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Annonce

Kend din prispsykologi 

Bedre til prisen 

Bogen Prispsykologi fortæller gennem seks adfærdsøkonomiske step, hvordan man som 

virksomhed når frem til den rette pris - og mere tilfredse kunder. 

Skrevet af

Man kunne håbe, at boligboblen og 2008-finanskrisen måske en 

gang for alle lagde myten om den rationelle forbruger i graven. John 

Stuart Mill slog ordet homo economicus fast som den idealiserede, 

menneskelige forbruger, der altid opfører sig rationelt egennyttig, 
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men de fleste sælgere ved, at han måske var lidt på afveje. For når 

det kommer til penge, priser og værdi, er vi mennesker mere end en 

smule skøre. Derfor har bogen "Prispsykologi" absolut sin 

berettigelse. Rasmus Lynge, koncerndirektør for kunder i Alm. 

Brand, anmelder.

Vi har en tendens til at bruge ordene “omkostning”, “pris” og “værdi” 

som substitutter, og vi antager ofte, at i konkurrencedygtige 

markeder er prisen for det vi køber nogenlunde i overensstemmelse 

med omkostningerne ved at producere det plus et lille overskud.

Og fordi vi tror, at markeder gør et godt stykke arbejde med at 

matche udbud med efterspørgsel og forfine det lille sweetspot 

mellem hvad nogle er villige til at sælge for og hvad andre er villige 

til at betale, har vi også en tendens til at sætte lighedstegn imellem 

prisen og produktets egentlige værdi. 

De fleste af os, der har studeret økonomi, er blevet skolet til at 

tænke sådan. Det er fundamentet for den måde, som vi økonomer 

forstår og analyserer verden, fra de simpleste udbud og 

efterspørgselskurver til komplekse makroøkonomiske modeller. 

Vi har misforstået psykologien bag prissætning

Men hvad vill der ske, hvis omkostning, pris og værdi ikke var så 

ligestillede? Hvad hvis både sælgere og købere var stærkt påvirkede 

af fuldkommen tilfældige faktorer eller emotionelle behov, som 

spændte ben for, at de kunne maksimere deres økonomiske nytte?

Det, der ville ske er, at denne fine økonomiske tilgang ville blive 

vendt op og ned.

Og det er faktisk hvad der er sket de sidste tre årtier, hvor økonomer 

- til tider modvilligt - har lært, at markeder er meget mindre 

kompetitive og økonomiske agenter markant mindre rationelle end 

tidligere antaget.



Alt det går nu under betegnelsen adfærdsøkonomi, og det er her, at 

bogen “Prispsykologi” kommer ind i billedet. 

I bogen giver forfatterne Sally Khallash og Ulrik Lehrskov-Schmidt en 

grundig, fornøjelig og hands-on tour rundt i irrationalitetsforskningen 

og hvad det betyder for virksomheders evne til at prissætte højere og 

tjene mere uden at sætte kundetilfredsheden over styr.

Ifølge McKinsey udmønter dårlig prissætning sig for 90 procents 

vedkommende af i for lave priser. Den psykologiske forklaring, er, 

ifølge forfatterne, at vi helt har misforstået strukturerne bag 

prissætning. For pris er ikke kun logik. Fra psykologiens verden kan 

vi hente en del metoder, som kan hjælpe med at skabe tryghed ved 

en prisfastsættelse.

I bogens første del gennemtrawler forfatterne adfærdsøkonomien og 

psykofysikken, og her understreger forfatterne én af bogens absolut 

vigtigste pointer: At det, der betyder mest, ikke er den absolutte pris 

på et produkt eller service, men den relative pris. Hvis den vildt 

sjældne Hermes taske koster 100.000 kroner, så er den “billige” til 

9000 kroner jo absolut pengene værd. Eller er begge priser absurde?

Tallene er ikke så meningsfulde, som vi tror

Prispsykologi er opdelt i 2 dele, en mere teoretisk start og en konkret 

how-to guide i anden del. I den første del viser bogen, hvordan vi 

som individer fra naturens hånd har en manglende evne til at koble 

værdi med pris. Vi opfatter værdi og priser ud fra den kontekst, de 

bliver præsenteret i, snarere end ud fra en objektiv fast målestok. 

Når vi er usikre, påvirkes vi af irrationelle og tilfældige forankringer.

I bogens andel halvdel giver bogen konkrete step-by-step metoder 

og redskaber til, hvordan vi kompenserer for og overkommer vores 

manglende prisforståelse - ikke kun til at justere vores priser højere, 

men også til at få gladere kunder. Her indeholder bogen mange 

konkrete råd og anbefalinger til, hvordan du kan prissætte nye 

produkter eller justere priserne på eksisterende produkter og 

porteføljer - helt ned til hvordan man skal interviewe sine kunder.

Fx viser bogen, hvorfor 99-priser gør det nemmere at sælge varerne, 

hvordan gratis add-ons øger salgsvolumen, og hvorfor kunder 

ønsker ubegrænsede telefonabonnementer, selv om de ville spare 

mere ved at betale pr opkald.

Bogen er letlæselig og den er på dansk, og det er en sjældenhed 

indenfor prissætning. Og den kommer med masser af inspiration og 

skæve vinkler til, hvordan vi alle kan blive lidt mere professionelle 

prissættere.

For det pudsige er, at mens vi bruger vores liv på at søge den 

laveste pris, den højeste løn, de fleste penge - tal der skal validere 

vores lykke - så er udfordringen ifølge forfatterne, at disse tal ikke er 

så præcise eller meningsfulde, som vi tror. Mens det er mere end et 

århundrede siden, at Oscar Wilde bemærkede, at “mennesker 



kender prisen på alt og værdien på intet,” ved vi nu med bogen 

“Prispsykologi”, hvorfor.
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