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Abstrakt

Detta examensarbete behandlar prissittningsstrategier och olika faktorers péverkan pa
prissittningen. Ineffektiv prisséttning &r oftast en faktor som leder till sémre resultat och i vérsta fall
foretagets konkurs. Genom prisséttning sétter man ett virde pé olika produkter och tjénster som i
slutéindan ska ge foretaget en forséljningsvinst, men det 4r inte sa enkelt som det kanske l4ter. Priset
kan péverkas av ménga olika faktorer. De faktorer som péverkar priset beror péd vilken
prissittningsstrategi man véljer. Till de vanligaste faktorerna som sétter priset pd marknaden hor
utbud och efterfragan pé produkten eller tjansten i fraga.

I teoridelen behandlas olika strategier och metoder for prisséttningen med syftet att hitta lampliga
metoder fOr att effektivera prissittningen av kdpta och egentillverkade reservdelar i foretag X, vilket
i sin tur ska Oka foretagets forsdljning och 16nsamhet.

I detta arbete har en datainsamling gjorts enligt en kombination av den kvalitativa och den
kvantitativa forskningsmetoden. Genom en ostrukturerad intervju med eftermarknadschefen och
koncernchefen pa foretag X har jag fétt ta del av detaljrik information som berér foretagets
reservdelsverksamhet. P& det sittet har jag fatt en béttre forstaelse dver deras forséljning och
prissittning av reservdelar idag och vad foretag X vill d&stadkomma med hjélp av detta arbete. Utover
ostrukturerade intervjuer har jag fatt ta del av foljande data: forséljningsdata mellan ar 2021-2023,
foretagets reservdelsgruppering, inloggning i foretagets webshop, lista pa konkurrenters webshoppar,
foretagets prisséttningskalkyler, och en beskrivning pa hur foretagets reservdelsforsiljningen gar till
idag.

I arbetets resultat och utvecklingsforslag presenteras tva olika prisséttningsstrategier. I resultatet
presenteras ocksé forslag pa dtgérder till foretaget, men resultatet forblir sekretessbelagt.

Sprak: svenska
Nyckelord: prissattning, sjalvkostnadskalkylering, pris
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Tiivistelma

Tama opinndytetyo kasittelee hinnoittelustrategioita ja eri tekijéiden vaikutusta niihin. Tehottoman
hinnoittelun havaitaan usein olevan tekija, joka johtaa heikompiin tuloksiin ja pahimmillaan
yrityksen konkurssiin. Hinnoittelun kautta asetetaan arvo eri tuotteille ja palveluille, joiden tulisi
lopulta tuottaa yritykselle myyntivoittoa, mutta se ei ole ehka niin yksinkertaista kuin saattaa
kuulostaa. Hinta voi riippua monista eri tekijoista. Hinnan asettamiseen vaikuttavat tekijat riippuvat
siita hinnoittelustrategiasta, jonka yritys valitsee. Yleisimpiin markkinahintaa asettaviin tekijéihin
kuuluvat kyseisen tuotteen tai palvelun tarjonta ja kysynta.

Teoriaosassa kasitelldan erilaisia strategioita ja menetelmia hinnoittelulle tavoitteena [6ytaa sopivia
tapoja tehostaa yritys X:n ostamien ja itse valmistamien varaosien hinnoittelua, mika puolestaan
lisaisi yrityksen myyntia ja kannattavuutta.

Tassa tyossa on keratty tietoa yhdistamalld laadullinen ja maarallinen tutkimusmenetelma.
Epavirallinen haastattelun kautta yrityksen X jalkimarkkinointipaallikén ja konsernijohtajan kanssa
olen saanut kattavan kuvan yrityksen varaosatoiminnasta. Talla tavoin olen saanut paremman
kasityksen heiddan nykyisesta varaosamyynnistaan ja hinnoittelusta seka siita, mita yritys X haluaa
saavuttaa taman opinndytetyon avulla. Haastatteluiden lisdksi olen saanut kayttéoni seuraavat
tiedot: myyntitiedot vuosilta 2021-2023, yrityksen X varaosien luokittelu, paasy yrityksen X
verkkokauppaan, kilpailijoiden verkkokauppojen luettelo, yrityksen X hinnoittelulaskelmat seka
kuvaus siitd, miten yrityksen varaosamyynnin prosessi toimii talla hetkella.

Tyon tuloksissa ja kehitysehdotuksissa paadytdan kahteen erilaiseen hinnoittelustrategiaan.
Tuloksissa esitetddn myds ehdotuksia toimenpiteista yritykselle, mutta tulokset pysyvat
luottamuksellisina.

Kieli: ruotsi
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Abstract

This thesis deals with pricing strategies and the influence of various factors. Inefficient pricing is
often a factor leading to poorer results and, in the worst-case scenario, company bankruptcy.
Through pricing, one assigns value to various products and services, ultimately aiming to generate
sales profit for the company, it is not as simple as it may sound. Price can be influenced by many
different factors. The factors influencing price depend on the pricing strategy chosen. Among the
most common factors determining price in the market are the supply and demand for the product
or service in question.

The theoretical part discusses various strategies and methods for pricing with the aim of finding
suitable methods to streamline the pricing of company X's purchased and internally manufactured
spare parts, which in turn should increase the company's sales and profitability.

In this work, data collection has been designed using a combination of qualitative and quantitative
research methods. Through an unstructured interview with the aftermarket manager and CEO of
company X, | have gained access to detailed information regarding the company's spare parts
operations. In this way, | have gained a better understanding of their sales and pricing of spare parts
today and what company X aims to achieve through this work. In addition to unstructured
interviews, | have had access to the following data: sales data between 2021-2023, company X spare
parts grouping, login to company X's webshop, a list of competitors' webshops, company X pricing
calculators, and a description of how the company's spare parts sales are currently conducted.

In the results and development suggestions of the work, two different pricing strategies are
proposed. The results also include proposals for actions for the company, but the results remain
confidential.
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1 Inledning

Ineffektiv prisséttning &r oftast en faktor som leder till sémre resultat och i vérsta fall
foretagets konkurs. Genom prisséttning sitter man ett varde pé olika produkter och tjanster
som 1 slutdndan ska ge foretaget en forsdljningsvinst, men det &r inte sa enkelt som det
kanske later. Priset kan pdverkas av manga olika faktorer. De faktorer som péverkar priset
beror pa vilken prisséttningsstrategi man véljer. Till de vanligaste faktorerna som sétter

priset pd marknaden hor utbud och efterfragan pa produkten eller tjénsten i fraga.

