praktiska rad som fungerar

Vaga hoja priserna - eller betala priset sjalv
Nér kostnader for material, I6ner och transporter stiger — men dina kundpriser star still — ar det
nagon som far betala mellanskillnaden. Och det ar du.

Att inte justera priserna i takt med omvarlden betyder i praktiken att du subventionerar dina kunder.
Det sker ofta tyst och utan att nagon ens fragar efter det.

Sa - vagar du hoja?

Det borde inte vara en frdga om mod. Det handlar om att ta ansvar for foretagets I6nsamhet och
framtid. Prishdjningar ar inte girighet — det ar en forutsattning for att kunna fortsatta betala I6ner,
investera i utveckling och sta stadigt nar nasta lagkonjunktur kommer.

Vi lever inte pa omsattningen - vi lever pa resultatet.
Manga fastnar i jakten pa tillvaxt och fler affarer, men utan att tjana mer per affar. Marginalerna
krymper. Inflationen &ter upp vinsten. Och till slut star du dar med full fart — men tom kassa.

Vad kan du gora i praktiken?
Har ar fem satt att forbattra [6nsamheten — utan att jobba mer:

1. Se 6ver dina 80/20-kunder
Ofta star 20 % av kunderna for 80 % av vinsten. Resten? De kraver mycket och ger lite tillbaka. Har
finns ofta utrymme att justera priser — eller siga nej.

2. Ta betalt for det ni redan gor
Manga smatjanster "bjuder ni pa". Det ar dags att paketera dem och ta betalt pa riktigt.

3. Involvera medarbetarna
Prissattning ar inte bara en fraga for ledningen. Nar fler forstar marginaler och I6nsamhet — da borjar
saker hidnda i vardagen. Fran dokumenterade ATA-arbeten till bittre faktureringsrutiner.

4. Vaga ta samtalet — at bada hallen

Prishdjningar ar en del av affaren — bade uppat och nedat. Manga kunder accepterar en justering nar
du ar tydlig med varfor och vilket varde ni levererar. Samma sak géller leverantorer: det I6nar sig att
forhandla, sarskilt nar volymerna okat eller marknadslaget forandrats.

Att ta dialogen i tid kan gora stor skillnad — pa bade kostnads- och intdktssidan

5. Lyft fram vardet — inte bara priset
Det ar inte priset som bromsar. Det ar otydlighet om vad kunden faktiskt far.

Det handlar inte om att bli dyr - utan ratt prissatt

Faktum ar att en prishdjning pa bara 1 % kan ge ett oproportionerligt stort lyft i resultatet — sarskilt i
foretag med laga marginaler. | vissa fall kan det motsvara upp till 10 % forbattring pa sista raden,
utan att du behover sélja mer eller jobba hardare.

Vill du ha fler argument, rdkneexempel och tips?
Ladda ner var folder: Vaga hoja priserna
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