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Dynaaminen hinnoittelu on hinnoittelumalli, joka perustuu erilaisiin ulkoisiin
tekijoihin kuten kysyntaan ja kausiluonteisuuteen. Tydn tavoitteena oli selvittaa,
mitka tekijat tukevat siirtymista dynaamiseen hinnoitteluun, ja mitka tekijat
puolestaan uhkaavat sitd. Opinnaytetyd toteutettiin yhteistydssa toimeksiantaja
Kontti Valmennuskeskuksen kanssa.

Tutkimus on toteutettu laadullisena tapaustutkimuksena ja aineistoa on keratty
puolistrukturoiduilla teemahaastatteluilla, joissa haastateltiin kuntokeskuksen
yrittdjia. Teemahaastatteluista saadut aineistot analysoitiin laadullisella
sisallénanalyysilla. Lisaksi tydhon tehtiin kuntokeskuksen tilanteesta nykytila-
analyysi keraamalla aineistoa asiakashallintajarjestelmasta. Naiden aineistojen
perusteella laadittin SWOT-analyysi dynaamisen hinnoittelun tekijoiden
arvioimiseksi kuntokeskuksessa.

Tutkimuksen tulokset osoittivat, ettd kuntokeskuksesta [0ytyy tekijoita
dynaamisen hinnoittelun perustaksi. Tutkimuksen avulla saatiin selville, etta
uusien  hintapisteiden  |0ytaminen, toimialan  sesonkiluonteisuus ja
ryhmavalmennustuntien rajoitettu kapasiteetti tukevat siirtymista dynaamiseen
hinnoitteluun. Uhkina dynaamiseen hinnoitteluun siirtymisen suhteen olivat
hintojen reiluuden kokeminen ja siitd aiheutuva mainehaitta, mikali asiakkaat
eivat koe hintoja tasapuolisiksi. Tutkimuksen tuloksia on mahdollista hyodyntaa
jatkossa maarittamalla konkreettisia ajureita, joiden perusteella dynaamisen
hinnoittelun mallia voitaisiin pilotoida.
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Dynamic pricing is a pricing model based on various forming factors, such as
demand and seasonality. The purpose of the work was to identify the factors that
support strategic change to dynamic pricing and factors that can be a threat to
the introduction of dynamic pricing. The thesis was carried out in cooperation with
fitness club Kontti Valmennuskeskus.

The research was carried out as a qualitative design case study, and the data
was collected through semi-structured interviews in which the fitness club owners
were interviewed. The data obtained from the interviews were analysed using
qualitative content analysis. In addition, the work included a current state analysis
of the fitness club’s situation by collecting data from the customer management
system. Based on the collected data, a SWOT analysis was made to evaluate the
forming factors of dynamic pricing in the fitness club.

The results showed that there are factors in the fithess club that form the basis of
dynamic pricing. It was found that finding new price points, the seasonality of the
industry and the limited capacity of group training sessions support change to
dynamic pricing. Threats regarding the change to dynamic pricing are the
perception of price unfairness resulting in reputation damage. It is possible to
utilize the results of the study in the future by determining driver factors for piloting
a dynamic pricing model.
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VAHVUUDET JA UHAT:
DYNAAMISEN HINNOITTELUN
TEKIJAT KUNTOKESKUKSESSA

Tekijét: Arttu Nieminen ja Debi Sila

JOHDANTO

Hinnoittelu on keskeinen osa yrityksen likketoimintastrategiaa ja markkinointia. Se
on prosessi, jolla maaritellaan tuotteiden tai palveluiden hinta, ja se vaikuttaa
suoraan seka yrityksen kannattavuuteen ettad asiakkaiden ostokayttaytymiseen.
(Sipila 2003, 16.) Dynaaminen hinnoittelu on hinnoittelutapa, jossa hinta
maaraytyy tuotteen tai palvelun kysynnan ja tarjonnan mukaan (Joseph &
Thomas 2018, 294). Dynaamisen hinnoittelun hyotyna voidaan pitaa tulojen
kasvattamista ja  palveluvalikoiman laajentamista  (Pettinger 2019).
Hinnoittelumallien avulla voidaan yleisesti vaikuttaa palvelun asemointiin ja
kohdentaa tuote tai palvelu eri asiakasryhmille. Hinnoittelulla pyritaan
tasapainottamaan tuotteen tai palvelun arvo, kysynta markkinoilla ja yrityksen
kannattavuustavoitteet. Se ei ole vain taloudellinen paatds, vaan se heijastaa
my0s yrityksen arvoja, suhtautumista asiakkaisiin ja kilpailukykya markkinoilla.
(Sipila 2003, 25-28.)

Yrityksen liiketoimintamalliin  kuuluu hinnoittelustrategia ja hinnoittelumalli.
Liiketoimintamalli on kokonaisvaltainen suunnitelma, joka kuvaa, miten yritys
tuottaa arvoa asiakkailleen ja saavuttaa taloudellista voittoa. (Jormakka,
Koivusalo, Lappalainen & Niskanen 2021, 225; Amit & Zott, 2012.)
Hinnoittelustrategia ohjaa yrityksen lilketoimintaa, ja sen perusteella maaritellaan
tuotteiden ja palveluiden hinnat, joiden avulla tavoitellaan maksimaalista tuottoa.
Myos tuoton arviointi ja odotukset ovat keskeisia tekijoita hinnoittelustrategiassa
ja -mallissa, kuten palveluiden ja tuotteiden suunnittelukin. Yrityksen on tarkeaa
analysoida, milla aikavalilla tuote tai palvelu tuottaa kassavirtaa ja miten se luo
arvoa asiakkaalle. (Amit & Zott, 2012.)

Tassa opinnaytetydssa tutustutaan tarkemmin dynaamiseen hinnoitteluun.

Opinnaytetyon aihe valikoitin yhdessa vyhteistyOyrityksen kanssa sen
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innovatiivisuuden ja toimialan kovan kilpailun vuoksi. Tietoperustaan on koottu
ajankohtaista sisaltda toimeksiantajasta, toimintaymparistosta, kustannuksista ja
hinnoittelumalleista. Dynaaminen hinnoittelu on pitkdan kaytossa ollut
hinnoittelumalli hotelliliketoiminnassa seka matkailualalla, ja lisaksi kyseisen
hinnoittelumallin kayttdédnotto on tullut yha helpommaksi eri markkinasektoreilla
digitaalisen kehityksen siivittamana (Joseph & Thomas 2018, 294). Toteutimme
opinnaytetyon yhteistydossa 3H Valmennuskonsepti Oy:n omistaman Kontti
Valmennuskeskuksen kanssa, jonka paatuote on ohjelmoitu ryhmavalmennus.
Opinnaytetyon  kehittamistehtavan  tarkoituksena on  tuoda  tietoa
hinnoittelustrategian ~ kehittamiseksi  dynaamisen  hinnoittelun  avulla.
Tutkimuksessa etsittiin potentiaalisia dynaamiseen hinnoitteluun soveltuvia
tekijoita nykytila-analyysilla, seka selvitettin  kuntokeskuksen yrittajien
nakemyksia toimialasta ja yrityksen nykyisestd hinnoittelustrategiasta
teemahaastatteluilla. Naiden aineistojen pohjalta analysoimme hinnoittelumallin
vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia SWOT-analyysilla.

Hinnoitteluun perehtymisen lisdksi kestavyysnakdkulma otetaan huomioon
asiakkaiden kulutuskayttaytymisessa ja resurssien tehokkaassa
hyodyntamisessa, silla dynaamisen hinnoittelun avulla on mahdollista vahentaa
taloudellisia menetyksia ja ympariston kuormaa (Biro Strategy 2024). Sanders
(2020, 25-26) tutki dynaamisen hinnoittelun vaikutuksia pilaantuvien tuotteiden
havikin vahentamiseen paivittaistavarakaupoissa. Tutkimuksen tulosten mukaan
dynaamisella hinnoittelulla voitiin vahentaa jatetta 21 %, samalla kun ketjun
bruttokate kasvoi 3 %. Tutkimus vahvistaa, etta kannattavuus ja kestavyys eivat
sulje toisiaan pois. Kuntokeskuksesta puhuttaessa kestavyys voidaan nahda
resurssien tehokkaana hyodyntamisena ja kuntokeskuksen tilojen seka laitteiden
kayton tehostamisena. Myos liikkunnallista elamantapaa edistava liiketoiminta on
kansanterveydellisesti tarkea: Terveyden ja hyvinvoinnin laitoksen (2024)
mukaan liikunta on hyvaksi ihmisen terveydelle ja kokonaisvaltaiselle

hyvinvoinnille ja sen avulla voidaan ehkaista monia elintapasairauksia (Thl 2024).

TARKOITUS, TAVOITE JA KYSYMYKSEN ASETTELU

Opinnaytetyon tarkoituksena on tuoda tietoa hinnoittelustrategian kehittamiseksi

dynaamisen hinnoittelun avulla. Opinnaytetydn tavoitteena on selvittda, mitka
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tekijat tukevat siirtymista dynaamiseen hinnoitteluun, ja mitka tekijat puolestaan
uhkaavat sita. Kuntokeskuksella on mahdollisuus hyodyntaa taman tutkimuksen
tuloksia hinnoittelun kehittamiseen.

