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Talous ja yrittajyys

Keskeisinta on ymmartaa, mita yrityksen taloudessa saattaa
tapahtua ja minkalaisia seurauksia silla on maksuvalmiudelle.

Mita aikaisemmassa vaiheessa pystymme reagoimaan
tuleviin muutoksiin, sita paremmin kestamme ne.



Talouden ja kannattavuuden suunnittelu

Historiatieto Taman paivan tieto  Tulevaisuuden ennustaminen
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Yrityksen talouden suunnittelu

Tuloslaskelma

Kuvastaa yrityksen ja toimintojen kannattavuutta tiettyna ajanjaksona

Laaditaan suoriteperusteisesti

Ei kuvaa suoraan yritykseen tulevia ja yrityksesta lahtevia rahavirtoja
Tase

Kertoo varallisuuden tietylla hetkella

Vastattavaa (= miten yritys on rahoitettu)

Vastaavaa (= yrityksen varallisuus, johon rahoitus on sitoutunut)
Maksuvalmius

Kassavirta- ja rahoituslaskelma

Kuvastaa yritykseen tulevia ja yrityksesta lahtevia rahavirtoja



Kassavirtalaskelma johtamisvalineena

Kertoo sisaan ja ulos virtaavista rahavirroista suhteessa aikaan.
Saadaan rakennettua erilaisia skenaarioita tulevaisuudesta.

Mahdollistaa rullaavan budjetoinnin ja toteutuman seurannan.
Katse saadaan kaannettya historiatiedosta tulevaisuuteen.

Erityisen tarkea, jos suhdanne- tai kausivaihteluita
kassaanmaksuissa.



Kassavirtalaskelma johtamisvalineena

Voidaan ennustaa myyntiaktiviteettien vaikutusta tulovirtoihin.

Voidaan ennustaa etupainotteisten kulujen vaikutusta
maksuvalmiuteen.

Maksuvalmiuden tarkastelu taseen kautta saattaa antaa

maksuvalmiudesta hyvinkin vaaristyneen kuvan. Vaatisi pitkan
aikasarjan.

Ennuste on syyta tehda 4-12 kk rullaavasti.



Kassavirtalaskelma johtamisvalineena, skenaariot
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Kassavirtalaskelma johtamisvalineena

Kanssaennuste kertoo minkalaisen kasvun, investoinnin,
tuotekehityksen tai vastaavan pystymme rahoittamaan omalla

kassalla.

Yritys voi kasvaa juuri niin nopeasti kuin kassan loppusaldo kestaa.
Pakottaa asettamaan toiminnalle mitattavia tavoitteita ja niille
valitavoitteita.

Toimii myynnin ohjauksen valineena.

Auttaa ymmartamaan maksuaikojen merkityksen maksuvalmiuteen.



Kassavirtalaskelma investoinnin suunnittelussa
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Kassavirtalaskelma johtamisvalineena

Auttaa ymmartamaan, mika vaikutus hinnan ja maaran vaihtelulla on
maksuvalmiuteen.

Auttaa seuraamaan myynnin kustannuksia.
Pistaa miettimaan, milla kassa saadaan keraavaksi.

Kassaennusteesta voidaan ajaa tuloslaskelmaennusteita, joita
saatetaan tarvita johtamistyossa.

Mikali tarvitaan ulkopuolista rahoitusta sen tarve nahdaan riittavan
ajoissa.

Rahoituksesta aiheutuvat kulut voidaan ennustaa ja tarkastella niiden
vaikutuksia maksuvalmiuteen.



Kassavirtalaskelman stressitesti

Yrittaminen on riskien ottamista mutta myos riskienhallintaa.
Yrittajan olisi hyva tietaa, miten erilaiset taloudelliset muuttujat
vaikuttavat oman liiketoiminnan maksuvalmiuteen.

Tata varten yrityksesi kassavirtaennuste tulisi stressitestata
sellaisilla liiketoimintatilanteilla, jotka voivat olla tulevaisuudessa
mahdollisia. Oheisissa dioissa joitakin stressitestien tuloksia.



