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Pricing-Hebel fiir mehr Wachstum und Profitabilitat
Der Druck auf den Maschinenbau steigt

(PresseBox) (Koln, 05.12.19) Der Maschinenbau gehort zu den wichtigsten Export-
branchen der deutschen Wirtschaft. Viele Unternehmen aus diesem Bereich sind
sehr erfolgreich auf den Weltmarkten unterwegs. Doch trotz der augenscheinlich
guten Lage nimmt bei vielen Herstellern der Druck kontinuierlich zu, ihr Wachstum
und ihre Profitabilitat zu steigern. Ein optimiertes Preismanagement, das die ver-
schiedenen Pricing-Hebel klug nutzt, ist eine unabdingbare Voraussetzung dafiir,
die vorhandenen Potenziale zu erschlielfen und Wachstum zu erzeugen.

In den vergangenen Jahren haben es viele Unternehmen des Maschinenbaus ge-
schafft, ihr Geschéaft auf den Weltmérkten sukzessive auszubauen und marktfiih-
rende Stellungen zu erreichen. Dennoch ist und bleibt es entscheidend, auch auf
der Pricing-Seite optimal aufgestellt zu sein und das Preismanagement gezielt zu
verbessern, um die noch nicht realisierten Wachstums- und Profitabilitdtspotenzia-
le zu heben.

Werden typischerweise Anlagen im Rahmen von Kundenanfragen und Ausschrei-
bungen in Form von Angeboten bepreist, folgen Maschinen h&ufig einer anderen
Preislogik, die auf einer starkeren Standardisierung der Preise beruht. Fiir das
Preismanagement bedeutet das, unterschiedliche Ansétze fiir die Geschéftstypen
JProjektgeschaft” und ,Standardgeschéft” zu definieren und entsprechende
Pricing-Modelle und -Prozesse zu optimieren.

Pricing-Hebel fur Maschinenbauunternehmen

Das optimierte Preismanagement wirft einen gesamthaften Blick auf die verschie-
denen Hebel, sowohl im Produkt-Pricing als auch im kundenindividuellen Preisset-
Zungsprozess.

Hebel 1: Einer der elementaren Pricing-Hebel ist die Optimierung des Produktpri-
cing. Es gilt Preisstrukturen systematisch und logisch aufzubauen und den Kun-
dennutzen ins Zentrum der Kalkulation zu setzen. Dabei sollte der Kundennutzen
so detailliert wie méglich ermittelt und realistisch im Preis abgebildet werden. In
Ergdnzung zu diesen nutzenbasierten Anséatzen bietet es sich an, Preise von Wett-
bewerbsprodukte zu beriicksichtigen. Haufig liegen diese jedoch unvollstandig
oder nicht in aktueller Form vor. Gleichzeitig ist es notwendig, wettbewerbsrechtli-
chen und juristischen Beschrénkungen bei der Sammlung und Nutzung von Wett-
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bewerbsinformationen nachzukommen. Elementarer Bestandteil der Produkt-
preisstrategie ist auch die Definition der zukiinftigen Preispositionierung der ge-
samten Produktpalette. Unterschiedliche Produktlinien kénnen dabei die Differen-
zierung der preislichen Niveaus unterstitzen. Es ist auch hier sinnvoll, Reaktionen
von Kunden und Wettbewerbern im Blick zu haben, um Volumenanpassungen auf
Preisverdnderungen oder Neupositionierungen richtig interpretieren zu kénnen.

Hebel 2: Ein weiteres wichtiges Element ist die Optimierung der Kundenpreise.
Segmentspezifische oder kundenindividuelle Preise werden auf Basis der vordefi-
nierten Listenpreise durch die systematische Anwendung von Rabatt- und Bonusre-
gelungen sowie Vorgaben zu Zahlungskonditionen erreicht. Essenziell flir den Um-
setzungserfolg ist dabei die Definition verschiedener, abgrenzbarer Kundenseg-
mente, in die alle Kunden einsortiert werden. In der Praxis liegen haufig ABC-
Klassifizierungen zur Kundeneinteilung vor, die jedoch selten den Anspriichen einer
ziel- und preisorientierten Kundensegmentierung geniigen. Die Festlegung der Zah-
lungskonditionen sowie der Rabatte und Boni unterliegen typischerweise dem Ver-
trieb, der auch die Kundeneinteilung in die einzelnen Segmente vornimmt. Es ist es-
senziell, den Kundeneinstufungsprozess systematisch auf die zu bearbeitenden
Kundensegmente abzustimmen und auch die Konditionenvergabe mit Regeln und
Eskalationsstufen zu versehen. Verschiedene Projekte haben gezeigt, dass gerade
in diesen Bereichen grolie Potenziale zu heben sind, die sich positiv auf Mengen-
entwicklungen und Profitabilitdt auswirken. Das Ziel einer besseren Preisdurchset-
zung kann durch die Etablierung eines akzeptierten Vertriebsincentivesystems un-
terstiitzt werden. Controllingsseitig kann der Vergleich der Preisqualitét wertvolle
Hinweise fiir eine deutliche Verbesserung der Margensituation liefern.

