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1 Johdanto

Taman opinnaytetyon aiheena on dynaaminen hinnoittelu. Opinnaytetydssa tutkitaan yri-
tysten kayttamia hinnoittelumenetelmia ja strategioita dynaamisen hinnoittelun nékokul-

masta.

Opinnaytetydn teoriaosassa tutustutaan hinnoittelumenetelmiin. Hinnoittelumenetelmat
ovat hinnoittelua ohjaavia laskelmia, jotka perustuvat erilaisiin maarittelyihin ja perustei-
siin. Hinnoittelumenetelmista opinnaytetytssa kuvataan kustannus-, markkina-, tavoite- ja
arvoperusteinen hinnoittelu. Opinnaytetydssa esitellaan useita hinnoittelustrategioita, jotka
jakautuvat markkinaosuutta kasvattaviin strategioihin, tulevaisuuden kasvuun keskittyviin
strategioihin, neutraaleihin hinnoittelustrategioihin, asiakasarvoon keskittyviin strategioihin
ja dynaamisen hinnoittelun strategioihin. Hinnoittelustrategiat ohjaavat yrityksen toimintaa
erilaisissa tilanteissa. Hinnoittelumenetelmat ovat laskentatapoja ja hinnoittelustrategiat

ovat menettelytapoja.

Tutkimus on toteutettu tapaustutkimuksena, jossa hyédynnetaan laadullisen tutkimustyén
ja tilastollisen analyysin menetelmia. Tutkimuksessa seurataan tutkittavien palveluiden ja
tuotteiden hintojen kehitysta seka tutkitaan mina kellonaikana ja viikonpaivana tuotteiden
ja palveluiden myyjat ovat muuttaneet hintoja. Palvelun realisoitumisen lahestymista selit-
tavana muuttujana palvelun hinnalle tutkitaan Pearsonin korrelaatiokertoimella ja regres-

sioanalyysilla.

1.1 Dynaaminen hinnoittelu

Dynaaminen hinnoittelu on strategia, jossa tuotteen hinnat jatkuvasti mukautuvat jopa mi-
nuuteissa myyjan maarittelemien muuttujien mukaan. Naitd muuttujia voivat olla esimer-
kiksi reaaliaikainen tarjonta ja kysynta. (Khan 2015.) Dynaamista hinnoittelua voidaan
myo6s kutsua reaaliaikaiseksi hinnoitteluksi, perustuen dynaamisen hinnoittelun tavoittee-
seen muuttaa hintoja "lennosta”, vastaten markkinoiden kysyntaan. Hintamuutoksia hallit-
see hinnoittelurobotit, jotka ovat omatoimisesti toimivia tavoiteorientoituneita tietokoneoh-
jelmia. Nama robotit keraavat dataa ja kayttavat algoritmeja muuttaakseen hintoja liiketoi-
mintasaantdjen perusteella. Sdanndiksi yritys voi valita esimerkiksi asiakkaan sijainnin,
kellonajan, viikonajan, kysynnan maaran tai kilpailijoiden hinnat. Big datan ja big data -
analyysien avulla yritys voi ennustaa, mita asiakas on halukas maksamaan ja saataa hin-
taa sen mukaan. (Rouse 2015.) Kun hintarobotilla on vallitsevasta kilpailutilanteesta, asi-
akkaasta ja hintatasosta tarpeeksi tietoa, yritykset ovat valmiita tarjoamaan eri hintoja asi-

akkailleen taysin perustuen markkinan kysyntd&n. Hinnat riippuvat ajasta ja sijainnista,



kuten paikasta, josta asiakas on tilaamassa tuotetta ja tuotteista, joita tilataan. (Bhasin
2019).

Muutamat markkinasektorit kuten matkailu, terveydenhuolto, viihde ja sahko ovat ottaneet
laajasti dynaamisen hinnoittelun kayténttja hinnoittelustrategioihinsa. Liiketoiminnalla on
paljon etuja hinnoittelun kohdistuessa hieman perinteisesta hinnoittelusta poiketen asiak-
kaiden tarpeiden hinnoitteluun. Dynaamisessa hinnoittelussa yritys pystyy heti muutta-
maan tuotteen tai palvelun hintaa kysynnén, kannattavuuden, kasvun tai muiden trendien
mukaan. Lentoliikenne kayttaa kehittyneita tietokonejarjestelmia muuttaakseen lentolippu-
jen hintoja usein. Nama lentoyhtiét muuttavat hintojaan useiden tekijoiden, kuten jaljella
olevien paikkojen maaran seké lennon [&hdon ja ostohetken vdlisen ajan pituuden perus-
teella. Taman takia yhdelle lennolle ja istumapaikalle voi olla useita eri hintoja riippuen os-
toajankohdasta, paikasta ja asiakkaasta. Toisena esimerkkina tassa kappaleessa tutustu-
taan musiikkikonserttien kayttamaan dynaamiseen hinnoitteluun. Konserttilippujen hintoja
pidetdén alhaisina aluksi ja nostetaan konserttipaivan lahestyessa. Jos hintoja ei nostet-
taisi, myyja ei saisi ollenkaan tuottoa. Kysynndn muuttuessa on myyjan mahdollista hyo-
tya laskemalla hintoja kysynnan laskiessa ja nostamalla hintoja, kun kysynta taas lahtee

nousemaan. (Bhasin 2019.)

Dynaaminen hinnoittelu johtaa myynnin kasvuun ja tuottaa paljon kannattavaa tuloa. Ky-
seinen hinnoittelu sallii reaaliaikaisen hinnanmuutoksen eikd sen prosessi ole vaikea.
Kohdeasiakasryhmasta dataa kerdamalla ja sita analysoimalla, pystyy myyja tarkasti arvi-
oimaan tuotteen tai palvelun arvon ja hinnoittelemaan sen mukaisesti. Dynaamisessa hin-
noittelussa kaytettavien jarjestelmien avulla myyja voi selvittaa likimaaraisen hinnan, jonka
asiakas on valmis maksamaan ja tdman tiedon pohjalta maarittaa kaytannot tuotteiden
hinnoitteluun. Dynaaminen hinnoittelu myds auttaa myyjaa kasvattamaan myyntia ja voit-

tomarginaalia. (Bhasin 2019.)

1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Tavoitteena on l6ytaa vastaukset tutkimuskysymyksiin ja ymmartaa hinnanmuutoksia dy-
naamisesti hinnoitelluissa tapauksissa, joihin tutkimuksessa keskitytdan. Tutkimuksessa
pyritdan selvittamaan, miten aika ja ostohetki vaikuttavat tuotteen tai palvelun hintaan.

Tutkimuksessa kasitelladn neljan eri yrityksen hinnoittelemia tuotteita tai palveluita, joista

yritetaan ymmartaa, miksi tuotteen hinta on muuttunut.

Tutkimus on tapaustutkimus, jossa hytdynnetdén laadullisen tutkimustyon ja tilastollisen

analyysin menetelmid. Palveluiden hinnan seka ostopdaivan ja lahtdpaivan erotuksen



valista riippuvuutta tutkitaan Pearsonin korrelaatiokertoimella ja regressioanalyysilla.

Opinnaytetyon tutkimusosuus on rajattu kasittelevan vain aikaa selittdvana muuttujana.

Opinnaytetydhon on valittu tutkittavaksi kahta Norwegianin lentoa, Clarion hotelliydta, kol-
mea Saksan Amazonin tuotetta ja yhta Britannian Amazonin tuotetta. Tuotteista ja palve-
luista on haettu useita kertoja paivassa hintatiedot myyjan internet sivuilta. Nama palvelut
ja tuotteet on valittu tutkimukseen siina uskossa, etta naistd saadaan tarpeeksi kattava
analyysi ja riittavasti tietoa, jotta nahdaan selkeat trendit hinnoittelussa.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa ovat keskeisimmat hinnoittelulaskentamenetelméat. Naita
menetelmia ovat kustannusperusteinen, markkinaperusteinen, tavoiteperusteinen ja arvo-
perustainen hinnoittelu. Hinnoittelustrategioista opinnaytetydssa esitellaan perinteisia hin-
noittelustrategioita, joihin lukeutuvat markkinaosuutta kasvattavat, tulevaisuuden kasvuun
keskittyvat sekad neutraalit ja asiakasarvoon keskittyvat strategiat. Teoriaosuuteen dynaa-
misista hinnoittelumalleista on rajattu tutkimuskohteiden kayttamat strategiat, joihin kuulu-
vat kysyntéahinnoittelu, varastopohjainen hinnoittelu ja tuottojohtaminen. Teoriaosuuden

lopussa tutustutaan vield dynaamisen hinnoittelun mahdollisiin hy6tyihin ja haittoihin.

Opinnaytetydn tutkimuskysymys on:
e Miten tapaustutkimuksessa tutkittavien dynaamisesti hinnoiteltujen tuotteiden ja
palveluiden hinnat ovat muuttuneet ajan kuluessa?
Opinnaytetydn alatutkimuskysymykset ovat:
e Onko tuotteiden ja palveluiden hintojen muutoksissa toistuvia yhtalaisyyksia?

e Onko palvelun realisoitumisen ja hinnan valilla yhteytta?



2 Hinnoittelu

Hinnoittelu lukeutuu yrityksen menestymisen kannalta tarkeimpiin tekijoihin. Hinnalla on
vaikutus tuotteen tai palvelun imagoon, yrityksen kilpailutilanteeseen ja yrityksen kannat-
tavuuteen. Korkea hinta yhdistetdan usein hyvaan laatuun. (Stenbacka, Makinen & Soder-
strom 2013, 195.)

Hinnoittelu ja kustannuslaskenta ovat kaksi eri asiaa. Tuotteen tai palvelun tekemisen hin-
nan saa kustannuslaskennalla. Hinnan I6ytyminen tuotteelle tai palvelulle, jolla yrityksen
saama voitto maksimoituu ja muut asetetut tavoitteet tayttyvat, on hinnoittelua. (Ikdheimo,
Malmi & Walden 2016, 162.)

Ensisijaisesti paatantavalta hinnoittelusta tulisi olla niilla ketk& vastaavat yrityksen kannat-
tavuudesta. Yrityksissa voidaan kayda vaantéa taloushallinnon, markkinoinnin ja toimin-
nallisten yksikoiden valilla siitda, kuka hinnoista paattaa. Hintojen koordinoinnin voi tehda
kootusti henkild tai hinnoittelusta vastaava tiimi. Jokaisen yrityksen organisaation erikseen
maarittelema hinnoittelu palvelulle tai tuotteelle ei tue yrityksen mainetta luotettavana, hy-
vin johdettuna tai oikeudenmukaisena yrityksena. (Sipila 2003, 76.) Tyypillisesti hinnoitte-
lun tueksi tehdaan markkinatutkimus, toimialatutkimus, kilpailijatutkimus ja asiakastutki-

mus (Suomala, Manninen & Lyly-Yrjanainen 2011, 9-11).

Yrityksen olisi hyva asettaa hinta kattamaan tuotteen tai palvelun kustannukset huomioi-

den samalla kannattavuustavoitteet ja kilpailukykytavoitteet (Neilimo & Uusi-Rauva 2005,
185). Yritysjohdon tulee tehda laskelmia kayttaen eri hinnoittelumenetelmia taloudellisten
tavoitteiden tayttymiseksi. Strategisilla tavoitteilla voidaan esimerkiksi pyrkia valtaamaan

markkinoita, estamaan kilpailijoiden tulo markkinoille tai parantamaan yrityksen rahoitus-
asemaa. (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 189.)

Hinnoittelupaattds on kriittinen tuotteen tai palvelun tulevaisuuden kannalta. Liian matala
hinta saattaa johtaa suureen kysyntdan, mutta matalan katteen vuoksi heikkoon kannatta-
vuuteen. Liian korkea hinta taas saattaa aiheuttaa koko tuotteen myymisen lopettamisen
vahaisen kysynnan ja siita aiheutuneen matalan kannattavuuden vuoksi. Hintapaatok-
sesséa on huomioitava mahdollisuudet hinnanmuutoksille myds tulevaisuudessa. (Laitinen
2007, 262-263.)

Hinnoittelu vaatii hinnoittelustrategian valintaa. Hinnoittelustrategiassa vahvistetaan tuot-
teen tai palvelun hinnan vaihteluvali ja sen elinkaaren aikana tapahtuvat muutokset. Hin-
noittelustrategian valinnassa on olennaista valita strategia, joka tukee tuotteen tai palvelun

myynti- ja voittotavoitteita seka markkina-asemaa. Oxenfeldtin (1960) esittdman
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strategisen hinnoittelun vaihejaot menevat Laitisen (2007, 265) mukaan seuraavasti: en-
sin paatetaan hinnoittelupolitiikasta, sitten hinnoittelustrategiasta ja lopuksi itse hinnasta.
(Laitinen 2007, 264-265.)

Myytavan palvelun tai tuotteen hinnan maarittdmiseen vaikuttaa useita tekijoita. Naita teki-
joitéa ovat omakustannusarvo eli tuotteen hinta myyijalle, kilpailevien palveluiden tai tuottei-
den hinnat, tuotteen elinkaari ja saatavuus, sesonki sekéd oma markkina-asema. Kysynté
ja tarjonta myds maarittelevat tuotteen tai palvelun hintaa. Jos tuotetta on vain vahan saa-
tavilla eli tarjonta on niukkaa, hinnoittelu on vapaata. Tarjonnan taas ollessa kattavaa, asi-
akkaan kysynta kohdistuu palveluun tai tuotteeseen, josta asiakas hyotyy eniten. (Markka-
nen 2018, 3-4.)

Kilpailijoiden hinnat vaikuttavat asiakkaan ostopaatokseen. Asiakas ostaessaan tuotetta
tai palvelua vertaa hintoja ja ominaisuuksia kilpailijoiden tuotteisiin. Pienilla paikkakunnilla
voi olla tilanne, ettei kilpailevia yrityksia ole, jolloin ainoalla tuotteen tai palvelun tarjoajalla
on merkittava kilpailuetu. Verkkokaupoissa tuotteiden ja palveluiden seké niiden hintojen
vertailu on helppoa. Myyjan on verkossa merkittavasti haasteellisempaa saada saman-

laista kilpailuetua kuin ainoan myyjan pienella paikkakunnalla. (Markkanen 2018, 6.)

Tarkkailu ja tuntemus yrityksen tuotantokustannuksista on tarkeaa. Myyntihinnan ollessa
kilpailijoiden kesken markkinoilla sama tai lahes sama, pienimpiin tuotantokustannuksiin
yltava yritys saa parhaan kannattavuuden. Myyntihinta muodostuu myyntikatteesta ja
omakustannusarvosta. Myyntikate lasketaan vahentamalla myyntihinnasta omakustan-
nusarvo. Omakustannusarvo muodostuu valillisistéa kustannuksista ja valittémista kustan-
nuksista. Valillisia kustannuksia ovat esimerkiksi toimitilat, rahoituskulut, mainonta, toimi-
henkilokulut ja toimistokulut. Valittomia kustannuksia ovat taas esimerkiksi raaka-aineet,

materiaalit, kuljetuskulut ja tuotannon tydntekijdiden palkat. (Markkanen 2018, 7-8.)

2.1 Hinnoittelulaskentamenetelmat

Hinnan asettamisessa kaytettavia hinnoittelulaskentamenetelmia on useita ja naitd mene-
telmid voidaan kayttaa yhdessa tai erikseen. Hinnoittelumenetelmat ovat erilaisilla perus-
teilla ja maarittelyilla tehtavia laskelmia. (Eskola & Mantysaari 2006, 47.) Kaikkien mene-
telmien kannalta on oleellista, ettéa kustannustekijat pystytdan tunnistamaan. Toinen
haaste on jo ennakkoon néhda koko palvelun tai tuotteen elinkaaren kustannukset ja en-
nakoida tuotantotekijoiden kustannusten kehittyminen muuttuvissa markkinaolosuhteissa.
Yrityksen hinnoittelu ja hinnanlaskenta tehd&én kayttaen useita hinnoittelumenetelmia.
(Alhola & Lauslahti 2005, 36-37.)



Tassa opinnaytetydssa hinnoittelulaskentamenetelmét jaetaan neljaan luokkaan: kustan-
nusperusteinen hinnoittelu, markkinaperusteinen hinnoittelu, tavoiteperusteinen hinnoittelu
ja arvoperusteinen hinnoittelu. Yrityksessa hinnoittelulaskentamenetelmien hallitseminen
ja tunteminen antavat hyvat mahdollisuudet onnistuneelle hinnoittelulle. Erilaisten mene-

telmien yhdistelm& on usein paras keino hinnoitteluun. (Sipila 2003, 247).