Pyrimme |6ytdmaan vastauksia seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

e Miten toimialalla palvelut hinnoitellaan?
e Mitkd tekijat kuntokeskuksessa tukevat siirtymista dynaamiseen
hinnoitteluun?

o Mitka tekijat voivat olla uhkana dynaamisen hinnoittelun kayttéonotolle?

TOIMEKSIANTAJA JA TOIMINTAYMPARISTO

Toimeksiantajaorganisaatio 3H Valmennuskonsepti Oy:n toimipiste Kontti
Valmennuskeskus on Tampereella Turtolassa sijaitseva kuntokeskus, joka
tarjoaa asiakkailleen ohjelmoitua ryhmavalmennusta. Kuntokeskus tunnetaan
tiiviista yhteisostaan ja henkilokohtaisesta lahestymistavasta asiakkaisiinsa.
Kuntokeskuksessa jasenet ja henkilokunta muodostavat kannustavan yhteison,
jossa jokainen otetaan mukaan. Kuntokeskuksen tuntikalenterista 6ytyy
paivittdin  ryhmatunteja  voimaharjoittelusta  kestavyysharjoitteluun  ja
likkuvuusharjoittelusta toiminnalliseen harjoitteluun. Tasta valikoimasta on
jokaisen jasenen mahdollista rakentaa omia tavoitteita tukeva viikko-ohjelma
itsenadisesti tai valmentajien avustuksella. Harjoittelu toteutetaan pienryhmissa,
jolloin saadaan taattua jokaiselle osallistujalle yksildllinen ohjaus. (Kontti

Valmennuskeskus 2024a.)

Ryhmavalmennuksen lisaksi jasenilla on myos mahdollisuus omatoimiseen
harjoitteluun ja lisaksi kuntokeskus tarjoaa lisdmaksusta myos henkilokohtaista
valmennusta, seka painonnostovalmennusta pienryhmissa. (Kontti
Valmennuskeskus 2024a.) Kesakaudella kuntokeskus pitaa Turtolan
toimipisteen lisaksi kesakuntosalia Tampereen Etelapuistossa. Tama lisapalvelu
kuuluu jasenhintaan, mutta myds ulkopuoliset asiakkaat voivat ostaa treenipassin
ja harjoitella siella. Kesakaudella Turtolassa ryhmavalmennustuntien kalenteri on
kevennetty talvikauteen verrattuna. (Kontti Valmennuskeskus 2024a.) Tassa
opinnaytetyossa ei kuitenkaan kasitella kesakuntosalia, vaan keskitytaan

Turtolan paatoimipisteen ryhmavalmennustunteihin.
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Yrityksen ansaintamalli perustuu tata opinnaytetyota kirjoitettaessa kulloinkin
voimassa olevan hinnaston mukaan maksettavaan kuukausittaiseen
jasenmaksuun. Taman lisaksi uudet jasenet maksavat jasenyyden alkaessa
kertaluontoisen liittymismaksun. (Kontti Valmennuskeskus 2024b). Maksamalla
liittymismaksun uudet asiakkaat liittyvat kuntokeskuksen jaseneksi ja samalla
lunastavat itselleen paikan aloituskurssilta (Kontti Valmennuskeskus 2024c).
Kuntokeskuksessa on taysjasenyyden lisaksi saatavilla rajoitetumpia
jasenyysvaihtoehtoja, kuten muun muassa paiva- ja viikonloppujasenyys,

seniorijasenyys, 10 kerran kortti seka omatoimijasenyys.

KUSTANNUSTEN MAARITELMA JA MERKITYS

Tuotteita ja palveluja hinnoiteltaessa kustannusten maarittdminen on tarkeaa
(Jormakka ym. 2021, 208). Kustannukset syntyvat organisaatiolle
tuotannontekijoiden hankkimisesta, kuten esimerkiksi raaka-aineista, tiloista,
laitteista ja henkilostosta (Jormakka ym. 2021, 162). Kustannus viittaa
Ikdheimon, Malmin ja Waldenin (2019, 123) mukaan taloudelliseen uhraukseen,

mutta arkikielessa termit kulu, meno ja kustannus kuitenkin usein sekoittuvat.

Yritykset haluavat selvittdaa kustannuksensa, silla sen tiedon avulla johto ja
asiantuntijat saavat tietoa tuotekehitysta ja tuotevalintaa varten (Jormakka ym.
2021, 208; Bergstrom ym. 2014, 200). Kustannukset voidaan jakaa seka
muuttuviin etta Kiinteisiin kustannuksiin: muuttuvat kustannukset vahenevat tai
lisdantyvat myynnin tai tuotannon maaran mukaan, kun taas Kkiinteat
kustannukset eivat. lkdheimon ym. (2019, 126) mukaan jakoa muuttuviin ja
kiinteisiin kustannuksiin ei kuitenkaan taysin aidosti voida tehd3, tai sita voidaan
ainakin pitdd karkeana yksinkertaistuksena, silla riittavan pitkalla aikavalilla
kaikkien kustannusten maaraan voidaan vaikuttaa. Kustannukset voidaan myds
Jormakan ym. (2021, 162) mukaan jakaa valittomiin ja valillisiin kustannuksiin.
Valittomat kustannukset voidaan osoittaa suoraan esimerkiksi tietylle tuotteelle,
kun taas valillisia kustannuksia ei ole yhta yksinkertaista kohdentaa tietylle
laskentakohteelle. Valillisia kustannuksia voivat olla esimerkiksi siivous, koneiden
tai laitteiden huolto, sahko, vakuutukset ja vuokrat. (lkdheimo ym. 2019, 127,
Jormakka ym. 2021, 162.)
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Kustannusten maara muuttuu toiminnan laajuuden mukaan. Esimerkiksi
tuotannon aikaansaamiseksi vaadittavat suuret ponnistelut kuten tutkimus ja
tuotekehittely tai henkiloston koulutus voivat aiheuttaa paljon muuttuvia
kustannuksia, mutta tdman jalkeen itse tuotannossa kustannuksia ei valttamatta
juuri synny. Tallaisessa tilanteessa tuotannon maara vaikuttaa tuloksen
muodostumiseen, mutta vastaavasti toiminnan kustannusten ollessa muuttuvia,
tuotannon maaran vaikutus kannattavuuteen on maltillista. (Ikaheimo ym. 2019,
125.) Yritys voi saada taloudellista kilpailuetua kilpailijoita alhaisemmista
kustannuksista, mutta kustannusten noustessa on myo0s hintaa tarvittaessa

voitava nostaa nopeastikin (Bergstrom ym. 2014, 68, 197).

HINNOITTELUN PERIAATTEET JA STRATEGIAT

Tuotteen tai palvelun myyntihinnan on tarkoitus kattaa kustannukset ja tuoda
yritykselle voittoa, joten onnistunut hinnoittelu on kannattavan yrityksen perusta.
Kun yritys kehittaa uuden tuotteen tai palvelun, maarittaa se sille myyntihinnan.
(Jormakka ym. 2021, 225.) Oikean hinnoittelun alaraja muodostuu tuotteen tai
palvelun kustannusten ja ylaraja sen kysynnan mukaan. Jos tuote tai palvelu ei
kata sen aiheuttamia kustannuksia, ei se ole yritykselle kannattava. (Jormakka
ym. 2021, 225; Bergstrom & Leppanen 2014, 200.) Kun kustannusten jalkeen
hintaan lisataan yrityksen asettama voittotavoite, ollaan Vilkkumaan (2017, 23)

mukaan yrityksen nakokulmasta hinnan vahimmaistavoitteessa.

Hinnoittelussa on otettava huomioon sen vaikutus seka myyntimaaraan kuin
tuottoihinkin (Bergstrom ym. 2014, 196). Yrityksen myynti muodostuu hintojen ja
kysynnan yhdistamisesta: yleensa hintojen alentaminen lisaa kysyntaa, jolloin se
voi kasvattaa tai olla kasvattamatta myyntia. Vastaavasti hinnan nostaminen
vahentaa yleensa kysyntaa, mutta myods tassa tapauksessa vaikutukset myyntiin
voivat olla kasvattavia tai vahentavia. (Huefner 2015, 3—4.) Valituilla strategioilla
voi olla sekd lyhyen etta pitkan aikavalin vaikutuksia, jolloin molemmat on
otettava huomioon hinnoittelussa (Legohérel, Poutier & Fyall 2013, 2-4).
Jormakan ym. (2021, 226) mukaan hinnan on aina perustuttava
kustannustietoisuuteen, ja lisaksi tuotetta tai palvelua suunniteltaessa on lisaksi
otettava huomioon markkinahinta, eli Kkilpailjoiden vastaavat tuotteet.

