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> AUSGANGSLAGE

Wenn die Angst vor Preiserhohun-
gen groflRer ist als vor sinkenden Ge-
winnen, siegt die Kostendynamik
Uber die Preisdynamik. Ohne den In-
flationsdruck hat der Vertrieb in den
vergangenen Jahren die Pflege der
Preise vernachlassigt und deren Er-
hoéhung verlernt. Dabei sollten Kos-

> REFERENTEN

Dr. Philipp Biermann

ist Partner und globaler
Leiter der ,Llogistik und
Business Services* Practice
bei Simon-Kucher & Part-
ners in Koln. Er berat B2B-
Dienstleistungsunternehmen weltweit im
Preis-, Produkt- und Vertriebsmanagement,
insbesondere bei der Optimierung des
Preiserh6hungsprozesses bei Bestandskun-
den. Darliber hinaus unterstiitzen er und
sein Team im Tender-Management und bei
wichtigen Verhandlungen.

Dr. J6rg Brinkmann

ist seit 2014 CEO von
Fermacell. Er promovier-
te in Wirtschaftswissen-
schaften und kam 2005 zu
Xella. Dort hielt er fiih-
rende Positionen, u.a. als Leiter von Marke-
ting & Produktmanagement bei Xella
Deutschland und als Vertriebsleiter bei
Fermacell. Die markt- und ertragsorien-
tierte Unternehmensfiihrung und das
Preismanagement gehéren fiir ihn zum
Tagesgeschaft.

Dr. Michael Effing

ist Griinder & Managing
Director der AMAC Advan-
ced Materials Advisory &
Consultancy GmbH und
verfligt Uber mehr als 25
Jahre Erfahrungen in der chemischen In-
dustrie in kommerziellen Aufgaben. Als
Fiihrungskraft in Unternehmen wie DSM,
Huntsman oder DuPont hat Dr. Effing zahl-
reiche Preiserh6hungsinitiativen gelei-
tet und Preiserhdhungen erfolgreich um-
gesetzt. Er wird von seinen Erfahrungen
berichten.

ten gar nicht die alleinigen Treiber
hoherer Preise sein. Eine Preislethar-
gie ist zu konstatieren, die mit wieder
steigenden Rohstoffkosten jetzt un-
ter Druck steht.

Diskutieren Sie mit Managern aus
der Industrie und mit Experten von

Georg Giersberg

ist seit 30 Jahren Redak-
teur der Frankfurter Allge-
meinen Zeitung. Der Indus-
trie- und Diplomkaufmann
arbeitet vor allem an be-
triebswirtschaftlichen Themen mit Schwer-
punkt Rechnungswesen und Wirtschafts-
prifung. Dariiber hinaus betreut er die seit
Uber 50 Jahren erscheinende jahrliche Bei-
lage ,Die 100 groBten Unternehmen® so-
wie die Rubrik ,Menschen und Wirtschaft*.

Dr. Andrea Maessen

ist Senior Partnerin und
Leiterin der Practice ,,Che-
micals & Construction” bei
Simon-Kucher & Partners
in Kéln. lhre Beratungs-
schwerpunkte liegen in der Optimierung
von Preisprozessen und -systemen sowie
in der Entwicklung von Preisstrategien
im wettbewerbsintensiven Umfeld. Sie
unterstitzt ferner Unternehmen bei der
Durchsetzung von Preisen im Markt und
beim Aufbau von Pricing-Kompetenzen in
der Organisation. Dr. Andrea Maessen ist
Autorin von zahlreichen Publikationen zu
Themen des Pricings und Marketings.

A Dr. Niclas Miiller
ist seit 2015 CEO der VDM
3 Metals Group. Nach dem
j Studium der Eisenhiitten-
‘ kunde kam er zunachst zu
- den Huttenwerken Krupp
Mannesmann. 1996 schloss er dann sei-
ne berufsbegleitende Promotion am Lehr-
stuhl fiir Betriebswirtschaft der Montan-
universitat Leoben ab. Von 2000 bis 2012
hatte er diverse Fiihrungspositionen bei
thyssenkrupp inne, zuletzt den Vorstands-
vorsitz der Business Unit Plant Technology,
in der der internationale Anlagenbau des

Simon-Kucher, wie Preise zu pflegen
und zu erhohen sind, wie der Markt
auf Preisanderungen vorzubereiten
und der ,innere Schweinehund” zu
besiegen ist, damit die Angst vor ho-
heren Preisen keine Chance hat.

