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Vorwort

Die Bedeutung des Erlésmanagements fiir den Unternehmenserfolg ist als sehr
hoch anzusehen, denn Preise und Erlése sind die Basis jeder Betriebsexistenz.
Gemessen daran ist deren Stellenwert in Theorie und Praxis immer noch unter-
reprdsentiert. Daher ist eine modernen Erkenntnissen folgende Preispolitik
Kernaufgabe jedes Managements und Marketings.

Sieht man die verdffentlichten Ausfiihrungen zur Preisbildung durch, wird weit
iberwiegend von der Bruttopreishohe (List Price) ausgegangen. Dieser Brutto-
preis wird jedoch nur selten realisiert, weder im privaten noch erst recht im
gewerblichen Bereich. Bedeutsam ist vielmehr die Nettopreish6he (Out-of-Po-
cket Price), nur dieser Leistungsgegenwert steht tatsdachlich zur betrieblichen
Nutzung zur Verfiigung. Schaut man sich Ausfiihrungen dazu an, ist die Er-
kenntnislage noch weniger belastbar. Daher wird im Folgenden vor allem be-
leuchtet, wie die Liicke zwischen Brutto- und Nettopreis verringert und damit
die Gewinnmarge gesteigert werden kann. Dies ist in Theorie wie Praxis glei-
chermafien von Interesse. Die Option der Erh6hung der Listenpreise ist ange-
sichts harten Verdrangungswettbewerbs auf den meisten Kdufermarkten kaum
realistisch. Daher bleibt nur die Option, die Abzugsposten vom Listenpreis
griindlich zu identifizieren und nach Méglichkeit zu vermeiden bzw. den Effek-
tivpreis tiber den Listenpreis zu heben.

Dem folgend ist dieser Band in vier Kapitel unterteilt. Kapitel 1 dient der kurzen
Einfiihrung in die Thematik. Kapitel 2 befasst sich mit der Gestaltung der
Bruttopreishohe (,Listenpreis”). Dabei werden im Einzelnen wettbewerbs-
orientierte Elemente ausgefiihrt (2.1), nutzenorientierte (2.2, 2.3), betriebsziel-
orientierte (2.4, 2.5, 2.6) und kostenorientierte (2.7). Weiterhin werden sektor-
spezifische Preisinstrumente aufgezeigt (2.8). Kapitel 3 widmet sich der Gestal-
tung der Nettopreishohe (,Effektivpreis”). Nach einer kurzen Einleitung (3.1)
werden Chancen zu Nebenerldsen aus Zusatzleistungen und Preiszuschldgen
ausgefiihrt (3.2, 3.3), Risiken aus diversen Formen von Erlosschmalerungen
(3.4, 3.5, 3.6, 3.7) sowie geplante Nachldsse aus Betragsabzug und Konditionen
(3.8, 3.9). Kapitel 4 widmet sich dann nach kurzer Begriffsabgrenzung und
Einleitung (4.1, 4.2) der Erlosplanung (4.3, 4.4, 4.5), der Informationsversor-
gung (4.6) und der Erloskontrolle (4.7). Die Inhalte von Kapitel 2 bauen im
Wesentlichen auf dem Buch ,Pricing leicht gemacht” (Redline Wirtschaft) des
Autors auf. Dem Verlag sei an dieser Stelle fiir die Riickiibertragung seiner
Nutzungsrechte gedankt. Dank sei auch an BWV, hier besonders Frau Brigitta
Weiss, gerichtet fiir die Moglichkeit, relevante Inhalte aus den Verlagswerken
2013 und 2015 zu adaptieren.

Die genannten Inhalte des vorliegenden Buchs unterscheiden sich erheblich
von den zuweilen — wenn auch gering - verbreiteten oder tradierten Titeln der
Preispolitik bzw. des Preismanagements, die z.B. mikrookonomischen Erwa-
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gungen breiten Raum bieten. Ein weiteres Kennzeichen ist die Kombination
aus systematisch-analytischem Aufbau der Inhalte und transfer- und anwen-
dungsbezogenem Stil der Ausfithrungen. Diese ergibt sich aus dem berufsprak-
tischen und lehrdidaktischen Hintergrund des Autors von mehr als drei Jahr-
zehnten. Als Elemente dienen praktische Anwendungsbeispiele, zahlreiche Ab-
bildungen, eine tief unterteilte Gliederung und ein lesefreundlich strukturierter
Text. Der Autor befasst sich seit iber 20 Jahren mit Fragen der Preispolitik und
hat dazu vielfach in Monografieform publiziert. Dieses Buch baut auf diesen
Erfahrungen auf, ist kompakt und fokussiert angelegt und in seinen Inhalten
aktualisiert.

Fiir die Moglichkeit zur Veroffentlichung sei ein ausdriicklicher Dank an den
Erich Schmidt Verlag, insb. an Frau Claudia Splittgerber (Lektoratsleitung) und
Frau Ulrike Weiss (Lektorat), Frau Evelyn Mkrjan und Frau Angela Kausche,
gerichtet. Als Leserzielgruppe wendet sich diese Publikation sowohl an Studie-
rende der Betriebswirtschaft, insb. des Marketings, im Haupt- und Nebenfach
an Angewandten und Wissenschaftlichen Hochschulen sowie anspruchsvollen
Weiterbildungseinrichtungen wie IHKen, VWAen, BAen etc. Aber ebenso auch
an Fach- und Fiihrungskréfte der Wirtschaft mit bereits langer zurtickliegender
bzw. Quereinsteiger ohne spezifisch 6konomische Ausbildung sowie Aufsteiger
zur Qualifizierung ihres Wissensstands. Weiterhin werden Existenzgriinder
und Freiberufler adressiert, die sichere Gewinne durch optimales Pricing reali-
sieren wollen sowie jedermann, der/die sich fiir kluges Erldsmanagement inte-
ressiert. Diesen Leserinnen und Lesern seien hiermit eine anregende Lektiire
und eine erfolgreiche Umsetzung ihrer Preis- und Konditionenpolitik ge-
wiinscht.

Krefeld, im Mai 2019 Werner Pepels
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