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Abstrakt

Affarsidén Macarons By Tove erbjuder hemgjorda macaron-bakelser. Syftet med examensarbetet
ar att komma fram till en prissattningsstrategi for affarsidén for sjalvgjorda macaron-bakelser. Med
ratt prissattningsstrategi kan affarsidén Macarons By Tove utvecklas i ratt riktning med tanke pa
varde och lonsamhet. Med rétt prissattning kan man 6ka vinsten utan att 6ka pa volymen, medan
felaktig prissattning paverkar vinsten negativt.

Teoridelen i examensarbetet beskriver prissattning i allmanhet. | teoridelen beskrivs darefter tre
olika vasentliga prissattningsstrategier. De ar kostnadsbaserad prissattning, konkurrentbaserad
prissattning och vardebaserad prissattning. Examensarbetets syfte dr dven att behandla grunderna
i benchmarking. En benchmarkundersdkning utférdes dar konkurrenterna analyserades och
jamfordes med varandra.

Undersdkningen resulterar i en prissattningsstrategi framstalld med hjalp av teorin. | resultatdelen
valdes en konkurrentbaserad prissattning for uppdragsgivaren. Valet baserar sig pa en
becnhmarkundersokning av konkurrenter.
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Liikeidea Macarons By Tove tarjoaa kotitekoisia macaron-leivonnaisia. Opinnaytetydn tavoitteena
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Abstract

The business concept Macarons By Tove offers homemade macaron pastries. The aim of this
thesis was to come up with a pricing strategy for the business idea for the homemade macaron
pastries. With the right pricing strategy, the Macarons By Tove business idea can be developed in
the right direction in terms of business value and profitability. With right pricing strategy, profits
can be increased without increased volumes, while wrong pricing, on the other hand, rapidly
reduces the profit.

The theory part of this thesis first described pricing in general. The theory then dealt with three
different essential strategies, which are cost-based pricing, competitor-based pricing and value-
based pricing. In order to achieve the purpose of the thesis, the basics of benchmarking were
described in the theory part. In the benchmark survey, competitors were analysed and compared
to each other.

The result of this thesis was a pricing strategy developed by using the theory. In the result part of
the thesis, a competitor-based pricing was chosen for the client. The choice was based on a
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1 Inledning

Amnet for examensarbetet valdes fér att uppnd kidnnedom om prissittning och
prissattningsprocesser. Dessutom utreds vad en valplanerad prissattning kan resultera i for
affarsidén Macarons By Tove och dess ldnsamhet. Ratt prissattning ar en av de svaraste
uppgifter en ny entreprendr bor ta stallning till. Priset pa produkten ska vara pa en niva
som kunderna ar redo att betala for. Samtidigt bor foretagaren uppna den vinstniva hen

har stallt.

Forsaljningsintdkterna ar den enda ersattning som ett foretag far. Olika faktorer paverkar
priset pa en produkt. Grundtanken ar att forsaljningsintdkterna ska tacka alla rérliga och
fasta kostnader och resultera i en vinst for foretaget. Grundtanken fér en bra prissattning

ar att bada parter ska vara néjda med beslutet. (Raatikainen, 2011, ss. 87-88.)

Med andra ord ar prissattning och ratt pris pa en produkt ett av de viktigaste beslut ett
foretag gor. For att en naringsidkare ska kunna vélja ratt pris pa sina produkter, kan olika
prissattningsmodeller anvandas, sasom kostnadsbaserad prissdttning, kundbaserad
prissattning och konkurrentbaserad prissattning. Man kan anvanda sig av en eller flera
modeller. Modellerna kan vara olika viktiga over tiden. (Lundén, Prissattning: praktisk

handbok, 2008, ss. 9-11.)

Affarsidén Macarons By Tove utvecklades och dess affarsplan gjordes under hésten 2020.
Instagram-kontot @macaronsbytove grundades i december 2020. Det ar inte latt att baka
macarons och inlarningsprocessen ar darfor relativt lang. Under 2021 uppnadde bakverken
tillracklig hog kvalitetsniva, vilken dven var repeterbar. Detta innebar att affarsidén
Macarons By Tove skulle ha produkter till forséljning, vilka dven kunde presenteras pa
Instagram —kontot. Nu gallde det att hitta pa en god prissadttningsstrategi som passar

affarsidén Macarons By Tove.

1.1 Examensarbetets mal

Malet med examensarbetet ar att valja en prissattningsmodell for affarsidén Macarons By
Tove. Prissattningsstrategin  for affarsidén omfattar en konkret instruktion i

prissattningsprocessen, inkluderande vad som maste beaktas i prissattningen och hur man
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prissatter produkter. Malet med strategin for prissattningen ar att den ska ge stod at

affarsidén att na sina mal och visioner.

1.2 Syfte och avgriansning

Syftet med examensarbetet ar att valja en prissattningsstrategi for hemgjorda macaron-
bakelser for affarsidén Macarons By Tove baserat pa forskning om amnet. Arbetet
avgransas till att omfatta enbart affarsidén Macarons By Tove, men kan ocksa tillampas pa

andra mindre féretag som saljer hemgjorda bakelser.

1.3 Metod

Arbetets metod gar ut pa att presentera olika prissattningsstrategier, i vilka teorin och
funktion i praktiken presenteras. Med hjadlp av kunskapen av teorin kan en lamplig
prissattningsstrategi for affarsidén undersokas. Dartill genomfors en

benchmarkundersékning som underlag for valet av strategi.

1.4 Problemformulering

Affarsidén ar att foretaget Macarons By Tove ska borja sdlja hemgjorda macaron-bakelser.
Problemet &r att faststdlla ett pris for macaron-bakelserna och att hitta en
prissattningsstrategi som baserar sig pa en definierad teori och som passar foretaget bast.
Dartill skall valet av strategi stédas av en undersdkning av konkurrenternas prissattning.
Malet ar att uppna en prissattning som tacker framstallningskostnader, ger en lamplig

[6nsamhet och kundbas.

