Prei %{é %f%zgf:ﬁ

von Thomas Clausnitzer und André Dierickx

Gerade kleine, werthaltige Produkte wie
Digitalkameras sind oft das Ziel von
Graumarktaktivitaten. Um dieser Gefahr
entgegenzuwirken, entwickelte Kamera-
hersteller Pentax zusammen mit dem
Bad Homburger Unternehmensberater
MSU Consulting GmbH ein Preis- und
Konditionensystem fiir die europiischen
Schlitsselmirkie Deutschland, Grofi-
britannien, und
Grundlage des Konzepts |
europaweit einheitlicher Hindler-
renzpreis tir jedes Produkt.
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Handel und Endverbraucher sich wie-
der auf ihre Markenpartner verlassen
konnen und in ganz Furopa annahernd
gleiche Konditionen und Preise
den. Nur so kann eine zukunftsorien-

vorfin-

tierte Markenpflege gesichert werden.
Im Wesentlichen bestimmen fiinf Kri-
terien aktuelle und kanftige Markt-
situation. Diese konnen trotz partieller
auch  ver-
gleichbare Geschiftstelder herausfor-
dern wie Handys, DVD-Player und
MDAs. Diese funf Kriterien sind:

e Extrem hohe Innovationsraten mit
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kurzen von durch-

schnittlich vier bis sechs Monaten bei

anhaltend starkem Wachstum forcieren
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® Der Buro ermoglicht eine curopa-
weite PrmstmnSparenn Regional- und
kanalbedingt unterschiedliche Margen-
erfordernisse und Kautkraftpotenziale
wn Bedeutung. Zusitzlich be-
giinstigt  der grenzenlose  Marktplatz
Internet diese Entwicklung.

s Durch die Internationalisicrung des
Handels und die technologischen Ent-
wicklungen der elektronischen

verlieren

Kom-
munikation wird der Informationstluss
zwischen den curopiischen Landern
beschleunigt und intensiviert.

s Digitalkameras sind besonders kom-
pakte,
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schiedlichen Wertschopfungsketten der
verschiedenen Absatzkanile bilden den
Ausgangspunkt des neuen Preis- und
Konditionensystems. Auf Basis einer ver-
gleichenden Prozesskosten-Betrachtung
wurden die typischen Leistungsprofile der
einzelnen Vertriebskanile Fachhandel,
Grofthandel und Online-Vertrieb
net) bewertet. Dabei spielt das
Land zuniichst keine Rolle,

— falls vorhanden — die landesiibli
Unterschiede der Leistungs
fiir alle
ertricbskanile identisch und orien-
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und v
tieren sich am Kanal mit der niedrigsten
Spannen-Antorderung: dem Internet.

Alle Absaiz
nach einem einheitlichen Konditionen-

raster bearbeitet. Das bedeutet, dass auch

skanile werden demzufolge

im wachsenden Segment Internet kiinf-
tig echte Gemeinschaftswerbungen eben-
so getordert werden wie bei den statio-
niren Outlets. Die Abrechnung erfolgt
jedoch grundsitzlich separat pro Kanal,
auch wenn ein Handlcr in mehreren Ka-
tationiire Handel

milen aktiv ist, Der s

kann naturgemdfd fir seine Vermark-
tungsleistungen weitere Konditionen
erhalten. sind jedoch strikt leis-
tungsbezogen, das heifdt, sie werden nur
gegen einen Nachwels und damit aus-

Diese

schliefilich nachtriglich gewihrt,
Entscheidend
tung ist die effektive Wertschopfungskette
bis hin zum Endverbraucher. Klare Ver-

fiir die finale Preisgestal-

einbarungen sowie ein Kontroliverfahren
zur Rickmeldung iber die festgelegten
Leistungen gewihrleisten eine hohe
Transparenz und Planungssicherheit ftr
beide Seiten.

DER LEISTU ATALOG

Das bcxondcrv Leistungspotenzial des
Fachhandels in Relation zuanderen Ver-
triebsschienen wird fair und fundiert
honoriert. Dazu zihlen zentrale Leistun-
gen des Fachhandels mit den Kernkom-
petenzen Beratung/Produktprisentation
und Sortimentspflege sowie die spezifi-

NGSKS

schen Distributions- und Kommunika-
tionsleistungen der Zentralen und Gro6-
handelsstufen. Als Fachhandelspartner
bezeichnet Pentax den Fotofachhandel so-
wie CE-Mirkte (inklusive Saturn, Media
Markt etc.) und deven Einkaufsgruppen
(Ringfoto, Expert etc.).
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Die wesentlichen Leistungsbestandteile,

die Pentax honorlert, sind:

isfunktionen des Handels (wie
Bevorratung usw.), einheitlich;

o zentrale Logistik/GrofShandelstfunktion;
e zentrale Kommunikation;

e Zahlungsziel und -abwicklung;
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Bestands:

externe auf
interne

« EDV

= Rahmenbe-
dingungen

» Next steps

2 Landesindi- Starken: {aistinae

. ; istungs:
= viduelle Schwichen- gﬂzoyer?er
& Ralimen- Profil des ist- FzOgenes
s F - e Neusystem
ui  bedingungen Systems ’

Quelle: Pentax

Bestandsaufnahme

gen gesteckt.

europaweite EDV-

aufden Umsatz von einzelnen Kunden.

zentral zw

delspart
mi»nimd ¢

o \
v aufnahmef o dst Soll-
= istratfegtsche System{e) System
‘Ausrichiung
je:land = Konditionen-  » Arteri/
S Marktund systemie} Ist Cruppen
Wettbewerb « Arten « Mutzen
« Konditionen- -« Volumina « Definition
struktur e Gegen-
‘ « Vergleiche ieisgmﬂ erw
. Gemeirsarn + Leistungen/ gen
T - Auswir Gegen: * :‘/Ei’g?fh&
£ kungen feistungen Kr‘te“e'ﬂ_
« Zielansatz/ - Beurteilung . ° Bandbreiten
strategische = Umsetzung
Ausrichiung Konditionen

Die Erarbeitung des neuen Preis- und Konditionenkonze
Dazu wurde in der ersten Stufe von der international besetzten Pro je
und die strategische Ausrichtung des zukiinfiigen ‘E‘y’
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Die zweite Stufe wurde mit Hilfe von Interviews und Workshops, dem detaillierten
Vergleich sowie der Beurteilung der in Europa bes
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Praxis zu erhalten, war es notig, Prozesskosten und -profile der \/€nm=b
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kanile, Praktisch jedoch ergeben sich auf

Grund der typischen Leistungsprofile der
Vertriebskanile — und auch einzelner
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NSEQUENTE UMSETZUNG
I)u icherung der Profitabilitat fior Her-
steller und Handel bestimmt das Handeln.
Dazu hat Pentax die curopaische Ver-
triehsorganisation entsprechend umor-
ganisiert und f".,Uw!ddthlai( Matnahmen
zur Markenpflege eingeleitet. So erfolgt
ab sofort die zentrale Koordination von
Consumer- und Handelsmarketing durch
die Pentax-Furopazentrale i
ebenso die permanente Uberwachung
und Koordination aller preisrelvanten
Mafinahmen auf europaischer i
e Alle Kunden, deren Leistungsprofile
wer-
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