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Ratt pris?
@ ' Vi ger dig fem konkreta tips
: pa hur du kan dka Ibnsamheten
O . med ratt prissattning.

Sa okar du vinsten med ratt pris

Manga foretag skulle kunna 6ka Ibnsamheten genom att arbeta med smartare
prissattningsstrategier. KW Partners delar i den har artikeln med sig av sin
mangariga erfarenhet pa omradet och ger fem konkreta rad for hur du kommer

fram till ratt prissattning.

Prissattning maste behandlas som en strategisk fraga eftersom den ar sa viktig for
Ibnsamheten. Men i praktiken hanteras den ofta lattvindigt och langt ner i
organisationen.

Prisets betydelse for foretagets vinst framgar av foljande exempel;

1% : _Okar Ett foretag som goér 5 procent i vinst,
forbattring vinsten har 40 procent fasta och 55 procent
av med rorliga kostnader kan forbattra vinsten
vasentligt genom sma forbattringar av
volym — 9 % det faktiska priset.
fast kostnad — 8% _ . )
rorlig kostnad —> 11 % I\{I_ot;_v_ar_ande satsning pa att oka
faktiskt pris —> 20 % forsaljningen eller spara kostnader

ger inte samma effekt



Goda majligheter att forbattra vinst och forsaljning — nagra exempel

Det finns stora mojligheter att forbattra bade intakter och marginaler genom att utveckla
prissattningen. Har ar ndgra exempel pa uppdrag dar KW Partners har hjalpt till att oka
[bnsamheten:

Ny prisstrategi gav valkant reseforetag ckad vinst och volym

Var uppdragsgivare mottes av allt hardare konkurrens fran lagpris-aktérer. Genom att
dela upp resetjansten i olika komponenter och tillval blev prissattningen mer flexibel och
anpassad efter olika kunders betalningsvilja. Vi gjorde noggranna studier av kundernas
priskansligheter och varderingar. Med hjélp av simuleringar kunde vi hitta optimala
prisnivaer for basresan och olika tillval som bade t6kade marknadsandelen och intakten.
Resultatet blev en ny prismodell och bade forsaljningsvolym och vinst tkade.

Storre industriféretag 6kade vinsten med kundvardebaserat pris

Efter att ha analyserat faktiska transaktionspriser och kundernas betalningsvilja,
rekommenderade vi en ny pris- och rabattpolicy. Den 6kade vinsten med nédrmare 30
procent. Innan baserades prissattningen pa kostnader, inte pa kundvarde. Med héga
saljrabatter och dalig uppfoljning tillat foretaget i praktiken saljarna att skanka bort
vinsten.

Analyser av pris- och kampanjeffekter hjalpte foretag i dagligvarubranschen

Ett kant foretag i dagligvarubranschen ville forsta pris- och kampanjeffekterna for en
viktig vara. Med utgangspunkt fran var analys av forsaljning, varumarke och
priskénslighet skapade vi en modell for att optimera férséljningsintakt och
tackningsbidrag. Det ledde ocksa till 6kade kunskaper om forvantade forsaljningsvolymer
och underlattade férhandlingarna med leverantdrerna.

Bredbandsforetag fordubblade forsaljningen

Genom experiment och simulering identifierade vi den, ur ett Ibnsamhetsperspektiv,
optimala paketeringen och prissattningen. Det 6kade bredbandsféretagets forsaljning
med 50 procent. Foretaget fick fler nya kunder och behdoll dessutom sina gamla kunder
langre.

Internationellt industriforetag satsade pa kundvardebaserad prissattning
Genom att utveckla en effektivare prisprocess och en allmant férbattrad priskompetens
Okade ett stort internationellt industriféretag I6nsamheten med 6ver 40 procent. Med en
ny prisstrategi och kundsegmentering gick foretaget fran en kostnadsbaserad
prissattning till kundvardebaserad. Man inforde ocksa en rigords prisuppféljning med helt
nya regler for rabatteringen.

