TT VALMENNUS

Kunnon hinta on se mika kannattaa
JOKA YRITTAJAN TALOUSKOULU, KEUKE

19.11.2024 klo 17.00 - 19.30

Timo Toivanen



Timo Toivanen, oivalluttaja *
TT Valmennus Oy

* KTM, yrittajyys ja pienyritysten Yhteystiedot:
johtaminen, laskentatoimi ja
yritysjuridiikka

* timo.toivanen@ttvalmennus.fi

* filinkedin.com/in/titoivanen

* Yli 20 vuoden kokemus talouden
ohjaamisesta ja paatoksenteosta. * https://www.ttvalmennus.fi

* Yritysvalmentajana yli 1400
valmennustapahtuman kokemus

* Yli 10 vuoden kokemus yrittdjien
valmentamisesta ja sparrauksesta.

* Omistajayrittajana vuodesta 2015
lahtien.

* TT Teesit:

* Osaa asiasi, vuorovaikutus puree,
intouta, rautalangoita ja oivalluta.
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DRIENTDIN

. Mita on kannattavuus®?
2. I\/I|IIO|n olet viimeksi muuttanut hintoja®?

3. Tiedatkd miten hintojen muutokset vaikuttavat yrityksesi
kannattavuuteen?
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Talouskoulun teemoja

 Kannattavuus hinnoittelun lahtokohtana
* Hinnoittelun periaatteet

* Hinnoittelumenetelmat

* Hinnoittelu pidemmalla tahtaimella - strateginen nakokulma
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ONGELMA:

Useimmiten
yrittajat eivat tee
aktiivista
hinnoittelua.
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Muutamia kannattavuuden kasitteita

* Tuloslaskelma

* Liikevaihto

* Katetuotto / myyntikate
° Poistot

* Tulos / voitto
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Kannattavuus yrittajan nakokulmasta

Se voi tarkoittaa montaa asiaa, esim.
* Tuotot ylittda kustannukset eli tehdaan voittoa
* Luodaan yritykseen omistaja-arvoa, esim. Oy:n arvoa kasvattamalla

* Kasvatetaan toimintaa, investoidaan kasvuun ja odotetaan suurempia tuloksia
tulevaisuudessa

* Suurempaa palkkaa kuin tyontekijana jossain muussa yrityksessa

* Luodaan jotain muuta arvoa yrittajalle yritystoiminnan kautta, esim.
henkilobrandia tai statusta, joka johtaa parempaan kannattavuuteen

tulevaisuudessa
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Mita muita tavoitteita voi *
olla?

* Tyollistaa itsensa ja mahdollisesti muitakin

* Pystya tarjoamaan laadukkaita tyopaikkoja
henkilostolle

* Tuottaa hyvinvointia tms. lahiymparistoon

* Olla auttamassa muita
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ESIMERKKI: Herkkyysanalyysi

kannattavuudesta. Paljonko tulos laskee?

Liikevaihto Q00000€ 1000 %
Muuttuvat kustannukset STE000€ 6B4.0%
Myyntikate 324000€ 36.0%
Kiintedt kustannukset 252000€ 28.0%
Tulos F2000€ 8.0 %

a) hintoja lasketaan 5 %?

b) volyymi eli myynnin maara laskee 5 %?
c) muuttuvat kustannukset nousevat 5 %?
d) kiinteit kustannukset nousevat 5 %?
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ESIMERKKI: Herkkyysanalyysi
kannattavuudesta. Paljonko tulos laskee?

a) Hintoja lasketaan 5 %?
b) Volyymi eli myynnin maara laskee 5 %?
c) Muuttuvat kustannukset nousevat 5 %?

d) Kiinteat kustannukset nousevat 5 %?

A
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Lihtitilanne My-hinta -5 % 95 % Volyymi-5% 95 % Muutt.kust.+5%  105% Kiiint.kust.+5%  105%
Liikevaihta 900000€ 100,0% B55000€ 100,00 % B55000€ 100,0% 900000€ 100,0% 900000€ 100,0%
Muuttuvat kustannukset S76000€ 64,0% S76000€  67,37% S47200€ 64,0% GD48B00€ 67,2% S76000€ 64,0%
Myyntikate I24000€  36,0% 279000€  32,63% I07BO0E  36,0% 295200€ 32,8% I24000€  36,0%
Kiintesit kustannukset 252000€ 28,0% 252000€  29,47% 252000€ 295% 252000€ 28,0% IG4600€ 294 %
Tulos 72000€  8,0% 27000 € 3,16 % S5E00€ 6,5% 43200€ 48% S9400€  6,6%
Tulos muuttui euroissa 45000 € 16200 € 2B 8O0 € 12 600 €
Tulos muuttui prosenteissa 62,50 % 22,50 % 40,00 % 17,50 %
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Tiedatko miten hintojen
e muutokset vaikuttavat
yrityksesi
kannattavuuteen?

