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TT WALMENNLUS

Loyda tie tuloksellisuuteen oikean
hinnoittelun avulla

Hinnoitteluvalmennus yrityksille

Timo Toivanen

oivalluttaja, yrittaja, yritysvalmentaja,
toimitusjohtaja




Timo Toivanen, TT Valmennus Oy

KTM, yrittajyys ja pienyritysten johtaminen,
laskentatoimi ja yritysjuridiikka
Yritysvalmentajana yli 1 000
valmennustapahtuman kokemus
Omistajayrittaja, yksi tydntekija, tavoitteena
kannattava kasvu. Yritys perustettu 1.1.2015.
TT Teesit:

= (saa asiasi, vuorovaikutus puree, intouta,
rautalangoita ja oivalluta.

Yhteystiedot:

= timo.toivanen@ttvalmennus.fi
= fi.linkedin.com/in/titoivanen
= ttvalmennus.fi

= Twitter: @ttoivalluttaja

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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lllan paatteeksi kisiteltavat kysymykset (—%@

¥T VALMERNNLIS

o Mitka olivat valmennuksen tarkeimmat opit?

o Mita valmennuksen asioista pystyt hyddyntdmaan omassa
yrityksessasi/tyossasi?

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Sisalto %@

TT VALMENNUS

o Pohjustus

o Hinnoittelu ja sen merkitys liiketoiminnalle
o Hinnoittelumenetelmia

o Hinnoittelustrategia

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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POHJUSTUS




Kannattavuuden kisitteit3 %@

TT VALMENNUS

Tuloslaskelma
Liikevaihto

Katetuotto / myyntikate
Poistot

O 0 O O O

Tulos / voitto

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Yrityksen talouden toiminnan
terveyskolmio Cg&

TT VALMENNUS

Maksuvalmius Vakavaraisuus

Kannattavuus

Hinnoittelu - Timo Toivanen * |
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Yrityksen laskentatoimen tuottama tieto c@%

Sisainen laskentatoimi

Johto ja muut
paatoksentekijat

o Budjetit

o Kustannuslaskelmat
o Hinnoittelulaskelmat
o Investointilaskelmat
o Ennusteet

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Ulkoinen laskentatoimi

Ulkoiset sidosryhmat
o Tuloslaskelma

o Tase

o Rahoituslaskelma
o Veroilmoitus







Hinta kilpailukeinona (@3

TT VALMENNUS

o Tuotteen arvon mittari ja muodostaja
o Kilpailuun vaikuttava tekija

o Kannattavuuteen vaikuttava tekija

o Tuotteen asemointiin vaikuttava tekija

o Hintapaatdkset perustuvat liikeideassa maariteltyyn
ansaintamalliin, visioon ja strategiaan.

Hinnoittelu - Timo Toivanen
’ alhe W



Hinnoitteluun vaikuttavia tekij

oita

Markkinat Kysyntd €—> Tarjonta Kilpailu

*ostajamiara *maari

*hintaherkkyys ¢ shintataso
Kohderyhma Tuotteen Toiminnan tavoitteet
*ostovoima, ostotavat — hint € + gsiakastyytyviisyys
*arvostukset L * myynti, voitto
Tuotteen ominaisuudet + Kustannukset
serilaisuus Julkinen valta *vilittéméit/muuttuvat
*hyédyt sverot, maksut svililliset/kiinteét

hintasdéintely

Hinnoitteiu - Timo Toivanen
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Hinnoittelualue c%@

TT VALMENNUS

* Kysynta

Hinnoittelu- -
alue

e kustannukset

Hinneittelu - Timo Toivanen
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Arvonlisdveron muodostuminen R

TT VALMENNUS

o Arvonlisavero lasketaan verottomasta hinnasta, joka on
perusarvo eli veron peruste 100 %. Veron suuruus on
paasaantoisesti 24 %.

alv
24 %

L )
!

