Professionelles Preismanagement.
Herausforderungen und Best Practices.

eCommerce Stammtisch, Dresden, 28.02.2018
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®

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




®

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




®
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.




®

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
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Die Haufigkeit der Preisanpassungen ist bei den E-Commerce-Anbietern
unterschiedlich und wird stark durch die Sortimentsbereiche determiniert.

taglich bis

0 - i
wochentlich 43% Consumer Electronics

monatlich bis
vierteljahrlich

= Fast Moving Consumer Goods
(Lebensmittel etc.)
= Schmuck und Uhren

halbjahrlich
und seltener

% der Befragten
0% 25% 50%

Quelle: Conomic- Studie ,,Pricing im E- Commerce”, 2015, CATI- gestiitzte Onlinebefragung von Entscheidern in Gber 50 E- Commerce- Unternehmen.

Frage: Wie oft nehmen Sie Preisanpassungen vor?
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Nur aktives Preismanagement kann den Gewinnhebel Preis nutzbar machen!

Preise ofter setzen!
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Preisverhalten der Wettbewerber mussen wir beachten.

1.000 €
950 €
900 €
850 €
800 €
750 €
700 €
650 €
600 €
550 €
500 €

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



Der blackbee monitor liefert aktuelle Marktdaten zu den Preisen der Wettbewerber
sowie der eigenen Marktpreisposition. All das auch im Zeitablauf.

Produkt
Position Name
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ABITIMA CLINIC GESICHTSCRE ALPH ...

ABTE! BIOTIN 10MG CHEF TAB 30ST

ABTEI LACHSOEL 1300 CHEF XAP 30...

ABTEI MAGNESIUM 400 (HEF TAB 3

ABTE! VENEN AKTIV BALSAM CHEF ..
ABTEI VENEN AKTIV KAPSELN CHEF .

ACC AKUT 200 HEXA BTA 2057
ACC AKUT 600 HEXA BTA 20T
ACC AKUT 600 HEXA BTA 40ST
ACC AKUT 600 2 HUSTENLOESE HEX

ACIC CREME BEI LIPPENHERP HEXA .
ACICLOSTAD GEG LIPPENHERP STAD...
ACICLOVIR AKUT CREME 1A PH 1AP...
ACICLOVIR RATIO LIPPENHERP RATI ...

ACTAVIS-VITALSTOFFKOMPL15G ALP
ACTINICA LOTION SPIR LOT 1006

ADDITIVA MAGNESIUM 300MG SCH._,
ADDITIVA VITAMIN C=ZINK DE SCHE. .
AESCUSAN RETARD 50 MiBE RET 10..

AGIOLAX ROTT GRA 2506

AGNUS CASTUS STADA FILMTAB ST._.
AJONA STOMATICUM ZAHNCREME L.

ALFASON REPAIR ASTE CRE 1006
ALLERGIKA LIPOLOT UREA 5% ILLA

Preis €
13,98
5,14
5,28
5,54
3,94
3,88
4,12
2,70
2,48
4,78
7,48
5,48
155
1,78
1,41
1,98
11,48
15,22
8,10
5,25
27,34
6,44
5,38
1,42
16,03
20,48

Differenz
€ %
139

0,96
0,41

1,06
0,59
0,70
0,53
0,07
0,49
0,82
0,09
0,64
0,39
0,43
0,01

0,89
1,98
1,23
0,60
1,16
3,25
0,20
0,42

023
0,98
2,93

Top 1

Preis € Anbieter

12,59 stemapo
4,18 delmed
4,87 meine-onlineapo
4,48 avivamed
3,35 avivamed
3,18 avivamed
3,59 avivamed
2,77 hombopathie-fuchs
1,99 apotheke-guenstig
3,96 juvalis
7,39 ipill
4,84 ipill
1,16 einhom-saar
1,35 apotuchs24
1,40 delmed
1,09 ¢inhorm-saar
9,50 ipill
13,99 pharmeo
7,50 delmed
4,09 delmed

24,09 2polux versandapot..

