinut kasitella tietylla toimialalla toimivia SaaS-yrityksia
ja kartoittaa juuri heidan hinnoittelumenetelmiaan. Jos tutkimus suoritettaisiin sellaisenaan uudes-
taan, olisi hyva saada laajempi otanta haastateltavia yrityksia. Tama toisi esille useampia hinnoitte-

lun mahdollisuuksia ja oikean hinnoittelumallin I6ytaminen voisi olla helpompaa.

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd Enterprise-hinnoittelumalli toistuu useammassa yrityksessa. Enter-
prise-mallin kayttdonoton hinnoittelussa huomattiin myos paljon eroja. Jatkotutkimuksissa voitaisiin
tarkastella tarkemmin Enterprise-mallin kayttoonoton hinnoittelua ja sen vaikutusta yrityksen kan-
nattavuuteen. Tutkimuksessa olisi hyva haastatella isoja ja pienid SaaS-yrityksia, mika auttaisi ha-
vainnoimaan sita, miten yrityksen koko ja muu liikketoiminta vaikuttavat kayttdonottoprojektin hin-

noitteluun.
7.4 Opinndytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetyoprosessini alkoi todella vauhdikkaasti. Olin useampaa kuukautta aikaisemmin tullut

siihen paatokseen, etta haluan yhdistaa opinnaytetydni jotenkin SaaS-palveluihin. Koen, etta
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SaaS-palvelut tulevat yleistymaan Suomessa. Olin kuullut useammalta eri taholta ja opettajiltani,

ettda SaaS-palveluiden hinnoittelu on todella haastavaa ja ei noudata ollenkaan perinteisen hinnoit-
telun kaavoja. Opinnoissani en ollut aikaisemmin tdrmannyt SaaS-palveluiden hinnoitteluun, minka
vuoksi halusin tutkia aihetta tarkemmin opinnaytetydssani. Aiheen ollessa minulle taysin vieras, oli

tutkimuksen tuottaminen erityisen mielenkiintoista.

Opinnaytetydta tehdessa oma mielenkiintoni aiheeseen kasvoi entisestaan ja paasin tutustumaan
taysin uusiin nakokulmiin aiheeseen liittyen. Taysipaivaisesti tyoskentely opinndytetyon tekemisen
aikana loi omat aikatauluhaasteensa. Arkisin oli usein vaikeaa 10ytaa aikaa ja jaksamista opinnay-
tetydn tekemiseen. MyoOs haastattelut toivat mukanaan haasteita. Laadukkaan haastattelun tekemi-
nen ja hyvan kokemuksen luominen haastateltavalle olivat minulla tdysin uusia asioita. Koen kui-
tenkin suoriutuneeni haastattelutilanteista hyvin ja haastateltaville jai positiivinen mieli. Haastattelut
itsessaan opettivat opinnaytetydssa eniten. Alan ammattilaisia haastatellessa huomasin, etta sain
paljon soveltavaa tietoa opinnaytetyon tietoperustaan nahden. Yritysten edustajat avasivat haastat-
teluissa tietoperustassa olevia aiheita kaytannon nakokulmasta, mika konkretisoi tutkittua aihetta

entisestaan. Olen todella tyytyvainen prosessiin ja sen lopputulokseen kokonaisuudessaan.
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