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strategista ja operatiivista toimintaa. Hinnoitteluprosessin kehittiminen ja systemaattinen
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prosessin selkeyttdmistd ja hinnoittelukyvykkyyden vahvistamista eri osa-alueilla. Tydssa
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Pricing represents one of the most important strategic tools for companies, as it affects
profitability, market position, and customer relationship. Pricing is not only a financial
decision but also a way to position a company in the market. With digitalization, the nature
of pricing has changed. The use of data and analytics enables more accurate and flexible
pricing, but at the same time, customers are more aware of prices, which increases the
pressure on companies to justify their decisions. Research on pricing has for a long time
focused mainly on price setting, although the real need is to understand how the pricing
process can be connected to a company’s strategic and operational management. Developing
and systematically managing the pricing process is essential for ensuring profitability and
competitiveness.

The purpose of this thesis is to develop a calculation tool to support the pricing process of a
Finnish logistics service company. The design of the tool is based on modeling the current
state of the process, identifying its key challenges, and defining improvement proposals. The
research builds on a literature review examining pricing processes, methods and capabilities.
The empirical part was carried out in the case company through interviews that offered in
depth insights into current practices and challenges, such as a fragmented information,
reliance on individuals, and lack of follow-up. Based on these findings, development
proposals for the pricing process were created and a calculation tool was developed to
support pricing. The tool is based on a cost-based pricing method and provides a structured
approach for implementing pricing systematically.

The results of the study indicate that improving pricing requires both clarifying the process
and strengthening pricing capabilities across different dimensions. The proposed
improvements and the developed calculation tool provide the company with practical means
for systematic pricing management. This allows pricing to be more closely linked to business
planning and monitoring, which improves profitability management and supports strategic
goals. The thesis contributes by providing a concrete development framework for the case
company, while also offering insights for the other service organizations seeking to advance
their pricing capabilities.



KIITOKSET

Tédmin diplomitydn myo6td opintoni LUT-yliopistossa tulevat péditokseen. Ensimmaiseksi
haluan kiittdd ystidvidni ja opiskelukavereitani siitd, ettd teitte ndistd vuosista
unohtumattoman kokemuksen. Kiitos yhteisistd hetkistd niin ryhmétdiden parissa kuin

pitkisti illoista kiltahuoneella.

Diplomitydn osalta haluan kiittdd kohdeyritystd sekd haastatteluihin osallistuneita
henkil6itd, joiden panos oli korvaamaton tutkimuksen toteuttamisen kannalta. Kiitos
diplomityoni ohjaajalle Anssille asiantuntevasta ohjauksesta, mahdollisuudesta haastaa
itsedni sekd jatkuvasta tuesta koko prosessin ajan. Kiitos my0ds Timolle tyoni ohjaamisesta

ja tyon akateemisen nidkokulman vahvistamisesta.

Lopuksi haluan esittdd kiitokseni léheisilleni heiddn tuestaan ja kannustuksestaan koko
timdn tyon ajan. Kiitos Turun Maijalle hénen jatkuvasta kiinnostuksestaan ja
kannustuksestaan  opintojeni aikana. Lisdksi haluan kiittdd Teemua hinen

karsivillisyydestddn sekd rohkaisusta ja tuesta, jotka ovat auttaneet eteenpdin.
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1 Johdanto

Johdannossa késitelldén tdmdn tutkimuksen tausta. Luvussa maiiritelldin tutkimuksen
tavoitteet, tutkimuskysymykset sekd tyon rajaukset. Lisdksi luvussa kuvataan kiytetyt
tutkimusmenetelmét ja kdydddn 14pi tyon rakenne tutkimuksen kokonaisuuden
hahmottamiseksi. Johdannon avulla muodostuu ymmarrys tutkimuksen tarkoituksesta,

ldhtokohdista ja toteutustavasta.

1.1  Tutkimuksen tausta

Hinnoittelu on yritysten yksi merkittivimmistd strategisista ohjauskeinoista, silld se
vaikuttaa suoraan kannattavuuteen, kilpailukykyyn ja asiakassuhteisiin (Tahat 2023).
Hinnoittelu ei ole pelkéstdédn taloudellinen péatds, vaan se on myos keino vaikuttaa yrityksen
asemaan markkinoilla, ohjata asiakaskdyttdytymistd sekd varmistaa pitkdn aikavélin
kannattavuus.  Lancioni ~ (2005)  korostaa, ettd  hinnoittelupddtokset  ovat

likketoimintasuunnitelman ytimessé ja vaikuttavat suoraan kaikkiin osa-alueisiin.

Nykypéivand digitalisaatio on muuttanut hinnoittelun luonnetta ja tuonut siithen uusia
mahdollisuuksia. ~ Kehittyneet  analytiikkatyokalut,  asiakasdatan  reaaliaikainen
hyddyntdminen ja hinnoittelualgoritmien automatisointi mahdollistavat tarkemman ja
joustavamman hintojen optimoinnin muuttuvassa markkinatilanteessa. Bertini ja
Koenigsberg (2014) korostavat, ettd teknologian avulla voidaan esimerkiksi toteuttaa
personoitua hinnoittelua, jossa hinta mukautuu asiakkaan ostohistorian, kayttdytymisen tai
markkinatilanteen mukaan. Lancioni (2005) puolestaan huomauttaa, ettd digitalisaation
tarjoama ldpindkyvyys ja nopeus voivat parantaa hinnoittelun reagointikykyé. Toisaalta
hinnoittelun digitalisaatio lisdd painetta yritykselle, silld asiakkailla on entistd paremmat
mahdollisuudet vertailla hintoja ja vaatia perusteluita hinnalle (Lancioni 2005). Niin ollen
nykypdivdnd hinnoittelu edellyttdd sekd perinteisten liiketoimintaperiaatteiden etti

teknologian mahdollisuuksien yhdistdmista.

Hinnoittelua koskevassa tutkimuksessa on kuitenkin havaittavissa selkeiti rajoitteita tai

painotuksia. Hinnoittelua tarkastellaan wusein liian kapeasta ndkokulmasta. Huomio
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kiinnittyy siithen, kuinka paljon veloitetaan, sen sijaan ettd keskityttdisiin sithen, miten
hinnoittelu tulisi toteuttaa (Bertin & Koenigsberg 2014). Iyer, Hong Xiao, Sharma ja
Nicholson (2015) huomauttavat, ettd B2B hinnoittelun tutkimuksen tulisi siirtyéd ohjeellisista
viitekehyksistd kohti tutkimusta, jossa selvitetdén, miten hinnat todellisuudessa asetetaan
kiytannon tyossd. Hinnoitteluprosessi jda ndin irralliseksi muista liiketoimintaprosesseista,
vaikka sen tulisi olla kiinted osa yrityksen strategista suunnittelua ja operatiivista johtamista.
Huolellisesti suunniteltu ja toteutettu hinnoittelu voi muodostua merkittdvaksi
kilpailueduksi. Toisaalta reaktiivisesti tehtyind hinnoittelupddtokset voivat heikentda

yrityksen kannattavuutta ja markkina-asemaa.

Tarve hinnoitteluprosessin  kehittdmiselle korostuu erityisesti tdmén tutkimuksen
kohdeyrityksessd, jossa nykyiset hinnoittelukdytdnnot ovat hajaantuneet ja vaihtelevat eri
toimipisteiden ja yksikodiden vélilld. Tamé hajanaisuus tuo haasteita hinnoitteluprosessin
johdonmukaisuuteen ja tehokkuuteen. Tutkimuksen kohdeyritys on suomalainen logistiikka-
alan toimija, joka tarjoaa rdatdloityjad  palveluratkaisuja  yritysasiakkailleen.
Asiakaskohtaisesti rditdloidyt hinnastot aiheuttavat kuitenkin ongelmia niin sopimusten
hallinnassa kuin niiden tulkinnassa. Tdmd on johtanut epdselvyyksiin ja virheisiin
esimerkiksi laskutuksessa ja raportoinnissa. Kohdeyritys on tunnistanut, etti keskitetyn
hinnoittelutyokalun puuttuminen vaikeuttaa hinnoittelun johdonmukaista hallintaa, mika
puolestaan hankaloittaa liitketoiminnan suunnittelua ja kannattavuuden seurantaa. Ndiden
tunnistettujen haasteiden vuoksi on tullut tarpeelliseksi kehittdd hinnoitteluprosessia kohti

selkedmpadd, yhtendisempadi ja paremmin hallittavaa mallia.

1.2 Tutkimuksen tavoite, tutkimuskysymykset ja rajaukset

Tutkimuksen tavoitteena on kehittdid kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia tukeva
laskentatydkalu, jonka toteuttaminen perustuu prosessin nykytilan mallinnukseen, sen
haasteiden tunnistamiseen sekd kehitysehdotusten mairittelyyn. Laskentatydkalun avulla
pyritdén parantamaan hinnoittelun johdonmukaisuutta, hallittavuutta ja lapindkyvyyttd seka
tukemaan péatoksentekoa operatiivisella ja strategisella tasolla. Tutkimuksen tavoitetta
tukevat kolme tutkimuskysymystd, jotka ohjaavat tutkimuksen tyon kulkua ja joiden

pohjalta tulokset ja johtopddtokset muodostetaan:
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- Millainen on logistiikkapalveluyrityksen hinnoitteluprosessi ja mitd haasteita siihen

liittyy?

- Miten prosessia voidaan kehittid tukemaan hinnoittelun johdonmukaisuutta ja

hallittavuutta?

- Millaisia  vaatimuksia  laskentatykalulle  asetetaan,  jotta  se  tukee

hinnoitteluprosessia?

Tutkimuksen kohteena on suomalainen logistiikkapalveluyritys, jonka toiminta jakautuu
kolmeen liiketoiminta-alueeseen. Hallittavuuden ja analyysin mahdollistamiseksi tutkimus
keskittyy kahteen ndistd, sisdlogistiikkaan ja kolmasosapuolilogistiikkaan (3PL), jittden
puupakkausliiketoiminnan tarkastelun ulkopuolelle. Rajauksen myd6td tutkimus keskittyy
palvelujen hinnoitteluun ja tarkastelee hinnoitteluprosessia yrityksen sisdisesta
ndkokulmasta. Asiakkaan roolia sivutaan prosessin kontekstissa, mutta varsinainen
asiakasndkokulma rajataan tutkimuksen ulkopuolelle. Samalla tutkimus on rajattu
koskemaan yritysten vélistd liiketoimintaa (business-to-business, B2B), mikd vastaa

kohdeyrityksen liiketoimintamallia.

Tutkimuksen tarkoituksena ei ole laatia yksityiskohtaista kéyttoonotto- tai
implementointisuunnitelmaa. Laskentatydkalu toteutetaan suunnittelu- ja
prototyyppivaiheeseen asti, mutta sen laajempi kédyttoonotto ja jatkokehitys jadvat tdméin
tutkimuksen ulkopuolelle mahdollistaen kohdeyrityksen oman tahdin mukaisen

implementoinnin.

1.3 Tutkimusmenetelmit

Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena ja sen ldhestymistapana kéytetddn
konstruktiivista  tutkimusotetta, jota tidydennetddin tapaustutkimuksen piirteilla.
Konstruktiivisessa tutkimuksessa pyritddn ratkaisemaan kéytdnnon ongelma kehittamalla
sithen toimiva ratkaisu eli artefakti. Téssd tutkimuksessa artefaktilla tarkoitetaan
kehitettdvdd tyokalua, jolla pyritddn tukemaan kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia.

Tutkimuksen teoreettisen taustan ymmartdmiseksi, tutkimus alkaa kirjallisuuskatsauksella.
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Kirjallisuuskatsauksen tavoitteena on luoda kokonaiskuva tutkittavasta aiheesta (Vilkka
2023). Tamén tutkimuksen kirjallisuuskatsauksen tarkoituksena on luoda ymmérrys
palvelujen hinnoittelun erityispiirteistd, hinnoitteluprosesseista seka niiden kehittdmisesta.
Kirjallisuuskatsauksen hakusanat keskittyivét ndihin aihealueisiin, ja niitd kdytettiin seké
suomeksi ettd englanniksi. Tietojen hankkimiseen kéytettiin padasiassa LUT-tiedekirjasto
Primo, Google Scholar, Scopus, IEEE Xplore sekd SpringerLink tietokantoja.
Tutkimuksessa hyoddynnettiin  ChatGPT-3.5:t4 sekd Microsoft Copilotia artikkeleiden
etsimiseen ja tiivistimiseen sekd tekstin kieli- ja kirjoitusasun parantamiseen LUT-

yliopiston tekoélytyokalujen kayttod koskevien kdytantdjen mukaisesti (LUT 2023).

Tutkimusmenetelmdd ja metodologiaa avataan yksityiskohtaisemmin luvussa kolme.
Tavoitteena on perustella valittujen menetelmien soveltuvuutta tutkimusongelman
ratkaisemiseen. Samassa luvussa kuvataan myds empiirisen analyysin aineiston keruu- ja

analyysimenetelmat.

1.4 Tutkimuksen rakenne

Tutkimus koostuu seitsemistd luvusta. Tutkimuksen rakenne on esitettynd Kuvassa 1
lahtotiedot-tulokset kuviona. Ensimméiinen luku on johdanto, jossa tuodaan esille
tutkimuksen tausta, tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajoitteet. Toisessa luvussa
perehdytidan hinnoitteluun kirjallisuuskatsauksen kautta ja luodaan tutkimuksen teoreettinen
viitekehys. Kolmannessa luvussa keskitytdén tyon metodologiaan. Siind médritellddn tyon
tutkimusstrategia, aineiston keruumenetelmdt sekd avataan, miten aineiston analyysi
toteutettiin. Neljdnnessd luvussa kuvataan kohdeyrityksen nykyinen hinnoitteluprosessi ja
tunnistetut haasteet haastatteluiden ja analyysin pohjalta. Viidennessd luvussa esitetddn
hinnoitteluprosessin kehitysehdotukset, jotka on luotu nykytilanteen ja haasteiden analyysin
perusteella. Kuudennessa luvussa mééaritetddn kehitettédville laskentatyokalulle tavoitteet ja
vaatimukset seka esitetddn kehitetyn laskentatydkalun rakenne. Luvussa tarkastellaan myos,
miten kehitetty tydkalu vastaa sille asetettuihin tavoitteisiin ja vaatimuksiin. Lopuksi luvussa
seitsemdn vastataan tutkimuskysymyksiin sekd esitetddn tutkimustulokset, tutkimuksen

kaytdnnon sovellettavuus, rajoitteet ja jatkotutkimusmahdollisuudet.
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Kuva 1. Tutkimuksen rakenne
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2 Hinnoitteluprosessi

Hinnoittelu on keskeinen osa yrityksen liiketoimintaa, koska se vaikuttaa yrityksen
kannattavuuteen, kilpailukykyyn sekd asiakassuhteisiin (Tahat 2023). Hinnoittelu ei
kuitenkaan ole erillinen toiminto, vaan se on tiiviisti sidoksissa esimerkiksi yrityksen
kustannusrakenteeseen, markkinatilanteeseen ja asiakasarvon méérittdmiseen. Tassé luvussa
tarkastellaan hinnoitteluun liittyvdd kirjallisuutta ja keskeisid kisitteitd, kuten
hinnoitteluprosessin vaiheita sekéd erilaisia hinnoittelumenetelmid. Lisdksi késitellddn
palvelujen erityispiirteitd hinnoittelun kannalta seki tarkastellaan hinnoittelukyvykkyyksia.
Erityistd huomiota kiinnitetdén hinnoitteluprosessin kehittdmismahdollisuuksiin seké siihen,
miten tietojen kerddminen ja analysointi tukevat hinnoittelupddtoksid. Luvun lopuksi
muodostetaan kirjallisuuskatsauksen pohjalta tutkimuksen teoreettinen viitekehys, joka

toimii lahtokohtana tutkimuksen myShemmille osioille.

2.1 Palvelujen erityispiirteet

Palvelujen hinnoittelu eroaa fyysisten tuotteiden hinnoittelusta, johtuen palvelujen
ominaisuuksista. Palvelujen hinnoittelu edellyttdd ymmaérrystd palvelujen luonteesta ja
niiden tuottaman arvon muodostumisesta. Palveluihin liittyy piirteitd ja ominaisuuksia, jotka
vaikuttavat sithen, millaisia hinnoitteluratkaisuja nithin sovelletaan. Palvelujen
erityispiirteitd voidaan hahmottaa IHIP-mallin avulla, joka muodostuu englannin kielen
sanoista ja voidaan suomentaa aineettomuus, heterogeenisyys, erottamattomuus sekd
katoavaisuus (Zeithaml, Parasuraman & Berry 1985; Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler
2016, 17). Avlonitis ja Indounas (2005) korostavatkin juuri ndiden tekijédiden huomioimista
hinnoittelussa. Taulukossa 1 on kuvattuna palvelujen ominaisuuksia ja niiden eroavaisuuksia
verrattuna fyysisiin tuotteisiin IHIP-mallin mukaisesti. Taulukossa on lisdksi esitetty
hinnoittelullinen ndkékulma kunkin ominaisuuden osalta. Ndkokulma havainnollistaa, miten

palvelun luonne vaikuttaa hinnoitteluun.



Taulukko 1. Palvelujen erityispiirteet (Zeithaml et al.

Palvelun ominaisuus

Kuvaus

1985; Wilson et al. 2016; Indounas 2009)

Merkitys palvelulle

Hinnoittelun nikékulma

16

Alneettomuus

Heterogeenisyys

Erottamattomuus

Palvelua ei voida koskettaa tai nihda.

Palvelut ovat vaihtelevia ja
yksiléllisida. Laatu voi vaihdella
palvelutilanteesta tai tarjoajasta
riippuen.

Palvelu tuotetaan ja kulutetaan
samanaikaisesti.

Palvelua ei voida varastoida tai

Asiakkaan on voi olla vaikeaa arvioida
palvelua etukiiteen. Arvo perustuu
lupauksiin, mielikuviin ja kokemuksiin.

Ei ole olemassa kahta tiysin samanlaista
palvelukokemusta. Tama vaikuttaa
asiakastyytyviisyyteen ja kokemukseen.

Asiakas on osa palveluprosessia.
Palvelukokemus voi vaihdella tilanteesta
riippuen.

Kiyttimaton kapasiteetti menetetdin.

Hinnan tulee viestia palvelun arvoa ja
laatua. Hinnoittelu toimii usein laadun
indikaattorina.

Hinnoittelu voi olla joustavaa ja
raitaloityd. Asiakkaan kokema arvo
vaikuttaa maksuhalukkuuteen.

Hinnoittelussa voidaan huomioida
asiakaskohtainen vuorovaikutus ja
palvelun henkilokohtaisuus.

Hinnoittelussa voidaan hyddyntai
ajankohtaa, kysyntii tai kapasiteettiin

Katoavaisuus sailyttid myohempaa kayttoa varten.

sidottuja malleja.

Palvelujen ominaispiirteet asettavat haasteita palvelujen hinnoittelulle. Aineettomuuden
takia voi olla vaikeaa arvioida palvelun laatua ja arvoa, miki toisaalta korostaa hinnan
merkitystd laatutekijdnd (Wilson et al. 2016, 383). Havaintoa tukee my0s Indounaksen
(2009) tutkimus, jonka mukaan palvelujen kontekstissa hinta toimii usein laadun
indikaattorina ostajien mielessd. B2B-kontekstissa aineettomuuden ominaisuus korostuu,
silld ostot ovat tyypillisesti suuria investointeja, joiden hinnoittelu edellyttdd syvempaa

ymmaérrystd ja monimutkaista padtoksentekoa (Alavi, Habel, Schwenke & Schmitz 2020).

Heterogeenisyys puolestaan tarkoittaa sité, ettd palvelu ja palvelun laatu riippuu yrityksen ja
asiakkaan toimista ja voi vaihdella eri asiakkaiden tai tilanteiden vililld (Wilson et al. 2016,
17). Palveluyritykset soveltavatkin usein joustavaa hinnoittelua, joka ottaa huomioon
palvelun laadun ja siséllon vaihtelun (Indounas 2009). Yritysten vélisessa litketoiminnassa
heterogeenisyys tulee esiin usein rdatdlointitarpeena, koska B2B-palvelut ovat harvoin
standardoituja. Heterogeenisyys korostaa my0s kustannusten ldpindkyvyyden lisddmisti,
silli asiakas haluaa ymmértdd, mistd hinta muodostuu (Alavi et al. 2020). Raataldinti

toisaalta asettaa haasteita hinnoittelun skaalautuvuudelle ja vertailtavuudelle.

Erottamattomuus eli tuotannon ja kulutuksen samanaikaisuus on myods yksi keskeinen
palvelujen ominaispiirre. Palvelua ei voida erottaa sen tarjoajasta, ja usein myds asiakas
osallistuu aktiivisesti palvelun tuottamiseen (Wilson et al. 2016, 19). Tami tekee
vuorovaikutuksen laadusta keskeisen osan palvelun arvoa ja siten my0s sen hinnoittelua.

B2B-ympiristossd tdmi korostuu yhd enemmaén, kun palvelu kytkeytyy osaksi asiakkaan



17

omaa liiketoimintaprosessia. Télloin ennakoitavuus, luotettavuus ja tehokkuus voivat
muodostaa merkittivin lisdarvon, josta asiakas on valmis maksamaan. (Taghizadeh,

Rahman & Marimuthu 2022; Gronroos 2011)

Katoavaisuuden eli varastoimattomuuden takia palvelujen hinnoittelussa korostuu riski
kayttimattomasta kapasiteetista (Lovelock & Gummesson 2004). Hinnoittelussa korostuvat
kysyntdd tasaavat strategiat, joilla pyritddn optimoimaan Kkapasiteetin kéyttod eri
ajankohtina. Hinnoittelu auttaa hallitsemaan taloudellista riskid, joka liittyy kysynnédn
vaihteluun. B2B-suhteissa kapasiteettivarauksilla on myds strateginen merkitys. Kun
palveluntarjoaja sitoutuu varaamaan tietyn kapasiteetin asiakkaalle, hdn sulkee samalla pois
mahdollisuuden palvella muita asiakkaita. Sitoumus sisdltdd vaihtoehtoiskustannukset, joka
tulee huomioida palvelun hinnoittelussa. (Fitzsimmons & Fitzsimmons 2011) Katoavaisuus
nikyy B2B-liiketoiminnassa minimiostovelvoitteina seké pitkind sopimusaikoina, jotka ovat

keinoja hallita kapasiteettiriskid (Bonnemeier, Burianek & Reichwald 2010).

[HIP-mallia on myos kritisoitu siitd, ettd riittddko se yksindén kuvaamaan palvelujen
monimuotoisuutta. Lovelock ja Gummesson (2004) toteavat, ettd on liian vihan tutkimusta,
jotta voitaisiin todeta tuotteiden ja palvelujen eroavan toisistaan IHIP-mallin ndkdékulmasta.
On my0s huomioitava, ettd palvelut eroavat merkittdvasti myos toisistaan, joten IH[P-mallin
vditteitd ei voida yleistdd kaikkiin palveluihin. Vargo ja Lusch (2004) haastavat perinteisen
nikokulman palveluista tuotteiden vastakohtana ja esittidvitkin, ettd kaikki liiketoiminta on
pohjimmiltaan palveluliiketoimintaa, jossa vaihdetaan osaamista ja tietoa. Palvelulogiikan
nidkokulmasta hinta ei endd ole vain korvaus tuotteesta tai palvelusta, vaan se on

pikemminkin asia, joka mahdollistaa arvon yhteisluonnin jatkumisen. (Vargo & Lusch 2004)

Nékemykseen liittyy myds digitalisaation ja palvelullistamisen vaikutukset, jotka ovat
muokanneet perinteistd késitystd palvelujen erityspiireistd. Digitalisaatio mahdollistaa
aineettoman palvelun konkretisoimisen esimerkiksi datan ja kayttoliittymien kautta, jolloin
palvelujen hyotyjd voidaan arvottaa konkreettisemmin (Romero, Gaiardelli, Pezzotta &
Cavalieri 2019). Digitalisaation takia my0s erottamattomuuden kisite on laajentunut, silld
digitaaliset rajapinnat mahdollistavat palvelun kuluttamisen ilman perinteistd
vuorovaikutusta. Toisaalta tdimé on johtanut sithen, ettd automaattiset ja ihmisen tuottamat
palvelukomponentit hinnoitellaan erikseen, mutta yhdistetddn palvelukokonaisuudeksi

(Baines, Ziaee Bigdeli, Bustinza, Shi, Baldwin & Ridgway 2017; Kowalkowski, Gebauer &
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Olivia 2017). My®6s katoavaisuuden vaikutuksia voidaan optimoida digitaalisilla ratkaisuilla
(Moeller 2010), jotka mahdollistavat esimerkiksi kysyntdennusteen tekemisen tai resurssien
tehokkaamman kohdentamisen. Né&in ollen digitalisaatio ei siis poista palvelujen
erityispiirteitd, vaan muuttaa tapaa, jolla ne ilmeneviét ja kuinka niitd voidaan hallita sekd

hyddyntdd hinnoittelussa.

2.2 Hinnoitteluprosessin vaiheet ja periaatteet

Tehokas hinnoittelu ei perustu pelkdstidn yksittdisiin padtoksiin, vaan se on jatkuva prosessi,
jossa huomioidaan markkinatilanne, asiakasarvo ja yrityksen liiketoimintatavoitteet.
Lancinio (2005) korostaa, ettd hinnoittelulle ei voida laatia tiysin erillistd suunnitelmaa, silld
se on vahvasti sidoksissa litketoiminnan muihin osa-alueisiin esimerkiksi myyntiin ja
markkinointiin. Jédrjestelmallinen hinnoitteluprosessi auttaa yritystd maarittelemééan hinnat,
jotka tukevat yrityksen liiketoimintatavoitteita ja mahdollistavat kilpailukyvyn sdilyttdmisen
markkinoilla. Vaikka monet tutkimukset ovat samaa mieltd hinnoitteluprosessin vaiheista,
niiden suoritusjdrjestyksestd esiintyy erimielisyyksid. Tutkimuksissa on esitetty ideaalisia
hinnoitteluprosesseja (Kotler & Keller 2016, 489; Hwang, Tsai, Yu & Chang, 2011; Shipley
& Jobber 2001), ja ne jakautuvat tyypillisesti neljadn vaiheeseen: strateginen vaihe,

analysointivaihe, hinnoittelupdatosvaihe seké seurantavaihe (Schmutz 2022).

Kuvassa 2 on esitettynd kolmen eri ldhestymistavan sijoittumista yhteiseen nelivaiheiseen
kehykseen. Kotler ja Keller (2016, 489) sekd Shipley ja Jobber (2001) korostavat
hinnoitteluprosessin  alkuvaiheessa hinnoittelun tavoitteiden ja strategisen roolin
méadrittimistd, joka liittdd prosessin yrityksen laajempaan liiketoimintastrategiaan. Hwang
et al. (2011) hinnoitteluprosessissa painopiste on enemmén operatiivisessa toteutuksessa ja

he yhdistévit strategiseen valmisteluun jo konkreettisen hinnoitteluohjelman maérittdmisen.
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Kuva 2. Kirjallisuudessa esitetyt hinnoitteluprosessimallit (Kotler & Keller 2016, 489; Hwang et al. 2011; Shipley &
Jobber 2001)

Kotlerin ja Kellerin (2016, 489) mallissa on eriteltyni tiedonkeruu ja hinnoitteluanalyysin
vaithe. Kysynnidn arviointi, kustannuslaskenta ja kilpailija-analyysi muodostavat
jarjestelmaillisen ohjeistuksen analyysille. Shipleyn ja Jobberin (2001) malli tiivistdd
tiedonkeruu vaiheen yhteen kokonaisuuteen. Hwang et al. (2011) puolestaan esittdvit
kolmeen pédvaiheeseen perustuvan hinnoitteluprosessin. Mallissa tiedonkeruu on
vahvemmin osana toteutusvaihetta, jossa tiedonkeruu ja asiakasrajapinnan toiminta, kuten
tarjoukset ja hinnanmuutosten hyviksyntéd, kulkevat rinnakkain. Hwang et al. (2001)
painottavat hinnoittelupditdsvaiheessa myos tarjouksen muodostumista ja hintaehtoja, mika
tuo asiakas- ja neuvottelundkokulman selkeimmin esille. Hwang et al. (2001) mallin
kaytinnonldheisyys tekee siitd soveltuvan erityisesti tilanteisiin, joissa lopullinen hinta

muodostuu yhdessé asiakkaan kanssa keskusteluissa.

Merkittdvin ero mallien vililld liittyy seuranta vaiheeseen. Kotlerin ja Kellerin (2016, 489)
malli pdittyy hinnan asettamiseen, eikd sisdlld erillistd vaihetta, jossa hinnoittelun
onnistumista seurattaisiin ja tuloksiin reagoitaisiin. Tdméd voi tehdd mallista vihemmin
soveltuvan muuttuviin markkina- ja kilpailutilanteisiin. Sen sijaan Shipley ja Jobber (2001)

siséllyttdvit hinnan seurannan prosessin sisdiseksi ja jatkuvaksi osaksi. Télloin seuranta on
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osa syklistd hinnoitteluprosessia, eiké sitd ole rajattu erilliseksi prosessin lopetusvaiheeksi.
Hwang et al. (2011) puolestaan korostavat systemaattista analyysivaihetta, jossa hintojen
seuranta ja analyysi kytkeytyvét osaksi jokaista prosessin vaihetta. Tama tekee Hwang et al.
(2011) mallista luonteeltaan iteratiivisen, silld seurannan tulokset voivat ohjata hinnan

muodostumista uudelleen missa tahansa prosessin vaiheessa.

Vaikka tutkimuksissa esitetyt mallit tarjoavat teoreettisen rungon hinnoitteluprosessille, ne
eivit useinkaan kuvasta hinnoitteluprosessin todellista kulkua. Todellisuudessa hinnoittelu
on sidoksissa toimialakohtaisiin erityispiirteisiin sekd yrityksen sisdisiin tekijoihin (Iyer et
al. 2015). Schmutz (2022) nostaa myds esiin tutkimuksessaan, ettd todelliset
hinnoitteluprosessit ovat monimutkaisempia ja niihin sisdltyy merkittavid tiedonpuutteita.
Puuttuvat tiedot saattavat pakottaa yritykset turvautumaan yksinkertaistettuihin
paidtoksentekomenetelmiin, jotka eivdt perustu tdydellisiin tai ajantasaisiin tietoihin.
(Schmutz 2022) Hinnoittelupdédtokset voivat perustua epdvarmoihin oletuksiin ja
nyrkkisdéntoihin, jotka saattavat poiketa suunnitellusta hinnoittelustrategiasta (Rusetski
2014). Tiedon puute tekee hinnoitteluprosessista dynaamisemman ja vihemmain
ennustettavan kuin mitd teoreettiset mallit ehdottavat. Jatkuva analyysi ja reagointi

markkinoiden muutoksiin voi olla vaikeaa ilman riittévii tietoja.

