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JOHDANTO

Opinndytetetyonitavoitteena on rakentaa hinnoittelu maatalouskirjanpitopalvelulle. Opinnaytetydn
toimeksiantajana toimii Tmi Punkin Palvelut, joka tarjoaa sivutoimenaan muun muassa maatalouskir-
kanpitopalveluita. Koska asiantuntijapalveluita sekd asiantuntijapalveluiden hinnoittelutapoja on hy-
vin erilaisia, ei opinndytety6n tarkoitus ole I16ytaa yhta oikeaa tapaa hinnoitella asiantuntijapalvelu

vaan I0ytaa toimeksiantajan tapauksessa toimiva hinnoittelumuoto.

Opinndytetyon teoreettinen viitekehys rakentuu palveluiden ja asiantuntijapalveluiden teoriasta seka
niiden hinnoittelumuodoista. Palveluiden ja asiantuntijapalveluiden hinnoittelussa tarkastellaan kay-
tetyimpia hinnoittelumuotoja seka hinnoitteluprosessia. Teoriassa nostetaan esille asiantuntijapalve-

luiden hinnoittelun erityispiirteita.

Opinndytety6 on luonteeltaan case-tutkimus, jonka empiirisessa osassa rakennetaan maatalouskir-
janpitopalvelulle hinnoittelu pohjautuen teoreettiseen viitekehykseen. Tutkimusosuudessa pyritaan
laatimaan hinnoittelumallit seké resurssiperusteisesta aikaveloituksesta etté tuotosperusteisesta ta-
pahtumaveloituksesta. Hinnoittelumallien valintaan vaikuttaa se, ettd toimeksiantajan sivutoimi on

alkuvaiheessa ja toiminta-astetta on hankala maaritella etukateen.

Tutkimuksen taustat ja tavoitteet

Opinnaytetytn toimeksiantaja on maatalousyrittdja, joka on perustamassa uutta toiminimea. Yrittaja
on aloittamassa yritystoimintaa asiantuntijapalvelualalla ja hdnen yrityksen tarkoituksena olisi tarjota
mm. kirjanpitopalveluita maatiloille. Yrittajalla itselldan ei ole kokemusta palveluiden hinnoittelusta ja

tarvitsee tassa apua.

Tyon tavoitteena on tutustua tarkemmin erityisesti asiantuntijapalveluiden hinnoitteluun ja rakentaa
kaksi erilaista esimerkkia miten kyseinen yrittaja voi hinnoitella tarjoamansa maatalouskirjanpitopal-
velun ja suositella hanelle sopivaa vaihtoehtoa. Tassa tapauksessa erityispiirteitd hinnoitteluun lisaa,
se, etta yrittajan paatoiminen ty6 tulee olemaan maatalousyrittdjana ja hanen tarjoamansa palvelu

tulee olemaan ennemminkin sivutoimista.

Erilaisista hinnoittelumenetelmista 16ytyy paljon tietoa seka kirjallisuudesta etta internetléhteists,
mutta opinndytetydssa on tavoitteena rakentaa selkea tietopaketti juuri kyseessa olevan alan palve-
lun hinnoittelun tueksi. Hinnoittelu on erittdin merkittédvassa roolissa erityisesti aloittavalle yrittajalle,
koska se vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen ja kilpailukykyyn. Hinnoittelu voi yrityksen
alkuvaiheessa olla hankalaa, koska sen avuksi ei ole esimerkiksi edellisien kausien toteutuneita
myyntejd, jotka auttaisivat toiminta-asteen madarittelyssa (Eklund ja Kekkonen 2014, 114-115). Myds
aikaisempia opinndytetdita hinnoittelusta ja palvelujen hinnoittelusta I6ytyy muutamia, mutta ei

maatalouskirjanpidosta.
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1.2 Tutkimuskysymys ja tutkimusmenetelma

Opinnaytety6 on case-tutkimus, jossa toimeksiantajalle kehitetadn toimiva hinnoittelumalli, jota han
voi ottaa kayttoon hinnoittelussaan. Tutkimusmenetelmaksi valittiin case-tutkimus, koska kvalitatiivi-
nen tai kvantitatiivinen tutkimustapa ei olisi soveltunut sellaisenaan opinnaytetyén tutkimusongel-

maan. Case-tutkimuksen piirteet sopivat parhaiten opinndytetyon aiheeseen ja tavoitteisiin.

Case-tutkimuksessa eli tapaustutkimuksessa tutkitaan usein yhta ilmiéta tai tapausta, johon pereh-
dytadn syvdllisesti ja jossa kdytetddan monenlaisia tietoldhteita. Tutkittava yksikko eli tapaus (case)
tai ilmid voi olla esimerkiksi yritys, perhe tai yksild ja tata tutkittavaa yksikkda on tarkoitus tarkas-
tella todellisessa ymparistossaan. Tutkimustulokset patevat vain kyseisessa tapauksessa, eika tulok-
sia voi siis sellaisenaan yleistda. Riittdvalla ja tarkalla dokumentaatiolla, voidaan kuitenkin edesaut-
taa sitd, ettad tutkimuksesta ja tutkimustuloksista voi olla hy6tya ja tieteellista arvoa vastaavan kaltai-
sissa tapauksissa. (Kananen 2012, 34-36). Opinndytetyon tutkittava ilmié on toimeksiantaja ja ha-

nen palvelunsa ja sen hinnoittelu.

Case-tutkimus sisaltda seka teoriaosuuden ettd empiirisen osuuden. Laadittu teoria-osuus ohjaa tut-
kimista ja sen tekemistd. Teoriaosuuden tulisi pystya selittémaan reaalimaailmaa liittyen tutkittavaan
ilmidon. Se pyrkii [0ytamaan seka ilmion sisdisia etta ilmididen valisia riippuvuussuhteita seka teki-
joita eli muuttujia, jotka vaikuttavat ilmién rakenteeseen. Itse tutkimuksessa voidaan joko pyrkia

luomaan uutta teoriaa tai testaamaan jo olemassa olevaa teoriaa. (Kananen 2013, 46 ja 48-49.)
Tutkimuksessa on tutkimusongelma, josta saadaan tutkimuksen metakysymykset eli tutkimuskysy-
mykset. Naiden kysymyksien avulla on tarkoitus ratkaista tutkimusongelma. Ilman tutkimuskysymyk-
sia tutkimusongelmaan ei saada ratkaisua ja tutkimus voi jaada pelkan aiheeseen liittyvan teorian
tasolle. (Kananen 2013, 50 ja 62.)

Opinnaytetytn paatutkimuskysymys on:

) Kuinka hinnoitella maatalouskirjanpitopalvelu?

ja alakysymykset:

. Mité kustannuksia alan yrittajalla on ja miten ne vaikuttavat hinnoitteluun?

) Kuinka huomioida hinnoittelussa asiantuntijuuden yllapitoon menevat resurssit?
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2 PALVELUN JA ASIANTUNTIJAPALVELUN HINNOITTELU

Palvelu-sanalla on monta merkitystd ja se voidaan tulkita monella tapaa. Palveluina voidaan pitaa
henkilopalvelua tai toisaalta se voidaan ymmartaa niin, etta palvelut ovat kaikkea sitd myytavaa,
joka ei ole materiaa. Palvelut voidaan jaotella karkeasti kuluttaja-, yritys- ja julkispalveluihin, joiden
tehtdvana on tuottaa asiakkaalle jotakin hyotya kuten esimerkiksi auttaa paivittaisissa perusasioissa,
luomaan vaurautta ja edistamaan terveyttd. Palvelut ovat siis kaytdnndssa aineettomia tuotteita,
jotka useimmiten syntyvat palvelun tuottajan ja palvelun asiakkaan tydsuorituksen yhteistuloksena,

josta asiakas maksaa joko suoraan tai valillisesti. (Sipila 2003, 19-21.)

Palveluille ominaista on siis se, etta asiakas itse osallistuu sen tuottamiseen. Se, kuinka paljon asia-
kas osallistuu palveluun, vaihtelee aloittain ja sita voidaan useimmiten myos saddelld. Asiakas voi
kertoa haluaako han kokonaispalvelua vai tehda joiltakin osin asiaa itse seka vaikuttaa palvelun ta-

soon. Joissakin tilanteissa voidaan lisaté asiakkaan itsepalvelua. (Sipila 2003, 22-23.)

Konkreettisena esimerkkina palvelusta, jossa asiakas voi vaikuttaa palveluntasoon ja sen kokonais-
valtaisuuteen voisi olla kampaajalla kaynti. Asiakas voi menna kampaajalle puhtaalla tukalla, jolloin
han maksaa pelkasta hiusteenleikkuusta. Halutessaan kokonaisvaltaisempaa palvelua, asiakas voi
kayttéa kampaamopalveluja pesemattdomalla tukalla, jolloin hanelle tarjotaan muutamalla liséeurolla
myos tukan pesua ennen varsinaista leikkuuta. Nain asiakas itse vaikuttaa palvelukokonaisuuteen ja

millaiseksi se muodostuu.
2.1  Asiantuntijapalvelut

Kaikista palveluista 16ytyy rutiininomaisesti suoritettavia osia ja lisaksi jonkinasteista asiantuntijuutta
edellyttdvia osia. Palveluita, joissa tarvitaan huomattavasti tietoa, asiantuntijuutta ja erikoisasiantun-
temusta kutsutaan asiantuntijapalveluiksi. Muista palveluista ne poikkeavat luonteensa vuoksi ja
usein ne ovat palveluista kaikkein aineettomimpia, kuten esimerkiksi ohjeet, neuvot ja ideat. Kehi-
tys- ja tuottamisprosessi voi olla kuitenkin pitka ja ty6las. Joskus prosessit ovat sellaisia, joista jaa
konkreettisia lopputuloksia esimerkiksi mainokset, suunnitelmat tai omaisuuden karttuminen. (Lehti-
nen ja Niinimaki 2005, 10-11.)

Asiantuntijapalveluiden on tarkoitus tarjota asiakkaalleen ratkaisua ongelmaan tai asiaan, jota asia-
kas ei useimmiten osaa tai pysty ratkaisemaan itse. Asiantuntijapalvelut ovatkin siis erityisesti tiedon
ja taidon kauppaa. Tarkoituksena on ratkoa monimutkaisia ongelmia ja kehittda uutta. Usein asiak-
kaan ongelma voi olla hdnelle jopa niin hankala, ettd asiakas ei itse osaa tehda tarkempaa analyysia
palvelun tarpeestaan. Tasta syysta asiantuntijan on usein hyva tehda diagnoosi ja tydsuunnitelma

yhdessa asiakkaan kanssa, siitéd mita asiakas tarvitsee. (Sipild 1998, 12-13.)
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Asiantuntija

Yleiskielessa asiantuntijakasitettd kdytetdan paljon. Valttamatta henkilén osaamista ei maaritelld sen

tarkemmin. Kasite pitad sisallaan paljon oletuksia ja arvolatauksia. Asiantuntemus onkin suhteellista.

