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Abstrakt

Att prissiatta en produkt kan vara svart och att vilja en lamplig metod for
produktkalkylering likasd. For att kalkyleringen skall ge en réttvisande bild bér man
kdnna till vilka kostnader foretaget har samt hur man kategoriserar dessa. Valet av
kalkyleringsmetod beror bland annat pa hur situationen i foretaget ser ut och behovet
av information. Man kan komplettera sin produktkalkyl genom att anvanda sig av en

prissattningsstrategi, vilken kan hjalpa foretaget att na sina 6nskade mal.

Examenarbetets teoretiska del kommer att presentera olika prissattningsstrategier
och kalkylmodeller. 1 arbetets empiriska del kommer prissattningen av
uppdragsgivarens kalkylobjekt att granskas, till detta kommer en kalkyleringsmodell

som passar foretagets behov att valjas.

Resultatet av kalkylerna visade stora sasongsskillnader vilket sankte lénsamheten for
hela aret. Om foretaget kunde justera prisnivan och byta prissattningsstrategi under

lagsasongen kunde man pa lang sikt 6ka lonsamheten.
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Tiivistelma
Tuotteen hinnoittelu sekéd oikean menetelmain valinta tuotelaskenassa voi olla vaikeaa. Jotta

laskelma antaisi oikeudenmukaisen kuvan, tiaytyy tietdd yrityksen kulut sekd kuinka niméa
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informaation tarpeesta. Tuotelaskelman voi tdydentda hinnoittelutaktiikalla, mika voi auttaa

yritystd saavuttamaan tavoitteensa.

Opinndytetyon teoriaosuus sisdltdd erilaisia hinnoittelumenetelmid sekd laskentamalleja.
Tyon empiirisessd osassa tarkastetaan toimeksiantajan tuotteen hinnoittelua, ja tdhén pitda

valita yrityksen tarpeisiin soveltuva laskentamalli.

Laskelmien tulokset ndyttavit, ettd sesonkien isot eroavaisuudet laski kannattavuutta koko
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Abstract
Pricing a product as well as choosing a method of product cost calculation can be a difficult

task. The calculation should provide a fair presentation of the total costs of producing a
product. To be able to do this, one needs to have a solid understanding of the distinction

between different types of costs and know how to classify these properly.

The cost calculation method one should use depends on various factors, for example the
situation in the company or the requirement for data. To complete a product’s cost
calculation, one could use a pricing method which might help a company reach its desired

results or goals.

In the theoretical part of the thesis various pricing and cost calculation methods are
explained. The empirical part will review the pricing of company X’s new product. To

succeed in doing this, a suitable calculation method will be chosen.

The result of the calculation showed a clear difference in seasons which resulted in a
decrease in the overall profitability throughout the year. If the company would adjust its
pricing strategy and lower the price during the low seasons it could result in a higher

profitability long-term.
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1 Inledning

Foretag anvdnder kalkyler 1 ménga situationer exempelvis vid prisséttning,
lonsamhetsberdkningar, kostnadskontroller, produktval, val av produktionssitt och
verksamhetsvolym. Prissittning av en produkt eller tjédnst dr nagot som direkt bidrar till
foretagets lonsamhet och att bestdimma ett pris &dr inte alltid létt, man anvédnder déarfor ofta
kalkyler for att underlétta dessa beslut. Kalkyler gérs som underlag for olika beslut inom
foretag och kan goras bade kortsiktigt och langsiktigt. Grunden for prissittningsbeslut gors
ofta utgdende frén foretagets kostnader, det vill sdga de interna faktorerna. Till de interna
faktorerna hor bland annat sjdlvkostnaden och krav for vinst som ledningen bestdmt.
Prisséttning styrs dock inte endast av de interna faktorerna utan dven av externa, till dessa
hor bland annat av utbud och efterfrdgan samt konkurrensen pa marknaden. For att berdkna
kostnaderna av de interna faktorerna kan foretag anvinda sig av en produktkalkyl. (Ax,
Johansson, & Kullvén, 2009)

Eftersom foretag har olika typer av verksamheter och ddrmed varierande behov av data, har
det utvecklats olika typer av metoder samt kalkyler f6r berdkning av de interna faktorerna.
For att kalkylen skall ge en réttvis bild behover man forsta vilka samtliga kostnader som bor
finnas med 1 kalkylen. En kalkyl dir samtliga kostnader finns med 1 berdkningen kallas for
sjalvkostnadskalkyl, det vill sdga kalkylen har en fullstindig kostnadsférdelning. Nér man
inte vill dela upp kostnader som hor till flera produkter (samkostnader eller indirekta
kostnader), kan man anvénda sig av bidragskalkylering. Inom bidragskalkylering anvénder
man sig bara av produktens sdrkostnad (kostnad som orsakas av bara en produkt) 1 kalkylen,
detta innebér att metoden har en ofullstindig kostnadsfordelning. For att komplettera sin
produktkalkyl kan man anvinda sig av en prisséittningsmetod eller prissittningsstrategi.
Mialet med anviandningen av dessa ar att de skall hjilpa foretag na sina mél och visioner.
(Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

1.1 Syfte

Syftet med arbetet &r att ge en inblick 1 prissdttning och dven presentera olika prissittnings-
metoder och strategier. Olika kalkylmodeller kommer dven att presenteras samt vilken typ
av verksamhet de olika modellerna rekommenderas for. Mélsdttningen dr att med hjélp av
denna kunskap g igenom en relativt ny produkt 1 Foéretag X och utreda om dess
prissittning behdver justeras samt hur lonsamheten kan forbattras med hjalp av en ldmplig

prissittningsstrategi.



2 Allméant om prissittning

Prissittning av en produkt eller tjénst kan vara komplicerat. Som tidigare nimnts sa maste
man bade ta 1 beaktande de interna och externa faktorerna. Med interna faktorer syftar man
pa faktorer inom foretaget, sdsom foretagets kostnader, strategier, mal och krav. De externa
faktorerna syftar daremot pd faktorer pd marknaden. Med andra ord kan man sdga att de
interna faktorerna kan foretaget kontrollera medan de externa dr okontrollerbara. Dessa

kommer att presenteras ndrmare i ndsta kapitel. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Som ndmndes 1 inledningen sa anvinder man sig ofta av en produktkalkyl som grund for de
interna kostnaderna, var man kan analysera kostnaderna foretaget har for att producera varan
eller tjansten och pa sa sétt dven det ldgsta priset man kan sélja varan eller tjansten f6r. Den
grundlidggande strukturen for en produktkalkyl visualiseras 1 figur 1. Foretaget kan pa kort
sikt vélja att sédlja sina produkter for ett nedsatt pris men pa lang sikt maste foretaget ticka

sina egna kostnader for produktionen. . (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

IS

VINST

INDIREKTA KOSTNADER
(lokaliteter, finansieringskostnader, reklam,
funktionarsutgifter, kontorsutgifter etc.) .

Kundpris

Sjilvkostnadsvirde < DIREKTA KOSTNADER

(ravaror, varor, hjalpmedel,
forpackningar, frakter,
produktionsfolkets loner)

Figur 1 Struktur for prissittning ((KARLEBYNEJDENS UTVECKLING AB, u.d.)

Externa faktorer handlar om faktorer p4 marknaden. Detta kan exempelvis vara efterfragan
och utbud, vilka konkurrenter man har samt vilka alternativ de erbjuder kunderna, mal-
gruppen, vad kunderna &r villiga att betala for produkten eller tjdnsten, hur man vill
positionera sig pa marknaden och dven andra omvérldsfaktorer paverkar. For dessa faktorer

anvinder man sig ofta av prissittningsstrategier. . (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)



En mera invecklad prissittning dr om foretagets produkter innehéller flera delar.

Exempel: FEtt elektronikforetag koper in elektronik och tillbehor fran olika
underleverantorer samtidigt som de producerar vissa tillbehor sjdlva och erbjuder
reparation for produkterna de sdljer till sina kunder. Detta foretag sditter sedan ihop
paket som innehdller produkter fran olika underleverantorer och erbjuder samtidigt
en garanti for reparationer pda produkterna i paketet. 1 detta exempel bestar
produkten av ett paket vilket innehaller flera produkter som foretaget delvis koper in

och delvis producerar sjdilva.

Nar det géller affirer mellan foretag bestdms priset pa produkterna ofta med hjdlp av
forhandlingar. Om fOretag gor affarer med offentliga sektorn, bestdms priset istillet med
anbudsgivning, exempel pa detta kan vara ett vagprojekt eller liknande. (Ax, Johansson, &

Kullvén, 2009)

2.1 Faktorer som paverkar prissittningen

Som tidigare nimnts s& maste man 1 prissittningen ta i beaktande externa och interna
faktorer. Foljande ges en mera detaljerad beskrivning av ett par av de viktigaste faktorerna
som man bor ha 1 dtanke ndr man ir 1 processen att bestimma hur man vill att fGretagets
prissittning skall se ut. Tva av dessa kommer att 1 ndsta kapitel presenteras ytterligare som

prisséttningsmetoder.

Den mest sjdlvklara faktorn dr givetvis kostnaden for produkten som foretaget har, den
interna faktorn. Det eventuellt enklaste sittet att prissdtta en produkt &r att ha en
standardprocent som man sétter pd kostnaden, vilket d& blir forsdljningspriset. P4 det hir
sdttet far du en garanterad 16nsamhet sd ldnge som forséljningen dr pa en normal nivd, men
du kommer troligtvis inte att maximera vinsten. Detta kallas dven vinstpdldggsmetoden och

presenteras ndrmare 1 nésta kapitel. (Ta'eed, 2012)

En annan faktor dr det uppfattade vérdet av produkten. Kunderna &r oftast villiga att betala
vad de tycker produkten &r vérd, detta oavsett vad foretagets kostnader for produkten dr. Om
man prissétter produkten hogre dn kundernas uppfattade virde, sd finns det en stor risk att
produkten blir svér att sdlja. Om kunderna dédremot uppfattar viardet pa produkten hogre dn
vad den verkliga kostnaden &r sa kommer de troligtvis vara villiga att kopa produkten for ett
pris som ger foretaget en stor vinst. Detta kallas virdebaserad prissittning och presenteras

ndrmare i nésta kapitel. (Ta'eed, 2012)
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Konkurrens ér en annan viktig faktor som paverkar prissittningen. D4 verksamheten sker pa
en Oppen marknad méste man vara mer kdnslig 1 prissdttningen men om man ddremot
hamnar i1 en monopolsituation har man 1 princip obegridnsade mgjligheter att hija priserna.
Ju mera man kan differentiera sin produkt eller verksamhet, desto stérre mojlighet har man
att hoja priserna. Ett exempel pa hur konkurrensen kan paverka prisséttningsbeslut &r en s
enkel sak som att ha en bensinstation pa rétt sida av vdgen under rusningstiden for de som

pendlar till och fran arbetet. (Ta'eed, 2012)