Hinnoitteluprosessin hallinta on monimutkainen ja dynaaminen tehtdvi, jossa ei ole yhtd
ainoaa oikeaa ldhestymistapaa. Tutkimuksissa esitetyt mallit tarjoavat hyodyllisid
viitekehyksid, mutta ne eivit tdysin huomioi todellisten hinnoittelupédétdsten epdvarmuutta
ja tiedonpuutteita. Kdytdnndssa yritysten on yhdistettiva strateginen suunnittelu ja joustava
padtoksenteko, jotta ne voivat sopeutua muuttuviin markkinaolosuhteisiin  ja
asiakastarpeisiin. Hinnoittelun tehokkuus ei perustu pelkéstidén tarkkaan mairiteltyihin
vaiheisiin, vaan jatkuvaan oppimiseen ja tiedonkeruuseen. Yritysten on tunnistettava,
milloin systemaattinen hinnoitteluprosessi toimii ja milloin tarvitaan joustavampaa

lahestymistapaa, jotta hinnoitteluprosessi tukee liiketoiminnan tavoitteita.

2.3 Hinnoittelustrategia

Hinnoittelustrategia on keskeinen osa yrityksen strategiaa ja se méarittdd periaatteet, joilla

hintoja asetetaan ja hallitaan suhteessa liiketoimintatavoitteisiin (Helmold 2020, 29).
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Hinnoittelustrategian avulla ohjataan hinnoittelupdétoksid niin, ettd ne tukevat yrityksen
pitkdn aikavélin tavoitteita sekd kannattavuuden parantamista ja markkina-aseman
vahvistamista (Tahat 2023). Hinnoittelustrategia ei siis ole vain yksittdinen pditos tai
laskentamalli, vaan se on kokonaisuus yrityksen hinnoittelusta. Palveluliiketoiminnassa
hinnoittelustrategian merkitys korostuu, silld palvelujen erityispiirteet ja ominaisuudet

tekevit hinnan maarittimisestd monimutkaista.

Hinnoittelustrategian tulee perustua selkeésti méariteltyihin tavoitteisiin seké ohjeisiin siiti,
miten ndma tavoitteet saavutetaan (Noble & Gruca 1999). Strategia méérittelee myos
paitoksenteon ohjeet eli miten hinnoittelupdétokset tehdain, milla tasolla paitdsvalta on ja
mitd mittareita hinnoittelun onnistumisen arviointiin kdytetddn. Strategia toimii
ohjeistuksena, jonka pohjalta voidaan valita ja toteuttaa kdytdnnon hinnoittelumenetelmia.
Se luo my0ds perustan henkiloston toiminnalle, hinnoittelupolitiikan luomiselle seké
asiakkaalle viestittdville arvolupaukselle. (Kienzler & Kowalkowski 2017; Nagle & Hogan
2006, 26) Kuvassa 3 on esitettynd Naglen ja Hoganin (2006, 26) kehittiméd strateginen
hinnoittelupyramidi, joka tarjoaa viitekehyksen hinnoittelustrategian luomiselle ja

kehittamiselle.

Hinta- + Hintojen asettaminen

taso
Hinnoittelu- « Neuvottelutaktiikat
politiikka « Hinnanasetantamenettelyt

' ) e+ Viestinti
Hinnan ja arvon kommunikointi | Aryon myyntityskalut

« Mittarit
Hintarakenne « Asiakaskohtaiset rajat
« Kontrollit

« Taloudellinen arvo
« Palvelumuotoilu
« Segmentointi

Kuva 3. Strateginen hinnoittelu pyramidi (mukaillen Nagle & Hogan 2006, 26)

Strateginen hinnoittelu pyramidi on kehys, joka kuvaa, kuinka yrityksen hinnoittelustrategia

rakentuu toisiaan tukevista tasoista. Lahestymistavan mukaan hinnan asettaminen on vain
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huipulla ndkyva lopputulos, jota tukevat alemmat strategiset tasot. Pyramidin perusajatus on,
ettd pysyvisti tehokas hinnoittelu syntyy vain, jos kaikki pyramidin alemmat tasot on
suunniteltu ja toteutettu huolellisesti. Pyramidin alin taso on arvon luonti, jossa pyritdén
ymmértaimadn ja muotoilemaan asiakkaalle tuotettava taloudellinen arvo. Arvon luonti vaihe
sisdltdd tarjoaman suunnittelun ja palvelumuotoilun, segmentoinnin sekd erottautumisen
markkinasta. Seuraavalla tasolla on hintarakenteen méaérittiminen, jossa tdsmennetién,
miten hinta muodostuu eri asiakassegmenteille tai tilanteille. Vaihe siséltdd esimerkiksi
hinnoittelun porrastamisen ja lisdpalvelujen hinnoittelu. Pyramidin keskikerroksella on
hinnan ja arvon kommunikointi, joka keskittyy sithen, miten hinta perustellaan asiakkaalle.
Vaihe voi siséltdd esimerkiksi erilaisia palvelua kuvaavia laskelmia, kilpailijavertailuja tai
muita laskentatyOkaluja, jotka auttavat asiakasta ymmairtdimédin hinnan taustalla olevan
arvon. (Nagle & Hogan 2006, 26) Arvon kommunikointi asiakkaalle korostuu erityisesti

palveluissa niiden erityispiirteiden takia (Indounas 2009).

Hinnoittelupolitilkka puolestaan maddrittelee yrityksen toimintamallit alennusten
myontdmiseen sekd hintaneuvotteluihin. Pyramidin huipulla on hintataso eli asiakkaalle
esitettivd hinta. Hintatasossa pditetddn ja konkretisoidaan hinnoittelumenetelma sekd
hinnan laskentatapa. Hinnoittelumenetelmié kasitelldén seuraavassa kappaleessa. Hintataso
on onnistunut, jos arvon luonti, hintarakenne, arvon viestinti ja hinnoittelupolitiikka tukevat
sitd. Jos strategisen hinnoittelu pyramidin huipulle mennéén ilman perustan vahvistamista,
hintapéatoksistd tulee usein reaktiivisia. (Nagle & Hogan 2006, 26) Hinnoittelu ei siis ole
pelkkéd laskelma tai hetken pddtds, vaan vaatii kokonaisvaltaisen mallin, jossa jokainen taso
rakentuu edellisen péille. Hinnoittelustrategian kehittdimisessé oleellista on varmistaa, ettd

pyramidin tasot ovat linjassa seké keskenddn ettd yrityksen litketoimintastrategian kanssa.

2.4  Hinnoittelumenetelmat

Hinnoittelumenetelmédn valinta on tirked péditds, joka wvaatii syvéllistd ymmaérrysta
esimerkiksi kustannuksista, vallitsevista markkinoista ja asiakaskéyttdytymisesti. Monissa
tutkimuksissa  hinnoittelumenetelmét jaotellaan kolmeen ryhméédn, jotka ovat
kustannusperusteinen, kilpailuperusteinen seki asiakasarvopohjainen hinnoittelu (Shipley &
Jobber 2001; Indounas 2009; Hinterhuber 2008; Hinterhuber & Liozu 2012)

Kustannusperusteinen hinnoittelu pohjautuu palvelun tuottamisen kustannuksiin, joiden
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padlle lisdtiadn tavoiteltu kate. Kustannusperusteisia hinnoittelumenetelmié ovat esimerkiksi
kustannuslisd (cost-plus), lisdhinnoittelu (markup) sekd tavoitetuotto hinnoittelu.
(Hinterhuber 2008) Kustannusperusteinen menetelmd on yksinkertainen ja helposti
toteutettava, mutta se ei aina huomioi asiakkaan maksuhalukkuutta tai markkinatilanteen
muutoksia. Esimerkiksi asiakas voi olla valmis maksamaan palvelusta huomattavasti
enemmain, kuin mitd kustannukset ja kate edellyttivét (Ikdheimo, Malmi & Walden 2024,
177). Kustannusperusteisessa hinnoittelussa palvelun hinta voi siis jdada alle
asiakasldhtoisen hinnoittelun tuottaman mahdollisen arvon. Ikdheimo et al. (2024, 176)
korostavat myos, ettd kustannusperusteinen hinnoittelu ei takaa kannattavuutta, koska se
perustuu ennusteisiin myyntivolyymeista. Jos toteutunut volyymi jd4 ennustettua
pienemmadksi, kustannukset jakautuvat harvemmalle yksildlle, yksikkokustannukset

nousevat ja toiminta voi muuttua tappiolliseksi. (Ikdheimo et al. 2024, 176)

Kilpailuperusteisessa hinnoittelussa hinnat mairitelldédn kilpailijoiden hinnoittelun mukaan,
mikd voi olla tehokas tapa sdilyttdd markkina-asema, mutta samalla se voi rajoittaa
hinnoittelun  joustavuutta ja heikentdd mahdollisuuksia erottua kilpailijoista.
Kilpailuperusteisia hinnoittelumenetelmid ovat esimerkiksi keskimarkkinahinnoittelu,
rinnakkaisuushinnoittelu sekd skim-hinnoittelu- (Hinterhuber 2008) Kilpailuperusteista
hinnoittelua kiytetdén usein, jos palvelut eivit eroa kilpailijoiden tarjoamista palveluista
(Ikdheimo et al. 2024, 176). Kuitenkin, jos kilpailija erottuu jollakin tavalla, kuten
paremmilla palveluominaisuuksilla, kilpailuperusteinen hinnoittelu voi estdd yritystéd
hyodyntdmasté nditd eroja hinnoittelussa ja maksimoimasta asiakasarvoa. Shippley ja Jobber
(2001) nostavat esiin myds muita kilpailuperusteisen hinnoittelun haasteista. Yksi
merkittdvd haaste on se, ettei kilpailijoiden hinnoista voida olla tdysin varmoja. Lisédksi
kilpailuperusteinen menetelmd ei ota huomioon yrityksen omia kustannuksia ja
kustannuseroja kilpailijoihin verrattuna, mikd voi pahimmillaan johtaa hinnoitteluun alle

kustannustason. (Shippley & Jobber 2001)

Asiakasarvoperusteinen hinnoittelu perustuu asiakkaan kokemaan arvoon, eli sithen kuinka
paljon asiakas on valmis maksamaan palvelusta saamansa hyddyn perusteella (Johansson,
Hallberg, Hinterhuber, Zbaracki & Liozu 2011). Asiakasldht6isid hinnoittelumenetelmié
ovat esimerkiksi havaitun arvon hinnoittelu sekd suoritehinnoittelu (Hinterhuber 2008).
Asiakasldhtoinen hinnoittelumalli voi olla tehokas palveluliiketoiminnassa, silld se ottaa

huomioon asiakkaan tarpeet ja palvelun vaikutukset asiakkaan liiketoimintaan. Hinnoittelun



24

lahtokohtana voi toimia esimerkiksi kustannuslaskelma siitd, paljonko palvelun tuottaminen
maksaisi asiakkaalle, jos asiakas tuottaisi sen itse (Ikdheimo et al. 2024, 176). Monissa
tutkimuksissa asiakasarvoldhtoistd hinnoittelua  pidetddn parhaana menetelmani
(Hinterhuber 2008; Johansson et al. 2011). Ingenbleek, Debruyne, Frambach ja Verhallen
(2003) tukevat tdtd ndkemystd ja osoittavat tutkimuksessaan, ettd asiakasarvoperusteinen
hinnoittelu on yhteydessé tuotteiden ja palvelujen menestykseen, toisin kuin kustannus- tai
kilpailuperusteinen hinnoittelu. Asiakasldhtdinen hinnoittelu voi olla kuitenkin vaikeammin
toteutettavissa, silld se edellyttid ymmaérrystd asiakkaan tarpeista, joustavuutta

hinnoittelussa sekd kykyé viestid palvelun arvo selkeésti (Hinterhuber 2008).

Vaikka perinteiset hinnoittelumenetelmit ovat olleet pitkddn kdytdssd, niiden soveltuvuutta
nykyaikaisiin litkketoimintaympéristdihin on usein kyseenalaistettu. Bonnemeier et al. (2010)
tuovat esille tutkimuksessaan, etti innovatiiviset hinnoittelumenetelmdt voivat tarjota
parempia ratkaisuja ja mahdollisuuksia perinteisiin malleihin verrattuna, mutta niiden
kdyttoonotto voi olla haastavaa. Innovatiiviset hinnoittelumenetelmét, kuten
kayttoperusteinen, suorituskykyperusteinen sekd arvoperusteinen hinnoittelumenetelma,

ovat esimerkkejé asiakasldhtoisestd hinnoittelusta. (Bonnemeier et al. 2010)

Hinnoittelumenetelmdlld on merkittdvd vaikutus asiakassuhteisiin ja pitkdaikaiseen
kannattavuuteen. Kun yritys pystyy osoittamaan palvelunsa arvon asiakkaalle ja
perustelemaan hintansa selkeésti, se voi vahvistaa asiakassuhteita ja vdhentdd hinnan
merkitystd ostopditoksissd. (Bertini & Koenigsber 2014) Kokonaisuudessaan palvelujen
hinnoitteluun ei ole yhtd oikeaa mallia, vaan hinnoittelumenetelmin valinta riippuu palvelun
luonteesta, markkinatilanteesta ja yrityksen tavoitteista. Vaikka asiakasperusteista
hinnoittelua pidetdin yhd useammin parhaana hinnoittelumenetelménd, sen kéytdnnon
toteutuksessa on monia haasteita. Perinteiset kustannus- ja kilpailuperusteiset menetelmét
ovat edelleen yleisid, osittain niiden yksinkertaisemman kéytinndn toteutuksen vuoksi
(Bonnemeier et al. 2010). Ne eivit kuitenkaan vélttdmatta maksimoi kannattavuutta yhtd
tehokkaasti kuin innovatiiviseen asiakasarvoon pohjautuvat menetelmit. Parhaimmillaan
hinnoittelumallit eivit ole toisensa poissulkevia, vaan niitd voidaan yhdistelld joustavasti

yrityksen ja asiakkaiden tarpeiden mukaisesti.
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2.5 Hinnoittelukyvykkyys

Vasta edellisen vuosikymmenen aikana on alettu puhua hinnoittelukyvykkyydestd ja
tarkastella hinnoittelun toteutusta, taitoja ja prosessin laatua niin strategisena kuin
operatiivisena toimintona. Hinnoittelukyvykkyyden teoria perustuu resurssipohjaiseen ja
kyvykkyyspohjaiseen ndkemykseen yrityksestd (Liozu 2015, 90). Resurssipohjaisen
nidkemyksen mukaan hinnoittelukyvykkyys perustuu kéytettdvissd oleviin resursseihin,
esimerkiksi dataan tai teknologiaan, jotka mahdollistavat tehokkaamman ja
kilpailukykyisemmén hinnoittelun. Kyvykkyyspohjainen nédkemys taas korostaa, ettéd
oleellista ei ole itse resurssien olemassaolo, vaan se kuinka niitd resursseja osataan
hyodyntdd. (Liozu 2015, 90) Hinnoittelukyvykkyydelld tarkoitetaan siis yrityksen kykya
hallita, toteuttaa ja kehittdd hinnoitteluun liittyvid prosesseja, taitoja, resursseja ja

toimintamalleja.

Aiemmat tutkimukset ovat osoittanut, ettd hinnoittelukyky ei rajoitu pelkdstidin esimerkiksi
tyokaluihin ja jérjestelmiin, vaan hinnoittelukyvykkyyttd voidaan tarkastella erilaisten
ulottuvuuksien kautta (Dutta, Bergen, Levy, Ritson & Zbaracki 2002; Liozu 2016). Dutta et
al. (2002) olivat ensimmdisten joukossa, jotka toivat systemaattisesti esiin
hinnoittelukyvykkyyden eri ulottuvuudet. He erottivat toisistaan sosiaalisen, inhimillisen ja
jérjestelmipddoman osana hinnoittelukyvykkyyttd (Dutta et al. 2002). Témin jilkeen
samoja ulottuvuuksia on késitelty eri tutkimuksissa. Esimerkiksi Hallberg (2008) tarkastelee
vaitoskirjassaan niitd samoja ulottuvuuksia ja korostaa niiden roolia hinnoittelun perustana.
Myos tdssd tutkimuksessa hinnoittelukyvykkyyttd 1dhestytdin Kuvassa 4 esitettyjen

ulottuvuuksien kautta.
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Sosiaalinen Inhimillinen
padoma paiaoma
Organisaation
hinnoittelu-
kyvykkyys

Jarjestelmapadoma

Kuva 4. Hinnoittelukyvykkyyden ulottuvuudet (Dutta et al. 2002)

Inhimillinen pddoma muodostuu organisaation henkildston tiedoista, taidoista,
kokemuksesta sekd kyvyistd, jotka mahdollistavat onnistuneen hinnoittelun (Dutta et al.
2002). Laatikaisen ja Ojalan (2021) mukaan keskeistd on, ettd henkildstolld on vahvat
tekniset valmiudet, hyvdt neuvottelutaidot, markkinatuntemus, analyyttiset taidot seké
riskinottokyky. B2B-liiketoiminnassa inhimillisessd pddomassa korostuvat erityisesti kyky
neuvotella ja viestid palvelun hinta sekd sen arvo asiakkaalle (Dutta, Zbaracki & Bergen
2003; Laatikainen & Ojala 2023). Organisaatio voi parantaa inhimillistd piddomaa
esimerkiksi palkkaamalla osaavia tyontekijoitd tai kouluttamalla nykyisté henkilostoa (Dutta
et al. 2002). Keskeistd on, ettd organisaatiossa on riittdvésti osaamista, jota soveltaa
hinnoittelupaitoksissd (Hallber 2008). Vaikka itse tiedon ja osaaminen jakaminen
organisaation sisdlld liittyy ensisijaisesti sosiaaliseen pddomaan, on inhimillisen
nidkokulmasta olennaista, ettd yksiloilld itsellddn on riittdva osaamispohja, jota voidaan
hyodyntdd ja jakaa. Voidaan siis sanoa, ettd inhimillinen pddoma muodostaa perustan
hinnoittelukyvykkyydelle. Se luo edellytykset organisaation hinnoittelukyvykkyyden

kehittymiselle sosiaalisen ja jarjestelmépddoman kautta.

Jarjestelmdpddoma toimii kyvykkyyden mahdollistajana koostuen organisaation
prosesseista, teknologioista, tietovarastoista ja rakenteista (Dutta et al. 2002). Dutta et al.
(2003) madrittelevitkin jo itse hinnoitteluprosessin yhdeksi kyvykkyyden osa-alueeksi.
Liozu ja Hinterhuber (2014) nostavat esille, ettd organisaatiot voivat vahvistaa

hinnoittelukyvykkyyttddn tekemdilld analyyseja, esimerkiksi kilpailijahintojen seurantaa,
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sekd kehittdmailld tyokaluja hinnoittelun tueksi. Laatikainen ja Ojala (2023) pitdvét yhtend
tairkeimpénd jarjestelmdpddoman resurssina organisaation omaa hinnoittelutyokalua. He
korostavat, ettd hinnoittelutydkalu on arvokas ja vaikeasti kopioitava resurssi, joka varmistaa
organisaation kilpailuedun markkinoilla (Laatikainen & Ojala 2023). On kuitenkin tirke&a
tarkastella jirjestelmdpddomaa yhdessd inhimillisen ja sosiaalisen pddoman kanssa, silld
muutoin organisaatiot padtyvit alihyddynnettyihin ja kalliisiin jdrjestelmiin. (Dutta et al.
2002) Esimerkiksi kehitetty hinnoittelutydkalu voi muodostua merkittdvaksi
kustannuseréksi, ellei sitd integroida prosesseihin, tueta koulutuksella ja varmisteta laajaa

kayttoonottoa.

Sosiaalisen pddoman ndkokulmasta hinnoittelukyvykkyys viittaa organisaation sisdisiin ja
ulkoisiin verkostoihin, suhteisiin ja luottamukseen (Hallberg 2008). Sosiaalinen pddoma
kattaa esimerkiksi vastuunjaon ja pddtoksentekorakenteet, hinnoittelun aseman ja
painoarvon sekd ylimmén johdon aktiivisen osallistumisen ja tuen (Urbany 2001;
Hutchinson, Banerjee, Petzke & Pineda 2017). Sosiaaliseen pddomaan kuuluu myds
organisaation sisdiset suhteet ja tiedonkulku, jolla pyritddn ottamaan kaikki ndakokulmat
huomioon ja parantamaan ndin hinnoittelupddtosten laatua (Chen, Doung, Qoyal &
Veeraraghavan 2023). Sosiaalinen pddoma ulottuu my0s organisaation ulkopuolelle
esimerkiksi asiakassuhteisiin. On tirke#d, ettd organisaatio osaa ennustaa ja hallita myds
asiakkaan reaktiota esimerkiksi hinnanmuutoksen yhteydessi (Dutta et al. 2002). Dutta et al.
(2002) nostavat esille, ettd kolmesta pddomasta sosiaalinen pddoma on ainutlaatuisin ja
kaikista vaikeinten saavutettavissa oleva. Organisaatio voi palkata hinnoitteluasiantuntijan
parantamaan inhimillistd pddomaa tai ostaa erilaisia jdrjestelmid  tukemaan
jarjestelmdpddomaa. Kuitenkin sosiaalisten suhteiden ja luottamuksen kehittiminen vievét
aikaa, eikd niitd voida ostaa. Sosiaalinen pddoma on myds usein se, joka erottaa

organisaation muista kilpailijoista. (Dutta et al. 2002)

Hinnoittelukyvykkyys syntyy ndiden kolmen pddoman vuorovaikutuksen tuloksena.
Inhimillinen pddoma tuo asiantuntemuksen ja tietotaidon, sosiaalinen padoma mahdollistaa
yhteistyon ja tiedonjaon ja jirjestelmidpddoma tarjoaa tyokalut ja infrastruktuurin.
Organisaatiot voivat vahvistaa hinnoittelukyvykkyyttdén investoimalla kaikkiin kolmeen
pddomaan. Pelkdstddn teknologiaan investoiminen ilman henkiloston koulutusta tai
yhteistyorakenteiden vahvistamista voi johtaa epdoptimaalisiin tuloksii. Mydskédén vahvat

henkilGstoresurssit eivét tdysin korvaa puutteellisia jarjestelmié tai heikkoja siséisid suhteita.
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Kyvykkyyksien kehittiminen ei kuitenkaan ole yksittdinen toimenpide, vaan pitkéin
aikavilin prosessi, joka vaatii johdon tukea, organisaation oppimista ja muutosjohtamisen
kaytintojen omaksumista (Dutta et al. 2003; Liozu & Hinterhuber 2013). Empiiriset
tutkimukset tukevat myos hinnoittelukyvykkyyden kehittdmistd, silld organisaation
hinnoittelukyky korreloi suoraan yrityksen taloudellisen suorituskyvyn kanssa (Dutta et al.

2003; Liozu & Hinterhuber 2014).

2.6 Tietojen kerddmisen merkitys hinnoitteluprosessissa

Tieto on yhd keskeisemmassé roolissa organisaatioiden péadtoksenteossa. Hinnoittelusta on
tullut strategisempi toiminto, jonka onnistuminen edellyttdd systemaattista ldhestymistapaa
tiedon kerdéimiseen, analysointiin ja hyddyntdmiseen. Tiedon méérd on kasvanut, ja samalla
on syntynyt tarve ymmartdd, mitd tietoa todella tarvitaan, miten sitd voidaan hankkia,
prosessoida ja hyddyntdd pédtoksenteon tukena. Yrityksilld on yhd paremmat
mahdollisuudet perustaa hinnoittelupdatoksensa faktoihin eiké vain intuitioon. Brynjolfsson,
Hitt ja Kim (2011) osoittavatkin, ettd datapohjaiseen paitdksentekoon nojaavat yritykset
ovat keskimiirin tuottavampia ja kannattavampia kuin kilpailijansa. Havainto pédtee moniin

liikketoiminnan alueisiin ja sen merkitys korostuu myds hinnoittelussa.

Hinnoitteluun olennaisesti liittyvalld tiedolla (price-relevant information) tarkoitetaan tietoa,
joka tukee hinnoittelun paitoksenteossa (Schmutz 2022). Tieto mahdollistaa esimerkiksi
hinnan ennustamisen ja padtosten varmentamisen. Tiedon olennaisuus ei tarkoita vain tiedon
laatua, esimerkiksi ajantasaisuutta tai oikeellisuutta, vaan myos sitd, kuinka hyvin tieto
vastaa tarpeeseen ja auttaa ratkaisemaan ongelman (Belkin, Oddy & Brooks 1982; Rajala
2019). Olennaisen hinnoittelutiedon yhteydessd voidaan puhua myos olennaisen tiedon
puutteesta. Se tarkoittaa tiedollista aukkoa, jonka takia p#dtoksid ei voida tehdd yhtd
tehokkaasti. Puute syntyy, kun olennaisen tiedon hankkiminen olisi vilttdmatontd, mutta

tieto on puutteellista tai vaikeasti saatavilla. (Rajala 2019)

Hinnoitteluprosessin tietoymparistdd ja tiedon puutetta voidaan ldhestyd Schmutzen (2022)
luoman hinnoittelutiedon merkitysmallin kautta. Kuvassa 5 esitetyssd hinnoittelutiedon
merkitysmallissa olennainen hinnoitteluun liittyva tieto jaetaan kolmeen tasoon. Malli

havainnollistaa, kuinka kdytdnnon hinnoittelu poikkeaa ideaalisista, tietoon perustuvista
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malleista. Se myds havainnollistaa, kuinka tiedon puute tai sen epéatarkkuus pakottaa
yritykset siirtymédn sisimmistd tiedonldhteistdi yhd ulompiin ja epéatarkempiin

vaihtoehtoihin, joka puolestaan lisdd epavarmuutta padtoksenteossa.

Koordinointiprosessi

innoittelutiedon korvaava taso

Hinnoittelutiedon ulompi
taso

Hinnoittelutiedon
sisin taso

Tiedonkeruuprosessi

Kuva 5. Hinnoittelutiedon merkitysmalli (mukaillen Schmutz 2022)

Hinnoittelutiedon merkitysmalli muodostuu kolmesta eri tasosta, jotka kuvaavat tiedon
saatavuutta ja luotettavuutta. Ensimmaéinen taso on hinnoittelutiedon sisin taso, johon kuuluu
konkreettinen ja luotettava tieto, kuten esimerkiksi yrityksen omat kustannustiedot ja
myyntivolyymit. Sisin taso on tiedonkeruun tavoiteltu taso, silld se perustuu tarkkaan ja
helposti saatavilla olevaan yrityksen sisdlld tuotettuun ja saatavilla olevaan tietoon. Jos
hinnoittelupditokset voidaan perustaa tdmén tason tietoihin, ei ole tarvetta siirtyd mallin
tasoilla ulommaksi. (Schmutz 2022) Kiytinnossd edelld mainittu tilanne on kuitenkin

harvinainen.

Jos kaikkea tarvittavaa tietoa ei l0ydetd alimmalta tasolta, siirrytddn hinnoittelutiedon
ulommalle tasolle. Tétd toimintaa kuvaavat mallissa ulospdin suuntautuvat nuolet. Tason
tiedot koostuvat arvioivasta tiedosta esimerkiksi kilpailijoiden arvioidut hinnat, julkiset
markkinatiedot sekd muut ulkoiset tiedot, joiden tarkkuus ei ole yhtd tarkka kuin sisdisen
tason tietojen. Kuitenkin ulomman tason tiedot auttavat pdatoksentekijoitd
hinnoittelupdétoksissd, tdyttdmalld sisdisen tietotason jittdmit aukot. Mikali tarvittavaa

tietoa ei 10ydy ulommasta tasosta, yritys joutuu turvautumaan kolmanteen eli korvaavaan
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tasoon. Taso sisdltdd arvioihin, kokemukseen ja intuitioon perustuvaa tietoa. (Schmutz 2022)
Intuitioon tai kokemukseen perustuvan tiedon kéyttd6 on usein valttimatontad
epdvarmuustilanteissa, vaikka tieto ei ole objektiivisesti vahvistettavissa (Mousavi &

Gigerenzer, 2014; Bogomolova, Szabo & Kennedy 2017).

Korvaavan tason tiedoilla voi olla merkittdvd rooli padtoksenteossa, mutta sithen liittyy
myos riski vidristyneestd kokonaiskuvasta. Hinnoittelun onnistuminen riippuu siis kyvysté
arvioida eri tietoldhteiden luotettavuutta (Barth, Clinch & Shibano 2003). Myd6s mitd
kauemmaksi sisimmistd tiedon tasosta siirrytddn, sitd enemmaén tarvitaan sidosryhmien
valistd yhteistyotd. Tiedonkeruuprosessi muuttuu siis enemmén koordinointiprosessiksi
epavarmuuden hallitsemiseksi (Schmutz 2022). Tavoitteena on kuitenkin minimoida
hinnoittelutiedon puutetta ja suunnata padtoksenteko mahdollisimman lidhelle sisinté tasoa.
Tétd pyrkimystd kuvataan Schmutzen (2022) mallissa sisddnpdin suuntautuvilla nuolilla.
Tavoitteena on kehittdd ja jalostaa tietoa kohti sisempid tasoja esimerkiksi erilaisten

validointiprosessien kautta. (Schmutz 2022)

Tutkimuksissa tunnistetaan B2B-hinnoittelun monimutkaisuus ja sen haasteet liittyen
tiedonpuutteeseen (Iyer et al. 2015). Kuitenkin usein tutkimuksissa ei tunnisteta, millaista
tietoa organisaatiot tarvitsevat tai millaisia ongelmia tiedonhankintaan liittyy. Tiedon
konkreettisen hallinnan ja kdyton vélinen kuilu osoittaa tarpeen tarkastella hinnoittelutiedon
hallintaa osana laajempaa tiedonhallinnan kokonaisuutta. Olennaisen hinnoittelutiedon
kasittely ei ole irrallinen kokonaisuus vaan osa laajempaa liiketoimintatiedon hallinnan
kehystd. Tiedon hallinnan kehystd havainnollistaa Laihonen et al. (2015, 46) luoma
litketoimintatiedon hallinnan prosessimalli, joka on esitetty Kuvassa 6. Prosessissa
litketoimintatiedon hallinta jakautuu viiteen eri vaiheeseen. Malli tarjoaa ndkokulman myos
hinnoittelutiedon elinkaareen. Se kuvaa, kuinka tieto kulkee organisaatioissa tiedon tarpeen

maédrittelystd paatoksenteon tueksi ja palautteeksi.
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. e . . lahteista
« Tiedon ja tietimyksen jakaminen

vuorovaikutuksessa uiden kanssa
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5. Tiedon hyddyntiminen ja palaute
« Paitosten tekeminen ja
toimiminen tiedon perusteella
« Palautteen antaminen tiedon
hydodyllisyydesti ja tietotarpeiden

. L o « Tiedon ja analyysien luokittelu ja
yttymisest? varastoiminen

3. Tiedon pr inti ja \
« Tiedon laadun, luotettavuuden ja
kiiytettiivyyden arvioiminen
«» Tiedon analysointi

Kuva 6. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessimalli (Laihonen et al. 2015, 46)

Hinnoittelun onnistuminen edellyttii, ettd ajantasaista tietoa ei vain kerdtd ja analysoida,
vaan my0s jaetaan paatoksentekijoille (Laihonen et al. 2015, 48). Rajala (2015) korostaakin,
ettd analysoitu tieto on hyddytontd, jos se ei tavoite oikeita thmisid. Tiedon olemassaolo ei
siis riitd, vaan tiedon tulee olla saavutettavissa ja ymmarrettiavissd paatoksentekotilanteissa.
Tiedon jakamisen merkitys korostuu Kuvan 6 prosessimallin neljannessd kohdassa. Liozu
(2016) tuokin esiin, ettd hinnoitteluun liittyvd tieto voi olla hajanaista tai vaikeasti
tunnistettavaa, koska se on usein jakautunut eri henkildiden kesken. Tiedon hajanaisuus
vaikeuttaa tiedon tunnistamista ja hyddyntdmisti. Myos Laihonen et al. (2015, 49)
tunnistavat tiedon jakamisen yleiseksi haasteeksi organisaatioissa. Se on ongelma, joka
liittyy sekd teknologisiin ettd yksildtason ja organisaatiotason esteisiin (Laihonen et al.
2015). Tiedon jakaminen ei siis ole pelkdstadn tekninen vélitystehtdvd, vaan keskeinen osa
sidosryhmien vilistd vuorovaikutusta. Tehokas tiedon jakaminen muodostuu keskeiseksi

edellytykseksi sille, ettd hinnoittelutietoa voidaan ylipditaan kéyttdd paatoksenteon tukena.