Hyvan asiantuntijan on osattava oma asiansa paremmin kuin asiakas. Se, ettd kenelle taas asiantun-

tija on asiantuntija ja kenelle ei, vaihtelee. Esimerkiksi asiantuntija ei valttédmatta ole asiantuntija

oman alansa kollegalle. (Sipila 1998, 13-17.)

Kukaan ei ole seppa eika varsinkaan asiantuntija syntyessaan. Asiantuntijaksi kehitytaan. Asiantunti-

jaksi kehittymista voidaan kuvata neljasta portaasta muodostuvilla osaamisen ja kehittymisen por-

tailla, jotka nakyvat alla kuviossa 1.

Kehittaja
Asiantuntija
Ammattilainen

Avustaja

Koneet

Kuvio 1 Osaamisen ja kehittymisen portaat (Sipila 1998, 15.)

Ensimmaisen porras muodostuu yksinkertaisesta toistotydsta, jonka voi suorittaa kone tai
muu henkil®é. Esimerkkina voisi olla vaikka ompelukone.

Toisessa portaassa on yksinkertaisia aputehtavid. Nédma aputehtdvat ovat nopeasti opitta-
vissa ja niihin 16ytyy useita osaajia. Tatd tasoa voidaan sanoa apulaisten tasoksi. Tasta esi-
merkkina voisi olla ompelijan apulainen.

Kolmannen portaan muodostavat ammattilaisten tyét. Ammattilaistasolla tekija pystyy ole-
maan vastuussa kokonaisen tyon suorituksesta. Tassa tilanteessa han voisi olla esimerkiksi
ammattiompelija.

Neljannessa eli ylimmassa portaassa ovat asiantuntijatyét ja kehittéminen. Taalla oleva hen-
kilé on siis oman asiansa asiantuntija ja pystyy tarvittaessa kehittémaan toimintaa. Han voisi

esimerkkind kehitelld ja suunnitella uusia ompelumenetelmia. (Sipild 1998, 13-16.)
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2.2 Palvelujen omaleimaisuus

Palvelut ovat aineettomia, joten niitéd on hankalampi esitella asiakkaalle. Asiakkaan on siis hanka-
lampi ndhda mistd han todellisuudessa saa rahansa vastineeksi. Tasta syysta asiakasta voidaan hou-
kutella esimerkiksi alhaisella hinnalla kokeilemaan palvelua. Palvelun havainnollistamista ja hinnoitte-

lua voidaan my0s helpottaa rakentamalla palvelupaketti. (Sipila 2003, 19-21.)

Palvelu on tulos asiakkaan ja palveluntuottajan valisesta vuorovaikuttamisesta seka toiminnasta.
Nain ollen palveluja ei voida varastoida. Eilistd palvelua ei voi myyda, ei edes halvalla. Kukaan ei esi-
merkiksi ostaisi edellisen paivan konserttilippua. Hinta on yksi keino, jolla voidaan auttaa tuotanto-
kapasiteetin ja kysynnan yhteensovittamista. Silld voidaan ohjata esimerkiksi kysyntaa palveluntuot-

tajan kannalta sopivampaan aikaan. (Sipila 2003, 19-22.)

2.3 Palvelun tuotteistaminen

Tuotteistamisella pyritdan kiteyttdmaan ja vakioimaan palvelun tuomaa arvoa. Tuotteistamisessa
voidaan sanoa sisaltdvan kaksi eri tasoa: ulkoinen tuotteistaminen ja sisdinen tuotteistaminen. Ulkoi-
sessa tuotteistamisessa pyritédn kuvaamaan ja kiteyttémaan asiakkaalle ndkyvia palveluelementteja
ja apuna tdssa ovat usein mm. palvelukuvaukset ja markkinointimateriaalit. Sisdinen tuotteistamisen
perustehtdvia ovat taas toimintatapojen, palveluprosessin ja vastuiden kuvailu ja maarittéminen,
joiden avulla palvelua voidaan yhdenmukaistaa. Vaikka tuotteistamisella pyritdankin kuvamaan ja
yhdenmukaistamaan palvelua, kuuluu palvelujen asiakaskohtainen raataléiminen palvelun luontee-
seen yhtalailla. Tuotteistamisen tarkoitus on 16ytaa balanssi vakioinnin ja raataléimisen valilla. (Tuo-

minen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen ja Martinsuo 2015, 5.)

Tuotteistamisella on palveluun ndhden paljon hyétyja. Hyotyina pidetdaan mm. sita, ettd palvelusta
tulee toistettava, tasalaatuisempi ja palvelun myynti ja markkinointi helpottuu. Liséksi se parantaa
tiedon ja osaamisen jakamista. Tarpeen tullen toimintatapoja voidaan yhtenadistaa ja palvelusta voi-

daan luoda tasalaatuisempi ja saumattomampi. (Tuominen ym. 2015, 6-7.)

Tuotteistamisen riskind voi olla se, etta se viedaan liian pitkalle, jolloin palvelu ei vastaakaan enaa
asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin. Palvelusta voi tulla liian jaykka. Palvelun kehittdminen voi jadda
liian taka-alalle palvelun vakiinnuttua liikkaa. Tall6in uutta innovointia ei valttdmatta hyddynneta. Li-
saksi tuotteistamista voidaan pitéa uhkana, jolloin asiantuntijat eivat halua jakaa hiljaista tietoaan.
Henkildstdn motivaatio voi myos karsia, jos palvelu on viety lilan prosessimaiseksi. (Tuominen ym.
2015, 6-8.)

Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen

Niin kuin minka tahansa palvelun tuotteistamisessa myds asiantuntijapalvelun tuotteistamisessa ku-

vataan, suunnitellaan, kehitetdan ja maaritelladn asiakkaalle tarjottavaa palvelua. Tarkeita asioita
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juuri asiantuntijapalvelun tuotteistamisen suunnittelussa ovat mm. seuraavien asioiden ymmartami-
nen: ydin- ja tukipalvelut, palveluprosessi, strategia, brédnddys ja hinta-laatusuhde. My6s tuotteista-
misen tasot olisi hyva ymmartaa ja missa maarin tuotetta voidaan raataldida seka standardoida.
(Lehtinen ja Niinimaki 2005, 30-31.)

Asiantuntijankin on osattava kertoa mitd hdan myy, minkalainen on hanen tuotevalikoimansa ja mita
se pitaa sisalladn. Asiakkaankin on helpompi tutustua palveluun, joka on tuotteistettu seka vertailla
palveluja keskendan, mika taas tehostaa markkinointia. Tuotteistamisella voidaan vaikuttaa asiak-

kaan ostopadtdkseen positiivisesti. (Sipila 1995, 19 ja 50.)

Tuotteistettu asiantuntijapalvelu on helpompi hinnoitella. Esimerkiksi kiintohinnoittelu ja tuotteista-
minen liittyvat vahvasti toisiinsa. Tuotteistettujen asiantuntijapalveluiden hinnoittelussa pyritdan siir-
tymaan kustannusperusteisista aikaveloituksista markkinapohjaiseen projektihinnoitteluun. TallGin
asiantuntevasta tyostd on mahdollisuus saada korkeampaa hintaa, koska asiakas on valmis maksa-

maan enemman. (Sipild 1995, 19-21.)

2.4 Hinta ja hinnan roolit

Hinta toimii tuotteen tai palvelun arvon mittarina. Hinta vaikuttaa oleellisesti kannattavuuteen. Hin-
nalla voidaan myds asemoida millaisille kohderyhmille tuotetta pyritdén kohdistamaan. Liséksi hinta
on kilpailukeino, joka vaikuttaa yrityksen kilpailuetuun heikentavasti tai vahvistavasti. (TIEKE 2005,
7.)

Hintaa, jonka palvelun tuottaja on antanut palvelulleen, voidaan pitda tuottajan ehdotuksena palve-
lun arvosta asiakkaalle. Palvelun arvo voi olla kuitenkin erilainen eri henkillle tai samalle henkil6lle
eri tilanteessa. Hinta voi myds kuvata palvelun arvostuksen lisgksi erilaisten ammattien arvostusta.
Karkeistettyna esimerkkina voidaan sanoa, ettd perinteisesti ladkaripalveluja on pidetty arvostetum-
pina kuin siivouspalveluja. Palvelujen ja asiantuntijapalveluiden valilld pidetaankin tassa suhteessa
selkeda eroa. (Sipild 2003, 27-28.) Etenkin asiantuntijapalveluiden kohdalla, asiakas voi pitéa hintaa
osoituksena palvelun laadusta. Tahan vaikuttaa usein se, etta asiantuntijapalveluiden kohdalla asiak-
kaan on vaikeampi havaita ja arvioida muita konkreettisia laadun arviointikriteereja. (Lehtinen ja Nii-
nimaki 2005, 55.)

Hinta on asiakkaan antama korvaus héanelle tuotetusta palvelusta. Hinta toimii siis tuloksentekijana.
Hinnoittelu ja hinnoittelustrategia ovat yksi tarkeimmista asioista, jotka vaikuttavat yrityksen toimin-
nan kannattavuuteen seka sen jatkuvuuteen. Kustannuksia voi syntya hyvin erilaisista asioista,
mutta tulorahoitus tulee useimmiten vain palvelun hinnasta eli myyntituotoista. Tasta syysta hinnoit-

telupaatdkset voivat olla yritykselle erittdin tuottoisia tai tuhoisia. (Sipila 2003, 25.)
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Hinta toimii myds tehokkaimpana valineena ohjata asiakkaita. Tata voidaan kutsua asiakasoh-
jaukseksi. Asiakas voidaan houkutella hinnalla vakiasiakkaaksi tai keskittamaan ostoksiaan. Esimerk-
kina voisi olla esimerkiksi vakuutusyhtid, joka tarjoaa korkeampaa bonustasoa, mita enemman asia-
kas keskittaa vakuutuksiaan yhtion alle. (Sipila 2003, 26.)