Palveluiden ja tuotteiden tuotantokustannuksiin perustuva hinnoittelu on kustannusperus-
teista hinnoittelua. Omakustannus- ja katetuottohinnoittelulaskelmat ovat yleisimmat hin-
noittelulaskentamenetelméat kustannusperusteisesta hinnoittelusta. Kustannusperusteisia
hinnoittelumenetelmia voi kayttda esimerkiksi projektitarjousten hinnoittelussa, laite- ja ta-
varakaupassa seka tilanteissa, joissa tarjoajia on vahan. Kustannuspohjaisen hinnoittelun
heikkouksia ovat lilan korkea hinta, jolloin asiakkaat eivat tuotetta tai palvelua osta, seka
kilpailijan mahdollisuus myyda identtista tuotetta halvemmalla. (Alhola & Lauslahti 2005,
37)

Taulukko 1. Omakustannus- ja katetuottohinnoittelun laskentakaavat (Alhola & Lauslahti
2005, 37-41)

Omakustannusarvo (OKA) Tuotteen/palvelun muuttuvat kulut
+voittolisé tai voittotavoite +katetuottotavoite

Nettomyyntihinta (ilman arvonliséaveroa) Nettomyyntihinta (ilman arvonlisaveroa)
+alennusvara +alennusvara

Bruttomyyntihinta (ilman arvonliséveroa) Bruttomyyntihinta (ilman arvonlisaveroa)
x 1,24 arvonlisavero X 1,24 arvonlisdvero

Arvonlisaverollinen bruttomyyntihinta Arvonlisaverollinen bruttomyyntihinta

Omakustannusarvon paalle lisatdan omakustannushinnoittelussa voittolisa. Menetelman
tarkoituksena on varmistaa, etta yritys saa tuotteen tai palvelun hinnalla katettua kiinteat
ja muuttuvat kustannukset seka katetta asettamansa tavoitteen mukaan. Tuotetta tai pal-
velua myytdessa ilman voittolisaa on myydyn tuotteen tai palvelun osalta tehty nollatulos.
(Alhola & Lauslahti 2005, 37-41.) Katetuotto- ja voittolisdhinnoittelu johtavat lopulta peri-
aatteessa samaan lopputulokseen kokonaiskannattavuuden ndktkulmasta. Voittolisahin-
noittelussa kiinteat kustannukset sisaltyvat tuotteen omakustannusarvoon, kun taas kate-
tuottohinnoittelussa kiinteét kustannukset sisaltyvat katteeseen. (Eklund & Kekkonen
2014, 110.) Katetuottohinnoittelun kiinteiden kustannusten kasittely eroaa omakustannus-
hinnoittelusta. Katetuottohinnoittelussa haluttu kate lisatdan palvelun tai tuotteen muuttu-
viin kustannuksiin. Katteen on oltava tarpeeksi suuri kattaakseen yrityksen kiinteat kustan-
nukset, jotta yritys padsee sille asetettuihin tavoitteisiin. Rajatulla ajalla tai muilla perus-
teilla voi yritys myyda tuotetta tai palvelua muuttuvilla kustannuksilla. Huomioitavaa néin

toimittaessa on, etta yritys tekee tappiota. Katetarpeen voi maarittaa valitsemalla sen
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suoraan yrityksen tulostavoitteista tai laskemalla kiinte&t kustannukset ja voittotarve yh-
teen. (Alhola & Lauslahti 2005, 37-41.)

Markkina- ja kilpailuolosuhteet tekevat pelkan kustannusperusteisen hinnoittelun kayttami-
sen harvinaiseksi. Myyntihintaa saatetaan kuitenkin lahte& usein etsiméaan kustannuspe-
rusteisen hinnan kautta. (Laitinen 2007, 159.)

Markkinaperusteiset hinnoittelumenetelmét perustuvat markkinahintatasoon, joka maéarit-
téda hinnalle ylarajan (Eskola & Méantysaari 2006,48). Hinnan ylarajan antavat markkinal&h-
téisessa hinnoittelumallissa kilpailijat tai asiakkaat. Asiakkaiden ollessa hintaherkkia voivat
kilpailijat asettaa yritykselle hinnan ylarajan. Tyypillisesti markkinaperusteista hinnoittelua
kaytetaan, kun yrityksen myymat tuotteet tai palvelut ovat ostajan nakdkulmasta keske-
naan samanlaisia. Kysynta laskee, jos hinta nostetaan korkeammaksi kuin kilpailijoilla.
(Alhola & Lauslahti 2005, 42.) Markkinaperusteinen hinnoittelumenetelma voi perustua

esimerkiksi kateanalyysiin (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 190-191).

Taulukko 2. Kateanalyysin laskentakaava (Neilimo & Uusi-Rauva 2005, 191)
Markkinahinta
-Muuttuvat kustannukset
Myyntikate
-Kiinteat kustannukset
-Rahoituskustannukset
-Voittotavoite

Katetuotto

Markkinaperusteinen hinnoittelu sopii hyvin tuotteelle tai palvelulle, jolla on jo markkinoilla
viitehinnat, eli samanlaisia kilpailevia tuotteita tai palveluita on jo saatavilla markkinoilla.
Useat paivittaistavarakaupan tuotteet ja peruspalvelut, kuten esimerkiksi pankkisiirtomak-
sut ovat esimerkkeja tuote- ja palvelualueista, joille markkinaperusteinen hinnoittelu sopii.
Hinnoittelu voi olla menekkikeskeista tai kilpailutilannekeskeista. Menekkikeskeisessa hin-
noittelussa yritys haluaa kasvattaa myyntimaariaan hinnan avulla. Kilpailutilannekeskei-
sessé hinnoittelussa yritys yrittaa estaa kilpailevien tuotteiden tuloa markkinoille. (Neilimo
& Uusi-Rauva 2005, 191.)

Kilpailijan erityisen matala hinta ei kerro markkinoiden alinta hintaa. Markkinahinta koos-
tuu useasta eri tekijasta eikd sen selvittdminen ole yksinkertaista, silla harvoin myynnisséa
olevat tuotteet tai palvelut ovat taysin identtisia. Erityisen matala hinta saattaa merkita esi-

merkiksi karsitumpaa versiota tuotteesta, myyvan yrityksen tulossa olevaa konkurssia tai



lopettavan yrityksen hinnoittelua. Paras maaritelma markkinahinnalle on samanlaisten tai

toisiaan taysin korvaavien palveluiden tai tuotteiden keskihinta. (Sipila 2003, 247.)

Markkinaperusteisessa hinnoittelussa on tarke&a havaita eroavaisuudet koetun markkina-
hinnan ja todellisen markkinahinnan valilla. Yritysten vélisessa kaupassa hinnoittelu on
vahemman [apindkyvaa ja hinnat ovat yleensa matalampia verrattuna todelliseen markki-
nahintaan. Yritysten valisessa kaupassa hinta on maaritelty kahden yrityksen valilla perus-
tuen tiettyihin ehtoihin. Ehdot saattavat sisaltda sovitut kuljetukset, palvelut ja maksueh-
dot. Hinnan sopiminen aloitetaan listahinnasta, mutta neuvotteluiden edetessa hinta voi
muuttua alennusten ja eri maksuehtojen my6té useita kertoja, mika tekee todellisen mark-
kinahinnan maarittelysta vaikeaa. Jotta voidaan verrata hintoja kilpailijoiden hintoihin, tar-
vitaan ymmarrysta kaupanehdoista, jotka eivat ole ndkyvissa. Hyvat ostajat yrittavat neu-
votteluissa saada toimittajan uskomaan, etta heilla on kilpailijalta todella hyva tarjous pa-
kottaen toimittajan nain antamaan entista houkuttelevamman tarjouksen. Myyjat saavat
ostajalta heti palautetta hinnastaan, jos kilpailijan hinta on matalampi. Tilanteessa, jossa
myyjan hinta on matalampi kuin kilpailijan, antavat ostajat herkemmin palautetta. Yritysten
véalisessa kaupassa myyjan olisi tarkeda pystyd myymaan todellisella markkinahinnalla
koetun markkinahinnan sijaan, jotta yritys hyotyisi hintaerosta. Tunnistaakseen todellisen
markkinahinnan, kannattaa yrityksen kayttaa markkinahintatiedustelua. Markkinahinnan
maarittdminen ei ole helppoa ja se vaatii jatkuvia analyyseja saaduista ja menetetyista so-
pimuksista. Sopimusten analysoinnilla saadaan hyva yleiskatsaus todellisesta markkina-
hinnasta. (Hinterhuber & Liozu 2018, 157-158.)

Toimijoiden valinen kilpailu markkinoilla on johtanut tavoiteperusteisen hinnoittelun kehit-
tymiseen. Tavoiteperusteinen hinnoittelu pohjautuu tavoitekustannuslaskelmaan. Hinnoit-
telumenetelmé pyrkii ohjaamaan yritystd muokkaamaan tuotantokustannukset markkina-
hintaan ottamalla samalla huomioon voittotavoitteet. Voittotavoitteiden tayttyminen on en-

sisijainen hinnoittelun tavoite. (Alhola & Lauslahti 2005, 42.)

Taulukko 3. Tavoiteperusteisen hinnoittelun myyntihinnan laskentakaava (Alhola & Laus-
lahti 2005, 44)

Markkinoilta saatava hinta

-voittotavoite

Sallitut tuotantokustannukset (tavoitekustannukset)

Varsinaista hinnoittelua on huono tehda pelkalla tavoiteperusteisella hinnoittelulla, koska
tuotekohtainen tulos maaraytyy markkinahinnan ja yrityksen omien kustannusten erotuk-
sena ja saattaa menné negatiiviseksi, jolloin yritys tekee tappiota kyseisella tuotteella. Jos

yrityksen tuotteen kustannukset ovat suuremmat kuin tavoitekustannustaso, tulee
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kustannukset saada laskemaan alle tavoitetason vahintaan pitkalla aikavalilla. (Neilimo &
Uusi-Rauva 2005, 137.)

Arvopohjaisessa hinnoittelussa hinta maaritetdan asiakkaan palvelusta saaman hyddyn
perusteella. Saman palvelun arvo on asiakkaasta riippuvainen muuttuja eikd tdman takia
identtisen palvelun tai tuotteen arvo ole sama eri asiakkaille. Asiakaspohjainen arvoperus-
teinen hinta saattaa olla ainoa keino hinnoitella uusi tai ainoalaatuinen tuote tai palvelu,
jos tuotteelle ei Il6ydy markkinahintaa eika yritys halua kayttéda kustannuspohjaista hinnoit-
telua. Arvoperusteinen hinnoittelu sopii hyvin tuotteille tai palveluille, joiden suorituksen

hyoty ei ole riippuvainen siihen kaytettyyn aikaan tai kustannuksiin. (Sipila 2003, 62-63.)

Asiakkaan ndkodkulmasta tuotteen kustannuksilla ei ole suoraa merkitysta eika asiakas
edes tieda tuotteen kustannuksia. Kustannuksilla on kuitenkin epasuora merkitys, jos asi-
akkaan saamaa arvoa tuotteesta on pystytty nostamaan kustannuksilla ja tuotteen kustan-
nusten ja asiakkaan kokeman arvon valinen suhde on looginen. Hyo6tyteorian (utility
theory) mukaan kuluttaja pyrkii jakamaan varansa maksimoiden kokonaishydtynsé. Koko-
naishyoty on subjektiivisesti koettu asia, joka perustuu kuluttajan tarpeisiin. Laitinen
(2015, 102) kertoo tuotteen hytdyn (arvon) olevan se maara, jonka asiakas kokee saa-
vansa tuotteen kuluttamisesta (perceived value). Tuotetta ostaessa kuluttaja vertaa tuot-
teesta saamaansa hydtyd muiden Kilpailevien tuotteiden tarjoamaan hyotyyn ja tuotteen
hinnan suuruudesta saamaan hy6tyyn jossain toisessa kayttokohteessa. Jos tuote tarjoaa
kaikista kilpailevista vaihtoehdoista suurimman hyddyn, periaatteessa asiakas on valmis
ostamaan tuotteen. Jos asiakkaalla on rajattomasti rahaa, hinnan merkitys muuttuu hyvin

pieneksi ja muut tekijat ovat isommassa roolissa. (Laitinen 2007, 101-102.)

Yrityksen ollessa asiakkaana on suhtautuminen hintaan periaatteessa samanlaista kuin
kuluttajalla, mutta yritys ei suhtaudu hintaan subjektiivisesti, vaan lahinna taloudellisesta
nakokulmasta. Yritys saattaa olla kriittisessa tilanteessa, jonka takia yritys on valmis mak-
samaan tuotteesta huomattavasti normaalia korkeamman hinnan. Esimerkiksi yrityksen
koko tuotanto on pysahdyksissa ostettavan tuotteen takia, jolloin yritys tuotannon jatka-
miseksi on valmis maksamaan tarpeensa takia enemman. Yritys arvioi kuluttajaa enem-
man taloudellista arvoa tai merkitysta suhteessa hintaan. Tarkein asia yritykselle on osto-
paatosta tehdessa tuotteen merkitys liiketoiminnalle. Yrityksen ollessa taloudellisesti huo-
nossa tilanteessa rahan arvo nousee ja vaikuttaa suoraan siihen, mité ja kuinka paljon yri-
tys ostaa. Jos yrityksessa on paljon rahaa kaytettavissa eika ostamista valvota, pienikin

tarve taytetaan ostamalla tuote. (Laitinen 2007, 103.)



2.2 Perinteiset hinnoittelumallit

Hinnoittelustrategia vaikuttaa suoraan yrityksen markkina-asemaan ja keskeisesti yrityk-
sen kannattavuuteen, minké takia yrityksen johto paattaa hinnoittelustrategiasta. Hinnoit-
telustrategian keskeisin sisélt6 muodostuu lahtbkohdista, hinnoittelun tavoitteista, perus-
hintatason valinnasta, hinnoittelumenetelmien valinnasta ja periaatteista, joita kilpailutilan-
teessa kaytetaan hinnalla operoitaessa. Kaytannon hinnoittelustrategianimikkeet valitaan
yleensa jostain néisté viidestd nakokulmasta. Hinnoittelustrategia voidaan tehda tuot-
teelle, liiketoiminta-alueelle tai koko yritykselle. (Sipila 2003, 71-73.) Hinnoittelustrategi-
oilla pyritaan kannattavuustavoitteen lisdksi pAasemaén muihinkin tavoitteisiin. Yrityksella
voi esimerkiksi olla tavoitteena estaa kilpailijoiden tulo markkinoille tai kasvattaa markkina-
osuutta tai asiakaskuntaa. Valitun strategian on tuettava yrityksen hinnoittelua ja siihen liit-

tyvid toimia. (Eskola & Mantysaari 2006, 47.)

Hinnoittelun Paatokset Miten hinnalla

lahtokohdat hintatasosta operoidaan

ja ja kilpailutilan-

tavoitteet hinnoittelu- teessa
menetelmista

Kuvio 1. Hinnoittelustrategian paakomponentit (Sipila 2003, 71)

Sipilan (2003, 71) mukaan yrityksissa hinnoittelustrategiat on kuvattu yllattavan huonosti
ja yrityksen eri henkil6illa saattaa olla eriavia nakdkulmia, mitka voivat painottaa eri asi-
oita. Kaytannon ja kerrotun hinnoittelun valilla saattaa olla suuriakin eroja. Kaytannon lin-
jaukset tehdaan lyhyen tahtdimen pohjalta ja toimenpiteet voivat etdéntya kauaksi alkupe-
raisesta strategiasta. Operatiiviset paatokset menevat strategisten linjauksien ohi henki-
|6stdn toimiessa ékillisissa painetilanteissa. Yritys voi hinnoittelustrategian tueksi laatia
hinnoittelupoliittisia ohjeita, jotka koskevat koko yritysta, liiketoimintaa, tuoteryhmaa tai yk-
sittdisia tuotteita. (Sipila 2003, 71, 72, 75.)

Tassa kappaleessa hinnoittelustrategiat on jaettu neljaan ryhmaan: markkinaosuutta kas-
vattavat strategiat, tulevaisuuden kasvuun keskittyvét strategiat, neutraalit strategiat seka
asiakasarvoon tahtaavat strategiat. Vaikka nama strategiat ovat eriytetty toisistaan, yrityk-
set kayttavat useampaa strategiaa samaan aikaan yhdistaen naita. Kilpailu eri markkina-

alueilla voi johtaa tilanteeseen, jossa on parempi kayttaa eri strategiaa. (TIEKE 2005, 28-
30.)
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Markkinaosuutta kasvattavat strategiat keskittyvat jo olemassa olevien markkinoiden val-
taamiseen ja / tai markkina-aseman kasvattamiseen. Strategioissa hintaa lasketaan alim-
paan mahdolliseen tasoon, jotta markkina-asema kasvaisi ja yrityksen olisi mahdollista
saadaan hyddynnettya skaalaetua. Tuotteen yksikkdkustannukset saadaan laskemaan,
kun valmistetaan palvelua tai tuotetta suurempia maaria. Markkinaosuutta kasvattavat
strategiat siirtdvat tuotto-odotuksia tulevaisuuteen ja aiheuttavat merkittdvan riskin. Hinto-
jen nostaminen ei lahesk&an aina onnistu ja strategian kaytosta saattaa syntya hintakil-
pailu, jonka voittaja on pelkéastaan palvelun tai tuotteen ostaja. (TIEKE 2005, 31.) Suurim-
man markkinaosuuden haltija on markkinajohtaja. Markkinajohtajan markkinaosuus ei

valttamaétta ole kovinkaan iso, jos tarjoajia on useita. (Sipila 2003 258.)

Kun tavoitteena on markkina-aseman kasvattaminen, kilpailijaa vastaan voi lahted hyok-
k&damaan etsimalla kilpailijoiden joukosta heikoimmassa asemassa oleva toimija. Sipila
(2003, 261) on kuvannut alla olevan kuvion 2 mukaisesti, miten valita hyokkayksen kohde.
Hyodkkaavan yrityksen kannattaa tavoitella normaalihintaisen ja normaalia laatua tarjoavan

yrityksen asiakkaita tuomalla esiin omaa erikoistumistaan. (Sipila 2003, 261.)

Laatu
Heikko Alhainen Normaali Korkea Huippu

Erittéin korkea hinta

Enemmén
kallimmalla

>

Kerkea hinta

Enemman
al
Hintaryhméit|Keskimé4rainen hinta HyClidiyksen Tahala
’ . Enemmén
Alhainen hinta n Samauh halvemmalla
Vahemmén ahiomm
paljon
Erittdin halpa hinta halvemmalla

Kuvio 2. Kilpailijoiden hydkkaysstrategiat (Sipila 2003, 261)

Kypsille markkinoille tunkeutumisstrategia (penetration pricing) on tyypillisin tapa yrityk-
selle luoda markkinahintaa matalammalla hinnalla itselleen asiakaskuntaa (Sipila 2003,
276). Tunkeutumisstrategian tarkoituksena on laskea hintaa alas, jotta markkinoille paasy
helpottuu. Strategiassa hinta yritetddn laskea alemmas kuin mita ostajan saama lisdarvo
on, jotta mahdollisimman moni ostaisi tuotteen tai palvelun. Oman markkina-aseman kas-
vattaminen on mallin perimmaéinen tavoite. Tavallisesti katteet pienenevaét strategiaa kay-
tettdessa. (TIEKE 2005, 31, 32.) Kilpailukeinona hinta voi olla tehokkain tapa asiakkaan
siitAmiseksi vanhasta tuotteesta uuteen. Matalan hinnan kayttaminen sopii markkinoille,
joissa asiakkaat eivat ole kovin ostovoimaisia ja tietyn tason ylittdva laatu riittdd. Kohtelias
markkinoille tulo ei ole jarkevaa, koska vanhat markkinoilla toimivat hyokkaavat uutta tuli-

jaa vastaan alennuksilla. (Sipila 2003, 275-276.)
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Markkinoille tunkeutumista voidaan hyodyntaa kaupan alla esimerkiksi seuraavilla kei-
noilla. Perinteisessa tutustumistarjoushinnoittelumallissa valitaan palveluita tai tuotteita ja
tavoitteena on saada asiakas kokeilemaan uutuutta. Avajaishintarysaysmallissa mahtavia
alennustarjouksia valitaan rajoitetulle asiakasryhmalle. limaispalvelumallissa valitaan pal-
veluita tai tuotteita, jotka annetaan ilmaiseksi tietylle maaralle asiakkaita. Sisaanvetomal-
lissa muutamia tuotteita pidetdédn alennuksessa ja naiden tuotteiden avulla yritetaan hou-

kutella asiakkaita ostoksille. TAssa mallissa loput tuotteet ovat normaalihintaisia. Massiivi

nen low profile malli pyrkii huhumarkkinointiin ja mainonnan sijaan pyritdan saamaan tie-

dotusvalineet hoitamaan markkinointi yrityksen sijaan. (Sipila 2003, 276.)

