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Die Fertigungsindustrie ist einem 
ständigen Wandel unterworfen. 
Lieferkettenprobleme, Datenüber-

lastung, Fachkräftemangel, steigende 
Energiekosten, Mitarbeiter unter Zeit-
druck sowie Distributoren und Endkun-
den, die niedrigere Preise verlangen, stel-
len große Herausforderungen dar. Gleich-
zeitig sind die Produktionskosten bei 
deutschen Industrienunternehmen deut-
lich gestiegen: So verzeichneten sie laut 
einer Studie des Kreditversicherers Atra-
dius im Jahr 2022 eine Steigerung von 20 
Prozent und versuchten dies über Preis-
erhöhungen zu kompensieren. Auch ma-
chen es geopolitische Faktoren zuneh-
mend schwieriger, zukunftssicher zu pla-
nen - wovon insbesondere die Preisge-
staltung betroffen ist. Die Unternehmen 
müssen die Preise so festlegen, dass sie 
wettbewerbsfähig sind, gleichzeitig aber 
auch genügend Gewinnmarge erzielen. 

Preisgestaltung  
als Balanceakt 

Die Verwaltung von Preisen und Rabatten 
ist für viele Unternehmen eine tägliche He-
rausforderung. Früher konnten Unterneh-
men auf historische Daten zurückgreifen, 
um eine solide Prognose für die kommen-
den Monate zu erstellen. Doch angesichts 
der aktuellen wirtschaftlichen Unsicherheit 
ist dies keine praktikable Option mehr. Die 
Realität zeigt, dass es für viele Hersteller 
und Großhändler schwierig ist, differen-
zierte Preisänderungen für verschiedene 
Märkte oder Kundengruppen vorzuneh-
men. Selbst einige der größten und innova-
tivsten Unternehmen in der Konsumgüter-
industrie verwalten ihre Preise noch immer 
mit Tabellenkalkulationen. Das macht es 
äußerst schwierig, die tatsächlichen Ge-
winnspannen für jedes Produkt, jeden Ver-
triebskanal und jeden Kunden zu ermitteln. 

 
Zusätzlich ist die Administration und Kal-
kulation von Einkaufs- und Verkaufsprei-
sen in produzierenden Unternehmen und 
dem Handel sehr komplex geworden. Die 
Festlegung des optimalen Preises erfor-
dert eine genaue Kenntnis der Produkti-
ons- und Vertriebskosten. Dahinter steht 
unter anderem auch eine Matrix aus einer 
Vielzahl von Verkaufskationen, Rabatten 
und Boni. Preis- und Rabatttabellen ma-
nuell zu verwalten erfordert viel Zeit und 
belastet die Ressourcen. Es ist nahezu 
unmöglich, einen Echtzeitüberblick über 
die Rentabilität zu erhalten. 

Automatisiertes  
Preismanagement 

Ein intelligentes und automatisiertes Pri-
cing kann dazu beitragen, diese Heraus-
forderungen zu bewältigen und die Kom-
plexität des Preismanagements zu redu-

Preise und Rabatte im Auge zu behalten gestaltet sich für viele Unternehmen als schwierige 
Aufgabe – zumal die manuelle Verwaltung entsprechender Tabellen viel Zeit erfordert. 
 Welche Effekte Firmen mit vernetzter und automatisierter Preisgestaltung erzielen können, 
beleuchtet John Moss, Geschäftsführer von Flintfox. 

Kosten decken und  
Gewinne sichern

Automatisierte Preisgestaltung in volatilem Umfeld
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zieren. Die Preiskalkulation wird automa-
tisch mit den Kosteninformationen hin-
sichtlich Material, Dienstleistungen und 
Produktion verknüpft. So erkennen Unter-
nehmen sofort, wo Margen erzielt werden 
oder wo eine Preisanpassung vorgenom-
men werden muss, um den Umsatz oder 
die Rentabilität zu optimieren - nach Kun-
den, Vertriebskanälen bis hin zu Produkt-
linien. Die Preisgestaltung kann nach vor-
definierten Regeln erfolgen, wobei Anpas-
sungen an Zahlungs- oder Rückgabebe-
dingungen gekoppelt werden. 
 
Darüber hinaus reduziert eine automati-
sierte Preisgestaltung den Zeitaufwand. 
Änderungen lassen sich schnell und zen-
tral vornehmen und sofort umsetzen. So 
können Fertigungsunternehmen in Echt-
zeit auf veränderten Druck in der Liefer-
kette und auf potenzielle Engpässe rea-
gieren. Zusätzlich haben die Vertriebs-
teams mehr Zeit für Kundengespräche. 
Da sich Geschäfte auch vor Ort modellie-
ren lassen, können die Vertriebsmitarbei-
ter sicherstellen, dass sie sich auf einen 

Preis festlegen, der die erforderlichen 
Margen liefert, und Bedingungen verein-
baren, die das Risiko reduzieren. Die Leis-
tung des Vertriebs kann nicht allein auf 
dem Transaktionswert basieren, wenn 
dieser Umsatz instabil ist und storniert 
werden kann. 