Asiakasohjauksen tarve korostuu, kun kyseessa on asiantuntijapalvelu. “Hinnoittelulla asiakas voi-
daan ohjata suunnittelemaan asiat paremmin, ostamaan kokonaispalveluja erillispalojen sijaan, teke-
maan oma osuutensa tydstd hyvin ja aikataulussa, valttamaan turhia kyselyja ja liian pienten tdiden
tilaamista, hyddyntamaan asiantuntijan tyon tulokset hyvin ja pyrkimaan jatkuvat yhteisty6suhtee-
seen.” (Sipila 2003, 27.)

2.5 Palvelun hinnoittelumenetelmat

Osa hinnoittelumenetelmista ja hintojen asettamiseen liittyvista asioista patee seka palveluiden etta
tavaroiden hinnoitteluun. Tarkemmin katsottuna tavarakin on vain osa asiakkaalle tarjottavaa palve-
lukokonaisuutta ja palveluitakin voidaan konkretisoida ja tuotteistaa. Palveluissa on kuitenkin paljon

ominaispiirteita, jotka erottavat ne tavaroiden hinnoittelusta. (Sipila 2003, 19.)

Hinta ja hinnoittelu on yksi tekija, joka vaikuttaa keskeisesti yrityksen menestymiseen, koska hin-
noittelulla on suora vaikutus yrityksen kannattavuuteen. Yrityksen toiminta on kannattavaa ainoas-
taan silloin, kun myynnista saatavat tuotot ovat enemman kuin toiminnan kustannukset. Tappiollista
toiminta on taas silloin kun tilanne on toisinpain. (Jarvenpaa, Lansiluoto, Partanen ja Pellinen 2013,
212.) Edella mainituista syista onkin mietittdva tarkkaan hinnoitteluun vaikuttavia seikkoja, jotta

tuotteelle tai palvelulle valittaisiin kaikkein optimaalisin hinnoittelumuoto.

Tuotteiden hinnoitteluun voidaan kayttaa erilaisia hinnoittelumuotoja, joista yleisimpia ovat kustan-
nusperusteinen, markkinaperusteinen, tavoiteperusteinen, arvoperusteinen ja sopimusperusteinen
hinnoittelu (Jarvenpaa ym. 2013, 213). Palveluiden hinnoittelussa voidaan nahda kolme yleisinta pe-

rustetta, jotka ohjaavat hinnoittelua:
1. Kustannusperusteinen hinnoittelu
2. Markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteinen hinnoittelu

3. Omat paamaarat ja tavoitteet hinnoittelun perustana

Nama kaikki kolme voivat useimmiten vaikuttaa hinnan maaraytymiseen, mutta yleensa erilaisissa

tilanteissa ja vaikutukseltaan vaihtelevasti. (Sipiléd 2003, 57.)

Kustannusperusteinen hinnoittelu

Kustannusperusteinen hinnoittelu perustuu nimensa mukaisesti tuotantokustannuksiin. Erityisen tar-

keda tassa hinnoittelumuodossa on se, etta yrityksen tulisi pystya kartoittamaan luotettavasti kaikki
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yrityksen toimintaan liittyvat kustannukset ja kohdistamaan ne oikein. Kustannusperusteinen hin-

noittelu voidaan jaotella seuraavanlaisiin perusvaiheisiin:

1. Tuotteen kustannuksista tehdaan jako valittémiin ja valillisiin kustannuksiin ja muuttuviin ja kiin-
teisiin kustannuksiin.

2. Tehdaan paatos otetaanko huomioon valittdmien kustannusten lisaksi valilliset kustannukset ja
tehdaan paatos otetaanko huomioon muuttuvien kustannuksien liséksi kiinteat kustannukset.

3. Maaritetaan miten valilliset kustannukset kohdistetaan tuotteille ja miten kiinteat kustannukset
kasitellaan.

4. Lasketaan tuotteille tuotekohtaiset kustannukset.
Asetetaan voittotavoite ja paatetdaan mahdolliset alennukset.

6. Lasketaan myyntihinta lisdéamalla tuotekohtaisiin kustannuksiin tuotekohtaiset voittotavoitteet

sekd mahdolliset alennukset. (Jarvenpaa ym. 2003, 215.)

Katetuottohinnoittelu ja voittolisahinnoittelu ovat kustannusperusteisia hinnoittelumuotoja. Katetuot-
tolaskennan perustana toimivat tuotteen aiheuttamat muuttuviin kustannukset (valittdmat kustan-
nukset). Tuotteelle saadaan myyntihinta lisdamalla muuttuviin kustannuksiin haluttu katetuotto.
Kaava l6ytyy kuviosta 2. Haluttu katetuotto taas saadaan laskemalla yhteen kaikki yrityksen kiinteat
kustannukset ja voittotavoite. (Eklund ja Kekkonen 2014, 105-106.)

Muuttuvat Katetuotto-

kustannukset tavoite Myyntihinta

Kuvio 2 Kaava myyntihinnan muodostumisesta katettuottohinnoittelussa (Eklund ja Kekkonen 2014,
106).

Katetuottotavoitteita on erilaisia ja siihen vaikuttavat useat tekijat. Esimerkiksi se nostaako yrittdja
palkkaa vai taytyyko voiton kattaa myos yrittajan tekema tyopanos vaikuttaa voittotavoitteen kautta
katetuottotavoitteen suuruuteen. Sijoitetulle padomalle on saatava myos tuottoa. Mitéd enemmaén
sijoitettua padomaa on sita suurempi tuotto sille on saatava. Myds mahdolliset tulevaisuuden inves-

tointitarpeet voivat vaikuttaa voittotavoitteen asettamiseen. (Eklund ja Kekkonen 2014, 105-106.)

Palvelutuotteissa katettuottolaskenta voi olla kuitenkin hankalaa, koska yksittdisen peruspalvelumal-
linkin kaikkien kustannusten havaitseminen on kaytannossa erittdin vaikeaa. Tasta syysta kustan-
nuspohjaisessa palvelun hinnoittelussa kaytetaan usein oletettuja tuotantokustannuslukuja. (Sipila
2003, 58.)

Voittolisdhinnoittelussa hinta maaraytyy niin, etta tuotteen omakustannusarvoon lisatdan voittolisa.

Tuotteen omakustannusarvo selvitetdan kohdentamalla siihen kaikki sen aiheuttamat kustannukset.
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Tuotteen voittolisa taas maaraytyy yrityksen asettaman voittotavoitteen kautta. Se kayttaytyy sa-
malla tavoin kuin katettuottolaskennan voittotavoite ja se maaritelldan usein euroina. Kuviossa 3

nakyy voittolisahinnoittelun myyntihinnan kaava. (Eklund ja Kekkonen 2014, 108.)

Omakustannusarvo Voittolisa Myyntihinta

Kuvio 3 Kaava myyntihinnan muodostumisesta voittolisdhinnoittelussa (Eklund ja Kekkonen 2014,
108).

Euromaaraisen esitystavan lisdksi voittolisa voidaan madritella myds prosenttimuodossa, joka mah-
dollistaa sen kohdistamisen eri tuotteille. Voittolisaprosentti saadaan jakamalla yrityksen voittota-
voite kokonaiskustannuksilla ja kertomalla tulos 100:lla. Voittoliséhinnoittelun kéyttaminen edellyttaa
sitd, etta tuotteelle pysytaan laskemaan omakustannusarvo. Muuttuvien kustannusten kohdentami-
nen on kohtuullisen helppoa, mutta kiinteiden kustannuksien kohdistamiseen tarvitaankin jo haasta-
vampia laskentamenetelmia. Toisinaan kiinteiden kustannusten kohdistaminen ei ole edes mahdol-
lista. (Eklund ja Kekkonen 2014, 109-110.)

Tuotekohtaiset kustannukset voivat vaihdella paljonkin kdyttamalla eri laskentaperiaatteita. Vaihto-
ehtoisia laskentatapoja ja niiden vaikutusta tuotteiden loppukustannuksiin on hyva harkita silloin kun
vadlilliset kustannukset ja kiinteat kustannukset ovat suuria. Esimerkiksi katetuottohinnoittelu on
usein luotettavampaa silloin kun muuttuvien kustannusten osuus on suuri verrattuna kiinteisiin kus-
tannuksiin. Mikali kiinteiden kustannusten osuus on suuri ja on epdselvaa miten ne kytkeytyvat eri
tuotteiden valmistukseen ja tarjontaan, on riskina se, etta katetuottohinnoittelu johtaa virheelliseen
hinnoitteluun. (Jarvenpaa ym. 2003, 215-217.)

Kustannusperusteinen hinnoittelu voi johtaa ylihintaan, mikali yrityksen kustannukset ovat korkeam-
mat kuin kilpailijoilla. Toisaalta toinen yritys voi kustannusperusteisella hinnoittelulla hinnoitella pal-
velunsa markkinahintaa alhaisemmaksi. Siksi onkin hyva sisaistaa, etté ainoastaan kustannusten ei
tulisi maaritella palvelun hintaan. Kustannusten ymmartaminen on joka tapauksessa tarkeaa, koska
valmistuskustannukset maarittdvat palvelulle kuitenkin hinnan alarajan. (Eklund ja Kekkonen 2014,
118.)

Markkina-, kilpailu- ja asiakasperusteinen hinnoittelu

Kun hinnoittelu perustuu kysynnén ja kilpailun muovaamaan markkinahintaan, kutsutaan hinnoitte-
lua markkinaperusteiseksi. Kysynnan ja kilpailun lisaksi markkinahintaan vaikuttavat myos ulkopuo-
lelta tulevat tekijat kuten esimerkiksi erilaiset saatelytoimet; lait, asetukset ja verotus. Tuotantokus-
tannukset maarittavat siis palvelun hinnan alarajan kun taas markkinoiden ja kysynnan voidaan sa-

noa maarittdvan hinnalle ylarajan. (Sipila 2003, 58.)
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Todellisuudessa markkinahinnan maarittely voi olla hankalaa. Yritykset voivat kdyttaa erilaisia alen-
nuksia, jolloin ilmoitettu listahinta ei olekaan markkinahinta. Naissa tapauksissa markkinahinta voi
siis olla alempi kuin julkiset listahinnat. Alhaiset hinnat voivat my®&s kielid yrityksen vaikeuksista esi-
merkiksi lopetusuhasta, jolloin markkinahinta ei suinkaan ole markkinoiden alhaisin hinta. Palvelui-
den heterogeenisyys hankaloittaa markkinahinnan maarittelya myds. Asiakkaan osallistuvuus voi toi-
sessa palvelussa on verrattain paljon suurempi kuin toisessa. Tall6in hinnat eivat ole vertailukelpoi-
sia. (Sipila 2003, 59.)

