Workshop - Prisseetning

Prissaetning

Dette opleeg har fokus pa prisseetning af ydelser eller produkter, du selv
har fremstillet.

Oplaeg med Hanne Wick

Hanne Wick

Udviklingskonsulent hos UdviklingOdder siden 2016.
Selvstaendig siden 2003 med Wick Kommunikation.

Medforfatter af "Iveerksaetterhandbogen” og "Markedsferingshandbogen
for sma virksomheder”.

https://www.linkedin.com/in/hannewick/
https://ivaerksaetterhaandbogen.dk/
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"Hvad koster det?”

Prisen er en konsekvens af opgavens indhold, omfang og betingelser
samt markedsniveauet for den type opgave.

Slyng aldrig en pris ud — med mindre du har en prisliste eller har
pakkelgsninger med faste priser.

Lad dig ikke presse, men giv dig tid til at estimere tidsforbruget til
opgaven og overveje dine betingelser.

For at finde den optimale pris skal vi se pa:

» Veerdi: Hvilken veerdi skaber du for kunden?

» Timepris: Hvad skal din ydelse koste pr. Time?

» Kalkulation: Beregning af omkostninger og tidsforbrug.

» Markedsniveau: Hvad tager andre for det samme/lignende?
* ... 0g ikke mindst: Hvad kan du fa?
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Veerdi: Start med "Hvorfor”

”People don’t buy what you do, but why you do it!”
- Simon Sinek

Hvad er din passion?
Hvorfor gar du det, du ger? START
Hvor og hvordan ggr du en forskel for dine kunder?
Hvad er dit vigtigste budskab? MED
Det er den personlige, aegte og direkte kommunikation, der
skaber relationen til dine kunder — og dermed salg. HVORF“H

Lees evt. bogen "Start med hvorfor”
Eller se videoen "The Why” med Simon Sinek pa YouTube

Veerdi: Forretningsmodel

Forretningsmodellen er en beskrivelse af, hvordan du vil tiene penge. En virksomhed kan
arbejde med en eller flere forretningsmodeller.

Hvilken vaerdi skaber du med dit produkt / din ydelse? Beskriv dit produkt / din
ydelse. Har du et unikt produkt?

Hvem skaber du verdi for? Beskriv din malgruppe. Har du en niche-malgruppe?

Hvordan skaber du verdi? Beskriv processen fra behov til betaling: hvordan finder
kunden dig, kontakter dig, keber af dig, udfgrelse, pris, betaling & betingelser. Kan du
differentiere dig ud fra MADEN, du skaber vaerdi pa?

Hvordan kan du skabe mere vaerdi? Beskriv muligheder for vaekst, skalering, mersalg.
Hvordan bliver du klar til vaekst?
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Veerdi: Hvilken veaerdi skaber du?

Sparer du kunden for tid, penge, bekymringer eller smerter?
Hjeelper du kunden til aget velveere, livsgleede, indtjening, salg?

Ofte er den pris, en kunde vil betale, ikke afhaengig af dit tidsforbrug
eller din omkostninger — men af kundens forventede eller oplevede
veerdi.

7
Hvad er du veerd?
Det vigtigste at teenke pa — og blive ved med at huske! — nar du
fastsaetter en pris pa din ydelse:
Prisen er DIT budskab om den veardi, du skaber for kunden.
Vi lader den lige sta et gjeblik ...

8
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Lav pris = lav kvalitet

Hvis du saetter prisen for lavt, vil kunden forvente lavere veerdi.

Kunden bliver utryg og er mere tilbgjelig til at brokke sig og veere
utilfreds, hvis prisen er lav.

Brug ikke lav pris til at komme ind pd markedet. Brug om ngdvendigt
rabat i stedet.

9
Timepris
HUSK: Du kan ikke saette din timepris ud fra en ansats timelgn. Ud over
din Ien og deekning af faste og variable udgifter skal du bl.a. ogsa tjene
penge til:
Pension
Feriepenge (12,5 %)
Sygedage
Kurser og videreuddannelse
Markedsfgring, salgsarbejde, planleegning, bogfagring
... og alle de andre timer, du ikke kan fakturere.
10
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Timepris

Nar du har fastlagt en timepris, sa pragver du at beregne, hvor mange
timer du skal saelge om maneden, om ugen og om dagen for at fa den
lon, du skal tjene.

Kan du arbejde sa mange timer?
Kan du skaffe s& mange kunder og szelge s& mange timer?

Hvad sker der, hvis du saetter timeprisen lidt op?

11

Prisberegning

Start med at lave en beregning / kalkulation.

Her estimerer du bade dit tidsforbrug og de omkostninger, du forventer
at fa i forbindelse med opgaven.

Lav gerne en skabelon, som passer til din virksomhed og dine opgaver
— 0g som du kan bruge til kommende opgaver.

12
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Kalkulation — eksempel konsulent

Eksempel pa udformning af kalkulation:

Kalkulation af opgave X000 far X000 ApS”

Opgave Timeforbrug Pris lalt
Salgsmede i Kbh. Gtimertransport 400 (mantagerofte en 2400
lavere timepris for rejsetid)

3timer made 800 2.400
Rejseomkostninger 1.000 1.000
Udarbejdelse aftilbud 4timer 800 3.200
fil kunde
Tidsfarbrugtil opgaven
—opdelti delopgaver:
Opgave 1 23timer
Opgave 2 Stimer
Opgave 3 Btimer
Cpgave 4 4 timer
Samletl@sning af | alt 40timer 200 32.000
opgaven:
Ialt 41.000

13

Kalkulation konsulent

Veer opmeerksom pa, at mange kunder gnsker dit tilbud specificeret, sa
det er en god idé at udforme kalkulationen pa en made, sa du kan dele
den med kunden.

