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Dipl.-Ing. Elektrotechnik
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Wir liefern:

Die pragmatische Analyse der spezifischen Ursachen

Den ganzheitlichen operativen Ansatz zur nachhaltig
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Unternehmer in der Preisfindung für SW
Beachtung:

1. Der optimalen Vermarktungsmö

2. Des produktiven Einsatzes eige

3. Der längerfristigen Ertragslageg g g g

4. Sensibel machen für die komplexep

5. Animieren im eigenen Unternehme
Antworten zu suchen !!

6. Aktiv den Prozess der Preisfindun
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Untergrenze

optimal

Untergrenze

Unsicherheit

Der Preisprozess reduziert die Unsicherheit und
• Der Profi kennt seine relevanten Faktoren undDer Profi kennt seine relevanten Faktoren und
Durch Feedback werden die Bandbreiten des 

• Der Amateur glaubt ….und ordnet an ….und
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Mehrwert A
Unternehmer Leistung

+ Kundennutzen
Opera

Unterstü

 Kundennutzen

+ Marktakzeptanz

+ Wettbewerb
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Kundend

Emotio

Lieferabwi
Vertrie

Produktleis
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Funktio
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+ Entwicklung
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 Entwicklung
+ Fertigung
+ Qualität
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Unterschiedliche Finanzier
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Produktdifferenzierung WProduktdifferenzierung W
Marktdifferenzierung Te
Markterschließ ngMarkterschließung
Neues Kundenpotential

Finanzierung Kund
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Ist der jeweilige Nutzen an da

Unternehmen gebunden?Unternehmen gebunden?
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Grundsätze zGrundsätze z

Preisstrukturen müssen nachvollzie

orientieren

Rabattstrukturen müssen die Wertsc

widerspiegeln

Gleiche Preisansätze für vergleichbaGleiche Preisansätze für vergleichba

Preislisten abgestimmt auf Marktsegg g

Identische Produkte haben identisch
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PreisaPreisa
Womit soll die Wertschöpfung für Ihp g

Aus dem Verkauf der SW 
P d kt i tiProduktorientierung

Aus dem Verkauf der notwendi
Betriebsorientierung beim KuBetriebsorientierung beim Ku
Aus dem Verkauf von Addon-P

Lösungsorientierung für dLösungsorientierung für d
Mischung aus allem

Anteilig x% + y% + z%Anteilig  x%  y%  z%

Nachhaltiger Einfluss auf die UNachhaltiger Einfluss auf die U
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RabRab

Funktion des Rabattes (RFunktion des Rabattes (R
Finanzierung und Schutz desg

LP – Rabatt    Richtpreisch

unterschied

„Teilen“ von außerordentliche

Macht Einkaufsverhalten bereMacht Einkaufsverhalten bere

Kanalisiert den Wettbewerb iKanalisiert den Wettbewerb i
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RabRab

Unsinn von Rabatten
Verkauf über den PreisVerkauf über den Preis  

Falsche Preise können nic

Sonderaktionen können d

K d / M kt tKunden- / Marktvertrauen
(Berechenbarkeit)
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A i kAuswirkungen von

Preisänderungen haben 

Markterfolg (Marktanteil, erre

Absatzmenge (Preisfunktion)Absatzmenge (Preisfunktion)

Unternehmensergebnis

Preisänderung = LisPreisänderung = Lis

Rabatt = Lis
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Preisreduzieru
Fixkostenan

Einfluss der Ausgangs-
be

Ist
Marktpreis / Stck 100

Einfluss der 
Reduzierungen
des Preis

Ausgangs
lage

Marktpreis / Stck 100
Stck-Zahl 50.000
Umsatz 5.000.000
Var Kosten / Stck 60Var. Kosten / Stck 60
Fixkosten 1.000.000
Ertrag 1.000.000

konstanter
Ertrag

Marktpreis / Stck 90Marktpreis / Stck 90
Stck-Zahl 66.667
Umsatz 6.000.000
Var Kosten / Stck 60Var. Kosten / Stck 60
Fixkosten 1.000.000
Ertrag 1.000.000
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ung Ertragg g
nteil = 25%

Preisreduzierung um: 10%Preisreduzierung um: 10%
ei gleichem Preis soll erhalten bleiben

Stck-Zahl Umsatz Ertrag
90 90 9090 90 90

50.000 55.556 66.667
4.500.000 5.000.000 6.000.000

60 60 6060 60 60
1.000.000 1.000.000 1.000.000

500.000 666.667 1.000.000

-5,00 % -10,00 % -15,00 %
86 81 77

Einfluss der Preiselastizität

86 81 77
80.769 104.762 135.294

6.946.154 8.485.714 10.417.647
60 60 6060 60 60

1.100.000 1.200.000 1.300.000
1.000.000 1.000.000 1.000.000
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Preismodell: struk
Vermarkt

