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Pricing represents one of the most important strategic tools for companies, as it affects 
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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 
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their pricing capabilities.



 

KIITOKSET 

 

Tämän diplomityön myötä opintoni LUT-yliopistossa tulevat päätökseen. Ensimmäiseksi 

haluan kiittää ystäviäni ja opiskelukavereitani siitä, että teitte näistä vuosista 

unohtumattoman kokemuksen. Kiitos yhteisistä hetkistä niin ryhmätöiden parissa kuin 

pitkistä illoista kiltahuoneella. 

Diplomityön osalta haluan kiittää kohdeyritystä sekä haastatteluihin osallistuneita 

henkilöitä, joiden panos oli korvaamaton tutkimuksen toteuttamisen kannalta. Kiitos 

diplomityöni ohjaajalle Anssille asiantuntevasta ohjauksesta, mahdollisuudesta haastaa 

itseäni sekä jatkuvasta tuesta koko prosessin ajan.  Kiitos myös Timolle työni ohjaamisesta 

ja työn akateemisen näkökulman vahvistamisesta. 

Lopuksi haluan esittää kiitokseni läheisilleni heidän tuestaan ja kannustuksestaan koko 

tämän työn ajan. Kiitos Turun Maijalle hänen jatkuvasta kiinnostuksestaan ja 

kannustuksestaan opintojeni aikana. Lisäksi haluan kiittää Teemua hänen 

kärsivällisyydestään sekä rohkaisusta ja tuesta, jotka ovat auttaneet eteenpäin. 

 

 

 

 

 

 

Espoossa 21.8.2025 

Asta Lehtovaara



6 

Sisällysluettelo 

 

Tiivistelmä 

Abstract 

Kiitokset 

1 Johdanto ........................................................................................................................ 10 

1.1 Tutkimuksen tausta .............................................................................................. 10 

1.2 Tutkimuksen tavoite, tutkimuskysymykset ja rajaukset ...................................... 11 

1.3 Tutkimusmenetelmät ........................................................................................... 12 

1.4 Tutkimuksen rakenne ........................................................................................... 13 

2 Hinnoitteluprosessi ....................................................................................................... 15 

2.1 Palvelujen erityispiirteet ...................................................................................... 15 

2.2 Hinnoitteluprosessin vaiheet ja periaatteet .......................................................... 18 

2.3 Hinnoittelustrategia .............................................................................................. 20 

2.4 Hinnoittelumenetelmät......................................................................................... 22 

2.5 Hinnoittelukyvykkyys .......................................................................................... 25 

2.6 Tietojen keräämisen merkitys hinnoitteluprosessissa .......................................... 28 

2.7 Hinnoitteluprosessin kehittäminen ...................................................................... 32 

2.8 Teoreettinen viitekehys ........................................................................................ 35 

3 Metodologia .................................................................................................................. 38 

3.1 Tutkimusstrategia................................................................................................. 38 

3.2 Aineiston keruu .................................................................................................... 41 

3.3 Aineistoin analyysi .............................................................................................. 43 

4 Nykyinen hinnoitteluprosessi ....................................................................................... 45 

4.1 Prosessin kuvaus .................................................................................................. 45 

4.2 Haasteet ja kehitystarpeet .................................................................................... 47 

5 Prosessin kehityssuunnitelma ....................................................................................... 55 

5.1 Lyhyen aikavälin kehitystoimenpiteet ................................................................. 55 

5.1.1 Hinnoittelustrategian, prosessivaiheiden ja vastuiden selkeyttäminen ............ 56 

5.1.2 Hinnoitteluun liittyvän tiedon keskittäminen yhteiseen tietovarastoon ........... 58 

5.1.3 Hinnoittelutyökalujen ja -lomakkeiden kehittäminen ...................................... 59 

5.1.4 Viestinnän ja tiedonkulun vahvistaminen organisaation sisällä ...................... 61 

5.2 Pitkän aikavälin kehitystoimenpiteet ................................................................... 62 



7 

5.2.1 Hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta ja analysointi ....................................... 63 

5.2.2 Hinnoitteluprosessin automaatio ja digitaalisten ratkaisujen hyödyntäminen . 65 

5.3 Seuranta ja arviointi ............................................................................................. 67 

6 Laskentatyökalu hinnoittelun tueksi ............................................................................. 70 

6.1 Työkalun tavoitteet ja vaatimukset ...................................................................... 70 

6.2 Tietojen ja muuttujien määrittely ......................................................................... 74 

6.3 Työkalun rakenne ja esittely ................................................................................ 75 

6.4 Työkalun suhteuttaminen tavoitteisiin ja haasteisiin ........................................... 81 

6.5 Implementointi ja koulutus .................................................................................. 83 

7 Johtopäätökset .............................................................................................................. 85 

7.1 Tutkimuksen keskeiset tulokset ........................................................................... 85 

7.2 Tutkimuksen kontribuutio ja käytännön sovellettavuus ...................................... 89 

7.3 Tutkimuksen luotettavuus .................................................................................... 90 

7.4 Jatkotutkimusmahdollisuudet .............................................................................. 91 

Lähteet ................................................................................................................................. 93 

 

Liitteet 

Liite 1. Haastattelurunko 

Liite 2. Kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi  



8 

Kuvaluettelo 

Kuva 1. Tutkimuksen rakenne 

Kuva 2. Kirjallisuudessa esitetyt hinnoitteluprosessimallit (Kotler & Keller 2016, 489; 

Hwang et al. 2011; Shipley & Jobber 2001) 

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

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

Kuva 5. Hinnoittelutiedon merkitysmalli (mukaillen Schmutz 2022) 

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

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

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

Kuva 9. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys 

Kuva 10. Konstruktiivinen tutkimusprosessi (mukaillen Kasanen et al. 1991; Ojasalo et al. 

2015, 67) 

Kuva 11. Haastattelumateriaalin teemat 

Kuva 12. Hinnoittelun haasteet ja kehitystarpeet 

Kuva 13. Lyhyen aikavälin kehitysehdotukset prosessin kypsyysmallissa 

Kuva 14. Pitkän aikavälin kehitysehdotukset prosessin kypsyysmallissa 

Kuva 15. Hinnoittelutyökalun toimintalogiikka 

Kuva 16. Hinnoittelutyökalun Etusivu-välilehti 

Kuva 17. Hinnoittelutyökalun Ohjeistus-välilehti 

Kuva 18. Hinnoittelutyökalun Esitiedot asiakkaalta -välilehti 

Kuva 19. Hinnoittelutyökalun Kustannukset-välilehti 

Kuva 20. Hinnoittelutyökalun Lavapaikan hinta -välilehti 

Kuva 21. Hinnoittelutyökalun Transaktiot-välilehti 

Kuva 22. Hinnoittelutyökalun Transaktiokohtaiset kustannusennusteet -välilehti 

Kuva 23. Hinnoittelutyökalun Tarjous-välilehti 

Kuva 24. Hinnoittelutyökalun Tulosennuste-välilehti 

Kuva 25. Hinnoittelutyökalun Yhteenveto-välilehti 

 

 

 

 

 



9 

Taulukkoluettelo 

Taulukko 1. Palvelujen erityispiirteet (Zeithaml et al. 1985; Wilson et al. 2016; Indounas 

2009) 

Taulukko 2. Haastateltavat ja haastattelutilanteen tiedot 

Taulukko 3. Kehitystoimenpiteiden yhteenveto 

Taulukko 4. Hinnoittelutyökalun tavoitteet 

Taulukko 5. Hinnoittelutyökalun vaatimukset 

  



10 

1  Johdanto 

Johdannossa käsitellään tämän tutkimuksen tausta. Luvussa määritellään tutkimuksen 

tavoitteet, tutkimuskysymykset sekä työn rajaukset. Lisäksi luvussa kuvataan käytetyt 

tutkimusmenetelmät ja käydään läpi työn rakenne tutkimuksen kokonaisuuden 

hahmottamiseksi. Johdannon avulla muodostuu ymmärrys tutkimuksen tarkoituksesta, 

lähtökohdista ja toteutustavasta. 

1.1  Tutkimuksen tausta 

Hinnoittelu on yritysten yksi merkittävimmistä strategisista ohjauskeinoista, sillä se 

vaikuttaa suoraan kannattavuuteen, kilpailukykyyn ja asiakassuhteisiin (Tahat 2023). 

Hinnoittelu ei ole pelkästään taloudellinen päätös, vaan se on myös keino vaikuttaa yrityksen 

asemaan markkinoilla, ohjata asiakaskäyttäytymistä sekä varmistaa pitkän aikavälin 

kannattavuus. Lancioni (2005) korostaa, että hinnoittelupäätökset ovat 

liiketoimintasuunnitelman ytimessä ja vaikuttavat suoraan kaikkiin osa-alueisiin. 

Nykypäivänä digitalisaatio on muuttanut hinnoittelun luonnetta ja tuonut siihen uusia 

mahdollisuuksia. Kehittyneet analytiikkatyökalut, asiakasdatan reaaliaikainen 

hyödyntäminen ja hinnoittelualgoritmien automatisointi mahdollistavat tarkemman ja 

joustavamman hintojen optimoinnin muuttuvassa markkinatilanteessa. Bertini ja 

Koenigsberg (2014) korostavat, että teknologian avulla voidaan esimerkiksi toteuttaa 

personoitua hinnoittelua, jossa hinta mukautuu asiakkaan ostohistorian, käyttäytymisen tai 

markkinatilanteen mukaan. Lancioni (2005) puolestaan huomauttaa, että digitalisaation 

tarjoama läpinäkyvyys ja nopeus voivat parantaa hinnoittelun reagointikykyä. Toisaalta 

hinnoittelun digitalisaatio lisää painetta yritykselle, sillä asiakkailla on entistä paremmat 

mahdollisuudet vertailla hintoja ja vaatia perusteluita hinnalle (Lancioni 2005). Näin ollen 

nykypäivänä hinnoittelu edellyttää sekä perinteisten liiketoimintaperiaatteiden että 

teknologian mahdollisuuksien yhdistämistä. 

Hinnoittelua koskevassa tutkimuksessa on kuitenkin havaittavissa selkeitä rajoitteita tai 

painotuksia. Hinnoittelua tarkastellaan usein liian kapeasta näkökulmasta. Huomio 
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kiinnittyy siihen, kuinka paljon veloitetaan, sen sijaan että keskityttäisiin siihen, miten 

hinnoittelu tulisi toteuttaa (Bertin & Koenigsberg 2014). Iyer, Hong Xiao, Sharma ja 

Nicholson (2015) huomauttavat, että B2B hinnoittelun tutkimuksen tulisi siirtyä ohjeellisista 

viitekehyksistä kohti tutkimusta, jossa selvitetään, miten hinnat todellisuudessa asetetaan 

käytännön työssä. Hinnoitteluprosessi jää näin irralliseksi muista liiketoimintaprosesseista, 

vaikka sen tulisi olla kiinteä osa yrityksen strategista suunnittelua ja operatiivista johtamista. 

Huolellisesti suunniteltu ja toteutettu hinnoittelu voi muodostua merkittäväksi 

kilpailueduksi. Toisaalta reaktiivisesti tehtyinä hinnoittelupäätökset voivat heikentää 

yrityksen kannattavuutta ja markkina-asemaa.  

Tarve hinnoitteluprosessin kehittämiselle korostuu erityisesti tämän tutkimuksen 

kohdeyrityksessä, jossa nykyiset hinnoittelukäytännöt ovat hajaantuneet ja vaihtelevat eri 

toimipisteiden ja yksiköiden välillä. Tämä hajanaisuus tuo haasteita hinnoitteluprosessin 

johdonmukaisuuteen ja tehokkuuteen. Tutkimuksen kohdeyritys on suomalainen logistiikka-

alan toimija, joka tarjoaa räätälöityjä palveluratkaisuja yritysasiakkailleen. 

Asiakaskohtaisesti räätälöidyt hinnastot aiheuttavat kuitenkin ongelmia niin sopimusten 

hallinnassa kuin niiden tulkinnassa. Tämä on johtanut epäselvyyksiin ja virheisiin 

esimerkiksi laskutuksessa ja raportoinnissa. Kohdeyritys on tunnistanut, että keskitetyn 

hinnoittelutyökalun puuttuminen vaikeuttaa hinnoittelun johdonmukaista hallintaa, mikä 

puolestaan hankaloittaa liiketoiminnan suunnittelua ja kannattavuuden seurantaa. Näiden 

tunnistettujen haasteiden vuoksi on tullut tarpeelliseksi kehittää hinnoitteluprosessia kohti 

selkeämpää, yhtenäisempää ja paremmin hallittavaa mallia. 

1.2  Tutkimuksen tavoite, tutkimuskysymykset ja rajaukset 

Tutkimuksen tavoitteena on kehittää kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia tukeva 

laskentatyökalu, jonka toteuttaminen perustuu prosessin nykytilan mallinnukseen, sen 

haasteiden tunnistamiseen sekä kehitysehdotusten määrittelyyn. Laskentatyökalun avulla 

pyritään parantamaan hinnoittelun johdonmukaisuutta, hallittavuutta ja läpinäkyvyyttä sekä 

tukemaan päätöksentekoa operatiivisella ja strategisella tasolla. Tutkimuksen tavoitetta 

tukevat kolme tutkimuskysymystä, jotka ohjaavat tutkimuksen työn kulkua ja joiden 

pohjalta tulokset ja johtopäätökset muodostetaan: 
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- Millainen on logistiikkapalveluyrityksen hinnoitteluprosessi ja mitä haasteita siihen 

liittyy? 

- Miten prosessia voidaan kehittää tukemaan hinnoittelun johdonmukaisuutta ja 

hallittavuutta? 

- Millaisia vaatimuksia laskentatyökalulle asetetaan, jotta se tukee 

hinnoitteluprosessia? 

Tutkimuksen kohteena on suomalainen logistiikkapalveluyritys, jonka toiminta jakautuu 

kolmeen liiketoiminta-alueeseen. Hallittavuuden ja analyysin mahdollistamiseksi tutkimus 

keskittyy kahteen näistä, sisälogistiikkaan ja kolmasosapuolilogistiikkaan (3PL), jättäen 

puupakkausliiketoiminnan tarkastelun ulkopuolelle. Rajauksen myötä tutkimus keskittyy 

palvelujen hinnoitteluun ja tarkastelee hinnoitteluprosessia yrityksen sisäisestä 

näkökulmasta. Asiakkaan roolia sivutaan prosessin kontekstissa, mutta varsinainen 

asiakasnäkökulma rajataan tutkimuksen ulkopuolelle. Samalla tutkimus on rajattu 

koskemaan yritysten välistä liiketoimintaa (business-to-business, B2B), mikä vastaa 

kohdeyrityksen liiketoimintamallia. 

Tutkimuksen tarkoituksena ei ole laatia yksityiskohtaista käyttöönotto- tai 

implementointisuunnitelmaa. Laskentatyökalu toteutetaan suunnittelu- ja 

prototyyppivaiheeseen asti, mutta sen laajempi käyttöönotto ja jatkokehitys jäävät tämän 

tutkimuksen ulkopuolelle mahdollistaen kohdeyrityksen oman tahdin mukaisen 

implementoinnin. 

1.3  Tutkimusmenetelmät 

Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena ja sen lähestymistapana käytetään 

konstruktiivista tutkimusotetta, jota täydennetään tapaustutkimuksen piirteillä. 

Konstruktiivisessa tutkimuksessa pyritään ratkaisemaan käytännön ongelma kehittämällä 

siihen toimiva ratkaisu eli artefakti. Tässä tutkimuksessa artefaktilla tarkoitetaan 

kehitettävää työkalua, jolla pyritään tukemaan kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia. 

Tutkimuksen teoreettisen taustan ymmärtämiseksi, tutkimus alkaa kirjallisuuskatsauksella. 
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Kirjallisuuskatsauksen tavoitteena on luoda kokonaiskuva tutkittavasta aiheesta (Vilkka 

2023).  Tämän tutkimuksen kirjallisuuskatsauksen tarkoituksena on luoda ymmärrys 

palvelujen hinnoittelun erityispiirteistä, hinnoitteluprosesseista sekä niiden kehittämisestä. 

Kirjallisuuskatsauksen hakusanat keskittyivät näihin aihealueisiin, ja niitä käytettiin sekä 

suomeksi että englanniksi. Tietojen hankkimiseen käytettiin pääasiassa LUT-tiedekirjasto 

Primo, Google Scholar, Scopus, IEEE Xplore sekä SpringerLink tietokantoja. 

Tutkimuksessa hyödynnettiin ChatGPT-3.5:tä sekä Microsoft Copilotia artikkeleiden 

etsimiseen ja tiivistämiseen sekä tekstin kieli- ja kirjoitusasun parantamiseen LUT-

yliopiston tekoälytyökalujen käyttöä koskevien käytäntöjen mukaisesti (LUT 2023). 

Tutkimusmenetelmää ja metodologiaa avataan yksityiskohtaisemmin luvussa kolme. 

Tavoitteena on perustella valittujen menetelmien soveltuvuutta tutkimusongelman 

ratkaisemiseen. Samassa luvussa kuvataan myös empiirisen analyysin aineiston keruu- ja 

analyysimenetelmät.  

1.4  Tutkimuksen rakenne 

Tutkimus koostuu seitsemästä luvusta. Tutkimuksen rakenne on esitettynä Kuvassa 1 

lähtötiedot-tulokset kuviona. Ensimmäinen luku on johdanto, jossa tuodaan esille 

tutkimuksen tausta, tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajoitteet. Toisessa luvussa 

perehdytään hinnoitteluun kirjallisuuskatsauksen kautta ja luodaan tutkimuksen teoreettinen 

viitekehys. Kolmannessa luvussa keskitytään työn metodologiaan. Siinä määritellään työn 

tutkimusstrategia, aineiston keruumenetelmät sekä avataan, miten aineiston analyysi 

toteutettiin. Neljännessä luvussa kuvataan kohdeyrityksen nykyinen hinnoitteluprosessi ja 

tunnistetut haasteet haastatteluiden ja analyysin pohjalta. Viidennessä luvussa esitetään 

hinnoitteluprosessin kehitysehdotukset, jotka on luotu nykytilanteen ja haasteiden analyysin 

perusteella. Kuudennessa luvussa määritetään kehitettävälle laskentatyökalulle tavoitteet ja 

vaatimukset sekä esitetään kehitetyn laskentatyökalun rakenne. Luvussa tarkastellaan myös, 

miten kehitetty työkalu vastaa sille asetettuihin tavoitteisiin ja vaatimuksiin. Lopuksi luvussa 

seitsemän vastataan tutkimuskysymyksiin sekä esitetään tutkimustulokset, tutkimuksen 

käytännön 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 sekä asiakassuhteisiin (Tahat 2023). Hinnoittelu ei 

kuitenkaan ole erillinen toiminto, vaan se on tiiviisti sidoksissa esimerkiksi yrityksen 

kustannusrakenteeseen, markkinatilanteeseen ja asiakasarvon määrittämiseen. Tässä luvussa 

tarkastellaan hinnoitteluun liittyvää kirjallisuutta ja keskeisiä käsitteitä, kuten 

hinnoitteluprosessin vaiheita sekä erilaisia hinnoittelumenetelmiä. Lisäksi käsitellään 

palvelujen erityispiirteitä hinnoittelun kannalta sekä tarkastellaan hinnoittelukyvykkyyksiä. 

Erityistä huomiota kiinnitetään hinnoitteluprosessin kehittämismahdollisuuksiin sekä siihen, 

miten tietojen kerääminen ja analysointi tukevat hinnoittelupäätöksiä. Luvun lopuksi 

muodostetaan kirjallisuuskatsauksen pohjalta tutkimuksen teoreettinen viitekehys, joka 

toimii lähtökohtana tutkimuksen myöhemmille osioille. 

2.1  Palvelujen erityispiirteet 

Palvelujen hinnoittelu eroaa fyysisten tuotteiden hinnoittelusta, johtuen palvelujen 

ominaisuuksista. Palvelujen hinnoittelu edellyttää ymmärrystä palvelujen luonteesta ja 

niiden tuottaman arvon muodostumisesta. Palveluihin liittyy piirteitä ja ominaisuuksia, jotka 

vaikuttavat siihen, millaisia hinnoitteluratkaisuja niihin sovelletaan. Palvelujen 

erityispiirteitä voidaan hahmottaa IHIP-mallin avulla, joka muodostuu englannin kielen 

sanoista ja voidaan suomentaa aineettomuus, heterogeenisyys, erottamattomuus sekä 

katoavaisuus (Zeithaml, Parasuraman & Berry 1985; Wilson, Zeithaml, Bitner & Gremler 

2016, 17). Avlonitis ja Indounas (2005) korostavatkin juuri näiden tekijöiden huomioimista 

hinnoittelussa. Taulukossa 1 on kuvattuna palvelujen ominaisuuksia ja niiden eroavaisuuksia 

verrattuna fyysisiin tuotteisiin IHIP-mallin mukaisesti. Taulukossa on lisäksi esitetty 

hinnoittelullinen näkökulma kunkin ominaisuuden osalta. Näkökulma havainnollistaa, miten 

palvelun luonne vaikuttaa hinnoitteluun.  
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Taulukko 1. Palvelujen erityispiirteet (Zeithaml et al. 1985; Wilson et al. 2016; Indounas 2009) 

 

Palvelujen ominaispiirteet asettavat haasteita palvelujen hinnoittelulle. Aineettomuuden 

takia voi olla vaikeaa arvioida palvelun laatua ja arvoa, mikä toisaalta korostaa hinnan 

merkitystä laatutekijänä (Wilson et al. 2016, 383). Havaintoa tukee myös Indounaksen 

(2009) tutkimus, jonka mukaan palvelujen kontekstissa hinta toimii usein laadun 

indikaattorina ostajien mielessä. B2B-kontekstissa aineettomuuden ominaisuus korostuu, 

sillä ostot ovat tyypillisesti suuria investointeja, joiden hinnoittelu edellyttää syvempää 

ymmärrystä ja monimutkaista päätöksentekoa (Alavi, Habel, Schwenke & Schmitz 2020).  

Heterogeenisyys puolestaan tarkoittaa sitä, että palvelu ja palvelun laatu riippuu yrityksen ja 

asiakkaan toimista ja voi vaihdella eri asiakkaiden tai tilanteiden välillä (Wilson et al. 2016, 

17). Palveluyritykset soveltavatkin usein joustavaa hinnoittelua, joka ottaa huomioon 

palvelun laadun ja sisällön vaihtelun (Indounas 2009). Yritysten välisessä liiketoiminnassa 

heterogeenisyys tulee esiin usein räätälöintitarpeena, koska B2B-palvelut ovat harvoin 

standardoituja. Heterogeenisyys korostaa myös kustannusten läpinäkyvyyden lisäämistä, 

sillä asiakas haluaa ymmärtää, mistä hinta muodostuu (Alavi et al. 2020). Räätälöinti 

toisaalta asettaa haasteita hinnoittelun skaalautuvuudelle ja vertailtavuudelle.  

Erottamattomuus eli tuotannon ja kulutuksen samanaikaisuus on myös yksi keskeinen 

palvelujen ominaispiirre. Palvelua ei voida erottaa sen tarjoajasta, ja usein myös asiakas 

osallistuu aktiivisesti palvelun tuottamiseen (Wilson et al. 2016, 19). Tämä tekee 

vuorovaikutuksen laadusta keskeisen osan palvelun arvoa ja siten myös sen hinnoittelua. 

B2B-ympäristössä tämä korostuu yhä enemmän, kun palvelu kytkeytyy osaksi asiakkaan 
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omaa liiketoimintaprosessia. Tällöin ennakoitavuus, luotettavuus ja tehokkuus voivat 

muodostaa merkittävän lisäarvon, josta asiakas on valmis maksamaan. (Taghizadeh, 

Rahman & Marimuthu 2022; Gronroos 2011) 

Katoavaisuuden eli varastoimattomuuden takia palvelujen hinnoittelussa korostuu riski 

käyttämättömästä kapasiteetista (Lovelock & Gummesson 2004). Hinnoittelussa korostuvat 

kysyntää tasaavat strategiat, joilla pyritään optimoimaan kapasiteetin käyttöä eri 

ajankohtina. Hinnoittelu auttaa hallitsemaan taloudellista riskiä, joka liittyy kysynnän 

vaihteluun. B2B-suhteissa kapasiteettivarauksilla on myös strateginen merkitys. Kun 

palveluntarjoaja sitoutuu varaamaan tietyn kapasiteetin asiakkaalle, hän sulkee samalla pois 

mahdollisuuden palvella muita asiakkaita. Sitoumus sisältää vaihtoehtoiskustannukset, joka 

tulee huomioida palvelun hinnoittelussa. (Fitzsimmons & Fitzsimmons 2011) Katoavaisuus 

näkyy B2B-liiketoiminnassa minimiostovelvoitteina sekä pitkinä sopimusaikoina, jotka ovat 

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

IHIP-mallia on myös kritisoitu siitä, että riittääkö se yksinään kuvaamaan palvelujen 

monimuotoisuutta. Lovelock ja Gummesson (2004) toteavat, että on liian vähän tutkimusta, 

jotta voitaisiin todeta tuotteiden ja palvelujen eroavan toisistaan IHIP-mallin näkökulmasta. 

On myös huomioitava, että palvelut eroavat merkittävästi myös toisistaan, joten IHIP-mallin 

väitteitä ei voida yleistää kaikkiin palveluihin. Vargo ja Lusch (2004) haastavat perinteisen 

näkökulman palveluista tuotteiden vastakohtana ja esittävätkin, että kaikki liiketoiminta on 

pohjimmiltaan palveluliiketoimintaa, jossa vaihdetaan osaamista ja tietoa. Palvelulogiikan 

näkökulmasta hinta ei enää ole vain korvaus tuotteesta tai palvelusta, vaan se on 

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

Näkemykseen liittyy myös digitalisaation ja palvelullistamisen vaikutukset, jotka ovat 

muokanneet perinteistä käsitystä palvelujen erityspiireistä. Digitalisaatio mahdollistaa 

aineettoman palvelun konkretisoimisen esimerkiksi datan ja käyttöliittymien kautta, jolloin 

palvelujen hyötyjä voidaan arvottaa konkreettisemmin (Romero, Gaiardelli, Pezzotta & 

Cavalieri 2019). Digitalisaation takia myös erottamattomuuden käsite on laajentunut, sillä 

digitaaliset rajapinnat mahdollistavat palvelun kuluttamisen ilman perinteistä 

vuorovaikutusta. Toisaalta tämä on johtanut siihen, että automaattiset ja ihmisen tuottamat 

palvelukomponentit hinnoitellaan erikseen, mutta yhdistetään palvelukokonaisuudeksi 

(Baines, Ziaee Bigdeli, Bustinza, Shi, Baldwin & Ridgway 2017; Kowalkowski, Gebauer & 
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Olivia 2017). Myös katoavaisuuden vaikutuksia voidaan optimoida digitaalisilla ratkaisuilla 

(Moeller 2010), jotka mahdollistavat esimerkiksi kysyntäennusteen tekemisen tai resurssien 

tehokkaamman kohdentamisen. Näin ollen digitalisaatio ei siis poista palvelujen 

erityispiirteitä, vaan muuttaa tapaa, jolla ne ilmenevät ja kuinka niitä voidaan hallita sekä 

hyödyntää hinnoittelussa. 

