DAS WIRTSCHAFTSMAGAZIN
FUR DIE BAUSTOFFBRANCHE
t 2010

ZUGLEICH OFFIZIELLES ORGAN DES BUNDESVERBAND DEUTSCHER BAUSTOFF-FACHHANDEL E. V.

ROCKWOOL

QAMMY PERFERT

www.innovationen.rockwool.de

.




Industrie

- Zwischen Preissystem und Preisdiktat

Preise werden in der Baustoff-
branche oft wie auf der
holldndischen Tulpenborse
behandelt — tagesabhangig mit
stetigem Auf und Ab. Preise
entziehen sich damit einer verldss-
lichen Kalkulation. Obwohl
existenziell wichtig, werden Sie
vielfach zum Spielball des Wett-
bewerbs. Willkur, Intransparenz und
Inkonsequenz werden zu Preis
bestimmenden Faktoren. Aber was
ist zu tun, wenn auf Herstellerseite
plétzlich die Rohstoffpreise steigen
und Preiserhéhungen eigentlich
unvermeidbar sind. Eigentlich? Ein
Gesprach Uber Preise mit Joachim
Andrés, ehemaliger Direktor
Marketing und Vertrieb und
Geschaftsflhrer
der Halfen
GmbH.

30 baustoffmarkt 2/2010

? Herr Andrés, wahrscheinlich werden
wir auch 2010 wieder mit steigenden
Rohstoffkosten rechnen mdssen. Ist das
eher Fluch oder Segen fir das Geschdft?

Joachim Andrds: ,Ganz klar, segens-
reicher Freund. Das war aber nicht immer
so. Es ist einiges passiert und vor allem, das
geschah nicht Uber Nacht.”

? Das Uberrascht uns jetzt aber. Wovon
sprechen Sie?

.Wenn die Kosten steigen, missen unter
gleich bleibenden Rahmenbedingungen
auch die Preise steigen, sonst sinkt die Mar-
ge. Selbstverstandlich versteht und weif3
das jeder in Vertrieb und Marketing. Quer-
beet stimmt man dann auch in aller Regel
den Preiserhdhungen zu. Diese Zustim-
mung entpuppt sich aber oft als bloBes
Lippenbekenntnis. Naturlich versucht jeder,
so gut er kann, die Preise zu erhohen. Das
reicht aber nicht. Es gibt immer wieder Fal-
le, wo Preise verzégert und unterpropor-
tional angepasst werden. Einige Kunden
bekommen plétzlich ho-

.Nein, nattrlich nicht. Die Profi-Kunden
kalkulieren mit den Herstellerpreisen ihre
Projekte. Fir sie ist entscheidend, dass sie
informiert und vorbereitet werden. Un-
kenntnis und Unsicherheit sind die Tod-
feinde jeder Preiserhthung.”

? Wie machen Sie es denn besser?

.Durch Kommunikation und Information.
Wir haben zwei funktionierende Kommu-
nikations- und Steuerungsinstrumente ge-
schaffen, und zwar eine im Markt akzep-
tierte Bruttopreisliste und ein atmendes Zu-
und Abschlagssystem.”

? Was ist eine ,,akzeptierte Bruttopreis-
liste”?

»Eine Preisliste wird im Markt akzeptiert, .
wenn sie — wie ein Leuchtturm — als Refe-
renz- und Orientierungspunkt genutzt wird.
In vielen Preislisten spiegelt sich aber immer
noch Wunschdenken wider. Die viel zu ho-
hen Bruttopreise missen dann mit inflatio-
naren Rabatten auf den Boden der Realitat
zuriick gebracht wer-

here Nachlésse. Bei ande- 9 Przczng ist wie den. In den Fallen wird
ren wurden Objektpreise . die Bruttoliste nicht im
einfach fortgeschrieben. Schwimmen gegen Markt akzeptiert. In un-

In der Folge kam es zu
Preisverwerfungen, zu In-
konsistenzen und zu ei-
ner fehlerhaften Preisop-
tik. Bei unseren groB3en
Kunden und im internationalen Geschaft
wurden diese Félle immer und sofort nach
oben gespilt und waren Gegenstand von
unangenehmen Preisgesprachen.”

? Was musste also geschehen und was
haben Sie gemacht?

LEntscheidend sind Transparenz, Klarheit
und Nachvollziehbarkeit in der Preispolitik.
Die Ziele werden klar definiert, detailliert
vorgegeben und nach innen kommuni-
ziert. Danach werden unsere Kunden frih-
zeitig und nachvollziehbar informiert. Die
Umsetzung wird laufend gemessen und
kontrolliert, so kénnen wir bei eventuellen
Abweichungen steuernd eingreifen.”

? Werden Preiserh6hungen also nicht
mehr als Uberraschungsangriff iber-
fallartig durchgefihrt ?

den Strom, ein ,never
endingprocess" “ der Preisliste jetzt die

serem Fall kénnen wir
Uber Verénderungen in

Preise im- Markt bewe-

gen. Der Preis resultiert
jetzt aus einem ,,Brutto Minus” und nicht
mehr aus einer Aufschlagskalkulation.”