Kokemuskayrahinnoittelustrategiassa tuote hinnoitellaan sen valmistuskustannusten ala-
puolelle. Strategian tavoitteena on saada markkinoilta pois kilpailijat ja my6s uudet mark-
kina-alueelle tulijat. Strategian onnistunut Iapivienti vaatii kustannusten laskemista nope-
asti. Tuotteen tai palvelun valmistajan kokemuksen karttuessa saadaan tuotantokustan-

nuksia laskettua. (TIEKE 2005, 32.)

Hintajohtajuus -strategiaa kutsutaan myos kustannusjohtajuudeksi. Tassa strategiassa
tarkoituksena on myyda valmiille laajalle markkinalle edullisesti paljon tuotetta tai palvelua
markkinoita halvemmalla hinnalla. Kilpailijan asiakkaat pyritadn saamaan itselleen alhai-
silla yksikkokustannuksilla ja kustannusjohtajan oletetaan hyétyvan kustannustehokkuu-
destaan alempina hintoina. Kustannusjohtajan strategia ei ole vain kilpailukykyisen hinta-
tason yllapitoa ja mahdollisia alennuskampanjoita, vaan lopulta kyse on hintakilpailuky-
vystd, joka tekee mahdolliseksi alhaiset hinnat. Hintakilpailukyky muodostuu tuotannonte-
kijoiden ostopaatdksista ja tuotantoprosessien tehokkuudesta. Hintojen laskeminen onnis-
tuu hetkessa, mutta hintakilpailukyvyn kehittdminen vie paljon aikaa. Kustannusjohtajan
on varauduttava uusien yrityksien yrityksiin pudottaa kustannusjohtaja pois markkinalta.
Sipilan (2003, 263) mukaan esimerkkeja kustannusjohtajista on Wal-Mart, Viking Line,
Sotka ja Ikea. (Sipila 2003, 255, 261-263.)

Tulevaisuuden kasvuun keskittyvien strategioiden tuotto- ja markkinaodotukset ovat pai-
notetusti tulevaisuudessa. Strategioissa tdhdataan tulevaisuuden korkeisiin tuottoihin te-
kemalla markkinoita ja kasvattamalla omaa markkinaosuutta. Tuottoa kertyy myéhemmin
tapahtuvasta myynnista samoille tai uusille asiakkaille korkeammalla hinnalla. Usein
naissa strategioissa hinta on matalammalla kuin ostajat olisivat markkinoilta valmiita osta-
maan. Tuotteen tai palvelun elinkaaren etup&éhén sijoittuvat kulut ja maksut pyritddn pita-
maan pieninad. (TIEKE 2005, 32-33.)
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Referenssihinnoittelu eli tutustumistarjoushinta -strategia sopii uusien tuotteiden tai palve-
luiden hinnoitteluun, joista kayttgjilla ei ole viela kokemusta. Hinnoittelu soveltuu myds ta-
pauksissa, joissa tuotteen tai palvelun hyo6tyja ei ole todistettu, tuotteella tai palvelulla ei
ole markkinaa tai tuotetta kohtaan on negatiivisia asenteita. Referenssihinnoittelussa en-
simmaisille asiakkaille tuote tai palvelu myydaan erittain halvalla, jotta tuotteen halvalla
ostaneet toteaisivat tuotteen tai palvelun toimivaksi. Seuraaville ostajille tuote tai palvelu
myydaan vastaavasti kallimmalla. Tama strategia sopii tuotteen tai palvelun elinkaaren
kehitysvaiheeseen. (TIEKE 2005, 33.)

Tuotteen tai palvelun hinnoittelu erittéin alas tai sen myyminen tappiolla uskoen, ettéa tule-
vaisuudessa saadaan hyotya tuotteen tai palvelun lisatdista kutsutaan loss leader -hinnoit-
telustrategiaksi. Tata strategiaa kayttavan yrityksen kannattaa huolehtia, ettei strategian
kayttamisesta aiheudu kassa- ja rahoitusongelmia strategian toimiessa ei-suunnitellusti.
Strategia sopii kaytettavaksi tuotteen tai palvelun elinkaaren lopulla kannattavuuden kar-
siessd. Kasvanut myynti saattaa tuoda myohemmin yritykselle lisamyyntia esimerkiksi
huolto ja varaosa myyntind. (TIEKE 2005, 34.)

Neutraaleilla hinnoittelustrategioilla yritetaan valttaa riskeja. Naita strategioita voidaan so-
veltaa missd vain tuotteen tai palvelun elinkaaren vaiheessa. Tuotteen tai palvelun elin-
kaaren alkupaan kustannukset pyritdan pitamaan matalina. Neutraaleissa hinnoittelustra-
tegioissa pyritééan pitamaan hinnan rooli markkinoinnissa pienena ja tuotto- seka markki-
nakasvuodotukset tassa hetkessa. Neutraali hinnoittelustrategia ei tarkoita, etteikd hinta
voisi olla korkea. (TIEKE 2005, 35.)

Palvelun tai tuotteen hinnoittelua siihen, mita ostajat ovat valmiit tuotteesta maksamaan
kutsutaan markkinaperusteiseksi hinnoitteluksi. Tassa strategiassa tuotteita tai palveluita
ei yli- tai alihinnoitella. (TIEKE 2005, 35.)

Kustannuspohjainen hinnoittelu pohjautuu tuotteen kehittamiskustannusten suuruuteen.
Strategiassa kehittamis-, valmistus- ja myyntikustannusten lisaksi valittu sopiva kate muo-
dostavat hinnan. Katteen voi valita esimerkiksi tietyn prosentin mukaan. Asiakkaalle mer-
kityksellista ei ole tuotteen kustannukset tai yrityksen valitsema kate. Asiakasta kiinnostaa
vastaako hinta tuotteesta tai palvelusta saatavaa hyotya. Haasteena kustannuspohjai-
sessa hinnoittelussa on myyntimaaran vaihtuessa kustannusten muuttuminen, mika taas
johtaa hinnanmuutokseen. Strategian riskind on myyjan tai valmistajan mahdollisesti lisda-
mat ominaisuudet tuotteessa tai palvelussa, joita ostaja ei halua. Nama ominaisuudet nos-
tavat tuotteen hintaa. Kustannuspohjainen hinnoittelu sopii mihin vain tuotteen elinkaaren
vaiheeseen. (TIEKE 2005, 35-36.)
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Laatujohtajuudessa myyja yrittaa loytaé palveluidensa tai tuotteiden ostajiksi mahdollisim-
man laatutietoisen asiakaskunnan. Strategian tavoitteena on olla paras ja poikkeukselli-
nen valitun asiakaskunnan arvostamissa ominaisuuksissa. Yritys on saattanut havaita
markkinalta puuttuvan kokonaan tietyn laatu- ja hintatason palvelun, jolle on kysyntaa.
Korkeamman hinnan perustelu tapahtuu paremmalla laadulla (Sipila 2003, 255, 279). Laa-
tujohtajuus vaatii suuren asiakaskunnan, koska muista poikkeava tuote ja talla perusteltu
korkeampi hinta pienentda koko tuotteen tai palvelun markkinaa. Laatujohtajuus sopii mi-
hin vain tuotteen elinkaaren vaiheeseen. (TIEKE 2005, 36.) Laatujohtajuutta kaytetaan
my0s asiakaskunnan valinnan valineen&. Laatujohtajuuteen ei valttamatta ole helppo loy-
taé& asiakaskuntaa Suomesta laatu- ja hintatason takia. Suomessa Hotel K&mp kuuluu hin-
noittelun osalta laatujohtajuuden alle. Laatujohtajuudessa menestyminen on mahdollista
erityisen vahvalla kokonaisuuden hallinnalla. (Sipila 2003, 255, 264.) Korkea hinta saattaa
aiheuttaa kaikkien yrityksen palveluiden ja tuotteiden leimautumisen hinnakkaiksi markki-
nalla, vaikka toinen tuoteryhma ei olisikaan korkealle hinnoiteltu. Markkinalla olevat yrityk-
set yleensa ottavat korkealla hinnalla markkinalle tulijat hyvin vastaan, koska markkinalle
tulee uusia vertailuhintoja ja heidan hintansa muuttuu suhteessa edullisemmiksi. (Sipil&a
2003, 279.)

Laatu
Heikko Alhainen Normaali Korkea Huippu

Erittain korkea hinta

. Ylihinnoittelualue Laatuiohtai
Korkea hinta aatujohtaja

Hintaryhmat [Keskimaarainen hinta

Alhainen hinta Kustannusjohtaja L
Alihinnoittelualue

Y‘.O
Erittain halpa hinta 1p~9’9h\

Kuvio 3. Hinta/laatu strategiat (kustannusjohtajuus ja laatujohtajuus) (Sipila 2003, 256)

Laatujohtajuuden ja kustannusjohtajuuden valiin jaava alue kuviosta 3 ei valttamatta Suo-
messa saa suurinta mahdollista asiakaskuntaa, koska tama alue saattaa jaada keskinker-
taiseksi eiké siten sdvayta asiakasta millaan tavalla. Alue saattaa olla yritykselle kuole-
manlaakso. Suotuisassa tilanteessa puolitiehen jaanyt yritys menestyy, mutta markkinati-
lanteen muuttuessa se putoaa muita nopeammin kannattamattomaksi. Kuvion 3
hinta/laatu kuvaajassa merkityksellista on, miten asiakas kokee tuotteen sijoittuvan kuvi-
oon, eikd se mita mielta yritys on omasta asemastaan. Laadun ollessa matalampaa kuin
veloitettava hinta ollaan ylihinnoittelualueella, jolloin kilpailijoilla on mahdollisuus tunkeu-

tua markkinalle. Laadun on korkeaa ja hinta matalaa ollaan alihinnoittelualueella, jossa
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menetetadn tuottoja, mutta toisaalta estetaan kilpailijoiden tuloa markkinoille. (Sipila 2003,
256-257.)

Tuotto-odotukset, etupainotteinen kassavirta ja voiton maksimointi ovat ominaisia piirteité
asiakasarvoon keskittyvissa strategioissa. Naitd strategioita kaytetd&n asiakkaan tarpei-
siin muokattujen palveluiden tai tuotteiden hinnoittelussa, mik& erottaa asiakasarvoon kes-
kittyvat strategiat markkinaosuutta kasvattavista strategioista. Muokatut palvelut ja tuotteet
ovat peruste korkeammille hinnoille. Asiakkaita muokatuille tuotteille on suhteessa vahan.
Kustannukset kasvavat mitd enemman muokattuja tuotteita tai palveluita on, mutta toi-
saalta naitd tuotteita tai palveluita myydaan maksuvalmiille ostajille tai asiakkaille. Tavalli-
sesti naita strategioita hyddynnetaan tuotteen elinkaaren alkupaéssa. (TIEKE 2005, 36-
37)

Tassa kappaleessa kasiteltdva kermankuorinta hinnoittelustrategia on penetraatiohinnoit-
telun vastakohta. Strategian tavoitteena on saada katettua tuotteen kehittdamiskustannuk-
set nopeasti. (TIEKE 2005, 37.) Ensimmaisen& markkinamahdollisuuden havainnut ja
sinne ehtinyt on kermankuorija. Varhaisilta omaksujilta kermankuorija veloittaa korkeaa
hintaa maksattaen heilla korkeat tuotekehityskustannukset ja maksimoidakseen voittonsa.
(Sipila 2003, 270-271.) Korkea kate saavutetaan myyntimaarasta tinkien. Myyntihinta on
korkea verrattuna siihen mitd markkinat ovat valmiit tuotteesta tai palvelusta maksamaan.
Kermankuorintastrategia sopii kaytettavaksi, kun kannattavuus on korkeampi myytaessa
vahemman korkeammalla hinnalla kuin myytdessa isolla volyymilla matalampaan hintaan.
Strategia sopii parhaiten kaytettavaksi tuotteen kehitysvaiheeseen, koska tuotteen markki-
nalle tuonti ja kehityskustannukset saadaan katettua korkeammalla hinnalla. (TIEKE 2005,
37.) Kermankuorintaa voidaan myds kayttaa niin, etta ensin tuodaan markkinalle korkea-
hintainen tuote ja vasta kermankuorinnan jéalkeen edullisempi vastaava (Sipila 2003, 270-
271). Normaalisti hintaa madalletaan tuotteen tai palvelun elinkaaren edetessa ja kilpaile-
vien tuotteiden tullessa markkinalle (TIEKE 2005, 37). Uudella tuotteella on jo itsessaan
arvoa sen hankkijalle, jolloin ollaan valmiita maksamaan korkeampaa hintaa. Hinnoittelu-
strategia voi aiheuttaa negatiivista suhtautumista esimerkiksi tapauksessa, jossa tervey-
denhuollon yritys kayttaa tuotekehityskustannusten kattamiseksi kermankuorintahinnoitte-
lustrategiaa. (Sipila 2003, 270-271.)

Arvopohjaisessa hinnoittelustrategiassa asetetaan hinta korkeammalle kuin mita valmis-
tuskustannusten kattaminen vaatisi. Strategia sopii teknologiatuotteiden hinnoitteluun tuot-
teiden tuoman suuren lisdarvon takia. Ainutlaatuisen tuotteen alkuvaiheen hinnoittelustra-
tegiaksi arvopohjainen hinnoittelustrategia soveltuu erinomaisesti. Korkeaa hintaa perus-
tellaan tuotteen tuomalla lisdarvolla. Tata hinnoittelua kayttdvan myyjan taytyy osata maa-
ritelld tuotteen arvo asiakkaalle oikein. (TIEKE 2005, 37.)
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Etupainotteisessa hinnoittelussa uusi asiakas maksaa huomattavasti korkeampaa hintaa
kuin pitkaan yrityksen asiakkaana ollut maksaa. Tarkoituksena on osoittaa vakioasiak-
kaille, ettei heidan maksamiaan rahoja siirreté uusien asiakkaiden mahdollisesti lyhytaikai-
siin asiakkuuksiin, vaan uudet asiakkaat ovat parantamassa vanhojen asiakkaiden palve-
lua. Etupainotteinen hinnoittelu sopii hyvin palveluihin, joiden perustamis- tai avausvai-
heessa on suuria kustannuksia. Asiakassuhteen katketessa alkuvaiheessa on ainakin
asiakassuhde ollut yritykselle kannattava. Vakioasiakkaiden ei kannata lopettaa palvelua,

koska heidén etunsa vain paranevat. (Sipila 2003, 297-298.)
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3 Dynaamiset hinnoittelumallit

Informaatioteknologian mahdollistaman yksildllisen asiakasdatan avulla yritysten on mah-
dollista asettaa hinnat samoista palveluista ja tuotteista eriaviksi. Esimerkiksi yhdysvalta-
lainen pankki SunTrust kayttaa yksil6llista hinnoittelua auto- ja asuntolainoissa. Jarjes-
telma havaitsee, milloin asiakkaalta veloitetaan liian vahan ja milloin yritys on menettanyt
asiakkaan liilan korkean hinnoittelun takia. Jarjestelma tuottaa optimoidun ja yksilollisen
hinnan eri asiakkaille. (Hinterhuber & Liozu 2018, 19.)

Kysyntapohjaisessa hinnoittelussa kysyntéa ei pelkéastaan ajatella hinnan toimintona vaan
my0s hinnan aikajohdannaisena. Tassa mallissa huomioidaan, ettei ostaja pelkastaan
harkitse tuotteen ostamista nykyisella hinnalla vaan ennakoi jo tulevaa hinnanmuutosta.
Kysyntapohjainen hinnoittelu perustuu kaavan selvittdmiseen ja laskemiseen, mika maksi-
moi voiton. Maarittelemalld hinnan, ajan ja kysynnan lisaksi optimaalinen tuotantomaara,
investointitaso ja tuotantohinta saadaan tarkempia tuloksia. Kysyntapohjaista hinnoittelua
voidaan myos kayttaa seuraavasti: kysynta on kontrolloitava muuttuja ja hinnan aikajoh-

dannainen on vallitsevan kysynnan sek& hinnan toiminto. (Boer 2015, 7.)

Vertailuhinta on asiakkaiden kasitys hinnasta, jota yritys on aikaisemmin veloittanut. Ver-
tailuhinnan ja todellisen myyntihinnan valinen ero vaikuttaa kysyntaan, minka seurauk-
sena jokainen ilmoitettu myyntihinta vaikuttaa nykyisen kysynnan liséksi tulevaan kysyn-
taan. (Boer 2015, 7-8.)

Kysyntaan perustuvia dynaamisia malleja voidaan kayttaa uusien tuotteiden markkinalle
tuonnissa. Naissa malleissa tuotteiden kysynta riippuu paitsi myyntihinnasta, myés kumu-
latiivisen myynnin maarasta, mikd mahdollistaa useiden ilmididen, kuten markkinoiden kyl-
lastamisen, mainonnan, sananlevityksen ja tuotteiden levidamisen mallintamisen. (Boer
2015, 7-8.)