Konzerns gebiindelt war. Die markt- und
ertragsorientierte Unternehmensfiihrung
gehoren fiir ihn zum Tagesgeschaft.

Dr. Karl-Heinz Sebastian

ist Mitbegriinder und Se-
nior Partner von Simon-
Kucher & Partners. Er be-
rat seit 30 Jahren weltweit
Unternehmen in der Ent-
wicklung und Umsetzung von Preisstra-
tegien. Seine aktuellen Arbeiten beschaf-
tigen sich mit Strategien zur Entwicklung
von Preisstarke, der Preisfiihrerschaft in
umkampften Markten und dem Aufbau
von Pricing-Kompetenzen in Unternehmen.

A

Sebastian Strasmann
ist Partner bei Simon-Ku-
! cher & Partners mit Fokus
o 4 auf Preis- urld Vertri;b;-
et 4 management im B2B-
‘M Geschaft. Er unterstitzt
Unternehmen im Aufbau von Preisstarke
durch wertbasierte Produktpreisarchitek-
turen, leistungsorientierte Kundenkonditi-
onen, KPIs zur Steuerung von Preisen und
Margen und die Befdhigung einer Organi-

sation zur Preisimplementierung.

Dr. Georg Tacke

ist CEO von Simon-Kucher
& Partners. Er besitzt mehr
als 25 Jahre Beratungser-
fahrung in verschiedenen
Branchen. Dr. Tacke gilt als
einer der international fiihrenden Pricing-
Experten; er berat in diesem Bereich auch
zahlreiche CEOs und Vorstande. Seit 1990
ist Dr. Tacke Partner und seit 2006 Mitglied
der Geschaftsfiihrung von Simon-Kucher &
Partners. Er studierte BWL und Marketing
an der Universitat Bielefeld und der Stan-
ford Business School.




> PROGRAMM
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BegriiBung und Einfiihrung: Power Pricing - Erfolgreiche Preiserhohungen
Dr. Karl-Heinz Sebastian, Senior Partner, Simon-Kucher & Partners und
Georg Giersberg, Wirtschaftsredakteur, F.A.Z.

Pricing in the Digital Age — Was ist neu, was bleibt?

= Digitalisierung — die wichtigsten Veranderungen fiir das Pricing
= Preiserh6hungen im digitalen Zeitalter

= Pricing und Digitalisierung sind Chefsache

Dr. Georg Tacke, CEO, Simon-Kucher & Partners

360°-Pricing: Ganz oder gar nicht

= Flihren und Steuern mit voller Transparenz

= Argumentieren mit quantifiziertem Mehrwert
= Abschépfen und Durchsetzen mit System

Dr. Jorg Brinkmann, CEO, Fermacell GmbH

Kaffeepause

Preiserhdhungsziele richtig setzen und umsetzen

= Preiserhhungsziele ambitioniert setzen

= Preiserhohungen differenzieren und systematisieren

= Preiserhdhungen strikt nachverfolgen

Dr. Andrea Maessen, Senior Partnerin, Simon-Kucher & Partners

Mittagessen

Ein Preiserh6hungsprogramm ,,in action“

= Die Aufgabe: Geld muss her

= Der Prozess: nichts dem Zufall iiberlassen

= Das Ergebnis: die kiihnsten Traume lbertroffen

Dr. Philipp Biermann, Partner, Simon-Kucher & Partners

Masterplan fiir eine erfolgreiche Preiserh6hung

= Mit differenziertem Vorgehen die Commodity-Falle vermeiden
= Mit Marktsimulationen Sicherheit gewinnen

= Mit kundenspezifischen Profilen Vertrauen erhéhen

Dr. Michael Effing, Griinder & Managing Director,

AMAC Advanced Materials Advisory & Consultancy GmbH

Kaffeepause

Herausforderung Preiserh6hung: eine gute Konjunktur reicht nicht
= Das sagt der Markt: Was sind die Probleme?

= Wo sind Verbesserungspotenziale?

= Was ist jetzt zu tun?

Sebastian Strasmann, Partner, Simon-Kucher & Partners

Preise oder Mengen rauf? Oder doch beides?

