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Opinnaytetyon tavoitteena oli analysoida toimeksiantajayrityksen kannattavuutta ja hin-
noittelua seké selvittdé niiden nykytilanne. Tavoitteena oli liséksi selvittad, kattaako yri-
tyksen téalla hetkelld kayttdma tuntiveloitushinta kaikki kustannukset. Tyon tarkoituksena
oli tuottaa yritykselle taulukot, joiden avulla yrityksessé pystytédan analysoimaan tuntive-
loitushintoja suhteessa yrityksen kustannuksiin ja siten voidaan arvioida yrityksen kan-
nattavuutta. Yrityksen vuosien 2015 ja 2016 tuloslaskelmat oikaistiin palkkojen ja tila-
vuokrien osalta, jotta kustannukset huomioitiin laskemissa riittavalla tasolla.

Tyd koostuu kahdesta suuremmasta osiosta, kannattavuudesta ja hinnoittelusta. Ensim-
maisessad osiossa perehdyttiin yrityksen kannattavuuteen kannattavuuden tunnuslukujen
avulla seka tarkasteltiin asiakaskatteita. Kannattavuuden tunnuslukujen perusteella ana-
lysoitiin yrityksen taloudellinen tilanne. Toisessa osiossa tarkasteltiin tarkemmin yrityk-
sen hinnoittelua sen tarjoamissa eri palveluissa ja laskettiin minimituntihinta tuntiveloi-
tettavalle tyolle.

Talouden analysoinnin perusteella selvisi, ettd vakavaraisuutta pitéisi pyrkid paranta-
maan. Lisaksi tunnuslukuja laskiessa jouduttiin ottamaan huomioon monia eri asioita.
Hinnoittelua tarkastellessa huomattiin, ettd minimituntihinnan laskeminen yrityksesséa on
hankalaa, silla yrityksen palveluita hinnoitellaan eri menetelmilla ja kaikki tehtyja tunteja
ei laskuteta asiakkailta. Minimituntihinnan laskemisen perusteella selvisi, ettd nykyinen
tuntiveloitushinta ei kata kaikkia kustannuksia.

Yrityksen kannattavuuden ja hinnoittelun tutkimisen seurauksena syntyi kolme Excel-
pohjaista laskentamallia. N&istd kahdessa tarkastellaan yrityksen tuloksen oikaisua, jonka
avulla voidaan tarkastella tuottojen ja kustannusten sek oikaistujen kustannusten vaiku-
tusta tulokseen. Kolmas Excel-pohjainen laskentamalli tarkastelee asiakaskatteita yrityk-
sessd ja sitd voidaan kayttaa pohjana tulevissa asiakaskannattavuuslaskelmissa.

Opinndytetyon tuloksena yritys sai Excel-taulukot, joiden avulla voidaan tarkastella kan-
nattavuutta. Tyon perusteella syntyi kehittdmisehdotuksia toimeksiantajayritykselle. Las-
kuttamalla asiakkailta enemman tunteja, yritys pystyisi kattamaan kustannuksensa. Hin-
noitteluun perehtymaéll ja sitd yhtendistamalla yritys pystyisi seuraamaan kannattavuutta
paremmin ja saamaan palveluiden hinnat kannattaviksi.

Asiasanat: hinnoittelu, kannattavuus, palveluyritys
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The purpose of this thesis was to analyze the profitability and pricing of a company. The
aim was also to find out if the current hourly price of service covers all the costs. Another
purpose of this thesis was to produce worksheets that help the company analyze the hourly
price of service in relation to the company’s costs. The company’s income statement of
the years 2015 and 2016 were adjusted as for salaries and rents, so the costs could be
taken into account in the calculations.

The thesis consisted of profitability and pricing sections. The first section studied the
company’s profitability through the key figures of profitability, and considered the mar-
ginal profit by customers. Based on the key figures of profitability, the company’s finan-
cial performance was analyzed. The second section discussed the pricing of the various
services of the company and counted the minimum hourly price for work charged per
hour.

The analysis of the financial key figures showed that the company needs to improve its
solvency. Many different factors had to be taken into account when counting the key
figures. Looking at the pricing, it is noticeable that counting the minimum hourly price
was difficult because different methods are used in pricing the company’s services and
all hourly work is not charged. Counting the minimum hourly price showed that the cur-
rent price does not cover all the costs.

As a result of the analysis of profitability and pricing, three Excel worksheets were made.
Two of the sheets were about the company’s profit adjustment. One of the worksheets
was about the marginal profit by customers. It can be used as the basis of future customer
profitability calculations.

As a result of the thesis, the company received Excel worksheet that can be used to ex-
amine profitability. The company should charge the customers for more working hours.
The company should also pay more attention to their pricing and unify it.

Key words: pricing, profitability, service business
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1 JOHDANTO

Yritys X on suhteellisen nuori, vield toimintaansa kaynnistdva ohjelmistoalan yritys.
Viime tilikauden paattyessd yritys on laskenut asiakkailta veloittamaansa tuntihintaa,
jotta se saisi myytyd enemman tuntitoitd ja siten kasvatettua toimintaansa. Tuntihintaa
muuttaessa yritys ei ole juurikaan pohtinut, riittddko uusi hinta kattamaan kaikki asiak-
kaiden kustannukset. Koska yrityksen talouden seurannan parametrit ovat viela kehit-
teill, ei ole analysoitu yritystasolla, kattavatko asiakkailta saadut tuotot seka yrityksen

muuttuvat kustannukset etta kiinteat kustannukset.

Taman tyon tavoitteena on analysoida yrityksen kannattavuuden ja hinnoittelun nykyti-
lanne seka selvittdd, kattaako uusi tuntihinta kaikki kustannukset, joita yritykselld on.
Tuntihintaa muuttaessa ei ole tarkasti perehdytty, mita kaikkea tuntihinnan tulisi kattaa
yrityksen kustannuksista. Tyossa tarkastellaan myos yrityksen kustannusrakennetta ja
kustannusten muuttumisen vaikutusta kannattavuuteen. Opinnaytetyon ja tehtyjen Excel-
taulukoiden avulla yrityksen johto pystyy tarkastelemaan hinnoittelua ja sen vaikutusta
kannattavuuteen. Lisdksi Excel-taulukoiden avulla voidaan tarkastella kustannusten kas-

vamisen vaikutusta yrityksen tuntiveloitushintaan ja voittoon.

Opinnaytety6 koostuu teoriasta ja toiminnallisesta osuudesta. Teoria perustuu kannatta-
vuuden ja hinnoittelun aihealueen kirjallisuuteen. Toiminnallinen osuus perustuu yrityk-
sesté saataviin tietoihin ja laadulliseen tutkimukseen. Laadullisen tutkimuksen tarkoituk-
sena oli selvittdd, onko yrityksen X toiminta kannattavaa ja kattaako tuntihinta yrityksen
kustannukset. Laadullinen tutkimus toteutettiin haastattelemalla yrityksen toimitusjohta-
jaa ja talouspaallikkoa. Haastattelumenetelmina kéytettiin teemahaastattelua ja ryhma-
haastattelua. Teemahaastattelu sopii tdhén tyéhon, koska haastattelussa on valitut aihe-
alueet, eika siihen tarvita tarkkoja kysymyksid. Nain saadaan mahdollisimman laajasti ja
monipuolisesti tietoa késiteltavista asioista. Haastattelu toteutettiin toimitusjohtajan ja ta-
louspééllikon molempien ollessa paikalla. Teemahaastattelun avulla haastateltavat ja
haastattelija saavat aihealueista tarpeeksi kattavaa tietoa (Saaranen-Kauppinen & Puus-
niekka 2006).
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Olin tyoharjoittelussa kyseisessa yrityksessa, ja avustin heitd taloushallinnon ja yleishal-
linnon tehtévissg, joten kaytén tydssdni myds saamaani tietoa harjoittelun ajalta. Opin-
naytetyon ajan olen myods saanut oikeudet selvittda asioita yrityksen toiminnanohjausjéar-
jestelméstéd. Opinnédytetyon tuotoksena ovat tulospohjaiset Excel-taulukot, joiden avulla
pystytéan selvittdmaan, miten hinnoittelu ja tehdyt tuntity6t vaikuttavat yrityksen tulok-
seen. Tulospohjaisen Excel-taulukon avulla voidaan arvioida tulevia vuosia ja pohtia esi-

merkiksi, onko kannattavaa hankkia uusi tyontekija yritykseen.

Opinnaytetytssa kerrotaan ensin yrityksestd enemman tietoja, jotta pystytdan paremmin
ymmartamaan yrityksen kustannusrakennetta ja toimialaa. Sen jalkeen perehdytédén kan-
nattavuuteen palveluyrityksessa ja yrityksen tuottoihin ja kustannuksiin tarkemmin.
Opinnaytetyossa lasketaan kannattavuuden eri tunnuslukuja yritykselle ja niiden perus-
teella pohditaan tarkemmin yrityksen kannattavuutta seké sen asiakasprojektien kannat-
tavuutta ja katetta. Kannattavuuden jalkeen perehdytddn tarkemmin hinnoitteluun ja var-
sinkin hinnoitteluun palveluyrityksessa. Yrityksen hinnoittelun nykytilaa tarkastellaan ja
lasketaan kustannusperusteisesti kannattava tuntiveloitushinta yritykselle. Lopuksi ana-
lysoidaan tarkemmin yrityksen hinnoittelun kannattavuutta tuloksen oikaisu -Excelien
pohjalta ja katsotaan miten oikaisut vaikuttavat yrityksen kannattavuuteen. Tuloksen oi-
kaisu -Excelit [0ytyvat liitteesta 2.



2 YRITYSX

Yritys X on osa yritysryhmaa. Yritysryhmé koostuu emoyhtiosta ja neljasta tytaryhtiosta.
Yritysryhmén toiminta on alkanut vuonna 2002. Yritysryhméa myy ohjelmistoratkaisuja,
jotka perustuvat avoimen ldhdekoodin kayttoon ja kehittdmiseen. Avoimeen ldhdekoo-
diin ei kuulu minké&éanlaisia lisenssimaksuja. Asiakas voi siis vapaasti ottaa ohjelmiston
kayttoon ja kayttaa sita niin pitkaan kuin haluaa. Tuotekehitys tapahtuu usein kansainva-
lisessa kehittdjayhteisdssa ja tuotokset jaetaan kaikkien halukkaiden kayttoon vapaasti.
Tuotekehitys ei siis tuo varsinaisia kustannuksia yritysryhmalle, paitsi tyGaikaa, jos joku
yritysryhmasta kehittéa avointa ldhdekoodia. Avoimen ldhdekoodin liiketoimintamahdol-
lisuus piilee siing, etta kaikki eivét halua asentaa ohjelmistoja omille palvelimille eivétka
halua tai osaa yllapitaa sitd. Téhan liiketoimintaan siis perustuu yrityksen X yritysryhma.

He asentavat, yll&pitavat ja radtaloivat ohjelmistoja asiakkaiden puolesta.

Yritys X on ohjelmistoyritys, joka on perustettu vuonna 2013 ja sielld tydskentelee kolme
henkilda. Se tarjoaa liiketoiminnalle kriittisten sovellusten kéayttéonotto-, kehitys- ja tu-
kipalveluita avoimeen lahdekoodiin perustuen. Yrityksen toiminta perustuu paljolti tuo-
tannon- ja toiminnanohjausjarjestelmien myyntiin ja yllapitoon. Lisaksi se tarjoaa ohjel-

mistokehityksia www-sivuille, mobiilisovelluksiin ja asiakaskohtaisiin tietojarjestelmiin.

Yrityksen tuotot koostuvat asiakkaalle tehtdvan ohjelmiston kiinte&sté aloitussummasta
ja asiakaskohtaisesta tuntityostd, jota laskutetaan tuntihinnalla. Ohjelmistojen aloitus-
summat vaihtelevat asiakaskohtaisesti, riippuen tulevan ohjelmiston koosta ja luonteesta.
Tuntiveloitushinta on kaikille asiakkaille sama. Lis&ksi yritys tarjoaa tukipalveluita, joita
laskutetaan kiintedlla kuukausihinnalla. Tukipalvelun kuukausihinta vaihtelee asiakas-
kohtaisesti. Tukipalveluun kuuluu asiakkaiden ongelmien ratkaiseminen ja neuvominen
palveluissa. Yritys X on varsin nuori yritys ja sen tavoitteena téll4 hetkelld on kasvattaa
myyntid seka laajentaa toimintaa. Tarkoituksena on saada markkinapaikka alalta ja uusia

asiakkaita.



3 PALVELUYRITYKSEN KANNATTAVUUS

Tassa osiossa kasitellaan yrityksen X kannattavuutta ja siihen vaikuttavia tekijoita. Ensin
kerrotaan kannattavuudesta yleisesti ja sen jalkeen perehdytdan paremmin yrityksen X
kannattavuuteen. Yrityksen kannattavuutta tutkitaan tuottojen ja kustannusten rakenteen
avulla kokonaisuutena. Lisaksi yrityksen taloudellista tilaa selvitetdén erilaisten talouden
tunnuslukujen perusteella. Kannattavuutta tarkastellaan myods asiakaskohtaisesti ja lo-

puksi on yhteenveto yrityksen X kannattavuuden tilasta.

3.1 Kannattavuudesta yleisesti

Yrityksen taloudellisen tilanteen ja tulevaisuuden suunnittelu kuuluvat laskentatoimeen.
Laskentatoimen tarkoituksena on tuottaa tietoa toiminnasta yrityksen sidosryhmien kayt-
toon seka varmistaa toiminnan tehokkuus ja kannattavuus. Laskentatoimen tehtdvana on
kerété tietoa ja tehda laskelmia. Naista raportoidaan muille sidosryhmille. Talla tavalla
saadaan selville yrityksen nykyinen tilanne ja pystytéan vaikuttamaan tulevaisuuteen, kun
tiedetd&n mitkd ovat ongelmat ja mitd niille pitaisi tehdd. Laskentatoimi jaetaan ulkoiseen
ja sisaiseen laskentatoimeen. Ulkoisen laskentatoimen tehtdvana on kerata tietoa ulkois-
ten sidosryhmien, kuten sijoittajien, velkojien seka tavarantoimittajien ja asiakkaiden, tar-
peisiin ja heidén paitoksentekonsa tueksi. Ulkoiseen laskentatoimeen kuuluu kirjanpito
ja tilinpaatoksen tekeminen, jotka ovat hyvin tarkasti lailla saddetty. (Jormakka, Koivu-
salo, Lappalainen & Niskanen 2016, 11-12.)

Siséisen laskentatoimen tarkoituksena on tuottaa tietoa yrityksen omaan kayttoon. Sisdi-
sen laskentatoimen siséltoa ei ole lailla saddetty. Sisédiseen laskentatoimeen kuuluu kan-
nattavuuden tarkasteleminen, kustannusten kohdistaminen tuotteille tai palveluille, tule-
vien tulojen ja menojen arvioiminen seka investointien kannattavuuden mittaaminen.
(Jormakka ym. 2016, 13.) Tassa tyossa keskitytdan vain sisdiseen laskentatoimeen, silla
tarkoituksena on saada tarkempaa tietoa kannattavuudesta ja hinnoittelusta yrityksen joh-

dolle.
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Talouden pitaa olla kunnossa menestyvélla ja kasvua tavoittelevalla yritykselld. Toimin-
nan tulisi olla tehokasta sek& sen pitéisi tuottaa voittoa yritykselle. N&iden ollessa kun-
nossa on yrityksen toiminta kannattavaa. (Kotro 2007, 14.) Yritystoiminnan lahtokohtana
on siis kannattava toiminta. Kannattavuudella monesti tarkoitetaan tuottojen ja kustan-
nusten erotusta. Yksinkertaisesti toiminta on siis kannattavaa, jos tuotot ovat kustannuk-
sia suuremmat. On kuitenkin olemassa eri nakokulmia, joiden avulla kannattavuutta voi-
daan tarkastella ja erilaisia tunnuslukuja kannattavuuden mittaamiseksi. (Eklund & Kek-
konen 2016, 74.) Ensin siis pitaa selvittaa yrityksen tuotot ja kustannukset ja sen jalkeen

voidaan laskea eri tunnuslukujen avulla yrityksen kannattavuutta.

Perinteisesti kannattavuudella tarkoitetaan yrityksen tuottojen ja kustannusten erotusta,
eli absoluuttista kannattavuutta. Kannattavuutta voidaan liséksi tarkastella sijoitetun péa-
oman tuottoasteen mukaan eli suhteellisena kannattavuutena. Suhteellisen kannattavuu-
den avulla pystytdan selvittdmaén, kuinka paljon voittoa yritys tuottaa suhteessa sijoitet-
tuun paddomaan. Yrityksen pitdisi saada sijoitetulle pddomalle enemman tuottoa, kuin si-
joitettuun paédomaan liittyy kuluja. Sijoitetun padoman kuluja on padoman saaminen seké

siihen liittyvat korot ja pddoman maksaminen takaisin. (Alhola & Lauslahti 2000, 50.)