For vissa sorters produkter maste man dven ténka pa risken for att produkten blir oanvindbar
eller att béast-fore-datumet gar ut och exempel pa denna typ av produkter dr farskvaror (sdsom
mjolk) eller en kalender. Ett annat exempel pd en produktgrupp av denna typ é&r
sdasongsprodukter, exempelvis juldekorationer. Dessa produkter gar inte alltid att lagra men
om det dr mdjligt maste de oftast lagras under en lingre tid vilket kan leda till 6kade
lagerkostnader. (Ta'eed, 2012)

Den sista faktorn #r mélet. Vad dr mdlet som man forsoker uppnd? Ar det att vinna
marknadsandelar, maximera vinsten eller etablera foretaget pd marknaden? Malet for
verksamheten eller produkten kommer att ge insikt 1 vilken prisséttningsstrategi som passar
bést for dig och till vilken nivé. (Ta'eed, 2012)

2.2 Prissittningsmetoder

Trots att man har en bra produkt behover det inte betyda en garanterad succé. Nidr man
prissitter en ny produkt eller omvérderar den tidigare prissdttningen maste man tanka pa att
prisséttningen betyder mycket och det rétta priset kan vara skillnaden mellan framgéang och
misslyckande. Metoder som normalt anvénds ér foljande; vinstpdlaggsmetoden (cost-based),
viardebaserad prisséttning (costumer-based) eller konkurrentorienterad prisséttning
(competitor based). I detta kapitel kommer de vanligaste prissdttningsmetoderna att
presenteras och kalkylobjekten 1 exemplen kommer framst besta av ett hotellrum. I figur 2
illustreras hur olika faktorer paverkar valet av prissattningsmetod. (Skdrvad & Olsson, 2005,
s. 280)



Faktorer som bor beaktas vid Metoder for prissiattning
prissittning

»

Hogsta pris' Unika produktegenskaper

d

Virdebaserad prissittning

Konkurrenternas priser och priser

&

pé substitut Konkurrentorienterad prissittning
_ > - <
Lagsta pris Vinstkrav Vinstpdlaggsmetoden
Sjalvkostnad

Rorliga kostnader

Figur 2 Metoder for prissittning (Skirvad & Olsson, 2005, s. 280)

Den forsta metoden ér vinstpaldggsmetoden och dr det enklaste séttet att prissitta en produkt.
Metoden gar ut pa att man rdknar ut den totala kostnaden (sasom kostnader for stidning,
sdkerhet, 16ner, marknadsforing, telefon, vatten och el osv.), vartefter man sedan adderar den
onskade vinsten pa varje kalkylobjekt, som i detta fall ar ett hotellrum. (Dawwalee Davies,
2017)

Nér man rdknar ut den totala kostnaden bor man ta med alla kostnader 1 kalkylen, detta
inkluderar de fasta- och rorliga kostnaderna samt de direkta- och indirekta kostnaderna. De
fasta kostnaderna dndrar inte beroende pad hur ménga géster som bor pa hotellet eller hur
manga rum som dr uthyrda, dessa kostnader &dr exempelvis ldneamorteringar och
forsakringar. Generellt forandras de rorliga kostnaderna enligt foretagets verksamhetsniva,
med andra ord sé blir de rorliga kostnaderna hogre ju flera gaster man har, som exempelvis

matkostnader och stidningskostnader. (Dawwalee Davies, 2017)

Berédkningen kan goras pa foljande sétt:
Om de fasta kostnaderna dr 10 000 euro per manad och de rérliga kostnaderna dr
85 euro per gdst, dda maste intdkterna vara minst 10 085 euro per manad for att ticka
dina kostnader. Den énskade vinsten ldggs sedan till denna summa och tillsammans

blir det den totala summan per manad. Efter det divideras denna summa med antalet
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gdster eller rum man kan hyra ut och priset bestims enligt detta. (Dawwalee Davies,

2017)

Fordelar med vinstpdldggsmetoden ar bland annat att den &dr enkel och lattforstéelig, priset
ar flexibelt s& om kostnaderna stiger kan man pa ett enkelt sétt korrigera priset. Man kan
dven vara sdker pa att de egna kostnaderna ticks och att man gor vinst pad varenda rum.
Nackdelarna &r till exempel att det uppfattade virdet ignoreras, man tar inte heller 1
beaktande konkurrenternas priser eller hur efterfrigan pd marknaden ser ut. (Dawwalee
Davies, 2017)

Niar man istéllet prissitter kalkylobjektet, i detta fall hotellrummen, utifrdn kundens
uppfattade vird kallas det virdebaserad prisséttning. Nar en kund verkligen vill ha produkten
som dr till forsdljning sa ar kostnaderna som ingatt i att producera produkten inget som de
lagger stor vikt vid. Det som dr viktigt ddremot dr virdet kunden upplever att hen far av

produkten. (Dawwalee Davies, 2017)

Hur kan man kalkylera det uppfattade viardet? Kunder kan exempelvis uppfatta virdet genom
kontakten de kénner till foretaget och dven det “sociala virdet” produkten framkallar. Nér
potentiella kunder ser bra omdomen/recensioner, fdngande bilder frin ditt hotell och den
atravarda upplevelsen som erbjuds bestimmer de om priset verkligen dr vért det. Priset for
ett hotellrum kan vara 250 euro, om kunden anser att rummet &r vért det priset s& kommer
de att boka rum oavsett om kostnaden foretaget har for rummet dr 150,00 euro eller 20,00
euro. Ett annat exempel pa virdebaserad prissittning dr klddbutiker, dir den normala
prissittningen startar pa ungefar 100% av kostnaden for inkdp medan for mérkesklader kan
man hoja detta till 500%. Det enda som har betydelse dr om efterfrigan finns och om

kunderna &r villiga att betala for det uppfattade virdet. (Dawwalee Davies, 2017)

Fordelar med den har metoden dr att den tillater foretaget att géra hogre vinster jamfort med
kostnaderna, man kan optimera vinst och kundndjdheten samt ha mdjlighet att korrigera
priset beroende péd efterfragan. Nackdelarna déremot &r att man kan forlora potentiella
kunder som jamfor pris mellan olika konkurrenter eller tycker att priset dr for hogt. Man kan
aven g miste om intikter nar efterfragan ar 1ag och dirmed ga pa forlust. (Dawwalee Davies,
2017)

Den sista av metoderna dr konkurrentorienterad prissattning. Med den hiar metoden behdver
man gora en komplett bedomning av konkurrenternas prisséttnings-strategier. For ett hotell

bor man ta i beaktande olika rumstyper (t.ex. enkelrum, dubbelrum, svit), vilka olika
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bekvamligheter som erbjuds, avbokningsvillkor med mera. Genom att ga igenom alla dessa

faktorer kan man fa en klar bild av vad priset bor vara. (Dawwalee Davies, 2017)

For att ha mojlighet att gora kalkylen kravs tillgang till omfattande kunskap och data om
konkurrenterna. I denna strategi borjar man med att direkt jimféra vad man sjilv och
konkurrenterna erbjuder. Om man driver ett lyxhotell s& behdver man dock inte jimfora sig
med ett pensionat dd man har olika malgrupper for sin verksamhet, man skall darfor hélla
sig till relevanta konkurrenter i sin jimforelse. Faktorer man kan jamfora ar till exempel vad
man tar betalt for olika typer av rum, tar man extra betalt for olika bekvimligheter (sdsom
internet, frukost, parkering mm.) och 1 sé fall hur mycket, ges ett reducerat pris till de som
stannar en ldngre tid och vad ar prisskillnaden nir man bokar direkt eller via en tredje part
(till exempel bokningskanal sdsom booking.com). For att vara framgéngsrik med denna
metod méste man ha en djup forstaelse for konkurrensen 1 omradet och finslipa priset for att

leverera 6ver kundernas forvantningar. (Dawwalee Davies, 2017)

Denna metod har de fordelar att den fungerar bra pd konkurrerande marknader och i
branscher, sdsom 1 hotellbranschen, eftersom den tillater en differentiera sig sjilv frin
konkurrenterna. Man kan dven attrahera kunder beroende pa hur man positionerar sig sjalv.
Nackdelarna dr att man kan bli tvingad att sdnka standarder, pris och vinst for att halla sig
konkurrenskraftig och man kan dven behova hitta nya sitt att dra till sig kunder som inte ar

totalt baserade pa pris. (Dawwalee Davies, 2017)

Nar man prissétter en produkt behover man inte hélla sig till en av dessa strategier, ofta far
man bést resultat genom att kombinera olika metoder. Exempelvis kan man borja med en
vinstpaldggsmetoden for att vara séker pa att man tacker sina egna kostnader. Man kan sedan
blanda in den konkurrentorienterade prissittningen sa att man kan erbjuda kunden det basta
priset. Ett flertal faktorer pdverkar vilken metod som é&r rétt for olika foretag, exempel pa
dessa dr situationen pad marknaden, efterfrdgan, storlek pd verksamheten, verksamhetsplan,

mal med mera. (Dawwalee Davies, 2017)

2.3 Prissittningsstrategier

Det finns manga faktorer som paverkar foretagets avkastningspotential men en av de
viktigaste faktorerna dr foretagets prisséttning och anvéndning av prissittningsstrategier,
detta géller speciellt for mindre foretag. Genom att prissitta en produkt for hogt kan det leda
till att man forlorar manga potentiella kunder, samtidigt som om man prissétter produkten
for 14gt blir det inte 10nsamt for foretaget att producera produkten. Darfor dr valet av en

lamplig prisséttningsstrategi en viktig del av prisséttningen da denna kan oka fOretagets
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potential att nd sina Onskade méil, maximera vinsten och bli framgangsrikt. Féljande

presenteras ett par vanliga prissdttningsstrategier. (Maguire, u.d.)

Premiumprissdttning innebér att man prissétter produkten hogre dn konkurrenterna och ar
ofta mest effektiv i ett tidigt skede av produktens livscykel eller for mindre foretag som séljer
unika produkter. Hér &dr det viktigt att man arbetar for att skapa en hogre viardeuppfattning
hos kunderna som da gor att de forhoppningsvis dr villiga att betala ett hogre pris. Genom
att inte endast fokusera pa att sjdlva produkten dr av hog kvalitet, utan dven tillhdrande
biprodukter sdsom forpackning med mera, vill man att hela upplevelsen vid kop av
produkten skall skapa ett mervérde for kunden och dérfor ge stod for den hogre prisklassen.

