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Price is what you pay.
Value is what you get.

WARREN BUFFET




Preiselastizitat

Anderung der nachgefragten Menge in

Prozent = Preiselastizitit

< 1 unelastisch

Anderung des Preises in Prozent > 1 elastisch

Unelastischer Markt Elastischer Markt

Mehr Umsatz &
Preiserhéhung Verlust weniger
Kunden

Weniger Umsatz &
Verlust vieler Kunden

Weniger Umsatz &
Preissenkung Gewinn weniger
Kunden

Mehr Umsatz &
Gewinn vieler Kunden
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Produktlebenszyklus Analyse

ﬁ Relaunch

Produ ktverbesserung

A !
Umsatz/ | ﬁ{{ Umsatz
. 1 .
Gewinn ! Varianten !
1 1
= | Produkt-
i differenzierung i — ooduk-
! : aufgabe
—_— ! 1
g |
1 1
1 1
| : :
Produkt- ! | |
innovation i ! !
Produktent- / | X .
stehungsphase I ! ! Zeit
L L L : I
Einfih- | Wachstumsphase : Reife-, Sattigungsphase : Ruckgangsphase
rungs-,_ . ! ! !
phase
Normstrategie Offensiv Invest. Abschopfen Desinvestieren
Early Late
Kaufer Innovators (2,5%) Adopters Early Majority (34%) Majority Lo ]%f;r)ds
(135%) (34%) °
Wettbewerb gering steigend starker abnehmend

Preiselastizitat gering mittel stark gering



Nutzenerwartungen

Gesamtnutzen

Personlicher | Soziologischer | Wirtschaftlicher
Nutzen Nutzen Nutzen

Technisch funktionaler Nutzen
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Preiselastizitat

Anderung der nachgefragten Menge in < 1 unelastisch

Prozent = Preiselastizitit
Anderung des Preises in Prozent > 1 elastisch
“’-.“l_
/‘x Unelastischer Markt | Elastischer Markt
— \
Mehr Umsatz & : N \\p
Preiserh6hung Verlust weniger weniger Umsatz -
Verlust vieler Kunden
Kunden
Preissenkun WGeenvl\%r?rr\ ldvzri?tér& Mehr Umsatz &
9 9 Gewinn vieler Kunden
Kunden
© Bernadette von Wittern PRODUCT

LOUNGE



Preisstrategien

Kosten-
basiert

Markt-
basiert
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Kosten-
basiert

Markt-

. basiert
Wert-
basiert
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. slohne Kundenbonus, Minderungen etc
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qungsgemel tigung = Netto-Umgqr,
+ Ferti

r
der Fe s .
. sten /. Stoffeing Fertigy,
einzelko! /. otzr rt igung

sonder Rohstoffye bray
* kosten Brenn-Kroftstoffe, Energie
= Herstell einkosten Hilfs~, Betriebsstofta
= altungsgem " Handelswore
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me iebs terg gung
iebsge! s Vertr Preisun Ferngungsléhne, Werkstattldhne, Soziolkosten
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en eis /- Marketing- und Vertriebskosten
~ selbstkost / Transterpr! Fuhrporkgkosten
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+ Gewin 6 Han Verkaufsp Reisekosten
rkaufspr hnttil. erbungskoster,
= arve - reis, durehse onderemzelkosten des Vertrigpyg (z8 Gehalt p Provision Frachten)
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+ Kundensko ision s ols, Alctionspres =DBy
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¥ ufspreis istenprels Abschreibungen
= Zielverka Listew lnsmndholtung
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< P - i
Listenpreis (v ) e ol A"gememe Vertriepg- und Verwgltungskosten

Mxetep und Pochten, Post und Burokosten

[e] teuern, Gebuhren, Beitrdge_ Versicherungen )
Gehdlfer Ohne Ap). Sozialkosten

ittern
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Vollkostenrechnung & Zuschlagskalkulation

Fertigungsmaterial

+ Materialgemeinkosten

= Materialkosten

+ Fertigungsléhne

+ Fertigungsgemeinkosten

+ Sondereinzelkosten der Fertigung
= Herstellkosten

+ Verwaltungsgemeinkosten

+ Vertriebsgemeinskosten

+ Sondereinzelkosten des Vertriebs

= Selbstkosten

+ Gewinnzuschlag
= Barverkaufspreis
+ Kundenskonto

+ Vertriebsprovision
= Zielverkaufspreis
+ Kundenrabatt

= Listenpreis (UVP)

Preisuntergrenze
Herstellermarge

Handlerpreis / Transferpreis

Marktpreis, durchschnittl. Verkaufspreis
Sonderpreis, Aktionspreis O
Listenpreis

PRODUCT
LOUNGE



Deckungsbeitragsrechnung

Bruttoumsatz
./. Rabatte

= Fakturierter Umsatz
./. Kundenbonus, Minderungen, etc.
= Netto-Umsatz

.[. stoffeinsatz Fertigung
Rohstoffverbrauch
Brenn-Kraftstoffe, Energie
Hilfs-, Betriebsstoffe
Handelsware

.[. Fertigungskosten
Fertigungslohne, Werkstattldhne, Sozialkosten

= DB I

.[. Marketing- und Vertriebskosten
Fuhrpark-Kosten
Sonstige Vertriebskosten
Reisekosten
Werbungskosten
Sondereinzelkosten des Vertriebs (z.B. Gehalt D: Provision, Frachten)

=DBIl

.|. Direkte Produktionsfixkosten
Abschreibungen
Instandhaltung

= DBl

.. Allgemeine Vertriebs- und Verwaltungskosten
Mieten und Pachten, Post- und BUrokosten
Sonstige Verwaltungskosten
Sonstige Umlagen {Steuern, Gebuhren, Beitrage, Versicherungen)
Gehalter (ohne AD), Sozialkosten

= DB IV

PRODUCT
LOUNGE



Marktbasierte Strategie

Marktabschdpfung
(skimming)

Wettbewerbspreis

Preisniveau

© Bernadette von Wittern

Marktdurchdringung

(Penetration)
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Was kostet die Mona Lisq?
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Was kostet die Mona Lisar+
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66’

Wer Kunden nur Uber den Preis gewinnt,
wird sie auch des Preises wegen wieder
verlieren.

CARSTEN K. RATH
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LOUNGE




create products that matter.
make a difference.
together.

www.productlounge.net
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