Reijo Malkia

Miten se

Yksi menestyksellisen
taloudellisen toimin-
nan avainkysymyksista
on, miten saada asiakas
paljastamaan omat
preferenssinsd, todelliset
arvostuksensa. Paljonko
asiakas olisi valmis
todella maksamaan?

On sitten kyse markki-
noiden tarjoamasta hyo-
dykkeesta tai julkisen
vallan palvelusta, jota
tahan saakka on tarjottu
ehka ilmaiseksi.

TUOTTAJAN ONGELMA on, miten
saada pois kuluttajan ylijadma4, ts. sen mie-
lihyvén rahallinen arvo, joka kuluttajalle
kaupan jdlkeen jad. Rakennushankkeeseen
ryhtyvélld rakennuttajalla tilanne on sa-
mantapainen — miten saada urakoitsija tar-
joamaan alhaisin mahdollinen hinta, jolla
tdmaé on valmis toteuttamaan kohteen. Ja
julkisen vallan osalta, miten tehokkaim-
min tuottaa julkishyddyke tasa-arvota-
voitteen sdilyessd. Toteutuneen kaupan
jalkeen ihminen tuntee usein tyydytysta:
olipas edullinen hankinta. Hén toisin sa-
noen olisi ollut maksamaan enemmaénkin.
Padsddantoisesti hinta on markkinoiden
kysynta- ja tarjontakédyréan leikkauspisteen
maédrittdima tasapainohinta, mutta tdma ei
ota huomioon esimerkiksi henkil6koh-
taisia arvostuksia. Asiakkaalle jdd paljon
ylijddmad, koska hdnhdn maksaa tuot-
teesta vain sen, mité siitd pyydetddn eikd
ehdoin tahdoin, minka arvoiseksi katsoo
sen. Yleisesti mielletdan oikeaksi, ettd
tuotantokustannusten, rajakustannusten
verran ollaan valmiita maksamaan. Paitsi
julkisen vallan palveluista, jotka mielui-
ten halutaan ilmaiseksi.
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Talous ei ole pelkkaa
matematiikkaa

Thminen on hyvin epérationaalinen olen-
to. Taloudellisten asioiden hoito yleensa
muodostaa poikkeuksen: siind jokainen
pyrkii maksimoimaan varallisuuttaan.
Nidin on pakko tehdékin, muutoin yksilo
menettdd rahansa hyvin toimivilla mark-
kinoilla. Mutta tiettyjd piirteitd taloudessa
loytyy, joita ei pystytd selittdméédn rati-
onaalisesti vaan jotka johtuvat ldhinnd
ihmisen psyykestd, hermorakenteesta.

Pysyvédistulon hypoteesi on yksi
tdllainen. Thminen pyrkii tasaiseen kulu-
tukseen: ei halua ottaa riskejd, vaan ottaa

vakuutusyhtioitd lihottavia vakuutuk-
sia, tasaa lainoituksella elinkaarelleen
mahdollisimman tasaisen kulutuksen.
Tyydytys on maksimissaan, kun kulutus
on maksimissaan.

Thminen katsoo tulevaisuuteen: enna-
koi, jattdd perintojd. Tama haittaa julkisen
vallan toimenpiteitd talouden ohjauk-
sessa. Verohelpotukset eivédt valttamattd
johdakaan halutusti kulutuksen kasvuun
vaan saastoon, koska ihmiset osaavat en-
nakoida verotusta vastaavasti saatettavan
kasvattaa seuraavalla kaudella. Puhutaan
ricardolaisesta ekvivalenssista.

Sadstamisasteella on kansantaloudessa



vakiokerroin. Sddstdminen on tiarked
tekijd, koska perinteisesti investoin-
nit ovat vastanneet tdysin kotimaista
kotitalouksien sddstdmistd. Sadsta-
misaste on eri rikkailla ja koyhillg,
minkd Ronald Reagan taannoin hyvin
tiedosti.

Tuottavuuden kasvutrendi, joka
teollisuusmaissa pitkélld tdhtdykselld
on varsin tarkasti 2,5 %:n luokkaa,
tulee ihmismielen halusta jatkuvasti
kehittdd toimintaa ja koneita. Toisaalta
ihmisen omaksumiskyky estdd sen
kohoamista juurikaan tuon yli.

Korko tulee siitd epdmiellyttdvyyden
tunteesta, ettd antaessaan lainaa ihminen
joutuu lykkddméddn omaa kulutustaan.
Paljonko téstd vaatii hyvitystd ja toisaalta
paljonko toinen henkilé on valmis mak-
samaan kulutuksensa kiihdyttdmisestd,
ndiden leikkauspiste on korko.