Oletko laskenut?
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Tuloslaskelma,
keskeisimmat erat

1. Liikevaihto (myynti)

2. Liiketoiminnan muut tuotot (ei varsinaista lilketoimintaa)
3. Materiaalit ja palvelut (ostot ja varaston muutos)

4. Henkilostokulut (palkat, elakkeet, sivukulut)

5. Poistot ja arvonalentumiset (pitkavaikutteiset menot)

6. Liiketoiminnan muut kulut (juoksevat kulut)
LIIKEVOITTO (TAPPIO)

7. Rahoitustuotot ja kulut (korot)

VOITTO (TAPPIO) ENNEN TILINPAATOSIIRTOJA JA VEROJA
8. Tilinpaatossiirrot (verotukselliset tuloksen jarjestelyerat)

9. Tuloverot (tulokseen perustuvat verot)
TILIKAUDEN VOITTO (TAPPIO)
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Kysymyksia hinnoittelusta

* Mitka kolme nakokulmaa tulisi aina huomioida hinnoittelussa?
* Mitka eri asiat vaikuttavat tuotteen tai palvelun hintaan?

* Mika on tuotteen tai palvelun oikea hinta?
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Hinta kilpailukeinona

* Tuotteen arvon mittari ja muodostaja
* Kilpailuun vaikuttava tekija
* Kannattavuuteen vaikuttava tekija

* Tuotteen asemointiin vaikuttava
tekija

° Hintapaatosten pitaisi perustua
yrityksen liikeideaan, ansaintamalliin
ja strategiaan.
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Kilpailijat  Asiakkaat

Kustannukset

Mitka kolme
nakokulmaa tulisi
aina huomioida
hinnoittelussa?






Hinnoittelu- *

TT VALMENNUS

menetelmien jaottelua

* Kustannusperusteiset menetelmat

Esim. katetuottohinnoittelu

* Markkina- tai kilpailuperusteiset
menetelmat

Esim. Kilpailijoiden hintojen jaljittely
* Asiakasperusteiset menetelmat

Esim. asiakkaan arvoperusteinen
hinnoittelu
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Katetuottohinnoittelu

Tuotteen muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

Kannattavuus ja hinta - Timo Toivanen
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Katetuottohinnoittelu

* Maaritetaan tuotteelle ensin katetuottotavoite eli haluttu kateprosentti (myyntikate),
jonka jalkeen lasketaan tuotteen veroton myyntihinta seuraavalla kaavalla

Muuttuvat kustannukset

Myyntihinta =

1,00 - kate-% (desimaalimuodossa)

* Esimerkki: Palvelutuotteen tavoiteltu katetuotto on 60 % ja sen muuttuvat kustannukset
(tuottamisen henkilostokulu) ovat 30,00 €.

30,00€

=75,00€
1,00-0,60

* Tuotteen verottomaksi myyntihinnaksi muodostuu 75,00 €.

* Arvonlisaveron lisdaminen: verollinen hinta: 75 € x 1,255 =94,13 €
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Palvelujen hinnoittelumenetelmia
* Aikaperusteinen tai resurssin kayttoon perustuva
* esim. personal trainer, konsultointi tai lakiasiainhoito
* Urakka- ja suoriteperusteinen hinnoittelu
* esim. talon rakentaminen
* Palvelutasohinnoittelu
* asiakas maksaa valitsemansa palvelutason mukaan
* Kysyntdperustainen kapasiteettihinnoittelu

* Esim. tiettyyn kellonaikaan edullisemmat hinnat

* Volyymiin perustuvassa hinnoittelussa yksikkohinta laskee asiakkaan
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ostovolyymin kasvaessa, esim. mita useampia kayttooikeuksia asiakas hankKkii, sita

edullisempi yksikkohinta

Kannattavuus ja hinta - Timo Toivanen
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Lisaa hinnoittelumenetelmia

* Taloudellisen hyodyn malli

* Pyritaan arvioimaan asiakkaan saama hyoty (usein rahallinen) ja hinnoittelemaan sen
mukaan.

* Tulonjakomalli

* Palvelun tuotanto- tai jakeluketjussa jaetaan loppuasiakkaalta saatavaa hintaa ketjun
toimijoiden kesken (esim. prosenttiosuuksina)

* Freemium-hinnoittelu

* Annetaan asiakkaalle ilmainen palvelu ja otetaan hintaa lisapalveluista, esim.
mobiilipelit tai mobiilisovellukset
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Tuotekehityksen pohjalta muodostetun *
uuden tuotteen hinnoittelu

* Miten suunnittelun ja jatkokehityksen aiheuttamat kustannukset huomioidaan
myytavan tuotteen hinnassa?

° mm. prototyyppien ja demojen valmistus ja tuottaminen

* Kaupallistamisesta aiheutuvat kustannukset

* Tuotteen tuottamisen aiheuttama tyokustannus
* Kaytetyn ajan ymmartaminen ja laskeminen

* Materiaalit

* Kaikki muut aiheutuneet kustannukset
* Mita ikina ne voivatkaan olla?