1.5 Forskningsfragor

For att na arbetets syfte ska féljande forskningsfragor besvaras:
1. Vilka prissattningsstrategier ar tillampbara?

2. Kan en benchmarkundersokning av konkurrenter ge underlag foér val av

prissattningsstrategi?

3. Hurudan prissattningsstrategi passar bast for affarsidén Macarons By Tove?



1.6 Examensarbetsstruktur

Examensarbetsstrukturen ar handlingsbaserad och den gar ut pa en sammanfattning av
allman information om pris och prissattning, en sammanfattning av teorin och darefter av

benchmarkundersoékning.

Teoridelen behandlar litteraturkallor fran bocker och www-sidor. Jag gor en
benchmarkundersékning av andra konditorier och gor jamférelser med min
uppdragsgivare. Kriterierna for urvalet av konditorierna ar att de ar inom samma bransch
och erbjuder liknande produkter till sina kunder. Slutligen skapar jag av teorin en

vagledning i prissattningen av bakverken.

2 Prissattning

Prissattning har en viktig funktion i ett foretag. Intdkterna som féretaget erhaller ar fran
forsaljningen av produkterna och det maste man beakta da man budgeterar intdkter i ett
foretag. Vid prissattningen ska ett pris berdknas som passar bast for produkten och som
tacker foretagets alla kostnader. Det ar viktigt att tdnka pa ifall man kan sélja produkterna

och om man gor vinst. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 149.)

Foretaget har olika kostnadsfaktorer som paverkar priset pa en produkt. Darfor géller det
for ett foretag att beakta alla dessa kostnadsfaktorer. Faktorer som paverkar priset kan
vara antal kunder, kundegenskaper, antal konkurrenter, allmdn prisniva,
marknadsforingskostnader, produktkvalitetsbild, kapitalkostnader, direkta kostnader,

indirekta kostnader, offentlig myndighet eller foretagets mal. (Raatikainen, 2011, s. 87.)

2.1 Allmant om pris

Priset av en produkt ar det mest avgérande for [6nsamheten hos ett féretag. Om man
stravar efter forandringar i rorelseresultatet kan man redan med sma fordandringar i priset
astadkomma stora forandringar i rorelseresultatet (Baker;Marn;& Zawada, 2010, s. 3). Ifall
man planerar att dndra pa priset av en produkt ar det viktigt att analysera férandringen

noga. Forandringar i priset kan namligen paverka efterfragan pa produkten, pa grund av att
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pris anger varde pa en produkt. Efterfragan pa produkter kan i vérsta fall minska, ifall
kunder anser att priset ar for hogt men dven om det anses for lagt. Priset for produkterna
ska vara anpassad till den malgrupp som man har valt. (HIMA Hinnoittelumallit

asiakassuhteessa -hanke, 2004-2005, s. 7.)

Nar det finns konkurrenter ar det viktigt att beakta priset pa sina produkter. Foretaget ska
strava till att uppna prisfordel och 6verlagsenhet 6ver sina konkurrenter. Ifall priset pa dina
produkter ar hogre an konkurrenternas, ska kunden ha tillit till ditt foretag for att medvetet
betala mer for dina produkter. Nar priset pa produkterna hos Foretag X ar dyrare jamfort
med Foretag Y, ar malet for Foretag X att kunden ska tdnka att priset pa produkterna fran
Foretag X ar vart priset. Ett foretag som misslyckas med att uppna prisférdel och

overlagsenhet 6ver sina konkurrenter forlorar. (Baker;Marn;& Zawada, 2010, s. 10.)

Det ar viktigt att fa ratt prissattning, eftersom dess snabbhet och effektivitet &r en metod
att 6ka vinsten. En ratt prissattning okar vinsten istallet for att 6ka volymen, medan fel pris
daremot minskar pa vinsten raskt (Baker;Marn;& Zawada , 2010, ss. 3-4). Fel pris, som till
exempel for lagt pris, kan leda till negativ I6nsamhet. Ifall priset har satts lagt kan det i
fortsattningen vara besvarligt att hoja det. (HIMA Hinnoittelumallit asiakassuhteessa -

hanke, 2004-2005, s. 8).

2.2 Prissattning av produkter

Eftersom kundsegmentet for bakelser ar latt att identifiera och prisnivan pa bakelserna ar
stabil kan prissattningen genomfoéras latt. Prissattningen av bakelser ska vara en del av
produktens strategi. For att skapa beslut krdvs resurser, tid, nyckelfunktioner, samlad
information om kunder, marknader och kostnadsstrukturer. (HIMA Hinnoittelumallit

asiakassuhteessa -hanke, 2004-2005, s. 16.)

Med hjalp av Figur 1 kan man kalkylera prissattningen pa produkter genom att rakna ut
effektivitetskvoten, timpengen, arbetskostnaden, materialkostnaden, arsproduktionen
och ovriga kostnader per produkt. Slutsumman av kalkylen dr det minsta man ska ta betalt

for varje produkt. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 153.)



Effektivitetskvoten
Timpeng
Arbetskostnad
Materialkostnad
Arsproduktion

Ovriga kostnader

Figur 1. S& hér gor du en enkel priskalky (Carlsson, Bokelund Svensson, 2021, s. 153, omarbetad av

skribenten)

Med effektivitetskvoten berdknas hur mycket man kan arbeta per ar i den direkta
produktionen. | ett ar arbetar man till exempel 1 800 timmar per ar och fran det ska man
rakna ut hur manga timmar det gar at till den direkta produktionen. Resterande tiden kan
ga till den indirekta produktionen som kan vara bokforing, marknadsforing, inkdp,
planering, forsaljning, stadning och kundservice. | ett ar arbetar man Y timmar per ar med
den direkta produktion. For att rakna ut effektivitetskvoten delas Y timmar med 1 800

timmar. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 150.)

