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Smartes Preis-Management fiir 2024

Acht SofortmaBnahmen in konjunkturell schwierigen Zeiten / Von G. Buchwald und |. Serafini

FRANKFURT (NfA)--Im dynamischen Spannungsfeld von Inflation und fluktuie-
renden Rohstoffpreisen navigieren Unternehmen im Maschinen- und Anlagen-
bau auch in internationalen Méarkten durch turbulente wirtschaftliche Zeiten.
Doch wie kénnen diese Unternehmen jetzt durch strategisches Pricing nicht nur
Uberleben, sondern auch prosperieren? Systematische Preisgestaltung kann
hier zum Schlissel fur langfristigen Erfolg werden.

Viele produzierende Unternehmen, darun-
ter auch Maschinen- und Anlagenbauunter-
nehmen, stehen aktuell vor Herausforderun-
gen: Der anhaltende Auftragsriickgang im
Neugeschift, die Inflation und stark fluktu-
ierende Kosten von wesentlichen Rohstof-
fen zwingen sie, ihre Preise und Strategien
immer wieder anzupassen. Nicht nur natio-
nale Player, sondern auch global operieren-
de Akteure sehen sich daher mit der Notwen-
digkeit konfrontiert, Preisanpassungen sys-
tematisch durchzufiihren.

Volatile Marktgegebenheiten
erhdhen den Druck

Neben volatilen Rohstoffkosten neh-
men auch fluktuierende Lieferkosten
negativen Einfluss auf die Margen der
Branche. Besonders der Ukraine-Krieg
und daraus resultierende Grenzschlie-
Bungen haben in den letzten Jahren poli-
tische und wirtschaftliche Unsicherheiten
erhoht. Zusétzlich treibt der Einfluss von
makrodkonomischen Faktoren wie Infla-
tion oder verschirften Finanzierungskon-
ditionen durch Zinserhéhungen die Kos-
ten fiir viele Maschinen- und Anlagen-
bauunternehmen in die Hohe.

Sie stehen vor der Herausforderung, ihre
Preise an die fluktuierenden Marktgege-
benheiten anzupassen, um einerseits Mar-
gen zu sichern und gleichzeitig die Kun-
denzufriedenheit sowie die langjdhrige
Kundenbeziehungen aufrecht zu erhalten.

Es gibt nicht die eine Losung in wirt-
schaftlich herausfordernden Zeiten - und
nicht alle MaBnahmen sind fiir alle
Unternehmen gleich geeignet. Pricing-
Mafnahmen konnen dabei aber ein wert-
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voller Hebel sein, um die Zukunft des
eigenen Unternehmens zu sichern. Fol-
gende Ansitze zeigen, was bei der Preis-
gestaltung und der Durchsetzung neuer
Strategien zu beachten ist, um auch in
Krisenzeiten zu prosperieren:

1. Pricing zur
Chefsache erklaren

Besonders in Anbetracht der Liquidititssi-
cherung in Krisenzeiten riicken viele Unter-
nehmen vermehrt die Analyse der eige-
nen Kosten in den Fokus. Doch auch wenn
diese einen hohen Einfluss auf die Ertrige
eines Unternechmens haben, hingt der Ertrag
(Ertrag = Preis * Menge - Kosten) noch von
weiteren Faktoren ab. Selten werden Mal3-
nahmen zu Preissetzung und -durchsetzung
mit derselben Dringlichkeit priorisiert.

Entscheidungen zur Preisgestaltung wer-
den héufig vom Management vernachlds-
sigt und dem Vertrieb iiberlassen. Es ist
jedoch wichtig, dass das Management
besonders in turbulenten Zeiten aktiv ein-
greift, das Thema hoher authéngt und die
Preisstrategie effektiv gestaltet und priori-
siert. Auch, weil der Einfluss auf Kosten
intern nur bedingt beeinflussbar ist - ganz
im Gegensatz zur Preissetzung.