Esimerkkejd loytyy vaikka kuinka,
mutta tarkoitus on vain osoittaa, etta
markkinataloudessa ei ole kyse mistddn
ylhé4ltd annetusta lainalaisuudesta. Ja ih-
misen eldmén tarkoitus ei ole tuottaminen
eikd sddstdminen vaan kuluttaminen.

Hintadiskriminaatiolla
asiakkaan ylijdaama pois
Hintadiskriminaatiolla tarkoitetaan sita,
ettd samalla hyodykkeelld on eri hinta,
joka riippuu ostetusta hyodykemaéadrasta
muttei kustannusten muutoksista. Se on
tyypillistd monopolille. Kun markkinoilla
on hintadiskriminaatio, asiakas maksaa
jokaisesta hyodykeyksikostd hinnan, joka
on yhtd suuri kuin rajahy6dyn euroissa
mitattu arvo. Vakiohintaisesta tuotteesta
asiakas olisi ehkd ollut valmis maksa-
maan pyydettyd enemmén, mikéd erotus
jdd hédnelle ylijagdmaéksi. Hintadiskri-
minaatio mahdollistaa tdimén asiakkaan
ylijddméan rahastamisen myyjédn taskuun.
Tyypillinen rautakaupan hinnoittelu
perustuu hintadiskriminaatioon. Toinen
hyva esimerkki on ns. Disneyland-hin-
noittelu, asiakkaalta rahan vieminen
kahdesti. Asiakas maksaa ensin padsystd
huvipuistoalueelle, sitten jokaisen laite-
hérvelin kédyttdmisestd. Laitekohtaisilla
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Miten saada asiakas
maksamaan tuotteesta
tai palvelusta todellisen
arvostuksensa mukaan?
Tata varten on kehitetty
mita mielikuvitukselli-
simpia hinnoittelujar-
jestelmia.

maksuilla katetaan rajakustannukset, ja
aluepddsymaksun tarkoitus on nyhtdd
asiakkaalta pois ldhes koko ylijadma, ts.
rahastaa tdysimddrdisesti se tyydytys,
jonka huvipuistossa kdynti tuo. Tdmé on
mahdollista vain monopolistisessa tilan-
teessa, tdydellisessd kilpailussa hintataso
olisi rajakustannusten mukainen. Linnan-
maki poisti timén rahastustavan muutama
vuosi sitten; lieneeko syyné ollut uusien
maksuinstrumenttien lisiksi sekin, etta
huvipuisto ei endd tuntenut omaavansa
entisenlaista monopolivoimaa.

Hintadiskriminaatio
kiinteistomarkkinoilla
Kiinteistomarkkinat ovat luonteeltaan
ldhempédnd monopolitaloutta kuin tay-
dellistéd kilpailua. Jopa jokainen asunnon
omistaja on monopoliasemassa. Monopoli
valitsee hinnan ja asiakkaat paéttavét, os-
taako vai ei. Toki voi ajatella niinkin péin,
ettd asiakas tekee tarjouksen, ja monopoli
padttdd myydako vai ei. Tdll6in monopo-
lin ongelma voi olla, ettd asiakas tarjoaa
vain rajakustannusten verran, vaikka
todellisuudessa olisi valmis maksamaan
jopa kaksin verroin. Hintadiskriminointi
onkin tyypillistdi monopolitaloudelle.
Kiinteiston rakennuttanut yritys saa osan
huoneistoista myytyd tavoittelemallaan
hinnalla, mutta loput potentiaalisista
asiakkaista jddvédt odottamaan hinnan
mahdollista alentumista. Seuraavalla
myyntikierroksella yritys joutuu alenta-
maan pyyntchintaa. Monopoli onkin itse

oma kilpailijansa.

