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”Ni p4a inkop bryr er bara om priset”

Pris 4r ndgot som forknippas starkt med inkép, men for att forstd hur priset sitts maste
man forsta kostnader och férhallandet mellan virde, kostnad och pris. Detta reder
Helena Brynolfsson ut i den héir krénikan.

Inkdp och inkdpare forknippas ofta med pris eller kostnader. Ofta tyvarr med en negativ underton ”ni
pa ink6p bryr er bara om priset” (och underforstatt ni bryr er inte om kvalitet, service, leveranstid m
m). Aven om detta ar bade en djupt beklaglig och icke insiktsfull kommentar s& har jag mer dn en
gang stott pa den.

Kommentaren blir annu mer underlig nar pris i min varld inte ar ett nagon reell siffra/sanning utan
nagot som i de flesta fall satts pa leverantérens marknadsavdelning. Kostnad daremot ar en reell
siffra. Alla produkter och tjdnster kostar en viss summa att producera eller leverera innan
leverantdren lagger pa sin marginal. Aven om det emellanat finns mojlighet att effektivisera och
lagga produktion i ldgkostnadslander sa kommer man inte ifran att kostnad ar en reell siffra och en
stor del av det vi betalar som kdpare.

Till pris och kostnadsresonemanget dyker aven varde ofta upp (eller engelskan “value/value
management”). Bade i form av det varde inkdpsavdelningar levererar till sina bolag, men dven i form
av det varde som férvarvas fran leverantdren vid ett kop,



For att reda ut forhallandet mellan varde, kostnad och pris ur ett kdpare-séljare perspektiv behévs
forstaelse for hur pris satts. Jonathan O’Brien havdar i sin bok ”Category Management in Purchasing”
att det finns sex olika prissattningsvarianter. De ar 1) girighetsprissattning, 2) vardeprissattning, 3)
budgetprissattning, 4) kost-plusprissattning, 5) marknadsprissattning och 6) malprissattning.

Jonathan O’Brien havdar att om vi forstar hur priset vi betalar satts sa ger det oss en input hur vi ska
agera for att optimera vara inkdp. Hans beskrivning av de sex olika prissattningarna aterfinns nedan.

1) Girighetsprissittning ar nar leverantoren kan satta vilket pris han vill da kunden inte har
nagot annat val eller alternativ. Exempel ar oljekarteller eller OEMs (”original equipment
from manufacturer”).

2) Vardeprissattning ar nar kdparen betalar mer for ndgon form av upplevt mervarde. Har vill
de flesta leverantorer befinna sig och denna prissattning fungerar om leverantéren lyckats
differentiera sin produkt/tjanst pa ett sddant satt som kunden &r villig att betala for. Exempel
har ar BMW, designerklader eller produkter.

3) Budgetprissattning existerar nar det finns en fix budget for att uppna en l6sning och
leverantoren tillfragas avseende vad som kan levereras inom denna ram. Exempel ar inkdp av
kreativa reklambyratjanster.

4) Kost-plusprissattning forekommer inom bland annat det offentliga upphandlingsomradet
(J O’Brien ger som exempel forsvarsprojekt). Priset &r har upparbetade kostnader plus en
overenskommen vinstmarginal.

5) Marknadsprissattning existerar nar priset satts genom utbud och efterfragan pa marknaden.
Exempel &r olika former av ravaror sasom metaller, kaffe och el.

6) Malprissédttning ar det ultimata koparpriset. Képaren utvecklar specifikationen och vad som
ska levereras och talar sedan om priset for leverantoren. Exempel har ar bilindustrin.

Avslutningsvis brukar jag sjalv ha en enklare variant pa svar nar jag tillfragas om en produkt/tjanst
har “ratt pris” eller inte. Jag kallar det ROP: return on price (prisavkastning). Ratt pris foreligger om
du anser att du far lika mycket tillbaka eller (helst) mer dn det som du betalat. Betalar ditt bolag till
exempel SEK 400.000 i manad till er reklambyra sa ar det ratt pris om ni erhaller motsvarande i retur.
Om inte, ar det dags att andra priset eller helt sonika byta leverantor.



