Professionelles Preismanagement.
Herausforderungen und Best Practices.
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What are pricing professionals biggest frustrations?
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,Bad Data” or not enough data 28,71%
) Sales Teams rush into discount 22,58%
) Lack of understanding of pricing from other teams 18,39%
) Lack career opportunitues 10,32%
) Not enough respect for pricing 9,03%

Survey by Chris Herbert
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Anzahl der Preisanderungen?

amazon.com 1 5 Min

Online Handler 43 . O O O Min




®

LEs stimmt nicht, dass die Kosten die Preise bestimmen. Die im Markt
erzielbaren Preise definieren die Kosten, die man sich leisten kann.”

Rainer Megerle, Griinder der Mergele AG, Niirnberg
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Professionelles Pricing ist etwas anderes als ein richtiger Preis.

Es ist der Prozess, der hilft, zur richtigen Zeit den richtigen Preis zu
definieren.

Eine Daueraufgabe fir das gesamte Unternehmen.

Die gute Nachricht: Wer den Prozess beherrscht, bewegt den
starksten aller Hebel.

Quelle: McKinsey
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Der Preis ist der grolste Gewinnhebel

... mogliche Gewinnsteigerung in H6he von ...

Fixkosten - 2.3%

“ Eine 1%-ige Steigerung des Preises bei Konstanz aller anderen Faktoren erhoht den
Gewinn im Durchschnitt um etwa 11%. Eine Senkung der variablen Kosten um 1% hat
hingegen im Durchschnitt nur eine Gewinnwirkung von etwa 8%.

Quelle: McKinsey
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Mythos: Ginstigste Preise bei Amazon

Auswertung (von boomerang.com) Z€igt, dass Amazon nur bei ausgewadhlten
Artikeln glnstig ist.

Nur Leuchtturmartikel werden extrem kompetitiv gepreist.
Populdrster Samsung Fernseher: Preis von 350$ auf 2505 gesenkt.

Accessoires (Kabel...) um den Hauptartikel herum wurden 30% teurer
verkauft => Mitnahmeeffekt.
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Professionalisierung des Preismanagements

Nur aktives Preismanagement kann den Gewinnhebel Preis nutzbar
machen.

Die Preise oft setzten
Preise fir das gesamte Sortiment setzten

Pramisse: Gunstig und schnell anfangen




Preisoptimierung mit Shopware

m Aktion startet in:
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Shop Tracker Preisoptimierung Pricemonitor Dynamic Pricing

von: Imagine Ecommerce von: Patagona GmbH von: intoCommerce

Optimieren Sie lhre Verkaufspreise und Unser Service automatisiert die Preise Referrer-, Gerdte- und Zeit-abhéngig
Margen mit Preisvorschldgen aus lhrem Shop Preisoptimierung. Repricing fiir lhren im Frontend dynamisch anpassen.

Tracker Konto. Shopware-Shop und Marktpldtze!
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Preisverhalten der Wettbewerber mussen wir beachten.
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iPhone 4S 64GB schwarz: Verkaufspreise im Zeitraum von 3 Monaten

Verkaufspreise je Tag und Handler

——notebook.de

computeronlineshop.net

——cyberport.de

=—direkt jacob-computer.de

——notebooksbilliger.de



Nicht bei allen Artikeln ist es notwendig und sinnvoll, der gunstigste Anbieter am
Markt zu sein. Relevant ist dies vor allem bei Eckartikeln.
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Unter den Top 1-Artikeln finden sich immer auch verschiedene Segmente. Diese gilt

es genauer zu betrachten.
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Zur Umsetzung der Preisstrategie sind die Informationen zum Markt und die
internen Daten zu kombinieren.
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Der Preisabstand zum zweitglnstigsten Anbieter am Markt ist bei den Top 1-Artikeln
in den meisten Fallen nicht margenoptimal.
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Nur aktives Preismanagement kann den Gewinnhebel Preis nutzbar machen!

Preise ofter setzen!
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Mdogliche Ergebnisse
- Margen optimieren

- Umsatz steigern
- Ressourcen sparen

Use Case: 13,5% mehr Umsatz und 10% hoéherer Rohertrag




Contact

Lutz Réllig

Webdata Solutions GmbH
Jacobstral3e 5, D-04105 Leipzig
T +49 341 351 361 854

F +49 341 351 361 71

lu.roellig@webdata-solutions.com
www.webdata-solutions.com

The power to make
your market transparent.