Uppdragsgivaren till arbetet &r ett internationellt foretag inom industribranschen som
tillverkar olika typer av tunga fordon. Till foretagets verksamhet hor ocksa forsédljning av

reservdelar.

Foretagets prissittning av reservdelar har inte visat sig vara optimal. I vissa fall har man
kunnat notera att kunder har kopt reservdelar av andra leverantérer pa grund av
prisskillnader. Foretaget tillimpar en kostnadsbaserad prissdttning, och justerar séledes inte
priset enligt marknadsléget. I teoridelen kommer foretagets kostnadsprissittning att studeras
i detalj. Foretaget siljer bade egentillverkade reservdelar och kopta reservdelar. Jag hoppas
att uppdragsgivaren genom detta examensarbete ska f4 en fungerande prisséttningsstrategi

for bade sina egentillverkade och kopta reservdelar.

1.1 Problemdiskussion

Oavsett hur marknadsliget har sett ut har foretaget lamnat kvar med samma prisnivéer p.g.a.
deras val att anvénda sig av en kostnadsbaserad prisséttningsstrategi. Detta har lett till att
foretaget haft ett valdigt hogt pris pé sina reservdelar som i sin tur lett till att befintliga kunder

kopt reservdelarna av konkurrenter som haft mojligheten att erbjuda bittre prisnivéer.

1.2 Syfte och fragestillningar

I teoridelen behandlas olika strategier och metoder for prissittningen med syftet att hitta

lampliga metoder for att effektivera prisséttningen av foretaget X kopta och egentillverkade
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reservdelar som i sin tur ska oka foretagets forsiljning och lonsamhet. Fragestéillningarna

som arbetet forsoker besvara ar foljande;

- Vilken prisséttningsstrategi dr lamplig for egentillverkade reservdelar?
- Vilken prisséttningsstrategi ska man anvédnda for kopta reservdelar?
- Vilka faktorer bor tas i beaktande for att prissittningsstrategin hos foretag X skall

fungera mera effektivt i framtiden?

1.3 Forskningsmetod

Forskningsmetoden kan indelas i tva huvudtyper baserat pa hur data samlas in: kvalitativ
och kvantitativ. Den kvalitativa metoden fokuserar pa att samla in detaljerad och betydande
information, vanligtvis genom djupintervjuer eller observationer. Den kvantitativa metoden
baseras pa kvantitativa data, oftast i form av antal och siffror. Denna metod kan anvindas
for att analysera data och skapa en fOrstéelse eller for att bekrifta tidigare uppstillda
hypoteser. En vanlig praxis inom kvantitativ forskning &r att anvéinda enkdtundersokningar

eller statistiska data. (Host, m.fl. 2006).

I detta arbete har en datainsamling utformats enligt en kombination av den kvalitativa och
den kvantitativa forskningsmetoden. Genom en ostrukturerad intervju med
eftermarknadschefen och koncernchefen i foretag X har jag fatt ta del av detaljrik
information som berdr foretagets reservdelsverksamhet. Utover ostrukturerade intervjuer har
jag fatt ta del av foljande data; fOrsdljningsdata mellan ar 2021-2023,
reservdelsgrupperingen, inloggning till foretagets webbshop, namn pa konkurrenters
webbshoppar, foretagets prissittningskalkyler, och en beskrivning pa hur foretagets
reservdelsforsédljningen gér till idag. Med hjilp av detta samt med en koppling till teorin, ska

jag kunna ge utvecklingsforslag pd foretagets prisséttning.

Enligt Bryman (2007, s.412—413) &r en ostrukturerad intervju en allmén diskussion mellan
parterna som avses allménna fragestéllningar. Frdgorna och deras ordningsf6ljd har heller

ingen betydelse. Frdgorna far ocksé variera beroende pa vem som intervjuas.



1.4 Avgransningar

Endast prissittningsmetoder och strategier som é&r relevanta for reservdelar kommer att tas i
beaktande. I foretaget tillverkar man och séljer tunga fordon samt erbjuder servicetjanster pa
dessa fordon. Dessa omrdden kommer att exkluderas frdn arbetet. Hur
reservdelsprissittningen gors i dotterbolagen kommer bara forklaras i ett litet stycke och

darefter tas inte det mera i1 beaktande.

I detta arbete kommer endast de allra vanligaste kalkylmetoderna for industriforetag att
behandlas 1 teoridelen. Dessa dr enligt Philsgird & Martinsson (2020, s. 99-101)
paldaggskalkylen, normalkalkylen och ABC-kalkylen.

Alla marknadsforingsstrategier kommer ocksa exkluderas fran arbetet fastdn de har en stor
inverkan pd foretagets egentliga forsdljning och didrmed paverkar prissidttningen péd ett

effektivt satt.

1.5 Liknande arbeten

Under arbetets gdng har jag inspirerats av flera olika examensarbeten, jag har egentligen inte
hittat ndgot arbete som beskriver samma problematik som uppdragsgivaren presenterat.
Diremot har jag hittat arbeten som byggt pa liknande teori som jag sjélv velat lyfta, och pa
s vis har jag kunnat inspireras av den delen. Min empiriska undersokning har varierat sa

pass mycket att arbetet skraddarsytts for uppdragsgivarens behov.

Ett av arbetena som jag ldst och inspirerats av behandlade tillverkandet av en offertrdknade

at ett serviceforetag. 1 arbetet valdes den flexibla- och forhandlingsbara

prissittningsstrategin for att komplettera den kalkylmodell som man valde (Le-Ostman,

2022).

I ett annat arbete sa var syftet att hitta en prissittningsstrategi at ett konditori som bakade
macaron-bakelser. Dér valdes en konkurrentbaserad prissdttningsmetod med en
rekommendation om att stindigt dvervaka sjdlvkostnaden for att inte borja g& pa minus.

