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Improve profitability through better pricing!

Prijzen in de Multifunctionele

Landbouw
Meer verdienen met betere prijzen

TML - Ondernemersdagen
Jasper ten Brinke

“Surely there comes a time when counting the cost a nd paying the price
aren't things to think about any more. All that mat ters is value -
the ultimate value of what one does.”

James Hilton
English novelist (1900 - 1954)

Deze presentatie is bedoeld als naslagwerk voor de deelnemers aan de
Ondernemersdagen van de Taskforce Multifunctionele L andbouw. Het is
niet toegestaan (delen van) de presentatie te gebru iken voor andere
doeleinden, te kopiéren, te vermenigvuldigen, te ve rspreiden of op

andere wijze openbaar te maken zonder voorafgaande toestemming
van The Pricing Company B.V.




The Pricing Company

Wij helpen dagelijks onze klanten met de beste prijsstellin g

The Pricing Company is het eerste Nederlandse bedri jf dat
andere bedrijven helpt met Pricing. Pricing is alle S wat
samenhangt met de prijs. Wat we doen is dus eenvoud ig:
we helpen bedrijven hun plannen te realiseren met o ‘hetere ’
(of slimmere) prijzen. We ondersteunen bedrijven in diverse
sectoren met uiteenlopende vragen op het gebied van

pricin g. En we be grijpen de complexiteit omdat al onze

mensen zelf verantwoordelijk zijn geweest voor Pric ing. Het

maakt ons niet uit of u een fabrikant, een telecomb edrijf of

een ondernemer in de landbouw bent. Het doel bepaal t de
middelen: strategisch advies, kennisdeling, awarene Ss
workshops of gewoon hulp bij het bepalen van de bes (]
prijs. Al onze activiteiten zijn gericht op het doe | van onze

klanten: het optimaal uit de markt halen van waarde . De
BN B )} | basis voor winst gevende groei.
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Een paar lafspraken" vooraf#

Joaquin Almunia

Het is verboden#

e ...om prijsafspraken te
maken

* ...om markten/klanten te
verdelen

* ...om de mededinging te
verstoren /beperken

* ... o0m een voorstel te doen
gezamenlijk de prijzen met
3% te verhogen

Vandaag mogen we wel#

e ...praten over
prijsstructuren in het
algemeen

* ...0NZe mening geven over
wat kan werken en wat niet
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Onderwerpen

Waarom is prijs zo belangrijk?
 Doelstelling, stellingen, een case, wat
voorbeelden en het belang van de prijs

Improve profitability through better pricing! © The Pricing Company B.V. - S lide 4/49



Doelstelling
Bewustwordin g en mor gen aan de sla g voor betere prijzen

. % -
Verhoog je
eigen winst
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Even opwarmen$
Eens of oneens?

Vier stellingen Eens Oneens
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Eerst een eenvoudige vraag
Hoe kan deze toilet juffrouw meer verdienen!

Wat is de beste prijsstrategie voor een
toiletjuffrouw?

A) € 0,25 per bezoek
B) lets anders?
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De prijs geeft een signaal over kwaliteit
Duurder dus bete r
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De prijs geeft een signaal over kwaliteit
Te goedkoo p laat de klant twi  jfelen over kwaliteit

A-merk: $1 79 _ B—merk: $0 RQ._

De klanten geloven
gewoon niet dat
een
schoonmaakmiddel
dat de helft kost
net zo goed is.

Bron: Pricing, third edition, Kent B. Monroe
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De doelstelling van je bedrijf
Waar wil je naar toe met je bedri jf?

)

eiveners 2

)
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Prijs heeft veel invioed op de winst
Met name bi j eenla ge winstis de invlioed  groot

Uit de boekhouding van een ondernemer

* Inkoop/productie kosten

» Energie kosten

» Bedorven waar/niet verkocht
» Personeelkosten (op afroep)

Omzet Variabele Bruto Vaste Netto
(100%) kosten winst kosten winst
(2,5%)
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40% meer winst bij 1% !betere" prijs
Stuur o p kosten en omzet/volume , maar zeker ook 0 p prijs

Huidige winst

1% meer omzet/volume

1% minder variabele kosten

1% minder vaste kosten

1% betere/hogere prijs

oo

+ 10%

+ 30%

+ 40%
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# zelf aan de slag
Gewoon uit het hoofd een schattin g maken

Denk eens aan je eigen omzet kn<strp on winst., ...

. %
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Onderwerpen

Op basis waarvan bepaal je een prijs?

