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SCHUPPAR CONSULTING ï DIE PRICING EXPERTEN 

Fakten 

·Dr. Schuppar mit Team erfahrener Consultants 

·Spezialisierte Unternehmensberatung 

Preisdurchsetzung in Vertrieb und Einkauf 

Konditionensysteme und Pricing-Prozesse 

Vertriebskonzepte und Key Account Management 

·Methodenkompetenz 

Markt- und Potenzialanalysen 

Simulations- und Toolentwicklung 

·Erfahrung und hohe Sozialkompetenz  

(> 4.000 Führungskräfte weltweit geschult) 

·ĂGhost negotiationò und Coaching 

·Nachgewiesene Erfolge: bis zu 2-4%-Punkte  

Verbesserung des Deckungsbeitrags 

Ganzheitlicher Ansatz 

u Mit fundierten Analysen und langjähriger Erfahrung zu  

messbaren Ergebnissen für unsere Kunden 

Analyse & 

Benchmarking 

Strategien & 

Konzepte 

Training & 

Coaching 

Tools &  

Prozesse 

1 

2 

3 
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Methoden- 

kompetenz und  

messbare  

Ergebnisse 
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UNSERE MISSION UND KERNKOMPETENZEN 

Wir helfen unseren Kunden aus Industrie & Handel bei der Verbesserung ihrer 

operativen Exzellenz in den wichtigen Bereichen Vertrieb, Pricing und Einkauf.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Performance in drei Kernbereichen der Wertschöpfung 

Zusatzwachstum, bessere Margen und Kostensenkung 

Vertriebsmanagement Preismanagement Einkaufsmanagement 

 

ÅStrategisches 

Pricing  

Excellence 

Benchmarking 

ÅValue Pricing 

ÅPricing-Prozesse 

und Tools 

 

ÅOptimierung Kondi-

tionenstrukturen 

ÅPreiserhöhungen 

durchsetzen 

ÅPreisverhandlungs-

trainings für den 

Vertrieb 

ÅVertriebskonzepte 

Hersteller ï Handel ï 

Endkunde  

ÅKundenklassifizier-

ung, Segmentierung 

und Differenzierung 

ÅKey Account 

Management 

ÅAnbieterbewertung,  

Klassifizierung und  

Qualifizierung  

ÅPreisverhandlungs- 

trainings für den 

Einkauf 

ÅKonditionen-

management 
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MARKTFÜHRENDE UNTERNEHMEN BEAUFTRAGEN UNS MIT DER 

SPEZIALISIERTEN UNTERSTÜTZUNG VON PREISERHÖHUNGEN 

Auftraggeber Jahr Jährlicher 

Umsatz 

Preis-

Optimierung 

Zusätzlicher 

Umsatz 
Kunden des Auftraggebers 

Verpackung 2005 250 Mú +8,0%  20 Mú ÅIndustrie (Logistikbereich) 

Aluminium & Stahl 2005 120 Mú +5,0% 6 Mú ÅOEMs Automotive 

Industrielle 

Klebstoffe 

2006/ 

2007 
1.600 Mú +7,5% 120 Mú 

ÅVerpackungsindustrie, Metallverarbeitung, 
Elektronik, Bau 

Wärmedämmung 2006 300 Mú +5,6% 17 Mú ÅHersteller von Glasprodukten 

Mobile Hydraulik & 

Drucklufttechnik 
2007 800 Mú +4,5% 36 Mú 

ÅIndustrie (Automation) 

ÅNutzfahrzeuge (Mobilhydraulik) 

MRO 2008 350 Mú +8,2% 29 Mú 
ÅAutomotive Aftermarket (AAM) 

ÅHandel und Industrie OEMs 

Folien, Silikone 2008 250 Mú +5,2% 13 Mú 
ÅBaumärkte (DIY)  

ÅBaustofffachhandel, Einkaufsringe 

Kosmetik 2009 900 Mú  +13,0% 36 Mú ÅHandel (Drogerie, Lebensmittel) 

