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01 | Technologiestudie 2018 — Key Facts

Nur...

(094  der Befragten erwarten einen Umsaizriickgang.
18% der Ressourcen werden zur Preisoptimierung eingesetzt.

20% nutzen einen wertbasierten Pricingansatz.

Ganze...

940/ der Befragten waren in den letzten 2 Jahren einem steigenden
0  Ppreisdruck ausgesetzt.

96(y sind der Meinung, dass die Digitalisierung einen Einfluss auf ihr
0 Geschaftsmodell hat.
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01 | Technologiestudie 2018 — Druckpunkte & Kernthemen

Druckpunkte*
Preisdurchsetzung (Rabatte) 52%
Hohe Auslastung / Lieferfahigkeit 45%
Ertrag / Profitabilitat 36%
@ Neue Produkte / Innovationen 36% Kernthemen
Preisfindung
Produktdifferenzierung 26%
Produktqualitat / Garantie 26% @ Di g italisierun g
Marktsattigung 26%
@ Digitalisierung | 26% Pricing
Neue Wettbewerber 23%
Rohstoffkosten 23% Vertri eb
Staatliche Regulierung 23%
Mitarbeiter / Training 19%
Kundenbetreuung 13%
Kundenkommunikation 13%
Vertriebskosten | 3%
Energiekosten | 3%

Prozent der Nennungen

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018 / *Mehrfachnennungen mdoglich
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01 | Technologiestudie 2018 — Ergebnisse im Uberblick

Kernthemen der Technologieindustrie 2018

Digitalisierung Vertrieb

Pricing

Der Stellenwert von Pricing im Vergleich zu
Volumen und Kosten bietet grofRes
Potential. Cost-Plus-Pricing dominiert
weiterhin im Markt.

Nur 4% der Befragten sind der Meinung,
dass die Digitalisierung keinen Einfluss auf
ihr Geschéaftsmodell hat.

Wertbasierte Preisargumentation, starkere
Preisdurchsetzung und schnellere
Entscheidungswege sind gefordert.

« Die Mehrheit der Befragten sieht mehr
Chancen als Risiken in der Digitalisierung.

« Der Anteil eingesetzter Ressourcen zur
Preisoptimierung bietet noch Luft nach oben.

- Die Befragten sehen die Vertriebsdichte, die
Ansiedlung von Entscheidungskompetenzen
und das Change Management als eher

+ Die Digitalisierung intensiviert den unkritisch,

Wettbhewerb deutlich und stellt
Geschaftsmodelle auf den Prifstand.

« Trotz Preiserh6hungen kénnen Margen oft
nicht gesteigert werden.

» Optimierungsbedarf liegt in der
wertbasierten Preisargumentation, in der
Preisdurchsetzung und komplexen
Entscheidungswegen.

« Nach wie vor dominiert ein Cost-Plus-
basiertes Pricing, nur eine Minderheit setzt
Preise wertbasiert

* Infrastruktur, Prozesse und Mitarbeiter sind
noch nicht ausreichend vorbereitet.

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018
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01 | Technologiestudie 2018 — Charakteristika der Tellnehmer

Die Datenerhebung basiert auf einer breiten Branchenstruktur. Stark vertreten ist der obere Mittelstand. Studienteilnehmer verfligen Uber eine
hohe Kompetenz hinsichtlich Vertriebs- und Pricingthemen und sind diesbezuglich meist entscheidungsbefugt.

Branchenstruktur

Werkzeugmaschinen

Verfahrenstechnische Maschinen
und Apparate

Power Systeme

Kompressoren, Druckluft-
und Vakuumtechnik

Textilmaschinen

Hutten- und
Walzwerkeinrichtungen

Feuerwehrgerat

Bergbaumaschinen Allgemeine Lufttechnik

Armaturen

Antriebstechnik
9%

Sonstige Maschinenbauerzeugnisse Landtechnik

Mess- und Priftechnik Bekleidungs- und Ledertechnik
Kunststoff- und Gummimaschinen

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018
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Funktionen

Vertriebsleitung

Pricing Manager
Vertriebsmitarbeiter

?% Geschéftsfihrung

Umsatzkategorien

Uber 1 Mrd. €
501 - 1.000 Mio. €
251 - 500 Mio. €

101 - 250 Mio. €

50 - 100 Mio. €
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© Digitalisierung | Status Quo & Entwicklungspotential

Nur 4% der Befragten sind der Meinung, dass die Digitalisierung keinen Einfluss auf ihr Geschaftsmodell hat. Die Mehrheit der Befragten ist
sich den Herausforderungen der Digitalisierung bewusst. Dennoch gibt es einige erforderliche Malinahmen.