(Maguire, u.d.)

Med penetrationsprissittning prissdtter man produkten med ett ldgre pris for att locka
kunder. Den hér strategin anvdndas ofta av nya foretag for att dra till sig uppmérksamhet pa
marknaden. En negativ sida med strategin &r att genom prissiankningen kan foretaget gé i en
initial forlust. Det positiva dr ddremot att kunderna kan f4 en 6kad medvetenhet och ett
mindre foretag kan synas pa marknaden. Foretag som véljer att anvdnda denna strategi véljer
dock ofta att pa langsikt hoja priserna efter att man har kommit in pd marknaden. (Maguire,
u.d.)

Med prissdttningsstrategin lagpris riktar sig foretagen in pd de mest prismedvetna kunderna.
Foretaget minimerar alla kostnader de kan, sdsom marknadsforings- och
produktionskostnader, for att ha mojlighet att halla forsdljningspriset sa lagt som mojligt.
Denna strategi rekommenderas inte till mindre foretag vilka inte har samma mojlighet att
producera stora volymer som manga storre foretag har, darfor blir det svért for mindre
foretag att gora produktionen lonsam med de laga priserna. Ett alternativ som passar bade
for mindre och storre foretag ér att erbjuda stamkunder en slags forman, péd detta sétt finns

aven mojlighet att {4 flera aterkommande kunder. (Maguire, u.d.)

Med strategin marknadsskumning riktar man in sig pd att maximera forséljningen pa nya
produkter eller tjanster. I produktens introduktionsstadie prissétter man produkten hogre for
att sedan gradvis sédnka priset nidr konkurrenterna kommer ut med nya konkurrerande
produkter pa marknaden. Hiar maximerar foretaget vinsten fore man minskar priset for att
attrahera de mer priskénsliga kunderna. For mindre foretag kan detta vara en bra strategi
eftersom foretaget snabbt far tillbaka pengarna for produktionskostnaderna och dven skapar

en bild av kvalitet och exklusivitet nar produkten forst introduceras pad marknaden. (Maguire,
u.d.)



Med psykologisk prisséttning forsoker man ge kunden en kénsla av att priset dr lagre dn vad
det verkligen dr. Till exempel prissitter man en produkt till 19,99 euro istéllet for 20,00 euro,
trots att det bara skiljer en cent kan det l4gre priset attrahera flera kunder. Manga kunder har
en tendens att fokusera mera pa det forsta numret pa prislappen dn pa det sista. Mélet med
strategin dr att hoja efterfrigan genom att skapa en illusion av mervérde for kunden.

(Maguire, u.d.)

Den sista strategin dr paketerbjudanden, detta innebér att man séljer ett flertal produkter
(produktpaket) for ett lagre pris dn vad det skulle kosta att kopa alla produkterna individuellt.
Kunden fér pé detta sitt en kidnsla av att fa mera produkter for ett lagre pris, det vill sdga
”mera for pengarna”. Denna strategi lampar sig for foretag som séljer kompletterande
produkter, ndgot man dock maste ha i atanke ar att vinsten man gor pa de hogre virderade

produkterna maste ticka kostnaden f6r de mindre viarderade produkterna. (Maguire, u.d.)

2.4 Praktisk anvindning av prissittningsmetoder

Valet av prisséattningsmetod och prissattningsstrategi kan hjélpa foretaget att nd sina mal.
Tidigare 1 kapitlet presenterades olika prisséttningsmetoder vilka hir kommer att forklaras
pa ett mera praktiskt sdtt hur man kan anvianda dessa for att prissitta en produkt med ndgra
enkla steg. . (Peters, 2018)

Att man undersoker prissdttningsmetoder samt strategier for liknande produkter eller 1 en
specifik bransch kan gora att man far en insikt i vilken strategi som fungerar bést och pé si
sétt blir prissédttningen en enklare process. En av de enklaste metoderna nér det kommer till
prissittning dr vinstpaldggsmetoden som tidigare beskrivits (innebér att man réknar ut de

totala kostnaderna och lagger pa en vinstprocent). . (Peters, 2018)

Exempel: Direkta kostnader (material) 30,00 euro, lonekostnader 15,00 euro och
indirekta kostnader 10,00 euro = 55,00 euro totalt. Ligg sedan till den onskade
vinstmarginalen, i detta fall 50%, till de totala kostnaderna: 55,00*1,50=82,50. Om
du sedan tar med den psykologiska aspekten sa blir priset 82,99 euro. . (Peters, 2018)

Den andra metoden &r viardebaserad prisséttning (i detta fall baserad pd konkurrenterna),
som gar ut pa att man jamfor sin produkt med konkurrenternas. Detta betyder att man gor en

utviardering om hur bra den egna produkten haller mattet jamfort med andra liknande
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produkter och pa sé sitt bestimmer man om man kan prissitta produkten hogre eller lagre

an konkurrenterna (illustreras 1 figur 3). . (Peters, 2018)

Hégre pris dn konkurrenterna:
Tyder pa att produkten ar

KOStnade n, battre an konkurrenternas

produkt. Samma pris som

P rOd u kte n kva I itete n och konkurrenterna: Maximerar

vinsten och haller produkten
konkkurenskraftig. Lédgre pris
ku nden én konkurrenterna: Lockar
kunder.

Figur 3 Virdebaserad prissittning baserad pa konkurrenterna ( (Peters, 2018)

Om foretaget viljer att anvinda sig av konkurrentorienterad prissdttning, har man flexibla
priser som ror sig i enlighet med marknaden och efterfragan. Med andra ord sa dndrar man
priset for att matcha kundernas képvanor (hur ofta man vill dndra ar upp till foretaget, detta
kan exempelvis vara varje dag, vecka eller manad). Ett exempel pa detta ar taxi, vilket har

hogre priser pa kvallar/nétter och helger nar manga éker taxi. . (Peters, 2018)

Prissdnkningar i en verksamhet kan ha fordelar och det kan leda till att man far mera kunder
vartefter intdkterna okar, ett exempel pa hur detta kan ske dr genom att konsumentdverskottet
minskar (konsumentdverskottet dr skillnaden mellan vad en kund betalar for en produkt och

vad hen var villig att betala). (Peters, 2018)

Sa hur maximerar man vinsten och vinner marknadsandelar samtidigt? Svaret pa detta ar att
man behover forstd hur priselasticitet fungerar. Priselasticitet indikerar hur priskidnslig en
produkt &r, alltsd hur efterfrigan fordndras i samband med att priset fordndras. En produkt
som &r priskédnslig anses vara elastisk (exempelvis lyxvaror eller resor) medan en produkt
vars efterfrigan inte paverkas speciellt mycket vid en prishdjning anses vara oelastisk

(sdsom baslivsmedel). (Ageras, u.d.)

Nér man forstar hur priset paverkar siljvolymen kan man dven rdkna ut vilken prisniva som
ar mest Ionsam och péa sd sitt kan man dven fa insikt i vilken strategi som passar for
kalkylobjektet. For att vara sidker pa den langsiktiga Ionsamheten maste man analysera de
nuvarande nyckeltalen och utforma en plan for hur prisséttningen i1 foretaget kan vara rorlig
dven i1 framtiden. Priset maste alltsd generera tillrdckligt med intdkter for att ticka de

indirekta kostnaderna (sdsom hyra, 16ner, produktionskostnader mm.) och dven inbringa en
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vinst. Ju oftare man gor dessa analyser desto klarare bild fir man om situationen och man
kan da snabbt korrigera priset om sa nodviandigt. Eftersom det dr sd manga faktorer som
paverkar vid prissdttningen dr det viktigt att prissdttningsmetoden och strategin man valt inte

totalt laser priset sd att man kan &ndra priset enligt hur marknaden ror sig. . (Peters, 2018)

Om man exempelvis har en produkt som séljer i stora volymer kan man prova hdja priset pa
den produkten. Detta kan 6ka intdkterna och kompensera for produkter som inte séljer i
samma volymer. For att minska den negativa reaktionen péd prishdjningen kan man

exempelvis erbjuda fri frakt for den produkten. . (Peters, 2018)

Olika erbjudanden och rabatter attraherar kunder sa en sé enkel sak som att erbjuda fri frakt
for en bestéllning 6ver 20,00 euro kan till och med locka mera kunder till verksamheten. Fri

frakt dr ndgot som intresserar alla som skall fa nagot skickat till dem. . (Peters, 2018)

Hall dina priser konkurrenskraftiga genom att halla att 6ga pa marknaden. Allt frdn nya lagar
till arbetsldshetsprocent bland medborgarna kan péverka vad kunderna ér villiga att betala
for en produkt. Likvél skall man inte kopiera konkurrenternas prisséttning eftersom det inte
ar frdga om samma foretag utan olika foretag har hogst troligen olika kostnader. (Peters,
2018)

3 Kalkylering

I foretag skall diverse beslut fattas och ibland skall tidigare gjorda beslut eller arbeten
utvirderas, som grund for dessa anvdnder man kalkyler. Vilken kalkyl foretaget bor anvinda
ar beroende pé situationen och eftersom situationen ofta varierar pa grund av olika orsaker
anvinds ingen “standardkalkyl”. Vid kalkylering inom foretag anvinder man sig ofta av
termen kalkylobjekt vilken syftar till vad man gor kalkylen for, till exempel en produkt eller
tjdnst, en marknad, ett projekt, en investering, till och med foretaget i sig. (Skdrvad &
Olsson, 2005)

Kalkylering handlar framst om kostnader men det dr lika viktigt att gora intidktsanalyser
eftersom produktkalkylering handlar om bade kostnads- och intdktsanalyser. Begreppet
forkalkyl innebdr att man gor en uppskattning Over kostnader och intdkter fore ett
beslut. Begreppet efterkalkyl innebdr didremot en analys av de verkliga kostnaderna samt

intdkterna efter att beslutet frdn forkalkylen genomforts. (Skiarvad & Olsson, 2005)
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3.1 Foriadlingsprocessen
Man kan se pa ett foretags verksamhet som en forddlingsprocess, det vill sdga att foretaget
skaffar resurser som sedan forddlas till olika sorters produkter sdsom varor eller tjanster. Nar

foretaget sedan séljer dessa vidare till kunden far man intdkter som skall ticka kostnaden for

produkten och dven ge foretaget en vinst. Denna process visualiseras 1 figur 4.