Hvis du angiver tidsestimat for hver enkelt opgave, er det lettere at
forhandle med kunden — f.eks. kan kunden evt. fa et nedslag i pris, hvis

de selv tager sig af en del af opgaven eller omkostningerne.

Tidsestimaterne gar det ogsa lettere at fglge op pa, om projektet

forlaber som estimeret.

14
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Kalkulation kunstner/kunsthandvaerker

Noter materialeforbrug.

Prav at notere tidsforbrug — maske opdelt i faser:
+ |défase

+ Test af idé, nye materialer, ny fremgangsmade
» Selve udarbejdelsen

Hvis du laver mere end ét eksemplar, kan de to farste faser fordeles ud
over udarbejdelsen ("produktionen”) af flere eksemplarer.

Hvad skal produktet koste, hvis du skal have din timelgn?

15

Kalkulation behandler

Hvor lang tid bruger du reelt pa en behandling — inkl. booking, samtale,
goddag og farvel, evt. betaling?

Hvad skal behandlingen omfatte og koste, hvis du skal have din
timelgn?

16
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Efterkalkulation

Husk ogsa at lave en efterkalkulation!

Samme gvelse som kalkulationen, men denne gang med de faktiske
omkostninger og det faktiske tidsforbrug.

Holdt dine estimater? Eller har du brugt mere/mindre tid?
Hvad kan du gere bedre naeste gang?

Du skal blive enten rigere eller klogere for hver opgave.

17

Find markedsprisen

Nar du har estimeret og kalkuleret den pris, opgaven bgr koste, bgr du
undersgge markedsprisen.

Find evt. abne priser pa nettet — prislister hos konkollegaer.

Sparg en konkollega: "Jeg er ny, og jeg ensker ikke at dumpe prisen pa
omradet. Kan du fortelle mig, hvad markedsniveauet er for denne
ydelse?".

18
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Find markedsprisen

Sperg andres kunder.

Hvis din potentielle kunde siger, at de lige har kgbt sadanne ydelser fra
en anden leverander, sa sp@rg, om de var tilfredse, om der var noget,
de var seerligt glade for, noget de var utilfredse med — og hvad de gav
for det.

Det kan give dig en masse veerdifuld information ud over prisen.

Og kunden husker dig.

19

Find markedsprisen

Sparg til budgettet hos kunden.

Det hjeelper dig til at se, hvilken veerdi din ydelse giver til kunden.

Du kan finde ud af, hvad kunden er vant til at betale for sddanne
ydelser.

Du minimerer risikoen for at "skyde helt forbi”.

Jo bedre du kender kundens virkelighed, jo bedre kan du seette din pris:

20

Hanne Wick - ivaerksaetterhaandbogen.dk

2025-02

10



Workshop - Prisseetning

Seet dine betingelser

Med enhver pris fglger et seet betingelser, som fastleegger rammerne
om opgaven, prisen, betaling mv. f.eks.

Er det et estimat eller et fast tilbud?
Hvor lang tid har du til opgaven?

Kan du Igse den pa dit eget kontor, eller skal du vaere hos kunden —
og maske indrette din arbejdstid efter kunden?

Hvad er betalingsbetingelserne?
Kan du fa betaling i milestones?

21

Dine faste betingelser

Serg for at have dine standard-betingelser pa plads og lseg dem pa
hjemmesiden.

Send dem med i pdf, hvis du skal give tilbud eller estimat.

22
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{ IVERHSRTTER
 HANDBOGEN

Fa aftalen pa plads

Serg for at fa prisen, betingelser og alle aftaler skrevet ned og bekraeftet
af kunden.

Sarg for at fakturere pa det aftalte tidspunkt (tidligst muligt) — og ryk for
betaling, hvis den ikke kommer til tiden.

23

{IVERRSATTER
: HANDBOGEN

Laes mere i lvaerksaetterhandbogen

ivaerksaetterhaandbogen.dk

www.facebook.com/ivaerksaetterhaandbogen

Tak for i dag! ©

24
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Bonusmateriale til selvstudie

25
Forhandling
Undersgg om det er kutyme at forhandle om prisen i din branche.
Veer Klar til at forhandle — men husk at forhandle bade pris og
betingelser.
Et nej er starten pa forhandlingen, ikke afslutningen ("Kom med et
nyt bud”).
Teenk pa forhand over, hvad du er villig til at acceptere.
Giv dig selv tid til at beregne og teenke efter.
Lyt mere end du taler.
26
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Rabat

| stedet for lav pris kan du i stedet veelge at give en rabat, men sa skal
rabatten vaere aben, enkeltstaende eller afgraanset og begrundet:

Kunden skal kende den oprindelige (rigtige) pris.

Bade den rigtige pris og rabatten skal fremga af tilbud og faktura.
Kunden skal forsta og acceptere begrundelsen for rabatten.
Rabatten skal veere begreenset i tid og/eller omfang.

Husk at 10% rabat ikke kun minimerer dit overskud med 10%!

27

Giver du 10% rabat ...

Salgspris 1.000,- 900,- 1500,-
V. omk. 750,- 750,- 1250,-
DB 1 250,- 25% 150,- (16,7%) 250,- (16,7%)

Skal du saelge 67% mere

Citat: Ulrik Trend Mogensen, https://www.trendmogensen.dk/

28
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| stedet for rabat ...

| stedet for rabat kan du overveje, om du kan give kunden noget ekstra
med — produkt, ydelse eller ekstra service.

Asymmetriske ydelser

Kan du give noget, som har stor veerdi for kunden, men lav udgift for
dig?

Har du f.eks. oplevet at fa et par sokker eller et tarklaede med i kabet,
nar du kgber tgj?

29

Hanne Wick - ivaerksaetterhaandbogen.dk 15