R ht Lizenz der Nutzung

Li en der

Rechte am
Quellcode

Vollständig:
Geschäftsaktivität
zu diesem Produkt
erlischt

Lizenz der 
Nutzung,  Patche

Technischer 

Teilweise für:
Märkte, Geografie
Kunden Versionen

Support

Weiterentwicklung 
Kunden, Versionen,
Lösungen, etc

neue Versionen

Dienstleistung für 
das Produktdas Produkt

Dienstleistung für 
die Anwendungeng

Finanzierung
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Ergänzungen

SW-Service
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Entwicklung, 
ConsultingConsulting
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B i i l QBeispiele:  Que
Welche Faktoren bestimmen den mögliche

Nutzenvorteile des Käufers

Wertschöpfung aus der Vermarktun

(Anteil des Quellcodes am Produkt 

Wirkung auf weitere Marktvorhaben

OpportunitätskostenOpportunitätskosten

Alternative: Selbermachen oder Kau

Marktfenster: Zeitverlust für Umsatz

Bewertungsmodell DeBewertungsmodell De
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B i i l LBeispiele:  L

Schritte zum Angebot

Preis-, Kunden- u. M
Volumenmarkt:
NischenmarktNischenmarkt
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Ergebnisentwicklung 

Volumenorie

Absatz in Stck-Pakete
Listen Preis / Stck in €

g g
in volumenorientierten 

Märkten und Geschäftsmodellen

Listen-Preis / Stck in €
Umsatz (Markt-Volumen)
Produkttkosten (direkt) €/Stck KD*
Marketing % v. Umsatz 5%
Produktionskosten 16,00 20%
Lfd. Betriebskosten Produkt 5,00 20%
Supportkosten-Technik (12Mt) 6,00 15%
Deckungsbeitrag ProduktDeckungsbeitrag Produkt
Vertriebskosten % v. Umsatz Kosten Anteil
eigene Vertriebskosten 15% 10%
fremde Vertriebskosten 40% 90%
D k b it lfd B t i bDeckungsbeitrag lfd. Betrieb
Entwicklungskosten
Customising
Unternehmens Fixkosten
Deckungsbeitrag lfd. Jahr -
Unternehmensumsatz
Deckungsbeitrag % vom Umsatz
Deckungsbeitrag pro StckDeckungsbeitrag pro Stck
Deckungsbeitrag kumuliert -
Kunden (Nutzer) kumuliert
KD* = Kostendegression p.a. in %
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ntierte Märkte

0 1 2 3
0 50.000 80.000 120.000

80 70 65

Jahr

80 70 65
0 4.000.000 5.600.000 7.800.000

200.000 280.000 390.000
800.000 1.024.000 1.228.800
250.000 320.000 360.000
300.000 408.000 520.200

0 2 450 000 3 568 000 5 301 0000 2.450.000 3.568.000 5.301.000

60.000 84.000 117.000
1.440.000 2.016.000 2.808.000

0 950 000 1 468 000 2 376 0000 950.000 1.468.000 2.376.000
650.000 0 0 0

150.000 200.000 250.000 275.000
-800.000 750.000 1.218.000 2.101.000

0 2.560.000 3.584.000 4.992.000
29% 34% 42%

15 15 1815 15 18
-800.000 -50.000 1.168.000 3.269.000

0 50.000 130.000 250.000
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DB-Ve
anwendungsorientierten Teilmärkte

Volumen
markt

1. Jahr

Vergleich des Deckungsbeitrag von
anwendungsorientierten Teilmärkten und 

volumenorientierten  Märkten
Absatz in Stck-Pakete 50.00
Listen-Preis / Stck in € (Volumenmarkt) 8
Umsatz (Markt-Volumen) 4.000.00
Deckungsbeitrag nach Fixkosten  in € 750.00g g
Unternehmensumsatz 2.560.00
Deckungsbeitrag lfd. Betrieb  in % Umsatz 29%
Listen-Preis / Stck in € (Teilmarkt)
Mehrumsatz aus Teilmarkt (Markt-Volumen)Mehrumsatz aus Teilmarkt (Markt Volumen)
Mehrkosten für Marketing, Vertrieb
Kosten Customising
Deckungsbeitrag 
aus Teilmarkt
Summe Deckungsbeiträge 750.00
Unternehmensumsatz 2.560.00
Summe Deckungsbeiträge % vom Umsatz 29

aus Teilmarkt
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rgleich:
en und volumenorientierten  Märkten

1 2 3 Summe
Teilmarkt 1. Jahr

0 20.000 12.000 18.000 50.000
0 80 80 80 80
0 1.600.000 960.000 1.440.000 4.000.000
0 300.000 180.000 270.000 750.000
0 1.024.000 614.400 921.600 2.560.000
% 29% 29% 29% 29%