Hinnoitteluprosessin perustana toimivan tiedon hallinta on merkittdva tekijd hinnoittelun

onnistumisessa. Olennaisen hinnoittelutiedon sekd puutteiden tunnistaminen ja hallinta
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vaikuttavat hinnoittelupditosten laatuun. Erityisesti B2B-hinnoittelussa, jossa ratkaisut ovat
asiakaskohtaisia ja monimutkaisia, tiedon hajanaisuus vaikeuttaa kokonaiskuvan
muodostumista (Storbacka 2011). Hinnoittelu vaatii siis laadukasta tietoa, sekd prosesseja,
jotka mahdollistavat tiedon jalostamisen ja jakamisen oikeille henkildille. Tdmé korostaa
samalla hinnoittelukyvykkyyden merkitystd ja kehittdmisté ja sen taustalla olevia pddomia,
joiden varassa organisaatio kykenee hyddyntdmiin tietoa systemaattisesti ja tekeméédn
johdon mukaisia pddtoksid. Tiedon puutteisiin ja jakamisen ongelmiin voidaan vastata
esimerkiksi tietomallien ja tiedonhallinnan jérjestelmilld, jotka systematisoivat
tiedonkeruuta ja analytiikkaa (Véayrynen, Helander & Jalonen 2015) Merkittdvdd on myds
ymmaértai, ettd tiedon merkitys ei rajoitu vain hinnoittelun valmistumiseen ja toteuttamiseen,
vaan se ulottuu myos toteutuneiden hinnoittelupdétosten arviointiin ja analysointiin. Hwang
et al. (2011) korostavatkin hinnoittelun jélkiseurannan ja analyysin tdrkeyttd, jossa tieto
toimii pohjana hinnoittelun onnistumisen arvioinnille ja hinnoittelun kehittimiselle
tulevaisuudessa. Kuten Laihonen et al. (2015, 13) toteavat, teknologia voi tukea tiedon
jakamista ja hallintaa, mutta ne eivét yksindén riitd. Yhtendiset kiytannot, selkedt vastuut ja
toimivat rajapinnat muodostavat perustan, jonka avulla tiedonhallinnasta voidaan saada

kattava ja paatoksentekoa tukeva kokonaisuus. (Laihonen et al. 2015, 13)

2.7 Hinnoitteluprosessin kehittiminen

Palveluala eroaa merkittdvésti muista toimialoista hinnoittelun ndkékulmasta, miké asettaa
erilaisia haasteita hinnoittelulle ja hinnoitteluprosessille. Dutta et al. (2003) tunnistavat
yhdeksi keskeiseksi ongelmaksi hinnoitteluprosessin hajanaisuuden ja monimutkaisuuden
organisaation sisdlld. Hinnoittelupddtoksia tehdddn useilla organisaatiotasoilla ja eri
toiminnoissa ilman selkedd koordinointia. Myyntiosasto neuvottelee hinnoista asiakkaiden
kanssa, operatiivinen johto keskittyy kustannusten hallintaan, ja ylemmén tason johto asettaa
kannattavuustavoitteita, mutta ndiden toimijoiden vilinen vuoropuhelu ja kommunikointi
voi olla puutteellista. Nagle, Hogan ja Zale (2016) nostavat myds merkittdviksi kdytdnnon
haasteeksi hinnoitteluprosessin ~ omistajuuden  puutteen. Jos kukaan ei vastaa
hinnoitteluprosessista kokonaisuutena, péddtoksenteko muuttuu epdjohdonmukaiseksi ja
strateginen ndkokulma jdd usein huomioimatta. Omistajuuden puuttuminen voi johtaa

tilanteeseen, jossa hinnoittelupdéatokset perustuvat enemman tapauskohtaiseen harkintaan ja
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mututuntumaan kuin systemaattiseen analyysiin ja strategiaan. (Nagle et al. 2016;

Bogomolova et al. 2017)

Nagle et al. (2016) esittdmd nelivaiheinen malli tarjoaa selkedn viitekehyksen
hinnoitteluprosessin kehittdmiselle ja edelld kuvattujen ongelmien ratkaisemiseksi. Kuvassa
7 esitetty malli auttaa jasentdmadn hinnoitteluprosessin, tunnistamaan sen pullonkaulat seka
kehittdmdan kehityspolun hinnoitteluprosessille. Ensimmaéisessd vaiheessa tunnistetaan ja
madritellddn keskeiset hinnoitteluun liittyvdt toiminnot. Tavoitteena on rajata, mitd
toimintoja, prosesseja, tyOkaluja ja henkilditd yrityksen hinnoitteluprosessi sisdltdd seka
varmistaa, ettd kaikki kannattavuuteen vaikuttavat osa-alueet sisillytetdén prosessiin. (Nagle

et al. 2016)

Uudelleensuunnittele ja

selkeytd
hinnoitteluprosessia.
Mallinna nykyinen Tarkista paatoksentekijit ja
hinnoitteluprosessi. toiminnot
A A
S R
‘ %
. \ . Q- . .
Tunnista J Mallinna / Analysoi Suunnittele
T on o ,
Tunnista hinnoittelussa Tunnista ja analysoi ne
mukana olevat toiminnot, prosessin vaiheet, joissa
prosessit, tyokalut ja kannattavuus tai tuottavuus
henkilot. heikkenee.

Kuva 7. Hinnoitteluprosessin kehittdminen (mukaillen Nagle et al. 2016)

Toisessa vaiheessa kuvataan nykyinen prosessi. Visuaalinen prosessikartta auttaa
hahmottamaan, miten hinnoittelua toteutetaan tédlld hetkelld ja ketd siihen osallistuu. Nagle
et al. (2016) korostavat, ettd tdmi vaihe on kriittinen, silld sen avulla ndhddidn prosessin
epdjohdonmukaisuudet ja pystytddn tunnistamaan kehittimiskohteet. Analysointivaiheessa
pyritddn tunnistamaan ne prosessin vaiheet, joissa kannattavuus tai tuottavuus heikkenee.
Nagle et al. (2016) mallin viimeisessé eli neljdnnessd vaiheessa suunnitellaan ja uudistetaan
hinnoitteluprosessi, joka perustuu edellisissd vaiheissa tunnistettuihin kehityskohteisiin.
Uudistaminen voi tarkoittaa pdédtdksenteko-oikeuksien tarkentamista, roolien ja vastuiden
selkeyttamista tai uusien tyokalujen ja menetelmien kdyttdonottoa (Nagle et al. 2016; Hwang

etal. 2011).
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Hinnoitteluprosessin kehittdiminen voidaan liittdd myds osaksi laajempaan prosessien
kypsyystason arviointia hyodyntdmélld Munoz, Capon-Garcia, Munoz ja Puigjanerin (2021)
kehittdmid prosessin kypsyysmallia. Malli tarjoaa seitseménportaisen viitekehyksen, joka
kuvaa prosessin kehityksen perustasolta kohti kehittynyttd, dlykéstd ja teknologisesti
integroitua prosessia Munoz et al. (2021). Prosessin kypsyysmalli esitetdén alla olevassa

Kuvassa &.

Alykkyys

Digitalisaatio

Automaatio

Optimointi

Standardointi

Kehittaminen

Madrittely

Kuva 8. Prosessin kypsyysmalli (Munoz et al. 2021)

Prosessin kypsyystasomallin avulla voidaan jdsentdd hinnoitteluprosessin kehitysté
perustasolta kohti &lykdstd dataohjattua prosessia. Ensimmaéisessd vaiheessa madrittely
siséltdd prosessin suunnittelun, méiérittdmisen, rajaamisen sekd mallintamisen. Médrittely
luo perustan kaikelle myohemmaille kehitystyolle. Kehittdmisvaiheessa madritettya
prosessia tutkitaan ja kehitetdén systemaattisesti. Munoz et al. (2021) korostavat, ettd
kehittamistasolla on tirkedd huomioida uudet menetelmit ja teknologiat. Kehittdmistasolla
yritykselld on péivitetty ja dokumentoitu prosessikuvaus sekd tarvittavat resurssit.
Standardointivaiheessa prosessia arvioidaan erilaisten standardien ja mallien avulla. Mallien
avulla pyritddn luomaan yhtendiset toimintatavat, jotka vdhentdvit vaihtelua ja lisddvit
lapindkyvyyttd. Optimointitasolla prosessin tehokkuutta parannetaan hyddyntdmélla

erilaisia tyokalujen. (Munoz et al. 2021) Téllaisia tyokaluja voivat esimerkiksi olla laskenta-
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ja skenaariotyOkalut (Dutta et al. 2003). Automaatiotasolla prosessista poistetaan
manuaalisia tydvaiheita, kun taas digitalisointi tsolla prosessi integroidaan osaksi digitaalista

infrastruktuuria, joka mahdollistaa reaaliaikaisen tiedon kdyton (Munoz et al. 2021).

Prosessin kypsyystasomallin korkeimmalla, &dlykkyystasolla, prosessia ohjataan edistyneen
analytiitkan, koneoppimisen ja ennakoivien mallien avulla. Korkeimmalla tasolla
hinnoitteluprosessi muuttuu reaktiivisesta proaktiiviseksi ja padtdkset perustuvat jatkuvaan
oppimiseen ja data-analytiitkkaan. (Munoz et al. 2021) Prosessin kypsyystasomalli toimii
rakenteellisena ohjeistuksena, jossa tavoitteena on dlykids hinnoitteluprosessi. Mallin avulla
voidaan tunnistaa, milld kypsyystasolla prosessi on tdlld hetkelld, madrittdd prosessin

tavoitetila sekd valita sithen johtavat toimenpiteet.

2.8 Teoreettinen viitekehys

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys rakentuu hinnoitteluprosessin ympdrille, jota
tarkastellaan toisiaan tdydentdvistd nidkokulmista. Tutkimuksessa hinnoittelu nidhdddn
strategisena sekd operatiivisena toimintona, joka ei ole vain yksittdinen paatoksentekohetki
vaan jatkuva kokonaisuus. Kuvaan 9 on koottu yhteen kaikki tdssd luvussa aiemmin
kasitellyt keskeiset ndkokulmat ja teemat, jotka muodostavat tutkimuksen teoreettisen
viitekehyksen. Visuaalisesti viitekehys rakentuu kolmitasoiseen malliin: hinnoittelun

pohjatiedot, hinnoitteluprosessi, hinnoittelun vaikutukset.

Hinnoittelun pohjatiedot

Palvelujen erityispiirteet

Hinnoittelun vaikutukset

Asiakassuhteet ja arvo

g o
Hinnoittelustrategia : 2
, g
g\ Seuranta ja 3
Hinnoittelumenetelmiit 2 o 2 Kannattavuus ja kasvu
=3 oppiminen 'g
&
= =
o S S
Hinnoittelukyvykkyys 3 E
= Kilpailukyky ja
erottautuminen

Hinnoittelutiedon merkitys

Kuva 9. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys

Viitekehyksen vasemmalla puolella esitetyt pohjatiedot muodostavat hinnoittelun

lahtokohdat. Palvelujen erityispiirteet vaikuttavat hinnoitteluun ja siithen, millaisia
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hinnoittelumenetelmid voidaan soveltaa. Palvelujen aineettomuus, heterogeenisyys,
katoavaisuus ja erottamattomuus tekevét palvelujen hinnoittelusta haastavamman kuin
tuotteiden hinnoittelu. B2B-palveluissa piirteet usein korostuvat, silld palvelut ovat usein
radtdloityja ja niiden arvo muodostuu yhdessé asiakkaan kanssa. Palvelukontekstissa hinnan
rooli on kaksiosainen. Hinta on maksun véline ja toimii samalla palvelun laadun ja
asiakasarvon indikaattorina. Nikokulmaa tukee myos palvelulogiikka, jonka mukaan

litketoiminta rakentuu arvon yhteisluonnille asiakkaan kanssa (Vargo & Lusch 2004).

Hinnoittelu edellyttdd palvelujen erityispiirteiden tuntemisen liséksi selkeédsti médriteltya
hinnoittelustrategiaa sekd ymmarrystd ja kykyd soveltaa tilanteeseen sopivia
hinnoittelumenetelmid. Hinnoittelun onnistuminen perustuu myds siihen, millaista tietoa
yritykselld on kéytettdvissd. Téama sisdltdd yrityksen sisdiset tiedot, kuten
kustannusrakenteen ja myyntidatan sekd ulkoiset l&hteet, kuten esimerkiksi markkina- ja
kilpailijatiedot. Tieto ei ole pelkdstddn taustatekija hinnoittelussa, vaan sen aktiivinen
hyodyntdminen on keskeistd hinnoittelun onnistumiselle. Kiytdnndssd olennainen
hinnoittelutieto voi kuitenkin olla puutteellista, hajanaista tai intuitioon pohjautuvaa, mika
lisdd hinnoittelun paditoksenteon epdvarmuutta ja toisaalta korostaa organisaation kykyéa
analysoida ja soveltaa tietoa tarkoituksenmukaisesti. Tdémén takia organisaation on tirkeda
tiedostaa tiedon merkitys hinnoittelussa.  Ratkaisevassa roolissa on  myos
hinnoittelukyvykkyys, jolla tarkoitetaan resursseja, prosesseja ja osaamista, joiden avulla
hinnoittelua johdetaan ja kehitetddn. Nama kaikki elementit yhdistyvit prosessiin tiedon
hyodyntdmisen kautta. Rajapinta korostaa tiedon aktiivista kdyttod ja jalostamista osaksi

paatoksentekoa.

Viitekehyksen hinnoitteluprosessi perustuu kirjallisuuskatsauksessa esitettyihin ideaaleihin
hinnoitteluprosessimalleihin. Prosessi alkaa tavoitteiden ja strategian méérittelysté, josta se
etenee tiedonkeruuseen sekd analyysiin. Tietojen pohjalta mééritetdén hinta ja lopuksi se
viedddn kaytdntoon. Prosessin keskelld oleva seuranta ja oppiminen viittaa siithen, etti
jokaisessa prosessin vaiheessa seurataan tuloksia, verrataan niité tavoitteisiin sekd reagoida

niihin.

Prosessin tulokset ndkyvdt hinnoittelun vaikutuksina. Asiakaspuolella ne ilmenevit
asiakassuhteissa ja koetussa arvossa. Hinnan selkeys, oikeudenmukaisuus ja arvon

oikeanlainen viestintd voivat vahvistaa luottamusta ja sitoutumista, kun taas epdselvé tai
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kohtuuttomaksi koettu hinnoittelu voi my0s heikentdd asiakaskokemusta. Hinnoittelu
vaikuttaa yrityksen talouteen, positiivisesti esimerkiksi paremman katteen ja kasvun kautta
mutta se voi vaikuttaa my0s negatiivisesti, jos hinnoittelu johtaa alihinnoitteluun, arvon
menetykseen tai asiakassuhteiden heikkenemiseen. Lisdksi hinnoittelu vaikuttaa yrityksen
kilpailukykyyn ja erottautumiseen. Onnistuneesti toteutettu hinnoittelu tukee yrityksen
markkina-asemaa sekd vahvistaa arvolupausta. Arvon realisoituminen toimii keskeisend
rajapintana hinnoitteluprosessin ja liiketoimintavaikutusten vélilld. Sen onnistuminen

riippuu siitd, kuinka hyvin prosessi on suunniteltu ja toteutettu.
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3 Metodologia

Téssd luvussa kuvataan tutkimuksen empiirisen osan tutkimusstrategia ja -menetelmat.
Ensimmadisessd alaluvussa maédritellddn tutkimuksen ldhestymistapa ja kuvataan, miten
tutkimus toteutettiin. Toisessa alaluvussa esitelldéin kdytetyt aineistonkeruumenetelmit.

Lopuksi kuvataan aineiston analyysiprosessi.

3.1 Tutkimusstrategia

Empiirisen tutkimuksen onnistumisen kannalta tutkimusmenetelmén valinta on keskeinen
osa tutkimusprosessia, silld se ohjaa tiedonhankintaa ja auttaa jdsentimédn kaytinnon
ongelmia. Tutkimuskysymykset toimivat pohjana tutkimusmenetelmin valinnalle, ja valitun
menetelmén tulee olla linjassa tutkimuksen tavoitteiden kanssa seki tarjota vélineet niiden
saavuttamiseen. (Hirsjdrvi, Remes, Sajavaara & Sinivuori 2009, 183) Tamén tutkimuksen
tavoitteena on kehittdd laskentatyokalu yrityksen hinnoitteluprosessin tueksi. Keskeiseni
pyrkimyksend on parantaa hinnoittelukdytantdjd ja luoda konkreettinen apuviline, joka
tukee yrityksen pédiatoksentekoa hinnoittelun osalta. Asetettu tavoite yhdessd
tutkimuskysymysten kanssa ohjaavat tutkimusmenetelmien valintaa ja tutkimuksen

toteuttamistapaa.

Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena, jossa sovelletaan konstruktiivista
tutkimusotetta ja hyddynnetddn tapaustutkimuksen piirteitd. Laadullinen eli kvalitatiivinen
tutkimus on valittu ldhestymistavaksi, koska tutkimuksena tavoitteena on ymmartia
kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia ja sen kehitystarpeita. Laadullinen tutkimus
mahdollistaa monipuolisen ldhestymistavan tutkimusongelmaan ja sopii tilanteisiin, joissa
pyritddn ymmartiméin ilmiotd sen luonnollisessa ymparistossd (Tuomi & Sarajérvi 2018).
Tassa tutkimuksessa laadullinen lahestymistapa nikyy erityisesti
aineistonkeruumenetelmissd, kuten haastatteluissa ja havainnoissa sekd tulosten

tulkinnallisessa analyysissa.

Konstruktiivinen tutkimus keskittyy kdytdnnon ongelmien ratkaisemiseen kehittdméalla

nithin konkreettinen artefakti, kuten esimerkiksi tyokalu, malli tai toimintatapa.
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Konstruktiivinen tutkimus yhdistdd teoreettisen tiedon kdytdnnon ongelmanratkaisuun.
(Lukka 2003) Tissd tutkimuksessa kehitettivd artefakti on hinnoittelua tukeva
laskentatydkalu, jonka kehittdminen perustuu kohdeorganisaation nykytilan analyysin seka
teoriaan. Lukka (2003) toteaakin, ettd konstruktiivinen tutkimus soveltuu erityisesti
tilanteisiin, jossa tutkimuksen tavoitteena on tuottaa kdytannollinen ratkaisu reaalimaailman
ongelmaan. Témé ldhestymistapa heijastaa hyvin tutkimuksen tavoitetta kehittdd toimiva
tyokalu hinnoitteluprosessin pditoksenteon tueksi. Tutkimuksessa hyOddynnetddn myos
tapaustutkimuksen elementtejd, silld kehitettdvd tyokalu suunnitellaan vastaamaan
kohdeyrityksen tarpeisiin. Yin (2014, 16) maddrittelee tapaustutkimuksen empiiriseksi
tutkimuksesi, joka tutkii nykyajan ilmiditd syvéllisesti tosieldmin kontekstissa. Tdssé
tutkimuksessa kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin nykytila, haasteet ja tarpeet muodostavat

tapauksen, jonka pohjalta artefakti kehitetdén.

Kasanen, Lukka ja Siitonen (1991) esittdvit konstruktiivisen tutkimuksen prosessin, jonka
vaiheet on esitetty Kuvassa 10. Tétd prosessia hyoddynnetddn tdmdn tutkimuksen
toteuttamisessa. Konstruktiivisessa tutkimusprosessissa eri menetelmilld kerdtyn tiedon
avulla muodostetaan kokonaisvaltainen késitys tutkimusaiheesta, mikd puolestaan toimii
perustana ratkaisun kehittdmiselle. Ojasalo, Moilanen ja Ritalahti (2015, 68) korostavat, ettd
olennaista on my0s osoittaa ratkaisun toimivuus kaytdnnossd. Tyokalun kehittdmisen
jélkeen sen toimivuutta arvioitiin yhdessi kohdeyrityksen johdon ja tyontekijoiden kanssa.
Keskustelujen tavoitteena oli varmistaa tyOkalun kdytdnnon soveltuvuus hinnoittelussa,
tarkastella sen oikeellisuutta suhteessa yrityksen tarpeisiin sekd kerdtd palautetta
mahdollisista kehitystarpeista. Keskustelut osoittivat, ettd ratkaisu on yrityksen
ndkokulmasta ymmarrettiva ja potentiaalisesti hyddyllinen péaatoksenteon tukena. Vaikka
varsinainen implementointi ja laajamittainen kdyttoonotto eivit kuulu tdmén tutkimuksen
piiriin, voidaan keskustelujen perusteella todeta, etté ratkaisu ldpdisee heikon markkinatesti.
Heikko markkinatesti viittaa tilanteeseen, jossa kehitetty ratkaisu otetaan kayttoon
kohdeorganisaatiossa. (Ojasalo et al. 2015, 68) Jos useampi organisaatio ottaisi ratkaisun
kdyttoon, ratkaisu ldpdisisi keskivahvan markkinatesti. Vahvan markkinatestin ldpdisy
edellyttdd, ettd ratkaisun kdyttdonotto johtaa organisaatioissa parempaan menestykseen
verrattuna vastaaviin organisaatioihin, jotka eivét ole olettaneet ratkaisua kayttoon. (Ojasalo
etal. 2015, 68) Tdssa tutkimuksessa ratkaisun testaus rajoittuu yhteen organisaatioon, minka

vuoksi keskivahvan tai vahvan markkinatestin edellytyksii ei voida arvioida. Ojasalo et al.
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(2015, 68) korostavat, ettd tdmd on tyypillisti opinndytetdisséd, joissa aikataululliset ja
resurssilliset ehdot rajaavat ratkaisun laajempaa kaytdnnon testausta. Tastd huolimatta
keskustelujen perusteella voidaan osoittaa, ettd kehitetty laskentatyokalu tayttdd
konstruktiivisen tutkimusprosessin vaatimukset ratkaisun toimivuuden osoittamisesta
(Kasanen et al. 1991). Tutkimusprosessin viimeisind vaiheina tarkastellaan ratkaisun

teoreettisia yhteyksié sekd sen soveltamisalaa ja yleistettavyytta.

LAHTOTIEDOT TULOKSET

Hinnoitteluprosessiin liittyvit haasteet ja

Haastattelut & teoreettinen viitekehys S > : >
Ongelman tunnistaminen kehitystarpeet tunnistettiin kohdeyrityksessa

Ymmarrys siitd, miten nykyiset kdytannot
Haastattelut, havainnot & teoreettinen viitekehys Ongelman ja sen vaikutusten vaikuttavat hinnoittelun luotettavuuteen ja

e paatoksentekoon
Haastattelut, ongelman analyysi & teoreettinen
viitekehys . . Hinnoittelun tueksi suunniteltiin laskentatyokalu
Ratkaisun suunnittelu
Keskustelut yrityksen johdon ja tyontekijoiden " A Tyokalun toimivuutta ja soveltuvuutta arvioitiin
kanssa Ratknl%un 'tmmljmnden kaytannon nakokulmasta
testaus ja oikeellisuuden
varmistaminen
Kehitetty tyokalu, haastattelut & teoreettinen Ratkaisun teoreettisten Tyokalua peilattiin ja arvioitiin kirjallisuudessa
viitekehys yhteyksien ja uutuusarvon esitettyihin periaatteisiin
osoittaminen

Kehitetty tyokalu, haastattelut & teoreettinen 2 s Arvio siité, voisiko kehitettya tyokalua soveltaa
s Ratkaisun soveltamisalueen vy

viitekehys . . muiden vastaavien yritysten hinnoittelussa
arviointi

Kuva 10. Konstruktiivinen tutkimusprosessi (mukaillen Kasanen et al. 1991; Ojasalo et al. 2015, 67)

Konstruktiivisen tutkimuksen ja tapaustutkimuksen yhdistelmd tarjoaa metodologisen
viitekehyksen, joka tukee sekd teoreettisen ettd kéytdinnon tiedon yhdistdmista.
Lihestymistapa mahdollistaa syvillisen ymmarryksen hinnoitteluprosessin haasteista ja
auttaa luomaan ratkaisun, joka on tieteellisesti perusteltu sekd kdytdnndssd toimiva.
Hinnoittelun kehittiminen edellyttda teoreettista ymmaérrystd hinnoittelusta sekd kaytdnnon
tietoa yrityksen toimintaympdristostd ja tarpeista. Valittu tutkimusstrategia tukee tétd

yhdistelmaai.
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3.2 Aineiston keruu

Laadullisessa tutkimuksessa aineiston keruun tavoitteena on hankkia monipuolinen kuvaus
tutkittavasta ilmiostd sen luonnollisessa ymparistossd (Denzin & Lincoln 2011; Hirsjarvi et
al. 2009, 161). Aineiston keruu on keskeinen vaihe tutkimusprosessia, koska aineiston laatu
ja kattavuus maadrittavat pitkélti tutkimuksen luotettavuuden ja tulosten yleistettdvyyden.
Laadulliselle tutkimukselle tyypillisidi menetelmid ovat muuan muassa haastattelut,
havainnointi ja erilaisten dokumenttien analysointi (Hirsjarvi et al. 2009, 164). Tassd
tutkimuksessa aineiston keruun pdidmenetelméksi valikoitui haastattelu, joka on yksi
yleisimmistd laadullisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelmistd. Haastattelu voi olla
strukturoitu, puolistrukturoitu tai avoin ja se voidaan toteuttaa yksilo- tai
ryhmédhaastatteluna. Haastattelujen avulla voidaan kerdtd syvéllistd tietoa tutkittavasta
ilmidstd ja ymmartdd paremmin tutkimuskohteen kontekstia, kokemuksia ja ndkemyksié
(Hirsjérvi et al. 2009, 185). Haastattelu mahdollistaa vuorovaikutteisen tiedonkeruun, jossa

voi tarvittaessa tarkentaa kysymyksid, pyytié perusteluja ja syventdd saatuja vastauksia.

Tutkimusta varten toteutettiin  puolistrukturoituja  haastatteluja  kohdeyrityksen
avainhenkil6iden kanssa. Teemahaastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu perustuu ennalta
laadittuihin teemoihin ja haastattelurunkoon, mutta haastattelija voi muokata kysymysten
esittdmisjdrjestystd ja sanamuotoja tilanteen mukaan sekd esittdd lisdkysymyksid
haastateltavan vastausten perusteella (Hirsjarvi et al. 2009, 208; Tuomi & Sarajirvi 2018).
Tutkimuksen haastattelukysymykset laadittiin kirjallisuuskatsauksessa esiin nousseiden
aiheiden pohjalta ja niitd ohjasi konstruktiivisen tutkimuksen tavoite kehittdd kadytdnnon

ratkaisu todelliseen litketoimintaongelmaan.

Haastattelurunko oli kaikissa haastatteluissa identtinen, mikd mahdollisti aineiston
vertailtavuuden. Haastattelurunko on esitetty Liitteessd 1. Kuitenkin haastattelun aikana
esitettiin  yksilollisid tarkentavia lisdkysymyksid, joiden tarkoituksena oli syventda
vastausten sisdltdd ja parantaa ymmarrystd haastateltavien ndkemyksistd. Lisdksi
haastattelujen yhteydessd osallistujia pyydettiin kuvaamaan oma néikemyksensi
kohdeyrityksen hinnoitteluprosessista visuaalisesti, esimerkiksi piirtdmaélld prosessin kulku.
Tédmi mahdollisti prosessin monipuolisemman tarkastelun. Haastattelujen loppupuolella

keskityttiin - myds tietoon ja tyoOkaluihin, joita haastateltavat kayttdvdit osana
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hinnoitteluprosessia. Ldhestymistapa antoi mahdollisuuden tarkastella seka prosessin kulkua

ettd konkreettisia vilineiti, joilla hinnoittelua toteutetaan.

Haastatteluissa noudatettiin tutkimuseettisid periaatteita, joihin kuuluvat osallistujien

tiedottaminen  tutkimuksen  tarkoituksesta, = vapaaehtoinen  osallistuminen  ja
luottamuksellisuus (Kuula 2011). Haastateltaville kerrottiin etukdteen tutkimuksen
tavoitteista ja  haastatteluaineiston  kéyttotarkoituksesta. Haastattelut toteutettiin
yksilohaastatteluina, ja ne jérjestettiin joko kasvotusten yrityksen toimitiloissa tai
etdyhteyksin Microsoft Teams -alustan kautta haastateltavan sijainnista ja toiveista riippuen.
Kaikki haastattelut my0s nauhoitettiin osallistujien suostumuksella ja litterointiin Microsoft
Teams -alustan avulla myohempédi analyysia varten. Haastateltavia oli yhteensd kymmenen
henkil64, jotka joko osallistuvat aktiivisesti yrityksen hinnoitteluprosessiin tai omaavat siitd
asiantuntemusta. Haastattelujen perusteella muodostui kokonaiskuva kohdeyrityksen
hinnoittelukdytdnnoistd eri ndkokulmista tarkasteltuna. Haastattelujen tarkemmat tiedot,
kuten ajankohta, kesto ja haastateltavan rooli organisaatiossa, on koottu alla olevaan

Taulukkoon 2.

Taulukko 2. Haastateltavat ja haastattelutilanteen tiedot

Haastattelu Rooli Toteutustapa | Piivimaiiri Kesto
HI Myyntijohtaja Léhihaastattelu 15.4.2025 93 min
H2 Myyntipaallikko Lihihaastattelu 16.4.2025 103 min
H3 Yksikon paallikko Lahihaastattelu 22.4.2025 48 min
H4 Liiketoimintajohtaja | Etdhaastattelu 28.4.2025 81 min
HS5 Liiketoimintajohtaja | Etdhaastattelu 28.4.2025 78 min
H6 Talousjohtaja Léhihaastattelu 6.5.2025 61 min
H7 Toimitusjohtaja Léhihaastattelu 6.5.2025 67 min
H8 Yksikon paallikko Etdhaastattelu 7.5.2025 54 min
H9 Hankintapadallikko Léhihaastattelu 13.5.2025 45 min
HI10 QHSE-paallillé Léhihaastattelu 15.5.2025 35 min
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3.3 Aineistoin analyysi

Aineiston analyysi on olennainen osa tutkimusta, silld sen avulla pyritddn ymmértdmaén
tutkittavaa ilmiotd syvéllisemmin ja muodostamaan johtopéddtoksid. Laadullisessa
tutkimuksessa analyysi etenee usein rinnakkain aineistonkeruun kanssa, ja sen tavoitteena
on aineistoon siséltyvien merkitysten tunnistaminen, tulkinta ja jasentdminen. (Hirsjarvi et
al. 2009, 221-223; Puusa, Juuti & Aaltio 2020) Tisséd tutkimuksessa aineiston analyysi
toteutettiin aineistoldhtdisesti eli induktiivisesti hyddyntiden teema-analyysia ja sisdllon

systemaattista kasittelyd (Puusa et al. 2020).