Markkinaperusteista hinnoittelua kdyttdessa on tarkeaa edelleen tiedostaa oman yrityksen kustan-
nusrakenteet ja ottaa selvaa myos kilpailijoiden kustannuksista. Hintakilpailua nakymattémampi kil-
pailu kdydaan kustannusrakenteiden valilld. Palveluiden hinnat voivat olla samaa luokkaa, mutta sille
palveluntarjoajalle jaa parempi kate kenella on parempi kustannusrakenne. Viime kadessa palvelun-
tarjoaja, joka kehittaa tehokkaimman kustannusrakenteen ja parhaan varallisuuden on voittaja. Kai-
kesta huolimatta menestyneessa yrityksessa voi olla kustannustekijoita, jotka ovat suurempia kuin

kilpailijoilla esimerkiksi henkiloston koulutuskustannukset. (Sipila 2003, 60-61.)

Muita hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita

Yksi lahtdkohta hinnoittelulle on aina yrityksen omat paamaarat, tavoitteet ja halut, mutta markkina-
taloudessa alalla kuin alalla on usein kilpailua, mika tarkoittaa sité ettd usein hinnoittelussa on men-
tava markkinoiden ehdoilla. Omiin tavoitteisiin vahvasti perustuvia hinnoittelumuotoja ovat monopo-

lihinnoittelu ja sosiaalinen hinnoittelu. (Sipild 2003, 63.)

Yleisesti monopoli maaritelldaan niin, etta yritys myy sellaista tuotetta jonka kaltaista tai Iahes
vastaavaa eivat muut markkinoiden yritykset tarjoa. Monopolihinnoittelussa yrityksen ei tarvitse
miettid muiden yritysten hinnoittelua. Esimerkiksi tilannetta, jossa yritykselld on niin suuri
mittakaavaetu, etta se voi tarjota koko markkina-alueelle tuotettaan keskimaaraista alemmilla
kokonaiskustannuksilla, kutsutaan luonnolliseksi monopoliksi. (Hubbard and O'Brien 2013, 544 and
549.)

Sosiaalista hinnoittelua kaytetdan esimerkiksi pro bono —tyén muodossa. Tall6in palveluntarjoaja
tarjoaa esimerkiksi ilmaiseksi tai muodollista korvausta vastaan palveluaan valitsemalleen asiakas-
kohteelle. Tyd voi olla esimerkiksi jotakin hyvantekevaisyyttd, josta saadaan samalla paljon positii-
vista ndkyvyytta esimerkiksi medioissa. Pro bono —ty&t voivat siis toimia markkinointikeinona. (Sipila
2003, 64.)

2.6  Asiantuntijapalvelun hinnoittelumenetelmat

Asiantuntijapalvelun hinnoittelu on kehittdmisalueena haastava, koska eri henkildiden osaaminen ja
tyotahti eroavat toisistaan siind missa asiakkaiden tottumukset ja vaatimukset. Eritysesti siantuntija-

palveluiden kohdalla erilaisten hinnoittelujarjestelmien tunteminen ja hallitseminen on asiantuntijalle
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erittain tarkeda osaamista. Tama osaaminen mahdollistaa sopivan hinnoittelumuodon valitsemisen
eri tilanteissa. (Sipila 1998, 82-83.)

Asiantuntijapalvelua hinnoiteltaessa on mietittédva mistd asiakasta veloitetaan; veloitetaanko kustan-
nuksista, lopullisesta tuotoksesta vai asiakkaan saamasta hyddystd. On myds paatettava onko veloi-
tus jokin kiinted summa vai onko se riippuvainen jotenkin madrasta. Kuvio 4 havainnollistaa, etta
edelld mainituista asioista voidaan yhdistelemalld muodostaa lukematon maara erilaisia hinnoittelu-
vaihtoehtoja. (Sipila 1998, 92-93.)

Hinnoittelun kohde

Resurssi
Kustannus —>Tuotos —>Hyoty
Tydémaara
Kokonaispalkkion L Kapasiteettiveloitus |  Kiinted urakka Kiinted summa
Kiintea summa . .. ..
muodostuminen Jadsenmaksu tuotoksesta hyodysta
-Kattohinta
L Perusmaksu
e Perusmaksu + -Minimihinta . . .
Kiinted ja muuttuva osa . onnistumisesta ja
tehdyt tunnit -Perusmaksu o
] lisaksi ...
+ muuttuva hinta
Esim. % asiakkaan
Ma&araan sidottu Tuntiveloitus Yksikkohinta ? L
myynnista

Kuvio 4 Yhdeksan hinnoittelumallia luokiteltuna (Sipila 1998, 93).

Resurssiperusteinen hinnoittelu

Resurssiperusteisessa hinnoittelussa veloitetaan asiakasta asiantuntijan resurssien kaytosta tai nii-
den varaamisesta. Veloitus voi olla esimerkiksi kiintea summa madaraajasta tai lasku tehdyista tun-
neista. Tuntien tai paivien mukaan veloittaminen on yleista asiantuntijapalveluiden hinnoittelussa.
Tallainen veloitusmuoto voi kattaa myds esimerkiksi palveluntarjoajan matkakulut tai ne voidaan
veloittaa erikseen. (Sipild 1998, 93.)

Myyijalle aikaveloitus on yksi helpoimmista tavoista hinnoitella tarjoamansa palvelu, koska se on hy-
vin selkea ja yksinkertainen laskea. Tama hinnoittelumuoto on myds asiakkaan nakdkulmasta helppo
ymmartaa, koska useimmiten tyontekijoille maksetaan palkkaa tehtyjen ty6tuntien tai paivien mu-
kaan. Kuviossa 5 havainnollistetaan aikaveloituksen muodostumista esimerkin avulla. Palveluntarjo-
ajan on hyva ymmartda ero oman palkan ja laskutushinnan valilld, koska esimerkiksi jo pelkastaan
yrityksen olemassaolo maksaa, joten luonnollisesti laskutushintakaan ei ole suoraan palveluntarjo-
ajan palkka. (Sipiléd 2003, 185-188.)
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Tuntiveloitus
3,5 x bruttopalkka

Tuotto-odotus 15%

20% Yleiskulukohdistus: OKA - Omakustannusarvo

Johtaminen, markkinointi, =3 x bruttopalkka

prosessi- ja tuotekehitys,
hallinto, verot

30%
Henkilon tydedellytyskulut:
tyotilat, tyovalineet,
koulutus, tyésuhderiskit
17 %
Sosiaalikustannukset
33%

Bruttopalkka

Kuvio 5 Tuntiveloituksen laskentaesimerkki (Sipila 2003, 188).

Aikaveloituksen katsotaan kuitenkin soveltuvan huonosti asiantuntijapalvelun hinnoittelumuodoksi.
Kéytetysta ajasta veloittaminen voi johtaa siihen, ettd tydn maaraan kiinnitetdédn enemman huo-
miota kuin itse lopputulokseen. Tama voi taas ohjata siihen, etta tyéta voidaan pitkittaa tai pahim-
millaan huonosti tehdysta tytsta voidaan veloittaa enemman kuin osaavasta ja tehokkaasta tydsta.
Aikaveloitukseen perustuva hinnoittelu voi olla hyvin epaoikeudenmukainen, koska esimerkiksi tunti-

veloitus on harvoin taysin oikeassa suhteessa henkilon osaamiseen. (Sipild 1998, 93-94.)

Kapasiteettiveloituksessa asiakasta veloitetaan resurssien varaamisesta itselleen riippumatta siita
kayttédakd han niitd tosi asiassa. Kapasiteetin varaus voi koskea esimerkiksi tiloja tai laitteita, mutta
asiantuntijatehtavien kohdalla se kohdistuu henkilékapasiteettiin. Hinta voi olla kiinted summa maa-
raajasta tai esimerkiksi tiettyyn aikaan sidonnainen aloitusmaksu ja siihen tarvittaessa lisatunteja
lisamaksulla. Pitkalla aikavalilld voidaan sopia mahdollisista kuukausimaksuista tai kdytén mukaan
veloittamisesta. Pitkdaikaista resurssin vuokrausta kutsutaan leasing-toiminnaksi. Autot, koneet, lait-

teet ja kalusteet ovat yleisempia liisauskohteita. (Sipila 2003, 193.)

Asiantuntijatehtdvia ajatellen kapasiteettiveloituksella voidaan toisinaan parantaa laskutusastetta ja
tuottavuutta. Tallainen laskutusmuoto ohjaa asiakasta edesauttamaan tyon onnistumista ja teke-
maan sopimuksen mukaisesti oman osuutensa tydstd, jolloin tyd etenee todenndkdisemmin suunni-
telman mukaisesti. Asiakas hyotyy télléin myds alhaisemmasta veloitusperusteesta. (Sipild 1998,
95.)
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Tuotosperusteinen hinnoittelu

Toinen asiantuntijapalveluiden hinnoittelussa paljon kaytetty veloitusmuoto on tarjoukseen pohjau-
tuva urakkahinta, joka perustuu sovittuun tuotokseen. Tama hinnoittelumuoto ohjaa ajattelua
enemman itse projektin tulokseen kuin kaytettyyn aikaan toisin kuin aikaveloitus. Tuotosperusteinen

hinnoittelu kannustaa siis my0s kehittamaan tuottavuutta. (Sipila 1998, 96-97.)

Perinteisesti erityisesti tilitoimistoissa kadytetty tuotosperusteinen hinnoittelumalli on tapahtumaveloi-
tus. Tapahtumaveloituksessa jokaiselle toimenpiteelle on oma hintansa. Toimenpidehinnoittelu on
selkea tapa hinnoitella, mutta usein tatd hinnoittelumuotoa kaytettdessa, keinot vaikuttaa yrityksen

talouteen jaavat vahaisiksi. Usein ainut vaihtoehto on volyymin lisdaminen. (Sipild 2003, 202.)

Palvelua hinnoitellessa tuotosperusteisesti tuotteistamisen térkeys korostuu. Palvelukokonaisuus on

maariteltdva ennen hinnoittelua. Asiantuntijapalveluiden kohdalla yksiselitteisen tuotehinnan antami-
nen on luonnollisesti hankalampaa, koska tyd voi olla hyvin monimuotoista. Esimerkiksi aikaveloituk-
seen verrattaessa palvelujen tuotteistaminen ja palvelupakettien rakentaminen kasvattaa tuotekehi-
tyskustannuksia. Kuitenkin vastapainona kehitysmenoille toimii tuotteistamisen tuomat hyddyt kuten
esimerkiksi toiminnan tehostaminen, palvelun helpompi myyminen ja toiminnan suunnittelun helpot-
tuminen. (Sipild 2003, 203-206.)

