\P ) Priskonsulterna

Prisstrategier - fallgropar och hur du undviker dem

Beslut har fattats och det ar dags for genomférande. Du far séllan tva chanser att genomféra en
prisstrategi sa det ar viktigt att du gor ratt fran borjan.

Misslyckanden leder inte bara till férlorade intdkter och minskad trovardighet hos kunder och
konkurrenter utan dven till svarigheter nasta gang. Det spelar ingen roll om det ar fel pa strategi eller
genomfdrande, bada ar lika forodande. En snabb genomgang av denna lista kan spara dig och din
organisation tid, trovardighet och samtidigt 6ka dina intakter.

1. Otillrdcklig organisatorisk struktur och acceptans att hantera forandringen

Prisprocessen paverkar manga funktioner och personer i ett foretags
organisation. Det &r inte ovanligt att flera av dessa anser sig ha bade
inflytande och bestammande 6ver strategi och genomforande. Nar en
prisstrategi skall sattas och genomféras ar det viktigt att dessa personer
identifieras och tillats komma till tals. Det betyder inte nddvandigtvis att
de far sin vilja igenom utan handlar om inkludering. | storre organisationer finns det ofta goda
exempel pad genomfoérande och det géller att lyfta upp dessa arbetssatt for flera enheter for
acceptans.

De foretag som lyckas har en tydlig prisprocess som beskriver beréringspunkter och ansvar i hela
organisationen, inklusive [6pande avstamningar och KPI’er. Det innebar i praktiken en ledningsgrupp
som har pris tydligt pa sin agenda, en uttalad sponsor for initiativet och en eller flera personer som
har ett tydligt ansvar for genomforande. | de flesta verksamheter &r sdljarna foretagets ansikte utat
och lanken till kunder. Det ar mycket viktigt att backa upp séljkaren med argument och verktyg att
hantera férandringen. Tydliga ramar, argument och en eskaleringsprocedur vid hantering av
undantag ar centralt for framgang.

2. For lite information till kunden och otillricklig férberedelse for viktiga kunder/segment

Din prissattning ar en del av ditt varumarke, ditt |6fte till kund. En allt for komplex
information eller logik nar inte fram. An vérre, att fordndringen uppfattas som
girig gor att kunden dvervager andra alternativ. Det ar viktigt att balansera egna,
interna motiv med argument som driver och forklarar prisférandringen i kundens
Ogon. Detta ar sarskilt viktigt i samband med introduktion av nya
produkter/tjanster och andra betalningsmodeller.

Vissa kunder omfattas mer dn andra. Genom att identifiera dessa kunder eller segment sa kan vissa
saker forutses och hanteras for att minska risken. Genom att ha en god forstaelse fér kundens
betalningsvilja (priselasticitet) och vilka delar som kunden uppskattar mest gar det att bygga olika
scenarios att stdlla mot varandra.

3. For aggressiv fordandring av priset

En allt for aggressiv approach kan leda till att kunden uppfattar sig som utnyttjad i brist pa alternativ.
Det kan da leda till att kunden séker och véljer alternativ som de tidigare inte ens 6vervagt. Det ar
inte heller sakert att deras beslut blir rationella, t ex utifran pris, varde och nytta.



Det ar viktigt att du i férvag gor en uppskattning av kundens betalningsvilja och alternativen som
denna har. Var inte radd for att ta med extrema varden nar du bygger dina scenarier.

4. Liten eller ingen hantering av tankbara konkurrentreaktioner

Ditt foretag ar inte ensam pa marknaden. Forstaelse for konkurrenters mal, styrkor & svagheter och
deras viktigaste kundbas mojliggor en battre hantering av tankbara reaktioner. Varje aktivitet som
ditt foretaget goér kommer att granskas av den marknad som du befinner dig pa och kan i varsta fall
leda till priskrig.

Din argumentation till kunder maste darfor vara sa pass tydlig och forstaelig sa att den inte kan
misstolkas om den aterberattas av kund till annan leverantér. Det ar mycket viktigt att du forstar
grunderna i konkurrenslagstiftningen. Gor du inte det, ta hjalp! Som en affarsjurist vi jobbade med
sa: “Det blir inte lagligt bara for att det gors”.

5. Liten eller ingen uppfdljning samt allt for brattom att se resultaten

Det kan drdja en tid mellan implementation och att du ser den fulla effekten som férandringen
innebar. Darfor ar det viktigt att halla ut och noga folja forsaljning, orderingang och
kund/konkurrentreaktioner regelbundet. Lopande uppféljning med hjalp av pris-KPI’er ar centrala for
att jamfora mot fg period. Det ar viktigt att ocksa fraga kunderna sjalva och inte enbart soka/bekrafta
resultatet internt.

6. Planering for det oforutsedda och tillfallig jamkning och prutning

Oavsett hur god planering ett féretag har for genomférande kan
dven den basta prisstrategi riskera att inte accepteras av
marknaden. Satt tydliga regler pa vad som skall kravas for att
fullstandigt backa pa genomférandet vilka alternativ som finns
och ska gélla i sa fall. Paniklésningar och ogenomtankta
|6sningar inger sallan fértroende hos kund och konkurrenter.

Prisforandringar kommer krava en viss tid av anpassning och justering pa marknaden. Vid en
prisférandring ar det viktigt att bade ge och ta. Det ar ju anda inte meningen att en héjning av
bruttoprislista skall justeras med en hogre rabatt sa att hela effekten av héjningen gar forlorad, eller?

En prishdjning kan i stallet jamkas tillfalligt t ex genom att trdda i kraft efter en viss tid och inte pa en
gang. Att fullstéandigt ta tillbaka forandringen eller kompensera sa att nettopriset blir oférandrat
paverkar ditt foretags trovardighet och férsvarar genomférande nasta gang. Detta ar inget vi
rekommenderar, du behover folja upp och méta effekten av din forandring i alla led, dven eventuella
justeringar utanfor fakturapriset.
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