Ennen varsinaista analyysia haastatteluaineiston késittely aloitettiin  hyddyntdmalld
Microsoft Teams -ympériston tekemdid automaattista transkriptiota, jotka tuotettiin
haastattelujen tallennusten perusteella. Transkriptiot tarkastettiin  manuaalisesti
kuuntelemalla tallenteet ldpi ja korjaamalla mahdolliset virheet. Tallenteita tarkasteltaessa

korostettiin olennaisia kohtia, jotta myShempi analyysi olisi tehokkaampaa.

Analyysi eteni kolmiportaisen analyysimallin mukaisesti (Sarajirvi & Tuomi 2018).
Ensimmaisessi vaiheessa toteutettiin aineiston redusointi, jossa keritty aineisto kdydaén lapi
ja siitd karsitaan tutkimuksen kannalta epdolennaiset asiat (Sarajérvi & Tuomi 2018).
Haastatteluaineistosta poimittiin ne kohdat, jotka liittyvdt hinnoitteluprosessin nykytilaan,
sen toimijoihin, tydkaluihin ja kehittdmistarpeisiin. Redusoinnissa hyddynnettiin
virikoodausta, jossa eri vdrein merkittiin erilaisia sisiltdja késittelevét tekstikohdat, mika
helpotti myohempai aineiston jasentdmistd. Aineiston pelkistimisen jilkeen se klusteroitiin
eli ryhmiteltiin. Ryhmittelyssd haastatteluvastaukset ja muut havaintoaineistot jisennelldin
toistuvien teemojen mukaan (Sarajiarvi & Tuomi, 2018). Haastattelu aineistosta nousi nelja
padteemaa ja padteemojen sisélld tunnistettiin alaluokkia, jotka konkretisoivat ja syventavét
ymmaérrystd kustakin pddteemasta. Kuvassa 11 on esitetty teemoittelun tuloksena
muodostuneet pai- ja alateemat. Haastattelut paljasivat esimerkiksi, ettd hinnoitteluprosessin
haasteet liittyvdt eri hinnoittelukyvykkyyden osa-alueisiin. Tédstd syystd haasteet on

teemoiteltu luvussa 2.5 esiteltyjen hinnoittelukyvykkyyden osa-alueiden mukaisesti.
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Haastattelut
Hinnoittelu;')rosessin Hinnoitteluprosessin Kehitysehdotukset Hinnoittelun ty(')'katlut ja
nykytila haasteet dokumentointi
Prosessin vaiheet I Inhimillinen paaoma Lyhyt aikavili — Kaytetyt tyokalut
Piiétoksenteko |— Sosiaalinen piioma Pitki aikavili —  Kiytetty tieto
L Jarjestelmipadoma Laskentatyokalun

ominaisuudet
Kuva 11. Haastattelumateriaalin teemat

Kolmannessa vaiheessa, abstrahoinnissa, muodostetaan yleisemmallé tasolla ndkemys siité,
mitd haastattelujen ja havaintojen perusteella voidaan piitelld (Ojasalo, Moilanen &
Ritalahti 2015, 136-145; Sarajarvi & Tuomi 2018). Abstrahoinnin tulokset ohjasivat
konstruktiivisen ratkaisun, eli laskentatydkalun, rakenteen ja sisdllon suunnittelua.
Kasitteellistimisen myo6td muodostui kokonaiskuva siitd, millaisilla toimenpiteilld prosessia

ja sen tyokaluja voitaisiin kehittda.

Analyysin avulla tunnistetut teemat muodostavat perustan hinnoitteluprosessin nykytilan
ymmaértamiselle ja kehitystoimien kohdentamiselle kohdeyrityksessd. Tutkimuksen
empiirisessd osassa kdytetddn suoria lainauksia haastatteluaineistosta, joiden avulla voidaan
havainnollistaa keskeisid teemoja ja tuoda esiin haastateltavien omia nikokulmia.
Haastateltavien anonymiteetin varmistamiseksi suorissa lainauksissa ei kdytetd nimié eika
muita tunnistetietoja, jotka voisivat mahdollistaa yksittdisten henkildiden tunnistamisen.
Aineiston analyysi rakentuu aiemmin kisitellyn teoreettisen viitekehyksen varaan ja
tulkinnassa yhdistyy teoreettinen ymmirrys hinnoitteluprosessista sekd kaytdnnon
kokemuksiin perustuvat havainnot. Ndin tutkimus tarjoaa kokonaisvaltaisen ndkemyksen

tarkasteltavasta ilmiOsta.
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4 Nykyinen hinnoitteluprosessi

Tésséd luvussa pyritddn kuvaamaan kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin nykytila. Luvussa
keskitytdén prosessin kuvaukseen haastattelujen perusteella. Kuvauksessa tarkastellaan
prosessin keskeisid vaiheita, vastuunjakoa sekd kaytettyjd tietoldhteitd. Lisdksi luvussa

tuodaan esille hinnoitteluprosessiin liittyvié haasteita ja kehitystarpeita.
4.1 Prosessin kuvaus

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd hinnoitteluprosessin nykytila ja rakenne.
Hinnoitteluprosessin kuvaus on laadittu haastattelujen perusteella. Haastatellut henkil6t
kuvasivat prosessin kulkua oman roolinsa ndkdkulmasta ja ndiden yksittdisten ndkdkulmien
pohjalta rakennettiin yksi yhtendinen kokonaiskuva yrityksen hinnoitteluprosessista.
Haastattelujen pohjalta syntynyt prosessikuvaus kokoaa yhteen keskeiset vaiheet ja toimijat,
jotka osallistuvat hinnoittelun suunnitteluun ja toteutukseen. Luotu prosessikaavio 16ytyy
Liitteestd 2. Haastattelujen perusteella ilmeni, ettd hinnoitteluprosessi ymmarretdin
organisaatiossa piddasiassa rooliperusteisesti. Useilla haastateltavilla oli késitys oman
vastuualueensa vaiheista, mutta tietimys muiden osapuolten tehtévistd oli usein rajallinen.
Osittainen ja roolikeskeinen ymmarrys heijastaa prosessin monimutkaisuutta. Lisdksi
haastatteluissa kévi ilmi, ettd prosessin rakenne ja sithen osallistuvat henkildt voivat
vaihdella tilanteen ja asiakkuuden mukaan. Mitd merkittdvammastd asiakkuudesta on kyse,
sitd enemman kohdeyrityksen tyontekijoisté ja eri osastoja osallistuu hinnoitteluprosessiin.
Myos liiketoiminta-alueiden vililld esiintyi eroja prosessin rakenteessa ja vastuuhenkiloissa,

mika saattaa osaltaan vaikuttaa prosessikuvauksen kattavuuteen.

Prosessikaavion mallintamisessa sovellettiin BPMN-standardia (Business process model
and notation). BPMN on kansainvilisesti vakiintunut, visuaalinen ja standardoitu menetelma
litketoimintaprosessin kuvaamiseen (Richter, Fantinato & Thom 2025). Sen etuna on se, etté
se yhdistéa helposti luettavan esitystavan tarkkaan rakenteeseen, miké toisaalta mahdollistaa
monimutkaistenkin prosessien kuvaamisen. Cimino et al. (2025) korostavatkin, ettd
BPMN:n keskeinen vahvuus on sen kyky esittdd prosessit visuaalisessa ja yhtendisessa

muodossa siten, ettd kaikki sidosryhmét voivat hyodyntdd sitd riippumatta siité,
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tarkastelevatko he prosessia litketoiminnan vai teknisen toteutuksen ndkokulmasta.
Kéaytdnnossd BPMN koostuu erilaisista elementeistd, joilla kuvataan prosessien toimintoja,
tapahtumia, paatoksia ja tietovirtoja. BPMN hyodyntdd myds uimaratakaavioita kuvaamaan
prosessien eri rooleja ja osapuolia. Uimaratakaavio tekee vastuunjaosta ja yhteistydsté
visuaalisesti helposti hahmotettavan. (Corradini et al. 2018) BPMN tukee paitsi
dokumentointia ja viestintdd my0ds prosessin kehittdmistd ja analysointia, minkd vuoksi se

valikoitu kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin mallinnuskieleksi.

Yrityksen hinnoitteluprosessi rakentuu vaiheittain ja useiden roolien yhteistyond, ja se
kaynnistyy myyjan toimesta. Myyjélld on keskeinen rooli prosessissa sen fasilitoijana. Han
vastaa yhteydenpidosta asiakkaaseen ja prosessin kdynnistdmisestd toimittamalla
esitiectolomakkeen asiakkaalle. Esitietojen keruu perustuu asiakkaan tiyttiméédn
lomakkeeseen, jonka esitysmuoto vaihtelee liiketoiminta-alueittain. Sisdlogistiikassa
kiytetddan lomakepohjaista esitietolomaketta, kun taas 3PL-palveluissa tiedot kootaan Excel-
taulukkoon. Kun asiakas toimittaa esitiedot, jirjestetdén sisdinen palaveri, johon osallistuvat
tyypillisesti myyjd ja liiketoiminta-alueen vetdja sekd tarvittaecssa myos kehitystiimi.
Palaverissa tarkastellaan esitietojen kattavuutta ja pyritddn tunnistamaan mahdolliset
tiedonpuutteet. Usein tiedot edellyttivit tarkennuksia, jolloin jirjestetddn jatkotapaaminen
asiakkaan kanssa. Tarvittaessa kdyddan useamman kerran asiakkaan tiloissa tutustumassa
asiakkaan liiketoimintaan, prosesseihin ja logistitkan kéytantoihin. Tavoitteena on
muodostaa mahdollisimman kattava ja realistinen kokonaiskuva asiakkaan tarpeista, jotta

hinnoittelu voidaan laatia.

Kun esitietojen katsotaan olevan riittdvid, hinnoittelun laatiminen alkaa. Tédssd prosessin
vaiheessa kiytdnnot vaihtelevat huomattavasti yksiloittdin. Osa hinnoittelua laativista
kayttdd vuosien saatossa rakentunutta Excel-pohjaa, kun taas toiset hyddyntivét aiempien
asiakkuuksien laskelmia mallina. Osa tyontekijoistd aloittaa hinnoittelun tyhjést,
raatdloiden Excel-pohjan kokonaan asiakkuuden mukaan. Eroissa nékyvét henkilokohtaiset

tottumukset, asiakkuuksien monimuotoisuus seki tiedon saatavuuden vaihtelu.

Hinnoittelu pyrkii perustumaan kustannusperusteiseen malliin, jossa tavoitteena on rakentaa
transaktiopohjainen hinnoittelu. Tdmia tarkoittaa sitd, ettd hinnoittelu muodostetaan
arvioimalla, kuinka paljon aikaa ja resursseja yksittdinen transaktio kuluttaa. Haastatteluista

selvisi, ettd kaikista transaktioista ei kuitenkaan ole tismallistd ajankidyttodataa, jolloin
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arviointi perustuu aiempaan kokemukseen, yleisiin oletuksiin tai vanhoihin asiakkuuksiin.
Kéytinndssd tdmd ndkyy juuri siind, etti hinnoittelun perustaksi otetaan esimerkiksi
samankaltaisen asiakkuuden toteumatietoja tai yksittdisen asiantuntijan nikemys silloin, kun
tarkkoja tietoja ei ole saatavilla. Hankintaosaston Teams-pohjainen tietopankki tukee
joidenkin kustannusten arviointia, mutta sen hyddyntdminen riippuu hinnoittelun laatijasta
ja hdnen kdytannoistddn. Aiemmat asiakkuudet toimivat usein vertailukohtina, mutta niiden

vertailtavuutta rajoittaa asiakkuuksien erilaisuus.

Hinnoittelutiedot koostetaan lopulta Excel-taulukoksi, joka tallennetaan yhteiseen Teams-
kansioon. Kyseisessd vaiheessa toimintatavat kuitenkin vaihtelevat, silld osa tallentaa
tiedostot paikallisesti omalle tietokoneelleen. Tdmé voi vaikeuttaa tiedon jakamista ja

jatkokéayttoa.

Hinnoittelun valmistuttua jérjestetdin validointipalaveri. Kokouksen osallistujahenkildt
vaihtelevat tapauskohtaisesti, mutta tyypillisesti mukana on hinnoittelun laatinut
likketoimintavastaava sekd tarpeen mukaan yrityksen johto. Palaverissa kédydadan lédpi
hinnoittelun perustelut, rakenne ja kannattavuus. Palaveri toimii siis sisdisend
tarkastuspisteend ennen ratkaisuehdotuksen esittimistd asiakkaalle.  Varsinaista
systemaattista validointimenetelmédd ei ole kiytdssd, vaan arviointi perustuu pitkalti
henkildiden kokemukseen, litketoiminnan tuntemukseen ja aiempien asiakkuuksien
tuottamaan tietoon. Vaikka tarkastelun sisdltd voi vaihdella, yleinen rakenne pysyy
samanlaisena. Tavoitteena on varmistaa, ettd hinnoittelu on asiakkaalle uskottava,

yritykselle taloudellisesti kestdavé sekd markkinoilla kilpailukykyinen.

Tamaén jédlkeen ratkaisuehdotus esitellddn asiakkaalle. Asiakkaan palautteen perusteella
hinnoittelua voidaan tarkistaa, minkd jilkeen laaditaan lopullinen tarjous. Prosessin
padtepisteend on tarjouksen toimittaminen asiakkaalle hyvéksyttdviksi, jonka jdlkeen

alkavat sopimusneuvottelut.

4.2 Haasteet ja kehitystarpeet

Tutkimuksen perusteella kohdeyrityksen hinnoitteluprosessissa on havaittavissa useita
selkeitd haasteita ja kehitystarpeita, jotka vaikuttavat prosessin sujuvuuteen ja hinnoittelun

luotettavuuteen. Prosessikuvauksen seka haastattelujen kautta nousi esiin toistuvia haasteita,
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jotka vaikuttavat hinnoittelun toteutukseen. Haasteita voidaan tunnistaa seki haastateltavien
suorista kuvauksista ettd heiddn vastauksistaan vélittyvistd syvemmistd ilmidistd. Tassd
kappaleessa tarkastellaan nditd havaintoja yksityiskohtaisesti ja analysoidaan niitd

teoreettisen viitekehyksen kautta osana hinnoittelukyvykkyyden kokonaisuutta.

Yksi keskeinen haaste yrityksessd on hinnoittelun strategisen ohjauksen vihéisyys ja sen.
epamuodollisuus. Yrityksessd ei ole selkedsti maidriteltyd eikd dokumentoitua
hinnoittelustrategiaa, joka linjaisi hinnoittelun periaatteita ja tavoitteita eri tilanteissa.
Vaikka tavoiteltu kateprosentti kytkeytyy yrityksen yleisiin liitketoimintatavoitteisiin ja -
strategiaan, sen tulkinta jii haastatteluissa epéselvéksi ja vaihteli vastaajittain. Esimerkiksi

erds haastateltava kuvasi sisdlogistiikan hinnoittelun katetta seuraavasti:

“Tuolla [sisdlogistiikka] puolella ei ole [tavoitekatetta], ettd se on sitten semmoinen

hihavakio.”
Kysyttiessd yrityksen hinnoittelustrategiasta yksi haastateltava vastasi seuraavasti:

"Ei ole sellaisia mitddn reuna-arvoja [...] ettd se tulee sieltd tietotaidosta, mutta ei ole

1

semmoisia raameja.’

Havaintojen perusteella voidaan todeta, ettd hinnoittelun tavoitteet eivit ole selkedsti
madriteltyjd eikd niitd ole selkedsti viestitty organisaatiossa. Haastatteluissa kévi myos ilmi,
ettd mitd suuremmasta asiakkuudesta on kyse, sitd enemmin yksil6llisid poikkeuksia
sovelletaan. ~ Toiminta  voi  sindnsd  olla  perusteltua  asiakasrddtdloidyssa
palveluliiketoiminnassa, mutta ilman yhteisid ohjeita ja rajoja péétokset perustuvat
kokemukseen. Teoreettisesti tilanne viittaa puutteisiin organisaation
hinnoittelukyvykkyyden sosiaalisessa pddomassa. Kun strategiset linjat ovat epéselvit,
hinnoittelu hajaantuu eri henkiléiden omiksi tulkinnoiksi, joka toisaalta lisda

henkil6riippuvuutta ja tekee hinnoitteluprosessista haastavampaa (Dutta et al. 2002).

Hallbergin (2008) mukaan hinnoittelukyvykkyyden jarjestelmédpdioma, kuten tydkalut ja
tiedonhallintajarjestelmidt, ovat kriittinen edellytys tehokkaille hinnoittelupédétoksille.
Kohdeyrityksessd tiedon puute ja hajanaisuus muodostuvatkin toiseksi keskeiseksi
haasteeksi hinnoitteluprosessissa. Yksi haastateltava kuvasi tiedon aiheuttaman haasteen

seuraavasti:
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“Meiddn isoin haasteemme on datan hajanaisuus ja tietylld tavalla tullaan taas siihen
vksiléon vihdn, ettd no tuolla [toisessa yksikossd] on tehty noin. No se sielld on se data
sellaisessa muodossa. Sitten taas toinen [yksikko] on tehnyt vihdn toisella tavalla, mutta
ettd miten ndmd yhdistettdisiin [...] se varmaan tulee siitd tietynlaisesta
vksiloriippuvuudesta. Ja tietylld tavalla myés sen mukana tuoma hajanaisuus siind asiassa,

)

ettd meilld ei ole sellaista hinnoittelupankkia.’

Laihonen et al. (2015, 46) liiketoimintatiedon hallintamallin mukaisesti tiedon arvo syntyy
vasta, kun sen tarve on madritelty, se késitellddn asianmukaisesti ja jaetaan
tarkoituksenmukaisesti oikeille henkildille. Kohdeyrityksessd tiedon hallinta katkeaa jo
alkuvaiheessa heikentden koko hinnoittelun perustaa. Hinnoittelun perustana tulisi olla
ajantasainen ja kattava tieto (Laatikainen & Ojala 2023), mutta tiedon saatavuus osoittautui
kohdeyrityksessd rajalliseksi. Useat haastateltavat kuvasivat, ettd esimerkiksi
transaktiokohtaista ajankdyttodataa ei ole tdysin jdrjestelméllisesti mitattu, vaan arviot

tehdddn kokemukseen perustuen:

"Tyoajoissa joudutaan aika paljon olettamaan asioita. Tyoajan suhteen kuitenkin sitten

ollaan aika summittaisia, vaikkakin ne ovat tdssd [hinnoittelussa] se suurin osuus.”

Hinnoittelu perustuu pitkélti kokemukseen ja henkilokohtaiseen ndkemykseen, silld kattavaa
tai ajantasaista tietopohjaa ei ole systemaattisesti hyddynnettivissi, jolloin kustannusarviot
tehdddn intuition tai aiempien tapausten perusteella. Tami vastaa Schmutzen (2022)
kuvaamaa hintarelevanttimallia, jossa yritykset siirtyvit pois sisimmén ja tarkimman tiedon
tasolta kohti arvioivaa ja korvaavaa tietoa. Télloin hinnoittelupditdsten perustelut
heikentyvit, ja pédédtoksenteko perustuu yhd enemmédn epitarkkoihin oletuksiin.
Haastatteluissa nousi esille, ettd tiedon epdvarmuus korostuu erityisesti silloin, kun
asiakaskohtaista hinnoittelua perustellaan ulospdin. Jos hinta ei ole ldpindkyvé tai sen
muodostumista ei pystytd selkedsti avaamaan, myyntitilanteessa syntyy helposti
epédluottamusta. Hinnoittelun uskottavuus rakentuu selkedn viestinndn ja luottamuksen

varaan, kuten erds haastateltava totesi:
”Hinnoittelu on pitkdlti luottamuspelid [...] asiakas haluaa tietdd, mistd hinta muodostuu.”

Konkreettinen haaste datan ndkokulmasta, joka nousi esiin haastatteluissa, liittyy

esitietolomakkeisiin, joiden avulla pyritddn ymméirtimian asiakkaan toimintaa ja sen
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suuruutta. Lomakkeiden tarkoituksena on tuottaa vertailukelpoista ja kattavaa dataa, joka
toimii pohjana kustannus- ja volyymiarvoille. Haastattelujen perusteella lomakkeet eivét

kuitenkaan vastaa kdytdnnon tarpeisiin:

"Nykyinen sisdlogistiikan esitietolomake on katsottu jotenkin oudosta kulmasta [...] se on

’

enemmdn sellainen suuntaviiva kuin toimiva tyékalu.’

Tdmi johtaa siihen, ettd lomakkeen kautta keridtty tieto on joko puutteellista, vadrin
kohdennettua tai kokonaan soveltumatonta hinnoittelun laskentaa. Lisdksi asiakkaalla ei
usein ole valmiina sellaista tietoa, jota lomakkeessa kysytdén. Yksi haastateltava kuvaa

ongelmaa asiakkaalta saatavasta tiedosta:

’

"Asiakkaalla ei ole dataa tapahtumamdidristd tai ne arvioidaan ihan hatusta.’

Hinnoitteluprosessi kdynnistyy usein epavarman ja epétarkan tiedon varassa. Tietoa pyritddn
keradmadn, mutta sen hajanaisuus, epidyhtendinen muoto ja puutteellinen hyddyntdminen
estivit tiedon tdydellisen kiyton paatoksenteossa. Vaikka hiljainen tieto, vahva kokemus ja
asiantuntijuus ovat arvokkaita resursseja, niiden korostunut rooli luo riskeja. [lman tarkkaa
tietoa tyOomadristd, volyymeista ja kustannusrakenteesta, on haastavaa arvioida, kuinka
realistisia annetut tarjoukset ovat. Ndamé kaikki rajoittavat tiedon roolia resurssina ja

heikentdvét yrityksen hinnoittelukyvykkyytta jarjestelmépadoman nakokulmasta.

Hinnoittelun  tekninen  toteutus paljastaa my0s toisen  kriittisen  haasteen
hinnoittelukyvykkyyden jérjestelmépddomassa. Kaikki haastateltavat mainitsivat, etti
hinnoittelussa kdytetddn omia Excel-pohjia ja jokainen tydstdd hinnoittelua omalla tavallaan

eikd yhtendistd hinnoittelutyokalua tai formaattia ole. Kuten erds haastateltava kuvaa:

“Niitd erilaisia Excelejd ja pohjia on monia [...] jokaiseen keissiin lihdetddn melkein

rakentamaan omansa.”

Tama ilmaisee selkedsti, ettd hinnoittelupohjat eivét ole standardisoituja. Hinnoittelupohja
rakennetaan melkein joka kerta kdytdnndssd alusta alkaen, miké lisdd manuaalisen tyon
madrdd sekd samalla altistaa virheille ja tulkinnanvaraisuuksille hinnoittelussa. Ongelma
syvenee, kun tarkastellaan henkildston omaa suhteutumista tilanteeseen. Yksi

haastateltavista kuvaa hinnoittelun teknista toteutusta:



51

”Se on varmaan selkeditd sille, kuka siti tekee, koska jokaisella on vihdn oma tapa tehdd.
Tdd on mun vahva kdsitys aiheesta. Mulla ainakin on omat pohjat, ettd siind mielessd se on
selkedtd koska kdyttdd itse tehtyjd pohjia. Ne on vihdn niinku pakko osata, kun ne on

tehnyt.”

Nikokulma paljastaa ristiriidan, jossa yksilotasolla tydkalut voivat tuntua toimivilta, mutta
organisaatiotasolla ne luovat tehokkuus- ja laatuongelman. Témé heikentdd hinnoittelun
lapindkyvyyttd ja vaikeuttaa tiedon jakamista organisaation sisdlli, mikd puolestaan
vaikuttaa suoraan jdrjestelmdpdfiomaan. Standardoinnin puute ndkyy vahvasti tiedon
jakamisen haasteissa. Tutkimuksessa selvisi, etteivdt kohdeyrityksen tyontekijdt tieda,
millaisia tydkaluja tai menetelmié heidén kollegansa kéyttidviat. Kun asiaa kysyttiin suoraan,

erds haastateltava vastasi:

“Ei mitddn hajua [...] ei me oikeastaan keskustella. Ei me hinnoittelusta hirvedsti

keskustella.”

Kommunikaation puute ei pelkéstddn ndy kdytdnnon ongelmana, vaan heijastaa sosiaalisen
pddoman haastetta, jossa hinnoittelu ndhddin enemmén henkilokohtaisena kuin
kollektiivisena tyotehtdvdnd. Tilanne johtaa konkreettisiin ongelmiin, kuten yksi

haastateltava kuvaa:

“"Mulle se, ettd meilld ei ole konsernissa samanlaista hinnoittelutyokalu [...] ei ole ongelma.
Mutta md nden sen semmoisessa ongelmaksi ettd, mun kollega ei valttimdttd niistd
hinnoitteluista pddse jyville, mitd md oon laskenut ja sitten taas pdinvastoin. Ja sitten taas,
esimerkiksi myynnissd, he katsovat mun tekemid hinnoitteluexcelid ja sitten he katsovat
kollegan tekemid hinnoitteluexcelejd, kun ne todenndkoisesti on erilaisella logiikalla tehty,
niin ei siitd sitten pddse jyville. He eivdt pysty opponoimaan sellaista niin hyvin. Mutta jos

md eldin tdssd omassa pienessd kuplassa, niin mulla on tavallaan kaikki suhteellisen hyvin.”

Tilanne estdd tehokkaan vertaisarvioinnin ja laadunvarmistuksen. Kun jokainen tydskentelee
omassa kuplassaan, kuten haastateltava totesi, syntyy tilanteita, joissa hinnoittelun perustelut
eivit ole selvid ja lapindkyvid muille. Tadma heikentdd tiedon kéyttdarvoa ja samalla estdd
parhaiden kdytantdjen jakamisen ja prosessin yhteisen kehittdmisen. Samalla se luo riskin
henkildriippuvuudesta. Kun jokainen toimii omalla menetelméllddn, organisaation

hinnoittelukyvykkyys on haavoittuvainen henkildston vaihdokselle.
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Hinnoittelukyvykkyyden nidkokulmasta kyse on selvdstd jarjestelmidpddoman haasteesta,

jossa ilman yhteisti tydkalua hinnoittelun laatu, toistettavuus ja ohjattavuus jadvat heikoksi.

Haastatteluissa toistui myos havainto liittyen hinnoitteluprosessin yhteistyon ja tyonjaon
epamuodollisuuteen ja vaihtelevaan toteutukseen eri henkildiden wvililld. Useissa
haastatteluissa kuvattiin tilanteita, joissa prosessiin osallistuu useita rooleja, mutta selked
malli yhteistyon etenemisestd puuttuu. Tyonjako ja osallistuminen madrdytyvit
tapauskohtaisesti ilman vakiintuneita kéytdntdjd. Yksi haastateltavista kuvasi titd

seuraavasti:

“Tdssd on myos ehkd sitten toinen etu, ettd meilld on eri osa-alueilta ihmisid mukana, mutta
sitten ehkd se tehtdvdjako tdissd hinnoitteluprosessissa on epdselvd. Siihen ei ole semmoista

selkedtd, ettd se sovelletaan ehkd vihdn joka kerta uudelleen.

Havainto toistui myds muissa haastatteluissa, joissa yhteistydon organisointi rakentui
henkilokohtaisten kéytdntdjen varaan. Tyoskentelytavat, osallistujat ja vastuunjako
muotoutuvat tilanteen mukaan sen sijaan, ettd ne perustuisivat yhtendiseen
prosessirakenteeseen tai ohjeistukseen. Kolme haastateltavaa nostivat esiin myos
resursoinnin ja aikapaineen vaikutuksen hinnoitteluun. Hinnoittelu joudutaan vililla
tekemién nopealla aikataululla, jolloin ei ehditd kerddméén riittdvasti taustatietoa. Kiireen
vuoksi osa hinnoittelusta tehdddn intuitiivisesti tai kokemusperusteisesti. Asiaa

havainnollistaa seuraava lainaus haastatteluaineistoista:

"Niin kuin jossain uudessa asiakkuudessa vdlilld on, ettd maanantaina keskustelu, ja
perjantaina pitdisi antaa jostain uudesta varastosta joku tarjous. Niin sitten mennddn ihan

’

niin kuin semmoiseen arviopohjaan.’

Kaikissa haastatteluissa ilmeni, ettd kohdeyrityksessd ei ole vakiintunutta kaytintoa
hinnoittelun  jédlkiseurannalle  tai  jdrjestelmaélliselle ~ oppimiselle  aiemmista

hinnoitteluratkaisuista. Tatd havainnollistaa haastattelussa esiin tullut toteamus:

"Mutta se mikd tdstd aina jdd puuttumaan on se jdlkilaskenta eli mikd se oikea kulu oli ja
varsinkin tuossa 3PL-puolella, koska kulut jakautuvat, kun ihmiset tekevdt toitd monelle

asiakkaalle.”
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Lainaus tiivistdd keskeisen haasteen, ettd hinnoittelua ei jilkikédteen verrata toteutuneisiin
kustannuksiin, jolloin ei voida arvioida, miten hyvin hinnoittelu vastasi todellista toteumaa.
Ongelma korostuu erityisesti  palveluliiketoiminnan asiakasympdaristossd, joissa
kustannukset jakautuvat useiden asiakkuuksien kesken. Vaikka joitakin tapauksia saatetaan
reflektoida jilkikéteen, se tapahtuu usein epdmuodollisesti ja ilman selkedd prosessia. Téhdn

liittyen erds haastateltava totesi:

"Joo ja ei, ei meilld sellaista formaalia analysointia ole [...] totta kai kyllihdn se
pddsddntoisesti kaikki tulee analysoitua siind, kun me katsotaan meiddn tuloslaskelmaamme

Jja sitten kun on joku positiivinen tai negatiivinen keissi niin aletaan miettid, ettd miksi."

Haastateltavat tuovat esiin, ettd jonkinlaista pohdintaa ja analyysia tehddén, mutta kyse on
enemmaan reaktiivisesta tulkinnasta. Myds tarve rakenteellisemmalle ldhestymistavalle

tunnistettiin haastatteluissa, miké heijastaa haastetta sosiaalisen pddoman alueella:

”[...] ettd tehtdisiin vield strukturoidumpia, ettd oppii ja ettd ndmd asiat siind toimi ja namd

el toiminut.”

Lisdksi haastatteluissa tuotiin  esiin, ettd seurantaa tehdddn jonkin verran
kustannuspaikkatasolla, mutta esimerkiksi yksittdisten hinnanmuutosten vaikutuksia ei
voida my6hemmin arvioida. Ei ole kédytdntdjé, joiden avulla voitaisiin analysoida, oliko
tietty hinnanmuutos liiketoiminnallisesti kannattava. Teoreettisesti tarkasteltuna kyse on
puutteesta  hinnoittelukyvykkyyden  jérjestelmdpddomassa. Ilman  systemaattista
jélkilaskentaa ja hinnoittelun tulosvaikutuksen analyysid paitoksenteon kehittdminen jaa
yksittdisten havaintojen varaan. Tilannetta voidaan tarkastella myos sosiaalisen pddoman
kautta, koska yhtendiset kiytdnnét ja oppiminen edellyttdvdt organisaation sisdistd

tiedonvaihtoa ja luottamusta.

