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Agenda

1. Warum eine seridse strategische Preissetzung die Komplexitat der
Wirklichkeit abbilden muss

2. Warum Preispolitik in der Automobilindustrie einen Ubergeordneten
Stellenwert haben sollte

3. Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben werden
konnen

4. Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene politische
Umstande zunichte gemacht werden konnen
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Warum eine seriose strategische Preissetzung die
Komplexitat der Wirklichkeit abbilden muss

Klassische Preistheorie Realitat

» Homo Oeconomicus: » Emotionalitat/Involvement
» Vollstandige Informationen » Keine vollstandigen Produktinformationen
» Nutzenmaximierung » Preiskenntnis der Kunden gering:
» Rationales Verhalten » Explizites Preiswissen: genaue Preise kennen

» Implizites Preiswissen: Preislevel einschatzen
» Komplexitat von Preis- und Produktinfos

» Kenntnis notwendig zur Beurteilung des Preis-
Ew- Leistungsverhaltnis
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Warum eine seriose strategische Preissetzung die
Komplexitat der Wirklichkeit abbilden muss

Kenntnis uber psychologischer
Aspekte des Pricings

Deutliche Erlos- und
Gewinnsteigerung moglich
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Wie psychologische Aspekte des Pricings fur die Praxis
nutzbar gemacht werden konnen

Ziel: Positives/Gunstiges Preisimage anstreben

= Gunstiges Preisniveau bedeutet nicht ,billig"
= Gunstiges Preisniveau = tatsachliches Preisniveau > wahrgenommenes Preisniveau

a

Strategie:
» Marketing auf wenige Eckprodukte beschranken

> Ubrige Produkte auf Wettbewerberniveau oder
daruber platzieren

» Trotzdem Kundenwahrnehmung
,Preisweltmeister”

» Hohe Margen im Produktportfolio als gesamtes

Beispiele:

Produkt 1 Produkt2 Produkt 3

I tatsichliches Preisniveau
- wahrgenommenes Preisniveau

MediaSMarkt
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Warum Preispolitik in der Automobilindustrie einen
ubergeordneten Stellenwert haben sollte

Bei vielen Unternehmen konnen deutlich zweistellige Gewinnzuwachse allein
durch eine Erlossteigerung um 2% (= 2% hohere Preise) bei gleicher
Kostenstruktur erzielt werden

Unternehmen Gewinnsteigerung in %~

ZF Friedrichshafen 47
Deutsche Telekom 46

General Motors | 40

Ford 36
DaimlerChrysler
Volkswagen
Bosch
Siemens
BMW ,
oy LESfbeispiel: _ _
Gelinge es GM die Preise um
Renault 2% zu erhohen, wiirde das

K 3 ') " =
Fiesenius ikficsl. Fare Unternehmen 40% mehr Gewinn

erwirtschaften
Linde

Quelle: Simon Kucher & Partners fiir Verkaufszahlen 2010
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Warum Preispolitik in der Automobilindustrie einen
ubergeordneten Stellenwert haben sollte

Gegebenheit heute:
Preis- und Mengenplanung haufig noch mit Optimierungspotential

* Preisplanung: = Mengenplanung:
» wird haufig am Wettbewerb oder = Orientiert sich haufig an
am Vorgangermodell gemacht Planungsgrof3en der Fabrik oder
= Zweites Leben des Fahrzeugs Erfahrungswerten

wird haufig nicht genug in
Planungen miteinbezogen

Probleme:
 Hohe Nachfrage kann nicht bedient werden
« Fahrzeuge mussen vom Vertrieb ,in den Markt gedruckt” werden

Losung: strategische Preis- und Restwertsetzung
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben
werden konnen

Restwert im BB-Vertrag Leasingrate Preis-Absatz-Funktion
Preis/

120.000 € Leasingrate
100.000 € -

80.000 € - A 50.000€ / 60 Monate BB-Laufzeit = 833 €*

60.000 € T

40.000 € -

20.000 € 4 . ).(°= 100.000 Fahrzeuge

0€ - : l
Wert NV heute RV UV nach 5
Jahren
Menge NV
Neufahrzeugbereich Gebrauchtfahrzeugbereich _MAN Truck & Bus AG
GovimlErosiKosin der Gebrauchtfahrssugbersichs n € Truck & Eus AQ In€ ; Erlos
Erlos Kosten .
; Erlos
Kosten Kosten
Gewinn o Gewinn
............................ . W
X % Nesage / g
=100.000 FZG = 100,000 FZG 9° =100.000 FZG
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben

werden konnen

Restwert im BB-Vertrag

Leasingrate

Preis-Absatz-Funktion

Preis/

120.000€ Leasingrate
100.000 € -

80.000 € - L A 40.000€ / 60 Monate BB-Laufzeit = 666 €*

60.000 € T

40.000 € -

20.000 € - . ).(°= 100.000 Fahrzeuge

O € 1 Y 1
Wert NV heute RV UV nach 5
. Jahren B B
Restwert steigt » Leasingrate sinkt
Menge NV