Foretagets verksamhet-
en foradlingsprocess

Resurser Foradling Produkter

Kostnader Foradling Intakter

Figur 4 Foretagets foriddlingsprocess (Skirvad & Olsson, 2005, s. 170)

Hur foradlingsprocessen ser ut dr beroende pa vilken typ av foretag det ar fragan om.
Exempelvis 1 ett tillverkningsforetag borjar forddlingsprocessen med att skaffa ravaror eller
liknande, dessa forddlas sedan till fardiga produkter som é&r redo att distribueras vidare till
kunden. I tjansteforetag har man diremot inte samma flode 1 forddlingsprocessen som ett
tillverkningsforetag, utan man anvéinder sig av sina egna samt anskaffade resurser i
produktionen och distributionen. Handelsforetagens foradlingsprocess har ingen tillverkning
utan man koper in produkter som sedan siljs direkt vidare till kunden. En annan sorts foretag
ar projektforetag, till dessa hor foretag som haller pa med till exempel byggnadsprojekt eller
konsultprojekt. I dessa sorters foretag handlar det om kontrakt eller uppdrag som skall goras
inom en utsatt tid. For att klara av att leverera projekten anvédnder sig dessa foretag av en
blandning av egna och anskaffade resurser. Ndr man i foretaget gor en kostnadskalkyl dver
ett kalkylobjekt ar det viktigt att berdkna vad forddlingsprocessen samt ravarorna kostar for

foretaget, foradlingsprocessen blir séleds grunden for kalkylen. (Skdrvad & Olsson, 2005)
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3.2 Direkta och indirekta kostnader

Nar man prissitter en produkt maste man ha i dtanke att priset skall vara tillrackligt hogt for
att tacka sjilvkostnaden for produkten, skapa en vinst for foretaget men dven hélla priset
konkurrenskraftigt. For att foretaget skall ha mgjlighet att géra en sanningsenlig kalkyl méste
man vara medveten om sina produktionskostnader, vilket inkluderar direkta kostnader och

indirekta kostnader. Dessa utgor sedan grunden for foretagets prisséttning. (Speilman, 2018)

”Nér man gor sjalvkostnadskalkyler delar man upp foretagets samtliga kostnader i tva
typer; direkta och indirekta kostnader. Det som é&r intressant har &dr fragan hur ldtt man
kan koppla olika kostnader till de olika produkterna, det ar relationen mellan olika
kostnader och produkterna som avgér om kostnaden &r direkt eller indirekt.”.
(Goteborgs universitet, 2018).

Om man endast prissétter produkten utgdende fran de direkta- och indirekta kostnaderna
kommer man inte f& ndgon vinst, eftersom dessa endast ticker foretagets egna kostnader for
produktionen. Efter att man fitt en helhetsbild av kostnaderna kan man bestimma sin
onskade vinstprocent som goOr att produktionen blir I6nsam. Genom att klassificera
kostnaderna 1 direkta- och indirekta kostnader kan man fa en vérdefull insyn 1 foretagets

lonsamhet, effektivitet och potentiella stéillen for forbattringsarbete. (Speilman, 2018)

En direkt kostnad hor till ett specifikt kalkylobjekt, exempelvis ravaror eller arbetskraft som
direkt har att gora med produktionen av kalkylobjektet. Direkta kostnader kan vara antingen
rorliga- eller fasta kostnader, ofta dr de dock rorliga eftersom dessa kostnader har direkt att
gbra med framstillningen av en produkt. En hdgre produktion orsakar dven en hogre
kostnad, samtidigt som nér produktionen saktar ner sd gor dven kostnaderna. (Speilman,
2018)

Ett exempel pd direkt kostnad 1 samband med arbetskraft ar att ett foretag anstiller en
produktionsansvarig som skall 6verse produktionen av en produkt eller kalkylobjekt, 1 detta
fall blir 16nen for den anstdlla en direkt kostnad. Samma géller om exempelvis en stddfirma
anvénder sig av timanstéllda for att gora stidningen, da &r detta en direkt kostnad. Nér hen
som &r anstélld som produktionsansvarig har samma 16n oavsett produktionsniva sa ar hens

16n en direkt- och fast kostnad. (Speilman, 2018)

Indirekta kostnader dr sddana kostnader som orsakas av tva eller flera kalkylobjekt i
verksamheten och kan darfor inte hinforas endast till ett kalkylobjekt. Denna typ av kostnad

kan exempelvis vara marknadsforingskostnader, kontorstillbehor, bokforingskostnader med
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mera. Verktyg och andra kontorstillbehdr som gor att verksamheten fungerar kan inte
hénforas till en produkt och blir dérfor klassificerad som indirekta kostnader. Eftersom denna
typ av kostnad orsakas av mer dn ett kalkylobjekt miste man fordela de indirekta

kostnaderna pé de enskilda kalkylobjekten. (Speilman, 2018)

Precis som de direkta kostnaderna sa kan de indirekta delas in i rorliga och fasta kostnader.
En indirekt rorlig kostnad dr ndgot som varierar (sdsom ett vatten- eller elrdkning), medan
en indirekt fast kostnad dr nagon som dr samma varje ménad (sasom hyra). Lonekostnader
som inte kan hénforas till ett specifikt kalkylobjekt hor till indirekta kostnader, sdsom nagon

som jobbar pa den administrativa avdelningen 1 foretaget. (Speilman, 2018)

4 Sjalvkostnadskalkylering

Sjdlvkostnadskalkylering &r det mest anvidnda kalkylsystem 1 vért samhélle och
kdnnetecknas med sin fullstindiga kostnadsfordelning. Sjidlvkostnadskalkylering for ett
kalkylobjekt skall innehélla en produkts totala kostnader, inklusive de indirekta kostnaderna.
Det hir innebaér att alla kostnader som hor till kalkylobjektet skall vara mojliga att delas upp
till och med pa enhetsniva. (Skdrvad & Olsson, 2005)

"Sjdlvkostnaden utgor summan av samtliga kostnader for en vara till dess den dr

levererad och betald.” (Ax, Johansson, Kullvén, 2015 s 104.)

Inom sjdlvkostnadskalkyleringen finns det tvd huvudmetoder, inom dessa finns sedan olika
delmetoder (figur 5). Vilken metod man viljer att anvdnda sig av beror pa vilket
verksamhetsomrade samt situation foretaget befinner sig 1, om man viljer att blanda de tva
huvudmetoderna kallar man detta en hybridkalkyl. (Skdrvad & Olsson, 2005)

Sjilvkostnadskalkylering
Periodkalkylering Orderkalkylering
Divisionsmetoden Palaggsmetoden
Normalmetoden ABC-kalkylering
Ekvivalentmetoden

Figur 5 Metoder inom sjilvkostnadskalkylering
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I periodkalkylering rdknas sjdlvkostnaden for en viss tid, detta innebédr att metoden ar bést
lampad for en specifik produkt eller produktgrupp. Delmetoderna inom periodkalkylering ar
divisionsmetoden, normalmetoden och ekvivalentmetoden. Inom orderkalkyleringen
anvinder man sig inte av ndgon tidsram, utan metoden passar béttre till en viss order eller
projekt. Delmetoderna inom orderkalkylering dr paldggsmetoden och aktivitetsbaserad

sjalvkostnadskalkylering. (Skirvad & Olsson, 2005)

4.1 Periodkalkylering

Periodkalkylering dr en av huvudmetoderna i sjdlvkostnadskalkylering och som tidigare
ndmnts s berdknar man 1 denna metod sjidlvkostnaden for en produkt for en viss tid,
exempelvis for ett dr eller en manad. Metoden rekommenderas framst for foretag som
producerar en produkt, alternativt flera produkter som &r lika resurskridvande (t.ex. géllande
transport- eller materialkostnader). I periodkalkylering anvdnder man sig av relativt enkla
kalkyler och dérfor ar det viktigt att sjdlvkostnaden for kalkylobjekten &r likartade. Metoden
anviands ofta vid massproduktion, didr man producerar stora manger produkter utan en
kundorder. Periodkalkylering anvidnds ofta inom bland annat livsmedels- och
textilbranschen. (Skirvad & Olsson, 2005)

4.1.1 Divisionsmetoden

Den forsta delmetoden inom periodkalkylering dr divisionsmetoden, vilken anses vara den
enklaste kalkylen inom sjdlvkostnadskalkylering. Sjdlvkostnaden for en produkt réknas
genom att dividera den totala kostnaden for en tidsperiod med verksamhetsvolymen.
Begreppet verksamhetsvolym kan std for antalet producerade produkter for ett tillverkande
foretag eller antalet sdlda konsulttimmar for ett tjansteforetag. (Ax, Johansson, & Kullvén,
2009)

Exempel: Foretag AB tillverkar en produkt. Produktens fasta kostnader dr 1000 euro
per dr medan de rorliga kostnaderna uppgar till 50 euro per styck. Den normala

drsproduktionen dr 500 produkter men i ar producerades 750 produkter.

Sjdlvkostnaden berdknas som foljande: total kostnad ((50*750) + 1000) /
verksamhetsvolymen (750) = 51,35 euro per produkt.

Inom divisionsmetoden kan foretaget sjdlva vélja om de vill ta med uppdelning pa

kostnadsstéllen (ett kostnadsstille dr till exempel en viss avdelning eller process 1
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tillverkningen) 1 kalkylen eller inte. Om man inte véljer att ta med uppdelningen pa
kostnadsstéllena kan man dock ga miste om viktig information eftersom kostnaderna endast
ses som en klumpsumma. Om man vill ha information om var kostnaderna uppstar eller hur
utvecklingen 1 foretag sker kan det vara en bra 1d¢ att ta med uppdelningen av kostnadsstillen
1 kalkylen. Uppmérksamma dock att sjdlvkostnaden for en produkt & samma oavsett om

man uppdelar kostnaderna pa kostnadsstéllen eller inte. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Baksidan med divisionsmetoden &r att man inte tar hinsyn till sysselséttningsnivan, vilket
for manga foretag varierar under vissa tidsperioder, pa grund av exempelvis
sdsongsvariationer. Detta betyder att om foretagets verksamhet dr under den normala nivén
kommer sjilvkostnaden for varje producerad produkt att stiga och tvirtemot nir

verksamhetsnivén dr hogre dn normalt. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

4.1.2 Normalmetoden

Jamfort med divisionsmetoden sd paverkar inte sysselséttningsvariationer resultatet med
normalmetoden. I normalmetoden delar man in kostnaderna som fasta eller rorliga.
Sjalvkostnaden ridknas sedan ut genom att dividera de rorliga kostnaderna med den verkliga
volymen (verksamhetsvolymen som verkligen produceras eller véintas produceras under en
viss tid), de fasta kostnaderna divideras sedan med den normala volymen (den
genomsnittliga verksamhetsvolymen over flera tidsperioder). Svaren pd dessa divisioner
adderas med varandra och pa sa sitt far man sjilvkostnaden per styck. (Ax, Johansson, &
Kullvén, 2009)

Exempel: Foretag AB tillverkar en produkt. Produktens fasta kostnader dr 1000 euro
per dr medan de rorliga kostnaderna uppgar till 50 euro per styck. Den normala

drsproduktionen dr 500 produkter men i ar producerades 750 produkter.
Sjdlvkostnaden berdknas som féljande: total rorlig kostnad (50%*750) / verklig
verksamhetsvolym (750) = 37 500/ 750 = 50,00 euro. Fast kostnad (1000) / normal
verksamhetsvolym (500) = 1000/ 500 = 2,00 euro.