2. Selektive Preisanpassung
unter dem Kundenradar

Ein pauschaler Ansatz zur Listen-
preiserhdhung ist nicht empfehlenswert,
da die Akzeptanz der Kunden gegen-
iiber Preisanpassungen von verschiede-
nen Faktoren wie Markt, Produkt und
Kundensegment abhéngt. Hohe Listen-
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preisanpassungen bei beliebten Produk-
ten sind hdufig nicht nur schwer durch-
zusetzen, sondern bergen auch das Risi-
ko einer negativen Auswirkung auf das
Preisimage oder gar dem Verlust von
Kunden. Einfacher umzusetzen ist eine
Durchsetzung von Preisanpassungen bei
Produkten mit Alleinstellungsmerkmal,
da der Kunde schwerer auf ein Ersatz-
produkt ausweichen kann.

3. Dynamik als Antwort auf
fluktuierende Rohstoffkosten

In einem volatilen internationalen Markt-
umfeld ist es wichtig, auch Endkundenpreise
dynamisch zu gestalten. Dafiir ist eine diffe-
renzierte Betrachtung und Beriicksichtigung
verschiedener Branchen, Kundengruppen,
Marktsegmente aber auch individuellem
Kaufverhalten entscheidend. Hierzu sollten
diese Gegebenheiten analysiert und Preisan-
passungen entsprechend differenziert durch-
geflihrt werden.

Gerade bei Rohstoff-intensiven Produk-
ten, sollten die Vertrdge so gestaltet wer-
den, dass rechtlich die Moglichkeit besteht,
die Preise dynamisch anzupassen. Ein Inst-
rument kénnen Preisgleitklauseln sein, die
sich an Rohstoffindizes orientieren und zu
einer automatisierten Preisanpassung fiihren.

4. Vorsicht bei
Preissenkung geboten

Doch Vorsicht vor pauschalen Preissen-
kungen. Sie fiihren selten zu einem dauer-
haften Volumenanstieg. Haufig veridndern
sich die Absatzzahlen auch kurzfristig nicht
mafigeblich, sodass Ertréige sinken. >>
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>> Zudem kann eine Preissenkung ebenfalls
den Wettbewerb dazu auffordern, die Preise
anzupassen. Dies kann im schlimmsten Fal-
le einen Preiskrieg auslosen.

Vor einer Preissenkung sind daher die
Motive fiir diese sowie die Auswirkungen
auf Umsatz und Ertrag eingehend zu ana-
lysieren. Sollte es sich hierbei beispiels-
weise um fehlenden Absatz handeln, so
werden sich Preissenkungen nur in niedri-
geren Margen widerspiegeln. Es ist zudem
elementar zu beachten, dass eine Preissen-
kung nicht so leicht zu korrigieren ist.

5. Nicht nachvollziehbare
Konditionen streichen

Die Anpassung des Konditionensystems
bietet in den meisten Unternehmen ein hohes
Ertragspotenzial. Haufig werden veraltete
Konditionen wie Rabatte, Boni und Vergii-
tungen iiber Jahre mitgeschleift und Kunden
weitethin gewéhrt. Prominente Beispiele
hierfur sind Marketingboni oder Treuerabat-
te, welche inhaltlich nicht ausgestaltet sind
und keinen Bezug zu einer Leistung haben.

Doch fiir die Bereinigung der Konditi-
onen gilt dhnliches wie bei der Preisset-
zung: Nicht alle Konditionen sollten glei-
chermaflen angepasst werden. Deshalb ist
es wichtig, vorab den Status quo zu eva-
luieren und anschlieBend bei der Bereini-
gung pragmatisch und differenziert vorzu-
gehen. Eliminiert werden sollten nur jene
Konditionen, die nicht auf einen Mehr-
wert des Kunden zuriickzufiihren sind.

6. Einfordern von giiltigen
Zahlungskonditionen

,.Cash is King®: Das gilt nicht nur in der
Krise und fiir Kunden, sondern auch fiir
Unternehmen selbst. Nicht selten zeigen pro-
fessionelle Analysen iiber 100 unterschiedli-
che im Kundenstamm hinterlegte Zahlungs-
bedingungen. Hier wurden Vorgaben vom
Management schlichtweg ignoriert. Allzu
gerne jongliert der Vertrieb mit Zahlungszie-
len und Skonti, um nicht zusétzliche Rabatte
ausweisen zu miissen.