For timpengen kan man rdakna ut vad man énskar ha som manadslén. Timpengen X € ska
multipliceras med egenavgifter och med semesterldnen. Summan ska slutligen divideras
med effektivitetskvoten Z for att kalkylera timpengen. (Carlsson & Bokelund Svensson,

2021, ss. 150-151.)

Arbetskostnad per produkt raknas ut genom att rakna hur manga effektiva timmar det tar
for att gora en produkt. Tiden ska multipliceras med timpengen for att fa fram

arbetskostnaden. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 151.)

Materialkostnaden berdknas ut av inkdp som anvands till den direkta produktionen och
beaktandet av svinn i produktionen som raknas till svinn. For den direkta produktionen av
en produkt kan det ga X €, dar av dr ca X % svinn och ca Y % av inkopen gar till den direkta
produktionen. For att kalkylera fram den totala materialkostnaden for en produkt ska X €

divideras med X %. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 151.)
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For arsproduktionen berdknas hur manga produkter man tillverkar pa ett ar. For att
kalkylera fram arsproduktionen ska man rdkna ut hur manga timmar det gar at i
produktionen som divideras med tillverkningstiden per produkt (Carlsson & Bokelund
Svensson, 2021, s. 153). For de 6vriga kostnaderna berdknas kostnader for till exempel
telefon, bil, resor, lokaler och rantor. De Ovriga kostnaderna, som till exempel ar X €, ska
ingd i produktens pris. For att kalkylera de totala 6vriga kostnaderna for en produkt
divideras de totala 6vriga kostnaderna X € med arsproduktionen. (Carlsson & Bokelund

Svensson, 2021, ss. 152-153.)

Slutligen summeras alla kostnader for arbetet, materialet och de 6vriga kostnaderna.
Kalkylen visar hur mycket man ska salja produkten for, for att tacka kostnaden for

produkten och for I6nen. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 152.)

3 Prissattningsstrategier

For prissattning av produkter utnyttjas bade metoder och strategier. | detta examensarbete
tar skribenten upp tre olika metoder, vilka ar kostnadsbaserad prissattning,

konkurrentbaserad prissattning och vardebaserad prissattning.

Kostnadsbaserad prissattning beaktar alla kostnader som ett foretag har.
Konkurrentbaserad prissattning beaktar och analyserar konkurrenternas marknad och
konkurrenternas priser. Vardebaserad prissattning har fokus pa vardet pa produkten och
hur kunderna varderar produkten. Man kan anvdanda de har tre olika metoderna enskilt

eller som en kombination. (Claessans, 2015).

| det foljande redog6rs grundligt for de tre strategierna.

3.1 Kostnadsbaserad prissattning

Kostnadsbaserad prissattning innebar att ett foretags alla kostnader som uppstar inom
dess verksamhet beaktas. Foretaget kan anvanda sig av en kostnadsbaserad prissattning,
ifall foretaget saljer produkter och ska prissatta dessa. Med kostnadsbaserad prissattning
kalkylerar man fram kostnader som ingar i produktionen av varor. Man kan bérja med att
rakna den totala mangden kostnader som foretaget har och priset pa produkterna

beraknas ut fran foretagets kostnader. Tanken &r att priset pa produkten ska vara tillrackligt
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hogt for att det ska skapa en vinst for foretaget. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s.

151.)

En vasentlig kostnadsférdelning ar att dela foretagets kostnader i direkta, indirekta, fasta
och rorliga kostnader, se Figur 2. Med de direkta och indirekta kostnaderna far foretaget
en bild av hur foretaget kan prissatta sina produkter (Kotler & Armstrong, 2018, s. 313). |

det foljande redogors for olika kostnader som kan inga.

Kostnader
Direkta Indirekta
kostnader kostnader
Rorliga Fasta Rorliga Fasta
kostnader kostnader kostnader kostnader
Lon, . .
dvertidsersittning, Tillverkningskostnade Administrativa, Lokaler, utrustning,
sociala avgifter, r, elektricitet, frakt kontorsmaterial hyra
utbildning

Figur 2. Paldggsmetoden hos ett tillverkande foretag (Ax;Johansson;& Kullvén, 2001, 2009, omarbetad av

skribenten)

De direkta kostnaderna ar kostnader som man kan koppla till tillverkningen av en vara eller
tjanst. De direkta kostnaderna skulle aldrig ha uppkommit utan férsaljning av en produkt.
Direkta kostnader kan vara material som behévs for att producera en produkt. En direkt
fast kostnad kan vara tillverkningskostnader sasom elkostnader for maskiner. En direkt

rorlig kostnad kan vara loner. (Kotler & Armstrong, 2018, s. 313.)



8
De indirekta kostnaderna ar kostnader som inte kan kopplas till en specifik produkt eller
tjanst. De indirekta kostnaderna behdvs, men de paverkar inte direkt en specifik produkt
eller tjanst. En indirekt fast kostnad kan vara hyreskostnader. En indirekt rorlig kostnad kan

vara administrativa kostnader. (Kotler & Armstrong, 2018, s. 313.)

Vid vissa tillfallen ar det svart att beddma om en kostnad &r en fast eller en rorlig kostnad.
Det finns situationer da kostnader ar bade fasta och rorliga kostnader. En kostnad som kan

vara bade fast och rorlig kan vara elpriset. (Kotler & Armstrong, 2018, ss. 57-59.)

Foretaget kommer inte att ha nagon vinst ifall féretaget prissatter sin produkt enligt de
direkta och indirekta kostnaderna. Det har beror pa att det tacker bara foretagets egna
kostnader for produktionen for produkten. Foretaget kan valja sin vinstprocent efter

kostnaderna sa att produktionen ar lonsam. (Speilman, 2018).