Neufahrzeugbereich Gebrauchtfahrzeugbereich MANT"UCK & Bus AG

ewinn/Erlés/Kosten der Gewinn/Erlos/Kosten des ruc| us in il
ﬁeufah/rselugfere‘ichcsj [ Gebrauchtfahrzeugbereichs in € T &BusAGin€ E rI 63

Erlos Kosten .
; Erlos
Kosten Kosten
Gewinn o Gewinn
____________________________________________________ Gewinn
X Menge X der produzierten Menge X der produzierten X Menge X der produzierten
= 100.0000FZG Ne”%h’zeuge _ 100;{000 76 Neufgahrzeugep / _ 100.00% 26 Neulgahnzeugep

MAN Truck & Bus AG ‘

MAN | TopUsed

‘ Sales Used ‘

Referent: Erik Boere SU ‘
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben
werden konnen

Restwert im BB-Vertra Leasingrate Preis-Absatz-Funktion
9
120.000¢€ Eg;issi/ngrate
100.000 € +
80.000 € - L A 40.000€ / 60 Monate BB-Laufzeit = 666 €*
60.000 € T
40.000 € -
20.000 € - . )|(°= 100.000 Fahrzeuge
o€ Wert NV heute RV UV nach 5 \\\ E X;=130.000 Fahrzeuge
Jahren N I
Restwert steigt » Leasingrate sinkt
Absatz von Neufahrzeugen steigt
. . . . . Menge NV
Gewinn im Neuwagenbereich steigt Gewinn im Gebrauchtwagen sinkt Gewinn im Unternehmen steigt
Neufahrzeugbereich Gebrauchtfahrzeugbereich _MAN Truck & Bus
GounnErosiosten der ) Gebauchtiahrzeugbereichs in € | Truck &Bus AGIn€ 5 Erlés
, Erlos Kosten .
: | | Erlos
| ._~Kosten Kosten
| g i | | Gewinn
S 0=t et Sewing e —" W S o——
;<o ;(1 Menge X der produzierten I_ R i A A Menge X der produzierten / )I(O )I(1 Menge X der produzierten
=100.000 FZG  =130.000 FzG Neufahrzeuge ' X NauTahizeuge - 100,000 FZG 2 s0.000 Fz6 Neufahrzeuge
Xo X
=100.000 FZG = 130.000 FZG
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben
werden konnen

Restwert im BB-Vertrag Leasingrate Preis-Absatz-Funktion

Preis/
120.000 € Leasingrate
100.000 € +

80.000 € +
60.000 € +
40.000 € —
20.000 € +
0€

L A 40.000€ / 60 Monate BB-Laufzeit = 666 €*

X, =100.000 Fahrzeuge

| . i =
Wert NV heute RV UV nach 5 . : )|(1 130.000 Fahrzeuge
Jahren

Restwert steigt » Leasingrate sinkt

v

Absatz von Neufahrzeugen steigt

Kostenfunktion (UV) wird steiler

v

Gewinnfunktion (UV) verandert sich =% Gewinnfunktion (gesamt) verandert sich
MAN Truck & Bus AG

Neufahrzeugbereich Gebrauchtfahrzeugpereich
Gewinn/Erlos/Kosten der Gewinn/Erlos/Kosten des. . Truck & Bus AG in € :
Neufahrzeugbereichs in € Gebrauchtfahrzeugbereichs in € Iy E rI 63
. Erlos Kosten ' .
: | /" Erlos
| ._~Kosten Kosten
: ,Gewinn 5 / ' | Gewinn
_____________________________________ i, WL . i A i ES— eyl
_________________________ I R Gewinn : T e A e e et
| : _ -/“\ i ! !
X X Menge X der produzierten ! lenge X der produzierten X X Menge X der produzierten
= 100.0000er = 130_ooo1|=ze Nevrrzeuge | [rmeomm e mmm o @I -------- xmgan;;ugeg o - oo_oog 26 0000 Fz6 Neufanizouge.
___________________________ Xg-- ; e
=100.000 FZ 0.000 FZG
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben
werden konnen