verollinen hinta = 124% verottomasta
hinnasta

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Arvonlisaveron laskeminen

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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alv = veroton hinta - 0,24 tai

verollinen hinta ¢ 0,24

1,24

verollinen hinta = veroton hinta « 1,24

verollinen hinta

veroton hinta =
1,24




Arvonlisavero hinnoittelussa

o Ensin maaritetaan tuotteelle tavoiteltu veroton myyntihinta
o Taman jalkeen lisataan siihen arvonlisavero

o Kuluttajakaupassa vielad viimeisena tarkastellaan onko
lopullinen verollinen myyntihinta ns. houkutteleva ja jarkevan
nakdéinen

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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HINNOITTELUMENETELMIA




Hinnoittelumenetelmien jaottelua

o Kustannusperusteiset menetelmat
= Esim. katetuottohinnoittelu

o Markkina- tai kilpailuperusteiset menetelmat
= Esim. kilpailijoiden hintojen jaljittely

o Asiakasperusteiset menetelmat
= Esim. asiakkaan arvoperusteinen hinnoittelu

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Katetuottohinnoittelu

Tuotteen muuttuvat kustannukset
+ Katetuottotavoite

= Veroton myyntihinta

+ ALV

= Verollinen myyntihinta

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Katetuottohinnoittelu, esimerkki

o Maaritetdaan tuotteelle ensin katetuottotavoite eli haluttu
kateprosentti (myyntikate), jonka jdlkeen lasketaan tuotteen
myyntihinta seuraavalla kaavalla

Muutuva kustannus

Myyntihinta =

1,00 - kate% (desimaalimuodossa)

o Esimerkki: Palvelutuotteen tavoiteltu myyntikate on 60 % ja sen
muuttuva kustannus (tuottamisen henkil6stokulu) on 30,00 €

30, 00€
1,00—-0,60

= 75,00€

o Tuotteen verottomaksi myyntihinnaksi muodostuu 75,00 €.

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Hinnoittelukerroin %@

TT VALMENNUS

o Tuotteelle maaritetadn ensin katetuottotavoite — lasketaan
hinnoittelukerroin

100
100 - kate%

Hinnoittelukerroin =

o Myyntihinta = ostohinta x hinnoittelukerroin
= Esim. KTP 60 % ja muuttuva kustannus 30,00 €

100 L
= Hinnoittelukerroin: 790 __60

2,5

- Veroton myyntihinta: 30,00 € - 2,5 =75,00 €

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Palvelujen hinnoittelumenetelmia

o Aikaperusteinen tai resurssin kdyttoon perustuva

= esim. personal trainer, konsultointi tai lakiasiainhoito
o Urakka- ja suoriteperusteinen hinnoittelu

= esim. talon rakentaminen
o Palvelutasohinnoittelu

= asiakas maksaa valitsemansa palvelutason mukaan
o Ominaisuus- tai liitannaishinnoittelu

" esim. vakuutukset, ohjelmistot tai liikuntapalvelut
o Kysyntaperustainen kapasiteettihinnoittelu

= Esim. tiettyyn kellonaikaan edullisemmat hinnat

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Uudempia hinnoittelumalleja

o Taloudellisen hyédyn malli

= Pyritdan arvioimaan asiakkaan saama hyoty (usein rahallinen) ja
hinnoittelemaan sen mukaan.

o Tulonjakomalli

= Palvelun tuotanto- tai jakeluketjussa jaetaan loppuasiakkaalta
saatava hinta ketjun toimijoiden kesken (esim.
prosenttiosuuksina)

o Freemium-hinnoittelu

= Annetaan asiakkaalle ilmainen palvelu ja otetaan hintaa
lisdpalveluista, esim. mobiilipelit tai mobiilisovellukset

Hinnoittelu - Timo Toivanen } . I
h alhe 9




Kysymyksia hinnoittelumenetelmista

o Mika on paras hinnoittelumenetelma?

o Kannattaako yrityksen aina pyrkia maksimoimaan oma
katteensa tuotteita hinnoiteltaessa?

o Kannattaako kilpailijoiden hinnoittelua seurata vai onko
jarkevampaa keskittya omaan tekemiseen?

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Tuotekehityksen pohjalta muodostetun
uuden tuotteen hinnoittelu

O
O
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Hinnoittelu - Timo Toivanen ‘ ’ ’ I
)

Miten suunnittelun ja jatkokehityksen aiheuttamat kustannukset
huomioidaan myytavan tuotteen hinnassa?

