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Pricing digitaler Produkte

Von der L6sung fiir den Kunden
zum wertorientierten Erlosmodell

f- Aachen
'r'GmbH



Kundennutzen statt Grenzkosten

Pricing, die optimale Preisgestaltung, gehort zu den
wichtigsten und anspruchsvollsten unternehmerischen
Entscheidungen. Beim Angebot digitaler Produkte
stoBBen klassische Preismodelle, wie die kostenbasierte
Aufschlagskalkulationen oder Wettbewerbsverglei-
che, an ihre Grenzen. Durch die Méglichkeit der auf-
wandsarmen Skalierung digitaler Produkte bilden
nicht mehr Kosten oder Ubliche Marktpreise die
Grundlage der Kalkulation, sondern die Bewertung
des Kundennutzens. Dabei steht die permanente
Verbesserung der vom Unternehmen bereitgestellten
Leistung und somit auch die Verbesserung des Kunden
im Vordergrund.

Die Moglichkeit, den Nutzen digitaler Produkte daten-
basiert zu quantifizieren, schafft die Voraussetzungen
fur die Definition eines Preismodells, das vom Kunden
akzeptiert wird. Jedoch geht es hier um mehr als die
Monetarisierung des Kundennutzens. Das passende
Preismodell steigert den Wert einer Leistung, erhéht
die Kundenzufriedenheit und bindet Kunden langfris-
tig an das Unternehmen. Dem Anbieter sichert dies
regelméaBige, planbare Umsatze fur die Weiterent-
wicklung seines Geschafts.

Zielerreichung durch Pricing

Digitale Produkte scheitern oftmals, weil die Preis-
setzung weder den Kundenbedirfnissen noch den
eigenen Unternehmenszielen entspricht. Ein erfolg-
reiches Pricing berlicksichtigt daher sowohl die
Unternehmensstrategie als auch die kundenzentrierte,
nutzenorientierte Definition des Leistungsportfolios.
Dieses wird durch die Kombination von passgenauen,
modular aufgebauten Lésungen den individuellen
Anforderungen der jeweiligen Anspruchsgruppen
gerecht.




Mit der FIR Aachen GmbH
zum wertorientierten Erlosmodell

In einem mehrstufigen Prozess unterstiitzen wir Sie bei
der Entwicklung und Etablierung lhres wertbasierten
Pricings flr digitale Produkte. Basierend auf einer
detaillierten Kundenanalyse entwickeln wir eine nutzen-
orientierte Preisstrategie mit darauffolgender Preis-
bildung und -differenzierung. AnschlieBend gestalten
wir gemeinsam lhre Go-to-Market-Strategie.

1. Kundenanalyse

Der Erfolg des wertbasierten Pricings ist wesentlich
von der Ausrichtung an Kundenbedurfnisse abhangig.
Eine detaillierte Aufnahme und Analyse der Prozesse
und KPIs lhrer Kunden ist daher Ausgangspunkt
unserer Arbeit. Sie trédgt dazu bei, Ihre Kunden und
deren Herausforderungen besser zu verstehen. In
unsere Betrachtung beziehen wir darliber hinaus
aktuelle Marktdaten ein, um ein umfassendes Ge-
samtbild von lhren Anspruchsgruppen zu erhalten.

4 Go-to-Market

3 Preisbildung

2 Preisstrategie

1 Kundenanalyse

2. Preisstrategie

Eine erfolgreiche Preisstrategie tragt zur Umsetzung
lhrer Unternehmensziele bei und muss sich in lhre
Organisation, Abldufe und Prozesse integrieren. Wir
untersuchen, wie sich lhr digitales Produkt in Ihr
bestehendes Leistungssystem einfliigt und welche
Ziele Sie damit anstreben. Auf dieser Basis legen wir
gemeinsam mit lhnen die Ubergeordneten strate-
gischen Ziele fest. Unser Vorgehen ergdnzen wir
durch eine Ressourcen- und Kostenanalyse, um eine
optimale Preisdifferenzierung zu erreichen.

