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BILD PÅ TYP KUNDEN FADER OCH SONEN
VIKTEN AV ATT FÖRSTÅR BETALNINGSVILJAN VID 
UTVECKLING AV NYA PRODUKTER.

ÖVER 27 ÅR MED FOKUS PÅ ATT SKAPA BONNA NYTTA! 
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Applikationer 
och tjänster

Auto-
styrning

Signaler Redskaps-
styrning

Sensorer Dränering

PROGRAMVAROR AUTOSTYRNING SIGNALER

REDSKAPSSTYRNING SENSORER DRÄNERING

VÅRA PRODUKTOMRÅDEN

BETALNINGSVILJA
= 

BONNANYTTA 
eller?
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FÖR ATT SÄTTA PRIS MÅSTE DU FÖRST FÖRSTÅ BEHOVET

KANO - Modellen

 Basbehovet – Det som tas för givet.
 Uttaladebehovet - Det som man förväntar sig.
 Outalade/omedveta behov – Det du ”bara” upplever. 

FÖR ATT SÄTTA PRIS 
MÅSTE DU FÖRST 
FÖRSTÅ BEHOVET

KANO - Modellen

• Basbehovet – Det som tas för givet.
• Uttaladebehovet - Det som man förväntar sig.
• Outalade/omedveta behov – Det du ”bara” 

upplever. 
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VAD ÄR BETALNINGSVILJA? 

Definition: Kundens maximala belopp de är villiga att betala för en produkt eller tjänst.

Syfte: Betalningsviljan visar hur mycket kunden värderar lösningen i förhållande till andra 
alternativ.

Faktorer som påverkar: Kundens behov, ekonomi, konkurrensalternativ och upplevd nytta av 
produkten.

Exempel: En jordbrukare kan vara villig att betala mer för en maskin som sparar tid och resurser 
jämfört med en enklare, billigare modell 

PRODUKTKOSTAND VS KUNDVÄRDE

Produktkostnad är intern, medan kundvärde är externt: 
Produktkostnad är vad det kostar företaget att tillverka produkten, men 
det har ingen direkt koppling till vad kunden upplever som värdefullt.

Pris baserat på upplevt värde, inte kostnad: 
Ett högt kundvärde innebär att lantbrukaren ser produktens fördelar 
som värda priset – även om produktkostnaden är relativt låg. Omvänt 
kan en produkt med hög kostnad inte rättfärdigas om inte kunden ser 
värdet.
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VÅGA VISA DITT KUNDVÄRDE! 

HUR KOMMER VI PÅ DATAVÄXT 
FRAM TILL RÄTT PRIS?

1.Förstå din kund och deras behov
Identifiera målgruppen: Vilka är dina kunder, och 
vad värderar de mest i produkten?
Analysera betalningsvilja: Vad är kunderna villiga 
att betala för de specifika fördelar produkten 
erbjuder?

2. Bedöm konkurrensen
Marknadsanalys: Vad tar konkurrenterna betalt 
för liknande produkter? Finns det en prisnivå 
som marknaden förväntar sig?
Positionering: Hur ska din produkt stå ut – som 
ett premiumalternativ eller ett kostnadseffektivt 
val?
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HUR KOMMER VI PÅ DATAVÄXT 
FRAM TILL RÄTT PRIS?

3. Kalkylera kostnaderna
Produktions- och distributionskostnader: 
Säkerställ att priset täcker alla kostnader för att 
undvika förluster.
Målmarginal: Bestäm vilken marginal som är 
rimlig för att säkerställa hållbar lönsamhet.

4. Använd värdebaserad prissättning
Fokusera på kundvärde: Prissättningen bör 
reflektera värdet kunden upplever snarare än 
enbart produktionskostnaden.
Exempel: Om produkten sparar tid eller 
kostnader för kunden kan ett högre pris 
motiveras.

HUR KOMMER VI PÅ DATAVÄXT 
FRAM TILL RÄTT PRIS?

5. Testa och justera
Testa marknaden: Kör en eller flera piloter för 
att se hur kunder reagerar på priset.
Utvärdera och anpassa: Justera prissättningen 
baserat på kundfeedback och försäljningsdata.
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SAMANFATTAT:

1.Förstå din kund och deras behov
Identifiera målgruppen: Vilka är dina kunder, och vad 
värderar de mest i produkten?
Analysera betalningsvilja: Vad är kunderna villiga att 
betala för de specifika fördelar produkten erbjuder?

2. Bedöm konkurrensen
Marknadsanalys: Vad tar konkurrenterna betalt för 
liknande produkter? Finns det en prisnivå som 
marknaden förväntar sig?
Positionering: Hur ska din produkt stå ut – som ett 
premiumalternativ eller ett kostnadseffektivt val?

3. Kalkylera kostnaderna
Produktions- och distributionskostnader: Säkerställ att 
priset täcker alla kostnader för att undvika förluster.
Målmarginal: Bestäm vilken marginal som är rimlig för 
att säkerställa hållbar lönsamhet.

4. Använd värdebaserad prissättning
Fokusera på kundvärde: Prissättningen bör reflektera 
värdet kunden upplever snarare än enbart 
produktionskostnaden.
Exempel: Om produkten sparar tid eller kostnader för 
kunden kan ett högre pris motiveras.

5. Testa och justera
Testa marknaden: Kör en pilot för att se hur kunder 
reagerar på priset.
Utvärdera och anpassa: Justera prissättningen baserat 
på kundfeedback och försäljningsdata.

TESTA TESTA TESTA I VERKLIGHETEN! 
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TESTA, TESTA OCH ÅTER TESTA I VERKLIGHETEN! 

SKILLNADEN MELLAN KOSTNAD OCH VÄRDE? 

• Kostnad: Företagets faktiska utgift för att tillverka produkten (material, arbetskraft, produktion).

• Värde: Det mervärde eller fördelar som kunden upplever, som går utöver produktionskostnaden.

• Betalningsvilja och värde: Kundens betalningsvilja baseras på upplevt värde, inte på produktens 
kostnad för företaget.

• Värdebaserad prissättning: Prissättningen kan sättas högre än produktionskostnaden om 
produkten upplevs skapa stort kundvärde.
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FRÅGOR/TANKAR?
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TACK FÖR OSS!
Mattias Andersson

0708-710017

ma@datavaxt.se
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