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Liebe Leser,

das Runde muss
ins Eckige — das
gilt im Juni nicht
nur fir unsere
Nationalelf. Im
ubertragenen Sinne zihlen auch
im technischen Vertrieb die Er-
gebnisse. Bringen Sie jetzt noch
vor der Sommerpause einige Auf-
trige und Projekte unter Dach
und Fach. Werden Sie dazu auch
tatkriftig von Threm Team unter-
stiitzt oder scheuen Thre Mitar-
beiter eigenverantwortliche Ti-
tigkeiten? Dahinter kann oft eine
diffuse Angst stecken. Das geht
zu Thren Lasten, Thr Erfolg wird
geschmailert. Fordern Sie Eigen-
initiative ein (S. 7). Dazu gehort
ein aktives Ideenmanagement
im Team. Durch eine transparen-
te Bewertung der Kosten, Nut-
zen und Risiken moglicher Pro-
jektinitiativen trennen Sie schon
im Vorfeld die Spreu vom Wei-
zen (S. 4).

Wenn die Welt zu Gast in
Deutschland ist, ergibt sich viel-
leicht auch ein internationales
geschiftliches Projekt. Lesen Sie
auf Seite 10, was Sie bei der Zu-
sammenarbeit in internationa-
len Teams beachten sollten.

Ich wiinsche Thnen eine straffe
Planung, die noch genug Zeit fiir
Konig Fufiball und die FIFA-WM
lasst.

IhreS. [73__.

Susanne Langer, Diplomphysikerin
Chefredakteurin
Technik & Vertrieb aktuell
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Mehr Gewinn mit der richtigen
Preisstrategie im Produktlebenszyklus

Profitieren Sie von Umsatz- und Gewinnkurven

Aus Threr Vertriebserfahrung wissen
Sie: Der optimale Preis hingt nicht
nur von der Qualitit und der tech-
nischen Perfektion Ihrer Produkte,
sondern ebenso von der Vorgeschich-
te der Produkte ab: Ist Thr Branchen-
kunde mit Threr Technologie bereits
vertraut? Welche Erfahrungen hat der
Kunde schon mit einem vergleich-
baren Produkt gemacht? Wie lange ist
es schon auf dem Markt? Wie viele
Wettbewerber sind seit der Markt-
einfithrung hinzugekommen? Der
Wettbewerb im technischen Vertrieb

ist geleitet durch Innovationen: Neue
Materialien, verbesserte Prozesse und
gereifte Konstruktionen erméglichen
Wachstum und beleben das Neu-
geschift. Jede Innovation durchliuft
von der Markteinfithrung bis zur
Ablésung durch Nachfolgeprodukte
einen typischen Produktlebenszyklus
(Product Life Cycle, siehe Abbildung).
Wenn Sie genau wissen, in welcher
Phase sich Thre einzelnen Produkte
gerade befinden, konnen Sie mit der
entsprechenden Preisstrategie mehr
Gewinn erzielen.

Fortsetzung auf Seite 2

Produktlebenszyklus
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