* Het belang van kosten, concurrenten, de
klant, en de waarde elementen waar de
klant voor wil betalen
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Kosten zijn belangrijk...
...maa r ver geet de klant en de concurrent niet

Klanten

:
7 N\

Concurrenten Kosten
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Kosten belangrijk voor jou ...
... maa r is dat belan grijk voo r de klant

Nemen de kosten toe?

Prijsniveau’s op  wwwe.albert.nl _ (april 2009)
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Waarde voor de klant kosten
De klant maakt zich  geen zor gen om jouw kosten!

& 0,78 >> & 6,95
Per Itr

& 0,40 >> & 20,67
Per Kg

Nemen de kosten toe en in welke mate?
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Waarde voor de klant kosten
'‘Lange’ zijde bijna 2,5 kee r duurde r dan ‘achte r doel’
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Concurrentie is een gegeven
Maar niet alle concurrenten zi  jn concurrenten

Concurrentie
* Niet alle zorginstellingen en zorgboerderijen zijn
concurrenten !l het Amstel Hotel concurreert

ook niet met het Ibis hotel

* Probeer ‘voorzichtig’ uit te vragen of de klant bij
meer zorgboerderijen gaat kijken?

* Geef duidelijk aan wat je allemaal gaat doen!

» Als je altijd vol zit en mensen nooit afhaken op
de prijs ben je te goedkoop!

» Op prijs concurreren kan alleen als je in staat

bent het laagste kostenniveau te bereiken terwijl
je hetzel fde aanbiedt?

Als je weet welke klanten meer willen betalen

durf je dan ook meer te vragen?
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Nu de klanten
De ene klant wil mee r betalen dan de andere

Jouw prijs kan wellicht hoger zijn als#

e ... de klant uit een bepaalde stad/regio komt?

* ...het een bestaande klant is?

e ... Vvoor een speciale gelegenheid is?

* ... kort/lang van tevoren geboekt wordt?
 ...eenander (hetbedri jf) derekenin g betaalt?
* ... kwaliteit/service belangrijk is?

e ... product/dienst bepaalde eigenschappen heeft?

Als je weet welke klanten meer willen betalen

durf je dan ook meer te vragen?
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Een luchtvaartmaatschappij...
... durft wel mee r tevra gen als jij meer wilt betalen
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Wat is je product/dienst waard?
De Soete Suikerbol durft het aan....

‘Wat is je product/dienst waard?’ in de praktijk bi | ‘Weet wat je koopt’ (VARA)
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Waar wil de klant voor betalen?
Voor het fruit uiteraard!

Voor het fruit en voor ...

=
—_ —-~

la”—- ... de soort? T~a
e + ... exclusiviteit/kwaliteit? o
Ve e ...de plaats van aankoop? S N
I/ « ... de hoeveelheid keuze? \
( e ... de betalingsmogelijkheden? \l
\ e ... de herkomst? /
\ e ... het keurmerk? /
Mo « ... de verpakking/fruitmand? e
S e - « ... de bezorging(moment)? _ - <
Se~o e L7 _ ="

—y —
-_————__—
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# zelf aan de slag
Een brainstorm , schri jfalleswatin jeop komto p

Voor jou product/dienst en voor ...

" - - -~ =~ ~
~
e - « ... product/dienst kenmerken . 7
Ve e ...aankoopmoment S N
) I/ e ... gebruiksmoment A
® ( e ... betaling \l
\ e ... zekerheid /
\ e ...gemak /
\ . . 7/
f? N ... kwaliteit P f)
NS ° ... P
| ~ - |

y » 7 7
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Gratis bestaat niet
De klant wil betalen voor iets dat hem/haar wat waa rd is

Voor de appels en voor ...
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Onderwerpen

Wie vraag ik welke prijs?
* Segmentatie, prijsdiscriminatie,

prijsdifferentiatie, een prijslijst of een
offerte
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Veel bedrijven hebben 3 producten
Naam gevin g vaak in trant van ‘brons’ , ‘zilver' en* goud’

Filmpje
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Het belang van segmentatie

Niet alle klanten willen evenveel betalen

VerkoopI
Volume

4

Vraagcurve

Maximale

Winst-
bijdrage bij
eéen pri js

N 7

8,50 10 11,50

(Var. kosten)  (Prijs)

Verloren winst door klanten te
missen die minder willen betalen
dan de huidige prijs, maar meer
dan de variabele kosten

Verloren omzet door een deel
van de klanten een lagere prijs
te berekenen dan ze bereid zijn
te betalen
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Het belang van segmentatie
Hogere winst met meerdere prijzen