Sjdlvkostnaden i detta fall blir (50,00 + 2,00) 52,00 euro per produkt.

Nar den verkliga verksamhetsvolymen avviker fran den normala kommer det att resultera 1

att det antingen skapas en overtdckning eller undertdckning av foretagets fasta kostnader. I



17
normalmetoden tinker man péd den fasta kostnaden per produkt som genomsnittskostnaden
for ett antal tidsperioder och pa grund av detta tenderar man att se pa Gver- och
undertidckningnarna av de fasta kostnaderna som att de ”gar jamt ut” dver tiden. Precis som
1 divisionsmetoden kan man med normalmetoden vélja om man rdknar med de
uppdelningsbara kostnadsstédllena, man rdknar dven ut detta pd samma sitt forutom att man

delar in kostnaderna i fasta och rorliga. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

4.1.3 Ekvivalentmetoden

I divisionsmetoden och normalmetoden antar man att kalkylobjekten &r lika resurskravande.
Ekvivalentmetoden skiljer sig fridn dessa dd man hér tar i beaktande skillnaderna 1
resurskraven mellan kalkylobjekten. For att ha mdojlighet att ta detta 1 beaktande sa anvénder
man sig av ekvivalenttal. Ekvivalenttalen f6r produkterna bestims med hjidlp av
undersokningar av resursatgdngen i verksamheten och visar vilka skillnader det finns for
resurskraven for kalkylobjekten (sdsom materialdtgang) som 1 sin tur visar hur eller 1 vilka
proportioner dessa kostnader skall fordelas pa kalkylobjekten. (Ax, Johansson, & Kullvén,
2009)

Exempel: Foretag AB dr ett tillverkande foretag vars sortiment bestdr av tre
produkter; produkt A, B och C. Produkterna har samma materialatgdang men olika
bearbetningstid i de gemensamma maskinerna. Produkt A bearbetas i de
gemensamma maskinerna under 30 minuter. Produkt B bearbetas i en timme medan

produkt C bearbetas i 3 timmar.

I detta fall har produkt A det ldgsta resurskravet bland produkterna och far ddrfor
ekvivalenttalet 1. Produkt B har dubbelt sa stort resurskrav som produkt A och far
ddrfor ekvivalenttalet 2. Produkt C har sex ganger sd stort resurskrav som produkt

A och tre ganger sa stort som B, dess ekvivalenttal blir ddrfor 6.

Ekvivalenttalen visar vilka skillnader det finns for resurskraven for kalkylobjekten, sdsom
materialdtgang, som 1 sin tur visar hur eller 1 vilka proportioner dessa kostnader skall fordelas
pa kalkylobjekten. For sjdlvkostnadsberdkningen anvinder man sig dven av
ekvivalentvolymen (fids genom att multiplicera ekvivalenttalen med volymen for varje
kalkylobjekt), vilken fungerar som ett vigningstal och anvénds 1 berdkningen for att urskilja
skillnaderna 1 resurskraven. Sjdlvkostnaden for en produkt berdknas genom att den totala
kostnaden under perioden multipliceras med ekvivalentvolymen, summan av detta divideras

sedan med den totala ekvivalentvolymen. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)
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4.2 Nackdelar med periodkalkylering

Eftersom man 1 periodkalkyleringen ridknar sjdlvkostnaden for en bestdmd tid kan problem
uppsta néar hdandelser frin andra tidsperioder kommer med i berdkningen. Att det hir skulle
hianda dr dock inte omdjligt, det kan hénda att foretaget har produkter under arbete antingen
vid tidsperiodens slut eller borjan. Det ideala ldget for en kalkylering dr att det inte finns
nagra halvfardiga produkter nir tidsperioden borjar eller slutar eftersom alla kostnader da

hor till periodens tillverkade produkter. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

4.3 Orderkalkylering

Orderkalkylering anvidnds 1 de fall dir man behdver rdkna sjdlvkostnaden for varje
individuell order eller kalkylobjekt oberoende av tidsaspekten. Begreppet order behdver inte
handla om bara en order, det kan dven innebdra exempelvis tidsperioder (kommande eller
foregdngna). Orderkalkylering ldmpar sig bist nér kalkylobjekten eller ordnarna har olika
resurskrav, sdsom olika méngd eller slags material. Denna metod anvinds ofta 1 bland annat

bygg- och tjansteforetag. (Skirvad & Olsson, 2005)

Nér man riknar ut sjdlvkostnaden for en kundorder med hjélp av orderkalkyleringen réknar
man forst ut sdrkostnaderna (direkta kostnader), sedan méter man och fordelar
samkostnaderna (omkostnaderna) med hjidlp av omkostnadspaldgg. Kostnaderna skall 1
forsta hand behandlas som sédrkostnader, pd s& sétt far man en mera réttvisande bild av
resultatet 1 kalkyleringen. Delmetoderna inom orderkalkyleringen &r palaggskalkylering och
aktivitetsbaserad sjdlvkostnadskalkylering, dessa tvd metoder anvinder samma grund men

skiljer sig at 1 hur man delar samkostnader till kalkylobjekten. (Skdrvad & Olsson, 2005)

4.3.1 Palidggskalkylering

Pélaggskalkylering dr vanligt forekommande 1 foretag som producerar flera olika produkter
och dir samkostnaderna &r stora. Sdrkostnaderna hanfors direkt till kalkylobjektet medan
samkostnaderna fordelas enligt paldgg till de olika kalkylobjekten som utnyttjar resursen. I
tabell 1 visas med ett exempel hur en orderkalkyl, en s kallad kalkylmall, normalt ser ut 1
ett tillverkande foretag. Som man ser sa grupperas omkostnaderna i omkostnadsposter enligt
sammanhanget eller var i1 foretaget kostnaden uppkommer. (Ax, Johansson, & Kullvén,
2009)
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+ Direkt material (dm)

Rématerial, halvfabrikat, komponenter, frimmande
bearbetning, ankomstkontroll, frakt, tull spill, rdnta pa

material

+ Direkt 16n (dl)

Produktionspersonal (16n), 6vertidserséttning, sociala

poster (t.ex. hilsovard), utbildning, arbetsledning (16n)

+ Direkt teknik/maskin (dt/m)

Personal (16n), utrustning (t.ex. avskrivningar, rénta,

hyra, reparation, underhall), verktyg, energi, fixturer

+ Materialomkostnader (mo)

Ink6ps- och forrddspersonal (16n), lokaler, utrustning
(t.ex. avskrivningar, rinta, hyra, reparation, underhall),

ranta pa lager, energi

+ Tillverkningsomkostnader

(o)

Indirekt produktionspersonal(16n), lokaler, utrustning
(t.ex. avskrivningar, rinta, hyra, reparation, underhdll),

energi, interna transporter

+ Speciella direkta kostnader
(sdk)

Verktyg, konstruktion, royalty, licenser,
kvalitetskontroll, omstédllning av utrustning,

frimmande bearbetning, forsdkring, installation

= Tillverkningskostnad (tvk)

Summan av ovanstaende kostnadsposter

+ Administrationsomkostnader

(ao0)

Foretagsledning (16n), administration (16n), lokaler,
utrustning (t.ex. avskrivningar, rdnta, hyra, reparation,

underhall), kontorsmaterial

+ Forsdljningsomkostnader

(fo)

Marknads- och orderpersonal (16n), lokaler, utrustning
(t.ex. avskrivningar, rinta, hyra, reparation, underhdll),

reklam, resor, reklammaterial

+ Direkta

forsédljningsomkostnader (df)

Forsdljningspersonal (16n), reklam, provision, resor,

missor, offerter/anbudsgivning

= Sjalvkostnad (sjk)

Summan av samtliga kostnadsposter

Tabell 1 Palidiggsmetoden i ett tillverkande foretag ( (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009, s. 122)

Pélaggskalkyleringen gors 1 tva steg, 1 forsta steget berdknar man pédldggen och 1 andra steget
tar man dessa paldgg 1 anvindning. For att ha mojlighet att berdkna paldggen maste man
forst veta hur man skall fordela kostnaderna och darfor finns sd kallade kriterier for
fordelning av omkostnader. De mest centrala kriterierna ar orsak/verkan, nytta och bérkraft.
Med kriteriet orsak/verkan strdvar man efter att hitta samband 6ver hur kostnaderna skall

fordelas pa basen av hur kalkylobjekten orsakar dessa. Detta kan 1 praktiken vara svart att
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rakna ut och man kan dirfér behdva gora en uppskattning 6ver sambanden. Omkostnaderna
fordelas hér 1 rorliga och fasta, varefter de rorliga omkostnaderna tilldelas till kalkylobjekten
genom anvandningen av proportionalitetsprincipen. Fordelningsnycklarna viljs med vilka

omkostnaderna fordndras proportionellt, exempelvis direkt 16n eller material. (Ax,
Johansson, & Kullvén, 2009)

Kriteriet nytta tillimpas pd fasta kostnader, till vilka tillhor t.ex. kostnader for gemensam
utrustning, lokalitetskostnader och inkdpskostnader. Kriteriet handlar om hur mycket nytta
kalkylobjektet drar av resurserna (kostnaderna), exempelvis kostnader for en gemensam
maskin fordelas 1 forhallandet till hur manga timmar maskinen utnyttjats. Kostnader
relaterade till t.ex. administration eller sdkerhet fordelas enligt hur stor andel av kostnaden
kalkylobjektet klarar av att bara. Grunden for kriteriet barkraft har att géra med exempelvis
kalkylobjektets 10nsamhet eller forsdljning. I praktiken betyder detta att om en produkt ar
véldigt 16nsam anser man att den klarar av att béra en storre del av omkostnaderna. (Ax,
Johansson, & Kullvén, 2009)

Efter att kostnaderna fordelats till omkostnadsposterna, skall de fordelas till kalkylobjekten.
Kalkylobjektets példgg rdknas genom att man dividerar omkostnaden med
fordelningsnyckeln. Valet av fordelningsnycklar paverkas av flera faktorer och de kan
uttrycks av tid (t.ex. arbetstid), mdngd (t.ex. antal) och vérde (t.ex. tillverkningskostnad).

