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INFORMATION

Preismanagement in der Rezession

12 Stellhebel zur Sicherung von Margen und Umsatz
plus Angebot exklusive Seminar-Veranstaltung

Disseldorf, Februar 2009



SCHUPPAR CONSULTING, DUESSELDORF

PREISMANAGEMENT IN DER REZESSION:
EIN LEITFADEN FUR MANAGER

PREIS-
STRATEGIE

PREIS-
FESTLEGUNG
FUR PRODUKTE

PREIS-
SEGMENTIERUNG
NACH KUNDEN

PREIS-
VERHANDLUNGEN

PREIS-
CONTROLLING

Setzen Sie
intelligente
Preisziele!

= Mengen gehen von
selbst zurtick —
verteidigen Sie
deshalb Margen
und Preise

= Bericksichtigen
Sie die gestiegene
Preissensibilitat
lhrer Kunden und
Zusatzkosten
durch Unter-
auslastung

Ubernehmen Sie
Verantwortung
far die Preise!

= Signalisieren Sie
Kapazitatsreduk-
tionen zur Markt-
stabilisierung

= Verteidigen Sie
wichtige Kunden
durch Service-
steigerungen und
einmalige Rabatte

Passen Sie die
Preise systema-
tisch und nach
Produkten
differenziert an!

= Planen Sie Preis-
erhdhungen sowie
—senkungen auf
der Basis von
Kostenprognosen,
Preis-Mengen-
Kurven-Analyse,
Wettbewerb und
Kundennutzen

= Bieten Sie statt
reiner Preisreduk-
tion besser glinsti-
gere Produkt- und
Servicealternativen
an

Benutzen Sie
Innovationen!

= Fihren Sie
innovative und
markgerechte
Produkte zu
Uberdurchschnitt-
lichen Margen ein

Quelle: Schuppar Consulting Projektbeispiel

= Implementieren Sie

auch in der Krise
eine moderate
Listenpreiser-
héhung, die bei
Kleinkunden
weitgehend
umgesetzt wird

Il Budgetieren Sie

Zugestandnisse!

= Bilden Sie einen
klar definierten
. Rezessionsfond*
far gezielte Preis-
nachlasse zum
Halten von
GroRRkunden

Kein Preis-

nachlass ohne
Gegenleistung!

= Frihere Zahlung,
Vorauszahlung

= Hohere Mengen,
Abnahmeplan,
neue Projekte etc.

AufRendienst!

= Preisverteidi-
gungstraining mit
Rollenspielen

= Faktenbasierte
Argumentation

IEB Nutzenbasiertes
Verkaufen!

= Setzen Sie Nutzen-
kalkulationen ein,
die Kostenerspar-
nisse fir lhre
Kunden aufzeigen

E Sensibilisieren
Sie flr den
Einfluss von
Preisnachlassen!

= Fir ein Produkt
mit einer Marge
von 30% wirde bei
einer 5%-igen
Kostenreduktion
eine Preissenkung
von 3,5% die
Marge konstant
halten

Richten Sie Preis-JJEll Schulen Sie Ihren fEl] Die Geschéfts-
anderungen nach
dem Kundenwert!

fuhrung hat
Pricing auf der
Agenda!

= Limitieren Sie die
Preisflexibilitat des
AuRendienstes

= Berichten Sie
kritische Falle
direkt an die
Geschaftsleitung

= Bieten Sie den
Key-Accountern
professionelle
Unterstitzung bei
kritischen
Verhandlungen mit
Grof3-Kunden an

Messen Sie
laufend Preis-,
Mengen- und
Kostenindizes!
= Prognosen fir
Herstellkosten
= Preis-Mengen-
Index-Analyse

= Preiscontrolling 2
auf Kundenebene
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STRATEGISCHES PRICING IN DER REZESSION — WIE SIE
MIT PROFESSIONELLEN TOOLS DIE KRISE MEISTERN

Exklusive Seminar-Veranstaltung ftr FuUhrungskrafte

Strategisches Pricing in der Rezession — Fakten, Fallbeispiele,
Instrumente und Ubungen zur erfolgreichen Verhandlungsfiihrung

Zielgruppe: Geschaftsfuhrer, Marketing-/Vertriebsleiter, Key Account Manager

Termin: 8. April 2009, ganztagige Veranstaltung
Ort: Dusseldorf, GriinstralRe 23 (nahe Konigsallee, Parken im ,Stilwerk®)
Sonderpreis pro Teilnehmer: 599,- € zzgl. MwSt (max. 12 Teilnehmer)

Agenda

BegrifRung durch Dr. Bjorn Schuppar, Seminarleiter und Preistrainer

Modul 1: Strategisches Pricing in der Rezession —
Diskussion und Erfahrungsaustausch

Kaffeepause

Modul 2: Instrumente zur Preisverteidigung, Fallbeispiele aus Unternehmen
Mittagspause

Modul 3: Faktenbasierte Verhandlungsvorbereitung, sichere Argumentation
Kaffeepause

Modul 4: Professionelle Verhandlungsfihrung mit fordernden Einkaufern
Feedbackrunde und Verabschiedung

optional: offener Dialog mit Seminarleiter und Fuhrungskraften

09:30 — 10:00 Uhr
10:00 — 11:00 Uhr

11:00 — 11:30 Uhr
11:30 — 13:00 Uhr
13:00 — 14:00 Uhr
14:00 — 15:30 Uhr
15:30 — 16:00 Uhr
16:00 — 17:15 Uhr
17:15-17:30 Uhr
17:30 — 18:30 Uhr 3
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SCHUPPAR CONSULTING — DIE PRICING EXPERTEN

Fakten Ganzheitlicher Ansatz

e Spezialisierte Unternehmensberatung seit 2004

e Dr. Schuppar mit einem Team erfahrener Consultants Analyse & Strategien &
Benchmarking

e Kernkompetenz liegt in der Umsetzung von
internationalen Pricing Excellence Programmen

e Erfahrungswerte bestatigen bis zu +7% e
Verbesserung der Preisperformance Conttilng

e Kundenbesuche, Coaching-Techniken und “ghost o
negotiation” zur Umsetzung der Programme

e Erfahrung und hohe Sozialkompetenz im Umgang
mit den Mitarbeitern Ihres Unternehmens
(> 1.800 Fuhrungskrafte weltweit geschult)

e Nachhaltige Veranderung der , Pricing-Kultur®

Wir sind die Experten im Preismanagement mit besonders
hoher Sozial- und Umsetzungskompetenz — fir Ilhren Erfolg !
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BITTE KONTAKTIEREN SIE UNS FUR
WEITERFUHRENDE INFORMATIONEN

Dr. Bjoérn Schuppar
Geschaftsfuhrender Gesellschafter

SCHUPPAR CONSULTING Ltd. & Co. KG
Markgrafenstral3e 53
D-40545 Disseldorf

Telefon +49 211 16 58 50 90

Fax +49 211 16 58 50 98

E-Mail  bjoern.schuppar@schuppar-consulting.com
Internet www.schuppar-consulting.com