3.1.1 Aktivitetsbaserad eller ABC-kalkylering

ABC-kalkylering ar en forkortning av det amerikanska ordet Activity Based Costing. ABC-
kalkyleringen ar en kalkyleringsmetod som redovisar aktiva kostnader i foretaget. ABC-
kalkylen har utvecklats 6ver tiden. | det har kapitlet ska den sjalvkostnadskalkylerings

versionen redovisas. (Ax;Johansson;& Kullvén, 2009, s. 142.)

For att fa en klar bild av de aktiva kostnaderna kan man i kalkyleringsmetoden kategorisera
kostnaderna i olika steg enligt aktivitet, se Figur 3. Malet med kalkylmetoden ar att fa en

rattvis fordelning. (Ax;Johansson;& Kullvén, 2009, ss. 157-158.)



Figur 3. Fordelning av aktivitetskostnaderna med ABC-medoden (Ax;Johansson;& Kullvén, 2009 omarbetad

av skribenten)

Stegen i Figur 3 ar beroende av varandra. Ifall man gor fordandringar i till exempel steg 2
paverkas forandringen i steg 3 (Ax;Johansson;& Kullvén, 2009, s. 147). | foretag har ABC-
kalkylen konstaterats vara tidskravande och det har inneburit héga kostnader for att

underhalla kalkylen. (Ax;Johansson;& Kullvén, 2009, s. 154.)

3.1.2 Nollpunktsanalys

Nollpunktsanalysen ar en lattforstadd kalkyl for prissattning av produkter. Syftet och malet
med nollpunktsanalysen ar att man Iatt kan klargéra kostnader och intakter i ett foretag.
For att nd malet med en nollpunktsanalys ska man bestamma sitt foretags kostnadsbild.
Darefter bestdms foretagets forsaljningsvolym som man vill uppna. Nar foretagets
forsaljningsvolym och intdkter motsvarar produktionskostnader har man kommit fram till
en uppfylld kostnadstackning. Under forsaljningsvolymen kan man dven se foretagets alla

kostnader och kostnadernas utveckling. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, ss. 125-132.)
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3.2 Konkurrentbaserad prissattning

Med konkurrentbaserad prissattning ar det fraga om att foretaget analyserar
konkurrenterna ute pa marknaden. Da foretaget analyserar konkurrenterna galler det att
analysera till exempel konkurrenternas marknadspriser, pris pa produkterna, kvalitét,
leveranstider och férpackningar. Om foretaget séljer likvarda produkter kan det vara svart
att astadkomma en tillracklig forsdljning med ett hogre pris pa produkterna &n
konkurrenternas. Om foretaget i stéllet séljer en fornamligare produkt pa marknaden kan
foretaget astadkomma godtagbar forsaljningsvolym med ett hoégre pris pa produkten an

vad konkurrenterna har.

Det ar viktigt att foretaget foljer med och reagerar pa konkurrenternas och marknadens
utveckling och prisférandringar. Om en konkurrent genomfor prisférandringar och man
misstanker att det paverkar foretagets marknadsdel och férséljning negativt, ska man
reagera genom att till exempel sdanka priset, forbattra kvaliteten, hdja priset och forbattra

kvaliteten eller satsa pa en lagprisvariant.

Konkurrentbaserad prissattning omfattar prissattningstyper och -metoder. Till féljande
skriver skribenten om de fem vanligaste metoderna i olika konkurrenssituationer. (Lundén,

Prissattning: Praktisk handbok (upplaga 4), 2017, ss. 52-53.)

3.2.1 Anpassande prissattning

Anpassande prissattning ar den vanligaste prissattningsmetoden hos mindre féretag med
sma marknadsandelar. Mindre foretag tar oftast inte prisforandringar i beaktandet. Mindre

foretag tar i stallet oftast hansyn till marknadens priser.

Storre foretag behdver inte beakta vad mindre foretag gor pa marknaden, som till exempel
nar ett mindre foretag okar sina marknadsandelar genom att sanka sina priser ordentligt.
Det hdr beror pa att den totala effekten for de stora konkurrenterna rdknat i
marknadsandelar ar liten ifall en liten konkurrent skulle 6ka sin forsdljning. De blir
ekonomiskt lonsamt for de stora konkurrenterna att inte félja med de mindre

konkurrenterna.
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Riskerna vid anpassande prissattning ar att foretaget fokuserar pa konkurrenternas priser
och lagger mindre fokus pa kundvardet hos sin produkt. (Lundén, Prissattning: Praktisk

handbok (upplaga 4), 2017, s. 55.)

3.2.2 Opportunistisk prissattning

Vid opportunistisk prissattning ar det vanligt att alltid anvdanda priset som ett
konkurrensmedel med malet att vinna stora marknadsandelar. Detta innebar att foretaget
behaller sitt nuvarande pris pa en produkt for att vinna marknadsandelar, nar
konkurrenterna hojer priset pa sina produkter. Féretaget sanker dven priset pa sin produkt,
ifall konkurrenterna sanker priset pa sina produkter. Féretagen lagger mycket tid pa att
folja och analysera prisutveckling, konkurrenternas priser pa produkter och genomférandet

av prisforandringar.

Foretag som anvander sig av opportunistisk prissattning tar ofta i beaktande
prissankningar. Foretagen anvander sig av olika typer av erbjudanden for att kunna vinna

marknadsandelar. Erbjudanden kan till exempel vara rabattkuponger.

Riskerna vid opportunistisk prissattning ar att man inte kan anvanda sig av metoden under
en langre period, for att da riskerar man foretagets kapital. (Lundén, Prissattning: Praktisk

handbok (upplaga 4), 2017, ss. 57-58.)