2.2  Hinnoitteluprosessin vaiheet ja periaatteet 

Tehokas hinnoittelu ei perustu pelkästään yksittäisiin päätöksiin, vaan se on jatkuva prosessi, 

jossa huomioidaan markkinatilanne, asiakasarvo ja yrityksen liiketoimintatavoitteet. 

Lancinio (2005) korostaa, että hinnoittelulle ei voida laatia täysin erillistä suunnitelmaa, sillä 

se on vahvasti sidoksissa liiketoiminnan muihin osa-alueisiin esimerkiksi myyntiin ja 

markkinointiin. Järjestelmällinen hinnoitteluprosessi auttaa yritystä määrittelemään hinnat, 

jotka tukevat yrityksen liiketoimintatavoitteita ja mahdollistavat kilpailukyvyn säilyttämisen 

markkinoilla. Vaikka monet tutkimukset ovat samaa mieltä hinnoitteluprosessin vaiheista, 

niiden suoritusjärjestyksestä esiintyy erimielisyyksiä. Tutkimuksissa on esitetty ideaalisia 

hinnoitteluprosesseja (Kotler & Keller 2016, 489; Hwang, Tsai, Yu & Chang, 2011; Shipley 

& Jobber 2001), ja ne jakautuvat tyypillisesti neljään vaiheeseen: strateginen vaihe, 

analysointivaihe, hinnoittelupäätösvaihe sekä seurantavaihe (Schmutz 2022).  

Kuvassa 2 on esitettynä kolmen eri lähestymistavan sijoittumista yhteiseen nelivaiheiseen 

kehykseen. Kotler ja Keller (2016, 489) sekä Shipley ja Jobber (2001) korostavat 

hinnoitteluprosessin alkuvaiheessa hinnoittelun tavoitteiden ja strategisen roolin 

määrittämistä, joka liittää prosessin yrityksen laajempaan liiketoimintastrategiaan. Hwang 

et al. (2011) hinnoitteluprosessissa painopiste on enemmän operatiivisessa toteutuksessa ja 

he yhdistävät strategiseen valmisteluun jo konkreettisen hinnoitteluohjelman määrittämisen. 
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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 eriteltynä tiedonkeruu ja hinnoitteluanalyysin 

vaihe. Kysynnän arviointi, kustannuslaskenta ja kilpailija-analyysi muodostavat 

järjestelmällisen ohjeistuksen analyysille. Shipleyn ja Jobberin (2001) malli tiivistää 

tiedonkeruu vaiheen yhteen kokonaisuuteen. Hwang et al. (2011) puolestaan esittävät 

kolmeen päävaiheeseen perustuvan hinnoitteluprosessin. Mallissa tiedonkeruu on 

vahvemmin osana toteutusvaihetta, jossa tiedonkeruu ja asiakasrajapinnan toiminta, kuten 

tarjoukset ja hinnanmuutosten hyväksyntä, kulkevat rinnakkain. Hwang et al. (2001) 

painottavat hinnoittelupäätösvaiheessa myös tarjouksen muodostumista ja hintaehtoja, mikä 

tuo asiakas- ja neuvottelunäkökulman selkeämmin esille. Hwang et al. (2001) mallin 

käytännönläheisyys tekee siitä soveltuvan erityisesti tilanteisiin, joissa lopullinen hinta 

muodostuu yhdessä asiakkaan kanssa keskusteluissa. 

Merkittävin ero mallien välillä liittyy seuranta vaiheeseen. Kotlerin ja Kellerin (2016, 489) 

malli päättyy hinnan asettamiseen, eikä sisällä erillistä vaihetta, jossa hinnoittelun 

onnistumista seurattaisiin ja tuloksiin reagoitaisiin. Tämä voi tehdä mallista vähemmän 

soveltuvan muuttuviin markkina- ja kilpailutilanteisiin. Sen sijaan Shipley ja Jobber (2001) 

sisällyttävät hinnan seurannan prosessin sisäiseksi ja jatkuvaksi osaksi. Tällöin seuranta on 
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osa syklistä hinnoitteluprosessia, eikä sitä ole rajattu erilliseksi prosessin lopetusvaiheeksi. 

Hwang et al. (2011) puolestaan korostavat systemaattista analyysivaihetta, jossa hintojen 

seuranta ja analyysi kytkeytyvät osaksi jokaista prosessin vaihetta. Tämä tekee Hwang et al. 

(2011) mallista luonteeltaan iteratiivisen, sillä seurannan tulokset voivat ohjata hinnan 

muodostumista uudelleen missä tahansa prosessin vaiheessa. 

Vaikka tutkimuksissa esitetyt mallit tarjoavat teoreettisen rungon hinnoitteluprosessille, ne 

eivät useinkaan kuvasta hinnoitteluprosessin todellista kulkua. Todellisuudessa hinnoittelu 

on sidoksissa toimialakohtaisiin erityispiirteisiin sekä yrityksen sisäisiin tekijöihin (Iyer et 

al. 2015). Schmutz (2022) nostaa myös esiin tutkimuksessaan, että todelliset 

hinnoitteluprosessit ovat monimutkaisempia ja niihin sisältyy merkittäviä tiedonpuutteita. 

Puuttuvat tiedot saattavat pakottaa yritykset turvautumaan yksinkertaistettuihin 

päätöksentekomenetelmiin, jotka eivät perustu täydellisiin tai ajantasaisiin tietoihin. 

(Schmutz 2022) Hinnoittelupäätökset voivat perustua epävarmoihin oletuksiin ja 

nyrkkisääntöihin, jotka saattavat poiketa suunnitellusta hinnoittelustrategiasta (Rusetski 

2014). Tiedon puute tekee hinnoitteluprosessista dynaamisemman ja vähemmän 

ennustettavan kuin mitä teoreettiset mallit ehdottavat. Jatkuva analyysi ja reagointi 

markkinoiden muutoksiin voi olla vaikeaa ilman riittäviä tietoja. 

Hinnoitteluprosessin hallinta on monimutkainen ja dynaaminen tehtävä, jossa ei ole yhtä 

ainoaa oikeaa lähestymistapaa. Tutkimuksissa esitetyt mallit tarjoavat hyödyllisiä 

viitekehyksiä, mutta ne eivät täysin huomioi todellisten hinnoittelupäätösten epävarmuutta 

ja tiedonpuutteita. Käytännössä yritysten on yhdistettävä strateginen suunnittelu ja joustava 

päätöksenteko, jotta ne voivat sopeutua muuttuviin markkinaolosuhteisiin ja 

asiakastarpeisiin. Hinnoittelun tehokkuus ei perustu pelkästään tarkkaan määriteltyihin 

vaiheisiin, vaan jatkuvaan oppimiseen ja tiedonkeruuseen. Yritysten on tunnistettava, 

milloin systemaattinen hinnoitteluprosessi toimii ja milloin tarvitaan joustavampaa 

lähestymistapaa, jotta hinnoitteluprosessi tukee liiketoiminnan tavoitteita. 

2.3  Hinnoittelustrategia 

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

hintoja asetetaan ja hallitaan suhteessa liiketoimintatavoitteisiin (Helmold 2020, 29). 
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Hinnoittelustrategian avulla ohjataan hinnoittelupäätöksiä niin, että ne tukevat yrityksen 

pitkän aikavälin tavoitteita sekä kannattavuuden parantamista ja markkina-aseman 

vahvistamista (Tahat 2023). Hinnoittelustrategia ei siis ole vain yksittäinen päätös tai 

laskentamalli, vaan se on kokonaisuus yrityksen hinnoittelusta. Palveluliiketoiminnassa 

hinnoittelustrategian merkitys korostuu, sillä palvelujen erityispiirteet ja ominaisuudet 

tekevät hinnan määrittämisestä monimutkaista. 

Hinnoittelustrategian tulee perustua selkeästi määriteltyihin tavoitteisiin sekä ohjeisiin siitä, 

miten nämä tavoitteet saavutetaan (Noble & Gruca 1999). Strategia määrittelee myös 

päätöksenteon ohjeet eli miten hinnoittelupäätökset tehdään, millä tasolla päätösvalta on ja 

mitä mittareita hinnoittelun onnistumisen arviointiin käytetään. Strategia toimii 

ohjeistuksena, jonka pohjalta voidaan valita ja toteuttaa käytännön hinnoittelumenetelmiä. 

Se luo myös perustan henkilöstön toiminnalle, hinnoittelupolitiikan luomiselle sekä 

asiakkaalle viestittävälle arvolupaukselle. (Kienzler & Kowalkowski 2017; Nagle & Hogan 

2006, 26) Kuvassa 3 on esitettynä Naglen ja Hoganin (2006, 26) kehittämä strateginen 

hinnoittelupyramidi, joka tarjoaa viitekehyksen hinnoittelustrategian luomiselle ja 

kehittämiselle. 

 

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

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

rakentuu toisiaan tukevista tasoista. Lähestymistavan mukaan hinnan asettaminen on vain 
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huipulla näkyvä lopputulos, jota tukevat alemmat strategiset tasot. Pyramidin perusajatus on, 

että pysyvästi tehokas hinnoittelu syntyy vain, jos kaikki pyramidin alemmat tasot on 

suunniteltu ja toteutettu huolellisesti. Pyramidin alin taso on arvon luonti, jossa pyritään 

ymmärtämään ja muotoilemaan asiakkaalle tuotettava taloudellinen arvo. Arvon luonti vaihe 

sisältää tarjoaman suunnittelun ja palvelumuotoilun, segmentoinnin sekä erottautumisen 

markkinasta. Seuraavalla tasolla on hintarakenteen määrittäminen, jossa täsmennetään, 

miten hinta muodostuu eri asiakassegmenteille tai tilanteille. Vaihe sisältää esimerkiksi 

hinnoittelun porrastamisen ja lisäpalvelujen hinnoittelu. Pyramidin keskikerroksella on 

hinnan ja arvon kommunikointi, joka keskittyy siihen, miten hinta perustellaan asiakkaalle. 

Vaihe voi sisältää esimerkiksi erilaisia palvelua kuvaavia laskelmia, kilpailijavertailuja tai 

muita laskentatyökaluja, jotka auttavat asiakasta ymmärtämään hinnan taustalla olevan 

arvon. (Nagle & Hogan 2006, 26) Arvon kommunikointi asiakkaalle korostuu erityisesti 

palveluissa niiden erityispiirteiden takia (Indounas 2009).  

Hinnoittelupolitiikka puolestaan määrittelee yrityksen toimintamallit alennusten 

myöntämiseen sekä hintaneuvotteluihin. Pyramidin huipulla on hintataso eli asiakkaalle 

esitettävä hinta. Hintatasossa päätetään ja konkretisoidaan hinnoittelumenetelmä sekä 

hinnan laskentatapa. Hinnoittelumenetelmiä käsitellään seuraavassa kappaleessa. Hintataso 

on onnistunut, jos arvon luonti, hintarakenne, arvon viestintä ja hinnoittelupolitiikka tukevat 

sitä. Jos strategisen hinnoittelu pyramidin huipulle mennään ilman perustan vahvistamista, 

hintapäätöksistä tulee usein reaktiivisia. (Nagle & Hogan 2006, 26) Hinnoittelu ei siis ole 

pelkkä laskelma tai hetken päätös, vaan vaatii kokonaisvaltaisen mallin, jossa jokainen taso 

rakentuu edellisen päälle. Hinnoittelustrategian kehittämisessä oleellista on varmistaa, että 

pyramidin tasot ovat linjassa sekä keskenään että yrityksen liiketoimintastrategian kanssa.  

2.4   Hinnoittelumenetelmät 

Hinnoittelumenetelmän valinta on tärkeä päätös, joka vaatii syvällistä ymmärrystä 

esimerkiksi kustannuksista, vallitsevista markkinoista ja asiakaskäyttäytymisestä.  Monissa 

tutkimuksissa hinnoittelumenetelmät jaotellaan kolmeen ryhmään, jotka ovat 

kustannusperusteinen, kilpailuperusteinen sekä asiakasarvopohjainen hinnoittelu (Shipley & 

Jobber 2001; Indounas 2009; Hinterhuber 2008; Hinterhuber & Liozu 2012) 

Kustannusperusteinen hinnoittelu pohjautuu palvelun tuottamisen kustannuksiin, joiden 
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päälle lisätään tavoiteltu kate. Kustannusperusteisia hinnoittelumenetelmiä ovat esimerkiksi 

kustannuslisä (cost-plus), lisähinnoittelu (markup) sekä tavoitetuotto hinnoittelu. 

(Hinterhuber 2008) Kustannusperusteinen menetelmä on yksinkertainen ja helposti 

toteutettava, mutta se ei aina huomioi asiakkaan maksuhalukkuutta tai markkinatilanteen 

muutoksia. Esimerkiksi asiakas voi olla valmis maksamaan palvelusta huomattavasti 

enemmän, kuin mitä kustannukset ja kate edellyttävät (Ikäheimo, Malmi & Walden 2024, 

177). Kustannusperusteisessa hinnoittelussa palvelun hinta voi siis jäädä alle 

asiakaslähtöisen hinnoittelun tuottaman mahdollisen arvon. Ikäheimo et al. (2024, 176) 

korostavat myös, että kustannusperusteinen hinnoittelu ei takaa kannattavuutta, koska se 

perustuu ennusteisiin myyntivolyymeista. Jos toteutunut volyymi jää ennustettua 

pienemmäksi, kustannukset jakautuvat harvemmalle yksilölle, yksikkökustannukset 

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

Kilpailuperusteisessa hinnoittelussa hinnat määritellään kilpailijoiden hinnoittelun mukaan, 

mikä voi olla tehokas tapa säilyttää markkina-asema, mutta samalla se voi rajoittaa 

hinnoittelun joustavuutta ja heikentää mahdollisuuksia erottua kilpailijoista. 

Kilpailuperusteisia hinnoittelumenetelmiä ovat esimerkiksi keskimarkkinahinnoittelu, 

rinnakkaisuushinnoittelu sekä skim-hinnoittelu- (Hinterhuber 2008) Kilpailuperusteista 

hinnoittelua käytetään usein, jos palvelut eivät eroa kilpailijoiden tarjoamista palveluista 

(Ikäheimo et al. 2024, 176). Kuitenkin, jos kilpailija erottuu jollakin tavalla, kuten 

paremmilla palveluominaisuuksilla, kilpailuperusteinen hinnoittelu voi estää yritystä 

hyödyntämästä näitä eroja hinnoittelussa ja maksimoimasta asiakasarvoa. Shippley ja Jobber 

(2001) nostavat esiin myös muita kilpailuperusteisen hinnoittelun haasteista. Yksi 

merkittävä haaste on se, ettei kilpailijoiden hinnoista voida olla täysin varmoja. Lisäksi 

kilpailuperusteinen menetelmä ei ota huomioon yrityksen omia kustannuksia ja 

kustannuseroja kilpailijoihin verrattuna, mikä voi pahimmillaan johtaa hinnoitteluun alle 

kustannustason. (Shippley & Jobber 2001) 

Asiakasarvoperusteinen hinnoittelu perustuu asiakkaan kokemaan arvoon, eli siihen kuinka 

paljon asiakas on valmis maksamaan palvelusta saamansa hyödyn perusteella (Johansson, 

Hallberg, Hinterhuber, Zbaracki & Liozu 2011). Asiakaslähtöisiä hinnoittelumenetelmiä 

ovat esimerkiksi havaitun arvon hinnoittelu sekä suoritehinnoittelu (Hinterhuber 2008). 

Asiakaslähtöinen hinnoittelumalli voi olla tehokas palveluliiketoiminnassa, sillä se ottaa 

huomioon asiakkaan tarpeet ja palvelun vaikutukset asiakkaan liiketoimintaan. Hinnoittelun 
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lähtökohtana voi toimia esimerkiksi kustannuslaskelma siitä, paljonko palvelun tuottaminen 

maksaisi asiakkaalle, jos asiakas tuottaisi sen itse (Ikäheimo et al. 2024, 176). Monissa 

tutkimuksissa asiakasarvolähtöistä hinnoittelua pidetään parhaana menetelmänä 

(Hinterhuber 2008; Johansson et al. 2011). Ingenbleek, Debruyne, Frambach ja Verhallen 

(2003) tukevat tätä näkemystä ja osoittavat tutkimuksessaan, että asiakasarvoperusteinen 

hinnoittelu on yhteydessä tuotteiden ja palvelujen menestykseen, toisin kuin kustannus- tai 

kilpailuperusteinen hinnoittelu. Asiakaslähtöinen hinnoittelu voi olla kuitenkin vaikeammin 

toteutettavissa, sillä se edellyttää ymmärrystä asiakkaan tarpeista, joustavuutta 

hinnoittelussa sekä kykyä viestiä palvelun arvo selkeästi (Hinterhuber 2008). 

Vaikka perinteiset hinnoittelumenetelmät ovat olleet pitkään käytössä, niiden soveltuvuutta 

nykyaikaisiin liiketoimintaympäristöihin on usein kyseenalaistettu. Bonnemeier et al. (2010) 

tuovat esille tutkimuksessaan, että innovatiiviset hinnoittelumenetelmät voivat tarjota 

parempia ratkaisuja ja mahdollisuuksia perinteisiin malleihin verrattuna, mutta niiden 

käyttöönotto voi olla haastavaa. Innovatiiviset hinnoittelumenetelmät, kuten 

käyttöperusteinen, suorituskykyperusteinen sekä arvoperusteinen hinnoittelumenetelmä, 

ovat esimerkkejä asiakaslähtöisestä hinnoittelusta. (Bonnemeier et al. 2010) 

Hinnoittelumenetelmällä on merkittävä vaikutus asiakassuhteisiin ja pitkäaikaiseen 

kannattavuuteen. Kun yritys pystyy osoittamaan palvelunsa arvon asiakkaalle ja 

perustelemaan hintansa selkeästi, se voi vahvistaa asiakassuhteita ja vähentää hinnan 

merkitystä ostopäätöksissä. (Bertini & Koenigsber 2014) Kokonaisuudessaan palvelujen 

hinnoitteluun ei ole yhtä oikeaa mallia, vaan hinnoittelumenetelmän valinta riippuu palvelun 

luonteesta, markkinatilanteesta ja yrityksen tavoitteista. Vaikka asiakasperusteista 

hinnoittelua pidetään yhä useammin parhaana hinnoittelumenetelmänä, sen käytännön 

toteutuksessa on monia haasteita. Perinteiset kustannus- ja kilpailuperusteiset menetelmät 

ovat edelleen yleisiä, osittain niiden yksinkertaisemman käytännön toteutuksen vuoksi 

(Bonnemeier et al. 2010). Ne eivät kuitenkaan välttämättä maksimoi kannattavuutta yhtä 

tehokkaasti kuin innovatiiviseen asiakasarvoon pohjautuvat menetelmät. Parhaimmillaan 

hinnoittelumallit eivät ole toisensa poissulkevia, vaan niitä voidaan yhdistellä joustavasti 

yrityksen ja asiakkaiden tarpeiden mukaisesti. 
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2.5  Hinnoittelukyvykkyys 

Vasta edellisen vuosikymmenen aikana on alettu puhua hinnoittelukyvykkyydestä ja 

tarkastella hinnoittelun toteutusta, taitoja ja prosessin laatua niin strategisena kuin 

operatiivisena toimintona. Hinnoittelukyvykkyyden teoria perustuu resurssipohjaiseen ja 

kyvykkyyspohjaiseen näkemykseen yrityksestä (Liozu 2015, 90). Resurssipohjaisen 

näkemyksen mukaan hinnoittelukyvykkyys perustuu käytettävissä oleviin resursseihin, 

esimerkiksi dataan tai teknologiaan, jotka mahdollistavat tehokkaamman ja 

kilpailukykyisemmän hinnoittelun. Kyvykkyyspohjainen näkemys taas korostaa, että 

oleellista ei ole itse resurssien olemassaolo, vaan se kuinka näitä resursseja osataan 

hyödyntää. (Liozu 2015, 90) Hinnoittelukyvykkyydellä tarkoitetaan siis yrityksen kykyä 

hallita, toteuttaa ja kehittää hinnoitteluun liittyviä prosesseja, taitoja, resursseja ja 

toimintamalleja.  

Aiemmat tutkimukset ovat osoittanut, että hinnoittelukyky ei rajoitu pelkästään esimerkiksi 

työkaluihin ja järjestelmiin, vaan hinnoittelukyvykkyyttä voidaan tarkastella erilaisten 

ulottuvuuksien kautta (Dutta, Bergen, Levy, Ritson & Zbaracki 2002; Liozu 2016). Dutta et 

al. (2002) olivat ensimmäisten joukossa, jotka toivat systemaattisesti esiin 

hinnoittelukyvykkyyden eri ulottuvuudet. He erottivat toisistaan sosiaalisen, inhimillisen ja 

järjestelmäpääoman osana hinnoittelukyvykkyyttä (Dutta et al. 2002). Tämän jälkeen 

samoja ulottuvuuksia on käsitelty eri tutkimuksissa. Esimerkiksi Hallberg (2008) tarkastelee 

väitöskirjassaan näitä samoja ulottuvuuksia ja korostaa niiden roolia hinnoittelun perustana. 

Myös tässä tutkimuksessa hinnoittelukyvykkyyttä lähestytään Kuvassa 4 esitettyjen 

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

Inhimillinen pääoma muodostuu organisaation henkilöstön tiedoista, taidoista, 

kokemuksesta sekä kyvyistä, jotka mahdollistavat onnistuneen hinnoittelun (Dutta et al. 

2002). Laatikaisen ja Ojalan (2021) mukaan keskeistä on, että henkilöstöllä on vahvat 

tekniset valmiudet, hyvät neuvottelutaidot, markkinatuntemus, analyyttiset taidot sekä 

riskinottokyky.  B2B-liiketoiminnassa inhimillisessä pääomassa korostuvat erityisesti kyky 

neuvotella ja viestiä palvelun hinta sekä sen arvo asiakkaalle (Dutta, Zbaracki & Bergen 

2003; Laatikainen & Ojala 2023). Organisaatio voi parantaa inhimillistä pääomaa 

esimerkiksi palkkaamalla osaavia työntekijöitä tai kouluttamalla nykyistä henkilöstöä (Dutta 

et al. 2002). Keskeistä on, että organisaatiossa on riittävästi osaamista, jota soveltaa 

hinnoittelupäätöksissä (Hallber 2008). Vaikka itse tiedon ja osaaminen jakaminen 

organisaation sisällä liittyy ensisijaisesti sosiaaliseen pääomaan, on inhimillisen 

näkökulmasta olennaista, että yksilöillä itsellään on riittävä osaamispohja, jota voidaan 

hyödyntää ja jakaa. Voidaan siis sanoa, että inhimillinen pääoma muodostaa perustan 

hinnoittelukyvykkyydelle. Se luo edellytykset organisaation hinnoittelukyvykkyyden 

kehittymiselle sosiaalisen ja järjestelmäpääoman kautta.  

Järjestelmäpääoma toimii kyvykkyyden mahdollistajana koostuen organisaation 

prosesseista, teknologioista, tietovarastoista ja rakenteista (Dutta et al. 2002). Dutta et al. 

(2003) määrittelevätkin jo itse hinnoitteluprosessin yhdeksi kyvykkyyden osa-alueeksi. 

Liozu ja Hinterhuber (2014) nostavat esille, että organisaatiot voivat vahvistaa 

hinnoittelukyvykkyyttään tekemällä analyyseja, esimerkiksi kilpailijahintojen seurantaa, 
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sekä kehittämällä työkaluja hinnoittelun tueksi. Laatikainen ja Ojala (2023) pitävät yhtenä 

tärkeimpänä järjestelmäpääoman resurssina organisaation omaa hinnoittelutyökalua. He 

korostavat, että hinnoittelutyökalu on arvokas ja vaikeasti kopioitava resurssi, joka varmistaa 

organisaation kilpailuedun markkinoilla (Laatikainen & Ojala 2023). On kuitenkin tärkeää 

tarkastella järjestelmäpääomaa yhdessä inhimillisen ja sosiaalisen pääoman kanssa, sillä 

muutoin organisaatiot päätyvät alihyödynnettyihin ja kalliisiin järjestelmiin. (Dutta et al. 

2002) Esimerkiksi kehitetty hinnoittelutyökalu voi muodostua merkittäväksi 

kustannuseräksi, ellei sitä integroida prosesseihin, tueta koulutuksella ja varmisteta laajaa 

käyttöönottoa. 

Sosiaalisen pääoman näkökulmasta hinnoittelukyvykkyys viittaa organisaation sisäisiin ja 

ulkoisiin verkostoihin, suhteisiin ja luottamukseen (Hallberg 2008). Sosiaalinen pääoma 

kattaa esimerkiksi vastuunjaon ja päätöksentekorakenteet, hinnoittelun aseman ja 

painoarvon sekä ylimmän johdon aktiivisen osallistumisen ja tuen (Urbany 2001; 

Hutchinson, Banerjee, Petzke & Pineda 2017). Sosiaaliseen pääomaan kuuluu myös 

organisaation sisäiset suhteet ja tiedonkulku, jolla pyritään ottamaan kaikki näkökulmat 

huomioon ja parantamaan näin hinnoittelupäätösten laatua (Chen, Doung, Qoyal & 

Veeraraghavan 2023). Sosiaalinen pääoma ulottuu myös organisaation ulkopuolelle 

esimerkiksi asiakassuhteisiin. On tärkeää, että organisaatio osaa ennustaa ja hallita myös 

asiakkaan reaktiota esimerkiksi hinnanmuutoksen yhteydessä (Dutta et al. 2002). Dutta et al. 

(2002) nostavat esille, että kolmesta pääomasta sosiaalinen pääoma on ainutlaatuisin ja 

kaikista vaikeinten saavutettavissa oleva. Organisaatio voi palkata hinnoitteluasiantuntijan 

parantamaan inhimillistä pääomaa tai ostaa erilaisia järjestelmiä tukemaan 

järjestelmäpääomaa. Kuitenkin sosiaalisten suhteiden ja luottamuksen kehittäminen vievät 

aikaa, eikä niitä voida ostaa. Sosiaalinen pääoma on myös usein se, joka erottaa 

organisaation muista kilpailijoista. (Dutta et al. 2002) 

Hinnoittelukyvykkyys syntyy näiden kolmen pääoman vuorovaikutuksen tuloksena. 

Inhimillinen pääoma tuo asiantuntemuksen ja tietotaidon, sosiaalinen pääoma mahdollistaa 

yhteistyön ja tiedonjaon ja järjestelmäpääoma tarjoaa työkalut ja infrastruktuurin. 

Organisaatiot voivat vahvistaa hinnoittelukyvykkyyttään investoimalla kaikkiin kolmeen 

pääomaan. Pelkästään teknologiaan investoiminen ilman henkilöstön koulutusta tai 

yhteistyörakenteiden vahvistamista voi johtaa epäoptimaalisiin tuloksii. Myöskään vahvat 

henkilöstöresurssit eivät täysin korvaa puutteellisia järjestelmiä tai heikkoja sisäisiä suhteita. 
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Kyvykkyyksien kehittäminen ei kuitenkaan ole yksittäinen toimenpide, vaan pitkän 

aikavälin prosessi, joka vaatii johdon tukea, organisaation oppimista ja muutosjohtamisen 

käytäntöjen omaksumista (Dutta et al. 2003; Liozu & Hinterhuber 2013). Empiiriset 

tutkimukset tukevat myös hinnoittelukyvykkyyden kehittämistä, sillä organisaation 

hinnoittelukyky korreloi suoraan yrityksen taloudellisen suorituskyvyn kanssa (Dutta et al. 

