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Prijsbepaling

3 benaderingen bij het vaststellen van de verkoopprijs

1. Kostengeorienteerd: 

Kostprijs-plus: (cost-plus pricing): 

= het optellen van een standaard bedrag bovenop de kostprijs van een product.

Kp 
=  C/N + V/W


=  C/N + v 

Kp = kostprijs per eenheid product

C = constante kosten per periode

N = normale bezetting

W = werkelijke productie

v = variabele kosten per stuk

Dit is de kostprijs bij massaproductie of het maken van slechts 1 product. Als er 2 of meerdere soorten product worden gemaakt zijn er indirecte kosten en directe kosten. Directe kosten staan direct in verband met het finale product. Alle andere kosten zijn de indirecte kosten (overheadkosten). Dmv Opslagpercentages of kostenverdeling worden de indirecte kosten verdeeld en doorberekend.

In dit geval worden alle kosten (integraal) doorbelast.

differentiële kostprijs: extra kosten per eenheid
rendementsmethode (target rate of return)

Bij target pricing wordt het rendement wat wordt behaald bij het geïnvesteerde vermogen als uitgangspunt genomen bij de bepalingvoor de opslag. 

De onderstaande formule wordt hiervoor gebruikt 

P = v + C + (r * V) 



q
V = geïnvesteerd vermogen 

C = de constante kosten

r = het rendement

v = de variabele kosten

q = de afzet

Voorbeeld:

Variabele kosten per stuk €5 

Constante kosten: €100.000

Afzet:  7.000

Gewenst rendement: 10% over geïnvesteerd vermogen: Hier bijv. 500.000

P = v + C + (r * V)  = 5 + (100.000 + (10%van 500.000)



Q



7.000

= 5+ 150.000/7.000 = 5 + 21.43 = €26,43

2. afnemersgeoriënteerd:

Prijs op basis van:

De intuïtieve methode: 

De kostprijs-plus methode wordt aangevuld met een winstopslag op basis van gevoel wat de consument uiteindelijk will betalen.

De enquêtemethode: 

Het gaat hierbij om de prijsbeleving en de prijsgevoeligheid van de consumenten. De vraag die hierbij centraal staat is hoeveel de consument bereid is voor een bepaald product te betalen. 

Aan de hand van deze gegevens kan een vraagschatting gemaakt worden. 

De experimentele methode:  

Voor een bepaalde periode wordt het product aangeboden in verschillende winkels tegen verschillende prijzen om te kijken hoe de (potentiele) consumenten op de prijs reageren. 

De eindprijs -min-methode.

Wordt ook wel inverse prijsstelling genoemd. Er wordt naar de concurrent gekeken, en dan maakt de onderneming een prijs (pk). Daar worden detailhandel (md) en groothandel marges van afgetrokken (mg) en dan krijg je de prijs (pp): Pk – md – mg = pp.

Hierbij rekent men terug vanaf de verkoopprijs van de concurrent en de marges van de tussenhandel, te gebruiken om te kijken of een  product op de markt kan komen

Prijsdiscriminatie

Het vragen van uiteenlopende prijzen voor (ongeveer) hetzelfde product op verschillende markten, waarbij de prijsverschillen niet zijn gebaseerd op verschillen in kostprijs maar op verschillen in prijsgevoeligheid van de afnemers.


Prijsdiscriminatie wordt gebaseerd op:


–
het tijdstip (hoogseizoen)


–
het product (voordeelverpakking)


–
de plaats (schouwburg)


–
het type afnemer (studenten/ouderen)

Psychologische prijszetting

Vorm van prijsbepaling waarbij men rekening houdt met de prijsbeleving door kopers, zoals bij het gebruik van onafgeronde eindprijzen 16,99 ipv 17 euro
3. Concurrentiegeoriënteerde prijszetting

Bij concurrentiegeoriënteerde prijszetting laat een bedrijf zijn prijzen grotendeels afhangen van de prijzen die zijn voornaamste concurrenten vragen.

Drie bekende vormen zijn:

1
Imitatieprijszetting (me-too-pricing), waarbij men precies dezelfde prijs voor een (nieuw) product hanteert als de prijsleider of andere aanbieder op de markt.

2
Premiumprijszetting (premium-pricing), waarbij men een wat hogere prijs voor een product of dienst vraagt dan zijn belangrijkste concurrent(en) in de branche.

3
Discountprijszetting (discount-pricing), waarbij men een wat lagere prijs berekent dan concurrenten.


