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Hoofdstuk 22 Strategisch prijsbeleid

§22.1 Prijsdoelstelling

Theoretische prijsdoelstellingen:  zijn duidelijk, bijvoorbeeld: ‘Maximale winst behalen’. Het wordt berekend met een wiskundig model. 

Operationele prijsdoelstellingen worden berekend met boekhoudkundige functies. 
Winst maken is het belangrijkste doel van de onderneming. Winst is een ruim begrip. Moet er rekening gehouden worden met het vorige jaar, moet het in verhouding staan met de omzet of de investering, welke termijn? 
Grotere afzet of omzet kan ook een doelstelling zijn voor het prijsbeleid. 
Er kan een actieve prijsstrategie zijn, maar ook een passieve prijsstrategie.


[image: image4.jpg]ECONOMIE LEER KRACHT

www.economiehulp.nl




§22.2 De actieve prijsstrategieën: 

De afroompolitiek (skimming pricing) begint bij de introductie met een hoge prijs. De kopers zijn dan vaak de mensen die het product als eerste wil hebben, ongeacht de prijs. De prijs neemt langzamerhand af en meer mensen kopen het product. 
afroompolitiek is zinvol wanneer:

- de prijs inelastisch is 
-  het product moeilijk na te maken is, 

- het een product is waar de consument vertrouwd mee moet worden

gemaakt. 
Een voordeel van de afroompolitiek is dat de markt niet heel snel verzadigd raakt en steeds nieuwe segmenten aanboord.
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Penetratiepolitiek is ongeveer het tegenovergestelde van de afroompolitiek. Een deel van de markt moet snel veroverd worden. Activiteiten die dan uitgevoerd worden, zijn:
- Omdat er massale afzet moet plaatsvinden, moet het    distributiebeleid goed zijn;

- De vraagcurve moet veelal prijselastisch zijn;
- Er moet een snelle, en grote afzet plaatsvinden;

- Een groot deel van de markt moet veroverd worden, omdat de     concurrenten op de loer liggen. 

Expansieprijs is een extreem lage prijs.
Bij stay-out pricing wordt getracht de concurrent af te schrikken. Bij

een hoge prijs wil de concurrent juist meedoen, en vandaar dat hier wordt gewerkt met een lage prijs (tijdelijk). De investeringen hiervoor zijn hoog, en daarom zullen concurrenten niet snel meedoen.

Put-out pricing is nog een beetje meer dan stay-out pricing. De prijs is hier nog lager en dat komt door een prijzenoorlog. De concurrenten die financieel niet sterk staan, zijn verloren. Soms zijn de prijzen zó laag dat de ondernemer verlies leidt.

Bij prijsdiscriminatie worden sommige groepen mensen bevoordeeld, en de rest dus benadeeld. Jongeren kunnen een CJP pas aanvragen, waarmee ze met korting bijvoorbeeld naar het museum kunnen gaan. 65+ kaarten van de NS zijn er voor

ouderen die goedkoper met de trein kunnen reizen. Deze kortingen zijn gemaakt om de groepen makkelijker iets te laten doen.

Bij prijsdifferentiatie worden voor dezelfde producten verschillende prijzen gevraagd op grand van kostenverschillen. Als er een telefoon te koop is die alleen maar kan bellen, zal die een lagere prijs hebben

dan een telefoon die ook foto’s kan maken. Als het product meer kan, zal het ook duurder worden. 

Differentiële prijszetting wordt gebruikt wanneer er een overcapaciteit is. De prijs wordt dan gevormd door vooral de variabele kosten. 

§ 22.3 Passieve prijsstrategie:

Bij een passieve prijsstrategie is het de concurrent die actie moet nemen wat betreft het prijs- en concurrentiebeleid. 

Agreements/ kartels (prijsvolgen) De prijs kan worden bepaald door afspraken met medeaanbieders. Dit is eigenlijk niet geoorloofd. Een tweede prijsstrategie wordt

Me-too pricing veelal gebruikt in oligopolie. Prijsconcurrentie probeert men te voorkomen.(non-price competitie) ook wel genoemd. Dit wordt gebruikt bij een homogeen product.

Going rate pricing: gewoonteprijs

Premium pricing:  iets boven gemiddelde

Discount pricing: iets nder gemiddelde

Fair pricing: not for profit

Prijsleiderschap: leider is geaccepteerd, de rest is passief

§22. 4 Marge en kortingenbeleid

Kortingen voor de tussenhandel: 
Er kan rabat worden verleend. Rabat (functionele korting) is vergoeding voor kosten en winst voor de tussenhandel, meestal bij consumentenadviesprijs; 

Handelsmarge; vaak op tradities gebasseerd

Consumentenkortingen,

om de volgende redenen:

-Om te benadrukken dat het product een goedkoop prijsimago heeft;

-Als er bij de consument twijfel heeft, kan de korting de doorslag geven;

-Als er een voorraad over is, kan het op deze manier aan de man gebracht worden;

-Om meer te verkopen, bijvoorbeeld: 3 halen, 2 betalen.

Inruilkortingen worden tegenwoordig veel gebruikt bij telefoons. Een oude telefoon kan worden ingewisseld voor een nieuwe telefoon, mits er nog een bedrag wordt bij betaald.

Prijsdiscriminatie wordt gevormd wanneer de TPG een regel heeft dat na 8 uur s’avonds goedkoper gebeld kan worden. Ook een dalurenkaart van de NS is een vorm van prijsdiscriminatie.

Teveel korting is ook niet goed. De consument koopt minder wanneer het product zijn ‘gewone’ prijs heeft, omdat ze wachten op het moment dat er weer een korting geldt.

Er geldt bij sommige bedrijven ook een korting bij contante betaling. Een product moet meestal binnen 8 dagen betaald worden, maar als er meteen betaald wordt, is de prijs lager. Dit doen ze omdat ze het geld sneller willen hebben.

Prestatiekorting komt voor wanneer een bepaalde afzet wordt behaald door een verkoper. Als er meer wordt verkocht dan die grens, wordt er een bonus uitgedeeld.

Kwantumkorting wordt gegeven wanneer er een grote hoeveelheid goederen besteld wordt. Er is een materiele kwantumkorting (bij 13 fietsen wordt er één cadeau gedaan),

een financiële kwantumkorting (Bij aankoop van een bepaalde lading wordt die hele lading gratis vervoerd) en er is cumulatieve kwantumkorting (er worden verschillende bestellingen gedaan over verschillende groepen artikelen).

Seizoenskorting In de winter is de zomercollectie in de aanbieding, omdat ze er in de winter überhaupt weinig van verkopen. Door middel van kortingen hopen ze toch meer te verkopen dan normaal.


