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Mal i forhold til prissaetning

e Overlevelse pa kort sigt e Minimere tab i virksomheden

e Maksimere indtjeningen e Skabe stgrst mulig profit til ejer eller
aktioneerer

e Maksimere omsaetningen e Opna stgrst mulig salg (= volumen i
enheder x pris pr. enhed)

e Maksimere vaekst i salget e Opna store markedsandele

e Skimming af markedet e Appellere til kgbestaerke kundesegmenter

e Vare fgrende i produktkvalitet e Premium kvalitet til premium pris

e Maksimere kundeloyaliteten e Skabe kundetilfredshed

Fig. 19.2 Virksomheders mal i forhold til prisseetning.



Fig. 19.3 illustrerer en klassisk eftersporg-
selskurve, hvor M1 er den efterspurgte
mengde af et produkt, nar prisen er P1.
Oges prisen til P2 falder den efterspurgte
maengde til M2. Ved en prisnedsattelse, vil
den efterspurgte meengden i stedet stige.

Eftersporgselskurven for to forskellige
produkter - almindeligt kgkkensalt og
Kellogg’s Cornflakes - er vist i fig.19.4
nedenfor. Kurvernes heeldning viser, hvor
folsom efterspgrgslen er over for prisen-
dringer.

Efterspgrgselskurve

Pris (kr.)

r 3

P2

P1

M2 M1 Efters'pgirgsel (stk.)

Fig. 19.3 En klassisk efterspgrgselskurve viser rela-
tionen mellem pris og efterspurgt maengde.

Uelastisk og elastisk efterspgrgsel
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Fig. 19.4 Efterspdrgselskurver med henholdsvis uelastisk og elastisk efterspgrgsel.



Alternative prisstrategier

Premium Omfatter produkter af hgj kvalitet og til hgje priser. LED-TV fladskeerme
B&O og Loewe

Mainstream Omfatter produkter af gennemsnitskvalitet, og de LG, Panasonic,
seelges til gennemsnitspriser pa et givet marked. Philips, Samsung
Produkter i denne kategori har som oftest ogsa den  og Sony
stgrste volumenandel pa markedet.

Billigvarer Henviser til produkter af lav kvalitet og tilsvarende Acer, LG og Medion
lave priser.

Value for Er alternative angrebsmuligheder pa produkter med LG, Panasonic,

Money Premium, Mainstream eller Billigvare strategier. Philips og Samsung

Super Value for  Hvis det er muligt at udvikle en »Super Value for Indisk bilmaerke

Money Money« strategi, kan produktet angribe alle etable-

rede produktkvaliteter. Tata Nano



Alternative prisstrategier (fortsat)

Overpris Virksomheden tager en hgjere pris, end kvaliteten Softwarelgsninger,
berettiger til. | det lange Igb vil kunderne fgle sig der ikke fungerer som
snydt, og de vil undlade at genkgbe produktet. Stra- lovet af leverandgren.
tegien anvendes i praksis inden for visse brancher. Desuden kan nogle
Men ud fra en marketingorienteret synsvinkel, bgr kosttilskudsprodukter
en overpris strategi undlades. mistaenkes for at anven-

de denne strategi.
Fig. 19.5 Alternative prisstrategier.

De naevnte strategier i fig. 19.5 kan eksistere ved siden af hinanden pa det samme
marked, hvis der findes forskellige kundesegmenter, som foretraekker tilsvarende
forskellige produktkvaliteter.

Det ses endvidere af eksemplerne i figuren, at LG markedsferer LED-TV flad-
skaerme, som kan henfores til tre vaesentligt forskellige prisstrategier.

Ifig. 19.6 nedenfor er det illustreret, hvordan produkter med de seks forskellige pris-
kvalitet strategier kan placeres i forhold til hinanden i en produkt-mapping oversigt.

Positionering ud fra valgt prisstrategi

Hoj kvalitet
A
»Super Value Premium
for Money« i
strategi
ateg! »Value for
Money«
Main-
Lav pris < stream » Hgj pris

strategi

Overpris strategi

»Billigvare«
strategi

v

Lav kvalitet

Fig. 19.6 Seks alternative positioneringer ud fra valgt prisstrategi.