Fur Maximierung des Gewinns
(Gesamtunternehmen) muss der
bestmodgliche Tradeoff gefunden werde

A () Mehr Gewinn im
Mehr Mehr Neuwagenbereich
Gewinn - o Neuwagen-
im Used- Hoherg verkaufe
Bereich Marge im Geringere
ereic Used- Leasingrate fiir
Bereich o den Kunden
Restwertminderung — Restwerterhhung
Restwertminderung TRADEOFF Restwerterhdhung

Hoéhere Leasingrate flr

den Kunden
° Geringere Marge im
: Used-Bereich
Weniger
Neuwagen-
verkaufe .
Weniger Gewinn im Weniger Gewinn / mehr
Neuwagenbereich Verlust im Used-Bereich
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben

werden konnen

History

Experiences,
e.g.

Historical RVs
Independent
reviews
Acceptance vs.
readings.
original residual
value
Development of
value drivers
customer
experience
Vehicle
maintenance
conditions

Present

Actual
Situation,
e.g.

Current
Buyback
Portfolio
Product range
Market size
and shares
Competition
Activities
Price /
discount levels
customer
behavior

Strategy

MAN Targets,
e.g.

Corporate goals
and situational
Product and
network
planning
Regional and
sales
management
Revenue / profit
targets

Future |

Predictable,
e.g.

Legal
requirements
Zero Emission,
Low Noise,
safety, etc.)
toll
developments
Technology
development
(Liquid Battery
Charge etc...)
economic
development

Future Il

Unpredictable,
e.g.

Trends /
Innovations
Customer /
competitive
behavior
Urbanization

MAN Truck & Bus AG

| MAN| TopUsed |
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben

werden konnen

History

Experiences,
e.g.

Historical RVs
Independent
reviews
Acceptance vs.
readings.
original residual
value
Development of
value drivers
customer
experience
Vehicle
maintenance
conditions

Present

Actual
Situation,
e.g.

Current
Buyback
Portfolio
Product range
Market size
and shares
Competition
Activities

Price /
discount levels
customer
behavior

Future | Future Il

Strategy

= Predictable, ;
e.d. Unpredictable,

and situational

= Product and = Legal e.g.
network requirements = Trends /
planning Zero Emission, Innovations

= Regional and Low Noise, = Customer /

_ sgles, safety, etc.) competitive
a i = toll behavior
developments = Urbanization

= Technology
development
(Liquid Battery
Charge etc...)

= economic
development

MAN Truck & Bus AG ‘

MAN | TopUsed |

Sales Used

Referent: Erik Boere SU ‘

.‘ 06.02.2014 | < 16 >



MAN |

Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben

werden konnen

Kaufmannischer RESTWERT

Markt/ und
Wettbewerbssituation

Rechtliche
Rahmenbedingungen

Kosten der Automobilitat
I

Realeinkommen und
Ausgabebereitschaft

Nutzungsverhalten und
Nachfragepréaferenzen

Verantwortlich

gesamte Wirtschaft

Exogene
Einflussfaktoren

Vom Unternehmen
NICHT beeinflussbar

z.B. Management Attention
fiir Used Business
I

Vertriebskanal-Mix

z.B. Absatzkanéle, Direktgeschafte,
Steuerung der Re-Marketing-Strome

Professionalitat im
operativen Geschaft

z.B. Ausbildung der Vertriebsmitarbeiter
I

Mengenplanung und -

steuerung
z.B. Riickkaufvereinbarungen,
Inzahlungnahmen. freier Ankauf

Verantwortlich
MAN TopUsed

Vertriebsregionen, Importeure

Qualitat der

Restwertfindun
Preiskompetenzrunde & BB-Kommission

in den Vertriebsregionen
I

Restwert-

Stiitzungsprogramme
z.B. vertriebspolitischer Restwert,
Finanzierungs- und Leasingkonditionen
N

Konditionen-Politik

z.B. Nettopreisentwicklung

Verantwortlich

Neufahrzeugbereich & Top

Management

Endogene Einflussfaktoren

= VVom Unternehmen beeinflussbare Faktoren

= MaBnahmen und Instrumente zur Stabilisierung der Restwerte werden in der

Used Produkt- und

Leistungsprogramm
z.B. ,CCT"“-Glitesiegel CHECKED —
CERTIFIED — TRUSTED, GW-Garantien
I