Asiantuntijapalvelujen kohdalla voidaan listahinnoittelua pitda hankalana. Tuotehinnoittelun ei kui-
tenkaan tarvitse tarkoittaa sitd etta on vain yksi hinta. Palveluissa voi olla erilaisia variaatioita ja ko-
konaisuuksia ja jokaisella versiolla on hintansa. Palvelun hinta voi mdaraytya suhteessa palvelun laa-
tuun, tasoon tai toimitusnopeuteen. Palvelulla voi olla olemassa haarukkahintoja, jotka tarkentuvat
vasta jokaisen asiakkaan kohdalla riippuen tyon laajuudesta ja asiakkaan toiveista koskien tyota.
Kuitenkin palvelulle on pystyttava antamaan loppuhinta ennen varsinaista suorituksen alkamista.
(Sipild 2003, 206.)

Hydtyperusteinen hinnoittelu

Kun hinta perustuu asiakkaan saamaan hy6tyyn tai asian vaikuttavuuteen, kutsutaan sitd hyétype-
rusteiseksi hinnoitteluksi. Hinnoittelu eroaa tuotosperusteisesta hinnoittelusta silld, etta asiakkaalle
ei myyda pelkéstaan tyon tuotosta vaan sitd hy6tyd mitéd ostaja voi tuotoksellaan saada. Adripaa esi-
merkkind hydtyperusteisesta hinnoittelusta on tilanne, jossa myyja ottaa tietyn osuuden asiakkaan
likevaihdosta tai katteesta korvauksena tuottamastaan palvelusta. Hyvin tavallista on kuitenkin kayt-
taa hinnoittelussa jotakin tdman kaltaista valimuotoa, jossa maaritetdan asiakkaalle kiinted hinta so-
vitusta tuotoksesta ja lisdksi sovitaan korvaus suhteessa tuotoksen mahdollistamaan asiakashyo6tyyn.
(Sipild 1998, 99-101.)

Perinteisesti hydtyperusteista hinnoittelua on kaytetty muun muassa mainos- ja vakuutusalalla. Hin-

noittelumuoto sopiikin sellaisiin palveluihin, joissa hydty on helposti mitattavissa. Klassikko esimerk-
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kina hyotyperusteisesta hinnoittelusta voidaan mainita autovakuutuksien bonusjarjestelmat. Autova-
kuutuksessa palkitaan paremmin bonustasoin sellaisia asiakkaita, jotka eivat kolaroi autoaan. Asia-
kas hyotyy vakuutuksestaan kolarin sattuessa, mutta hydtyy myds sen olemassa olosta kolaroimat-
tomana kun bonustaso kasvaa tai pysyy hyvalla tasolla. Yleisella tasolla palvelusta on hyéyta myds
siind, ettd jarjestelmd kannustaa ajamaan varovaisemmin, jolloin siita hyotyvat kaikki. (Sipila 2003,
235-237.)

Hyotyperusteisessa hinnoittelussa voidaan paastd muita hinnoittelutapoja parempiin tuloksiin, mikali
on hyva tyéssaan. Samalla tietenkin tdman hinnoittelumuodon riskitkin ovat muita suurempia. Hyo-
typerusteisen hinnoittelumallin heikkoutena voidaan pitaa myos sitd, ettd aina ei saada riittdvaa
nayttda siita etta asiakkaan saama hyoty on juuri palvelun tuottajan aikaan saannosta. Joissakin ta-
pauksissa voi olla mahdollista, ettd myyja ei esimerkiksi saakaan mitadn korvausta, jos asiakas ei
saa tuotoksestaan hyétya tai ei muuten ole tyytyvainen. Kuitenkin osittain tasta riskista johtuen
asiakaskin on helpompi saada uskomaan tuotoksen onnistumiseen, jos neuvottelussa ehdotetaan
hy6typerusteista hintaa. Nain ollen asiakaskin nakee, ettd asiantuntija on niin varma asiastaan, etta
on valmis ottamaan riskin sen vuoksi. (Sipila 1998, 99-101) (Lehtinen ja Niinimdki 2005, 56)

2.7  Erityista palvelun ja asiantuntijapalvelun hinnoittelussa

Palvelut syntyvat henkiloston tydsta ja ammattiosaamisesta. Tasta syysta palveluyrityksen merkitta-
vimmat kustannukset syntyvat henkildstokustannuksista. Esimerkkeina tallaisista henkiléston panos-
tukseen perustuvista yrityksista voisivat olla kampaamot, siivousliikkeet ja tilitoimistot. Osa palvelu-
muodoista vaatii taas yritysta tekemaan isoja investointeja koneisiin ja laitteisiin. Siispa investoin-
neista aiheutuvat poistot voivat olla henkildstokulujen lisdksi myos isoimpia kuluerid. Suuria inves-
tointeja vaativista palveluyrityksista esimerkkind koneurakoitsija, joka joutuu sijoittamaan paljon ra-
haa koneisiin ja kuntosaliyrittdja, joka joutuu sijoittamaan moniin erilaisiin kuntosalilaitteisiin. (Ek-
lund ja Kekkonen 2014, 114.)

Hankalaa hinnoittelussa on ottaa huomioon ty6aika, joka ei ole itse asiakasty6ta. Yrittdjan on lasket-
tava kaikki tydpaivan tunnit riippumatta siité voidaanko ne suoraan laskuttaa asiakkaalta. Nama tun-
nit on sisallytettava hinnoittelussa kustannuksiin, mikali yrittajé haluaa saada kuukausipalkkansa.
Esimerkiksi siirtymaajat matkustaessa asiakkaan luota toiselle ovat téllaista aikaa, joten nekin on

laskettava mukaan tybajaksi ja otettava mukaan kustannuksiin. (Eklund ja Kekkonen 2014, 115.)

Asiantuntijapalveluissa erityisen tarkeda on luoda luottamus asiakkaan ja asiantuntijan valille. Tastd
syysté alennusten kéyttaminen ja hinnasta tinkiminen ei sovi yleenséa asiantuntijapalveluiden hinnoit-
teluun. Asiantuntijapalvelun myyja ei kokeile mita asiakas olisi mahdollisesti valmis maksamaan vaan
seisoo varmana tarkkaan harkitun hintansa takana. Kuitenkin asiakkaan kykya maksaa voidaan ottaa
huomioon muokkaamalla palvelun kokonaisuutta. Asiakkaan on usein mahdollisuus tehda joitain pal-
velun osia itse, jolloin asiantuntijalle jaava tydmaara on pienempi. Asiakkaalle rehellisesti kerrottu

hinta ja hinnoittelujarjestelman avaaminen lisad myds luotettavuuden tuntua. (Sipild 1998, 82-83.)
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Usein palvelun luonne ohjaa palvelun hinnoittelua ja se on yksi syy miksi asiantuntijapalveluille on
hankala I6ytaa yhta oikeaa ja yleistettdvaa tapaa hinnoitella. Tasta syysta palveluyrittajan olisikin
hyva hallita eri hinnoittelumuodot ja tarpeen tullen yhdistella ja soveltaa niita hinnoittelussaan. Asi-
antuntijapalvelun hinnoittelu vaatiikin usein luovaa ajattelutapaa. (Lehtinen ja Niinimaki 2005, 55 ja
58.)

2.8  Erityista kirjanpitopalvelun hinnoittelussa

Yleisesti tilitoimistojen toimintaa ja sitd kautta mydskin hinnoittelua maarittaa alan yleiset sopimus-
ehdot eli YSE KL2004. Tarkemmin sanottuna tilitoimiston palvelujen, tarjouksien, tilausvahvistuksien

ja toimitussopimusten tulisi siis soveltaa KL2004 sopimusehtoja.

Kirjanpitopalvelun kohdalla on erityisen tarkeda antaa asiakkaalle mahdollisimman realistinen hinta-
arvio. Hinta-arvion tulisi olla niin oikeamaarainen kun kaytettavissa olevan tiedon perusteella on
mahdollista tehda. Hinta-arvion olisi hyva olla dokumentoitu ja sen tulisi sisdltdé perusteet hinnan
maaraytymiselle. On hyvé myds selvittaa ennakkoon, mité ylimaardinen selvittely voi mahdollisesti
maksaa asiakkaalle, jotta kiistatilanteissa ei kdy niin ettd ylimaaraisesta tyosta voidaan asiakkaan
vaatiessa jattaa veloittamatta. Mahdolliset lisaty6t ja niiden hinnat on myds hyva dokumentoida.
Myds kesken tyon ilmenevat asiat, jotka voivat nostaa tyon hintaa oleellisesti on informoitava asiak-
kaalle viivytyksettd. Esimerkiksi tarkoituksella liian alhaisen hinta-arvion antaminen voi olla eettisesti

haitallista niin tilitoimiston kuin koko alan maineelle. (Taloushallintoliitto.)

Taloushallintoliiton jasenen on mydés huolehdittava liiketoimintansa kannattavuuden kehityksesta.
Tasta syysta taloushallinnon palveluyrityksen normaalia toimintaa on tarkistaa valiajoin oma hinnoit-
telunsa. Hintakehityksen tulisi olla sopusuhdassa muun muassa yleisen kustannustason muuttumi-

sen kanssa. (Taloushallintoliitto.)
2.9 Hinnoitteluprosessi

Palvelun hinnoitteluprosessi sisaltéd usein kolme vaihetta, jotka ovat perusanalyysi, strategian yh-
teensovitus ja hinnanasetus. Ensimmaisessa vaiheessa eli perusanalyysissa tulisi miettia palvelun
kilpailuun, kysyntaan ja kustannuksiin liittyvid asioita. Onko alueella kilpailijoita eli muita palveluntar-
joajia, joilta kuluttajat voivat hankkia palvelun ja millainen suhde palvelulla on muihin samankaltai-
siin palveluihin? Mitka asiat vaikuttavat asiakkaan ostopaatdkseen? Tassa vaiheessa on myds lasket-
tava, etta tuotteen hinta kattaa sen tuottamiseen ja toimittamiseen menevat kustannukset eli koko-

naiskustannukset. (Jarvenpaa ym. 2013, 226-227.)

