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Strategisk pricing, der forbedrer bundlinjen

UDFORDRING

Virksomheden er ledende inden for sit
marked i Europa og har positioneret sig
som et premium brand pa& markeder,
der er kendetegnet ved et stigende
prispres fra konkurrenterne.

Konkurrencen har igennem en arrackke
fort til, at virksomheden har opbygget
en raekke serviceydelser til kunderne for
at forsvare positionen som prisferende.
| takt med presset pa priserne steg
behovet for at differentiere priser og
rabatter til forskellige segmenter, kana-
ler og kunder, hvis man skulle oprethol-
de en tilfredsstillende margin.

DIAGNOSE

Ud over den manglende sammenhaeng
mellem rabat og kundens vaerdi viste
diagnosen, suppleret af interviews i
salgsorganisationen, at der 1& et stort
potentiale gemt i at flytte kundernes
fokus over pa produkter med en hgjere
indtjeningsmargin. Herudover afslgrede
en analyse, at den gennemsnitlige rabat
1& pa 10-15% mere end oprindeligt
planlagt.

LISNING

Projektet indeholdt en kombination af
en lang raekke forskellige kompetencer,
der kombinerede strategi, pricing, mar-
keting, salg og implementering af orga-
nisatoriske forandringer.

Som led i udrulningen af lgsningen i
otte lande blev et land udvalgt som
pilotprojekt. Der blev udviklet et kom-
plet prisimplementeringskoncept inde-
holdende en "analysepakke”, en "trae-
ningspakke” og en "vaerktejspakke”.

Disse pakker bestod af specifikke analy-
se- 0g treeningsveerktgjer, en implemen-
teringsplan, detaljeret helt ned til agen-
daen pa de enkelte workshops, samt
rabatpolitikker og processer for arbej-
det med prisstrukturer og opfalgnings-

planer. Alle "pakker” blev testet i det
udvalgte pilotland.

Processen med 1) analyse, 2) traening
og 3) implementering af veerktgjer
understgttede forandringsprocessen,
idet involveringen af det enkelte salgs-
kontor skete tidligt i forbindelse med
udarbejdelse af analysepakken.

Der har i lzsningen veeret saerligt fokus
pad at udvikle veerktgjer, KPI'er, proces-
ser og opfalgningsprocedurer for at sik-
re en vedvarende effekt i organisatio-
nen. Der er ogsa blevet brugt mange
ressourcer pa at udvikle og implemen-
tere en enkel it-understottelse for
opfelgningen pa pris- og rabatstruktu-
rer pa de forskellige markeder.

En af de lgsningsmaessige udfordringer
var at implementere forbedringer i otte
lande med vidt forskellige kulturer og
tilgange til salg. Via anvendelse af
Implement Consulting Groups imple-
menteringsmodel og en bred involve-
ring af samtlige relevante medarbejdere
i virksomhedens salgsorganisation lyk-
kedes virksomheden med denne
udfordring.

RESULTAT

Et ar efter projektets start er bundlinjen
i de salgskontorer, der arbejder struktu-
reret med pricing, forbedret med 1-2%,
hvilket svarer til en arlig merindtjening
pd mere end DKK 10 mio.

Forbedringen stammer primeert fra tre
forskellige omrader:

* Introduktion af rabatter, der stemmer
bedre overens med den vaerdi, som
kunden har for virksomheden.

* En reduktion af antallet af "pistolra-
batter” (rabatter givet uden videre
vurdering af kunden).

* En reduktion af de mange forskellige
skjulte rabatter, der for var almindeli-
ge (i nogle tilfaelde svarede en skjult
rabat til en prisreduktion pa mere end
15%).

Samtidig har projektet skabt en raekke
afledte resultater, f.eks.:

« | forbindelse med projektet blev mere
end 36 synlige og skjulte rabatter
identificeret og analyseret i de otte
lande.

* Den ggede viden om omkostningerne

forbundet med hver ordre har resulte-

ret i en raekke markante forbedringer i

en reekke centrale back office-proces-

ser.

Antallet af "specialordrer” er blevet

reduceret, fordi de reelle omkostnin-

ger for en speciel ordre nu kan aflae-
ses direkte i kostprisen for hver enkelt
ordre.

« En storre forstaelse af virksomhedens

prisposition har skabt et gget fokus

pa at opretholde en raekke kritiske
prismaessige nggletal for virksomhe-
dens nggleprodukter.

Organisationen har opnaet en

markant starre forstaelse for prissaet-

ningens og rabatters forretningsmaes-
sige betydning.

“Set i bakspejlet kan vi kun beklage,
at vi ikke har igangsat dette noget
tidligere. Projektet har allerede efter
nogle fa maneder skabt en synlig
forbedring i savel omsaetningen
som resultatet, hvorfor forventnin-
gerne til de fremtidige forbedringer
- med god grund - er store.”
Processen er forlgbet fantastisk
med stort fokus pa praktisk arbejde
i stedet for teori, og den vigtigste
del i forlgbet har vaeret det kon-
stante fokus pa, at resultatet af pro-
cessen skal kunne anvendes prak-
tisk og implementeres i
organisationen”.
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