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Das betreute Unternehmen ist ein Markenartikelhersteller und Marktführer

innerhalb seiner Produktkategorie. Aufgrund der wirtschaftlichen Lage fordert der

deutsche Handel vermehrt Ausgleichszahlungen und lehnt Preiserhöhungen strikt

ab. Bei der Platzierung der Produkte im Markt scheuen viele Wettbewerber zudem

aggressive Maßnahmen zur Erhöhung von Preisen. Nicht zuletzt erschweren stark

volatile Rohstoffpreise die Kalkulation auf Kostenbasis.

Trotz der schwierigen Rahmenbedingungen und aufgrund stark sinkender

Deckungsbeiträge möchte das Unternehmen nachhaltige Preiserhöhungen ohne

Marktanteilsverluste vornehmen. In Zusammenarbeit mit Schuppar Consulting soll

der zukünftige Geschäftserfolg des Unternehmens im Spannungsfeld zwischen

Renditezielen und der Stabilisierung der Kundenbeziehungen gesichert werden.

Preiserhöhungs
-konzept

Team-
Training

Gesteuerte 
Verhandlungen

Preis-
Controlling

Was ist der 

optimale 

Preis?

Wie begründen 

wir gestiegene 

Preise?

Wie verhandeln 

wir mit 

Händlern?

Wie erfolgreich 

sind unsere 

Maßnahmen?

• Nach Produkt-
kategorie 
differenzierte 
Preisziele

• Definierte Preisziele 
pro Eckartikel und 
Randartikelgruppen

• Faktensammlung & 
Argumentationshilfen

• Professionalle 
Schulung mit 
Einkäufern als 
“Sparringspartner”

• Preissimulations-
software (Tool)

• Coaching

• Verhandlungs-
vorbereitung

• Fortschritt und 
Ergebnisüber-
prüfung aller 
Kunden

• Überwachung von 
Kundenzugeständ-
nissen

Faktenbasierte 
Analyse

Welche Fakten

liegen uns vor?

• Kosten/ Trends

• Handelsmargen

• Wettbewerbspreise

• Konsumenten-
verhalten/ Trends

1 2 3 4 5

Ausgangssituation

Vorgehensweise

Ziele

Nach einer ziel-
gerichteten Aus-
wertung des 
vorhandenen 
Datenmaterials 
hinsichtlich 
Kostenstruktur, 
Markt und Wett-
bewerb sowie 
Entwicklung der 
Handelsmargen 
entsteht eine klare  
Preis- und 
Mengenstrategie.

Eine detaillierte 
Risiko- und 
Ertragsabschätzung 
führt zu einer 
starken Preis-
differenzierung, 
die bis auf die 
Produktebene 
hinunter gebrochen 
wird (Schwankungs-
breite bei der 
Preiserhöhung: 
-2 bis +12%).

In Rollenspielen 
werden die 
Vertriebsmit-
arbeiter auf 
Preisgespräche 
und Einwände 
ihrer Kunden 
vorbereitet. Zudem 
werden typische 
und schwierige 
Verhandlungs-
situationen intensiv 
geübt.

Die „Pricing Clinics“ 
beinhalten die 
systematische und 
kundenspezifische 
Vorbereitung der 
Preiserhöhungs-/ 
Jahresgespräche. In 
Zusammenarbeit mit 
den Vertriebs-
mitarbeitern er-
arbeitet Schuppar 
Consulting indivi-
duelle Key Account-
Strategien.

Im Nachgang zur 
Verhandlungs-
führung durch den 
Vertrieb werden die 
erzielten Ergebnisse 
überprüft und zuvor 
definierte Zuge-
ständnisse (z.B. 
Schleifzeiten, ein-
malige Ausgleichs-
zahlungen) bei der 
Zielerreichung 
bewertet.

WIE KÖNNEN WIR EINE NACHHALTIGE 

PREISERHÖHUNG UMSETZEN?
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100 Mio. €

Umsatz

• Einsetzen vorhandener Daten durch wirksame Verdichtung und

Interpretation

• Risikoanalyse und -abschätzung zur Stärkung des Vertriebs

• Definition von anspruchsvollen und differenzierten Preiserhöhungszielen 

• Festsetzung von Budgets für Zugeständnisse an den Handel

• Inhaltliche und rechtliche Vorbereitung der Kommunikation in den Markt

• Hilfestellung durch Verhandlungs-Coaches („ghost negotiators“) bei der 

Vorbereitung der Gespräche

• Einleitung eines Umdenkungsprozesses beim Verkaufsteam

• Training des gesamten Vertriebs auf die Preiserhöhung

• Schaffung interner Transparenz mithilfe geeigneter Kennzahlen

• Differenzierte Preiserhöhung  von -1,5% bis +11,7%

• Durchschnittliche Preiserhöhung: +5,8%

Erfolgsfaktoren

Ergebnisse

Szenario ohne

Unterstützung

Ausgangslage

(Vorjahr)

Erzieltes Ergebnis mit

Unterstützung

Spanne

50 Mio. €

Kosten 

50 Mio. €

Spanne

47,5 Mio. €

Kosten 

52,5 Mio.€

Kostenerhöhung  

Umgesetzte 

Preiserhöhung

Spanne

53,3 Mio. €

Kosten

52,5 Mio. €

+2,5 Mio. €

+5,8 Mio. €

50%

50% 55%

45% 50,4%

49,6%

105,8 Mio. €

Umsatz

Kosten

52,5 Mio. €

• Zusätzlicher Ertrag:         

3,3 Mio. € nach 

Abzug der 

Kostensteigerung                

i. H. v. 2,5 Mio. €

(Gesamtumsatz 100 

Mio. €)

• Stabilisierung der 

Kundenzufriedenheit

• Stärkung der 

Vertriebsmitarbeiter

• Ausbau der 

Verhandlungs-

kompetenz

RESULTATE DES PROJEKTS FÜR DAS 

BETREUTE UNTERNEHMEN
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Schuppar Consulting

ist ein Beratungsunternehmen mit Fokus auf das Thema

Preismanagement. Wir helfen unseren international tätigen Kunden

aus Industrie und Handel bei der Verbesserung ihrer Preis-

Performance – schwerpunktmäßig in den Bereichen Vertrieb und

Marketing wie auch im Einkauf.

Unseren Kunden bieten wir eine komplette Dienstleistungspalette an:

Vom strategischen Management Consulting über Training und

Coachingmaßnahmen bis hin zu Prozess- und Toolentwicklung. Wir

unterstützen sowohl die Durchsetzung von Zielpreisen im Markt als

auch die Findung von Preisen für Produkte.

Ihr Kontakt

Dr. Björn Schuppar 

Tel.: +49 (211) 83 68 05 08

bjoern.schuppar@schuppar-consulting.com

Schuppar Consulting Ltd. & Co. KG

Grünstraße 23

40212 Düsseldorf

www.schuppar-consulting.com
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