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KARITA TOIVANEN

Yrittäjä, tekijä, viestijä, innostaja ja innostuja. 
Viestinnän, palveluliiketoiminnan ja 
matkailualan ammattilainen. 

Pitkä työkokemus erityisesti 
matkailupalveluiden myynnistä ja 
markkinoinnista. 

Päivätyössä hämäläisen ruuan ja viestinnän 
parissa @mtkhäme ja @kasvuahämeessä.

Yrittäjä ja mahdollistaja @myhappyhäme. 

Intohimoinen hevosharrastaja. 

Kuvassa: Sinikka Iso-Herttuan Herttuan Hermanni ja Karita kesällä 2020
Kuva: Menna Rantala 



MITÄ MYHAPPYHÄME TEKEE
Matkailun myynti- ja markkinointipalvelut. 

Käytännön apuna myyntityössä, ulkoistettu ”myyntipäällikkö”, 
tapahtumatuotanto. Viestinnän ja sosiaalisen median palveluja, 

sisällöntuotantoa jne. 

Matkailun kehittämis- ja asiantuntijapalvelut.
Palvelujen kehittäminen, tuotteistus, hinnoittelu, myynnin kehittäminen, 

asiakaskokemus ja laatutyö, kehittämis- ja hankesuunnitelmat, 
asiantuntijaluennot jne. 

Palvelumuotoilu. 
Uusien palvelukonseptien innovointia, palvelujen ja asiakaskokemuksen 

kehittämistä, asiakasprofilointia, ylivertaisia asiakaskokemuksia jne. 



MISTÄ TÄNÄÄN KESKUSTELLAAN?

Ansaintalogiikka

Palveluiden hinnoitteluprosessi

Tuotteistuksen merkitys hinnoittelussa 

Asiakaskokemus hinnoittelussa



HINNOITTELU ON TÄRKEÄÄ KOSKA….

✓Palvelun arvon mittari: hinta vaikuttaa suoraan asiakkaan odottamaan 
palveluun ja sen tuottamaan arvoon

✓Kannattavuuteen vaikuttaja tekijä: jokainen palvelusta saatu 
lisämyyntieuro parantaa suoraan kannattavuutta

✓Tuotteen asemointiin vaikuttava tekijä: hinnalla kohdennetaan palvelu eri 
kohderyhmiin kilpailukentässä

✓Kilpailuun vaikuttava perustekijä: edistää tai heikentää yrityksen 
kilpailuetua

✓Palveluiden markkinointiin liittyvä päätös: vaikuttaa suoraan asiakkaan 
toimintaan ja myyntituloihin

Hinnoittelun pitäisi maksimoida kannattavuus pitkällä aikavälillä. 
Suunnittele!  



MITÄ ON ANSAINTALOGIIKKA? 

✓Mistä rahat tulevat ja minne rahat menevät?

✓Miten tuotamme palveluja kannattavasti?

✓Miksi asiakas haluaa ostaa palvelumme?

✓Mitä lisäarvoa asiakas palvelustamme saa?

✓Miksi asiakas on valmis maksamaan palveluistamme haluamamme 
määrän?

”Ansaintalogiikka on 
suunnitelma siitä, 

miten saamme 
palveluillamme tulosta 

aikaan!”



MISTÄ RAHAT TULEVAT JA MINNE RAHAT MENEVÄT?
✓ Auttaa suunnittelussa ja päätöksenteossa -> kannattava liiketoiminta & 

toiminnan jatkuvuus
✓ MUISTA: Hinnoittelu ei ole niin vaikeaa tai vakavaa, voi korjata suuntaa tarvittaessa. 

Hinnoittelu vaatii vähän ”perslihaksia”, pääasia että aloittaa!   

Koko toiminnan arviointi
Yksittäisen tuotteen hinnoittelu Ymmärrä keskeiset tekijät, jotka 

vaikuttavat yritykset toimintaan



MITEN TUOTAMME PALVELUITA KANNATTAVASTI?

✓Minkälaisia tuotteita meillä on myynnissä?