Bergstromin ym. (2014, 196) mielesta hinnoittelussa on tarkeaa huomioida myds
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liketoiminnan tavoitteet, asiakkaiden kokema arvo seka hintaherkkyys.
Hintaherkkyydella viitataan siihen, kuinka herkasti asiakkaat reagoivat hinnan

muutoksiin.

Yrityksen omat tavoitteet rakentavat pohjan hinnoittelulle. Yrityksen on mietittava,
millainen imago halutaan luoda, ja toisaalta, miten se yllapidetaan hinnan avulla.
(Bergstrom ym. 2014, 199.) Hintaa voidaan pitaa tuotteen arvon mittarina, jolloin
yrityksen on mahdollista halutessaan Iluoda tuotteelle tai palvelulle
laatumielikuvaa. Ennen hinnoittelua tulee Bergstromin ym. (2014, 196) mukaan
arvioida hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita, seka yleisesti maarittda yrityksen

hintataso. Vasta taman jalkeen voidaan maaritella yksittaisten tuotteiden hintoja.

Keskeisimpia hinnoitteluun vaikuttavia tekijoita ovat markkinat, julkinen valta,
yrityksen tavoitteet, myytava tuote, seka kustannukset. (Bergstrom ym. 2014,
196.) Eri markkinoilla hintataso voi erota merkittavasti ja tuotteet voidaan
hinnoitella eri kohderyhmille eri perustein. Hinnoittelua tehtaessa on tarkeaa
tutkia markkinoiden kokoa, ostokayttaytymista, maaritetyn kohderyhman
hintaherkkyytta, seka tuntea tarkeimpien Kkilpailijoiden tuotteet ja hinnoittelu.
(Bergstrom ym. 2014, 199.) Hinnoitteluun voidaan Bergstromin ym. (2014, 199)
mukaan saada vapautta sen mukaan, mita uniikimpi tuote tai palvelu on
kyseessa. Tarkeaa on myos miettia, miten tuote asemoituu suhteessa kilpaileviin
tuotteisiin, ja onko kyseessa riisuttu tuote vai isompi kokonaisuus. Tilanteen
vaatiessa yksittainen tuote voidaan hinnoitella alle omien kustannusten, mutta
talldin tuotettu tappio tulee kattaa muulla myynnilla. (Bergstrom ym. 2014, 199.)
Kun markkinahinta on korkeampi kuin yrityksen itse asettama voittotavoite, on
tilanne Vilkkumaan (2017, 24) mukaan hyva. Vastaavasti kilpailijoiden alhaiset
hinnat pakottavat Vilkkumaan (2017, 24) mukaan yrityksen kehittdmaan

prosessejaan paastakseen tavoitevoittoonsa.

Hinnoittelua on  perinteisesti tehty muutamasta eri nakokulmasta:
kustannusperusteisesti, katetuottohinnoitteluna, markkinalahtoisesti  tai
arvoperusteisesti. Kustannusperusteisen hinnoittelun lahtékohtana on se, etta
kaikki kustannukset saadaan katettua, jonka jalkeen hintaan lisataan voittotavoite
seka arvonlisdvero. Katetuottohinnoittelussa taas muuttuviin kustannuksiin
lisataan tavoitekate, siten, etta se kattaa kiinteat kustannukset ja voittotavoitteen.

Markkinalahtdisessa hinnoittelussa hinta maaraytyy kilpailijoiden hintojen ja
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markkinatilanteen mukaisesti, eikd kustannuksia suoranaisesti huomioida
hinnoittelussa. Arvoperusteisessa hinnoittelussa puolestaan asiakas on
keskidssa, ja hinnoittelu perustuu siihen, kuinka paljon tuotteesta tai palvelusta
asiakas on valmis maksamaan. Hinnoitellussa tuotteelle tai palvelulle maaritelty
hinta voi olla kiinteda, jolloin se pysyy samana kaikille asiakkaille kaikissa
tilanteissa, ellei yritys paatad tehda hinnanmuutosta esimerkiksi kustannusten
nousun vuoksi. Hinta voi myos muuttua kysynnan ja tarjonnan mukaan, jolloin

puhutaan dynaamisesta hinnoittelusta. (Jormakka ym. 2021, 226-230.)

DYNAAMINEN HINNOITTELU

Dynaaminen hinnoittelu tarkoittaa hinnoittelutapaa, jossa hinta maaraytyy
tuotteen tai palvelun kysynnan ja tarjonnan mukaan (Joseph & Thomas 2018,
294; Pettinger 2019; Jormakka ym. 2021, 226-230). Kun kysynta ja tarjonta
kohtaavat, tuotteet voidaan myyda optimaaliseen hintaan, hinnan vaihdellessa
markkinoiden vaatimusten mukaan (Joseph & Thomas 2018, 294). Dynaamista
hinnoittelua kaytetdan Schofieldin (2019, 35) mukaan hallinnoimaan tuotteiden
tai palveluiden kysynnan ajalliset vaihtelut ja maksimoimaan siitd saatavia tuloja.
Ramanujamin ja Tacken (2016, 85) mukaan dynaamisessa hinnoittelussa hinnan
vaihtelut perustuvat eri tekijoihin, jotka vaikuttavat asiakkaan ostohalukkuuteen.
Tallaisia tekijoita voivat olla esimerkiksi sesonki, vuorokaudenaika tai saaolot.
My6s Dublinon (2023) mielestd dynaaminen hinnoittelu perustuu edella

mainittuihin, erilaisiin ulkoisiin tekijoéihin.
Staattinen hinnoittelu Dynaaminen hinnoittelu

Hinta Hinta

Korkea
hinta Extra

Vakio- Vakio-
hinta hinta _
Liikevaihto Matala | Lilkevaihto Hinta 3
Kysynta hinta Extra  Kysynta
1 Maara 1 2 3 Maara

Kuvio 1. Pettingerin (2019) yksinkertaistettu kuvaus staattisen ja dynaamisen

hinnoittelun erosta
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Dynaamisen hinnoittelun vastakohtana voidaan pitdd kiinteda, staattista
hinnoittelua, jolloin tuotteella on yksi sama Kkiinted hinta. Staattisessa
hinnoittelussa tuotteella on vain yksi hintapiste (hinta 1), kun vastaavasti
dynaaminen hinnoittelu antaa useita hintapisteitd kuten kuviossa 1 on esitetty.
Kun kysynta on korkeaa, yritys voi peria korkeamman hinnan samasta palvelusta,
kun taas hiljaisena aikana yritys voi tarjota matalampaa hintaa kulutuksen
lisaamiseksi. Nain yritys kasvattaa liikevaihtoa. (Pettinger 2019.) Dynaaminen
hinnoittelu edellyttaakin hintojen sovittamista sellaiselle tasolle, josta kuluttajat
ovat viela valmiita ostamaan tuotteen tai palvelun kyseisellda myyntihetkella
(Schofield 2019, 35).

Verkkokaupan ja tietokonepohjaisten algoritmien yleistyminen on helpottanut
dynaamista hinnoittelua, ja useimmilla toimialoilla on kaytdssa automatisoitu
dynaaminen hinnoittelu (Joseph & Thomas 2018, 294). Hinnoittelu voi perustua
myas kilpailijoiden hintoihin ja saatavuuteen, silla data-analytiikan avulla saadaan
tietoa kysynnasta ja Kkilpailijoiden hinnoista (Jormakka ym. 2021, 226).
Dynaamisen hinnoittelun strategioita onkin lukuisia, ja yleisimmat kaytdssa olevat
ovat Josephin ja Thomasin (2018, 294) mukaan kysynta ja tarjonta,
aikaperusteisuus, kilpailijahinnoittelu ja huippuhinnoittelu. Josephin ja Thomasin
(2018, 294) mukaan kysyntaan ja tarjontaan perustuva dynaaminen hinnoittelu
on yleista lentomatkailualalla. Aikaperusteista hinnoittelua kaytetaan esimerkiksi
baareissa, jolloin happy hourin aikana, veloitetaan alennettuja hintoja.
Kilpailijahinnoittelu on puolestaan yleista verkkokaupoissa, jotka kayttavat sita
hintojen optimointiin kilpailijoihin verrattuna. Huippuhinnoittelulla tarkoitetaan
korkean hinnan veloittamista ruuhka- ja sesonkiaikoina, ja malli on yleisesti

kaytdssa hotelli, matkailu ja tapahtuma-alalla. (Joseph & Thomas 2018, 294.)