2003; Liozu & Hinterhuber 2014). 

2.6  Tietojen keräämisen merkitys hinnoitteluprosessissa 

Tieto on yhä keskeisemmässä roolissa organisaatioiden päätöksenteossa. Hinnoittelusta on 

tullut strategisempi toiminto, jonka onnistuminen edellyttää systemaattista lähestymistapaa 

tiedon keräämiseen, analysointiin ja hyödyntämiseen. Tiedon määrä on kasvanut, ja samalla 

on syntynyt tarve ymmärtää, mitä tietoa todella tarvitaan, miten sitä voidaan hankkia, 

prosessoida ja hyödyntää päätöksenteon tukena. Yrityksillä on yhä paremmat 

mahdollisuudet perustaa hinnoittelupäätöksensä faktoihin eikä vain intuitioon. Brynjolfsson, 

Hitt ja Kim (2011) osoittavatkin, että datapohjaiseen päätöksentekoon nojaavat yritykset 

ovat keskimäärin tuottavampia ja kannattavampia kuin kilpailijansa. Havainto pätee moniin 

liiketoiminnan alueisiin ja sen merkitys korostuu myös hinnoittelussa. 

Hinnoitteluun olennaisesti liittyvällä tiedolla (price-relevant information) tarkoitetaan tietoa, 

joka tukee hinnoittelun päätöksenteossa (Schmutz 2022). Tieto mahdollistaa esimerkiksi 

hinnan ennustamisen ja päätösten varmentamisen. Tiedon olennaisuus ei tarkoita vain tiedon 

laatua, esimerkiksi ajantasaisuutta tai oikeellisuutta, vaan myös sitä, kuinka hyvin tieto 

vastaa tarpeeseen ja auttaa ratkaisemaan ongelman (Belkin, Oddy & Brooks 1982; Rajala 

2019). Olennaisen hinnoittelutiedon yhteydessä voidaan puhua myös olennaisen tiedon 

puutteesta. Se tarkoittaa tiedollista aukkoa, jonka takia päätöksiä ei voida tehdä yhtä 

tehokkaasti. Puute syntyy, kun olennaisen tiedon hankkiminen olisi välttämätöntä, mutta 

tieto on puutteellista tai vaikeasti saatavilla. (Rajala 2019) 

Hinnoitteluprosessin tietoympäristöä ja tiedon puutetta voidaan lähestyä Schmutzen (2022) 

luoman hinnoittelutiedon merkitysmallin kautta. Kuvassa 5 esitetyssä hinnoittelutiedon 

merkitysmallissa olennainen hinnoitteluun liittyvä tieto jaetaan kolmeen tasoon. Malli 

havainnollistaa, kuinka käytännön hinnoittelu poikkeaa ideaalisista, tietoon perustuvista 
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malleista. Se myös havainnollistaa, kuinka tiedon puute tai sen epätarkkuus pakottaa 

yritykset siirtymään sisimmistä tiedonlähteistä yhä ulompiin ja epätarkempiin 

vaihtoehtoihin, joka puolestaan lisää epävarmuutta päätöksenteossa. 

 

Kuva 5. Hinnoittelutiedon merkitysmalli (mukaillen Schmutz 2022) 

Hinnoittelutiedon merkitysmalli muodostuu kolmesta eri tasosta, jotka kuvaavat tiedon 

saatavuutta ja luotettavuutta. Ensimmäinen taso on hinnoittelutiedon sisin taso, johon kuuluu 

konkreettinen ja luotettava tieto, kuten esimerkiksi yrityksen omat kustannustiedot ja 

myyntivolyymit. Sisin taso on tiedonkeruun tavoiteltu taso, sillä se perustuu tarkkaan ja 

helposti saatavilla olevaan yrityksen sisällä tuotettuun ja saatavilla olevaan tietoon. Jos 

hinnoittelupäätökset voidaan perustaa tämän tason tietoihin, ei ole tarvetta siirtyä mallin 

tasoilla ulommaksi. (Schmutz 2022) Käytännössä edellä mainittu tilanne on kuitenkin 

harvinainen. 

Jos kaikkea tarvittavaa tietoa ei löydetä alimmalta tasolta, siirrytään hinnoittelutiedon 

ulommalle tasolle. Tätä toimintaa kuvaavat mallissa ulospäin suuntautuvat nuolet. Tason 

tiedot koostuvat arvioivasta tiedosta esimerkiksi kilpailijoiden arvioidut hinnat, julkiset 

markkinatiedot sekä muut ulkoiset tiedot, joiden tarkkuus ei ole yhtä tarkka kuin sisäisen 

tason tietojen. Kuitenkin ulomman tason tiedot auttavat päätöksentekijöitä 

hinnoittelupäätöksissä, täyttämällä sisäisen tietotason jättämät aukot. Mikäli tarvittavaa 

tietoa ei löydy ulommasta tasosta, yritys joutuu turvautumaan kolmanteen eli korvaavaan 
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tasoon. Taso sisältää arvioihin, kokemukseen ja intuitioon perustuvaa tietoa. (Schmutz 2022) 

Intuitioon tai kokemukseen perustuvan tiedon käyttö on usein välttämätöntä 

epävarmuustilanteissa, vaikka tieto ei ole objektiivisesti vahvistettavissa (Mousavi & 

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

Korvaavan tason tiedoilla voi olla merkittävä rooli päätöksenteossa, mutta siihen liittyy 

myös riski vääristyneestä kokonaiskuvasta. Hinnoittelun onnistuminen riippuu siis kyvystä 

arvioida eri tietolähteiden luotettavuutta (Barth, Clinch & Shibano 2003). Myös mitä 

kauemmaksi sisimmästä tiedon tasosta siirrytään, sitä enemmän tarvitaan sidosryhmien 

välistä yhteistyötä. Tiedonkeruuprosessi muuttuu siis enemmän koordinointiprosessiksi 

epävarmuuden hallitsemiseksi (Schmutz 2022). Tavoitteena on kuitenkin minimoida 

hinnoittelutiedon puutetta ja suunnata päätöksenteko mahdollisimman lähelle sisintä tasoa. 

Tätä pyrkimystä kuvataan Schmutzen (2022) mallissa sisäänpäin suuntautuvilla nuolilla. 

Tavoitteena on kehittää ja jalostaa tietoa kohti sisempiä 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 käytön välinen kuilu osoittaa tarpeen tarkastella hinnoittelutiedon 

hallintaa osana laajempaa tiedonhallinnan kokonaisuutta. Olennaisen hinnoittelutiedon 

käsittely ei ole irrallinen kokonaisuus vaan osa laajempaa liiketoimintatiedon hallinnan 

kehystä. Tiedon hallinnan kehystä havainnollistaa Laihonen et al. (2015, 46) luoma 

liiketoimintatiedon hallinnan prosessimalli, joka on esitetty Kuvassa 6. Prosessissa 

liiketoimintatiedon hallinta jakautuu viiteen eri vaiheeseen. Malli tarjoaa näkökulman myös 

hinnoittelutiedon elinkaareen. Se kuvaa, kuinka tieto kulkee organisaatioissa tiedon tarpeen 

määrittelystä päätöksenteon tueksi ja palautteeksi. 
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Kuva 6. Liiketoimintatiedon hallinnan prosessimalli (Laihonen et al. 2015, 46) 

Hinnoittelun onnistuminen edellyttää, että ajantasaista tietoa ei vain kerätä ja analysoida, 

vaan myös jaetaan päätöksentekijöille (Laihonen et al. 2015, 48). Rajala (2015) korostaakin, 

että analysoitu tieto on hyödytöntä, jos se ei tavoite oikeita ihmisiä. Tiedon olemassaolo ei 

siis riitä, vaan tiedon tulee olla saavutettavissa ja ymmärrettävissä päätöksentekotilanteissa. 

Tiedon jakamisen merkitys korostuu Kuvan 6 prosessimallin neljännessä kohdassa. Liozu 

(2016) tuokin esiin, että hinnoitteluun liittyvä tieto voi olla hajanaista tai vaikeasti 

tunnistettavaa, koska se on usein jakautunut eri henkilöiden kesken. Tiedon hajanaisuus 

vaikeuttaa tiedon tunnistamista ja hyödyntämistä. Myös Laihonen et al. (2015, 49) 

tunnistavat tiedon jakamisen yleiseksi haasteeksi organisaatioissa. Se on ongelma, joka 

liittyy sekä teknologisiin että yksilötason ja organisaatiotason esteisiin (Laihonen et al. 

2015). Tiedon jakaminen ei siis ole pelkästään tekninen välitystehtävä, vaan keskeinen osa 

sidosryhmien välistä vuorovaikutusta. Tehokas tiedon jakaminen muodostuu keskeiseksi 

edellytykseksi sille, että hinnoittelutietoa voidaan ylipäätään käyttää päätöksenteon tukena. 

Hinnoitteluprosessin perustana toimivan tiedon hallinta on merkittävä tekijä hinnoittelun 

onnistumisessa. Olennaisen hinnoittelutiedon sekä puutteiden tunnistaminen ja hallinta 
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vaikuttavat hinnoittelupäätösten laatuun. Erityisesti B2B-hinnoittelussa, jossa ratkaisut ovat 

asiakaskohtaisia ja monimutkaisia, tiedon hajanaisuus vaikeuttaa kokonaiskuvan 

muodostumista (Storbacka 2011). Hinnoittelu vaatii siis laadukasta tietoa, sekä prosesseja, 

jotka mahdollistavat tiedon jalostamisen ja jakamisen oikeille henkilöille. Tämä korostaa 

samalla hinnoittelukyvykkyyden merkitystä ja kehittämistä ja sen taustalla olevia pääomia, 

joiden varassa organisaatio kykenee hyödyntämään tietoa systemaattisesti ja tekemään 

johdon mukaisia päätöksiä.  Tiedon puutteisiin ja jakamisen ongelmiin voidaan vastata 

esimerkiksi tietomallien ja tiedonhallinnan järjestelmillä, jotka systematisoivat 

tiedonkeruuta ja analytiikkaa (Väyrynen, Helander & Jalonen 2015) Merkittävää on myös 

ymmärtää, että tiedon merkitys ei rajoitu vain hinnoittelun valmistumiseen ja toteuttamiseen, 

vaan se ulottuu myös toteutuneiden hinnoittelupäätösten arviointiin ja analysointiin. Hwang 

et al. (2011) korostavatkin hinnoittelun jälkiseurannan ja analyysin tärkeyttä, jossa tieto 

toimii pohjana hinnoittelun onnistumisen arvioinnille ja hinnoittelun kehittämiselle 

tulevaisuudessa. Kuten Laihonen et al. (2015, 13) toteavat, teknologia voi tukea tiedon 

jakamista ja hallintaa, mutta ne eivät yksinään riitä. Yhtenäiset käytännöt, selkeät vastuut ja 

toimivat rajapinnat muodostavat perustan, jonka avulla tiedonhallinnasta voidaan saada 

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

2.7  Hinnoitteluprosessin kehittäminen 

Palveluala eroaa merkittävästi muista toimialoista hinnoittelun näkökulmasta, mikä asettaa 

erilaisia haasteita hinnoittelulle ja hinnoitteluprosessille. Dutta et al. (2003) tunnistavat 

yhdeksi keskeiseksi ongelmaksi hinnoitteluprosessin hajanaisuuden ja monimutkaisuuden 

organisaation sisällä. Hinnoittelupäätöksiä tehdään useilla organisaatiotasoilla ja eri 

toiminnoissa ilman selkeää koordinointia. Myyntiosasto neuvottelee hinnoista asiakkaiden 

kanssa, operatiivinen johto keskittyy kustannusten hallintaan, ja ylemmän tason johto asettaa 

kannattavuustavoitteita, mutta näiden toimijoiden välinen vuoropuhelu ja kommunikointi 

voi olla puutteellista. Nagle, Hogan ja Zale (2016) nostavat myös merkittäväksi käytännön 

haasteeksi hinnoitteluprosessin omistajuuden puutteen. Jos kukaan ei vastaa 

hinnoitteluprosessista kokonaisuutena, päätöksenteko muuttuu epäjohdonmukaiseksi ja 

strateginen näkökulma jää usein huomioimatta. Omistajuuden puuttuminen voi johtaa 

tilanteeseen, jossa hinnoittelupäätökset perustuvat enemmän 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) esittämä nelivaiheinen malli tarjoaa selkeän viitekehyksen 

hinnoitteluprosessin kehittämiselle ja edellä kuvattujen ongelmien ratkaisemiseksi. Kuvassa 

7 esitetty malli auttaa jäsentämään hinnoitteluprosessin, tunnistamaan sen pullonkaulat sekä 

kehittämään kehityspolun hinnoitteluprosessille. Ensimmäisessä vaiheessa tunnistetaan ja 

määritellään keskeiset hinnoitteluun liittyvät toiminnot. Tavoitteena on rajata, mitä 

toimintoja, prosesseja, työkaluja ja henkilöitä yrityksen hinnoitteluprosessi sisältää sekä 

varmistaa, että kaikki kannattavuuteen vaikuttavat osa-alueet sisällytetään prosessiin. (Nagle 

et al. 2016) 

 

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

Toisessa vaiheessa kuvataan nykyinen prosessi. Visuaalinen prosessikartta auttaa 

hahmottamaan, miten hinnoittelua toteutetaan tällä hetkellä ja ketä siihen osallistuu. Nagle 

et al. (2016) korostavat, että tämä vaihe on kriittinen, sillä sen avulla nähdään prosessin 

epäjohdonmukaisuudet ja pystytään tunnistamaan kehittämiskohteet. Analysointivaiheessa 

pyritään tunnistamaan ne prosessin vaiheet, joissa kannattavuus tai tuottavuus heikkenee. 

Nagle et al. (2016) mallin viimeisessä eli neljännessä vaiheessa suunnitellaan ja uudistetaan 

hinnoitteluprosessi, joka perustuu edellisissä vaiheissa tunnistettuihin kehityskohteisiin. 

Uudistaminen voi tarkoittaa päätöksenteko-oikeuksien tarkentamista, roolien ja vastuiden 

selkeyttämistä tai uusien työkalujen ja menetelmien käyttöönottoa (Nagle et al. 2016; Hwang 

et al. 2011).  
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Hinnoitteluprosessin kehittäminen voidaan liittää myös osaksi laajempaan prosessien 

kypsyystason arviointia hyödyntämällä Munoz, Capon-Garcia, Munoz ja Puigjanerin (2021) 

kehittämää prosessin kypsyysmallia. Malli tarjoaa seitsemänportaisen viitekehyksen, joka 

kuvaa prosessin kehityksen perustasolta kohti kehittynyttä, älykästä ja teknologisesti 

integroitua prosessia Munoz et al. (2021). Prosessin kypsyysmalli esitetään alla olevassa 

Kuvassa 8. 

 

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

Prosessin kypsyystasomallin avulla voidaan jäsentää hinnoitteluprosessin kehitystä 

perustasolta kohti älykästä dataohjattua prosessia. Ensimmäisessä vaiheessa määrittely 

sisältää prosessin suunnittelun, määrittämisen, rajaamisen sekä mallintamisen. Määrittely 

luo perustan kaikelle myöhemmälle kehitystyölle. Kehittämisvaiheessa määritettyä 

prosessia tutkitaan ja kehitetään systemaattisesti. Munoz et al. (2021) korostavat, että 

kehittämistasolla on tärkeää huomioida uudet menetelmät ja teknologiat. Kehittämistasolla 

yrityksellä on päivitetty ja dokumentoitu prosessikuvaus sekä tarvittavat resurssit. 

Standardointivaiheessa prosessia arvioidaan erilaisten standardien ja mallien avulla. Mallien 

avulla pyritään luomaan yhtenäiset toimintatavat, jotka vähentävät vaihtelua ja lisäävät 

läpinäkyvyyttä. Optimointitasolla prosessin tehokkuutta parannetaan hyödyntämällä 

erilaisia työkalujen. (Munoz et al. 2021) Tällaisia työkaluja voivat esimerkiksi olla laskenta- 
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ja skenaariotyökalut (Dutta et al. 2003). Automaatiotasolla prosessista poistetaan 

manuaalisia työvaiheita, kun taas digitalisointi tsolla prosessi integroidaan osaksi digitaalista 

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

Prosessin kypsyystasomallin korkeimmalla, älykkyystasolla, prosessia ohjataan edistyneen 

analytiikan, koneoppimisen ja ennakoivien mallien avulla. Korkeimmalla tasolla 

hinnoitteluprosessi muuttuu reaktiivisesta proaktiiviseksi ja päätökset perustuvat jatkuvaan 

oppimiseen ja data-analytiikkaan. (Munoz et al. 2021) Prosessin kypsyystasomalli toimii 

rakenteellisena ohjeistuksena, jossa tavoitteena on älykäs hinnoitteluprosessi. Mallin avulla 

voidaan tunnistaa, millä kypsyystasolla prosessi on tällä hetkellä, määrittää prosessin 

tavoitetila sekä valita siihen johtavat toimenpiteet.  

2.8  Teoreettinen viitekehys 

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys rakentuu hinnoitteluprosessin ympärille, jota 

tarkastellaan toisiaan täydentävistä näkökulmista. Tutkimuksessa hinnoittelu nähdään 

strategisena sekä operatiivisena toimintona, joka ei ole vain yksittäinen päätöksentekohetki 

vaan jatkuva kokonaisuus. Kuvaan 9 on koottu yhteen kaikki tässä luvussa aiemmin 

käsitellyt keskeiset näkökulmat ja teemat, jotka muodostavat tutkimuksen teoreettisen 

viitekehyksen. Visuaalisesti viitekehys rakentuu kolmitasoiseen malliin: hinnoittelun 

pohjatiedot, hinnoitteluprosessi, hinnoittelun vaikutukset. 

 

Kuva 9. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys 

Viitekehyksen vasemmalla puolella esitetyt pohjatiedot muodostavat hinnoittelun 

lähtökohdat. Palvelujen erityispiirteet vaikuttavat hinnoitteluun ja siihen, millaisia 
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hinnoittelumenetelmiä voidaan soveltaa. Palvelujen aineettomuus, heterogeenisyys, 

katoavaisuus ja erottamattomuus tekevät palvelujen hinnoittelusta haastavamman kuin 

tuotteiden hinnoittelu. B2B-palveluissa piirteet usein korostuvat, sillä palvelut ovat usein 

räätälöityjä ja niiden arvo muodostuu yhdessä asiakkaan kanssa. Palvelukontekstissa hinnan 

rooli on kaksiosainen. Hinta on maksun väline ja toimii samalla palvelun laadun ja 

asiakasarvon indikaattorina. Näkökulmaa tukee myös palvelulogiikka, jonka mukaan 

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

Hinnoittelu edellyttää palvelujen erityispiirteiden tuntemisen lisäksi selkeästi määriteltyä 

hinnoittelustrategiaa sekä ymmärrystä ja kykyä soveltaa tilanteeseen sopivia 

hinnoittelumenetelmiä. Hinnoittelun onnistuminen perustuu myös siihen, millaista tietoa 

yrityksellä on käytettävissä. Tämä sisältää yrityksen sisäiset tiedot, kuten 

kustannusrakenteen ja myyntidatan sekä ulkoiset lähteet, kuten esimerkiksi markkina- ja 

kilpailijatiedot. Tieto ei ole pelkästään taustatekijä hinnoittelussa, vaan sen aktiivinen 

hyödyntäminen on keskeistä hinnoittelun onnistumiselle. Käytännössä olennainen 

hinnoittelutieto voi kuitenkin olla puutteellista, hajanaista tai intuitioon pohjautuvaa, mikä 

lisää hinnoittelun päätöksenteon epävarmuutta ja toisaalta korostaa organisaation kykyä 

analysoida ja soveltaa tietoa tarkoituksenmukaisesti. Tämän takia organisaation on tärkeää 

tiedostaa tiedon merkitys hinnoittelussa. Ratkaisevassa roolissa on myös 

hinnoittelukyvykkyys, jolla tarkoitetaan resursseja, prosesseja ja osaamista, joiden avulla 

hinnoittelua johdetaan ja kehitetään. Nämä kaikki elementit yhdistyvät prosessiin tiedon 

hyödyntämisen kautta. Rajapinta korostaa tiedon aktiivista käyttöä ja jalostamista osaksi 

päätöksentekoa. 

Viitekehyksen hinnoitteluprosessi perustuu kirjallisuuskatsauksessa esitettyihin ideaaleihin 

hinnoitteluprosessimalleihin. Prosessi alkaa tavoitteiden ja strategian määrittelystä, josta se 

etenee tiedonkeruuseen sekä analyysiin. Tietojen pohjalta määritetään hinta ja lopuksi se 

viedään käytäntöön. Prosessin keskellä oleva seuranta ja oppiminen viittaa siihen, että 

jokaisessa prosessin vaiheessa seurataan tuloksia, verrataan niitä tavoitteisiin sekä reagoida 

niihin. 

Prosessin tulokset näkyvät hinnoittelun vaikutuksina. Asiakaspuolella ne ilmenevät 

asiakassuhteissa ja koetussa arvossa. Hinnan selkeys, oikeudenmukaisuus ja arvon 

oikeanlainen viestintä voivat vahvistaa luottamusta ja sitoutumista, kun taas epäselvä tai 
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kohtuuttomaksi koettu hinnoittelu voi myös heikentää asiakaskokemusta. Hinnoittelu 

vaikuttaa yrityksen talouteen, positiivisesti esimerkiksi paremman katteen ja kasvun kautta 

mutta se voi vaikuttaa myös negatiivisesti, jos hinnoittelu johtaa alihinnoitteluun, arvon 

menetykseen tai asiakassuhteiden heikkenemiseen. Lisäksi hinnoittelu vaikuttaa yrityksen 

kilpailukykyyn ja erottautumiseen. Onnistuneesti toteutettu hinnoittelu tukee yrityksen 

markkina-asemaa sekä vahvistaa arvolupausta. Arvon realisoituminen toimii keskeisenä 

rajapintana hinnoitteluprosessin ja liiketoimintavaikutusten välillä. Sen onnistuminen 

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

Tässä luvussa kuvataan tutkimuksen empiirisen osan tutkimusstrategia ja -menetelmät. 

Ensimmäisessä alaluvussa määritellään tutkimuksen lähestymistapa ja kuvataan, miten 

tutkimus toteutettiin. Toisessa alaluvussa esitellään käytetyt aineistonkeruumenetelmät. 

Lopuksi kuvataan aineiston analyysiprosessi. 

3.1  Tutkimusstrategia 

Empiirisen tutkimuksen onnistumisen kannalta tutkimusmenetelmän valinta on keskeinen 

osa tutkimusprosessia, sillä se ohjaa tiedonhankintaa ja auttaa jäsentämään käytännön 

ongelmia. Tutkimuskysymykset toimivat pohjana tutkimusmenetelmän valinnalle, ja valitun 

menetelmän tulee olla linjassa tutkimuksen tavoitteiden kanssa sekä tarjota välineet niiden 

saavuttamiseen. (Hirsjärvi, Remes, Sajavaara & Sinivuori 2009, 183) Tämän tutkimuksen 

tavoitteena on kehittää laskentatyökalu yrityksen hinnoitteluprosessin tueksi. Keskeisenä 

pyrkimyksenä on parantaa hinnoittelukäytäntöjä ja luoda konkreettinen apuväline, joka 

tukee yrityksen päätöksentekoa hinnoittelun osalta. Asetettu tavoite yhdessä 

tutkimuskysymysten kanssa ohjaavat tutkimusmenetelmien valintaa ja tutkimuksen 

toteuttamistapaa.  

Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena, jossa sovelletaan konstruktiivista 

tutkimusotetta ja hyödynnetään tapaustutkimuksen piirteitä. Laadullinen eli kvalitatiivinen 

tutkimus on valittu lähestymistavaksi, koska tutkimuksena tavoitteena on ymmärtää 

kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia ja sen kehitystarpeita. Laadullinen tutkimus 

mahdollistaa monipuolisen lähestymistavan tutkimusongelmaan ja sopii tilanteisiin, joissa 

pyritään ymmärtämään ilmiötä sen luonnollisessa ympäristössä (Tuomi & Sarajärvi 2018). 

Tässä tutkimuksessa laadullinen lähestymistapa näkyy erityisesti 

aineistonkeruumenetelmissä, kuten haastatteluissa ja havainnoissa sekä tulosten 

tulkinnallisessa analyysissä. 

Konstruktiivinen tutkimus keskittyy käytännön ongelmien ratkaisemiseen kehittämällä 

niihin konkreettinen artefakti, kuten esimerkiksi työkalu, malli tai toimintatapa. 
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Konstruktiivinen tutkimus yhdistää teoreettisen tiedon käytännön ongelmanratkaisuun. 

(Lukka 2003) Tässä tutkimuksessa kehitettävä artefakti on hinnoittelua tukeva 

laskentatyökalu, jonka kehittäminen perustuu kohdeorganisaation nykytilan analyysin sekä 

teoriaan. Lukka (2003) toteaakin, että konstruktiivinen tutkimus soveltuu erityisesti 

tilanteisiin, jossa tutkimuksen tavoitteena on tuottaa käytännöllinen ratkaisu reaalimaailman 

ongelmaan. Tämä lähestymistapa heijastaa hyvin tutkimuksen tavoitetta kehittää toimiva 

työkalu hinnoitteluprosessin päätöksenteon tueksi. Tutkimuksessa hyödynnetään myös 

tapaustutkimuksen elementtejä, sillä kehitettävä työkalu suunnitellaan vastaamaan 

kohdeyrityksen tarpeisiin. Yin (2014, 16) määrittelee tapaustutkimuksen empiiriseksi 

tutkimuksesi, joka tutkii nykyajan ilmiöitä syvällisesti tosielämän kontekstissa. Tässä 

tutkimuksessa kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin nykytila, haasteet ja tarpeet muodostavat 

tapauksen, jonka pohjalta artefakti kehitetään.  

Kasanen, Lukka ja Siitonen (1991) esittävät konstruktiivisen tutkimuksen prosessin, jonka 

vaiheet on esitetty Kuvassa 10. Tätä prosessia hyödynnetään tämän tutkimuksen 

toteuttamisessa. Konstruktiivisessa tutkimusprosessissa eri menetelmillä kerätyn tiedon 

avulla muodostetaan kokonaisvaltainen käsitys tutkimusaiheesta, mikä puolestaan toimii 

perustana ratkaisun kehittämiselle. Ojasalo, Moilanen ja Ritalahti (2015, 68) korostavat, että 

olennaista on myös osoittaa ratkaisun toimivuus käytännössä. Työkalun kehittämisen 

jälkeen sen toimivuutta arvioitiin yhdessä kohdeyrityksen johdon ja työntekijöiden kanssa. 

Keskustelujen tavoitteena oli varmistaa työkalun käytännön soveltuvuus hinnoittelussa, 

tarkastella sen oikeellisuutta suhteessa yrityksen tarpeisiin sekä kerätä palautetta 

mahdollisista kehitystarpeista. Keskustelut osoittivat, että ratkaisu on yrityksen 

näkökulmasta ymmärrettävä ja potentiaalisesti hyödyllinen päätöksenteon tukena. Vaikka 

varsinainen implementointi ja laajamittainen käyttöönotto eivät kuulu tämän tutkimuksen 

piiriin, voidaan keskustelujen perusteella todeta, että ratkaisu läpäisee heikon markkinatesti. 