(Nykénen, 2023)

I det tredje arbetet véljer Tallgren (2020) prisséttningsstrategi at ett B2B foretag inom
tjanstebranschen. Hon valde i detta arbete pa basen av teorin en kostnadsbaserad

prissittning. Detta i och med bristen p tillgdng till marknadens prisnivaer.



2 Prissattning

Om ett foretag ar 16nsamt eller inte beror direkt pa foretagets prissattning. Om man har for
hogt, for lagt eller ett bra pris dr avgorande for alla typer av foretag. Det finns ménga olika
typer av branscher och dérfor finns det ocksd ménga olika prissdttningsmodeller och

strategier for att foretagen ska kunna vilja det som passar foretaget allra bist.

2.1 Allmant om prissittning

Enligt Lundén (2017) &r en optimal prissittning ndr man far maximalt antalet kdpare for en
minimal prissdnkning eller ndr man tappar minimalt antalet kopare vid en prisdkning. Detta
ar lattare sagt dn gjort. Lundén (2017, s. 9—10) menar att man inte kan ha en prisséttning fran
borjan till slut utan prissittningen &r en kontinuerlig process och kriaver uppfoljning frén
foretagets sida. Det finns olika faktorer som pdverkar prisséttningen till exempel konkurrens
och kundernas kopbetéenden, vilket gor att fordndringar i dessa faktorer kréver en atgard 1

prissittningen.

Vidare tar Lundén (2017) upp att priset pa en produkt, oavsett om det &r en vara eller tjénst,
bestar av kostnader, ett vinstpislag och mervirdesskatt. Kostnaderna kan delas in i fasta eller
rorliga kostnader. De fastna kostnaderna kan ocksé delas in i fasta eller halvfasta kostnader.
Vinstpéslaget dr helt enkelt foretagets forsdljningsvinst per produkt eller tjdnst. Manga

foretag ér forsiktiga med att sétta ett for hogt pris som ska skramma bort potentiella kunder.

IS

VINST

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

Kundpris

Sjalvkostnadsvarde <
DIREKTA KOSTNADER

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

\ J/

Figur 1: Prisséttningsstruktur, (Yritystulkki, u.a.)



2.2 Underhall av produktuppgifter i ERP-systemet

ERP, Enterprise Resource Planning 4r en programvara som integrerar centrala
affarsverksamheter, vilket resulterar i 6kad effektivitet och forbattrade beslut som ska oka

tillvaxten.

Om man har bristfilliga eller felaktiga data péverkas forséljningen och kundservicen
negativt, vilket resulterar i missndjda kunder och daliga rykten. Detta indikerar ett behov av
ett mer integrerat system. Exempelvis tillverkningsforetagen behdver ha ett vélfungerande
ERP-system for att hantera produktionsscheman, lagerhantering och efterfrageprognoser.
Med hjélp av ERP-system kan foretaget analysera forsiljningsdata som hjélper foretaget att
se monster och ger insikter som hjdlper foretaget att utveckla sina forséljningsstrategier.

(Skyplanner, u.a.)

3 Prissattningsstrategier

For att komma fram till ett optimalt pris finns flera prissattningsstrategier att vdlja mellan,
vilka kan tillimpas enskilt eller i kombination med varandra. Den mest ldmpliga
prissittningsstrategin ~ varierar ~ beroende @ pa  fOretagets  verksamhetsomrade.
Tillverkningsforetag som har konkreta produktionskostnader, brukar anvidnda en
kostnadsbaserad prisséttningsmetod, medan tjansteforetag och konsulter ofta baserar sina
priser pa kundens upplevda virde. I branscher med snabba fordandringar, sdésom hotell och
turism, anpassas prissittningen dynamiskt utifrdn faktorer som sdsong, utbud och

efterfrigan. (Ludvig & CO, u.4.)

3.1 Kostnadsbaserad prissattning

En kostnadsbaserad prisséttning dr en vanlig prissattningsstrategi som grundar sig pa
foretagets interna kostnader. Priset fis genom att rdkna ihop alla indirekta och direkta
kostnader. P4 dessa totala kostnader laggs en vinstmarginal. Prisstrategin &r populdr eftersom
man vet vad som krévs for att né det resultat som onskas. Man vet att séljer vi denna produkt
sa tacker vi kostnaderna men samtidigt 1dmnar det dver en vinst till foretaget. (Ax m.fl.,

2021).
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En nackdel med en kostnadsbaserad prisséttning &r att den inte ger ndgon uppmuntran till
effektivitet. Priset bestdims helt enkelt beroende pa foretagets interna kostnader, har man

hoga kostnader ar slutpriset hogre. (Ax m.fl., 2021).

For att undvika att en ineffektivitet smyger sig in i prissattningen brukar man anvinda sig av
standardkostnaden i stillet for internkostnaden. Detta innebédr att man anvédnder den

budgeterade kostnaden i kalkylen. (Ax m.fl., 2021).

Anviander man sig av standardkostnader i prissdttningen dr det upp till avdelningarna att se
till att man inte gar 6ver de budgeterade kostnaderna. Vinstmarginalen paverkas av
foretagets kostnader, har man hogre kostnader dn budgeterat gér man férmodligen en forlust,
och har man ligre kostnader &n budgeterat si gér man en stdrre vinst #n beriknat. Aven
denna prisséttningsmetod kan leda till en ineffektiv prissittning om standardkostnaderna
okar foljande &r. Standardkostnaderna kan till exempel ha 6kat markant i jimforelse med
foregéende period och foretagets nya pris kan nu kéinnas som en chockhdjning for kunderna.

(Ax m.fl., 2021).

Den kostnadsbaserade prisséttningen tar ingen hénsyn till marknadens externa faktorer, till
exempel konkurrenters priser eller kundens betalningsvilja. Det hir betyder att man
mdjligtvis kommer fram till ett pris som kunden inte dr villig att betala eller att man helt
enkelt har ett for billigt pris pa sin produkt eller tjinst. Ifall detta sker gar foretaget miste om
en storre vinst. (Ax m.fl., 2021 s. 354-355).