Seuraavassa eli strategian yhteensovitusvaiheessa yhdistetaan yrityksen tavoitteet ja strategia
osaksi hinnoittelua, koska erilaisilla strategioilla on erilaiset vaikutukset hinnoitteluun. Pyrkiikd yritys
esimerkiksi kasvamaan vai keskittyyké se parantamaan kannattavuutta? Pyritaanké hinnoittelulla

lahtokohtaisesti vaikuttamaan markkinaosuuteen vai kannattavuuteen? (Jarvenpaa ym. 2013, 227.)
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Kustannukset asettavat hinnan alarajan ja markkinahinta hinnan ylarajan. Hinnoittelun viimeisessa
vaiheessa eli varsinaisessa hinnanasetuksessa auttavat erilaiset hinnoittelumallit. Niiden avulla hinta
pyritddn asemoimaan oikealle tasolle. (Eklund ja Kekkonen 2014, 120.) On myds paatettava kdyte-
taanko hinnoittelussa alennuksia. Hinnoittelun viimeistelyssa voidaan miettia myos onko hinnan esi-
tystavalla merkitysta eli onko olemassa ns. psykologista hintaa. Asiakas saattaa kokea hinnan 19,99
euroa edullisempana kuin 20,00 euroa. Kuvassa 4 on tiivistettyna hinnoitteluprosessin kolme eri vai-

hetta ja mita ne yleensa sisaltavat. (Jarvenpaa ym. 2013, 227-228.)

innanasetusvaihe
Lopullinen hinta
(alet huomioitu)

Psykologinen hinta

2. Strategian yhteensovitusvaihe

Yrityksen strategian ja hinnoittelustrategian
yhteensovittaminen

1. Perusanalyysivaihe
Kysynta Elinkaari Kustannukset

Kilpailu Luonne (valttamaton/ylellisyys)

Asiakkaan arvostukset (muut kilpailukeinot)

Kuva 6 Hinnoitteluprosessin vaiheet (Jarvenpaa ym. 2013, 228).

Varsinaisen prosessin jalkeen on kuitenkin tarkeda tarkkailla hintaa ja myyntia. Asiakkaiden ja kilpai-
lijoiden toimintaa on seurattava aktiivisesti. Erityisen tarkeaa on seurata asiakkaiden ostokayttayty-
mista. On my0s tarkasteltava miten katetuotto- ja voittotavoite toteutuvat ja onko kustannuksissa
tapahtunut muutoksia. Téllaisten seurantojen tekeminen on tarkead, jotta muutokset voidaan huo-

mata ja tarvittaessa hintaan voidaan vaikuttaa. (Eklund ja Kekkonen 2014, 120-121.)
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HINNOITTELUN RAKENTAMINEN TMI PUNKIN PALVELUILLE

Toimeksiantaja on hinnoitellut toimintansa ensimmaisina toimintakuukausina arvioimalla ajallisesti,
mitd hanelld kuluu aikaa kunkin tydn toteuttamiseen ja laskenut itselleen tuntihinnan. Taman tunti-
hinnan perusteella toimeksiantaja on kertonut asiakkaalle hinta-arvion, joka on sovittu tydn hinnaksi.
Tuntihinnaksi toimeksiantaja on laskenut alueen saman alan yrittajien keskimaaraisita tuntihinnoista.
Taman perusteella toimeksiantajan nykyinen hinnoittelu muistuttaa eniten markkinahintaan pohjau-

tuvaa aikaveloitusta.

Tietoa toimeksiantajasta

Opinndytetyon toimeksiantaja on toiminut maanviljelijana virallisesti vuodesta 2005, jolloin hanen
kotitilallaan tehtiin sukupolvenvaihdos. Taman lisaksi han on myds tyéskennellyt kokopaivaisesti ul-
kopuolisilla tydnantajilla. Kevaalld 2016 toimeksiantaja jattdytyi pois paivatydstaan ja perusti toimini-
men, Punkin Palvelut. Maanviljelyn liséksi toimeksiantaja tarjoaa siis nykyisin sivutoimenaan mm.

viljelysuunnittelu- ja maatalouskirjanpitopalveluita maatiloille.

Toimeksiantaja on suorittanut vuosina 1997-2000 Pohjois-Savon ammatillisessa instituutissa opisto-
tason agrologin tutkinnon. Tamén jalkeen toimeksiantaja on tdydentanyt edellista tutkintoaan Poh-
jois-Savon ammattikorkeakoulussa (nykyisin Savonia-amk). Agrologi AMK:ksi han valmistui vuonna
2003.

Toimeksiantaja on tydskennellyt vuoden kokopadivéisesti kotitilallaan ennen sukupolvenvaihdosta
vuonna 2000, jolloin tarkempi tutustuminen perusmaatalouteen on alkanut. Tydskentely tilalla on
lisannyt tietoisuutta maatilan hoitamisesta. Taman jalkeen han on tydskennellyt vuosina 2001 ja
2002 vakuutusedustajana vakuutusyhtidossd. Toimeksiantajan mukaan ty6 auttoi ymmartamaan ja

oppimaan asiakaskontaktien luomisesta seka niiden yllapidosta.

Vuosina 2002-2006 toimeksiantaja tydskenteli erdan ison rehutehtaan avainasiakasmyyjana. Tyoteh-
tavat sisalsivat mm. nautaeldinten rehumyyntid puhelimitse maatalousalan véhittaiskaupoille ja maa-
tiloille. Vuonna 2006 toimeksiantaja siirtyi maa- ja elintarviketalouden tutkimuskeskus MTT:lle han-

kevetdjaksi. Tyossaan tutkimuskeskuksella toimeksiantaja padsi tekemadn mm. kannattavuuslaskel-

mia ja viljelysuunnitelmia. Lisaksi hanen vastuullaan oli kontaktit eri maatiloille.

Hankkeen paatyttya vuonna 2007, toimeksiantaja siirtyi tydskentelemaan asiakasvastaavana maata-
louskaupassa. Uuden tyén myétd toimeksiantaja paasi luomaan uusia kontakteja lahialueen maati-
loille. Viimeisin toimeksiantajan tyd ulkopuolisella tydnantajalla oli atk-alan yrityksessa sovellusneu-
vojana vuosina 2009-2016. Kyseinen yritys tekee ja myy sovellustoimintoja erityisesti maatalousalan
yrityksille, kuten esimerkiksi viljelysuunnittelu-, kirjanpito- ja palkanlaskentasovelluksia. Toimeksian-
tajan mukaan varsinainen alan asiantuntijuus ja syvallinen ymmarrys kehittyi hdnelld tdman tyésuh-

teen aikana. Sovellusneuvojan tehtava on edellyttényt laajaa asiantuntemusta taloushallinnon eri
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osa-alueilla kuten maatilan kirjanpidosta, verotuksesta, talousjohtamisesta, tukisadnnostoéista ja kay-

tanndista seka naihin liittyvista suunnittelun ja hallinnon vaatimuksista.

3.2 Perusanalyysi toimeksiantajan toiminnasta

Toimeksiantajan toimialue on paaasiallisesti entinen Maaningan kunnan alue, joka nykyisin kuuluu
Kuopion kaupunkiin. Toiminta-alueella on muita saman alan yrittdjia, joista suurin kilpailija on alu-
eella toimiva tilitoimisto, joka tyollistda talla hetkella kolme henkil6a kokopaivaisesti. Tilitoimiston
lisaksi alueelta I16ytyy muutama alan yksityisyrittdja. Toimeksiantajan etuna maatalouskirjanpitopal-
veluntarjoajana on se, etta han on itsekin maanviljelija. Tasta syysta voidaan olettaa, ettd asiantun-
temus saa konkreettisempaa kosketuspintaa ja asiantuntijana han puhuu asiakkaiden kanssa samaa
alan kielta. Asiakkaan on nain helpompi ymmartaa asiantuntijaa. Toimeksiantaja on myos koulutuk-
sessaan sekd entisella tydnantajallaan tutustunut tarkemmin maatalouden verokirjanpitoon verrat-
tuna yrityskirjanpitoon. Etuna esimerkiksi tilitoimistoon, toimeksiantajalla on Idhempaa kokemusta

juuri maatalouskirjanpidosta.

Toimeksiantaja tarjoaa maatalouskirjanpitopalveluja sivutoimenaan, joten hanen palkkakustannuk-
sensa eivat ole kiinteitd vaan muuttuvia eli vaihtelevat tyémaaran perusteella. Kiintedt kustannukset
on selvitetty toimeksiantajan ensimmaisen toimintavuoden tilinpadtdksestd. Tilinpaatoksesta selvida,
ettd toimeksiantajan kiinteita kustannuksia ovat kayttétarvikkeet, kuten kayntikortit, yritysvakuutuk-
set, konttoritarvikkeet, atk-ohjelmien ylldpitoon menevat kustannukset seka vuosittaiset asiantunti-
juuden yllapitoon kuuluvat koulutukset. Vuokrakuluja tai muita toimitilojen kuluja toimeksiantajalla ei
ole, koska han tydskentelee kotoaan kasin. Yhteensa naita kiinteitd kustannuksia yrittajan ensimmai-
send vuotena kertyi pyoreasti 480 euroa, toiminta-asteen ollessa viela lahes nolla. Toiminnan kayn-
tiin saamiseksi toimeksiantaja joutuu laajentamaan atk-ohjelmien lisensseja, jolloin atk-ohjelmien
yllapitokustannukset kasvavat arviolta 750 eurolla. Nain ollen kiinteiden kustannusten osuus vuosita-

solla on arviolta 1230 euroa.

Aika, joka menee asiantuntijuuden yllapitoon, on myds otettava huomioon kustannuksissa. Sellainen
tiedonhankinta ja asioista ajan tasalla pysyminen esimerkiksi uusien saanndsten ja lakimuutosten
osalta voidaan katsoa asiantuntijan tydhén kuuluvaksi. Voidaan kuitenkin paatelld, etta téllainen ty6
ei ole sidonnaista tydn maaraan. Mikali se ei ole sidottavissa tydn madraan, on asiantuntijuuden ylla-
pitoon meneva aika laskettava kiintedksi kustannukseksi. On kuitenkin vaikea arvioida ennakkoon
kuinka kauan toimeksiantajalla menee aikaa edelld mainittuihin asioihin, koska yritystoiminta on aloi-

tusvaiheessa.

