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Unternehmen zwischen Preisgestaltung und Profitabilitat

Gute Leistungen
haben ihren Presis...

Ein Beitrag von Dr. Dr. Coy von Fournier, Berlin/Deutschland

Michts ist wirtschaftlich so wichfig, wie exzellente Leistungen zu passenden Preisen. Gute Produkte olleine rei-
chen heute ouch im dentalen Bereich nicht mehr aus, um als Unternehmen erfolgreich zu sein. Werden diese
unter Preis” verkauft, weil der Wettbewerbsdruck grof ist, filhrt dies genouso zum Untergang des
Unternehmens, als vom Kunden zu tever emplundene Produkte und Dienstleistungen. Doch was bedeutet in die-
sem Zusammenhang zu tever? Womit vergleichen Kunden? Wie gestalten Unternehmen ihre Preise so, dass der
Kunde diese gerne und ous ng bezchl? Diese Gegenleistung beinhaltet heute langst nicht mehr nur

das eigentliche Produkt oder die Dienstleistung, sondern Mehrwerte fir den Kunden.

Aufbruch in das 21. Jahrhundert

Wir leben in einer ebenso spannenden wie heraus-
fordernden Zeit. Spannend deshalb, weil tdglich
newes geschieht und Entwicklumsgen immer schael-
ber voranschieilen. Nichts istmehr so, wie es gestermn
war und schon mosgen kinnen fiir Untemehmier
gang andere Spielregeln gelten.  Herauslordermd
deshialb, wisll Untemehmer schneller denn je aul die
neen Bedingungen reagieren und diese vorausse-
hen missen.

Die meisten Mirkte sind gesdtigl, viele Wett-
bewerbor bestimmen das Tagesgeschall, Produkte
und Dienstleistungen gibd es wie Sand am Meer
Umso schneller dreht sich die Premsspirale -
der nach unten (siehe Discounter) oder nach olsn
jauch die MNachirage nach Luxus-Artikeln stelgt).
D bislang . gobdene Mitte® ist lingst zur lhdlichen
Fitlle filr viele Untemohmior gewordon

Von der Marke zur Wertegemeinschaft

elwe-

Mitelstindler missen sich zwischen Billigmarke
und Luxusprodukl entscheiden, @wischin lober
Mitte* und einer Unterscheidbarkedl durch Service,
Emotionen, Herdlichkeit, Edebnisse, Innovationen
und individueller Ansprache, fir die der Kunde
gems ein paar Euro mehr ausgibt. Allerdings stellt
sich die Frage, ob und wie der Kunde solche
Lejstungen wahmimmit? Lassen Ske mich dies
anhand eines Beispicls verdeullichon. Ein Kilo-
gramm Espresso-Kallee kostel beim Discounier
eiwa 8- Eure. Fir die vergleichbare Menge

Mespresso muss man mund 60,- Euro aul den Tisch

legen. Was passiert im Kopd des Kunden? Er ver-
gleicht - bedingt durch die Werbung und dem
Gaefihl einem elitimen Kmeis anzusgeldomen - dien Preis
einer Tassd MNespiesso mil diem, was eine Tasse
Espresso im Stralbencafe kostet und freut sich, dass
ier rutar 0,33 Evro pro Tasse besahlt

Im 21, Jahrhundie kaufen Runden nicht nur
Marken, sondern sie (eten einer Werlege-
meinschalt bei, Wollen Mitkelstindler also ein profi-
tables Preis- und Konditlonen-System gestalten,
miissen sie¢ Gberbedgen, wie sie aur Marke werden,
die wiederum zu einer Wertegemetnschalt fir ihre
Kunden wird, Auch wenn sich dies nach umfas-
senden Marketing-Strategien anhie, so 51 doch
@in Punkt der wichibgste: die Mitarbeiter! Lean sl
die Mitarbeiter machen eln Unternehmen zur
Marke und bestimmen, wie das Unlermehmen
withrmenommen wirl,

Die gewinnorienfierte Preissirategie

Untemehmen missen Gewinne aachen, ansonsten
kinnen sie weder die Mitarbeiter langlristig
beschiftigen, noch in andere Berelche investienen
Die Betriehswirtschaft stellt eine vergleichsweise
ginfache Rechnung aul: Sind die Elnnahmen (ber
einen lamgpen Zeitranm groler als die Ausgaben
bedented dies far ein Unternshmen winschaltlichen
Erfolyg. Prod. Hermann Simon stellt in seinem Buch
JDer gewinnorientierte Manager. Abschied vom
Marktanteilsdenken® drei Gewinnireiber var: den
Preis, das Volumen und dis Kosten|
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