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EINLEITUNG

Der Wert bestimmt den Preis — hicht die Kosten!



PRICING PROZESS

Ganzheitliches Pricing im internationalen Geschaft:
Von strukturierten Prozessen zu wertorientierter Preissetzung

Preissetzung (Produkt) g Preisimplementierung Q
Ist die Preissetzung far y (Markt) 'ﬁ'
Produkte [ Dienstleistungen Wird der Vertrieb durch
systematisch und wirksame Mittel unterstatzt?

wertorientiert?
Wird international
systematisch gesteuert?

01 02 03 04 05

Markt- und Preisstrategie Preissetzung (Kunde) Controlling & Organisation

Ist eine klare Preisstrategie Werden die Preise auf Gibt es relevante

definiert — unterstutzt diese Kundenebene Controlling-Werkzeuge?

die Unternehmensstrategie = leistungsbasiert — Sind Rollen sinnvoll verteilt?
und -ziele? umgesetzt? —




PRICING PROZESS

Drei Perspektiven auf Produktpricing — mit besonderem Fokus auf
Wertorientierung

Preissetzung (Produkt)

Pricing-Meth n:
Ist die Preissetzung fur cing-Methode

Produkte [ Dienstleistungen Die richtige Logik wahlen
systematisch und

wertorientiert?
Wird international
systematisch gesteuert?

02 Value Pricing:

Den Kundennutzen in den Mittelpunkt stellen

Markt- und Preisstrategie

Ist eine klare Preisstrategie

definiert — unterstutzt diese

die Unternehmensstrategie
und -ziele?

EI International Pricing:
Komplexitat aktiv steuern




PRICING METHODEN

Viele Unternehmen orientieren sich noch stark an Kosten — und lassen
Wertpotenziale ungenutzt

Cost-Plus-Pricing Wettbewerbsorientiertes Pricing Wertorientiertes Pricing
Preisbildung mit prozentualem Preisbildung Uber Auf- oder Abschlége Preisbildung auf Basis des
Aufschlag gemdl Zielmarge auf Wettbewerbspreise Produktmehrwertes aus Kundensicht
+ Einfache Anwendung + Einfache Anwendung + Adressiert den konkreten
— Eher produktorientiert, + Marktorientiert Produktmehrwert
geringe Marktorientierung ~ Keine eigenstandige + Hohe Marktorientierung
— Kundennutzen wird kaum Preispositionierung — Aufwdndig in der Anwendung
berdcksichtigt — Ubernahme méglicher -

Fehlbewertungen im Markt

— Grade im B2B keine transparente
Basis vorhanden



PREIS-LEISTUNGS-POSITION

Um ein marktgerechtes Pricing zu gewdhrleisten, muss die Preis-
Leistung gegeniiber dem Wettbewerb definiert werden

Eigene Performancebewertung Aggregierter Wettbewerbsvergleich

Relevante
A Starke

0 Effizienz o ‘ Unternehmen A
0 Lautstarke

Relevante e Grolze . Unternehmen B
Schwdéche Qualitatsfahrer

Konsequente @
Positionierung

0 Férderfahigkeit
6 @ .Unternehmen C

Kostenfuhrer

0 0 ‘ Unternehmen D

Durchschnitt

Durchschnitt

Bedeutung aus Kundenperspektive
Preisniveau

Leistung relativzum Wettbewerb Leistungsniveau



WERTBASIERTES PRICING (1/2)

Value Pricing quantifiziert den Mehrwert von Anwendungsnutzen und
-kosten und legt einen wertbasierten Preis fest

Referenzbasis: Wertbasierte Preisberechnung: Markt-Check:
= N&chstbeste Alternative Ausgehend von der Referenzbasis wird die = Experten Schatzungen (intern & extern)
= Historische Verkaufsdaten optimale Positionierung mithilfe von » Kundenstudie
wertbasierten Auf- und Abschldgen festgelegt o
.- = Pilotierung
Optimal: Mehrere Methoden .

Referenzpreis Benefit | Benefit I Benefit Il Nachteil | Nachteil Il  Verhandlungs-Gerechtfertigter
spielraum Rahmen



WERTBASIERTES PRICING (2/2)

Die Quantifizierung der monetdren Effekte hilft, Zahlungsbereitschaften
einzuschétzen und erlaubt ein gezieltes Value Selling

Ein Kunde betreibt eine Produktionslinie mit mehreren Maschinen. Aktuell gibt es folgende
Herausforderungen:

» Ungeplante Ausfallzeiten: Bei plétzlichem Ausfall steht die ganze Linie

» Unnétige Wartungskosten: Wartung wird nach festen Intervallen durchgefthrt unabhdngig vom
Status der Maschinen

» Verluste durch Ausschuss: Manche Maschinen produzieren zum Ende ihres Wartungszyklus mehr
fehlerhafte Teile

Ausgangslage

Gegenwert Ausfallstunde: 500 EUR

Der Kunde bezahlt 50h weniger Ausfall ~ Weniger Ausschuss 10h weniger Gegenwert durch
jéhrlich 20.000 EUR durch predictive durch verschlissene  Wartungsaufwand Predictive
far Wartung Wartung Teile im Jahr Maintenance
20.000
Aktuelle Reduzierung Weniger Weniger Akzeptables
Wartungskosten Ausfallzeiten Ausschuss Wartungsumfang Preisband



WECHSELKURSE (1/2)

Wechselkurse aktiv managen — entscheidend ist die Flexibilitat

Konstanter lokaler Preis

ot

Differenzierter Ansatz

.t 4

HQ Lokaler
Wdhrungspreis Wdhrungspreis

» Wechselkurs&inderungen werden bei
unterjadhrigen lokalen
Wechselkursschwankungen nicht
berucksichtigt.