Heikko markkinatesti viittaa tilanteeseen, jossa kehitetty ratkaisu otetaan käyttöön 

kohdeorganisaatiossa. (Ojasalo et al. 2015, 68) Jos useampi organisaatio ottaisi ratkaisun 

käyttöön, ratkaisu läpäisisi keskivahvan markkinatesti. Vahvan markkinatestin läpäisy 

edellyttää, että ratkaisun käyttöönotto johtaa organisaatioissa parempaan menestykseen 

verrattuna vastaaviin organisaatioihin, jotka eivät ole olettaneet ratkaisua käyttöön. (Ojasalo 

et al. 2015, 68) Tässä tutkimuksessa ratkaisun testaus rajoittuu yhteen organisaatioon, minkä 

vuoksi keskivahvan tai vahvan markkinatestin edellytyksiä ei voida arvioida. Ojasalo et al. 
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(2015, 68) korostavat, että tämä on tyypillistä opinnäytetöissä, joissa aikataululliset ja 

resurssilliset ehdot rajaavat ratkaisun laajempaa käytännön testausta. Tästä huolimatta 

keskustelujen perusteella voidaan osoittaa, että kehitetty laskentatyökalu täyttää 

konstruktiivisen tutkimusprosessin vaatimukset ratkaisun toimivuuden osoittamisesta 

(Kasanen et al. 1991). Tutkimusprosessin viimeisinä vaiheina tarkastellaan ratkaisun 

teoreettisia yhteyksiä sekä sen soveltamisalaa ja yleistettävyyttä. 

 

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

Konstruktiivisen tutkimuksen ja tapaustutkimuksen yhdistelmä tarjoaa metodologisen 

viitekehyksen, joka tukee sekä teoreettisen että käytännön tiedon yhdistämistä. 

Lähestymistapa mahdollistaa syvällisen ymmärryksen hinnoitteluprosessin haasteista ja 

auttaa luomaan ratkaisun, joka on tieteellisesti perusteltu sekä käytännössä toimiva. 

Hinnoittelun kehittäminen edellyttää teoreettista ymmärrystä hinnoittelusta sekä käytännön 

tietoa yrityksen toimintaympäristöstä ja tarpeista. Valittu tutkimusstrategia tukee tätä 

yhdistelmää. 
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3.2  Aineiston keruu 

Laadullisessa tutkimuksessa aineiston keruun tavoitteena on hankkia monipuolinen kuvaus 

tutkittavasta ilmiöstä sen luonnollisessa ympäristössä (Denzin & Lincoln 2011; Hirsjärvi et 

al. 2009, 161). Aineiston keruu on keskeinen vaihe tutkimusprosessia, koska aineiston laatu 

ja kattavuus määrittävät pitkälti tutkimuksen luotettavuuden ja tulosten yleistettävyyden. 

Laadulliselle tutkimukselle tyypillisiä menetelmiä ovat muuan muassa haastattelut, 

havainnointi ja erilaisten dokumenttien analysointi (Hirsjärvi et al. 2009, 164). Tässä 

tutkimuksessa aineiston keruun päämenetelmäksi valikoitui haastattelu, joka on yksi 

yleisimmistä laadullisen tutkimuksen tiedonkeruumenetelmistä. Haastattelu voi olla 

strukturoitu, puolistrukturoitu tai avoin ja se voidaan toteuttaa yksilö- tai 

ryhmähaastatteluna. Haastattelujen avulla voidaan kerätä syvällistä tietoa tutkittavasta 

ilmiöstä ja ymmärtää paremmin tutkimuskohteen kontekstia, kokemuksia ja näkemyksiä 

(Hirsjärvi et al. 2009, 185). Haastattelu mahdollistaa vuorovaikutteisen tiedonkeruun, jossa 

voi tarvittaessa tarkentaa kysymyksiä, pyytää perusteluja ja syventää saatuja vastauksia. 

Tutkimusta varten toteutettiin puolistrukturoituja haastatteluja kohdeyrityksen 

avainhenkilöiden kanssa. Teemahaastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu perustuu ennalta 

laadittuihin teemoihin ja haastattelurunkoon, mutta haastattelija voi muokata kysymysten 

esittämisjärjestystä ja sanamuotoja tilanteen mukaan sekä esittää lisäkysymyksiä 

haastateltavan vastausten perusteella (Hirsjärvi et al. 2009, 208; Tuomi & Sarajärvi 2018). 

Tutkimuksen haastattelukysymykset laadittiin kirjallisuuskatsauksessa esiin nousseiden 

aiheiden pohjalta ja niitä ohjasi konstruktiivisen tutkimuksen tavoite kehittää käytännön 

ratkaisu todelliseen liiketoimintaongelmaan. 

Haastattelurunko oli kaikissa haastatteluissa identtinen, mikä mahdollisti aineiston 

vertailtavuuden. Haastattelurunko on esitetty Liitteessä 1. Kuitenkin haastattelun aikana 

esitettiin yksilöllisiä tarkentavia lisäkysymyksiä, joiden tarkoituksena oli syventää 

vastausten sisältöä ja parantaa ymmärrystä haastateltavien näkemyksistä. Lisäksi 

haastattelujen yhteydessä osallistujia pyydettiin kuvaamaan oma näkemyksensä 

kohdeyrityksen hinnoitteluprosessista visuaalisesti, esimerkiksi piirtämällä prosessin kulku. 

Tämä mahdollisti prosessin monipuolisemman tarkastelun. Haastattelujen loppupuolella 

keskityttiin myös tietoon ja työkaluihin, joita haastateltavat käyttävät osana 
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hinnoitteluprosessia. Lähestymistapa antoi mahdollisuuden tarkastella sekä prosessin kulkua 

että konkreettisia välineitä, joilla hinnoittelua toteutetaan. 

Haastatteluissa noudatettiin tutkimuseettisiä periaatteita, joihin kuuluvat osallistujien 

tiedottaminen tutkimuksen tarkoituksesta, vapaaehtoinen osallistuminen ja 

luottamuksellisuus (Kuula 2011). Haastateltaville kerrottiin etukäteen tutkimuksen 

tavoitteista ja haastatteluaineiston käyttötarkoituksesta. Haastattelut toteutettiin 

yksilöhaastatteluina, ja ne järjestettiin joko kasvotusten yrityksen toimitiloissa tai 

etäyhteyksin Microsoft Teams -alustan kautta haastateltavan sijainnista ja toiveista riippuen. 

Kaikki haastattelut myös nauhoitettiin osallistujien suostumuksella ja litterointiin Microsoft 

Teams -alustan avulla myöhempää analyysia varten. Haastateltavia oli yhteensä kymmenen 

henkilöä, jotka joko osallistuvat aktiivisesti yrityksen hinnoitteluprosessiin tai omaavat siitä 

asiantuntemusta. Haastattelujen perusteella muodostui kokonaiskuva kohdeyrityksen 

hinnoittelukäytännöistä eri näkökulmista tarkasteltuna. Haastattelujen tarkemmat tiedot, 

kuten ajankohta, kesto ja haastateltavan rooli organisaatiossa, on koottu alla olevaan 

Taulukkoon 2. 

Taulukko 2. Haastateltavat ja haastattelutilanteen tiedot 
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3.3  Aineistoin analyysi 

Aineiston analyysi on olennainen osa tutkimusta, sillä sen avulla pyritään ymmärtämään 

tutkittavaa ilmiötä syvällisemmin ja muodostamaan johtopäätöksiä. Laadullisessa 

tutkimuksessa analyysi etenee usein rinnakkain aineistonkeruun kanssa, ja sen tavoitteena 

on aineistoon sisältyvien merkitysten tunnistaminen, tulkinta ja jäsentäminen. (Hirsjärvi et 

al. 2009, 221-223; Puusa, Juuti & Aaltio 2020) Tässä tutkimuksessa aineiston analyysi 

toteutettiin aineistolähtöisesti eli induktiivisesti hyödyntäen teema-analyysia ja sisällön 

systemaattista käsittelyä (Puusa et al. 2020). 

Ennen varsinaista analyysia haastatteluaineiston käsittely aloitettiin hyödyntämällä 

Microsoft Teams -ympäristön tekemää automaattista transkriptiota, jotka tuotettiin 

haastattelujen tallennusten perusteella. Transkriptiot tarkastettiin manuaalisesti 

kuuntelemalla tallenteet läpi ja korjaamalla mahdolliset virheet. Tallenteita tarkasteltaessa 

korostettiin olennaisia kohtia, jotta myöhempi analyysi olisi tehokkaampaa. 

Analyysi eteni kolmiportaisen analyysimallin mukaisesti (Sarajärvi & Tuomi 2018). 

Ensimmäisessä vaiheessa toteutettiin aineiston redusointi, jossa kerätty aineisto käydään läpi 

ja siitä karsitaan tutkimuksen kannalta epäolennaiset asiat (Sarajärvi & Tuomi 2018). 

Haastatteluaineistosta poimittiin ne kohdat, jotka liittyvät hinnoitteluprosessin nykytilaan, 

sen toimijoihin, työkaluihin ja kehittämistarpeisiin. Redusoinnissa hyödynnettiin 

värikoodausta, jossa eri värein merkittiin erilaisia sisältöjä käsittelevät tekstikohdat, mikä 

helpotti myöhempää aineiston jäsentämistä. Aineiston pelkistämisen jälkeen se klusteroitiin 

eli ryhmiteltiin. Ryhmittelyssä haastatteluvastaukset ja muut havaintoaineistot jäsennellään 

toistuvien teemojen mukaan (Sarajärvi & Tuomi, 2018). Haastattelu aineistosta nousi neljä 

pääteemaa ja pääteemojen sisällä tunnistettiin alaluokkia, jotka konkretisoivat ja syventävät 

ymmärrystä kustakin pääteemasta. Kuvassa 11 on esitetty teemoittelun tuloksena 

muodostuneet pää- ja alateemat. Haastattelut paljasivat esimerkiksi, että hinnoitteluprosessin 

haasteet liittyvät eri hinnoittelukyvykkyyden osa-alueisiin. Tästä syystä haasteet on 

teemoiteltu luvussa 2.5 esiteltyjen hinnoittelukyvykkyyden osa-alueiden mukaisesti. 
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Kuva 11. Haastattelumateriaalin teemat 

Kolmannessa vaiheessa, abstrahoinnissa, muodostetaan yleisemmällä tasolla näkemys siitä, 

mitä haastattelujen ja havaintojen perusteella voidaan päätellä (Ojasalo, Moilanen & 

Ritalahti 2015, 136-145; Sarajärvi & Tuomi 2018). Abstrahoinnin tulokset ohjasivat 

konstruktiivisen ratkaisun, eli laskentatyökalun, rakenteen ja sisällön suunnittelua. 

Käsitteellistämisen myötä muodostui kokonaiskuva siitä, millaisilla toimenpiteillä prosessia 

ja sen työkaluja voitaisiin kehittää. 

Analyysin avulla tunnistetut teemat muodostavat perustan hinnoitteluprosessin nykytilan 

ymmärtämiselle ja kehitystoimien kohdentamiselle kohdeyrityksessä. Tutkimuksen 

empiirisessä osassa käytetään suoria lainauksia haastatteluaineistosta, joiden avulla voidaan 

havainnollistaa keskeisiä teemoja ja tuoda esiin haastateltavien omia näkökulmia. 

Haastateltavien anonymiteetin varmistamiseksi suorissa lainauksissa ei käytetä nimiä eikä 

muita tunnistetietoja, jotka voisivat mahdollistaa yksittäisten henkilöiden tunnistamisen. 

Aineiston analyysi rakentuu aiemmin käsitellyn teoreettisen viitekehyksen varaan ja 

tulkinnassa yhdistyy teoreettinen ymmärrys hinnoitteluprosessista sekä käytännön 

kokemuksiin perustuvat havainnot. Näin tutkimus tarjoaa kokonaisvaltaisen näkemyksen 

tarkasteltavasta ilmiöstä.   
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4  Nykyinen hinnoitteluprosessi 

Tässä luvussa pyritään kuvaamaan kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin nykytila. Luvussa 

keskitytään prosessin kuvaukseen haastattelujen perusteella. Kuvauksessa tarkastellaan 

prosessin keskeisiä vaiheita, vastuunjakoa sekä käytettyjä tietolähteitä. Lisäksi luvussa 

tuodaan esille hinnoitteluprosessiin liittyviä haasteita ja kehitystarpeita. 

4.1  Prosessin kuvaus 

Tutkimuksen tavoitteena on selvittää hinnoitteluprosessin nykytila ja rakenne. 

Hinnoitteluprosessin kuvaus on laadittu haastattelujen perusteella. Haastatellut henkilöt 

kuvasivat prosessin kulkua oman roolinsa näkökulmasta ja näiden yksittäisten näkökulmien 

pohjalta rakennettiin yksi yhtenäinen kokonaiskuva yrityksen hinnoitteluprosessista. 

Haastattelujen pohjalta syntynyt prosessikuvaus kokoaa yhteen keskeiset vaiheet ja toimijat, 

jotka osallistuvat hinnoittelun suunnitteluun ja toteutukseen. Luotu prosessikaavio löytyy 

Liitteestä 2. Haastattelujen perusteella ilmeni, että hinnoitteluprosessi ymmärretään 

organisaatiossa pääasiassa rooliperusteisesti. Useilla haastateltavilla oli käsitys oman 

vastuualueensa vaiheista, mutta tietämys muiden osapuolten tehtävistä oli usein rajallinen. 

Osittainen ja roolikeskeinen ymmärrys heijastaa prosessin monimutkaisuutta. Lisäksi 

haastatteluissa kävi ilmi, että prosessin rakenne ja siihen osallistuvat henkilöt voivat 

vaihdella tilanteen ja asiakkuuden mukaan. Mitä merkittävämmästä asiakkuudesta on kyse, 

sitä enemmän kohdeyrityksen työntekijöistä ja eri osastoja osallistuu hinnoitteluprosessiin. 

Myös liiketoiminta-alueiden välillä esiintyi eroja prosessin rakenteessa ja vastuuhenkilöissä, 

mikä saattaa osaltaan vaikuttaa prosessikuvauksen kattavuuteen. 

Prosessikaavion mallintamisessa sovellettiin BPMN-standardia (Business process model 

and notation). BPMN on kansainvälisesti vakiintunut, visuaalinen ja standardoitu menetelmä 

liiketoimintaprosessin kuvaamiseen (Richter, Fantinato & Thom 2025). Sen etuna on se, että 

se yhdistää helposti luettavan esitystavan tarkkaan rakenteeseen, mikä toisaalta mahdollistaa 

monimutkaistenkin prosessien kuvaamisen. Cimino et al. (2025) korostavatkin, että 

BPMN:n keskeinen vahvuus on sen kyky esittää prosessit visuaalisessa ja yhtenäisessä 

muodossa siten, että kaikki sidosryhmät voivat hyödyntää sitä riippumatta siitä, 
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tarkastelevatko he prosessia liiketoiminnan vai teknisen toteutuksen näkökulmasta. 

Käytännössä BPMN koostuu erilaisista elementeistä, joilla kuvataan prosessien toimintoja, 

tapahtumia, päätöksiä ja tietovirtoja. BPMN hyödyntää myös uimaratakaavioita kuvaamaan 

prosessien eri rooleja ja osapuolia. Uimaratakaavio tekee vastuunjaosta ja yhteistyöstä 

visuaalisesti helposti hahmotettavan. (Corradini et al. 2018) BPMN tukee paitsi 

dokumentointia ja viestintää myös prosessin kehittämistä ja analysointia, minkä vuoksi se 

valikoitu kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin mallinnuskieleksi. 

Yrityksen hinnoitteluprosessi rakentuu vaiheittain ja useiden roolien yhteistyönä, ja se 

käynnistyy myyjän toimesta. Myyjällä on keskeinen rooli prosessissa sen fasilitoijana. Hän 

vastaa yhteydenpidosta asiakkaaseen ja prosessin käynnistämisestä toimittamalla 

esitietolomakkeen asiakkaalle. Esitietojen keruu perustuu asiakkaan täyttämään 

lomakkeeseen, jonka esitysmuoto vaihtelee liiketoiminta-alueittain. Sisälogistiikassa 

käytetään lomakepohjaista esitietolomaketta, kun taas 3PL-palveluissa tiedot kootaan Excel-

taulukkoon. Kun asiakas toimittaa esitiedot, järjestetään sisäinen palaveri, johon osallistuvat 

tyypillisesti myyjä ja liiketoiminta-alueen vetäjä sekä tarvittaessa myös kehitystiimi. 

Palaverissa tarkastellaan esitietojen kattavuutta ja pyritään tunnistamaan mahdolliset 

tiedonpuutteet. Usein tiedot edellyttävät tarkennuksia, jolloin järjestetään jatkotapaaminen 

asiakkaan kanssa. Tarvittaessa käydään useamman kerran asiakkaan tiloissa tutustumassa 

asiakkaan liiketoimintaan, prosesseihin ja logistiikan käytäntöihin. Tavoitteena on 

muodostaa mahdollisimman kattava ja realistinen kokonaiskuva asiakkaan tarpeista, jotta 

hinnoittelu voidaan laatia. 

Kun esitietojen katsotaan olevan riittäviä, hinnoittelun laatiminen alkaa. Tässä prosessin 

vaiheessa käytännöt vaihtelevat huomattavasti yksilöittäin. Osa hinnoittelua laativista 

käyttää vuosien saatossa rakentunutta Excel-pohjaa, kun taas toiset hyödyntävät aiempien 

asiakkuuksien laskelmia mallina. Osa työntekijöistä aloittaa hinnoittelun tyhjästä, 

räätälöiden Excel-pohjan kokonaan asiakkuuden mukaan. Eroissa näkyvät henkilökohtaiset 

tottumukset, asiakkuuksien monimuotoisuus sekä tiedon saatavuuden vaihtelu. 

Hinnoittelu pyrkii perustumaan kustannusperusteiseen malliin, jossa tavoitteena on rakentaa 

transaktiopohjainen hinnoittelu. Tämä tarkoittaa sitä, että hinnoittelu muodostetaan 

arvioimalla, kuinka paljon aikaa ja resursseja yksittäinen transaktio kuluttaa. Haastatteluista 

selvisi, että kaikista transaktioista ei kuitenkaan ole täsmällistä ajankäyttödataa, jolloin 
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arviointi perustuu aiempaan kokemukseen, yleisiin oletuksiin tai vanhoihin asiakkuuksiin. 

Käytännössä tämä näkyy juuri siinä, että hinnoittelun perustaksi otetaan esimerkiksi 

samankaltaisen asiakkuuden toteumatietoja tai yksittäisen asiantuntijan näkemys silloin, kun 

tarkkoja tietoja ei ole saatavilla. Hankintaosaston Teams-pohjainen tietopankki tukee 

joidenkin kustannusten arviointia, mutta sen hyödyntäminen riippuu hinnoittelun laatijasta 

ja hänen käytännöistään. Aiemmat asiakkuudet toimivat usein vertailukohtina, mutta niiden 

vertailtavuutta rajoittaa asiakkuuksien erilaisuus. 

Hinnoittelutiedot koostetaan lopulta Excel-taulukoksi, joka tallennetaan yhteiseen Teams-

kansioon. Kyseisessä vaiheessa toimintatavat kuitenkin vaihtelevat, sillä osa tallentaa 

tiedostot paikallisesti omalle tietokoneelleen. Tämä voi vaikeuttaa tiedon jakamista ja 

jatkokäyttöä. 

Hinnoittelun valmistuttua järjestetään validointipalaveri. Kokouksen osallistujahenkilöt 

vaihtelevat tapauskohtaisesti, mutta tyypillisesti mukana on hinnoittelun laatinut 

liiketoimintavastaava sekä tarpeen mukaan yrityksen johto. Palaverissa käydään läpi 

hinnoittelun perustelut, rakenne ja kannattavuus. Palaveri toimii siis sisäisenä 

tarkastuspisteenä ennen ratkaisuehdotuksen esittämistä asiakkaalle. Varsinaista 

systemaattista validointimenetelmää ei ole käytössä, vaan arviointi perustuu pitkälti 

henkilöiden kokemukseen, liiketoiminnan tuntemukseen ja aiempien asiakkuuksien 

tuottamaan tietoon. Vaikka tarkastelun sisältö voi vaihdella, yleinen rakenne pysyy 

samanlaisena. Tavoitteena on varmistaa, että hinnoittelu on asiakkaalle uskottava, 

yritykselle taloudellisesti kestävä sekä markkinoilla kilpailukykyinen. 

Tämän jälkeen ratkaisuehdotus esitellään asiakkaalle. Asiakkaan palautteen perusteella 

hinnoittelua voidaan tarkistaa, minkä jälkeen laaditaan lopullinen tarjous. Prosessin 

päätepisteenä on tarjouksen toimittaminen asiakkaalle hyväksyttäväksi, jonka jälkeen 

alkavat sopimusneuvottelut. 

4.2  Haasteet ja kehitystarpeet 

Tutkimuksen perusteella kohdeyrityksen hinnoitteluprosessissa on havaittavissa useita 

selkeitä haasteita ja kehitystarpeita, jotka vaikuttavat prosessin sujuvuuteen ja hinnoittelun 

luotettavuuteen. Prosessikuvauksen sekä haastattelujen kautta nousi esiin toistuvia haasteita, 



48 

jotka vaikuttavat hinnoittelun toteutukseen. Haasteita voidaan tunnistaa sekä haastateltavien 

suorista kuvauksista että heidän vastauksistaan välittyvistä syvemmistä ilmiöistä. Tässä 

kappaleessa tarkastellaan näitä havaintoja yksityiskohtaisesti ja analysoidaan niitä 

teoreettisen viitekehyksen kautta osana hinnoittelukyvykkyyden kokonaisuutta. 

Yksi keskeinen haaste yrityksessä on hinnoittelun strategisen ohjauksen vähäisyys ja sen. 

epämuodollisuus. Yrityksessä ei ole selkeästi määriteltyä eikä dokumentoitua 

hinnoittelustrategiaa, joka linjaisi hinnoittelun periaatteita ja tavoitteita eri tilanteissa. 

Vaikka tavoiteltu kateprosentti kytkeytyy yrityksen yleisiin liiketoimintatavoitteisiin ja -

strategiaan, sen tulkinta jäi haastatteluissa epäselväksi ja vaihteli vastaajittain. Esimerkiksi 

eräs haastateltava kuvasi sisälogistiikan hinnoittelun katetta seuraavasti: 

”Tuolla [sisälogistiikka] puolella ei ole [tavoitekatetta], että se on sitten semmoinen 

hihavakio.” 

Kysyttäessä yrityksen hinnoittelustrategiasta yksi haastateltava vastasi seuraavasti: 

”Ei ole sellaisia mitään reuna-arvoja […] että se tulee sieltä tietotaidosta, mutta ei ole 

semmoisia raameja.” 

Havaintojen perusteella voidaan todeta, että hinnoittelun tavoitteet eivät ole selkeästi 

määriteltyjä eikä niitä ole selkeästi viestitty organisaatiossa. Haastatteluissa kävi myös ilmi, 

että mitä suuremmasta asiakkuudesta on kyse, sitä enemmän yksilöllisiä poikkeuksia 

sovelletaan. Toiminta voi sinänsä olla perusteltua asiakasräätälöidyssä 

palveluliiketoiminnassa, mutta ilman yhteisiä ohjeita ja rajoja päätökset perustuvat 

kokemukseen. Teoreettisesti tilanne viittaa puutteisiin organisaation 

hinnoittelukyvykkyyden sosiaalisessa pääomassa. Kun strategiset linjat ovat epäselvät, 

hinnoittelu hajaantuu eri henkilöiden omiksi tulkinnoiksi, joka toisaalta lisää 

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

Hallbergin (2008) mukaan hinnoittelukyvykkyyden järjestelmäpääoma, kuten työkalut ja 

tiedonhallintajärjestelmät, ovat kriittinen edellytys tehokkaille hinnoittelupäätöksille. 

Kohdeyrityksessä tiedon puute ja hajanaisuus muodostuvatkin toiseksi keskeiseksi 

haasteeksi hinnoitteluprosessissa. Yksi haastateltava kuvasi tiedon aiheuttaman haasteen 

seuraavasti: 
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”Meidän isoin haasteemme on datan hajanaisuus ja tietyllä tavalla tullaan taas siihen 

yksilöön vähän, että no tuolla [toisessa yksikössä] on tehty noin. No se siellä on se data 

sellaisessa muodossa. Sitten taas toinen [yksikkö] on tehnyt vähän toisella tavalla, mutta 

että miten nämä yhdistettäisiin […] se varmaan tulee siitä tietynlaisesta 

yksilöriippuvuudesta. Ja tietyllä tavalla myös sen mukana tuoma hajanaisuus siinä asiassa, 

että meillä ei ole sellaista hinnoittelupankkia.” 

Laihonen et al. (2015, 46) liiketoimintatiedon hallintamallin mukaisesti tiedon arvo syntyy 

vasta, kun sen tarve on määritelty, se käsitellään asianmukaisesti ja jaetaan 

tarkoituksenmukaisesti oikeille henkilöille. Kohdeyrityksessä tiedon hallinta katkeaa jo 

alkuvaiheessa heikentäen koko hinnoittelun perustaa. Hinnoittelun perustana tulisi olla 

ajantasainen ja kattava tieto (Laatikainen & Ojala 2023), mutta tiedon saatavuus osoittautui 

kohdeyrityksessä rajalliseksi. Useat haastateltavat kuvasivat, että esimerkiksi 

transaktiokohtaista ajankäyttödataa ei ole täysin järjestelmällisesti mitattu, vaan arviot 

tehdään kokemukseen perustuen: 

”Työajoissa joudutaan aika paljon olettamaan asioita. Työajan suhteen kuitenkin sitten 

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

Hinnoittelu perustuu pitkälti kokemukseen ja henkilökohtaiseen näkemykseen, sillä kattavaa 

tai ajantasaista tietopohjaa ei ole systemaattisesti hyödynnettävissä, jolloin kustannusarviot 

tehdään intuition tai aiempien tapausten perusteella. Tämä vastaa Schmutzen (2022) 

kuvaamaa hintarelevanttimallia, jossa yritykset siirtyvät pois sisimmän ja tarkimman tiedon 

tasolta kohti arvioivaa ja korvaavaa tietoa. Tällöin hinnoittelupäätösten perustelut 

heikentyvät, ja päätöksenteko perustuu yhä enemmän epätarkkoihin oletuksiin. 

Haastatteluissa nousi esille, että tiedon epävarmuus korostuu erityisesti silloin, kun 

asiakaskohtaista hinnoittelua perustellaan ulospäin. Jos hinta ei ole läpinäkyvä tai sen 

muodostumista ei pystytä selkeästi avaamaan, myyntitilanteessa syntyy helposti 

epäluottamusta. Hinnoittelun uskottavuus rakentuu selkeän viestinnän ja luottamuksen 

varaan, kuten eräs haastateltava totesi:  

”Hinnoittelu on pitkälti luottamuspeliä […] asiakas haluaa tietää, mistä hinta muodostuu.” 