6,24 fliegende-pillen
4,96 apotheke-guenstig
1,19 apotal
15,05 ipill
17,55 eurapon

Top 2

Prews € Anbieter

12,85 delmed
4,32 my-apozone
4,88 abc arznei
4,49 apotheke-guenstig
3,37 apotheke-guenstig
3.25 apotheke-guenstig
3,63 apodrom

1,99 apotheker
3,99 berni24
7,48 bodfeld-apotheke
4,84 valis
1,17 apotheke-guenstig
1,38 bodyguardapotheks
1,41 bodfeld-apotheke
1,10 medipolis-intensivs.
9,98 abc arznei
14,50 delmed
7,90 ceciapo
4,09 meine-onlinezpo
24,09 myapo
6,25 abc arznei
4,96 apotheker
1,19 docmoms
15,59 bioapotheks
17,56 apons.eu apotheke

il

Top3

Preis € Anbieter

13,34 claras-apotheke
4,52 claras-apotheke
4,95 delmed
4,49 apotheker
3,45 pharmeo
3,27 pharmeo
3,67 sonnen-apotheke

1,99 bio-apo
4,29 sonnen-apotheke
7.52 euva
4,95 ventalis apotheke
1,29 apotheker
1,50 apoferto
1,42 claras-apotheke
1,16 homoopathie-fuchs
10,20 delmed
14,64 medpille
7,95 apodrom
4,73 claras-apotheke
24,10 meine-onlinezpo
6,29 gesundshop24
4,99 post-apotheke
1,19 fomedika
15,59 elcana
17,86 werratalapotheke

Top 4
Preis € Anbieter
13,62 my-apozone
4,54 apodrom
5,28 bodfeld-apotheke
4,49 onfinepharmads
3,48 apodrom
3,44 apodrom
3,69 pharmeo

2,02 juvalis

4,48 mimedica

7,52 punkteshop

5,09 deimed

1,35 089apotheke

1,50 ventalis spotheke

1,53 medpille

1,19 medpille
11,48 bodfeld-apotheke
14,79 homoopathie-fuchs

7,95 medikamente-per-k..

4,92 abc arznei
24,11 apons.eu apotheke
6,44 apodrom
5,05 deimed
1,19 omp-apotheke
15,64 medizhave
17,95 petersberg-apotheke

Top 5
Preis € Anbieter
13,70 medicaria

4,54 medikamente-perk

5,56 ahorn24

4,90 apodrom

3,52 sonnen-apotheke
3,44 bio-apo

3,69 stemapo

2,06 sonnen-apotheks

4,65 bioapotheke

7.55 abc arznei

5,19 stemapo

1,36 post-apotheke

1,54 bioapotheke

1,69 ipill

1,24 aposalis
13,95 bicapotheke
14,79 stemapo

8,10 bodield-apotheke

4,99 apotheke3d
24,95 eurapon

6,44 bodfeld-apotheke

5,38 bodfeld-apotheke

1,19 quickpharm
15,66 wematalapotheke
17,96 counterapo
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Zur Umsetzung der Preisstrategie sind die Informationen zum Markt und die
internen Daten zu kombinieren.
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Unter den Top 1-Artikeln finden sich immer auch verschiedene Segmente. Diese gilt

es genauer zu betrachten.

100%
90% -
80% -
70% - e °
60% - ™
50%
40%
30%
20% -
10% -

0%

Marge

Verlierer ° Frequenzbringer

T 10 100 1000 10000




@

Der Preisabstand zum zweitglnstigsten Anbieter am Markt ist bei den Top 1-Artikeln
in den meisten Fallen nicht margenoptimal.
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Als zweitgunstigster Anbieter am Markt bietet sich meist noch Gewinn-
steigerungspotential, denn der Abstand zum drittgunstigsten Anbieter ist oftmals

vergleichsweise grof3, wodurch Marge verschenkt wird.

Preisunterschied zum drittgunstigsten Anbieter
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Mdogliche Ergebnisse
- Margen optimieren

- Umsatz steigern
- Ressourcen sparen

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




What are pricing professionals biggest frustrations?

A A WA WA

,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%

7 Survey by Chris Herbert



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.



