Graani

Arvopohjainen
hinnoittelu

Nyt lunastetaan luotu arvo takaisin omalle tilille!
TTS KASVUUN-hanke 31.3.-1.4 2026




Graani

TUTUSTUTAAN 15 min

Tehtava
Esittaydy ryhmalle

\/ Kuka olet, mista tulet?
\/ Mita myyt?

\/ Ajatukset hinnoittelusta ja odotukset
aamupaivalle
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Graanin mallx

Luodaan &lunastetaan arvoa.
Meidan arvonluonnin polku sinulle.
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Sisalto

Erilaisia hinnoittelumalleja

Asiakasymmarryksen merkitys
Kannattavuuden ajurit
Brandin merkitys

Pelkoa vaiitsevarmuus?

Mika ihmeen CuBeNeBA?
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Ota Kyna ja paperi esille viimeista
harjoitusta varten
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Miten asetat hinnan?

1. Kulupohjaisesti

Kiinteat kulut
Muuttuvat kulut
Break even-kohta
(ei voittoa, ei tappiota)

Lisaa haluamasi kate
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1. Kuluperusteinen

Kiinteat kulut
Muuttuvat kulut
Break even-kohta

Lisaa haluamasi kate

Miten asetat hinnan?

2. Markkinaperusteinen

Mita markkinoilla
pyydetaan talla hetkella
samasta?

v/ Hinta alle kilpailijoiden
-5-10%

v/ Hinta paalle
kilpailijoiden + 5-10%

v Hinta keskiarvon muka
an +-0
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Miten asetat hinnan?

1. Kuluperusteinen 2. Markkinaperusteinen 3. Tavoiteperusteinen
Kiinteat kulut Mita markkinoilla Vuositavoite xx€
pyydetaan talla hetkella Kuukausitavoite 11kk/xx€
Muuttuvat kulut camasta?

Viikkotavoite xx€
Break even-kohta
v/ Hinta alle kilpailijoiden

Lisaa haluamasi kate - 5-10% | {'<ulujen.mé<j§ré N
] . Milla tuotteilla ja milla
v Hinta paalle hinnoilla?

kilpailijoiden + 5-10%
v Hinta keskiarvon muka

an +-0 Graani



Miten asetat hinnan?

4. Arvoperusteinen

Tutkittu hintapiste &
Asiakkaan kokema arvo

Maksuhalu ja kyky

Graani



Haastattelut

Paljonko asiakas on
valmis maksamaan

Kysy mika nostaisi
halukkuutta maksaa
enemman

Vertailu:

A/Btestaus &
Rajoitettu aika

Ohjaa nettisivuille
tulevasta asiakkaan
kahteen ryhmaan &
hinnoittele erilailla.

Mittaa
konversio
keskimaarainen tilausarvo
asiakkaiden saaminen &
sailyttaminen.

Hintapisteen selvittaminen

Porrastettu

Luo erilaisia paketteja
(basic, pro, premium)

Kaikilla eri
ominaisuudet, arvo jne.

Havainnoi mika myy
parhaiten
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Perusteet
arvopohjaiselle hinnoittelulle

1. On tunnettava asiakkaansa ja ymmarrettava mikaluo
arvoa

2. Rahan arvoista lisaarvoa pitaa oikeasti pystya luomaan

3. Luotu arvo pitaa kommunikoida
(markkinoida ja viestia ) asiakkaille

Graani



Arvopelia vai hintas otaa?

1. Arvonluonti

3. Arvon
lunastus

takalsm 2. Arvon kommunikointi
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Graanin mallx
.

Luodaan arvoa asiakkaille.
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ARVOPOHIJAINEN
HINNOITTELU

Lunastetaan
arvo takaisin
itsellemme!



Jatatko rahaa poydalle?

