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Esipuhe
Hyva lukija,

Olen vuodesta 2014 lahtien ollut verkko-opetuksen ja maksullisten
verkkokurssien parissa. Naiden vuosien aikana olen nahnyt, miten tama ala
on kehittynyt ja muuttunut.

Pidat kasissasi kirjaa, joka voi mullistaa tapasi ajatella verkkokurssiesi
hinnoittelua — ja sita kautta koko bisneksesi tuottavuutta.

Vuosien varrella verkko-opetuksen parissa olen huomannut saman jutun
toistuvan: innokkaat asiantuntijat tekevat huipputason verkkokursseja,
mutta mokaavat hinnoittelussa. Liian usein naen alihinnoiteltuja kursseja,
joiden tekijat vasahtavat typmaaraan saamatta kunnon korvausta
osaamisestaan.

Hinnoittelu ei ole vain numeropelia. Se kertoo arvostasi ja brandistasi. Se
maarittaa, millaisia asiakkaita vedat puoleesi ja millaista bisnesta rakennat.
Kun hinnoittelet oikein, voit paasta eroon jatkuvasta asiakashankinnasta,
kun myyntisi pyorii paremmilla katteilla ja korkeammalla konversiolla.

Taman kirjan pointti on antaa sinulle selkeat tyokalut verkkokurssiesi arvon
tunnistamiseen ja hinnoittelustrategian rakentamiseen. Saat kaytannon
esimerkkeja eri hintatasojen bisnesmalleista ja niiden kannattavuudesta.

Toivon, etta tama kirja antaa sinulle rohkeutta hinnoitella tydsi sen
todellisen arvon mukaan. Osaamisesi ja kurssisi ansaitsevat sen.

Tsemppia verkkokurssimatkallesi!

Terveisin, llpo
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Johdanto

Verkkokurssien ja -valmennusten hinnoittelu on taiteenlaji, joka usein
ratkaisee koko liiketoiminnan menestyksen. Liian alhainen hinta nakertaa
kannattavuutta ja viestii heikosta laadusta, kun taas liian korkea hinta voi
rajata potentiaalisia asiakkaita ulos. Hinnoittelu on tasapainoilua
saavutettavuuden ja kannattavuuden valilla.

Mutta mista tietad, mika on "oikea" hinta? Pitaisiko veloittaa kurssin
tuotantokustannusten mukaan vai sen tuottaman arvon perusteella? Miten
kilpailijat vaikuttavat hinnoitteluun? Enta mika on kohderyhmasi maksukyky
ja -halukkuus?

Naihin kysymyksiin ei ole yleispéatevia vastauksia, koska jokainen
verkkokurssi, kohderyhma ja markkinatilanne on erilainen. On kuitenkin
olemassa periaatteita ja malleja, jotka auttavat tekemaan tietoon
perustuvia hinnoittelupaatoksia.

Tassa kirjassa tutustut erilaisiin hinnoittelumalleihin edullisista
massakursseista (19-97€) keskihintaisiin ammattilaisvalmennuksiin
(197-997%€) ja edelleen premium-tason transformaatio-ohjelmiin
(1500-10000€+). Kdymme lapi kunkin hintaluokan tyypilliset
liiketoimintamallit, niiden vaatimat resurssit ja tuottomahdollisuudet.

Opit myos psykologisen hinnoittelun periaatteet, erilaisten
maksuvaihtoehtojen tarjoamisen ja tehokkaan tarjouksen rakentamisen.
Lisaksi saat kaytannon neuvoja hinnoittelun testaamiseen ja optimointiin —
jotta ldydat juuri sinun kurssillesi sopivan hintapisteen.

Lopulta taman kirjan tavoite on auttaa sinua rakentamaan verkkokurssiesi
ymparille kannattava ja kestava liiketoiminta, jossa hinnoittelu heijastaa
niin kurssisi arvoa kuin ammatillista osaamistasikin.

Aloitetaan matkamme kohti menestyksekkaampaa hinnoittelua!
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Verkkovalmennusten liiketoimintamallien vertailu: Haasteet ja ratkaisut

Yksi verkkokouluttajan vaikeimmista paatoksista on valita, mihin
hintaluokkaan omat kurssit sijoittuvat. Edullinen kurssi laajemmalle
yleisdlle, keskihintainen ammattilaiskoulutus vai premium-tason valmennus
pienelle joukolle? Tama valinta maarittaa niin markkinoinnin, tyomaaran
kuin potentiaalisen tuotonkin.

Suurimpia haasteita on hintaluokan ja liiketoimintamallin
yhteensovittaminen omaan tilanteeseen ja tavoitteisiin:

Edullisten kurssien haasteena on suuren volyymin vaatimus - tarvitset
satoja tai tuhansia asiakkaita saavuttaaksesi merkittavan liikevaihdon.
Tama edellyttaa tehokasta markkinointia ja skaalautuvaa alustaa. Usein
edullisesti hinnoitteleva myos huomaa asiakkaiden sitoutumisen olevan
heikompaa, ja kurssin loppuun asti suorittavien osuus jaa alhaiseksi.

Keskihintaisia kursseja tarjoavan on tasapainoiltava asiakastuen ja
skaalautuvuuden valilla. Asiakkaat odottavat laadukasta tukea ja sisaltoa,
mutta silti konversioprosentit voivat jaada mataliksi, jos hintaluokka on liian
korkea kohderyhmalle tai lilan matala viestimaan aitoa asiantuntemusta.