Exempel pa vanliga fordelningsnycklar fran den tidigare kalkylmallen dr som foljande; for
materialomkostnaderna dr den vanligaste fordelningsnyckel direkt materialkostnad, for
tillverkningsomkostnader 4r direkt lonekostnad och for administration- och

forsaljningsomkostnader dr det tillverkningskostnad. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Példaggskalkylering forekommer 1 tvd varianter géllande kostnadsstillen vid
omkostnadsfordelning; fordelning utan kostnadsstéllen och fordelning med kostnadsstéllen.
Fordelning utan kostnadsstdllen rekommenderas nér kalkylobjekten har liknande krav
rorande de gemensamma resurserna. Om situationen &r sddan att kalkylobjekten har olika
resursforbrukning ar det mera réttvisande att anvinda sig av fordelning med kostnadsstillen.
Skillnaden mellan dessa tvd varianter dr det att nidr man inte delar kostnaderna pa
kostnadsstéllen sa fordelas omkostnaderna direkt till kalkylobjektet, medan man i den andra
varianten fordelar omkostnaderna till ett kostnadsstille (t.ex. en avdelning, aktivitet eller
maskin), varifran man sedan fordelar omkostnaderna till ett kalkylobjekt med hjilp av
fordelningsnycklar. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)
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Exempel: Ett byggforetag far en offertforfragan av en lokal fritidsaffdr, i forfragan
vill affdren veta vilket pris foretaget begdr for att tillverka 100 stycken forrad vilka

affdren planerar att sdlja vidare till sina kunder.

Foretaget riknar att sdrkostnaderna per forrad uppgar till 3000,00 euro, av detta
bestar 2000,00 euro av direkt materialkostnad och 1000,00 av direkt lonekostnad.
Samkostnaderna (omkostnaderna) delas in i omkostnadsposterna
materialomkostnad och tillverkningsomkostnad. Materialomkostnaden uppgar till

50 000,00 euro och tillverkningsomkostnaden 75 000,00 euro.

[ detta fall berdknas materialomkostnadspaldgget som foljande:
materialomkostnad / (direkt material*volym) = 50 000/ (2000*100) = 0,25 = 25 %.
Tillverkningsomkostnadspaldgget berdknas sasom:

tillverkningsomkostnad / (direkt lon*volym) = 75 000 / (1000 * 100) = 0,75 =75 %

Sjdlvkostnaden per forrad berdknas sdasom foljande: sdrkostnad (3000,00) +
materialomkostnadspaldgg (2000 * 0,25) + tillverkningsomkostnadspdldgg (1000 *
0,75) = 3000 + 500 + 750 = 4250,00 euro.

Detta innebdr att priset pa offerten vilken man skickar till affdren mdste vara (minst)

4250,00 euro per forrdd vid denna verksamhetsvolym.

Oavsett vilken av dessa varianter man viljer att anvinda rdknar man paldggssatserna och
fordelar omkostnaderna pa samma sétt. Det som skiljer sig 4r som sagt att man forst fordelar
omkostnaderna till ett kostnadsstille. En omkostnad som endast hor till ett kostnadsstélle
fordelas direkt till det kostnadsstillet, men om man har omkostnad som orsakas av mer dn
ett kostnadsstdlle behdver man fordela den omkostnaden. Fordelningen av en omkostnads
som hor till flera kostnadsstillen rdknas med hjilp av fordelningsnycklar. Vid kostnadsslag
sdsom 16n kan man anvidnda fordelningsnyckeln arbetstid och vid lokalhyra kan man

anvénda fordelningsnyckeln lokalyta. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Kostnadsstidllen behover inte alltid vara direkta (omkostnaden fordelas direkt till
kalkylobjektet), det finns dven sa kallade servicekostandsstélle. Ett servicekostnadsstille
hjalper de direkta kostnadsstéllena med olika arbetsuppgifter och kan exempelvis vara en

dataserviceavdelning vilken inte har ndgot direkt samband med kalkylobjektet. Omkostnader
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till denna typ av kostnadsstélle fordelas pd samma sétt som till ett direkt kostnadsstélle. Efter

man fordelat om kostnaderna till ett servicekostnadsstille fordelar man kostnaderna vidare
till ett direkt kostnadsstélle. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

4.3.2 Aktivitetsbaserad sjilvkostnadskalkyl

Inom aktivitetsbaserad sjdlvkostnadskalkylering, dven kallat ABC-kalkylering, ser man pa
foretaget som en rad aktiviteter. Begreppet aktiviteter kan beskrivas som foljande
”Aktiviteter dr ett antal sammanhingande arbetsuppgifter som utfor vissa prestationer och
ddrmed skapar varde/nytta.”. I praktiken innebér en aktivitet 1 foretaget en arbetsuppgift eller

moment sdsom inkdp, marknadsforing eller utveckling. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

ABC-kalkylering dr en kalkyleringsmetod som ofta anvdnds av foretag som har stora
samkostnader jamfort med sidrkostnaderna, exempelvis tillverkningsforetag som anvinder
sig av ny teknik och &r véldigt automatiserade. Nar samkostnaderna dr stora delar av den
totala kostnaden kan det bli svart att géra en korrekt kostnadsfordelning och pa samma gang
blir det d4 mera nddvindigt att géra en sddan. I ABC-kalkylering strdvar man till att
samkostnaderna fordelas till kalkylobjekt endast om man pa en logisk grund kan hénfora
kostnaden till kalkylobjektet. Man vill d&ven maita kalkylobjektets forbrukning av de

aktiviteter som anvints. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Inom ABC-kalkyleringen redovisar man samkostnaderna pa aktiviteter (inte kostnadsstédllen
som 1 tidigare ndmnda metoder), man skall dven identifiera vilka kostnadsdrivarna &r for
samtliga aktiviteter och kostnaden for aktiviteten fordelas sedan med kostnadsdrivaren
(kalkylobjektet) som primér fordelningsnyckel. Malet med metoden ar att man jamfort med
de traditionella kalkylmetoderna skall fa en mera rittvisande fordelning av samkostnaderna.
Som tidigare ndmnts sd fordelar man samkostnaderna pa aktiviteter, det dr ofta ca. 10-30
olika aktiviteter beroende pa foretagets behov. Exempel pa aktiviteter for tillverkande
foretag ar exempelvis produktutveckling, inkdp av material och leverans av produkter. For
tjdnsteforetag ddremot kan de vara planering av uppdrag, tjdnsteutférande och
uppdragsfoljning. Medan ett handelsvaruforetags aktiviteter bestdr av bland annat

sortimentsutveckling, prismérkning och kassaservice. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Aktiviteterna dr indelade in i aktivitetshierarkier; enhetsnivaaktiviteter, serienivaaktiviteter,
produktnivéaktiviteter, kundnivéaktiviteter och foretagsnivaaktiviteter. Exempel pd hur
aktivitetshierarkin 1 ett tillverkande foretag kan se ut samt aktiviteter illustreras 1 figur 6.

Aktiviteter pd enhetsniva gors varenda géng en produkt produceras, aktiviteten &ar
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volymrelaterad (proportionell med den producerade volymen) vilket gor att
materialkostnader ar ett exempel pa denna typ av aktivitet. Aktiviteter pa serieniva utfors
varenda géng en serie produceras, sdsom omstillning av en maskin eller
produktionsplanering, kostnaden for aktiviteter péverkas inte av seriens storlek.
Produktnivaaktiviteter gors for att stodja sirskilda produkter, sdsom produktutveckling och
marknadsforing. Kostnaden {o6r aktiviteten &r relaterad till antalet produkter 1
produktprogrammet men dr oberoende av volymen och antalet serier. Kundnivaaktiviteter
gors for att stodja specifika kunder. Kostnaden &r relaterad till antalet kunder men helt
oberoende av antalet serier, produkter och volym. Dessa aktiviteter dr bland annat kundbesok
eller kundinriktad marknadsforing. Aktiviteter pa foretagsniva gors for foretaget, kostnader
relaterade till administration eller sdkerhet. Foretag i olika branscher har ofta olika
aktivitetsstrukturer, d&ven 1 samma bransch kan det finnas olikheter. (Ax, Johansson, &
Kullvén, 2009)

*Material

Enhetsniva [l

eInkop av material

Se ri e n iVé *Omstallning av utrustning

eProduktutveckling

P rOd u kt n iVé *Marknadsforing av produkt

eKundbesok

Ku n d n iVé *Problemldsning for kund

eSakerhet

FO reta gsn IVé eForetagsledning

Figur 6 Aktivitetshierarki i tillverkande foretag (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009, s. 145)

For att ha mojlighet att méta hur mycket ett kalkylobjekt utnyttjat olika aktiviteter krdvs att
man har ett samband mellan aktiviteter och kalkylobjekt, detta samband kallas till en
kostandsdrivare. Som tidigare nimnts dr kostnadsdrivaren den priméra fordelningsnyckeln
inom denna kalkyleringsmetod. Man kan dven se kostnadsdrivare som anledningen till att
kostanden for att utfora en aktivitet 6kar eller minskar, kostandsdrivare kan bland annat vara
antalet orders eller antalet artiklar. Utgangspunkten for kostnadsfordelningen fran
aktiviteterna till kostnadsbdrarna dr hur aktivitetens kostnader verkligen har orsakats av
kostnadsbdraren. Med andra ord brukar detta betyda att kostandsdrivarna fordelar
kostnaderna till kalkylobjekten. Genom att fordela kostnaderna pa detta sétt vill man undvika
att produkter 6verdebiteras eller under debiteras av samkostnaderna. (Ax, Johansson, &
Kullvén, 2009)
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Fordelar med ABC-kalkylering &r att man skapar en béttre tillforlitlighet av
kostnadsfordelningen vilket leder till en mer sidker bas for prisséttning. Informationen man
far fran kalkylen ar dven relativt 14ttforstadd, beroende pa vilken data foretaget valt att samla
in (bl.a. genom val av aktiviteter), finns mgjligheter for vidare analyser. Nackdelarna med
metoden ar bland annat att kalkylen kan vara vildigt komplex samt kostnadskridvande att

utfora och uppritthélla. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

4.3.3 Kalkylering med ABC-kalkylen i fem steg

Anvindningen och implanteringen av ABC-kalkylen kan man dela upp i fem steg. Det forsta
steget ar att bestimma de direkta kostnaderna (sdrkostnaderna). Har bor man sa ldngt som
mojligt forsoka klassificera kostnader som sdrkostnader framfor samkostnader, dd finns det

