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Executive Summary
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• Wettbewerb, Preis- und Kostenmanage-

ment werden als Hauptproblempunkte 

in Unternehmen wahrgenommen 

• Herausforderungen sind vor allem auf 

Beschaffungsprobleme und hohe / 

schwankende Rohstoffpreise zurück zu 

führen

• Weniger als die Hälfte der befragten 

Unternehmen konnte aufgrund von 

Defiziten bei „Price-Increase-

Management“ die Gewinnmarge im 

letzten Jahr steigern

Branchenstimmung

Fokussierte Audits identifizieren die 

„wahren“ Preis- und Vertriebsprobleme; so 

werden „Low Hanging Fruits“ 

ressourcenschonend geerntet

• Problemdruck wird vor allem im 

Key Account Management, 

bei Vertriebspotenzialen sowie in 

Vertriebsprozessen wahrgenommen

• Deutlicher Handlungsbedarf wird zudem 

in den Bereichen Vertriebssteuerung, 

Verhandlungsvorbereitung sowie beim   

Training und unterstützenden Tools / 

Systemen gesehen

Vertrieb

Benötigt wird in vielen Fällen eine 

Transformation hin zum ertragreichen 

Value Selling; spezifische Trainings und 

Tools unterstützen den Prozess   

• Fast alle Unternehmen waren im letzten 

Jahr einem steigenden Preisdruck 

ausgesetzt 

• Nach wie vor dominiert zur Preisfindung 

eine kostenbasierte Zuschlagskalkula-

tion; eine professionelle Nutzung von 

Werttreibern / Preiselastizitäten / Preis-

differenzierung fehlt zumeist

• Die Potenziale im Pricing sind oft 

erkannt; es fehlt jedoch an Ressourcen 

und Kompetenzen

Pricing

Value Pricing-Ansätze ermöglichen 

sowohl eine wettbewerbsfähige als auch 

ertragreiche Preisfindung; Tools machen 

die Komplexität beherrschbar



Herausforderungen & Gefahren für Unternehmen 

Vor allem das Preismanagement, aber auch Wettbewerb & Kostenmanagement stellen die Unternehmen aktuell vor Herausforderungen.

Beschaffungsprobleme, Rohstoffpreise, Geopolitik sowie Arbeitskräftemangel sind große Gefahren für das eigene Unternehmen in 2022.
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Branchenstimmung1 2 3

50%

43%

36%

36%

32%

18%

18%

14%

11%

7%

Kostenmanagement

Operation / Logistik

Markt / Wettbewerb

Personal / Führung

Preismanagement

Produktmanagement

Digitalisierung

Vertriebsmanagement

Kundenmanagement

Regulierung

75%

68%

46%

46%

32%

29%

25%

11%

11%

4%

Hohe / schwankende 

Energiepreise

Arbeitskräftemangel

Zunehmender 

Wettbewerb

Hohe / schwankende  

Rohstoffpreise

Beschaffungsprobleme

Geopolitische 

Spannungen & Kriege

Steigende Inflation

Schwache  

Konjunkturentwicklung

Anhaltende 

Corona-Lage

Schrumpfender MarktSonstiges (21%): Energiekosten, IT-Ressourcen, Neue Antriebstechnologien, 

Politik, Corona & Inflation, Sourcing von Komponenten

Hauptproblempunkte Gefahren für die Entwicklung



Gewinnmargensteigerungen – schwierig umsetzbar

Weniger als die Hälfte 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.

Branchenstimmung1 2 3

Bis 100 MEUR 

Umsatz in 2021

100-500 MEUR 

Umsatz in 2021

Über 500 MEUR 

Umsatz in 2021

26% 13%

13%4% 26%

13%

Kosten nicht durch 

Preissteigerungen 

kompensiert

9%

4%26%13%

Marktlage / 

Wettbewerbssituation 

ließ keine Preis-

erhöhungen zu

Höherer Preisdruck, 

z.B. durch erhöhte 

Transparenz

4%13% 17%0%

Absatzverschiebungen 

zu niedrig-margigen 

Produkten / Kunden

52%

43%

bis 100 MEUR Umsatz in 2021

100-500 MEUR Umsatz in 2021

über 500 MEUR Umsatz in 2021

50%

56%

33%
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Welche Unternehmen konnten ihre 

Gewinnmarge im letzten Jahr steigern?