105 80 95
500.000 0 270.000 770.000500.000 0 270.000 770.000
212.500 0 114.750 327.250

30.000 10.000 20.000 60.000
0 257.500 -10.000 135.250 382.750

52% #DIV/0! 50% 50%52% #DIV/0! 50% 50%
0 557.500 170.000 405.250 1.132.750
0 1.344.000 614.400 1.094.400 3.052.800
% 41% 28% 37% 37%
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Einfluß von Updates und Dienstleistungen

Einfluß von Updates und D

Absatz in Stck-Pakete
Listen-Preis / Stck in €
U t (M kt V l )

Einfluß von Updates und Dienstleistungen 
auf den Deckungsbeitrag

Umsatz (Markt-Volumen)
Deckungsbeitrag lfd. Jahr
Unternehmensumsatz
Deckungsbeitrag % vom Umsatz
Deckungsbeitrag pro Stck
Releaseupdate (1 x p.a.)
Absatz in Stck-Pakete 70% Vorjahr
Listen-Preis (€/Stck) 30( )
Umsatz aus Updates
Fixe Kosten
Produktions-Kosten (Summe inkl. Vertrieb)
Supportkosten-Technik in €/stck 12Mt 2,00Supportkosten Technik in €/stck 12Mt 2,00
Deckungsbeitrag Releaseupdates
Dienstleistungen aller Art
Absatz in % von Stck-Pakete 7%
Listen Preis (€/Stck) 25 00Listen-Preis (€/Stck) 25,00
Umsatz aus Dienstleistungen
Fixe Kosten Infrastruktur Dienstleistung
Produktions-Kosten 40%
D k b it Di tl i tDeckungsbeitrag Dienstleistungen
Unternehmen Umsatz gesamt
Unternehmen Deckungsbeitrag gesamt
Unternehmen Deckungsbeitrag gesamt

Folie: 40
Copyright 2008 © Kompetenz  4 Praxis

Gat
Mit dem richtigen Preis f

Jahr

ienstleistungen auf den DB

0 1 2 3
0 50.000 80.000 120.000
0 80 70 65
0 4 000 000 5 600 000 7 800 000

Jahr

0 4.000.000 5.600.000 7.800.000
-800.000 750.000 1.218.000 2.101.000

0 2.560.000 3.584.000 4.992.000
0% 29% 34% 42%

0 15 15 18

re 35.000 91.000
30 30

1.050.000 2.730.000
100.000 100.000 100.000

381.000 874.650
70.000 182.00070.000 182.000

-100.000 499.000 1.573.350

3.500 9.100 17.500

87.500 227.500 437.500
50.000 50.000 50.000
35.000 91.000 175.000

2 500 86 500 212 5002.500 86.500 212.500
0 2.647.500 4.861.500 8.159.500

-800.000 652.500 1.803.500 3.886.850
25% 37% 48%
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Preisgestaltung bPreisgestaltung b
Grundsatz für den Kunden: 

(Wirtschaftlicher Nutzen – Risiko
Wirtschaftlicher Nutzen des Kunden

Saldo aus den möglichen EinsparungenSaldo aus den möglichen Einsparungen
Prozessen (Betrachtungszeitraum: 3-5 J
Wettbewerbsvorteile in den Märkten 
Zusätzliche Leistungen Umsatz (+)g ( )

Mitbewerber-Vergleich
Leistungen, Funktionalität, Wirtschaftlich
Lfd Betreuungskosten (3 5 Jahre)Lfd. Betreuungskosten (3-5 Jahre)
Langfristige Anbietersicherheit
Risiko der Abhängigkeit

Ri ik b tRisikobewertung
Betriebswirtschaftlich (Cost of Ownershi
Support Betriebssicherheit
Akzeptanz (emotional)
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Marktanteile (+)

hkeit

p)
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ASP EASP E

Wo macht ASP Sin
Standard-SW ohne ÄnStandard-SW ohne Än
Keine IT-Infrastruktur
N t h kt tNutzung schwankt sta

Wo macht ASP kei
Individual LösungenIndividual-Lösungen
Viele Änderungen, An
U t h K kUnternehmens Kernko
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FinanzierunFinanzierun

Aus Sicht des KäufersAus Sicht des Käufers
Nutzenbezug variable Kosten 

Aus Sicht des Anbieters
Aufwandsbezug Fixe KostenAufwandsbezug Fixe Kosten 

FinanzierungsmodelleFinanzierungsmodelle
„Kauf“ (Einmalbetrag) + Userl
Lizenzierung + Userlizenzen +Lizenzierung + Userlizenzen + 
Miete + Userlizenzen
ASP-Modell + UserlizenzS ode Use e

direkter Einfluss auf Pre
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ng von SWng von SW

periodengerecht Marge

ROI Cash Flow MargeROI Cash-Flow Marge

izenzen + Wartungsvertrag
WartungsvertragWartungsvertrag

eismodell und Deckungsbeitrag
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PreisconPreiscon