3.2 Marknadsbaserad prissattning

Utgdngspunkten vid en marknadsbaserad prisséttning dr att man sétter foretagets pris i
jamforelse med konkurrentens pris. For att detta ska vara mojligt maste det forstds finnas
konkurrens pd marknaden, dr man ensamma om produkten eller tjdnsten dr den
marknadsbaserade prisséttningen i princip omdjlig att genomfora eller ineffektiv. Teoretiskt
satt 4r en marknadsbaserad strategi den bésta mdjliga strategi med tanke pa effektivitet och

praktiska arrangemang. (Ax m.fl., 2021).

En marknadsbaserad prisséttning ger en god overblick dver konkurrenters prisniva, vilket
ocksa framhédver kundens betalningsvilja. Genom denna prissdttningsmetod kan foretaget

anpassa sina priser till en rimlig nivd. (Ax m.fl., 2021).
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En nackdel med denna strategi dr att ifall konkurrenterna har lagre kostnader kan de erbjuda
ett lagre pris. Detta kan betyda att man sjédlva inte kan matcha det priset, eftersom det inte
langre skulle vara Ionsamt for foretaget att halla samma prisnivd som sin konkurrent utan att

minska pa sina egna kostnader. (Ax m.fl., 2021, s.355-356).

3.3 Kundvirdebaserad prissattning

Den virdebaserade prisséttningen grundar sig pé kundens kopbeteende. Man forutspér helt
enkelt vad kunden é&r villiga att betala for foretagets produkt. Priset hojs och sidnks enligt
kundens virdering av produkten. Kristen (2021a) papekar att det som ar viktigt ndr man
anvinder kundvérdebaserad prissittning &r att man har en skraddarsydd marknadsforing som

styrker vérdet pd produkten.

Fordelarna med denna prisséttningsmetod kan vara minga om alla bitar faller pa plats. Enligt
Kristen (2021a) kommer kunden fortsdtta vara lojal mot foretaget om kunden anser att
foretagets produkter dr virdefulla for dem. En nackdel med denna prisséttningsmetod ar att
om en konkurrent kan leverera samma virde till ett ldgre pris sa kommer foretaget troligtvis

inte sdlja sd bra med denna prissittningsstrategi.

3.4 Forhandlingsbaserad prissittning

En forhandlingsbaserad prissittning innebédr att det finns en séljare och en kund som
tillsammans forhandlar om ett pris som bada parterna godkénner. Faktorer som kan péverka
forhandlingens slutliga resultat dr bland annat vem kunden é&r, utbud och efterfragan,

marknadslédget, och affarens storlek. (Ax m.fl., 2021).

Fordelen med denna strategi ar att bdda parterna godkanner till slut priset, bada &r ndjda med
priset och ett samarbete kan pdborjas. En annan viktig del som kommer fram i
forhandlingarna 4r konkurrenters villkor och prisnivder. Med denna information kan
foretaget forbéttra sina produkter och justera priset enligt vad marknaden é&r villig att betala.

(Ax m.fl., 2021).

En nackdel med denna strategi &r att om strategin ska fungera sa behdver man ha en skicklig
forhandlare, utan forhandlarens kompetens och skicklighet kan det leda till forlorade afférer

eller forsmrade marginaler. For 1dnga och forsvdrade forhandlingsprocesser kan ocksa leda
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till att kunden inte orkar vénta och gér vidare, vilket i sin tur leder till en forlorad affér. (Ax

m.fl., 2021, 5.357).

3.5 Dynamisk prissittning

En flexibel eller dynamisk prisséttning mojliggor att man aktivt kan justera priset beroende
pa olika faktorer till exempel, lagernivaer, marknadstrender och efterfragan. I motsats till
statiska prissattningsmodeller kan man snabbt reagera och justera priserna enligt

marknadsforhallandena for optimal 16nsamhet. (Atenga, 2024).

Det dr viktigt att folja upp kostnaderna nar man anvénder denna prisséttningsstrategi sé att

man vet var griansen for en 16nsam forséiljning gar. (Projektledning, 2024).

Det finns flera fordelar med dynamisk prissittning som har en betydande inverkan pd
foretagets lonsamhet. Eftersom man justerar priset enligt marknadens efterfrdgan fér
foretaget bdsta mojliga vinstmarginal, ocksd de totala forsdljningsintdkterna dkar eftersom
man justerar priset aktivt enligt vad marknaden é&r villig att betala for produkten. Med en
dynamisk prissittningsstrategi kan man ocksa erbjuda skriddarsydda priser vilket gor att
kunden kéinner sig uppskattad under sin shoppingupplevelse. Dynamisk prissittning gor att
foretaget dr véldigt konkurrenskraftigt eftersom priserna justeras snabbt vid fordndring av

efterfragan, konkurrenters prisjusteringar och andra externa faktorer. (Atenga, 2024).

For att man ska kunna implementera en dynamisk prisséttning behover man rikna med flera
betydande faktorer. Det krdvs att foretaget gor en dataanalys for att forstd kundernas
beteenden, preferenser och marknadstrender, vilket &r avgorande for att ha relevanta
prisnivaer. Med hjélp av algoritmer kan prisjusteringar automatiseras som i sin tur bidrar till
en effektivare och noggrannare dynamisk prisséttning. Genom att dela upp kunderna i

segment kan man skriddarsy specifika prisséttningsstrategier enligt kunden. (Atenga, 2024).

Nackdelar med dynamisk prissittning uppstar oftast nir kunden kédnner sig oréttvist
behandlad vid prisfordndringar. For att motverka detta ska man vara tydlig i
kommunikationen och behandla alla kunder lika i dessa situationer. Det kan ocksa vara svart
att ge en individuell prissittning samtidigt som du ska ha en réttvis prissittning for alla

kunder. (Atenga, 2024).



4 Faktorer som paverkar prissittningen

Att bestimma ett pris for en produkt eller tjénst kan vara relativt komplicerat. Priset kan
nidmligen péverkas av flera olika faktorer. Ax m.fl. (2021, s.56) sdger att det finns interna

faktorer inom foretaget och externa faktorer frdn omvérlden som paverkar prissittningen.

4.1 Utbud och efterfrigan

Det som ir tillgdngligt pa marknaden kallas med andra ord utbud. Utbudet kan vara allt frin
varor till tjdnster som finns till forséljning. Det kan till exempel vara mjoélken i mataffdren

eller stadtjénster som ett stadforetag erbjuder. (Aktiewiki, 2022).