Gründe für ausbleibende 

Gewinnmargensteigerungen



Problemdruck im Vertrieb

Unternehmen sind mit verschiedenen Problemen im Vertrieb konfrontiert, dabei ist der Druck bei allen Vertriebsaspekten ähnlich hoch. 

EbelHofer kann durch ein zielgerichtetes Vorgehen und die Identifikation der wahren Probleme helfen und die Druckpunkte lösen.
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Problemdruck im Vertrieb Beratungsansatz EbelHofer Consultants

Key Account Management

Vertriebspotenziale

1 Entwicklung, Steuerung

2

Vertriebsprozesse

Vertriebssteuerung

3

4

Verhandlungsvorbereitung

Vertriebskanäle

5

6

Training & Support

Kundenpriorisierung

7

8

Identifikation, Hebung

Prozesseffizienz, 

Verantwortlichkeiten, Kapazitäten

Controlling, Eskalationsstufen, 

variable Entlohnung / Boni

Battlecards, Wertargumente, 

Eskalationsregeln, Training

Klassisch / Digital / Hybrid

Qualifikation, Informationen, 

Tools, Systeme

Segmentierung, Besuchsplanung

Vertrieb1 2 3

Hoher Problemdruck

Geringerer Problemdruck

• Bevor große Projekte gestartet werden, gilt es zunächst, das 

Problem richtig zu verstehen und die „Low Hanging Fruits“ zu 

identifizieren und zu ernten 

• Die intern limitierten Ressourcen werden so bestmöglich 

eingesetzt

1. Identifikation der „wahren“ Probleme

2. Zielgerichtetes Vorgehen

• Quantitative Analyse interner Daten & Expertengespräche

• Outside-In Perspektive: gezielte Kundengespräche

• Potenzialanalyse und Priorisierung von Stellhebeln 

→ Klarer und effizienter Implementierungsplan

Nicht „mit Kanonen auf Spatzen schießen“!

Transparenz durch fokussierte Audits / Potenzialanalysen



Der Preisdruck steigt

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.
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Erhöhte 

Preistransparenz

22%

11%

30% 22%

11%

15%

Zunehmender 

Wettbewerbsdruck

Fehlendes Know-How  

im Price Increase 

Management

15%

74%

33%

Problematische 

Weitergabe von

Kostensteigerungen

15%22%
Gestiegene Verhandlungs-

macht der Kunden

15%19%

4%7%

63%

48%

44%

11%

Pricing1 2 3

der befragten Unternehmen 

waren im letzten Jahr einem 

steigenden Preisdruck ausgesetzt

93%

100-500 MEUR Ums.<100 MEUR Ums. (2021) >500 MEUR Ums.

Preisdruck Gründe für steigenden Preisdruck



Pricing-Dilemma: Suboptimaler Ressourceneinsatz

Obwohl die Mehrheit der Unternehmen den hohen Stellenwert des Themas Pricing erkannt hat, erfolgt der primäre Ressourceneinsatz nach 

wie vor auf den klassischen Ertragsstellhebeln Kostensenkung und Volumensteigerung. 
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Pricing1 2 3

Absatz-

menge

Kosten-

senkung

Preis-

findung

38,5%

27,8%

Dilemma: Pricing ist der mächtigste unter den 

verfügbaren Ertragsstellhebeln, bekommt aber 
die wenigsten Ressourcen!

27,8%

33,7%

38,5%

Aktuelles Pricing im Unternehmen Ressourceneinsatz zur Ertragssteigerung

19%

19%

35%

54%

58%

26%

19%

22%

23%

19%

63%

63%

60%

57%

23%

23%

Zu hohe Freiheitsgrade bei der Preis-

durchsetzung (Rabatte / Konditionen)

Ausreichend interne Kompetenz für

professionelles Preismanagement

11%
Hoher Stellenwert der Preisbildung 

für Produkte und Dienstleistungen

Klare Verantwortlichkeiten für Preis-

findung, -durchsetzung und -kontrolle

6%
Nutzung maßgeschneiderter Methoden 

und Tools zur Preisfindung

Generell kein sinnvoller Preisfindungs-

und -durchsetzungs-Prozess

Trifft zuTrifft nicht zu Neutral



Defizite bei genutzten Preisfindungskonzepten

Nach wie vor basiert die Mehrheit der Unternehmen ihre Preisfindung auf einer kostenbasierten Zuschlagskalkulation – z.T. mit Berücksichtigung 

der Wettbewerber; eine professionelle Nutzung von Werttreibern / Preiselastizitäten sowie eine sinnvolle Preisdifferenzierung erfolgen kaum.
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(Kostenbasis zzgl. 