Kannattavuuteen vaikuttavia tekijoitd ovat myytyjen tuotteiden tai palveluiden maaré,
naiden myyntihinta, yrityksen kustannukset ja tuotevalikoiman muuttaminen. Muutta-
malla jotakin ndista tai useampaa, voidaan kannattavuutta parantaa yrityksessa. Yrityksen
kannattavuus voidaan saada paremmaksi esimerkiksi myymalld enemman tuotteita tai
palveluita. Silloin pyritadn tehostamaan markkinointia tai menemaéan kokonaan uusille
markkinoille. Katetuottoprosentti ei nouse, vaikka myyntid saataisiinkin lisattyd. Tamé
johtuu siité olettamuksesta, ettd muuttuvat kustannukset nousevat samalla kuin myynti-
kin. Myynnin kasvu kuitenkin parantaa rahassa yrityksen katetuottoa. Yleensa kun pyri-
tddn myyméaan enemman, joudutaan myymaan tuotteita tai palveluita halvemmalla. Tal-
I6in kuitenkin tuotteen katetuottoprosentti pienenee. Jos kuitenkin myynti lisdantyy niin
paljon, ettd katetuotto nousee suuremmaksi kuin tuotteen katetuottoprosentti on laskenut,

on yrityksen kannattavuus parantunut. (Eklund & Kekkonen 2016, 86-89.)

Toinen kannattavuuden parantamiseen vaikuttava tekija on tuotteen tai palvelun hinnan
korottaminen. Kun hintaa nostetaan, myyntimé&ara yleensé laskee. Jotkut asiakkaista eivét

ole valmiita maksamaan suurempaa hintaa tuotteesta tai palvelusta. Hinnan nostamisessa
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pitdd ottaa huomioon kilpailijat, silla jos kilpailijat myyvét tuotteita halvemmalla, asiak-
kaat voivat ennemmin ostaa heiltd. VVoi myos olla mahdollista, ettei hintaa pysty nostamaa
kilpailutilanteen takia. N&ihin kahteen kannattavuuteen vaikuttavaan tekijaan liittyy pal-
jon tekijoitd, joihin yritys ei pysty vaikuttamaan. Esimerkiksi yleiseen hintatasoon yritys
X ei pysty vaikuttamaan. Helpoin tapa vaikuttaa kannattavuuteen on kustannusten pie-
nentaminen. Tassa kuitenkin pitd4 ottaa huomioon, ettei laatu saisi kérsid. Joten kustan-
nuksia pitaisi pienentdad maltillisesti ja varmistaa ettei kustannusten pienentdminen vai-
kuta negatiivisesti yrityksen myyntiin. Ei kannata pelkéstdén miettia tuotteeseen tai pal-
veluun suoraan vaikuttavia kustannuksia, vaan tarkastella myos voidaanko kiinteista kus-
tannuksista karsia jotain. Kiinteitd kustannuksia ovat esimerkiksi hallinnon kustannukset
ja toimitilakustannukset. (Eklund & Kekkonen 2016, 90-93.)

Yrityksissd monesti tarkkaillaan koko toiminnan kannattavuutta ja katteita, mutta on hyva
ottaa huomioon my0s tuote- tai asiakaskohtaiset kannattavuudet varsinkin, jos tuotteita
tai palveluita on paljon tarjolla. Tuotteen tai palvelun katetuottoa tarkastelemalla saadaan
selville, onko se kannattava. Tassa ei kuitenkaan kannata tuijotella pelkastaan prosentteja
vaan myds euroja, joita kate tuottaa. Huonosti tuottava tuote tai palvelu voidaan poistaa
kokonaan valikoimasta tai vahentdd esimerkiksi sen valmistusta ja keskittyd paremmin
tuottaviin kohteisiin. (Eklund & Kekkonen 2016, 93.) Kannattavuuteen voidaan siis vai-
kuttaa monin eri tavoin. Nama kaikki kuitenkin vaikuttavat toisiinsa, joten aina pitaa huo-

mioida miten muut osa-alueet muuttuvat, kun yhta muutetaan.

3.2 Tuotot

Yrityksen tuotot jaetaan myyntituottoihin ja muihin tuottoihin. Myyntituottoihin kuuluvat
varsinaisesta liiketoiminnasta, eli palvelun tai tuotteen myynnistg, saadut tulot. Suurim-
mat tuotot yritys saa myyntituotoista, eikd laheskaan kaikilla yrityksill4 ole olemassa
muita tuottoja. Muihin tuottoihin kuuluvat myydyista koneista ja rakennuksista saadut
tulot, liiketilojen vuokrauksesta saadut tulot, jos vuokraus ei ole varsinaista liiketoimintaa
seka yhteiskunnalta saadut tuet. Lisaksi yritys voi saada korko- ja osinkotuottoja. (Eklund
& Kekkonen 2016, 30-32.) Satunnaisia tuottoja ja korko- ja osinkotuottoja ei tule huomi-
oida, kun arvioidaan yrityksen kannattavuutta, silla ne eivét ole sdannéllisia tuottoja.
(Tomperi 2010, 8.)
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Myynnisté saatujen tuottojen seuraaminen on tarkeééa yrityksiss, silla yrityksen pitaa tie-
t&&, ovatko tuotot odotetun suuruisia. Myynnin laskiessa voi yrityksen kannattavuuskin
huonontua, jos ei asialle tehda heti jotain. On tarke& selvittdd, mistd myynnin vaihtelut
johtuvat ja pyrkia korjaamaan tilanne. Jos myyntitulot heikkenevit, tulee yrityksen pyrkié
vahentdmaan tuotteen tai palvelun kustannuksia, jotta tuotteen tai palvelun myyminen on
kannattavaa. (Eklund & Kekkonen 2016, 31.)

Yritykselld X on paéaséantoisesti vain myyntituottoja. Kuten kuviosta 1 selviaa, yrityksen
myyntituotot koostuvat myytyjen ohjelmistojen aloitustuotoista, tuntiveloitettavista tuo-
toista, asiakaskohtaisista tukituotoista, sahkoisen laskutuksen tuotoista sekd muista tuo-
toista. Liséksi yritys on saanut korko- ja rahoitustuottoja, mutta ne ovat todella pienia
suhteessa varsinaisen liiketoiminnan tuottoihin. Yrityksen liikevaihto on pysynyt melkein
samana 2014 ja 2015 tilinpaatoksissa, vaikka 2014 tilikausi oli nelja kuukautta pidempi.
Yrityksen liikevaihto on siis kasvanut hieman vuosien aikana. 2016 vuoden tuloksen oi-
kaisun perusteella on odotettavissa, ettd liikevaihto vuoden 2016 tilinpadtoksessa pysyy

saman suuruisena kuin aikaisemmassakin tilinpaatoksessa.

Myyntituottojen jakautuminen 2015

2%

7%
m Tuntityot
m Aloitustuotot

Tukipalvelut
35%

Sahkoinen laskutus

Muut laskutetut

3%

KUVIO 1. Yrityksen X myyntituottojen jakautuminen 2015

Kuviossa 1 on eritelty mista yrityksen X myyntituotot koostuvat. Suurimmat tuotot yritys
saa tuntiveloitettavasta tyostad. Tama4 sisaltda ohjelmistojen paivityksid, muutostoité seka
muita asioita miten parannetaan asiakkaiden ohjelmistoja. Reilu puolet yrityksen X tuo-
toista vuonna 2015 on siis tullut ndista toista. Tukipalveluista yritys saa myos reilu kol-

manneksen tuotoistaan. Tahan kuuluvat siis asiakkaiden tukipyyntdjen lapikdyminen ja
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ongelmien korjaaminen. Tuottoja tulee tukipalvelusta kuukausittain, vaikka tukity6ta yri-
tyksessa el tehtéisi, silld tukipalvelu on kuukausiveloitettavaa. Naist4 kahdesta palvelusta
yritys saa ldhes 90 % tuotoistaan.

3.3 Kustannukset

Kustannusten selvittdminen on tarkeaa yrityksissa, jotta pystytdan tarkastelemaan yrityk-
sen kannattavuutta sekd muita taloudellisia tunnuslukuja. Kustannustietojen pitdisi olla
helposti saatavilla, jotta yritys pystyy laskemaan kulloinkin tarvitsemiaan tunnuslukuja.
(Eskola & Méntysaari 2006, 16.)

Kustannukset jaetaan yleensa Kiinteisiin ja muuttuviin kustannuksiin. Kiinteat kustannuk-
set pysyvét samana, vaikka toiminnan volyymi muuttuu, kun taas muuttuvat kustannukset
muuttuvat volyymin mukaan. Kiinteitd kustannuksia ovat esimerkiksi toimitiloihin liitty-
vat kustannukset, hallinnon seka markkinoinnin kustannukset. Myoskin rahoituskustan-
nukset ja investointien poistot ovat Kiinteita kustannuksia. Muuttuvia kustannuksia ovat
yleensd aine- ja tavarakustannukset seka alihankintakustannukset. Pitkalla aikavalilla yri-
tyksen johto voi ajatella kaikkien kustannuksien olevan muuttuvia, sill& kustannuksia voi-
daan sopeuttaa. Esimerkiksi pitkalla aikavalilla voidaan vaihtaa toimitiloja tai supistaa
henkilostomaarad. Naita ei kuitenkaan voi lyhyella aikavalilla tehda, jotta ne vaikuttaisi-
vat juuri silloin kuin tarvittaisiin. (Eklund & Kekkonen 2014, 50-54.)

Yrityksen kustannukset voidaan myos jakaa valittomiin ja vélillisiin kustannuksiin. Tata
kéytetdan yleensd, kun halutaan saada selville kaikki kustannukset, jotka liittyvat yksit-
taiseen tuotteeseen tai palveluun. Valittémilla kustannuksilla tarkoitetaan kustannuksia,
jotka voidaan helposti kohdistaa yksittaiselle tuotteelle tai palvelulle. Valittdmét kustan-
nukset ovat yleensd muuttuvia kustannuksia. Valilliset kustannukset taas on vaikea koh-
distaa yksittaiselle tuotteelle tai palvelulle. Valillisid kustannuksia kutsutaan yleensa
yleiskustannuksiksi. Ndihin kuuluvat toimitila-, hallinto- ja markkinointikustannukset.
(Eklund & Kekkonen 2014, 60-61.) Valittémia kustannuksia yrityksessé X on asiakkaalle

tehty tyo ja kustannukset, jotka veloitetaan suoraan asiakkaalta.

Yrityksessa X ainoat muuttuvat kustannukset ovat olleet alihankintakustannukset ja mat-

kakustannukset, silla yrityksella ei ole ollenkaan aine- tai tavarakustannuksia. Yrityksen
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alihankintakustannukset ovat pienentyneet ajan kanssa. Vuodelle 2016 on vield tulossa
ulkopuolisen palvelun kustannuksia, kun yritys X on ostanut asiakashankintaa varten ul-
kopuolisia palveluita. Matkakustannuksiakaan ei ole paljoa, ja nekin liittyvét projektei-
hin, jotka laskutetaan suoraan asiakkailta. Yrityksen muuttuvat kustannukset ovat paljon
pienemmat kuin Kkiinteat kustannukset. Kaikki muut kustannukset ovat kiinteita kustan-
nuksia. Kuviossa 2 eritelladn yrityksen X kustannuksia ja niiden osuudet kaikista kustan-

nuksista.

Kustannusten jakautuminen 2015

2% 2% 1%

m Henkildstokustannukset

m Palvelinkustannukset
Tietoliikenne
Ulkopuoliset palvelut
Muut kustannukset
Hallintopalvelut

m Matkakustannukset

KUVIO 2. Yrityksen X kustannusten jakautuminen 2015

Kuviossa 2 eritellaan yrityksen X suurimmat kustannukset. Kiinteista kustannuksista suu-
rimmat kuluerét ovat yritykselld henkildstokustannukset. Henkildstokustannukset olivat
vuonna 2015 63 % yrityksen kaikista kustannuksista. Henkildstokustannukset ovat liike-
vaihdosta noin 50 %. Tama ei toisaalta ole mik&an ihme, sill& yrityksen toiminta perustuu
tyontekijoiden ohjelmointity6hdn. Vuoden 2016 henkildstokustannusten odotetaan ole-
van hieman edellisvuotta suuremmat, johtuen palkankorotuksista. Vaikka yrityksen X
henkilostokustannukset ovat kiinteitd, on ne helppo kohdistaa palveluille tehtyjen tuntien
perusteella. Palveluille suoraan kohdistettavat kustannukset ovat siis valittémia kustan-

nuksia.

Liiketoiminnan muista kuluista suurimmat erét ovat palvelinkustannukset ja tietoliiken-
nekulut. Palvelinkustannukset koostuvat paasaantoisesti asiakkaiden tarvitseman asen-
nustilan vuokrasta ja palvelinlaitteiden yllapidosta, toisin sanoen palvelinlaitteiden lea-
sing-kustannuksista. Vuonna 2015 palvelinkustannusten osuus kaikista kustannuksista oli
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17 %. Vuonna 2016 palvelinkustannusten odotetaan hieman laskevan muihin kustannuk-
siin nahden ja niiden odotetaan olevan noin 15 % kaikista kustannuksista. Tama tieto
pystytédén laskemaan yrityksen X oikaistusta tuloslaskelmasta. Yrityksen oikaistusta tu-
loslaskelmasta on enemmén tietoa luvussa 5. Palvelinkustannukset ovat kuitenkin nyt ol-
leet euromadraisesti samaa tasoa aikaisempaan vuoteen, eli euromaaréisid muutoksia nii-

hin ei ole luvassa.

Tietoliikennekustannukset ovat olleet vuonna 2015 8 % yrityksen kaikista kustannuksista
ja tand vuonna niiden odotetaan hieman pienentyvén. Tuloslaskelman oikaisun perus-
teella tietoliikennekustannukset tulevat olemaan noin 6 % yrityksen kaikista kustannuk-
sista. Tietoliikennekustannukset koostuvat padsaantoisesti asiakkaiden séhkoisesta lasku-
tuksesta, joten ndma kustannukset vaihtelevat asiakkaiden kayton mukaan. Tietoliiken-
nekulut lapilaskutetaan suoraan asiakkailta, joten se ei vaikuta yrityksen tulokseen mil-

14an tavalla.

Ulkopuolisia palveluita kaytettiin yrityksessa vuonna 2015 jonkin verran ja ne olivat noin
7 % yrityksen kustannuksista. Tana vuonna ulkopuolisia palveluita ei ole kaytetty viel&
ollenkaan. Ulkopuolisiin palveluihin on kuulunut alihankintatyot esimerkiksi yhtioryh-
man muista yrityksista seka tytaryhtidlaskutus. Tytaryhtiomaksut maksetaan emoyhtiélle
ja ne sisaltavat esimerkiksi emoyhtion maksamia laskuja, jotka oikeasti kuuluisivat yri-
tykselle X seké osuudet kahvi- ja toimistotarvikkeista, joita on hankittu yhteiseen kayt-
toon. Tand vuonna on kuitenkin odotettavissa kustannuksia ulkopuolisiin palveluihin,
sill& yritys on ostanut ulkopuolista palvelua markkinoinnin avuksi. Vuokrakustannukset
olisivat myos yleensad suuri kustannuserd, mutta yritys X ei ole maksanut niitd parina
viime vuotena. Yritys X maksaa vuokrat emoyhtidlleen, mutta heikon taloustilanteen
vuoksi sen ei ole tarvinnut niitd maksaa. Siten vuokrakustannukset ovat jadneet emon

kustannuksiksi.

Yritys X on pyrkinyt viime vuosina vahentdmaan yliméaaraisia kustannuksia. Saastoja on
tehty yleisesti kaikista kustannuksista. On vaikea arvioida, mista olisi tullut suurimmat
s&astot. Suuria kustannussaastoja ei kuluarvion perusteella ole tulossa tdnd vuonna viime
vuoteen ndhden. Kustannussaastdjen vahyys johtuu kasvavista henkildstokustannuksista.
Vaikka muita kustannuksia on pystytty pienentdméén, on henkildstokustannukset nous-

seet niin paljon, ettei saastda ole syntynyt.
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3.4 Tunnusluvut

Yrityksen tilinpaatoksesta voidaan laskea erilaisia tunnuslukuja, joiden avulla arvioidaan
yrityksen taloutta. Tunnusluvut jaetaan usein kannattavuuden, vakavaraisuuden ja mak-
suvalmiuden tunnuslukuihin. (Jormakka ym. 2016, 129.) Yrityksen X tunnusluvuissa ei
huomioida tassa tydssa laskettavia tuloksen oikaisuja. Tunnusluvut ovat laskettu yrityk-

sen X tilinpaatostiedoista.

Kannattavuutta pidetadn yrityksen elinehtona, mutta se ei takaa yrityksen menestymisté.
Yritykselld pitédé olla maksuvalmiutta, jotta pystytddn maksamaan laskut ja tyontekijoi-
den palkat. Jos yritykselle tulee lyhytaikainen maksuvalmiuskriisi, voidaan se selattaa
lainanotolla. Jotta lainaa saataisiin, pitda yrityksen vakavaraisuuden olla kunnossa, silla
velkaantuneen yrityksen on vaikeampi saada uutta lainaa. Eli kannattavuus, maksuval-
mius ja vakavaraisuus ovat yhteydessa toisiinsa. Tata kuvaa kuviossa 3 esitettava yrityk-
sen terveyskolmio. (Alhola & Lauslahti 2005, 154-155.)