Strategier for opnaelse af en hgjere pris

Kort sigt

A /
Langt sigt

Salgspsykologi og personligt salg

e Veere modig og fraek

e Besidde gode forhandlingsevner

e Tilbyde bonus og praemier til seelgere

Kontrakter og aftaler

e Tage forbehold for regulering senere

¢ Foretage afregning efter endt udfgrelse
e Reducere i tidligere rabatter

Synliggere produktets vaerdier

e Anvende salgende emballage

e Signalere attraktivitet

e Udvikle et steerkt varemezerke (Branding)

Segmentere og positionere produktet

e Segmentere kunder efter prisfglsomhed (priselasticitet)

e Foretage trading-up, dvs. at forbedre et eksisterende produkts kvalitet
e Relancere og repositionere et eksisterende produkt

Foretage innovation
e Udvikle helt nye markedsfgringskoncepter
e Udvikle helt nye produkter og varemeaerker til hgjpris-segmenter

Fig. 19.7 Strategier med det formal at opna en hgjere pris.

Kilde: Adapteret fra Peter Doyle og Phil Stern, »Marketing Management and Strategy«, 4. udgave, Financial

Times Press, 2006.



Prisstrategier ved introduktion af et nyt produkt

Hgj pris Hurtig skimming strategi Langsom skimming strategi

Lav pris Hurtig penetration strategi Langsom penetration strategi

Fig. 19.8 Mulige pris- og promotion-strategier ved introduktion af et nyt produkt.



Eksempler pa strategier ved lancering af nye produkter

Hurtig skimme markedet Smartphones Sony Ericsson og HTC
Langsom skimme markedet Spilkonsoller Wii og Xbox Kinect
Hurtig markedspenetration Snacks og chips KiMs og Estrella

Langsom markedspenetration De fleste »Private labels« Fgrende supermarkedskaeder,
f.eks. Fgtex Princip og Fgtex
Budget

Fig. 19.9 Eksempler pa strategier ved introduktion af nye produkter.

Det ses af fig. 19.9 at »skimme markedet strategier« fortrinsvis benyttes ved lidt
dyrere produkter, mens »markedspenetration strategier« fortrinsvist benyttes ved
lidt billigere produkter som feks. dagligvarer.

Produkter indgar imidlertid ofte i et storre sortiment, og prisen for en ny produkt-
variant beregnes derfor forst ud fra den metode, som virksomheden har valgt, at den
vil anvende til priskalkulationer, jf. side 539. Efterfplgende tilpasses den endelige pris
i forhold til de gvrige produkters priser i sortimentet.

3.3 Produkt-mix prisstrategier

Den tredje faktor under prisstrategier, jf. fig. 19.1 side 521, er produkt-mix prisstrategier.
Virksomheder udvikler og markedsforer normalt et produktsortiment frem for et
enkelt produkt i én variant. Sortimentet kan besta af forskellige produktgrupper,
meerker, varianter, emballage-typer og stgrrelser.

Det ene yderpunkt er, at alle produkter i sortimentet salges til forskellige priser.
Det sker f.eks. ved auktioner. Det andet yderpunkt er, at alle produkter i sortimentet
seelges til den samme pris.

Athzengig af hvilken form for produkt-mix virksomheden tilbyder, kan den over-
ordnet vaelge mellem fire forskellige produkt-mix prisstrategier, jf. ig. 19.10 nedenfor.

Produkt-mix prisstrategier

Produktsortiment Forskellige prisniveauer pa produkter indenfor Silvan

priser den samme produktkategori. S@gm og skruer

Produkttilbehgr og  Priser pa produkttilbehgr eller udstyr, der szelges BMW

udstyr priser sammen med et hovedprodukt. Aircondition

Komplementeer- Priser pa produkter, som skal anvendes sammen Gillette

produkt priser med et hovedprodukt. Barberskraber og
barberblade

Pakkelgsninger Et mix af flere forskellige produkter eller service- Viasat

(Pris-bundling) ydelser, der tilbydes til en samlet reduceret pris. Tv-pakke og Viasat HD

Fig. 19.10 Produkt-mix prisstrategier.



Rabatpriser og
tilskud

Pris-
differentiering

Psykologiske
priser

Promotion
priser

Pris efter for-
brug

Strategier for tilpasning af priser - prisjusteringer

Prisnedseettelse, der har til
formal at promovere et produkt
eller belgnne kunderespons
med fordelagtige betalingsord-
ninger.