Palvelualalla yleisesti kaytdssa oleva tuottojohtaminen on tuonut tuottojen kasvua onnistu-
neesti mallin kayttéonottaneille yrityksille. Tuottojohtaminen on kasvattanut mallin onnistu-
neesti kayttbonottaneiden tuottoa 3-7 prosenttia ja tulosta 30-50 prosenttia. Mallissa hinta
muuttuu varattavan kapasiteetin mukaan optimoiden kannattavuuden. Tuottojohtaminen
on kehittynyt matkailualalta vapaa-ajan ja teollisuuden palveluihin seka kuluttajapalvelui-
hin. Tuottojohtaminen voidaan ottaa kayttdon toimialoilla, joissa on vaihteleva kysynta,
olemassa olevat asiakassegmentit, kiinted ja katoava kapasiteetti, korkeat kiinte&t kustan-
nukset, matalat muuttuvat kustannukset seka ennustettavissa oleva kysynta. (Hinterhuber
& Liozu 2018, 157-158.)
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Tuottojohtamisen mallissa yrityksella on kaytettavissaan rajallinen méara tuotetta, joka on
myytava tietyn ajanjakson sisalla. Yhteen myytavaan erdan ei ole varaston tdydennysta.
Myymatta jaanytta varastoa myyntiajan loppuessa ei voi kayttédd seuraavassa myyntikau-
dessa ja varasto menetetdan. Optimaalinen dynaaminen hinnanmuutos ei johdu kysynnan
muutoksesta vaan jaljella olevan varaston marginaaliarvo muuttuu ajan myo6ta. Tuloksena
optimaalinen myyntihinta kullakin hetkella muodostuu jéljella olevasta varastonmaarasta

ja myyntikauden jaljella olevasta pituudesta. (Boer 2015, 8-9.)

Yleenséa dynaamiset hinnoittelumallit perustuvat toimintaan, jossa alkuperainen kapasi-
teettitaso on kiinted. Tamé& asettelu on luonnollista useissa dynaamisen hinnoittelun kayt-
tokohteissa. Lentokoneen paikat, hotellihuoneet, ravintolan pdydat tai konsertin istumapai-
kat ovat kiinteitd maariad, joiden maarat on tiedetty jo aikaisessa vaiheessa. Kapasiteetin
muutokset tapahtuvat taysin eri aikaan kuin dynaamisen hinnoittelun muutokset. Monissa
muissa tilanteissa alkuperéinen kapasiteetti on paatoksiin vaikuttava muuttuja varsinkin
silloin, kun yrityksen tulisi paattaa kuinka monta varastotuotetta olisi tuotettava tai ostet-
tava. Varastojen hallintaa ja hinnoittelua voidaan pitda samanaikaisena optimointiongel-
mana. Varastopohjaisella dynaamisella hinnoittelulla voidaan yhdistaa hinnoittelun- ja va-
rastonhallinnan vélinen kuilu. Useat erilaiset asetukset ja mallit mahdollistavat monipuoli-
sen kayton. Muuttujina voi olla esimerkiksi erilaiset tuotannot, varastointi- ja tilauskulut,
varaston taydennyspolitiikat (maéraajoin tai jatkuvasti), aareton tai rajoitettu tuotantokapa-

siteetti sekd kysyntamuutokset. (Boer 2015, 10.)

3.1 Dynaamisen hinnoittelun hyddyt

Dynaamisen hinnoittelun hyddyiksi Bhasin (2019) on luetellut sen joustavuuden, kontrol-
loitavuuden, helpon hallittavuuden, rahan saaston ja tuoton maksimoinnin. Dynaaminen
hinnoittelu on joustava strategia, eikd se vaadi tekemaan hinnoittelun ja tuotemerkkiarvon
valilla kompromisseja. Dynaaminen hinnoittelu auttaa yritysta yllapitdmaan ja vahvista-
maan tuotemerkkia. Yrityksen on mahdollista asettaa tuotteelle perushinta ja muuttaa sita
my6hemmin. Dynaamisella hinnoittelulla yrityksen on mahdollista kasvattaa myyntidéan ja

tehda parempaa tuottoa. (Bhasin 2019.)

Toinen dynaamisen hinnoittelun hydty on parempi kontrolloinnin mahdollisuus hinnoittelu-
strategioihin. Yritys voi reaaliajassa trendeihin perustuen muuttaa hintojaan myyden aina
oikealla hinnalla maksimoiden liikevaihdon ja tulon. Dynaaminen hinnoittelu on kohtalai-
sen kaytadnnoénlaheinen ja sitd on myos helppo hallita. Oikeanlaisella algoritmeihin perus-
tuvalla tietokoneohjelmalla yritys voi pienella vaivalla tehda dynaamista hinnoittelua tuot-
teilleen tai palveluilleen. Ohjelmat tekevat tuhansien tuotteiden hintojen hallinnoimisesta
helppoa. (Bhasin 2019.)
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Bhasin (2019) mukaan dynaaminen hinnoittelu saéstaa paljon rahaa. Dynaamisen hinnoit-
telun perustuessa reaaliaikaiseen tuotteiden toimitusmekanismiin on helppo tarkkailla hin-
nanmuutoksia ja kilpailijoiden toimia markkinalla. Yritys kykenee kasvattamaan liikevaihto-
aan ja tulostaan asettamalla hinnan oikealla ja todenmukaisella informaatiolla markkinasta

ja asiakkaistaan. (Bhasin 2019.)

Tuloksen maksimointi on yksi olennaisimmista menestyvan liiketoiminnan avaimista. Dy-
naamisen hinnoittelun avulla tdma tulee kohtalaisen kaytanndnlaheiseksi ja helpoksi to-
teuttaa. (Bhasin 2019.)

3.2 Dynaamisen hinnoittelun haitat

Dynaamisen hinnoittelun lisddama joustavuus ja yksinkertaisuus tuo mukanaan riskin. Asi-
akkaat ja kolmannen osapuolen valittdjat voivat seurata tiiviisti hinnanmuutoksia ja jois-
sain tapauksissa myds tutkia varastosaldoja ja kapasiteettia. Esimerkiksi monet online-
lentoyhtididen varausjarjestelmat mahdollistavat kuluttajien valita halutut istuimet jaljella
olevista paikoista. Kokeneet kuluttajat mahdollisesti kayttaytyvat strategisesti ajastamalla
ostonsa odotettavissa oleviin alhaisempiin hintoihin. Useimmat dynaamisen hinnoittelun
mallit olettavat asiakkaan tekevan ostoksensa heti, kun hinta on pienempi kuin asiakkaan
maarittdma tuotteen arvo. (Levin & McGill & Nediak 2009, 32-33.) Dynaamista hinnoittelua
kayttavan yrityksen tulisikin suunnitella strategisesti kayttaytyvien asiakkaiden kanssa toi-
miminen. Asiakkaan saapuessa verkkokauppaan asiakas ei paata ostaako tuotetta vaan

ennakoi mahdollisia laskevia myyntihintoja. (Boer 2015, 9.)

Dynaaminen hinnoittelu saattaa tydllistaa yritysta ja vaatia enemman investointeja kuin
perinteinen hinnoittelu. Dynaamista hinnoittelua varten yrityksen taytyy panostaa markki-
nointiin enemman, koska dynaamisessa hinnoittelussa hinnoittelu tapahtuu sdénnéllisesti
ja ostajien on kaytettdva enemman aikaa pysyakseen ajan tasalla yrityksen markkinointi-
suunnitelmasta. Hinnoittelun keskidssa on kilpailijoiden toimien seké hintojen monitorointi.
Tama tietenkin aiheuttaa yritykselle lisdkuluja ja vaatii todennékdisesti myds erillisen kil-

pailijoiden hintoja seuraavan jarjestelman. (Bhasin 2019.)

Asiakkaat saattavat hammentya dynaamisesta hinnoittelusta ja se voi tuntua heisté seka-
valta. Asiakkaalle ei valttamatta ole selvad mita dynaaminen hinnoittelu on ja mita se juuri
taman yrityksen kohdalla tarkoittaa. Jatkuvista hinnanvaihteluista johtuen asiakas saattaa
olla epavarma siitd, minka tuotteen ostaa ja mihin hintaan. Jos yritys havaitsee edella mai-
nittuja ongelmia, on mahdollista, etté yrityksen taytyy vaihtaa hinnoittelustrategiansa

muuttumattomiin hintoihin ja pitd& hinnoittelustrategia helposti ymmarrettavana ja
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selkeana. Jarkevasti ja strategisesti kaytettynd dynaamisella hinnoittelulla tuotteiden ja
palveluiden myynnisséd on mahdollista saada paljon korkeampaa tuottoa. (Bhasin 2019.)
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4 Tutkimuksen lahtokohdat

Opinnaytetydssa kaytetddn laadullista eli kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Vahainen ai-
kaisempi tutkimusmateriaali ja halu ymmartaa dynaamisen hinnoittelun ilmi6ta vaikutti ky-

seisen tutkimusmenetelméan valintaan.

Hinnan ja ostoajankohdan valista riippuvuussuhdetta tutkitaan tassa opinnaytetydssa Per-
sonin korrelaatiokertoimella. Hinnan ja ostoajankohdan mahdollista lineaarista riippuvuus-

suhdetta havainnollistetaan regressiosuoran avulla.

Paasaantoisesti muuttujien valisia riippuvuuksia selvitettdessa yhteyksia tutkitaan kahden
muuttajan valeilla eli pareittain. Yleisin kaytettava kahden muuttujan mitta on Pearsonin
korrelaatiokerroin eli tulomomenttikerroin, joka mittaa lineaarisen riippuvuuden voimak-
kuutta valimatka- ja suhdeasteikon tasoisille muuttujille. (Heikkild 2014, 90.) Valimatka- eli
intervalliasteikolliset muuttujat ja suhdeasteikolliset muuttujat ovat maarallisia muuttujia,
jotka ovat lukuarvoja eli numeerisia. Valimatka-asteikollisten muuttujien erotukset ovat jar-
kevia ja valimatkat tulkittavissa olevia. Havaintopisteiden vali on aina tietty sama vali-
matka, eli siirryttdessa havaintopisteesta seuraavaan pisteeseen siirrytaan joka kerta sa-
man verran. Valimatka-asteikollisella muuttujalla ei ole absoluuttista nollapistettéd, mika
erottaa valimatka-asteikkoisen muuttujan suhdeasteikkoisesta muuttujasta. Suhdeasteik-
koisella muuttujalla on absoluuttinen nollapiste, jonka saavutettuaan ominaisuus lakkaa
olemasta. Muuttujan havaintopisteiden valilla ei mydskaan ole tarkkoja valimatkoja ja
muuttujien arvot voidaan ilmoittaa useilla desimaaleilla, mika tekee suhdeasteikosta véli-
matka-asteikkoa tarkemman. Esimerkkina véalimatka-asteikkoisesta muuttujasta on vuosi-
luku ja suhdeasteikollisesta muuttujasta esimerkkina voivat olla prosenttiosuudet, paino-

(kg) ja pituusyksikét (cm). (Saaranen 2018, 6.)

Pearsonin korrelaatiokertoimen arvo on -1 ja 1 valilla. Kertoimen arvo 0 tarkoittaa, ettei li-
neaarista riippuvuutta ole. Kerroin kuvaa, kuinka hyvin muuttujien arvopareja kuvaavat
pisteet sijoittuvat samalle suoralle. Kertoimen ollessa lahella arvoa 1 muuttujien valilla on
positiivinen korrelaatio eli toisen muuttujan kasvaessa toinenkin kasvaa. Kertoimen ol-
lessa lahella arvoa -1 muuttujien valilla on negatiivinen korrelaatio eli toisen muuttujan
kasvaessa toinen pienenee. (Heikkila 2014, 91.) Korrelaatiokertoimen arvon ollessa valilla
0,3 ja 0,7 voidaan sanoa riippuvuuden olevan kohtalaista positiivista rijppuvuutta ja arvon
ollessa valilla -0,3 ja -0,7 voidaan sanoa riippuvuuden olevan kohtalaista negatiivista riip-

puvuutta (Saaranen 2018, 62).

Selitysaste kuvaa, kuinka suuren osan selittdva muuttuja (x) selittda selitettavan muuttu-

jan (y) vaihtelusta. Korrelaatiokertoimen arvo korotetaan toiseen potenssiin, jolloin
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saadaan selitysaste. Saatu arvo muutetaan usein prosenttiluvuksi. (Heikkila 2014, 91.)
Esimerkiksi korrelaatiokerroin 0,85 korotettaessa potenssiin kaksi (0,85%=0,7225=72,25%)
saadaan selitysasteeksi 72,25%. Eli selittava muuttuja (x) selittda 72,25 prosenttia muut-
tajan (y) vaihtelusta. Tassa tapauksessa muuttuja (x) vaihtelusta 24,75 prosenttia muuttu-
jan (y) vaihtelusta on selitettavissa muilla tekijoilla. (Saaranen 2018, 63-64.)

Sig.-arvo kertoo tuloksen tilastollisen merkitsevyyden eli virheen todennékdisyyden, kun
virhetta vaitetdan olevan koko perusjoukossa. Sig.-arvon ollessa valilla:

0,05 ja 0,10 tulos on suuntaa antava.

0,01 ja 0,05 tulos on tilastollisesti melkein merkitsevaa.

0,001 ja 0,01 tulos on tilastollisesti merkitsevaa.

alle 0,001 tulos on tilastollisesti erittain merkitseva. (Saaranen 2018, 64.)

Pearsonin korrelaatiokerroin pystytaan laskemaan kaavalla:

_ nyxy—xxxy
JInXxz — X x)2nXy?: - Cy)?]

Kaavassa x ja y ovat havaintoparien lukupareja. (Heikkila 2014, 90.)

Jos kahden muuttujan valilla havaitaan ilmeinen riippuvuus ja selittdvan muuttujan avulla
voidaan selittdé selitettavan muuttujan vaihtelua, voidaan ndiden muuttujien valista riippu-
vuutta kuvata ns. regressiosuoran avulla (Heikkila 2014, 92). Lineaarisessa regressio-
analyysissa selittdvan muuttujan arvot asetetaan akselille x ja selitettdvan muuttujan arvot
akselille y. Naista pisteista syntyy suora, joka myétailee mahdollisimman hyvin pistepar-
vea. (Saaranen 2018, 69.)

Regressiosuoran yhtalo on y = a + bx, misséa termi b on regressiosuoran kulmakerroin ja

termi a on vakiotekij. Termit a ja b voidaan laskea kaavoilla:

b_any—Zx*Zy
- nXa?—(Xx)?
ja
_Xy—bxXx
B n

Vakiotekija a kertoo, missa regressiosuora leikkaa y-akselin arvon, kun x = 0. Suoran kul-
makertoimen kertoo termi b. (Saaranen 2018, 70.) Termi b ilmoittaa, kuinka paljon y:n

arvo keskimaarin muuttuu x:n arvon muuttuessa yhden yksikon verran (Heikkila 2014, 92).
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Dynaamisen hinnoittelun tuotteista ja palveluista valikoitui opinnéaytetyéhon Norwegianin
lentoja, Clarion hotelliyd, Saksan Amazonin tuotteita ja yksi Britannian Amazonin tuote.
Tutkimusdata on keratty noutamalla hintatieto myyjan sivuilta tasaisin valiajoin Exceliin.
Kellonaika ja paivamaara ovat yhdistettyin hintatietoon. Tata tarkoitusta varten luotu
VBA-koodia siséltava Excel-tiedosto on kerannyt tarvittavan datan. Samalta tietokoneelta
sivulle mennessa dynaamisesti hinnoittelevat yritykset yleensd huomaavat, etté asiakas
on kaynyt kyseisella sivulla ennenkin. Tama huomioiden tietokoneen IP-osoite on yritetty
pitéd anonyymina kayttdmalla jatkuvasti F-Secure Freedome VPN-palvelua. F-Secure ker-
too Freedomen katkevan kayttajan IP-osoitteen ja estavan verkkoseurannan (F-Secure
2019).

Norwegian lentoyhtitétoiminnot ovat emoyhtion Norwegian Air Shuttle ASAan alla. Emoyh-
tio sijaitsee Fornebussa Norjassa. Norwegianin emoyhti6lla on useampia taysin omistet-
tuja tytaryhtioitd useammassa eri maassa. Norwegianilla on maailmanlaajuisesti 23 ope-
rointikeskusta, joista lentotoimintaa hallitaan ja sen liiketoiminnassa korostuvat tavoitteina
edulliset hinnat kaikille, kestévyys seka ensisijaisena lentoyhtiond oleminen. Norwegian
kertoo sivuillaan pddsevansa asettamiinsa tavoitteisiin jatkamalla laadukkaiden ja kustan-
nustehokkaiden tuotteiden ja palveluiden kehittamistd, maksimoimalla tulot ensiluokkai-
sella matkustajatuottojen johtamisella, tarjoamalla kilpailukykyisia ja edullisia hintoja seka
valvomalla ja parantamalla kustannuspohjaa mahdollisuuksien mukaan. (Norwegian
2019fe, Norgewian 2019f.)

Norwegian on listautunut Oslon poérssiin tunnuksella NAS. Vuoden 2018 lopussa Norwe-
gianin osakkeenhinta oli 173,5 Norjan kruunua. Yhtion liikevaihto vuonna 2018 oli 40 000
miljoonaa Norjan kruunua, joka on 30% enemman kuin edeltavanéa vuonna. Vuonna 2018
Norwegianin on onnistunut laskemaan yksikkdkustannuksiaan (pois lukien polttoainekus-
tannukset) 12 prosenttia. Kustannusten laskemisesta huolimatta yritys teki kuitenkin tap-
piota 1 454 miljoonaa Norjan kruunua vuonna 2018. Samana vuonna lentojen istumapai-

koista Norwegian sai myytya 85,8 prosenttia. (Norwegian 2019c.)