Leistungsprogramme MFI

Verantwortlich
MFI & Marketing

Praxis haufig durch MaBnahmen zur Absatzforderung konterkariert.
= Integriertes Restwertmanagement notwendig, um Faktoren zu steuern

1 | 1 || 1 | |
Gebrauchtwagen- Unterstiitzung der Markenimage & Produktqualitat
management AuBenorganisation Imagetransfer auf GW

z.B. Qualitat der Markenleistung,
Korrosion, Feldschaden

Produkt-, Leistungs-
und Preispolitik

z.B. Servicenetz, Teile-Verflgbarkeit,

Service-Freundlichkeit
I

Verantwortlich

Qualitatswesen, Produkt und
After Sales

Quelle: In Anlehnung an: Institut fiir Automobilwirtschaft/ICC-Group, Residual Value Management (2010);
Referent: Erik Boere SU ‘
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Emission Standards worldwide

Emission Standard equal or comparable to

EURO 2] EURO3 |EURO4||EURO5||EURO 6 | lundefined

Angaben ohne Gewahr
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Wie Pricing-Dilemmas in der Automobilindustrie beschrieben
werden konnen

Karte Kraftstoffqualitat

Xz Schwefelgehalt
%9 <500 ppm

Schwefelgehalt
>2.000 ppm

~ 7% Schwefelgehalt
AGR & SCR .~ <10 ppm

Maximum Diesel
Sulphur content

10 or 15 ppm
‘ 50 ppm
350-500 ppm

é 2000 ppm
>2000 ppm

Source: IFQC

Angaben ohne Gewahr
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene
politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

Wie auldenpolitische Komplikationen Absatz- und Restwertprognosen ruinieren

; *!"".-, ' E lr;‘r'b' L'L; ‘\
B 3%} -

&4 M
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene
politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

1. MAN TopUsed erkennt Marktpotential in
Russland

2. Seit 2011: Nach Russland importierte
Fahrzeuge durfen nicht alter als 36 Monate
nach Produktion sein

MAN | TopUsed
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene
politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

1. MAN TopUsed erkennt Marktpotential in
Russland

2. Seit 2011: Nach Russland importierte
Fahrzeuge durfen nicht alter als 36 Monate
nach Produktion sein

3. MAN TopUsed uberpruft Marktpotential und
Profitabilitat

MAN | TopUsed

Warktgotential
@/Marktwachstum
MAN | TopUsed ErWirtscrwnfts-
prognosen
‘ - g
/
N
—
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene
politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

1. MAN TopUsed erkennt Marktpotential in
Russland

2. Seit 2011: Nach Russland importierte
Fahrzeuge durfen nicht alter als 36 Monate
nach Produktion sein

3. MAN TopUsed uberpruft Marktpotential und
Profitabilitat

MAN | TopUsed %

4. MAN TopUsed richtet Restwertstrategie und
Volumenplanung gemal} den neuen
Marktanforderungen aus: hoherer Anteil von
33 Monatslaufern im Buy-Back Portfolio

5. MAN TopUsed setzt Fahrzeuge auf dem
russischen Markt nach Plan ab
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene

politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

Politische Situation andert sich: EU
verhangt Wirtschaftssanktionen gegen
Russland

7. Russischer Markt bricht aufgrund der
allgemeinen Wirtschaftslage ein

8. Mehr Volumen in West Europa
—>Preisdruck )

AufBenpolitik birgt unvorhersehbare Risiken
fur Absatz- und Restwertprognosen
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene
politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

300%
250%

200% /
&

100% -
—EUR/PLN
50% EUR/RUB
—EUR/IRR
0% . , , | _ ——EUR/UAH
01.01.2011 01.01.2012 01.01.2013 01.01.2014 01.01.2015 01.01.2016

| 1 EUR entspricht| Ukraine (UAH) | Polen (PLN) | Russland (RUB) | Iran (IRR) |
01.01.2013
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Wie Preis-Absatz-Strategien durch unvorhergesehene
politische Umstande zunichte gemacht werden konnen

MAN Gebraucht-
. \yagenstrome

Chinesische 7 Ural
Wettbewerber- ‘ g

stréme (Budget! \ A

3

Quelle: MTB-SUU, MTB-SMTPE

Illustrative

. Ural

Sales Used
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Wir denken weiter.

"‘-(////II’( =
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