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KANO - Modellen

= Basbehovet — Det som tas for givet.
= Uttaladebehovet - Det som man forvantar sig.
= Qutalade/omedveta behov — Det du “bara” upplever.

FOR ATT SATTA PRIS i
MASTE DU FORST
FORSTA BEHOVET

KANO - Modellen Lag

B

ehovs-
uppfylinad
+ Basbehovet - Det som tas for givet.

« Uttaladebehovet - Det som man férvantar sig.
* Outalade/omedveta behov - Det du "bara”
upplever.
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VAD AR BETALNINGSVILJA?

Definition: Kundens maximala belopp de ar villiga att betala fér en produkt eller tjanst.

Syfte: Betalningsviljan visar hur mycket kunden varderar I6sningen i férhallande till andra
alternativ.

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

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

PRODUKTKOSTAND VS KUNDVARDE

Produktkostnad ar intern, medan kundvarde ar externt:

Produktkostnad ar vad det kostar foretaget att tillverka produkten, men
det har ingen direkt koppling till vad kunden upplever som vardefullt.

Pris baserat pa upplevt virde, inte kostnad:

Ett hogt kundvarde innebar att lantbrukaren ser produktens fordelar
som varda priset — aven om produktkostnaden ar relativt [ag. Omvant
kan en produkt med hog kostnad inte rattfardigas om inte kunden ser
vardet.




VAGA VISA DITT KUNDVARDE!

DATAVAXT Loggain »  Produkter

Vad tjanar du pa en kvavesensor pa din gard?
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2. Berakning av arskostnad

Pris N-Sensor
343 000 (var N-Sonsor LS 2) v n
Total vinst per ar

Service/underhdll @ 110 340 kr

il m

Vinst per ha och ar

356 kr

HUR KOMMER VI PA DATAVAXT
FRAM TILL RATT PRIS?

1.Forsta din kund och deras behov

Identifiera malgruppen: Vilka &r dina kunder, och
vad vérderar de mest i produkten?

Analysera betalningsvilja: Vad ar kunderna villiga
att betala for de specifika fordelar produkten
erbjuder?

2. Bedom konkurrensen

Marknadsanalys: Vad tar konkurrenterna betalt
for liknande produkter? Finns det en prisniva
som marknaden forvéntar sig?

Positionering: Hur ska din produkt sta ut —som
ett premiumalternativ eller ett kostnadseffektivt
val?

Support
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HUR KOMMER VI PA DATAVAXT
FRAM TILL RATT PRIS?

3. Kalkylera kostnaderna

Produktions- och distributionskostnader:
Sakerstall att priset tacker alla kostnader for att
undvika forluster.

Malmarginal: Bestam vilken marginal som ar
rimlig for att sdkerstalla hallbar Il6nsamhet.

4. Anvand vardebaserad prissattning

Fokusera pa kundvirde: Prissattningen bor
reflektera vardet kunden upplever snarare an
enbart produktionskostnaden.

Exempel: Om produkten sparar tid eller

kostnader for kunden kan ett hogre pris
motiveras.

HUR KOMMER VI PA DATAVAXT
FRAM TILL RATT PRIS?

5. Testa och justera

Testa marknaden: Kor en eller flera piloter for
att se hur kunder reagerar pa priset.

Utvdrdera och anpassa: Justera prissattningen
baserat pa kundfeedback och forsaljningsdata.




SAMANFATTAT:

1.Forsta din kund och deras behov

Identifiera malgruppen: Vilka ar dina kunder, och vad
varderar de mest i produkten?

Analysera betalningsvilja: Vad ar kunderna villiga att
betala for de specifika fordelar produkten erbjuder?
2. Bedom konkurrensen

Marknadsanalys: Vad tar konkurrenterna betalt for
liknande produkter? Finns det en prisniva som
marknaden férvantar sig?

Positionering: Hur ska din produkt sta ut — som ett
premiumalternativ eller ett kostnadseffektivt val?
3. Kalkylera kostnaderna

Produktions- och distributionskostnader: Sakerstall att
priset tacker alla kostnader for att undvika forluster.

Malmarginal: Bestam vilken marginal som ar rimlig for
att sakerstélla hallbar [6nsamhet.

4. Anvand vardebaserad prissattning

Fokusera pa kundvarde: Prissattningen bor reflektera
vardet kunden upplever snarare dn enbart
produktionskostnaden.

Exempel: Om produkten sparar tid eller kostnader for
kunden kan ett hégre pris motiveras.

5. Testa och justera

Testa marknaden: Kor en pilot for att se hur kunder
reagerar pa priset.

Utvardera och anpassa: Justera prissattningen baserat
pa kundfeedback och forsaljningsdata.
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TESTA TESTA TESTA | VERKLIGHETEN!
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TESTA, TESTA OCH ATER TESTA | VERKLIGHETEN!

CONTROL MASTER

Programvaror

CONTROLMASTER

Produkten utgick ur sortimentet: 2024-01-01
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vill ha bra grundisggande funktioner.

Detta ingdr i Datavixt Standard

16

Fér dig som vill uppfylla lagar och regler och

PLUS

For g som redan kommit ligt och i redo att ta

steget till de mer avancerade funktionerna.

Detta ingdr i Dataviixt Plus
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() rabatinte rupmsianiogs

(&) 2tim personlip supportteknisk ridghming

Support som ingar

spsbarien, e, chatt, telefon, rabatterade

¢ och personiig support/rdaghning

3850 KR/AI!

Tiltio: 10 KA Maspri

JAMFOR PAKETEN JAMFOR PAKETEN JAMFOR PAKETEN

PREMIUM

For dig som kiinner att Pluspaketet inte racker till

och vill ha det dar lilla extra.

Detta ingdr i Datavixt Premium

() At sommingdr | Pius, oty
Eg Strategier

() Coegrinuad Wienthantering

(C; vosmastes rpputiscrioga

tim personiig suppert/teioisk ridgivring

Support som ingdr

() Knsapstarion, e oot teleon, b

20 000 KR/AR

Inga sitiggekormader
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TACK FOR DSS!
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E ma@datavaxt.se FOR EFFEKTIVA LANTBRUKARE