Konkreettinen haaste datan näkökulmasta, joka nousi esiin haastatteluissa, liittyy 

esitietolomakkeisiin, joiden avulla pyritään ymmärtämään 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 eivät 

kuitenkaan vastaa käytännön tarpeisiin: 

”Nykyinen sisälogistiikan esitietolomake on katsottu jotenkin oudosta kulmasta […] se on 

enemmän sellainen suuntaviiva kuin toimiva työkalu.” 

Tämä johtaa siihen, että lomakkeen kautta kerätty tieto on joko puutteellista, väärin 

kohdennettua tai kokonaan soveltumatonta hinnoittelun laskentaa. Lisäksi asiakkaalla ei 

usein ole valmiina sellaista tietoa, jota lomakkeessa kysytään. Yksi haastateltava kuvaa 

ongelmaa asiakkaalta saatavasta tiedosta: 

”Asiakkaalla ei ole dataa tapahtumamääristä tai ne arvioidaan ihan hatusta.”  

Hinnoitteluprosessi käynnistyy usein epävarman ja epätarkan tiedon varassa. Tietoa pyritään 

keräämään, mutta sen hajanaisuus, epäyhtenäinen muoto ja puutteellinen hyödyntäminen 

estävät tiedon täydellisen käytön päätöksenteossa. Vaikka hiljainen tieto, vahva kokemus ja 

asiantuntijuus ovat arvokkaita resursseja, niiden korostunut rooli luo riskejä. Ilman tarkkaa 

tietoa työmääristä, volyymeista ja kustannusrakenteesta, on haastavaa arvioida, kuinka 

realistisia annetut tarjoukset ovat. Nämä kaikki rajoittavat tiedon roolia resurssina ja 

heikentävät yrityksen hinnoittelukyvykkyyttä järjestelmäpääoman näkökulmasta. 

Hinnoittelun tekninen toteutus paljastaa myös toisen kriittisen haasteen 

hinnoittelukyvykkyyden järjestelmäpääomassa. Kaikki haastateltavat mainitsivat, että 

hinnoittelussa käytetään omia Excel-pohjia ja jokainen työstää hinnoittelua omalla tavallaan 

eikä yhtenäistä hinnoittelutyökalua tai formaattia ole. Kuten eräs haastateltava kuvaa: 

”Niitä erilaisia Excelejä ja pohjia on monia [...] jokaiseen keissiin lähdetään melkein 

rakentamaan omansa.” 

Tämä ilmaisee selkeästi, että hinnoittelupohjat eivät ole standardisoituja. Hinnoittelupohja 

rakennetaan melkein joka kerta käytännössä alusta alkaen, mikä lisää manuaalisen työn 

määrää sekä samalla altistaa virheille ja tulkinnanvaraisuuksille hinnoittelussa. Ongelma 

syvenee, kun tarkastellaan henkilöstön omaa suhteutumista tilanteeseen. Yksi 

haastateltavista kuvaa hinnoittelun teknistä toteutusta: 
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”Se on varmaan selkeätä sille, kuka sitä tekee, koska jokaisella on vähän oma tapa tehdä. 

Tää on mun vahva käsitys aiheesta. Mulla ainakin on omat pohjat, että siinä mielessä se on 

selkeätä koska käyttää itse tehtyjä pohjia. Ne on vähän niinku pakko osata, kun ne on 

tehnyt.” 

Näkökulma paljastaa ristiriidan, jossa yksilötasolla työkalut voivat tuntua toimivilta, mutta 

organisaatiotasolla ne luovat tehokkuus- ja laatuongelman. Tämä heikentää hinnoittelun 

läpinäkyvyyttä ja vaikeuttaa tiedon jakamista organisaation sisällä, mikä puolestaan 

vaikuttaa suoraan järjestelmäpääomaan. Standardoinnin puute näkyy vahvasti tiedon 

jakamisen haasteissa. Tutkimuksessa selvisi, etteivät kohdeyrityksen työntekijät tiedä, 

millaisia työkaluja tai menetelmiä heidän kollegansa käyttävät. Kun asiaa kysyttiin suoraan, 

eräs haastateltava vastasi: 

”Ei mitään hajua [...] ei me oikeastaan keskustella. Ei me hinnoittelusta hirveästi 

keskustella.” 

Kommunikaation puute ei pelkästään näy käytännön ongelmana, vaan heijastaa sosiaalisen 

pääoman haastetta, jossa hinnoittelu nähdään enemmän henkilökohtaisena kuin 

kollektiivisena työtehtävänä. Tilanne johtaa konkreettisiin ongelmiin, kuten yksi 

haastateltava kuvaa: 

”Mulle se, että meillä ei ole konsernissa samanlaista hinnoittelutyökalu […] ei ole ongelma. 

Mutta mä näen sen semmoisessa ongelmaksi että, mun kollega ei välttämättä niistä 

hinnoitteluista pääse jyvälle, mitä mä oon laskenut ja sitten taas päinvastoin. Ja sitten taas, 

esimerkiksi myynnissä, he katsovat mun tekemiä hinnoitteluexceliä ja sitten he katsovat 

kollegan tekemiä hinnoitteluexcelejä, kun ne todennäköisesti on erilaisella logiikalla tehty, 

niin ei siitä sitten pääse jyvälle. He eivät pysty opponoimaan sellaista niin hyvin. Mutta jos 

mä elän tässä omassa pienessä kuplassa, niin mulla on tavallaan kaikki suhteellisen hyvin.” 

Tilanne estää tehokkaan vertaisarvioinnin ja laadunvarmistuksen. Kun jokainen työskentelee 

omassa kuplassaan, kuten haastateltava totesi, syntyy tilanteita, joissa hinnoittelun perustelut 

eivät ole selviä ja läpinäkyviä muille. Tämä heikentää tiedon käyttöarvoa ja samalla estää 

parhaiden käytäntöjen jakamisen ja prosessin yhteisen kehittämisen. Samalla se luo riskin 

henkilöriippuvuudesta. Kun jokainen toimii omalla menetelmällään, organisaation 

hinnoittelukyvykkyys on haavoittuvainen henkilöstön vaihdokselle. 
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Hinnoittelukyvykkyyden näkökulmasta kyse on selvästä järjestelmäpääoman haasteesta, 

jossa ilman yhteistä työkalua hinnoittelun laatu, toistettavuus ja ohjattavuus jäävät heikoksi. 

Haastatteluissa toistui myös havainto liittyen hinnoitteluprosessin yhteistyön ja työnjaon 

epämuodollisuuteen ja vaihtelevaan toteutukseen eri henkilöiden välillä. Useissa 

haastatteluissa kuvattiin tilanteita, joissa prosessiin osallistuu useita rooleja, mutta selkeä 

malli yhteistyön etenemisestä puuttuu. Työnjako ja osallistuminen määräytyvät 

tapauskohtaisesti ilman vakiintuneita käytäntöjä. Yksi haastateltavista kuvasi tätä 

seuraavasti: 

”Tässä on myös ehkä sitten toinen etu, että meillä on eri osa-alueilta ihmisiä mukana, mutta 

sitten ehkä se tehtäväjako tässä hinnoitteluprosessissa on epäselvä. Siihen ei ole semmoista 

selkeätä, että se sovelletaan ehkä vähän joka kerta uudelleen.” 

Havainto toistui myös muissa haastatteluissa, joissa yhteistyön organisointi rakentui 

henkilökohtaisten käytäntöjen varaan. Työskentelytavat, osallistujat ja vastuunjako 

muotoutuvat tilanteen mukaan sen sijaan, että ne perustuisivat yhtenäiseen 

prosessirakenteeseen tai ohjeistukseen. Kolme haastateltavaa nostivat esiin myös 

resursoinnin ja aikapaineen vaikutuksen hinnoitteluun. Hinnoittelu joudutaan välillä 

tekemään nopealla aikataululla, jolloin ei ehditä keräämään riittävästi taustatietoa. Kiireen 

vuoksi osa hinnoittelusta tehdään intuitiivisesti tai kokemusperusteisesti. Asiaa 

havainnollistaa seuraava lainaus haastatteluaineistoista: 

”Niin kuin jossain uudessa asiakkuudessa välillä on, että maanantaina keskustelu, ja 

perjantaina pitäisi antaa jostain uudesta varastosta joku tarjous. Niin sitten mennään ihan 

niin kuin semmoiseen arviopohjaan.” 

Kaikissa haastatteluissa ilmeni, että kohdeyrityksessä ei ole vakiintunutta käytäntöä 

hinnoittelun jälkiseurannalle tai järjestelmälliselle oppimiselle aiemmista 

hinnoitteluratkaisuista. Tätä havainnollistaa haastattelussa esiin tullut toteamus:  

”Mutta se mikä tästä aina jää puuttumaan on se jälkilaskenta eli mikä se oikea kulu oli ja 

varsinkin tuossa 3PL-puolella, koska kulut jakautuvat, kun ihmiset tekevät töitä monelle 

asiakkaalle.” 
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Lainaus tiivistää keskeisen haasteen, että hinnoittelua ei jälkikäteen verrata toteutuneisiin 

kustannuksiin, jolloin ei voida arvioida, miten hyvin hinnoittelu vastasi todellista toteumaa. 

Ongelma korostuu erityisesti palveluliiketoiminnan asiakasympäristössä, joissa 

kustannukset jakautuvat useiden asiakkuuksien kesken. Vaikka joitakin tapauksia saatetaan 

reflektoida jälkikäteen, se tapahtuu usein epämuodollisesti ja ilman selkeää prosessia. Tähän 

liittyen eräs haastateltava totesi: 

"Joo ja ei, ei meillä sellaista formaalia analysointia ole [...] totta kai kyllähän se 

pääsääntöisesti kaikki tulee analysoitua siinä, kun me katsotaan meidän tuloslaskelmaamme 

ja sitten kun on joku positiivinen tai negatiivinen keissi niin aletaan miettiä, että miksi." 

Haastateltavat tuovat esiin, että jonkinlaista pohdintaa ja analyysia tehdään, mutta kyse on 

enemmän reaktiivisesta tulkinnasta. Myös tarve rakenteellisemmalle lähestymistavalle 

tunnistettiin haastatteluissa, mikä heijastaa haastetta sosiaalisen pääoman alueella: 

”[…] että tehtäisiin vielä strukturoidumpia, että oppii ja että nämä asiat siinä toimi ja nämä 

ei toiminut.” 

Lisäksi haastatteluissa tuotiin esiin, että seurantaa tehdään jonkin verran 

kustannuspaikkatasolla, mutta esimerkiksi yksittäisten hinnanmuutosten vaikutuksia ei 

voida myöhemmin arvioida. Ei ole käytäntöjä, joiden avulla voitaisiin analysoida, oliko 

tietty hinnanmuutos liiketoiminnallisesti kannattava. Teoreettisesti tarkasteltuna kyse on 

puutteesta hinnoittelukyvykkyyden järjestelmäpääomassa. Ilman systemaattista 

jälkilaskentaa ja hinnoittelun tulosvaikutuksen analyysiä päätöksenteon kehittäminen jää 

yksittäisten havaintojen varaan. Tilannetta voidaan tarkastella myös sosiaalisen pääoman 

kautta, koska yhtenäiset käytännöt ja oppiminen edellyttävät organisaation sisäistä 

tiedonvaihtoa ja luottamusta. 

Haastattelujen perusteella kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi on rakenteeltaan tunnistettava 

ja vaiheistettu, mutta sen toteutuksessa ilmenee useita haasteita, jotka rajoittavat hinnoittelun 

tehokkuutta, hallittavuutta ja läpinäkyvyyttä. Haasteet ja kehitystarpeet esitetään 

tiivistettynä Kuvassa 12. 



54 

 

Kuva 12. Hinnoittelun haasteet ja kehitystarpeet 

Kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi nojaa pitkälti kokeneiden asiantuntijoiden osaamiseen 

ja tilanteen mukaan muokkautuviin käytäntöihin, mutta sen strateginen, tiedollinen ja 

rakenteellinen tuki jää vajaaksi. Useat haastateltavat nostivat esille, että vaikka prosessi on 

toistettavissa tietyissä rajoissa, sen toteutus on pitkälti henkilösidonnaista ja vaihtelee 

merkittävästi asiakkuuden, tilanteen ja vastuuhenkilöiden mukaan. Haasteet liittyvät 

erityisesti strategiseen ohjaukseen, tiedon hallintaan, työkalujen hajanaisuuteen, 

vastuunjakoon sekä jälkiseurannan puuttumiseen. Näillä tekijöillä on suora yhteys 

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

Tässä luvussa esitetään kehitystoimia kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin kehittämiseksi 

tulevaisuudessa. Kehitystoimenpiteet pohjautuvat analyysiin kohdeyrityksen nykytilasta, 

haastatteluista saatuun aineistoon sekä tunnistettuihin haasteisiin. Toimenpiteet on jaoteltu 

kahteen kokonaisuuteen. Lyhyen aikavälin toimenpiteet ovat helpommin toteutettavissa 

nykyresurssein, kun taas pitkän aikavälin kehitysehdotukset vaativat enemmän valmistelua 

ja resursointia. Jaottelu perustuu arvioon kohdeyrityksen valmiudesta muutoksiin sekä 

kehitystoimien laajuuteen ja vaikutusaikaan. Tavoitteena on tarjota konkreettinen ja 

realistinen kehityspolku, jota yritys voi hyödyntää hinnoitteluprosessin kehittämiseksi. Työn 

konkreettisena osana on kehitetty hinnoittelun tueksi versio laskentatyökalusta, joka 

havainnollistaa yhtä ehdotettua kehitystoimenpidettä. Työkalun kehitystä ja sisältöä 

käsitellään tarkemmin seuraavassa luvussa. Tässä vaiheessa esitetyt kehitystoimet toimivat 

suuntaa antavina ehdotuksina ja tarjoavat pohjan jatkokehitykselle. 

5.1  Lyhyen aikavälin kehitystoimenpiteet 

Lyhyen aikavälin kehitystoimenpiteillä pyritään parantamaan hinnoitteluprosessin 

kypsyystasoa keskittymällä määrittelyyn, kehittämiseen ja standardointiin. 

Kehitysehdotukset on liitetty osaksi teoriassa esitettyä prosessin kypsyysmallia, joka 

jäsentää prosessin kehityksen eri vaiheisiin määrittelystä älykkyyteen asti (Munzo et al. 

2021). Kuvassa 13 esitetty kypsyysmalli havainnollistaa, miten lyhyen aikavälin 

toimenpiteet sijoittuvat mallin alemmille tasoille, joiden kehittäminen on mahdollista 

nykyisillä resursseilla. Ehdotuksissa painottuvat prosessin selkeyttäminen, tiedon 

keskittäminen, työkalujen kehittäminen sekä viestinnän ja yhteistyön tukeminen. 

Toimenpiteitä suunniteltaessa on pyritty huomioimaan hinnoittelukyvykkyyden eri osa-

alueet, inhimillinen, sosiaalinen ja järjestelmäpääoma. Tavoitteena on vahvistaa hinnoittelun 

perustaa ja mahdollistaa kehitys myös tulevaisuudessa. 
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Kuva 13. Lyhyen aikavälin kehitysehdotukset prosessin kypsyysmallissa 

5.1.1  Hinnoittelustrategian, prosessivaiheiden ja vastuiden selkeyttäminen 

Kohdeyrityksen hinnoittelukäytännöissä korostuu haastatteluiden perusteella rakenteen ja 

ohjauksen puute. Haastatteluissa nousi esiin, että hinnoitteluun liittyvät toimintatavat 

vaihtelevat yksiköittäin, vastuut ovat epäselviä ja prosessia ohjaavaa strategiaa ei ole 

selkeästi määritelty. Lisäksi tieto siirtyy usein epävirallisesti henkilöltä toiselle, mikä lisää 

henkilöriippuvuutta ja vaikeuttaa prosessin hallintaa. Tutkimuksessa nousi tarve 

hinnoittelustrategian kehittämiselle ja sen dokumentoinnille. Kienzler ja Kowalkowski 

(2017) korostavat, että hinnoittelustrategian tarkoituksena on määrittää, millä periaatteilla ja 

tavoitteilla hinnoittelua ohjataan koko organisaatiossa. Sen tulee kuvata selkeästi, mihin 

yritys pyrkii hinnoittelulla sekä antaa suuntaviivat käytännön päätöksenteolla eri tilanteissa. 

(Kienzler & Kowalkowski 2017) Strategia toimii johdon välineenä ohjata hinnoittelua, 

mutta myös työkaluna työntekijöille, jotka osallistuvat hinnoitteluprosessiin. Linjaus tuo 

selkeyttä nykyisen hinnoitteluprosessin hajanaisuuteen ja vähentää yksittäisten henkilöiden 

näkemyksiin perustuvia vaihteluita hinnoittelussa ja päätöksenteossa. 

Yrityksellä ei ole tällä hetkellä dokumentoitua hinnoitteluprosessia tai siihen liittyvää 

ohjeistusta eikä virallista prosessikuvausta ole laadittu. Dokumentaation puute vaikeuttaa 

kokonaisuuden hallintaa ja johtaa siihen, että hinnoitteluun liittyvät käytännöt perustuvat 
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pitkälti yksittäisten henkilöiden tietoon ja osaamiseen, joka nousi esille myös luvussa 4.2. 

Tutkimuksen puitteissa laadittiin kuvaus yrityksen nykyisestä hinnoitteluprosessista, joka on 

esitetty Liitteessä 2. Kuvaus auttaa jäsentämään, miten hinnoittelu etenee vaiheittain ja 

toimii lähtökohtana jatkokehitykselle. Kuitenkin yksityiskohtaisempi ja selkeämpi kuvaus 

prosessin vaiheista, mukaan lukien tarvittavat tiedot, vastuut ja päätöksentekokriteerit, 

voisivat parantaa hinnoitteluprosessin läpivientiä ja yhtenäisyyttä. Selkeä dokumentaatio ja 

ohjeistus parantaisi myös muiden henkilöiden ymmärrystä hinnoitteluprosessista. 

Dokumentaation lisäksi vastuiden ja roolien täsmentäminen on olennainen osa 

hinnoitteluprosessin kehittämistä. Haastatteluissa nousi esille, että nykytilanteessa 

vastuunjaon epäselvyys hidastaa prosessia ja roolitus joudutaan usein suunnittelemaan ja 

sopimaan tapauskohtaisesti aina uudelleen, mikä vie aikaa. Tämä vaikeuttaa prosessin 

sujuvuutta ja estää vakiintuneiden toimintamallien muodostumista. Vaikka rooleja ja 

vastuita voidaan tarkastella asiakkuuskohtaisesti, olisi silti hyödyllistä määrittää yleiset 

suuntaviivat siitä, mitä eri rooleihin kuuluu prosessin eri vaiheissa. Esimerkiksi RACI-malli 

(responsible, accountable, consulted, informed) tarjoaa käytännöllisen työkalun roolien 

määrittelyyn (Smith, Erwin & Diaferio 2005). Mallin pohjalta voidaan rakentaa 

vastuumatriisi, joka jäsentää henkilöiden roolit selkeästi, mukaan lukien myös prosessin 

omistajuus ja kehitysvastuu. Roolien ja vastuiden selkeyttäminen selkeyttää päätöksentekoa 

sekä vähentää epävarmuutta prosessin aikana. 

Haastatteluissa nousi esiin myös tarve konkreettisille käytännön ohjeistuksille, kuten 

vaihekohtaisille tarkistuslistoille. Tällä hetkellä kohdeyrityksellä ei ole selkeää yhteistä 

muistilistaa tai ohjeistusta siitä, mitä asioita tulisi huomioida hinnoitteluprosessin eri 

vaiheissa. Tämä on johtanut siihen, että jotkin kriittiset asiat voivat jäädä tarkistamatta tai 

kokonaan huomiotta. Tarkistuslistat voisivat toimia hinnoittelun tukena erityisesti 

tilanteissa, joissa aikataulut ovat tiukkoja ja henkilöstö vaihtuu. Ne auttaisivat 

varmistamaan, että tarvittavat asiat on otettu huomioon ja samalla ne tukisivat prosessin 

riskienhallintaa. Selkeämpi hinnoittelustrategia, jäsennellyt prosessivaiheet ja määritellyt 

vastuut luovat pohjan hinnoittelun yhtenäistämiselle ja ohjattavuuden paranemiselle. 
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5.1.2  Hinnoitteluun liittyvän tiedon keskittäminen yhteiseen tietovarastoon 

Yksi kehitysehdotus kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin tehostamiseksi on hinnoitteluun 

liittyvän tiedon keskittäminen yhteiseen ja helposti saavutettavaan tietovarastoon. 

Kehitysehdotus perustuu liiketoimintatiedon johtamisen periaatteisiin, joissa organisaation 

päätöksenteko 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 lähteistä. Haastatteluissa nousi esiin, että tiedonhaku on 

usein aikaa vievää ja perustuu erilaisiin käytäntöihin ja ei-dokumentoituihin tiedonlähteisiin, 

jolloin tiedon oikeellisuutta tai ajantasaisuutta ei voida aina varmistaa. Tiedon hajanaisuus 

osoittautui haastattelujen perusteella yhdeksi keskeisimmistä hinnoittelunprosessin 

haasteista. 

Kohdeyrityksen nykyinen tietojärjestelmäkokonaisuus muodostuu erillisistä järjestelmistä ja 

työkaluista, joiden välillä tiedon yhdistäminen edellyttää manuaalista työtä. 

Kohdeyrityksessä esimeriksi tarjous- ja hintahistoria tiedot tallennetaan erilliseen Microsoft 

Teams -kansioon, jossa on suuri määrä Excel-tiedostoja. Oikean tiedoston löytäminen on 

usein työlästä ja aikaa vievää, mikä hankaloittaa historiatietojen hyödyntämistä hinnoittelun 

tukena. Yrityksellä on myös hankinnan oma Teams-kansio, johon on koottu esimerkiksi 

materiaalihintoja. Kansiolla olisi potentiaalia tukea hinnoitteluprosessia, mutta sen 

hyödyntäminen riippuu pitkälti siitä, muistavatko henkilöt käyttää sitä. Lisäksi tiedonkulku 

henkilöiden välillä perustuu suurelta osin manuaalisin menetelmiin, kuten sähköposteihin ja 

puheluihin. Tämä esimerkiksi altistaa prosessin epäselvyyksille sekä tiedon katoamiselle. 

Tiedon hajanaisuus johtaa siihen, että hinnoittelupäätöksiä tehdään puutteellisella 

tietopohjalla, mikä lisää riskiä hinnoittelun epätarkkuuksiin. 

Keskitetty tietovarasto mahdollistaisi hinnoitteluun liittyvän keskeisen tiedon keräämisen ja 

hallinnoinnin yhdenmukaisesti. Tietovaraston tulisi tukea olemassa olevia järjestelmiä, 

kuten ERP- ja CRM-järjestelmiä sekä Microsoft Office -työkaluja. Tietovarastoon voitaisiin 

tallentaa muuan muassa asiakaskohtaiset hinnoitteluhistoriat, hankinnan ylläpitämät 

kustannustiedot sekä muut hinnoittelussa tarvittavat tiedot. Tietovarastoon voitaisiin sisältää 

myös hinnoitteluprosessia tukevia aineistoja, kuten ohjeistuksia, tarkastuslistoja ja muuta 

dokumentaatiota. Liiketoimintatiedon hallinnan näkökulmasta tietovarasto toimii 
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keskeisenä komponenttina, joka integroi eri lähteistä tulevan tiedon yhtenäiseksi 

kokonaisuudeksi päätöksenteon tueksi (Laihonen et al. 2015, 66). Keskitetty tietovarasto ei 

ainoastaan vähentäisi virheiden riskiä, vaan parantaisi myös prosessin läpinäkyvyyttä ja 

jäljitettävyyttä. Tiedon keskittäminen tukisi organisaation oppimista, sillä aikaisempien 

hinnoittelupäätösten systemaattinen dokumentointi mahdollistaisi tulevien tarjousten 

vertailun ja jatkuvan kehittämisen. Yhteinen tietovarasto loisi perustan myös prosessin 

kypsyyden kehittämiselle. Se vahvistaisi organisaation kykyä reagoida markkinamuutoksiin 

ja varmistaisi, että hinnoittelu pohjautuu ajantasaiseen ja luotettavaan tietoon.  

5.1.3  Hinnoittelutyökalujen ja -lomakkeiden kehittäminen 

Kohdeyrityksen nykyisessä hinnoitteluprosessissa korostuu hajanaisuus niin käytännöissä 

kuin työkaluissa. Haastatteluissa kävi ilmi, että hinnoittelua tehdään pitkälti kokemuksen ja 

hiljaisen tiedon pohjalta. Käytännön työvälineenä hyödynnetään erilaisia Excel-pohjia, jotka 

ovat usein yksikkö- tai henkilökohtaisesti luotuja ja muokattuja. Työkaluissa ei ole selkeää 

yhtenäistä rakennetta, mikä tekee vertailusta vaikeaa ja heikentää hinnoittelun 

läpinäkyvyyttä. Työkalujen hajanaisuus johtaa erilaisiin ja epäyhtenäisiin laskentatapoihin. 

Kun henkilöt käyttävät toisistaan poikkeavia omia työkalujaan, tiedon kulku jää 

pirstalaiseksi. Tämä vaikeuttaa yhteisten käytäntöjen muodostumista ja estää 

hinnoittelutiedon ja osaamisen jakautumisen organisaatiossa. 

Haastatteluissa nousi tarve yhdenmukaiselle, mutta samalla joustavalle 

hinnoittelutyökalulle, joka mahdollistaisi systemaattisen ja läpinäkyvän 

hinnoitteluprosessin. Liozu ja Hinterhuber (2014) korostavat, että tehokkaat 

hinnoittelutyökalut tukevat analyysia ja päätöksentekoa sekä vahvistavat organisaation 

hinnoittelukyvykkyyttä pitkällä aikavälillä. Työkalun avulla voitaisiin varmistaa, että kaikki 

olennaiset näkökulmat ja asiat tulevat johdonmukaisesti huomioitua. Työkalun tulisi olla 

rakenteeltaan looginen ja selkeästi ohjeistettu, mutta riittävän joustava ja muokattavissa 

oleva, jotta se sopii erilaisiin asiakasprojekteihin. Käytännön toteutuksen näkökulmasta on 

perusteltua hyödyntää Excel-ympäristöä työkalun kehittämisessä, sillä se on organisaatiossa 

jo laajasti käytössä ja henkilöstölle tuttu. Tämä helpottaisi työkalun käyttöönottoa ja 

hyväksyntää organisaatiossa, kun uusi ratkaisu rakentuu olemassa olevan osaamisen päälle 

sen sijaa, että pitäisi omaksua kokonaan uusi järjestelmä. Näkökulma korostuu yhä 
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enemmän, kun haastatteluissa nousi esiin, että yhtenäisen työkalun puutetta ei kaikissa 

tapauksissa koettu merkittäväksi ongelmaksi. Kehitettävän ratkaisun tulee siis liittyä 

nykyiseen työskentelytapaan, jotta se otetaan käyttöön ja vakiintuu osaksi 

hinnoitteluprosessia. Yhteisesti käytettävä ja yleisesti ymmärretty Excel-pohjainen työkalu 

tukisi hinnoittelun ymmärrettävyyttä, helpottaisi tiedon tallentamista ja vertailtavuutta. 

Lisäksi se loisi pohjan hinnoitteludatan analysoinnille ja vertailtavuudelle, mikä tukisi 

jatkossa myös kehitystyötä ja tiedolla johtamista. 

