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Tervetuloa! 



Päivän ohjelmasta: 

• Yleistä asiaa hinnoittelusta
• Hinnoittelustrategiaa ja –keinoja
• Matkailualan hinnoittelua elämys- ja 

ohjelmapalveluiden näkökulmasta

• Saa keskeyttää, saa kysyä



Hinnoittelun

perusteita



• Hinnan arvioidaan vaikuttavan myyntiin noin 
10 x myynninedistämistä tehokkaammin

• Mitä enemmän jää arvailujen varaan, sitä 
epävarmemmaksi potentiaalinen ostaja 
tulee

• Jos hintaa ei ole esillä niin yhä 
varmemminen asiakas poistuu 
verkkosivuilta

• Hintaa on aina helpompi laskea kuin nostaa
• Hinta on osa markkinointia ja markkinoinnin 

kilpailukeinoja

Hinnoittelusta yleensä



Hinnoittelu vaikuttaa
• kertoo asiakkaalle 

tuotteen arvon
• vaikuttaa kannattavuuteen
• asemoi tuotteen 

markkinoilla
• edistää tai heikentää 

yrityksen kilpailuetua

Hinnoittelu perustuu
• voitontavoitteluun
• todellisiin kuluihin
• toiminnan 

kustannustehokkuute
en

• kustannus- ja 
kateseurantaan

• asiakkaiden 
tuntemiseen

Hinta kertoo 
tuotteesta
• antaa mielikuvan 

tuotteen laadusta
• erihintaiset 

vaihtoehdot 
voivat lisätä myyntiä

• lisäarvo mahdollistaa 
korkeamman hinnan: 
laadukas palvelu, 
ostamisen helppous 
jne

Hinnoittelusta yleensä



• Toiminnan pitää olla kannattavaa: tuottojen pitää olla 
suuremmat kuin kustannukset

• Käyttöpääoman pitää riittää toiminnan pyörittämiseen: 
toiminnan pitää olla taloudellista ja tehokasta

• Toimintaa pitää pystyä kehittämään: kilpailukyvystä on 
huolehdittava

Hinnoittelusta yleensä



• Hinta on maksettu hinta, siihen liitetyt alennukset ja maksuaika
• Hinnan avulla vertaillaan myös kilpaileviin tuotteisiin
• Asiakas on valmis maksamaan sen mukaan, minkä hän odottaa saavansa

vastineeksi maksamastaan hinnasta => mikä on tuotteen arvo

• Referenssiarvo: parhaan vaihtoehtoisen tuotteen arvo
• Differointiarvo: mikä erottaa kilpailevasta tuotteesta esim. brändin

tunnettuus, imago, haluttavuus, hyöty, arvovalinta, status, lifestyle, tunne

Kun vertailu on vaikeaa, differointiarvo korostuu

Hinnoittelusta yleensä



Miksi hinnoittelu epäonnistuu

Asiakas: 
• Miten asiakkaan saama hyöty tuotteesta tai palvelusta perustellaan
• Hintadifferointi eri asiakkaille -mitä pakettiin sisältyy milläkin hinnalla
• Mikä on asiakkaan näkemys oikeasta hinnasta

Yritys: 
• Hinnoittelun vaikutusta koko yrityksen toimintaan ei ymmärretä
• Todellisia kustannuksia ei tunneta ja päätökset tehdään mutu-tuntumalla
• Ei mietitä hinnoittelua strategisella tasolla

Toimiala ja markkinat
• Toimialan hinnoittelutavat ja -mallit
• Hintoja ei tarkisteta tarpeeksi usein
• Kilpailijoiden hinnoittelumallit ja -keinot
• Matkailualan voimakas sesonkiluonteisuus

Hinnoittelusta yleensä



Asiakkaan
näkökulma

Yrityksen
näkökulma

• Mitä arvoa tuote tuottaa 
minulle? 

• Ratkaiseeko se minun 
ongelmani?

• Onko vastaava ratkaisu 
saatavissa muualta 
parempaan hintaan?

• Millä  hinnalla ja myynnin 
volyymilla teen eniten voittoa?

• Millä hinnalla julkaisen uuden 
tuotteen tai palvelun?

• Miten muuttuvien tai kiinteiden 
kustannusten muutos vaikuttaa 
hintaan?