3.2.3 Lagprissattning

Lagprissadttning dr en metod dar foretaget forsoker att ha ett lagre pris pa sina produkter
an vad konkurrenterna har. Féretaget bor ha en hog omsattning for att lagprissattning ska
fungera. Metoden &r inte populart bland nystartade sma féretag, for att de inte ofta har en

hog omsattning eller Idnsamhet.

Foretaget bor fokusera endast pa priset och foretaget ska lita pa att det finns tillrackligt
med kunder vilka ar mera intresserade av laga prisnivaer istéllet an pa till exempel kvalitet,
varumarke eller andra varden. Foretaget bor lita pa att kunderna inte gar till en annan
konkurrent som har erbjudit ett dnnu lagre pris pa produkten. (Lundén, Prissattning:

Praktisk handbok (upplaga 4), 2017, ss. 59-60.)
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3.2.4 Plundringsprissattning

Plundringsprissattning ar en metod dar foretagen skadar andra foretag. Foretaget lagger
inte fokus pa att 6ka forsaljningen med sin prissattning, utan malsattningen ar att paverka
I6nsamheten av konkurrerande foretag. De storre féretagen kan anvanda sig av metoden

mot fram for allt mindre konkurrenter.

Ett storre foretag kan sdnka priset pa produkten och satta det till och med sa lagt att en
mindre konkurrent har svart att géra motsvarande prisforandringar. Ifall prissankningen ar
sa lag att en mindre konkurrent inte kan félja med, bor den mindre konkurrenten i stallet
fokusera pa marknadspriset. Ett storre foretag maste vara finansiellt starkt, ifall den sanker

priset och gor ett sdmre resultat for perioden.

Riskerna vid plundringsprissattning ar att foretaget maste géra en volymdkning for att na
den vinstmarginal som de hade fére prissankningen. (Lundén, Prissattning: Praktisk

handbok (upplaga 4), 2017, ss. 64-65.)

3.2.5 Benchmarking

Benchmarking ar en metod dar man analyserar andra foretag som saljer likadana
produkter. Man kan jamfora sina brister som finns i féretaget och analysera bristerna mot
konkurrenternas framgangar. Man kan analysera vad konkurrenterna erbjuder, hur de
erbjuder och hurudan prisdifferentiering de har pa sina produkter (Niva & Tuominen,
2005). Genom analysen kan man identifiera sina brister som finns i féretaget och darmed
gora forbattringar i sina produkter, i sin verksamhet och bli mera framgangsrikt. (Szatek,

2011).

3.3 Vidrdebaserad prissattning

Vid vardebaserad prissattning fokuserar foretaget pa priset av produkterna med hansyn pa
vad kunderna ar villiga att betala. Vardebaserad prissattning beskriver hur kunderna
vardesatter produkterna med tanke pa deras behov av produkten. Ifall kunderna inte har
behov av produkten vardesatter kunderna produkten lagre. Ifall kunderna ar i en situation
dar de har ett stort behov av produkten vardeséatts produkten hogre. (Korolak, 2019, ss. 7-

12.)
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3.3.1 Korolaks teori om vardet

Korolak anvander sig av vatten som produkt och dess varde i sin pristeori. Korolak betraktar
en situation dar kunden befinner sig hemma och har god tillgang till rent vatten fran kranen.
Kunden blir erbjuden ett glas vatten av en forsaljare. Forsaljaren vill sdlja ett glas vatten till
kunden for ett vardefullt pris. Eftersom kunden ar hemma och har god tillgang till rent
vatten fran sin vattenkran till ett rimligt pris, har kunden inget storre behov av att kdpa ett
glas vatten fran forsaljaren for att kostnaden for ett glas vatten ar hogre dn kostnaden for

det egna rena vattnet fran kranen.

Korolak anvander sig dven av en situation dar kunden till exempel ar ute i 6knen dar det ar
+40 °C och kunden inte har tillgang till rent vatten. Ifall forsaljaren skulle sélja ett glas vatten
till kunden till ett hogt pris ute i 6knen, skulle det vara troligt att kunden skulle vardesatta

vattnet hogre an normalt beroende pa kundens behov.

Korolak papekar att viardebaserad prissattning beror pa i vilken situation kunderna ar och
hurudant behov de har. Det géller att tdnka pa prissattning utgaende fran kundernas
synvinkel. Kunderna kan betala stora summor for produkter de ar i stort behov av. (Korolak,

2019, ss. 7-12.)

Ovannamnda teori om vardet pa en produkt ar beroende pa behovet som kunden har.
Denna process tillampas i examensarbetets analys. | analysen beaktas for vem produkten
ar gjord och vilket varde som foretaget kan erbjuda sina kunder (Korolak, 2019, s. 8). Med
andra ord galler det att forsta vad ett varde bestar av och hur man kan oka det, till exempel
genom att kdnna igen sina kunder och deras behov for att kunna erbjuda en dnnu battre

produkt.

3.3.2 Kundbaserad prissattning

Ifall man saljer produkter och inte sjalv har mojlighet att rakna ut priset for produkten kan
man anvanda sig av kundbaserad prissadttning. Med kundbaserad prissattning ar det fraga
om att kunderna paverkar vad priset ar pa en produkt baserat pa vad de ar beredda att

betala for produkten. (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 149.)