3.3 Maatalouskirjanpidon erityispiirteet

Kirjanpitolain 1 luvun 1a § mukaan maatilatalous ei ole velvoitettu pitémaan kahden kertaista kirjan-
pitoa mikali seka paattyneena, etta sitd edeltdneella tilikaudella on tayttynyt enintadn yksi seuraa-

vista edellytyksista:
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1) taseen loppusumma ylittda 100 000 euroa;

2) liikkevaihto tai sitd vastaava tuotto ylittda 200 000 euroa; tai

3) palveluksessa on keskimaarin yli kolme henkilda.

Maatila on kuitenkin muistiinpanovelvollinen ja muistiinpanojen on perustuttava tositteisiin. Muistiin-
panojen on sisallettava riittdvasti eritellysti verotukseen tarvittavat tiedot. (Laki verotusmenettelysta
1995, § 12.) Taman johdosta maatilojen kirjanpidossa kaytetaankin usein yhdenkertaista ja suorite-

perusteista kirjanpitotapaa.

Maatalousyrittajien on annettava arvonlisaveroilmoitus kerran vuodessa toisin kuin muut arvonli-
saverovelvolliset, joiden on tehtdva kausiveroilmoitus kuukausittain tai neljannes vuosittain. Veroil-
moituksen jattamiselle takarajaksi on maaratty helmikuun viimeinen paiva. (Verohallinto.) Maata-
louskirjanpitopalvelua hinnoitellessa onkin otettava huomioon se, kuinka ty6t saataisiin jakautumaan

tasaisemmin, jotta ne eivat kasaantuisi pelkastaan alkuvuodelle.

3.4 Hinnanasetus ja seuranta

Toimeksiantaja haluaa keskittya toimintansa alkuvaiheessa erityisesti kannattavuuteen. Tavoitteena
on, ettd vahainenkin toiminta tulisi olla kannattavaa, joten hinnoittelun pohjana on myés luonnolli-
sesti kannattavuus. Koska toimeksiantajan tekee maatalouskirjanpitotehtdvia sivutoimenaan, on han
asettanut jokaisen tydn kannattavuuden vaatimuksesi toiminnalleen. Tama tarkoittaa sitd, etta jokai-

sen tydn hinta tulisi kattaa vahintaan siihen kohdistuvat kustannukset.

Toimeksiantajan yritystoiminnan toiminta-astetta on hankala maarittaa etukdteen, koska se on vasta
alkuvaiheessa seka sivutoimista. Naista syista paadyttiin kdyttdmaan teoriassa helpompia hinnoitte-
lumalleja. Tassa tapauksessa hinnoittelumuodoksi valittiin tuntiveloitus seké tapahtumaveloitus. Toi-
meksiantajan on kuitenkin hyva miettia vaihtoehtoisia hinnoittelumalleja tai kehittda valitsemaansa
hinnoittelua, kun toiminnasta on saatavilla konkreettisia lukuja kuten esimerkiksi parin seuraavan
vuoden tuloslaskelmat. Lisaksi on hyva seurata muun muassa sité kuinka paljon tapahtumia toimek-

siantajan asiakkaiden antamat ty6t sisaltavat.

Tuntiveloitus

Seuraavassa on kaytetty toimeksiantajan antamia arvioituja lukuja liittyen tyotunteihin ja kustannuk-

siin tuntiveloituksen laskemiseksi.

Tyb6aika: 600h/vuosi, josta 150 h/vuosi sellaisia jota, ei voida laskuttaa suoraan asiakkaalta. Ei lasku-
tettaviin tunteihin kuuluu esimerkiksi asiantuntijuuden ylldpitoon meneva aika lukuun ottamatta kou-
lutuksia, jotka on laskettu kiinteisiin kustannuksiin, koska toimeksiantaja osallistuu koulutuksiin vuo-

sittain.
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Palkkatoive: Toimeksiantajan palkkatoive sivutoimelleen on alan palkkataso. Kirjanpitajan keski-
palkka on bruttona 2 500 euroa kuukaudessa (Palkkavertailu.com). Vuodessa se tekee 30 000 eu-
roa. Normaali tybaika vuodessa voidaan sanoa olevan 1 700 tuntia (Karjalainen 2002, 94). Toimeksi-
antajan toiminta-aste sivutoimessaan suhteessa normaaliin tybaikaan on pyoredsti 35 prosenttia.
Vuoden palkkatoive olisi siis 30 000e x 35% = 10 500 euroa.

Jotta palkassa tulee huomioiduksi pakolliset palkkaan liittyvat kustannukset kuten esimerkiksi yritta-
jaelake, kerrotaan vuosiansio viela luvulla 1,3. Vaikka palkat onkin maaritelty muuttuviksi kustannuk-
siksi, tassa tuntiveloitus laskelmassa ne kasitelldankin kiinteina kustannuksina. (Karjalainen 2002,

94.) Lopulliseksi vuoden palkkatoiveeksi saadaan siis 13 650 euroa.

Muut kiinteat kustannukset/vuosi: 1 230 euroa

Korkokustannukset/vuosi: Toimeksiantajalla ei ole tahan elinkeinotoimintaan kohdistettavia korko-

kustannuksia.

Poistot/vuosi: Toimeksiantajalla ei ole téllé hetkelld téhan elinkeinotoimintaan kohdistettavia pois-

toja. Hinnoittelussa on kuitenkin otettava huomioon mahdolliset uudet atk-laite hankinnat.

Tulostavoite: Yrittdjan palkan liséksi 4 000 euroa. Tulostavoitteeseen paadyttiin niin, etté sen on
vara laskea hiukan mikali toiminnan arvioidut kiintedt kustannukset kasvavat tai kun mahdollisia

poistoja tulee esimerkiksi uusien atk-laitehankintojen poistoista.

Katetarve: 13 650e + 1 230e + 4 000e = 18 880 euroa.

Katetarve saadaan siis laskemalla kustannukset ja tulostavoite yhteen ja yrityksen arvonlisaveroton
minimituntihinta on laskettu katetarve suhteessa laskutettaviin tunteihin (Karjalainen 2002, 95).

Minimituntihinta: 18 880e / 450h = 41,96e/h + arvonlisavero

Toimeksiantajan minimituntihinnaksi saadaan siis pyoristettyna 42e/h + alv. Kuviossa 7 on havain-

nollistettu toimeksiantajan minimituntihinnan laskentaa taulukkomuodossa.
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| x/vuosi €
Palkkatoive x 1,3 13 650

+
Muut kiinteat kustannukset 1230

+
Korkokustannukset 0

+
Poistot 0

+
Tulostavoite 4000
Katetarve 18 880
Kate tarve / € 18 880

/
Laskutettavat tunnit/ h 450
Minimituntihinta €/h 42

Kuva 7 Toimeksiantajan minimituntihinnan laskenta taulukkomuodossa

Tapahtumaveloitus

Tapahtumaveloituksessa paadytadn kayttamaan tositeveloitusta, koska toimeksiantajan asiakkaat
tulevat olemaan pienia maatiloja ja nain ollen voidaan kdyttaa yhdenkertaista kirjanpitotapaa. Vienti-
veloitus olisi sopinut hinnoittelutavaksi, jos toimeksiantajan ty6t sisaltdisivat laajempia kirjanpitoja
esimerkiksi osakeyhti6iltd. Tositeveloitus on tassa tapauksessa selkeampi vaihtoehto seka toimeksi-

antajalle, etta asiakkaalle.

Toimeksiantajan maatalouskirjanpidon hinnoittelussa tositteeksi maarittelemme:

e Elinkeinotoimintaan liittyva lasku
e Myyntilasku
e Elinkeinotoimintaan liittyva kateiskuitti

e Tilitapahtuma (esimerkiksi pankin palvelumaksu, rahannosto tai siirto yksityiskdyttéén jne.)
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Toimeksiantajan arvion mukaan esimerkiksi pienen maatilan tositemaara on vuodessa noin 200 kap-
paletta. On mydskin todennakdisempaa, etta pieni maatila toimittaa kuittinsa kirjanpitoon kerran
vuodessa, jos toimintaan ei ole liitetty toista elinkeinoa kuten esimerkiksi urakointi toiminimella. Tata

tilannetta kaytetaan hinnoittelussa oletuksena.

Toimeksiantaja arvioi, ettd kdsittelee noin 40 tositetta tunnissa. Suhteessa aiemmin laskettuun 42
euron minituntihintaan yhden tositteen arvoksi tulisi 1,05 euroa. On kuitenkin otettava huomioon,
etta tyohon liittyy valmistelevia tehtdvia ja seka esimerkiksi laskun laatimista seka se, etta laskettu
tuntihinta on tosiaan minimituntihinta. Esimerkiksi jos asiakas tuo 40 tositetta kirjanpitoon, ei ole

realistista ajatella, ettd tydbhén menee tasan 60 minuuttia.

Tositehinnoittelussa on siis kdytettava jonkinlaista perusmaksua, jotta voidaan hinnoittelussa ottaa
huomioon esimerkiksi tyén valmistelu kuten kuittien jarjestely, arvonlisdveroilmoituksen tekeminen,
laskutus ja mahdolliset puhelut ja séhkopostit. Arviolta tallaiseen, ei kirjauksiin menevaan tyéhon
tilanteessa, jossa asiakas tuo koko kirjanpitokauden tositteensa kerralla, menee noin tunti. Perus-

maksuna voitaisiinkin pitad esimerkiksi vahintadn minimituntihintaa.

Esimerkkina tapauksessa, jossa asiakas tuo koko tilikauden kirjanpidon kerralla, tédssé tapauksessa
200 tositetta, hanelta laskutettaisiin perusmaksun 42 euron lisaksi 200 x 1,05e eli yhteensa asiak-

kaan lasku olisi 252 euroa + alv.

Edelld laskettu hinnoittelu ei kuitenkaan vield ota huomioon asiakkaita, jotka toimittaisivat kuittinsa
mieluummin pienemmissa erissa, mika olisi toimeksiantajallekin ihanteellisempi tapa, jotta tyot ja-
kaantuisivat tasaisemmin ympari vuoden. Edelld mainituin hinnoin tilanteessa asiakas, joka haluaisi
toimittaa kuittinsa vaikkapa nelja kertaa vuodessa. Oletetaan etta asiakkaalla olisi esimerkiksi 50 to-
sitetta per toimituskerta. Jokaiselta kerralta laskutettaisiin perusmaksu 42e + 50 x 1,05e = 94,50
euroa + alv. Vuodessa se tekisi yhteensa 4 x 94,5e = 378 euroa + alv. Kyseinen hinnoittelutapa ei
siis kannustaisi asiakasta tuomaan tositteita osissa vaan kerralla, koska osissa toimitettuna palvelu

tulisi huomattavasti kalliimmaksi.