Efterfragan betyder som det later, nimligen vad som efterfragas av konsumenterna, vad
koper de just nu. Vi konsumenter vill oftast kopa nagot hela tiden, men det dr forst nér kdpet

gér igenom som kopet gér till kategorin efterfrdgan. (Aktiewiki, 2022).

Nér utbudet och efterfrigan mdter varandra ndr man marknadens jadmviktpris, vilket

illustreras 1 figuren nedanfor. (Aktiewiki, 2022).

Pris

A

Efterfragan Utbud

<«——— Jamviktspris

>

Kvantitet

Figur 2: Marknadsjimvikt (Rytterson, 2022)



10

Om efterfragan ar storre &dn utbudet sa hojer foretaget sina priser, eftersom kunderna &nda &r
villiga att kopa produkten for det priset eftersom produkten var sé pass svér att fa tag pa. Det
kan ocksa vara tvirtom, att utbudet &r storre dn efterfragan. I detta fall hamnar foretaget att

sdnka sina priser for att fa sina produkter eller tjanster salda. (Aktiewiki, 2022.)

4.2 Konkurrentanalys

I dagens virld finns det fler produkter i varje kategori 4n nadgonsin tidigare, manga produkter
har samma eller liknande funktioner och det hédr gor det enkelt for kunderna att fritt byta
mellan konkurrenterna. Tidigare handlade det mer om till exempel vilket mirke en produkt
hade medan det idag mer handlar om vilket foretag som pd bista och snabbaste sitt kan

tillfredsstdlla kundernas begéran (Kristen, 2021b).

For att darfor ha sé bra dversikt pa sina konkurrenter som mdjligt kan det vara ett alternativ
for foretag att gora en konkurrentanalys. Kristen (2021b) beskriver en konkurrentanalys som
ett strategiskt sitt att identifiera sina frimsta konkurrenter och samtidigt lira sig mer om
konkurrenternas produkter, forsdljning och marknadsforingsstrategier. I en sddan analys kan
man avgora vilka styrkor och svagheter konkurrenterna har och dé fram for allt i relation till

det egna foretaget.

For att gora en sd bred och tillforlitlig konkurrentanalys listar Kristen (2021b) nio steg som
ett foretag ska ga igenom for att utféra en konkurrentanalys. Hon pépekar att detta ar véldigt
tidskrdvande, men dnda viktigt att folja eftersom resultatet annars kan bli bristfélligt och
foretaget pd sa vis inte har lika stor nytta av den. De nio stegen dr att avgdra vem
konkurrenterna dr, identifiera vilka produkter eller tjédnster som konkurrenterna erbjuder,
granska konkurrenternas séljtaktik och resultat, hurudan marknadsforing anvinds, vilka
strategier for att skapa content finns, analysera kundernas engagemang pé konkurrenternas
content, pa vilka sédtt marknadsfors deras content, hur anvénder konkurrenterna sociala

medier och slutligen géra en SWOT-analys pd konkurrenterna.

Sammanfattningsvis dr konkurrentanalys ett sitt for foretag att se pd konkurrenternas
svagheter, styrkor, mdjligheter och hot (SWOT-analys) och pé sa vis fa hjilp att sjdlv ta fram

egna konkurrenskraftiga strategier och gora smarta beslut.
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4.3 Sjalvkostnadskalkylering

For att ett foretaget ska vara 1onsamt maste man ha noggrann kontroll pd prissattningen.
Foretagets forsdljningsintikter maste vara hogre én foretagets alla kostnader, vad det kostat
att tillverka eller kopa in produkter. For att rdkna ut detta kan man anvinda olika
kalkylmetoder. (Philsgdrd & Martinsson, 2020) I detta arbete kommer endast de allra
vanligaste kalkylmetoderna for industriféretag att tas med. Dessa &r enligt Philsgird &

Martinsson (2020, s.100) paldggskalkylen, normalkalkylen och ABC-kalkylen.

4.3.1 ABC-Kalkyl

Genom en aktivitetsbaserad kalkylering, ocksa kallad ABC-kalkylering, kostnadsredovisar
man genom att identifiera och dela upp alla kostnader i olika aktiviteter enligt deras s
kallade kostnadsdrivare. ABC-kalkylen tar specifika aktiviteter i beaktande som krdvs for
att producera produkterna eller tjansterna. Genom denna metod fir foretaget en bittre
overblick pa vad som kunde forbittra foretagets effektivitet och 16nsamhet. (Management

Tools, 2024).

Kalkyleringsprocessen kan goras genom fem olika steg enligt Ax m.fl. (2021, s.141).
1. Bestdm direkta kostnader
2. Valj aktiviteter och fordela omkostnaderna till aktiviteterna
3. Vilj kostnadsdrivare
4. Faststdll kostnadsdrivarvolymer och berdkna aktivitetssatser

5. Berdkna kostnader for kalkylobjekt

I steg ett sé skiljer man direkta kostnader och omkostnader, direkta kostnaderna sitter man
till kalkylobjektet direkt. Omkostnaderna fordelas till aktiviteterna som dérefter fordelas till
kalkylobjektet. Desto mer direkta kostnader som pafors direkt pd kostnadskalkylen okar
sannolikheten till en pélitlig kalkyl. (Ax m.fl., 2021, s.142).
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Allt arbete 1 ett foretag kan egentligen aktivitetsbestimmas. Att inkludera varenda lilla arbete
skulle bli allt for kostsamt och &ver komplicerar hela kalkyleringen. Déarfor gar steg tva ut
pa att vélja ut vilka arbetsmoment som ska aktiveras 1 kalkylen. Det vanligaste alternativet
for att komma fram till vilka moment ska aktiveras &r att intervjua personalen som dagligen

utfor dessa arbetsmoment. (Ax m.fl., 2021. S.142-143.).

Kostnadsdrivare som ska véljas i det tredje steget kan delas in i tre olika kategorier.
Kategorierna &r transaktion, tid, och intensitet. Enligt Ax m.fl. (2021, s.143) miter den
transaktionsrelaterade kostnadsdrivaren antalet hindelser. Hindelserna kan vara till exempel
antalet inkOp, kunder och fakturor. Man kan anvinda denna som kostnadsdrivare nér

hindelserna ar lika resurskriavande.