Det enklaste sattet att genomféra en undersokning ar att ga till kunderna och utreda vad

de ar villiga att betala for en produkt. Fordelen med undersdkningen ar att man genast far
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veta vad kunderna ar redo att betala for produkten. Undersékningen kan goras i form av
en enkdt som skickas ut till kunderna. Nar svaren i enkdten analyseras far foretaget fram

vardet av produkten. (Lundén, Prissattning: Praktisk handbok (upplaga 4), 2017, s. 92.)
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4 Prissattning inom livsmedelsindustrin

| kapitlet 2.2 Prissattning av produkter redogors for hur man prissatter produkter och hur
man kalkylerar alla kostnader som ingar i produktionen av dessa. Att kalkylera

produktionen av produkter eller bakelser ar relativt enkelt.

| figur 4 kan man anvdnda sig av priskalkylen for livsmedelsprodukter. Kalkylen
representerar hur man ska berdkna foretagets effektivitetskvot, timpeng, arbetskostnad
per produkt, arsproduktion, materialkostnad och de 6vriga kostnaderna per produkt. Till
sist summeras arbetskostnaden, materialet, de dvriga kostnaderna och momsen for att fa
fram priset pa produkten (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 153).
Mervardesskattesatsen for livsmedel ar 14 % per 2023 (Skatteférvaltningen, 2020).

*1500/1950=0,77

¢ 13,00 €/tim. * ca 1,3 (egenavgift) * 1,12 (semesterlén) / 0,77 = 24,39 €

e 50 timmar * 24,39 € =1 219,50 €.
* 1500/50=30

® 250 € (materialatgang). Ca 10 % till svinn, 90 % till den direkta produktionen
®250€/0,90=277,78 €

*7000/20=350¢€

e 1219,50€+277,78 € +350€=1847,28 € + 14 % moms = priset

Figur 4. S3 hadr gor du en enkel priskalkyl (Carlsson, Bokelund Svensson, 2021, s. 153, omarbetad av

skribenten)
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For effektivitetskvoten berdknas arbetstiden fér heltid och antal timmar till den direkta
produktionen, vilket ar en del av den arbetstid som anvands for att producera varan.
Effektivitetskvoten rdaknas ut genom att dela den direkta produktionstiden med den
arbetstid som man arbetar i ett ar (Carlsson & Bokelund Svensson, 2021, s. 150). For att
rakna ut effektivitetskvoten for livsmedelsprodukter kan man uppskatta att man i medeltal
arbetar 1 950 timmar per ar. For den direkta produktionen for livsmedelsprodukter kan
man uppskatta att man arbetar 1 000 timmar. Effektivitetskvoten for livsmedelsprodukter

blir 1 000/1 950 = 0,51.

En 6nskad timpeng inom livsmedelsindustrin kan vara till exempel 13 €/tim. Timpengen
multipliceras med egenavgifter och semesterlénen. Summan ska slutligen divideras med

effektivitetskvoten 0,51.

Foretagets arbetskostnad per produkt kan raknas genom att rdkna hur manga effektiva
timmar det tar for att géra en produkt. Tiden kan uppskattas vara 50 timmar, som sedan
multipliceras med timpengen 36,82 €. Arsproduktionen raknas genom att rikna 1 000 / 50

= 20.

Foretagets materialkostnader rdaknas ut av inkdp som anvands till den direkta produktionen
och vad som gar till svinn. | kalkylen uppskattas det att inképen ar 250 €, dar ca 10 % gar
till svinn och 90 % av inkdpen till den direkta produktionen. For att kalkylera fram den totala

materialkostnaden for en produkt ska 250 € divideras med 0,90.

De ovriga kostnaderna kan till exempel vara telefon, bil, resor, lokaler och rantor. De 6vriga
kostnaderna uppskattas vara 7 000 €. For att berdkna de Ovriga kostnaderna ska man

dividera 7 000 med arsproduktionen 20 = 350 €.

Enligt kalkylen ska man till sist summera alla kostnader, 1841 € (arbetet) + 277,78 €
(materialet) + 350 € (6vriga kostnader) + 14 % (moms). Kalkylen uppskattar till vilket pris

produkten ska saljas for att tacka kostnaden for produkten och for I6nen.

Det har ar en enkel kalkyl for att rakna ut hur mycket man ska ta ut i pris av sina produkter.
Kalkylen har raknat ut vad som tacker alla kostnader och vad som kan uppskattas som

manadslon. Pa grund av att kalkylen berdknar enbart ut vad som tacker kostnaderna maste
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foretaget sdlja produkterna for ett hogre pris for att fa en vinst. (Carlsson & Bokelund

Svensson, 2021, s. 152.)

5 Genomforande av benchmarkundersokning

Foljande kapitel presenterar datainsamlingsmetoden vid benchmarkundersékningen dar
affarsidén samt dess nuldge presenteras. Kapitlet kommer &dven att redovisa en
benchmarking av konkurrenterna med resultat fran benchmarkundersékningen. Kapitlet
avslutas med arbetets resultatdel dar prissattningsmetod valjs och med en analys av hela

arbetet.

5.1 Datainsamlingsmetod

Metoden for examensarbetet dar en benchmarkundersékning av affarsidén Macarons By

Toves konkurrenter inom verksamhetsomradet.

| kapitlet 3.2.6 Benchmarking redogoérs for hur metoden kan genomfdras genom att
jamféra det egna foretaget med konkurrenterna och genom att forbattra det egna

foretagsverksamheten.

Informationen om konkurrenterna ar tagna fran konkurrenternas hemsidor och sociala
medier. Skribenten har valt att inte ndmna konkurrenternas namn och att halla dem

anonyma. Markbart ar att konkurrenterna ar relativt lika till storlek inom denna bransch.

Konkurrenterna saljer forutom macarons dven andra bakelser. | detta forskningsarbete har
man lagt fokus pa konkurrenternas prissdttning av deras macaron-bakelser.
Konkurrenternas prissattning ska ge en vagledning pa forskningens resultat. Da man jamfor
konkurrenternas priser marker man att de har prissatt sina macaron-bakelser relativt lika.
Konkurrenternas priser ar tagna i februari 2023 for att halla en gemensam tidsperiod

mellan konkurrenternas prissattningar.