Hinnoittelusta yleensä



• Edelläkävijä
• Vastuullinen
• Vakavarainen
• Osaava

• Brändi
• Imago
• Status
• Haluttavuus

Hinnoittelusta

https://www.laplandsafaris.com/en/about-us/our-company


Hinnoittelusta yleensä

https://www.getyourguide.com/fi-fi/rovaniemi-l2653/ice-floating-forest-lake-kanssa-aurora-borealis-t178730/?ranking_uuid=824e5dd5-6fd8-402c-a0e5-c2eaea3e4d39
https://www.getyourguide.com/fi-fi/rovaniemi-l2653/ice-floating-forest-lake-kanssa-aurora-borealis-t178730/?ranking_uuid=824e5dd5-6fd8-402c-a0e5-c2eaea3e4d39
https://www.getyourguide.com/fi-fi/rovaniemi-l2653/rovaniemelta-perheystavallinen-revontuliretki-t848448/?ranking_uuid=824e5dd5-6fd8-402c-a0e5-c2eaea3e4d39


Hinnoittelusta yleensä



Lähes kaikki ostopäätökset
tehdään tunteella

ja 
yritetään perustella järjellä



Hinnoittelustrategiat



Hinnoittelustrategiat

Kilpailijan 
hinta

Mitä naapuri 
tekee 

(mittapuu) 

Arvo asiakkaalle 
Asiakasymmärrys

(katto)

Kustannuk-
siin perustuva

hinta
Laskenta, 
muku, kiku

(pohja)



Kustannuspohjainen hinnoittelu

●Erittäin yleinen, helppo, yksinkertainen ja looginen
●Johtaa melkein aina positiiviseen myyntikatteeseen 
●Helposti perusteltavissa asiakkaalle
●Ottaa huonosti huomioon kustannusvaihtelut
●Painottuu tuotteen ominaisuuksien painottamiseen
●Ei ota huomioon asiakasta eikä sisällä kytköstä asiakkaan kokemaan 

arvoon
●Ei ota huomioon asiakkaan ostoprosessin murrosta
●Ei kannusta tehokkuuteen mutta takaa, ettet tee tappiota
●Toimii hyvin jos pyrit kustannusjohtajuuteen



Kustannuspohjainen hinnoittelu

• Perustuu mekaaniseen prosessiin, jolloin:
• kulut ja sen päälle laskettu kate, eli on määritelty haluttu kate% 

(hinnoittelukerroin) ja lasketaan verollinen myyntihinta
• on tunnettava oikeat kustannukset suhteutettuna kestoon ja arvioituun myyntiin
• oikea kate: toiminnan kannattavuus ja kehittäminen 
• on eroteltava 

• muuttuvat kustannukset: määrittelevät tuotteen perushinnan ja takaavat 
suoran kannattavuuden

• kinteät kustannukset on katettava pidemmällä aikavälillä 
• Saattaa johtaa ylihinnoitteluun heikoilla markkinoilla ja alihinnoitteluun vahvoilla 



Vertailuhinta

• Laskutapa muuttuu: määritetään myyntihinta markkinoiden mukaan ja 
tarkastetaan kate% 

• Ei välttämättä vaadi minkään sortin kustannuslaskentaa
• Kannattaa aina tarkistaa miten kilpailijat hinnoittelevat
• Voi johtaa

• yritys ei osaa riittävästi perustella hintojaan
• asiakkaan silmissä tuotteet ja palvelut eivät eroa toisistaan => 

asiakas vie rahansa sinne, mistä halvimmilla saa
• ei kiinnitetä huomiota toiminnan tehokkuuteen ja katteeseen
• hintasodan riski on olemassa



Arvoperusteinen hinnoittelu

• Perustuu asiakkaan saaman arvon laskemiseen ja hinnoittamiseen
• Esimerkkejä:

• Stockmann vs. Tokmanni
• TheBärö (www.thebaro.fi/) vs. omena-hotellit: 

www.omenahotels.com/fi/



Arvoperusteinen hinnoittelu

ASIAKAS-
YMMÄRRYS

TUNNISTA ARVON 
MUODOSTAVAT 

TEKIJÄT

LUO 
OSTAJAPERSOONA

● mitä ominaisuuksia eri
asiakasryhmät arvostavat

● mitä he ovat halukkaita
maksamaan tuotteesta tai 
palvelusta

• tekijät, jotka useimmat
potentiaaliset asiakkaasi
jakavat

• Jakavatko kaikki asiakkaasi
samat arvot? 

• Onko useita eri asiakasryhmiä, 
jotka reagoivat eri tavalla
hintoihin, ovat ns. eri tavalla
hintasensitiivisiä

• Millaisen hinnoittelurakenteen
voit luoda?