Osana työkalujen kehittämistä on myös tarpeen parantaa esitietolomakkeita, joita käytetään 

hinnoittelua edeltävässä tiedonkeruussa. Kohdeyrityksellä on tällä hetkellä käytössä 

esitietolomakkeita, sisälogistiikassa Webropol-pohjainen kyselylomake ja 3PL-puolella 

Excel-pohjainen lomake. Haastatteluissa kävi ilmi, että ne eivät kata kaikkia hinnoittelun 

kannalta oleellisia tietoja. Lomakkeet eivät ohjaa käyttäjiä riittävän systemaattisesti 

täyttämään tarvittavat kentät, minkä vuoksi oleellista tietoa jää usein puuttumaan. Usein 

joudutaan palaamaan asiakkaaseen lisätietojen vuoksi. Toisaalta on luonnollista ja monessa 

tapauksessa välttämätöntä, että asiakasta tavataan henkilökohtaisesti ja ratkaisuja 

tarkennetaan palaverien kautta. Siitä huolimatta esitietojen tulisi olla mahdollisimman 

kattavia jo alkuvaiheessa, jotta hinnoittelun valmistelu olisi tehokasta. 

Uudistetut lomakkeet voisivat toimia hinnoittelun rakenteellisena lähtökohtana ja parantaa 

eri toimintojen välistä tiedonvaihtoa. Lomakkeiden tulisi perustua selkeästi määriteltyihin 

tiedontarpeisiin ja sisältää ohjeistusta, joka auttaa keräämään olennaiset asiat. Esitietojen 

keruuvaiheessa olisi lisäksi hyödyllistä mahdollistaa liitteiden, kuten kuvien ja teknisten 

dokumenttien, lisääminen, kun asiakkaan palvelutilaus sisältää poikkeuksia tai 

erityistarpeita, jotka tulee ottaa huomioon. Esimerkiksi erilaiset pakkaustavat, epätavalliset 

tavaratyypit tai muut erityispiirteet konkretisoituvat usein paremmin visuaalisessa muodossa 

kuin pelkästään sanallisesti. Kuvien tai muiden liitteiden hyödyntäminen esitietojen 

yhteydessä helpottaisi palvelun hahmottamista sekä vähentäisi väärinymmärryksiä. 

Yhteinen hinnoittelutyökalu lisäisi prosessin läpinäkyvyyttä, kun kaikki osapuolet 

käyttäisivät samoja työkaluja ja menetelmiä. Tämä parantaisi päätöksenteon laatua ja 

mahdollistaisi paremman ymmärryksen hinnoittelun rakenteesta. Standardoidut työkalut 

parantaisivat myös kerättävän tiedon laatua ja vähentäisivät virheiden mahdollisuutta. 
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Selkeät rakenteet ja ohjeistukset vähentäisivät tulkinnanvaraisuutta ja varmistaisivat, että 

oleelliset näkökulmat tulevat huomioiduiksi johdonmukaisesti. 

5.1.4  Viestinnän ja tiedonkulun vahvistaminen organisaation sisällä 

Haastatteluissa nousi esiin, että kohdeyrityksessä hinnoitteluun liittyvä viestintä ja 

tiedonkulku eri yksiköiden välillä on puutteellista ja satunnaista. Tieto ei aina kulje 

organisaation sisällä tehokkaasti yli yksikkörajojen ja käytännöt vaihtelevat yksiköittäin. 

Nykytilanteessa samankaltaisia asioita ratkotaan eri tavoin eri puolilla organisaatiota, eikä 

hyväksi havaittuja käytäntöjä aina jaeta eteenpäin. Useissa haastatteluissa nousi esiin, että 

tietoa ja oppeja ei systemaattisesti dokumentoida tai jaeta, vaan ne jäävät helposti 

yksittäisten henkilöiden tietoon. 

Kommunikaation hajanaisuus heijastaa organisaation rakenteellisia haasteita, joita Noble ja 

Gruca (1999) kuvailevat tyypillisiksi hinnoitteluprosessin esteiksi. Heidän tutkimuksensa 

mukaan puutteellinen sisäinen viestintä on yksi merkittävimmistä tekijöistä, joka estää 

tehokkaan hinnoittelun toteutumisen käytännössä (Nogle & Gruca 1999). Viestinnän 

vahvistaminen on keskeinen kehitysehdotus kohdeyrityksen hinnoitteluprosessin 

kehittämiselle. Tällä hetkellä yhteistä keskustelualustaa hinnoitteluun liittyville asioille ei 

ole ja moni kokee toimivansa omassa yksikössään ilman selkeää näkemystä siitä, miten 

muissa yksiköissä hinnoittelua lähestytään. Konkreettisena keinona tulisi ottaa käyttöön 

säännölliset hinnoittelupalaverit, joissa eri yksiköiden ja toimintojen edustajat voivat jakaa 

ajankohtaista tietoa hinnoittelua koskevista asioita, projekteista ja muista käytännön asioista. 

Palaverit voisi järjestää esimerkiksi kuukausittain, jotka mahdollistavat tiedonvaihdon sekä 

eri näkökulmien jakamisen yksiköiden ja muiden henkilöiden kesken. 

Tulevaisuudessa kohdeyrityksen tulisi tietoisesti edistää jatkuvan oppimisen ilmapiiriä, 

jossa hinnoittelua ei nähdä vain yksittäisen asiantuntijan tehtävänä, vaan yhteisenä 

osaamisalueena. Haastatteluissa korostui, että hinnoittelun osaaminen on usein keskittynyt 

yksittäisten henkilöiden varaan. Työntekijöiden hiljaista tietoa ei ole tallennettu tai siirretty 

eteenpäin, mikä luo henkilöriippuvaisuutta. Näihin haasteisiin voitaisiin vastata esimerkiksi 

sisäisillä oppimistilaisuuksilla ja case-esimerkkien dokumentoinnilla. Lisäksi voitaisiin 

kehittää käytäntö, jossa suuremmista hinnoitteluprojekteista koostetaan lyhyt jälkianalyysi, 
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mitä opittiin, mikä toimi ja mitä voitaisiin tehdä toisin. Nämä asiat kootaan vielä yhteiseen 

tietopankkiin muiden hyödynnettäväksi. Crossan, Lane ja White (1999) painottavat, että 

organisaation oppiminen edellyttää kokemusten reflektointia ja niiden systemaattista 

jakamista. Kohdeyrityksen tapauksessa tämä voisi tarkoittaa säännöllisiä esimerkiksi 

hinnoittelupalaverin yhteydessä. 

Säännöllinen viestintä hinnoitteluun liittyen vahvistaa prosessin läpinäkyvyyttä, lisää 

ymmärrystä eri roolien välillä ja auttaa kehittämään toimintaa yhdessä. Yhteinen 

hinnoittelupalaveri mahdollistaisi osaamisen ja näkemysten jakamisen, mikä vahvistaisi 

koko organisaation hinnoittelukyvykkyyttä ja toisaalta yhtenäistäisi käytäntöjä yksiköiden 

välillä. 

5.2  Pitkän aikavälin kehitystoimenpiteet 

Pitkän aikavälin kehitystoimenpiteet kohdistuvat prosessin kypsyysmallin ylempiin 

tasoihin, erityisesti optimointiin, automaatioon ja digitalisaatioon. Nämä kehitysalueet 

vaativat laajempia muutoksia, pitkäjänteistä suunnittelua ja järjestelmällistä panostusta koko 

organisaatiolta. Kuvassa 14 esitetty kypsyysmalli havainnollistaa, kuinka pitkän aikavälin 

toimenpiteet rakentuvat alemman tason perustalle ja tukevat siirtymistä kohti älykästä 

hinnoitteluprosessia. Ehdotuksissa painottuvat hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta, 

jatkuva oppiminen ja automaation sekä digitaalisten työkalujen hyödyntäminen osana 

hinnoitteluprosessia. Ehdotukset edellyttävät tiivistä yhteistyötä sekä datan ja järjestelmien 

kehittämistä. Tavoitteena on vahvistaa organisaation hinnoittelukyvykkyyttä pitkällä 

aikavälillä ja varmistaa, että hinnoittelua ohjataan jatkossa ajantasaisen tiedon ja yhtenäisten 

rakenteiden ja ymmärryksen pohjalta. 
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Kuva 14. Pitkän aikavälin kehitysehdotukset prosessin kypsyysmallissa 

5.2.1  Hinnoittelun vaikuttavuuden seuranta ja analysointi 

Tutkimuksessa selvisi, että kohdeyrityksessä ei tällä hetkellä seurata hinnoittelun 

vaikuttavuutta järjestelmällisesti. Vaikka yksittäisiä tunnuslukuja voidaan tarkastella 

kuukausittaisessa tuloslaskelmassa kustannuspaikkakohtaisesti, ei käytössä ole yhteisiä 

mittareita tai käytäntöjä, joilla hinnoittelupäätöksiä arvioitaisiin jälkikäteen. Nyt 

hinnoitteluun liittyvä analyysi jää pitkälti yksittäisten henkilöiden vastuulle, eikä sen 

tuloksia dokumentoida tai jaeta järjestelmällisesti kohdeyrityksen sisällä. Tämä tekee 

prosessista yhä enemmän subjektiivisen ja henkilöriippuvaisen. Pitkän aikavälin 

kehittämisen kannalta on keskeistä luoda mittaristo, joka mahdollistaa hinnoittelun 

liiketoiminnallisen vaikuttavuuden seurannan järjestelmällisesti. Kohdeyrityksen 

toimialaan, asiakasräätälöityihin sisälogistiikka- ja 3PL-palveluihin, soveltuvia mittareita 

voisivat olla esimerkiksi asiakaskohtainen katemarginaali, transaktiokohtainen 

kateprosentti, palvelukohtainen käyttökate sekä vertailu hinnoittelun ja toteutuneen katteen 

välillä. Lisäksi hinnoittelun onnistumista voitaisiin arvioida tarkastelemalla, kuinka suuri 

poikkeama toteutuneissa kustannuksissa on ollut suhteessa ennusteisiin. Näiden mittareiden 

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

kannattavuustavoitteita. 

Mittareiden tueksi tulisi rakentaa ajantasainen ja selkeä raportointikäytäntö, jonka avulla 

data on helposti saatavilla eri rooleissa toimiville henkilöille. Haastatteluissa kävi ilmi, että 

nykyinen tieto ei ole helposti saavutettavissa eikä sitä ole esitetty visuaalisessa muodossa, 

joka tukisi päätöksentekoa. Visuaaliset työkalut, kuten Power BI, mahdollistaisivat tiedon 

havainnollistamisen ja vertailun. Raportoinnin tulisi olla riittävän automatisoitua, jotta se ei 

lisäisi manuaalista työtä ja jotta se otettaisiin osaksi päätöksentekoa.  

Tavoitteena ei ole vain seurata yksittäisiä lukuja ja mittareita, vaan luoda rakenteita, joiden 

kautta hinnoittelua voidaan ohjata ja kehittää. Tämä edellyttää lisäksi palautetilaisuuksia, 

joissa tarkastellaan hinnoittelupäätösten toimivuutta esimerkiksi hinnoittelupalaverissa tai 

erillisessä hinnoittelun kausikatsauksessa. Tarkastelujen tarkoituksena on tunnistaa 

onnistumisia, toistuvia haasteita ja kehityskohteita. Erityisesti tilanteissa, joissa projektin 

kannattavuus eroaa huomattavasti ennusteesta, olisi tärkeää dokumentoida, mitkä tekijät 

vaikuttivat ja miten vastaavia tilanteita voitaisiin ennakoida paremmin. 

Palaute- ja analyysimalli mahdollistaa sen, että hinnoitteluprosessista muodostuu teoriaa 

vastaava syklinen prosessi, jossa lopputulos ei ole tarjouksen jättäminen asiakkaalle, vaan 

hinnoittelun toteutumisen arviointi. Syklinen lähestymistapa luo jatkuvan kehittämisen 

kehyksen, jossa analyysit ja seuranta tukevat ja ohjaavat aktiivisesti tulevia 

hinnoittelupäätöksiä esimerkiksi hintojen päivityksen yhteydessä (Shipley & Jobber 2001). 

Näin hinnoittelun vaikuttavuuden arviointi ei ole vain irrallinen tarkastelupiste, vaan osa 

organisaation hinnoitteluprosessia. Vaikuttavuuden analysointi mahdollistaa sen, että 

päätöksenteko perustuu toteutuneeseen dataan, ei ainoastaan kokemukseen tai intuitioon. Se 

antaa konkreettisen välineen ohjata hinnoittelua strategisesti ja auttaa työntekijöitä 

kehittämään käytäntöjä tiedon pohjalta. Samalla tämä tukee tiedolla johtamisen mallia, jossa 

hinnoittelu ei ole vain tekninen toimenpide tai tarjousvaiheen tehtävä, vaan keskeinen väline 

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

Automaatio ja digitalisaatio tarjoavat mahdollisuuksia hinnoitteluprosessin kehittämiseen ja 

tehostamiseen. Haastatteluiden perusteella kohdeyrityksen hinnoitteluprosessi sisältää useita 

manuaalisia vaiheita, jotka hidastavat päätöksentekoa ja lisäävät virheiden riskiä. 

Haastatteluissa kysyttäessä kehitysehdotuksia hinnoitteluprosessin parantamiseksi useat 

haastateltavat nostivat esille tarpeen teknisen hinnoittelutyön ja siihen liittyvien 

laskentavaiheiden automatisoinnille, erityisesti toistuvissa hinnoittelutilanteissa ja hintojen 

päivityksessä. Automatisoinnilla nähtiin olevan potentiaalia tehokkuuden parantamisessa 

sekä tiedon yhdenmukaistamisessa. Hinnoitteluprosessin automaatio ja digitalisointi voivat 

tuoda merkittäviä etuja, kuten nopeammat päätökset, vähentyneet virheet sekä paremman 

läpinäkyvyyden ja seurannan (Laatikainen & Ojala 2023). Narayanan (2023) korostaa myös, 

että digitalisaatio tuo lisäarvoa varsinkin silloin kun se mahdollistaa rutiiniluonteisten 

tehtävien automatisoinnin ja vapauttaa työntekijöiden aikaa analyyttiselle ja strategiselle 

työlle. Automatisoinnin avulla voidaan esimerkiksi tuoda kustannus- ja asiakastietoja 

suoraan eri järjestelmistä ilman manuaalista työtä, joka vähentää virheitä ja nopeuttaa 

prosessia. 

Pitkän aikavälin kehitystoimenpiteenä kohdeyrityksen tulisi selvittää, mitä hinnoitteluun 

liittyviä vaiheita olisi mahdollista automatisoida. Erityisesti toistuvissa ja rakenteeltaan 

samankaltaisissa palveluissa tai hintojen päivittämisessä voitaisiin mahdollisuuksien 

mukaan hyödyntää automatisoituja laskentamalleja. Nämä voisivat perustua esimerkiksi 

asiakaskohtaisiin volyymeihin, kustannusrakenteisiin ja palvelukokonaisuuksiin. 

Digitaalisten ratkaisujen kehittäminen voisi kohdistua automatisoitaviin osiin, kuten 

perustietojen syöttöön, vakioelementtien kustannuslaskentaan ja katelaskentaan. Myös 

historiatietojen integrointi hinnoittelutyökaluun nähtiin potentiaalisena parannuksena 

haastatteluissa. 

Haastatteluissa ilmeni myös kiinnostusta simulaatiotyökaluihin, joiden avulla voitaisiin 

testata eri hinnoitteluratkaisujen vaikutuksia jo suunnitteluvaiheessa. Tällaiset digitaaliset 

ratkaisut tukisivat hinnoittelun suunnittelua ja antaisivat päätöksenteolle paremman 

tietopohjan. On kuitenkin selvää, että automatisointi ja analytiikka edellyttävät luotettavaa 

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

käsiteltiin jo aikaisemmin lyhyen aikavälin kehitystoimenpiteenä luvussa 5.1.2.  

Hinnoitteluprosessin digitalisointi ja automaatio tulisi toteuttaa vaiheittain, aloittaen 

yksinkertaisimmista rutiinitehtävistä ja edeten vähitellen monimutkaisempiin ratkaisuihin. 

Näin pystytään minimoimaan implementoinnin riskit. Hinnoitteluprosessin automaatio ja 

digitaalisten ratkaisujen hyödyntäminen tarjoaa merkittäviä mahdollisuuksia 

kohdeyritykselle. Haastatteluiden perusteella tunnistetut haasteet, kuten manuaalinen 

tiedonkäsittely ja epäjohdonmukainen hinnoittelu, voidaan ratkaista digitaalisten ratkaisujen 

avulla. Implementoinnin edellytykset ovat huolellinen suunnittelun, vaiheittainen toteutus ja 

henkilöstön sitouttaminen muutokseen. Uusien teknologien käyttöönotto voisi tukea koko 

organisaation hinnoittelukyvykkyyden kehittämistä. 

Esitetyt kehitystoimenpiteet muodostavat kokonaisvaltaisen suunnitelman 

hinnoitteluprosessin kehittämiseksi lyhyellä, että pitkällä aikavälillä. Taulukko 3 kokoaa 

kehitystoimenpiteet sekä niiden keskeiset sisällöt. Taulukko toimii tiivistettynä esityksenä, 

joka perustuu tutkimuksen aikana tunnistettuihin haasteisiin ja kehittämistarpeisiin.  
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Taulukko 3. Kehitystoimenpiteiden yhteenveto 

 

5.3  Seuranta ja arviointi 

Tutkimuksen perusteella kehitetyn hinnoitteluprosessin kehityssuunnitelman onnistunut 

toteutus kohdeyrityksessä edellyttää järjestelmällistä seurantaa ja arviointia. 
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Kehitystoimenpiteiden käyttöönotto ei pelkästään riitä, vaan tarvitaan jatkuvaa seurantaa 

siitä, kuinka hyvin toimenpiteet toteutuvat käytännössä, ja ovatko ne tuottaneet tavoiteltuja 

vaikutuksia. Esimerkiksi käytetäänkö kehitettyä laskentatyökalua hinnoittelutyössä tai 

kuinka usein hinnoittelupalavereja yli yksikkörajojen pidetään. Seuranta auttaa 

tunnistamaan mahdolliset vaiheet ja mahdollistaa tarvittavien korjauksien tekemisen ja 

haasteisiin puuttumisen. Jotta kehitystoimenpiteiden seuranta ja jatkuva kehittäminen 

toteutuisivat suunnitellusti, prosessille on tärkeää määrittää omistaja. Prosessin omistaja 

vastaa siitä, että prosessi toimii tehokkaasti ja että kehitystarpeet tunnistetaan ja edistetään 

yhdessä prosessin osallistujien kanssa (Weske 2024, 16). Ilman omistajuutta vastuu 

prosessin kehittämisestä ja seurannasta voi jäädä epäselväksi, mikä vaikeuttaa kehitystyön 

koordinointia. Rosemann ja Brokce (2015, 9) korostava, että prosessin omistajalla tulee olla 

selkeä vastuualue sekä riittävästi valtaa prosessin kokonaisvaltaiseen ohjaamiseen. Prosessin 

omistajan tulee pystyä tarkastelemaan ja ohjaamaan prosessia kokonaisuutena myös yli 

yksikkörajojen (Rosemann & Brocke 2015, 9). Haastattelujen perusteella myyjillä oli 

selkein kokonaiskäsitys hinnoitteluprosessista, mikä puoltaisi sitä, että prosessin omistajuus 

voisi olla myyntitiimillä. Myyntitiimi voisi toimia prosessin fasilitoijana ja koordinoijana, 

jolloin hinnoitteluun liittyvä tieto kulkisi systemaattisemmin ja kehittämisvastuu olisi 

selkeästi määritelty. Näin kehitystyötä voidaan koordinoida tavoitteellisesti eikä kehitys jää 

irrallisten toimenpiteiden tai yksittäisten henkilöiden varaan. 

Vaikutusten arviointiin voidaan käyttää erilaisia menetelmiä. Voidaan esimerkiksi mitata 

käyttöastetta tai säästynyttä aikaa. Arvioinnin ei kuitenkaan tulisi perustua vain numeerisiin 

mittareihin, vaan myös henkilöstön kokemuksia ja havaintoja tulisi hyödyntää 

kehitystoimien onnistumisen arvioinnissa. Laadullinen palaute on hyvä tapa tunnistaa, 

ovatko uudet toimintatavat juurtuneet osaksi päivittäistä työtä sekä missä kohtaa tarvitaan 

lisätukea tai muutoksia. Systemaattinen palautteen keruu ja analysointi tulisi toteuttaa sekä 

strukturoitujen kyselyiden että vapaamuotoisten keskustelun kautta. Kehitystoimenpiteiden 

arviointiin voidaan käyttää PDCA-sykliä (Plan, Do, Check, Act) (Rosemann & Brocke 2015, 

5). Mallin mukaan kehitystyö etenee nelivaiheisesti. Ensin suunnitellaan (Plan) kehitettävä 

asia tai muutos, sen jälkeen se toteutetaan (Do), sitten arvioidaan ja analysoidaan tulokset 

(Check) ja lopuksi tehdään tarvittavat muutokset analyysin pohjalta tai vakinaistetaan 

käytäntö (Act). PDCA-sykliä voidaan hyödyntää niin yksittäisten kehitystoimenpiteiden 

kuin koko hinnoitteluprosessin arviointiin. Lähestymistapa tukee jatkuvaa oppimista, sillä 
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jokainen kierros tuottaa uutta tietoa, jota voidaan hyödyntää seuraavan kehitysvaiheen 

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

Kokonaisuutena kehitystoimenpiteiden seurannan ja arvioinnin tavoitteena on varmistaa, 

että hinnoitteluprosessin kehittäminen etenee suunnitellusti ja että mahdolliset haasteet 

tunnistetaan ajoissa. Iteratiivinen kehitys ja seuranta mahdollistavat jatkuvan oppimisen ja 

sen, että muutoksia voidaan muuttaa kokemusten ja palautteen perusteella. Näin kehitystyö 

ei jää yksittäisiksi projekteiksi, vaan rakentaa perustaa hinnoittelukyvykkyyden 

kehittämiselle kohdeyrityksessä. 
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6  Laskentatyökalu hinnoittelun tueksi 

Tutkimuksessa on tunnistettu useita hinnoitteluprosessiin liittyviä haasteita, kuten laskennan 

epäyhtenäisyys ja henkilöriippuvaisuus. Näihin haasteisiin pyritään vastaamaan kehittämällä 

konkreettinen laskentatyökalu, joka tukee kohdeyrityksen hinnoitteluprosessia. 

Hinnoittelutyökalun tekninen ratkaisu toimii osana lyhyen aikavälin kehitystoimenpiteitä, 

erityisesti luvussa 5.2.3 esitettyä toimenpidettä, jossa tavoitteena on kehittää 

hinnoittelutyökaluja ja -lomakkeita. Työkalu suunnitellaan niin, että sen toteutus on 

mahdollista tämän tutkimuksen puitteissa ja se on tarkoitettu otettavaksi käyttöön 

sellaisenaan tai osana laajempaa jatkokehitystä. Tässä luvussa kuvataan kehitettävän 

työkalun tavoitteet ja vaatimukset sekä siihen sisältyvät tarvittavat tiedot ja muuttujat. 

Lisäksi luvussa esitellään työkalun rakenteellinen toteutus, sen yhteys asetettuihin 

tavoitteisiin sekä käyttöönottoon ja käyttäjäkoulutukseen liittyvät näkökulmat. 

6.1  Työkalun tavoitteet ja vaatimukset 

Työkalun suunnittelun lähtökohtana on kohdeyrityksen nykyisten hinnoittelukäytäntöjen 

tunnistetut kehitystarpeet sekä haastatteluissa nousseet ominaisuudet ja odotukset 

kehitettävälle ratkaisulle. Tämän tutkimuksen puitteissa kehitettävän laskentatyökalun 

tavoitteiden määrittely perustuu teoreettiseen viitekehykseen sekä käytännön havaintoihin 

kohdeorganisaation hinnoitteluprosessista. Haastatteluissa tuotiin esiin muuan muassa 

hinnoittelun epäyhtenäisyys, dokumentoinnin puutteet, skenaariotyökalujen rajallisuus sekä 

vaikeudet ymmärtää hinnoittelulaskelmien taustalla olevia oletuksia. Lisäksi toivottiin 

parempaa näkyvyyttä kannattavuuteen ja resurssienkäyttöön liittyviin päätöksiin. Näihin 

tarpeisiin vastaamiskesi työkalulle määriteltiin viisi päätavoitetta, jotka on esitetty alla 

olevassa Taulukossa 4. Tavoitteet on muotoiltu siten, että ne vastaavat tunnistettuihin 

kehitystarpeisiin ja samalla tukevat laajempaa hinnoittelukyvykkyyden kehittämistä 

kohdeyrityksessä. 
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Taulukko 4. Hinnoittelutyökalun tavoitteet 

 

Työkalun suunnittelussa painopiste on erityisesti hinnoittelun jäsentämisessä ja 

selkeyttämisessä, sillä nykyinen hinnoittelukäytäntö koettiin hajanaiseksi ja vaikeasti 

hallittavaksi. Käyttäjät toivoivat selkeämpää ja vaiheistettua kokonaisuutta, joka tukee 

tiedon syöttöä, laskennan tekemistä ja tulosten tulkintaa. Samalla korostui tarve vertailla eri 

hinnoitteluvaihtoehtoja, esimerkiksi miten erilaiset tuotantovolyymit tai katetavoitteet 

vaikuttavat kannattavuuteen. Myös laskentaprosessin läpinäkyvyyttä ja dokumentointia 

pidettiin yhtenä kehityskohteena. Tällä hetkellä laskentamallit eivät aina tarjoa selkeää 

näkyvyyttä siihen, millaisiin oletuksiin tai muuttujiin tulokset perustuvat. Tämä vaikeuttaa 

tulosten luotettavaa tulkintaa ja viestintää. Hinnoittelun standardointi nähtiin keinona 

vähentää henkilöstä riippuvaa vaihtelua. Lisäksi hinnoittelun nähdään kytkeytyvän yhä 

enemmän strategiseen päätöksentekoon ja resurssien ohjaukseen. Tämä luo tarpeen 

työkalulle, joka auttaa arvioimaan myös kokonaiskuvaa voittomarginaalin ja resurssien 

käytön näkökulmasta. Näiden tavoitteiden mukaan työkalun suunnittelua on lähdetty 

viemään eteenpäin ja niiden toteutumista tarkastellaan seuraavissa vaiheissa. 

Tavoitteiden lisäksi työkalulle asetetaan toiminnallisia ja ei-toiminnallisia vaatimuksia, 

jotka on koottu Taulukkoon 5. Toiminnalliset vaatimukset kuvaavat konkreettisia 
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ominaisuuksia ja toimintoja, joita työkalun tulee tarjota käyttäjälleen (Sommerville 2016, 

105). Vaatimukset keskittyvät hinnoittelun strukturointiin ja läpinäkyvyyteen. Työkalun 

tulee mahdollistaa transaktion hinnoittelu työaikaan perustuen sekä laskea yksikköhinnat 

kokonaiskustannusten perusteella. Useissa haastatteluissa tuotiin esiin, että laskenta 

tapahtuu eri henkilöiden omien käytäntöjen pohjalta, mikä vaikeuttaa vertailtavuutta ja 

heikentää hinnoittelun systemaattisuutta. Tämän vuoksi työkalun tulee tarjota selkeä ja 

yhtenäinen laskentalogiikka. 