1 \ertriebsgestaltung
1 Abrechnungssystematik

1 Roll-Out-Konzept

1 Leistungsbundelgestaltung
7 Kundennutzenbewertung

1 Preis- und Erlésmodellierung

7 Analyse vorhandener Leistungen
1 Ziel- & Strategiedefinition

1 Ressourcen- & Kostenanalyse

1 Preisdifferenzierung

7 Marktanalyse
1 Kundensegmentierung
1 \alue-Proposition-Entwicklung



Projektvorgehen

3. Preisbildung

Anhand der Preisstrategie gestalten wir Ihr Leistungs-
system und gleichen dies mit den Ergebnissen der
Kundenanalyse ab. So kénnen wir den Kunden-
nutzen und -wert bestimmen und in ein konkretes
Pricing Uberfihren. Hierbei geht es nicht nur um
eine reine Leistungsdifferenzierung, sondern vor
allem auch um Preismodelle, die den Mehrwert fur
lhre Kunden hervorheben. Zusammen mit den zu
Ihnen und lhren Kunden passenden Preismetriken
l&sst sich so der optimale Preispunkt finden.

4. Go-to-Market

Mit Kundenanalyse, Preisstrategie und Preisbildung
sind die ersten Schritte zu einer Vermarktung lhrer
digitalen Produkte getan. Letztendlich ist jedoch
die Durchsetzung lhrer Preise im Markt entschei-
dend fir lhren Erfolg. Wir unterstttzen Sie bei der
Entwicklung Ihrer Go-to-Market-Strategie, z. B.
beim Vertragsmanagement und Controlling sowie
bei der Konzeption lhrer KommunikationsmaB-
nahmen. Unser etabliertes Vorgehen bietet lhnen
die passende Losung fur den erfolgreichen Vertrieb
lhrer digitalen Produkte.




Ergebnisse

Das kdénnen wir fir Sie tun

Wir begleiten Sie bei der Entwicklung eines indivi-
duellen Pricings, das sich an den Bedurfnissen lhrer
Kunden ausrichtet und die Profitabilitat lhres Ge-
schafts sichert. Ein wertorientiertes Pricing, das den
Kundennutzen in den Fokus riickt, bietet lhnen und
Ihren Kunden einen effektiven Mehrwert, mit dem
Sie sich nachhaltig vom Wettbewerb differenzieren.
Unsere systematische Vorgehensweise im Preis-
management beschleunigt den Preisfindungsprozess
und gibt lhnen auch zukilnftig Sicherheit fur die
erfolgreiche Einfihrung weiterer digitaler Produkte.

Alles, was wir machen, muss
in den Kontext passen, dass
es von Wert fur den Kunden ist.

Global Business Segment Manager,
Automotive, 1,97 Mrd. EUR

1 auf die Bedurfnisse lhrer Kunden angepasst ist.

Profitieren Sie von unserer Expertise im industriellen
Dienstleistungsmanagement aus der langjahrigen
Erfahrung in vielen Industrieprojekten sowie neuesten
Forschungserkenntnissen. Wir unterstitzen Sie beim
Aufbau langfristiger und gleichzeitig vorteilhafter
Beziehungen zwischen lhnen und lhren Kunden.

1 auf dem Leistungsversprechen Ihrer Produkte basiert.

1 Sie vom Wettbewerb abhebt.
1 Sie bei der Umsetzung lhrer Ziele unterstitzt.
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Sprechen Sie uns an.
Wir freuen uns darauf, lhre Vorstellungen

gemeinsam mit lhnen zu erértern.

Ansprechpartnerin

Regina Schrank, M.Litt.
Regina.Schrank@fir-aachen.gmbh

FIR Aachen GmbH
Aachen Campus-Boulevard 55  info@fir-aachen.gmbh
GmbH 52074 Aachen fir-aachen.gmbh