Haastattelujen perusteella kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi on rakenteeltaan tunnistettava
javaiheistettu, mutta sen toteutuksessa ilmenee useita haasteita, jotka rajoittavat hinnoittelun
tehokkuutta, hallittavuutta ja ldpindkyvyyttd. Haasteet ja kehitystarpeet esitetddn

titvistettynd Kuvassa 12.
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Strategisen ohjauksen ja 5

N e . Kommunikaation puute
hinnoittelutavoitteiden epéselvyys

2 Tiedon hajanaisuus, puutteellisuus ja 6

. . . Hinnoittelun henkilériippuvuus
epakiytinnolliset tiedonkeruuvilineet PP

3 Hinnoittelutyokalujen 7 Hinnoittelun jilkiarvioinnin ja

standardoinnin puute vaikuttavuuden seurannan puutteellisuus

8 Resurssien ja aikapaineiden vaikutus

4 Yhteistyon ja vastuunjaon epaselvyys LT
hinnoittelun laatuun

Kuva 12. Hinnoittelun haasteet ja kehitystarpeet

Kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi nojaa pitkalti kokeneiden asiantuntijoiden osaamiseen
ja tilanteen mukaan muokkautuviin kéytdntdihin, mutta sen strateginen, tiedollinen ja
rakenteellinen tuki jad vajaaksi. Useat haastateltavat nostivat esille, ettd vaikka prosessi on
toistettavissa tietyissd rajoissa, sen toteutus on pitkélti henkildsidonnaista ja vaihtelee
merkittdvésti asiakkuuden, tilanteen ja vastuuhenkildiden mukaan. Haasteet liittyvit
erityisesti  strategiseen ohjaukseen, tiedon hallintaan, tydkalujen hajanaisuuteen,
vastuunjakoon sekd jdlkiseurannan puuttumiseen. Naiilld tekijoilldi on suora yhteys

hinnoittelukyvykkyyksien eri osa-alueisiin, joita kasiteltiin tutkimuksen teoriaosuudessa.
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5 Prosessin kehityssuunnitelma

Téasséd luvussa esitetdéin kehitystoimia kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin kehittdmiseksi
tulevaisuudessa. Kehitystoimenpiteet pohjautuvat analyysiin kohdeyrityksen nykytilasta,
haastatteluista saatuun aineistoon seké tunnistettuihin haasteisiin. Toimenpiteet on jaoteltu
kahteen kokonaisuuteen. Lyhyen aikavilin toimenpiteet ovat helpommin toteutettavissa
nykyresurssein, kun taas pitkdn aikavilin kehitysehdotukset vaativat enemmaén valmistelua
ja resursointia. Jaottelu perustuu arvioon kohdeyrityksen valmiudesta muutoksiin seki
kehitystoimien laajuuteen ja vaikutusaikaan. Tavoitteena on tarjota konkreettinen ja
realistinen kehityspolku, jota yritys voi hyodyntéa hinnoitteluprosessin kehittdmiseksi. Tyon
konkreettisena osana on kehitetty hinnoittelun tueksi versio laskentatyOkalusta, joka
havainnollistaa yhtd ehdotettua kehitystoimenpidettd. Tyokalun kehitystd ja siséltod
kasitellddn tarkemmin seuraavassa luvussa. Tdssd vaiheessa esitetyt kehitystoimet toimivat

suuntaa antavina ehdotuksina ja tarjoavat pohjan jatkokehitykselle.

5.1 Lyhyen aikavilin kehitystoimenpiteet

Lyhyen aikavilin kehitystoimenpiteilld pyritddn parantamaan hinnoitteluprosessin
kypsyystasoa  keskittymélld  mdarittelyyn,  kehittdmiseen ja  standardointiin.
Kehitysehdotukset on liitetty osaksi teoriassa esitettyd prosessin kypsyysmallia, joka
jasentdd prosessin kehityksen eri vaiheisiin madrittelystd dlykkyyteen asti (Munzo et al.
2021). Kuvassa 13 esitetty kypsyysmalli havainnollistaa, miten lyhyen aikavilin
toimenpiteet sijoittuvat mallin alemmille tasoille, joiden kehittiminen on mahdollista
nykyisilld resursseilla. Ehdotuksissa painottuvat prosessin selkeyttiminen, tiedon
keskittiminen, tyokalujen kehittiminen sekd viestinndn ja yhteistydon tukeminen.
Toimenpiteitd suunniteltaessa on pyritty huomioimaan hinnoittelukyvykkyyden eri osa-
alueet, inhimillinen, sosiaalinen ja jarjestelmipdidoma. Tavoitteena on vahvistaa hinnoittelun

perustaa ja mahdollistaa kehitys my0s tulevaisuudessa.
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Alykkyys
Digitalisaatio
Automaatio
Optimointi
Standardointi « Hinnoitteluun liittyvan tiedon keskittiminen yhteiseen
tietovarastoon
« Hinnoittelutyokalujen ja -lomakkeiden kehittidminen
e . « Viestinnin ja tiedonkulun vahvistaminen organisaation
Kehittiminen s
sisalla
s « Hinnoittelustrategian, prosessivaiheiden ja
Madrittely BHLE .

vastuiden selkeyttiminen

Kuva 13. Lyhyen aikavilin kehitysehdotukset prosessin kypsyysmallissa

5.1.1 Hinnoittelustrategian, prosessivaiheiden ja vastuiden selkeyttdminen

Kohdeyrityksen hinnoittelukdytdnndissa korostuu haastatteluiden perusteella rakenteen ja
ohjauksen puute. Haastatteluissa nousi esiin, ettd hinnoitteluun liittyvét toimintatavat
vaihtelevat yksikoittdin, vastuut ovat epéselvid ja prosessia ohjaavaa strategiaa ei ole
selkedsti médritelty. Liséksi tieto siirtyy usein epdvirallisesti henkil6ltd toiselle, mika lisdd
henkil6riippuvuutta ja vaikeuttaa prosessin hallintaa. Tutkimuksessa nousi tarve
hinnoittelustrategian kehittdmiselle ja sen dokumentoinnille. Kienzler ja Kowalkowski
(2017) korostavat, ettd hinnoittelustrategian tarkoituksena on maérittaa, milld periaatteilla ja
tavoitteilla hinnoittelua ohjataan koko organisaatiossa. Sen tulee kuvata selkeésti, mihin
yritys pyrkii hinnoittelulla seka antaa suuntaviivat kaytdnnon paitoksenteolla eri tilanteissa.
(Kienzler & Kowalkowski 2017) Strategia toimii johdon vélineend ohjata hinnoittelua,
mutta myos tyOkaluna tyontekijoille, jotka osallistuvat hinnoitteluprosessiin. Linjaus tuo
selkeyttd nykyisen hinnoitteluprosessin hajanaisuuteen ja vihentdd yksittdisten henkildiden

nidkemyksiin perustuvia vaihteluita hinnoittelussa ja paatoksenteossa.

Yritykselld ei ole télld hetkelld dokumentoitua hinnoitteluprosessia tai siihen liittyvad
ohjeistusta eikd virallista prosessikuvausta ole laadittu. Dokumentaation puute vaikeuttaa

kokonaisuuden hallintaa ja johtaa siihen, ettd hinnoitteluun liittyvit kdytdnnot perustuvat
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pitkalti yksittdisten henkiliden tietoon ja osaamiseen, joka nousi esille myos luvussa 4.2.
Tutkimuksen puitteissa laadittiin kuvaus yrityksen nykyisestd hinnoitteluprosessista, joka on
esitetty Liitteessd 2. Kuvaus auttaa jisentdmddn, miten hinnoittelu etenee vaiheittain ja
toimii ldhtokohtana jatkokehitykselle. Kuitenkin yksityiskohtaisempi ja selkedmpi kuvaus
prosessin vaiheista, mukaan lukien tarvittavat tiedot, vastuut ja paitoksentekokriteerit,
voisivat parantaa hinnoitteluprosessin lépivientid ja yhtendisyyttd. Selked dokumentaatio ja

ohjeistus parantaisi myos muiden henkildiden ymmarrysti hinnoitteluprosessista.

Dokumentaation lisdksi vastuiden ja roolien tdsmentdminen on olennainen osa
hinnoitteluprosessin  kehittdmistd. Haastatteluissa nousi esille, ettd nykytilanteessa
vastuunjaon epdselvyys hidastaa prosessia ja roolitus joudutaan usein suunnittelemaan ja
sopimaan tapauskohtaisesti aina uudelleen, mikd vie aikaa. Téméd vaikeuttaa prosessin
sujuvuutta ja estdd vakiintuneiden toimintamallien muodostumista. Vaikka rooleja ja
vastuita voidaan tarkastella asiakkuuskohtaisesti, olisi silti hyddyllistd miarittdd yleiset
suuntaviivat siitd, mité eri rooleihin kuuluu prosessin eri vaiheissa. Esimerkiksi RACI-malli
(responsible, accountable, consulted, informed) tarjoaa kiytidnnollisen tyokalun roolien
madrittelyyn (Smith, Erwin & Diaferio 2005). Mallin pohjalta voidaan rakentaa
vastuumatriisi, joka jdsentdd henkildiden roolit selkedsti, mukaan lukien myds prosessin
omistajuus ja kehitysvastuu. Roolien ja vastuiden selkeyttiminen selkeyttdd padtoksentekoa

sekd vihentdd epdvarmuutta prosessin aikana.

Haastatteluissa nousi esiin my0s tarve konkreettisille kdytdnnon ohjeistuksille, kuten
vaihekohtaisille tarkistuslistoille. Télld hetkelld kohdeyritykselld ei ole selkedd yhteisti
muistilistaa tai ohjeistusta siitd, mitd asioita tulisi huomioida hinnoitteluprosessin eri
vaiheissa. Tdmé on johtanut siithen, ettd jotkin kriittiset asiat voivat jidda tarkistamatta tai
kokonaan huomiotta. Tarkistuslistat voisivat toimia hinnoittelun tukena erityisesti
tilanteissa, joissa aikataulut ovat tiukkoja ja henkilostd vaihtuu. Ne auttaisivat
varmistamaan, ettd tarvittavat asiat on otettu huomioon ja samalla ne tukisivat prosessin
riskienhallintaa. Selkedmpi hinnoittelustrategia, jdsennellyt prosessivaiheet ja méaéritellyt

vastuut luovat pohjan hinnoittelun yhtendistimiselle ja ohjattavuuden paranemiselle.
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5.1.2 Hinnoitteluun liittyvan tiedon keskittiminen yhteiseen tietovarastoon

Yksi kehitysehdotus kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin tehostamiseksi on hinnoitteluun
liittyvdn tiedon keskittdminen yhteiseen ja helposti saavutettavaan tietovarastoon.
Kehitysehdotus perustuu liiketoimintatiedon johtamisen periaatteisiin, joissa organisaation
paitoksenteko perustuu tietopohjaan (Sauter 2010, 71). Haastattelun perusteella
kohdeyrityksen hinnoittelu pohjautuu hajanaiseen tietopohjaan, jossa olennaista tietoa, kuten
kustannustietoja, asiakaskohtaisia vaatimuksia, historiatietoja ja aiempia tarjouksia,
joudutaan kokoamaan useista eri ladhteistd. Haastatteluissa nousi esiin, ettd tiedonhaku on
usein aikaa vievad ja perustuu erilaisiin kdyténtoihin ja ei-dokumentoituihin tiedonldhteisiin,
jolloin tiedon oikeellisuutta tai ajantasaisuutta ei voida aina varmistaa. Tiedon hajanaisuus
osoittautui haastattelujen perusteella yhdeksi keskeisimmistd hinnoittelunprosessin

haasteista.

Kohdeyrityksen nykyinen tietojérjestelmakokonaisuus muodostuu erillisistd jarjestelmistd ja
tyokaluista, joiden wvililld tiedon yhdistiminen edellyttdd manuaalista tyOta.
Kohdeyrityksessa esimeriksi tarjous- ja hintahistoria tiedot tallennetaan erilliseen Microsoft
Teams -kansioon, jossa on suuri midrd Excel-tiedostoja. Oikean tiedoston 16ytdminen on
usein ty0lésti ja aikaa vievad, mikd hankaloittaa historiatietojen hyddyntédmistd hinnoittelun
tukena. Yritykselld on my0s hankinnan oma Teams-kansio, johon on koottu esimerkiksi
materiaalihintoja. Kansiolla olisi potentiaalia tukea hinnoitteluprosessia, mutta sen
hyodyntdminen riippuu pitkalti siitd, muistavatko henkilot kayttaa sitd. Liséksi tiedonkulku
henkildiden vililld perustuu suurelta osin manuaalisin menetelmiin, kuten sdhkoposteihin ja
puheluihin. Tdméa esimerkiksi altistaa prosessin epdselvyyksille sekd tiedon katoamiselle.
Tiedon hajanaisuus johtaa siihen, ettd hinnoittelupdédtoksid tehdddn puutteellisella

tietopohjalla, mika lisdé riskid hinnoittelun epatarkkuuksiin.

Keskitetty tietovarasto mahdollistaisi hinnoitteluun liittyvin keskeisen tiedon kerdédmisen ja
hallinnoinnin yhdenmukaisesti. Tietovaraston tulisi tukea olemassa olevia jirjestelmii,
kuten ERP- ja CRM-jirjestelmid sekd Microsoft Office -tyokaluja. Tietovarastoon voitaisiin
tallentaa muuan muassa asiakaskohtaiset hinnoitteluhistoriat, hankinnan yllépitdmét
kustannustiedot sekd muut hinnoittelussa tarvittavat tiedot. Tietovarastoon voitaisiin sisdltdd
myo6s hinnoitteluprosessia tukevia aineistoja, kuten ohjeistuksia, tarkastuslistoja ja muuta

dokumentaatiota. Liiketoimintatiedon hallinnan ndkokulmasta tietovarasto toimii
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keskeisend komponenttina, joka integroi eri ldhteistd tulevan tiedon yhtendiseksi
kokonaisuudeksi paédtoksenteon tueksi (Laihonen et al. 2015, 66). Keskitetty tietovarasto ei
ainoastaan vihentdisi virheiden riskid, vaan parantaisi my0s prosessin ldpindkyvyyttd ja
jaljitettdvyyttd. Tiedon keskittdminen tukisi organisaation oppimista, silld aikaisempien
hinnoittelupditdsten systemaattinen dokumentointi mahdollistaisi tulevien tarjousten
vertailun ja jatkuvan kehittdmisen. Yhteinen tietovarasto loisi perustan myds prosessin
kypsyyden kehittimiselle. Se vahvistaisi organisaation kykya reagoida markkinamuutoksiin

ja varmistaisi, ettd hinnoittelu pohjautuu ajantasaiseen ja luotettavaan tietoon.

5.1.3 Hinnoittelutyokalujen ja -lomakkeiden kehittiminen

Kohdeyrityksen nykyisessd hinnoitteluprosessissa korostuu hajanaisuus niin kéytinnoissé
kuin tyokaluissa. Haastatteluissa kavi ilmi, ettd hinnoittelua tehddan pitkalti kokemuksen ja
hiljaisen tiedon pohjalta. Kiytinnon tyovélineend hyddynnetdin erilaisia Excel-pohjia, jotka
ovat usein yksikko- tai henkilokohtaisesti luotuja ja muokattuja. Tyokaluissa ei ole selkedéd
yhtendistd rakennetta, mikd tekee vertailusta vaikeaa ja heikentdd hinnoittelun
lapindkyvyyttd. TyOkalujen hajanaisuus johtaa erilaisiin ja epdyhtendisiin laskentatapoihin.
Kun henkilot kéyttivdt toisistaan poikkeavia omia tyokalujaan, tiedon kulku jaa
pirstalaiseksi. Tdmé vaikeuttaa yhteisten kaytintdjen muodostumista ja estdd

hinnoittelutiedon ja osaamisen jakautumisen organisaatiossa.

Haastatteluissa ~ nousi  tarve  yhdenmukaiselle, mutta  samalla  joustavalle
hinnoittelutyokalulle, joka mahdollistaisi systemaattisen  ja lapindkyvan
hinnoitteluprosessin. Liozu ja Hinterhuber (2014) korostavat, ettd tehokkaat
hinnoittelutyokalut tukevat analyysia ja pditoksentekoa sekd vahvistavat organisaation
hinnoittelukyvykkyytta pitkélld aikavalilld. Tyokalun avulla voitaisiin varmistaa, ettd kaikki
olennaiset nikokulmat ja asiat tulevat johdonmukaisesti huomioitua. Tydkalun tulisi olla
rakenteeltaan looginen ja selkeésti ohjeistettu, mutta riittdvén joustava ja muokattavissa
oleva, jotta se sopii erilaisiin asiakasprojekteihin. Kaytdnnon toteutuksen ndkdkulmasta on
perusteltua hyddyntid Excel-ymparistod tyokalun kehittimisessé, silld se on organisaatiossa
jo laajasti kdytossd ja henkilostolle tuttu. Tamid helpottaisi tyokalun kiayttGonottoa ja
hyvéksyntdd organisaatiossa, kun uusi ratkaisu rakentuu olemassa olevan osaamisen péélle

sen sijaa, ettd pitdisi omaksua kokonaan uusi jirjestelmd. Nédkokulma korostuu yha
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enemman, kun haastatteluissa nousi esiin, ettd yhtendisen tyokalun puutetta ei kaikissa
tapauksissa koettu merkittdviksi ongelmaksi. Kehitettdvdn ratkaisun tulee siis liittyd
nykyiseen tyoOskentelytapaan, jotta se otetaan kdyttoon ja vakiintuu osaksi
hinnoitteluprosessia. Yhteisesti kéytettdva ja yleisesti ymmarretty Excel-pohjainen tydkalu
tukisi hinnoittelun ymmarrettdvyyttd, helpottaisi tiedon tallentamista ja vertailtavuutta.
Lisdksi se loisi pohjan hinnoitteludatan analysoinnille ja vertailtavuudelle, miki tukisi

jatkossa myos kehitysty6ti ja tiedolla johtamista.

Osana tydkalujen kehittdmistd on myds tarpeen parantaa esitietolomakkeita, joita kdytetddn
hinnoittelua edeltdvdssd tiedonkeruussa. Kohdeyritykselld on tdlld hetkelld kaytossd
esitietolomakkeita, sisdlogistitkassa Webropol-pohjainen kyselylomake ja 3PL-puolella
Excel-pohjainen lomake. Haastatteluissa kavi ilmi, ettd ne eivit kata kaikkia hinnoittelun
kannalta oleellisia tietoja. Lomakkeet eivdt ohjaa kéyttdjid riittdvin systemaattisesti
tayttdmadn tarvittavat kentit, minkd vuoksi oleellista tietoa jdd usein puuttumaan. Usein
joudutaan palaamaan asiakkaaseen lisétietojen vuoksi. Toisaalta on luonnollista ja monessa
tapauksessa vélttimatontd, ettd asiakasta tavataan henkilokohtaisesti ja ratkaisuja
tarkennetaan palaverien kautta. Siitd huolimatta esitietojen tulisi olla mahdollisimman

kattavia jo alkuvaiheessa, jotta hinnoittelun valmistelu olisi tehokasta.

Uudistetut lomakkeet voisivat toimia hinnoittelun rakenteellisena 1dhtokohtana ja parantaa
eri toimintojen vélistd tiedonvaihtoa. Lomakkeiden tulisi perustua selkeédsti maariteltyihin
tiedontarpeisiin ja sisdltdd ohjeistusta, joka auttaa kerddmédn olennaiset asiat. Esitietojen
keruuvaiheessa olisi liséksi hyodyllistd mahdollistaa liitteiden, kuten kuvien ja teknisten
dokumenttien, lisddminen, kun asiakkaan palvelutilaus siséltdd poikkeuksia tai
erityistarpeita, jotka tulee ottaa huomioon. Esimerkiksi erilaiset pakkaustavat, epitavalliset
tavaratyypit tai muut erityispiirteet konkretisoituvat usein paremmin visuaalisessa muodossa
kuin pelkdstddn sanallisesti. Kuvien tai muiden liitteiden hyddyntdminen esitietojen

yhteydessa helpottaisi palvelun hahmottamista sekd viahentdisi vadrinymmarryksia.

Yhteinen hinnoittelutydkalu lisdisi prosessin ldpindkyvyyttd, kun kaikki osapuolet
kayttiisivdat samoja tyOkaluja ja menetelmid. Tdmé& parantaisi pddtoksenteon laatua ja
mahdollistaisi paremman ymmaérryksen hinnoittelun rakenteesta. Standardoidut tyokalut

parantaisivat myos kerdttdvin tiedon laatua ja vidhentdisivdt virheiden mahdollisuutta.
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Selkedt rakenteet ja ohjeistukset vahentdisivdt tulkinnanvaraisuutta ja varmistaisivat, ettid

oleelliset ndkokulmat tulevat huomioiduiksi johdonmukaisesti.

5.1.4 Viestinnin ja tiedonkulun vahvistaminen organisaation sisdlld

Haastatteluissa nousi esiin, ettd kohdeyrityksessd hinnoitteluun liittyvd viestintd ja
tiedonkulku eri yksikdiden vélilld on puutteellista ja satunnaista. Tieto ei aina kulje
organisaation sisélld tehokkaasti yli yksikkorajojen ja kdytannot vaihtelevat yksikdittdin.
Nykytilanteessa samankaltaisia asioita ratkotaan eri tavoin eri puolilla organisaatiota, eikd
hyviéksi havaittuja kédytintdjd aina jaeta eteenpdin. Useissa haastatteluissa nousi esiin, etti
tietoa ja oppeja ei systemaattisesti dokumentoida tai jaeta, vaan ne jadvit helposti

yksittéisten henkildiden tietoon.

Kommunikaation hajanaisuus heijastaa organisaation rakenteellisia haasteita, joita Noble ja
Gruca (1999) kuvailevat tyypillisiksi hinnoitteluprosessin esteiksi. Heiddn tutkimuksensa
mukaan puutteellinen sisdinen viestintd on yksi merkittivimmista tekijoistd, joka estdd
tehokkaan hinnoittelun toteutumisen kéytinndssd (Nogle & Gruca 1999). Viestinndn
vahvistaminen on keskeinen kehitysehdotus kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin
kehittamiselle. Télld hetkelld yhteistd keskustelualustaa hinnoitteluun liittyville asioille ei
ole ja moni kokee toimivansa omassa yksikdssddn ilman selkedd ndkemysta siitd, miten
muissa yksikoissd hinnoittelua ldhestytddn. Konkreettisena keinona tulisi ottaa kayttoon
saanndlliset hinnoittelupalaverit, joissa eri yksikodiden ja toimintojen edustajat voivat jakaa
ajankohtaista tietoa hinnoittelua koskevista asioita, projekteista ja muista kdytdnnon asioista.
Palaverit voisi jérjestdd esimerkiksi kuukausittain, jotka mahdollistavat tiedonvaihdon sekéa

eri ndkokulmien jakamisen yksikdiden ja muiden henkildiden kesken.

Tulevaisuudessa kohdeyrityksen tulisi tietoisesti edistdd jatkuvan oppimisen ilmapiirid,
jossa hinnoittelua ei ndhdd vain yksittdisen asiantuntijan tehtdvdnd, vaan yhteisend
osaamisalueena. Haastatteluissa korostui, ettd hinnoittelun osaaminen on usein keskittynyt
yksittdisten henkildiden varaan. Tyontekijoiden hiljaista tietoa ei ole tallennettu tai siirretty
eteenpdin, mikd luo henkiloriippuvaisuutta. Néihin haasteisiin voitaisiin vastata esimerkiksi
sisdisilld oppimistilaisuuksilla ja case-esimerkkien dokumentoinnilla. Lisdksi voitaisiin

kehittdd kaytinto, jossa suuremmista hinnoitteluprojekteista koostetaan lyhyt jilkianalyysi,
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mitd opittiin, mikd toimi ja mité voitaisiin tehda toisin. Ndma asiat kootaan vield yhteiseen
tietopankkiin muiden hyddynnettivaksi. Crossan, Lane ja White (1999) painottavat, etti
organisaation oppiminen edellyttid kokemusten reflektointia ja niiden systemaattista
jakamista. Kohdeyrityksen tapauksessa tdmé voisi tarkoittaa sddnnéllisid esimerkiksi

hinnoittelupalaverin yhteydessa.

Sadnnollinen viestintd hinnoitteluun liittyen vahvistaa prosessin ldpindkyvyyttd, lisdd
ymmaérrystd eri roolien vililld ja auttaa kehittdmddn toimintaa yhdessd. Yhteinen
hinnoittelupalaveri mahdollistaisi osaamisen ja nidkemysten jakamisen, mikd vahvistaisi
koko organisaation hinnoittelukyvykkyyttd ja toisaalta yhtendistiisi kdytintdjd yksikdiden

vélilla.

5.2 Pitkén aikavélin kehitystoimenpiteet

Pitkdn aikavidlin kehitystoimenpiteet kohdistuvat prosessin kypsyysmallin ylempiin
tasoihin, erityisesti optimointiin, automaatioon ja digitalisaatioon. Ndmi kehitysalueet
vaativat laajempia muutoksia, pitkdjinteistd suunnittelua ja jarjestelmaillistd panostusta koko
organisaatiolta. Kuvassa 14 esitetty kypsyysmalli havainnollistaa, kuinka pitkén aikavilin
toimenpiteet rakentuvat alemman tason perustalle ja tukevat siirtymistd kohti &lykéastd
hinnoitteluprosessia. Ehdotuksissa painottuvat hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta,
jatkuva oppiminen ja automaation sekd digitaalisten tyokalujen hyddyntdminen osana
hinnoitteluprosessia. Ehdotukset edellyttivit tiivistd yhteistyotd sekd datan ja jérjestelmien
kehittamistd. Tavoitteena on vahvistaa organisaation hinnoittelukyvykkyyttd pitkélla
aikavililld ja varmistaa, ettd hinnoittelua ohjataan jatkossa ajantasaisen tiedon ja yhtenéisten

rakenteiden ja ymmarryksen pohjalta.
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Alykkyys

Digitalisaatio
« Hinnoitteluprosessin automaatio ja digitaalisten ratkaisujen
hyddyntaminen

Automaatio

Optimointi + Hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta ja analysointi

Standardointi

Kehittiminen

Miirittely

Kuva 14. Pitkén aikavélin kehitysehdotukset prosessin kypsyysmallissa

5.2.1 Hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta ja analysointi

Tutkimuksessa selvisi, ettd kohdeyrityksessd ei tdlld hetkelld seurata hinnoittelun
vaikuttavuutta jdrjestelmillisesti. Vaikka yksittdisid tunnuslukuja voidaan tarkastella
kuukausittaisessa tuloslaskelmassa kustannuspaikkakohtaisesti, ei kdytdssd ole yhteisid
mittareita tai kdytintdjd, joilla hinnoittelupddtoksid arvioitaisiin jilkikdteen. Nyt
hinnoitteluun liittyvd analyysi jdd pitkdlti yksittdisten henkiléiden vastuulle, eikd sen
tuloksia dokumentoida tai jaeta jérjestelmillisesti kohdeyrityksen sisélld. Tdmé tekee
prosessista yhd enemmin subjektiivisen ja henkilGriippuvaisen. Pitkdn aikavélin
kehittimisen kannalta on keskeistd luoda mittaristo, joka mahdollistaa hinnoittelun
litkketoiminnallisen ~ vaikuttavuuden seurannan jdrjestelméillisesti. Kohdeyrityksen
toimialaan, asiakasrddtdloityihin sisdlogistiikka- ja 3PL-palveluihin, soveltuvia mittareita
voisivat  olla  esimerkiksi asiakaskohtainen katemarginaali, transaktiokohtainen
kateprosentti, palvelukohtainen kdyttokate seka vertailu hinnoittelun ja toteutuneen katteen
vililla. Lisdksi hinnoittelun onnistumista voitaisiin arvioida tarkastelemalla, kuinka suuri
poikkeama toteutuneissa kustannuksissa on ollut suhteessa ennusteisiin. Ndiden mittareiden

avulla hinnoittelun vaikutuksia voitaisiin tarkastella sekéd asiakas- ettd palvelutasolla ja
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tunnistaa tilantee, joissa hinnoittelu ei ole vastannut todellisia kustannuksia tai

kannattavuustavoitteita.

Mittareiden tueksi tulisi rakentaa ajantasainen ja selked raportointikdyténtd, jonka avulla
data on helposti saatavilla eri rooleissa toimiville henkildille. Haastatteluissa kévi ilmi, ettd
nykyinen tieto ei ole helposti saavutettavissa eikd sitd ole esitetty visuaalisessa muodossa,
joka tukisi paitoksentekoa. Visuaaliset tyokalut, kuten Power BI, mahdollistaisivat tiedon
havainnollistamisen ja vertailun. Raportoinnin tulisi olla riittdvin automatisoitua, jotta se ei

lisdisi manuaalista ty0ti ja jotta se otettaisiin osaksi padtoksentekoa.

Tavoitteena ei ole vain seurata yksittdisid lukuja ja mittareita, vaan luoda rakenteita, joiden
kautta hinnoittelua voidaan ohjata ja kehittdd. Tadma edellyttdd lisdksi palautetilaisuuksia,
joissa tarkastellaan hinnoittelupditosten toimivuutta esimerkiksi hinnoittelupalaverissa tai
erillisessd hinnoittelun kausikatsauksessa. Tarkastelujen tarkoituksena on tunnistaa
onnistumisia, toistuvia haasteita ja kehityskohteita. Erityisesti tilanteissa, joissa projektin
kannattavuus eroaa huomattavasti ennusteesta, olisi tdrkedd dokumentoida, mitkd tekijét

vaikuttivat ja miten vastaavia tilanteita voitaisiin ennakoida paremmin.

Palaute- ja analyysimalli mahdollistaa sen, ettd hinnoitteluprosessista muodostuu teoriaa
vastaava syklinen prosessi, jossa lopputulos ei ole tarjouksen jéttiminen asiakkaalle, vaan
hinnoittelun toteutumisen arviointi. Syklinen l&hestymistapa luo jatkuvan kehittdmisen
kehyksen, jossa analyysit ja seuranta tukevat ja ohjaavat aktiivisesti tulevia
hinnoittelupditoksid esimerkiksi hintojen pdivityksen yhteydessd (Shipley & Jobber 2001).
Nain hinnoittelun vaikuttavuuden arviointi ei ole vain irrallinen tarkastelupiste, vaan osa
organisaation hinnoitteluprosessia. Vaikuttavuuden analysointi mahdollistaa sen, ettd
paitoksenteko perustuu toteutuneeseen dataan, ei ainoastaan kokemukseen tai intuitioon. Se
antaa konkreettisen vélineen ohjata hinnoittelua strategisesti ja auttaa tyontekijoitd
kehittamaan kéytdnt6ja tiedon pohjalta. Samalla tima tukee tiedolla johtamisen mallia, jossa
hinnoittelu ei ole vain tekninen toimenpide tai tarjousvaiheen tehtévi, vaan keskeinen viline

ohjata kannattavuutta ja asiakkuuksien hallintaa.
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5.2.2 Hinnoitteluprosessin automaatio ja digitaalisten ratkaisujen hyddyntdminen

Automaatio ja digitalisaatio tarjoavat mahdollisuuksia hinnoitteluprosessin kehittdmiseen ja
tehostamiseen. Haastatteluiden perusteella kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi siséltdd useita
manuaalisia vaiheita, jotka hidastavat pdatoksentekoa ja lisddvat virheiden riskid.
Haastatteluissa kysyttdessd kehitysehdotuksia hinnoitteluprosessin parantamiseksi useat
haastateltavat nostivat esille tarpeen teknisen hinnoittelutyén ja siithen liittyvien
laskentavaiheiden automatisoinnille, erityisesti toistuvissa hinnoittelutilanteissa ja hintojen
péivityksessd. Automatisoinnilla nédhtiin olevan potentiaalia tehokkuuden parantamisessa
sekd tiedon yhdenmukaistamisessa. Hinnoitteluprosessin automaatio ja digitalisointi voivat
tuoda merkittivid etuja, kuten nopeammat péatokset, vahentyneet virheet sekd paremman
lapindkyvyyden ja seurannan (Laatikainen & Ojala 2023). Narayanan (2023) korostaa my®os,
ettd digitalisaatio tuo lisdarvoa varsinkin silloin kun se mahdollistaa rutiiniluonteisten
tehtdvien automatisoinnin ja vapauttaa tyontekijoiden aikaa analyyttiselle ja strategiselle
tyolle. Automatisoinnin avulla voidaan esimerkiksi tuoda kustannus- ja asiakastietoja
suoraan eri jirjestelmistd ilman manuaalista tyotd, joka vdhentdd virheitd ja nopeuttaa

prosessia.