Ax m.fl. (2021) forklarar att den tidsrelaterade kostnadsdrivaren réknar hur linge det tar att
utfora  olika  aktiviteter, till exempel hur méanga  inkOpstimmar och
maskinbearbetningstimmar som behdvs. Denna kostnadsdrivare anviands nér aktiviteternas

tid varierar.

Intensitetsrelaterade kostnadsdrivare &dr enligt Ax m.fl. (2021) en ldmplig kostnadsdrivare
vid speciella aktiviteter. Med andra ord anvénds denna kostnadsdrivare om man gor
ndgonting som man inte brukar gora och dérfor kan den aktiviteten kridva personal med ligre
eller hogre 16ner, utrustningskrav dr ocksa en faktor som paverkar om denna kostnadsdrivare

ar lamplig att vélja.

Det fjirde steget i ABC-kalkylen ar enligt Ax m.fl. (2021, s.144) att faststilla
kostnadsdrivarvolymer och berékna aktivitetssatser. Aktivitetssatsen fir man genom att
dividera aktivitetskostnaderna vid den faktiska kostnadsdrivarvolymen med den faktiska
kostnadsdrivarvolymen. Aktivitetskostnaderna vid den faktiska kostnadsdrivarvolymen

inkluderar till exempel forseningar, sjukdom och &vriga avbrott.
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Slutligen innebdr det femte och sista steget att berdkna fordela alla kostnader till

kalkylobjektet. Detta illustreras i figuren nedan:

Direkta kostnader pafors kalkylobjekten direkt K
Direkta kostnader 9 200 NaSen D il ’ A
L
K
— Y
L
e -
Ombkostnader i B
B R ]+ &
ki - -«
Férdelning till R feten Fordelning till 1
aktiviteter kalkylobjekt

Figur 3: Omkostnadsfordelning med aktivitetsbaserad kalkylering (Ax m.fl., s.142)

4.3.2 Palaggskalkyl

Philsgérd & Martinsson (2020, s.101) forklarar att palédggskalkylen &r den allra vanligaste
kalkylen inom industribranschen. Alla kostnader som uppstér nér en produkt tillverkas ska
faststillas och placeras enligt kostnadstyp, kostnaderna klassificeras antingen som en direkt
kostnad eller en indirekt kostnad. En direkt kostnad kan direkt kopplas till tillverkningen av
en viss produkt. En indirekt kostnad behdver inte vara kopplad till en enskild produkt utan
kan anvéndas till flera olika produkter. Darfor maéste indirekta kostnader placeras pa
kostnadsbidrare. En féardig paldggskalkyl for en produkt ska innehélla direkta kostnader,
andelen indirekta kostnader ett 6nskat vinstpaslag. Om nu priset ticker alla de kalkylerade

kostnaderna kommer foretaget att gd pa vinst.

Till direkta kostnader i ett industriforetag raknas direkt material, forkortning (dM) och direkt
16n (dL). Direkt material ar helt enkelt det material som man anvéander for att tillverka
produkten, hit rdknas till exempel rdmaterial och fraktkostnader. Direkt 16n &r produktionens
personalkostnader som uppstér vid tillverkningen av produkten, till exempel 16ner inklusive

sociala avgifter och arbetsutbildning rdknas som direkt 16n. (Philsgard & Martinsson, 2020)

Philsgédrd & Martinsson (2020) forklarar att de flesta indirekta kostnader i ett foretag

betraktas som fasta kostnader. Till indirekta kostnader rdknas materialomkostnader (MO) —
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forekommer 1 samband med materialprocessen, exempelvis lagerkostnader och ink&ps- och
lagerpersonalens l6ner. Tillverkningsomkostnader (TO) — kostnader som uppstér i samband
med produktionsprocessen, hit hor 16ner till planeringspersonal och avskrivningar pa
maskiner och lokaler. Forsdljningsomkostnader (FO) — uppstar vid forsdljning av
produkterna,  till exempel I6nerna 4 = marknadsforare = och  fOrsiljare.
Administrationsomkostnader (AO) — hit rdknas resten av kontorspersonalen och andra
kostnader som forknippas med kontorsarbete. Ibland &r det svart att skilja pa kostnaderna i
FO och AO och dérfor brukar man anvdnda en gemensam sammanfattning under

affarsomkostnader (AFFO).

Direkt material dM
Direkt [6n dL
Materialomkostnader MO (i % av dM)
Tillverkningsomkostnader TO (i % av dL)
Tillverkningskostnad TK
Forsiljningsomkostnader FO (i % av TK)

Administrationsomkostnader AO (i % av TK)

=  Sjalvkostnad Sjk

+  Vinstpaligg (i % av S|K)

= Forsiljningspris exkl. moms

Figur 4: Paliaggskalkyl at ett industriforetag (Philsgiard & Martinsson, 2020, s.105)

4.3.3 Normalkalkyl

Philsgérd & Martinsson (2020, s.107) forklarar att ndr man utgér ifrdn en forutbestimd
volym vid paldaggskalkyleringen brukar man kalla det for en genomsnittskalkyl. Detta
tenderar att fungera nér forsiljningssiffrorna inte dndrar s markant under aren som gar. Men
om dagens siffror inte alls stimmer dverens med de normala blir det fel i prisberdkningen.

Da kanske man vill géra en normalkalkyl.
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Detta gbr man genom att forvandla de rorliga kostnaderna till den normala volymen. Vid en
normalkalkylering dr det MO, TO, och FO som man brukar dela upp i fasta och rorliga
kostnader. En normalkalkyl rekommenderas att anvinda om man undantagsvis haft ett simre

verksamhetsdr dn vad man kalkylerat enligt tidigare. Prissdttningen blir d mer korrekt helt

enkelt.
Rorllga'kostnader N Fasta kostnader jsivh ad per styck
Verklig volym Normal volym

Figur 5: Formel for sjilvkostnad per styck med hjilp av normalkalkylering, (Ax m.fl. 2021, 5.109)

4.4 Kundvirde

En term som vanligen anvédnds inom marknadsforing dr kundvirde, vilken beskriver vilket
virde en kund kan fi ut av att kopa en viss produkt. Om kundvérdet dr stdrre dn
marknadsvirdet innebér det att det &r en god investering for kunden. Det kan berdknas
genom att ta differensen mellan kundens upplevda vérde i att anvidnda en produkt och priset

som kunden betalt for produkten (Kristen, 2022).