Premium-valmennusten ongelmana taas on, etta ne vaativat vankempaa
asiantuntijabrandia ja sitoutumista henkilokohtaiseen ohjaukseen. Moni
aloitteleva verkkokouluttaja epéilee, onko heilla vield oikeutta veloittaa
tuhansia euroja osaamisestaan.

Ratkaisuna naihin haasteisiin on:

1. Oman lahtotilanteen rehellinen arviointi - mika on
asiantuntijabrandisi nykyinen taso, kaytettavissa oleva aikasi ja
markkinointibudjettisi?

2. Kohderyhman tarkka maarittely - mita asiakkaasi ovat valmiita
maksamaan ja mika on heidan todellinen ostovoimansa?
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3. Value Ladder -ajattelu - usein paras strategia on tarjota tuotteita eri
hintaluokissa, mika mahdollistaa etenemispolun asiakkaille
edullisemmista premium-tason palveluihin.

Kannattaa myds muistaa, ettd matalampi hinta ei valttamatta tarkoita
suurempaa kysyntaa. lhmiset yhdistavat hinnan laatuun, ja liian edullisesti
hinnoiteltu kurssi voi viestia heikosta siséallosta. Monesti hinnan
nostaminen voi itse asiassa kasvattaa seka kysyntaa etta arvostusta.

Seuraavaksi tarkastelemme tarkemmin eri hintaluokkien
liiketoimintamallien eroja (Taulukko: Eri hintaluokkien liiketoimintamallien
vertailu).

Eri lilketoimintamallien yhdistaminen - "Value Ladder" -strategia

Monet menestyneet verkkokouluttajat kayttavat ns. Value Ladder
-strategiaa, jossa samalle kohderyhmalle tarjotaan tuotteita eri
hintaluokissa, luoden selkedn etenemispolun asiakkaille.

Esimerkki Value Ladder -strategiasta digitaalisen markkinoinnin
valmentajalle:

1. llmaistuote: SEO-tyokalujen tarkistuslista + 3 osainen
sahkopostisarja (liidien kerdys)

2. Edullinen minikurssi: "SEO-auditointi 60 minuutissa" (47€)

Keskihintainen kurssi: "SEO-mestari" -verkkokurssi (497€)

4. Premium-tuote: "Digimarkkinoinnin kokonaisvaltainen
transformaatio” -ohjelma (3997€)

5. VIP-taso: Henkilokohtainen digimarkkinoinnin strateginen
kumppanuus (15000€/vuosi)

w
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Eri hintaluokkien liiketoimintamallien vertailu

asiantuntijabrandi

Nakokulma Edulliset kurssit Keskihintaiset Premium-valmennu
(19-97¢€) kurssit (197-997€) kset
(1500-10000€+)
Vaadittava Matala-keskitaso Keskitaso-korkea Erittdin korkea

Asiakasvolyymin tarve

Suuri (satoja/tuhansia)

Keskitaso
(kymmenia-satoja)

Pieni
(muutamia-kymme
nia)

arvoperusteinen

Henkilokohtaisen tyon | Minimaalinen Keskitaso Korkea

maara

Markkinoinnin fokus Laaja tavoittavuus, Kohdennettu Erittdin
korkea konversio tavoittavuus, kohdennettu,

suhdeperusteinen

Tyypilliset
markkinointikanavat

Somemarkkinointi,
hakukonemarkkinointi

Webinaarit,
sisadltomarkkinointi

Henkilokohtaiset
suhteet,
tapahtuma-markkin
ointi

skaalautuvuus

Asiakkaiden Itsepalvelu, vahainen Ryhmatuki, VIP-kohtelu,

odotukset tuki kohtuullinen henkilokohtainen
reagointi huomio

Kilpailun maara Erittain korkea Korkea Matalampi

Kannattavuus per Matala (10-50€) Keskitaso Korkea

asiakas (100-500%) (1000-5000€+)

Liiketoiminnan Erittain korkea Hyva Rajoitettu

Arvolupaus perustuu

Helppous, nopea
ratkaisu

Muutos, tulokset

Transformaatio,
eksklusiivisuus

Nakokulma

Edulliset kurssit
(19-97%€)

Keskihintaiset
kurssit (197-997€)

Premium-valmennu
kset
(1500-10000€+)
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Tallainen hinnoitteluportaikko mahdollistaa:

Riskittdman tutustumisen brandiin (ilmaistuote)
Pienemman kynnyksen ensioston (edullinen minikurssi)
Helpon upsell-polun seuraavalle tasolle

Korkeamman asiakaselinkaaren arvon (LTV)

Palvelujen tarjoamisen eri ostovalmiuden asiakkaille

Kannattavuus ja tyopanos eri lilkketoimintamalleissa

Kannattavuutta arvioidessa on huomioitava seka suorat etta epasuorat
kustannukset, seka vaadittava tydaika:

Esimerkki: 10000<€ liikevaihdon tuottaminen eri malleilla

1. Edullinen kurssi (49€):

o Vaatii 204 asiakasta (10000€ + 49€)

o Tyypillinen konversioprosentti 1-2% = tarvitaan 10200-20400
kavijaa myyntisivulle

o Markkinointikulut: Jos CAC (Customer Acquisition Cost) on
20%, kulut ovat 4080€

o Asiakastuen kustannukset: ~500€ (minimaalinen tuki)

o Nettotulos: ~5420€

o Vaadittava tydopanos: 1-2h/viikko yllapitoon ja tukeen

2. Keskihintainen kurssi (497€):

o Vaatii 20 asiakasta (10000€ + 497%)

o Konversioprosentti 3-5% webinaarista = tarvitaan 400-667
webinaariosallistujaa

o Markkinointikulut: Jos CAC on 100%, kulut ovat 2000€
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