Taulukko 5. Hinnoittelutyökalun vaatimukset 

 

Vaatimuksissa kiinnitetään huomiota myös käyttäjäkokemuksen sujuvuuteen. Työkalun 

tulee sisältää vaiheistettu käyttäjäpolun, joka ohjaa käyttäjää johdonmukaisesti syötteiden 

antamisesta laskennan kautta tulosten tulkintaan. Virheellisen syötteen estäminen ja selkeät 

virheilmoitukset varmistavat, että käyttäjä pystyy hyödyntämään työkalua tehokkaasti ilman 

teknisiä ongelmia tai epävarmuutta. Skenaariotyökalun tarve nousi esiin haastatteluissa, 

joissa kaivattiin mahdollisuutta vertailla eri hinnoitteluvaihtoehtoja.  

Ei-toiminnalliset vaatimukset puolestaan määrittävät työkalun laatuominaisuudet ja tekniset 

ehdot. Ei-toiminnalliset vaatimukset koskevat koko työkalua tai ohjelmista, kun 

toiminnalliset vaatimukset koskevat esimerkiksi vain yhtä toimintoa. (Sommerville 2016, 
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105) Keskeinen ei-toiminnallinen vaatimus työkalulle on sen toimiminen täysin Microsoft 

Excel -ympäristössä ilman ulkoisia riippuvuuksia tai verkkoyhteyttä. Vaatimus perustuu 

siihen, että Excel on kohdeyrityksessä laajasti käytössä ja se koetaan käyttäjille tutuksi 

työkaluksi, mikä tukee käyttöönoton sujuvuutta ja vähentää koulutustarvetta. 

Suorituskykyvaatimukset edellyttävät reaaliaikaista laskentaa ja välitöntä päivittymistä 

syötteiden muuttuessa, jotta työkalua voidaan käyttää tehokkaasti laajojen 

hinnoittelukokonaisuuksien yhteydessä. 

Käytettävyyden kannalta työkalun tulee olla visuaalisesti selkeä, looginen ja 

käyttöliittymältään mahdollisimman intuitiivinen. Tämä helpottaa hinnoittelua tekevien 

työtä sekä palvelee myös niitä käyttäjiä, jotka tarkastelevat hinnoittelua ilman syvempää 

laskentataustaa. Haastatteluissa nousi esiin, että monet hinnoittelualaskelmien tarkastajat tai 

käyttäjät, esimerkiksi yrityksen johto tai myyjät, eivät tee laskentaa, mutta heidän odotetaan 

ymmärtävän, mistä hinta muodostuu ja miten se on perusteltu. Työkalun tulee siis esittää 

hinnan muodostuminen ja siihen vaikuttavat tekijät selkeästi ja havainnollisesti, jotta myös 

muut kuin laskennan laatija voivat ymmärtää logiikan ja arvioida hinnoittelun 

kannattavuutta. Työkalun tuottaman yhteenvedon tulee olla saatavilla sekä suomeksi että 

englanniksi, jotta se voidaan liittää osaksi asiakasviestintää kielen mukaisesti. Työkalun 

helposti jaettava tiedostomuoto tukee kohdeorganisaation sisäistä jakelua ja 

versionhallintaa. 

Kokonaisuutena työkalun tavoitteet ja vaatimukset ohjaavat ratkaisun suunnittelua siten, että 

se vastaa tunnistettuihin käytännön haasteisiin ja tukee samalla hinnoittelun läpinäkyvyyttä. 

Vaatimusten ja tavoitteiden määrittelyn taustalla vaikuttavat tutkimuksen empiirisen 

osuuden havainnot kohdeyrityksestä sekä kustannusperusteisen hinnoittelun teoreettinen 

perusta. Samalla työkalun kehittäminen tukee kohdeorganisaation hinnoittelukyvykkyyden 

vahvistumista. Kehitettävä työkalu voidaan nähdä osana järjestelmäpääomaa. Työkalu 

pyrkii konkretisoimaan hinnoittelulogiikan, yhdenmukaistamaan käytäntöjä sekä tekee 

hiljaisesta tiedosta näkyvää ja toistettavaa. Seuraavissa luvuissa tarkastellaan, miten 

määritetyt tiedot, muuttujat ja laskentalogiikka muodostavat työkalun käytännön tasolla. 
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6.2  Tietojen ja muuttujien määrittely 

Kehitettävän hinnoittelutyökalun laskenta pohjautuu kohdeorganisaation sisäisiin 

kustannus- ja resurssitietoihin sekä käyttäjän syöttämiin transaktiokohtaisiin muuttujiin. 

Laskennan periaatteet perustuvat kustannusperusteiseen hinnoittelumalliin, jossa hinnoittelu 

rakentuu kustannuslajien ja liiketoimintatavoitteiden perusteella. Koska tarvittavaa tietoa ei 

ole saatavilla vain yhdestä lähteestä tai järjestelmästä, vaan se on hajallaan eri dokumenteissa 

ja työntekijöillä, työkalun käyttö perustuu manuaaliseen syöttöön. Haastatteluissa nousi 

esiin, että osa tiedosta on epämuodollista tai hiljaista tietoa, joka ei ole järjestelmällisesti 

kerättävissä. Työkalu pyrkii vastaamaan tähän tarjoamalla rakenteen, jonka avulla tiedot 

voidaan syöttää systemaattisesti ja läpinäkyvästi osaksi laskentaa. 

Tietojen määrittelyllä on kaksinainen rooli työkalussa. Ne muodostavat syötteen 

varsinaiselle laskennalle, mutta samalla ne dokumentoivat järjestelmällisesti ne 

taustaoletukset, joiden varaan hinta rakentuu. Tämä lisää läpinäkyvyyttä ja mahdollistaen, 

että hinnoittelun logiikka on myöhemmin ymmärrettävissä ja tarvittaessa perusteltavissa. 

Kuva 15 havainnollistaa työkalun tiedon syötteiden ja tulosten kokonaisuutta. Syötettävä 

tieto voidaan jakaa kolmeen pääryhmään, kustannustietoihin, transaktiokohtaisiin muuttujiin 

sekä laskennassa käytettäviin vakioihin ja kertoimiin. Kustannustiedot muodostavat 

perustan yksikköhintojen ja kokonaiskulujen arvioimiselle. Näihin sisältyy esimerkiksi 

erilaiset materiaalikustannukset sekä tilavuokrat. Transaktiokohtaiset muuttujat puolestaan 

kuvaavat yksittäisen tapahtuman erityispiirteitä, kuten työaikaa, volyymia ja haluttua 

katetasoa. Laskentavakiot ja kertoimet mahdollistavat resurssien ja kustannusten 

suhteuttamisen transaktioille.  

 

Kuva 15. Hinnoittelutyökalun toimintalogiikka 
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Työkalun avulla näistä syötteistä muodostetaan joukko laskennan lopputuloksia, jotka 

palvelevat hinnoittelun ja päätöksenteon tarpeita. Näihin kuuluvat Kuvassa 15 esitetyt 

tulokset kuten transaktiokohtainen yksikköhinta, tarvittavat henkilöstöresurssit, 

voittomarginaali sekä euromääräinen tulos. Lisäksi työkalun avulla voidaan tarkastella 

kustannusrakennetta ja sen jakautumista eri kustannuslajeihin. 

Työkalu ei automatisoi päätöksentekoa, mutta tarjoaa käyttäjälle kehyksen, jossa tarvittavat 

tiedot voidaan koota yhteen, käsitellä ja hyödyntää johdonmukaisesti hinnoittelussa. Tämä 

lisää hinnoittelun läpinäkyvyyttä, vähentää henkilöriippuvuutta ja tukee kohdeorganisaation 

kykyä perustalla hintojaan paremmin. Määritellyt tiedot ja muuttujat luovat perustan 

laskentakaavoille ja työkalun rakenteelle, joita käsitellään tarkemmin seuraavassa luvussa 

6.3  Työkalun rakenne ja esittely 

Työkalu koostuu kymmenestä eri välilehdestä, jotka ohjaavat käyttäjää syöttämään 

tarvittavat tiedot ja etenemään työkalussa vaihe vaiheelta. Työkalu on suunniteltu ohjaamaan 

käyttäjää vaiheittaisen prosessin mukaisesti alkaen lähtötietojen syöttämisesti 

laskentavaiheeseen ja lopulta tulosten analysointiin ja raportointiin. Käyttöliittymässä 

tietojen syöttö on rajattu selkeästi merkittyihin oransseihin soluihin. Muut solut ovat 

lukittuja, joka suojaa valmiita kaavoja ja laskentarakenteita sekä vähentää inhimillisen 

virheen mahdollisuutta. 

Laskentatyökalun hinnoittelulogiikka perustuu kustannusperusteiseen hinnoitteluun ja 

erityisesti cost-plus hinnoittelumalliin. Cost-plus hinnoittelumallissa määritetään palvelun 

kokonaiskustannukset, jolloin saadaan sen omakustannusarvo. Omakustannusarvon päälle 

lisätään käyttäjän määrittämä tavoitekate, jonka perusteella muodostuu lopullinen 

myyntihinta. (Nagle & Hogan 2006, 4) 

Laskentatyökalun alussa käyttäjä syöttää asiakasyrityksen perustiedot sekä hinnoitteluun 

osallistuvien henkilöiden tiedot Etusivu-välilehdelle. Etusivu-välilehdellä on myös 

käytettävissä muutosloki, johon käyttäjä voi manuaalisesti kirjata tehdyt olennaiset 

muutokset, korjaukset tai päätökset. Loki tukee hinnoittelun jäljitettävyyttä ja 

kohdeyrityksen sisäistä dokumentointia. Kuva 16 havainnollistaa Etusivu-välilehteä ja sen 

keskeisiä toimintoja. 
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Kuva 16. Hinnoittelutyökalun Etusivu-välilehti 

Työkalun käyttöä ohjaa Ohjeistus-välilehti. Ohjeistus-välilehdelle on koottu tiivis ja 

rakenteellinen kuvaus työkalun käyttöperiaatteesta ja hinnanmuodostus logiikasta sekä 

kunkin välilehden tarkoituksesta. Näkymä on hyödyllinen, kun työkalua käyttää 

ensimmäistä kertaa tai kun hinnoitteluprosessiin osallistuu henkilöitä eri osastoilta. 

Ohjeistus-välilehti esitetään Kuvassa 17 ja se toimii työkalun sisäisenä 

tukidokumentaationa. 

 

Kuva 17. Hinnoittelutyökalun Ohjeistus-välilehti 
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Esitiedot-välilehdelle kootaan asiakaskohtaisia taustatietoja, lähtöoletuksia sekä muita ei-

laskennallisia huomioita, jotka liittyvät tarjoukseen tai projektiin. Tiedot eivät siirry muihin 

välilehtiin, koska asiakkailta saatava data on usein hyvin erimuotoista ja vaihtelee 

tapauskohtaisesti. Tämän vuoksi tietojen syöttäminen yhtenäiseen kaavoihin sidottuun 

muotoon ei ole aina tarkoituksenmukaista. Esitiedot toimivat olennaisena dokumentaationa 

tarjousta varten. Keskitetty tiedonkeruu tukee tiedonhallintaa ja vähentää riskiä, että 

oleellisia lähtötietoja jää dokumentoimatta. Kuva 18 näyttää osittain Esitiedot-välilehden 

rakenteen. 

 

Kuva 18. Hinnoittelutyökalun Esitiedot asiakkaalta-välilehti 

Kustannusten varsinainen syöttö tapahtuu Kustannukset-välilehdellä, joka on esitetty 

Kuvassa 19. Hinnoittelutyökaluun on syötetty kuvitteellisia lukuja havainnollistamaan 

työkalun toimintaa. Kustannusten syöttö perustuu kustannuslajilaskennan periaatteisiin, 

jossa kustannukset määritetään ja jaotellaan systemoidusti eri kustannuslajeilla kuten 

esimerkiksi henkilöstö- ja materiaalikustannuksiin. Työkalun joustavuus perustuu siihen, 

että esimerkiksi puuttuvat kustannustiedot voidaan jättää syöttämättä ja täydentävät 

tarkennukset voidaan kirjata erilliseen tarkennussarakkeeseen. Rakenne tekee 

kustannuslaskennasta läpinäkyvää ja muokattavaa, erityisesti silloin, kun kustannukset 

vaihtelevat huomattavasti eri asiakastapauksissa. 

 

Kuva 19. Hinnoittelutyökalun Kustannukset-välilehti 
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Jos hinnoiteltavaan palvelukokonaisuuteen sisältyy lavapaikkakohtaisia kustannuksia, voi 

käyttäjät laskea ne erikseen Lavapaikan hinta -välilehdellä. Välilehdellä määritellään 

lavapaikan päivähinta, joka voidaan myöhemmin siirtää osaksi transaktiokohtaisia 

kustannuksia. Tämä mahdollistaan lavapaikkakustannusten kohdistamisen tilanteissa, joissa 

ne eivät jakaudu tasaisesti tai ne halutaan hinnoitella erikseen. Kuvassa 20 on esitettynä 

lavapaikan hinnan laskentarakenne. 

 

Kuva 20. Hinnoittelutyökalun Lavapaikan hinta -välilehti 

Kustannusten määrittämisen jälkeen käyttäjä määrittää kaikki hinnoiteltavat tapahtumat ja 

prosessit Transaktiot-välilehdellä. Kuva 21 kuvaa Transaktio-välilehden syöttönäkymää ja 

käytettävissä olevia parametreja. Käyttäjä voi määrittää haluamansa transaktioiden määrän 

ja jokaiselle transaktiolle määritetään keskeiset tiedot ja parametrit, kuten työaika ja 

tuotantovolyymi. Välilehti on rakennettu käyttäjälähtöisesti, jolloin transaktiot nimetään ja 

määritetään aina tapauskohtaisesti. Vaikka laskennan logiikka ja syötettävät tiedot ovat 

kaikille transaktioille samat, käyttäjä voi määrittää ja nimetä ne täysin vapaasti kulloisenkin 

asiakasratkaisun mukaan. Näin työkalu soveltuu erilaisiin palvelukokonaisuuksiin ja 

varmistaa että hinnoittelu pysyy relevanttina ja joustavana muuttuvissa asiakastarpeissa. 

Transaktioiden määrittely luo pohjan kustannusten jakautumiselle ja yksikköhintojen 

laskemiselle.  

 

Kuva 21. Hinnoittelutyökalun Transaktiot-välilehti 

Kun transaktiot on määritelty, tiedot siirtyvät automaattisesti Transaktiokohtaiset 

kustannusennusteet -välilehdelle. Syötettyjen tietojen pohjalta välilehti laskee 

automaattisesti transaktiokohtaiset yksikköhinnat sekä kokoaa transaktiokohtaiset 
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kustannusarviot strukturoidussa ja analysoitavassa muodossa. Näkymä toimii keskeisenä 

työkaluna sisäisessä tarkastelussa, kustannusanalyysissa sekä päätöksenteon tukena. Kuva 

22 esittää transaktiokohtaiset laskentatulokset. 

 

Kuva 22. Hinnoittelutyökalun Transaktiokohtaiset kustannusennusteet -välilehti 

Kun yksikköhinnat on laskettu, ne linkittyvät automaattisesti Tarjous-välilehdelle. Tarjous-

välilehdelle muodostuu asiakkaalle esitettävä tarjous. Tarjous voidaan esittää sellaisenaan 

asiakkaalle tai liittää osaksi muuta tarjouksen liitemateriaalia. Näkymä on yksinkertainen ja 

helposti ymmärrettävissä. Tarjousten laatiminen onnistuu myös englanniksi, sillä käyttäjä 

voi syöttää transaktioiden otsikot englanniksi ja valita Tarjous-välilehdellä 

englanninkielisen esityspohjan. Kuva 23 havainnollistaa tarjouksen muodostumista. 

 

Kuva 23. Hinnoittelutyökalun Tarjous-välilehti 

Strategisen ohjauksen näkökulma toteutuu Tulosennuste-välilehdellä, joka tuottaa 

vuositason ennusteen laskentatuloksista huomioiden tuotantomäärät ja resurssitarpeen. 

Käyttäjä voi tarkastella kustannuslajeja sekä kokonaismyyntiä, jolloin muodostuu 

kokonaiskuva hinnoitellun ratkaisun taloudellisesta vaikutuksesta. Kuva 24 näyttää 

tulosennusteen muodostumisen ja rakenteen. 
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Kuva 24. Hinnoittelutyökalun Tulosennuste-välilehti 

Hinnoittelun kokonaisuuden hallintaa tukee Yhteenveto-välilehti, joka kokoaa ja esittää 

keskeiset taloudelliset tunnusluvut. Välilehti mahdollistaa tunnuslukujen tarkastelun 

joustavasti esimerkiksi tietyn ajanjakson tai yksittäisen transaktion tasolla suodattimien 

avulla. Päivitä-painiketta painamalla käyttäjä varmistaa, että näkymä on ajantasainen ja että 

kaikki luvut ja mahdolliset kuvaajat päivittyvät vastaamaan viimeisimpiä syöttötietoja. 

Työkalun taustalla toimii myös piilotettuja välilehtiä, jotka tukevat laskennan ja 

yhteenvedon muodostamisessa. Näitä käyttäjän ei tarvitse muokata, mutta ne voidaan 

tarvittaessa avata Excelin valikosta. Kuva 25 esittää Yhteenveto-välilehden rakenteen ja 

sisällön, jossa hinnoitteluprosessin keskeiset tulokset on koottu visuaalisesti selkeään 

muotoon. 

 

Kuva 25. Hinnoittelutyökalun Yhteenveto-välilehti 
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Malli perustuu kustannuslähtöiseen ajatteluun ja tukee hinnoitteluprosessin 

systemaattisuutta sekä läpinäkyvyyttä. Työkalu mahdollistaa katetavoitteiden asettamisen ja 

tarjoaa rakenteen, jossa hinnoitteluun liittyvät päätökset voidaan dokumentoida 

systemaattisesti. Lisäksi työkalun vahvuus on sen muokattavuus ja skaalautuvuus eri 

palvelukokonaisuuksiin. Se toimii niin yksittäisen tarjouksen laadinnassa kuin laajemmassa 

liiketoimintaskenaariossa, jossa tarkastellaan koko vuoden resurssitarpeita ja 

kannattavuutta. 

6.4  Työkalun suhteuttaminen tavoitteisiin ja haasteisiin 

Laskentatyökalun kehitys pohjautui viiteen tavoitteeseen, jotka perustuvat kohdeyrityksen 

tarpeisiin ja tutkimuksen aikana esiin nousseisiin haasteisiin. Tavoitteet esitettiin luvussa 6.1 

ja niitä olivat hinnoitteluprosessin tukeminen, skenaariolaskennan mahdollistaminen, 

läpinäkyvyys ja dokumentointi, hinnoittelun standardointi sekä kannattavuus- ja 

resurssiseuranta. Vaikka työkalu toteuttaa nämä tavoitteet pääosin onnistuneesti, on tärkeää 

tarkastella kriittisesti saavutettuja hyötyjä sekä olemassa olevia rajoitteita työkalun käytössä. 

Yhtenä tavoitteena oli hinnoitteluprosessin tukeminen vaiheistetun ja johdonmukaisen 

mallin avulla. Työkalu vastaa tähän tarpeeseen tarjoamalla selkeän, välilehtiin jaetun 

rakenteen, joka ohjaa käyttäjää lähtötietojen syöttämisestä lopullisten tulosten tarkasteluun 

ja raportointiin. Oranssilla merkityt syöttökentät ja lukitut kaavat tukevat virheettömyyttä ja 

minimoivat käyttäjän inhimillisiä virheitä. Lisäksi soluissa olevat huomautukset avustavat 

käyttäjää myös syöttövaiheessa. Rakenne tukee erityisesti tilanteita, joissa käyttäjällä ei ole 

syvällistä Excel-osaamista tai kokemusta hinnoittelulaskennasta. Haastatteluissa esiin 

noussut epävarmuus tietojen sijoittamisesta ja oikean laskentalogiikan noudattamisesta on 

näin pyritty minimoimaan. 

Tavoitteena oli myös skenaariolaskennan mahdollistaminen eli vaihtoehtoisten 

hinnoitteluratkaisujen vertailu eri tuotantomäärillä, katetavoitteilla tai kustannuksilla. 

Työkalun avulla käyttäjä voi manuaalisesti muuttaa näitä tietoja ja tarkastella, miten ne 

vaikuttavat yksikköhintoihin ja katetasoon. Tämä mahdollistaa päätöksentekoa tukevan 

tarkastelun. Esimerkiksi kannattaako asiakaskohtaista tarjousta tehdä tietyllä volyymilla tai 

missä tilanteissa katetavoite ei ole realistinen. Skenaariolaskenta ei kuitenkaan ole täysin 
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automatisoitua, vaan se edellyttää käyttäjältä tiettyä osaamista ja johdonmukaisuutta 

skenaarioiden toteuttamisessa. Tämä voi osin rajoittaa skenaarioiden tuottamista erityisesti 

kiireisissä laskentatilanteissa, mutta rakenteellisesti työkalussa ei ole estettä 

skenaariopohjaiseen työskentelyyn. 

Kolmas tavoite eli läpinäkyvyys ja dokumentointi toteutuu työkalussa useilla eri tavoilla. 

Mahdollisuus kirjata muutokset muutoslokiin, syöttää kustannukset eriteltynä 

kustannuslajeittain sekä lisätä selitetekstit ja tarkastella kaikkia tehtyjä oletuksia tukee 

hinnoittelun läpinäkyvyyttä ja dokumentointia. Käyttäjä pystyy jälkikäteen arvioimaan 

laskentaperusteita sekä kehittämään niitä. Työkalun rakenne ohjaa käyttäjää jäsentämään 

hiljaista tietoa kirjallisesti jäsenneltyyn muotoon, mikä lisää hinnoittelun toistettavuutta. On 

kuitenkin huomattava, että läpinäkyvyys on myös riippuvainen käyttäjän aktiivisuudesta 

dokumentoida. Esimerkiksi muutosloki ei täytä automaattisesti, vaan edellyttää tietoista 

panostusta tiedon kirjaamiseen. 

Hinnoittelun standardointi on myös työkalun keskeinen tavoite. Työkalun välilehtien ja 

syöttökenttien yhdenmukainen rakenne mahdollistaa hinnoittelun toistettavuuden eri 

asiakastilanteissa. Kuitenkin asiakaskohtaiset erot, erityisesti transaktioiden sisällöissä ja 

kustannusten rakenteissa, edellyttävät joustavuutta. Työkalu on suunniteltu niin, että se 

mahdollistaa käyttäjän määritellä transaktiot tapauskohtaisesti, vaikka itse rakenne säilyy 

yhtenäisenä. Tämä lisää työkalun sovellettavuutta erilaisissa asiakastilanteissa, mutta tuo 

samalla mukanaan myös vastuuta käyttäjälle noudattaa annettua logiikkaa.  

Viides tavoite liittyy kannattavuus- ja resurssiseurantaan. Työkalu kokoaa yhteen keskeiset 

taloudelliset tunnusluvut Yhteenveto-välilehdelle. Yhteenveto-välilehdelle käyttäjä voi 

esimerkiksi tarkastella henkilöstöresurssitarpeita koko vuoden tasolla tai eriteltynä 

yksittäisten transaktioiden tai kuukausien mukaan. Yhteenveto-välilehti luo pohjan 

laajemmalle liiketoiminnan ohjaukselle sekä tukee strategista suunnittelua hinnoittelun 

näkökulmasta. Kuitenkin taloudellisten tunnuslukujen ja ennusteen luotettavuus riippuu 

syötetyn datan luotettavuudesta. Tietojen luotettavuus on kriittinen tekijä, sillä jos syötetty 

data ei ole ajantasaista tai kattavaa, tulosten käyttökelpoisuus heikkenee. 

Tässä yhteydessä on tarpeellista tarkastella myös Schmutzen (2022) kehittämää 

hinnoittelutiedon merkitysmallia, joka kuvaa hinnoittelussa käytettävän tiedon kolmitasoista 

rakennetta. Mallia käsiteltiin aikaisemmin luvussa 2.6. Työkalu tukee erityisesti mallin 
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sisintä tasoa, eli tarkkaa ja sisäisesti tuotettua tietoa. Käytännössä kuitenkin joudutaan usein 

hyödyntämään myös ulompaa ja jopa korvaavaa tietoa, kuten arvioita, hiljaista tietoa tai 

asiantuntijan kokemusta. Työkalu ei itsessään ratkaise tiedon saatavuuden ongelmaa, mutta 

se luo kehyksen, jossa data voidaan järjestää ja tuoda osaksi laskentaa tavalla, joka on 

ymmärrettävä ja perusteltavissa. Näin työkalu tukee päätöksenteon läpinäkyvyyttä 

tilanteissa, joissa hinnoittelu joudutaan tekemään vajavaisella ja korvaavalla tiedolla. 

Yhteenvetona voidaan todeta, että kehitetty työkalu onnistuu vastaamaan sille asetettuihin 

tavoitteisiin ja ratkomaan kohdeyrityksen aiemmin tunnistamia haasteita. Työkalun vahvuus 

on rakenteellinen selkeys ja joustavuus, mutta se ei korvaa asiantuntijuutta eikä ratkaise 

automaattisesti tiedon puutteita. Sen sijaan työkalu tarjoaa systemaattisen kehyksen, jossa 

käyttäjä voi hyödyntää olemassa olevaa tietoa parhaalla mahdollisessa tavalla ja samalla 

tunnistaa, missä kohdin tarvitaan lisätietoa, arviota tai harkintaa. 

6.5  Implementointi ja koulutus 

Vaikka tämän tutkimuksen rajaukseen ei sisällytetty työkalun käyttöönoton konkreettista 

suunnittelua, on sen onnistunut jalkauttaminen oleellinen osa kokonaisuutta. Työkalun 

hyödyntäminen edellyttää, että kohdeyrityksessä tunnistetaan käytännön ja rakenteelliset 

edellytykset työkalun käyttöönotolle. Jotta työkalusta saadaan kaikki hyöty irti, tulee sen 

käyttö liittää osaksi olemassa olevia toimintatapoja ja prosesseja. Ahlgren et al. (2020) 

korostavat, että yksi keskeinen edellytys jalkauttamiselle on työkalun omistajuuden 

selkeyttäminen. On tärkeää määrittää, kenellä on vastuu työkalun ylläpidosta, kehittämisestä 

ja hallinnasta (Ahlgren et al. 2020). Rooli voi sijoittua esimerkiksi liiketoimintayksikön 

vastuulle. Omistajuuden määrittely luo selkeän vastuunjaon ja ehkäisee tilanteita, joissa 

työkalun käyttöä ei seurata tai sen kehittäminen jää toissijaiseksi. 

Implementointiin liittyy myös käyttäjäkoulutuksen toteuttaminen. Työkalun tekninen 

hallinta ei riitä, vaan koulutuksessa on myös syvennettävä käyttäjien ymmärrystä työkalun 

taustalla olevasta laskentalogiikasta ja sen soveltamisesta. Venkatesh, Morris, Davis ja 

Davisksen (2003) teknologian hyväksymismallin mukaan käyttäjien kokema hyödyllisyys 

ja helppokäyttöisyys ovat keskeisiä tekijöitä työkalun omaksumisessa. Koulutuksen tulee 

siis olla käyttäjälähtöisesti suunnittelu ja kohdennettu eri käyttäjäryhmille.  
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Koulutuksen lisäksi muutosjohtamisen rooli on keskeinen. Kotterin (2012) mukaan 

muutosprosessien onnistuminen edellyttää vahvaa johtajuutta ja muutoksen tukemista 

ylimmältä johdolta. Erityisesti johdon sitoutuminen työkalun käyttöönottoon on tärkeää. 