Med andra ord menar Kristen (2022) att lyckad marknadsforing betyder just att kundens
nytta dr hogre dn produktens pris. Det finns ocksa andra faktorer att beakta som till exempel
konkurrenternas prisséttning for liknande produkt, i och med att en billigare produkt som

ger samma nytta for kunden i slutindan ger kunden storre kundvérde.

Det finns manga studier som visat att kundfokuserade verksamheter har en hogre avkastning
jamfort med foretag som inte ldgger kunden i fokus. Darfér menar Kristen (2022) att det
forutom att ligga stora summor pa att utveckla en produkt ocksé ar viktigt att 1dgga pengar
pa att ge kunderna hjilp att fa forstdelse om produkten. Eftersom det &r denna
kommunikation som ménga kunder virdesitter kan det var viktigt for foretag att lagga

pengar pa just den.

Kristen (2022) menar att det finns tre grundpelare for att beskriva kundvérde, vilka dr nytta,

att kundvérde uttrycks i pengar och fordelarna vdgda mot priset. Nyttan som fds av en
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produkt dr personliga och kan variera, en produkt som for nytta med sig for en kund kan vara
helt onddig for en annan. For att se pd nyttan kan man se utifrdn foljande virden; socialt
vérde, funktionellt virde, psykologiskt virde. For att kunden ska kunna jimfora priset pa
produkten med nyttan kan det vara fordelaktigt att forsoka dversitta nyttan till ett faktiskt
pris. Dérefter dd nyttan ses och kan Gversittas till en faktiskt pris kan kunden véga om en
produkt dr vird sitt marknadspris. Som tidigare ndmnd &r detta d& nyttan dr hogre &n

marknadspriset (Kristen, 2022).

For foretag dr det viktigt att utveckla ett bra kundvirde for att std emot konkurrenterna, enligt
Kristen (2022) ar ett stabilt kundvérde en konkurrensfordel som &r svar att matcha. Det blir
ett sitt for foretagen att bygga starka relationer till sina kunder, samtidigt som de ocksa kan
oka sina vinster. Att kunderna faktiskt uppskattar produkterna i stéllet for att foretagen
endast ser till det tillfélliga behovet - gor att foretagen i det langa loppet kan gbra mer vinst.
Dirfor ar det med andra ord viktigt for foretagen att lyssna pé sina kunder och skapa ett

starkt kundvirde.

S Vardekedjan

Enligt Ax m.fl. (2021) illustreras virdekedjan steg for steg hur ett foretag bygger ett virde
for kunden. FoU-processen, eller forskning och utveckling ér forsta delen av kedjan, i denna
del utvecklar man befintliga och nya produkter som ska ge ett mervirde for kunden. Till sist

1 kedjan kommer serviceprocessen. Det ér dit examensarbetets d&mne reservdelarna hor.

Resurser iz Tjanster och varor
i Tillverk- istribu- : -
FoU- nings- Marknads® Dt'fg:l'g_u Service-
processen processen / PrOCeSSeN, 4 coccan processen ”

Utbetalningar Inbetalningar

PewyewsBuiupesay
NIQayAaNny

KUNDBEHOV
Anskaffningsmarknad

Figur 6: Virdekedjan Ax m.fl., 2021

Foretag X siljer olika typer av reservdelar och vi kommer darfor forklara skillnaden mellan

dem 1 foljande kapitel 5.1 och 5.2.
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5.1 Original Equipment Manufacturer (OEM)

Med OEM menar man att delarna har tillverkats hos originaltillverkaren. Eftersom delen ar
gjord av originaltillverkaren garanteras hogsta mojliga kvalité samt att produkten innehaller
kritisk dokumentation, instruktioner, specifikationer, anvdndarmanualer och andra

hjélpmedel. (YouTube, 2023).

Fordelar med OEM-delar ir att det dr léttare att hitta ratt del direkt nér du vet att du fir en
originaldel direkt av tillverkaren &n att behdva leta en kopia hos andra konkurrenter. En

annan sak, som inte behover stimma 1 alla fall, ar att en OEM-del tenderar att ha en battre

kvalité dn eftermarknadsdelen. (JB Tools, 2017).

Nackdelar med OEM-delar dr att kostnaden oftast dr hogre dn eftermarknadsdelarna.
Eftersom dessa delar tillverkas vid originalfabriken dr de troligtvis inte lika lattillgéngliga
som eftermarknadsdelarna. OEM-tillverkaren har oftast inte lika stort utbud heller om man

dé inte bade har OEM- och eftermarknadsdelar. (Junjie-Brake, 2023).

5.2 Eftermarknadsdelar

Eftermarknadsdelar ér delar tillverkade av tredjepartsforetag som séljer delarna pa egen

hand. (JB Tools, 2017).

Fordelarna med eftermarknadsdelar dr sjdlva slutkostnaden for kdparen, det dr ytterst vanligt
att eftermarknadsdelarna &r billigare dan OEM-delarna. Utbudet &dr ocksa storre for

eftermarknadsdelarna i jimforelse med OEM-delarna. (JB Tools, 2017).

Storsta nackdelen med eftermarknadsdelar ar kvalitén, man vet helt enkelt inte vad man far,
kvalitén kan vara béttre, simre eller lika bra. Passformen och funktionen kan behova
modifieras for att det ska passa in pa just ditt mérke. Eftermarknadsdelen kommer oftast inte

med samma omfattande garanti som OEM-delar. (Junjie-Brake, 2023).
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5.3 Kopa in eller producera sjilv

Foretag behover besluta om vilka produkter/tjinster som ska kdpas in och vilka som ska
produceras pa egen hand. Ax m.fl. (2021) forklarar att i ett tillverkande foretag handlar det
framst om man ska tillverka komponenterna sjilva eller om man ska anlita ndgon annan att

gora det at en. Nufortiden kallar man detta for outsourcing.