Nordic Choice Hotels -ketju on yksi isoimmista hotelliketjuista Pohjoismaissa. Nordic
Choice Hotels -ketju koostuu Comfort -, Quality - ja Clarion -hotelleista seka 24 itsenai-
sesta hotellista. Comfort -hotelleille on ominaista yksinkertainen palvelu, hyva sijainti, digi-
taaliset palvelut, rentous ja edulliset hinnat. Quality -hotelleissa korostuu ainutlaatuiset
tunnusmerkit ja sijainnit sekd lammin ja huoleton ilmapiiri. Quality -hotelleissa painopiste
on tapaamisten jarjestelemisessé, oli sitten kyseessa tyo tai vapaa-ajan tapahtuma. Cla-
rion -hotelleissa painopiste on hotellivieraiden henkilékohtaisessa palvelussa ja pienissa
yksityiskohdissa. Hotelliketjun antaman tiedon mukaan Clarion -hotellit siséltavat aina
mahdollisuuden illalliseen jokaisena viikonpaivana. (Nordic Choice Hotels 2019a.)
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Nordic Choice Hotels -ketju toimii kuudessa eri maassa, joissa hotelleja on yhteensé 194
kappaletta. Vuoden 2018 aikana ketjun hotelleissa asioi lahes 8 miljoonaa asiakasta. Ket-
jun liikkevaihto vuonna 2018 oli noin 11 000 miljoonaa Norjan kruunua, joka on edelliseen

vuoteen verrattuna noin 240 miljoonaa euroa kasvua. Ketjun tuotto vuonna 2018 oli 9924
miljoonaa Norjan kruunua. (Nordic Choice Hotels 2019a.)

Amazon on maailman suurin verkkokauppa ja merkittava pilvipalveluiden tarjoaja. Ama-
zon on alun perin perustettu nimella Cadabra vuonna 1994, mutta nimi muutettiin Ama-
zoniksi verkkosivujen lanseerauksen yhteydessa vuonna 1995. Amazonin paakonttori on
Seattlessa ja yritykselld on omat verkkosivut, ohjelmistokehityskeskukset, asiakaspalvelu-

keskukset seka toteuttamiskeskukset ympari maailmaa. (Rouse 2014.)

Amazonin toimitusjohtajana toimii yrityksen perustaja Jeffrey Bezos. Yrityksen liikevaihto
vuonna 2018 oli 23 2887 miljoonaa dollaria ja tulos 10 073 miljoonaa dollaria. Amazon on

kasvattanut liikevaihtoaan ja tulostaan viimeisimpien vuosien ajan. (Amazon 2019e.)

Norwegianilta on tutkimukseen valikoitunut kaksi lentoa, joiden hintakehitysta on seurattu.
Ensimmainen seurattu lento on lahtenyt 29. syyskuuta 2019 kello 16:00 Helsingistéa New
Yorkiin ja toinen lento 27. syyskuuta 2019 kello 15:35 Helsingista Barcelonaan. (Norwe-
gian 2019a, Norwegian 2019b.)

Nordic Choice Hotels -ketjulta tutkimukseen valikoitui hotelliyd Clarion Helsinki -hotellissa.
Hintoja on keréatty Standard -huoneen hotelliydsta 28.9.-29.9.2019 ilmaisella peruutusoi-
keudella. Huone on 16,5-20,5 neliobmetrid ja se on sisustettu suomalaisella sekd euroop-
palaisella designilla. Huoneen hintaan sisaltyy aamiainen seka paasy ulkouima-altaalle,
saunoille ja kuntosalille. Hotellissa sijaitsee myos Sky Room -baari seké Kitchen & Table -
ravintola. (Nordic Choice Hotels 2019b.)

Amazonin tuotteista hintoja seurattiin seuraavista tuotteista: New Balance kengéat, Sam-
sungin muistikortti, Colgate hammastahna seka Braun sahk6hammasharjapaa. New Ba-
lance kengat, Colgate hammastahna seké Braun sdhkéhammasharjapaat ovat Saksan
Amazonin sivuilta ja Samsungin muistikortti on Britannian Amazonista. Kengat ovat mallil-
taan New Balance Herren Fresh Foam Cruz v2 Knit Laufschuhe sinisena ja 45,5 koossa.
Muistikortti on malliltaan Samsung MB-ME128GA/EU 128 GB EVO Select Micro SD Card
with Adaptor ja se on Amazonin yksinoikeudella myyma muistikortti. Hammasharjapaat
ovat malliltaan Braun Oral-B Precision Clean brush heads 8 + 2 ja hammastahna on

myyntinimeltddn Colgate Komplett Ultra White Toothpaste 75 ml Pack of 12.
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4.1 Norwegian lento Helsinki — New York 29.9.2019

Ensimmainen seurattu lento, jota tdssd kappaleessa kasitellaan, on lahtenyt 29. syys-

kuuta 2019 kello 16:00 Helsingistd New Yorkiin. Lennolla on ollut valittavissa viisi erita-

soista lippua, joiden eroja kdydaan seuraavassa taulukossa lapi.

Taulukko 4. Norwegianin kaukolentojen lippuluokat ja niiden siséltd (Norwegian 2019d)

LowFare LowFare+ | Flex Premium Premium
Flex
Kasimatkatavara Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
(10kg) (15kg)
Matkatavara Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
(20kg) 2kpl 2kpl 2kpl
Paikkavaraus Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
(Economy) | (Economy) | (Premium) | (Premium)
Ateriat lennolla Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
Premium- Premium-
ateriat ateriat
Fast track Lisapalvelu | Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
Priority Boarding Lisapalvelu | Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
Lounge Ei Ei Ei Ei Sisaltyy
Nimen muuttami- | 100 € 100 € Ei veloi- 100 € Ei veloi-
nen tusta tusta
Lennon muuttami- | 100 € + 100 € + Ei veloi- 100 € + Ei veloi-
nen hinnan ero- | hinnan ero- | tusta hinnan ero- | tusta
tus tus tus
Paivitys Premium | Hinnan Hinnan Hinnan - -
matkustamoon erotus erotus erotus
Hyvitys Ei Ei Taysi hyvi- | Ei Taysi hyvi-
tys tys

LowFare-lippuun siséltyy vain 1 késimatkatavara painoltaan enintéan 10 kg. LowFare+-

lippuun sisaltyy 1 kdsimatkatavara (max 10kg), 1 lahtdselvitettdva matkatavara (max

20kg), istumapaikkavaraus economy luokasta ja ateriat lennolla. Flex-lippuun sisaltyy

LowFare+ palveluiden liséksi viela toinen lahtoselvitettdva matkatavara (max 20kg), Fast

Track -palvelu ja Priority Boarding -palvelu seka lipun hyvitys tdysimaarisesti. Premium

lippuun sisaltyy Flex palveluista eroten premium istumapaikkavaraus ja premium ateriat,

mutta lipuista ei voi saada hyvitysta. PremiumFlex-lippu eroaa Premium-lipuista tayden
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hyvityksen, enintdan 15kg painava kasimatkatavaran ja Lounge p&asyn osalta. (Norwe-
gian 2019d.)

Lennon hintatietoja on kerétty 15.8.2019 alkaen lennon lahtopéaivaan asti 29.9.2019. Seu-
raavassa kuvassa on nahtavilla lennon eri lippuluokkien hintakehitys. Premium- ja

PremiumFlex-lipuissa ei ollut saatavilla hintatietoja kohdissa, joissa hinnan kohdalla ei

viivaa nay.
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Kuvio 4. Norwegian lennon Helsinki — New York 29.9.2019 hintamuutokset

Datasta on havaittavissa LowFare- ja LowFare+-lippujen valilla oleva yhteys. LowFare-
lippu on koko tarkasteluajan 75 euroa halvempi kuin LowFare+-lippu. Tarkastelujakson
alkaessa 15.8.2019 LowFare-lippu on maksanut 262,63 euroa ja lennon lahtopaivana
666,75 euroa. LowFare+-lippu tarkastelujakson alussa on maksanut 337,63 euroa ja
lennon lahtopaivanéd 741,75 euroa. Lahtopaivan ja tarkastelujakson valissa LowFare-lipun
hinta on noussut noin 154 prosenttia ja LowFare+-lipun hinta noin 120 prosenttia.
Tarkastelujakson alkamispéivan hinta on myds koko tarkastelujakson edullisin hinta.
LowFare- ja LowFare+-lipun kallein myyntihinta on ollut 5 paivaa ennen lennonléhtta

24.9.2019. LowFare-lipun on voinut ostaa kyseisena paivana 705,10 eurolla ja LowFare+-
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lipun 780,10 eurolla. Halvimman ja kalleimman ostohetken valilla LowFare-lipun hinnassa
on eroa noin 168 prosenttia ja LowFare+-lipun hinnassa noin 131 prosenttia. Naiden
lippujen hintoja Norwegian muutti taman tarkastelujakson aikana keratyn datan mukaan

42 kertaa eli keskimaarin melkein kerran paivassa.

Taulukko 5. LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnanmuutokset viikonpaivittain

Viikonpaiva | Maanantai | Tiistai | Keskiviikko | Torstai | Perjantai | Lauantai | Sunnuntai
Hinnan 7 2 4 4 4 4 1
nostoja

Hinnan 1 4 3 0 2 3 2
laskuja

Yhteensa |8 6 7 4 6 7 4

Taulukosta 5 ndhdaan LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnanmuutokset viikonpaivittain ja
siitd voidaan todeta maanantain olevan kaikista yleisin hinnannostopaiva. Hintaa laskettiin

useimmiten tiistaisin.

Taulukko 6. LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnanmuutokset kellonajoittain

Kellonaika 00:00- 04:01- 08:01- 12:01- 16:01- 20:01-
(UTC+3) 04:00 08:00 12:00 16:00 20:00 23:59
Hinnanmuutoksia | 7 7 6 6 10 5

kpl

LowFare- ja LowFare+-hintoja on muutettu 11 paivana useammin kuin kerran. Kaikista
useimmin hintoja on muutettu aikavalilla 16:01-20:00. Muina kellonaikoina hintojen

vaihtuminen on ollut tasaista.

Flex-lippua tarkastelujakson aikana 30.8.2019 on saanut halvimmillaan hintaan 626,33
eurolla. Kallein lipunmyyntihinta on ollut 730,10 euroa 24.9.2019. Kallein ostohinta on noin
17 prosenttia halvinta ostohintaa kalliimpi. Flex-lipun hintojen vaihtelut ovat olleet

suuruudeltaan merkittavasti pienempia kuin LowFare-lippujen.
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Taulukko 7. Flex-lipun hinnanmuutokset viikonpaivittain

Viikon- Maanantai | Tiistai | Keskiviikko | Torstai | Perjantai | Lauantai | Sunnuntai
paiva

Hinnan 1 1 1 1 2 0 0

nostoja

Hinnan 0 2 1 0 2 0 0

laskuja

Yhteensa | 1 3 2 1 4 0 0

Flex-lippujen hinnanmuutoksia on huomattavasti vahemman kuin LowFare- ja LowFare+-
lippujen hinnanmuutoksia. Tapahtumia on noin 75 prosenttia vahemman. Tapahtumat
keskittyvat taysin arkipaiviin. Useimmiten hinta on muuttunut perjantaisin, mutta

viikonloppuisin, eli lauantaisin ja sunnuntaisin hinta ei ole muuttunut ollenkaan.

Taulukko 8. Flex-lipun hinnanmuutokset kellonajoittain

Kellonaika 00:00- | 04:01- 08:01- 12:01- 16:01- 20:01-
(UTC+3) 04:00 08:00 12:00 16:00 20:00 23:59
Hinnanmuutoksia | 4 0 1 3 3 2

kpl

Flex-lippujen hinnanmuutokset painoittuivat vahvasti iltdpaivaan, iltaan ja yohon.
Aamupaivasta keskelle paivaan hinnanmuutoksia oli yhteensa vain yksi kappale, kun taas

muina aikoina yhteensa hinnanmuutoksia oli 12 kappaletta.

LowFare- ja LowFare+-lippuihin verrattaessa Flex-lippujen hinnoittelussa eroavaisuuksia
on hintamuutostapahtuman viikonpaivassa, kellonajassa ja myds hinnassa. LowFare- ja
LowFare+-lipuilla on hintamuutostapahtumia myds viikonloppuina, joita taas ei ollenkaan
ole Flex-lipuilla. Tapahtumien viikonpaivilla ei ole selkeaa yhteytta LowFare-lippujen ja
Flex-lipun valilla. LowFare-lippujen hinnat ovat useimmiten vaihtuneet maanantaisin,
keskiviikkoisin ja lauantaisin. Kun taas Flex-lipuilla on ollut eniten hinnanmuutoksia
tiistaisin ja perjantaisin. Molemmilla lippumuodoilla on ollut vain vahan hintatapahtumia

torstaisin ja sunnuntaisin.
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Taulukko 9. Hinnanero LowFare+- ja Flex-lippujen hinnoissa

Paivamaara ja kellonaika | LowFare+ | Flex Ero LowFare+- ja
(UTC+3) Flex-lippujen valilla
15.8.2019 19.34 628,23 337,63 | 290,6
30.8.20191.17 626,33 403,63 | 222,7

20.9.2019 1.02 633,4 567,03 | 66,37

23.9.2019 20.01 681,75 731,75 |-50

24.9.2019 13.01 730,1 780,1 -50

24.9.2019 15.01 681,75 731,75 | -50

24.9.2019 19.31 633,4 683,4 -50

25.9.2019 16.17 681,75 731,75 | -50

25.9.2019 21.32 633,4 577,03 | 56,37

26.9.2019 2.17 681,75 731,75 | -50

27.9.2019 3.02 633,4 635,05 | -1,65

27.9.2019 8.17 681,75 741,75 | -60

29.9.2019 14.20 681,75 741,75 | -60

Taulukko 9 on haluttu nostaa esille mielenkiintoisen I6yddksen takia. Noin kuusi viikkoa
ennen lennon lahtda, eli 15.8.2019 Flex-lippu on ollut 290,60 euroa kalliimpi kuin Low-
Fare+-lippu. Noin viikko ennen lennon I&ht64, eli 23.9.2019 Flex-lippu on ollut LowFare+-
lippua 50 euroa halvempi. Sama ilmié on nahtavissa kuvion 4 kuvaajassa, jossa oranssi

LowFare+-lippua kuvaava viiva lahestyy ja ylittdd Flex-lipun harmaan viivan.

Premium-lippua on tarkastelujakson alussa saanut hintaan 645,17 eurolla ja tarkastelujak-
son lopussa 772,79 eurolla. Halvimmillaan Premium-lipun on saanut 628,02 euron hintaan
30.8.2019 eli noin kuukausi ennen lahtéa. Kalleimmillaan Premium-lippu oli 23.9.2019.
Tarkastelujakson alussa PremiumFlex-lippua on saanut hintaan 695,17 eurolla ja tarkas-
telujakson lopussa hintaan 797,79 euroa. PremiumFlex-lippu oli halvimmillaan 30.8.2019,
jolloin hinta oli 693,02 euroa. PremiumFlex-lippu oli kalleimmillaan myynnissa 19.9.-
23.9.2019 hintaan 797,79 euroa. Premium-lippu maksoi kallimpana ostohetkena noin 23
prosenttia enemman kuin halvimpana ja PremiumFlex-lippu oli kalleimpana ostohetkena
noin 15 prosenttia kalliimpi kuin halvimpana ostohetkena. Premium-lipuilla on yhteista
Flex-lippujen kanssa pienet hinnanvaihtelut verrattuna LowFare-lippujen hintamuutosten

suuruuteen.
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Taulukko 10. Premium- ja PremiumFlex-lippujen hinnanmuutokset viikonpaivittain

Viikonpaiva | Maanantai| Tiistai | Keskiviikko | Torstai | Perjantai | Lauantai | Sunnuntai

Premium 2 2 0 1 1 1 1
hinnan

nostoja

Premium 1 2 0 0 1 0 0
hinnan

laskuja

PremiumFlex | O 1 0 1 0 0 1
hinnan

nostoja

PremiumFlex | O 1 0 0 1 0 0
hinnan

laskuja

Yhteensa 3 6 0 2 3 1 2

Taulukosta 10 on havaittavissa, ettd Premium-lipun hintaa muutettiin tarkastelujakson ai-
kana yhteensa 12 kertaa ja PremiumFlex-lipun hintaa 5 kertaa. Tiistaisin on muutettu hin-
toja molempien lippujen osalta useammin. Tarkastelujakson aikana hintoja ei muutettu

keskiviikkoisin ollenkaan.

Taulukko 11. Premium-lippujen hinnanmuutokset kellonajoittain

Kellonaika 00:00- 04:01- 08:01- 12:01- 16:01- 20:01-
(UTC+3) 04:00 08:00 12:00 16:00 20:00 23:59
Hinnanmuutoksia | 3 2 0 1 1 5

kpl

Premium-lippujen hinnanmuutokset painottuivat vahvasti ydaikaan. Premium-lippujen

hinnanmuutosten huippu on nelja tuntia myéhemmin kuin LowFare-lippujen.

Norwegianin lento Helsingista New Yorkiin 29.9.2019 kello 16:00 kayttaa tuottojohtamisen
hinnoittelumallia. Tama malli on yleisesti kaytdssa palvelualalla, jossa kapasiteetti on ra-
joittava tekija. Kayttamalla kyseista mallia Norwegianin tulisi saada myytya jokainen istuin-

paikka parhaaseen mahdolliseen hintaan.

LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnat ovat lennon lahtopaivan lahestyessa nousseet rei-
lusti, mik& kuvastaa mahdollista kapasiteetin pienentymista. Jos lennolla olisi |Ahtopaivan

ollessa paljon tilaa, lippujen hintoja olisi pakko laskea reilusti, jotta lentoa ei lenneta
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vajaalla kapasiteetilla. Tavallinen kuluttaja tuskin lahtee Helsingista New Yorkiin muuta-

man paivan varoitusajalla.

Taulukko 12. LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnan sek& ostopaivan ja l&ahtopaivan vali-

sen ajanjakson pituuden valinen korrelaatio

© Ostopaivan ja lahtopaivan
£ vélisen ajanjakson pituus
§_ Pearsonin korrelaatio -0,928

@ Sig. (2-tailed) 0,000

@

LL

% N 43

- R? (selitysaste) 0,861

oo Ostopaivan ja lahtopaivan
E valisen ajanjakson pituus
c

2 Pearsonin korrelaatio -0,928

Jé Sig. (2-tailed) 0,000

Lg N 43

9 R? (selitysaste) 0,861

Kuten opinnaytetydssa aiemmin todettiin, Pearsonin korrelaatio kertoimen ollessa lahella
1 tai -1 muuttujien valilla on vahvaa positiivista tai negatiivista riippuvuutta. Kertoimen ar-

von ollessa nolla muuttujien valilla ei ole riippuvuutta.