Huutokaupalla oikeaa
hintaa etsiméassa
Kun hyodykkeelld ei ole toimivia
markkinoita, huutokauppa ndhddan
yleisesti parhaimmaksi tavaksi loytad
tehokkain tuottaja, tavaksi allokoida
oikein sille, jolla on suurin arvostus.
Huutokaupassa myyjd on yleensid
monopolistisessa asemassa, niinpd
se soveltuisi erinomaisesti kiinteis-
tomarkkinoillekin. Huutokaupoilla
jaetaan Oljynporausoikeuksia, kalas-
tusoikeuksia, verkkotaajuuksia jne.
Vendjin valtion sahkémonopoli RAO
UES huutokauppaa kaiken sdhkon osta-
jille. UMTS-lupien muutaman vuoden
takainen jakaminen Euroopassa huuto-
kaupoilla johtui siitd, ettd niitd koskevia
markkinoita ei ollut. Rajalliset taajuudet
oli tarkoituksenmukaista jakaa tehokkaim-
mille yrityksille, jotta kansalaiset saisivat
palvelut edullisimmin. Sivutuotteena
tuli ao. valtioiden kassaan my0s roimasti
tuloja. Tosin Suomen valtio késittdmaét-
tomésti jakoi luvat ilmaiseksi neljille
valitsemalleen hakijalle perusteluina, etta
lupien hinta olisi siirtynyt kuluttajalta pe-
rittdviin hintoihin. Huutokauppamaksu ei
talousteoreetikkojen mukaan kuitenkaan
siirry eteenpédin kuluttajamaksuihin,
koska kyseessd on ns. uponnut kustan-
nus, johon yritys ei endd voi tulevilla
hinnoittelupdatoksillddn vaikuttaa. Jos
arvostus riippuu muiden arvostuksista,
esiintyy ns. voittajan kirous, winner’s
curse. Huutokaupan voittaa se, jolla on
eniten virheellinen arvio yléspéin.
Perinteisessd englantilaisessa huuto-
kaupassa, first price scaled bid, tarjousta
korotetaan ja lopetetaan, kun hintataso
alkaa ylittdd huutajan arvostuksen. Ar-
vostus on henkilokohtainen, mutta vastaa
aika usein arviota jidlleenmyyntiarvosta.
Myyijédn kannalta tdllaisen standardihuu-
tokaupan ongelma on, ettd hdn saa vain
toiseksi korkeimman arvostuksen verran
voittoa todellisen maksuhalukkuuden
ollessa suurempi. Vaarana on aina myos,
ettd ostajat tekevit keskendédn sopimuksen
ja jakavat saatavan ylijadméan. Englanti-
laisessa huutokaupassa monitorointi on
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muutoinkin helppoa. Taloustieteilijét
ovatkin ihmetelleet, miksi perinteinen
huutokauppa on niin suosittu vaikka kay-
tettdvissd on parempiakin sovellutuksia,
joissa em. ongelmia ei ole. On kellolla
ohjattava hollantilainen huutokauppa,
On sovellutuksia, joissa korkeimman
tarjouksen antanut voittaa, muut joutuvat
maksamaan korvauksen jne.

Vickrey-huutokauppa

arvostuksen paljastajana
Yksi mielenkiintoisimpia sovellutuksia on
ns. Vickrey-huutokauppa. Taloustieteilija
William Vickrey on Nobelin-palkinnon
arvoisesti selvittdnyt, miten tarjouskilpai-
lujen sddnnot vaikuttavat kilpailijoiden
tekemiin tarjouksiin. Vickrey-huutokaup-
pa, second price scaled bid, on suosittu
filatelistien piirissd mutta yhd enemmén
kéytetty maailmalla 6ljynporaus-, puun-
hakkuu- ja kalastusoikeuksia kilpailu-
tettaessa. Tédssd huutokauppamallissa
korkeimman tarjouksen antanut voittaa,
mutta maksaa vain toiseksi korkeimman
tarjouksen mukaisen hinnan, erdissd
rajatuissa tapauksissa alimman hyvaksy-
tyn tarjouksen mukaisen. Tuloksena on
innokkaampi tarjonta, ja kilpailijalla
on hallitsevana strategiana tarjota
tarkalleen oman arvostuksensa verran
eli rehellisesti se, minka hintaiseksi
arvottaa kohteen. Urakkatarjousta
Vickrey-kilpailussa antaessaan ura-
koitsijalla on dominoivana strategiana
tarjota tarkalleen juuri se alhaisin
hinta, jolla on valmis kohteen raken-
tamaan. Tarjous kun vaikuttaa vain
todenndkoisyyteen, jolla voittaa, ei
hintaan. Rakennuttaja saa tdsmélleen
tarjoajien arvostustason hankkeelle.
Kartelloitumisen, josta rakennusalan
yrityksid niin usein epdilldédn, vaiku-
tusta ei myo6skédn tdssd menettelyssd
tarvitse pelata.

Julkishyédykkeen
arvostuksen loytaminen
Yksityinen hyodyke tuottaa tyydytys-
td vain sen ostajalle, julkishyodyke
tuottaa tyydytystd kaikille, se on
periaatteessa kaikkien saatavilla,
eikd sen kéyttod voi estdd. Tyypilli-
nen julkishyédykkeen ominaisuus
on myos se, ettd minun kdyttoni ei
viahennd muiden mahdollisuutta
kéyttdad sitd, vrt. katuvalot. Julkisen

tdrkedd sosiaalisen oikeudenmukaisuuden
ja erityisesti tehokkuuden, yhteiskunnan
varojen optimaalisen kédyton kannalta

Toteuttaja, valtio tai kunta, saattaa
haluta tietdd, paljonko kayttdjat todella
olisivat valmiita maksamaan. Taustalla on
aina ajatus, miten padstd mahdollisimman
tehokkaaseen ratkaisuun. Vaikeutena on
saada ihmiset paljastamaan preferenssin-
sd, todelliset arvostuksensa.

