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Tuotteen hintaa pidtettiessd on harkittava, miten se vaikuttaa kysyntaan.
Yleensi myyntimidra ja hinta ovat sidoksissa toisiinsa: jos tuotteen hinta
on korkea, myynti jid vihiiseksi, ja vastaavasti alemmalla hinnalla saadaan
myydyksi enemman. Hinnoittelutilanteessa on otettava huomioon kysynti,
kilpailu ja kustannukset.

Tuotteen hinnan ylarajan asettaa kysynta: jos hinta on liian korkea,
tuote ei mene kaupaksi. Hinnan alarajan asetiavat kustannukset, silld kus-
rannuksia alemmalla hinnalla ei kannata ryhtyd valmistamaan ja myvmadn.
Niiden viliin jid se alue, jolle tuotteen hinta asettuu. Tita nimitetaan hin-
noittelualueeksi.

o Kysynta asettaa hinnan ylarajan (asiakas maarittelee)

L Hinnoittelualue

I J Kustannukset asettavat hinnan alarajan
(tuotteen hankintahinta tai valmistuskustannukset)

KUVA 4.1 Hinnoittelualueen yla- ja alaraja

Hinnoittelussa on otettava huomioon muiden yritysten tarjoamat vastaavat
tuotteet ja niiden hinta. Jos tuotteen hinta on korkeampi kuin kilpailijoilla,
myynti saattaa jidda vahiiseksi. Korkeampi hinta voi kuitenkin olla perustel-
tu, jos laatu on kilpailijaa parempi.

Yleistien voidaan sanoa, etti kun kysymyksessd on vakiotuote, joka ci
erityisesti erotu kilpailijoiden tuotteista, hinnoittelualue on varsin kapea. Niin-
pi esimerkiksi marketin ei kannata asettaa kahvin hintaa merkittavast kor-
keammaksi kuin kilpailijoilla, silli asiakkaat tiedostavat asian ja heille syntyy
mielikuva kalliista liikkeesta.

Jos tuote taas on Muista markkinoilla olevista tuotteista poikkeava eri-
koistuote, on yrityksen hinnoittelutilanne toinen: jos muotivaatteita valmis-
tavan ja myyvin yrityksen uuden kauden mallisto on onnistunut, voidaan
tuotteille asettaa kohtuullisen korkea hinta. Tyylikkdastd vaatteesta asiakas
on valmis maksamaan enemmiin. Muotitavaroiden kohdalla hinnoittelussa
on myés huomattava, ettii kauden lopulla osa tuotteista joudutaan myymaan
Alennuksella. Hintatasoon vaikuttaa yleensi myas liikkeen sijainti, koska se

vaikuttaa toimitlakustannuksiin.
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Jos kyseessi on uusi, haluttu tuote, kuten esimerkiksi alypuhelimet, voidaan
uuden markkinoille lanseeratun mallin hinta asettaa usein varsin korkeaksi.
On aina asiakkaita, jotka haluavat ostaa uusimman mallin kiinnittimattd

erityistd huomiota hintaan. Hintaa alennetaan kilpailijoiden tuodessa uusia
vastaavia malleja markkmodle Tallom voidaan puhua kermankuormtahm—
noittelusta.

Toisaalta jos tavoitteena on myyda uutta vakiotuotetta suuria maarid, voi-
daan aluksi myydi pienells katteella, jotta tuote saadaan tunnetuksi. Tuotteen
tultua asiakkaille tutuksi hinta voidaan niostaa kilpailijoiden vastaavien tuot-
teiden tasolle. My®s silloin, kun yritys haluaa'kasvattaa markkinaosuuttaan, -
joudutaan hintaa yleensd alentamaan kampanjaluonteisesti joksikin aikaa.

Myés kaupan suuruus voi vaikuttaa hintaan. Suuria mééria ostavalle myy-
ddan tavallisesti haIverﬁmalla. Jos tiedossa on, etti osalle asiakkaista jou-
dutaaﬂ myOntdmaan aIennuksm on alennusvara otettava huomloon hmtaa
midritettiessa.