Dynaaminen hinnoittelu sekoitetaan monesti personoituun hinnoitteluun (Vinnal,
Heinonen & Vuorinen 2021, 16). Joseph ja Thomas (2018, 294) maarittavat myos
asiakkaiden kayttaytymisen mukaan tapahtuvan hinnoittelun, personoidun
hinnoittelun, osaksi dynaamista hinnoittelua. Tallainen hinnoittelu on yleista
verkkokaupoissa: jokainen kuluttaja arvioidaan ja sen perusteella tarjotaan
ainutlaatuisia hintoja. Vinnal ym. (2021, 16) kuitenkin erottavat personoidun
hinnoittelun  dynaamisesta hinnoittelusta Kilpailu- ja kuluttajavirastolle

tekemassaan tarkasteluraportissa, joka perustuu Euroopan komission
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valmisteluasiakirjaan. Vinnalin ym. (2021, 16) mukaan dynaamisen hinnoittelun
hinnanvaihtelut eivat perustu vyksittaisten kuluttajien kayttaytymiseen tai
ominaispiirteisiin, vaan hinnat vaihtelevat kuluttajista riippumattomien seikkojen
vuoksi. Talloin tuotetta tarjotaan kaikille kuluttajille samana ajankohtana samalla
hinnalla, jolloin kyse on dynaamisesta hinnoittelusta. (Vinnal ym. 2021, 16.)
Myoskaan Schofieldin (2019, 35) mukaan dynaamista hinnoittelua ei ohjata
asiakaskohtaisesti, vaan esimerkiksi verkkosivuston kaikki asiakkaat nakevat

saman hinnan samaan aikaan.

Dynaamisen hinnoittelun etuina voidaan Pettingerin (2019) mukaan pitaa tulojen
kasvattamista ja palveluvalikoiman laajentamista. My6és Ramanujamin ja Tacken
(2016, 86) mielesta liikevaihdon kasvattaminen on osoitettu toimivaksi ainakin
kiintean ja rajoitetun kapasiteetin yrityksissa, kuten matkailu- ja ravintola-alalla.
Dynaamisella hinnoittelulla voidaan valttaa Pettingerin (2019) mukaan myds
jonoja ja ylitarjontaa. Asiakkaat, jotka esimerkiksi matkustavat Kkiireisten
sesonkien ulkopuolella, hyotyvat alhaisemmista hinnoista, ja edullisemmat
ajankohdat antavat mahdollisuuden myds pienituloisille kuluttajille tuotteen tai
palvelun ostoon. Hintojen vaihtelu voi Pettingerin (2019) mukaan myds
mahdollistaa sen, etta tyontekijoille maksetaan korkeampaa palkkaa ruuhka-
aikoina tyoskentelysta.

Dynaamisen hinnoittelun haasteena voidaan pitda Schofieldin (2019, 38) mukaan
asiakkaiden kykya tunnistaa tuotteiden tai palveluiden perushinta, mika saattaa
vaikeuttaa ostopaatoksen tekemistd. Myoskaan kuluttajat eivat valttamatta
ymmarra, milla perusteella hinta on muodostettu. Tama voi Schofieldin (2019, 41)
mukaan johtaa tehottomaan kilpailuun palveluntarjoajien kesken ja siten
aiheuttaa ylimaaraisia kustannuksia. Pettingerin (2019) seka Deksnyten ja
Lydekan (2012, 215) mukaan asiakkaiden luotto yritykseen voi heiketa hintojen
muuttuessa jatkuvasti ja tama voi vahingoittaa yrityksen markkinaosuutta. Tallin

ylihinnoittelu voi johtaa myds huonoon medianakyvyyteen.

Liiketoimet, jossa kysynnan vaihtelu ja hintajousto on suurta, ovat erityisen
soveltuvia dynaamiselle hinnoittelulle. Hintajoustolla tarkoitetaan tuotteen tai
palvelun myyntimaaran suhteellista muutosta hinnan muuttuessa. Erityisesti
kiintedn tai rajoitetun kapasiteetin yritykset voivat hyotya dynaamisesta

hinnoittelusta. Hinnoittelua ohjaavina tekijoina, eli niin kutsuttuina ajureina,



13

toimivat kysynnan vaihdellessa epavakautta aiheuttavat tekijat. (Ramanujam &
Tacke 2016, 86.) Tutkimukset tarjoavat laajan valikoiman dynaamista
hinnoittelua ohjaavia tekijoita, mutta mitaan absoluuttista luokittelua ei ole voitu
vakioida. Deksnyten ja Lydekan (2012, 215) mukaan dynaamisen hinnoittelun
moninaisuus huomioon ottaen tutkijat Idytavat koko ajan erilaisia tekijoita
hinnoittelun tueksi. Deksnyte ja Lydeka ovat keranneet kymmenista tutkimuksista
paatekijat, jotka ohjaavat dynaamista hinnoittelua ja luokitelleet ne seuraavasti:
asiakaskéayttédytyminen ja  asiakkaan ominaisuudet, hintojen reiluus,
markkinoiden rakenne, kysynté, koettu arvo ja kausiluonteisuus (Deksnyte &
Lydeka 2012, 215-218).

Asiakaskayttaytymisessa tarkein yksittainen tekija on asiakkaan tuotetiedon taso,
silla asiakkaat tekevat yleensa ostopaatdoksen, kun hinta on alempi kuin
asiakkaan sille asettama raja. Toimiva dynaaminen hinnoittelu vaatii reiluja
hintoja, silla asiakkaan kokemus hintojen epaoikeudenmukaisuudesta aiheuttaa
tyytymattomyytta ja negatiivisen tiedon leviamista, mika voi vahingoittaa yrityksen
mainetta. Myds markkinoiden ja Kkilpailijoiden hintamuutokset vaikuttavat
hinnoitteluun, mutta yksinkertaiset dynaamisen hinnoittelun mallit eivat ota
huomioon kilpailijoiden hintoja. Tuotteen tai palvelun kysynta on yksi
merkittavimmista hinnoittelun tekijoista, mutta jos tuotteen tai palvelun antama
arvo on epaselva, asiakas saattaa empia ostopaatosta. Mita enemman asiakas
haluaa ostaa tuotteen, sitd enemman sille myds koetaan arvoa. Viime hetken
alennukset toimivat vain silloin, kun asiakas uskoo, ettei uutta
alennusmahdollisuutta enaa tule. Kausiluonteisessa hinnoittelussa tuotteiden tai
palveluiden hintoja lasketaan korkeiden myyntiajankohtien ulkopuolella, mutta
kausiluonteisuudesta huolimatta kiinnostavuuteen vaikuttaa myds itse tuote.
Kausihinnoittelu on suositumpaa erityisesti kilpailluilla aloilla: mita suurempi
kilpailuaste, sitd useammin hinnat muuttuvat. Hintojen ollessa korkealla,
asiakkaat ovat kuitenkin yleensa normaalia hintaherkempia. (Deksnyte & Lydeka
2012, 215-218.)
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KEHITTAMISTEHTAVAN TOTEUTUS JA AINEISTON KERUU

Tassa kehittamistyossa hyddynnettiin tapaustutkimusta, joka Ojasalon, Moilasen
ja Ritalahden (2021, 54-55) mukaan sopii hyvin kehittdmistydhdn, kun
tavoitteena on laatia kehittdmisehdotuksia tai syventda ymmarrysta
kehittamiskohteesta. Kehittamistehtavan  aineistot  kerattiin kolmella
teemahaastattelulla ja tekemalla nykytila-analyysi kuntokeskuksen tilanteesta.
Naiden aineistojen pohjalta Iluotin  SWOT-analyysi, johon Kkirjattiin
hinnoittelustrategian  vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat
kuntokeskuksessa. Onnistuaksemme [uomaan puolueettoman ja riittdvan
syvallisen SWOT-analyysin taydensimme ymmarrystamme toimialasta ja
toimintaymparistosta kuntokeskuksen yrittdjien teemahaastatteluiden avulla,
seka arvioimme nykytilannetta asiakashallintajarjestelmasta saatavilla olleiden

tietojen pohjalta.

SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on tydkalu, joka yhdistaa yrityksen sisaiset tekijat ulkoiseen
ymparistoon (Wilkinson & Kannan 2013, 55). SWOT on kehitetty 1960-luvulla
Yhdysvalloissa ja tutkimusten mukaan se on liikkeenjohdon suosituin yksittainen
strategiatyokalu (Vuorinen & Huikkola 2023, 97; Sarsby 2016, 3). Analyysin
avulla on mahdollista tunnistaa yrityksen vahvuudet (S), heikkoudet (W),
mahdollisuudet (O) ja uhat (T) kuvion 2 mukaisesti. Vahvuudet ja heikkoudet
liittyvat yrityksen sisdiseen ymparistdon, ja ne ovat jossain maarin yrityksen
hallittavissa, kuten esimerkiksi kaytettavat henkiloresurssit. Mahdollisuudet ja
uhat liittyvat yrityksen ulkoiseen ymparistoon, eivatkd ne ole yrityksen
hallinnassa, vaikka sopeutuminen niihin voi olla mahdollista. Sisaiset asiat ovat
analyysissa yleensa talla hetkella kasilla olevia asioita ja ulkoiset tekijat
tulevaisuudessa tulevia haasteita. (Wilkinson & Kannan 2013, 55; Vuorinen &
Huikkola 2023, 97-98.)
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YRITYKSEN _
SISAISET ASIAT Vahvuudet Heikkoudet
ULKOINEN

YMPARISTO Mahdollisuudet Uhat

Kuvio 2. SWOT-analyysi (Vuorinen & Huikkola 2023, 98)

SWOT-analyysi on yksi useista yritysanalyytikoiden kaytettavissa olevista
tydkaluista, silla se tarjoaa lisdarvoa tuovia mahdollisuuksia voittoa tavoitteleviin
kuin voittoa tavoittelemattomiinkin yrityksiin (Wilkinson & Kannan 2013, 55).
TyOkalun tarkoitus on Vuorisen ja Huikkolan (2023, 98—-99) mukaan tuottaa ensin
analyysia ja sen jalkeen valintoja ja toimintasuunnitelmia. Myos Akerbergin
(2017, 63) mukaan SWOT-analyysin merkittdvin tavoite on Kkehittda
toimenpidesuunnitelmia, joiden avulla heikkoudet kaannetdan vahvuuksiksi,
minimoidaan  ulkoiset uhat ja kytketddan ne suoraan  yrityksen
liketoimintasuunnitelmaan. Okoko, Tunison ja Walker (2023, 355) kuvaavat

analyysin tarkoitukseksi sen kyvyn tuottaa strategisia oivalluksia.