5.2 Presentation av affarsidén

Uppdragsgivaren ar en affarsidé som kallas for Macarons By Tove och ar tillsvidare beldgen
i huvudstadsregionen. Affarsidén fick sin officiella bérjan hosten 2020, for att det inte

existerade konditorier i narheten som kunde erbjuda farska macaron-bakverk i sitt urval.
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Planen var att lyckas baka hemgjorda macaron-bakverk av hog kvalitet och ifall bakverken
lyckades kunde malet med detta examensarbete vara att utveckla och anvdnda en

prissattningsstrategi for affarsidén.

Ett Instagram-konto grundades i december 2020 for att demonstrera bakandet av
macaron-bakverk. For att na en sa bred malgrupp som majligt ar inldggen skrivna for det

mesta enbart pa engelska i stallet for pa svenska eller finska.

Affarsidén erbjuder klassiska macaron-bakverk med olika smaker och utformning. Smaken
kan variera beroende pa vad kunden onskar, till exempel godis eller chokladsmak.
Affarsidén erbjuder dven macaron-bakverk i olika utformningar enligt tema och arstid.
Temat kan vara till exempel julhégtider, alla hjartans dag, festligheter sdsom examensfest

eller kraftskiva. Macaron-bakverk enligt tema tas i beaktande i prissattningsstrategin.

Figur 5 och 6 visar tre skarmdumpar av affarsidén pa sociala medier. De tva forsta
skarmdumparna ar fran Instagram kontot @macaronsbytove. Den tredje skairmdumpen &r

fran TikTok kontot @macaronsbytove. Skairmdumparna ar tagna 8.2.2023.
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5.3 Produktionskostnad for macaron-bakelse

Produktionskostnaden fér macaron-bakelsen kan raknas med en kostnadsférdelning.
Foretaget handlar olika ravaror fran livsmedelsbutiker. | produkterna i kalkylen ingar

moms.

| Kalkyl 1 har man raknat med att en kund har bestallt 50 macaron-bakelser i smaken
choklad. Man bor beakta att alla bakverk inte alltid lyckas beroende pa till exempel luftens
fuktighet eller andra omstandigheter. Man bor rakna med att man ska baka 60 macaron-
bakelser, dven om man saljer 50 stycken. | kalkylen har darfor beaktats ett svinn pa 10
macaron-bakelser. | kalkylen har man aven tagit i beaktande timpengen per macaron-

bakelse. Kalkylen visar kostnaden fér en macaron-bakelse.

***Kalkyl 1 utelamnad***
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5.4 Benchmarking av konkurrenter

| kapitlet 3.2.6 Benchmarking beskrivs teorin kring benchmarking. Vid benchmarking ligger
fokuset pa konkurrenter som idkar liknande verksamhet som affarsidén Macarons By Tove
och vilka dessutom ar geografiskt beldgna i narheten. Konkurrenter i denna
benchmarkinganalys ar konditorier, mataffarer och hembagare i huvudstadsregionen som

saljer macarons.

Benchmarkundersdkningen genomfordes i februari 2023. For att jamfora konkurrenterna
anvande jag mig av prisdifferentiering. For undersékningen har jag besokt konkurrenternas

hemsidor, sociala medier och jag har dven besokt fysiskt nagra av konkurrenterna.

5.4.1 Konditorier

Konditori X ar en konkurrent som séljer olika bakverk, s som macarons. Foretag X har

konditorier runt huvudstadsregionen och i mataffarer. Produkterna saljs i vackra paket.

Konkurrenten har en hemsida for sina produkter och kunden kan bestélla bakverk med 3
dagars bestallnings- och avbokningstid. Kunden kan inte valja smaken pa sina macarons,
utan kunden kan endast vdlja de macarons som ar fortillfallet till salu. Konkurrenten
erbjuder kunden hemleverans pa sina bakverk och produkter, men endast inom
huvudstadsregionen och ifall bestallningen ar 6éver 40 €. Konditori X saljer sina macarons

for 1,90 € per styck och lagsta bestallningsbeloppet ar 6 st. per bestallning.

Konditori Y ar en konkurrent som idkar sin verksamhet i huvudstadsregionen. Konditori Y
saljer macarons men erbjuder dven andra bakverk och produkter, som till exempel ljus och
rumsspray. Konkurrenten erbjuder hemleverans av sina produkter med hjalp av en tredje

partner. Konditori Y saljer sina macarons for 3,20 € per styck.

Konditori Z idkar sin verksamhet utanfér huvudstadsregionen, men ar geografiskt beldagen
nara affarsidén Macarons By Tove. Konditori Z saljer olika bakverk och har tidvis dven
macarons till salu. Konkurrenten erbjuder inte hemleverans, utan kunden ska hamta sjalv
sina produkter fran konditoriet. Kunden kan vélja vilken smak macaronsen ska ha vilket
konditoriet forsoker uppfylla. Konditori Z séljer sina macarons for 1,80 € per styck enligt

deras prislista daterad 1.10.2022-.
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5.4.2 Mataffarer

Mataffér X ar en konkurrent som ar beldgen narmast Macarons By Tove. Mataffar X saljer
macarons i fardiga paketikylen. Paketen innehaller 12 macaron-bakelser och paketen saljs

for 7,49 € per styck.

Mataffér Y ar beldagen nara affarsidén och siljer tillsvidare tre olika paket av macarons.
Mataffar Y saljer tva olika djupfrysta macaron-bakelser och en macaron-bakelse i kylen. Det
ena djupfrysta paketet innehaller 12 st. och saljs for 5,39 €/paket, det andra djupfrysta
paketet ar glutenfritt och innehaller 6 st. och séljs for 4,29 €/paket, medan det tredje

paketet innehaller 8 frusna macaron-bakelser for 9,95 €/paket.