= Lokale Preise bleiben fur einen
definierten Zeitraum (z.B. 1 Jahr)
konstant bzw. basieren auf einem
festen Umrechnungsfaktor.

Konstante Marge

ot

HQ Lokaler
Wdhrungspreis Wdhrungspreis

= Preisanpassungen in lokaler Wahrung
folgen klaren (vordefinierten) Regeln.

= Negative Wechselkurseffekte werden
durch Preisanpassungen gezielt
gesteuert.

= Mindestflexibilitat bei
Preisanpassungen erforderlich.

HQ Lokaler
Wdhrungspreis Wdhrungspreis

» Es wird eine klare Marge definiert in
einer der relevanten Wahrungen

» Lokale Preise werden dynamisch
angepasst je nach
Wechselkursverdnderung



WECHSELKURSE (2/2)

Klare Regeln schaffen Sicherheit im Umgang mit Wechselkursen

= RegelmdRige Uberprufung und Anpassung der Wechselkurslogik

= Definition klarer Bandbreiten fur stabile Preissteuerung Wechselkurs 12 Wechselkurs
= Fokus auf Ergebnisstabilitdt trotz Wechselkursschwankungen Prafung Tracking
= Abstimmung von Preis- und Absicherungsstrategien bei Bedarf Monate
Preis- Wechselkurs
anpassung Notfallmeeting

1,20

1,15 Obere Grenze

1,10 WWQADVDVAVW@\\/\/\/ Interner Wechselkurs
1,05 Untere Grenze

1,00



IMPORTZOLLE

Internationale Preise werden nicht nur durch Wechselkurse bestimmt -
sondern zunehmend durch Importzolle

Herausforderungen Systematische Analyse Die richtigen Fragen bei
@ Sinkende Margen Zolleffekte und Preisanpassungen sollten Jeder Zollanpassung
Z6lle driicken direkt auf die vor Entscheidungen systematisch
Gewinnspanne, wenn Preise nicht analysiert und simuliert werden ) LI

t arer Eingriff?
angepasst werden emporarer Eingri

= Listen- und/oder

(> Plétzliche Kostenveréinderungen Rabattanpassung?
Unerwartete Zollnderungen )
machen bestehende Kalkulationen " Wie werden
tber Nacht obsolet Zwischenhdndler gesteuert?
@ = Welche Aushahmen gelten?
(> Wettbewerbsverzerrungen
Lokal produzierende Anbieter = Wie wird die Umsetzung im
gewinnen Preisvorteile gegenuber ERP sichergestelit?

importabhdngigen Firmen . .

= Wie reagiert der Markt?

(> Volatile Rahmenbedingungen
Z6lle kbénnen sich kurzfristig dndern
und erfordern flexible
Preisstrategien

Simulieren Sie Inre Anpassungen unter: {P:'J

1


http://www.roll-pastuch.com/tariff-simulation/

Drei Prinzipien fur erfolgreiches Produkt-Pricing im internationalen

Geschaft

Preissetzung (Produkt)

Markt- und Preisstrategie

Ist eine klare Preisstrategie

definiert — unterstutzt diese

die Unternehmensstrategie
und -ziele?

Ist die Preissetzung fur
Produkte / Dienstleistungen
systematisch und
wertorientiert?

Wird international
systematisch gesteuert?

02

il

4

Pricing-Methoden gezielt einsetzen

Kein Standardansatz — Methode je nach Produkt und
Markt wahlen

Unterschiedliche Ansétze bewusst kombinieren

Wertorientierung nutzen

Preise am Kundennutzen im Vergleich zur
ndchstbesten Alternative ausrichten
Kundensicht ehrlich bewerten (inkl. Nachteile)

Internationales Pricing steuern

Lokale Marktbedingungen berucksichtigen
(z. B. lokal produzierender Wettbewerb)
Klare Regeln far den Umgang mit Zéllen und
Wechselkursen etablieren



PROF. ROLL & PASTUCH

Wir beraten unsere Kunden auf der Umsatzseite durch intelligentes
Pricing und Vertrieb

Schwerpunktthemen Auszeichnungen
Pricing Strategie Vertrieb

= Value-Pricing = Wachstums- = Vale Selling
= Digital Pricing strategie » Kunden- Erneut ausgezeichnet
» Internationales = Produkt- segmentierung ?!!SPH'_dfjen Cf:jd\r/npt@nb

. . . . . _ ur Fricing un ertrie

Prlcpg N strategle Vertriebs- durch das

= Service Pricing ® Go-to- organisation Fachmagazin Capital
= Ersatzteile Market .

Publikationen & News

Ausgezeichnet vom
Fachmagazin
brandeins als ,Beste
Unternehmensberater”
in der Kategorie ,Sales,
After Sales, CRM"

Beste

Unternehmens-
berater

13



Michael Fechner
Partner

+49 176 133 27 118
m.fechner@roll-pastuch.com

Stay connected with R&P

D000

The contents of this presentation are confidential. Disclosure
of the data and information to third parties is only permitted
with the written consent of Prof. Roll & Pastuch.
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