Hinnoittelukeinoja• Kermankuorinta
• uuden tuotteen hinta asetetaan korkealle ja tarkoitus on lypsää kaikki raha

sisään ennen kuin kilpailu lisääntyy ja tuotteen uutuusarvo laskee
• edellyttää vahvaa brändiä, tai esim. rajattua tuotetta tai rajattu erää, ts. 

tuotteella on hyvin rajattu elinkaari

• Penetraatiohinnoittelu
• markkinat yritetään vallata mahdollisimman halvalla hinnalla
• edullinen kokeilujakso, jonka jälkeen hinta nousee? Jalka oven väliin, tulo

markkinoille uutena toimijana

• Psykologinen hinnoittelu
• 99 € satasen sijasta

• Tarjoushinnoittelu
• Normaalihinta 1.000 €, nyt vain 899 €. Voimassa rajoitetun ajan tai rajoitetulle

asiakasmäärället

• Ennakkovaraajan etu
• Pyritään kasvattamaan “kuormaa” ennakkoon, minimoidaan takuulähtöjen

riskejä

• Keskioston kasvattaminen:
• Lisämyynti kuten lahjat, tuoteoptiot, lisäpalvelut, lahjakortit

https://mohkonmanta.net/a/22-03-2024/jokiveneretket-kesa-2024-%7C-ennakkovaraajan-etu
https://www.sahanlahtiresort.fi/lahjavinkit-


Alennus

https://www.jarvisydan.com/


Alennus

• Mihin käytetään: sisäänheittotuote, ennakkovaraajan etu, kampanja, 
tutustumistarjous, markkinoille penetroituminen, tuotetestaus

• Alennuksesta pitää olla hyötyä myyjälle:  
• Erilaiset asiakkaat
• Oman toiminnan kehittäminen
• Toimintaympäristöön liittyvät syyt

• Alennuksen sijasta opettele myymään lisää



• Ymmärrä asiakasta, vertaile kilpailijoihin, panosta myös
kustannuslaskentaan

• Älä jumitu alueesi tai kilpailijasi hintatasoon
• Mieti millaista hintaa haluat saada
• Määrittele hyöty niin, että asiakas ymmärtää sen
• Käytä hinnoittelun kilpailukeinoja
• Ole johdonmukainen

Hinnoittele näin



Mietitään hetki

• Muuttaisitko nyt hinnoitteluasi? Miten?
• Minkä hinnoittelustrategian valitset? 

• Mitä vaikutusta valinnalla on toimintaasi? 
• Mitä konkreettisia toimenpiteitä tekisti?



Matkailualan

hinnoittelu



Toimialan hinnoittelusta

• Edelläkävijä dynaamisessa hinnoittelussa
• Hintajousto on suuri
• Asiakkaan maksuvalmius on kasvanut vasta viime vuosina
• Majoitus ja liikenne on lähes 100%: sesti kansainvälisissä digitaalisissa

myyntikanavissa
• Ohjelmapalvelut menossa laajamittaisesti kansainväliseen digitaaliseen jakeluun
• Globaalissa jakelussa menestyksen avaimia ovat:

• Tuotteiden helppo ymmärrettävyys
• Helppo ostettavuus ja maksaminen
• Tuotteiden saatavuus pitkälle ajanjaksolle
• Monikanavainen jakelu



• yritykset mukauttavat tuotteidensa hintoja kysynnän, tarjonnan ja muiden
markkinatekijöiden perusteella voiton maksimoimiseksi.

• Samoja tuotteita myydään eri, jopa moninkertaisilla hinnoilla
• Perustuu kunkin ajanhetken kysyntään ja tarjontaan, ja vaihtelu voi olla todella laajaa.
• Tekoäly arvioi kysyntää suhteessa kapasiteettiin, asiakkaiden ostokäyttäytymiseen, 

tarjousten kohdentamista yksilöllisesti ja lopuksi vielä tutkii ja reagoi kilpailijoiden
hintoihin

• Pienyrittäjän aiemmin vaikea toteuttaa mutta tekoälyn ja varausjärjestelmien kehittyessä
dynaaminen hinnoittelu helpottuu

• Oman myyntijärjestelmän integroiminen OTA-kanaviin tai channel managerin käyttö
mahdollistaa dynaamisen hinnoittelun helpommin myös OTA-kanavissa. 

Dynaaminen hinnoittelu



Aikapohjainen hinnoittelu: 

• Hintojen säätäminen vuodenaikojen, viikonpäivän, kellonajan ja varausajan perusteella

• Tavoitteena kannustaa asiakkaita ostamaan hyvissä ajoin etukäteen tai tekemään nopean
ostopäätöksen varmistaakseen varauksensa ennen hinnankorotuksia, esimerkiksi:
• Varausajan pituus: hinta nousee, mitä lähemmäs aktiviteetin ajankohta tulee.
• Varausajanjakso: määräaikaiset kampanjatarjoukset.

• Tavoitteena esimerkiksi kysynnän tasoittaminen eri vuorokaudenaikoina, viikonpäivinä ja 
vuoden kuukausina, esimerkiksi:
• Viikonpäivä: maksimoidaan tuotto korkeakysyntäisinä päivinä (esim. viikonloput) ja 

ohjataan kuormitusta arkipäiville tai hiljaisemmille päiville.
• Lähtö-/aloitusaika: hinnoittelu, joka kannustaa kysyntää päivän hiljaisempiin aikoihin, 

kuten varhaisaamuun ja myöhäiseen iltapäivään.