VAKAVARATISUUS MAKSUVALMIUS

KANNATTAVUUS

KUVIO 3. Yrityksen terveyskolmio (Alhola & Lauslahti 2005, 155)

Yrityksen kannattavuudesta puhuttaessa, puhutaan yleensa katteesta, joka saadaan palve-
luiden myynnistd. Huono kate heikentdd maksuvalmiutta, koska ei tule tarpeeksi voittoa,
jotta olisi varaa maksaa kuluja. Maksuvalmiuden ollessa huono heikentaa se vakavarai-
suutta eli pddomarakennetta. Silloin toiminta rahoitetaan suurimmaksi osaksi lainarahalla
ja pitkalla ajalla se heikentda vakavaraisuutta. Lainaa ottaessa tulee maksettavaksi myods
lainan korot, silloin palataan taas kannattavuuteen. Kasvavat korot pienentavat kannatta-

vuutta. Tasté syntyy Kierre, joka vaikuttaa naihin kaikkiin kolmeen. Jos taas kate on hyva,
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my06s maksuvalmius ja vakavaraisuus paranevat. Yrityksen terveyskolmio kuvataan kan-
nattavuuden varaan, koska pitkall& aikavalilla kannattavuus on liiketoiminnan Idhtdkohta.
(Alhola & Lauslahti 2005, 155.)

Kannattavuutta mittaavia tunnuslukuja on kehitetty useita, ja niista kaikki mittaavat kan-
nattavuutta hieman eri nakokulmista. Ainoastaan tuloslaskelman nédkokulmasta mittaava
tunnusluku on liikevoittoprosentti. Liikevoittoprosentti kertoo sen osuuden, joka jaa lii-
kevaihdosta jaljelle kaikkien operatiivisien liiketoiminnan kulujen jalkeen. Se kertoo kus-
tannustehokkuuden kautta, onko toiminta kannattavaa. Eri yrityksien ja toimialojen va-
lill& liikevoittoprosentti voi vaihdella todella suuresti ja sen takia se on huono mittari ver-
tailuun. (Jormakka ym. 2016, 129-130.)

Liikevoitto

Liikevoitto — % = ————-
0 Liikevaihto

Taulukossa 1 esitetddn kohdeyrityksen tilinpaatoksista lasketut liikevoittoprosentit.

TAULUKKO 1. Liikevoitto-% yrityksessa

Liikevoitto-% Yritys X
2014 -34,31 %
2015 17,65 %

Yrityksen X liikevoittoprosentti on kasvanut aikaisemmasta vuodesta. VVuoden 2014
huono liikevoittoprosentti johtuu pitkélti suurista henkildstokustannuksista suhteessa
myyntituottoihin. Vuoden 2014 kesalla yritys osti toisen yrityksen, jonka tyontekijoille
maksettiin palkkaa vuonna 2014 vaikka ostetusta yrityksesta ei saatu tuottoja kyseisena
vuonna ollenkaan (Toimitusjohtaja 2016). Vuosien 2014 ja 2015 tilinpaatostietojen avulla
lasketuissa tunnusluvuissa pitédé ottaa huomioon, etté tilikausi vuonna 2014 oli 16 kuu-
kautta. Tilikausi oli vuonna 2014 16 kuukautta, koska yritysryhma halusi vaihtaa tilikau-
den alkamaan vuoden alussa. Siten tulokset eivét ole kovinkaan vertailukelpoisia keske-

naan.

Kéyttokate on yleisin kannattavuuden mittari. Kayttokate ei huomioi yrityksen rahoitus-

rakennetta eika investointeja ja niiden kustannuksia. Kayttokatteessa tuotoista vahenne-
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tddn muuttuvat kustannukset ja kiintedt kustannukset ilman poistoja ja korkokuluja. Ve-
roja ei myoskaan huomioida tassa. Kayttokatteen avulla voidaan vertailla eri toimialojen
yrityksid keskendan. Mutta kéyttokatteella ei erikseen ole mitaan ohjearvoja. (Eklund &
Kekkonen 2016, 75.)

Myyntituotot—(muuttuvat+kiinteit kustannukset)

100

Kayttokate — % =

Liikevaihto

Taulukko 2 kertoo kohdeyrityksen kayttokateprosentin.

TAULUKKO 2. Kayttokate-%

Kéyttokate-% Yritys X
2014 -34 %
2015 18 %

Taulukosta 2 huomataan, ettd kayttOkate on parantunut huomattavasti vuodesta 2014.
Suomen virallisen tilaston (Tilastokeskus) mukaan kaikkien ohjelmistoyritysten kaytto-
kate-% on ollut 2015 keskimaarin 15,8 % ja pk-yritysten keskiarvo on vain 6,2 %. Joten
yrityksen X kayttokate on keskiarvoa parempi kuin muiden ohjelmistoalan yritysten. Toi-
saalta taulukosta 2 huomataan myos se, etté pienilld yrityksill4 vaihtelu voi olla suurta.
On vaikea ennustaa naiden prosenttien pohjalta, mika kayttokate on tulevaisuudessa. Tu-
loslaskelman oikaisun perusteella, kayttokateprosentin ei uskota menevén negatiiviseksi,
niin kuin vuonna 2014, silla kustannukset ovat pysyneet saman suuruisina. Kayttokattee-
seen vaikuttaa kiinteat kustannukset, joita yritysryhman sisélla on voitu allokoida tilan-

teen mukaan.

3.4.1 Vakavaraisuus

Vakavaraisuus kertoo sen, onko toiminta rahoitettu omalla vai vieraalla pd&domalla yri-
tyksessd. Mitd enemmaén yrityksessé on omaa paddomaa, sitd vakavaraisempi yritys on.
Oma padoma on edullisempaa yritykselle, jos ei osinkoja makseta omistajille. Osingon-
jaosta paattaa yhtiokokous, joten jos on taloudellisesti huono vuosi, ei osinkoa tarvitse

maksaa. Vieras padoma taas maksaa yritykselle, silld lainaa pitdd lyhentda ja korkoja
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maksaa. Joten parempi olisi, ettd suurin osa yrityksen padomasta olisi omaa padomaa.
(Karikorpi 2010, 111-115.)

Vakavaraisuus lisad yrityksen kassavirran joustavuutta ja vahentéa riskejé liiketoimin-
nassa, joten vakavarainen yritys selviytyy paremmin taloudellisen tilanteen vaihteluista.
Vakavarainen yritys selviytyy myos tappioista paremmin ja saa helpommin lainaa uusia
investointeja varten. Tadman takia vakavarainen yritys pystyy tekemain enemman inves-
tointeja ja nain ollen panostamaan liiketoiminnan kasvuun ja kehitykseen. Nama seikat
vaikuttavat paljon yrityksen kilpailukykyyn. Liian hyvélla vakavaraisuudella on myds
haittapuolensa, varsinkin isommissa yrityksissd. Oman padoman tuotto-odotus on huo-
nompi, jos vakavaraisuus on liiankin hyva. Talla tavalla ajateltuna turvallinen oma péa-
oma on kallista. (Karikorpi 2010, 111-115.)

Suomessa kéaytetddn vakavaraisuuden mittaamiseen yleensd omavaraisuusastetta. Se ker-
too, kuinka paljon yrityksen toiminnasta on rahoitettu omalla padomalla. Omavaraisuus-
asteelle on olemassa ohjearvot. Yli 40 % omavaraisuusaste on hyva, 20-40 % on tyydyt-

tava ja alle 20 % omavaraisuusaste on heikko. (Karikorpi 2010, 116.)

) Omapaaoma
Omavaraisuusaste (%) = - 100
Taseen loppusumma

Taulukko 3 kertoo kohdeyrityksen omavaraisuusasteen.

TAULUKKO 3. Omavaraisuusaste yrityksessa

Omavaraisuusaste (%) Yritys X
2014 -81,21 %
2015 -21,66 %

Yrityksen X huono omavaraisuusaste johtuu oman pddoman negatiivisuudesta. Oma péé-
oma on mennyt negatiiviseksi vuoden 2014 tappioiden takia, eik& niita ole pystytty kat-
tamaan vuoden 2015 voitolla. Tilikauden 2014 tappio johtuu osaksi yritysostosta, joka
kaynnistettiin vuoden 2014 kesélla. Yritys X joutui maksamaan ostamansa yrityksen
tyontekijoille palkkaa, vaikka he eivét saaneet tuloja siitd yrityksestd. (Toimitusjohtaja
2016.) Toinen syy huonolle vakavaraisuudelle on, ettd yritys on vield nuori ja toimintaa
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on valilla pidetty kdynnissd emoyhtion avulla. Yrityksesta odotetaan vasta myohemmin

parempaa tuottoa.

Omavaraisuusasteen keskiarvo ohjelmistoyrityksissé oli vuonna 2015 48,3 % (Tilasto-
keskus). Yrityksen X omavaraisuusaste on siis alan keskiarvoa huonompi. Yrityksen va-
kavaraisuus talla hetkella on huonompi kuin muilla saman alan yrityksilla. Yrityksen va-
kavaraisuus on kuitenkin parantunut viime vuosina, joten vakavaraisuuden oletetaan pa-
ranevan my0s seuraavaan tilinpaatokseen mennessa. Tamé olettamus pohjautuu yrityksen

X tilinpaatostietoihin ja 2016 vuoden arvioidun tuloslaskelman tulokseen.

Toinen usein kéytetty vakavaraisuuden mittari on nettovelkaantumisaste eli gearingpro-
sentti. Siind verrataan nettovelkaantumista yrityksen taseen oman padoman maaraan tar-
kasteluhetkelld. Nettovelkaantumisasteessa ei huomioida esimerkiksi ostovelkoja, silla
niistd ei jouduta maksamaan korkoa. Jos yrityksen rahavarat ovat korollista velkaa suu-
remmat, tunnusluvusta tulee negatiivinen. Tadma tarkoittaa sitg, ettei yrityksella ole ollen-
kaan nettovelkaa. Mitd pienempi tunnusluvun arvo, sitd parempi on vakavaraisuus. (Jor-
makka ym. 2016, 133.)

Korollinen vieras padoma — Rahavarat

Gearing — % =
earing — % Oma paaoma

Taulukossa 4 tarkastellaan kohdeyrityksen vakavaraisuutta gearingprosentin avulla.

TAULUKKO 4. Gearing-%

Gearing-% Yritys X
2014 -142 %
2015 -368 %

Negatiivinen gearingprosentti johtuu negatiivisesta omasta pddomasta, eiké suinkaan
siitd, etta rahavarat olisivat suuremmat kuin korollinen vieras pddoma. Tassé tilanteessa

gearingprosentti ei ole sopiva tunnusluku yrityksen vakavaraisuuden tarkastelussa.

Vakavaraisuuden tunnusluvuista huomataan selkedsti se, ettei yritys ole vakavarainen, eli

yrityksen toiminta on talla hetkell& rahoitettu vieraalla pddomalla. Yrityksen oman paa-
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oman negatiivisuus on pienentymassa ja jopa seuraavassa tilinpaatoksessa se voi olla po-
sitiivinen, koska voitto tuloslaskelman oikaisu -Excelissd on saman suuruinen kuin nega-
tilvinen oma padoma. Yrityksen X taseen vastaavaa puoli eli yrityksen varat koostuvat
pitkalti lyhytaikaisista saamisista. Lyhytaikaisista saamisista suurimpia ovat myyntisaa-
miset sek& konsernisaamiset. Myyntisaamiset nousivat 2015 tilinpadtokseen neljannek-
sen aikaisemmasta tilinpaatoksestd. Konsernisaamiset ovat olleet saman suuruiset kuin

aikaisempanakin vuonna.

Yrityksen sijoitukset ovat myds yksi suuri erd yrityksen varoissa. Sijoitukset ovat nous-
seet hieman vuoden 2014 tilinp&&toksesta. Yritykselld X ei ole taseessaan yhtaan aineet-
tomia hyodykkeitd ja aineelliset hyddykkeet ovat véhdiset. Aineellisiin hyodykkeisiin
kuuluu yrityksen koneet ja kalusto, jota tarvitaan tyon tekemiseen. Rahat ja pankkisaami-

set ovat pienentyneet vuoden 2014 tilinpaatoksesta.

3.4.2 Maksuvalmius

Maksuvalmius kuvaa yrityksen suoriutumista maksuvelvoitteistaan. Yrityksen pitéisi
joka hetki pystya maksamaan kulunsa. Maksuvalmiutta mitataan yleisimmin quick ration
jacurrent ration avulla. Nama tunnusluvut eivét kuitenkaan kuvaa tarpeeksi hyvin pienien
yrityksien maksuvalmiutta, silla quick ratio ja current ratio ovat taselahtdisia tunnuslu-
kuja. Joten jos yrityksilla ei ole kunnollista tasetta, ndiden tunnuslukujen avulla ei pystyté
selvittdméan yritysten maksuvalmiutta. Ainoa ero néill& kahdella tunnusluvulla on, etta
current ratiossa otetaan huomioon rahoitusomaisuuden liséksi vaihto-omaisuus. Quick ra-
tion ohjearvona pidetédén hyvana yli 1. Tyydyttavana pidetdan 0,50-1 valilla olevia tulok-
sia ja heikkona alle 0,50 tuloksia. (Karikorpi 2010, 122-125.)

Rahoitusomaisuus

uick ratio =
¢ Lyhytaikainen vieras padoma

Koska yrityksella X ei ole ollenkaan vaihto-omaisuutta, on parempi kéyttaa quick ratiota
kuvaamaan yrityksen maksuvalmiutta. Taulukossa 5 lasketaan yrityksen X quick ratio

aikaisemmilta tilinpaatoksilta.

TAULUKKO 5. Quick ratio yrityksessa
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Quick ratio Yritys X
2014 0,73
2015 1,13

Taulukosta 5 huomataan, ettd yrityksen X maksuvalmius on noussut tyydyttavasta hy-
vaksi vuoden aikana. Joten yritys suoriutuu maksuvelvoitteistaan paremmin kuin aikai-
sempana vuonna. Lukuja arvioidessa taytyy ottaa huomioon, etta laskettu tunnusluku ku-
vaa yhden paivén tilannetta, silla tunnusluku on laskettu yrityksen taseesta. Quick ratiosta
ei pysty sen takia tekemaan riittdvan tarkkoja paatoksia yrityksen maksuvalmiudesta,
vaan pitaa ottaa muitakin asioita huomioon. Ostovelat nimittain vaihtelevat vuoden ai-
kana paljon ja yleensa tilinpaatoshetkella ne ovat pienimmilldén (Talousjohtaja 2016).

Liséksi myynnin vaihtelut vaikuttavat yrityksen quick ratio tunnuslukuun.

Maksuvalmiutta voidaan parantaa myyntisaamisten kiertoa parantamalla, ostojen pidem-
milld maksuajoilla, lykkdadmalla investointeja seké yksinkertaisesti myymalla enemman
(Karikorpi 2010, 128). Tilinpaatoksiin yritykset yleensa yrittavat siistia tasetta, esimer-
kiksi ostovelkoja pienentamalld. Talléin myds pankkitilin saldo on normaalia alhaisempi.
Tassa kuitenkin pitad ottaa huomioon myos se, ettd pienen yrityksen on vaikeampi tehda
tilinpaatdéssuunnitelmia. Yrityksen X oli vaikea parantaa maksuvalmiutta tilinpaatokseen

2015, silla yrityksella oli vuoden viimeiset kuukaudet olleet muutenkin haastavia.

3.4.3 Tehokkuus

Tehokkuudesta puhutaan nykyéén usein, esimerkiksi prosessien ja organisaatioiden te-
hokkuudesta. Yritystaloudessa tehokkuudesta puhuttaessa tarkoitetaan yleensa pddoman
kéayton tehokkuutta. Niin kuin aikaisemmin puhuttiin, myyntisaamisia pienentamalld tai
niiden maksuaikoja lyhentdamélld voidaan parantaa maksuvalmiutta ja néin lisata paa-
oman kéayton tehokkuutta. My6s ostovelkojen pidemmilla maksuajoilla voidaan parantaa
maksuvalmiutta ja tehokkuutta. Joten tehokkuuskin vaikuttaa yrityksen rahoitustilantee-
seen. (Karikorpi 2010, 131.)

Tehokkuutta kuvaavia tunnuslukuja ovat kayttépadoman erien kiertoajat (Karikorpi 2010,

131). Yritykselle X parhaiten sopii myyntisaamisten Kiertoaika. Karikorpi (2010, 131-
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132) kertoo myyntisaamisten kiertoajan kuvaavan kuinka kauan asiakkailla kestaa mak-
saa laskut. Myyntisaamisten kiertoaika kuvataan paivissa. Sama voidaan laskea kiertono-
peutena, eli kuinka monta kertaa vuodessa myyntisaamiset kiertdvat. Myyntisaamisten
kiertoaika kannattaisi olla mahdollisimman lyhyt, jotta saataisiin rahaa nopeammin kas-
saan. Kiertoajat vaihtelevat paljon eri toimialoilla ja eri yritysten kesken, joten ei ole ole-

massa mitdén ohjearvoa, mika olisi hyvé kiertoaika.

