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Prisfastsaettelse

@Dget profit gennem strategisk prisfastseettelse




Hvorfor skal du
teenke over prisen?

e Recessionen i samfundet giver
anledning til at gentaenke prisen for
dit turismetilbud.

» Radighedsbelgbene hos private
forbrugere er faldet. Oplevelser er
nemmere at fravaelge end vand,
varme og el.

» At saette din pris ned kan faktisk
fare til pget profit, hvis du seelger
mere trods den lavere pris.

* Det er fornuftigt kontinuerligt at
genbesgge sin gkonomi og
budgettere med opdaterede tal.



Prisfastsaettelses-
metoder

* Der findes flere metoder til at fastsla priser, og her gennemgas der tre:
* Den omkostningsbaserede prisfastsaettelse
* Den konkurrencebaserede prisfastseettelse
* Priselasticitet




Den omkostningsbaserede
prisfastseettelse

Metoden:

Start med at identificere den variable omkostning per
enhed(/fx per overnatning, per entre, per bord etc.).

Leeg herefter den gnskede profit oven i denne
omkostning.

Eksempel: Den variable omkostninger for en solgt
overnatning er 500 kr., og der gnskes en profit pa 50%,
prisen bgr da veere 750 kr.




Den konkurrencebaserede prisfastsaettelse

Metoden:
Start med at identificere 3-4 af dine konkurrenter.

Laeg din pris teet pa dine konkurrenters pris, men gor det gerne ekstra
attraktivt at kgbe dit produkt — eksempelvis ved at tilfgje merveerdi til
oplevelsen.

Eksempel: Restaurant X tilbyder mad til en pris, som ligner Restaurant Y, men
Restaurant X tilbyder ogsa en gratis aperitif.



Priselasticitet

Priselasticitet handler om at vide, hvorvidt
efterspgrgslen falder eller stiger i takt med,
at du andrer prisen pa dit tilbud.

Du skal altsa have en forhandsviden om,
hvorvidt flere gnsker at kpbe dit produkt, hvis
der gennemfg@res en prisaendring.



En elastisk pris betyder, at et mersalg teoretisk er opnaeligt ved
en prisendring.

Du vil 2endre prisen pa din entre til at falde med - 15 %, og du
regner med, at du sa vil seelge 30 % flere billetter.

Typer af
oriselasticitet

Priselasticiteten udregnes saledes: 30/-15 = -2

... men hvad betyder det?



Priselasticitet

* Hvis din priselasticitet er mindre end -1 =
elastisk pris

* Huvis din udregnede priselasticitet er praecist -
1 = neutral priselasticitet

* Hvis din udregnede priselasticitet er i
intervallet -1 og 0 = Uelastisk pris

| det fgrnaevnte eksempel er prisen altsa elastisk,
og derved vil der teoretisk szelges flere billetter,
hvis prisen szettes ned.

Er prisen uelastisk er en priseendring ikke

fordelagtigt for mersalg. Er priselasticiteten
neutral vil priseendringen teoretisk set ikke
medfgre mersalg.
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Kildehenvisning: Denne guide er lavet med udgangspunkt i www.e-commerce.dk