Dynaaminen hinnoittelu



Komissiot

Komissiolle on selkeät perustelut: 
• Myyntikanavat edistävät tuotteen myyntiä 
• Matkanjärjestäjä ottaa omasta työstään 10–15 % ja matkatoimisto saa vastaavan osuuden
• Komissio on markkinointikustannus, jonka avulla pääset mukaan kansainvälisten toimijoiden 

jakelukanaviin
• Komissiokauppa perustuu toteutuneeseen myyntiin. 
• Komission sisällä voi sopia erillisjärjestelyistä
• Eri jakelukanavilla on omat odotuksensa komissioista

• Ei lainkaan komissiota jakelukanavalle, jonka kanssa et halua käydä kauppaa
• 10 % ”matkatoimistokomissio” on välityspalkkiostandardi
• 15–35 % komissio OTA-kanaville, matkanjärjestäjille ja incoming-toimijoille



Komissiot

Jos et halua maksaa komissiota niin huomioi:

• Kaikki markkinointi- ja myyntityö on tehtävä itse

• Yksittäisestä kaupasta voi jäädä enemmän katetta mutta: 

• Markkinointia ja myynninedistämistä varten



Luo pitkäaikaisia kumppanuuksia - hinnoittelu

verkostoissa

Copyright: Kirsi Mikkola, DigiPro/Sähköinen liiketoiminta Suomi Oy



• Hinta koostuu osista kuten majoitus, kuljetus, ruokailu jne. 
• Vähentää yksittäiseen tuotteeseen kohdentuvaa hintapainetta
• Useita eri tyyppejä (kiertomatka, 1 kohde, 2 - 3 kohdetta)
• Pakettimatkat ostetaan tavallisesti matkanjärjestäjältä tai matkatoimistosta
• Kansainvälistymiseen tarvitaan paketteja, jotka sisältävät oheis- ja ohjelmapalvelut ja 

usein ruokailut
• DMC ostaa alihankkijalta, ottaa oman komission, paketoi ja myy kansainväliselle

ostajalle. Sinun tehtävä on myydä hänelle: tarvitsee selkeät tuotekuvaukset, varaus- ja 
peruutusehdot, mahdolliset kiintiöt, hinnat vuodeksi eteenpäin, vapaat paikat
bussinkuljettajalle ja oppaalle

Pakettihinnoittelu



Digital Distribution Guidebook, DE/NL/SE/UK

https://www.visitfinland.fi/49d64a/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf_digitaaliset_jakelukanavat_ger_nl_swe_uk_eng_052023.pdf


Digital Distribution Guidebook, 

DE/NL/SE/UK

https://www.visitfinland.fi/49d64a/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf_digitaaliset_jakelukanavat_ger_nl_swe_uk_eng_052023.pdf
https://www.visitfinland.fi/49d64a/globalassets/visitfinland.fi/vf-julkaisut/2023/vf_digitaaliset_jakelukanavat_ger_nl_swe_uk_eng_052023.pdf


Esimerkkejä hinnoittelusta

https://naturaviva.fi/en_US/search


Esimerkkejä hinnoittelusta

https://naturaviva.fi/fi_FI/tutustu-palveluihin/yritystapahtumat-ja-ryhmat/yritystapahtumat-vuosaaressa


Sesonkihinnoittelu

●Erittäin käytetty hinnoittelumalli matkailualalla
●Saman tuotteen hinta vaihtelee sesongin mukaan
●Eri hintoja voi tehdä halutessaan vaikka kuinka monta
●Edellyttää, että tunnistat markkinatilanteen ja sesongit
●Kiinteät kustannukset syntyvät joka tapauksessa myytiin tuotetta

tai ei
●Kannattaa myydä vaikka tappiolla yksittäinen lähtö, jotta

kustannukset peitetään



Ohjelmapalveluiden hinnoittelu

• Kapasiteetti ja resurssit

• Sään ja olosuhteiden vaikutus

• Minimi-/maksimihinnat, sääntely

• Sesonkivaihtelut ja kysynnän vaihtelu

• Kanavien hallinta ja myyntikanavat

• Lisäpalvelut / paketointi



Ohjelmapalveluiden hinnoittelu

• Mieti nyt omaa hinnoittelua. 
• Mitä hinnoittelukeinoja voit ottaa nyt käyttöön? Mitä hieman myöhemmin? 

Miksi ottaisit juuri nämä keinot?
• Miten muutat hinnoitteluasi jakelukanavittain?



Kiitos 

ajastanne
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