Vuorisen ja Huikkolan (2023, 98) mukaan yritys tai organisaatio voi kayttaa
SWOT-analyysin I10ydoksia hyvakseen kehittamalla vahvuuksia, poistamalla tai
lieventamalla heikkouksia, hyodyntamalla mahdollisuuksia seka poistamalla tai
lieventamalla uhkia. Asioiden listaaminen SWOT-analyysiin on subjektiivinen
valinta ja tietyt asiat voivat olla samanaikaisesti sekd vahvuuksia etta
heikkouksia. Analyysi voidaan laatia my0s ajankohtiin sidotuksi, kuten
esimerkiksi nykyhetken ja tulevaisuuden SWOT, tai se voi kattaa vain tietyn osan
liketoiminnasta. SWOT voidaan yhdistdad myds skenaarioanalyyseihin, jolloin
voidaan luoda erilaisille skenaarioille oma SWOT-analyysinsa. (Vuorinen &
Huikkola 2023, 98, 104.) Wilkinsonin ja Kannanin (2013, 56) mukaan SWOT-
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analyysin tarkoituksena on kayttaa yrityksen vahvuuksia mahdollisuuksien

hyodyntamiseen, seka uhkien ja heikkouksien vahentamiseen.

Hyva SWOT-analyysi vaatii onnistuakseen organisaation ja toimintaympariston
syvallisen tuntemuksen. SWOT-analyysilla on Sarsbyn (2016, 3) mukaan useita
etuja: se on helposti ynmmarrettava, visuaalinen ja se soveltuu organisaation eri
tasoille ja  syvyyksille yksinkertaisista aiheista = monimutkaisempiin
kokonaisuuksiin. Okokon ym. (2023, 356) mukaan SWOT-analyysi on joustavan
luonteensa takia helppokayttdinen ja luotettava tutkimusmetodi erityisesti
liketoiminnassa, politiikan suunnittelussa ja hallinnossa. Okokon ym. (2023, 356)
mielesta riittdmaton valmistelu voi kuitenkin altistaa tutkijan subjektiivisuudelle,
mika johtaa puolueelliseen SWOT-analyysiin. Myos Vuorisen ja Huikkolan (2023,
103-104) mukaan SWOT-analyysi on usein vaarin tulkittu tyokalu, joka saatetaan

tayttaa ilman riittavaa selvitysta, jolloin se jaa pinnalliseksi.

Teemahaastattelut

Teemahaastattelu valittiin taman opinnaytetyon menetelmaksi, silla sen avulla
saimme kerattya tietoa ja nakemyksia henkil6ilta, jotka tydskentelevat
toimeksiantajayrityksessa, ja joilla on omakohtaista kokemusta kasiteltavista
teemoista (Tuomi & Sarajarvi 2024, 85). Lisaksi teemahaastattelu mahdollisti
tarvittaessa keskustelun syventamisen ja lisatietojen keraamisen esittamalla
tarkentavia lisa- ja jatkokysymyksia (Hirsjarvi & Hurme 2022, 106).
Teemahaastattelua voidaan pitda joustavana lahestymistapa, joka yhdistaa
strukturoitujen  ja  strukturoimattomien  haastattelujen  edut, tarjoten
haastateltaville tilaa ilmaista ajatuksiaan vapaasti (Vallin 2018, 26). Milesin,
Hubermanin ja Saldafan (2014, 52) mukaan teemahaastattelu mahdollistaa
monipuolisen tiedon keraamisen, kun kysymykset eivat ole liian strukturoituja.
Lisaksi sen avulla voidaan valttaa liiallisen ja epaolennaisen tiedon keraaminen,

mika voisi heikentaa tehokkuutta ja analyysia (Miles ym. 2014, 52).

Tassa opinnaytetydssa puolistrukturoitu haastattelu tehtiin kolmelle eri henkildlle,
jotka kaikki tydskentelevat kuntokeskuksessa ja ovat sen yrittajia. Haastattelut
toteutettiin etayhteyden valityksella kayttden Teams -ympariston videopuhelua
haastateltavien ja haastattelijoiden pitkien valimatkojen vuoksi. Haastatteluun
valitut teemat olivat toimiala, nykytila ja markkinat, asiakasnékdkulma,
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teknologian rooli seka dynaaminen hinnoittelu. Haastattelut toteutettiin elo-
syyskuussa 2024. Kukin haastatteluista kesti noin 50—60 minuuttia ja kaikki
haastattelut tuottivat aineistoa yhteensa 56 sivua litteroitua tekstia.
Haastateltaville kerrottiin etukateen kasiteltavistda teemoista haastatteluaikaa

sovittaessa, ja haastattelun aluksi kasiteltavat teemat kaytiin lapi viela uudelleen.

Haastattelujen toteuttaminen videopuheluilla mahdollisti myds koko haastattelun
tallentamisen myohempaa litterointia ja puhtaaksikirjoittamista varten.
Haastattelujen jalkeen aineisto litteroitiin kayttden Subtitle Edit -ohjelmaa, minka
jalkeen teksti oikoluettiin ja mahdolliset epaolennaiset iimaisut seka taytesanat
karsittiin pois Microsoft Word -sovelluksessa. Analyysi aloitettiin kirjaamalla
teemahaastatteluissa esitetyt kysymykset Microsoft Excel taulukko-ohjelmaan
valittujen teemojen alle. Haastatteluista saatu aineisto analysoitiin induktiivisella
aineistolahtoisella sisallonanalyysilla litteen 1 mukaisesti. Analyysi eteni
aineistosta kasin ilman ennalta maariteltyja teoreettisia malleja tai hypoteeseja.
Hyddynsimme analyysissa Milesin ym. (2014, 31-33) luomaa mallia, jonka
mukaan aineistolahtdisessa analyysissa on kolme vaihetta: 1) aineiston
pelkistdminen eli redusointi, 2) aineiston ryhmittely eli klusterointi ja 3)

teoreettisten kasitteiden luominen eli abstrahointi.

Nykytila-analyysi

Teemahaastattelujen lisdksi nykytila-analyysia varten Kkerattiin aineistoa
kuntokeskuksessa kaytdssa olevan Cubemanager -kulunvalvonta- ja
asiakashallintajarjestelman kautta. Cubemanager on erityisesti kuntosaleille
kohdennettu jarjestelma, jonka kautta kuntokeskus operoi kulunvalvontaa,

laskutusta, muistutuksia ja seurantaa (Cubemanager 2024).

Kuntokeskuksessa erityisesti ryhmavalmennustuntien kapasiteetti on rajoitettua
valmennuksen luonteen vuoksi. Hyodynsimme opinnaytetyossa nykytila-
analyysia, koska sen avulla saimme selville kuntokeskuksen kapasiteettitiedot ja
kayttdasteet saatavilla olevien palvelujen osalta. Tutkimuksen tarkastelujaksoksi
rajattiin kalenterivuosi 2023, jotta voimme kasitella viimeisintd kokonaista
kalenterivuotta ottaen nain huomioon mahdolliset sesonkien ja vuodenaikojen

valiset vaihtelut.
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Asiakashallintajarjestelmasta saatavat tiedot eivat olleet koottuna yhdella
raportilla, joten tarvittavat tiedot kerattiin useasta eri raportista Microsoft Excel -
taulukkoon analyysia ja tiedon kasittelyn helpottamista varten. Cubemanager -
jarjestelma mahdollistaa kavijatietojen erottamisen ryhmavalmennustuntien ja
omatoimiharjoittelijoiden valilla, ja lisaksi ryhmavalmennuksen tuntikalenterin
jokaisen yksittaisen tunnin kayttotiedot olivat saatavilla erikseen jarjestelmassa.
Yksittaisten tuntien osalta saatavat tiedot rajoittuvat tunnille osallistuneiden
henkildiden lukumaaraan ja kayttdasteprosenttin. Ryhmavalmennustuntien
osalta tuntien kapasiteetit vaihtelevat riippuen ajankohdasta, tunnin sisallosta
seka toteutuksesta. Tuntikohtaisesti muuttuvia kokonaiskapasiteettitietoja
Cubemanager -jarjestelmasta ei saa, joten analyysiin laskettiin potentiaalinen
kayttamaton kapasiteetti yhdistamalla saatavilla olevat tiedot: kayttdasteprosentit

ja tunnille osallistuneet jasenet.

