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Sisalto

« Katelaskenta ja myyntikate %

« Miten alennukset ja hinnan korotukset vaikuttavat yrityksen
kannattavuuteen?

Maksuaikojen vaikutus yrityksen kannattavuuteen

Maaraaikaisten tuotteiden ja palveluiden (esim. leasing, SAAS,

vuosihuoltosopimus ym. palveluiden) hinnoittelu

Myynti-ja hinnoittelupaatokset asiakasneuvotteluissa

Hinnoitteluvoimaa ja tuloksentekokykya tuotteistuksen avulla.

Tuotteiden ja palveluiden kerroksellisuus.
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Katelaskenta ja myyntikate %
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Tuloslaskelma (KPA)

!Fi/i-lf_%]%i@t%te ja keskeneraisen varaston arvon

muutos
+ Lilketoiminnan muut tuotot
Materiaalit ja palvelut
Aineet ja tarvikkeet
-Ostot tilikauden aikana
+/-Aine-ja tarvikevarastojen arvon
muutos
-Ulkopuoliset palvelut
-Henkilostokulut
-Poisto ja arvonalentumiset
-Litketoiminnan muut kulut
= Liikevoitto
+ [ -rahoituserat
= Voitto ennen tilinpaatossiirtoja ja veroja
- Tuloverot
= Tilikauden voitto
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Tuloslaskelma

Lilkevaihto
-muuttuvat kulut
= Myyntikate
-kiinteat kulut
= Kayttokate
- poistot
= Litkevolitto
+ [ -rahoituserat
= Tulos ennen veroja
- verot
= Tilikauden voitto
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Katelaskenta

[1 Yleensa muuttuviakulujaovat:
[ Aine-ja tarvikekulut
[J Suorittavan tyovoiman henkilostokulut
[ Logistiikka, rahdit jne.
[1 Ulkopuoliset palvelut (etenkin alihankinta)
[1 Usein myos myynnin ja markkinoinnin kulut (ns. myyntikate 2)

[J Muut suoraan tuotteen tai palvelun tuottamiseen kohdistuvat
kulut (myyntimaarasta riippuvia kuluja)

(1 Kiinteitakuluja ovat:
[J Hallinnon kulut (henkil6sto, kirjanpito jne)
[ Vuokrat, tietoliikenne jne.
[] Ylipaatansa infrastruktuurin yllapitoon liittyvat kulut
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Myyntikate %

[1 Myyntikate% = 100* Myyntikate/ Liikevaihto

[ Mitayrityksenmyyntikate% kertoo?

OYrityksenmyyntikate%  kertoo, kuinkamonta%
tuotteentai  palvelunmyyntihinnastajaakattamaan

muitakuinmuuttuviakuluja!
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Miten alennukset ja hinnan korotukset
valkuttavat yrityksen kannattavuuteen?

Maksuaikojen vaikutus yrityksen
kannattavuuteen

Maaraaikaisten tuotteiden ja palveluiden (esim.
leasing, SAAS, vuosihuoltosopimus ym.
palveluiden) hinnoittelu
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Laskuesimerkkeja (1/2)

« Kuinka paljon tulee lilkevaihdon kasvaa, jos yrityksen
myyntikateprosentti on 5% ja yritykselle syntyy 1000 euron
“ylimaarainen” kiintea kustannus, jota ei paasta laskuttamaan
asiakkaalta?

«Jos tuotteenmyyntikate% ennenalennuksiaon 20% ja myyja
antaab5% alennuksenasiakkaalle, kuinkapaljonmyyntimaaran
tuleekasvaa, jottaalennuson saatukatettua?

«Jos yrityksen myyntikate % on 20%, ja muuttuvat kustannukset
nousevat 5%, kuinka paljon a) myyntimaaran tai b)
myyntihinnan tulee nousta, jotta em. kustannustaso on katettu.

www.tulosakatemia.fi
©Toivo Koski




10

Laskuesimerkkeja (2/2)

«Palvelun myyntihinta on 1500 euroa ja myyntikate % on 10%.
Kuinka paljon myyntimaara vol laskea, jos palvelun hinta
nostetaan 1800 euroon, jotta saadaan sama kate kuin
lahtotilanteessa?

«Onko yrityksen jarkevaa antaa asiakkaalle 2% alennus, jos saa
lyhennettya asiakkaan maksuaikaa 2 viikolla (esimerkiksi 21pv
07pv)

* Yrityksen tuotteen lahtdhinta on 40.000 euroa. Asiakas haluaa
kuitenkin maksaa tuotteen vuosihintana 6.000 euroa neljan
vuoden ajan seka 20.000 loppuhinnan vuonna nelja (el
neljannen vuoden maksu yhteensa 26.000). Suostutko

asiakkaan ehdotukseen?
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Lisaesimerkki 1

(1 Yrityksen litkevaihto on 13 miljoonaa euroa ja tulos ennen

veroja n. 100 tuhatta euroa.

