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Strategy & Management

EXGCUtIVG Summary EbelHoferConsultants

Branchenstimmung Vertrieb Pricing
* Wettbewerb, Preis- und Kostenmanage- * Problemdruck wird vor allem im * Fast alle Unternehmen waren im letzten
ment werden als Hauptproblempunkte Key Account Management, Jahr einem steigenden Preisdruck
in Unternehmen wahrgenommen bei Vertriebspotenzialen sowie in ausgesetzt

Vertriebsprozessen wahrgenommen

» Herausforderungen sind vor allem auf * Nach wie vor dominiert zur Preisfindung

Beschaffungsprobleme und hohe /  Deutlicher Handlungsbedarf wird zudem eine kostenbasierte Zuschlagskalkula-

schwankende Rohstoffpreise zuriick zu in den Bereichen Vertriebssteuerung, tion; eine professionelle Nutzung von

fUhren Verhandlungsvorbereitung sowie beim Werttreibern / Preiselastizitaten / Preis-
Training und unterstttzenden Tools / differenzierung fehlt zumeist

* Weniger als die Hélfte der befragten
Unternehmen konnte aufgrund von » Die Potenziale im Pricing sind oft
Defiziten bei ,Price-Increase- erkannt; es fehlt jedoch an Ressourcen
Management® die Gewinnmarge im und Kompetenzen
letzten Jahr steigern

Systemen gesehen

Fokussierte Audits identifizieren die Benatigt wird in vielen Fallen eine Value Pricing-Ansatze ermdglichen
,wahren“ Preis- und Vertriebsprobleme; so Transformation hin zum ertragreichen sowohl eine wettbewerbsfahige als auch
werden ,,Low Hanging Fruits“ Value Selling; spezifische Trainings und ertragreiche Preisfindung; Tools machen
ressourcenschonend geerntet Tools unterstiitzen den Prozess die Komplexitat beherrschbar
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Herausforderungen & Gefahren fir Unternehmen EbelHoferConsultants

Vor allem das Preismanagement, aber auch Wettbewerb & Kostenmanagement stellen die Unternehmen aktuell vor Herausforderungen.
Beschaffungsprobleme, Rohstoffpreise, Geopolitik sowie Arbeitskraftemangel sind grof3e Gefahren fir das eigene Unternehmen in 2022.

o Branchenstimmung

Hauptproblempunkte Gefahren fur die Entwicklung

Markt / Wettbewerb 50% Beschaffungsprobleme 75%

Hohe / schwankende

Preismanagement
Rohstoffpreise

68%

Geopolitische
Spannungen & Kriege

Kostenmanagement

Personal / Fuhrun
g Arbeitskraftemangel

Operation / Logistik Hohe / schwankende

Energiepreise

Produktmanagement
Zunehmender

C Wettbewerb
Digitalisierung

Steigende Inflation

Vertriebsmanagement
Schwache
Kundenmanagement Konjunkturentwicklung
Anhaltende
Regulierung Corona-Lage
Sonstiges (21%): Energiekosten, IT-Ressourcen, Neue Antriebstechnologien, Schrumpfender Markt

Politik, Corona & Inflation, Sourcing von Komponenten
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Gewinnmargensteigerungen — schwierig umsetzbar EbelHoferConsultants

Weniger als die Halfte der Unternehmen konnten im Jahr 2021 ihre Gewinnmarge steigern. Ein wichtiger Treiber sind Defizite beim ,Price
Increase Management®, insbesondere bei der Weitergabe von Kostensteigerungen sowie ein hoher Wettbewerbsdruck.
o Branchenstimmung

Welche Unternehmen konnten ihre Griunde fur ausbleibende
Gewinnmarge im letzten Jahr steigern? Gewinnmargensteigerungen

Kosten nicht durch
Preissteigerungen
kompensiert

52%

Bis 100 MEUR
33%

Umsatz in 2021
Marktlage /

Wettbgwerbgsﬂuatpn 13% 26% 20, P
liel3 keine Preis-

erhohungen zu

0 100-500 MEUR Hoherer Preisdruck,
50 /0 Umsatz in 2021 z.B. durch erhdhte 4% 13% 170 26%
Transparenz

Absatzverschiebungen
zu niedrig-margigen
Produkten / Kunden

0% 13% 4% pNE%

560/ Uber SOQ MEUR

0 Umsatz in 2021 I bis 100 MEUR Umsatz in 2021
I 100-500 MEUR Umsatz in 2021
Il (ber 500 MEUR Umsatz in 2021
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PrOblemdrUCk |m Vertrleb EbelHoferConsultants

Unternehmen sind mit verschiedenen Problemen im Vertrieb konfrontiert, dabei ist der Druck bei allen Vertriebsaspekten &hnlich hoch.
EbelHofer kann durch ein zielgerichtetes Vorgehen und die Identifikation der wahren Probleme helfen und die Druckpunkte I6sen.