Schaumstoff & 

Isolation 
2010 200 Mú +4,0% 8 Mú 

ÅKälte-/Klimafachhandel 

ÅBaustofffachhandel 

Haftklebebänder 2010 200 Mú +5,3% 10,6 Mú ÅAutomobil, Bau, White Goods, Graphik  

Total 4.970 Mú +6,0% 295,1 Mú 

(1) EMEA   (2) Deutschland   (3) 2.94% On-Top Preisgleitklauseln   (4) 13,0% für einzelne Produkte; 4,0% für alle Produkte  

(5) umsatzgewichteter Durchschnitt 

(1) 

(2) 

(2) 

(2) (4) 

(5) 

(3) 
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u Unser branchenübergreifendes Wissen sichert Ihnen erstklassige Lösungen 

Wir pflegen Partnerschaften mit internationalen Konzernen (Dax30, Fortune500) und mittelständischen Unternehmen. 

Kunden schätzen die Erfahrung mit unterschiedlichen Managementkonzepten und deren erfolgswirksamer Umsetzung. 

MEHR ALS 100 PRICING PROJEKTE IN VERSCHIEDENEN 

INDUSTRIEN GEWÄHRLEISTEN ERFAHRUNG UND KNOW-HOW 

TRANSFER 

Chemie/  

Kunststoffe 

Industrie-

güter 
Automotive Baustoffe 

Pharma/Me-

dizintechnik 

Konsum-

güter 

Handel 

Private 

Equity/Fina-

ncial Service 

http://www.manager-magazin.de/img/0,1020,326997,00.jpg
http://images.google.de/imgres?imgurl=http://www.electracables.com.au/images/warehouse.gif&imgrefurl=http://www.electracables.com.au/sydney.aspx&usg=__LvSjnJ3WJEUghBhYKfAf6gKTrvI=&h=413&w=550&sz=175&hl=de&start=2&um=1&tbnid=0M3xNxxmlVSpyM:&tbnh=100&tbnw=133&prev=/images?q=warehouse&hl=de&rlz=1T4GGLL_deDE322DE322&um=1
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- ausgewählte Projektbeispiele - 

INTERNATIONALE PROJEKTERFAHRUNG 

Länder mit Projekteinsätzen 

Paris 

Mexico City: 

Ausbildung eines 

Pricing Teams für 

Design und Imple-

mentierung von 

ñValue Pricing & 

Negotiation Toolsò 

Sao Paulo: 

Einführung eines 

Pricing Excellence 

Konzeptes 

Johannesburg: 

Einführung neues 

Vertragsmodells für 

Automobil-Kunden 

Shanghai: 

Durchführung und 

Messung ñPricing 

Blackbelt Programmò 

(Train-The-Trainer-

Methode) 

Riyadh: 

ñProzesskosten-

benchmarking und 

Neupositionierungò 

Rocky Hill (N.Y.)  

Strategische Preis-/ 

Mengenplanung im 

Rahmen einer 

Business Planung 

Togliatti: 

Strategieentwicklung 

und Initiierung eines 

Wandels der ĂPricing-

Kulturñ im Management 

Melbourne: 

Implementierung einer 

Vertriebsstrategie und 

ĂValue-Pricingñ-

Toolbox 

Stockholm: 

Preisfindung für ein inno-

vatives Neuprodukt und 

Entwicklung einer Nutzen-

rechner-Software London: 

Preiserhöhung gegen- 

über A-Kunde als 

Bestandteil einer 

Restrukturierung 

u Wir setzen Konzepte und Prozesse für Ihr Unternehmen international um 

Paris: 

Coaching der 

Vertriebsmitar-

beiter für ca. 30 

Verhandlungen 

mit Großkunden 
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WARUM SCHUPPAR CONSULTING? 

1. Erfahrung aus über 100 Projekten 

2. Ausgewiesener Spezialist für professionelles 

Preismanagement 

3. Erfahrung sowohl mit Großunternehmen als auch 

mit Mittelstand/Familienbesitz 

4. Nachgewiesene Erfolge: 2 bis 4%-Punkte 

Verbesserung der Preisperformance 

5. ĂSystemanbieterñ für gesamte Prozesskette 

6. Erfahrung mit der ĂGegenseiteñ  

(z.B. Einkaufsprojekte im Handel) 

7. Internationale Erfahrung 

8. Hohe Sozialkompetenz und Akzeptanz/ 

Überzeugungskraft und Mitarbeitermotivation             

(> 4.000 trainierte Führungskräfte) 