✓Mikä on kilpailutilanne? 

✓Paljonko voimme palvelua myydä ”volyymi”?

✓Lisäarvopalvelut? 

Analysoi
Tee 

valinnat 
Toteuta

Aseta 
tavoitteet 



ANALYSOI 



ASETA TAVOITTTEET 
”Ansaintalogiikka on 

suunnitelma siitä, 
miten saamme 

palveluillamme tulosta 
aikaan!”

Päätä osa-alueet, joita lähdet muuttamaan!

Asetettujen tavoitteiden tulee: 
• Keskittyä yrityksen kannalta keskeisiin osa-alueisiin
• Perustua nykytilanteen analysointiin
• Olla realistisia, mutta riittävän haastavia
• Olla konkreettisia ja mitattavissa olevia  



TEE VALINNAT JA TOTEUTA 

Määrittele toimenpiteet!
Aikatauluta, jaa vastuut! 

Luo mittarit!
Resurssoi! 



MENESTYVÄN PALVELUTUOTTEEN PIIRTEITÄ

• Se on hyvin tuotteistettu ja vastaa valitun
asiakkaan tarpeisiin

• Sen hinnoittelu on sellainen, että asiakas maksaa
vähemmän, kuin mitä saa arvoa

• Sen hinnoittelu on sellainen, että
palveluntuottaja saa enemmän, kuin mitä
maksaa



TUOTTEISTUS & 
TUOTEKORTTI

Auttaa hinnoittelussa: 
(sisäinen tuotekortti)

Palveluiden hinnoittelun 
näkökulmasta on tärkeää 
tuntea tuotteesta aiheutuneet 
kustannukset. 

Auttaa ostamisessa:
(ulkoinen tuotekortti)  

Tuotekortti on koontilomake, 
joka sisältää tuotteen esittelyn 
ja tärkeät asiat koskien 
ostamista, hinnoittelua, 
ostoehtoja ja toteutusta.

Kuva: Ylläksen vaellushevoset 





ASIAKASKOKEMUS HINNOITTELUSSA

”Asiakaskokemus on niiden kohtaamisten, mielikuvien ja tunteiden 
summa, jonka asiakas yrityksen toiminnasta muodostaa.”

”Asiakaslähtöisyys ja -ymmärrys on taas yrityksen kykyä ennakoida 
asiakkaiden muuttuvia tarpeita, oppia niistä ja reagoida niihin luomalla 
ylivertaisia arvoa luovia tuotteita ja palveluita.” 

Tärkeintä on kyetä vastaamaan kysymykseen: 
Miksi asiakkaat ostaisivat juuri teiltä ja maksaisivat pyytämänne 
hinnan?



Miksi se on tärkeää ja mikä siihen vaikuttaa? 

Hyvän tai ylivertaisen asiakaskokemuksen avulla saatte; 
• Parempaa hintaa
• Parempaa kilpailukykyä
• Parempaa menestystä  

Asiakaskokemukseen vaikuttaa mm. 
• Mielikuvat ja maine
• Tuote / palvelu ja siitä saadut kokemukset (todellisuus vrt. odotukset)
• Markkinointiviestintä 
• ASIAKASPALVELU (ennen, palvelun aikana, jälkeen)



Miksi asiakas haluaa ostaa
palvelunne.

Mitä lisäarvoa hän siitä saa ja  
maksaa pyytämänne hinnan.

Mistä rahat tulevat ja minne
menevät.

Analysoi, aseta tavoitteet, 
tee valinnat ja toteuta.

Tuotteet & asiakaskokemus
timanttiseen kuntoon

= tavoiteltu ja oikea hinta

YHTEENVETONA: 



KIITOS! 

Ollaan yhteyksissä! 

Karita Toivanen
karita.toivanen@myhappyhame.fi
p. 040 5661 662

www.myhappyhame.fi

LinkedIn, Twitter, Instagram 
@karitatoivanen 

Kuvassa: Saajan tallin Kassiopeia ja Karita Iso-Herttuan tilalla keväällä 2020
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