Myyntisaamiset

Liikevaihto 365

Myyntisaamisten kiertoaika =

Myyntisaamisten Kiertoaikoja olisi hyvé seurata aikasarjana, esimerkiksi kuukausitasolla.
Silloin pystytdan puuttumaan poikkeavuuksiin helpommin ja selvittdméan niiden syyt tar-
kemmin. Myyntisaamisten kiertoaikojen piteneminen voi esimerkiksi johtua siit4, etteivat
asiakkaat maksa ajoissa laskujaan. Tilinp&atoksesté laskettaessa myyntisaamisten kierto-
aikaa, ei saada tarpeeksi tarkkaa kuvaa, silla tilinpaédtds on vain yhden pdivan tilanne.
Silloin laskettua lukua olisi hyva verrata aikaisesmman vuoden tilinpaatokseen. Tamakaan

ei kuitenkaan kerro tarpeeksi hyvin yrityksen oikeaa tilannetta. (Karikorpi 2010, 132.)

Myyntisaamisten Kiertoaikaa laskiessa pitad ottaa huomioon, etta tunnusluku voi olla vaa-
ristynyt joidenkin suurien asiakkaiden takia. Esimerkiksi, jos suuri asiakas maksaa laskut
aina hitaasti ja laskujen summat ovat suuria, niin my6s myyntisaamisten kiertoaika on
paljon suurempi. (McLaney & Atrill 2016, 248.) Taulukossa 6 tarkastellaan yrityksen X

myyntisaamisten kiertoaikaa aikaisemmissa tilinpaatoksissa.

TAULUKKO 6. Myyntisaamisten kiertoaika yrityksessa

Myyntisaamisten kiertoaika Yritys X
2014 11
2015 44

Yrityksen X myyntisaamisten kiertoaika on laskettu tilinpaatoksistd, joten tulokset eivat
valttamatta kerro kaikkea. Taulukosta 6 huomataan, etté yrityksen myyntisaamisten kier-
toaika on kasvanut vuodesta 2014. Silloin kun asiakaskuntaa on suhteessa vahan, yhden
asiakkaan maksamattomat laskut nakyvat helpommin yrityksen tuloksessa ja tunnuslu-

vuissa. Yritys X ei ole muuttanut maksuehtoja, joten myyntisaamisten kiertoajan piden-
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tyminen ei johdu siitd. Myyntisaamisten kiertoajan pidentyminen johtuu siitd, ettd myyn-
tisaamisia on ollut enemmaén suhteessa myyntiin vuonna 2015 kuin aikaisempana vuonna.
Tastd siis huomataan, ettd myyntisaamisten kiertoaikaa pitdisi tarkkailla saédnnéllisemmin
ja asiakaskohtaisesti, jotta saataisiin todenmukaisempi kuva kiertoajasta. Yrityksen X tu-

lisi my0s peria saataviaan nopeammin, jotta myyntisaamisten kiertoaika lyhentyisi.

3.4.4 Tuottavuus

Tuottavuus mittaa yrityksen tuotantopanosten suhdetta valmistettuihin tuotteisiin tai pal-
veluihin. Tuottavuus on sitd suurempi, mitd vahemman on kaytetty tuotantopanoksia tuot-
teisiin tai palveluihin. Tuottavuuden mittaamisella pystytdan tarkastelemaan yrityksen
tuotos-panos suhdetta seka sen avulla edistimaan kustannusjohtamista. (Horngren, Datar
& Rajan 2015, 525.) Palveluyrityksissé varsinkin tuottavuus on suuressa roolissa, silla
niissé toiminta perustuu tydpanokseen (Karikorpi 2010, 141-142).

Palveluyrityksissa tuottavuutta on vaikeampi tarkastella ja laskea. Tdma johtuu esimer-
kiksi siitd, ettd palveluita ei pystyta tuottamaan etukateen ja palvelut ovat keskendan eri-
laisia, koska samanlaisia palveluita on vaikea tuottaa eri asiakkaille, eika asiakas valtta-
matta tiedd, milta lopputulos tulee nayttamaan. (Biege, Lay, Schmall, & Zanker, 3.) Pal-
veluyrityksissa tuottavuuden tunnusluvut ovat tarkedssa roolissa, mutta viela ei kuiten-
kaan ole loydetty yleisid tunnuslukuja, joilla voitaisiin laskea palveluyrityksen tuotta-

vuutta.

Tuottavuutta voidaan mitata tuotteiden maaran suhteessa tuotantopanokseen. Palveluyri-
tyksessa voidaan tuottavuutta tarkastella esimerkiksi laskutettavien tuntien suhteessa
kaikkiin k&ytettyihin tunteihin. T&ll& tavalla saadaan selville, kuinka tuottavaa ty0 on ja
voisiko tuottavuutta parantaa. Toimeksiantajayrityksen tuottavuutta arvioitaessa pitéé ot-
taa huomioon, ettd yritys laskuttaa asiakkaita myds muulla tavalla. Yrityksen tyontekijat
tekevét muutakin tyotd, kuin tuntilaskutettavaa asiakastyoté. Esimerkiksi tukityo, jota yri-
tyksessa tehdéaén, laskutetaan asiakkailta kuukausihinnoin. Liséksi on asiakkuuden aloi-
tukseen liittyvat aloitustuotot, joihin kuluu paljon ty6tunteja. Kaikkia aloitukseen liittyvia
tyotunteja ei vélttdmattd laskuteta kokonaisuudessaan asiakkailta, varsinkin jos tunnit

ovat arvioitu vaarin.
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laskutettavat tunnit
Kaikki tunnit

Palveluyrityksen tuottavuus =

Yrityksen X tuottavuus vuonna 2015 oli 16%. Vuoden 2016 tammikuusta lokakuuhun
yrityksen tuottavuus on ollut 10,8%, joka on aikaisempaa vuotta huonompi. Palveluyri-
tykselle ei 16ydy viitearvoja, mika olisi normaali tuottavuudenprosentti. Saaduista lu-
vuista kuitenkin huomataan, ettd yritys laskuttaa asiakkailta todella pienen osuuden sen
kaikista tunneista. Huono tuottavuus johtuu siita, ettd yritys saa tuottoja muullakin tavalla
kuin laskutettavien tuntien perusteella. Yrityksen X tdihin kuuluu tuntilaskutettavan oh-
jelmistotyon liséksi tukipalvelu ja uuden asiakkaan ohjelmiston tekeminen. Asiakastyon
aloitukseen yrityksell& menee kuitenkin suurin osa tunneista, eiké sitd pystytd huomioi-
maan tassa tunnusluvussa. Ohjelmistojen aloitusmaksuihin sisaltyvia tyotunteja on vaikea
arvioida, silla ne vaihtelevat asiakaskohtaisesti. Vuonna 2015 yrityksella X meni 140 tun-
tia ohjelmistojen tekemiseen, jotka laskutettiin aloitusmaksuissa. Néité ei voida siis huo-
mioida t&ssa tuottavuuden tunnusluvussa. Yrityksella menee tyotunteja lisdksi uusien asi-

akkaiden saamiseen ja asiakastapaamisiin. N&ita ei aina pystyta laskuttamaan asiakkailta.

Yrityksella X menee tukipalvelun yllapitamiseen ja tukipyyntdjen korjaamiseen kuukau-
dessa noin 40-50 tuntia, jota ei huomioida t&ssé tuottavuuden tunnusluvussa. Tukipalve-
luihin kaytettavé aika voi vaihdella kuukausittain paljon, silla se riippuu siitd, kuinka pal-
jon tukipyyntdja asiakkaat lahettavat. Toinen syy huonolle tuottavuudelle on myds se,
etta yrityksella ei ole vield riittavasti laskutettavaa asiakastyota suhteessa resursseihin.
Yrityksen X pitdisi pyrkié laskuttamaan asiakkailta enemmaén tehtyja tunteja, jotta tuot-

tavuuskin parantuisi.

3.4.5 Katetuottolaskenta ja kriittinen piste

Eklundin & Kekkosen (2016, 79,81) mukaan katetuottolaskenta auttaa arvioimaan yri-
tyksen lyhyen aikavalin kannattavuutta. Katetuottolaskentaa kdytetaan yrityksen sisaisen
paatdksenteon apuna ja vertailemaan yrityksen eri tuotteiden ja palveluiden kannatta-
vuutta. Katetuottolaskelmilla ei pystytéd vertailemaan eri alan yrityksid keskendan. Kate-
tuottolaskenta on yksinkertaista ja sen takia sité kaytetdankin useissa yrityksissé. Sen aja-
tuksena on jakaa kustannukset muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin. Katetuottolasken-

nassa kiinteisiin kustannuksiin siséllytetd&n poistot ja korot.
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Myyntituotot

- Muuttuvat kustannukset
= Katetuotto

- Kiintedt kustannukset

= Tulos

Katetuottolaskennan avulla voidaan myos suunnitella tulevia myyntimaaria. Tulostavoit-
teen ja kiinteiden kustannusten maarittdmisen avulla yritys saa tarvittavan katetuottota-
voitteen, jonka avulla voidaan maarittaa tuotteiden tai palveluiden myyntihinta. (Eklund
& Kekkonen 2016, 81.) Tama laskelma on sopiva yritykselle X, silla siina ei ole pakko
ottaa erikseen huomioon yrityksen muuttuvia kustannuksia. Yrityksen X kiinteisiin kus-
tannuksiin kuuluu lahes kaikki yrityksen kustannukset, silla muuttuvat kustannukset ovat
niin pienet, joten niité ei erotella erikseen. Yritykselle on joinakin vuosina laskettu tulos-

tavoitteita, joten tata olisi helppo toteuttaa.
Katetuottotavoite = tulos + kiinteat kustannukset

Katetuottolaskennan tunnuslukuja ovat esimerkiksi katetuotto ja Kriittinen piste. Kate-
tuottoa kaytetddan usein myynti-, osto- ja valmistusosastoilla. Silla on helppo laskea
kuinka paljon jaa myyntituotosta jéljelle, kun muuttuvat kustannukset ovat katettu. Yri-
tystoiminta on voitollista, jos katetuotto on kiinteitd kustannuksia suurempi. Jos kiintedt
kustannukset ovat suuremmat, syntyy yritykselle tappiota. (Eklund & Kekkonen 2016,
79.)

Kriittisen pisteen avulla saadaan selville milla myyntimaaralld yrityksen tulos on nolla.
Sen avulla voidaan myos selvittdd kuinka paljon myyntia pitéisi saada liséttya tai hintoja
nostettua, jotta kustannukset saadaan katettua. (Eklund & Kekkonen 2016, 84.) Kriittisen
pisteen selvittdminen auttaa yritysta paatoksenteossa ja riskin tarkastelemisessa. Tappion
riski on pieni, kun myynti on yhté suurta kuin yrityksen kriittinen piste. Yrityksen kan-
nattavuuskin on sitd parempaa, mitd suurempi myynti on Kriittiseen pisteeseen néhden.
(Jormakka ym. 2016, 153.)

Kiinteat kustannukset
-100

Kriittinen piste = -
Katetuottoprosentti
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Yrityksen X kaikki kustannukset ovat kaytanndssa kiinteita, silla muuttuviin kustannuk-
siin lueteltavat kustannukset ovat niin pienid, ettei niitd huomioida erikseen. Koska muut-
tuvia kustannuksia ei ole, niin yrityksen X katetuotto on yhta suuri kuin sen myyntituotot.
Kriittinen piste on siis yhtd suuri kuin yrityksen kiintedt kustannukset. Kustannuksiin
huomioidaan myos tuloksen oikaisut, poistot ja korot, ndin saadaan selville kuinka paljon
yrityksen pitdisi saada myyntituottoja, jotta oikeasti katetaan kaikki yrityksen kustannuk-
set. Tuloksen oikaisusta saadaan selville yrityksen X vuoden 2015 kriittinen piste, joka
on 148 128 euroa. Yritys X sai vuonna 2015 myyntituottoja enemman kuin Kriittisen pis-

teen verran, joten yritys teki voittoa kyseisend tilikautena.

Vuoden 2016 kriittisen pisteen odotetaan olevan tuloksen oikaisun perusteella 154 555
euroa. Yrityksen Kriittinen piste on kasvanut vuodesta 2015, eli yrityksen pitéisi saada
suuremmat myyntituotot aikaisempaan vuoteen verrattuna, jos halutaan paasta nollatu-
lokseen. Myyntituottojen ollessa suuremmat kuin ylla lasketut kriittiset pisteet, yritys saa

voittoa.

3.5 Yrityksen X asiakkaiden kannattavuus

Yrityksen X kannattavuuteen vaikuttaa asiakkaiden méaarén lisaksi yrityksen asiakaskoh-
tainen kannattavuus ja kate. Vaikka kate olisikin hyva asiakkailla, voi olla, ettd kannatta-
vuus on huono yrityksessd. Tamé johtuu siité, ettd myyntivolyymi on liian pieni, eika
kiinteitd kustannuksia pystytd kattamaan asiakaskatteilla. N&in yritykselle syntyy tap-
piota. Kannattavuutta pohtiessa on siis hyva huomioida asiakkaiden kate, jotta saadaan

selville mita valittdmien kustannuksien vahentamisen jalkeen jaa yritykselle tuottoa.

Seuraavaksi perehdytaan yrityksen X kahteen eri asiakkaaseen ja heidan kannattavuuteen
sekd katteeseen. Asiakaskannattavuuden laskennassa kéytetdan yritykseltd ja toiminnan-
ohjausjarjestelméastd saatuja tietoja. Toiminnanohjausjarjestelmésta pystytédan erittele-
maan asiakaskohtaisesti saadut tuotot ja kuinka paljon asiakkaalle on tehty mitékin tunti-
ty6té. Toiminnanohjausjarjestelman tuntiseurannasta pystytdan ndkemaan kaytetyt tunnit
esimerkiksi asiakkaan A tukityohon. Tarkasteluajankohtana on yhteistyon aloittamisesta

2016 vuoden lokakuun loppuun.
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Asiakkaat A ja B ovat yrityksen X asiakkaita. Asiakas A on tullut asiakkaaksi huhtikuussa
2015, joten 2016 vuoden lokakuuhun mennessd A on ollut asiakkaana yhteensa 19 kuu-
kautta. Yhteisty6 asiakkaan A kanssa kdynnistyi melko hitaasti ja ohjelmiston muokkaa-
miseen asiakkaalle sopivaksi kesti reilu puoli vuotta. Ensimmadiset laskut laskutetuista
tunneista lahetettiin asiakkaalle joulukuussa 2015. Ohjelmistosta tuli yritykselle X ty6-
laampi réataloida ja sithen meni enemman tunteja, mité aluksi oltiin sovittu. Tukipalvelun
hinta oltiin sovittu asiakkaan kanssa silloin, kun luultiin, ett4 ohjelmistosta tulisi yksin-
kertaisempi. Téalla hetkelld tukipalvelun hinta on liian alhainen, koska asiakkaan ohjel-

mistoon menee paljon aikaa. (Toimitusjohtaja 2016.)

Asiakas B:n kanssa yhteisty0 kaynnistettiin syyskuussa 2015, eli tarkasteluhetkeen men-
nessa asiakas B on ollut yrityksen asiakkaana 14 kuukautta. Asiakkaan B kanssa yhteisty6
kaynnistyi nopeammin ja ohjelmisto saatiin kuntoon kolmessa kuukaudessa. Tydtunteja
aloitusmaksuun sisaltyvéssa ohjelmistossa kului melkein puolet véhemmaén kuin asiak-
kaan A kanssa. Asiakasta laskutettiin jo syyskuussa tuntiperusteisesti tehdysta tyosta, eli
heille tehtiin muutakin ty6ta kuin aloitusmaksuun siséltyvan perusohjelmiston tekeminen.
Tukipalvelu aloitettiin joulukuussa 2015. Taulukossa 7 esitetdadn tarkemmin asiakkaiden

katteen laskemisen rakenne.

TAULUKKO 7. Yrityksen X asiakaskatteet

Asiakas A Asiakas B
Aloitustuotot 2000 2000
Tuntiperustainen laskutus (h x eur/n) | 9 950 23 006
Tukipalvelut (eur/kk) 1320 3850
Asiakkaan muut tuotot 791 54
Asiakkaan tuotot yhteensa: 14 061 28 910
Aloitustyon kustannukset (h x eur/h) 1609 894
Tuntityon kustannus (h x eur/h) 2541 4 907
Tukipalvelutuntikustannus (h x eur/h) | 775 570
Muut kustannukset 1266 474
Asiakkaan kustannukset yhteensa: | 6 191 6 844
Asiakaskate eur 7870 22 066
Asiakaskate % 56 % 76 %
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Taulukossa 7 on esitetty, miten asiakkaan kate on laskettu. Ensin on asiakkaalta saadut
tuotot ja sen jalkeen kustannukset, jotka liittyvat asiakkaaseen. Tuottoihin kuuluu asiak-
kaan ohjelmiston aloitustuotot, joka laskutetaan heti alussa. Aloitustuotto on kertaluon-
teinen tulo. Sen jalkeen yritys saa tuottoja tuntiperustaisesti, kun tehdaén asiakkaalle tun-
tiveloitettavaa tyotd. Tuntiperustaisen tydn mééra on saatu yrityksen X toiminnanohjaus-
jarjestelmastd, josta on pystytty katsomaan lahetetyista laskuista tuntiméérat ja summat.
Asiakkaat A ja B ovat molemmat ottaneet k&yttoon tukipalvelun, josta yritys X saa kuu-
kausittain tuottoa. Asiakkaalta saatuihin muihin tuottoihin kuuluu esimerkiksi matkakus-
tannukset, jotka joissakin tapauksissa veloitetaan suoraan asiakkaalta tai lisdosia, jotka
asiakas on halunnut omaan ohjelmistoonsa. Asiakkaan muut tuotot usein l&pilaskutetaan

saman suuruisina asiakkailta.