Syys-loka Joulukuu

Graani

Tammikuu Maalis-huhti Kesa-Heina



Asiakasymmarrys on kaiken
perustal!
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Syys-loka Joulukuu
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Tammikuu Maalis-huhti Kesa-Heina



Ymmarrat mita arvoa luot

ASIAKKAILLE
Erottaa USP Keskittyy
KILPAILUSTA YTIMEEN

Graani
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Kannattavuuden driverit

Lahtotilanne
Myyty Kpl 225
KA. Hinta/Kpl 12 481
KA MuKu 9123
Kate / Kpl 3358

Kateprosentti %/ Kpl

Kokonaisliikevaihto 2808225
MuKut kokonaisuudessa 2052675
katetuotto 755550
KiKut 619210
Kate € 136340
Kate % 4,86 %
Katteen lisays %
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Kannattavuuden driverit

Lahtotilanne KiKu -2%

Myyty Kpl

KA. Hinta/Kpl

KA MuKu

Kate / Kpl
Kateprosentti %/ Kpl

Kokonaisliikevaihto
MuKut kokonaisuudessa
katetuotto

KiKut

Kate €

Kate %

Katteen lisays %

225
12481
9123
3358

2808225
2052675
155550
6519210
136340
4,86 %

225
12481
9123
3358

2808225
2052675
7155550
606526
148724
2,30 %
9%
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Kannattavuuden driverit

Lahtotilanne KiKu-2%  Kpl Lkm. +2%

Myyty Kpl

KA. Hinta/Kpl

KA MuKu

Kate / Kpl
Kateprosentti %/ Kpl

Kokonaisliikevaihto
MuKut kokonaisuudessa
katetuotto

KiKut

Kate €

Kate %

Katteen lisays %

225
12481
9123
3358

2808225
2052675
155550
619210
136340
4,86 Y%

225
12481
89123
3358

2808225
2052675
Fa5550
606826
148724
9,30 %
9%

230
12481
9123
3358

2870630
2098230
F72340
619212
153128
9,33 Y
12 %
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Kannattavuuden driverit

Lahtotilanne KiKu-2%  KplLkm. +2%  MuKu -2%

Myyty Kpl

KA. Hinta/Kpl

KA Muku

Kate / Kpl
Kateprosentti %/ Kpl

Kokonaisliikevaihto
MuKut kokonaisuudessa
katetuotto

KiKut

Kate €

Kate %

Katteen lisays %

225
12481
9123
3358

2808225
2052675
F55550
619210
136340
4,86 %

225
12481
89123
3358

2808225
2052675
155550
606826
148724
2,30 %o
9%

230
12481
9123
3358

2870630
20982390
172340
619212
153128
2,33 Yo
12 %

225
12481
8941
3540

2808225
2011622
796604
619213
177391
6,72 %
30 %
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Kannattavuuden driverit

Lahtotilanne KiKu-2%  KplLkm.+2% MuKu-2% Hinta +2%

Myyty Kpl

KA. Hinta/Kpl

KA MuKu

Kate / Kpl
Kateprosentti %/ Kpl

Kokonaisliikevaihto
MuKut kokonaisuudessa
katetuotto

KiKut

Kate €

Kate %

Katteen lisays %

225
12481
9123
3358

2808225
2052675
795530
619210
136340
4,86 %

225
12481
9123
3358

2808225
2052675
F25530
606826
148724
9,30 Y

9 %

230
12481
9123
3358

2870630
20882390
772340
619212
153128
9,33 Yo
12 %

225
12481
8941
3540

2808225
2011622
796604
619213
177391
6,32 %
30 %




Brandin merkitys arvon

luonnissa

Arvon luoja

Ydintuote

Erottuva brandi
Selkea arvolupaus
Luottamuksen osoitus
Vahva tunneside
Sitoutunut yhteiso :

In reality factors don’t just stack linearly.
They reinforce each other.

A +25-50% overall price premium is realistic.

Results need time and concise execution.