2 vertrieb |

Problemdruck im Vertrieb —— Beratungsansatz EbelHofer Consultants

Hoher Problemdruck

G Key Account Management Entwicklung, Steuerung Nicht ,,mit Kanonen auf Spatzen schieBBen!
a Vertriebspotenziale Identifikation, Hebung * Bevor grofe Projekte gestartet werden, gilt es zunachst, das
Problem richtig zu verstehen und die ,Low Hanging Fruits® zu
T e Prozesseffizienz, |d.en.t|f|2|eretn _u.nd Zu ernten |
P Verantwortlichkeiten, Kapazitaten + Die intern limitierten Ressourcen werden so bestmdglich
. . eingesetzt
Ve e R A Controlling, Eskalationsstufen,
g variable Entlohnung / Boni s
Verhandlunasvorbereitun Battlecards, Wertargumente, : : .
g g Eskalationsregeln, Training Transparenz durch fokussierte Audits / Potenzialanalysen
o Vertriebskanéle Klassisch / Digital / Hybrid 1. Identifikation der ,wahren® Probleme

2. Zielgerichtetes Vorgehen

- Quialifikation, Informationen, . L. . .
a Training & Support ronlE, SR Quantitative Analyse interner Daten & Expertengesprache

» Outside-In Perspektive: gezielte Kundengesprache

e Kundenpriorisierung Segmentierung, Besuchsplanung + Potenzialanalyse und Priorisierung von Stellhebeln

- Klarer und effizienter Implementierungsplan

Geringerer Problemdruck
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Der PI’GISdI’UCk Stelgt EbelHoferConsultants

Fast alle Unternehmen waren im letzten Jahr einem steigenden Preisdruck ausgesetzt. Haupttreiber sind ein zunehmender Wettbewerbs-
druck sowie eine als zunehmend problematisch empfundenen Weitergabe von Kostensteigerungen an die eigenen Kunden.

3) pricing

Preisdruck Grunde fur steigenden Preisdruck

\

Zunehmender

0,
Wettbewerbsdruck 74%

Problematische
Weitergabe von [EEL) 33% (L7 63%
Kostensteigerungen

93%

Gestiegene Verhandlungs-

macht der Kunden o e 15% Rl
. Erhohte 11% 19% 15% [EE)
der befragten Unternehmen Preistransparenz
waren im letzten Jahr einem Fehlendes Know-How
steigenden Preisdruck ausgesetzt im Price Increase 11%
Management

Il <100 MEUR Ums. (2021) I 100-500 MEUR Ums. H >500 MEUR Ums.
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Pricing-Dilemma: Suboptimaler Ressourceneinsatz EbelHofer Consultants

Obwohl die Mehrheit der Unternehmen den hohen Stellenwert des Themas Pricing erkannt hat, erfolgt der primére Ressourceneinsatz nach
wie vor auf den klassischen Ertragsstellhebeln Kostensenkung und Volumensteigerung.

3) pricing

Aktuelles Pricing im Unternehmen —— Ressourceneinsatz zur Ertragssteigerung

Hoher Stellenwert der Preishildung

0, [0) 0,
flr Produkte und Dienstleistungen B 26% 63% )
_Preis- Absatz-
Klare Verantwortlichkeiten fur Preis- 19% 19% 63% flndung menge
findung, -durchsetzung und -kontrolle o ° 0 27,8% 38,5%
Ausrelchgnd interne .Kompetenz far 19% 229 60%
professionelles Preismanagement
Nutzung maRgeschneiderter Methoden 0 0 0
und Tools zur Preisfindung R 6 o Kosten-
senkung
Zu hohe Freiheitsgrade bei der Preis- 0 0 0 33,7%
durchsetzung (Rabatte / Konditionen) R B 22"
Generell kein sinnvoller Preisfindungs- 58% 19% 23% Dilemma: Pricing ist der machtigste unter den
und -durchsetzungs-Prozess .
verfigbaren Ertragsstellhebeln, bekommt aber
B Tiifftnicht zu Ml Neutral [ Trifft zu die wenigsten Ressourcen!
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Defizite bei genutzten Preisfindungskonzepten EbelHofer Consultants