Verkoop| Vraagcurve

Volume

28
20
14

I P

Volume Prijs/Kosten Omzet Volume Prijs/Kosten Omzet

Verkooplvolume 2C oot rZuyoc 14 B5C M1Y0C
, 14 111,50 161,00
Variabelékosten 20 14,00 180,00 28 14,00 112,00

......... Winstbijdrage 120,00 168,00

Winstbijdrage
bij twee prijzen

+ 40%

4 8,50 10 11,50

(Var. kosten)  (Prijs)
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Prijsdiscriminatie en prijsdifferentiatie

€ 69,- € 69,-
per nacht per nacht

€ 89,- € 89,-
per nacht per nacht
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Meeste klanten kiezen de goedkoopste
Meer dan de helft zal voor de ‘normaal gaan

<>
‘normaal ’ ‘groot ’
€ 2,50 € 3,50
20 cl 30 cl

o = verkoop

Improve profitability through better pricing!
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Maar bij drie producten is dat anders
Klanten zi jn geneigd de middelste te kiezen

o = verkoop

<> <>
‘klein ‘middel ’ ‘groot’
€ 2,50 € 3,50 € 4,25
20 cl 30 cl 40 cl
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En 'klein" is een relatief begrip

o = verkoop
<> <>
‘klein ‘middel ’ ‘groot’
€ 3,50 € 4,25 € 4,95
30 cl 40 cl 50 cl
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Prijsdifferentiatie bijeen B ' B
Een voorbeeld van hoe een offerte/ prijslijst er uit kan zien

Een voorbeeld

Totaa |orjis
Basis* Een volledige week een 2-persoons kamer

Poetsen Zelf Inclusief
Happe n** Ontbiit Ontbiit & volle,iiskast | Ontbiit & Lunch/Diner
Activiteiten Geen Rondleiding Meelopen/werken

Bad & Bed Standaard Luxe douche pakket & linnen verschoond

Beta len*** Vooraf Aanbeta ling & ac hteraf binnen 14 daaen

Annuleren Niet Tot 4 weken vooraf Tot 1 week vooraf

* Een volledi ge weekisvanvri jdag 16:00 uur—vri jdag 11:00uu r

** Ontbijt is tussen 8:00 — 10:00 uur; de ijskast is gevuld met sappen, yoghurt, groente & fruit,
broodbeleg en in de voorraadkast liggen hartige sna cks, soep, brood, koek, koffie en thee;
Lunch/Diner op aanvraag bij ontbijt

*** De reservering is definitief bij volledige beta ling (Brons) of bij aanbetaling van 20% van het

versc huldigde bedrag
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# zelf aan de slag

waarde elementen combineren tot een product/dienst
”? ? ?

** ___
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Onderwerpen

Hoe ga ik om met kortingen?

* Voor- en nadelen, verplicht nadenken en
wanneer een klant om korting vraagt
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De prijs van kortingen
Kortin g kan je je winst kosten
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De voor- en nadelen van kortingen
Kortin gen zijn een veel gebruikt instrument

Voordelen

* ... kunnen nieuwe interesse opwekken in een bestaand product

* ... kunnen zorgen voor ruimte voor nieuwe producten

e ... zorgen voor een snelle penetratie van een nieuw p roduct

* ... maken het mogelijk om op concurrenten te reageren

e ... te sturen in de prijsperceptie

* ... maken prijsdiscriminatie mogelijk

* ...helpen om Tuctuauesin de vraa g op te vangen/ d e bézetl ngsgraad t &€ ver nogen
* ... geven de mogelijkheid om te sturen op verschillen de zakelijke doelstellingen

(omzet, marge, bezetting, tijdsbesteding)

Nadelen

* ... kunnen (merk)loyaliteit verlagen

* ... kunnen prijsgevoeligheid verhogen

* ...kunnen pr ijsdruk veroorza ken (of erger: pr ijsoorlogen)

* ... kunnen een negatief effect hebben op de gepercipi eerde kwaliteit
* ... kunnen de referentieprijs van een consument verla gen

Bron: Pricing, third edition, Kent B. Monroe

Improve profitability through better pricing! © The Pricing Company B.V. - S lide 38/49



Korting verplicht tot nadenken
De zes vra gen bij het geven van kortin gen (in acties )

G * Wat wil je bereiken?
Waarom? » Waarom is korting het instrument?
« Kun je niet de waarde vergroten?

» Welke klant segmenten ontvangen de korting? Is het kanaalspecifiek,
Aan wie? geografisch, trouwe, grote, consument en/of zakelij ke klanten, etc.