Ylimmän johdon tuki mahdollistaa tarvittavat resurssit ja priorisoinnin sekä samalla toimii 

esimerkkinä työkalun tärkeydestä (Kotter 2012). Ilman johdon aktiivista osallistumista ja 

esimerkkiä, työkalun käyttöönotto saattaa jäädä vajaaksi tai sen käyttö loppuu ajan myötä. 

Onnistunut implementointi vaatii kokonaisvaltaista lähestymistapaa, jossa huomioidaan 

vastuut sekä käyttäjien osaaminen ja motivaatio. Omistajuuden määrittely, selkeä 

vastuunjako, riittävä koulutus ja johdon tuki muodostavat perustan, jonka varaan työkalun 

hyödyntäminen voidaan rakentaa. 
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7  Johtopäätökset 

Tässä luvussa esitellään diplomityön johtopäätökset. Ensimmäisessä alaluvussa esitetään 

tutkimuksen keskeiset tulokset sekä vastataan tutkimuskysymyksiin. Toisessa osassa 

pohditaan tutkimuksen kontribuutiota ja käytännön sovellettavuutta. Lopuksi käsitellään 

tutkimuksen luotettavuutta ja rajoitteita sekä esitetään jatkotutkimusmahdollisuuksia.  

7.1  Tutkimuksen keskeiset tulokset 

Tutkimus tarkasteli kokonaisvaltaisesti hinnoitteluprosessia ja sen kehitysmahdollisuuksia. 

Tutkimus toteutettiin logistiikkapalveluyritykselle, jonka hinnoitteluprosessissa oli 

tunnistettu haasteita. Tavoitteena oli kehittää laskentatyökalu, joka tukee 

hinnoitteluprosessia ja vahvistaa yrityksen päätöksentekoa operatiivisella ja strategisella 

tasolla. Työkalun toteuttaminen perustui prosessin nykytilan mallinnukseen, sen haasteiden 

tunnistamiseen ja kehitystoimenpiteiden luomiseen. Tutkimus tuotti kokonaiskuvan 

hinnoitteluprosessista ja sen toiminnasta, mikä mahdollistaa johdonmukaisten 

kehitystoimenpiteiden suunnittelun. Näin tutkimus tarjoaa lähtökohdan prosessin 

kehittämiselle sekä työkalun, joka tulee hinnoittelun hallittavuutta ja läpinäkyvyyttä. 

Tutkimuksessa aihetta lähestyttiin kolmen tutkimuskysymyksen avulla, joista ensimmäinen 

koski hinnoitteluprosessin nykytilaa: 

Millainen on logistiikkapalveluyrityksen hinnoitteluprosessi ja mitä haasteita siihen liittyy? 

Logistiikkapalveluita tarjoavan yrityksen liiketoiminta perustuu suurelta osin 

asiakaskohtaisesti räätälöityihin palveluihin. Tämä luo hinnoittelulle erityisiä haasteita, sillä 

jokainen tarjous ja hinnoittelu vaatii yksilöllistä tarkastelua ja asiakastarpeiden syvällistä 

ymmärtämistä. Vakioitujen tuotteiden tai palvelupakettien puuttuminen tekee prosessista 

väistämättä monimuotoisemman ja alttiimman vaihtelulle. 

Logistiikkapalveluyrityksen hinnoitteluprosessin on pääpiirteissään vaiheistettu ja 

rakenteeltaan tunnistettava. Prosessi etenee tyypillisesti asiakastarpeiden kartoituksesta 

hinnoittelulaskelmaan ja tarjouksen laatimiseen. Prosessin vaiheet ovat siis olemassa, mutta 
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niiden toteutus käytännössä on monelta osin epäjohdonmukainen, mikä heikentää 

hinnoittelun hallittavuutta ja vaikuttavuutta. Haastattelujen perusteella voidaan todeta, että 

vaikka prosessi voi näyttää ulkoisesti jäsennellyltä, se nojaa pitkälti työntekijöiden 

henkilökohtaiseen osaamiseen ja käytännöt vaihtelevat tilanteen, asiakkaan ja 

vastuuhenkilön mukaan. Tämä näkyy erityisesti tilanteissa, joissa kaikkea tietoa ei ole 

saatavilla. Tällöin hinnoittelu perustuu usein työntekijöiden kokemukseen, intuitioon ja 

arvioon esimerkiksi resurssitarpeista ja kustannusrakenteesta. Intuitiivinen hinnoittelu 

vaikeuttaa läpinäkyvyyttä, vertailtavuutta ja jatkuvaa oppimista, koska hinnoittelupäätöksiä 

ei dokumentoida systemaattisesti eikä niiden perusteita voida tarkastella jälkikäteen.  Tämä 

tekee prosessista haavoittuvan ja vaikeasti toistettavan erityisesti resurssivaihteluiden ja 

henkilöstön muutosten yhteydessä. 

Tutkimuksessa tunnistetut keskeiset hinnoitteluprosessin haasteet, kuten strategisen 

ohjauksen ja hinnoittelutavoitteiden epäselvyys, tiedon hajanaisuus ja epäyhtenäiset 

työkalut, yhteistyön ja vastuunjaon epäselvyys sekä jälkiseurannan puuttuminen, 

heikentävät prosessin kokonaisvaltaista toimivuutta. Vastaavanlaisia haasteita on tunnistettu 

myös aiemmassa hinnoittelututkimuksessa. Teorian mukaan prosessin onnistunut toteutus 

edellyttää johdon tukea, selkeää strategista suunta, toimivia tiedonhallintakäytäntöjä sekä 

yhtenäisiä työkaluja. 

Tutkimuksen tulokset tukevat myös aiemman kirjallisuuden havaintoja siitä, että monet 

teoreettiset hinnoitteluprosessimallit jäävät irrallisiksi reaalimaailman monimutkaisissa 

palveluympäristöissä. Vaikka teoriassa tehokas hinnoitteluprosessi perustuu selkeään 

rakenteeseen, dataperusteiseen päätöksentekoon ja järjestelmälliseen seurantaan ja 

vaikuttavuuden arviointiin, käytännössä nämä vaatimukset jäävät usein toteutumatta. 

Reaalimaailmassa yritykset toimivat resurssipaineiden, järjestelmärajoitteiden ja 

intuitiivisen osaamisen varassa. Kohdeyrityksen tapaus osoittaa, että reaalimaailman 

hinnoitteluprosessit poikkeavat huomattavasti ideaalimalleista, ja että järjestelmällinen 

hinnoittelu vaatii tuekseen rakenteita ja käytännönläheisiä työkaluja. 

Tutkimuksen toinen tutkimuskysymys koski hinnoitteluprosessin kehittämistä: 

Miten prosessia voidaan kehittää tukemaan hinnoittelun johdonmukaisuutta ja 

hallittavuutta? 
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Tutkimuksessa esitetyt haasteet tukevat käsitystä siitä, että hinnoitteluprosessin 

kehittäminen palveluliiketoiminnassa vaati tasapainottelua joustavuuden ja standardoinnin 

välillä. Tavoitteena on prosessi, joka on toistettavissa mutta kykenee palvelemaan 

asiakaskohtaisia vaatimuksia. Tutkimuksen pohjalta tuotettiin kehitysehdotuksia, jotka 

jakautuvat lyhyen ja pitkän aikavälin kehitystoimenpiteisiin. Lyhyellä aikavälillä painopiste 

on prosessin rakenteen vahvistamisessa ja toimintamallien yhtenäistämisessä. Tämä 

edellyttää selkeää hinnoittelustrategiaa, prosessivaiheiden ja vastuiden dokumentointia sekä 

tiedon keskittämistä yhteiseen tietovarastoon. Vastuiden selkeyttämisessä keskeistä on myös 

prosessin omistajuuden määrittäminen, joka voisi olla luontevinta sijoittaa myyntitiimille. 

Näin prosessia ohjaa toiminto, jolla on kokonaisnäkemys asiakasrajapinnasta sekä 

hinnoittelun käytännön toteutuksesta yrityksen sisällä. Yhdenmukaiset käytännöt ja 

läpinäkyvä tiedonhallinta ovat edellytys sille, että hinnoittelua voidaan ohjata 

johdonmukaisesti organisaation eri tasoilla. 

Lisäksi hinnoittelutyökalujen ja -lomakkeiden kehittäminen on keskeinen osa 

hinnoitteluprosessin hallittavuuden parantamista. Työkalut tulee uudistaa niin, että ne 

tukevat standardoitua tietojen syöttöä, dokumentointia ja laskentaa. Työkalujen on 

palveltava yksittäisiä hinnoittelutapauksia sekä mahdollistettava vertailtavuus ja 

jäljitettävyys asiakastapauksien välillä. Myös sisäistä tiedonkulkua ja viestintää on 

vahvistettava esimerkiksi säännöllisten hinnoittelupalaverin kautta. 

Pitkällä aikavälillä prosessin kehittäminen edellyttää systemaattisempaa vaikuttavuuden 

mittaamista sekä digitaalisten ratkaisujen hyödyntämistä. Hinnoittelun tulisi kytkeytyä 

liiketoiminnan tavoitteisiin selkeiden mittareiden kautta, joiden avulla voidaan arvioida 

kannattavuutta. Jälkiseurannan ja analyysin avulla hinnoittelua voidaan parantaa jatkuvasti 

ja tunnistaa onnistuneita ja epäonnistuneita hinnoittelukäytäntöjä. Lisäksi automaation ja 

dataohjautuvuuden lisääminen mahdollistaisi resurssitehokkaamman ja läpinäkyvämmän 

hinnoitteluprosessin, jossa hinnoittelu ei perustu kokemukseen tai manuaaliseen laskentaan. 

Kehitysehdotukset sidottiin tutkimuksessa esitettyyn prosessin kypsyysmalliin, joka toimii 

ohjeistuksena hinnoitteluprosessin systemaattiselle kehittämiselle. Malli rakentuu 

kypsyystasoista, joista ensimmäinen taso edustaa prosessin määrittelyä ja ylin taso älykästä 

prosessia. Älykäs prosessi on strategisesti johdettu, dataan perustuva ja automatisoitu 
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prosessi. Kehitysehdotusten tarkoituksena on tukea kohdeyritystä siirtymään 

epäyhtenäisestä tilasta kohti tätä kypsää ja integroitua prosessia. 

Tutkimuksen kolmas tutkimuskysymys koski kehitettävää laskentatyökalua ja sille asetettuja 

vaatimuksia ja tavoitteita:  

Millaisia vaatimuksia laskentatyökalulle asetetaan, jotta se tukee hinnoitteluprosessia? 

Laskentatyökalun kehittämisessä tavoitteena on tukea hinnoitteluprosessia. Tutkimuksen 

perusteella prosessin hajanaisuus, henkilösidonnaisuus ja manuaalinen tietojen käsittely ovat 

aiheuttaneet epäjohdonmukaisuutta ja heikentäneet läpinäkyvyyttä. Laskentatyökalu on 

suunniteltu vastaamaan näihin tunnistettuihin haasteisiin. Työkalun on tarkoitus vakioida 

hinnoittelun kulku, mahdollistaa yhtenäinen tiedonsyöttö sekä tarjota käyttäjälle 

johdonmukainen ja ohjeistettu prosessi hinnoittelun laskemiseen. 

Työkalulle asetetut toiminnalliset vaatimukset pohjautuvat käyttäjätarpeisiin ja prosessin 

vaiheisiin. Työkalun tulee mahdollistaa transaktioiden hinnoittelu työaikaan perustuen sekä 

automaattinen yksikköhintojen laskenta työajan ja kustannusten perusteella. Lisäksi sen 

tulee tukea kiinteiden kustannusten jyvitystä ja mahdollistaa useiden transaktioiden 

kokoaminen asiakaskohtaiseksi yhteenvetolaskelmaksi. Laskentatyökalun tulee myös 

edistää hinnoittelun läpinäkyvyyttä ja avattava, miten hinta muodostuu. Tämä tukee 

organisaation sisäistä oppimista ja dokumentointia. Skenaariolaskennan mahdollistaminen 

puolestaan tukee strategista päätöksentekoa. Toiminnalliset vaatimukset tukevat 

palveluliiketoiminnalle ominaista räätälöitävyyttä, mutta tekevät sen hallitusti ja 

vertailukelpoisesti. 

Ei-toiminnallisina vaatimuksina korostuvat käytettävyys, tekninen selkeys ja tiedon 

suojaaminen. Työkalun tulee olla selkeästi dokumentoitu sekä teknisesti että käytännön 

tasolla. Työkalun tulee pyrkiä estämään virheelliset syötteet sekä sen tulee olla rakenteeltaan 

kevyt ja helposti jaettava. 

Tutkimuksessa laadittujen vaatimusten taustalla ovat laskentatyökalun viisi päätavoitetta, 

hinnoitteluprosessin tukeminen, kannattavuus- ja resurssiseuranta, läpinäkyvyys ja 

dokumentointi, hinnoittelun standardointi sekä skenaariolaskennan mahdollistaminen. 

Työkalu ei ole vain laskentaväline, vaan se pyrkii palvelemaan koko hinnoitteluprosessin 
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kehittämistä. Vaikka työkalu itsessään ei poista haasteita, kuten hajanaista tai puutteellista 

tietoa, se tarjoaa rakenteen, jossa data voidaan järjestää, dokumentoida ja hyödyntää 

laskennassa johdonmukaisesti. Se pyrkii tukemaan tiedon yhtenäisyyttä, parantamaan 

päätöksenteon laatua sekä mahdollistamaan vertailtavuutta eri projektien välillä. Jotta 

työkalusta muodostuu pysyvä osa kohdeorganisaation hinnoittelukyvykkyyttä, yksi 

mahdollinen ratkaisu on sijoittaa työkalun omistajuus ja jatkokehitysvastuu 

liiketoimintayksikölle. Näin varmistetaan laskentatyökalun käytön jatkuvuus ja 

kehittäminen osana päivittäistä toimintaa.  

7.2  Tutkimuksen kontribuutio ja käytännön sovellettavuus 

Tutkimus tuottaa kontribuution palveluliiketoiminnan hinnoitteluprosessien kehittämiseen, 

erityisesti ympäristöissä, joissa asiakaskohtainen räätälöinti, tiedon hajanaisuus ja 

henkilöriippuvuus tekevät prosesseista vaikeasti hallittavia. Tutkimuksen keskiössä on 

hinnoitteluprosessin nykytila analyysi, sen haasteiden tunnistaminen sekä konkreettisen 

ratkaisun eli laskentatyökalun kehittäminen, Kehitysehdotukset ja laskentatyökalu 

pohjautuvat käytännön tarpeisiin ja teoreettiseen viitekehykseen, joita sovellettiin 

konstruktiivisen tutkimusotteen mukaisesti (Lukka 2003). 

Konstruktiiviselle tutkimukselle on ominaista, että tutkimus ei ainoastaan kuvaa tai selitä 

ilmiötä vaan rakentaa ja kehittää siihen liittyvän ratkaisun (Kasanen et al. 1993). Lukka 

(2003) korostaa, että tässä lähestymistavassa keskeistä on tutkia ratkaisun innovatiivisuus, 

käytännön toimivuus sekä liittää se olemassa olevaan teoreettiseen keskusteluun. Kehitetty 

laskentatyökalu kytkeytyy teoreettisesti kustannusperusteiseen hinnoittelumenetelmään ja 

kustannuslajilaskentaan, mutta tuo ne käytännönläheiseen ja sovellettavaan muotoon. 

Työkalu ohjaa käyttäjää vaiheittain hinnoittelun eri vaiheessa ja jäsentää tarvittavaa tietoa. 

Työkalu ei ratkaise kaikkia rakenteellisia tai organisatorisia haasteita, mutta se tarjoaa 

selkeän kehyksen, jossa hinnoittelua voidaan toteuttaa läpinäkyvästi, perustellusti ja 

dokumentoidusti. 

Lisäksi työkalu kytkeytyy hinnoittelukyvykkyyden teoriaan, jossa järjestelmäpääoma 

nähdään keskeisenä osa-alueena yhdessä sosiaalisen ja inhimillisen pääoman kanssa. 

Laskentatyökalu toimii konkreettisena välineenä kyvykkyyden vahvistamisessa, sillä se 
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mahdollistaa päätöksenteon dokumentoinnin ja yhtenäistää käytäntöjä yrityksen sisällä. 

Tutkimus tuo konkreettista näkökulmaa siihen, miten hinnoittelukyvykkyyden osa-alueet 

voivat ilmentyä käytännössä, erityisesti asiantuntijavetoisessa palveluliiketoiminnassa. 

Ratkaisun käytännön toimivuutta arvioitiin aiemmin, ja sen todettiin läpäisevän heikon 

markkinatestin, sillä keskustelun perusteella se otetaan käyttöön kohdeyrityksessä. 

Käytännön sovellettavuuden osalta laskentatyökalun vahvuus on sen selkeä ja kevyesti 

muokattava rakenne. Se ei ole riippuvainen tietojärjestelmistä, vaan mahdollistaa 

hinnoittelun hallitsemisen myös organisaatioissa, joissa järjestelmävalmiudet ovat rajalliset. 

Työkalu tarjoaa kehyksen, jossa hiljainen tieto voidaan jäsentää ja tuoda osaksi hinnoittelua 

läpinäkyvästi. Näin se toimii siltana hiljaisen tiedon ja systemaattisen hinnoittelun välillä. 

Vaikka laskentatyökalu on kehitetty kohdeyrityksen tarpeisiin, sen perusrakenne, 

toimintaperiaatteet ja käyttötarkoitus ovat yleistettävissä muihin organisaatioihin, jotka 

kohtaavat samanlaisia haasteita hinnoittelun hallittavuuden ja dokumentoinnin osalta. 

Kuitenkin artefaktin soveltuvuus muihin ympäristöihin edellyttää kriittistä arviointia 

organisaatiokohtaisesti.  

7.3  Tutkimuksen luotettavuus 

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta tarkastellaan yleensä validiteetin ja reliabiliteetin 

näkökulmista, vaikka nämä käsitteet ovat alun perin syntyneet määrällisen tutkimuksen 

yhteydessä. Validiteetti viittaa siihen, kuinka hyvin tutkimuksessa onnistutaan tutkimaan ja 

mittaamaan ilmiö, jota on tarkoitus tutkia. Reliabiliteetti kuvaa tutkimustulosten 

toistettavuutta ja aineiston keruun huolellisuutta. Laadullisessa tutkimuksessa käytetään 

usein haastatteluja ja havainnointia aineiston keruussa ja tutkija on vahvasti mukana 

tutkimusprosessissa. Määrällisessä tutkimuksessa taas pyritään korostamaan tutkijan 

etäisyyttä. Ero vaikuttaa siihen, miten luotettavuutta arvioidaan käytännössä. (Hirsjärvi et al. 

2009, 231-232; Tuomi & Sarajärvi 2018) Tuomi ja Sarajärvi (2018) korostavat, että 

luotettavuuden arviointi ei rajoitu pelkästään käsitteisiin. Arviointi edellyttää 

kokonaisvaltaista tarkastelua, jossa huomioidaan tutkimuksen tarkoitus ja kohde, aineiston 

keruu ja analyysimenetelmät sekä tutkimuksen kesto ja lopullinen raportti. (Tuomi & 

Sarajärvi 2018) Näin varmistetaan, että tutkimus on uskottava ja tarjoaa luotettavaa tietoa 

tarkasteltavasta ilmiöstä. 
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Tutkimuksen luotettavuutta tukee se, että tutkimusprosessi, aineiston keruu ja 

analyysivaiheet on esitetty läpinäkyvästi ja perustellusti. Tämä mahdollistaa sen, että toinen 

tutkija voisi samoja menetelmiä hyödyntäen päästä melko samanlaisiin johtopäätöksiin. 

Tutkimuksen aineisto koostui puolistrukturoiduista haastatteluista, mikä tarkoittaa, että 

haastateltava saattoi kysyä tarkentavia kysymyksiä. Tarkentavia jatkokysymyksiä ei 

kuitenkaan ollut ennakkoon kirjattu. Tutkimuksen perusteella voidaan kuitenkin todeta, ettei 

tällä ollut olennaista merkitystä lopullisiin havaintoihin ja päätelmiin. 

Tutkimuksessa aineiston keruu haastattelujen avulla mahdollisti ilmiön tarkastelun 

haastateltavien näkökulmasta. Aineistoa analysoitaessa pyrittiin tunnistamaan toistuvia 

teemoja ja dokumentoimaan havainnot järjestelmällisesti. Koska laadulliset aineistot eivät 

aina anna yksiselitteisiä vastauksia, tutkijan omat tulkinnat aineistosta ovat voineet vaikuttaa 

johtopäätöksiin. Tätä mahdollista väärintulkintaa on kuitenkin pyritty vähentämään 

esittämällä tutkimuksessa suoria lainauksia haastateltavien vastauksista, jotta havainnot 

välittyvät oikeassa muodossa ja lukija näkee, mihin tulkinnat ja johtopäätökset perustuvat. 

Luotettavuuden näkökulmasta on syytä mainita, että tutkimuksen aikana kohdeyrityksessä 

tapahtui merkittävä organisaatiomuutos, kun yritys siirtyi osaksi suurempaa konsernia 

yritysoston myötä. Tutkimuksen havainnot, analyysi ja kehitysehdotukset pohjautuvat 

kohdeyrityksen senhetkiseen toimintaympäristöön ja organisaatiorakenteeseen ennen 

omistajavaihdosta. Yritysoston jälkeen esimerkiksi prosessin ohjaus, järjestelmät tai 

päätöksentekorakenteet voivat muuttua, mikä saattaa vaikuttaa esitettyjen 

kehitystoimenpiteiden ja työkalun soveltuvuuteen uudessa organisaatiossa. Tästä syystä 

kehitysehdotusten ja työkalun käytännön soveltaminen voi vaatia uudelleen tarkastelua 

uudessa konsernikontekstissa. 

7.4  Jatkotutkimusmahdollisuudet 

Tutkimus on luonut perustan hinnoitteluprosessin kehittämiselle kohdeyrityksessä sekä 

tuonut konkreettisia kehitysehdotuksia prosessin hallittavuuden parantamiseksi. Tässä 

tutkimuksessa esitetty prosessikuvaus antaa kokonaiskuvan hinnoittelun kulusta, mutta 

jatkossa olisi hyödyllistä analysoida tarkemmin osaprosesseja, eri vaiheiden sisäistä 

päätöksenteon kriteereitä sekä roolien ja vastuiden jakautumista. Myös laskentatyökalun 
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käyttöönottoa ja sen vaikutuksia prosessiin olisi syytä tutkia systemaattisesti. Tutkimus loi 

perustan työkalun jatkokehitykselle, mutta sen todellinen vaikutus hinnoittelun 

läpinäkyvyyteen ja kannattavuuteen selviää vasta käyttöönoton kautta. Jatkossa voitaisiin 

esimerkiksi arvioida työkalun käytettävyyttä eri yksiköissä, sen tukea päätöksenteolle sekä 

sen vaikutuksia hinnoittelun laatuun. Käytäntöön pilotointi ja käyttäjäkokemuksen analyysi 

voisivat toimia erillisen tapaustutkimuksen kohteena. Myös hinnoittelun kypsyysmallin 

jatkokehitys voi toimia jatkotutkimusmahdollisuutena. Erityisesti kypsyysmallin eri tasojen 

tarkempi määrittely ja yrityksen arviointi nykyisellä kypsyystasolla suhteessa tavoitetasoon.  

Aiempi tutkimus on painottunut pitkälti hinnoittelun strategiseen tasoon, kun taas 

operatiiviset käytännöt palveluliiketoiminnassa ovat jääneet vähemmälle huomiolle. 

Jatkossa olisi hyvä tutkia tarkemmin, millaisia ratkaisuja organisaatiot hyödyntävät 

hinnoittelun operatiivisten haasteiden hallitsemiseksi. Jatkotutkimusmahdollisuutena 

voidaan pitää myös laskentatyökalujen roolia osana hinnoitteluprosessia. Monissa 

tutkimuksissa on tunnistettu laskentatyökalujen tarpeellisuus, mutta niitä on tutkittu 

tyypillisesti osana ERP- tai talousjärjestelmiä. Erityisesti kevyiden, Excel-pohjaisten tai 

manuaalisesti hallittavien työkalujen vaikutusta hinnoitteluprosessin läpinäkyvyyteen ja 

tiedon dokumentointiin olisi syytä tarkastella tarkemmin.  
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Liite 1. Haastattelurunko 

Tausta 

1. Mikä on roolisi ja kuinka pitkään olet työskennellyt yrityksessä? 

2. Millä tavalla olet mukana hinnoitteluprosessissa? 

Hinnoitteluprosessin nykytila ja rakenne 

3. Miten hinnoittelu toteutetaan omasta mielestäsi? 

4. Mitä vaiheita yrityksen hinnoitteluprosessissa on? 

5. Millaisia työkaluja ja dokumentaatioita käytät hinnoitteluprosessin aikana? 

6. Milloin hintatarjous on valmis asiakkaalle, ja miten varmistetaan, että se on sekä 

kannattava että kilpailukykyinen? 

7. Osaatko sanoa, mitä hinnoittelumenetelmää yrityksessä käytetään? 

8. Mitkä asiat toimivat hinnoitteluprosessissa?  

Hinnoittelun eroavaisuudet liiketoiminta-alueilla 

9. Miten hinnoittelu eroaa sisälogistiikassa ja 3PL-palveluissa? Vai eroavatko ne? 

10. Millaisia tekijöitä hinnoittelussa painotetaan eri liiketoiminta-alueilla?  

Hinnoitteluprosessin ongelmat ja haasteet 

11. Mitkä ovat nykyisen hinnoitteluprosessin suurimmat haasteet? 

12. Millaisia virheitä tai epäselvyyksiä hinnoitteluprosessissa esiintyy? 

13. Miten asiakaskohtaiset sopimushinnastot vaikuttavat hinnoitteluun ja sopimusten 

hallintaan? 

14. Miten hinnoittelun ongelmat vaikuttavat työhösi ja yrityksen toimintaan? 

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

Kehitysideat hinnoitteluprosessille 

16. Miten kehittäisit hinnoitteluprosessia lyhyellä aikavälillä? 

17. Miten kehittäisit hinnoitteluprosessia pitkällä aikavälillä? 

Raportointi ja laskentatyökalu 

18. Millaisia raportointitarpeita hinnoitteluun liittyy? 

19. Mitä tietoja käytät hinnoittelussa? Mistä ne tulevat? 

20. Millaisia lähtötietoja asiakkaalta tarvitaan ennen tarjouksen hinnoittelua, ja miten 

niiden laatu varmistetaan? 

21. Mitkä ovat suurimmat haasteet nykyisten työkalujen käytössä? 

22. Miten laskentatyökalu voisi helpottaa päätöksentekoa hinnoittelussa? 

23. Millaisia ominaisuuksia toivoisit uudelta laskentatyökalulta? 

24. Mitä tietoja laskentatyökaluun pitäisi sisällyttää, jotta se tukisi hinnoittelua 

paremmin? 
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