Tilpasse pris efter forskelle i
kundesegmenter eller forskelle
i produktanvendelse.

Tilpasse pris ud fra psykologi-
ske virkninger.

Midlertidig pris, der har til for-
mal at gge salget pa kort sigt.

Pris betales pr. meengdeenhed
eller efter tidsforbrug. Alterna-
tivt aftales et ubegraenset for-
brug til en fast pris.

Rabatter gives i form af redukti-
on i listepris, eller der kan gives
et kontant tilskud til en mellem-
handler, f.eks. annoncetilskud til
en supermarkedskeede. Tilskud

i alt kan omregnes til en slags
rabat ved at beregne tilskud i kr.
pr. solgt enhed og szette belgbet
i forhold til listeprisen.

Feks. DSB Wildcard til stude-
rende eller seerlige rabatter til
pensionister.

Priser som f.eks.: 9,95/ 99 eller
198 opfattes af mange som vae-
rende lavere end de naermeste
hele runde belgb, der er stgrre.
De fa gre eller kroner har en
psykologisk effekt, der er stgrre
i forbindelse med beslutning
om kgb eller ikke kgb, end de
fleste vil indrgmme.

Slagtilbud for at tiltreekke kun-
der.

Mobiltelefoni eller leje af en
udlejningsbil.



Strategier for tilpasning af priser — prisjusteringer (fortsat)

Dynamiske Pris varierer over tid afhaengig

priser af den efterspurgte meengde
og i forhold til den enkelte
kunde.

Auktioner Almindelig auktion: Salget ini-

tieres af szelger, og pris frem-
kommer ved at kgbere tilbyder
hgjeste pris.

Omvendt auktion: Salget initi-
eres af kgber, og pris fremkom-
mer ved, at salger tilbyder
laveste pris

Flybilletter og ferierejser.

Alle former for produkter og
serviceydelser kan i princippet
szelges eller kgbes via auktio-
ner. Savel offline som online via
f.eks. internettet.

Fig. 19.11 Strategier for tilpasning af priser (prisjusteringer).



Reaktioner pa priseendringer udefra

Seette prisen tilsvarende ned  Matche den samme pris til kunderne. Dvs. prisen
seettes ned med enten det samme belgb i kroner og
gre eller forholdsmaessigt med den samme %-sats.

@ge oplevet veerdi af pro- Fastholde prisen og tilbyde f.eks. ekstra service, eks-
duktet tra volumen eller gge reklameindsatsen for derved
at skabe et bedre image for produktet.

Forbedre kvaliteten og gge Skabe afstand til konkurrentens produkt ved at flytte
prisen produktet op i en hgjere pris- og kvalitetsposition.

Introducere et lavprisprodukt Udvikle et produkt med en skrabet og enkel kvalitet,
der kan konkurrere mod konkurrentprodukter, der i
perioder eller permanent szlges til meget lave ra-
batpriser.

Fig. 19.12 Mulige reaktioner pa priseendringer udefra.



Hovedprincipper for prisfastszettelse

Ombkostninger Ombkostningsorienteret prisfastsaettelse, dvs. prisen pa produktet
bestemmes af omkostningerne ved at producere og distribuere
det.

Konkurrenter Konkurrentorienteret prisfastsaettelse, dvs. prisen fastsezettes i for-

hold til konkurrenternes priser.

Efterspgrgsel Veerdibaseret prisfastszettelse, dvs. prisen afspejler kundens op-
levede veerdi samt elasticiteten i efterspgrgslen og eventuelle for-
skelle i elasticiteten mellem kundesegmenter.

Fig. 19.13 Hovedprincipper for prisfastseettelse.

Hvis virksomheden har fuldt kendskab til sine omkostningsforhold og markedets
eftersporgselsforhold, kan den beregne den optimale pris for den enkelte vare i den
situation, hvor differensomsetning er lig med differensomkostninger.

En virksomhed kan veelge mellem at prissaette sit produkt sa lavt, at det ikke tjener
noget pa det og sa hgjt, at der ikke er nogen, som vil betale for det, jf. fig. 19.14 neden-
for.

Metoder til fastszettelse af pris

For hgj pris Ingen mulig efterspgrgsel ved denne pris.
Kunders oplevede vaerdi af produktet.
Konkurrenters priser og priser pa substituerende produkter.
Produktomkostninger

For lav pris Ingen mulighed for profit ved denne pris.