SPSS ja Excel ohjelmilla laskettaessa LowFare- ja LowFare+-lipuista saatiin taysin identti-
set arvot. Taulukosta 12 voidaan todeta, ettd LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnan ja os-
topaivan seka lahtépaivan valisen ajanjakson pituuden valilla on vahva negatiivinen riippu-
vuus eli lahtopaivan lahestyessa lippujen hinnat nousevat. Sig.-luku nayttaa, etta muuttu-
jien valinen riippuvuus on tilastollisesti erittéain merkitseva. Toisin sanoen havaitun riippu-
vuuden mahdollisuus olla pelkéstaan sattumaa on erittdin pieni. Selitysasteen ollessa
0,861 LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnanmuutoksesta selittda 86 prosenttia ostopai-

van ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pituus.
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Taulukko 13. Flex-lipun hinnan seka ostopéaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituu-

den vélinen korrelaatio

Ostopaivan ja lahtopaivan
valisen ajanjakson pituus

Flex-lipun hinta

Pearsonin korrelaatio

-0,480

Sig. (2-tailed) 0,097
N 13
R? (selitysaste) 0,231

Flex-lipun hinnan korrelaatio ostopéivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuteen on

kohtalaista negatiivista riippuvuutta. Sig.-luvun ollessa yli 0,05 ja alle 0,1 tulos on suuntaa
antava eli on korkea mahdollisuus, ettéa I6ydetty kohtalainen riippuvuus on vain sattumaa.
Selitysasteen ollessa vain 23,1 prosenttia ostopaivéan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pi-

tuus selittdad ainoastaan noin neljasosan Flex-lipun hinnasta.

Taulukko 12. Premium- ja PremiumFlex-lippujen hinnan sek& ostopaivén ja lahtopaivan

vdlisen ajanjakson pituuden vélinen korrelaatio

G Ostopaivan ja lahtopaivan
-_% valisen ajanjakson pituus
§_ Pearsonin korrelaatio -0,743
% Sig. (2-tailed) 0,004
IS N 13
Q
o R? (selitysaste) 0,553
- Ostopaivan ja lahtopaivan
_S_ valisen ajanjakson pituus
ili - Pearsonin korrelaatio -0,641
LL -
E = Sig. (2-tailed) 0,018
E N 13
o R? (selitysaste) 0,411

Premium-lipun hinnalla seké& ostopaivén ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituudella on

voimakas negatiivinen riippuvuus. Sig.-lukua tarkastelemalla voidaan todeta riippuvuuden
olevan tilastollisesti merkitsevaa. Ostopaivan ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pituudella

voidaan selittdd noin 55 prosenttia Premium-lipun hinnasta.

PremiumFlex-lipun hinnan korrelaatio ostopéivén ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituu-

teen on kohtalaista negatiivista riippuvuutta. Sig.-luku kertoo riippuvuuden olevan
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tilastollisesti melkein merkitsevaa. Selitysasteen mukaan ostopaivan ja lahtopaivan vali-
sen ajanjakson pituudella voidaan selittdd noin 41 prosenttia PremiumFlex-lipun hinnasta.

Lineaarinen regressioanalyysi tehdaan kaikille muuttujapareille, joiden valiltd on 16ydetty
voimakasta lineaarista riippuvuutta. New Yorkin lentolippujen osalta havaittiin voimakasta
lineaarista riippuvuutta LowFare-, LowFare+- ja Premium-lippujen hinnan seka ostopaivan
ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuden valilla. Taulukossa 13 on esitetty ndiden lippu-
jen hintojen seka ostopaivan ja lahtopaivan ajanjakson pituuden véliset regressiosuorien
yhtalot. B-sarakkeessa ensimmaéinen luku kertoo kohdan, jossa suora leikkaa y-akselin eli
regressiosuoran vakion. B-sarakkeen kulmakertoimen arvon kertoo toinen sarakkeeseen

merkitty arvo. Pearsonin korrelaatiokertoimen arvo 16ytyy sarakkeesta Beta.

Taulukko 13. Hinnan seka ostopéaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuden valinen

regressiosuora

LowFare-lippu B Beta
Vakio 623,741
Kulmakerroin -9,713 -0,928

Selittdva muuttuja: ostopaivan ja lahtépaivan valisen ajanjakson pituus

LowFare+-lippu B Beta
Vakio 698,741

Kulmakerroin -9,713 -0,928
Selittdva muuttuja: ostopaivan ja lahtépaivan valisen ajanjakson pituus
Premium B Beta
Vakio 803,196

Kulmakerroin -3,949 -0,743

Selittdva muuttuja: ostopaivan ja lahtépaivan valisen ajanjakson pituus

Taulukon 13 regressiosuorien yhtaltt ovat esitetty graafisesti kuvissa 5, 6 ja 7. Kuviot esit-
tavat lipunhinnan seka ostopaivan ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pituuden vélisen ha-

jontakuvion, jossa yksi piste kuvaa yhta havaintoparia.
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400 ( ) R J =-9,7128x + 623,74
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Ostopaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituus (paiva)

Kuvio 5. LowFare-lipun hinnan sek& ostopaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituu-
den regressioanalyysi

LowFare-lipun hinnan seka ostopaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuden valisen
kulmakertoimen arvo on -9,713. Toisin sanoen ostopaivan ja lahtépaivan valisen ajanjak-
son pituuden kasvaessa yhdella yksikélla lipun hinta laskee 9,71 eurolla. Koska ostopai-
van ja lahtépaivan erotus on nolla lennon lahtdpaivana, tulee ajatella niin, ettd yhden péi-
van myohemmin lippua ostettaessa hinta kasvaa 9,71 eurolla. Kuvasta on huomattavissa,
etteivat pisteet osu tasan suoralle, vaan ne ovat levittdytyneet molemmin puolin viivaa.

Todellisuudessa hinta saattaa siis olla sama useiden paivien ajan, vaikka lahtdpaiva lahe-
nee.

LowFare+
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Ostopéivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituus (paiva)

Kuvio 6. LowFare+-lipun hinnan sek& ostopaivan ja l&ahtbpaivan valisen ajanjakson pituu-
den regressioanalyysi
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Kuvio 6 eroaa kuviosta 5 vain pisteiden ja suoran sijoittumisen osalta asteikolle. Opinnay-
tetyossa on jo aikaisemmin todettu LowFare- ja LowFare+-lippujen eroavan koko tarkaste-
lujakson ajan 75 euroa. Hinnanmuutokset tapahtuvat aina samaan aikaan. Vakiotermi ker-
too milloin regressiosuora leikkaa y-akselin. LowFare-lipun kohdalla tamé tapahtuu 623,74
euron kohdalla ja LowFare+-lipun 698,74 euron kohdalla, eli tasan 75 euron erolla.

Premium

. 800 y =-3,949x + 803,2

0 10 20 30 40 50
Ostopéivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituus (paiva)

Kuvio 7. Premium-lipun hinnan seké ostopaivan ja lahtépaivan valisen ajanjakson pituu-
den regressioanalyysi

Premium-lipun hinnan seké ostopaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuden regres-
siosuoran kulmakertoimen arvoksi saatiin -3,95. Yksi paiva lahempéna lennon [&htda hinta
nousee 3,95 euroa. Kuvassa 7 nékee, etta havaintopisteitd on huomattavasti vdhemman
kuin kuvioissa 5 ja 6. Pisteet ovat lahempana kuviossa 7 kuin kuviossa 5 ja 6, mika kertoo
myo6s vahvasta riippuvuudesta.
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4.2 Norwegian lento Helsinki — Barcelona 27.9.2019

Tassa kappaleessa tutkittavana on Norwegianin lento, joka l&hti 27. syyskuuta 2019 kello
15:35 Helsingista Barcelonaan. Lennolle on ollut valittavissa kolmen tasoista lipputyyppié.

Seuraavassa taulukoon on merkitty, miten lippuluokat eroavat toisistaan.

Taulukko 14. Norwegianin kaikkien lentojen lippuluokat ja niiden sisalté (lukuun ottamatta

kaukolentoja) (Norwegian 2019d)

LowFare LowFare+ | Flex
Kasimatkatavara (10kg) | Sisaltyy Sisaltyy Sisaltyy
Matkatavara (20kg) Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy 2kpl
Paikkavaraus Lisapalvelu | Sisaltyy Sisaltyy
Ateriat lennolla Lisdpalvelu | Lispalvelu | Lisapalvelu
Fast track Lisapalvelu | Lisapalvelu | Sisaltyy
Priority Boarding Lisapalvelu | Lisapalvelu | Sisaltyy
Nimen muuttaminen 60 € 100 € Ei veloitusta
Lennon muuttaminen 60 € + 100 € + Ei veloitusta

hinnan ero- | hinnan

tus erotus
Hyvitys Ei Ei Taysi hyvitys

LowFare-lippuun siséltyy 1 kasimatkatavara (10kg) ja ilmainen WiFi. LowFare+-lippuun
sisaltyy LowFare-lipun etujen liséksi lahtoselvitettava matkatavara (20kg) seké paikkava-
raus. Flex-lippuun kuuluu LowFare+-lipun etujen liséksi toinen lahtdselvitettdva matkata-
vara (20kg), Fast Track ja Priority Boarding -palvelut seka taysi hinnanhyvitys. (Norwegian
2019d.)
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Kuvio 8. Norwegian lennon Helsinki — Barcelona 27.9.2019 hinnanmuutokset

Lento on myyty loppuun jo 22.9.2019, mika selittdd kuvion 8 loppumisen kyseiseen péi-

vaan. Viisi paivaa ennen lennonlahtda loppuunmyynti ei ole taysin dynaamisen hinnoitte-
lun mukaista. Hinta on laskenut mentaessa lahemmaksi 22. syyskuuta, vaikka paikkojen
vahentyessa hintoja olisi pitdnyt nostaa, jotta saadaan pienenevasta kapasiteetista kaikki

taloudellinen hy6ty ulos.

Kuviosta 8 ja datasta on havaittavissa LowFare- ja LowFare+-lippujen hintojen valilla
oleva yhteys. Koko tarkastelujakson LowFare+-lippu on maksanut 30 euroa enemman
kuin LowFare-lippu. Datasta on my6s havaittavissa, etta Flex-lipun hinta on muuttunut
koko tarkastelujakson aikana vain kaksi kertaa. Tarkastelujakson alkaessa 31.8.2019
LowFare-lippu on maksanut 119,90 euroa ja LowFare+-lippu 149,90 euroa. Tarkastelujak-
son paatteeksi 22.9.2019 samat liput ovat maksaneet 89,90 euroa ja 119,90 euroa. Tar-
kastelujakson paatteeksi LowFare-lippuja on saanut 33,3 prosenttia halvemmalla kuin tar-
kastelujakson alussa. LowFare+-lippujen hinta on ollut tarkastelujakson paateeksi 25,0
prosenttia halvempi kuin tarkastelujakson alussa. Kalleimmillaan LowFare-lippu on mak-
sanut 299,90 euroa 20.9.2019 ja halvimmillaan kaksi paivda mytéhemmin 89,90 euroa.
Kalleimman ja halvimman ostoajankohdan valilla on eroa 210 euroa. Lippua on voinut os-
taa halvimmallaan 233 prosenttia halvemmalla kuin kalleimpana hetkena. LowFare+-lippu
on maksanut kalleimmillaan 329,90 euroa 20.9.2019 ja halvimmillaan 119,90 euroa
22.9.2019. Lippua on voinut ostaa halvimmallaan 175 prosenttia halvemmalla kuin kal-
leimpana hetkend. LowFare- ja LowFare+-lippujen hintoja Norwegian muutti yhteenséa 23
kertaa tarkastelujakson aikana. Flex-lippu on maksanut noin 21 tunnin ajan 549,90 euroa

20. ja 21. syyskuuta. Muuten Flex-lippu on maksanut koko tarkastelujakson ajan 349,90
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euroa. Tutkimuksessa jatetaan Flex-lippu tarkastelun ulkopuolelle hinnanmuutosten va-

hyyden vuoksi. Kahdesta hinnanmuutoksesta on vaikea tehd& johtopaéatdksia ja ajaa tes-

teja.

Taulukko 15. LowFare ja LowFare+ hinnanmuutokset viikonpaivittain

Viikonpaiva | Maanantai | Tiistai | Keskiviikko | Torstai | Perjantai | Lauantai | Sunnuntai
Hinnan 3 2 3 0 2 1 1

nostoja

Hinnan 2 2 0 0 2 0 5

laskuja

Yhteensa 5 4 3 0 4 1 6

Taulukosta 15 voidaan todeta sunnuntaisin olevan eniten hinnanlaskuja. On kuitenkin

huomioitava, ettd sunnuntain korkea hinnanlaskujen méaara johtunee sunnuntain 22. syys-

kuuta hinnanmuutoksista. Kyseisena paivana hinta laski neljassa osassa 299,90/329,90

eurosta 89,90/119,90 euroon. Torstaisin ei ole ollut tapahtumia ollenkaan.

Taulukko 16. LowFare- ja LowFare+-hinnanmuutokset kellonajoittain

Kellonaika 00:00- 04:01- 08:01- 12:01- 16:01- 20:01-
(UTC+3) 04:00 08:00 12:00 16:00 20:00 23:59
Hinnanmuutoksia | 3 1 2 10 5 4

kpl

Selvasti useimmiten hintoja on muutettu kello 12:01 ja 16:00 vélisena aikana. Seuraa-

vassa taulukoon 16 on testattu, onko lippujen hinnan seka ostopaivan ja lahtopaivan vali-

sen ajanjakson pituuden valilla korrelaatiota.
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Taulukko 16. LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnan sek& ostopéivan ja lahtopaivan vali-
sen ajanjakson pituuden valinen korrelaatio koko tarkastelujakson ajalta

- Ostopaivan ja lahtopaivan
£ vélisen ajanjakson pituus
§_ Pearsonin korrelaatio -0,445

@ Sig. (2-tailed) 0,026

©

LL

% N 25

- R? (selitysaste) 0,198

oo Ostopaivan ja lahtopaivan
E valisen ajanjakson pituus
c

2 Pearsonin korrelaatio -0,445

3& Sig. (2-tailed) 0,026

Lg N 25

S R? (selitysaste) 0,198

Lippujen hinnan korrelaatio ostopaivan ja lahtdpaivan valiseen ajanjakson pituuteen on

kohtalaista negatiivista riippuvuutta. Toisin sanoen ostaessa lippua yhta paivaa mychem-
min sen hinta on noussut edellisesta. Sig.-arvo palautti arvon 0,026, joka tarkoittaa tulok-
sen olevan melkein tilastollisesti merkitsevaa. Selitysasteen ollessa 19,8 prosenttia vain

noin viides osa lipun hinnasta selittyy osto- ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pituudella.

LowFare-lippujen hintojen voimakas hintojen alentuminen 22.9.2019 on todennakoéisesti
johtanut siihen, ettei korrelaatio ole voimakasta koko tarkastelujaksolla. Syy hintojen rei-
lulle laskulle viisi pdivaa ennen lahtéa on erikoista varsinkin, kun lentokoneen paikkoja on
ollut jaljella niukasti. Liput myytiin kyseisena paivana loppuun. Tatd hintojen voimakasta
laskemista on vaikea selvittaa ja kyseessa on voinut olla hinnoitteluvirhe. Seuraavassa
taulukossa on nahtavissa, mita korrelaatiolle tapahtuu, kun emme kéayta koko havaintojak-
son dataa vaan otamme siita pois 22.9.2019 kello 14:00 jalkeiset tapahtumat, jolloin vii-
meinen kaytettava hinta on 219,90/249,90 euroa ja ensimmainen ulkopuolelle jatettava
99,90/119,90 euroa.
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Taulukko 17. LowFare- ja LowFare+-lippujen hinnan seka ostopéaivan ja lahtdopaivan vali-
sen ajanjakson pituuden korrelaatio tarkastelujakson alusta 22.9.2019 kello 14:00 asti

Ostopaivan ja lahtopaivan

g valisen ajanjakson pituus
£
5
g— Pearsonin korrelaatio -0,826
o
E Sig. (2-tailed) 0,000
g N 21
-

R? (selitysaste) 0,682

Ostopaivan ja lahtopaivan

E valisen ajanjakson pituus
<~
c
2
= Pearsonin korrelaatio -0,826
+
E Sig. (2-tailed) 0,000
§ N 21

R? (selitysaste) 0,682

Poistamalla Pearsonin korrelaatiokertoimessa kasiteltdvasta datasta viimeiset nelja muut-
tujaparia riippuvuus lippujen hintojen seké osto- ja lahtdpaivéan ajanjakson pituuden valilla
muuttui kohtalaisesta negatiivisesta riippuvuudesta voimakkaaksi negatiiviseksi riippuvuu-
deksi. Pearsonin korrelaatiokerroin laski arvoon -0,826, joka vastaa jo mainittua voima-
kasta negatiivista riippuvuutta. Sig.-luku on 0,000, mika tekee tuloksesta tilastollisesti erit-
tain merkittdvan. Selitysasteen mukaan ostopéaivan ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pi-
tuus selittdd 68 prosenttisesti lipun hinnan. Néain ollen voidaan todeta lipun hinnan korre-
loivan vahvasti 21 ensimmaisen muuttujaparin ajan, jonka jalkeen hinta ei enda korreloi
lahtopaivan ja ostopaivan erotuksen kanssa. Seuraavissa taulukoissa ja kuvissa on nahta-
villa regressiosuorien yhtalét LowFare- ja LowFare+-lippujen hintojen seka laht6- ja osto-
paivan erotuksesta. Naissa taulukoissa ja kuvissa on kaytetty dataa tarkastelujakson
alusta 22.9.2019 kello 14:00 asti eli ajanjaksolta, jossa todettiin olevan vahva negatiivinen

riippuvuus.
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Taulukko 18. Hinnan seka ostopéaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuden valinen
regressiosuora tarkastelujakson alusta 22.9.2019 kello 14:00 asti

LowFare-lippu B Beta
Vakio 262,921

Kulmakerroin -5,735 -0,826
Selittiva muuttuja: ostopaivan ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pituus
LowFare+-lippu B Beta
Vakio 292,921

Kulmakerroin -5,735 -0,826

Selittiva muuttuja: ostopaivan ja lahtépaivan valisen ajanjakson pituus

Taulukossa 18 on esitetty naiden lippujen hintojen ja ostopéivan seka lahtopaivan ajanjak-
son pituuden véliset regressiosuorien yhtalot. LowFare-lippu leikkaa y-akselin arvossa
262,92 ja LowFare+-lippu arvossa 292,92. Molempien lippuluokkien suoran kulmakerroin
on -5,735. Toisin sanoen lipun hinta yhden paivan [ahempéana lahtépaivaa on noussut
5,74 eurolla.
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Kuvio 9. LowFare-lipun hinnan seké ostopaivan ja lahtdpaivan valisen ajanjakson pituu-

den regressioanalyysi tarkastelujakson alusta 22.9.2019 kello 14:00 asti
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Kuvio 10. LowFare+ -lipun hinnan seka ostopaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pi-

tuuden regressioanalyysi tarkastelujakson alusta 22.9.2019 kello 14:00 asti

Kuvioiden 9 ja 10 ainoana erona on suoran ja pisteiden sijoittuminen mitta-asteikolle. Low-
Fare+-lipun pisteet ja suora on 30 euroa korkeammalla y-akselilla. Pisteet eivéat tasan osu
suoralle vaan ovat noin 9 ja 17 paivan valilla suoran alapuolella ja 6 ja 8 paivan valilla

suoran ylapuolella.