Asiakkaalle kohdistuvat kustannukset ovat laskettu yrityksen X valittomista kustannuk-
sista, eli oikaistuista henkildstokustannuksista, ja jaettu yrityksen kaikilla tunneilla. Kai-
kista tunneista on kuitenkin vahennetty lomiin menevét tunnit, jolloin yrityksen tyonteki-
jat eivét tee toita. Asiakaskohtaisia kustannuksia laskiessa on pitanyt ensin selvittaa,
kuinka monta tuntia mitékin ty6ta on tehty asiakkaalle. Nama tiedot on saatu yrityksen X
toiminnanohjausjarjestelmasta ja yrityksen toimitusjohtajalta. Kun on selvitetty, kuinka
paljon tunteja menee aloitusty6hon, tuntiveloitettavaan tyohon ja tukipalveluun, kerro-
taan ndma tunnit yrityksen tuntikustannushinnalla. Muihin kustannuksiin kuuluu esimer-
kiksi matkakustannukset ja ohjelmistojen lisdosat, jotka laskutetaan saman suuruisina

suoraan asiakkaalta. Muihin kustannuksiin sisaltyy lisaksi palvelinkustannukset.

Kun asiakkaalta saaduista tuotoista védhennetéan asiakaskohtaiset kustannukset, saadaan
asiakkaan véliton kate. Asiakaskatteessa ei ole huomioitu yrityksen vélillisid kustannuk-
sia eikd mydskaan kayttdmatonta kapasiteettia. Asiakaskatteiden pitéisi pystya kattamaan
yrityksen valilliset kustannukset, eli yrityksen vaikeasti kohdistettavat yleiskustannukset.

Asiakkaan A kate on 7 870 euroa ja katetuottoprosentti 56 %. Asiakkaan B kate on 22
066 euroa ja katetuottoprosentti 76 %. Asiakkaiden katteen kattavat omalta osaltaan yri-
tyksen yleiskustannuksia, silla yrityksen yleiskustannukset ovat pienet suhteessa yrityk-
sen henkilostokustannuksiin. Asiakkaan B euromaéardinen kate on lahes kolminkertainen
asiakkaan A katteeseen ndhden, vaikka asiakas B on ollut véhemmén aikaa asiakkaana.

Asiakkaan B tuotot ovat kaksinkertaiset verrattuna asiakkaan A tuottoihin, vaikka kus-
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tannukset ovat lahes samaa tasoa. Asiakkaan A huonompi kate johtuu suuremmista kus-
tannuksista tuottoihin ndhden. Esimerkiksi jos tarkastellaan aloitustuottoja ja niihin liit-
tyvia kustannuksia. Molemmilla asiakkailla tuotot ovat saman suuruiset, mutta kustan-
nukset ovat asiakkaalla A lahes kaksinkertaiset. Asiakkaan A aloitustuottojen suuret kus-
tannukset johtuvat siitd, etta siihen meni paljon enemman tunteja kuin oltiin aluksi suun-
niteltu. Molemmilta asiakkailta saadaan kuitenkin tuottoja enemman kuin niihin liittyvia

kustannuksia on.

Asiakaskatelaskelman avulla pystytdan perehtymééan myos yrityksen aloitustyon ja tuki-
palvelun kannattavuuteen ja katteeseen. Aloitustuottojen ja tukipalvelun kannattavuutta
on helpoin seurata asiakaskohtaisesti, niin kuin nytkin on tehty. Taulukosta 7 huomataan,
ettd molempien asiakkaiden kohdalla aloitustyosté ja tukipalvelusta saadut tuotot kattavat
niista johtuvat kustannukset. Tukipalvelun kannattavuus riippuu kuitenkin paljolti siita,
kuinka paljon tukipyynt6ja tulee kuukaudessa ja kuinka vaikeita asioita niissa késitell&an.
Asiakkailla A ja B tukitydhon menee yllattavan vahéan aikaa kuukaudessa, verrattuna sii-

hen kuinka paljon keskimaarin yrityksella menee tukitunteja asiakasta kohden.

Tulevia asiakkaita ja niiden kannattavuutta varten yrityksen X pitdisi tarkemmin perehtyé
ohjelmiston aloituskustannuksiin ja niista veloitettavaan hintaan. Yrityksen on vaikea etu-
kateen miettid, kuinka paljon tunteja tyéhon menee, mutta niista saatava kate on ollut
pientd ainakin kahdella esimerkkina kaytetylla asiakkaalla. Yrityksen olisi hyva arvioida
tulevien tuntien maaré ja sen perusteella hinnoitella aloitusmaksut paremmin. Heidén
kannattaisi esimerkiksi tend& taulukot, joissa tietylle odotettavalle tuntimé&arélle on jokin
minimialoitusmaksu. N&in varmistuttaisiin siité, ett4 aloitusmaksut kattaisivat edes siihen

liittyvat kustannukset.

Toisaalta yrityksen X tavoitteena on saada uusia asiakkaita ja sitd kautta myéhemmin
saada tuottoa enemmaén. Tama tavoite ndkyy ndiden asiakkaiden kannattavuudessakin.
Sill& tuottoa tulee kunnolla vasta tuntiveloitusty6ll&. Joten jos asiakassuhteet kestavat pit-
kaan, ei aloitusmaksujen huono kate haittaa. Y leisesti ottaen, asiakkaat ovat yleensa kan-
nattamattomia elinkaaren alussa, mutta sitten kannattavuus alkaa parantua ajan kanssa.
Néin taitaa olla myos yrityksen X asiakkaiden suhteen. Silla mitd pidempdaéan asiakkaat
ovat yrityksen asiakkaita, sitd vdhemman on oletettavasti tyota.
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3.6 Yrityksen X taloudellisen analyysin huomiot

Yrityksen X kannattavuus on parantunut viime vuoden aikana ja suunta on positiivinen
edelleenkin. Vaikka vakavaraisuus on ollut heikkoa, on yritys pystynyt hoitamaan mak-
sunsa ja parantanut maksuvalmiuttaan. Yrityksen tehokkuus on ollut huonoa aikaisem-
pina vuosina, mutta se johtuu osaksi siitd, ettd yrityksell& on erilaisia palveluita. Tehok-
kuuden laskennassa on otettu huomioon vain tuntiveloitettava tyo ja sen takia sen on niin
alhainen. Aikaisempien tietojen perusteella huomataan, ettd yrityksen kannattavuus on
ollut melko heikkoa vuonna 2014. Yritys on kuitenkin pystynyt parantamaan omaa kan-
nattavuuttaan ja my6hemmin varmasti myos vakavaraisuuskin paranee. Yrityksien kan-
nattavuuteen vaikuttaa kuitenkin muutkin asiat kuin vain myyntituottojen ja asiakkaiden

maara.

Tunnuslukuja laskettaessa on jouduttu ottamaan monia eri asioita huomioon ja tehty poik-
keuksia. Yrityksesté ei ole saatu kuin kahdelta tilikaudelta tietoja, silla yritys X on melko
uusi yritys ja aikaisempien tilikausien tarkat tiedot eivét ole helposti saatavilla. Toinen
tarked seikka tunnuslukuja tutkiessa, on ottaa huomioon tilikauden 2014 pituus, silla se
oli 16 kuukautta. N&in ollen tilikaudet eivat ole vertailukelpoisia toisiinsa ndhden. Liike-
vaihto on eri mittaisista tilikausista huolimatta ollut samaa luokkaa molempina tilikau-

sina.

Omavaraisuusasteesta ja gearingprosentista ei saada oikeanlaista kuvaa yrityksen vaka-
varaisuudesta, jollei olisi ollut tiedossa, ettd tunnuslukujen negatiivisuudet johtuvat nega-
tiivisesta omasta padomasta. Yrityksen toiminta on siis rahoitettu vieraalla pddomalla, eli
toiminta ei ole vakavaraista. Tunnuslukujen perusteella on myods hankala arvioida, mihin
suuntaan vakavaraisuus muuttuu, sill& tunnuslukutietoja ei ole tarpeeksi pitkaltd aikavé-
liltd. Yrityksen toiminta menee koko ajan vakavaraisempaan suuntaan, mutta on vaikea
ennustaa, koska oma pddoma muuttuisi positiiviseksi. 2016 vuoden arvioidun tuloslas-

kelman oikaisun mukaan se tapahtuisi parin vuoden aikana.

Yrityksen X taseeseen perustuvia tunnuslukuja, kuten quick ratiota ja myyntisaamisten
kiertoaikaa olisi hyvé seurata useamminkin kuin vain kerran vuodessa. Sill4 tilinp&atos-
tiedot ovat yhden péivan tietoja, eivatka anna tarpeeksi tarkkaa kuvaa yrityksen toimin-
nasta ja taseen rakenteesta. Jos halutaan seurata yrityksen maksuvalmiutta ja tehokkuutta

tarkemmin, tulisi yrityksen seurata nditd tunnuslukuja esimerkiksi kuukausitasolla. N&in
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saataisiin paljon tarkempi kuva yrityksen maksuvalmiudesta ja tehokkuudesta. Palvelu-
yrityksen tehokkuutta on muutenkin vaikea selvittdd muulla tavalla kuin kyseisen myyn-
tisaamisten kiertoajan mukaan. Asiakkaiden vahyys yrityksessa X pitdd huomioida myyn-
tisaamisten kiertoaikaa laskiessa. Asiakasmaaran ollessa pieni, yhden asiakkaan maksa-

mattomat laskut vaikuttavat suuresti myyntisaamisten Kiertoaikaan.

Tuottavuuden laskeminen yrityksessa X on todella hankalaa, silla yrityksell& on kolme
eri palvelua, joita se tarjoaa. Lisaksi kun jokainen palvelu laskutetaan eri tavalla asiak-
kaalta, ollaan varmoja, ettei tehokkuutta saada laskettua todenmukaisesti. Palveluyrityk-
sien tuottavuudelle ei ole muutenkaan vield 16ydetty oikeanlaista laskutapaa. Yleisesti
kaytossé on laskea laskutettavien tuntien suhde kaikkiin tunteihin. Tdmé ei kuitenkaan
anna oikeanlaista kuvaa yrityksen X tuottavuudesta, silla vain 53 % yrityksen tuotoista
laskutetaan tuntien mukaan. Joten tuottavuuden tunnusluku on paljon pienempi, mita se

oikeasti on yrityksessa. Tuottavuutta ei kuitenkaan pystytd laskemaan muulla tavalla.

Tuottavuuden tunnusluvusta kuitenkin huomataan, etté ihan liian pieni osuus kédytetyistéa
tunneista laskutetaan asiakkaalta. Yrityksen X pitdisi siis pyrkid laskuttamaan asiakkailta
enemman tehtyja tunteja. Esimerkiksi vuonna 2015 yrityksessé on tehty tunteja yhteensa
5073. Naista 828 tuntia on laskutettu asiakkailta tuntiveloitustydnd, noin 140 tuntia on
kulunut ohjelmistojen aloitustyohon ja tukitydhdn on kulunut suurin piirtein 600 tuntia.
3505 tuntia eli 69 % kaikista tunneista ei ole huomioitu misséan veloitettavissa toissa.
Néihin siis kuuluu esimerkiksi uusien asiakkaiden hankkimiseen kéytetyt tunnit ja ohjel-
mistojen kehittdmiset.

Yrityksen X Kkriittinen piste on helppo laskea, silla yrityksen muuttuvat kustannukset ovat
niin vahaiset, ettei niitd huomioida erikseen muuttuvissa kustannuksissa. Kriittisessa pis-
teessa huomioidaan yrityksen tuloksen oikaisu, jotta saadaan selville kuinka paljon yri-
tyksen tulisi saada myyntituottoja, jotta katettaisiin kaikki yritykselle kuuluvat kustan-
nukset. Silla yritys ei ole kaikkia kustannuksia maksanut taysiméaéaraisind. Laskelmista
huomataan, ettd kriittinen piste on kasvanut aikaisemmasta vuodesta, joten yrityksen pi-
téisi saada myds myyntituottoja enemman tana vuonna, jos halutaan tuloksellisesti paasta
aikaisemman vuoden tasolle. Vuoden 2016 tuloksen oikaisu -Excelissa myyntituottojen
odotetaan olevan pienemmat kuin yrityksen laskettu kriittinen piste. Toisin sanoen yritys
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X tulisi tekemaén tappiota, jos kaikki kustannukset maksettaisiin taysimaaraisind. Jos ja-
tetdan oikaistut kustannukset pois, yrityksen myyntituottojen odotetaan olevan suurem-

mat kuin kustannuksien.

Kannattavuuden eri tunnuslukujen perusteella yrityksen X toiminta on nayttanyt heikom-
malta vuonna 2014, mutta parantunut pikkuhiljaa vuonna 2015 ja sen odotetaan parantu-
van my0s vuoden 2016 aikana. Tarkastellessa yrityksen X kahden eri asiakkaan A ja B
asiakaskatteita, huomataan ettd kannattavuus ei ndissé kuitenkaan nayta heikolta. Molem-
mat asiakkaat ovat tulleet asiakkaiksi vuonna 2015, jolloin my6s kannattavuus yritykses-
sékin lahti kasvamaan. Asiakkaat A ja B ovat erilaiset ja se huomataan myds heidan asia-
kaskatteitten erostakin. Silla asiakkaan A kateprosentti on 56 %, kun taas asiakkaan B
kateprosentti on 76 %. Kateprosenttien ero johtuu pitkalti siitd, ettd asiakkaan A ohjel-
misto oli vaativampi mita aluksi oltiin sovittu. Yrityksen X pitéisi siis tarkemmin selvittaa
tulevan ohjelmiston koko ja vaativuus sekd arvioida kuinka paljon tyokustannuksia siita
syntyy. Sen avulla pystytaan alusta alkaen kattaa kustannukset.
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4 HINNOITTELU

Tassa luvussa kerrotaan ensin yleisesti hinnoittelusta ja hinnoittelumenetelmista. Sen jal-
keen perehdytddn paremmin palveluyrityksen hinnoitteluun. Lopuksi tarkastellaan yri-

tyksen X nyKkyisia hinnoittelumenetelmia ja palveluiden hinnoittelun kannattavuutta.

4.1 Hinnoittelusta yleisesti

Jormakan ym. (2016, 213) mielest& yksi kannattavan toiminnan lahtokohta on onnistunut
hinnoittelu. TIEKEnN (2005, 7) julkaisussa kerrotaan, etta hintojen muuttaminen on nopein
tapa kannattavuuden parantamiseen. Kun hinnoitteluprosessia aloitetaan, tulee yrityksen
analysoida oman liiketoimintamallinsa liséksi tuotteen tai palvelun ominaispiirteitd, kil-
pailutilannetta, asiakkaita, elinkaaren vaihetta sekd kustannuksia. Néita kaikki asioita pi-
téisi pohtia ennen varsinaisen hinnan asettamista, silla edella mainitut vaikuttavat kaikki
tuotteen tai palvelun hintaan. (Raatikainen 2008, 149-150.)

Uuden tuotteen tai palvelun hinnoittelussa taytyy ottaa huomioon, ettd sen pitdisi kattaa
kaikki tuotteesta tai palvelusta johtuvat kustannukset ja tuo liséksi voittoa yritykselle.
Alarajan hinnoittelulle maarittavat palvelun muuttuvat kustannukset ja ylarajan palvelun
kysynta sek& se, mit4 asiakkaat ovat valmiita siitd maksamaan. (Jormakka ym. 2016,
213.)

Eklundin ja Kekkosen (2014, 102) mukaan hinnoitteluun vaikuttaa se kuinka erilainen
tuote tai palvelu on muihin markkinoilla oleviin ndhden. Vakiotuotteen, joita on saman-
laisia markkinoilla paljon, hinta pitad olla samaa tasoa kuin muut markkinoilla olevat,
silla muuten niité ei saada myytyd. On olemassa myds omaleimainen tuote seka taysin
erikoistunut tuote. Mita erikoisempi tuote tai palvelu on kilpailijoihin ndhden, sitd vaike-
ampi niitd on vertailla keskendén. Erilaisuuden takia yritykselld on varaa méaaritelld enem-

man tuotteen hintaa.

Niin kuin aikaisemmin oli puhetta tuotteen tai palvelun elinkaari vaikuttaa hinnoitteluun.

Elinkaaren alussa oleva uusi tuote on yleensa halvempi, jotta saadaan myynti nopeasti
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kasvuun seka enemman tunnettavuutta. Nain yritys saisi nopeasti tuottoja seké valmistus-
kustannukset pienenisivat, jos valmistus on suurta. Toisaalta alhaista hintaa on myéhem-
min vaikea nostaa, jos ei tuotetta sitten muokata. Jotkut yritykset voivat hinnoitella uuden
tuotteen tai palvelun kalliimmaksi kuin Kilpailijoiden omat. Tdman tarkoituksena on
luoda hyva imago ja tarjota sitd vain edellakévijéille jotka ovat valmiita maksamaan uu-
sista tuotteista tai palveluista enemman. (Eklund & Kekkonen 2014, 102-103.)