Nach wie vor basiert die Mehrheit der Unternehmen ihre Preisfindung auf einer kostenbasierten Zuschlagskalkulation— z.T. mit Bertcksichtigung
der Wettbewerber; eine professionelle Nutzung von Werttreibern / Preiselastizitaten sowie eine sinnvolle Preisdifferenzierung erfolgen kaum.

3) pricing

Aktuelle Konzepte ——  Preisfindungskonzepte im Unternehmen
Zuschlagskalkulation 45% ‘59% 41%
Kundennutzenbasiertes Pricing (Kostenbasis zzgl. \ \
(Orientierung am Kundennutzen / Gewinn- / Margenaufschlag)
Zahlungsbereitschaft) 48% beriicksichtigen geben berticksichtigen den
20% eventuelle Kostensteigerungen Zusammenhang
Reaktionen der in vollem Umfang an von Preis & Menge
Wettbewerber Kunden weiter (Preiselastizitaten)
i .
\55% 23% ’ 5%
betreiben Preis- berechnen vom zeigen
Wettbewerbs- differenzierung Unternehmen professionellere
orlfant{ertes Pricing erbrachte Service- Preisfindung bei
(Orientierung am Wettbewerb / Markt) leistungen oft nicht Neuprodukten
32%

Trifft nicht zu @ Neutral Wl Trifft zu

EbelHoferConsultants

8 | DE2022_EbelHofer Consultants Technologie Branchenbarometer 2022



Strategy & Management

Geplante und realisierte Preiserh6hungen EbelHofer Consultants

Geplante Preiserhdhungen werden im Mittel nur zu ca. 70% umgesetzt. Ansatzpunkte zur Verbesserung des ,Price-Incease-Management®
erfolgen primar durch den Aufbau eigener Kompetenzen. Flankierend wird Uber Kostensenkungen / Komplexitatsreduktion gegengesteuert.

e Pricing
. ) Welche MalRnahmen ergreifen Sie gegen den
Geplante Preiserhohungen & Durchsetzung zunehmenden Preisdruck / Margenverfall?

Kosten- /
9 0
Komplexitatsreduktion 32% 64%
91% P e— —
(0] (1) o :

Kompetenzen zur Preiserhéhung

Einflhrung differen-

haben Preiserhéhungen in den zierender Produkte
letzten zwei Jahren geplant

14% 23%

14%

Starkung des Wertbewusstseins
unserer Wertkommunikation

14% 14%

9%

0 Einschrankung der

71 /O Preis- / Rabattbefugnis
Starker differenzierende

Konditionensysteme nach dem

der geplanten Prinzip "Leistung & Gegenleistung"

Preiserh6hungen wiirden im Einsatz professioneller
Mittel erfolgreich umgesetzt Pricing-Tools

23% 36%

5%

14%  14%

9% 18% ARG

I >100 MEUR Ums. (2021) I 100-500 MEUR Ums. HHl >500 MEUR Ums.

EbelHoferConsultants
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Ansatzpunkte zur Verbesserung (Auswahl)
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EbelHoferConsultants

In zahlreichen Fallen hat es sich bewahrt, den gelieferten Kundennutzen in dass Zentrum des Denkens zu stellen. Hieraus resulieren sowohl
erfolgreiche Pricing- als auch Vertriebsstrategien. Spezifische Tools helfen, die Komplexitat im Tagesgeschaft zu beherrschen.

9 9 Vertrieb und Pricing

Vertrieb: Professionalisierung von Value Selling

Beispiel: Arbeitsblatt fiir Wertargumentation

Genargumentation |

Beispiel: Arbeitsblatt fiir Kundenbedenken

|
= = |

Urgang it Kundenbeawien:

Welche Stirken haben
wir? Welche Vorteile
haben wir gegenuber den
Mitbewerbern?

Welche Kundenbe- B
denken/ Kritikpunkte o
werden vom Kunden in -
der Preisverhandlung
eingebracht?