Fig. 19.14 Metoder til fastseettelse af pris.



Ombkostningsorienteret prisfastsaettelse

Mark-up Cost-plus
pris princippet
\ Ombkost- /
nings-
orienteret
prisfast-
Abne 7 swmttelse N Break-
kalkula- even
tioner analyse

Fig. 19.15 Metoder til omkostningsorienteret prisfast-
seettelse.



Beregning af et produkts livscykluspris

Kgbspris Det belgb, som betales ved an- En automatisk pakkemaskine koster fra le-
skaffelsen af f.eks. en ny maskine verandgren 550.000 kr.
Start op Det belgb, som det koster at in- Opstillingsomkostninger og etablering af
omkostninger stallere og indkgre maskinen nye elektriske installationer udggr 40.000 kr.
Efterkgbs- Det belgb, som det koster at ved- Maskinen forventes at holde i 10 ar, og de
omkostninger ligeholde og servicere maskinen arlige drifts- og vedligeholdelsesomkostnin-
i hele dets levetid ger beregnes til 60.000 kr.
Produktets livs- Kgbspris Pakkemaskinens livscykluspris i nutidskro-
cykluspris + Start op omkostninger ner:
+ Efterkgbsomkostninger 550.000+40.000+600.000 = 1.190.000 kr.

Fig. 19.16 Beregning af et produkts livscykluspris.



Marketingorienteret prisfastszettelse

Kundernes Omkost-
oplevede ninger
veerdi 9

N/

Konkur-
renter
PRIS —
Samfunds- I Pris-kvalitet
gkonomi forholdet
Marketing-
mix

Fig. 19.17 Faktorer, der indgéar i en marketingorienteret prisfastsaettelse.

Kilde: Adapteret fra David Jobber: Principles and Practice of Marketing, 6" edition, McGraw-Hill, 2010.

Virksomheder, der foretager marketingorienteret prisfastseettelse, tager udgangs-
punkt i kundernes behov og deres oplevede verdi af et produkt.

Kunders oplevede veerdi af et produkt og den tilsvarende totalpris kan overordnet
inddeles i to priselementer, jf. fig. 19.18 nedenfor.

Beregning af et produkts ekstra vaerdi

Basispris Det belgb, som kunder vil be- Et par jeans (ikke maerkevare) kan kgbes for
tale for produktets kerneydelse  f.eks. 199 kr.

Ekstra veerdi Det belgb, som kunder vil be- Det har vist sig, fra markedsundersggelser
tale for det udvidede produkt og priseksperimenter i flere detailbutikker, at
kunder i malgruppen er villige til at betale op
til 600 kr. mere for et par originale Levis bukser

Totalpris Basispris + Ekstra vaerdi Pris for et par Levis bukser:
199 + 600 = 799 kr.

Fig. 19.18 Beregning af et produkts ekstra vaerdi.



Web-portaler pa internettet til sammenligninger af produkter og priser

Momondo.com

Kelkoo.dk

Pricerunner.dk

Priser.dk

Edbpriser.dk

Mobilpriser.dk
Teleprisguide.dk
Pengepriser.dk

Forsikringsguiden.dk
Forbrug.dk

Forbrugerraadet.dk

Finder billige billetter til fly, hoteller og biludlejning

Et meget omfattende udbud af produkter og tjenester inddelt i 17
overordnede kategorier samt auktioner

Et meget omfattende udbud af produkter og tjenester inddelt i 10
overordnede kategorier

Prissammenligning pa en lang reekke produkter: Bade, bgger, elektro-
nik, hus & have, hvidevarer, legetgj, mode & skgnhed etc

Computere, hardware, software, netveerk og IT-tilbehgr, foto og video,
mobiltelefoner og kontormgbler

Prissammenligning mellem mobiltelefoner, smartphones, og gadgets
Abonnementer, takster og priser pa forskellige teleydelser

Det enkelte bankprodukt eller en vifte af bankydelser, som forskellige
familier og husstande typisk anvender

Vilkar og priser for forbrugerforsikringer
Forbrugerstyrelsens informationer om bl.a. test og priser

Forbrugerradets informationer om produkttest og prisundersggelser

Fig. 19.19 Web-portaler pa internettet til sammenligninger af produkter og priser.
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