Kassavirtalaskelma

10 %:n kassaanmaksun
lisdys/kk vaikuttaa 2 vuoden
kassaennnusteeseen 32 %:n
kasvuna, myyntikate-%:n
pysyessa samana.
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Kassavirtalaskelma

Kun yrityksen kiinteat kulut
nousevat 1 000 €/kk eika
niitd paasta laskuttamaan
asiakkaalta.
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Kassavirtalaskelma

Keskiarvomyyntikate-%
tippuu 4 %, kun ostot
lisdantyvat kuukaudessa
10 %, kun tata ei paasta
lisdamaan asiakas-
hintoihin, vaikutus
kassaan 2 vuoden paasta
on -11 000 €.
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Kassavirtalaskelma

Kassavirtaennuste
Kuukauden 25000
kassaanmaksut /N
tippuvat 10 % ja samalla | 20000 // \\//
myyntikate tippuu 8 % N ’ assa
ostojen noustessa 5 %. | e L\ / ~ e s
Erotus on: -28 710 €. \ /-// \\ -




Tuloslaskelma ja tase johtamistyossa

Tuloslaskelma kertoo yritystoiminnan kannattavuudesta, ja se
laaditaan suoriteperusteisesti, eli se ei kerro koska raha tulee
yrityksen tilille. Liikevaihto syntyy kun kauppa tehdaan.

Tase taas kertoo varallisuuden tietylla hetkella. Vastaavaa-

puolella yrityksen varat ja vastattavaa-puolella yrityksen
rahoituslahteet.



Tuloslaskelma ja tase

Vastaavaa (mista yrityksen omaisuus koostuus) Vastattavaa (miten omaisuus on rahoitettu)
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Tuloslaskelma i evaibto

- muuttuvat kulut

= Myyntikate

- kiinteat kulut

= Kayttokate

- poistot

= Liikevoitto

+ / - rahoituserat

= Tulos ennen veroja
- verot

= Nettotulos



Mita eri katteet kertovat?

Mista se kertoo, jos yrityksen myyntikate on jo negatiivinen?
Mita, jos myyntikate on positiivinen, mutta kayttokate on negatiivinen?
Enta, jos kayttokate on positiivinen, mutta liikevoitto on negatiivinen?

Ent3, jos liikevoitto on positiivinen, mutta tulos ennen satunnaiseria,
tilinpaatossiirtoja ja veroja on negatiivinen?



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Eritelld kulut muuttuviksi ja kiinteiksi. Mitka kulut muuttuvat
myynnin maaran suhteen ja mitka eivat.

Nain saadaan parempi kasitys hinnoittelun ja volyymin
muutoksien vaikutuksista kayttokatteeseen.

Voidaan laskea myynnin- ja myyntikatteenkriittinen piste.



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Liikevaihto = arvonlisdaveroton myynti
Muuttuvat kulut
muuttuvat materiaalit ja palvelut
muuttuvat henkildstokulut
muut muuttuvat kulut
= Myyntikate
Kiinteat kulut
kiinteat materiaalit ja palvelut
kiinteat henkiléstokulut
vuokrat
Liiketoiminnan muut kuut
= Kayttokate
- poistot
= Liikevoitto
+ / - rahoituserat
= Tulos ennen veroja
- verot
= Nettotulos



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa
Pystyyko yritys voitontekoon vai ei?

Mikali ei, tulisi tarkistaa, mika on myynnin kriittinen piste, jolla yritys
kaantyisi voitolliseksi ja mitka ovat ne kustannustekijat, jotka
voitonteon syovat ja mihin niista voidaan vaikuttaa ja kuinka helposti.

Myynnin kriittinen piste kertoo, kuinka paljon yrityksen taytyy myyda,
jotta myyntikate riittaa kattamaan kiinteat kulut, jolloin kayttokate on
0 €.



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Kun lasketaan myynnin kriittista pistetta, on usein jarkevaa huomioida
mya0s poistot ja rahoituskustannukset osana kiinteita kustannuksia
(joskus nama jopa kohdistetaan myytaville tuotteille, palveluille tai
asiakkaille).

Nain laskettuna saadaan kriittinen piste, jolloin yritys tekee todella
voittoa eika ainoastaan positiivista kayttokatetta.

Lisaksi jos puretaan liikevaihto myyntimaaraksi ja hinnaksi, voidaan
laskea kriittinen piste myyntimaaran suhteen.



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Myynnin Kriittinen piste auttaa yrittajaa hahmottamaan, kuinka paljon
yrityksen myynti voi laskea, mutta yritys edelleen tekee voittoa.

Jos yritys tekee tappiota, voidaan laskea, kuinka paljon asiakkaita tulisi
olla, jotta tulos saadaan kaannettya positiiviseksi.

Voidaan erottaa liikevaihdosta ns. vanhoilta asiakkailta tuleva ja
mahdollinen uusien asiakkaiden tarve, ja naiden keskinadisen suhteen

vaikutus kriittiseen pisteeseen.



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Myyntikate-% kertoo, kuinka monta prosenttia liikevaihdosta jaa
kattamaan muuttuvien kustannusten jalkeisia kustannuksia.