Wichtig ist nun, die Zahlungsbedingungen
auf ihren Standard zuriickzuftihren. Hierbei
sollten Ausnahmen flir Kunden eingeplant
werden, die fir Unternehmen strategisch
wichtig sind oder die kurzfristige Schwierig-
keiten mit ihrer Liquiditéit haben.

7. Aftersales-Offensive
verstarkt nutzen

In Krisenzeiten ist das Kaufverhalten
von Kunden - besonders fiir den Kauf

von grolen Anlagen oder Maschinen -
verhaltener. Es ist daher lohnenswert,
einen Blick auf den Aftersales-Bereich
zu werfen und hier offene Potenziale aus-
zuschopfen.

Potenzial bietet unter anderem die
Analyse und Anpassung von Ersatzteil-
preisen. Diese werden meist zu selten
angepasst. In diesem Bereich sind Preise
aufgrund fehlender Konkurrenzproduk-
te nur eingeschrinkt vergleichbar. Auch
hier sollte darauf geachtet werden, Preise
von Artikeln im Kundenfokus, nicht (zu
stark) anzupassen.

Weiteres Potenzial bietet die Beprei-
sung und der Verkauf von Garantieverlan-
gerungen, im besten Falle in Verbindung
mit einem Servicevertrag. Dies ist beson-
ders kurzfristig ein effektives Instrument,
um den Umsatz zu steigern.

Auch in der der Nachriistung von
Maschinen und deren adéquater Beprei-
sung liegen héufig ungenutzte Potenzia-
le. In Zeiten, in denen die Bereitschaft fiir
Investments in neue Anlagen und Maschi-
nen sinkt, bietet der Bereich der Retrofits
Chancen. Neben der Kostenersparnis fiir
den Kunden, konnen durch die Nachriis-
tung der Maschinen Prozesse optimiert,
die Funktionalitidt der Maschinen erhoht,
Kompatibilitdt mit neueren Technologien
und Software sichergestellt und Anlagen
an neue Sicherheits- oder Nachhaltig-
keitsstandards angepasst werden. Doch
Vorsicht: Der verschobene Kauf von Neu-
maschinen sollte dadurch nicht gehemmt
werden.

Zusitzlich bietet auch die Analyse des
Serviceportfolios weitere Potenziale. Hier
befinden sich hdufig Leistungen, die dem
Kunden einen hohen Mehrwert bieten,
jedoch oft gar nicht oder zu niedrig bepreist
werden. Zukiinftig miissen diese mit einem
Preis versehen werden. Services, welche
hohe Fixkosten verursachen, sollten nach
Moglichkeit aus dem Portfolio eliminiert
werden.

8. Krisenmanager und Change
Management einsetzen

Die besten Strategien bringen keinen
Nutzen, wenn sie nicht umgesetzt wer-
den. Daher ist es wichtig, die definier-
ten Preisanpassungen transparent intern
zu vermitteln und nachhaltig im Ver-
trieb zu verankern. Hierbei hilft eine
klare Kommunikation von Zielvorga-
ben. Mitarbeitende miissen hierzu frith
ins Boot geholt und ihnen eine Platt-
form geboten werden, um sich einzu-
bringen.

Entscheidend in der Kommunikation
ist es, zu vermitteln, dass die entwickel-
ten Mallnahmen den langfristigen Erfolg
des Unternehmens sichern sollen. In vielen
Fiéllen lohnt sich eine Analyse und Anpas-
sung der Vertriebsincentivierung, um die
(neu)definierten Strategien zielfiihrend
umzusetzen. Denn auch bei hartnidckigen
Kunden sollten die Zielvorgaben eingehal-
ten und schnelle Zugesténdnisse von Seiten
des Vertriebs vermieden werden.

Zusammenfassend ist fiir in globalen
Mirkten operierende Unternehmen im
Maschinen- und Anlagenbau eine diffe-
renzierte und strategische Preisgestal-
tung entscheidend, um sich in einem
volatilen Marktumfeld zu behaupten. Es
gilt, Preisanpassungen gezielt und unter
Beriicksichtigung verschiedener Fakto-
ren vorzunehmen und die beschlosse-
nen Mafinahmen effektiv durchzusetzen.
Ebenso wichtig ist die Ausschdpfung von
Aftersales-Potenzialen, um Margen und
den langfristigen Erfolg des Unterneh-
mens zu sichern.
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