Pitkén aikavilin kehitystoimenpiteend kohdeyrityksen tulisi selvittdd, mitd hinnoitteluun
liittyvid vaiheita olisi mahdollista automatisoida. Erityisesti toistuvissa ja rakenteeltaan
samankaltaisissa palveluissa tai hintojen péivittimisessd voitaisiin mahdollisuuksien
mukaan hyodyntdd automatisoituja laskentamalleja. Ndmé voisivat perustua esimerkiksi
asiakaskohtaisiin ~ volyymeihin, kustannusrakenteisiin ja  palvelukokonaisuuksiin.
Digitaalisten ratkaisujen kehittdiminen voisi kohdistua automatisoitaviin osiin, kuten
perustietojen syottoon, vakioelementtien kustannuslaskentaan ja katelaskentaan. Myds
historiatietojen integrointi hinnoittelutydkaluun néhtiin potentiaalisena parannuksena

haastatteluissa.

Haastatteluissa ilmeni my0s kiinnostusta simulaatiotydkaluihin, joiden avulla voitaisiin
testata eri hinnoitteluratkaisujen vaikutuksia jo suunnitteluvaiheessa. Téllaiset digitaaliset
ratkaisut tukisivat hinnoittelun suunnittelua ja antaisivat péidtoksenteolle paremman
tietopohjan. On kuitenkin selvidi, ettd automatisointi ja analytiikka edellyttdvét luotettavaa

ja ajankohtaista dataa. Yrityksen tulee my0s huomioida ja panostaa tiedonhallinnan
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parantamiseen digitalisaation rinnalla. Yhteista tietovaraston tarvetta ja sen mahdollisuuksia

késiteltiin jo aikaisemmin lyhyen aikavélin kehitystoimenpiteend luvussa 5.1.2.

Hinnoitteluprosessin digitalisointi ja automaatio tulisi toteuttaa vaiheittain, aloittaen
yksinkertaisimmista rutiinitehtivistd ja edeten vihitellen monimutkaisempiin ratkaisuihin.
Néin pystytddn minimoimaan implementoinnin riskit. Hinnoitteluprosessin automaatio ja
digitaalisten  ratkaisujen  hyddyntdminen tarjoaa  merkittdvid  mahdollisuuksia
kohdeyritykselle. Haastatteluiden perusteella tunnistetut haasteet, kuten manuaalinen
tiedonkdsittely ja epdjohdonmukainen hinnoittelu, voidaan ratkaista digitaalisten ratkaisujen
avulla. Implementoinnin edellytykset ovat huolellinen suunnittelun, vaiheittainen toteutus ja
henkil6ston sitouttaminen muutokseen. Uusien teknologien kdyttoonotto voisi tukea koko

organisaation hinnoittelukyvykkyyden kehittimista.

Esitetyt kehitystoimenpiteet muodostavat kokonaisvaltaisen suunnitelman
hinnoitteluprosessin kehittdmiseksi lyhyelld, ettd pitkélld aikavililld. Taulukko 3 kokoaa
kehitystoimenpiteet sekd niiden keskeiset sisdllot. Taulukko toimii tiivistettynd esityksend,

joka perustuu tutkimuksen aikana tunnistettuihin haasteisiin ja kehittdmistarpeisiin.



Taulukko 3. Kehitystoimenpiteiden yhteenveto

Lyhyen aikaviilin kehitystoimenpiteet

Kehitystoimenpide

Hinnoittelustrategian,
prosessivaiheiden ja vastuiden
selkevttiminen

Hinnoitteluun liittyvin tiedon
keskittiminen yhteiseen
tictovarastoon

Hinnoittelutydkalujen ja
-lomakkeiden kehittdminen

Viestinnan ja tiedonkulun
vahvistaminen organisaation sisalld

Kuvaus

Kohdeyritykselld ei ole talld hetkelldi yhtendistd hinnoittelustrategiaa tai virallista
prosessikuvausta, Kehitystoimenpiteen tavoitteena on selkeyttid hinnoittelun periaatteet
Jja tavoitteet dokumentoidun strategian avulla, miiritelli prosessin vaiheet ja vastuut
seki laatia tarkistuslistoja ja ohjeita. RACI-mallin hyddyntiminen roolien jésentelyssi
parantaa piatoksenteon sujuvuutta ja vihentia episelvyyksid prosessin aikana.

Hinnoitteluun liittyvi tieto on talld hetkelld hajallaan eri jarjestelmissi ja kansioissa,
miki vaikeuttaa tiedon l8ytimisté ja johtaa usein epdavarmuuteen sen ajantasaisuudesta,
Kehitystoimenpiteend on keskitetyn tietovaraston rakentaminen. johon kootaan kaikki
keskeinen hinnoitteluun liittyvi tieto. Timi mahdollistaa tehokkaamman pédtéksenteon,
vihentad manuaalista ty6ta ja parantaa prosessin lipindkyvyytta.

Nykyisin kiytettavit Excel-pohjat ovat yksikkd- ja henkilokohtaisia. mikid tekee
hinnoittelusta epiyhteniisti. Kehitysehdotuksena on vhteisen, ohjeistetun ja joustavan
hinnoittelutydkalun luominen, joka huomiol eri projektien tarpeet mutta perustuu
yhiendisiin rakenteisiin. Samalla piivitetddn esitictolomakkeet kattavammiksi ja
selkedammiksi, jotta tarvittava tieto saadaan keriittyid heti alussa. Tama helpottaa tiedon
vertailua, vahentad virheité ja tukee jatkokehitysti.

Hinnoitteluun liittyva ticto ja osaaminen eivit talla hetkelld siirry systemaattisesti
organisaation sisiilli. Toimenpiteend otetaan kiiyttéon sidnndlliset hinnoittelupalaverit,
Joissa jaetaan kaytintdjd, ajankohtaisia tietoja ja oppeja eri yksikoiden valilla. Lisaksi
edistetdiin yhteistd oppimista dokumentoimalla case-esimerkkejid ja jélkianalyyseja.
Tamad vihentdd henkiloriippuvuutta, lisdd yhteisti ymmirrystd ja tukee koko
organisaation hinnoittelukyvykkyyden kehittdmisti.

Pitkiin aikavilin kehitystoimenpiteet

Kehitystoimenpide

Hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta
Ja analysointi

Hinnoitteluprosessin automaatio ja
digitaalisten ratkaisujen
hyddyntiminen

5.3 Seuranta ja arviointi

Kuvaus

Hinnoittelun ~ onnistumista  e1 tédlli  hetkelld  arvioida  jirjestelmallisesti.
Kehitystoimenpiteend on mittariston kehittiminen, jonka avulla voidaan analyseida
hinnoittelun  vaikutuksia esimerkiksi kannattavuuteen ja katteisun asiakas- tai
palvelutasolla.  Visuaaliset raportointiviilineet (esim. Power BI) ja sdinndlliset
palauteprosessit, kuten hinnoittelun kausikatsaukset, mahdollistavat  jatkuvan
parantamisen ja auttavat tunnistamaan sekii onnistumisia etti kehityskohteita.

Hinnoitteluprosessissa on useita manuaalisia ja toistuvia vaiheita, jotka hidastavat tyoti
ja altistavat virheille. Pitkiin  aikavilin tavoitteena on tunnistaa automatisoitavat
osaprosessit. kuten hintojen paivitykset ja kustannuslaskenta, ja kehittaa digitaalisia
tydkaluja, jotka tukevatl prosessia. Esimerkiksi historiatiedon automaattinen integrointi
Ja simulaatiotyokalut mahdollistavat nopeamman ja luotettavamman hinnoittelun. Tama
vapauttaa aikaa analyyttiseen tydhon ja tukee tiedolla johtamista.
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Tutkimuksen perusteella kehitetyn hinnoitteluprosessin kehityssuunnitelman onnistunut

toteutus  kohdeyrityksessi

edellyttdd  jdrjestelmaéllistd seurantaa ja  arviointia.
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Kehitystoimenpiteiden kayttoonotto ei pelkdstddn riitd, vaan tarvitaan jatkuvaa seurantaa
siitd, kuinka hyvin toimenpiteet toteutuvat kdytdnndssé, ja ovatko ne tuottaneet tavoiteltuja
vaikutuksia. Esimerkiksi kéytetddnko kehitettyd laskentatyokalua hinnoittelutydssd tai
kuinka usein hinnoittelupalavereja yli yksikkorajojen pidetddn. Seuranta auttaa
tunnistamaan mahdolliset vaiheet ja mahdollistaa tarvittavien korjauksien tekemisen ja
haasteisiin puuttumisen. Jotta kehitystoimenpiteiden seuranta ja jatkuva kehittdminen
toteutuisivat suunnitellusti, prosessille on tdrkedd méérittid omistaja. Prosessin omistaja
vastaa siitd, ettd prosessi toimii tehokkaasti ja ettd kehitystarpeet tunnistetaan ja edistetidén
yhdessd prosessin osallistujien kanssa (Weske 2024, 16). Ilman omistajuutta vastuu
prosessin kehittimisestd ja seurannasta voi jaadéd epdselviksi, mikd vaikeuttaa kehitystyon
koordinointia. Rosemann ja Brokce (2015, 9) korostava, ettd prosessin omistajalla tulee olla
selked vastuualue sekad riittdvasti valtaa prosessin kokonaisvaltaiseen ohjaamiseen. Prosessin
omistajan tulee pystyéd tarkastelemaan ja ohjaamaan prosessia kokonaisuutena myos yli
yksikkorajojen (Rosemann & Brocke 2015, 9). Haastattelujen perusteella myyjilld oli
selkein kokonaiskésitys hinnoitteluprosessista, miké puoltaisi sitd, ettd prosessin omistajuus
voisi olla myyntitiimilld. Myyntitiimi voisi toimia prosessin fasilitoijana ja koordinoijana,
jolloin hinnoitteluun liittyva tieto kulkisi systemaattisemmin ja kehittdmisvastuu olisi
selkedsti méadritelty. Néin kehitystyotd voidaan koordinoida tavoitteellisesti eika kehitys jaa

irrallisten toimenpiteiden tai yksittdisten henkildiden varaan.

Vaikutusten arviointiin voidaan kayttdd erilaisia menetelmid. Voidaan esimerkiksi mitata
kiyttoastetta tai sddstynyttd aikaa. Arvioinnin ei kuitenkaan tulisi perustua vain numeerisiin
mittareihin, vaan my0s henkiloston kokemuksia ja havaintoja tulisi hyddyntéda
kehitystoimien onnistumisen arvioinnissa. Laadullinen palaute on hyvé tapa tunnistaa,
ovatko uudet toimintatavat juurtuneet osaksi pdivittdista tyotd sekd missa kohtaa tarvitaan
lisdtukea tai muutoksia. Systemaattinen palautteen keruu ja analysointi tulisi toteuttaa seké
strukturoitujen kyselyiden ettd vapaamuotoisten keskustelun kautta. Kehitystoimenpiteiden
arviointiin voidaan kayttdd PDCA-syklid (Plan, Do, Check, Act) (Rosemann & Brocke 2015,
5). Mallin mukaan kehitysty0 etenee nelivaiheisesti. Ensin suunnitellaan (Plan) kehitettava
asia tai muutos, sen jilkeen se toteutetaan (Do), sitten arvioidaan ja analysoidaan tulokset
(Check) ja lopuksi tehdddn tarvittavat muutokset analyysin pohjalta tai vakinaistetaan
kaytintd (Act). PDCA-syklid voidaan hyddyntdd niin yksittdisten kehitystoimenpiteiden

kuin koko hinnoitteluprosessin arviointiin. Léhestymistapa tukee jatkuvaa oppimista, silld
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jokainen kierros tuottaa uutta tietoa, jota voidaan hyddyntdd seuraavan kehitysvaiheen

suunnittelussa. (Rosemann & Brocke 2015, 5-6)

Kokonaisuutena kehitystoimenpiteiden seurannan ja arvioinnin tavoitteena on varmistaa,
ettd hinnoitteluprosessin kehittiminen etenee suunnitellusti ja ettd mahdolliset haasteet
tunnistetaan ajoissa. Iteratiivinen kehitys ja seuranta mahdollistavat jatkuvan oppimisen ja
sen, ettd muutoksia voidaan muuttaa kokemusten ja palautteen perusteella. Néin kehitystyo
el jad yksittdisiksi projekteiksi, vaan rakentaa perustaa hinnoittelukyvykkyyden

kehittdmiselle kohdeyrityksessa.
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6 Laskentatyokalu hinnoittelun tueksi

Tutkimuksessa on tunnistettu useita hinnoitteluprosessiin liittyvid haasteita, kuten laskennan
epayhtendisyys ja henkiloriippuvaisuus. Ndihin haasteisiin pyritiddn vastaamaan kehittimalla
konkreettinen laskentatyfkalu, joka tukee kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia.
Hinnoittelutyokalun tekninen ratkaisu toimii osana lyhyen aikavélin kehitystoimenpiteita,
erityisesti luvussa 5.2.3 esitettyd toimenpidettd, jossa tavoitteena on kehittda
hinnoittelutyokaluja ja -lomakkeita. Tydkalu suunnitellaan niin, ettd sen toteutus on
mahdollista tdmdn tutkimuksen puitteissa ja se on tarkoitettu otettavaksi kayttoon
sellaisenaan tai osana laajempaa jatkokehitystd. Téssd luvussa kuvataan kehitettdvin
tyokalun tavoitteet ja vaatimukset sekd siihen sisdltyvit tarvittavat tiedot ja muuttujat.
Lisdksi luvussa esitellddn tydkalun rakenteellinen toteutus, sen yhteys asetettuihin

tavoitteisiin sekéd kayttoonottoon ja kayttdjakoulutukseen liittyvat ndkokulmat.

6.1 Tydokalun tavoitteet ja vaatimukset

Tyokalun suunnittelun ldhtokohtana on kohdeyrityksen nykyisten hinnoittelukdytintdjen
tunnistetut kehitystarpeet sekd haastatteluissa nousseet ominaisuudet ja odotukset
kehitettaville ratkaisulle. Tdmén tutkimuksen puitteissa kehitettdvdn laskentatydkalun
tavoitteiden méérittely perustuu teoreettiseen viitekehykseen sekd kdytinnon havaintoihin
kohdeorganisaation hinnoitteluprosessista. Haastatteluissa tuotiin esiin muuan muassa
hinnoittelun epiyhteniisyys, dokumentoinnin puutteet, skenaariotydkalujen rajallisuus sekd
vaikeudet ymmartdd hinnoittelulaskelmien taustalla olevia oletuksia. Lisdksi toivottiin
parempaa ndkyvyyttd kannattavuuteen ja resurssienkdyttoon liittyviin padtdksiin. Néihin
tarpeisiin vastaamiskesi tyokalulle méériteltiin viisi pditavoitetta, jotka on esitetty alla
olevassa Taulukossa 4. Tavoitteet on muotoiltu siten, etti ne vastaavat tunnistettuihin
kehitystarpeisiin ja samalla tukevat laajempaa hinnoittelukyvykkyyden kehittimistad
kohdeyrityksessa.
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Taulukko 4. Hinnoittelutyokalun tavoitteet

Tavoite Kuvaus

Tyokalun tavoitteena on muodostaa vaiheistettu kokonaisuus, jonka avulla kiyttaja

Hinnoitteluprosessin e . : .
p vol syoOttad tietoja, tarkastella laskentaa ja tulkita tuloksia. Toteutus perustuu

tukeminen .
saatavilla olevaan dataan.

Kannattavuus- ja Tyokalun tavoitteena on tuottaa automaattisesti keskeisid kannattavuusmittareita
resurssiseuranta kuten voittomarginaali sekd tukea resurssien arviointia.

e . Tyokalun tavoitteena on esittdd sydtetyt muuttujat, laskentakaavat ja oletukset
Lipinikyvyys ja et e e e

. lapindkyviisti siten, ettd kiyttdja ymmdértaa laskennan perusteet.

dokumentointi

Tyokalun tavoitteena on vakioida hinnoitteluprosessin kulku tarjoamalla kiyttijille

Hinnoittelun .. .. . _ . e .
ohjeistettu ja johdonmukainen toimintamalli tiedon syotosta laskennan tulkintaan.

standardointi

. Tyokalun tavoitteena on mahdollistaa erilaisten hinnoitteluskenaarioiden
Skenaariolaskennan . . . . .. SR
. . muodostaminen ja vertailu eri muuttujilla kuten katteella, tuotantovolyymilla ja
mahdollistaminen .
kustannuksilla.

Tyokalun suunnittelussa painopiste on erityisesti hinnoittelun jésentdmisessd ja
selkeyttimisessd, silld nykyinen hinnoittelukdytintd koettiin hajanaiseksi ja vaikeasti
hallittavaksi. Kayttdjit toivoivat selkedmpéd ja vaiheistettua kokonaisuutta, joka tukee
tiedon syottod, laskennan tekemisti ja tulosten tulkintaa. Samalla korostui tarve vertailla eri
hinnoitteluvaihtoehtoja, esimerkiksi miten erilaiset tuotantovolyymit tai katetavoitteet
vaikuttavat kannattavuuteen. Myo0s laskentaprosessin ldpindkyvyyttd ja dokumentointia
pidettiin yhtend kehityskohteena. Talld hetkelld laskentamallit eivit aina tarjoa selkeda
nakyvyyttd siithen, millaisiin oletuksiin tai muuttujiin tulokset perustuvat. Tamai vaikeuttaa
tulosten luotettavaa tulkintaa ja viestintdd. Hinnoittelun standardointi néhtiin keinona
vahentdd henkilostd riippuvaa vaihtelua. Lisdksi hinnoittelun n&hddidn kytkeytyvdn yhé
enemmin strategiseen péidtoksentekoon ja resurssien ohjaukseen. Tédmé luo tarpeen
tyokalulle, joka auttaa arvioimaan my0s kokonaiskuvaa voittomarginaalin ja resurssien
kiyton ndkokulmasta. Nididen tavoitteiden mukaan ty6kalun suunnittelua on ldahdetty

viemddn eteenpdin ja niiden toteutumista tarkastellaan seuraavissa vaiheissa.

Tavoitteiden lisdksi tyokalulle asetetaan toiminnallisia ja ei-toiminnallisia vaatimuksia,

jotka on koottu Taulukkoon 5. Toiminnalliset vaatimukset kuvaavat konkreettisia
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ominaisuuksia ja toimintoja, joita tydkalun tulee tarjota kéyttdjialleen (Sommerville 2016,
105). Vaatimukset keskittyvét hinnoittelun strukturointiin ja ldpindkyvyyteen. Tydkalun
tulee mahdollistaa transaktion hinnoittelu tydaikaan perustuen seké laskea yksikkohinnat
kokonaiskustannusten perusteella. Useissa haastatteluissa tuotiin esiin, ettd laskenta
tapahtuu eri henkiléiden omien kéytdntojen pohjalta, mikd vaikeuttaa vertailtavuutta ja
heikentdd hinnoittelun systemaattisuutta. Tdmédn vuoksi tydkalun tulee tarjota selked ja

yhtendinen laskentalogiikka.

Taulukko 5. Hinnoittelutykalun vaatimukset

‘ lToiminnalliset vaatimukset Ei-toiminnalliset vaatimukset

1. |Mahdollistaa transaktio hinnoittelun tydaikaan perustuen 1. | Toimii tdysin Microsoft Excelissi

2 L:isk.cc : auloma.?miscsli yoisliauan (e/tamakiio) 2. |Selkeidsti dokumentoitu, seké teknisesti etta kaytannollisesti
tydajan ja kokonaiskustannusten perusteella

3 Jyvittdd kiintedt kustannukset tydajan ja tuotantovolyymien 3 Kayttad solulukitusta ja suojauksia estamaan virheellisia

“" | perusteella transaktioille “" |muokkauksia

4 Mahdollistaa useiden transaktioiden kokoamisen 4 Tyokalun Tarjous-vililehti tukee suomen-  ja
asiakaskohtaiseksi yhteenvedoksi englanninkielista kayttoa

5. |Mahdollistaa asiakaskohtaisten esi- ja oletustietojen sy6ton | 5. | Toimii ilman verkkoyhteyttd ja ulkoisia palveluita

6. ‘ Muokattava transaktiorakenne 6. | Visuaalisesti selked

7. |Sisdltaa vaiheistetun kayttajapolun T §Sisﬁllh'ii selkeiin ohjeistuksen

8. ‘Nijylliiii lapindkyvasti, miten transaktion hinta muodostuu | 8. | Kevyt rakenteinen ja helposti lahetettiva tiedosto

9. | Virheellisen syotteen estiminen

10. ‘ Mahdollistaa eri skenaarioiden vertailun

11. | Tuottaa graafisia yhteenvetoja hinnoittelusta

12. ‘Tukcc lisakustannusten syottamista

13. | Tukee kevytta lokitietoa ‘

14. ‘Tuotlaa asiakaskohtaisen yhteenvedon transaktioista ‘

Vaatimuksissa kiinnitetddn huomiota myds kayttdjadkokemuksen sujuvuuteen. Tydkalun
tulee siséltdd vaiheistettu kéyttdjdpolun, joka ohjaa kayttdjad johdonmukaisesti syotteiden
antamisesta laskennan kautta tulosten tulkintaan. Virheellisen syotteen estdminen ja selkeét
virheilmoitukset varmistavat, ettd kéyttdjd pystyy hyodyntdméaan tyokalua tehokkaasti ilman
teknisid ongelmia tai epavarmuutta. Skenaariotydkalun tarve nousi esiin haastatteluissa,

joissa kaivattiin mahdollisuutta vertailla eri hinnoitteluvaihtoehtoja.

Ei-toiminnalliset vaatimukset puolestaan maarittavét tyokalun laatuominaisuudet ja tekniset
ehdot. Ei-toiminnalliset vaatimukset koskevat koko tydkalua tai ohjelmista, kun

toiminnalliset vaatimukset koskevat esimerkiksi vain yhti toimintoa. (Sommerville 2016,
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105) Keskeinen ei-toiminnallinen vaatimus tydkalulle on sen toimiminen tdysin Microsoft
Excel -ympdéristossd ilman ulkoisia riippuvuuksia tai verkkoyhteyttd. Vaatimus perustuu
sithen, ettd Excel on kohdeyrityksesséd laajasti kdytdssd ja se koetaan kayttdjille tutuksi
tyokaluksi, mikd tukee kéyttdonoton sujuvuutta ja vdhentdd koulutustarvetta.
Suorituskykyvaatimukset edellyttivét reaaliaikaista laskentaa ja vilitontd paivittymista
syotteiden  muuttuessa, jotta tydkalua voidaan kéyttdd tehokkaasti laajojen

hinnoittelukokonaisuuksien yhteydessa.

Kaytettdvyyden kannalta tyokalun tulee olla visuaalisesti selked, looginen ja
kayttoliittyméltddn mahdollisimman intuitiivinen. Tdmé helpottaa hinnoittelua tekevien
tyota sekd palvelee myos niitd kéyttdjid, jotka tarkastelevat hinnoittelua ilman syvempéa
laskentataustaa. Haastatteluissa nousi esiin, ettd monet hinnoittelualaskelmien tarkastajat tai
kayttdjat, esimerkiksi yrityksen johto tai myyjit, eivét tee laskentaa, mutta heiddn odotetaan
ymmartdvan, mistd hinta muodostuu ja miten se on perusteltu. Tydkalun tulee siis esittda
hinnan muodostuminen ja siihen vaikuttavat tekijét selkeésti ja havainnollisesti, jotta my0s
muut kuin laskennan laatija voivat ymmaértdd logiikan ja arvioida hinnoittelun
kannattavuutta. Tyokalun tuottaman yhteenvedon tulee olla saatavilla sekd suomeksi ettd
englanniksi, jotta se voidaan liittdd osaksi asiakasviestintdd kielen mukaisesti. Tydkalun
helposti  jaettava tiedostomuoto tukee kohdeorganisaation sisdistd jakelua ja

versionhallintaa.

Kokonaisuutena tydkalun tavoitteet ja vaatimukset ohjaavat ratkaisun suunnittelua siten, etti
se vastaa tunnistettuihin kdytdnnon haasteisiin ja tukee samalla hinnoittelun ldpindkyvyytta.
Vaatimusten ja tavoitteiden madrittelyn taustalla vaikuttavat tutkimuksen empiirisen
osuuden havainnot kohdeyrityksestd sekd kustannusperusteisen hinnoittelun teoreettinen
perusta. Samalla tydkalun kehittiminen tukee kohdeorganisaation hinnoittelukyvykkyyden
vahvistumista. Kehitettdvd tyokalu voidaan ndhdd osana jdrjestelmdpddomaa. Tyokalu
pyrkii konkretisoimaan hinnoittelulogiikan, yhdenmukaistamaan kdytint6jd sekd tekee
hiljaisesta tiedosta ndkyvdd ja toistettavaa. Seuraavissa luvuissa tarkastellaan, miten

madritetyt tiedot, muuttujat ja laskentalogiikka muodostavat tyokalun kéytinnon tasolla.
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6.2 Tietojen ja muuttujien méaérittely

Kehitettdivdn hinnoittelutyokalun laskenta pohjautuu kohdeorganisaation sisdisiin
kustannus- ja resurssitietoihin sekd kayttdjan syottdmiin transaktiokohtaisiin muuttujiin.
Laskennan periaatteet perustuvat kustannusperusteiseen hinnoittelumalliin, jossa hinnoittelu
rakentuu kustannuslajien ja liiketoimintatavoitteiden perusteella. Koska tarvittavaa tietoa ei
ole saatavilla vain yhdesti ldhteesti tai jarjestelmaisté, vaan se on hajallaan eri dokumenteissa
ja tyontekijoilld, tyokalun kdyttd perustuu manuaaliseen syottoon. Haastatteluissa nousi
esiin, ettd osa tiedosta on epdmuodollista tai hiljaista tietoa, joka ei ole jirjestelméllisesti
keréttivissd. Tyokalu pyrkii vastaamaan tdhén tarjoamalla rakenteen, jonka avulla tiedot

voidaan syottdd systemaattisesti ja ldpindkyvésti osaksi laskentaa.

Tietojen maédrittelylla on kaksinainen rooli tyokalussa. Ne muodostavat sydtteen
varsinaiselle laskennalle, mutta samalla ne dokumentoivat jdrjestelmillisesti ne
taustaoletukset, joiden varaan hinta rakentuu. Tdma lisdd ldpindkyvyyttd ja mahdollistaen,
ettd hinnoittelun logiikka on my6hemmin ymmarrettivissi ja tarvittaessa perusteltavissa.
Kuva 15 havainnollistaa tyokalun tiedon syotteiden ja tulosten kokonaisuutta. Syotettdva
tieto voidaan jakaa kolmeen padryhmaéin, kustannustietoihin, transaktiokohtaisiin muuttujiin
sekd laskennassa kaytettdviin vakioihin ja kertoimiin. Kustannustiedot muodostavat
perustan yksikkohintojen ja kokonaiskulujen arvioimiselle. Néihin sisdltyy esimerkiksi
erilaiset materiaalikustannukset seka tilavuokrat. Transaktiokohtaiset muuttujat puolestaan
kuvaavat yksittdisen tapahtuman erityispiirteitd, kuten tyOaikaa, volyymia ja haluttua
katetasoa. Laskentavakiot ja kertoimet mahdollistavat resurssien ja kustannusten

suhteuttamisen transaktioille.

Tulokset
Lihtotiedot o « Transaktiokohtainen
- Kustannustiedot S yksikkohinta
« Transaktiokohtaiset N ' Laskentatyokalu i « Tarvittavat
muuttujat P Kustannusperusteinen > henkilostoresurssit
« Vakiot ja iR hinnoittelu ¥ « Voittomarginaali
laskentakertoimet k « Tulos

« Kustannusrakenne

Kuva 15. Hinnoittelutydkalun toimintalogiikka
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Tyokalun avulla néistd syotteistd muodostetaan joukko laskennan lopputuloksia, jotka
palvelevat hinnoittelun ja pédidtoksenteon tarpeita. Néihin kuuluvat Kuvassa 15 esitetyt
tulokset kuten transaktiokohtainen yksikkohinta, tarvittavat henkilOstoresurssit,
voittomarginaali sekd euromddrdinen tulos. Lisdksi tydkalun avulla voidaan tarkastella

kustannusrakennetta ja sen jakautumista eri kustannuslajeihin.

Tyokalu ei automatisoi pdatoksentekoa, mutta tarjoaa kéyttdjélle kehyksen, jossa tarvittavat
tiedot voidaan koota yhteen, kisitelld ja hyodyntda johdonmukaisesti hinnoittelussa. Taméa
lisdd hinnoittelun lapindkyvyyttd, vihentdd henkildriippuvuutta ja tukee kohdeorganisaation
kykyéd perustalla hintojaan paremmin. Médritellyt tiedot ja muuttujat luovat perustan

laskentakaavoille ja tyokalun rakenteelle, joita késitellddn tarkemmin seuraavassa luvussa

6.3 Tyokalun rakenne ja esittely

Tyokalu koostuu kymmenestd eri vililehdestd, jotka ohjaavat kéyttdjdd syottimddn
tarvittavat tiedot ja etenemdén tydkalussa vaihe vaiheelta. Tydkalu on suunniteltu ohjaamaan
kiyttdjaa vaiheittaisen prosessin mukaisesti alkaen ldhtStietojen  sydttdmisesti
laskentavaiheeseen ja lopulta tulosten analysointiin ja raportointiin. Kéayttoliittyméassa
tietojen syottd on rajattu selkedsti merkittyihin oransseihin soluihin. Muut solut ovat
lukittuja, joka suojaa valmiita kaavoja ja laskentarakenteita sekd vdhentdd inhimillisen

virheen mahdollisuutta.