Var erfarenhet av resultatpaverkan

Ovanstaende exempel och var erfarenhet visar att man med ratt prissattning kan cka

vinsten, saval omgaende som pa sikt:
Kan vinsten dka med

satta en prisstrategi i linje med affarsstrategin  —> > 15 % pa sikt

forbattra prisutfall — 30 %
anvéanda priset for att skapa effektivitetsvinster —) 15 %
prissatta utifran kundvarde —> 25 %

organisera for mer effektiv prishantering —> > 15 % pa sikt



Sa har lyckas du med prissattningen — fem konkreta rad

Formagan att satta ratt pris ger foretaget en strategisk fordel som ar svar for
konkurrenterna att ta igen. Kompetens, ratt prisprocesser, inarbetad metodik och IT-stod
tar namligen tid att utveckla. Har ar fem vagar som leder till battre prissattning:

1. Se till att pris blir en ledningsfraga

Prissattning ar en foretagsovergripande fraga. Utan stod fran hogsta ledningen gar det
inte att faststélla hur organisationen ska jobba med prisfragor. Eftersom olika
beslutsfattare drivs av olika intressen ar det svart att fa organisationen att "tala samma
prissprak” utan ledningens engagemang. Oférmaga att skapa samsyn om prisagare,
prisprocesser och prispolicys ar en forklaring till varfor manga prisprojekt misslyckas.

2. Utbilda och rekrytera prisexperter

Foretag som t ex Alfa Laval, Sandvik och General Electric jobbar med centrala
prisfunktioner och har prisansvariga p& hogsta niva i foretaget. De sétter inte priserna,
men har ett dvergripande ansvar for att utveckla och dvervaka prisprocessen. Den typen
av foretag har ocksa prisspecialister knutna till affarsomraden och saljfunktioner. Genom
utbildning, uppféljning av prisutfall och spridning av "best practise” paverkar de
beteendet ute i organisationen.

3. Folj upp faktiska utfall

En av de forsta atgarder man bor vidta ar att I6pande folja upp och analysera verkligt
prisutfall och se till att ledningen far resultaten. Saljarna vill ju ofta salja lite billigare an
vad som ar optimalt for foretagets Ionsamhet. Darfor krévs det styrning och stéd. Om
man kan minska "prisléackaget” for ett stort antal transaktioner, kan det dka
marginalerna dramatiskt utan en prishdjning.

4. GOr battre priskalkyler

Att satta ratt pris ar avgorande for lbnsamhet och tillvaxt. Vilket pris man satter ar helt
upp till foretaget. Manga tror att marknadspriset satter sig sjalvt och alltsa inte kan
paverkas. Sa ar det inte. Mojligen bestammer marknaden genomsnittspriset, men det ar
alltid foretaget som bestammer transaktionspriset.

Det récker inte heller med den vanliga kostnadsbaserade prissattningen, dar man gor
procentpaslag pa vad det kostar att tillverka en vara. Den missar bade kund- och
kategorilbnsamhet. FOr att hitta réatt bor man analysera och simulera effekterna av olika
prisnivaer och prognostisera framtida forsaljning utifrin antaganden om konkurrens och
faktiska priser. Ratt prissattning forutsatter ocksa att man kommunicerar kundvardet och
forstar betalningsviljan och konkurrenssituationen.

5. Effektivisera prisprocesserna

Manga foretag saknar kvalificerat IT-stod for hantering av prissattning. De har istallet
frikopplade, ofta manuella, system. Det gor det svart att jobba systematiskt och 6kar
risken for fel. Alltfor manga forlitar sig pa excel-ark, gammal erfarenhet och magkéansla —
alldeles for fa pa harda fakta.



Det IOonar sig starta ett prisprojekt

Ett prisprojekt ar troligen det mest I6nsamma effektiviseringsprojekt man kan agna sig
at. De kortsiktiga vinsterna overstiger vida kostnaderna for att skapa en prisorganisation
som tar kontroll dver prisprocessen.

For att utveckla prissattning och prishantering behdver man férandra beteende,
processer, metodik och verktyg. Till detta behovs dedikerade interna resurser och oftast
hjalp av extern expertis. Kostnader och risker hanteras genom att utvecklingen sker
stegvis.

. Se till att pris blir en ledningsfraga
. Utbilda och rekrytera prisexperter
. Folj upp faktiska prisutfall

. Priskalkylera battre
. Effektivisera prisprocesserna

Fem tips for ratt prissattning.

Har du fragor eller kommentarer?
Kontakta Richard Jansson pa richard.jansson@kwpartners.se eller Bengt Walerud pa
bengt.walerud@kwpartners.se
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