Liquiditätsmanagement durch 
Einnnahmenoptimierung 

Die Verwaltung von Rabatten ist einer der 
schwierigsten Aspekte des Finanzma-
nagements in Produktion und Großhan-
del. Schätzungen zufolge werden im 
Durchschnitt pro Jahr Rabatte im Wert 
von 2,43 Millionen Euro nicht eingefordert. 
Ein automatisiertes System kann hier un-
terstützen, indem es Rabatte berechnet 
und bei Fälligkeit der Zahlung automa-
tisch einfordert oder auszahlt. Außerdem 
kann die Anzahl der Tage, an denen Er-
stattungen ausstehen, reduziert werden, 
indem Ansprüche geltend gemacht wer-
den, sobald sie fällig sind. Das verbessert 
die Liquidität erheblich. Produzierende Un-

John Moss 
CEO  
Flintfox 
www.flintfoxpricing.de

ternehmen können sich einen täglichen 
Überblick über die Einnahmen aus den 
Rabatten verschaffen. Dazu verbuchen 
sie die Einnahmen sofort als Erlös und 
nicht erst, wenn diese eingehen. So kön-
nen sie sofort in die Preisbildung einflie-
ßen. In der Zwischenzeit können präzise 
und detaillierte Debitorenberichte das In-
kasso verbessern, da es für die Lieferan-
ten einfacher ist, Freigaben zu erteilen. 

Preisgestaltung neu justieren 

Angesichts schwieriger Handelsbedingun-
gen und der Marktvolatilität wird es für 
Hersteller und Händler immer wichtiger, 
ihre Preisgestaltung zu justieren. Um 
diese Herausforderungen zu bewältigen 
sind eine sorgfältige Analyse, neue Pri-
cing-Strategien und oft auch der Einsatz 
neuer Technologie notwendig.                 ■

Hersteller komplexer Anlagen setzen verstärkt auf 
 digitale Zwillinge: Planungsfehler werden vermieden 
und die Abstimmung mit den Kunden verbessert. 
Ebenso erleichtern sie neue Geschäftsmodelle für After 
Sales Service und Ersatzteile. Mit der P´X Industry 
 Solution von Perspectix erstellen Maschinen- und 
 Anlagenbauer digitale Zwillinge aus dem Baukasten.

Digitale Anlagenzwillinge aus dem Baukasten

PERSPECTIX AG

Kontakt 
Perspectix AG 
Hardturmstraße 253 • CH 8005 Zürich 
Tel.: +41 44 445 95 95 
Info@perspectix.com 
www.perspectix.com

- Anzeige -

Die digitalen Zwillinge entstehen aus Produktkatalogen mit 
 reduzierten CAD-Modellen. Produktlogik und Parametrik werden 
in Regelwerken abgebildet, die schnelle und fehlerfreie Produkt-
varianten gewährleisten. Dazu integriert sich die P´X Industry 
 Solution in vorhandene ERP-, PDM- und CAD-Systeme.  
 
Anschließend lassen sich komplexe Anlagen in hallengroßen 
 Dimensionen aus einem digitalen Baukasten konfigurieren. Im 
Kontext von 3D-Gebäudedaten entstehen kollisionsfreie  Anlagen 
auf beliebig vielen Stockwerken, Layern oder Ebenen. Die mit 
über 100 Parametern und Constraints konfigurierbaren Anlagen-
komponenten werden im IFC-Format des Building  Information 
Modeling (BIM) per „Drag&Drop“ platziert. Fremde Objekte, wie 
Maschinen, Verpackungsautomaten, Kartonpressen oder 

 Palettierer lassen sich beliebig 
integrieren, wobei sämtliche 
Anschlüsse und  Leitungen 
 berücksichtigt werden. 
 
Sämtliche Dokumente wie Stücklisten, 3D-Abbildungen, 
 Montage- und Aufstellanleitungen können individuell angepasst 
und automatisch ausgegeben werden. Der gesamte Prozess von 
der Aufnahme der Kundenanforderungen über Konfiguration, 
Preisfindung und Angebotserstellung bis zur Aufstellplanung 
wird digitalisiert. Außerdem können die Konfigurationen durch 
Verknüpfungen zur Konstruktionsautomation genutzt werden.
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