Palvelualoilla myyntikate-% on hieman huono mittari, koska varsinaisia
muuttuvia kuluja ei juuri ole, nain ollen tarkeampi seurattava luku olisi
prosenttiosuus kokonaiskatteesta.

Jos myyntikate on jo negatiivinen, se kertoo, etta asiakkaalta saatava
hinta ei kata edes siihen suoraan kohdistuvia muuttuvia kuluja.



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Jos liikevoitto on positiivinen, mutta tulos ennen veroja negatiivinen,
voi se olla merkki siita, etta yritys on rahoitettu liiaksi velkarahalla.

Myynnin kriittinen piste auttaa myos arvioimaan tuloksen ja
hintatason vaihteluiden vaikutuksia tulokseen. Tama vaihteluherkkyys
kertoo ko. yrityksen liikeriskista.

Yleensa vaihteluihin varaudutaan huonosti eika niiden syntymista tai
vaikutuksia simuloida laskelmilla yrityksen talouteen.



Mita tuloslaskelmasta ja taseesta tulisi tarkistaa

Mita joustavammin kulut muuttuvat myynnin maaran suhteen, sita
pienempi liikeriski on.

Eli mita suurempi on muuttuvien kulujen osuus
kokonaiskustannuksista, sita vahemman yrityksen voitto laskee
kysynnan laskiessa.

Laske oman yrityksen liikeriski erilaisilla muuttujilla.



Harjoitus: Liikeriski

Yrityksen vuotuinen myynti on 1 000 kpl tuotteita hintaan 500 €/kpl.

Kokonaiskustannukset ovat 300 000 €, josta muuttuvat kustannukset
ovat 100 €/kpl.

Yrityksen paaoman tarve on 1 000 000 €, josta omaa paaomaa on
300 000 €. Vieraan paaoman korko on 8 %.

Kysymys: Kuinka paljon yrityksen tulos ennen veroja muuttuu

jos myyntimaara laskee 30 %?

jos muuttuvien kustannusten osuus olisi Iahtotilanteessa 200 €/kpl ja
kiinteiden kulujen osuus 100 000 €?



Liikeriski

Kun suurin osa kustannuksista on muuttuvia, yrityksen liikevaihdon
lasku vaikuttaa vahemman tulokseen.

Kuinka voit muuttaa kulujasi kiinteista muuttuviin?

Liikeriski on erityisen vaarallinen toimialalla, jossa on suuria
suhdeannevaihteluita tai jos yritys on velkainen.

Miten voisit varautua liikeriskilta mahdollisimman hyvin?



Harjoitus

Analysoi annettu tilinpaatos seuraavasti:
myyntikate €
myyntikate %
kayttokate €
kayttokate %
lilkevoitto %
nettotulos %
myyntikatteen kriittinen piste €/%
liikevaihdon kriittinen piste €/%



Kannattavuuden tunnusluvut

myyntikate
Myyntikate-% = ------------------------ x 100
liikevaihto

Tata hyodyntaen voidaan laskea myynnin kriittinen piste. Tata ei voida kayttaa toimialavertailuissa.
Tavoitteena pitaisi olla, etta mahdollisimman moni kulu olisi muuttuva, jolloin myyntikate-% laskee, mutta
liikkeriski pienenee.

kayttokate
Kayttokate-% = ------------------------ x 100
lilkevaihto

Kertoo kuinka hyvin yritystoiminnalla pystytaan kattamaan kaikki lyhytvaikutteiset kulut ennen
pitkavaikutteisia (poistot, rahoituskulut).



Kannattavuuden tunnusluvut

liilkevoitto (tappio)
Liikevoitto-% = --------------------—--- x 100
liilkevaihto

Liikevoitto-% kertoo, onko varsinainen liiketoiminta kannattavaa ennen kuin huomioidaan, miten
liiketoiminta on rahoitettu.

nettotulos

Nettotulos-% = ---------------- x 100
liikevaihto

Nettotulosprosentissa on huomioitu kaikki yritystoiminnasta aiheutuvat kulut. Se kertoo, mika on yrittajan
osuus syntyneista voitoista. Sita, onko korvaus riittava suhteessa riskiin, tama mittari ei kerro.



Kannattavuuden tunnusluvut

nettotulos + verot + rahoituskulut
Sijoitetun padaoman tuotto -% = -------=--mm-mmmm o x 100
taseen loppusumma — korottomat velat

Kuvaa, kuinka suuren tuoton yritys saa aikaan sijoitetulla padaomalla ennen kuin padaoman hinta
on huomioitu. Kannattavuuden ja tehokkuuden mittari.

nettotulos
Oman paaoman tuotto-% = ---------------------m--—- x 100
oma paaoma

Kertoo, kuinka paljon oman paaomanehtoiset rahoittajat ovat saaneet sijoitukselleen voittoa.