Toinen julkishy6dykettd koskeva on-
gelma on liikakdytté. Liiallinen kdytto
on perinteisesti ollut yhteistd omaisuutta
koskeva ikivanha riesa, vrt. yhteiset
laidunmaat. Ongelman ratkaisemiseen
ihmiset vuosisatojen ajan ovat kehittdneet
mitd erilaisimpia mekanismeja. Tehokkain
kdyton optimoija on kuitenkin maksun
periminen.

Julkisen hyoédykkeen
hinnoitteleminen
Jos ihmiset olisivat homogeenisia, kaikilla
olisi samanlaiset preferenssit, ilmaispal-
velusta koituva hy6ty olisi nollan arvoi-
nen, koska niiden rakentaminen maksaa.
Mutta koska ihmiset ovat erilaisia, 16ytyy
niitd joille ilmaispalvelusta on aitoa hyo-

vallan tuottaman hyoédykkeen, pal-
velun ongelma on sen rahoittaminen.
Kun kaikki hyotyvét siitéd, ei kukaan
haluaisi maksaa siitd — ei ainakaan
saamansa hyddyn médrdd. Palvelun
oikea kohdistaminen on kuitenkin
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Kuvassa kirjoittaja Oulangan kansallispuistossa
kesélla 2003. Siina vaiheessa Metsantutkimus-
laitos vasta tutki, mika on kansallispuistossa
vaeltamisen taloudellinen arvo kavijdlle. Talla
hetkelld jo peritaan maksu ohjatuilta kdynneilta
ja varmaan piakkoin kaikilta kavijoilta.

tyd, ja ilmaispalveluja niin ollen kannattaa
toteuttaa.

Ajatellaan, ettd kunta haluaa verova-
roin toteuttaa uimahallin suureen puis-
toon. Puistossa kdyskentelyn, virkistdy-
tymisen laskennallinen arvo kuntalaiselle
on esimerkiksi 2 euroa ja uimahallissa
virkistdytymisen arvo 3 euroa. Téll6in
kuntalaiset tietenkin alkavat kilvan
siirtyd suurempaa tyydytystd tuottavaan
uimahalliin. Uimahalli tayttyy véestd ja
tungoksessa uimahallivirkistdytymisen
tuoma tyydytys laskee voimakkaasti.
Uimahalli kun on yhteistd omaisuutta,
niin sitd kdytetddn liikaa, kdytto on epé-
optimaalista. Kunta padttddkin laittaa
1 euron sisddnpddsymaksun uimahalliin,
johon tulee véked siihen saakka, kunnes
koettu kokonaishy6ty on 3 euroa. Silloin
se on yhtd kiinnostava kuin puisto netto-
hyodyn kummastakin ollessa 2 euroa. Nyt
sekd puistossa kivelevit ettd uimahalliin
menijdt ovat yhtd tyytyvéisid ja uimahallin
kdytto pysyy optimaalisena sisddnpédsy-
maksun karsiessa tulijoita. Ja lisdksi kun-
nan kassaan tulee rahaa, padsylipputuloja.
Tyhjdstd on tullut tuloa.
Julkishytdykkeen osalta joudutaan
usein asettamaan vastakkain kan-
salaisten tasa-arvo ja tehokkuus.
Periaatteessa kaikki julkiset ilmaispal-
velut olisivat hinnoiteltavissa, mika
liikakédyton sddtelyn ja tulojen lisdksi
takaisi palvelujen optimaalisemman
kdyton, mutta ideologiset ja poliittiset
syyt sekd ennen kaikkea tottumus-
kysymykset ovat estdneet timédn. On
ollut helpompi pédttdd palvelujen
tasosta enemmén tai vihemmén
mutu-tuntumalla ja kattaa kustan-
nukset verovaroin. Niin huutokaup-
pamenettelyd kuin kyselymittauksia
oikein kayttdamalld tdltd valtytdan.
On osoittautunut, ettd Vickrey-huuto-
kaupat tuottavat monessa tapauksessa
sosiaalisestikin tehokkaan resurssien
allokaation. Saavutetaan tehokkuus
tinkiméttd tasa-arvosta. Mutta jo
pienelld, ldhes nimelliselldkin palve-
lumaksulla saadaan aikaan ihmeit.
Kuten kansallispuistossa liikkumises-
ta matkailuyrittdjaltd perittavalld asia-
kaskohtaisella 1,5 euron maksulla!

Kirjoittaja on arkkitehti ja
asiakaspaallikko Senaatti-
kiinteistoissa. Han on jatko-
opiskeluihinsa liittyen tarkas-
tellut hinnoittelufilosofian eroja
yvksityisten markkinoiden ja
julkisten palveluiden valilla.
Sahkoposti:
reijo.malkia@senaatti.fi.