Identifizierte Herausforderungen

Die Digitalisierung Der Wettbewerb @ Besser informierte Zukunftig tbernehmen
fordert die Preis- verscharft sich und Kunden fuhren zu mehr digitalisierte Tools den
transparenz im Markt die Geschwindigkeit PULL im Markt, statt Vertrieb von
sowie zwischen gewinnt an Bedeutung PUSH durch standardisierten Produkten
verschiedenen im Angebotsprozess. Unternehmen. und Serviceleistungen.

Vertriebskanalen und
setzt Margen unter

Druck.
Erforderliche MaRnahmen
vl Vorbereitung der o?é'?o Verstarkter Fokus auf @ Nutzung der Entwicklung und
r Mitarbeiter, Prozesse & ggo  Multi-/ Omnichannel T Informationssysteme, Einfuhrung von Software
Systeme auf die und Verknipfung der um grof3e Datenmengen Tools zur automatisierten
Herausforderungen der Vertriebskanéle (z.B. malf3geschneidert Abwicklung von
Digitalisierung. online und stationar). auszuwerten und Standardleistungen und

erfolgreich zu nutzen. Handling der steigenden
Nachfrage nach
individualisierter
Dienstleistungen.

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018 / *Mehrfachnennungen mdoglich
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) ) Pricing | Kernaussagen und Empfehlungen

Der Stellenwert des Pricings im Vergleich zu Volumen und Kostenoptimierung bietet gro3es Potential. Cost-Plus-Pricing ist immer noch die
vorherrschende Methode.

Kernaussagen Empfehlungen

| Setzen Sie mehr Ressourcen
zur Preisoptimierung ein.

94% der Befragten waren in den letzten 2 Jahren einem
0 steigenden Preisdruck ausgesetzt.

Legen Sie den Fokus auf eine
wertbasierte Preisfindung, statt Ihre
Kostenbasis Gber den Wert Ihrer
Leistungen entscheiden zu lassen.

der Ressourcen werden zur Preisoptimierung § o0 \ :

eingesetzt. Der grofite Anteil an Ressourcen S 4
18% VA LUJE

flie3t in die Absatzoptimierung (49%) und die
Kostenoptimierung (34%).
Nutzen Sie differenziertes

.. Ersatzteil- und Service-Pricing,
.= um Margen zu erhghen.

der Befragten konnten ihre Marge nicht steigern,
27% obwohl 88% der Befragten eine Preiserhohung in
2016 & 2017 durchgefuhrt haben.

' Definieren Sie bewusst Systeme und
| Entscheidungsbefugnisse, um die
~ Preisdurchsetzung zu gewahrleisten.

809% nutzen keinen wertbasierten Pricingansatz.

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018
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© ) Pricing | Preisfindung

Die Zuschlagskalkulation auf Basis eigener Kosten ist nach wie vor vorherrschend, wertbasiertes Pricing wird nur von 20% der Befragten
angewandt. Ein Grol3teil der Unternehmen wendet mindestens eine Form der Preisdifferenzierung, in unterschiedlichen Auspragungen, an.

Welches der folgenden Preisfindungskonzepte beschreibt das Basis fur Preisentscheidungen*

aktuelle Vorgehen in Ihrem Unternehmen am Besten?

92% Eigene Kosten (z.B. Herstell- oder Standardkosten)

71% Persdnliche Einschatzung von Marktexperten

Wettbewerbsinformationen
Kundennutzen / Zahlungsbereitschaften
Preiselastizitaten
Kundenforderungen
Analyse vorhandener Kundendaten
Informationen aus Kundenbefragungen
Gesetzliche Rahmenbedingungen

20%  Kundennutzenbasiertes Pricing
(Wertbasiertes Pricing)

47%  Zuschlagskalkulation
(Cost-Plus-Pricing) o _
Preisdifferenzierung

nutzen die Moglichkeit der Preisdifferenzierung zwischen
64% g J

verschiedenen Regionen.

33%  Wetthewerbsorientiertes Pricing 5204 nutzen die Mdglichkeit der Preisdifferenzierung zwischen

verschiedenen Produkt- und Kundensegmenten.

56%  fihren ein differenziertes Ersatzteilpricing durch.