Vakavaraisuuden tunnusluvut

omapaaoma
Omavaraisuusaste = -----------=mm-mmmmmmmmmmme oo x 100
koko paaoma

Kertoo yrityksen vakavaraisuuden eli miten yrityksen pitkan aikavalin rahoitus on toteutunut.
korolliset velat — likvidit varat
Velkaantumisaste = ----------mmmmm x 100

Gearing oma paaoma

Mittaa yrityksen vakavaraisuutta.



Vakavaraisuus

Perinteinen malli omavaraisuusasteen laskemiselle on
omapadoma/taseen loppusummalla (yli 50 % erinomainen).

Pk-yrityksessa usein paljon tarkeampaa olisi varmistaa, etta silla on
sen verran helposti myytavaa omaisuutta, etta ne riittavat pitka- ja
lyhytaikaisiin velkoihin.

Hyvana tavoitteena voidaan pitaa sita, etta pitkaaikainen vaikeasti
myytava omaisuus olisi rahoitettu omalla paaomalla.



Maksuvalmius

Maksuvalmius koostuu yrityksen kolmesta rahalahteesta:
1. Kateisvarat
2. Pankkitalletukset
3. Nopeasti realisoitavat sijoitukset.

Jos kaikki naista varoista uhkaavat loppua on yrityksella kolme
vaihtoehtoa selvita tilanteesta:

1. Kassaanmaksujen nopeuttaminen
2. Kassastamaksujen lykkaaminen
3. Lisalainan neuvotteleminen.



Maksuvalmiuden tunnusluvut

Quick Ratio mittaa kuinka hyvin yrityksen rahat ja nopeasti rahaksi muuttuva omaisuus riittaa
kattamaan lyhytaikaiset velat. Jos arvoksi saadaan yksi (1), nopeasti rahaksi muutettava
omaisuus riittaa kattamaan lyhytaikaiset velat.

PK-yrityksissa huomattavasti parempi tapa on kayttaa kassavirtaennustetta, koska rahavirrat
kulkevat niin epasaanndllisesti sisaan ja ulos.

vaihto-omaisuus + rahoitusomaisuus
Current Ratio = ----m---mmmmomm oo x 100
lyhytaikainen vieraspaaoma

Current Ratiota kaytetaan kuin Quick Ratiota, mutta erona on, etta nopeasti realisoitavan
omaisuuden maaraan lasketaan mukaan myo6s vaihto-omaisuus. Ajatuksena on, etta varastot
tuovat yritykseen tuloja, ja ne pystytaan myymaan ainakin vuoden sisalla lyhytaikaisten
velkojen kattamiseksi.



Kiertoajat

365 pv + myyntisaamiset
Myyntisaamisten kiertoaika = -------------m-m e
liikevaihdolla

Myyntisaamisten kiertoaika ilmaisee, kuinka nopeasti asiakkaat keskimaarin maksavat laskunsa. Mita
nopeampi kiertoaika, sen parempi.

365 pv + ostovelat
Ostovelkojen kiertoaika = ----------m-m-mmmmm oo
ostomenot

Kuinka nopeasti yritys itse maksaa laskunsa. Myynnin ja ostojen maksua suhteessa aikaan kannattaa seurata
kassavirtaennusteessa.



Kiertoajat

365 pv + vaihto-omaisuus
Vaihto-omaisuuden kiertoaika = ----------------mmmmmm e
liikevaihto-myyntikate

Vaihto-omaisuuden kiertoaika ilmaisee, kuinka kauan tuotteet raaka-aineesta valmiiksi
myydyiksi tuotteiksi ovat yrityksen prosessissa kiinni. Pyrkimys tietenkin on, etta vaihto-
omaisuuden kiertoaika olisi mahdollisimman nopea, koska nain ollen varastoon ei
sitoutuisi turhaan paaomaa.



Kayttopaaoma

Kayttopaaoma kuvaa yrityksen juoksevaan liiketoimintaan sitoutuvan paaoman maaraa. Se
osoittaa liiketoiminnan rahoitustarpeen, joka on katettava korollisella vieraalla paaomalla tai
omalla paaomalla. Kayttopaaoma lasketaan seuraavasti:

Myyntisaamiset

+ vaihto-omaisuus

+ vaihto-omaisuudesta suoritetut ennakot
- ostovelat

- saadut ennakot

= kayttopaaoma



Nettokayttopaaoma

Nettokayttopaaoma osoittaa, kuinka suuri osa rahoitus- ja vaihto-omaisuudesta rahoitetaan
pitkaaikaisella vieraalla paaomalla ja omalla paaomalla.