[1 Kuinka paljon tuloksentekokyky paranee, jos yritys tekee yhden

prosentin hinnan korotuksen, kuitenkaan menettamatta sen

takia asiakkaita?
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Lisaesimerkki 2

[0 Sama esimerkkiyrityskuinedella(liikevaihto1l3 miljoonaa
euroa). Yrityspaattinostaahintojal,5%. Yrityksen
myyntimaara kuitenkin laski hintojen korotuksen seurauksena
5%.

[ Mikaon yrityksentoteutunuttulosverrattunaaikaisempaan
tilanteeseen(ts. kannattikohinnankorotus)? Yrityksen

myyntikate% on 20% ennenhintojennostoa.
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Hinnoitteluvoimaa tuotteistuksen avulla.
Tuotteiden ja palveluiden kerroksellisuus.
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Tuotteen hinta tuotteen arvon mittarina

(N I B

]

Tuotteen hinta kuvastaa tuotteen arvoa. Alennuksen antaminen voi kertoa
aslakkaalle, etta myyja ei itsekaan pida tuotetta niin arvokkaana kuin mihin hinta on
asetettu

Alennus pitaa pystya perustelemaan muuta kautta kuin hintakilpailulla (yleensa
huutokauppaan ei kannata lahtea mukaan)

Miten asiakasneuvottelutilanteessa tulisi kayda hintaneuvottelut?

Yritys myy aina lisaarvoa, ei koskaan kustannuksia

Joskus lisaarvo pitaa perustella esimerkiksi laskelmilla

Yleensa asiakkaat ovat jarkevia liikkeenjohtajia ja ymmartavat, etta mﬁés toimittajan
la

on kyettava kannattavaan liiketoimintaan. Dvoidaan vedota myds asiakkaan jarkeen.

Asiakas ei ole aina oikeassa

Jos yritys joutuu jatkuvasti hintaneuvotteluihin, kannattaa miettia, onko yrityksen
tuotteen lisaarvo todella tunnistettu, vai onko lisaarvon esille tuomisessa
kommunikaatio-ongelmia.

Vaite: Fiksu asiakas ei jaa miettimaan tuotteen hintaa, jos han tietaa saavansa
parhaan mahdollisen ratkaisun omaan ongelmaan ja myyja haluaa aidosti ratkaista
asiakkaan ongelman. (miettikaa itseanne vaatekaupassa)
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Tuotteiden ja palveluiden
Fsimerkd: kerroksellisuus

YDIN:
Koulutussisalto

Laajennettu tuote

KONKREETTINEN:

Konkreettinen tuote

Tilat, jarjestelyt,
luennoitsija

LAAJENNETTU:

Lisapalvelut, laatu,
toimiva-
asiakaspalvelu,
Imago jne.
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Miksi "tinkaajille” kannattaa joskus
jattaa tuote myymatta

- Eraanyrittajan sanat:” Persaukisten kanssa ei kannata seurustella”

[0 Ennen pitkaa ”"persaukisten” kanssa tehdyt projektit vievat yrityksen
vaikeuksiin.

« Myos asiakaskunnan muodostumisessa ilmenee ns. adverse
selection -ongelma. Toisin sanoen, jos annamme liilan helposti
alennuksia tai kilpailemme hinnalla, ennen pitkaa asiakkaaksemme
hakeutuu tahoja, jotka eivat ole halukkaita maksamaan lisaarvosta,
vaan tuijottavat ainoastaan hintaa. [johtaa tuhoon ellei yritys ole
tietoisesti valinnut kustannustehokkuutta kilpailustrategiakseen.

« Tinkaajat my0Os helposti levittavat sanaa onnistuneista
neuvottelutuloksista, jolloin yrityksen hintamielikuva rapautuu [
pahentaa adverse selection -ongelmaa

www.tulosakatemia.fi
©Toivo Koski




17

Lopuksi

Myyntityd on asiakkaan ongelmien ratkaisemista hyva myyja
tykkaa ongelmien ratkaisusta

Jos kykenette ratkaisemaan asiakkaan ongelman ja asiakas
huomaa teidan sitoutumisen aidosti hanen ongelmansa ratkaisuun.
Pyydetty hinta on sivuseikka (miettikaa asiakkaan menetetyn
younen arvoa)

Usein pyydetyn hinnan saaminen on enemman kiinni myyjan egosta
(rohkeudesta) kuin asiakkaan neuvotteluvoimasta

Kaikki asiakasrajapinnassa toimivat henkilét ovat myyjia [tata
myyntiresurssia el kannata jattaa kayttamatta

Aina kun olet tekemisissa asiakasrajapinnassa (vaikkapa

asentajana) Omieti, miten voit auttaa asiakasta edelleen eteenpain
[ lisakauppaa
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