LEITFADEN

DEFLATION ODER
INFLATION?

Preismanagement in
unsicheren Zeiten
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PREISMANAGEMENT BEI DEFLATIONARER
PREISENTWICKLUNG — LEITFADEN FUR MANAGER

PREIS-
STRATEGIE

PREIS-
FESTLEGUNG
PRODUKTE

PREIS-

SEGMENTIERUNG

KUNDEN

PREISVER-
HANDLUNGEN

PREIS-
CONTROLLING

Setzen Sie
intelligente
Preisziele!

= Mengen gehen von
selbst zuriick -
verteidigen Sie
deshalb Ihre Margen

Kundigen Sie eine
moderate
Preiserhdéhung fir
das nachste Jahr an

Fihren Sie keine
pauschale Preis-
senkung durch -
wenn dann nur fur
einzelne Artikel oder
Kunden

Ubernehmen Sie
Verantwortung fir
die Preise!

= Signalisieren Sie
Kapazitatsreduk-
tionen zur Markt-
stabilisierung

= Verteidigen Sie
wichtige Kunden
durch Service-
steigerungen und
einmalige Rabatte
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Passen Sie die
Preise systema-
tisch und nach
Produkten
differenziert an!

= Planen Sie
differenzierte
Preisanpassungen
auf der Basis von
Kostenprognosen,
Preis-Mengen-
Kurven-Analyse,
Wettbewerb und
Kundennutzen

= Bieten Sie statt reiner
Preisreduktion
besser giinstigere
Produkt- und
Servicealternativen
an

Benutzen Sie
Innovationen!

= Fihren Sie
innovative und
markgerechte
Produkte zu
Uberdurchschnitt-
lichen Margen ein
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Richten Sie Preis-
anderungen nach
dem Kundenwert!

= Implementieren Sie
auch in der Krise
eine moderate
Listenpreiser-
hoéhung, die bei
Kleinkunden
weitgehend
umgesetzt wird

Bl Budgetieren Sie
Zugestandnisse!

= Bilden Sie einen
klar definierten
,Rezessionsfond“
fur gezielte Preis-
nachlasse zum
Halten von
GroRRkunden

Kein Preisnachlass
ohne
Gegenleistung!

= Frihere Zahlung,
Vorauszahlung

= Hbhere Mengen,
Abnahmeplan,
neue Projekte etc.

Bl Schulen Sie Ihren
Aulendienst!

= Preisverteidigungs-
training mit Rollen-
spielen

= Faktenbasierte
Argumentation

IEl Nutzenbasiertes
Verkaufen!

= Setzen Sie Nutzen-
kalkulationen ein, die
Kostenerspar-nisse
fur Ihre Kunden
aufzeigen

Sensibilisieren Sie
far den Einfluss
von
Preisnachlassen!

= Fir ein Produkt mit
einer Marge von 30%
wirde bei einer 5%-
igen Kostenreduk-
tion eine Preis-
senkung von 3,5%
die Marge konstant
halten

Die Geschafts-
fuhrung hat Pricing
auf der Agenda!
= Limitieren Sie die

Preisflexibilitat des
Aulendienstes

= Berichten Sie
kritische Falle direkt
an die
Geschaftsleitung

= Bieten Sie den Key-
Accountern
professionelle
Unterstutzung bei
kritischen
Verhandlungen mit
GrofRkunden an

Messen Sie
laufend Preis-,
Mengen- und
Kostenindizes!

= Prognosen flr
Herstellkosten

= Preis-Mengen-Index-
Analyse

= Preiscontrolling auf
Kundenebene
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UBER SCHUPPAR CONSULTING

Schuppar Consulting

ist ein Beratungsunternehmen mit Fokus auf das Thema Preismanagement. Wir
helfen unseren international tatigen Kunden aus Industrie und Handel bei der
Verbesserung ihrer Preis-Performance — schwerpunktmallig in den Bereichen
Vertrieb und Marketing wie auch im Einkauf.

Unseren Kunden bieten wir eine komplette Dienstleistungspalette an: Vom
strategischen Management Consulting tUber Training und Coachingmaflinahmen bis
hin zu Prozess- und Toolentwicklung. Wir untersttitzen sowohl die Durchsetzung von
Zielpreisen im Markt als auch die Findung von Preisen fir 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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