Hebel 3: Bereits heute nehmen der Service und Aftersales Bereich eine wichtige
Rolle in vielen Maschinenbauunternehmen ein. Dabei gilt es, nicht nur die richtigen
Dienstleistungen und Aftersales Services zu definieren, sondern auch die richtige
Preislogik anzuwenden. Auch wenn Wartungs- und Instandhaltungsvertrage haufig
bereits angeboten werden, liefert dieser Bereich regelmalig die Méglichkeit zu
substantiellen Verbesserungen. Auch die Entscheidung darliber, welche Services
iberhaupt angeboten werden sollen, welche davon kostenlos fiir die Kunden sein
sollen und zu welchem Preis die Gbrigen im Markt positioniert werden sollen, kann
auf Basis der Kundensegmentierung differenziert getroffen werden. So lassen sich
sowohl das Kundenangebot optimieren als auch die Erlésqualitét deutlich steigern.

Hebel 4. Haufig dem Aftersales-Bereich zugeordnet ist der Vertrieb von Ersatztei-

len und Verbrauchsmaterial. Gerade in diesen Produktkategorien ist es fir das Ma-
schinenbauunternehmen notwendig zu definieren, inwiefern dieses Geschéftsfeld
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eigenstandig und gewinnorientiert ausgerichtet sein soll oder ob diesem eine reine
Unterstiitzungsfunktion zugebilligt wird. Aufgrund der h&ufig hohen Artikelanzah-
len ist von einer hoheren Komplexitdt im Preismanagement auszugehen. Alternati-
ve Preissetzungsansétze, die sich deutlich von den Methoden zur Preisbildung im
Neumaschinenbereich unterscheiden kénnen, miissen definiert und optimiert wer-
den. Dabei kommt der Wettbewerbsgefahrdung einzelner Produktgruppen eine be-
sondere Bedeutung bei der Preissetzung zu. Zukauf-, DIN- oder Normteile vertra-
gen in der Regel weit geringere Margenaufschldge als Exklusiv- oder Monopolteile
aus eigener Produktion. Auch muss der Umfang von Reparatursets und Moderni-
sierungskits festgelegt werden, um die Zahlungsbereitschaft der Kunden unter Be-
riicksichtigung aller Rahmenbedingungen optimal abschépfen zu kénnen.

Hebel 5: Fir viele Maschinenbauunternehmen ist eine internationale Présenz eine
Selbstversténdlichkeit und heute bereits Realitét. Trotzdem stellt das internationale
Pricing eine besondere Herausforderung dar. Preisdifferenzierung steht hier Preis-
harmonisierung entgegen. Gekldrt werden muss, welche Art der Differenzierung
und vor allem welcher Grad der Differenzierung auf welchem Markt am zielflih-
rendsten ist, welchen Einfluss lokale Gegebenheiten und Wettbewerbssituationen
auf dem Preis haben kénnen und inwieweit Wahrungsschwankungen sowie Inflati-
onsraten und moégliche Graumarktstréme sich auf den Vertrieb auswirken. Differen-
zierungshebel und -treiber sind detailliert zu analysieren. Haufig bietet es sich an,
Preise innerhalb regionaler Korridore zu differenzieren und international abzustim-
men.

Hebel 6: Um Wachstum zu generieren und die Erlésqualitat zu steigern, hat sich
die Einfihrung neuer Geschéaftsmodelle bewéhrt. Es gibt eine Reihe von Modellen
wie pay-per-use, Maschinenleasing, Finanzierungsmodelle, Gebrauchtmaschinen-
angebote, digitale Angebote oder Optimierungsunterstiitzung und Ahnliches, die
fur eine Umsetzung gepriift werden kénnen. Welches Geschéaftsmodell sich fiir
welches Unternehmen bzw. welchen Produktbereich eignet, hdngt von der jeweili-
gen Firmenstruktur ab. Software versus Hardware versus Service — dies sind die
drei Sdulen, die im Vertrieb in der Maschinenbaubranche gestaltet werden miissen.

Hebel 7: Die Umsetzung der definierten Preisstrategie und die Durchsetzung der
jeweiligen Preispunkte gelingen dem Vertrieb heute deutlich besser, wenn Ansitze
des Value Selling aufgegriffen werden. Ahnlich wie bei nutzenbasierten Preisset-
zungsverfahren stehen der Kundennutzen und die Zahlungsbereitschaft im Vorder-
grund. Der Vertrieb wird durch entsprechende Trainings in die Lage versetzt, Preise
besser zu argumentieren und in der Folge besser durchzusetzen. Nutzenargumen-
tation und Einwandbehandlung sind zwei wichtige Elemente zur Vorbereitung von
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Preisgespréachen oder Vertragsverhandlungen. Diese lassen sich mithilfe von Cust-
omer Battlecards strukturieren und systematisch archivieren. Angebotsnachverfol-
gung und Analysen lber gewonnene und verlorene Auftrage liefern wertvolle Er-
kenntnisse, wie zukiinftig die konkrete Verhandlungssituation verbessert werden
kann.

Wachstum und Profitabilitat — eine gute Verbindung fur eine sichere Zukunft

Die Maschinenbaubranche ist eine der wichtigsten Wirtschaftszweige in Deutsch-
land, der in den letzten Jahren eine groBartige Entwicklung gelungen ist. Durch die
Erfolge verwdhnt, vernachlassigen viele Unternehmen allerdings die zwingend not-
wendige Uberpriifung ihrer Preisstrategie und der zugehorigen Methoden, Tools
und Prozesse. Es gibt eine Reihe von Pricing-Hebeln, die es zu nutzen gilt, um
Wachstum und Profitabilitat nicht nur zu stérken, sondern vor allem mit Blick auf
die Zukunft zu férdern. Nur wenn die vielfach noch verbreitete Mengen- und Um-
satzdenke durch eine starkere Erlésorientierung abgel6st wird, kann es gelingen,
die ambitionierten Ziele der Maschinenbauunternehmen zu erreichen.
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