Nettokayttopaaoma lasketaan kaavalla:

rahoitusomaisuus
+ vaihto-omaisuus
- lyhytaikaiset velat (ilman seur. kauden Ilyhennyksia)

= nettokayttopaaoma



Kayttopaaoman tarve

Syntyy etupainotteisista kuluista ja myyntisaatavista. Joskus joudutaan opettelemaan,
mita asiakas haluaa ostaa, ja tama saattaa aiheuttaa varaston arvon nousun.

Mita nopeammin yritys kasvaa, sita suuremmat ovat etupainotteiset kulut.

Kayttopaaoma tai sen puute on usein yritystoiminnan kulmakivi. Tasta saattaa
aiheutua negatiivinen kierre, joka voi olla vaikeaa katkaista ilman
kayttopaaomakorjausta.

Tata hallitaan parhaiten kassavirtaennusteen avulla.



Taloudellinen lisaarvo

Yrittajalle kuuluu ammattihenkilon palkka = korvaus tyosta.

Sijoitetulle paaomalle riskia vastaava tuotto = korvaus yrittajariskista
(10-20 %)

Onko saavutettu tilikauden voittosi riittavan suuri otettuun riskiin
nahden?

Mita jos asettaisit omalle padaomalle hinnan?
Vieraan paaoman hinta on rahoittajan asettama korko.

Mihin toimintaan paaoma pitaisi sitoa, etta siita saisi parhaimman
tuoton?



Taloudellinen lisaarvo

Mita jos laskisit, kuinka paljon eri asiakkaasi paaomiasi sitovat ja
minkalaisen tuoton ne sinulle tuottavat?

Taloudellisen lisaarvon nakokulmasta tulisi asiakasvalinta kytkea
tuottovaateeseen. Tama vaade voi olla myds potentiaalista vaadetta,
eli asiakas kykenee tuottamaan meille vaadittua tuottoa
tulevaisuudessa.

Tama ajattelu johtaa siihen, etta paaomat sidotaan vain
ydintoimintaan ja ulkoistetaan kaikki muut — mika on ydintoimintaasi?



Harjoitus 2

Analysoi annettu tilinpaatos seuraavasti:
paljonko 5 % myyntikatteen pienentyminen vaikuttaa liikevoittoon?
paljonko 2 % alennus kaikesta myynnista laskee liikevoittoa?
paljonko 6 % palkkojen nousu vaikuttaa liikevoittoon?

paljonko 4 % liiketoiminnan muiden kulujen kasvu vaikuttaa
liilkevoittoon?

Mika on liikevoitto jos nama kaikki tapahtuvat samaan aikaan?



Tuloslaskelma asiakkaasta, tuotteesta, palvelusta

Miksi?
Kertoo tuote-,palvelu-, asiakaskannattavuudesta.
Saadaan kaikki kulut vieritettya tulovirroille.
Ymmarretaan paremmin myyntiryhmien merkitys kokonaisuudelle.

Ymmarretaan, minkalaisen myyntivolyymin jalkeen eri myyntiryhmat
tulosta tuottavat.

Voidaan suunnitella myynnin volyymitavoitetta suhteessa aikaan.



Liiketoiminnan kulujen jakautuminen myytavalle

VUOSIMYYNTI ENNUSTE

Myynti maara kpl

Yksikkéhinta € alv O

Liikevaihto € alv O

Ostot/yksikk®d, muuttuvat kulut €, alv O
Kokonaisostot €

Myyntikate €

Myyntikate %o

Prosenttiosuus koko myyntikatteesta %
Kiinteiden kulujen osuus myyntikatteen mukaan €
Kiinteiden kulujen jakaminen %o

Kiinteiden kulujen osuus €

Palkkojen jyvitys %

Osuus palkoista €

Kayttokate yht €

Kayttokate %

Prosenttiosuus koko kayttokatteesta %
Yksikd6n myyntikate €

Yksikdén osuus kikuista €

Yksikon osuus palkoista €

Yksikdn kayttokate €

Pitaa myyda jyvitettyjen kulujen kattamiseksi kpl
Pitad myyda kaikkien kulujen kattamiseksi kpl

Kuinka eri katteet lasketaan?

Mita silla tiedolla teen?



