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Experten sind sich über die wirtschaftliche Zukunft uneinig. Inflation? Deflation?

Währungskrise? Wir von Schuppar-Consulting können zwar nicht in die Zukunft schauen,

jedoch sind aus unserer Sicht zwei wesentliche Entwicklungen manifest:

ÅKonjunktur- und Preiszyklen werden kürzer, die Ausschläge in beide Richtungen

dafür größer. Unternehmen müssen im Preismanagement daher proaktiver,

schneller und auch aggressiver werden, um nicht ins Hintertreffen zu geraten.

ÅDer weltweite Bedarf an Rohstoffen steigt stetig an, dies bei endlichen Ressourcen.

Aufgrund der langfristig resultierenden Verteuerung von Rohstoffen ist das richtige

Management von Preiserhöhungen überlebenswichtig für alle Unternehmen.
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Schuppar Consulting kann durch seine langjährige Erfahrung ein wesentlicher

Erfolgsfaktor bei der Umsetzung eines nachhaltigen Preiserhöhungsprozesses sein. Zu

Beginn werden im Team eine Potenzialanalyse mit Benchmarks durchgeführt, Key

Performance Indikatoren festgelegt und eine Zielsetzung in Einklang mit der

Unternehmensstrategie abgeleitet.

Daraufhin werden für das Unternehmen die Faktenbasis aufbereitet und individuelle

Argumentationshilfen entwickelt, um in verschiedenen Konjunkturphasen jederzeit eine

plausible Begründung für Preise zu gewährleisten und Kundenzufriedenheit zu wahren.

Um die Vertriebsmitarbeiter gezielt auf den nachhaltigen Preiserhöhungsprozess

vorzubereiten, werden sie durch Schulungen mit dem Schwerpunkt auf

Preiserhöhungsverhandlungen mit Profieinkäufern trainiert. Schwierige Verhandlung mit

Schlüsselkunden werden nach der erfolgserprobten ĂPricing Clinicñ-Methode exzellent

vorbereitet. Danach erfolgt eine Erfolgsmessung und Aufarbeitung der Erkenntnisse und

Fallstudien im Sinne eines nachhaltigen Wandels der Preiserhöhungskultur.
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POTENZIALE ENTDECKEN: WAS KÖNNEN WIR BESSER MACHEN? 

WAS MACHEN PRICING-EXPERTEN BESSER? 

Beispiele: Margen-, Prozessanalyse und Benchmarking

¤ Externes, neutrales Feedback mit Benchmarking-Datenbank

¤ Untersuchung zentraler Pricing-Key-Performance-Indikatoren

¤ Eindeutige Identifikation der Potenziale in Preisstrategie und -prozessen

¤ Umdenken in Management und Vertrieb

¤ Verabschiedung Maßnahmenplan

NUTZEN
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EINE ANALYSE DES MARKTUMFELDS ALS ARGUMENTA-

TIONSHILFE BEI DER BEGRÜNDUNG DER PREISERHÖHUNG

Mehrwert unserer Produkte

Rohstoffkostenentwicklung Preiserhöhungen durch Lieferanten

Preiserhöhungen durch Mitanbieter

¤ Laufende Überwachung von Preistrends und Fakten im Markt 

¤ Frühzeitige Prognose von Kostensteigerungen 

¤ Begründung von Preisanpassungen für jede Konjunkturphase 

NUTZEN