Koska esimerkiksi tositteiden selvittelyyn meneva aika on pienempi, mité vahemman tositteita on
kerralla kasiteltavana, voitaisiin perusmaksuun sisallyttda jo muutaman tositteen kasittely, joka kan-
nustaisi tuomaan tositteita useamman kerran vuodessa. Nopean markkinakatsauksen jalkeen tallai-
nen hinnoittelumuoto tuntuisi olevan hyvin yleistd kirjanpitopalveluntarjoajille. Toimeksiantaja oli jo
aikaisemmin arvioinut, etta hanelld menee tyon valmisteluun yms. noin tunti mikali asiakas toimittaa

kaikki kirjanpitokautensa tositteet kerralla.

Mikali tilanteessa, jossa asiakas tuo tositteensa osissa, perusmaksu 42e sisallyttaisi myds esimerkiksi
20 tositetta jokaista toimituskertaa kohden, saataisiin asiakkaita kannustettua tuomaan tositteita
ympéri vuoden. Tallgin toimeksiantajan olisi myds mahdollista ottaa enemman toita vastaan, koska

tyot eivat kasaantuisi pelkastadn alkuvuodelle. Tuon 20 kappaletta ylittavista tositteista veloitettaisiin
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tosite perusteisesti 1,05e/kpl. Esimerkki tilanteessa, jossa asiakas tuo neljd kertaa vuodessa 50 tosi-
tetta kerrallaan, 80 tositetta kuuluisi jo perusmaksuihin, koska 4 x 20 = 80. Yksi laskutuskerta mak-
saisi asiakkaalle siis 42e + 30 x 1,05e = 73,50 euroa + alv. Vuodessa se tekisi siis 4 x 73,50 = 294

euroa + alv. Talla hinnoittelutavalla hintaeroa ei synny niin paljon verraten tilanteeseen, jossa kaikki
tositteet tuodaan kerran vuodessa. Kuviossa 8 havainnollistetaan asiakkaan vuoden kokonaislaskun

muodostumista edelld mainitussa tilanteessa, jossa asiakas toimittaa tositteensa nelja kertaa vuo-

dessa.

Perusmaksut

Kasittelykerrat / vuosi 4

Perusmaksu € sis. 20 tositetta 42

Yhteensd €/ vuosi 168

Ylimenevat tositteet

Asiakkaan tositteet / vuosi 200 )
Perusmaksuihin sis. tositteet 80 _
Ylimenevat tositteet 120

*
Ylimenevit tositteet €/kpl 1,05 )
Yhteensd €/ vuosi 126

Kokonaislasku € 168 |+ 126 =-

Kuvio 8 Esimerkki asiakkaan kokonaislaskusta
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4  JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyon toimeksiantajana toimi Tmi Punkin Palvelut, joka tarjoaa maatiloille mm. kirjanpito-
palveluja. Opinnadytety®n tavoitteena oli laatia toimeksiantajan tarjoamalla asiantuntijapalvelulle so-
piva hinnoittelumalli. Toimeksianto saatiin, koska toimeksiantajalla ei ole aikaisempaa kokemusta

asiantuntijapalvelun hinnoittelusta.

Teoriaosuudessa perehdyttiin palveluihin sekd asiantuntijapalveluihin. Teoriassa kasiteltiin hinnoitte-
lua keskittyen erityisesti asiantuntijapalvelujen hinnoitteluun. Palvelujen hinnoittelumuodoista kaytiin
lapi muun muassa kustannusperusteisia hinnoittelumuotoja seka markkina-, kilpailu- ja asiakaspe-
rusteisia hinnoittelutapoja. Asiantuntijapalvelujen hinnoittelutavoista nostettiin esille resurssi-, tuo-

tos- ja hybtyperusteisia hinnoittelumuotoja.

Tutkimusosuudessa veloituksia laskiessa toimeksiantajan tydksi on katsottu maatilankirjanpito yh-
denkertaisella kirjanpitotavalla. Hinnoittelu esimerkiksi tilinpaatokselle tai muille taloushallinnon asi-
antuntijatehtdville on jatetty pois. Hinnoittelu olisi kuitenkin hyva laskea kaikille toimeksiantajan tar-
joamille tuotteille, mutta se jaa toimeksiantajan omalle vastuulle. Opinndytetydsta toimeksiantaja

saa kuitenkin hyvaa pohjatietoa muiden tuotteidensa hinnoittelua varten.

Resurssiperusteista aikaveloitusta pidetdan useasti huonona tapana hinnoitella asiantuntijapalvelu.
Asiantuntijapalveluiden kohdalla onkin pyritty ohjaamaan hinnoittelua enemmaén tuotos- tai hydtype-
rusteisiin hinnoittelumuotoihin. Tuntiveloitus on kuitenkin yksi helpoimmista hinnoittelutavoista. Toi-
meksiantajan toiminta on vasta alkupisteessa, joten laskelmissa on jouduttu kdyttdmaan paljon arvi-
oituja lukuja. Opinnaytetydssa olisi ollut riskialttimpaa kayttaa selkedsti monimutkaisempia hinnoit-
telumuotoja pelkkien arvioitujen lukujen varassa. Pahimmassa tapauksessa epdonnistunut hinnoit-
telu olisi voinut hankaloittaa yritystoimintaa. Tasta syysta ensimmaiseksi toimeksiantajalle laskettiin

tuntiveloitus.

Tuntiveloituksen laskeminen tuotti melko matalan minimituntihinnan verrattuna lahialueen muihin
vastaavia palveluita tarjoaviin tahoihin. On kuitenkin otettava huomioon, ettd maatalouskirjanpitoa
voidaan pitda hiukan helpompana verrattuna normaaliin kahdenkertaiseen kirjanpitoon, jolloin tunti-
hinta voisikin olla hiukan alhaisempi. Tuntiveloituksessa otettiin huomioon myds aika, joka menee

asiantuntijuuden yllapitoon.

Toimeksiantajalle rakennettiin tuntiveloituksen liséksi tuotosperusteinen tapahtumaveloitus, koska

tapahtumaveloitusta voidaan pitda melko yleisena tapana hinnoitella kirjanpitopalvelu. Tapahtuma-
veloitusta rakentaessa huomattiin, ettei pelkastaan yksittaisista tapahtumista veloittaminen ole kan-
nattavaa, joten tapahtumaveloituksen lisaksi paatettiin kayttda perusmaksua, joka pohjautuu aikai-
semmin laskettuun tuntiveloitukseen. Nain myds tapahtumaveloituksessa on otettu huomioon aika,

jota ei varsinaisesti suoraan voida laskuttaa asiakkaalta.
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Opinnaytety6n perusteella suositellaan toimeksiantajalle tuntiveloitukseen perustuvan perusmaksun

ja tapahtumaveloituksen yhdistelmad. Hinnasto voisi olla esimerkiksi seuraavanlainen:

Maatalouskirjanpito:

o perusmaksu/kasittelykerta 42e +alv (sisaltaa 20 tositetta)
o ylimenevat tositteet 1,05e/kpl + alv

o koko tilikauden tositteet kerralla perusmaksu 42e + 1,05e/tosite + alv

Tallaisella hinnoittelulla toteutettaisiin asiantuntijatehtavissa usein tarvittavaa hinnoittelumuotojen
soveltamista. Hinnoittelumuoto ohjaisi seka asiakkaan ettd asiantuntijan ajattelua enemman itse
tuotokseen. Edella rakennettu hinnoittelu antaisi myods selkeat apuvalineet laskea asiakkaalle realisti-
nen hinta-arvio ennen palvelun toteuttamista, mika kirjanpitoalalla on erityisen tarkeaa. Jatkoa aja-
tellen hinnoittelua on kuitenkin seurattava ja mahdollisesti kehitettava, kun toimeksiantajan toimin-
nasta on saatavana toteutuneita lukuja. Jatkotutkimusta voisi rakentaa esimerkiksi kannattavuuden

toteutumisesta ja hinnoittelun kehittdmisesta.

Opinndytetydprosessi aloitettiin tutustumalla aineistoihin, mitd aiheesta oli saatavana. Teorian paa-
kohdat selkeytyivat nopeasti ja teoriaosuuden kirjoittaminen Idhti jouhevasti kayntiin. Toisinaan ai-
heesta oli vaikea 16ytaa monipuolisia lahteitd, mika hidasti tydn etenemista. Haasteita syntyi etenkin
empiirisessa osassa. Hinnoittelusta |6ytyi paljon teoriatietoa, mutta esimerkiksi erilaisia hinnoittelu-

laskemia tyon tueksi 16ytyi heikosti.

Ty6n luotettavuuteen vaikuttaa erityisesti se, etté laskelmissa jouduttiin kdyttdmaan arvioituja lu-
kuja. Hinnoittelulaskemat onnistuivat kuitenkin mielestani melko hyvin, koska ne mukailevat paljon
yleistd hintatasoa verrattuna alan hinnastoihin. Toimeksiantaja voi kdyttda opinnadytety6ta hinnoitte-
lun perustana. Toimeksiantaja voi myds kehittaa hinnoitteluaan tydn pohjalta, kun toiminnasta on
saatavana toteutuneita lukuja. Opinnaytetyon tavoitteeseen paastiin, eli toimeksiantajalle saatiin ra-
kennettua kyseiseen asiantuntijapalveluun soveltuva hinnoittelumalli, jota toimeksiantaja voi hyo-
dyntaa hinnoittelussaan. Kokonaisuutena opinndytetyd soveltuu myods pienena tietopakettina asian-

tuntijapalveluiden hinnoittelusta kiinnostuneille tai siind apua tarvitseville.

Opinnaytety6ta tein padosin tdiden ohella, mika viivastytti tydn valmistumista. Etenkin tydn alkuvai-
heessa alkuperdinen tydskentelyaikataulu venyi paljon. Tyéskentelyvauhti kiihtyi kuitenkin erityisesti
loppua kohden ja viimeistelyn tarkeys korostui. Opinndytety6ta tehdessa opin erityisesti tydn aika-

taulun noudattamisen tarkeydestd. Mikali aikataulu pettda jo tyon alkuvaiheessa, on sitd vaikea ku-
roa kiinni. Ammatillisessa mielessa opin paljon uutta hinnoittelusta seka asiantuntijapalveluista. Eri-
tyisesti asiantuntijakasite avautui tdysin uudella tapaa teoriaosuutta laatiessa. Uskon, etta opinnay-

tetydsta on hydtya myos itselleni omaa alan asiantuntijuutta kehittdessani.
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