Alennusmyynneissi ja muissa poistomyynneissi hinta asetetaan sille ta-
solle, jonka asiakkaiden arvioidaan olevan valmiita siitd maksamaan. Niinp
esimerkiksi muodista pois jddneet tavarat saatetaan joutua myyméén halvem-
malla kuin miti tavarasta on itse sisddn ostaessa maksettu. Muuten ne ehki
jiisivit kokonaan myymitti, eiké niistd saataisi lainkaan tuottoa.

Hinnoittelussa on siis otettava huomioon markkmaulanne ja asmkkalden
arvioitu kdyttaytyminen. Hmnonttelupaatosta tehdessidn yrityksen on kuiten-
kin aina tirkedi selvittdd tuotteen kustannukset. Klipallutllanteessakm hin-
nan tulee olla kustannuksia ko_,;keampl, jotta toiminta olisi kannattavaa. Ajan
mittaan yrityksen on saatava. -.t'uotto.ja niin paljon, ettd kaikki kustannukset
(sekd muuttuvat etti kunteat) saadaan katetuiksi ja saavutetaan tavoitteen
mukainen voitto. - 3 v 1T

Monilla aloilla tukkuliikkeet ilmoittavat jilleenmyyjilleen tavaroiden suo-
situshinnat. Hintalistojen mukaan hinnoittelu on helppoa, mutta yrittdjan on
itse tledostettava tekeminsa kaupan kannattavuus.

‘Hinnoittelumenetelmét

Hinnoittelun tavoitteena on maarltella tuotteelle tai palvelulle sellalnen h1nta,
ettd se kattaa tuotteen tai palvelun tuottamisesta aiheutuvat kustannukset
ja ottaa myds huomloon kannattavuuteen liittyvit tavoitteet. Kust_anm;sten
ohella hmnmttelussa on otettava huomioon markkinatilanne.

letyksen tulee saada myyntltuottr:)]a niin paljon, ettd kaikki kustannukset
saadaan katetuiksi ja saavutetaan haluttu voitto. Kustannuksiin perustuvia
hmnmttelumenetelmla ovat katetuottohinnoittelu ja voittolisdhinnoittelu
. (tayskatteellinen ‘hinnoittelu). Tuotteen kustannukset on oltava aina selvilld,
~wvaikka yksittiistd tuotetta hinnoiteltaessa on otettava huomtoon myos alalla
vallitseva kllpazlunlanne seki tuotteen kysynnin miira.
.~ Katetuottohinnoittelu perustuu katetuottoajatteluun. Aluksi selvitetdan
tuotteen aiheuttamat muuttuvat kustannukset, joista kauppaliikkeissd mer-
k1ttav1mpla ovat tuottelden hankintakustannukset. Muuttuviin kustannuksiin

lisitdan haluttu katetuotto. Katetuottoa yrityksen on saatava myymistdan
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tuotteista yhteensd niin paljon, ettd kiintedt kustannukset tulevat katetuiksi

ja saavutetaan haluttu voitto. Katetuottohinnoittelu on tavallinen kaupan ja
palvelualan yrityksissa.

Muuttuvat kustannukset + katetuottotavoite = myyntihinta
Kiintedt kustannukset + voittotavoite = katetuottotavoite

ESIMERKKI] = S— : R ———

Yritys myy vain yhta tuotetta. Sen muuttuvat kustannukset (ostokustannukset)
ovat 60 euroa/kpl. Yrityksen kiinteat kustannukset ovat 12 500 euroa kuukaudes-
sa. Kuukauden myyntimaaraksi arvioidaan 500 kappaletta. Voittoa kuukaudessa
tulisi syntya 5 500 euroa, jotta yrittaja saisi korvauksen tyolleen seka sijoittamal-
leen paaomalle.

Muuttuvia kustannuksia arvioidaan aiheutuvan

500 kpl x 60 € 30 000 €

Katetuottoa yrityksen tulisi saada

Kiinteat kustannukset 12 500 €

Voittotavoite 5500 € 18 000 €
Myyntituottoja tulisi saada.yhteensa 48 000 €
Tuotteita myydaan \ 500 kpl
Tuotteen hinnaksi saadaan 96 €.
Katetuottolaskelma:
Myyntituotot 500 kpl x 96 € 48 000 €
Muuttuvat kustannukset 500 kpl x 60 € 30000 €
Katetuotto 500 kplx 32 € 18 000 €
Kiinteat kustannukset 12 500 €
Voitto 5500 €
Katetuottoprosentti on 37,5 %.

