M3 MARKT?2ILOT

Festlegung Pricing-Strategie und -Prozess

Meilensteine zur Realisierung lhrer Potentiale

Vorbereitung Implementierung Fortlaufende Umsetzung
Kunde
- Pricing Strategie definieren und interhalb Service und GL kommunizieren
Strategie
- Pricing Strategie mit allen die Kundenkontakt haben kommunizieren:
Neumaschinenvertrieb, Niederlassungen, Handler, ...
Pe rsonal - Pricing Team zusammen stellen, Aufgaben und Verantwortung festlegen
Entscheidungsprozess fiir neue Preise PI’!CIhg _Team Bes.prechung
- definieren, Preisregeln definieren ' mit Preisentscheidungen
! fir konkrete Teile (4-wéchig)
Prozess zur Umsetzung neuer Preise Datenanalyse mit
Prozess - im ERP definieren MARKT-PILOT (alle 3 Monate)
- Prozesse zur Durchsetzung der marktorientierten
Preise in allen Landern und Regionen definieren
Gesprach mit Keyaccounts suchen RegelméaBige Kunden-
Ku nden - und neue Preise durchsetzen umfragen durchfiihren
Marketi ng - MarketingmaBnahmen definieren . RegelmaBige MarketingmaBnahmen durchfiihren
R rtin . Berichterstattung an die GL und innerhalb
epo t g Service (alle 3 Monate)

Support bei der Potentialrealisierung