? Und was ist ein ,,atmendes Zu- und
Abschlagssystem”? Bisher sprach man
immer nur von einer ,atmenden Fa-
brik”...

«Wir sprechen hier iber Teuerungs- und
Legierungszuschléage, die wir eingefihrt
haben, nicht tber einen Toilettenzuschlag
(Andros lacht). AuBerhalb des Euroraums
arbeiten wir mit Wéhrungszuschlédgen. Sin-
kende Kosten fithren bei uns heute nicht
mehr automatisch zu sinkenden Preisen.
Die Zuschléage variieren mit den Kosten und
werden bei den jahrlichen Preislistenan-
passungen in hohere Preise GberfUhrt. Mit -
den Abschlagen, sprich den Rabatten,
steuerri wir den kundenspezifischen Preis.
Die Kunst besteht darin, hohere Preise zu




generieren, ohne Kunden- und Mengen-
verluste hinnehmen zu mussen.”

? Ist diese Kunstfertigkeit gleicher-
maBen gut bei den européischen Ma-
nagern verteilt?

.Leider nein. Aber daran muss man arbei-
ten.”

? Was wiirden Sie also tun, um ein euro-
péisches Preismanagement aus einem
Guss zu haben?

alle gleich trifft, arbeiten wir an einem eu-
ropdischen Zuschlagssystem, das Uberall
nach den gleichen Regeln funktioniert.
Zentral werden die Kosten gesteuert und
die Margenziele festgesetzt. Die Zu- und
Abschldge steuern dann die Landesgesell-
schaften. Die Umschichtung hat im Land
bei den jahrlichen Preislistenanpassungen
zu erfolgen. Damit schlieBt sich der Kreis.”

? Also doch ein zentrales europdisches
Preisdiktat?

,Das wird nur von den Kriti-
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kern so gesehen. Mehr als
50 % der Landesgesellschaf-
ten sind ,auf Linie”, d.h.,
wenden die gleichen Syste-
me und Regeln im Pricing an.
Wir werden aber auch wei-
terhin nichts zentral verord-
nen, sondern versuchen, mit
Nachdruck zu tberzeugen.
Dabei sollen allzu lange Dis-

.Es gilt zunachst europaweit einheitliche
Bruttopreise zu etablieren. Das hort sich tri-
vial an, ist es aber nicht. Die Artikel- und
Produktsortimente werden standardisiert
und harmonisiert. Die Usancen in der Ra-
batt- und Bonuspolitik sind von Land zu
Land immer noch sehr unterschiedlich...”

? Wirden Sie das wirklich dndern? Wie
etwa sollen die Rabatte und Boni euro-
paweit harmonisiert werden?

.Ganz klar, nein! Wir sprechen auch nicht
von Harmonisierung, sondern von Koordi-
nation. Das ist ein sehr wichtiger und feiner
Unterschied. Wir respektieren die lander-
spezifischen Geflogenheiten und Not-
wendigkeiten, rdumen damit auch Freihei-
ten ein, legen aber Korridore fest, definie-
ren Grenzen und verlangen nachpriifbare
Nachlasskriterien. Einmal festgelegt, sollte
man die Veranderungen beobachten und
kontrollieren. Bei zu groBen, sprunghaften
und nicht nachvollziehbaren Veranderun-
gen fragen wir gezielt nach und lassen uns
die Hintergrinde erklaren. Das bereits hat
zu einem viel sensibleren und gezielteren
Umgang mit Nachlassen gefthrt.”

? Entscheidend ist aber, was ,,unter dem
Strich rauskommt”, also wie sich qler
Nettoerlés und die Marge entwickeln!

.Richtig, und hier kommen jetzt die Zu-
schlage ins Spiel. Da die Kostendynamik

kussionen vermieden wer-
den. Die Beflrworter von Richtlinien und
Leitplanken im Preismanagement sind in
der klaren Mehrzahl. Vergessen Sie nicht,
dass jede erfolgreiche Umsetzung auch zu
besseren Ergebnissen in der Landesgesell-
schaft fihrt und somit in deren Interesse
ist.”

? Gehdren die Leistungstréger zu den
Beflrwortern des neuen Systems?

.Ja, vor allem die fordern klare Strukturen
und Uberschneidungsfreie Verantwortlich-
keiten. Sie sind gegen den Wildwuchs, und
den Blindflug im Pricing und verlangen Dis-
ziplin in der Umsetzung. Halfen z. B. konn-
te in der Krise tberall dort die Marge stabi-
lisieren und steigern, wo das neue Preis-
system schon implementiert war. In den
restlichen Bereichen ist der Margendruck
am hochsten. Das beschleunigt den wei-
teren Umsetzungsprozess.”

? Zu schén, um wahr zu sein, oder?

LPricing ist wie Schwimmen gegen den
Strom, ein ,never ending process”. Wenn
Sie nachlassen zu pushen, zu prifen und zu
fordern, dann fallen Sie sofort zurlick.
Flachendeckend wird das neue System
Ende 2010 eingefiihrt sein. Danach sind
wir in der Lage, die Preise aktiv zu steuern
und zu kontrollieren. Man ist also nie am
Ziel. Aber ich bin sicher, dass dies ein guter
und richtiger Weg sind.” ]
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