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EFFEKTIVE MABNAHMEN BEI STEIGENDEM
KOSTENDRUCK UND SINKENDEN MARGEN

Ausgangssituation

e Ein weltmarktfihrender Industriegiterhersteller ist konfrontiert mit stark
volatilen und wieder steigenden Kosten fur Rohstoffe, Energie und
Transport sowie mit einer Vielzahl von Versorgungsengpassen am
Markt.

e Herstellkostensteigerungen flihrten zu einem Margenriickgang

e Mal3nahmen zur internen Kostenreduktion konnten die gestiegenen
Herstellkosten nicht kompensieren

e Die Branche ist durch einen starken Preiswettbewerb gepragt

e Die folgenden Problemfelder wurden zusammen mit dem Klienten
identifiziert:

(1) Vertriebsmitarbeiter haben aufgrund der wirtschaftlich schwierigen Lage
und des Wettbewerbs Probleme, die Kosten in Form von
Preiserh6hungen an die Kunden weiterzugeben

(2) Dem Unternehmen fehlt ein systematisches Preiscontrolling
(z.B. Prognose Kosten, Verkaufspreis-Trackingsystem)

(3) Das Konditionenschema ist untibersichtlich und wenig transparent

Ziele

(1) Befahigung der Vertriebsmitarbeiter zur Kommunikation und
Durchsetzung von Preiserh6hungen bei den Kunden — Schulung zu
Verhandlungen mit professionellen Eink&aufern

(2) Einfihrung eines systematischen Preiscontrollings inklusive der
Planung zur Integration in die bestehende IT-Infrastruktur

(3) Einfuhrung eines tbersichtlichen und nachvollziehbaren
Konditionenschemas
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VERBESSERTE PROFITABILITAT DURCH
UMSETZUNG EINER PREISERHOHUNG

Ansatz

Bewusstsein fiir ein besseres Preismanagement schaffen

—Nutzenrechner zur Veranschaulichung des ,Kunden-
Mehrwerts und zur Erzielung eines Preispremiums

—Einkauferperspektive und Verhandlungstraining

—Pricing-Tools fur Vertriebsmitarbeiter (z.B.,Szenarien-
Simulator®)

—Pricing Blackbelts fiir den globalen roll-out

A-Kunden Workshops

—Systematische Vorbereitung
von Key Account Managern
zur Durchsetzung von
Preiserhéhungen

—Definitionherausfordernder
Ziele/Taktiken

—,Ghost negotiation”
Support/Dokumentation

[ Training / Tools ' J

AlB C/D _ _
Kunden Kunden Preissystem vereinfachen

—Kundensegmentierung
—Standard-Preisliste fur

Controlling / Vorhersage J Kleinkunden

Preis-Performance messen und tberprifen

—Datenbank fir Wettbewerbspreise (integriert in bestehende
CRM-Systeme)

—Preis-Performance-Kennziffern fir alle Geschéftsbereiche
(,Price Controlling Cockpit®)

—Laufende Messung von Preis- und Mengeneffekten

Ergebnisse

e Globale Vertriebsmannschaft

erkennt die Rolle von Preisen als
entscheidenden Faktor der
Ertragskraft und kann signifikante
Preiserh6hungen umsetzen

e Nachhaltige Preisfindungs-

kompetenz und -kultur

e Erfolg A/ B Kunden:
— Preiserh6hung 4,5% ho6her -

als erwartet

1,0%

e Erfolg C /D Kunden: Ziel vor

— Schnellere Realisierung der

Projektbeginn

Preiserh6hung

(Zeitersparnis: 2 Monate)

Projekt-
ergebnis
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KONTAKT

Schuppar Consulting

ist ein Beratungsunternehmen mit Fokus auf das Thema
Preismanagement. Wir helfen unseren international tatigen Kunden

aus Industrie und Handel bei der Verbesserung i

hrer Preis-

Performance — schwerpunktmaf3ig in den Bereichen Vertrieb und

Marketing wie auch im Einkauf.

Unseren Kunden bieten wir eine komplette Dienstleistungspalette an:
Vom strategischen Management Consulting uUber Training und
Coachingmafinahmen bis hin zu Prozess- und Toolentwicklung. Wir
unterstutzen sowohl die Durchsetzung von Zielpreisen im Markt als

auch die Findung von Preisen fur Produkte.

lhr Kontakt

Dr. Bjorn Schuppar
Tel.: +49 (211) 83 68 05 08
bjoern.schuppar@schuppar-consulting.com

Schuppar Consulting Ltd. & Co. KG
Grunstral3e 23

40212 Dusseldorf
www.schuppar-consulting.com
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