TUTKIMUKSEN TULOKSET

Teemahaastattelujen tulokset

Tutkimuksessa haastateltiin kolmea kuntokeskuksen yrittdjaa ja haastatteluiden
avulla haluttiin selvittaa yrityksen nykytilannetta, seka kartoittaa tietoa toimialasta
ja toimintaymparistosta. Haastatteluun valitut teemat olivat toimiala, nykytila ja
markkinat, asiakasnédkbkulma, teknologian rooli seka dynaaminen hinnoittelu.
Haastatteluissa edettiin haastateltavien ehdoilla ja haastattelija kysyi tarvittaessa

lisakysymyksia kasiteltavista teemoista.

Haastateltavia pyydettiin ensin kertomaan toimialasta ja sen haasteista, jonka
jalkeen haastateltavilta kysyttiin, miten toimialalla palvelut hinnoitellaan heidan
kokemuksensa mukaan. Haastateltavat kertoivat tarkeimmaksi
liketoimintahaasteeksi liiketoiminnan kasvattamisen. Haastateltavista kaksi
kertoi, ettd toimiala on hyvin Kkilpailtu ja asiakashankinta on taman takia
haastavaa. Kahden haastateltavan mukaan COVID-19 pandemian vaikutukset
nakyvat edelleen kuntokeskuksen jasenmaarissa, eivatka ne ole viela nousseet
takaisin pandemiaa edeltaneelle tasolle. Kaikkien vastaajien mielesta toimialalla
palvelut hinnoitellaan yleisesti markkinalahtoisesti kilpailijoiden hintoihin

perustuen.
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Kun haastateltavilta tiedusteltiin kuntokeskuksen nykytilanteesta ja markkinoista,
haastateltavat nostivat esiin nykyisen hinnoittelumallin yksinkertaisuuden
palvelutarjonnassa. Haastateltavista kaksi koki, ettd kuntokeskuksesta ei
valttamatta 16ydy kaikille asiakkaille sopivaa jasenyysvaihtoehtoa, mika vaikuttaa
asiakashankintaan. Yksi haastateltavista mainitsi, ettd kuntokeskuksen
jasenyydet eivat vaadi pitkaa sitoutumista, ja ovat siten asiakkaille joustavia.
Kaikki haastateltavat kokivat, etta kaytossa olevan hinnoittelumallin vahvuus on
sen yksinkertaisuus. Kaikki haastateltavat kertoivat, ettd uudet Kkilpailijat ja
muutokset markkinatilanteessa eivat vaikuta hinnoitteluun. Yksi haastateltavista
mainitsi, etta tarjottavat jasenyysvaihtoehdot ovat aiemmin olleet kaytossa
toisessa yrityksessa ja sen perusteella ne on otettu kayttoon myos tassa

kuntokeskuksessa.

Asiakasnakokulmaa kasiteltdessd haastateltavia pyydettin  arvioimaan
asiakkaan kokemusta hinnoittelumallista. Haastateltavilta kysyttiin, kuinka hyvin
asiakkaat kokevat saavansa vastinetta rahalle. Kaikkien haastateltavien mukaan
varsinaisia palautteita tulee vahan, mutta he kokivat asiakkaiden olevan
paasaantoisesti tyytyvaisia. Kaikki yrittdjat kertoivat, ettd heidan mielestaan
asiakkaat saavat vastinetta rahalle. Kaikki haastateltavat kertoivat myos, etta
asiakkaat ovat tyytyvaisia ryhmavalmennustunteihin ja kuntokeskuksen
ilmapiirin.  Yhden haastateltavan mukaan yrityksen viestinnassa ja
kommunikaatiossa asiakkaiden kanssa on parantamisen varaa. Haastateltavien
mukaan asiakaspalautetta ei kuitenkaan olla hyodynnetty hinnoittelussa tahan

mennessa.

Kun haastateltavilta tiedusteltin teknologian roolista kuntokeskuksen
hinnoittelussa, kaikki yrittajat kertoivat, ettei teknologiaa hyddynneta talla hetkella
lainkaan. Kahden haastateltavan mukaan kuntokeskuksessa seurataan
kavijamaaria ja kuukauden liikevaihtoa. Kavijamaaratietojen perusteella
ryhmavalmennustuntien ohjelmointiin voidaan tehda tarvittaessa muutoksia.
Haastattelussa kaikki yrittajat myos kertoivat, ettéd teknologisia ratkaisuja ei ole

suunniteltu hinnoittelun tueksi tulevaisuudessa.

Viimeisena teemana haastateltavien kanssa kasiteltiin dynaamista hinnoittelua,
ja haastateltavia pyydettin kertomaan ryhmavalmennustunteihin liittyvia

muuttuvia tekijoitd. Kaikki haastateltavat kertoivat kysynnan vaihtelevan joko
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vuodenajan tai vuorokauden mukaan. Kaksi yrittajista kertoi, ettda tammikuussa ja
alkusyksysta on selvasti enemman kavijoita, kun taas kesa ja joulu ovat
hiljaisempia. Kahden haastateltavan mukaan maanantai on suosituin paiva
kuntokeskuksessa. Kun haastateltavilta kysyttiin dynaamisen hinnoittelun
mahdollisuuksia ja haasteita, kaksi haastateltavaa arvioi, etta asiakkaat voisivat
kokea hintojen reiluuden ongelmalliseksi. Kaikkien yrittgjien nakokulmasta

liikkevaihdon ennustaminen koettiin haastavaksi.

Nykytila-analyysin keskeiset Idydokset

Nykytila-analyysia varten kerasimme aineistoa kuntokeskuksessa kaytettavan
Cubemanager  -kulunvalvonta- ja  asiakashallintajarjestelman  kautta
selvittddksemme kuntokeskuksen kavijamaaria ja kayttdasteita. Kokosimme
aineistosta kaksi erillistd taulukkoa, joista selviavat kuntokeskuksen
kapasiteettitiedot, toinen kuukausikohtaisesti ja toinen
valmennustuntikohtaisesti. Lisaksi kavijamaarista koottiin paivakohtainen
taulukko.

Kuukausikohtaista kayttoa tarkastellessa, voidaan havaita kuntokeskuksen
asiakaskayttaytymisen olevan osittain kausiluonteista, ja kysynnassa havaitaan
selvaa vaihtelua kuukausien valilla. Suosituimmat kuukaudet
ryhmavalmennuksen osalta ovat alkuvuodesta tammi-, helmi- ja maaliskuu seka
loppuvuodesta syys-, loka- ja marraskuu. Nama kuusi kuukautta muodostavat 61
% vuoden kokonaiskaytosta. Kesakuu ja heindkuu muodostavat poikkeuksen
muutoin kohtalaisen tasaisessa vuosikaytossa: kesakuun osuus vuoden
kokonaiskaytosta on 4,1 % ja heinakuun 3,8 %. Osittain suurta vaihtelua selittaa
myOs kuntokeskusten jasenten mahdollisuus harjoitella kesakuntosalilla, jonka

kayttotietoja ei tassa raportissa ole huomioitu.

Tuntikohtaisessa taulukossa jokainen vuoden aikana kaytdossa ollut
ryhmavalmennustunti on kuukausikohtaisesti merkattu. Osa
ryhmavalmennustunneista on ollut kalenterissa lapi vuoden, ja osa taas vain
muutaman kuukauden. Kayttoastetta tarkasteltaessa 0 %:n kayttoasteita ei ole
huomioitu laskelmissa, vaan niiden on tulkittu tarkoittavan, ettei kyseista
valmennustuntia ole sina kuukautena ollut valmennuskalenterissa saatavilla.

Tuntikohtaista kayttoa tarkasteltaessa kayttoasteeltaan viisi suosituinta
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valmennustuntia ovat olleet Aloituskurssi (68 %), Voima 3 viikonloppu (67 %),
Crosstraining viikonloppuaamu (65 %), Senioriklubi (64 %) ja Knt crosstraining
(61 %). Vastaavasti matalimmat kayttoasteet Ioytyvat KB voiman (23 %),
Venyttelyn (24 %), ja Knt crosstraining aamun (28 %) osalta. Nama kolme
heikoiten kysyttyda valmennustuntia eivat olleet enaa syksylla 2023
valmennusohjelmassa. Aloituskurssi sisaltyy automaattisesti uuden jasenen
ohjelmointiin, minka vuoksi se poikkeaa luonteeltaan verrattuna muihin korkean
kayttdbasteen valmennuksiin (Kontti Valmennuskeskus 2024c). Yleisesti ottaen

kysynnassa voidaan havaita valmennustuntikohtaista vaihtelua.