Zielsetzungen:

Das Preismodell vor nicht notwe
rechtzeitig zu schützenrechtzeitig zu schützen

Di A i k t di VDie Auswirkungen notwendiger V
rechtzeitig + fachgerecht umset

Ergebnisrechnung und Preismode
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V ä d k dVeränderungen erkennen und 
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ell realitätskonform halten
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P blProbleme un

Preisprobleme + LöPreisprobleme  Lö

Grundlagen Angebot voGrundlagen

Preiskrieg

Angebot vo
Individual-S

Taktiken

Preiswettbewerb
Ertragss

Festpre

AufwanFinanzieren SieFinanzieren Sie 
ihren Wettbewerb?
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Probleme und möglicProbleme und möglic
Ausgangslage:g g g

Sie haben sorgfältig geplant 
Das SW-Produkt ist aus ihrer Sicht 

Nach der Markteinführung ent
Der Preis ist zu hoch / zu niedrig
Änderungen an die Anforderungen d
E ti l Abl h d P d ktEmotionale Ablehnung des Produkt
Wettbewerbssituation hat sich geän
PreiskriegPreiskrieg
Marktanforderungen haben sich ver
Der Absatz boom / stagniert
Sonstige
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che Lösungsansätzeche Lösungsansätze

optimal gestaltet

twickeln sich Probleme:
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rschoben
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Gate
Mit dem richtigen Preis fü

… das Beste für meine Kunden

Der erfolgreiche Anbieter. 
Der Köder hat dem Fisch geschmeckt!
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Hinw
Zur gleichen Thematik findet am 

praxisorientierter Wo

Die Struktur und die thematische Gliederung en

Der Workshop soll den Teilnehmern 

Beispielen und Hilfen zur eigp g

Bei genügender Teilnehmerzahl ist ein zusätzlic

Bedürfnisse der Teilnehmer abgestimmter Work

gate in Verbindung.
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Gate
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weis :
17.11.2009 von 9:00 bis 17:00 ein 

orkshop im gate statt.

ntnehmen Sie bitte der nachfolgenden Folie.

einen starken Praxisbezug mit vielen 

genen Umsetzung vermitteln.g g

cher, bei Bedarf auch speziell auf die 

kshop möglich. Bitte setzen Sie sich mit dem 

chen

Email: jochen.trinks@ub-k4p.com
Tel: 08143-99 26 26 7  

www.ub-k4p.com

Wissen + Kompetenzen + Erfahrungen Unternehmern nutzbar machen

Kompetenz 4 Praxis
Unternehmer Beratung - Coaching - Consulting

e 21.10.2009
ür den Wettbewerb gerüstet sein.



ThemenbereicheThemenbereiche des Workshops 

Grundlagen + 
Vorraussetzungen

Preismodelle, Finanzieru
Ergebnisbewertung

Preisfindungs-
prozesse

Preisansatz + Bewertung
für die Vermarktung von:

Marktvergleich

SW = Produkt

Quellcode

Individual SW

SW Li

Märkte +

Kundennutzen

SW-Lizenzen

ASP

R b tt E t A i kMärkte + 
Wettbewerb

Vertriebsstruk-

Rabatt; Ertrag; Auswirkun

Selbstkosten, Kalkulation

turen und ihre 
Finanzierung

Strukturen:

Preisänderungen und ihr
Auswirkungen auf den 
Umsatz und den Ertrag

Addon Leistungen

Strukturen:
+ organisatorisch
+ operativ
+ funktional

Teil- u. Volumenmärkte
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Gate
Mit dem richtigen Preis fü

e des Workshops  „Preisfindung für SW-Produkte“ 

ng Preisprobleme + 
Lösungsansätze

Praktische 
Erfahrungen

g Grundlagen

Preiskrieg

Behandelt 
werden:
Von denPreiskrieg

Preiswettbewerb

Angebot von

Von den 
Teilnehmern 
gemachte 
Erfahrungen 
und ihre Angebot von 

Individual-SW

Taktiken

aktuellen 
Probleme aus 
der Praxis.

Im Vorder-ng

n

Ertragsstrategie

Festpreise

Aufwandspreise

Im Vorder-
grund stehen:
praktisch 
orientierte 
Lösungsan-

re 

Offshore-SW

„Indien-Effekt“

g
sätze

Aus der 
Praxis.
Für die 
Praxis.

Finanzieren Sie 
ihren Wettbewerb?
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