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Herausforderung

Ein fUhrender deutscher Hersteller aus dem Food- / HeiBgetranke-Segment mit einem Jahresumsatz von
ca.1Mrd. Euro und ca. 10.000 Kunden sah sich mit einer rucklaufigen Nachfrage, zunehmender Kundenkon-
zentration im Markt und den Auswirkungen von COVID-19 konfrontiert. FUr dessen europaweiten Vertrieb
fUhrte dies zu der Notwendigkeit, effiziente Preis- und Konditionenstrategien in den beiden Vertriebskanalen
Lebensmitteleinzelhandel (LEH) und Out-of-Home (OOH) zu entwickeln.

Die Herausforderung bestand darin, eine einheitliche Preis- und Konditionenstruktur zu schaffen, die die
unterschiedlichen Anforderungen der beiden Vertriebskanale berlcksichtigt. Das bisherige Preis- und
Konditionssystem war historisch gewachsen, unterschied sich von Kunde zu Kunde und bot kaum Mdéglichkeit
flr eine Pay-for-Performance Logik:

LEH

= Masse an Kunden von Key Account Umsatzkonzentration auf

bis Einzelkunde mit Kleinstumsatzen wenige Key Accounts

= Kundenindividuelle Netto-Preislogik Individuelle Konditionssysteme

ohne Gegenleistung je Key Account

= Aufwendige systemische Abbildung = Vorwiegend pauschale Konditionen
und oftmals kundenindividuelle ohne konkrete Gegenleistung
Sonderbedingungen = Teilweise doppelte Finanzierung der

n»gleichen* Umsatze des Kunden

Der manuelle Aufwand in der Abwicklung sollte durch
Systematisierung des Preis- und Konditionssystems reduziert
werden. Zudem sollte durch ein transparentes System ein
Controlling, eine aktive Steuerung des Geschafts und eine
Risikominimierung bzgl. Arbitrage erreicht werden.
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Vorgehensweise

In einem 3-monatigen Projekt fokussierte sich Prof. Roll & Pastuch gemeinsam mit dem Kunden
zunachst auf den deutschen Markt. Das Projekt gliederte sich in vier wesentliche Phasen:

Ergebnisse

Die Implementierung des neuen Preis- und Konditionssystems fuhrte zu einer vollstandigen Transparenz und
Vergleichbarkeit der Konditionen Uber die Vertriebskanale. Neben der Bereinigung von Inkonsistenzen im Pricing,
welches fur eine héhere Kundenzufriedenheit sorgte, konnte durch die bessere Planbarkeit des neuen Systems
auch ein optimiertes Recurring Revenue Management ermoéglicht werden.
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