Tuotteen tai palvelun hinta vaikuttaa kannattavuuden lisdksi yrityksen imagoon ja kilpai-
lutilanteeseen (Eklund & Kekkonen 2014, 102). Kilpailijoita alhaisemmalla hinnalla yri-
tys voi saada suuremman markkinaosuuden. Tdssa on kuitenkin se mahdollisuus, etta
muut kilpailijat alentavat my6s hintoja, ja pian toiminta ei ole kannattavaa kenellek&éan.
Liian alhainen hinta saattaa kuvata asiakkaiden mielesta tuotteen huonoa laatua. Sen takia
monet yritykset korostavatkin, etté tuotteet ovat hinta-laatusuhteeltaan hyvia. Tuotteiden

tai palveluiden alhaiset hinnat voivat vaikuttaa yrityksen imagoon huonolla tavalla.

Kilpailijoita korkeampi hinta taas voi vaikeuttaa tuotteiden tai palveluiden myyntiin, jos
ei yrityksella ole sitten hyva imago. Varsinkin jos tuote tai palvelu ei eroa kilpailijoiden
tarjoamista, niin asiakkaat valitsevat halvimman. Kalliimmalla hinnalla pystyy myymaén
silloin, kun asiakkaat arvostavat yrityksen imagoa ja brandi&. Kalliimmalla hinnalla voi-
daan myyda myos silloin, kun tuote tai palvelu tarjoaa jotain erilaista kuin kilpailijoiden
omat. Kun ollaan saatu selville hinnoitteluun vaikuttavat seikat, tulisi sen jalkeen valita

yritykselle sopiva hinnoittelustrategia.

4.2 Hinnoittelustrategiat

Hinnoittelustrategia pohjautuu siihen ajatukseen, ettei hinnoittelua ajatella pelkéstéén
kannattavuuteen vaikuttavana tekijand. Tuotteen tai palvelun hinta voidaan laskea kan-
nattavuusrajan alapuolelle, jotta saadaan kasvatettua markkinaosuutta tai estettya kilpai-
lijoiden pa&sy markkinoille. Hinnoittelua voidaan my6s muuttaa tuotteen tai palvelun
elinkaaren aikana, jolloin hinta sopii parhaiten tuotteen tai palvelun elinkaaren vaihee-
seen. Joskus voi olla myos niin, etta kysynté ylittadd tarjonnan ja sen takia hintoja voidaan
korottaa ilman, ettd tuotteiden tai palveluiden myyntimaaré ei laske. (Eskola & Manty-
saari 2006, 47.)
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Yrityksen hinnoittelustrategian taytyy perustua yrityksen muihin strategisiin tavoitteisiin,
ja se on tarke& osa tuotteen tai palvelun kokonaismarkkinointistrategiaa. Yrityksen teh-
dessa pitkan aikavalin suunnitelmia, pitéisi sen huomioida ja yhdist&a hinnoittelustrategia
tukemaan muita suunnitelmia. TIEKE (2005, 28-30) on jakanut hinnoittelustrategiat nel-
jaan ryhmaan julkaisussaan. Ryhmat on jaettu sen mukaan, minkélaisia ovat tuotto- ja
markkinaosuustavoitteet sekd kuinka nopeasti ne pitéisi saavuttaa. Ryhmat ovat markki-
naosuuden maksimoinnin strategiat, tulevaisuuden kasvun strategiat, neutraalit strategiat
ja asiakasarvon maksimoinnin strategiat. Yrityksen ei tarvitse noudattaa jotakin tiettya
hinnoittelustrategiaa pelkastaén, vaan se voi yhdistella strategioita, jotta se sopii parhaiten

oman tuotteen tai palvelun myymiseen.

Markkinaosuuden maksimoinnin strategioissa tarkoituksena on markkinaosuuden kasvat-
taminen mahdollisimman suureksi alhaisella hinnalla. Strategia on onnistunut, kun mark-
kinaosuus on tarpeeksi suuri. Tuotantoméarien ollessa suuria myds tuotantokustannukset
pienenevét. Téllaisia strategioita kaytetddn, kun kilpailevat tuotteet ovat samankaltaisia,
asiakkaita on paljon ja hintataso matala. Markkinaosuuden maksimoinnin strategioissa
hintaa ei pystytd usein myéhemmassé vaiheessa nostamaan, kun taas tulevaisuuden kas-
vun strategioissa hintaa yleensé nostetaan, kun saavutetaan haluttu markkinaosuus. Tule-
vaisuuden kasvun strategioissa pyritddn luomaan markkinoita, tekemaan asiakaskokei-
luita seka kasvattamaan markkinaosuutta ja myéhemmin tulevaisuudessa vasta odotetaan
tuottoja ja markkinaosuuden kasvua. Naissé strategioissa hinnat ovat aluksi markkinahin-

taa matalammat ja niita korotetaan myéhemmin. (TIEKE 2005, 31-33.)

TIEKE (2005, 35) kuvailee julkaisussaan neutraaleja hinnoittelustrategioita maltillisiksi
strategioiksi, joissa valtetaan riskeja ja joita pystyy soveltamaan koko tuotteen tai palve-
lun elinkaaren ajan. Strategioiden alussa pyritdan pitdimaan kustannukset pienina ja hin-
nan rooli markkinoinnissa véhdisend. Tuottoja ja markkinaosuuden kasvua pyritdan saa-
maan heti, eikd vasta tulevaisuudessa. Tata hinnoittelustrategiaa monet yritykset kéytta-
vat usein. Neutraaleihin hinnoittelustrategioihin kuuluvat kustannusperusteinen ja mark-

kinaperusteinen hinnoittelu, joista kerrotaan enemmén seuraavassa luvussa.

Asiakasarvon maksimoinnin strategiassa pyritdan heti saamaan suurempia tuottoja ja voi-
ton maksimointia. T&man strategian tuotteet ja palvelut ovat yleensa raataloityja, jolloin

myo0s asiakkaat ovat valmiita maksamaan niistd enemmaén. Asiakaskunta on pientd raata-
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I6idyissé tuotteissa ja palveluissa. Kustannuksetkin ovat yleensa suuremmat, kun asiak-
kaille pitda muokata tuotteita ja palveluita. Asiakasarvon maksimoinnin strategiaa kéayte-
tdé&n usein tuotteen tai palvelun elinkaaren alkuvaiheessa. (TIEKE 2005, 36-37.)

4.3 Hinnoittelumenetelmat

4.3.1 Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteisen hinnoittelun lahtokohtana on yrityksen tuotteen tai palvelun val-
mistuskustannukset. Hinnoittelussa ensin selvitetddn tuotteen tai palvelun valmistuskus-
tannukset ja siihen lisatddn voittotavoite ja verot paalle. (Jormakka ym. 2016, 214.)
Tuote- tai palvelukohtainen kustannuslaskenta yrityksessa pitéé olla tarkkaa, jos halutaan
hinnoitella kustannusperusteisesti, silla véarin lasketut kustannukset heijastuvat hintaan
ja tuotekannattavuuteen. Yksinkertaisessa kustannusperusteisessa hinnoittelussa laske-
taan hinta kiinteédlle tuotantoméaardlle ja lisaksi oletetaan, ettd kysyntd on joustamaton
hinnan suhteen. (Laitinen 2007, 157-158).

Ongelmakohtia kustannusperusteisessa hinnoittelussa on joitakin. Tuotteen tai palvelun
hinnat voivat nousta liian korkeiksi tdiman hinnoittelun perusteella. Kustannusperustei-
sessa hinnoittelussa ei yleensa oteta huomioon markkinatilannetta eika kilpailijoiden hin-
toja. (Jormakka ym. 2016, 214.) Nykyaan kun markkinat ovat suuret ja kilpailu kovaa, on
pakko ottaa huomioon my6s markkinatilanne seka kilpailijat. Onkin kannattavaa pitaa
kustannusperusteista hintaa lahtékohtana ja sen avulla 16yt&& sopiva hinta tuotteelle tai
palvelulle. Suunniteltu kate auttaa my®os, jos tuotteen tai palvelun kysynta onkin pienem-
péa tai kilpailu kovaa. Silloin yritys saa vain suunniteltua pienempaa katetta tuotteiden
myynnista. Tall& tavalla ajateltuna kustannusperusteinen hinnoittelu on joustavaa. (Laiti-
nen 2007, 157-160).

Yleisimmat hinnoittelumenetelmat kustannusperusteisessa hinnoittelussa on omakustan-
nushinnoittelu ja katetuottohinnoittelu. Omakustannushinnoittelussa tuotteen myyntihin-
nan pitéisi kattaa tuotteen kiinteét ja muuttuvat kustannukset seké voittotavoitteen. Oma-
kustannushinnoittelua kaytetadn padsaantoisesti teollisuudessa ja kaupan alalla. (Jor-
makka ym. 2016, 214.)
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Tuotteen tai palvelun muuttuvat ja kiinteat
kustannukset

(= omakustannusarvo)

+ Voittolisa

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

Katetuottohinnoittelussa tuotteen tai palvelun muuttuviin kustannuksiin lisataan katetuot-
totavoite ja néista syntyy tuotteen tai palvelun myyntihinta. Katetuotolla pyritdan katta-
maan yrityksen kiintedt kustannukset ja tekeméén voittoa. Katetuottohinnoittelulla voi-
daan eri tuotteille ja palveluille antaa eri suuruisia katetuottotavoitteita. Joten osa tuot-
teista tai palveluista kattaisi enemman kiinteitd kustannuksia kuin toiset. Katetuottohin-
noittelussa pitaa ottaa huomioon, etta se kattaisi yrityksen kaikki kiintedt kustannukset.
Muuten tuotteita tai palveluita myydaén liian halvalla eika yritys saa voittoa. (Jormakka
ym. 2016, 215.)

Tuotteen tai palvelun muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

4.3.2 Markkinalahtoinen hinnoittelu

Markkinaldhtdisen hinnoittelun ldhtékohtana on nimen mukaisesti markkinoilla olevien
kilpailevien tuotteiden tai palveluiden hinta. Tuotteen tai palvelun hinta méaraytyy siis
siitd, kuinka paljon asiakkaat ovat valmiita maksamaan. Tastd kun poistetaan voittota-

voite, saadaan tavoitekustannukset joihin yrityksen pitdisi pyrkié.
Markkinahinta — voittotavoite = tavoitekustannukset
Nykyéaan monet yritykset hinnoittelevat markkinalahtoisesti. Silloin heidan pitéé keskit-

tya kustannusten seurantaan ja tehokkuuden maksimointiin, koska myyntihintaa ei voida

muuttaa. Kustannukset vaihtelevat paljon tuotteen tai palvelun elinkaaren aikana, joten
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voittotavoite vaihtelee myds paljon. Ennen kuin tuote tai palvelu saadaan myyntiin, syn-
tyy kustannuksia suunnittelusta ja kehittdmisestda. Lisaksi markkinointiin kuluu rahaa ai-
nakin tuotteen tai palvelun elinkaaren alussa. (Jormakka ym. 2016, 216-217.)

4.4 Hinnoittelu palveluyrityksessa

Palveluiden hinnoittelu on hankalaa, silla liian korkea hinta voi aiheuttaa markkinaosuu-
den pienentymista ja asiakkaiden vahenemista, kun taas liian alhainen hinta voi olla kan-
nattamaton yritykselle pitké&lla aikavalill&d. Palvelun hinnoittelun ongelmina on vaikeus
perustella asiakkaalle, minké takia palvelu on tietyn hintainen ja mitd hyotyé asiakas saa
siitd. Yrityksissa mydskin kaytetaan liian vahan aikaa ja resursseja hinnoitteluun. Mark-
kinahintaan perustuvaa hinnoittelua ei kannattaisi kayttaa raataloidyissa palveluissa, silla
niiden pitdisi perustua asiakkaan saamaan arvoon ja hyotyyn. Asiakkaan saaman arvon
madrittaminen on yksi ongelmakohta. (TIEKE 2005, 10-12.) Yrityksessé X tuotteina ovat
osin asiakasraataloidyt palvelut, joten niiden hinnoittelu pitéisi perustua asiakkaan saa-

maan arvoon.

Asiakkaan nakokulmasta palvelun arvo muodostuu referenssiarvosta ja differointiar-
vosta. Referenssiarvolla tarkoitetaan parhaan vaihtoehtoisen tuotteen arvoa ja differoin-
tiarvolla arvoa, joka erottaa tuotteen kilpailijoista. Differointiarvo voi olla negatiivinen,
jos siihen liittyy riskeja. Asiakkaalle hinnoittelumalli pitéisi olla selked, silla muuten pal-
velu voi j44d& ostamatta. Yrityksen siis pitdisi suunnitella hinnoittelu asiakkaan muodos-
taman arvon perusteella. (TIEKE 2005, 13-15.) Asiakkaan saamaan arvoon perustuvaa
hinnoittelua kutsutaan arvoperustaiseksi hinnoitteluksi. Se on melko uusi tapa hinnoitella
palveluita. Arvoperusteisessa hinnoittelussa ei ole saatavilla vertailuhintoja ja sita kayte-
t&an sen takia esimerkiksi uusissa projekteissa. Kun hinnoitellaan arvoperusteisesti, pi-
taisi yrityksen tuntea asiakkaat tarpeeksi hyvin ja asiakkaiden pitéisi pystyd kertomaan

avoimesti mielipiteensé hinnasta. (Raatikainen 2008, 167.)

TIEKEN (2005, 17-18) oppaassa kiytetddn hinnoittelun pohjana ”Nelja askelta kannatta-
vaan hinnoitteluun” -mallia. Ensin analysoidaan, sen jalkeen asemoidaan ja valitaan hin-

noittelustrategia. Lopuksi valitaan kaytannon hinnoittelumalli. Analysointi-vaiheessa
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analysoidaan tuotteen ominaispiirteitd, asiakkaita, markkinoita ja kilpailijoita, kustannuk-
sia seké elinkaaren vaiheita. Asemoinnissa madritellaan palvelun hinta suhteessa kilpai-

lijoihin. Hinnoittelustrategia valitaan yrityksen liiketoimintaan sopivaksi.

Hinnoittelumallin avulla pystytaén esittdmaén asiakkaalle, milla tavalla palveluita on hin-
noiteltu. Hinnoittelumallia kannattaisi vaihdella asiakkaan sek& kayttotarkoituksen mu-
kaan. Jokainen asiakas nimittéain kaipaa palvelulta eri asioita. (TIEKE 2005, 38-39.)

Palveluyrityksessa hinnoittelumallina voidaan kéayttdd myds tuntiveloitushintaa. Siiné
lasketaan ensin kaikki kustannukset, joita palveluyrityksessa on ja jaetaan laskutettavalla
tuntiméarélla. Tassé kuitenkin pitéd ottaa huomioon kuinka paljon oikeasti tehd&aan asi-
akkaalle tuntit6itd, eikd ottaa huomioon kaikkia tyontekoon kéytettyja tunteja. Laskutet-
tavaa tuntimaaraa on vaikea ennustaa etukéateen, varsinkin ohjelmistoyrityksessa. Silloin
kannattaa tarkastella aikaisempien vuosien toteutuneita tuntiméaarid. (Eklund & Kekko-
nen 2016, 118.) Yrityksella X ei ole historiatietoja monelta vuodelta, joten se vaikeuttaa
laskutettavan tuntimadran ennustamista. Minimituntihinnan pystyy laskemaan katetar-
peen avulla. Katetarpeeseen luetaan henkildstokustannukset, kiintedt kustannukset, pois-

tot, korot ja yrityksen voittotavoite. (Yritystulkki, palveluyrityksen hinnoittelu.)