4.3 Clarion Hotel Helsinki huone 28.9.-29.9.2019

Alkavassa kappaleessa kasitelladn Clarion Hotel Helsinki Standard tasoisen huoneen hin-
takehitysta ja hinnanmuutoksia. Hotellihuoneen hintaan on sisaltynyt ilmainen peruutusoi-
keus ja aamupala. Hotelli sijaitsee keskeisella paikalla Jatkasaaressa (Nordic. Choice Ho-
tels 2019h.) Hotellihuoneen hintatietoja on keratty 28.9.2019 ja 29.9.2019 vélisesta yosta.

Kuviosta 11 16ytyy hinnankehitys aikavalilla 17.8.2019 ja 27.9.2019. Muuttujapareja on

vain kaksi kappaletta 16.9. mennessa, mika tekee kuvaajan vasemmasta puolesta lahes

suoran viivan.
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Kuvio 11. Standard huoneen 28.9.-29.9.2019 y6n hinnanmuutokset

Hinnanmuutoksia tarkastelujakson aikana oli yhteensa 12 kappaletta. Tarkastelujakson

alussa 17.8.2019 yon hotellihuoneessa on voinut ostaa hintaan 128 euroa. Tarkastelujak-

son lopussa hinta on ollut 178 euroa. Kyseisena ajanjaksona hinta on yhteensa noussut

28 prosenttia. Yon huoneessa on saanut halvimmillaan heti tarkastelujakson alussa 128
eurolla. Korkeimmillaan hinta on ollut 198 euroa 16.9.2019, 17.9.2019, 24.9.2019 ja

27.9.2019. Halvimman ja korkeimman mahdollisen ostohetken valilla on ollut eroa 35 pro-

senttia.

Taulukko 19. Standard huoneen yon hinnanmuutokset viikonpaivittain

Viikonpaiva | Maanantai | Tiistai | Keskiviikko | Torstai | Perjantai | Lauantai | Sunnuntai
Hinnan 3 3 1 0 0 0 1

nostoja

Hinnan 1 1 1 0 1 0 0

laskuja

Yhteensa 4 4 2 0 1 0 1

Hinnan nostot ovat paasaantdisesti tehty alkuviikosta. Seka maanantaisin etta tiistaisin on

nostettu hintaa kolme kertaa, kun koko loppuviikon paivina hintoja on nostettu vain kerran.

Hinnanlaskut ovat tapahtuneet my6s useimmiten alkuviikosta. Hinnanmuutoksia ei ole ol-

lut kertaakaan torstaisin tai lauantaisin. Maanantaisin seka tiistaisin on ollut yhteensa 8

hinnanmuutosta.
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Taulukko 20. Hotellihuoneen yon hinnanmuutokset kellonajoittain

Kellonaika 00:00- 04:01- 08:01- 12:01- 16:01- 20:01-
(UTC+3) 04:00 08:00 12:00 16:00 20:00 23:59
Hinnanmuutoksia | 3 0 1 4 3 2

kpl

Hinnanmuutoksia on tapahtunut eniten aikavalilla 12:01-16:00 ja véahiten aikavalilla 04:01-
08:00. Aikavalilla 04:01 ja 08:00 ei ole tapahtunut ollenkaan hinnanmuutoksia. Hotellihuo-
neen yon hinnat vaikuttavat vaihtuneen usein mahdollisina ostoaikoina tyopaivan jalkeen

tai heti vuorokauden vaihtumisen jalkeen.

Taulukko 21. Hotellihuoneen yon hinnan sek& ostopaivéan ja lahtopaivan vélisen ajanjak-

son pituuden korrelaatio

Ostopaivan ja majoittumis-

g paivan valisen ajanjakson
= .
p pituus
)
% Pearsonin korrelaatio -0,763
2 Sig. (2-tailed) 0,002
©
2 N 13
I -

R? (selitysaste) 0,583

Taulukkoon 21 on merkitty riippuvuus hotellihuoneen yon hinnan sekd ostopaivan ja ma-
joittumispaivéan valisen ajanjakson pituuden valilla. Pearsonin korrelaatiokerroin antoi ar-
voksi -0,763, mika tarkoittaa vahvaa negatiivista riippuvuutta. Toisin sanoen majoittu-
misyon lahestyessa hotellihuoneen yon hinta nousee. Sig.-luvun ollessa 0,002 tulos on ti-
lastollisesti merkitseva eli virheen todennadkoisyys tuloksessa on pieni. Ostopaivan ja ma-
joittumispaivéan valisen ajanjakson pituus selittda hinnasta 58,3 prosenttia. Loydetyn voi-
makkaan negatiivisen riippuvuuden takia talle muuttujaparille on tehty alla oleva regres-

sioanalyysi.

Taulukko 22. Hotellihuoneen y6n hinnan seké ostopaivan ja majoittumispaivan valisen

ajanjakson pituuden regressiosuora

Hotellihuone B Beta

Vakio 193,927

Kulmakerroin -1,632 -0,763

Selittiva muuttuja: ostopaivan ja majoittumispaivan valisen ajanjakson pituus
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Taulukon 22 arvot on sy0tetty pisteparien kanssa kuvioon 12. Kuviosta on néhtavissa suo-

ran sijoittuminen koordinaatistoon.
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Kuvio 12. Hotellihuoneen yon hinnan seka ostopaivan ja majoituspaivan valisen ajanjak-

son pituuden regressioanalyysi

Regressioanalyysista saatiin vakion arvoksi 193,927 ja kulmakertoimeksi -1,632. Vakio
kertoo pisteen, missa yon hinta huoneessa leikkaa y-akselin. Kulmakerroin kertoo, pal-
jonko yhden paivan myéhemmin majoitusta ostaessa hinta on noussut. Tassa tilanteessa

yhden paivan myéhemmin huoneen varaaminen maksaa 1,63 euroa enemman.

4.4 Amazonin tuotteet

Alkavassa kappaleessa tarkastellaan Amazonin tuotteiden hinnanmuutoksia. Tuotteita va-
likoitaessa yritettiin 16ytaa toisistaan eroavia tuotteita. Tuotteita Colgate Komplett Ultra
White Toothpaste 75 ml Pack of 12 (hammastahna) ja Braun Oral-B Precision Clean
brush heads 8 + 2 (sahk6hammasharjapaat) seurattiin 14.8.2019 alkaen 1.9.2019 asti.
Colgate hammastahna on valkaiseva perushammastahna ja valitut sashkbhammasharja-
paat sopivat Oral-B:n sahk6hammasharjoihin. Kolmas tuote Saksan Amazonista on New
Balance Herren Fresh Foam Cruz v2 Knit Laufschuhe -kengét. Kenkien vari on sininen ja
seuratun kengan koko 45,5. Kenkien hintaa on seurattu 17.8.2019 alkaen 8.9.2019 asti.
Seurantaan valikoitunut ja ainoa Britannian Amazonista oleva tuote on Samsung EVO Se-
lect 128 GB microSDXC UHS-I U3 Memory Card with Adapter. Tuote on muistikortti,
jonka mukana tulee adapteri. Samsung on suunnitellut kyseisen muistikortin varta vasten
Amazonille eika sita voi ostaa muilta jalleenmyyijiltéa. Muistikortin hinnankehitysta on seu-
rattu 1.9.2019 alkaen 19.9.2019 asti.
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Colgaten hammastahnan, Samsungin muistikortin ja Oral-B sahkbhammasharjapéiden
hinnat eivat muuttuneet tarkastelujakson aikana kertaakaan. Colgaten hammastahnan
hinta oli koko tarkastelujakson ajan 11,88 euroa ja Oral-B sahkbhammasharjapéiden hinta
oli koko ajan 18,95 euroa. Samsungin muistikortin hinta pysyi koko tarkastelujakson ajan
25,99 punnassa. Ainoa seurattu tuote, jonka hinta muuttui tarkastelujaksonsa aikana, oli
New Balance:n kengat. Kappaleessa keskitytéd&n vain kenkien hinnankehitykseen, koska

muiden tuotteiden hinnat eivat muuttuneet tarkastelujaksojen aikana.
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Kuvio 13. New Balance kenkien hinnanmuutokset

Kuviossa 13 on esitetty kenkien hinnanmuutokset. Aikaisemmista tapauksista ja niiden
hinnanmuutosten kuvioista poiketen tahan kuvioon on laitettu myo6s kellonaika nakyviin.
Huomioitavaa on, etta x-akselin valit on maaritelty eri suuruisiksi. Tarkastelujakson alka-
essa 17.8.2019 kenkien hinta oli 96,39 euroa ja tarkastelujakson lopussa 8.9.2019 99,99
euroa. Hinta on ollut korkeimmillaan 103,8 euroa. Kengét ovat kayneet tarkastelujakson
aikana seitseman kertaa hinnassa 103,8 euroa. Hinta on pienimmilléaén ollut 96,39 euroa
ja hinta on kdynyt tdssa summassa yhteensa 13 kertaa. Korkeimman ja pienimman hin-
nan valilla on prosentuaalisesti eroa noin 7 prosenttia. Kenkien hintoja on muutettu yh-
teensa 28 kertaa 22 paivan aikana. Amazon on muuttanut jopa alle 15 minuutin valein
kenkien hintoja 5.9.2019.
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Taulukko 23. Kenkien hinnanmuutokset viikonpaivittain

Viikonpaiva | Maanantai | Tiistai | Keskiviikko | Torstai | Perjantai | Lauantai | Sunnuntai
Hinnan 2 2 1 3 2 3 2

nostoja

Hinnan 3 3 1 2 3 1 1

laskuja

Yhteensd |5 5 2 5 5 4 3

Amazon on muuttanut hintoja tasaisesti taulukon 23 mukaan. Hinnanlaskut ovat keskitty-
neet maanantaihin, tiistaihin ja perjantaihin. Hinnannostoja on eniten torstaisin ja lauantai-

sin. Keskiviikko on hinnanmuutosten osalta ollut hiljaisin paiva.

Taulukko 24. Kenkien hinnanmuutokset kellonajoittain

Kellonaika 00:00- 04:01- 08:01- 12:01- 16:01- 20:01-
(UTC+3) 04:00 08:00 12:00 16:00 20:00 23:59
Hinnan nostoja 2 2 2 4 2 3
Hinnan laskuja 4 2 1 2 4 1
Hinnanmuutoksia | 6 4 3 6 6 4
yhteensa kpl

Amazon on muuttanut kenkien hintoja kohtalaisen tasaisesti lapi koko vuorokauden. Ken-
kien hintoja on laskettu useimmiten aikavalilla 00:00 — 04:00 ja 16:01 — 20:00. Useimmiten
kenkien hintoja on nostettu kello 12:01 — 16:00. Kenkien hinnoittelussa Amazon ei tdméan
perusteella ole kayttanyt tuottojohtamisen mallia, jota Norwegian ja Nordic Choice Hotels
kayttavat lentojen ja hotellihuoneiden hinnoittelussa. Opinnaytetydssa tutkittujen Amazo-
nin tuotteiden hinnoittelussa ei ole havaittavissa merkittavaa yhteytta myyntihetken ja hin-

nan valilla. Amazon todennéakdisesti kayttda kysynta- ja varastopohjaista hinnoittelua.
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5 Pohdinta

Opinnaytetydn alussa maariteltiin opinnéytetyon tavoitteet seka tutkimuskysymykset.
Opinnaytetyon tavoitteena oli ymmartaa tutkittavien tapauksien hinnanmuutoksia seka sel-
vittd& miten aika ja ostohetki vaikuttavat tuotteen tai palvelun hintaan. Tavoitteena oli 10y-
taé vastaukset tutkimuskysymyksiin:
¢ Miten tapaustutkimuksessa tutkittavien dynaamisesti hinnoiteltujen tuotteiden ja
palveluiden hinnat ovat muuttuneet ajan kuluessa?
e Onko tuotteiden ja palveluiden hintojen muutoksissa toistuvia yhtalaisyyksia?

e Onko palvelun realisoitumisen ja hinnan valilla yhteytta?

Jokaisen tuotteen ja palvelun hinnankehitys saatiin tutkittua ja avattua opinnaytetyéhon.
Norwegianin lennon hinnat New Yorkiin nousivat jatkuvasti lahtopaivan lahestyessa. Nor-
wegianin Barcelonan lennon hinnat nousivat 20.9. asti, jonka jalkeen hinnat lahtivat rei-
luun laskuun ja lippuja sai jo halvemmalla kuin kertaakaan aikaisemmin tarkastelujakson
aikana. Barcelonan lento myytiin loppuun jo viisi paivaa ennen lennon lahtda. Clarion Ho-
tel Helsinki hotellihuoneen y6n hinnat nousivat majoittumisen lahestyessa. Amazonin seu-
ratuista tuotteista vain yhden neljasta hinnat muuttuivat tarkastelujakson aikana. New Ba-

lancen kenkien hinnat pydrivat noin viisi euroa 100 euron yla- tai alapuolella.

Palveluiden ja tuotteiden valilla 16ydettiin muutamia toistuvia yhtalaisyyksia. Norwegianin
New Yorkin lennon LowFare-lippu maksoi koko tarkastelujakson ajan 75 euroa vahem-
man kuin LowFare+-lippu. Norwegianin Barcelonan lennon LowFare ja LowFare+-lippujen
hintoja muutettiin selvasti useimmin kello 12:01 — 16:00. Hinnanmuutoksista 40 prosenttia
tapahtui kyseisena aikana. Clarion Hotel Helsinki Standard huoneen hintoja nostettiin to-
denndkoéisimmin maanantaisin ja tiistaisin. Amazon muutti New Balance kenkien hintoja

kohtalaisen tasaisesti paivasta ja kellonajasta riippumatta.

Useamman palvelun hinnan, ostopaivan seka palvelun realisoitumisen valilta 16ydettiin
riippuvuutta. Vahvaa riippuvuutta havaittiin:

¢ Norwegianin New Yorkin lennon LowFare-, LowFare+- ja Premium-lippujen hinto-
jen seka ostopaivan ja lahtopaivan valisen ajanjakson pituuden valilla.

e Barcelonan lennon LowFare- ja LowFare+-lippujen hintojen ja ostopaivan seka
lahtopaivan valisen ajanjakson valilla, kun rajattiin aika tarkastelujakson alusta
22.9.2019 kello 14 asti.

¢ Clarion Hotel Helsinki Standard -huoneen y6n hinnan ja ostopaivan sekd majoitus-

paivan valisen ajanjakson pituuden valilla.
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Tutkituista palveluista, joita yhteensa oli yhdeksén, l16ydettiin kuudesta riippuvuutta hinnan

ja palvelun realisoitumisen valilla.

Tutkimustulosten avulla voidaan ymmartaa ajan vaikutus hinnanmuutoksiin. Tuloksilla ei
pysty ennustamaan tulevien lentojen tai hotellihuoneiden hintoja, koska ndméa ovat yksit-
taisia tapauksia. Tulokset ovat mielenkiintoisia, koska tuovat esille tietoa, joka yleenséa on
piilossa. Tuloksia voidaan hyddyntaa tietoisuuden laajentamiseen dynaamisesta hinnoitte-

lusta, silla ne esimerkiksi tuovat esiin, kuinka isoja hinnanmuutoksia palveluissa voi olla.

5.1 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tassa opinnaytetydssa tutkittiin ajan vaikutuksia palveluiden ja tuotteiden hintoihin. Todel-
lisuudessa naihin hintoihin vaikuttavat monet muutkin tekijat kuin vain aika, mutta naiden
muiden tekijoiden vaikutuksia ei ole huomioitu opinnaytetydssa. Tutkittaessa muuttujapa-
rien vélista korrelaatiota laskettiin myos selitysaste. Selitysaste kertoo, miten ison osan
selitettdavan muuttujan vaihtelusta selittaa selittdva muuttuja. Esimerkiksi selitysasteen ol-
lessa 80 prosenttia jotkin toiset tekijat selittavat 20 prosenttia selitettavan muuttujan vaih-
telusta. Nama muut tekijat ovat kuitenkin rajattu pois tutkimuksen tarkastelusta. Tallaisia
tekijoita ovat esimerkiksi kysynta, sijainti, ostajan asiakastaso, markkinatilanne, kilpailijat,
varastotilanne, kokonaiskapasiteetti ja jaljelld oleva kapasiteetti. Mainittujen tekijoiden li-
saksi on varmasti monia muitakin tekij6ita. Opinnaytetydssa aika tekijana ei pelkastaan

selitéd hinnanmuutoksia ja hintakehitysta.