Jos yritys ottaa myyntiin uusia tuotteita, ne voitaisiin hinnoitella siten, ettd muuttu-
viin kustannuksiin lisataan katetuottoa 37,5 % myyntihinnasta laskettuna. Myyn-
tihinta saadaan seuraavasti:

100 x muuttuvat kustannukset
(100 - katetuotto-%)
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Hinnoitellaan tuote, jonka ostohinta (muuttuvat kustannukset) on 80 euroa.
Myyntihinta saadaan seuraavasti:

100x80€ _ 128 €

(100 - 37,5)
Tarkistus
Myyntihinta 128,00 €
Muuttuvat kustannukset 80,00 €
Katetuotto 48,00 €
Katetuotto-% 37,5%

Hinnoitellaan tuote B, jonka muuttuvat kustannukset ovat 15 €. Tuote on hyvin
kilpailtu vakiotuote, joten katetuotto lasketaan 25 prosentin mukaan.

100x 15 €

=20¢€
(100 - 25)
Tarkistus
Myyntihinta 20 €
Muuttuvat kustannukset 15 €
Katetuotto 25 % 5€

B ]

Kiytinnossi tuotteiden katetuottoprosentit poikkeavat toisistaan. Vakio-
tuotteiden katetuottoprosentti on yleensi melko pieni. Toisaalta esimerkiksi
muotivaatteiden ja helposti pilaantuvien tuotteiden katetuottoprosentti on
korkeampi, koska on otettava huomioon alennusmyynnit sekd tavaroiden
pilaantuminen ja havikki.

Kaikista tuotteista saatavan euromiariisen katetuoton yhteismadran tu-
lisi kuitenkin olla niin suuri, ettd kiintest kustannukset saadaan katetuksi ja
saavutetaan haluttu voitto (=katetuoton tarve).

Voittolisdhinnoittelussa pyritddn selvittdiméin kaikki tuotteen aiheutta-
mat kustannukset. Kustannukset jaetaan vilittomiin ja valillisiin kustannuk-
siin. Vilittomiksi kustannuksiksi nimitetddn niitd kustannuksia, jotka voidaan
kohdistaa suoraan tuotteelle. Nama ovat tavallisesti myds muuttuvia kustan-
nuksia: esimerkiksi tavaroiden tai raaka-aineiden ostohinta ja alihankintakus-
tannukset. Valmistusyrityksessd myos valmistuspalkat kisitellddn valittdmind
kustannuksina.
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Valillisiz kustannuksia, jotka ovat tavallisesti myds kiinteitd kustannuksia,

ei voida suoraan kohdistaa tuotteille. Tallaisia kustannuksia ovat esimerkiksi
rakennusten ja kaluston poistot, korkokustannukset, toimitilakustannukset,
tietoliikennekustannukset sekd tydnjohdon ja hallinnon palkat.

Suoraan ei voida sanoa, kuinka paljon esimerkiksi poistokustannuksia
yhden tuotteen valmistamisesta aiheutuu, kun konetta kiytetdin useiden eri-
laisten tuotteiden valmistamiseen usean vuoden aikana. Myoskiin vuokra-
kustannukset tai hallinnon kustannukset eivit ole suoraan kohdistettavissa
wuotteille. Vililliset kustannukset kohdistetaan tuotteille yleensa prosenttimaa-
riisten lisien muodossa.

Vilittomien ja valillisten kustannusten yhteismaaraa nimitetddn omakus-
tannusarvoksi. Voittolisahinnoittelussa tuotteen hinta saadaan, kun oma-
lustannusarvoon lisitidn haluttu voittolisi. Voittolisin suuruuteen vaikuttaa
mm. se, sisdltyyko yrittdjan tyépanos ja hinen sijoittamansa padoman tuotto-
vaatimus kiinteisiin kustannuksiin vai katetaanko ndmé voittolisalla.