Kun kayttda tarkastellaan koko vuoden valmennuskalenterissa olleiden,
vakiintuneiden tuntien osalta, voidaan havaita kayttbasteissa pienta
kuukausittaista vaihtelua. Aerokontti 1 tunnin korkein kayttéaste (69 %) sijoittuu
huhtikuulle, ja vastaavasti matalin kayttdaste (49 %) syys ja lokakuulle, jolloin
muutoin  kuukausikohtaisen =~ ryhmavalmennuksen  kokonaiskayttd  on
korkeimmillaan. Toisaalta, kun vertaillaan Aerokontti 1 tunnin ja sen sisartuntien
sijoittumista arkiaamuille (Aerokontti 1 aamu) tai viikonlopuille (Aerokontti 1
viikonloppu), voidaan havaita, ettei kuukausikohtainen vaihtelu ole merkittavaa,
vaan kysynta on suhteellisen tasaista riippumatta kuukaudesta. Kokonaisuutta
tarkastellessa arki-iltoihin sijoittuva Aerokontti 1 (57 %) ja viikonloppuihin
sijoittuva Aerokontti 1 viikonloppu (57 %) ovat suositumpia kuin arkiaamuihin
sijoittuvat Aerokontti 1 aamu (40 %). Kuukausikohtaisesti Aerokontti 1 on
suosituin naista tunneista, pois lukien tammi-, helmi- syys- marras- ja joulukuu,
jolloin  Aerokontti 1 viikonloppu on suositumpi. Mikali tarkastelu siirretdan
esimerkiksi Knt crosstraining tunteihin, voidaan naiden kayttdasteista havaita
samankaltaisia tuloksia: arki-iltoihin sijoittuvat tunnit (61 %) ja viikonlopputunnit
(65 %) ovat suosituimpia, arkiaamujen tuntien kayttdasteen ollessa matalampi
(28 %).

Viikonpaivien valista vaihtelua tarkastellessa, voitiin havaita, ettd maanantai on
selvasti suosituin paiva kuntokeskuksessa. Keskiarvollisesti maanantaisin on
vuonna 2023 ryhmavalmennustunneilla ollut 81 asiakasta. Myds tiistai,
keskiviikko ja torstai ovat kysynnaltdan tasaisia paivia, vaihdellen 52-55
asiakkaan valilla. Arkipaivista perjantai on toteutunut 45 kavijan keskiarvolla seka

lauantai ja sunnuntai 28 kavijan keskiarvolla.
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Naiden havaintojen perusteella ryhmavalmennustuntien kaytdssa on erityisesti
kesa -ja heinakuun osalta suurta kausiluonteista kysynnanvaihtelua. Vastaavaa
iImiota ei ole havaittavissa omatoimisesti kuntosalilla kayvien keskuudessa, vaan
kayntikerrat vaihtelevat selvasti vahemman kuukausittain. Tarkastellessa
yksittaisia ryhmavalmennustunteja, suosituimpia ajankohtia ovat arki-illat ja
viilkonloppuna jarjestettavat tunnit. Aineiston perusteella arkiaamuihin
sijoitettujen tuntien kysynta on vahaisempaa. Viikonpaivia tarkastellessa voidaan
havaita, ettd maanantai on selvasti halutuin paiva, ja kysynta laskee kohti
loppuviikkoa. Huomioon otettavaa on kuitenkin myds se, etta tuntitarjonta on

viikonloppuisin suppeampaa kuin arkipaivisin, milla voi olla vaikutusta tuloksiin.

Tutkimustuloksiin perustuva SWOT-analyysi

Teemahaastattelujen, nykytila-analyysin ja tietoperustassa kasiteltyjen asioiden
perusteella laadittin SWOT-analyysi dynaamisen hinnoittelun analysoimiseksi
kuntokeskuksessa. Tavoitteena oli selvittdd, mitka tekijat tukevat siirtymista
dynaamiseen hinnoitteluun, ja mitka tekijat puolestaan uhkaavat sita.

é Vahvuudet Heikkoudet )
* Liikevaihdon kasvattaminen + Liikevaihtotason heilahtelut
I6ytamalla uusia hintapisteita * Ennakoimattomuus: ei historiatietoa
» Sesonkiluonteisuus: kesa-heinakuu |+ Jérjestelman sopimattomuus —
+ Viikonpaivakohtaiset/aamu-ilta investointien tarve
Yrityksen sisiiset asiat kysynnéan vaihtelut * Kuukausimaksullisen hinnoittelun
* Rajoitettu kapasiteetti toimivuus télla hetkella
» Palvelulle koetaan arvoa » Henkildkunnan kokemattomuus
* Uusi nakyvyys (vastaus dynaamisesta hinnoittelusta

markkinointihaasteisiin)

Mahdollisuudet Uhat
» Erottuminen markkinoilla * Hintojen reiluuden kokeminen
(kilpailuetu) hintojen vaihdellessa (mainehaitta)
* Nopean reagoinnin mahdollisuus * Vaikeasti ymmarrettéava malli vs.
Ulkoinen ympiristo hinnalla kysyntaan standardisoitu kuukausimaksullinen
» Jasenmaaran kasvattaminen hinnoittelu

laajentamalla palvelutarjontaa

G J

Kuvio 3. Dynaamisen hinnoittelun SWOT-analyysi kuntokeskuksessa

Vahvuuksiksi analyysissa nousivat liikevaihdon kasvattamisen mahdollisuus
l6ytamalla uusia hintapisteit, jolloin kuntokeskuksella olisi mahdollisuus palvella
joustavammin asiakkaita. Hinnoittelun kayttoonottoa tukevat myos nykytila-
analyysin havainnot sesonkiluonteisuudesta ja kysynnan vaihteluista seka
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ryhmavalmennustuntien rajoitetun kapasiteetin luonteesta.
Teemahaastatteluiden perusteella yrittajat arvioivat, ettd kuntokeskuksen jasenet
kokevat myds arvoa ryhmavalmennustunneille, joka tunnistetaan toimivan
dynaamisen hinnoittelun ominaisuudeksi. Lisaksi uudenlaisella hinnoittelumallilla
voitaisiin vastata teemahaastatteluissa esiin tulleisiin markkinointihaasteisiin

asiakashankinnassa.

Heikkouksiksi analyysissa muodostuivat liikevaihtotason heilahtelut ja
dynaamisen hinnoittelun ennakoimattomuus. Nykyisin kaytdéssa olevan
kuukausimaksullisen hinnoittelumallin yksinkertaisuus ja toimivuus ei tue
dynaamisen hinnoittelun kayttdonottoa. Myos kuntokeskuksen henkilokunnan
kokemattomuus dynaamisesta hinnoittelusta ja jarjestelmapaivitykseen liittyvien

investointien tarve ovat yrityksen sisaisiin asioihin kuuluvia heikkouksia.

Dynaamisen hinnoittelun kayttdédnoton mahdollisuudet ovat kilpailuedun
saavuttaminen markkinoilla erottuvan hinnoittelumallin myo6ta. Dynaaminen
hinnoittelu myos mahdollistaa nopean reagoinnin kysynnan vaihteluihin
muuttuvassa markkina tai kysyntatilanteessa. Uusi hinnoittelumalli tarjoaa myds
mahdollisuuden jasenmaaran kasvattamiseen, palvelutarjonnan laajetessa
aikaan rajatuista jasenyyksista monipuolisempaan kayton mukaiseen

kulutukseen.

Suurimpana uhkana koetaan analyysin perusteella hintojen reiluuden kokeminen
asiakkaiden keskuudessa, mika voi aiheuttaa tyytymattomyytta kuntokeskuksen
asiakkaissa. Lisaksi alan standardiksi muodostunut kuukausiperusteinen
hinnoittelu eroaa yksinkertaisuudellaan monimutkaisemmasta dynaamisen

hinnoittelun mallista, mika voi vaikuttaa negatiivisesti asiakkaiden kokemukseen.

POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tuoda tietoa hinnoittelustrategian kehittamiseksi
dynaamisen hinnoittelun avulla. Opinnaytetyon tavoitteena oli selvittad, mitka
tekijat tukevat siirtymista dynaamiseen hinnoitteluun, ja mitka tekijat puolestaan
uhkaavat sitd. Tutkimuksessa haettiin vastauksia kysymyksiin: mitka tekijat
tukevat siirtymista dynaamiseen hinnoitteluun ja mitka tekijat voivat olla uhkana
dynaamisen hinnoittelun kayttoonotolle? Lisaksi selvitettiin, minkalaisia
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hinnoittelumalleja toimialalla on kaytossa. Kehittamistyona toteutettu
opinnaytetyd osoitti, ettd dynaaminen hinnoittelu on moniulotteinen
hinnoittelumalli, joka voi perustua mita erilaisempiin hinnoittelua ohjaaviin
tekijoihin. Opinnaytetyon aihe rajattiin siten, etta siita saatiin tarkasti toteutettava
kehittamistydn kokonaisuus toimeksiantajayritykseen. Tutustuimme prosessin
aikana dynaamisesta hinnoittelusta tehtyihin tutkimuksiin, mutta kuntosali tai
kuntokeskusymparistostd emme aiempaa tutkimustietoa Ioytaneet.