Tutkimuksen datan kerdamisessa on useampi epavarmuustekija, jotka ovat saattaneet
vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. Datan keraaminen yhdelta tietokoneelta seka aktiivinen
sivulla kaynti on saattanut luoda vaaristyneen kuvan myyvan yrityksen hinnoitteluparamet-
reihin eika voida olla taysin varmoja, etta kerran tai kaksi sivulla kdayneelle olisi naytetty
samat hinnat. F-Secure Freedome -ohjelman pitaisi poistaa mahdollinen saman tietoko-
neen tunnistaminen, mutta ohjelmiston toimimisesta ei voi olla taysin varma. Keratyssa
datassa saattaa myds mahdollisesti olla virheellista tietoa. Jos myyvan yrityksen sivu on
ollut alhaalla, dataan on keratty viimeisin paivitetty arvo. Hintatiedon aikaleiman virhemar-
ginaali on £15 minuuttia. Virhettd on saattanut syntya sivulla vierailun ja taulukoon hinta-
tiedon merkitsemisen tapahtuessa eri aikaan. Liséksi data on keratty Excel tiedostolla,
jossa on hytdynnetty VBA koodia. Tassa tiedostossa on saattanut olla virhe, jonka takia
datassa voi mahdollisesti olla va&ra aikaleima tai hintatieto. Datasta saattaa puuttua hinta-
tietoja Windowsin automaattisista paivityksista aiheutuvien uudelleenkaynnistymisten ja
internet-yhteyden katkeamisen takia. On myos mahdollista, ettei tietokoneella ole ollut jat-

kuvaa internet-yhteyttd, mika on estanyt satunnaisesti paasyn myyvan yrityksen sivulle.
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Opinnaytetydssa esitetyt regressiosuorat ja korrelaatiokertoimet ovat laskettu SPSS-ti-
lasto-ohjelmalla seka Excel taulukkolaskentaohjelmalla. SPSS-ohjelmaa pidet&én yleisesti
tilastollisen menetelmien analyyseissé luotettavana, koska silla voidaan luoda automaatti-
sesti patevid analyyseja tutkittavista muuttujista. Excelilla laskettaessa on saatu taysin sa-
mat tulokset kuin SPSS-ohjelmalla, joten analyysista saatuja tutkimustuloksia voidaan pi-

taa luotettavina.

Luotettavuuden arvioinnissa on myos huomioitava kaytetyt lahteet. Tietoperustaan keratty
aineisto on pyritty keradmaan ajantasaisista, luotettavista ja monipuolisista lahteista. Tie-
toperustassa on kaytetty seka kotimaisia, etta ulkomaalaisia l&hteita, niin kirjallisia, kuin
verkkolahteitakin. Dynaamisesta hinnoittelusta on ollut haastavaa I0ytaa luotettavaa tie-
toa, mik& nékyy vain muutamana luotettavana ajantasaisena lahteena. Pearsonin kerro-
laatiokertoin ja regressioanalyysi tuottavat luotettavan tuloksen vertaillessa muuttujien va-
listd riippuvuutta. Tutkimusta on haasteellista taysin toistaa, koska kasiteltyjen yritysten
internet-sivuilta ei enda ole saatavilla tutkimuksessa kaytettyja hintatietoja. Hintatiedot on
haettu joko suoraan myyvan yrityksen internet-sivuilta tai palvelua myyvan valittajan
kautta. Tutkimustuloksia ei ole muutettu. Opinnaytetyd valmistui alkuperaisessa aikatau-

lussa vuoden 2019 lopulla.

5.2 Tutkimuksen kehittdmiskohdat ja jatkotutkimusehdotukset

Tutkimusta oli ehdottomasti tarpeen jatkaa koskemaan myds muiden muuttujien, kuin ajan
aiheuttamia muutoksia. Kapasiteetti, varastotilanne ja kysynta ovat merkittavia tekijoita,
jotka varmasti myds vaikuttivat taman tutkimuksen lopputulokseen. Kun naiden tekijéiden
vaikutuksista ei ole mitddn dataa, on mahdoton edes arvata, miten iso vaikutus ulos raja-
tuilla tekijoilla on. Jokaiseen tutkimuksessa havaittuun hinnanmuutokseen ei [6ytynyt seli-

tysta ajan ollessa tekijana.

Datan keraaminen useammasta sijainnista ja IP-osoitteesta olisi tehnyt tutkimuksesta luo-
tettavamman. Vaikka tutkimusdatan kerddmisessa on kaytetty ohjelmistoa, jonka tulisi
tehda sivulla kavijasta anonyymi ja tunnistamaton, ei voida kuitenkaan olla taysin varmoja
ohjelman toimimisesta oikealla tavalla. Jos tutkimuksen tekisi useammasta sijainnista ja
IP-osoitteesta, pystyttaisiin luotettavuuden nostamisen liséksi toteamaan hinnoittelevatko
nama yritykset palveluita ja tuotteitaan eri hintaiseksi eri kayttdjille, seka tapahtuuko jokai-

sella kayttajalla hinnanmuutos samalla hetkella.

Datan keraysajan pidentdminen tutkimuksessa toisi enemman hinnanmuutoksia nakyviin
ja nostaisi selkeammin esille toistuvat rutiinit hinnanmuutoksissa. Hintadatan keraaminen

heti esimerkiksi lennon tai hotellihuoneen ensimmaisesta myyntiintulosta lahtien esittaisi
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hinnankehityksen koko myyntiajalta. Datan kerdaminen tuotteista esimerkiksi vuoden ajan
toisi nahtaville, miten esimerkiksi lomakaudet, Joulu, Pa&sidinen ja vuoden vaihtuminen

vaikuttavat tuotteiden hintoihin. Datan kerdamisella lapi vuoden voisi myos havaita, miten
eri vuodenajat vaikuttavat tuotteiden hintoihin. Esimerkiksi ovatko talvikenkien hinnat kor-

keammat talvella vai kesalla.

Tutkimusta voisi vieda tapaustutkimuksesta enemman tilastollisen analyysin suuntaan ke-
raamalla esimerkiksi kaikista syyskuussa lahtevista lennoista hintatiedot. Nain voitaisiin
yleistad, miten syyskuussa lahtevat lennot hinnoitellaan suhteessa lahtopaivéan ja ostopai-
van erotukseen. Kyse ei enda olisi pelkastaan yksittaistapauksista, joiden hintoja seura-
taan seké raportoidaan. Jos riittdvan datamaaran valossa yleistyksia tapahtuisi, olisi mah-

dollista antaa ostajille vinkkeja edullisimmista hetkista ostaa palvelua tai tuotetta.

5.3 Opinnaytetydprosessin ja oman oppimisen arviointi

Alkuperéisen opinnaytetydsuunnitelman mukaan tekisin tyoni toimeksiantajalle, mika ei
lopulta toteutunut useiden eri tekijoiden vuoksi. Opinnaytetyota taytyikin suunnitella uudel-
leen ja I6ytaa uusi nékdkulma siihen, miten lahteé tutkimaan dynaamisen hinnoittelun
kayttéa. Datan hankkiminen yrityksista ei ollut mahdollista pyytamalla, silla data on use-
ammalle yritykselle vahvasti salaista tai vahintéaan yrityksen sisélle rajattua tietoa. Taman
vuoksi sita ei tutkimukseen oltu halukkaita luovuttamaan. Opinnaytetyohon dataa taytyi al-
kaa etsia lahteistd, joista sitd on mahdollista saada esteittd. Tutkimukseen valikoitui yrityk-
sia ja tuotteita, joiden sivuilta pystyi Excelilla hakemaan hintatiedot. Koska yritykset eivat
antaneet tarkkoja kapasiteetti- ja varastotietoja internet sivuillaan, oli tutkimus rajattava

késittelemaan vain hintaa ja aikaa muuttujina.

Valitsemissani opinnoissa Haaga-Heliassa ei kasitelty tuotteiden ja palveluiden hinnoitte-
lua, jota kuitenkin olen ollut halukas ymmartamaan. Esimerkiksi miten tuotteita seka pal-
veluita hinnoitellaan seka miksi tuotteen tai palvelun hinta on se mita se on. Opin tietope-
rustaa tehdessa hinnoittelumenetelmien ja -strategioiden eroavaisuudet seka yleisimmat
hinnoittelumallit. Olin jo ennen opinnaytetydn tekemista tutustunut dynaamiseen hinnoitte-
luun aihepiirind. Sain opinnaytety6ta tehdessani syvennettyd dynaamisen hinnoittelun

osaamistani.

Tilastollisen analyysin menetelmista ja kasitteista opinnaytetyon tekemisen aikana opin
paljon uutta. Kaytin opinndytetydssani tilastollisen analyysin menetelmia. Paasin kertaa-
maan kasin, Excelilla ja SPSS-ohjelmalla Pearsonin korrelaatiokertoimen ja regressiosuo-
ran. N&ita aiheita oli kasitelty jo opintoihini kuuluvalla tilastollisen analyysin kurssilla, joka

antoikin kohtuullisen hyvét valmiudet tilastollisen analyysin tekemiseen.
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Tietoperustan lahteiden Idytdminen oli huomattavasti haastavampaa kuin osasin opinnay-
tetyota aloittaessani ajatella. Dynaamisesta hinnoittelusta on melko niukasti saatavilla ai-
neistoja, joita voisi kayttdd opinnaytetytn kirjoittamisessa. Dynaamisen hinnoittelun lahtei-
den loytdmisen haasteellisuus nakyy lahteiden vahyytena kappaleessa kolme. Koen silti

onnistuneeni I6ytdAmaan luotettavia ja monipuolisia lahteita.

Na&in laajan tyon tekeminen vaatii paljon aikaa ja paneutumista tyon tekemiseen. Oman
ajankayton hallinnan ja suunnittelun tarkeys korostui opinnaytetytn tekemisessé enem-
man kuin osasin arvatakaan. Tein opinnaytety6ta aktiivisesti noin kolmen kuukauden ajan
kokoaikaisen tyon ohella. TAma vahvisti oman ajankayttoni hallintaa ja suunnittelua. Koen
erittdin hyvana kokemuksena opinnaytetydn tekemista projektiluontoisesti lyhyehkdssa
ajassa valmiiksi. Opinnaytetydn tekeminen on ollut opettavainen prosessi ja koen sen

vahvistaneen ammatillista osaamistani.
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Liitteet

Liite 1. Norwegian lento Helsinki — New York 29.9.2019 laht6 16:00 hinnanmuutokset /

hintadata (Norwegian 2019a)

Paivamaara ja LowFare | LowFare+ | Flex hinta | Premium PremiumFlex
kellonaika (UTC+3) | hinta (€) hinta (€) €) hinta (€) hinta (€)
15.8.2019 19.34 262,63 337,63 628,23 645,17 695,17
17.8.2019 22.58 281,76 356,76 628,23 645,17 695,17
19.8.2019 22.19 266,76 341,76 628,23 630,17 695,17
26.8.2019 21.29 285,88 360,88 628,23 630,17 695,17
27.8.201910.14 266,76 341,76 628,23 630,17 695,17
27.8.2019 10.29 285,88 360,88 628,23 630,17 695,17
27.8.2019 23.29 285,88 360,88 628,23 725,81 790,81
27.8.2019 23.44 285,88 360,88 628,23 630,17 695,17
28.8.2019 18.29 314,57 389,57 628,23 630,17 695,17
28.8.2019 18.44 285,88 360,88 628,23 630,17 695,17
29.8.2019 15.32 300,88 375,88 628,23 645,17 695,17
29.8.2019 17.47 329,57 404,57 628,23 645,17 695,17
30.8.2019 1.17 328,63 403,63 626,33 643,02 693,02
30.8.2019 7.32 313,63 388,63 626,33 628,02 693,02
31.8.2019 5.48 342,21 417,21 626,33 628,02 693,02
31.8.2019 6.33 328,63 403,63 626,33 643,02 693,02
1.9.2019 8.44 313,63 388,63 626,33 628,02 693,02
1.9.2019 16.00 342,21 417,21 626,33 628,02 693,02
1.9.2019 22.22 342,21 417,21 626,33 723,29 788,29
2.9.2019 2.52 385,79 460,79 626,33 738,29 788,29
3.9.2019 3.53 370,79 445,79 626,33 723,29 788,29
3.9.2019 16.23 385,79 460,79 626,33 738,29 788,29
5.9.2019 5.13 414,37 489,37 626,33 738,29 788,29
11.9.2019 12.41 442,95 517,95 626,33 738,29 788,29
14.9.2019 15.54 414,37 489,37 626,33 - -
15.9.2019 9.25 385,79 460,79 626,33 - -
16.9.2019 11.10 390,79 465,79 626,33 - -
16.9.2019 14.10 476,53 551,53 626,33 - -
18.9.2019 4.10 486,53 561,53 626,33 - -
19.9.2019 22.17 486,53 561,53 626,33 762,79 797,79
20.9.2019 1.02 492,03 567,03 633,4 762,79 797,79
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21.9.2019 6.32 521,04 596,04 633,4 762,79 797,79
21.9.2019 14.02 550,05 625,05 633,4 762,79 797,79
21.9.2019 15.47 550,05 625,05 633,4 - -
21.9.2019 16.32 492,03 567,03 633,4 - -
22.9.2019 12.17 492,03 567,03 633,4 762,79 797,79
23.9.2019 15.31 502,03 577,03 633,4 772,79 797,79
23.9.2019 16.46 531,04 606,04 633,4 772,79 797,79
23.9.2019 19.46 560,05 635,05 633,4 772,79 797,79
23.9.2019 20.01 656,75 731,75 681,75 772,79 797,79
24.9.2019 13.01 705,1 780,1 730,1 772,79 797,79
24.9.2019 15.01 656,75 731,75 681,75 772,79 797,79
24.9.2019 19.31 608,4 683,4 633,4 772,79 797,79
25.9.2019 3.31 560,05 635,05 633,4 772,79 797,79
25.9.2019 16.17 656,75 731,75 681,75 772,79 797,79
25.9.2019 21.32 502,03 577,03 633,4 772,79 797,79
26.9.2019 2.17 656,75 731,75 681,75 772,79 797,79
26.9.2019 9.32 656,75 731,75 681,75 - -
27.9.2019 3.02 560,05 635,05 633,4 - -
27.9.2019 4.32 656,75 731,75 681,75 - -
27.9.2019 8.17 666,75 741,75 681,75 - -
29.9.2019 14.20 666,75 741,75 681,75 - -

Liite 2. Norwegian lento Helsinki — Barcelona 29.9.2019 laht6 16:00 hinnanmuutokset /
hintadata (Norwegian 2019b)

Paivamaara ja LowFare | LowFare+ | Flex
kellonaika (UTC+3) | hinta (€) | hinta (€) hinta (€)
31.8.2019 9.47 119,9 149,9 349,9
2.9.2019 12.37 139,9 169,9 349,9
2.9.2019 12.52 119,9 149,9 349,9
2.9.2019 21.37 139,9 169,9 349,9
2.9.2019 21.52 119,9 149,9 349,9
6.9.2019 14.43 139,9 169,9 349,9
10.9.2019 16.56 159,9 189,9 349,9
10.9.2019 19.56 139,9 169,9 349,9
11.9.2019 15.41 159,9 189,9 349,9
14.9.2019 12.54 179,9 209,9 349,9
15.9.2019 2.54 159,9 189,9 349,9
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16.9.2019 18.55 179,9 209,9 349,9
17.9.2019 3.40 159,9 189,9 349,9
17.9.2019 14.10 179,9 209,9 349,9
18.9.2019 11.40 199,9 229,9 349,9
18.9.2019 15.55 219,9 249,9 349,9
20.9.2019 3.02 199,9 229,9 349,9
20.9.2019 6.02 299,9 329,9 349,9
20.9.2019 17.02 269,9 299,9 549,9
21.9.2019 14.02 269,9 299,9 349,9
22.9.2019 13.16 219,9 249,9 349,9
22.9.2019 15.01 99,9 129,9 349,9
22.9.2019 17.16 89,9 119,9 349,9
22.9.2019 21.01 219,9 249,9 349,9
22.9.2019 21.31 89,9 119,9 349,9

Liite 3. Clarion hotel Helsinki standard huone 28.9.-29.9.2019 hinnanmuutoksen / hinta-
data (Hotels.com 2019)

Paivamaara ja Standard-huone sis. aamupala ja il-
kellonaika (UTC+3) | mainen peruutusoikeus hinta (€)
17.8.2019 14.30 128

9.9.2019 19.19 138

16.9.2019 1.10 158

16.9.2019 14.25 198

16.9.2019 22.25 178

17.9.2019 10.40 198

22.9.2019 12.32 178

24.9.2019 0.46 198

24.9.2019 14.01 178

24.9.2019 19.46 198

25.9.2019 0.16 178

25.9.2019 23.47 198

27.9.2019 16.02 178

Liite 4. New Balance kenkien hinnanmuutokset / hintadata (Amazon 2019a)

Paivamaara ja kellonaika (UTC+3) | Kenkien hinta (€)
17.8.2019 15.07 96,39
19.8.2019 21.34 97,67
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26.8.2019 21.29 96,39
27.8.20196.14 103,8
27.8.2019 6.29 96,39
29.8.2019 15.32 96,99
30.8.2019 9.02 96,39
30.8.2019 13.18 96,99
30.8.2019 14.18 96,39
31.8.2019 5.48 103,8
31.8.2019 6.03 96,39
31.8.2019 13.45 96,99
1.9.2019 23.52 103,8
2.9.2019 0.22 96,99
2.9.2019 2.07 96,39
2.9.2019 23.52 103,8
3.9.2019 0.07 96,39
3.9.2019 17.53 103,8
3.9.2019 18.23 96,39
4.9.2019 18.06 96,99
4.9.2019 18.28 96,39
5.9.2019 11.58 103,8
5.9.2019 12.13 96,39
5.9.2019 12.28 96,99
5.9.2019 18.58 96,39
6.9.2019 11.58 96,99
6.9.2019 19.13 96,39
7.9.2019 1.46 99,99
8.9.2019 0.01 103,8
8.9.2019 0.16 99,99

Liite 4. Hammastahnan, sdhkéhammasharjapaan ja muistikortin hinnanmuutokset / hinta-
data (Amazon 2019b, Amazon 2019c, Amazon 2019d)

Tuote Ajanjakso (paivamaara ja kellonaika (UTC+3)) | Hinta
Hammastahna 14.8.2019 18.36 — 1.9.2019 10.16 11,88 €
Séhkéhammas- | 14.8.2019 19.06 — 1.9.2019 21.07 18,95 €
harjanpaa

Muistikortti 1.9.2019 10.24 — 19.9.2019 22.02 2599 £
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