Laskentatydkalun hinnoittelulogiikka perustuu kustannusperusteiseen hinnoitteluun ja
erityisesti cost-plus hinnoittelumalliin. Cost-plus hinnoittelumallissa mééaritetdén palvelun
kokonaiskustannukset, jolloin saadaan sen omakustannusarvo. Omakustannusarvon péaille
lisdtddn kayttdjdn madrittdma tavoitekate, jonka perusteella muodostuu lopullinen

myyntihinta. (Nagle & Hogan 2006, 4)

Laskentatyokalun alussa kéyttdjd syottdd asiakasyrityksen perustiedot sekd hinnoitteluun
osallistuvien henkiléiden tiedot Etusivu-vililehdelle. Etusivu-vililehdelld on myds
kaytettdvissd muutosloki, johon kiyttdja voi manuaalisesti kirjata tehdyt olennaiset
muutokset, korjaukset tai pédidtokset. Loki tukee hinnoittelun jéljitettdvyyttd ja
kohdeyrityksen sisdistd dokumentointia. Kuva 16 havainnollistaa Etusivu-vililehted ja sen

keskeisid toimintoja.
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ETUSIVU

ASIAKAS

PAIKKAKUNTA

YHTEYSHENKILO & PUHELINNUMERO

MYYJA

HINNOITTELUN VASTUUHENKILO

PAIVAMAARA _ [NIMI KOMMENTTI & MUOKKAUKSET Hinnoittelutaulukon muokkaamisen jdlkeen kirjaa
lokiin:
1. Paivamaara
2. Nimi

3. Kommentti (kirjoita lyhyt huomio, mité kenttia

Kuva 16. Hinnoittelutyokalun Etusivu-vélilehti

Tyokalun kidyttdod ohjaa Ohjeistus-vililehti. Ohjeistus-vélilehdelle on koottu tiivis ja
rakenteellinen kuvaus tydkalun kéyttoperiaatteesta ja hinnanmuodostus logiikasta sekd
kunkin vililehden tarkoituksesta. Néikym&d on hyddyllinen, kun tyokalua kéyttda
ensimmadistd kertaa tai kun hinnoitteluprosessiin osallistuu henkilditd eri osastoilta.
Ohjeistus-vililehti  esitetiin Kuvassa 17 ja se toimii tydkalun sisdisend

tukidokumentaationa.

OHJEISTUS T vesta s kst

Wisinen ok Syith Mt

4 Btushu

Tk alun shoitus nikyrod, jolle voit i ats s ot s ik ‘

[oonst rms et v s,

“ —T—

Tamd chisistuss i ~Faine i | .
(e ————————
R —— |t [rT—
T Tayi okais el tansakvote sewmavat edot Muntkustannukset koas uvotkabdesta asas o
T — P .
[TREE————
|
T MOSTaiks
" tunnaiksl. s kysawssi oo anapalkka s kuljotus, sy na . s [esuremtresPasstedopamamats it pavots
o oits kus 1 nuk 34418, 3 Omakust anrus srva
Tinakickemin s st Ok BC kustarruskset s Mutkus tannukset
|susdatimia. 4 Byyrihinta
. Mpiniinta = OKA) {1 stautogsos et
[
2l Muut.
kustanmzat, Lmapalkka Syt lnapalkanpahaniess b e, pilosemujavalienss, “Apulaskeras” ja*Pivor Nbad vl lahi 3k et an apuna
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Muut: Sy monransak ool nen ks anus v : PR
Unbude” 3 Vaitse ptaeunliebder paira 0K

oka kuukas!, 5501 1. ki 5ot paina Vg painikena,

Kuva 17. Hinnoittelutykalun Ohjeistus-vélilehti
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Esitiedot-vililehdelle kootaan asiakaskohtaisia taustatietoja, 1dhtooletuksia sekd muita ei-
laskennallisia huomioita, jotka liittyvét tarjoukseen tai projektiin. Tiedot eivét siirry muihin
valilehtiin, koska asiakkailta saatava data on usein hyvin erimuotoista ja vaihtelee
tapauskohtaisesti. Tdmadn vuoksi tietojen sydttdminen yhtendiseen kaavoihin sidottuun
muotoon ei ole aina tarkoituksenmukaista. Esitiedot toimivat olennaisena dokumentaationa
tarjousta varten. Keskitetty tiedonkeruu tukee tiedonhallintaa ja védhentdd riskid, ettéd

oleellisia ldhtotietoja jd4 dokumentoimatta. Kuva 18 néyttdd osittain Esitiedot-vililehden

rakenteen.

ESITIEDOT ASIAKKAALTA Téyta asiakkaalta saadut esitiedot sekd muut olennaiset tiedot.

irys

Postiosaits

‘Yhteyshe niils

sankopostiosatta

. SISALOGISTIIKKA
Varastaitavien nimiksmiden mairs

VARASTOITAVAT KASITTELY-YKSIKOT Varastojen heskianio (€]

EUR lava <1250 mm: | | Varastajen Ker J s

EUR i3va 1250 2100 mem: | Toimittajen masra ja astaanotto

Fittdava <1250 mm: | Ok kaytassanne toimittajaohjeistus saapuvalle matariaadiin? Saataliia?

Kuva 18. Hinnoittelutydkalun Esitiedot asiakkaalta-vélilehti

Kustannusten varsinainen syottd tapahtuu Kustannukset-vililehdelld, joka on esitetty
Kuvassa 19. Hinnoittelutyokaluun on syoétetty kuvitteellisia lukuja havainnollistamaan
tyokalun toimintaa. Kustannusten syottd perustuu kustannuslajilaskennan periaatteisiin,
jossa kustannukset méiéritetddn ja jaotellaan systemoidusti eri kustannuslajeilla kuten
esimerkiksi henkilostd- ja materiaalikustannuksiin. Tydkalun joustavuus perustuu siihen,
ettd esimerkiksi puuttuvat kustannustiedot voidaan jattad syottiméttd ja tdydentivét
tarkennukset voidaan kirjata erilliseen tarkennussarakkeeseen. Rakenne tekee
kustannuslaskennasta ldpindkyvéd ja muokattavaa, erityisesti silloin, kun kustannukset

vaihtelevat huomattavasti eri asiakastapauksissa.

KUSTANNUKSET

Téytd vain oranssit solut. Jos kustannusta el ole, Jta solu tyhjksi.
Tarkennus-sarakkeeseen voi kirjoittaa lisitietoja tai huomioita kustannuksesta. Al muokkaa muita soluja - summat lasketaan automaattisesti

Lk 2.k 3k 4k 5kk Bk 7.k B.kk 8. ki 0. kk 11 ke 12,k Yhteensd  Kesklarv

MATERIAALIT

Raaka-aineastet e 24% © - ¢
Tavarasiot Alv 24% © e
Ostot konsemi 24% © i
Raaka-ameostot, vkom, e ©
Tawaraostot, ulkam. e &
Raaka-ameostol, EU ©| ©
Pakkaustarvidknst aly 24% © ©
Pakkaustarvihest, ulkom. S e €
Pakkaustarvidaot EU 500¢ s00€ s00¢ 500¢ so0E 500€ 500€ 500€ 500 5006 s500¢ so0¢| 600000 500€
Tyiwaatieet ja sucjavaincet 200¢ a0 00e 300¢ a00€ a00e 300€ 300 a0 300¢ 300¢ o0¢ 36a0¢ 3006
Karjaus- ja huohiotarvikeet - -t
Tt GytGtanvikeet -~ e - €
Ostorahdit € e
Huolinta e e
[lpilL asaitettavat materias (5. pabukset) © &

Vhteensi 00,00 800,00 | B00.00€ | 800.00€ BOBODE | 800.00€ B00.00€ | B00.00C 800.00€ | 800,006 | 8D0.00C HOD.ODE | 8.600,00€ 800 €

REKLAMAATIOT

Resdamaatio I I I I I T I I I I I g e

| Yhteensa 1 -t - € - € -6 - & - €| 3 -t - & - € -6 - € -t -t

Kuva 19. Hinnoittelutydkalun Kustannukset-vililehti
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Jos hinnoiteltavaan palvelukokonaisuuteen sisdltyy lavapaikkakohtaisia kustannuksia, voi
kayttdjat laskea ne erikseen Lavapaikan hinta -vililehdelld. Vililehdelld méaéritelldén
lavapaikan péivdhinta, joka voidaan myohemmin siirtdd osaksi transaktiokohtaisia
kustannuksia. Tdima mahdollistaan lavapaikkakustannusten kohdistamisen tilanteissa, joissa
ne eivit jakaudu tasaisesti tai ne halutaan hinnoitella erikseen. Kuvassa 20 on esitettynd

lavapaikan hinnan laskentarakenne.

Jos tarvitset lavapaikan hinnan, laske se taalla ja kopio hinta ‘Transaktiot' valilehdelle kohtaan 'Muut
LAVAPAI KAN H I NTA kustannukset'. Taytd vain oranssit solut.

avapaikan hinnan laskeminen
Nelibvuokra €/kk/m*2
Hoitokulut €/kk/m*2
Varaston neliomaéra m*2
Lavapaikkojen maara kpl
Péivia kuukaudessa

Lavapaikan hinta per péivd 0,00

Kuva 20. Hinnoittelutyokalun Lavapaikan hinta -vélilehti

Kustannusten méarittdmisen jélkeen kéyttdja madrittdd kaikki hinnoiteltavat tapahtumat ja
prosessit Transaktiot-vélilehdelld. Kuva 21 kuvaa Transaktio-vililehden syo6ttondkyméd ja
kiytettdvissd olevia parametreja. Kéyttdja voi madrittdd haluamansa transaktioiden méérian
ja jokaiselle transaktiolle méiiritetddn keskeiset tiedot ja parametrit, kuten tydaika ja
tuotantovolyymi. Vélilehti on rakennettu kayttdjéldhtoisesti, jolloin transaktiot nimetddn ja
midritetddn aina tapauskohtaisesti. Vaikka laskennan logiikka ja sydtettdavit tiedot ovat
kaikille transaktioille samat, kayttdja voi méérittadd ja nimeti ne tiysin vapaasti kulloisenkin
asiakasratkaisun mukaan. Niin tyokalu soveltuu erilaisiin palvelukokonaisuuksiin ja
varmistaa ettd hinnoittelu pysyy relevanttina ja joustavana muuttuvissa asiakastarpeissa.

Transaktioiden maéarittely luo pohjan kustannusten jakautumiselle ja yksikkohintojen

TRANSAKTIOT Tayta vain oranssh solt. Aloia valitsemalla transaktioiden maind a paina “NYLS ransakTIor Tiyts 0T3S, MOST-283 i3 tyn vakokeIToin,
Lisad katetuotioprosenttl ja muut kustannuksel. Syota tuetantovolymi
Trams st boidan mi ik, mas 30 2 [Looyts wansats ) G iotonanvingoser  100% | Goc
s siss 1
Pakkaus ] ) B Lkk 2k 3k Ak Sk Bkk 7.6k 17 [IT 10,k 10k 126k Kaskiswo  Yhieensd
HOSTaika ) | 1s0000| Kirmrden ey [ % Taotantrvotyymi 500) 500] 500 50 500 500] 500 500) 500 00 500) 500 500] 6000
o arionemin | 1.3 Kawammpriens % | 1800w -
Tyoask 2 vat ok e doemedia b 0.6500 Munstu s tanrut et Tanth I
s sicss 2
Libatys Toaist ) N Lk ik 3k Ak Skk  Bkk 7.k Bk 9k 10.4x 11Kk 12k Kaskiano Yheensd
MOSTaika fs) | Kurmden petys I o~ Tuctanarctyes 200] 200] 200) 200] __ 200) 400] 200 400] 40 200 200] | 3000
Ty akiok e | 13| Eatetomopms ents % [ 130
Troaska vok ok e oimeiia () 9,130 Mot ustanmubset Tava l

Kuva 21. Hinnoittelutydkalun Transaktiot-vélilehti

Kun transaktiot on médritelty, tiedot siirtyvdt automaattisesti Transaktiokohtaiset
kustannusennusteet -vililehdelle. Syotettyjen tietojen pohjalta vililehti laskee

automaattisesti transaktiokohtaiset yksikkohinnat sekd kokoaa transaktiokohtaiset
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kustannusarviot strukturoidussa ja analysoitavassa muodossa. Nakyméi toimii keskeisena
tyokaluna sisdisessé tarkastelussa, kustannusanalyysissa sekd paitoksenteon tukena. Kuva

22 esittdd transaktiokohtaiset laskentatulokset.

TRANSAKTIOKOHTAISET KUSTANNUSENNUSTEET Thm A vilkeht vain tarkasteluun, 44 tee muutoksia

[T s kgl 16,00 € Tuotantovciyymi 500 500 800 500 500 500 500 500 500 500 500 500) 6000

Mot kst €4l 1,466 Kiytettytytaita h | a28,0| a28,0] 22,0/ 328,0. 3260 28,0/ a0 3280 3260 38,0 3280 2,0 3000,0)

Tranaakiion OKA 18,3 € Tanvttava henkiao 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 1,73 17 1,73 1,73 4,7 1,73 1,7 20,80
Transakio attooha E/tpl 21,86

B Kustannus €/t [ wesoe] 16,00 € wae | n90c 16,90€ 16,00¢ | 100¢ 16,006 16,006 18,0¢ 16,006 1690¢ 202,006

it ket g1 | 1,486 | 1,48¢ | 1,486 1,456 1456 1,48¢ | 1,456 1,45 1486 145¢ 148¢ 145€ 17,485¢

Transakio OFA I wase] wane | amase| e 10,35¢ ¢ | w35¢ 10,366 10,396 10,35¢ 10,35¢ 10,35 ¢ 220,28¢

Kustannus £ | emare|  wvre| eimare| eimare | eamme e e 017727¢ | 017,076 9177,07€ | 0177076 9177,27¢ 110127,27¢

Katatuatto | aewsae | iemsze | 18195276 1619626 1619,53€ 1619526 | 1819,82¢ 1619,626 | 1619,62¢ 1619,2¢ | 1619,62¢ 1619,52¢ 19434,22¢

Myt 10706,79€ | 10796,79€ | 10706,79€ | 10706,78€ | 10796,79¢ 10706,70¢ | 10796,79¢ 10796,79¢ | 10796,79¢ | 10796,79¢ | 10796,79¢ 10796,79¢ 129561,50¢

BE Kustanus €141 e Tuotan ] | 200 200] 200 200 200 400 4w 400 400 00 200 [ 3000

Muat 0z Kytotty tytakn h I 26,0 26,0 26,0/ 60 0,0 52,0 820 52,0 52,0 8,0 w0 0.0, 30,0

Transakiion OKA ErT TarviLava henkiasio 0,14 0,14 0,14 0,14 0,14 0,28 0,28 0,28 0,28 0,14 0,14 a,00 2,08
Transakiio kttoeka £/tpl 41

3¢ | aane| aane | 33m¢ 3,08¢ 3 | EET 3,38¢ 3,30¢ a8 3,38¢ 3,38 08¢

0,366 0,306 0,366 0,366 0,86 0,186 | 0,18¢ 0,18 0,18¢ 0,¢ 0,98¢ - € 3278

3,746 arc 376 | 3746 7€ 3686 | a8c 3,886 3,086 37¢ 3,748 3386 43,836

748,73¢ MBFIE|  TABTIE | 7407E | 7aB,73E 1424736 | d4247ac 1424736 | 1434,73¢ a8,7E 748,736 B} 10940,00¢

89,506 | [T T 9,506 80,596 1,006 | 281,00¢ 281,906 | 281,006 80,80¢ 9,596 © 1634,716

838,31¢ maaie|  maaic|  wmaic|  pnne 1076,63€ 107,61¢ 1676,63€ | 167,63¢ B0,31E 630,316 B} 12674,71¢

] 6 b [ 0. i g
TyStunnt yhtasnsh . 351,00 351,00 381,00 51,00 361,00 77,00 377,00 377,00 377,00 31,00 351,00 325,00 4290,00
Tarvttava henkloito. 39] 3,8 1 19, 19 2,0] 20 2,0 2,0 19 19 17 229
HenkRos knkon lskikaina I 2| 2 2] 2 2 a 3 3 3 2 FE]
Katatuotto 1709 1700¢ 1708¢ 1708 179¢ 18716 1871 18714 1871¢ 17096 17094 1820¢ 210096

Kuva 22. Hinnoittelutyokalun Transaktiokohtaiset kustannusennusteet -vélilehti

Kun yksikkohinnat on laskettu, ne linkittyvat automaattisesti Tarjous-vélilehdelle. Tarjous-
vililehdelle muodostuu asiakkaalle esitettdva tarjous. Tarjous voidaan esittdd sellaisenaan
asiakkaalle tai liittdd osaksi muuta tarjouksen liitemateriaalia. Ndkyma on yksinkertainen ja
helposti ymmarrettidvissd. Tarjousten laatiminen onnistuu myds englanniksi, silld kayttdja
voi syoOttdd transaktioiden otsikot englanniksi ja valita Tarjous-vililehdelld

englanninkielisen esityspohjan. Kuva 23 havainnollistaa tarjouksen muodostumista.

TARJOUS T4md vililehti vain tarkasteluun, 413 tee muutoksia.

Transaktio Keskimaardinen maara., Yksikkohinta Maara /vuosi Hinta / vuosi
Pakkaus 500 21,59€ 6000 129561€
Lahetys 273 4,19€ 3000 12575€

Yhteensa / vuosi 142136 €

[y

N

Kuva 23. Hinnoittelutykalun Tarjous-vélilehti

Strategisen ohjauksen ndkokulma toteutuu Tulosennuste-vélilehdelld, joka tuottaa
vuositason ennusteen laskentatuloksista huomioiden tuotantomdirit ja resurssitarpeen.
Kayttdja voi tarkastella kustannuslajeja sekd kokonaismyyntid, jolloin muodostuu
kokonaiskuva hinnoitellun ratkaisun taloudellisesta vaikutuksesta. Kuva 24 nayttda

tulosennusteen muodostumisen ja rakenteen.
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TULOSENNUSTE Tama villent vain tarastehun, 3 tee muutotsa.

1. kk 2. ki 3. kk

log palv 1635¢€ 11635¢€ 1635 1635¢ 1635¢€ 12473€ 12473¢ 12473€ 12473¢€ 11635¢€ 11635¢€ 10797¢ 142136¢€

1[Pakiaus. - ¢ - € - € - € - € - € -« - € - € - € - € - € - €

2| Lahetys | | S| el ] - €] | - ¢ - €] S| — ] B3| & - ¢
Transaktioustannukset yhieensa - ¢ - € - € - € - € - € -« - € - € - € - € - € - €
Raaka-aineostat Av 24% - ¢ € - € - € € € [ - & - € - € € - € €
Tavaracstot Al 24% el € e €| € €] €] - €| B3| | 3l o €
Ostot konsern) 24% — e e | | €| €] al - €| - e - €] €] - € [
Raaka-aineostat, ulkom. - ¢ 3 - € - € 3 3 3 - € - € -t 3 - €
Tavaraostot, ulkom. - ¢ € - € - ¢ 3 € [ - € - ¢ - ¢ € - € €
Raaka-aineostot, EU - € €| - € - € LA €, € - € - € - € €, € €
Pakkaustarvikkeet av 24% 3 [3 - € - € [3 3 € - € 3 - ¢ 3 - € :
Pakiaustarvikkeet, ulkom. - € - € - € - € - € - € - ¢ - € - € - € - € - € -
Pakxaustarvidkeet EU | 500,00€ | 500,00€ | 500,00€ | 500,00€ | 500,00€ | 500,00€ | 50000 |  500,00€ | 500,00€ | 500,00€ |  500,00€|  50000¢ 6000¢ |
Tyovaatteet ja sucjavlineet 300,00¢ | 300,00€ | 300,00¢ | 300,00¢ | 0000¢| 30000¢|  30000¢|  300,00€ | 000¢| 0000¢| 30000¢| 30000¢ 3600¢€
Korjaus- ja huootarvikkeet - € - € - € - € - € - € - € - & - € - € - € - € - €
Muut kGyNtotariseet € | e € € B | € € €] € 3l € €
Ostarahoit € - € - €] € 3 - e € € - e € 3 € [
Huolinta 3 - € - € 3 3 - ¢ 3 3 - € 3 3 3 €
(piL materiaakt (esim pakion € - € - € € € - ¢ € € - ¢ € € € 3
Materiaalit yhivensy 800¢ 800¢€ 200€ 800¢ 800¢ B00¢ 800¢ 800¢€ 800€ 800¢€ 800¢ 800¢ 9600

Kuva 24. Hinnoittelutydkalun Tulosennuste-vililehti

Hinnoittelun kokonaisuuden hallintaa tukee Yhteenveto-vililehti, joka kokoaa ja esittdd
keskeiset taloudelliset tunnusluvut. Vililehti mahdollistaa tunnuslukujen tarkastelun
joustavasti esimerkiksi tietyn ajanjakson tai yksittdisen transaktion tasolla suodattimien
avulla. Paivitd-painiketta painamalla kiyttdja varmistaa, ettd nikyma on ajantasainen ja etti
kaikki luvut ja mahdolliset kuvaajat pdivittyvdt vastaamaan viimeisimpid syottotietoja.
Tyokalun taustalla toimii myds piilotettuja vélilehtid, jotka tukevat laskennan ja
yhteenvedon muodostamisessa. Nditd kdyttdjan ei tarvitse muokata, mutta ne voidaan
tarvittaessa avata Excelin valikosta. Kuva 25 esittdd Yhteenveto-vililehden rakenteen ja
sisdllon, jossa hinnoitteluprosessin keskeiset tulokset on koottu visuaalisesti selkeddn

muotoon.

YHTEENVETO m oot painamalis "PHivIth" panketta wrmistaskassi, ot wnut vt siantassinal

Tulos Myynti Volttomarginaall
8204€ 142136 € 577%

Kuukausittainen tulos & vuoden kumulatiivinen tulos Kuukausittainen myynti & vuoden kumulatiivinen myynti
9000€ 160000€
8000€ _— 140000 € o
T000€ —— 120000¢ —
oo _— 100000 € o~
5000€ _— -
_— 80000 € —
4000€ e —
3000¢ 7{_7_/,,— 80000 € V{_)/_,,-
2000€ 7_),_.7-'-" a0000€ 7_)’_,_,»'
1000¢  B62€ —GEC B62C 6E2€  B62C 743€  749E  743€  T49E  ge2€  662€  575¢ 20000¢ 11635C 4ATIEE 11635€ 1163956 11635€ 12473€ 12473€ 12473€ 12473€ 11635¢€ 11635€ 107874
;,H m = =m =m H H B B = = = , H mM =m = = = =m =N |
1 2 3 4 5 6 7 ] 9 10 1 12 1 2 3 4 5 [ 7 ® 9 10 1 12
mKuukausittainentulos  —Kumulativinen tlos WKk usitt sinen mynti - —Kumulativinen myynti
Myynnin jakautuminen transaktioille Tarvittavat henkilostaresurssit =] Tramm s
[ ) | |@ESSIEEEE
208 ] Tmskae:
200 e
. [
198 Tansakti 2 o
150 [
e C—
2 e R
£ om E—
==z 2 1w
Foum
L4 Transaktio
160
e
1 2 3 4 5 & 7 8 3 ®m ou w2
Yuukaudet

Kuva 25. Hinnoittelutyokalun Yhteenveto-vililehti
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Malli perustuu  kustannusldhtoiseen ajatteluun ja  tukee  hinnoitteluprosessin
systemaattisuutta seké lapindkyvyytti. Tyokalu mahdollistaa katetavoitteiden asettamisen ja
tarjoaa rakenteen, jossa hinnoitteluun liittyvdat péaédtokset voidaan dokumentoida
systemaattisesti. Lisdksi ty0kalun vahvuus on sen muokattavuus ja skaalautuvuus eri
palvelukokonaisuuksiin. Se toimii niin yksittdisen tarjouksen laadinnassa kuin laajemmassa
likketoimintaskenaariossa, jossa tarkastellaan koko vuoden resurssitarpeita ja

kannattavuutta.

6.4 Tyokalun suhteuttaminen tavoitteisiin ja haasteisiin

Laskentatydkalun kehitys pohjautui viiteen tavoitteeseen, jotka perustuvat kohdeyrityksen
tarpeisiin ja tutkimuksen aikana esiin nousseisiin haasteisiin. Tavoitteet esitettiin luvussa 6.1
ja niitd olivat hinnoitteluprosessin tukeminen, skenaariolaskennan mahdollistaminen,
lapindkyvyys ja dokumentointi, hinnoittelun standardointi sekd kannattavuus- ja
resurssiseuranta. Vaikka tydkalu toteuttaa ndma tavoitteet padosin onnistuneesti, on tarkeda

tarkastella kriittisesti saavutettuja hyotyjé seké olemassa olevia rajoitteita tyokalun kdytossa.

Yhtend tavoitteena oli hinnoitteluprosessin tukeminen vaiheistetun ja johdonmukaisen
mallin avulla. Tyokalu vastaa tdhdn tarpeeseen tarjoamalla selkeédn, vililehtiin jaetun
rakenteen, joka ohjaa kéyttdjaa lahtotietojen syottdmisestd lopullisten tulosten tarkasteluun
jaraportointiin. Oranssilla merkityt syottokentit ja lukitut kaavat tukevat virheettomyytta ja
minimoivat kayttdjén inhimillisid virheitd. Lisdksi soluissa olevat huomautukset avustavat
kiyttdjad myos syottovaiheessa. Rakenne tukee erityisesti tilanteita, joissa kdyttéjélla ei ole
syvillistd Excel-osaamista tai kokemusta hinnoittelulaskennasta. Haastatteluissa esiin
noussut epdvarmuus tietojen sijoittamisesta ja oikean laskentalogiikan noudattamisesta on

ndin pyritty minimoimaan.

Tavoitteena oli myds skenaariolaskennan mahdollistaminen eli vaihtoehtoisten
hinnoitteluratkaisujen vertailu eri tuotantomairilld, katetavoitteilla tai kustannuksilla.
Tyokalun avulla kdyttdjd voi manuaalisesti muuttaa niitd tietoja ja tarkastella, miten ne
vaikuttavat yksikkohintoihin ja katetasoon. Tdméd mahdollistaa padtoksentekoa tukevan
tarkastelun. Esimerkiksi kannattaako asiakaskohtaista tarjousta tehda tietylld volyymilla tai

missd tilanteissa katetavoite ei ole realistinen. Skenaariolaskenta ei kuitenkaan ole tdysin
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automatisoitua, vaan se edellyttdd kayttdjéaltd tiettyd osaamista ja johdonmukaisuutta
skenaarioiden toteuttamisessa. Tdmi voi osin rajoittaa skenaarioiden tuottamista erityisesti
kiireisissd  laskentatilanteissa, mutta rakenteellisesti tyOkalussa ei ole estettd

skenaariopohjaiseen tydskentelyyn.

Kolmas tavoite eli lapindkyvyys ja dokumentointi toteutuu tydkalussa useilla eri tavoilla.
Mahdollisuus ~ kirjata muutokset muutoslokiin, syottdd kustannukset eriteltynd
kustannuslajeittain sekd lisdtd selitetekstit ja tarkastella kaikkia tehtyjd oletuksia tukee
hinnoittelun ldpindkyvyyttd ja dokumentointia. Kéyttdjd pystyy jilkikdteen arvioimaan
laskentaperusteita sekd kehittdméédn niitd. TyOkalun rakenne ohjaa kayttdjdd jisentiméin
hiljaista tietoa kirjallisesti jisenneltyyn muotoon, mika lisdé hinnoittelun toistettavuutta. On
kuitenkin huomattava, ettd ldpindkyvyys on myo0s riippuvainen kéyttdjan aktiivisuudesta
dokumentoida. Esimerkiksi muutosloki ei tdytd automaattisesti, vaan edellyttdd tietoista

panostusta tiedon kirjaamiseen.

Hinnoittelun standardointi on myds tyokalun keskeinen tavoite. Tyokalun vélilehtien ja
syottokenttien yhdenmukainen rakenne mahdollistaa hinnoittelun toistettavuuden eri
asiakastilanteissa. Kuitenkin asiakaskohtaiset erot, erityisesti transaktioiden sisélloissd ja
kustannusten rakenteissa, edellyttidvit joustavuutta. Tydkalu on suunniteltu niin, etti se
mahdollistaa kdyttdjan mééritelld transaktiot tapauskohtaisesti, vaikka itse rakenne sdilyy
yhtendisend. Tama lisdd tyokalun sovellettavuutta erilaisissa asiakastilanteissa, mutta tuo

samalla mukanaan myos vastuuta kiyttdjidlle noudattaa annettua logiikkaa.

Viides tavoite liittyy kannattavuus- ja resurssiseurantaan. Tydkalu kokoaa yhteen keskeiset
taloudelliset tunnusluvut Yhteenveto-vililehdelle. Yhteenveto-vélilehdelle kdyttdja voi
esimerkiksi tarkastella henkilGstoresurssitarpeita koko vuoden tasolla tai eriteltynd
yksittdisten transaktioiden tai kuukausien mukaan. Yhteenveto-vililehti luo pohjan
laajemmalle liiketoiminnan ohjaukselle sekd tukee strategista suunnittelua hinnoittelun
ndkokulmasta. Kuitenkin taloudellisten tunnuslukujen ja ennusteen luotettavuus riippuu
syOtetyn datan luotettavuudesta. Tietojen luotettavuus on kriittinen tekijd, silld jos syotetty

data ei ole ajantasaista tai kattavaa, tulosten kdyttokelpoisuus heikkenee.

Téssd yhteydessd on tarpeellista tarkastella myds Schmutzen (2022) kehittdméa
hinnoittelutiedon merkitysmallia, joka kuvaa hinnoittelussa kiytettidvin tiedon kolmitasoista

rakennetta. Mallia kisiteltiin aikaisemmin luvussa 2.6. Tydkalu tukee erityisesti mallin
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sisintd tasoa, eli tarkkaa ja sisdisesti tuotettua tietoa. Kdytdnnossa kuitenkin joudutaan usein
hyodyntimdan my0ds ulompaa ja jopa korvaavaa tietoa, kuten arvioita, hiljaista tietoa tai
asiantuntijan kokemusta. Tyokalu ei itsessddn ratkaise tiedon saatavuuden ongelmaa, mutta
se luo kehyksen, jossa data voidaan jirjestdd ja tuoda osaksi laskentaa tavalla, joka on
ymmérrettdvd ja perusteltavissa. Nédin tyokalu tukee péédtdksenteon lapindkyvyyttd

tilanteissa, joissa hinnoittelu joudutaan tekeméin vajavaisella ja korvaavalla tiedolla.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd kehitetty tyokalu onnistuu vastaamaan sille asetettuihin
tavoitteisiin ja ratkomaan kohdeyrityksen aiemmin tunnistamia haasteita. Tydkalun vahvuus
on rakenteellinen selkeys ja joustavuus, mutta se ei korvaa asiantuntijuutta eikd ratkaise
automaattisesti tiedon puutteita. Sen sijaan tyokalu tarjoaa systemaattisen kehyksen, jossa
kayttdja voi hyodyntdd olemassa olevaa tietoa parhaalla mahdollisessa tavalla ja samalla

tunnistaa, missa kohdin tarvitaan lisdtietoa, arviota tai harkintaa.