Teemahaastattelujen, nykytila-analyysin, seka naista aineistoista kootun SWOT-
analyysin pohjalta voimme todeta, ettd kuntokeskuksesta I0ytyy tekijoita, jotka
tukevat dynaamiseen hinnoitteluun siirtymista. Tutkimus osoitti, etta
tietoperustassa ja aiemmissa tutkimuksissa esiin tulleet tekijat kuten
sesonkiluonteisuus, kysynnan ajankohtaiset vaihtelut ja rajoitettu kapasiteetti
pystyttin  havaitsemaan tutkimuksen kohteena olevan kuntokeskuksen
toimintaymparistosta. Nama tekijat nayttaytyivat tutkimuksessa samankaltaisina
kuin Deksnyte ja Lydeka (2012, 215-218) ja Ramanujam ja Tacke (2016, 86)

ovat aiemmin havainneet.

Analyysin perusteella kuntokeskuksen olisi mahdollista kasvattaa liikevaihtoa
Ioytamalla uusia hintapisteitda dynaamisen hinnoittelun kayttdonoton avulla.
Staattiseen, kuukausiperusteiseen  jasenyyshinnoitteluun  verrattaessa
likevaihtotason heilahtelut ja ennakoimattomuus, sekad henkildkunnan
kokemattomuus dynaamisesta hinnoittelusta puolestaan eivat tue dynaamisen
hinnoittelun kayttdonottoa. Suurimmaksi uhaksi analyysissa osoittautui hintojen
reiluuden kokeminen asiakkaiden keskuudessa, minka valttdminen on aiemmin
tehtyjen tutkimusten perusteella tarkea osa toimivaa dynaamista hinnoittelua
(Deksnyte & Lydeka 2012, 216). Toisaalta voidaan myods ajatella, etta
kuntokeskuksessa toteutetaan jo jollain tasolla dynaamista hinnoittelua, silla

kaytdssa on erilaisia aikaperusteisia palveluita.

Kilpailu kuntokeskusten valillda on kovaa, ja se korostuu erityisesti suurimmissa
kaupungeissa. Teemahaastatteluissa ilmeni, ettd toimialalla palvelut
hinnoitellaan usein markkinalahtdisesti, jolloin tarjottavia palveluita verrataan
kilpailijoiden tuotteisiin ja hintoihin. Haastatteluiden perusteella selvisi myos se,
etta kuukausiperusteinen jasenyys on toimialalla yleisin hinnoittelumalli, joka on

suosiollaan korvannut aiemmin laajalti kaytdssa olleet kertaveloitukset ja 10
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kerran kayntikortit. Dynaamista hinnoittelua ei tata opinnaytetyéta tehdessa ole

ymmarryksemme mukaan kaytossa viela yhdessakaan kuntokeskuksessa.

Eettisyys ja luotettavuus

Aineiston hallinnassa ja tutkimuksen kaikissa vaiheissa noudatettin hyvaa
tieteellista ja eettistd kaytantdéa varmistaen, ettei tutkimusaineisto vaarantuisi
(TENK 2019). Ennen aineistojen keraamista tutkijat, Lapin ammattikorkeakoulu
ja toimeksiantaja tekivat opinnaytety0sopimuksen. Tutkimuksen eettisyydesta
huolehdittin asianmukaisella henkil6tietojen kasittelyllda ja anonymiteetin
varmistamisella, joten teemahaastatteluihin osallistuneiden tunnistetiedot
poistettiin analysoitavasta aineistosta heti, kun niita ei enaa tarvittu tietojen
yhdistamiseksi. Tutkimuksessa hyodynnettin  nykytila-analyysin  teossa
asiakashallintajarjestelman sahkoisesti rekisteroityja kaynteja

kuntokeskuksessa, mutta kasitellyt aineistot eivat sisaltaneet henkildtietoja.

Opinnaytetyd0 on kirjoitettu mahdollisimman johdonmukaisesti, jotta lukija
ymmartaa tutkimuksen eri vaiheet. Luotettavuutta arvioitaessa huomioon
otettavaa on kuitenkin tutkijoiden kokemus, joten virheet analysoinnin ja tulosten
tulkinnassa voivat olla mahdollisia. Vaikka asioiden listaaminen SWOT-analyysiin
on subjektiivinen valinta, Sarsby (2016, 3) nostaa menetelman haitoiksi
mahdollisuuden huonolaatuisen tiedon tai puolueellisen tiedon kayttamiseen,
seka sen, ettd aineiston keruuta ei eroteta sen arvioinnista ja analysoinnista.
Tassa opinnaytetydssa luotettavuutta on parannettu kuvaamalla aineiston
keruuta ja analysointia mahdollisimman selkeasti, sekd hyodyntamalla
tutkimuksessa laadullisin ja maarallisin menetelmin kerattyja aineistoja. Lisaksi
opinnaytetydssa on kaytetty ajankohtaista tutkimustietoa ja kansainvalisia
lahteita tietoperustassa. Ennen SWOT-analyysin tekoa, olemme perehtyneet
aineistoihin huolellisesti, jotta tutkimus ei olisi subjektiivinen. Olemme kuitenkin
tehneet paatelmia aineistosta ja tulokset ovat riippuvaisia tekijoiden
nakemyksista. Opinnaytetyon tulokset voisivat olla hieman erilaisia, mikali tyon

tekijat olisivat eri henkilGita.

Nykytila-analyysin tekoon kaytettyjen, asiakashallintajarjestelmasta saatujen
kayttoastetietojen  luotettavuutta on  arvioitava, silld  tuntikohtaiset

kokonaiskapasiteettitiedot eivat olleet jarjestelmassa saatavilla. Kayttoasteiden
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arviointi  olisi lapinakyvampaa, mikali kokonaiskapasiteetti ei vaihtelisi
tuntikohtaisesti tai se olisi jarjestelmassa tiedossa. Talla ei kuitenkaan ole ollut
vaikutusta opinnaytetyossa kasiteltaviin kavijamaariin, joten esimerkiksi
viikonpaivakohtaiset vaihtelut ovat olleet toteutuneen mukaiset ja siten antaneet
realistisen kuvan tamanhetkisesta tilanteesta. Kayttdastetietojen luotettavuus
korostuu mielestamme siind vaiheessa, kun dynaamisen hinnoittelun ajureita

maariteltaisiin hinnoittelua laadittaessa.

Kehittamisehdotukset

Tutkimuksen tuloksia voidaan hyodyntaa vastaavan kaltaisissa kuntosaleissa ja
kuntokeskuksissa, joissa tarjotaan rajoitetun kapasiteetin palveluita. Myos
erilaiset ryhmaliikuntaan erikoistuneet palveluntarjoajat voivat hyoddyntaa
opinnaytetyon tuloksia. Digitalisaation ja erilaisten sovelluspohjaisten mallien
myo6ta, joustavammat  hinnoitteluratkaisut  ja tekoalyn mahdollistama
automatisaatio voivat muuttaa lahitulevaisuudessa kuntokeskusten hinnoittelua.
Hinnoittelun monipuolistumisen myota asiakkaita on mahdollista palvella entista
paremmin laajentaen palvelutarjontaa, jonka avulla kuntokeskusten on
mahdollista saada liiketoiminnasta kannattavampaa ja kestavampaa. Uudet
jarjestelmat kuitenkin vaativat my0s investointeja, ja vanhat versiot jaavat
kayttokelvottomiksi. Investointien lisaksi hinnoittelun kayttoonottoon vaikuttaa
myOs organisaatiokulttuuri, mika vaatii johtotehtavissa olevilta kiinnostusta ja
teknologiamyodnteistd asennetta. Taman kehittamistydbmme aineisto siirtyy
toimeksiantajalle, joka voi hyddyntaa materiaalia haluamallaan tavalla. Tehty

tutkimus antaa toimeksiantajalle pohjan lahted monipuolistamaan hinnoitteluaan.

Opinnaytetyé lisasi ymmarrystamme dynaamisesta hinnoittelusta ja sen
monisyisestda  luonteesta, nostaen esille uusia jatkotutkimusaiheita.
Jatkotutkimuksena kuntokeskukseen voitaisiin maaritella erilaisia, konkreettisia
ajureita, joiden perusteella dynaamisen hinnoittelun mallia voitaisiin pilotoida.
Smithin (2021) mukaan pilotoinnilla tuotetaan tietoa sekd kokemuksia
menetelmien mahdollisuuksista ja haasteista. Pilotoinnin myo6ta kuntokeskus
voisi havainnoida mallin toimintaa kaytanndssa, silla se on erinomainen tapa
testata ja arvioida uuden tuotteen tai prosessin toimivuutta pienemmassa

mittakaavassa ennen mahdollista laajempaa kayttoonottoa.
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Liite 1. Sisalldnanalyysi-taulukko

Pelkistetty ilmaus Alakategoria Ylékategoria Paaluokka

Liiketoiminnan kasvu
ja taloudellinen
hallinta
kilpailuymparistossa.