Gewinn- / Margenaufschlag)

(Orientierung am Wettbewerb / Markt)

(Orientierung am Kundennutzen / 

Zahlungsbereitschaft)

45%

berücksichtigen 

eventuelle 

Reaktionen der 

Wettbewerber

55%

betreiben Preis-

differenzierung

59%

geben 

Kostensteigerungen

in vollem Umfang an 

Kunden weiter

23%

berechnen vom 

Unternehmen 

erbrachte Service-

leistungen oft nicht 

5%

zeigen 

professionellere 

Preisfindung bei 

Neuprodukten

41%

berücksichtigen den 

Zusammenhang 

von Preis & Menge 

(Preiselastizitäten)

NeutralTrifft nicht zu Trifft zu

Aktuelle Konzepte

Kundennutzenbasiertes Pricing

Zuschlagskalkulation

Wettbewerbs-

orientiertes Pricing

Pricing1 2 3

Preisfindungskonzepte im Unternehmen

20%

48%

32%



Geplante und realisierte Preiserhöhungen

Geplante Preiserhöhungen werden im Mittel nur zu ca. 70% umgesetzt. Ansatzpunkte zur Verbesserung des „Price-Incease-Management“ 

erfolgen primär durch den Aufbau eigener Kompetenzen. Flankierend wird über Kostensenkungen / Komplexitätsreduktion gegengesteuert.

Pricing1 2 3

71%

91%

der geplanten 

Preiserhöhungen würden im 

Mittel erfolgreich umgesetzt

haben Preiserhöhungen in den 

letzten zwei Jahren  geplant
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14%

Einsatz professioneller 

Pricing-Tools

27%

23%

23%

9% 32%

50%

Kosten- / 

Komplexitätsreduktion
64%

Stärkung eigener Fähigkeiten / 

Kompetenzen zur Preiserhöhung

23%

14%

14%14%

64%

Einführung differen-

zierender Produkte

14%14%9%
Stärkung des Wertbewusstseins 

unserer Wertkommunikation

23%5%
Einschränkung der 

Preis- / Rabattbefugnis

14%

Stärker differenzierende 

Konditionensysteme nach dem 

Prinzip "Leistung & Gegenleistung"

18%

36%

36%

27%

27%9%

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

Geplante Preiserhöhungen & Durchsetzung
Welche Maßnahmen ergreifen Sie gegen den 

zunehmenden Preisdruck / Margenverfall?



Ansatzpunkte zur Verbesserung (Auswahl)

In zahlreichen Fällen hat es sich bewährt, den gelieferten Kundennutzen in dass Zentrum des Denkens zu stellen. Hieraus resultieren sowohl 

erfolgreiche Pricing- als auch Vertriebsstrategien. Spezifische Tools helfen, die Komplexität im Tagesgeschäft zu beherrschen.
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Vertrieb und Pricing1 2 3

Vertrieb: Professionalisierung von Value Selling Pricing: Schaffung konsistenter Strukturen

Vertrieb: Professionelle Verhandlungsvorbereitung (Tools) Pricing: Tools zur Beherrschung von Komplexität



Datenbasis der Studie

Die Datenbasis ist geprägt durch einen breiten Branchenmix, Teilnehmer der Studie sind Entscheider aus unterschiedlichen Positionen und 

verschiedenen Firmengrößen. 
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40 Teilnehmer aus den

Branchen
• Allgemeine Lufttechnik

• Antriebstechnik

• Bau- und Baustoffmaschinen

• Druck- und Papiertechnik

• Motoren und Systeme

• Nahrungsmittel- & 

Verpackungsmaschinen

• Power Systeme

• Präzisionswerkzeug

• Schweißtechnik 

• Verfahrenstechnische 

Maschinen/Apparate

• Werkzeugmaschinen

• Maschinenbauerzeugnisse

• Automobilzulieferant

39% 
Vertriebsleitung

29% 
Geschäftsführung

14% 
Pricing Manager

18%
Sonstige*

Funktionen

* Sonstige: Business Development, Leitung Vertrieb, Marketing (& Pricing), Admin & Systems 

21% 
Umsatz < 100 Mio. €

43% 
Umsatz 100 - 500 Mio. €

36% 
Umsatz > 500 Mio. €

Unternehmen



EbelHofer Strategy & Management Consultants 
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