Laskentakaavoja kulujen kohdistamiseen

Myyntikate € = liikevaihto — ostot, aineet, tarvikkeet, ulkopuoliset palvelut
Myyntikate-% = myyntikate € /liikevaihdolla x 100

Yhden tuotteen/palvelun prosenttiosuus koko myyntikatteesta = yhden
tuotteen/palvelun myyntikate € / kokomyyntisuunnitelman myyntikatteella x 100

Kiinteiden kulujen jakaminen myyntikatemaaran mukaan = maariteltyjen kiinteiden
kulujen osuus x tuotteen prosenttiosuus koko myyntikatteesta

Kayttokate € = myyntikate € - kiinteat kulut ja palkat

Kayttokate-% = kayttokate € / liikevaihdolla x 100



Laskennallisesti oman tyon tai tuotteen
hinnoitteluun vaikuttaa:

kiinteat ja muuttuvat kulut
tavoiteltu tulos
tavoiteltu myyntimaara.



Kustannusperusteinen ja markkinaperusteinen hinnan
muodostus

Kustannusperusteinen hinta syntyy jakamalla yrityksen kulut
myytavilla tuotteilla ja tarkastelemalla tata suhteessa
myyntimaaraan (+ 10 % kayttokate).

Markkinaperusteinen hinta maaraytyy asiakkaan kokeman
hyodyn ndakokulmasta (kysynta/tarjonta). Hinnan siis pitaisi
tarjota talouden nakokulmasta yli 10 %:n kayttokate
suhteessa sunnitteltuun volyymiin.



Tuotteen hinta

Hinta kuvastaa tuotteen arvoa. Kun annetaan alennusta, ei
itsekaan enaa arvosteta omaa tuotetta.

Alennus on pystyttava perustelemaan muuta kautta kuin
hintakilpailulla (esim. saadaan asiakas ostamaan enemman).

Yritys myy lisdarvoa, ei kustannuksia.

Asiakkaasi ymmartaa hyvin, etta sinunkin on kyettava
kannattavaan liiketoimintaan.



Hinnalla asemointi — kenen kanssa kilpailemme?




Mista hinta muodostuu?

Voitosta, joka on korvausta liiketoimintariskista, esim. 10 %

Palkoista, jotka liittyvat tyon, palvelun tai tuotteen tekemiseen

' | Rahoituskuluista, jotka on jaettu tuotteille

Kiinteista kuluista, jotka on jaettu tuotteille

Myyntimaaran mukaan muuttuvista kuluista
(ostot, raaka-ainekulut, ulkopuoliset palvelut)




Esimerkki

hinnoittelusta 5 %:n alennus

Kuinka paljon pitaa

D

myyda lisaa

MYYNTIBUDJETTI 1 [Tuote 1 [Tuote 2 [Tuote 3

Vuosimyynti) tuotel tuote 2 tuote 3 /-
My-maara, yksikkoa 100 100 \133
Yksikkohinta, sis. alv € 100 95 95
[Kokonaismyynti € 10000 9500 12635
-alv € 0 0 0
= Liikevaihto € (alv 0 %) 10000 9500 12635
Ostot/yksikko sis alv € 80 80 80
Kokonaisostot € 8000 8000 10640
-alv € 0 0 0
Netto-ostot (alv 0 %) 8000 8000 10640
Myyntikate € 2000,0 1500,0 1995,0
Myyntikate % 20,00 % 15,79 % 15,79 %




Esimerkki, myyntikate paranee 20 % - 50 %

MYYNTIBUDJETTI 1

Vuosimyynti)
My-maara, yksikkoa
Yksikkohinta , sis. alv €
Kokonaismyynti €

-alv €

= Liikevaihto € (alv 0 %)
Ostot/yksikko sis alv €
Kokonaisostot €

-alv €

Netto-ostot (alv 0 %)
Myyntikate €

Myyntikate %

Tuote 1 [Tuote 2 [Tuote 3
tuotel tuote 2 tuote 3

100 100 250

100 100 100

10000 10000 25000

0 0 0

10000 10000 25000

50 80 80

5000 8000 20000

0 0 0

5000 8000 20000

5000,0 2000,0 5000,0

50,00 % 20,00 % 20,00 %




Hinnoittelumallit

Aikaperusteinen veloitus on asiantuntijapalveluiden perinteinen
hinnoittelumalli, jossa tehdyt tyopaivat tai —tunnit kerrotaan kiinteasti
maaratylla hinnalla. Aikaperusteinen hinta on usein sidoksissa kustannusten
muodostumiseen, koska seka asiantuntijaresurssien tuotot etta kustannukset
muodostuvat padosin tydajan perusteella.

Kk-laskutus tai muuttuva kk-laskutus

Ryhmakohtaisessa hinnoittelumallissa hinta on sidottu johonkin
organisaation ryhmaan, jolla on oikeus kayttaa tuotetta.

Tyontekijamaaraan perustuvassa mallissa kustannukset riippuvat yrityksen
tyontekijoiden maarasta, esimerkiksi 100 €/tyontekija.