Was schatzen die Kunden
an uns? Welchen Nutzen /
Mehrwert bieten wir den
Kunden?

Wo kénnen wir
Welche Argumente die Kunden wirklich
ziehen im Normalfall unterstiitzen und
bei Kunden/ @ ® damit ein partner-
Handlern? schaftliches Ver-
haltnis schaffen?

i — ua
e o

Wie reagieren Welche Key
n | Handler auf Account-spezifi-
bestimmte ® b
| AN Eoresmmte s!:hen Elemente
- m— gen? sind zu bertick-
OEE— sichtigen?
[ 2 -
Wie wird @ ® usw.

reagiert, wenn
eine Eskalation
der Situation
droht?

PRODUKT- REGION / KUNDEN-
> CI > S > I > (D

Pricing: Schaffung konsistenter Strukturen

Herstellung von Transparenz auf
Knopfdruck

Einfache Handhabung im Tages-
geschaft

INNE (€)

‘ ® Kundenpreise |
. H

LISTENPREIS |

Klar verstindliche Visualisierung
der Preisdurchsetzung

Vertieftes ,,Erforschen® der
veririeblichen Preisdurchsetzung
nach selbst gewahlten Kriterien

= PRODUKTWERT
STRATEGIE

MINDESTPREIS

i WETTBEWERB i * ldentifikation und Eliminierung von
500 1090 1500 2000 2500 3(?)0 n»Rotgeschaft”

H ABSATZMENGEP.A! . . . . "

: (TONNEN): Ableitung von Zlelprmskorr{doren
H 3 H nach Kunden- und Produkteigen-
Lo T M

schaften

|—I—‘— BSP.: VOLUMENBANDER Q

Pricing: Tools zur Beherrschung von Komplexitat

* Transparenz ,auf Knopfdruck”

gmsn_ g oo
2arialC

Vermeidung von ,Rotgeschaft”

Nutzbar von Aufien- und
Innendienst

Prmergid
Mnier prei-
Prea  entscheidung indeury

Gute Ertragsqualitat durch
integriertes internes Bench-
marking

4300

5]
T

Schlanke Prozesse durch
kontrollierte Preiskompetenz

coocooccoocoo(k

Ber(icksichtigung definierter
Eskalationsregeln

HEEES, ; HETRE!

Integrierbar in vereinbarte Ver-
triebsziele / Incentivestrukturen

BEE55

cocoocoo




Datenbasis der Studie EbelHoferConsultants

Die Datenbasis ist gepragt durch einen breiten Branchenmix, Teilnehmer der Studie sind Entscheider aus unterschiedlichen Positionen und
verschiedenen Firmengrol3en.

¥ 40 Teilnehmer aus den o I
¢+ Branchen @ Funktionen «ll Unternehmen

Allgemeine Lufttechnik 0)
Antriebstechnik 39 /0

Bau- und Baustoffmaschinen Vertriebsleitung 219%
Druck- und Papiertechnik

Motoren und Systeme 204 Umsatz < 100 Mio. €
Nahrungsmittel- & 0

Verpackungsmaschinen Geschaftsfuhrung 43%
Power Systeme

- Umsatz 100 - 500 Mio. €
Prazisionswerkzeug
Schweildtechnik 14%

Verfahrenstechnische Pricing Manager 36%
Maschinen/Apparate

Werkzeugmaschinen 180/ Umsatz > 500 Mio. €
Maschinenbauerzeugnisse 0
Automobilzulieferant Sonstige*

* Sonstige: Business Development, Leitung Vertrieb, Marketing (& Pricing), Admin & Systems
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EbelHofer Strategy & Management Consultants
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EbelHoferConsultants

Beratungsfokus

Region / Projekterfahrung

Fokus-Branchen

= [+

Automotive MedTech/HealthCare

& ~

Ihre Ansprechpartner

S

Dieter Lauszus Dr. Helen Christmann

Partner Manager
dieter.lauszus@ebelhofer.com helen.christmann@ebelhofer.com
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2020

Handel Private Equity
om LD\
Konsumguter Services
a o
$*
Materials Technologie
Standorte
Koln An der Wachsfabrik 10
50996 Koln

T: +49 2236 38383-0
F: +49 2236 38383-33

Minchen Sonnenstrale 19
80331 Miinchen
T: +49 89 5998 9033-0
F: +49 89 5998 9033-9
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