= mm. prototyyppien ja demojen valmistus ja tuottaminen
= Kaupallistamisesta aiheutuvat kustannukset

Tuotteen tuottamisen aiheuttama tyékustannus
= Tydékustannusten ymmartaminen ja laskeminen

Materiaalit

Kaikki muut aiheutuneet kustannukset
= Mita ikind ne voivatkaan olla?

Minkalainen kate pitdisi saada?
Miten suojataan (IPR)? Patentoidaanko? Mika on patentin arvo?




Kolme tarkeinta hinnoittelussa
huomioitavaa nakokulmaa C&

TT VALMENNUS

Kilpailijat | Asiakkaat

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Hinnoittelustrategia lyhyesti kysymyksina

Mika on hinnoittelun merkitys lilketoiminnallemme?
Miten hinnoitellaan?

Mita huomioidaan?

Kuka on vastuussa?

Miten erottaudumme?

O O O 0O O O

Minkalaisen mielikuvan haluamme muodostaa
yrityksestamme ja tuotteistamme?

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Hinnoittelustrategiaan vaikuttavia

menetelmia ja valintoja

o Elinkaarihinnoittelu
Psykologinen hinnoittelu
o Alhaisin hinta vs. korkein hinta

= Esim. suurtuotannon edut tai
hetkellinen ns. kermankuorinta

o Verkostojen hinnoittelu

o Vakiotuote vs. tdysin
omaleimainen/raataloity tuote

o Hintadifferointi

= Esim. asiakkaan ostokyvyn,
maantieteellisen alueen tai
kausivaihtelun mukaan

O

Hinnoittelu - Timo Toivanen

28

O O O

Sopimushinnat

=  Esim. SaaS-hinnoittelu
Laadun variointi

= Palvelutasot

= |aatutasot
Vaikuttaminen markkinaan

= Markkinaosuuden
kasvattaminen

= Kilpailijoiden markkinoille
tulemisen estaminen
Alennusjarjestelma ja -politiikka
Maksuehdot

Hinnan esittaminen ja viestinta




Alennukset %@

TT VALMENNUS

o Missa tilanteissa alennusta kannattaa antaa?
o Kuinka paljon alennusta kannattaa antaa?
o Kuka paattaa alennuksista?

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Kysymyksia hinnoittelustrategiasta c%@

TT VALMENNUS

o Mita asioita hinnoittelustrategiassa tulisi huomioida?
o Milloin asiakkaalle kannattaa antaa alennusta?

Hinnoittelu - Timeo Toivanen
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Kehittdmisideat c@@

TT VALMENNUS

o Laadi itsellesi tai yrityksellesi selkea hinnoittelustrategia.

* Esim. Hinnoittelustrategiaan vaikuttavia menetelmia ja valintoja
—diassa mainitut asiat huomioiden.

Hinnoittelun perusteet - kouluttajan nimi
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Loppupohdinnat c%@

TT VALMENNUS

o Mitka olivat valmennuksen tarkeimmat opit?

o Mita valmennuksen asioista pystyt hydédyntamaan omassa
yrityksessasi/tyossasi?

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Verkostot ovat yrittdjalle mittaamattoman
tarkeita.

1. Verkostoidun mielellani 2. Jos joku valmennuksen

kanssasi LinkedInissa. asioista jai viel3

" Joslahetat askarruttamaan, ldheti
ver!<qst0|tum|skutsun, ihmeess3
mainitsethan kutsussa K ksesi/k . .
paivamaaran ja tapahtuman YSV'_'_nV s‘?s'/ on.imenttISI.
nimen. sahkdpostilla osoitteeseeni:

= Jos olit tyytyviinen timo.toivanen@ttvalmennus.fi
esitykseni antiin, kaythan = Mainitsethan viestisi
kannattamassa mieleistasi otsikossa tapahtuman

osaamistani (Skills &
Endorsement / LinkedIn).

nimen ja paivamaaran.

Hinnoittelu - Timo Toivanen
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Onnea ja menestysta!