* Kun je klanten moeite laten doen om de korting te incasseren (prijsgevoelig)?

e » Welke periode? Communiceer einddatum voor je klant en concurrent!
Wanneer? * Kun je de looptijd koppelen aan een bekende periode (seizoen, feestdagen,
evenemen ten, etc)?

* In welke weken/maanden wil je korting geven (geen i js in de zomer!)
* Wat is de aankoop frequentie van de klant?

Hoe vaak?

» Hoe geef je korting: coupons, cashback, maandelijks e korting, bundelen, ...
In welke vorm? (moeite door de klant)?
» Kun je upsell realiseren als vergoeding voor de kort ing die je geeft?
Hoe veel? » Test de relatie tussen de hoogte van de korting en de extra afzet!

Bron: Pricing, third edition, Kent B. Monroe
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# zelf aan de slag
Welke kortin g/actie zou voor jou werken

Waarom?

Aan wie?

Wanneer?

Hoe vaak?

In welke vorm?

Hoe veel?
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Klanten vragen vaak om korting
Speel het s pel om de kortin g handi g!

Een voorbeeld bij een dag
vergaderarrangement

“OK, als de koffie en thee
inclusief zijn, dan zijn we

.. k?
“Als je € 150 van de prijs af kan doen orui

hebben we een deal”

i [ ie 15 tot 20%
A hier drie offertes_dle __
8 r:ca)t;dkoper zijn. Wat Is de echte prijs

“Wat is de korting die ik krijg?” die je vraagt?”

"We Maken geen gebruik “Als we met 30 in plaats van 20 personen
rFuik v .
aClhtZ,;te:,fngat,e Materialen :nn de komen, krijgen we dan 15% korting per
» die kun je yj p
halen;' Uit de offerte persoon?
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Elke markt kent prijskopers
Maar ook de waarde ko pers onderhandelen

HooG | / N\
Deze twee groepen

:% WAARDE onderhandelen

o kopers en moeten anders

’g behandeld worden!

S 9%
©

[

=

2

8 GEMAKS RELATIE

> kopers kopers

O
LAAG

LAAG Gevoeligheid voor keuze HOOG
Bron: The Strategy and Tactics of Pricing, Nagle en Holden, 3rd edition
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Tips bij kortingen

Hantee r de re gel "voor wat hoort wat ”

Met 10% winstgevendheid op jaarbasis geeft je 50% v an
je winst weg bij 5% korting

Speel de onderhandeling als je denkt dat het een
pokergame betreft (= klant probeert het toch nog ev en om
korting te krijgen)

Geef alleen korting als jij er iets voor terug krij gt (vooraf
betalen, etc)

Als je toch iets wilt doen om het gevoel van voordeel te
geven bij de klant doe iets extra’s en geef geen geld
weg

Bij ‘goud’, ‘zilver’ en ‘brons’ is het kortingenspe I
makkelijker te spelen omdat je de klant al een lagere prijs
hebt aan geboden (in het geval hi j kiest voor ‘zilver’ of
‘goud’)
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Onderwerpen

Afronden

Doelstellingen, vragen en pricing
workshops
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Doelstelling
Bewustwordin g en mor gen betere offertes maken

. % -
Verhoog je
eigen winst
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Zijn er nog vragen?
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Pricing workshops
Voor pricin g in een s pecifieke secto r

Sector specifieke workshops

Recreatie: 30 maart De Boerenstee Woudenberg
Huisverkoop: 8 april De Boerenstee Woudenberg
Zorg: 13 april Landjuweel De Hoeven Dalfsen
Programma
12:30 — 13:00 uur Lunch
13:.00-16:00uu r Workshop
16:00 — 17:00 uur Borrel
Prijzen

€ 50,- / € 74,50 / € 99,50 excl. BTW per deelnemer
Zie volgende pagina voor de details

Aanmelden
Via Taskforce; info@multifunctionelelandbouw.nl (contactpersoon Paulien Schreuder)
Aangeven op aanwezige formulier
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Pricing workshops
Voor pricin g in een s pecifieke secto r
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| Contact |

The Pricing Company B.V.

A: Hoofdweg 31 ! 1175 KL Lijnden
T: +31(6) 24 89 67 50

E: info@thepricingcompany.com

W: www.thepricingcompany.com

Jasper ten Brinke / Managing Partner

E: tenbrinke@thepricingcompany.com
M: +31 (6) 24 09 62 27

Improve profitability through better pricing!
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