Orsaker till att man véljer att outsourca dr att man till exempel inte har tillrickligt med
kapacitet sjédlva eller att man inte har den kompetens som krivs for att géra det pa egen hand.
Man gor dven kalkyler for att se vilket alternativ som &r lonsammast for foretaget. Det
vanligaste ér att man jaimfor sdrkostnaderna for att tillverka sjdlv med att kopa in. Det som
uppvisar lagst sirkostnader dr det bésta alternativet. Det som ocksé ska tas i beaktande &r
vad som faller bort om foretaget beslutar att tillverka det sjdlva. Nagot faller ju bort eftersom

kapaciteten borjar anvédndas till ndgot annat. (Ax m.fl., 2021, s186-187)

6 Presentation och analys av foretag X (Sekretessbelagt)

6.1 Foretag X och dess verksamhet (Sekretessbelagt)

Figur 8: Forsiiljning av reservdelar utanfor Finland (Sekretessbelagt)

Figur 7: Forsiljning av reservdelar inom Finland (Sekretessbelagt)

6.1.1 Typer av reservdelar (Sekretessbelagt)

Figur 9: Foretag X reservdelsgruppering (Sekretessbelagt)

6.1.2 Foretagets prissattningsmodell idag (Sekretessbelagt)

Figur 10: Foretag X prissittningskalkyl idag (Sekretessbelagt)
Figur 11: Foretag X prissiattningsformel idag (Sekretessbelagt)

Figur 12: Prisutrikning med formeln (Sekretessbelagt)
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6.2 Foretag X vs marknadens priser (Sekretessbelagt)

6.2.1 Kopta delars prisskillnader (Sekretessbelagt)

Figur 13: Prisjimforelse pA marknaden av kopta reservdelar (Sekretessbelagt)

6.2.2 Egentillverkade delars prisskillnader (Sekretessbelagt)

Figur 14: Prisjimforelse med marknaden pa egentillverkade reservdelar (Sekretessbelagt)

6.2.3 Reservdelsforsiljningens topp 20 ar 2023 (Sekretessbelagt)

Figur 15: Foretag X topp 20 reservdelsforsiljning ar 2023 (Sekretessbelagt)

6.2.4 Piratdelar (Sekretessbelagt)

Figur 16: En forindringsanalys pa foretag X OEM-delar (Sekretessbelagt)

7 Resultatanalys och utvecklingsforslag till foretag X
(Sekretessbelagt)

7.1 Tva skilda prissittningsmodeller (Sekretessbelagt)
7.1.1 Kopta reservdelar (Sekretessbelagt)

7.1.2 Egentillverkade reservdelar (Sekretessbelagt)
7.2 Forbittrad reservdelsgruppering (Sekretessbelagt)
7.3 Identifiera reservdelsstjirnorna (Sekretessbelagt)

7.4 Kontinuerligt arbete med reservdelsdata (Sekretessbelagt)

8 Resultatdiskussion (Sekretessbelagt)

8.1 Validitet och reliabilitet (Sekretessbelagt)



20

9 Killforteckning

Atenga. (2023). Maximera lonsamheten genom dynamisk prissdttning — En guide av
prissdttningskonsulter. Himtat 20.02.2024 frin: https://atenga.com/sv/nyheter/maximera-

lonsamheten-genom-dynamisk-prissattning/

Ax, C., Johansson, C., & Kullvén, H. (2021). Den nya ekonomistyrningen (Upplaga 6).
Stockholm: Liber AB.

Bryman, A. (2007), Samhdllsvetenskapliga metoder. Liber AB

Host, M., Regnall, B., & Runeson, P. (2006) At genomféra examensarbete. Studentlitteratur
AB.

JB Tools. (2017). Eftermarknad vs OEM-delar: Vad dr skillnaden? Hamtat 20.02.2024 frén:
https://se.jbtools.com/blog/aftermarket-vs-oem-parts-whats-the-difference/

Junjie-brake. (2023). For- Och Nackdelar Med Eftermarknad Vs OEM-Bildelar. Hamtat
fran: 20.02.2024 https://se.junjie-brake.com/info/the-pros-and-cons-of-aftermarket-vs-oem-

auto-p-81485904.html

Kristen V. (2021a). Prissdttning: Hur man sdtter ett pris pd en produkt eller en tjdnst.
Hiamtat 05.03.2024 fran: https://projektledning.se/prissattning/

Kristen, V. (2021b). Konkurrentanalys: Identifiera konkurrenternas styrkor och svagheter.
Hiamtat 05.03.2024 fran https://projektledning.se/konkurrentanalys/

Kristen, V. (2022). Kundvirde: Bygga starka relationer till era kunder & samtidigt dka
vinsten. Himtat 05.03.2024 fran https://projektledning.se/kundvarde/

Lilja, B. (u.d). Prissdttning. Héamtat 25.02.2024 fran:

https://www.expowera.se/forsaljning/prissattning

Limble CMMS. (2023). What is OEM? Original Equipment Manufacturer Explained.
Héamtat 26.02.2024 fran: https://www.youtube.com/watch?v=04MfRmSbLEs

Ludvig & CO. (2024). Prissdttning - Sa sdkerstdller du att du tar rdtt betalt. Hamtat
21.02.2024 fréan https://blogg.ludvig.se/prissattning

Lundén, B. (2017). Prissdttning: praktisk handbok. Bjorn Lundén Information AB.



21

Management  Tools.  (2024). ABC-Kalkylering.  Hémtat  30.03.2024  frén:

https://managementtools.se/activity-based-costing-abc-2/

Rytterson, J. (2022) Hur fungerar utbud och efterfragan? Hiamtat 03.03.2024 frén:
https://aktiewiki.se/utbud-och-efterfragan/

Skyplanner. (u.d.). Vad dar ERP? Héamtat 20.04.2024 frén:

https://skyplanner.ai/sv/resurser/vad-ar-erp/

Yritystulkki. (u.d.). Prissdttning. Hiamtat 15.04.2024 fran:
https://www.yritystulkki.fi/se/alue/kristinestad/nyforetagare/prissatning/