Mataffédr Z ar beldgen ndra mataffar Y. Mataffar Z saljer endast ett djupfryst paket

macarons. Paketet innehaller 12 st. och saljs for 3,99 €.

5.4.3 Hembakare

Hembakare X ar en konkurrent som ar beldgen i huvudstadsregionen. Hembakare X saljer

hemgjorda macarons pa sitt Instagram konto och har ett stort utbud av macarons.

Konkurrenten saljer macarons i paket och kunden kan valja en smak per paket. Paketen har
egna priser 12 st. = 21 €, 24 st. = 38 € och 50+ st. = 1,40 € /st. Konkurrenten har en

forteckning 6ver smak alternativ pa sina macarons.

Konkurrenten saljer dven fardigpackade macarons enligt hogtid med forutbestamda
smaker, sasom Morsdags macarons-paket. Konkurrenten saljer sina Morsdags macarons-

paket i tre olika storlekar, 5 st. for 10 €, 12 st. for 22 € och 24 st. for 40 €.

Hembakare X erbjuder kunderna att hamta sina macarons fran plats X och vid en bestamd

tidpunkt.

5.5 Resultat

| arbetets resultatdel valjs den slutliga prissattningsstrategin for affarsidén Macarons By

Tove. Kapitlet fortsatter sedan med en sammanfattning av arbetet och en slutdiskussion.
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5.5.1 Val av prissattningsmetod

| teoridelen behandlades de tre olika prissattningsstrategierna, vilka ar kostnadsbaserad,

konkurrentbaserad och vardebaserad prissattning.

| Figur 7 redovisas konkurrenternas prisdifferentiering fran benchmarkundersékningen.
Konkurrenternas priser ar i styckeformat for att underlatta prisdifferentieringen. Enligt
kalkylen har Konditori X och Konditori Z prissatt sina bakelser relativt lika. Konditori X och
Konditori Z bakar sina macaron-bakelser sjalva, vilket kan vara en orsak till att de har tankt
lika och prissatt sina bakelser relativt lika. De har majligtvis raknat att priset pa bakelsen
tacker kostnaderna samtidigt som priset lockar kunderna. Enligt kalkylen har Konditori Y
prissatt sina macaron-bakelser ca 68 % hogre jamfért med Konditori X och Konditori Z.

Konditori Y har mojligtvis lagt mera tyngd pa vardebaserad prissattning.

e Konditori X e Mataffar X e Hembakare X
e 1,90 € st. e 0,63 € /st. e 1,75 €/ st.
e Konditori Y e Mataffary e 1,58 €/ st.
e 3,20€ /st. ® 0,45 €/ st. e 1,40 € / st.

e Konditori Z e 0,72 €/ st.

e 1,80 €/ st. o 1,24 €/ st.

e Mataffar Z
e 0,33 €/st.

Figur 7. Prisdifferentering av konkurrenterna

Eftersom den konkurrentbaserade prissattningsmetoden baserar sig pa noggrann analys av
konkurrenternas prissattning, anser jag att den metoden lampar sig bast for
uppdragsgivaren. Trots valet av prissattningsmetod bor kostnaderna berdknas
kontinuerligt sa att de inte 6verstiger forsaljningsintakterna. Ifall affarsidén anvander sig av
konkurrentbaserad prissattningsmetod och jamfor priserna pa sina macaron-bakelser med

konkurrenternas priser kommer affarsidéns priser att passa in pa marknaden.
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6 Sammanfattning

Examensarbetets syfte och mal var att ta reda pa vilken prissattningsstrategi som passar
bast for affarsidén. Det har omfattar en konkret instruktion i prissattningsprocessen, vad
som maste beaktas i prissattningen och hur man prissatter produkter. For affarsidén finns
nu mojligheten att anvanda prissattningsstrategin och med en ratt prissattning kan

affarsidén lyckas med tanke pa framtiden.

6.1 Validitet och reliabilitet

Den insamlade datan fran benchmarkundersokningen granskas for att mata validiteten av
datan. Datan fran benchmarkundersdkningen ar fran konkurrenternas prislistor och
prislistorna har varit synliga pa deras hemsidor, sociala medier och fysiskt. Validiteten ar

hog pa grund av att prislistorna ar tillgangliga for alla.

Reliabiliteten for benchmarkundersékningen granskas pa grund av att den kan vara
annorlunda ifall man gor den pa en annan tidpunkt. Kostnadsstrukturen har andrat sedan
februari 2023 pa grund av inflationen. Prislistorna kan ha andrat sedan februari 2023 och

det har ar orsaken till varfor reliabiliteten for undersokningen ar lag.

6.2 Kritisk granskning

Benchmarkundersdkningen gjordes av foretag i huvudstadsregionen. Foretagen var av
samma storlek, men det fanns dnda skillnader i prissattning. Ifall ett konditori var beldget
langre in i huvudstaden hade de hogre priser an de andra. Det har kan ha att géra med att

de har mera kostnader att tacka.

6.3 Diskussion

Det har varit bade larorikt och givande att fa arbeta med ett examensarbete som bygger
pa min egen affarsidé. Sjalva kalkyleringen for produkter har varit ett bekant &mne fér mig,
men teorin har anda gett mig mojligheten att fa en djupare forstaelse for prissattning,
prissattningsstrategier och -metoder, forstaelse for kalkylering och hurudan roll en

prissattningsplan spelar fér branschen.
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Jag ar belaten med att jag fick mojligheten att underséka @mnet med min egna affarsidé i
atanke. Jag hoppas att prissattningsstrategin ska bli ett nyttigt hjalpmedel fér min
affarsidés verksamhet. Darpa kommer jag dven att ha nytta av den teori jag behandlat, i
och med att prissattning ar ett sa mycket bredare begrepp an att bara bestamma ett pris

pa en produkt.
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