Voittolisihinnoittelu on tavallinen valmistustoimintaa harjoittavissa yri-
tyksissa.

Vilittomat kustannukset + valilliset kustannukset = omakustannusarvo
(OKA)
Omakustannusarvo + voittolisd = myyntihinta

Yrityksen arvioitu myynti on 500 kp! kuukaudessa. Tuotteen muuttuvat (valitto-
mat) kustannukset ovat 60 €/kpl. Kiinteat kustannukset (valilliset) ovat yhteensa
12 500 €. Voittotavoite on 13 % omakustannusarvosta.

Tuotteen muuttuvat (valittomat) kustannukset ovat 60,00 €
Kiinteista (valillisista) kustannuksista tuotteelle

kohdistetaan (12 500 € / 500 kpl) 25,00 €
Omakustannusarvo (OKA) . . 85,00 €
Voittolisa 13 % 11,05 €
Myyntihinta (ilman arvonlisaveroa) 96,06 €

Molemmat hinnoittelumenetelmat — katetuottohinnoittelu ja voittoliséhin-
noittelu — johtavat suunnilleen samaan myyntihintaan. Ero johtuu kiinteiden
lustannusten kisittelysti: katetuottohinnoittelussa kiintedt kustannukset si-
siltyvit katetuottotavoitteeseen, voittolisihinnoittelussa taas omakustannus-
arvoon.

Kauppaliikkeissd muuttuvia kustannuksia ovat erityisesti tuotteiden han-
kintakustannukset. Kun hinnoittelumenetelmand on katetuottohinnoittelu,
kiinteiti kustannuksia ei pyritdkdin kohdistamaan tuotteille, vaan hinta maa-
rdytyy muuttuvien kustannusten ja katetuottotavoitteen avulla.
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Katetuottomenetelman avulla selvidd myés tuotteen hinnan alaraja lyhyelld
tahtayksella eli tuotteen muuttuvat kustannukset. Jos myyntihinta on kuiten-
kin vain muuttuvien kustannusten suuruinen, ei tuotteesta saada katetta lain-
kaan. Tihin hintaan voidaan myydi vain poikkeustapauksessa lyhytaikaisesti,
kun esimerkiksi halutaan kasvattaa markkinaosuutta. Kiinteat kustannukset
ja haluttu voitto on tilldin pystyttdvd kattamaan muista tuotteista saatavalla
katetuotolla.

Valmistusyrityksissa kiinteiden kustannusten, esimerkiksi rakennusten,
koneiden ja kaluston poistojen seké korkokustannusten mddra on yleensa
suuri. Myds valmistusprosessi on eri vaiheiden vuoksi monitahoisempi kuin
kaupan tai palvelualan yritysten toiminta. Tuotteen valmistuksesta johtuvia
kustannuksia selvitettiessd joudutaan kokoamaan tietoa mm. tuotteen val-
mistuksen vaatimasta raaka-ainemairisti ja sen hinnasta sekd valmistuksen
vaatimasta tybajasta ja henkiloston palkka- ja henkilosivukustannuksista. Val-
mistusyritysten laskentajérjestelmit on suunniteltu kokoamaan tarvittavaa
tietoa tarkoituksenmukaisella tavalla.

Katetuottohinnoittelun ja tiyskatteisen voittolisahinnoittelun perusasetelmaa
voidaan kuvata seuraavasti:

Tuotteen Katetuotto- Tayskatteinen
kustannusrakenne hinnoittelu voittolisdhinneittelu
Muuttuvat Muuttuvat
kustannukset kustannukset
Muuttuvat
ja kiinteat
kustannukset
Kiinteat
kustannukset
Katetarve
Voitto Voittolisa

KUVA 4.2 Katetuottohinnoittelu ja tdyskatteinen voittoliséhinnoittelu

Tiyskatteellista voittolisihinnoittelua tarkastellaan lisdd tuonnempana val-
mistusyrityksen kustannuslaskennan yhteydessd. Seuraavassa hinnoittelume-
netelmini on kaupan ja palvelualan yritysten kéyttima katetuottohinnoittelu.
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