%

+7%
+15%
+15%
+20%
+10%

Graani

75 €
1€
11 €
11 €
15€
75€



” Asiakassuhde on ihmissuhde”

Graani



Brandin arvotekijat

Tekija Lopputulos Vaikutus
Selkea arvolupaus Asiakkaat ymmartavat arvon Paras hinta, vahemman alennuksia
Visuaalisesti erottuva Muistettavuus Enemman ostavia asiakkaita
- : Uskollisuus, merkityksellisyys Asiakkuuden kesto pitenee,
Tunteisiin vetoaminen . . o
Identiteetti rakentuu matalampi poistuma
Luottamus & laatusignaalit Pienempi oston riski Paras hinta on perusteltu
. . . . Enemman kauppoja, korkeampi
Saumaton kokemus Nautinnollisempi ostoprosessi :
keskiostos
Yhteison rakentaminen Suosittelijoita ja puolustajia rgaaninen kasvu, pienempl

asiakashankintakulu

Johdonmukainen & Yllatys Brandirakkaus ja asiakaspysyvyys Toistuva uusintaostos, sitoutuminen




Hinta onlaaduntae

Graani
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Hinnoittelu 2 min

1. Harjoitus

v Mika on hinnoittelumallisi
nyt ( 1-4)

v/ Enta tulevaisuudessa?
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Purku

Millaisia tuloksia tuli?
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Hinnoittelu S5min

2. Harjoitus

v Mieti ja kirjoita mita tarvitset, jotta voit
aloittaa/jatkaa oikeaan suuntaan?
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Hinnoittelu 3 min

3. Harjoitus

v/ Paata ja aikatauluta ensimmainen
konkreettinen teko asian eteen

v Ota kyna ja paperi, piirra
seuraavakuva



Tyokalu: Gantinkaavio

Graani



Hinnoittelu on psykologiaa

Graani



Hinnoittelu on tuskan hallintaa




Small

Aloittavat ja keskikokoiset yritykset
yhdesta kohteesta alkaen.

2%

Moderissa kulkevasta lilkevaihdosta.

Kuukausittainen minimilaskutus 65 € *

v Kaikki ominaisuudet
v Myyntikanavat (2 kpl)
v Integraatiot (2 kpl)

Hinta sisaltaa Paytrail- tai Stripe-
verkkomaksupalvelun
kuukausikustannuksen **

Hinnoittelutekniikka

Medium

Yrityksille, jotka haluavat kehittya ja
automatisoida toimintaansa.

1.25 %

Moderissa kulkevasta lilkevaihdosta.
Kuukausittainen minimilaskutus 275 € *

v Kaikki ominaisuudet
v Myyntikanavat (3 kpl)
v Integraatiot (3 kpl)

Hinta sisaltaa Paytrail- tai Stripe-
verkkomaksupalvelun
kuukausikustannuksen **

& INNovol

Large

Resurssienhallintaa, analytiikkaa ja
automaatiota edellakavijoille.

0.75 %

Moderissa kulkevasta liikevaindosta.

Kuukausittainen minimilaskutus 440 €
.

v Kaikki ominaisuudet

v Myyntikanavat (5 kpl)
v Integraatiot (5 kpl)

v Rajaton maara kohteita

Hinta sisaltaa Paytrail- tai Stripe-

verkkomaksupalvelun
kuukausikustannuksen **
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Pelko on myyjalle kallis tunne

Graani



Kasvata hintaitsevarmuutta
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Selvita CuPeNeBA

=Customers Perceived Next Best Alternative

Pida huoli etta tiedat ymparoivan
kilpailukentan tilanteen.

Kun tiedat mita kilpailijat tekevat, ja tiedat mita
itse teet, saat hintaitsevarmuutta.

Graani
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3 Pointtia

Mitd jii mieleen? Kommentteja, ajatuksia, oppeja,
ahaa-elamyksia




Kiitos!

Noora Kokko
Head of Community and training

neora@araani.fi
+358 503 381 932
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