* Minkalainen kate pitaisi saada?

* Miten suojataan (IPR)? Patentoidaanko? Mika on patentin arvo?
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ONGELMA:

Hinnoittelua ei
suunnitella
pidemmalla
tahtaimella.






Hinnoittelu on *
strategiaa

* Hinnoittelua pitdisi suunnitella
pidemmalla aikavalilla

* Hintojen alentaminen on paljon
helpompaa kuin niiden korottaminen

* Padosassa tapauksia yrittdjan on
kuitenkin joskus korotettava hintoja

mm. inflaatio ja kustannusten nousu

* Miten perustella jarkevasti hintojen
korotukset?
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Parhaimmillaan
hinnoittelu
sisaltyy

pidemman

tahtaimen
suunnitteluun




Hinnoittelustrategian mallintaminen *
kysymyksina

* Mika on hinnoittelun merkitys liiketoiminnallemme?

* Miten valitaan tuotteiden ja palvelujen hinnat?

* Mita asioita hinnoittelussa huomioidaan?

* Kuka on vastuussa hinnoittelusta?

* Miten erottaudumme hinnoillamme?

* Minkalaisen mielikuvan haluamme muodostaa yrityksestamme ja tuotteistamme?
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Yritysesimerkki *

TT VALMENNUS

Autocalan Oy 1.1.-31.12.2023 %/lv  1.1.-31.12.2022 %/Lv
Liikevaihto 613073 100,0% 66E 230 100,0%
Liilketoiminnan muut tuotot 10 807 1,8 % 1200 02%
Materiaalit ja palvelut
Ostot tilikauden aikana -532 430 -B6,B % -557 432 -B3 3%
Ulkopuoliset palwelut 473 -0,1% -2563 -0,4%
Materiaalit ja palvelut yhteensa -532903 -Bb9 % -559995 -B3,7%
Henkilostokulut -6 300 -1,0% -6 327  -0,9%
Poistot ja arvonalentumiset -6 215 -1,0% -5 357  -D.8%
Liiketoiminnan muut kulut -38 349 -6,3 % -489495 -7.3%
Liikevoitto (-tappio) 40113 B,5 % 49 456 7,4 %
Rahoitustuotot ja -kulut -868 -0,1 % 2482 04%
Tulos ennen veroja 39245 64% 51938 7,8 %
Tuloverot -7913 -1,3% 9293 -14%
Tilikauden voitto (tappio) 31 332 5,1 % 42645 6,4 %




Alennukset hinnoittelussa

* Annetaanko asiakkaille alennuksia?

* Missa tilanteissa? Milla perusteella?
* Kuka paattaa alennuksista ja lopullisista hinnoista?
* Miten alennukset vaikuttavat

° myynnin maariin

* asiakkaisiin

* kannattavuuteen

* hintamielikuvaan ja muihin laadullisiin nakokulmiin

Kannattavuus ja hinta - Timo Toivanen
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Kysymyksia pohdittavaksi

* Mika on tuotteestani tai palvelustani koituva hyoty asiakkaalle?
* Mika taman hyodyn rahallinen arvo on?
* Mita lisdarvoa tuotan asiakkailleni?
* Ketka ovat minulle parhaita asiakkaita?
* Ketka ovat Kkilpailijoitani ja mita he tarjoavat?
* Mita kustannuksia toiminta aiheuttaa ja kattaako hinta nama kustannukset?
* Miten erottaudun markkinassa?
* Miten asemoidun eri toimijoihin/tuotteisiin/palveluihin verrattuna?

* Minkalaisen viestin lahetan hinnallani? Mita mielikuvia se muodostaa
asiakkaalleni?
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Kysymyksia pohdittavaksi

* Minkalainen hinnoittelumenetelma minulla on kaytossa?
* Kannattaisiko minun kehittaa hinnoitteluani?

* Miten tuotteideni ja palvelujeni hinnat kehittyvat seuraavan kolmen vuoden
aikana?

* Jos nousevat, miten perustelen korotukset?

* Mitka tekijat vaikuttavat hinnanmuutostarpeisiin?
* Mika on minimihinta, jolla voin pyo0rittaa toimintaa (ns. normaalilla volyymilla)?
* Mika on yritykseni tavoite ja miten hinnoittelu tukee tata tavoitetta?

* Kannattaako alennuksia antaa?
* Jos kannattaa, niin missa tilanteissa? Mitka ovat jarkevia perusteluja alennuksille?
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Oikea hinta?

* Mika on tuotteidesi oikea hinta?

-
A o

* Yrityksesi nakokulmasta?
* Enta asiakkaan nakokulmasta?

* Onko olemassa oikeaa hintaa?
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Kysymyksia ja vastauksia
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