Kayttoasteeseen perustuvassa hinnoittelumallissa taustalla on ajatus, etta
tuote pyritaan hinnoittelemaan riippuen sen tuottamasta lisaarvosta
asiakkaalle.



Hinnoittelumallit

Tuotepakettikohtaisessa mallissa asiakas hankkii kayttéoikeuden
tuotepakettiin, johon sisaltyy tietty maara tuotetta esim. minimissaan viisi
tuotetta tiettyyn hintaan. Tyypillisesti tuotepaketti mahdollistaa huokeamman
hinnan, kuin jos tuotteet ostettaisiin erikseen.

Ensioston suuruuteen perustuvassa mallissa hinnoittelu perustuu ensioston
suuruuteen. Myohemmin tehtavien ostojen hinnat perustuvat ensioston
tasoon, ellei myohempi ostos ole arvoltaan ensiostosta suurempi.

Komponenttikohtaisessa mallissa tuotteen perusversio myydaan tiettyyn
hintaan ja lisakomponentit hinnoitellaan erikseen.

Volyymiin perustuvassa tuotehinnoittelumallissa tuotteiden yksikkéhinnat
laskevat volyymin mukaan, eli mita useampia kayttooikeuksia yritys hankkii,
sita edullisempaan hintatasoon yritys on oikeutettu.



Hinnoittelumallit

Taloudelliseen hyotyyn perustuvassa mallissa tuotteen hinta voidaan maarata
siten, etta se ottaa huomioon asiakkaan tuotteen kaytosta saamat taloudelliset
hyodyt. Taloudelliseen hyotyyn perustuvan mallin avulla voidaan eri asiakkaita
veloittaa saatujen hyotyjen perusteella. Malli perustuu ennusteeseen saaduista
hyodyista.

Tulonjakomallia voidaan hyodyntaa tilanteessa, jossa palveluntarjoaja myy osana
omia palveluitaan toisen yrityksen toteuttamaa tuotetta. Talloin tuotteen
kehittajan on perusteltua hinnoitella tuote tulonjakomallilla, jolloin se saa tietyn
prosenttiosuuden jokaisesta eteenpadin myydysta sovelluksesta.

Kapasiteettipohjaisessa veloituksessa asiakas maksaa resurssien varaamisesta
omaan kayttoonsa, vaikkei niita kayttaisikaan. Asiakas voi ostaa resurssin kiintealla
summalla kayttoonsa maaraajaksi tai maksaa tietyn perusmaksun, joka oikeuttaa
esimerkiksi tiettyyn maaraan tuntimaksimimaaraan. Taman maaran ylittavista
lisatunneista veloitetaan erikseen.



Hinnoittelumallit

Asiantuntijatason huomioivassa veloituksessa asiakas maksaa asiantuntijuudesta. Mita
korkeampi osaamistaso asiantuntijalla on, sita paremmaksi voidaan olettaa lopputulos.
Siten eritasoisten asiantuntijoiden palvelut on perusteltua hinnoitella eriarvoisesti.

Minimiveloituksella varmistetaan pientenkin tdiden kannattavuus. Toimittajan
ongelmana voi olla vakioasiakkaiden vaatimat pienet tyot, joita on erittdin vaikea
hinnoitella kannattaviksi. Verrattuna tdéiden aiheuttamiin valmistelu-, hallinnointi- ja
vaihtoehtoiskustannuksiin niiden tuotot ovat usein marginaalisia tai jopa negatiivisia.
Minimiveloitus voi olla esimerkiksi puoli paivaa tai yksi paiva.

Nippuhinnoittelussa yritys myy palveluita asiakkaalleen joko erikseen hinnoiteltuna tai
siten, etta kahden tai useamman palvelun nippu myydaan erikoishintaan. Etuna
nippuhinnoittelussa on se, etta erikseen myytavista tuotteista ja palveluista saadaan
korkeampi hinta niilta asiakkailta, jotka eivat kayta muita palveluja. Nippuhinnoittelua
kaytetaankin usein kasvattamaan palveluiden kysyntaa.



Hinnoittelumallit

Raataloity tarjous on perinteinen monimutkaisten asiantuntijaprojektien
hinnoittelumalli, jossa asiakkaalle ei laadita etukateen palvelukokonaisuuksia vaan
palvelutarjous laaditaan asiakkaan kanssa kaytyjen keskusteluiden pohjalta.
Tarjouksessa maaritellaan yleensa kiintea hinta jollekin kokonaisuudelle ja samalla
annetaan veloitusperusteet lisatoille ja —osille.