storre chans att fa en mera tillforlitlig kalkyl. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Alla arbetsmoment i ett foretag kan vara en aktivitet och att bestimma aktiviteterna samt hur
samkostnaderna skall delas upp ar det andra steget inom anvéndningen av ABC-kalkylen.
Detta kan dock bli alldeles for invecklat och man kan behova vilja vilka aktiviteter man tar
med 1 kalkyleringen. Niar man viljer aktiviteter skall man tinka pa skillnader i proportioner
pa hur kalkylobjekten utnyttjar dem, s aktiviteter dér det &r stora skillnader 1 proportionerna
borde finnas med 1 kalkylen. Fordelningen av kostnader till aktiviteterna borjar med att
sdarkostnaderna tilldelas dess specifika aktivitet varefter man behdver fordela

samkostnaderna till de aktiviteter som orsakat dem. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Efter att man gjort detta kan man ga vidare till det tredje steget, vilja kostnadsdrivare. Man
kan dela in kostnadsdrivarna i tre olika kategorier; de som &r inriktade pé transaktioner, tid
och intensitet. Transaktionsrelaterade kostnadsdrivare mater méngden forekomster, sdsom
inkdp, orders eller fakturor och rekommenderas att anvindas nér kalkylobjekten har lika
stora resurskrav (t.ex. géllande personal eller utrustning). Med tidsrelaterade kostnadsdrivare
miter man istillet hur 1dng tid det tar att genomfGra aktiviteten, exempelvis inkdpstimmar
eller offertupprittningstimmar. Man rekommenderar anvdndningen av denna
kostnadsdrivare ndr kalkylobjektens tidskrav pé aktiviteter skiljer sig at, har krdvs istéllet att
kalkylobjekten har samma resurskrav per tidsenhet. Intensitetsrelaterade kostnadsdrivare
kan anvéindas da till exempel en arbetstagare med hogre 16n kréavs for arbetet, samtidigt som

en arbetstagare med ldgre 16n. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)
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Det fjarde steget gar ut pa att faststilla kostnadsdrivarvolymer och berdkna
aktivitetssatserna. Vid anvindningen av ABC-kalkylen berdknar man pdldggen f{or
aktiviteterna (aktivitetssatserna) vid den praktiska volymen, det gér man eftersom denna
kalkylmetod ar en sé kallad resursutnyttjandemodell dir man méter kostnaden for att utnyttja
eller anvédnda en aktivitetsresurs istéllet for att tillhandahdlla dem. Man faststéller varenda
aktivitets praktiska volym vilken betecknas som kostnadsdrivarvolymen och uttrycker den
tillgdngliga aktivitetskapaciteten. Aktivitetssaten rdknar man genom att man dividerar
aktivitetskostnader vid praktisk kostnadsvolym med den praktiska volymen. (Ax, Johansson,

& Kullvén, 2009)

I det sista steget berdknar man kostnaderna for kalkylobjektet. For att berdkna
kalkylobjektets kostnader behdver man alltsd ha bestdimt sdrkostnaderna, ha berdknat
paldggen av samkostnaderna och faststillt kostnadsdrivarna. (Ax, Johansson, & Kullvén,
2009)

5 Bidragskalkylering

Bidragskalkyleringen utmaérks av en ofullstindig kostnadsférdelning. Om man jamfoér med
sjalvkostnadskalkyleringen sa &r bidragskalkylering mera féorekommande ndr det géller
beslut som tas kortsiktigt eftersom denna inte rdknar med de totala kostnaderna for en
produkt, utan man rdknar bara med sdrkostnaderna och sdrintdkterna for
kalkylobjektet. Denna metod kan anvédndas for att till exempel rdkna 16nsamheten inom en

viss avdelning eller for en viss produkt. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

En sdrintikt dr vad en produkt eller tjanst kostar medan sédrkostnad syftar pa kostnader som
direkt hor till produkten, detta kan exempelvis vara material. Begreppet tickningsbidrag
betecknas som TB och betyder skillnaden mellan sdrintékt och sérkostnad. Man anvénder
tackningsbidraget for att rdkna ut hur en produkt eller kalkylobjekt bidrar till de
gemensamma kostnaderna. For att rdkna ut resultatet subtraherar man samkostnaderna fran
det totala tickningsbidraget (tdckningsbidraget frin alla kalkylobjekt). Exempel pd hur en
bidragskalkyl kan se ut illustreras 1 tabell 2. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)
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Produkt A Produkt B Totalt
Sarintakt 200 150 350
Sarkostnad -100 -90 -190
Tackningsbidrag 100 60 160
Samkostnader -100
Resultat 60

Tabell 2 Bidragskalkylering, exempel (Skirvad & Olsson, 2005, s. 202)

Argument for bidragskalkylering dr for det forsta att samkostnaderna kan vara svara att
fordela pa ett korrekt sétt, for det andra &r att foretag har fasta kostnader som kortsiktig inte
inverkar pa ett foretags handlande eftersom de enda kostnaderna om pé kort sikt kan
paverkas dr sdrkostnaderna. Skillnaden mellan sjdlvkostnadskalkylering och
bidragskalkylering dr hur man ser pa samkostnaderna. Med sjidlvkostnadskalkylering skall
alla foretagets kostnader foras till kalkylobjekten medan bidragskalkyleringen endast rdknar
med kostnader som orsakats av kalkylobjektet. Oavsett vilken kalkylmetod man véljer att
anvdnda sd skall samkostnaderna tickas och vinst alstras. Nidr man anvédnder sig av
bidragskalkylering dr det darfor viktigt att inte bara skapa ett positivt tickningsbidrag, trots
att det ar positivt behover det inte betyda att kalkylobjektet dr I6nsamt. Det totala
tdckningsbidraget behover vara tillrdckligt stort for att ticka foretagets samkostnader och
dven generera vinst. Praktiskt sdtt anvdnder ménga bidragskalkylen som en forenklad
framstéllning av sjdlvkostnadskalkyler, detta eftersom de betraktas vara enklare och
flexiblare. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Inom bidragskalkyleringen finns det, precis som inom sjidlvkostnadskalkyleringen, tva
huvudmetoder och inom dessa huvudmetoder finns dven olika delmetoder (fortydligas 1 figur
7). Huvudmetoderna &r periodkalkylering och orderkalkylering, dir delmetoderna for
periodkalkyleringen ar  divisionsmetoden och ekvivalentmetoden =~ medan
orderkalkyleringens delmetoder ar bidragskalkyl med rorliga och fasta sdrkostnader samt
stegkalkyl. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)
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Bidragskalkylering
Periodkalkylering Orderkalkylering
Divisionsmetoden Bidragskalkyl med rorliga
Ekvivalentmetoden och fasta sidrkostnader

Stegkalkyl

Figur 7 Metoder inom bidragskalkylering

5.1 Periodkalkylering

Inom periodkalkylering rdknar man kostnaderna for kalkylobjektet for en viss tid och
metoden kriver dven att kalkylobjekten dr lika resurskrdvande. Inom bidragskalkyleringens
periodkalkylering har man tva delmetoder; divisionsmetoden och ekvivalentmetoden. Inom
divisionsmetoden fas kostnaden genom att foretagets totala rorliga kostnader (for en viss tid)
divideras med verksamhetsvolymen (for samma tid). Hir kommer de rorliga kostnaderna
vara samma som sidrkostnaderna for kalkylobjektet. Kalkylobjektets tickningsbidrag fés
sedan genom att sarintdkterna subtraheras med dess rorliga sarkostnader. (Ax, Johansson, &
Kullvén, 2009)

Om man vill ha en kalkyl for hela foretaget eller flera kalkylobjekt behdver man inkludera
samkostnaderna, vilket rdknas genom att de totala sdrkostnaderna subtraheras med de totala
rorliga kostnaderna som ger det totala tdckningsbidraget, frdn detta subtraherar man sedan

samkostnaderna och pé sa sitt far man resultatet. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Ekvivalentmetoden beskrevs redan under sjidlvkostnadskalkyleringen men grunden for
metoden kan summeras som f6ljande; inom ekvivalentmetoden anvidnder man sig av
ekvivalenttal for att uppmérksamma skillnader 1 kalkylobjektens resurskrav. De kostnader
som skall hinforas pa kalkylobjekten bestdms dven av volymen per kalkalkylobjekt det vill
sdga ekvivalentvolymen (rdknas genom att ekvivalenttalet multipliceras med volymen).
Kostnaden per kalkylobjekt fis genom att ekvivalentvolymen divideras med den totala
ekvivalentvolymen, pa s sétt far man veta hur stor del av de totala kostnaderna som skall
paforas pa ett kalkylobjekt. De utrdknade delarna skall sedan multipliceras med periodens
totalkostnad som ger kalkylobjektets totalkostnad, viken divideras med den verkliga
volymen som da visar styckkostnaden (t.ex. for en produkt). (Ax, Johansson, & Kullvén,
2009)
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5.2 Orderkalkylering

Orderkalkyleringen rdknar kalkylobjektets kostnad oberoende av tidsperioden.
Delmetoderna (eller delkalkylerna) inom orderkalkyleringen bestar for det forsta av
bidragskalkyl med rorliga och fasta sdrkostnader for det andra stegkalkyl. (Ax, Johansson,
& Kullvén, 2009)

Som tidigare ndmnts finns det bade rorliga och fasta sdrkostnader (direkta kostnader). De
fasta sidrkostnaderna hanfors till kalkylobjektet men paverkas inte av verksamhetsvolymen.
Nar man med denna metod rdknar kostnaden for ett kalkylobjekt bérjar man med att faststélla
dess sarintdkter och sdrkostnader (rorliga och fasta kostnader) vilket visar kalkylobjektets
tdckningsbidrag. Foretagets totala tickningsbidrag berdknas pd samma sétt forutom att man
istillet anvinder de totala kostnaderna. Resultatet kan fds ndr man réknat ut det totala
tdckningsbidraget som man sedan subtraherar med samkostnaderna. (Ax, Johansson, &
Kullvén, 2009)

Begreppet stegkalkyl syftar pd en bidragskalkyl med flera tickningsbidrag. Tanken é&r att
sdrkostnaderna skall urskiljas pd olika nivaer var man dven skall berdkna tdckningsbidraget.
Aven samkostnaderna skall uppdelas pé olika nivéer. En fullstindig stegkalkyl inneh&ller

foretagets alla kostnader samt intikter. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Stegkalkyler 1 olika typer av verksamheter skiljer sig t, tjansteforetag bygger ofta kalkylen
pa tjanster medan man i tillverkningsforetag bygger den pa exempelvis varor. Det finns dven
vissa stegkalkyler vilka bygger pa kunder eller marknader. Antalet nivaer 1 stegkalkylen

avgors av vilka behov foretaget har. (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)