Katetarve

Palveluyrityksen minimituntihinta = -
laskutettavat tunnit

Taman kaavan avulla saadaan selville mitd véahintaan pitéisi tienata, jotta haluttu tulos
saadaan aikaiseksi. Jos katetarpeessa ei huomioida voittotavoitetta, minimituntihinta kat-
taa yrityksen kustannukset, mutta voittoa ei synny. Eklundin & Kekkosen (2016,119)
mielestd tdiman hinnoittelumallin ongelma on ne tunnit, jolloin ei ole asiakasty6td. Kun
halutaan saada kuukausipalkkaa, pitéisi asiakkailta laskuttaa kaikki kustannukset ja
kaikki tehdyt tunnit. Toinen ongelma on se, pystytdanko arvioimaan oikeita laskutettavia
tunteja aikaisempien vuosien perusteella. Silla asiakasty6hon kuluvat tunnit voivat vaih-
della yrityksissa paljon. Vélilla nimittdin menee enemmaén aikaa uusien palveluiden luo-
miseen ja myyntiin, kuin suoraan asiakastyohon. Yrityksessa X ei voida laskuttaa asiak-
kailta niité4 tunteja, joita laskutetaan muulla kuin tuntiperustaisella tavalla. Naihin lukeu-
tuu tukity6hon liittyvat tunnit (kuukausiveloitus) ja ne tunnit, jotka laskutetaan aloitus-

tuottoina asiakkailta (kertalasku asiakkuuden alussa).
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Muita palveluyrityksen hinnoittelumalleja ovat suoriteperusteinen hinnoittelu, palveluta-
sohinnoittelu, ominaisuushinnoittelu ja saatavuushinnoittelu. Suoriteperusteinen hinnoit-
telu sopii selkeddn kokonaisuuteen, esimerkiksi laatoitustyd. Myyjélla pitéé olla tietoa ja
kokemusta, kun hinnoittelee suoriteperusteisesti. Palvelutasohinnoittelussa asiakas mak-
saa tietysta tasosta, jonka on itse valinnut. N&itd ovat esimerkiksi hotellien luokitukset.
Asiakas voi itse paattaa haluaako maksaa laadusta enemmaén vai tyytyykd hieman huo-
nompaan ja halvempaan. Ominaisuushinnoittelussa asiakas ostaa eri osia ja voi néin vai-
kuttaa mistd haluaa maksaa. Ominaisuushinnoittelu sopii esimerkiksi ohjelmistopalve-
luille, joissa on tarjolla eri osia. Siind pyritaan lisdosilla saamaan ylimaaraisté tuottoa.
(Raatikainen 2008, 163-165.) Yritys X:lla ominaisuushinnoittelua ei oikeastaan kayteta,
muuta kuin asiakkaiden haluamiin lisdosiin. N&isté yritys harvemmin kuitenkin saa voit-

toa, silla se lapilaskuttaa lisdosat suoraan asiakkailta.

Saatavuushinnoittelussa asiakas maksaa siitg, etta sillda on mahdollisuus kayttaa jotakin
lisdpalvelua koska haluaa. Tat4 hinnoittelumallia k&ytetadan esimerkiksi elektroniikkalait-
teen tukipalvelussa tai sen voi yhdistada myos palvelutasoon. (Raatikainen 2008, 165.)
Yrityksessa X hinnoitellaan tukipalvelu talla perusteella. Asiakkailla on mahdollisuus

pyytaa tukea tarvitsemiinsa asioihin kuukausihinnalla.

4.5 Yrityksen X hinnoittelun nykytila-analyysi

Yritys X:n tarjoamilla ohjelmistoilla on aloitus- ja asennusmaksu, jonka suuruus riippuu
ohjelmiston koosta ja muutosten méaarasta. Aloitusmaksu pyrkii kattamaan ohjelmiston
aloittamisen ja toiminnanohjausjérjestelman asentamisen sekd myynnisté johtuvat kus-
tannukset. Muuten ty6t paasaantoisesti laskutetaan tuntityond. Uudelle asiakkaalle anne-
taan arvio siitd, kuinka paljon menee tunteja alussa ja siité hinta-arvio, mutta kaikki kui-
tenkin laskutetaan toteutuneiden tuntien mukaan (Toimitusjohtaja 2016). Lisaksi yrityk-
selld on tukipalvelu asiakkaille, jossa on kiinteéd asiakaskohtainen kuukausihinta kaikille,
riippumatta siitd kuinka paljon tukipyynt6ja asiakkaalta tulee. Tdman avulla yritys X ha-
luaa auttaa asiakkaita kaikissa ongelmissa seké auttaa heitd kdyttamaan ja korjaamaan
ohjelmia. Kaikilla asiakkailla ei kuitenkaan ole tukipalvelua. Yrityksen X toiminnanoh-
jausjarjestelméssa pystyy tarkastelemaan asiakaskohtaisesti, kuinka paljon on laskutettu

mitékin tyota. Lisaksi sieltd pystytddn katsomaan asiakaskohtaisesti tehdyt tunnit.
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Yrityksen X eri palveluissa on kaytetty monia eri hinnoittelumenetelmié. Tukipalvelun
hinnoittelu perustuu saatavuushinnoitteluun. Ominaisuushinnoittelua kaytetdan silloin
kun asiakas haluaa jonkin lisdosan, minka yritys joutuu ostamaan muualta. Tuntiveloitet-
tavassa tydssé taas kaytetddn aikaperusteista hinnoittelua ja ohjelmistojen aloitusmaksut
veloitetaan suoriteperusteisesti. Olisi hyvé, jos yritys pystyisi yhtendistimaan hinnoitte-
lumenetelmiddn, jotta esimerkiksi asiakkaat ymmartdisivat paremmin yrityksen hinnoit-
telua. Lisaksi hintojen kannattavuutta on vaikea tarkastella, kun kaikki palvelut hinnoi-
tellaan eri tavalla eiké yrityksella ole seurantaa ndista. Hintojen kannattavuutta pystyisi

tarkastelemaan, jos yritys X loisi seurantaa varten rakenteet.

Tuntihintaa on laskettu tilikauden 2016 alkaessa, sill& yrityksen ja joidenkin asiakkaiden
mielestd korkeampi tuntihinta oli liian suuri. Yrityksen kehitys- ja muokkaustyét ovat
kuitenkin Kilpailijoihin ndhden yksinkertaisia. Yrityksen mielestd suurempaa tuntihintaa
voitaisiin perid, jos tyot olisivat paljon vaativampia. Yrityksen tyohon kuuluu myos pal-
jon selvitystyotd, joka ei varsinaisesti liity asiakkaalle tehtdvaan tyohon. Téhan menee

aikaa, joten tuntejakin laskutetaan asiakkailta enemman. (Toimitusjohtaja 2016.)

Palveluiden hinnoitteluun ja kustannusten kattamiseen ei olla yrityksesséd X keskitytty
paljoakaan. Yrityksessd on enemman Kkeskitytty asiakkaalle tehtdvaan tydhon ja uusien
asiakkaiden saamiseen. Aikaisempi tuntihinta on pohjautunut siihen, milla hinnalla hei-
dan ostamansa yritys on laskuttanut aikaisemmin asiakkaitaan. Uutta tuntihintaa miet-
tiessa ei olla kunnolla pohdittu, kattaako se kaikki mahdolliset kustannukset ja jadko sen
jalkeen mitaan kateen. Asennusmaksun ollaan kuitenkin ajateltu kattavan asennuksesta ja
asiakkaan saamisesta johtuvat kustannukset. Asiakkaan saamisesta johtuvia kustannuksia
ovat myynnistd johtuvat kustannukset sekd matkakustannukset joita tehddan asiakkaan
luokse. Tukipalvelun kannattavuus riippuu siitd, kuinka paljon tukipyynt6ja asiakkailta

tulee kuukaudessa.

Tukipalvelu on ollut yritykselle X kannattavaa, silla yritys saa kuukausittain tuloja siita.
Kustannukset vaihtelevat tukipalvelussa tukipyyntéjen mééran suhteessa. Joskus asiak-
kaat eivét tarvitse tukea ja muokkaamista mihink&an ohjelmistossa ja joskus tukipyynt6ja
tulee todella paljon. Jos tukipyynt6ja alkaa tulemaan enemman kuin tdh&n mennessa, yri-
tyksen tulee miettid tukipalvelun hinnan korottamista tai hinnoittelumenetelman muutta-
mista. Talla hetkelld tukipyynt6ihin menee kuukaudessa noin 40-50 tuntia. Yrityksell& on

tukipalveluasiakkaita talla hetkell& 7, joten asiakasta kohti tukity6td tehddaén keskimaarin
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5-7 tuntia kuukaudessa. Tukipalveluihin kaytetyt tunnit vaihtelevat suuresti asiakkaitten
keskuudessa, joillekin tehddan tyota vain 1-3 tuntia kuukaudessa. Tukipalvelun hinnat
vaihtelevat asiakkaittain 120 eurosta 350 euroon.

Yritys X ei ole verrannut hintojansa kilpailijoiden hintoihin, eivéatka he ole sen perusteella
hinnoitelleet omia palveluitaan. Yritys uskoo, ettd heidan palvelunsa ovat kuitenkin hal-
vempia kuin saman alan yrityksilla keskimaarin. Yritys ei ole mééritellyt itselleen hinta-
strategiaa. Yhtidryhman hintastrategiana on yleisesti ollut myyminen halvemmalla kuin
Kilpailijat ja sitd kautta on pyritty saavuttamaan suurempi ja kasvava asiakaskunta. Taman
avulla paastadn markkinoille ja saavutetaan haluttu markkinaosuus. Yritykselle ja yhtio-
ryhmalle voisi parhaiten sopia TIEKEN hinnoittelustrategioista tulevaisuuden kasvun
strategiat. Silla he pyrkivét kasvattamaan markkinaosuutta ja saamaan enemman tuottoja

sitten myohemmassé vaiheessa, kun asiakaskuntakin on suuri.

Yrityksen palveluiden hinnoitteluun ja hinnoittelustrategiaan vaikuttaa paljon se, etta yri-
tys tarjoaa avoimen lahdekoodin palveluita. Avoimeen lahdekoodiin perustuvilla yrityk-
silla on tiukempi hintakilpailu ja palveluiden hinnat ovat halvempia kuin suljetun lahde-
koodin palveluilla. Tdma johtuu siit4, ettd jokainen pystyy muokkaamaan ja kehittdmaan
avoimen lahdekoodin palveluita. Hinnan pitaa olla tasolla, josta asiakkaat ovat valmiita
maksamaan, ettei heidan tarvitse itse opetella koodaamista ja ohjelmien muokkaamista.
Asiakas maksaa ohjelman muokkaamisesta omaan kayttoonsa, paivittamisesté ja ilmen-
neiden ongelmien ratkomisesta. Yrityksen X tuotot kertyvét eri tavoin hinnoitelluista pal-

veluista.

4.6 Yrityksen X minimituntihinta

On monia eri tapoja laskea minimituntihinta yritykselle. Ohjelmistoja tuottavalle palve-
luyritykselle on vaikea 16yt&& juuri sopivaa minimituntihinta laskelmaa. Tuntihintaa las-
kettaessa jaetaan kustannukset valittomiin ja vélillisiin kustannuksiin, riippuen siita,
kuinka hyvin ne pystytddn kohdentamaan asiakkaalle. Téssé tydssa kaytetaan yrityksen
X tuntihintaa laskettaessa palveluyrityksen minimituntihinta laskelmaa ja muokataan sita

yritykselle X sopivaksi. Sen avulla pystytddn helposti laskemaan kaikki kustannukset
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jotka kuuluvat yritykselle ja siind voidaan ottaa huomioon myos tavoiteltu voitto. Yrityk-
selle X lasketaan minimituntihinta, joka kattaisi yrityksen henkildstokustannukset, muut
yleiset kustannukset, korot ja poistot. VVoittotavoitetta ei siis huomioida laskelmissa.

Ensin lasketaan yrityksen katetarve. Katetarpeeseen siséltyy yrityksen oikaistut henkilds-
tokustannukset, oikaistut yleiskustannukset, poistot ja korot. Y leiskustannuksilla tarkoi-
tetaan kustannuksia, joita on vaikea kohdentaa asiakkaille. Laskelmassa ei siis huomioida
kaikkia yrityksen palvelinkustannuksia ja tietoliikennekustannuksia, jotka pystytaan koh-
distamaan asiakkaalle. Tietoliikennekustannukset veloitetaan suoraan asiakkaalta heidén
kayttonsa mukaan ja palvelinkustannukset ovat myds asiakaskohtaisia. Kun katetarve jae-

taan yrityksen laskutettavien tuntien mééralla, saadaan minimituntihinta.

Tassa kohtaa kuitenkin pitaa ottaa huomioon, etta yritys tarjoaa muitakin palveluita kuin
tuntilaskutettavaa ty6td. Nain ollen laskelmasta pitéa poistaa viela muihin palveluihin liit-
tyvét kustannukset. Ohjelmistojen aloitusmaksuihin ja tukipalveluihin liittyvat henkil6s-
tokustannukset pitaa vahentaa laskelmassa olevista henkilostokustannuksista. Pitaa siis
selvittad kuinka monta tuntia yritys X tekee aloitusmaksujen ja tukipalveluiden eteen toita
suhteessa yrityksen kaikkiin tunteihin. Ohjelmistojen aloitusmaksuihin on kdytetty tun-
teja vuonna 2015 3 % yrityksen Kkaikista tunneista ja vuonna 2016 sen odotetaan olevan
vain 1 %. Tukipalveluihin vastaavasti on kédytetty tunteja vuonna 2015 ja 2016 12 % yri-
tyksen kaikista tunneista. Eli vuoden 2015 minimituntihinnasta vahennetaan henkilésto-
kustannuksista yhteensd 15 % ja vuoden 2016 laskelmasta 13 %. N&in saadaan realisti-
sempi kuva yrityksen minimituntihinnasta, eik& laskuteta mitdan kustannuksia kahteen

kertaan.

Tassa laskelmassa pitdd ottaa huomioon, etta yrityksen yleiskustannukset ovat laskettu
minimituntihintaan, joten minimituntihinta kattaa kaikki muut kustannukset paitsi asiak-
kaille helposti kohdistettavat kustannukset eli niin kutsutut valittoméat kustannukset.
Y leiskustannukset kannattaa huomioida minimituntihinnassa, jotta ne tulee jossakin edes
katetuksi. Silla yrityksen X ohjelmistojen aloitusmaksuista ei tule valttaméttd aina niin
paljon katetta, jotta se riittdisi kattamaan osaa yleiskustannuksista. Aloitusmaksut myds
neuvotellaan asiakaskohtaisesti ja hinnan pit&é olla tarpeeksi kilpailukykyinen, jotta yri-
tys saadaan asiakkaaksi. Aloitusmaksuja myds tulee suhteessa vahemmaén kuin muita

tuottoja, joten myds sen takia siihen on vaikea siséllyttdd muita kustannuksia kuin siihen
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liittyvat henkildstokustannukset ja helposti kohdistettavat kustannukset. Tukityéhoén kuu-
luviin tunteihin on myo6s hankalaa ottaa huomioon yleiskustannuksia, silla ne vaihtelevat

niin paljon ja tukityota tehdadn eri asiakkaille eri maaria.

Y14 esitetyn laskelman pohjalta saadaan yrityksen X minimituntihinnaksi vuodelle 2015
114 euroa. Vuonna 2015 yritys veloitti asiakkailta tuntitydstd 100 euroa tunnilta, joten
minimituntihinta on korkeampi kuin veloitettu hinta. Vuoden 2016 minimituntihinnaksi
saatiin 125 euroa tunnilta, kun taas vuonna 2016 yritys X on veloittanut asiakkailtaan 75
euroa tunnilta. Tassd minimituntihinnan ja veloitettavan tunnin ero on suuri. NyKkyinen
tuntihinta ei kata yrityksen kaikki kustannuksia. Yrityksen pitéisi siis tarkastella hieman
tuntihintojansa ja pohtia pystyisikd hintoja korottamaan huomioiden kilpailutilanne ja

markkinaosuustavoitteet.

Toinen vaihtoehto on myydé& enemmén tunteja. Yrityksen X tuntihinnalla veloitettavien
tuntien maara on ollut vuonna 2015 16 % ja vuonna 2016 18 % suhteessa yrityksen kaik-
kiin tunteihin. Yritykselld on siis paljon tunteja, joita se ei veloita millaan tavalla. Tunteja,
joita ei veloiteta asiakkailta millaan tavalla on molempina vuosina 2015 ja 2016 ollut 69
% yrityksen kaikista tunneista. Tdma on huomattava osuus tyontekijoiden tunneista. Ve-
loittamattomien tuntien osuus selittadkin sen, minka takia yrityksen tuntihinnat ovat mi-
nimituntihintaa pienemmat. Jos yritys X pystyisi veloittamaan tuntitdind asiakkailta esi-
merkiksi 30 % kaikista tunneistaan, olisi yrityksen X minimituntihinta 75 euroa. Talléin
se olisi sama kuin nyt veloitettava tuntihinta. Toisin sanoen, yrityksen pitaisi kasvattaa
tuntiveloitettavaa tyotd 60 % tdman hetkiseen néhden, jotta tuntiveloitushinta kattaisi yri-

tyksen kustannukset.

Minimituntihinnan laskeminen auttaa yritysta X selvittdmaan mitd asioita voidaan ja pys-
tytddn muuttamaan, jotta saadaan tuntihinnat kannattaviksi. Yrityksessa ei ole aikaisem-
min selvitetty tarkasti kattaako tuntihinta kustannuksia, sen takia tast4 analyysista on pal-

jon hyotya yritykselle.
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5 TULOKSEN OIKAISUN ANALYSOINTI

Tilinpaatosta voidaan muokata vertailukelpoisempaan muotoon sekd kayttokelpoisem-
maksi analyysié varten. Yritykset voivat tilinpdétosta tehdessa muokata tuloksia kirjan-
pito- ja tilinpaatoslainsdadannon puitteissa, esimerkiksi nayttdmaan hieman parempaa tu-
losta. Muokattavat kohdat ovat harkinnanvaraisia kohtia, joissa pystytdan joustamaan.
Néitd ovat esimerkiksi jaksotukset ja arvostusperiaatteet. Tilinpadtoksen oikaisemisella
saadaan tarkempaa ja parempaa tietoa, jotta tilinpaatosta pystyttaisiin vertailemaan aikai-
sempiin vuosiin. (Ikaheimo, Malmi & Walden 2016, 99.)