6.5 Implementointi ja koulutus

Vaikka tdmian tutkimuksen rajaukseen ei siséllytetty tyokalun kdyttéonoton konkreettista
suunnittelua, on sen onnistunut jalkauttaminen oleellinen osa kokonaisuutta. Tydkalun
hyodyntdminen edellyttdd, ettd kohdeyrityksessd tunnistetaan kdytdnnon ja rakenteelliset
edellytykset tyokalun kayttoonotolle. Jotta tyokalusta saadaan kaikki hyoty irti, tulee sen
kaytto liittdd osaksi olemassa olevia toimintatapoja ja prosesseja. Ahlgren et al. (2020)
korostavat, ettd yksi keskeinen edellytys jalkauttamiselle on tydkalun omistajuuden
selkeyttiminen. On tarkedd méaérittid, kenelld on vastuu tyokalun ylldpidosta, kehittimisesta
ja hallinnasta (Ahlgren et al. 2020). Rooli voi sijoittua esimerkiksi litketoimintayksikdn
vastuulle. Omistajuuden maarittely luo selkedn vastuunjaon ja ehkdisee tilanteita, joissa

tyokalun kéyttod ei seurata tai sen kehittiminen jéa toissijaiseksi.

Implementointiin liittyy my0s kéyttdjdkoulutuksen toteuttaminen. Tyokalun tekninen
hallinta ei riitd, vaan koulutuksessa on my0s syvennettdvé kayttdjien ymmaérrysti tydkalun
taustalla olevasta laskentalogiikasta ja sen soveltamisesta. Venkatesh, Morris, Davis ja
Davisksen (2003) teknologian hyvidksymismallin mukaan kayttijien kokema hyodyllisyys
ja helppokayttdisyys ovat keskeisid tekijoitd tyokalun omaksumisessa. Koulutuksen tulee

siis olla kayttdjalahtoisesti suunnittelu ja kohdennettu eri kdyttdjaryhmille.
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Koulutuksen lisdksi muutosjohtamisen rooli on keskeinen. Kotterin (2012) mukaan
muutosprosessien onnistuminen edellyttdd vahvaa johtajuutta ja muutoksen tukemista
ylimmaltd johdolta. Erityisesti johdon sitoutuminen tydkalun kédyttoonottoon on tarkeaa.
Ylimmin johdon tuki mahdollistaa tarvittavat resurssit ja priorisoinnin sekd samalla toimii
esimerkkind tydkalun tirkeydestd (Kotter 2012). Ilman johdon aktiivista osallistumista ja
esimerkkid, tyokalun kéyttdonotto saattaa jadda vajaaksi tai sen kdyttd loppuu ajan myata.
Onnistunut implementointi vaatii kokonaisvaltaista ldihestymistapaa, jossa huomioidaan
vastuut sekd kiyttdjien osaaminen ja motivaatio. Omistajuuden maédrittely, selked
vastuunjako, riittdva koulutus ja johdon tuki muodostavat perustan, jonka varaan tydkalun

hyodyntdminen voidaan rakentaa.
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7  Johtopaatokset

Téasséd luvussa esitelldén diplomitydn johtopddtokset. Ensimmdiisessd alaluvussa esitetddn
tutkimuksen keskeiset tulokset sekd vastataan tutkimuskysymyksiin. Toisessa osassa
pohditaan tutkimuksen kontribuutiota ja kdytdnnon sovellettavuutta. Lopuksi késitellddn

tutkimuksen luotettavuutta ja rajoitteita seki esitetdin jatkotutkimusmahdollisuuksia.

7.1 Tutkimuksen keskeiset tulokset

Tutkimus tarkasteli kokonaisvaltaisesti hinnoitteluprosessia ja sen kehitysmahdollisuuksia.
Tutkimus toteutettiin logistiikkapalveluyritykselle, jonka hinnoitteluprosessissa oli
tunnistettu  haasteita.  Tavoitteena oli  kehittdd laskentatyokalu, joka tukee
hinnoitteluprosessia ja vahvistaa yrityksen pédidtoksentekoa operatiivisella ja strategisella
tasolla. Tyokalun toteuttaminen perustui prosessin nykytilan mallinnukseen, sen haasteiden
tunnistamiseen ja kehitystoimenpiteiden luomiseen. Tutkimus tuotti kokonaiskuvan
hinnoitteluprosessista ja sen toiminnasta, mikd mahdollistaa johdonmukaisten
kehitystoimenpiteiden suunnittelun. Né&in tutkimus tarjoaa ldhtokohdan prosessin

kehittdmiselle sekd tyokalun, joka tulee hinnoittelun hallittavuutta ja lapindkyvyytta.

Tutkimuksessa aihetta ldhestyttiin kolmen tutkimuskysymyksen avulla, joista ensimmainen

koski hinnoitteluprosessin nykytilaa:
Millainen on logistiikkapalveluyrityksen hinnoitteluprosessi ja mitd haasteita siihen liittyy?

Logistiikkapalveluita tarjoavan yrityksen liiketoiminta perustuu suurelta osin
asiakaskohtaisesti rdatdldityihin palveluihin. Tdma luo hinnoittelulle erityisid haasteita, silld
jokainen tarjous ja hinnoittelu vaatii yksilollistd tarkastelua ja asiakastarpeiden syvéllistd
ymmaértdmistd. Vakioitujen tuotteiden tai palvelupakettien puuttuminen tekee prosessista

viistimittd monimuotoisemman ja alttiimman vaihtelulle.

Logistiikkapalveluyrityksen hinnoitteluprosessin  on péépiirteissddn vaiheistettu ja
rakenteeltaan tunnistettava. Prosessi etenee tyypillisesti asiakastarpeiden kartoituksesta

hinnoittelulaskelmaan ja tarjouksen laatimiseen. Prosessin vaiheet ovat siis olemassa, mutta



86

niiden toteutus kdytdnnOssd on monelta osin epdjohdonmukainen, mikd heikentidd
hinnoittelun hallittavuutta ja vaikuttavuutta. Haastattelujen perusteella voidaan todeta, ettid
vaikka prosessi voi nidyttdd ulkoisesti jdsennellyltd, se nojaa pitkélti tyontekijoiden
henkilokohtaiseen osaamiseen ja kdytdnnot vaihtelevat tilanteen, asiakkaan ja
vastuuhenkilon mukaan. Tdmé nékyy erityisesti tilanteissa, joissa kaikkea tietoa ei ole
saatavilla. Télloin hinnoittelu perustuu usein tyontekijoiden kokemukseen, intuitioon ja
arvioon esimerkiksi resurssitarpeista ja kustannusrakenteesta. Intuitiivinen hinnoittelu
vaikeuttaa ldpindkyvyyttd, vertailtavuutta ja jatkuvaa oppimista, koska hinnoittelupdétoksia
el dokumentoida systemaattisesti eikd niiden perusteita voida tarkastella jilkikdteen. Tama
tekee prosessista haavoittuvan ja vaikeasti toistettavan erityisesti resurssivaihteluiden ja

henkildston muutosten yhteydessa.

Tutkimuksessa tunnistetut keskeiset hinnoitteluprosessin haasteet, kuten strategisen
ohjauksen ja hinnoittelutavoitteiden epdselvyys, tiedon hajanaisuus ja epdyhtendiset
tyokalut, yhteistydn ja vastuunjaon epéselvyys sekd jilkiseurannan puuttuminen,
heikentévét prosessin kokonaisvaltaista toimivuutta. Vastaavanlaisia haasteita on tunnistettu
myos aiemmassa hinnoittelututkimuksessa. Teorian mukaan prosessin onnistunut toteutus
edellyttdd johdon tukea, selkeédd strategista suunta, toimivia tiedonhallintakdytdntojd seka

yhtendisié tyokaluja.

Tutkimuksen tulokset tukevat myods aiemman kirjallisuuden havaintoja siitd, ettd monet
teoreettiset hinnoitteluprosessimallit jédévat irrallisiksi reaalimaailman monimutkaisissa
palveluympéristdissd. Vaikka teoriassa tehokas hinnoitteluprosessi perustuu selkedéin
rakenteeseen, dataperusteiseen padtoksentekoon ja jérjestelmélliseen seurantaan ja
vaikuttavuuden arviointiin, kdytdnndssd ndméd vaatimukset jddvét usein toteutumatta.
Reaalimaailmassa yritykset toimivat resurssipaineiden, jdrjestelmérajoitteiden ja
intuitiivisen osaamisen varassa. Kohdeyrityksen tapaus osoittaa, ettd reaalimaailman
hinnoitteluprosessit poikkeavat huomattavasti ideaalimalleista, ja ettd jérjestelmillinen

hinnoittelu vaatii tuekseen rakenteita ja kiytannonldheisia tyokaluja.
Tutkimuksen toinen tutkimuskysymys koski hinnoitteluprosessin kehittdmista:

Miten prosessia voidaan kehittdd tukemaan hinnoittelun johdonmukaisuutta ja

hallittavuutta?
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Tutkimuksessa esitetyt haasteet tukevat kisitystd siitd, ettd hinnoitteluprosessin
kehittdminen palveluliiketoiminnassa vaati tasapainottelua joustavuuden ja standardoinnin
valilld. Tavoitteena on prosessi, joka on toistettavissa mutta kykenee palvelemaan
asiakaskohtaisia vaatimuksia. Tutkimuksen pohjalta tuotettiin kehitysehdotuksia, jotka
jakautuvat lyhyen ja pitkdn aikavélin kehitystoimenpiteisiin. Lyhyellé aikavililld painopiste
on prosessin rakenteen vahvistamisessa ja toimintamallien yhtendistdmisessd. Tama
edellyttid selkedd hinnoittelustrategiaa, prosessivaiheiden ja vastuiden dokumentointia seka
tiedon keskittdmisti yhteiseen tietovarastoon. Vastuiden selkeyttimisessé keskeistd on myos
prosessin omistajuuden madrittdminen, joka voisi olla luontevinta sijoittaa myyntitiimille.
Néin prosessia ohjaa toiminto, jolla on kokonaisndkemys asiakasrajapinnasta sekd
hinnoittelun kéytinnon toteutuksesta yrityksen sisdlli. Yhdenmukaiset kéytinnot ja
lapindkyvd tiedonhallinta ovat edellytys sille, ettd hinnoittelua voidaan ohjata

johdonmukaisesti organisaation eri tasoilla.

Liséksi hinnoittelutyokalujen ja -lomakkeiden kehittdiminen on keskeinen osa
hinnoitteluprosessin hallittavuuden parantamista. Tyokalut tulee uudistaa niin, ettd ne
tukevat standardoitua tietojen syottdd, dokumentointia ja laskentaa. Tydkalujen on
palveltava yksittdisid hinnoittelutapauksia sekd mahdollistettava vertailtavuus ja
jdljitettdvyys asiakastapauksien vililld. Myds sisdistd tiedonkulkua ja viestintdd on

vahvistettava esimerkiksi sdédnnéllisten hinnoittelupalaverin kautta.

Pitkélld aikavélilld prosessin kehittiminen edellyttdd systemaattisempaa vaikuttavuuden
mittaamista sekd digitaalisten ratkaisujen hyddyntdmistd. Hinnoittelun tulisi kytkeytyd
litketoiminnan tavoitteisiin selkeiden mittareiden kautta, joiden avulla voidaan arvioida
kannattavuutta. Jilkiseurannan ja analyysin avulla hinnoittelua voidaan parantaa jatkuvasti
ja tunnistaa onnistuneita ja epdonnistuneita hinnoittelukdytantdja. Lisdksi automaation ja
dataohjautuvuuden lisddminen mahdollistaisi resurssitehokkaamman ja ldpindkyvammaén

hinnoitteluprosessin, jossa hinnoittelu ei perustu kokemukseen tai manuaaliseen laskentaan.

Kehitysehdotukset sidottiin tutkimuksessa esitettyyn prosessin kypsyysmalliin, joka toimii
ohjeistuksena  hinnoitteluprosessin  systemaattiselle kehittdmiselle. Malli rakentuu
kypsyystasoista, joista ensimmadinen taso edustaa prosessin médrittelyd ja ylin taso dlykésta

prosessia. Alykds prosessi on strategisesti johdettu, dataan perustuva ja automatisoitu
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prosessi.  Kehitysehdotusten tarkoituksena on tukea kohdeyritystd siirtyméén

epayhtendisesti tilasta kohti tdtd kypsdi ja integroitua prosessia.

Tutkimuksen kolmas tutkimuskysymys koski kehitettdvad laskentatyokalua ja sille asetettuja

vaatimuksia ja tavoitteita:
Millaisia vaatimuksia laskentatyokalulle asetetaan, jotta se tukee hinnoitteluprosessia?

Laskentatyokalun kehittdmisessd tavoitteena on tukea hinnoitteluprosessia. Tutkimuksen
perusteella prosessin hajanaisuus, henkilésidonnaisuus ja manuaalinen tietojen kasittely ovat
aiheuttaneet epdjohdonmukaisuutta ja heikentdneet ldpindkyvyyttd. Laskentatydkalu on
suunniteltu vastaamaan niihin tunnistettuihin haasteisiin. Tydkalun on tarkoitus vakioida
hinnoittelun kulku, mahdollistaa yhtendinen tiedonsyottd sekd tarjota kayttédjélle

johdonmukainen ja ohjeistettu prosessi hinnoittelun laskemiseen.

Tyokalulle asetetut toiminnalliset vaatimukset pohjautuvat kayttdjatarpeisiin ja prosessin
vaiheisiin. Tyokalun tulee mahdollistaa transaktioiden hinnoittelu tydaikaan perustuen sekd
automaattinen yksikkohintojen laskenta tydajan ja kustannusten perusteella. Lisdksi sen
tulee tukea kiinteiden kustannusten jyvitysti ja mahdollistaa useiden transaktioiden
kokoaminen asiakaskohtaiseksi yhteenvetolaskelmaksi. Laskentatydkalun tulee myo0s
edistdd hinnoittelun ldpindkyvyyttd ja avattava, miten hinta muodostuu. Tami tukee
organisaation sisdistd oppimista ja dokumentointia. Skenaariolaskennan mahdollistaminen
puolestaan tukee strategista pddtoksentekoa. Toiminnalliset vaatimukset tukevat
palveluliiketoiminnalle ominaista raatiloitdvyyttd, mutta tekevdt sen hallitusti ja

vertailukelpoisesti.

Ei-toiminnallisina vaatimuksina korostuvat kéytettdvyys, tekninen selkeys ja tiedon
suojaaminen. Tyokalun tulee olla selkedsti dokumentoitu seki teknisesti ettd kdytdnnon
tasolla. Tydkalun tulee pyrkid estiméén virheelliset sydtteet sekd sen tulee olla rakenteeltaan

kevyt ja helposti jaettava.

Tutkimuksessa laadittujen vaatimusten taustalla ovat laskentatyokalun viisi pditavoitetta,
hinnoitteluprosessin tukeminen, kannattavuus- ja resurssiseuranta, ldpindkyvyys ja
dokumentointi, hinnoittelun standardointi sekd skenaariolaskennan mahdollistaminen.

Tyokalu ei ole vain laskentavéline, vaan se pyrkii palvelemaan koko hinnoitteluprosessin
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kehittamistd. Vaikka tyokalu itsessddn ei poista haasteita, kuten hajanaista tai puutteellista
tietoa, se tarjoaa rakenteen, jossa data voidaan jdrjestdd, dokumentoida ja hyodyntid
laskennassa johdonmukaisesti. Se pyrkii tukemaan tiedon yhtendisyyttd, parantamaan
paétoksenteon laatua sekd mahdollistamaan vertailtavuutta eri projektien vélilld. Jotta
tyokalusta muodostuu pysyvd osa kohdeorganisaation hinnoittelukyvykkyyttd, yksi
mahdollinen ratkaisu on sijoittaa tyokalun omistajuus ja jatkokehitysvastuu
litketoimintayksikolle. Néin varmistetaan laskentatyokalun kéayton jatkuvuus ja

kehittdminen osana piivittdistd toimintaa.

7.2 Tutkimuksen kontribuutio ja kdytdnnon sovellettavuus

Tutkimus tuottaa kontribuution palveluliiketoiminnan hinnoitteluprosessien kehittdmiseen,
erityisesti ympdristoissd, joissa asiakaskohtainen rdétélointi, tiedon hajanaisuus ja
henkildriippuvuus tekevit prosesseista vaikeasti hallittavia. Tutkimuksen keskidssd on
hinnoitteluprosessin nykytila analyysi, sen haasteiden tunnistaminen sekd konkreettisen
ratkaisun eli laskentatyokalun kehittiminen, Kehitysehdotukset ja laskentatydkalu
pohjautuvat kéytdnnon tarpeisiin ja teoreettiseen viitekehykseen, joita sovellettiin

konstruktiivisen tutkimusotteen mukaisesti (Lukka 2003).

Konstruktiiviselle tutkimukselle on ominaista, ettd tutkimus ei ainoastaan kuvaa tai selitd
ilmidtd vaan rakentaa ja kehittdd siithen liittyvdn ratkaisun (Kasanen et al. 1993). Lukka
(2003) korostaa, ettd tdssd ldhestymistavassa keskeistd on tutkia ratkaisun innovatiivisuus,
kaytdnnon toimivuus seké liittdd se olemassa olevaan teoreettiseen keskusteluun. Kehitetty
laskentatyOkalu kytkeytyy teoreettisesti kustannusperusteiseen hinnoittelumenetelméain ja
kustannuslajilaskentaan, mutta tuo ne kédytdnnonldheiseen ja sovellettavaan muotoon.
Tyokalu ohjaa kéyttdjdd vaiheittain hinnoittelun eri vaiheessa ja jisentdd tarvittavaa tietoa.
Tyokalu ei ratkaise kaikkia rakenteellisia tai organisatorisia haasteita, mutta se tarjoaa
selkedn kehyksen, jossa hinnoittelua voidaan toteuttaa ldpindkyvisti, perustellusti ja

dokumentoidusti.

Lisdksi tyokalu kytkeytyy hinnoittelukyvykkyyden teoriaan, jossa jérjestelmédpddoma
ndhdddn keskeisend osa-alueena yhdessd sosiaalisen ja inhimillisen pddoman kanssa.

Laskentatyokalu toimii konkreettisena vélineend kyvykkyyden vahvistamisessa, silld se
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mahdollistaa paatoksenteon dokumentoinnin ja yhtendistdd kdytidntdjd yrityksen sisdlla.
Tutkimus tuo konkreettista ndkokulmaa sithen, miten hinnoittelukyvykkyyden osa-alueet

voivat ilmentyd kdytdnndssé, erityisesti asiantuntijavetoisessa palveluliiketoiminnassa.

Ratkaisun kdytdnnon toimivuutta arvioitiin aiemmin, ja sen todettiin ldpdisevdn heikon
markkinatestin, silld keskustelun perusteella se otetaan kayttoon kohdeyrityksessa.
Kiaytdnnon sovellettavuuden osalta laskentatyokalun vahvuus on sen selked ja kevyesti
muokattava rakenne. Se ei ole riippuvainen tietojirjestelmistd, vaan mahdollistaa
hinnoittelun hallitsemisen myds organisaatioissa, joissa jarjestelmavalmiudet ovat rajalliset.
Tyokalu tarjoaa kehyksen, jossa hiljainen tieto voidaan jisentéd ja tuoda osaksi hinnoittelua
lapindkyvasti. Ndin se toimii siltana hiljaisen tiedon ja systemaattisen hinnoittelun vélill4.
Vaikka laskentatyOkalu on kehitetty kohdeyrityksen tarpeisiin, sen perusrakenne,
toimintaperiaatteet ja kayttotarkoitus ovat yleistettdvissd muihin organisaatioihin, jotka
kohtaavat samanlaisia haasteita hinnoittelun hallittavuuden ja dokumentoinnin osalta.
Kuitenkin artefaktin soveltuvuus muihin ympéristdihin edellyttdd kriittistd arviointia

organisaatiokohtaisesti.

7.3  Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta tarkastellaan yleenséd validiteetin ja reliabiliteetin
ndkokulmista, vaikka ndmé késitteet ovat alun perin syntyneet madrillisen tutkimuksen
yhteydessa. Validiteetti viittaa sithen, kuinka hyvin tutkimuksessa onnistutaan tutkimaan ja
mittaamaan ilmi6, jota on tarkoitus tutkia. Reliabiliteetti kuvaa tutkimustulosten
toistettavuutta ja aineiston keruun huolellisuutta. Laadullisessa tutkimuksessa kdytetdin
usein haastatteluja ja havainnointia aineiston keruussa ja tutkija on vahvasti mukana
tutkimusprosessissa. Maédréllisessd tutkimuksessa taas pyritddn korostamaan tutkijan
etdisyyttd. Ero vaikuttaa sithen, miten luotettavuutta arvioidaan kdytanndssa. (Hirsjarvi et al.
2009, 231-232; Tuomi & Sarajiarvi 2018) Tuomi ja Sarajarvi (2018) korostavat, ettd
luotettavuuden arviointi ei rajoitu pelkédstddn kisitteisiin. Arviointi edellyttda
kokonaisvaltaista tarkastelua, jossa huomioidaan tutkimuksen tarkoitus ja kohde, aineiston
keruu ja analyysimenetelmit sekd tutkimuksen kesto ja lopullinen raportti. (Tuomi &
Sarajirvi 2018) Ndin varmistetaan, ettd tutkimus on uskottava ja tarjoaa luotettavaa tietoa

tarkasteltavasta ilmiOsta.



91

Tutkimuksen luotettavuutta tukee se, ettd tutkimusprosessi, aineiston keruu ja
analyysivaiheet on esitetty lapindkyvaisti ja perustellusti. Tima mahdollistaa sen, ettd toinen
tutkija voisi samoja menetelmid hyodyntden pédidstd melko samanlaisiin johtopaatoksiin.
Tutkimuksen aineisto koostui puolistrukturoiduista haastatteluista, miké tarkoittaa, ettd
haastateltava saattoi kysyad tarkentavia kysymyksid. Tarkentavia jatkokysymyksid ei
kuitenkaan ollut ennakkoon kirjattu. Tutkimuksen perusteella voidaan kuitenkin todeta, ettei

télla ollut olennaista merkitysté lopullisiin havaintoihin ja paatelmiin.

Tutkimuksessa aineiston keruu haastattelujen avulla mahdollisti ilmidén tarkastelun
haastateltavien nédkokulmasta. Aineistoa analysoitaessa pyrittiin tunnistamaan toistuvia
teemoja ja dokumentoimaan havainnot jédrjestelmallisesti. Koska laadulliset aineistot eivét
aina anna yksiselitteisid vastauksia, tutkijan omat tulkinnat aineistosta ovat voineet vaikuttaa
johtopiditoksiin. Tétd mahdollista védrintulkintaa on kuitenkin pyritty vdhentdméddn
esittdmilld tutkimuksessa suoria lainauksia haastateltavien vastauksista, jotta havainnot

vilittyvit oikeassa muodossa ja lukija nikee, mihin tulkinnat ja johtopaitokset perustuvat.

Luotettavuuden nidkokulmasta on syytd mainita, etti tutkimuksen aikana kohdeyrityksessi
tapahtui merkittdvd organisaatiomuutos, kun yritys siirtyi osaksi suurempaa konsernia
yritysoston myotd. Tutkimuksen havainnot, analyysi ja kehitysehdotukset pohjautuvat
kohdeyrityksen senhetkiseen toimintaympdristdon ja organisaatiorakenteeseen ennen
omistajavaihdosta. Yritysoston jidlkeen esimerkiksi prosessin ohjaus, jdrjestelmit tai
padtoksentekorakenteet  voivat muuttua, mikd saattaa  vaikuttaa  esitettyjen
kehitystoimenpiteiden ja tydkalun soveltuvuuteen uudessa organisaatiossa. Téstd syystd
kehitysehdotusten ja tydkalun kédytdnnon soveltaminen voi vaatia uudelleen tarkastelua

uudessa konsernikontekstissa.

7.4 Jatkotutkimusmahdollisuudet

Tutkimus on luonut perustan hinnoitteluprosessin kehittdmiselle kohdeyrityksessd seké
tuonut konkreettisia kehitysehdotuksia prosessin hallittavuuden parantamiseksi. Téassd
tutkimuksessa esitetty prosessikuvaus antaa kokonaiskuvan hinnoittelun kulusta, mutta
jatkossa olisi hyodyllistd analysoida tarkemmin osaprosesseja, eri vaiheiden sisdistid

paétoksenteon kriteereitd sekd roolien ja vastuiden jakautumista. Myos laskentatydkalun
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kayttoonottoa ja sen vaikutuksia prosessiin olisi syytd tutkia systemaattisesti. Tutkimus loi
perustan tyOkalun jatkokehitykselle, mutta sen todellinen vaikutus hinnoittelun
lapindkyvyyteen ja kannattavuuteen selvidd vasta kayttoonoton kautta. Jatkossa voitaisiin
esimerkiksi arvioida tydkalun kéytettdvyyttd eri yksikoissd, sen tukea padtoksenteolle sekd
sen vaikutuksia hinnoittelun laatuun. Kéytidntoon pilotointi ja kiyttdjadkokemuksen analyysi
voisivat toimia erillisen tapaustutkimuksen kohteena. Myos hinnoittelun kypsyysmallin
jatkokehitys voi toimia jatkotutkimusmahdollisuutena. Erityisesti kypsyysmallin eri tasojen

tarkempi méérittely ja yrityksen arviointi nykyiselld kypsyystasolla suhteessa tavoitetasoon.

Aiempi tutkimus on painottunut pitkdlti hinnoittelun strategiseen tasoon, kun taas
operatiiviset kdytdnnot palveluliiketoiminnassa ovat jddneet vdhemmaille huomiolle.
Jatkossa olisi hyvd tutkia tarkemmin, millaisia ratkaisuja organisaatiot hyddyntivit
hinnoittelun operatiivisten haasteiden hallitsemiseksi. Jatkotutkimusmahdollisuutena
voidaan pitdd myos laskentatydkalujen roolia osana hinnoitteluprosessia. Monissa
tutkimuksissa on tunnistettu laskentatyokalujen tarpeellisuus, mutta niitd on tutkittu
tyypillisesti osana ERP- tai talousjérjestelmid. Erityisesti kevyiden, Excel-pohjaisten tai
manuaalisesti hallittavien tyokalujen vaikutusta hinnoitteluprosessin ldpindkyvyyteen ja

tiedon dokumentointiin olisi syyté tarkastella tarkemmin.
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Liite 1. Haastattelurunko

Tausta

1.
2.

Mika on roolisi ja kuinka pitkdan olet tyoskennellyt yrityksessd?
Mill4 tavalla olet mukana hinnoitteluprosessissa?

Hinnoitteluprosessin nykytila ja rakenne

AN

~

Miten hinnoittelu toteutetaan omasta mielestisi?

Mité vaiheita yrityksen hinnoitteluprosessissa on?

Millaisia tyokaluja ja dokumentaatioita kdytét hinnoitteluprosessin aikana?

Milloin hintatarjous on valmis asiakkaalle, ja miten varmistetaan, ettd se on sekd
kannattava ettd kilpailukykyinen?

Osaatko sanoa, mitd hinnoittelumenetelmaa yrityksessa kdytetdan?

Mitka asiat toimivat hinnoitteluprosessissa?

Hinnoittelun eroavaisuudet liiketoiminta-alueilla

9.

10.

Miten hinnoittelu eroaa sisélogistiikassa ja 3PL-palveluissa? Vai eroavatko ne?
Millaisia tekijoitd hinnoittelussa painotetaan eri liiketoiminta-alueilla?

Hinnoitteluprosessin ongelmat ja haasteet

11.
12.
13.

14.
15.

Mitkd ovat nykyisen hinnoitteluprosessin suurimmat haasteet?

Millaisia virheitd tai epdselvyyksid hinnoitteluprosessissa esiintyy?

Miten asiakaskohtaiset sopimushinnastot vaikuttavat hinnoitteluun ja sopimusten
hallintaan?

Miten hinnoittelun ongelmat vaikuttavat tyohdsi ja yrityksen toimintaan?

Kuinka toimiva nykyinen hinnoitteluprosessi on asteikolla 1-5? Miksi?

Kehitysideat hinnoitteluprosessille

16.
17.

Miten kehittéisit hinnoitteluprosessia lyhyellé aikavalill4?
Miten kehittéisit hinnoitteluprosessia pitkalld aikavalilla?

Raportointi ja laskentatyokalu

18.
19.
20.

21.
22.
23.
24.

Millaisia raportointitarpeita hinnoitteluun liittyy?

Miti tietoja kdytdt hinnoittelussa? Misté ne tulevat?

Millaisia 14htotietoja asiakkaalta tarvitaan ennen tarjouksen hinnoittelua, ja miten
niiden laatu varmistetaan?

Mitka ovat suurimmat haasteet nykyisten tyokalujen kaytossa?

Miten laskentaty6kalu voisi helpottaa pdatoksentekoa hinnoittelussa?

Millaisia ominaisuuksia toivoisit uudelta laskentatydkalulta?

Mitd tietoja laskentatyOkaluun pitdisi siséllyttdd, jotta se tukisi hinnoittelua
paremmin?
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Liite 2. Kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi
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—— indikalivisen hinnan
esiltely

|

| Ratkaisushdoluksen ja Hywaksylainka

| *  indikativisen hinnan ratkaisuehdolus?

| esittely I

| : Kylla

| i

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| Ratkalsuehdoluksen ja | »! Tarjouksen antaminen
+ indikativisen hinnan |

| asittely |

| |

| t

| |

| |

| |

| |

| |

| |

| |

|

4(4)



	1  Johdanto
	1.1  Tutkimuksen tausta
	1.2  Tutkimuksen tavoite, tutkimuskysymykset ja rajaukset
	1.3  Tutkimusmenetelmät
	1.4  Tutkimuksen rakenne

	2  Hinnoitteluprosessi
	2.1  Palvelujen erityispiirteet
	2.2  Hinnoitteluprosessin vaiheet ja periaatteet
	2.3  Hinnoittelustrategia
	2.4   Hinnoittelumenetelmät
	2.5  Hinnoittelukyvykkyys
	2.6  Tietojen keräämisen merkitys hinnoitteluprosessissa
	2.7  Hinnoitteluprosessin kehittäminen
	2.8  Teoreettinen viitekehys

	3  Metodologia
	3.1  Tutkimusstrategia
	3.2  Aineiston keruu
	3.3  Aineistoin analyysi

	4  Nykyinen hinnoitteluprosessi
	4.1  Prosessin kuvaus
	4.2  Haasteet ja kehitystarpeet

	5  Prosessin kehityssuunnitelma
	5.1  Lyhyen aikavälin kehitystoimenpiteet
	5.1.1  Hinnoittelustrategian, prosessivaiheiden ja vastuiden selkeyttäminen
	5.1.2  Hinnoitteluun liittyvän tiedon keskittäminen yhteiseen tietovarastoon
	5.1.3  Hinnoittelutyökalujen ja -lomakkeiden kehittäminen
	5.1.4  Viestinnän ja tiedonkulun vahvistaminen organisaation sisällä

	5.2  Pitkän aikavälin kehitystoimenpiteet
	5.2.1  Hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta ja analysointi
	5.2.2  Hinnoitteluprosessin automaatio ja digitaalisten ratkaisujen hyödyntäminen

	5.3  Seuranta ja arviointi

	6  Laskentatyökalu hinnoittelun tueksi
	6.1  Työkalun tavoitteet ja vaatimukset
	6.2  Tietojen ja muuttujien määrittely
	6.3  Työkalun rakenne ja esittely
	6.4  Työkalun suhteuttaminen tavoitteisiin ja haasteisiin
	6.5  Implementointi ja koulutus

	7  Johtopäätökset
	7.1  Tutkimuksen keskeiset tulokset
	7.2  Tutkimuksen kontribuutio ja käytännön sovellettavuus
	7.3  Tutkimuksen luotettavuus
	7.4  Jatkotutkimusmahdollisuudet

	Lähteet