Stegkalkylen ér véldigt anvdndbar eftersom den ger foretaget en inblick 1 kalkylobjektens
sdrintdkter, sdrkostnader och tickningsbidrag (dven sdrkostnader och tickningsbidrag enligt
nivder). Kalkylen ger dven information om hur intdkterna och kostnaderna kommer att
fordndras om de viljer att eliminera ett kalkylobjekt. Man kan dven f4 nddvéndig
information dver effekterna pé foretagets resultat som kan ske vid dndringar i forutséttningar

(t.ex. forsdljningspris). (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009)
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6 Kalkyler inom olika verksamheter

Produktkalkylering &r en av de viktigaste och vanligaste kalkylerna man anvinder sig av 1
foretag, vilken kalkylmodell som &r lamplig att anvdnda beror pa verksamhetens behov och
situation. Kalkylmetoderna inom sjdlvkostnadskalkylering &r frimst utformade for
tillverkande foretag, men olika typer av verksamheter har olika processer och darfor kommer
detta kapitel behandla vanliga kalkylmetoder for olika verksamhetstyper. (Skdrvad &
Olsson, 2005)

6.1 Tillverkande foretag

Tillverkande foretag koper in olika typer av rdvaror och andra element som de anvénder for
att forddla sin produkt. Efter forddlingsprocessen séljer foretaget produkten vidare till sina
kunder som kan vara till exempel ett varuhandelsforetag. Tillverkande foretag har ofta stora
grundinvesteringar sdsom lagerlokaler, produktionsbyggnader och maskiner. Eftersom
grundinvesteringarna dr sa stora, dr det viktigt for foretaget att dessa anvénds till all dess

kapacitet. (Expowera, u.d.)

I ett tillverkande foretag uppgors kalkyler for att rikna ut den mest Ilonsamma produktionen.
Nar denna typs foretag har ledig kapacitet dr det nufértiden vanligt att man beslutar att géra
en ersattningsproduktion, ndr man planerar att gora en sddan dr det viktigt att kalkylera om
beslutet dr 16nsamt och hur stor taickningsgraden for kalkylobjektet 4r. Vanliga kalkyler inom

tillverkande foretag ar sjalvkostnadskalkyl samt bidragskalkyl. (Expowera, u.d.)

6.2 Tjansteforetag

Foretag inom tjdnstebranschen blir kontinuerligt flera och till denna bransch hor bland annat
serviceforetag och informationsforetag. I tjénsteforetag kallas produktkalkylen for
tjdnstekalkyl. Tjénsteproducerande foretag siljer produkter som inte gér att spara eller lagra,
exempelvis gér ett hotellrum inte att spara s om det inte blir for sdlt en natt s& dr rummet
(resursen) forbrukad den natten utan att foretaget fatt nagon intdkt. Den mest betydande
kostnaden for ett tjinsteproducerande foretag dr ofta personalkostnaden, forutom detta kan
aven lokalkostnader och kostnader for utrustning som personalen behdver vara stora

kostnader for denna typs foretag. (Expowera, u.d.)
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Det ar inte helt ovanligt att tjinsteforetag har sdsongsvariationer, till exempel
skidanldggningar har ofta sin lagsdsong under sommaren eller hosten men det kompenseras
istillet med att anldggningarna &r fullbokade under deras hogsédsong. I tjansteforetag vill man
ofta under lagsdsongen fa en viss utjamning 1 beldggningsgraden och déa anvénds kalkyler
for att se om man kan sélja tjinsten (exempelvis ”sista minuten resa”) till ett rabatterat pris

och om detta skulle vara 16nsamt. (Expowera, u.d.)

Mainga mindre tjinsteforetag anvédnder sig av offerter och timkostnadskalkyler
(kalkyltrappa) for att rdkna ut hur prisséttningen skall se ut medan storre tjdnsteforetag ofta
anvénder sig av paldggskalkylering (sjdlvkostnadskalkylering). Detta dr pa grund av att 1
denna typ av bransch anvinds resurserna ofta enligt tid (ex. timme), det gor att man 1
kalkylen delar kostnaderna och den Onskade vinsten pd den forvintade sélda tiden.

(Expowera, u.d.)

Den forvintade sdlda tiden under en viss period kallas budgeterad debiterad tid, ndr man
sedan tar denna 1 férhdllande till den totalt tillgdngliga tiden foretaget har far man foretags
beldggningsgrad. Ett foretag vill vanligtvis ha en sd hog beldggningsgrad som mojligt.
Tjansteforetag anvinder ofta beldggningsgraden som ett nyckeltal, med detta nyckeltal kan

man fa en indikator pa hur effektiv foretagets verksamhet éar. (Expowera, u.d.)

6.3 Handelsvaruforetag

Med handelsvaruforetag kan man syfta pa till exempel butiker som koper in produkter av
andra foretag och séljer dem vidare utan att sjdlva forddla dem, exempelvis en kladbutik.
Precis som for tjénsteproducerande foretag sd har sdsongen stor betydelse for ménga
handelsvaruforetag, ofta sédljer man mycket kldder pa hosten och varen medan en
leksaksbutik har hogsdsong fore julen. Vinterklader som inte blir sélda fore varen behdver

séljas bort till rabatterat pris for att géra rum at sommarkldder. (Expowera, u.d.)

Kalkyler som behdver goras inom handelsvaruforetag dr infor prissdttningsbeslut, dver
vilken vinstmarginal de olika produkterna bor ha och hur stort lager som ar nédvindigt att
halla. Sjdlvkostnadskalkylering, kalkyltrappan och bidragskalkylering anvédnds i denna typ

av foretag. (Expowera, u.d.)



31

Figurforteckning

Figur 1 Struktur for prisséttning ( (KARLEBYNEJDENS UTVECKLING AB, u.d.)........ 2
Figur 2 Metoder for prissittning (Skédrvad & Olsson, 2005, 8. 280).....ccccveevcrirercrieerreeennnen. 5
Figur 3 Virdebaserad prisséttning baserad pa konkurrenterna ( (Peters, 2018) ................. 10
Figur 4 Foretagets forddlingsprocess (Skdrvad & Olsson, 2005, s. 170)...ccccevveenieeneenen. 12
Figur 5 Metoder inom sjilvkostnadskalkylering............ccooeeiiiiiiiiiniiinieeeeeee, 14
Figur 6 Aktivitetshierarki i tillverkande foretag (Ax, Johansson, & Kullvén, 2009, s. 145)
............................................................................................................................................. 23
Figur 7 Metoder inom bidragskalkylering ..........cccoveviieeriiieiiieeiie e 27
Figur 8 Verksamhetsniva under dret .............cccccceveenee. Fel! Bokmiirket ir inte definierat.
Figur 9 Fasta och rorliga kostnader per manad.............. Fel! Bokmiirket ér inte definierat.

Figur 10 Sjélvkostnad per enhet (divisionsmetoden).....Fel! Bokmiirket ir inte definierat.
Figur 11 Sjélvkostnad vid varierande beldggningsgrad (divisionsmetoden) Fel! Bokmirket
ar inte definierat.

Figur 12 Intékter och utgifter for aret (november-oktober) ............. Fel! Bokmiirket ér inte
definierat.

Bilageforteckning

Bilaga 1 Antalet sdlda enheter och intékter per tidsperiod............... Fel! Bokmiirket ér inte
definierat.
Bilaga 2 Totala kostnader (rorliga och fasta) per tidsperiod............ Fel! Bokmiirket ér inte
definierat.
Bilaga 3 Berdkning av sjidlvkostnaden: divisionsmetoden............... Fel! Bokmiirket ir inte
definierat.
Bilaga 4 Sjélvkostnad vid varierande beldggningsgrad .Fel! Bokmirket ér inte definierat.
Bilaga 5 Granskning av sjilvkostnaden ......................... Fel! Bokmiirket ér inte definierat.

Bilaga 6 Tackningsbidrag per sdld enhet ....................... Fel! Bokmiirket ér inte definierat.



32

Litteraturforteckning

Ax, C., Johansson, C. & Kullvén, H. 2009. Den nya ekonomistyrningen. 4. Upplagan.
Malmo. Liber Ab.

Skérvad, P-S. & Olsson, J. 2005. Foretagsekonomi 100. 11. Upplagan Malmo. Liber Ab.

Kojonen, H. (2018, 20 april). Kalles Inn ar arets reseforetag. Vasabladet. Tillgénglig:
https://www.vasabladet.fi/Artikel/Visa/189844

KARLEBYNEJDENS UTVECKLING AB. (u.d.). Prissdttning. Hamtat: 2018-09-10 fran
http://www.yritystulkki.fi/se/alue/kosek/befintlig-foretagare/prissattning/

Expowera. (u.d.). Kalkylering. Hémtat 2018-01-10 frén

https://www.expowera.se/ekonomi/kalkylering

Ageras. (u.d.). Priselasticitet. Hémtat 2018-10-12 frén

https://www.ageras.se/ordlista/priselasticitet

Speilman, E. (2018, 9 februari). Direct costs vs. Indirect costs: Undertanding each. Business

News Daily. Tillginglig: https://www.businessnewsdaily.com/5498-direct-costs-

indirect-costs.html

Maguire, A. (u.d.). 6 Different Pricing Strategies: Which Is Right for Your Business?. Intuit
quickbooks. Tillganglig: https://quickbooks.intuit.com/r/pricing-strategy/6-

different-pricing-strategies-which-is-right-for-your-business/

Dawwalee Davies, T. (2017, Januari 17). The Ultimate Pricing Strategy For Your Hotel
Business. [Blogginldgg]. Héamtad 2018-10-11 frén
https://blog.thebookingfactory.com/the-ultimate-pricing-strategy-for-your-hotel-
business-a825f7a04236

Peters, B. (2018, November 2). How To Price A Product: A Scientific 3-Step Guide (With

Calculator). Sumo. Tillgénglig: https://sumo.com/stories/how-to-price-a-product




33

Envato tuts+. (2012). Nine Factors to Consider When Determining Your Price. Hamtat

2018-11-11 fran https://business.tutsplus.com/articles/nine-factors-to-consider-

when-determining-your-price--fsw-98

DOCPLAYER. (2012). Sjdlvkostnadskalkylering. Himtad 2018-10-19 frén
https://docplayer.se/3040324-Sjalvkostnadskalkylering-ht-2012-sofia-pemsel-och-

louise-bildsten.html

Milardalens hogskola. (2014). Validitet. Hamtad 2018-11-20 fran
https://www.mdh.se/student/stod-

studier/examensarbete/omraden/metoddoktorn/metod/validitet-1.29071