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018 / *Mehrfachnennungen mdoglich
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© Pricing | Preisdruck & Margenverfall

Preisdruck und Margenverfall sind gleichermalRen auf Niedrigpreis-Wettbewerber, gestiegenen Preistransparenz, und Kostensteigerungen
zurtckzufuhren. Kostenreduktion, innovative Produkte und Wertargumentation wurden als Top-MalRnahmen gegen den Preisverfall erkannt.

Malinahmen gegen Preisdruck

949% der Befragten waren in den letzten zwei Jahren einem und Margenverfall*

steigenden Preisdruck ausgesetzt.

1% der Befragten konnten eine Margensteigerung erzielen.

29% jedoch nicht.

Griunde fur Preisdruck &
Margenverfall*

Zunehmender Wettbewerb
° mit Niedrigpreisanbietern
Erhohte Preistransparenz

0 (etwa durch Digitalisierung)

Problematische Weitergabe
Bl \on Kostensteigerungen

Gestiegene Verhandlungsmacht

der Kunden

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018 / *Mehrfachnennungen mdoglich
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71%

Reduzierung von
fixen und/oder
variablen Kosten

54%

Starkung des
Marketings zur
Unterstltzung der

Wertkommunikation

67 % 62%
Entwicklung Vorgedachte
innovativer, Wertargumentation

differenzierender fur den Vertrieb
Produkte
42% 42 %
Starkung des Starkung des
Wertbewusstseins eigenen
der Kunden Selbstvertrauens

in die Fahigkeit zur
Preiserh6hung
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Vertrieb | Ursachen des Problemdrucks und Ansatzpunkte

Bei einer Vielzahl von Themen herrscht hoher Problemdruck. Besonders kritisch bewerten Studienteilnehmer die Hebel Value Selling,
Preisdurchsetzung, schnellere Entscheidungswege und Erfolgskontrolle.
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Zielkommunikation Koordination Value Selling Preis- Ansiedlung von Zu hohe / Durchlauf- Anderungs- Qualifikation der  Motivation der ~ Fehlende oder Erfolgs-
/ verschiedener durchsetzung  Entscheidungs- niedrige zeiten / management Mitarbeiter. Mitarbeiter. nicht kontrolle
-abstimmung  Vertriebskanéle im Vertrieb kompetenzen  Vertriebsdichte Entscheidungs- zielfihrende
wege Incentives /
Anreizsysteme
Ansatzpunkte zur L6ésung des
Problemdrucks im Vertrieb**
. . 7, . .
@ Preisdurchsetzung X | Vertriebsprozesse ai | Vertriebscontrolling

Q Value Selling

» Battle Cards: Ansatzpunkte
aufzeigen & quantifizieren, wie
das Geschéft wertorientiert
weiterentwickelt werden kann

*  Wertargumente: Verankerung
von Argumentationsleitfaden,
,Value Calculators” und
Trainings zur
Einwandbehandlung

e Strukturierte Preis- und
Rabattbefugnisse durch klare
Eskalationsstufen

* Kopplung der Preisqualitat an
die Vergutung (Incentives)

* Verhandlungsvorbereitung
und -training zur Steigerung
des ,Return on Preparation®

* Optimierung von ,time & cost
to serve”

a) Intern: Vertriebsrelevante
Prozesse bereichsiibergreifend
optimieren

b) Extern: Mit Kunden, Handlern
und Zulieferern Effektivitat und
Effizienz der Vertriebsprozesse
sicherstellen

Steuerung durch KPlIs, z.B. per
— Sales Dashboards
— Lost Order Analysen

— Reporting / Budgeting
tools

- Etc.

Quelle: Ergebnisse der EbelHofer Technologiestudie 2018 / *Mehrfachnennungen mdglich / ** Nicht Teil der Erhebung, ausgewahlte Ansatzpunkte basierend auf unserer Projekterfahrung.
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02 | EbelHofer Strategy & Management Consultants

Internationale o Branchen-
Projekterfahrung kompetenzen

o~ Fachkompetenzen

= B

Automotive Chemie
Strategie !B
Logistik Private Equity
[
Mx G
I Region/Projekterfahrung Service Technologie
&~ |hre Ansprechpartner -9 ¢~ Standort Kéln =———e  &—— Standort Mlinchen —e
An der Wachsfabrik 10 SonnenstralRe 19
50996 Kdln 80331 Miinchen
T: +49 2236 38383-0 T: +49 89 5998 9033-0
Dr. Bernhard Ebel Dieter Lauszus e F: +49 2236 38383-33 F: +49 89 5998 9033-9
Geschaftsfiihrer Partner B Wirtschafts
bernhard.ebel@ebelhofer.com dieter.lauszus@ebelhofer.com B Woche
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