Tarkoituksena on ollut selvittda yrityksen X tuntihinnan kannattavuus ja siihen vaikuttaa
pitkalti laskutetut tunnit ja yrityksen kustannukset. Kun kustannukset poikkeavat normaa-
lista, on vaikea saada oikeaa kuvaa yrityksen tuntihinnan kannattavuudesta. Joten tdssé
tapauksessa on kannattavaa oikaista yrityksen viime tilinpaatoksen tuloslaskelmaa realis-
tisempaan suuntaan. Silloin pystytdédn tarkastelemaan myds sitd, onko tuntihinta kannat-
tavaa silloin, kun kustannukset ovat todenmukaisemmat. Oikaistu tulos on myos vertai-
lukelpoinen muihin toimialalla oleviin yrityksiin ja ndin antaa tatakin kautta oikeanlaisen

kuvan yrityksen toiminnasta.

Yrityksen X tulosta oikaistaan vuosien 2015 ja 2016 tuloslaskelmien pohjalta ja tehddén
niistd Excel-taulukot. Taulukoissa oikaistaan vain ne kustannuserat, joita ei ole maksettu
oikean suuruisina. Né&it4 ovat palkkakustannukset, tytdryhtiomaksut ja toimitilavuokrat.
Yrityksen X kaksi omistajaa ovat nostaneet vuoden 2015 aikana pienempéaa palkkaa, jotta
yrityksen tulos olisi parempi. Lisaksi toimitilavuokria ei ole maksettu ollenkaan. Toimi-
tilavuokrat maksetaan emoyhtidlle, joten nyt toimitilavuokrat ovat jatetty emon rasit-
teeksi tuloslaskelmaan. Kun ndma kustannukset otetaan huomioon tuloslaskelmassa, saa-
daan parempi kasitys yrityksen kustannuksista ja pystytadan selvittdméén kannattava tun-
tihinta.

Tuloksen oikaisu lisaa yrityksen kustannuksia yhteensé reilulla 16 000 eurolla. Ta&mé pie-
nent&& yrityksen X tulosta huomattavasti. Yrityksen tulos on kuitenkin oikaisunkin jal-
keen positiivinen. Tuloksen oikaiseminen vaikuttaa esimerkiksi laskutettavien tuntien

analysointiin, jotta yritys padsee nollatulokseen.
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Vuoden 2016 tuloslaskelma Excel on arvio vuoden tuloslaskelmasta ja tuotot ja kustan-
nukset voivat siitd muuttua vahan. Toteutuneet tuotot ja kustannukset ovat tammikuusta
lokakuuhun ja loppuvuosi on arvioitu aikaisempien tapahtumien pohjalta seka yrityksen
X toimitusjohtajan ja talouspééllikén arvioiden mukaan. 2016 vuoden tuloslaskelmaan
kannattaa perehtyd enemman, sillé siihen voidaan viela vaikuttaa. Yritys X ei ole vuoden
2016 aikana maksanut palkkoja taysiméaéaraisend sen kahdelle omistajalle samoista syisté
kuin aikaisempanakin vuonna. Lisaksi se ei ole maksanut tytaryhtiomaksuja eika toimiti-
lakustannuksia emoyhtiélle. Joten tdna vuonna tulosta oikaistaan enemman kuin aikai-

sempana vuotena.

Kustannukset nousevat oikaisemisen myoté oletettavasti reilut 24 000 euroa. Jos kustan-
nukset maksettaisiin taysimaaradisend tdna vuonna, syntyisi yritykselle tappiota. Yritys
pyrkii valttamaan tdman ja sen takia omistajat ovat valmiita nostamaan pienempéaa palk-
kaa sek& emoyhtion kanssa on sovittu, ettei vield tarvitse maksaa toimitila- ja tytaryh-
tiokustannuksia. Né&in ollen toimitilakustannukset jagvéat emoyhtion tuloslaskelmaan ra-

sitteeksi.

Tuloslaskelman oikaisun pohjalta, yritys X pystyy arvioimaan ja tekemaan suunnitelmia
tuleville vuosille, sill& oikaisussa on otettu kaikki kustannukset huomioon oikean suurui-
sina. Yritys pystyy arvioimaan kuinka paljon tuntiveloitettavia toita pitaa tehda, jos muut
tuotot ja kustannukset pysyvét saman suuruisina. Lisaksi oikaisun avulla pystytaan poh-
timaan eri skenaarioita ja miten ne vaikuttavat muihin tuottoihin ja kustannuksiin. Oikai-
suun voidaan ottaa mukaan esimerkiksi uusi tyontekija ja ndin arvioida kuinka paljon

tuottoja pitdisi saada enemman, jotta yrityksen tulos pysyisi samana.
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6 POHDINTA

Tyon paatavoitteena oli tarkastella yrityksen kannattavuutta ja hinnoittelua. Yrityksessé
ei ole aikaisemmin perehdytty syvallisemmin palveluiden hintojen kannattavuuteen tai
laskettu kustannuksia palveluille. Tavoitteena oli lisdksi tarkastella kattaako yrityksen
talla hetkelld kayttama tuntiveloitushinta kaikki kustannukset. Yrityksen kannattavuuden

ja hinnoittelun nykytilanteesta saatiin kattava kuva laskelmien avulla.

Yrityksen kannattavuuteen perehtyessé saatiin selkedmpi kuva yrityksen tuottojen ja kus-
tannusten rakenteesta. Kannattavuuden tunnuslukujen avulla saatiin selville yrityksen ta-
loudellinen tilanne, joka on parantunut vuoden 2015 aikana. Yritykselle 16ydettiin hyvia
tunnuslukuja, joiden avulla pystytddn sédannollisesti tarkkailemaan yrityksen kannatta-
vuutta. Yritykselle sopivia kannattavuuden tunnuslukuja on muun muassa liikevoittopro-
sentti, jonka avulla yritys pystyy helposti laskemaan, kuinka suuri osa liikevoitto on lii-
kevaihdosta. Quick ration avulla saadaan kuva yrityksen maksuvalmiudesta. Tassa kui-
tenkin pitdd huomioida, ettd se kertoo yrityksen maksuvalmiuden yhden paivén ajalta.
Kayttokatteen avulla yritysta pystytadn vertailemaan muihin yrityksiin, jos halutaan saada

selville, miten yritykselld menee verrattuna muihin toimialan yrityksiin.

Vakavaraisuutta tarkastellessa huomattiin, kuinka yrityksen vakavaraisuus on heikolla
pohjalla. Yrityksen oma pddoma on negatiivinen, eli toiminta on rahoitettu pelkastaan
vieraalla padomalla. Néin ollen vakavaraisuuskin on huono yrityksessa. Vakavaraisuus
vaikuttaa maksuvalmiuden kanssa yrityksen kannattavuuteen. Yrityksen maksuvalmius
on kunnossa, joten vakavaraisuus pitéisi saada myos hyvaksi, jotta toiminta olisi kannat-
tavaa. Yrityksen pitéisi saada oma padoma takaisin positiiviseksi ja sitd kautta kasvattaa

vakavaraisuutta.

Tunnuslukuja analysoidessa jouduttiin kuitenkin ottamaan monia eri asioita huomioon,
kuten vuoden 2014 pidempi tilikausi ja se, etta tilinp&atostietoja ei ole saatavilla monelta
vuodelta. Osa tunnusluvuista ei kerro selkeda kuvaa yrityksen taloudellisesta tilanteesta.
Esimerkiksi omavaraisuusaste ja gearingprosentti eivat kerro yrityksen vakavaraisuu-
desta paljoa, sillda molempien tunnuslukujen negatiivisuus johtuu yrityksen oman paa-
oman negatiivisuudesta. Tunnuslukujen avulla huomattiin, ettd vuoden 2014 tappiot vai-

kuttavat vielakin yrityksen kannattavuuteen.
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Tuottavuuden laskeminen laskutettavien tuntien suhteessa kaikkiin tunteihin antoi yllat-
tdvan huonon kuvan yrityksen tuottavuudesta. Siiné ei kuitenkaan huomioitu muita pal-
veluita kuin tuntiveloitettavaa tyota. Joten todellisuudessa yrityksen tuottavuus on pa-
rempi kuin laskettu luku. Perehdyttéessa tuottavuuteen ja siihen, miten kaikki tunnit ja-
kaantuvat eri palveluille, saatiin selville, kuinka vahan oikeasti laskutetaan asiakkailta
tehdysta tyosta. Tamén avulla saatiin selville, ettd tehtyja tyotunteja ei laskuteta tarpeeksi
asiakkailta. Osasyy laskutettavien tuntien vahyyteen on se, etté yritys on vasta hiljattain

alkanut kirjata tarkemmin tehtyja ty6tunteja toiminnanohjausjarjestelmaan.

Yrityksen hinnoittelusta oli tarkoitus selvittad, kattaako yrityksen hinnat kaikki kustan-
nukset, varsinkin syventya tuntiveloitettavaan tyéhon ja sen kannattavuuteen. Teorian
avulla saatiin selville enemman hinnoittelun menetelmista ja siihen vaikuttavista teki-
joista. Koska hinnoitteluun ei olla perehdytty yrityksessa tarkasti, teoria ja laskelmat aut-
tavat yritystd ndkemadn hinnoittelunsa todellisen tilanteen ja mité sille voitaisiin tehda.
Yrityksessa hinnoitellaan jokaista palvelua eri tavalla, joten hintojen kannattavuuden tar-
kastelu on vaikeaa tassa yrityksessa. Yrityksen kannattaisi harkita sitd, voisiko se yhte-
naistaa hinnoitteluansa jotenkin, jotta heidéan olisi helpompi perustella asiakkaille hinto-

jansa.

Tyon edetessd ongelmakohdaksi muodostui kdyttamattoman kapasiteetin suuruus, silla
yritys ei ole laskuttanut milldan tavalla 69 % tehdyista ty6tunneistaan. Yrityksen tuotta-
vuuden laskemisessa seké asiakaskatteita ja minimituntihintaa laskiessa tamé tuli ajan-
kohtaiseksi. Asiakaskatteiden tuntikustannukset laskettiin kaikille tunneille, vaikka kaik-
Kia tunteja ei laskuteta asiakkailta. Tdman takia tuntikustannukset ovat sen verran pienet
tuntia kohden. Lasketulla asiakaskatteella siis pitdisi pystya kattamaan yrityksen yleis-
kustannukset seka henkildstokustannuksista osa, jota ei laskuteta asiakkailta.

Minimituntihintaa laskiessa piti katetarpeesta poistaa aloitusmaksujen ja tukipalveluiden
kustannusten osuus. Muuten ne oltaisiin huomioitu kahteen kertaan niin omissa veloituk-
sissaan kuin tuntityota veloitettaessa. Minimituntihintaa varten laskettiin eri palveluihin
kaytetyt tunnit suhteessa kaikkiin tunteihin, josta saatiin siis selville my6s kayttdmatto-
méan kapasiteetin osuus. Kéytettyjen tuntien perusteella vahennettiin katetarpeesta pro-
senttiosuudet, jotka on kaytetty aloitusty6hon ja tukipalveluun. Nain saatiin selville kus-

tannukset, jotka kuuluvat tuntiveloitettavalle tyolle seka kayttamattomalle kapasiteetille.
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N&ma molemmat kustannukset pitéé kattaa yrityksen minimituntihinnassa. Minimitunti-
hinnan laskeminen oli haastavaa juurikin sen takia, ettei kaikkia yrityksen kustannuksia

huomioitaisi laskelmassa.

Laskettu minimituntihinta on suurempi, kuin nykyisin veloitettava tuntihinta. Yrityksen
nykyisen tuntihinnan ja lasketun minimituntihinnan suuri ero johtuu pitkalti siit4, ett4
kaikkia tehtyja tunteja ei laskuteta asiakkailta. Jos asiakaskatteen tuntiveloitustuotot ol-
taisiin laskettu minimituntihinnan perusteella, olisi asiakaskatteet olleet paljon suurem-
pia. Yrityksen pitéisi pyrkia nostamaan tuntiveloitushintaansa sen verran, ettei se kuiten-
kaan vaikuttaisi kilpailuun eiké asiakkaiden mé&&raan. Tuntiveloitushinnan nostaminen
tulee yritykselle varmasti ajankohtaiseksi silloin, kun asiakkaita on saatu enemmén. Toi-
nen vaihtoehto kannattavuuden parantamiseen, on veloittaa asiakkailta enemman tunteja
kuin tdhan mennessd. Nain saataisiin kayttdmaton kapasiteetti ja kustannukset minimi-

tuntihintaa kohden pienemmaksi.

Koska kayttdmaton kapasiteetin aste on suuri yrityksessd, yrityksen kannattaisi alkaa seu-
rata sitd tarkemmin. Kayttdmatonta kapasiteettia voidaan seurata prosenttiosuutena kai-
kista tehdyista tunneista. Kayttamattéman kapasiteetin suuruus on laskettu minimitunti-
hintalaskelmassa ja yritys pystyisi k&yttdméaéan sitd pohjana seurannassaan. Seuratessa tat4
yritys saisi paremman kuvan kuinka suuri kayttdmaton kapasiteetti onkaan ja pystyisi
my0s pienentdmaan sitd. Kayttamatontéd kapasiteettia tulisi seurata vahintdan vuosittain,

mutta useamminkin olisi parempi. N&in pystyttéisiin reagoimaan siihen nopeammin.

Tyon luotettavuuteen vaikuttaa monet eri asiat ja valinnat joita on tyon aikana tehty. Las-
kelmien luotettavuutta parantaa se, ettd on pohdittu kaavojen sopivuutta yrityksen tun-
nuslukujen laskemiseen ja valittu juuri ne, jotka sopivat yritykselle. Lisaksi kaavat ovat
otettu eri lahteistd ja suurin osa kaavoista on yleisesti tunnettuja kannattavuuden tunnus-
lukuja. Laskelmissa on kéytetty yrityksen tilinpaatostietoja, haastattelemassa saatuja tie-
toja seka yrityksen toiminnanohjausjérjestelmasté etsittyja tietoja. Saadut tiedot ovat suu-
rimmalta osin luotettavia. Ainoastaan tehtyjen tuntien méaara eri palveluissa ei ole niin
luotettavaa, silld yritys on vasta hiljattain alkanut merkita tehdyt tuntinsa selkeasti. Uuden
tuntiseurannan avulla saadaan selville mit4 tyota ollaan tehty, kuinka paljon ja kenelle

asiakkaalle. Ndissa voi olla myos tarkempia selvityksia tehdysta tyosta. Tuntiseuranta on
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sen verran uutta yrityksessé, jottei sita pystytty hyédyntaméan kunnolla tassé tydssa. Tun-
tiveloitettavan tyon mééara kuitenkin on luotettava, silla se on katsottu suoraan asiakkaille

l&hetetyisté laskuista, joissa on kerrottu erikseen tehtyjen tuntien méérat.

Paremman kuvan yrityksen kannattavuudesta olisi voinut saada, jos tunnuslukuja oltaisiin
tarkasteltu useammalta vuodelta. Kuukausitasolla tarkasteleminen olisi sopinut myos joi-
hinkin taseeseen perustuviin tunnuslukuihin, jotta oltaisiin saatu kattavampi kuva yrityk-

sen toiminnasta.

Haastetta tyohon toi joidenkin laskelmien sopimattomuus yritykselle. Monessa laskel-
massa jouduttiin huomioimaan erilaisia asioita, eiké suoraan saatu oikeanlaista kuvaa yri-
tyksestd. Lahdekirjallisuudesta oli myos vaikea I0ytada palveluyritykseen sovellettavia
asioita, varsinkin kun kyse on ohjelmistopalveluyrityksesta. Tassékin asiassa piti sovel-
taa, silla ei ollut mitdén vertailukohdetta tai esimerkkilaskelmia suoraan palveluyrityk-
selle.

Taman tyon tarkeimpané johtopadtoksena on se, ettd yritys laskuttaa asiakkailta liian véa-
han. Kun laskutettaisiin asiakkailta enemman, saataisiin kustannuksetkin tuntia kohden
pienemmiksi ja tulisi enemmaén tuottoa. Laskutettavien tuntien maaran kasvattaminen vai-
kuttaa parhaimmalta ja realistisimmalta vaihtoehdolta kannattavuuden parantamiseksi.
Hintojen korottaminen alkuvaiheessa, kun asiakkaita yritetddn saada enemman, on han-

kalaa ja tekee asiakkaiden saamisen vaikeammaksi.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelulomake

Mitka ovat yrityksen tavoitteet ja strategia?

Minkélainen kannattavuuden tilanne on nyt? Kuinka sita tarkastellaan?
Kommentit laskettuihin kannattavuuden tunnuslukuihin. Misté johtuvat?
Miten tiedot tallentuvat tietojarjestelmiin?

Miten asiakaskohtaisia toita seurataan?

Mité kustannuksia ei ole huomioitu tilinpadtoksissa?

Kuinka kauan menee aikaa tukityohon esimerkiksi kuukaudessa?

Miké& on yrityksen hinnoittelustrategia?
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Minka takia tuntihintoja on laskettu?
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Miten tuntihinta on muodostettu?
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Liite 2. Yrityksen X tuloksenoikaisu 2015 — Excel




Liite 3. Yrityksen X tuloksenoikaisu 2016 — Excel
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Liite 4. Asiakaskate
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