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Miksi, milloin ja miten ottaa kayttoon arvopohjainen hinnoittelu jalleenmyyn-

Otsikko tiyrityksessa. Tapaus: pohjoismainen jalleenmyyntiyritys
Ohjaaja KTT Mikko Kepsu
Tiivistelma

Hinnoittelu on yksi minka tahansa yrityksen kruttisista prosesseista ja silla on merkittava vai-
kutus kannattavuuteen. Kun otetaan huomioon sen merkityksellisyys, hinnoittelun voidaan
nahda olevan aliarvostettua niin akateemisessa- kuin yritysmaailmassakin. Erilaiset yleisesti
kaytossa olevat hinnoittelumetodit voidaan jakaa kolmen orientaation alle: kustannuspohjainen,
kilpailupohjainen ja arvopohjainen suuntaus. Naista orientaatioista uusin on arvopohjainen hin-
noittelu. Viimeaikojen hinnoittelukirjallisuus esittaa, etta sen kayttamisen pitaisi johtaa parem-
paan lopputulokseen perinteisiin hinnoittelusuuntauksiin verrattuna. Arvopohjaista hinnoittelua
kaytetaan kuitenkin kaytannossa huomattavasti muita orientaatioita vahemman. Jalleenmyyn-
tiala on hyva esimerkki toimialasta, jolle kirjallisuus suosittelee arvopohjaisen hinnoittelun
kayttoa, mutta missa se e1 ole 10ytanyt tietaan yritysten kaytantoihin. Taman tutkielman tarkoi-
tuksena on selvittaa miksi ja milloin jalleenmyyntiyrityksen kannattaisi harkita arvopohjaista
hinnoittelua, ja miten sen kayttoonottoa tulisi lahestya.

Tama tutkimus on toteutettu laadullisena tapaustutkimuksena ja sen tutkimusote on toi-
minta-analyyttinen. Tutkimuskohteena on 1so pohjoismaissa toimiva jalleenmyyntiyritys. Yri-
tyksessa kaytossa olevat hinnoittelukaytannot ovat jalleenmyyntialalle tyypillisia, mutta orga-
nisaatio on osoittanut kiinnostusta myos uusia hinnoittelutapoja kohtaan. Tutkimuksen empii-
risen tiedonkeruu toteutettiin puolistrukturoiduilla haastatteluilla.

Tama tutkielma esittaa, ettd paasyy jalleenmyyntiyritykselle harkita arvopohjaista hinnoit-
telua on paremman kannattavuuden tavoittelu. Tama hinnoitteluorientaatio tukee hyvin myos
yrityksen laajempaa asiakassuuntautuneisuutta. Arvopohjainen hinnoittelun kaytto on tehok-
kainta, kun sita kaytetaan hyodykkeiden kanssa, joilla on jokin erottava tekija niiden substituut-
tethin verrattuna. Erottavan tekijan er valttamatta tarvitse olla suoraan jokin hyodykkeen omi-
naisuuksista, vaan se voi littya myos esimerkiksi ostokokemukseen tai myyvan yrityksen jul-
kisuuskuvaan. Vastatessaan kysymykseen si1ta, miten arvopohjaisen hinnoittelun kayttoonottoa
tulis1 lahestya, taman tutkielma esittaa, etta monet suosituksista patisivat minka tahansa 1som-
man muutosaloitteen kohdalla. Hanketta e1 tule aliarvioida, sille pitaa varata rittavat resurssit
ja muutosjohtamisen kyvykkyyksilla on kayttoonoton onnistumisen kannalta merkittava roola.
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