= Warum man manchmal Volumen vor Preis stellen muss

= Wie man dann dafiir sorgt, dass das Volumen auch wirklich kommt

= Und warum man anschlieBend nicht vergessen darf, die Preise zu erhéhen
Dr. Niclas Miiller, Vorsitzender der Geschaftsfiihrung, VDM Metals Group

Resiimee und Schlussfolgerungen des Tages
Georg Giersberg und Dr. Karl-Heinz Sebastian

Ende der Konferenz und Umtrunk

Programmanderungen sind vorbehalten.



> 18. POWER PRICING-KONFERENZ 2017

ANMELDUNG

Online-Anmeldung:

www.convent.de/pricing

Anmeldung per E-Mail:
info@convent.de

Anmeldung per Telefax:

(069) 79 40 95-44

Konferenzorganisation:
Convent Gesellschaft fiir

Kongresse und Veranstaltungs-

management mbH
Senckenberganlage 10-12
60325 Frankfurt am Main

Weitere Informationen:

www.frankfurt-bm.com

Michael Gassmann
Teilnehmerbetreuung
Telefon: 069 / 79 40 95-65
E-Mail:info@convent.de

Offizieller Druckpartner:

cewe-print.de
Ihr Online Druckpartner

18. Power Pricing-
Konferenz 2017

Ich/Wir nehme(n) teil am

[J 30. November 2017
in Frankfurt am Main
und akzeptiere(n) die
Teilnahmebedingungen
(siehe www.convent.de/
pricing_anmeldung) sowie
die AGB von Convent

(siehe www.convent.de/agb).

Auf Wunsch iibersenden
wir lhnen die AGB gern
kostenfrei.

KONFERENZDATEN

Termin / Ort

30. November 2017

Sheraton Frankfurt Airport Hotel & Conference Center
Raum ,Sky Loft“

Hugo-Eckener-Ring 15 - Flughafen/Terminal 1

60549 Frankfurt am Main

Telefon: 069 / 69 77-0 - Telefax: 069 / 69 77-22 09

Teilnahmebetrag

1.085,- € zzgl. MwSt. pro Person

Im Preis enthalten sind die Kosten fiir die Konferenz,
ausfihrliche Tagungsunterlagen, das gemeinsame
Mittagessen, Kaffeepausen und Erfrischungsgetranke.

Stornierung

Eine Stornierung (unbedingt schriftlich) ist bis zu sechs
Wochen vor der Veranstaltung kostenfrei. Bei schriftli-
cher Abmeldung bis 14 Tage vor der Veranstaltung sind
50 Prozent des Teilnahmebetrags zu zahlen. Danach
miissen wir lhnen leider die Gesamtsumme berechnen.
Selbstverstandlich kénnen Sie sich vertreten lassen.

Veranstaltungsabsage

Convent behalt sich vor, eine Veranstaltung aus wichtigem
Grund (z.B. wegen Nichterreichen der Mindestteilnehmer-
zahl) abzusagen. Bereits gezahlte Teilnahmegebiihren
werden riickerstattet. Weitere Anspriiche gegeniiber der
Convent Gesellschaft fiir Kongresse und Veranstaltungs-
management mbH bestehen nicht.

Zimmerbuchung

Im Tagungshotel steht fiir unsere Konferenzteilnehmer
bis zum 3. November 2017 ein begrenztes Zimmerkon-
tingent zu Sonderpreisen zur Verfligung. Bitte nehmen
Sie die Buchung und Abrechnung mit dem Hotel unter
folgendem Link selbst vor:
www.starwoodmeeting.com/Book/powerpricing

ZIELGRUPPE

Die Power Pricing-Konferenz richtet
sich an Mitglieder des Vorstands und
der Geschaftsleitung sowie an Fiih-
rungskrafte aus den Bereichen Unter-
nehmensplanung, Pricing, Marketing,
Vertrieb, Verkauf, Controlling und
Produktmanagement aller Branchen.

Vor-/Nachname (1. Teilnehmer)

Vor-/Nachname (2. Teilnehmer)

Position

Position

E-Mail (fiir Inre Anmeldebestatigung)

E-Mail

Unternehmen

Strae/Postfach Vor-/Nachname (3. Teilnehmer)
PLZ/Ort Position

Telefon E-Mail

Datum/Unterschrift