Kattohinnoittelussa asiakkaalle annetaan tyon maksimihinta. Jos tyota ei saada
valmiiksi sovitussa ajassa, kantaa toimittaja riskin ylimenevasta ajasta. Jos taas tyo
toteutetaan suunniteltua nopeammin, ei toimittaja veloita asiakkaalta kuin
toteutuneen tyon verran.

Menestysperusteinen hinnoittelu perustuu asiakkaan palvelusta saamaan hyotyyn
siten, etta asiakas maksaa toimittajalle vasta omien tuottojensa perusteella. Usein
tama malli toteutetaan siten, etta osa palvelun hinnasta on kiinteaa ja osa
perustuu asiakkaan saamaan lisaarvoon.



Kasvusta
Kasvu tarvitsee kilpailuedun

Mika voisi olla yrityksesi ainutlaatuinen kyky auttaa asiakkaitasi
menestymaan ?

tai

Miten voit luoda asiakkaillesi positiivista huomioita?



Kasvusta

Kasvatko tuotteilla vai asiakkuuksilla?

Kasvu on aina suhteellista — jos toimialasi kasvaa, paljonko sina
olet saanut tasta kasvusta®?

Kasvu on siis helpompaa, jos toimiala on kasvussa.

Jos toimiala ei kasva, joudut viemaan markkinaosuutta
kilpailijoilta.



Kasvusta

Mista asiakkuuksista on pidettava kiinni ja kenen asiakkaan
kanssa voimme kasvaa?

Mitka ovat asiakashankinnan kustannukset?

Emme voi olla koskaan varmoja, etta panostamalla vain
nykyisiin asiakkaisiin saamme liiketoimintamme tavoitetilaan.



Kasvusta

Asiakasuskollisuus on tavoite, mutta joissakin
lilketoimintamalleissa jopa kasvun este.

Joissakin liiketoimintamalleissa tarvitaan asiakaskannan
uudistumista ja vanhoista asiakkuuksista luopumista.

Myds kasvu voi vaatia luopumista osasta nykyasiakkaista.



Markkinan koko

Markkinat maarittelevat yrityksen koon. Minka kokoisista
toimijoista toimialasi koostuu?

Minkakokoiselle toimijalle on tilaa ja minkakokoinen
toimija on uskottava valtaamaan markkinaosuutta
muilta.

Kenelta markkinaosuutta valtaat — pienilta vai isoilta?



Markkinan koko

Lilketoiminta on aina pyrittava viemaan markkinalle jossa kysynta on
kasvussa.

Tama tarkoittaa, etta nykyisen liikeidean lisaksi meilla pitaisi olla kasvamassa
toinen liikeidea, jolla olemme valmiita siirtymaan toiselle kasvussa olevalle
markkinalle.

Ei kannata olla markkinassa, jossa kysynta laskee ja toimijoiden maara
nousee.



Markkinan koko

On taysin erilaista maaritella markkinan koko
tuotteiden ja palveluiden tarpeiden tai kysynnan
maaran kautta, kuin maaritella markkinoita
asiakkaiden maaran ja niissa olevan kaupallisen
potentiaalin kautta.

Eli kasvetaanko tuotteilla vai asiakkailla?



Markkinan koko

Aidosti asiakaslahtdinen yritys hakee kasvua

valttamalla lilan kapeaa ydinliiketoimintamaarittelya.

Kapea ydinliiketoiminta tulee usein silloin, kun sita
maaritellaan tuotteiden kautta eika tunnisteta

asiakkaan lompakon muita ulottuvuuksia.



Markkinan koko

Mitka nykyisen liiketoimintasi lahella olevat liiketoiminta-
alueet voisivat mahdollistaa kasvun?

Parhaassa mahdollisessa tilanteessa nykyisen liiketoiminnan
|lahialueiden haltuunotto saattaa vahvistaa myods
vdinliiketoimintaa merkittavasti.

Tasta saattaa muodostua liiketoimintamalli, joka on hyvin
vaikeasti kilpailijoiden kopioitavissa.



Lahtotilan analysointi:

Tuote/palvelun/asiakkuus

kannattavuus :

Vilitavoitteet

Myyntiprosessin
maarittaminen

>

Valitavoitteet
Toimintatapojen
maarittaminen

>

Tavoitetilan analysointi:

Tuote/palvelun/asiakkuus
kannattavuus

Myyntiprosessin
maarittaminen

Toimintatapojen
maarittaminen



Kasvuyrityspalvelu Oy

Juuso Markkanen

040 5515 693
www.kasvuyrityspalvelu.fi
juuso.markkanen@kasvuyrityspalvelu.fi

Osittain lahteena kaytetty: PK-yrityksen strateginen talousjohtaminen
Toivo Koski



