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IFAMD_pricing. 
strategy 

Verankert Preisstrategie und 
Markenstrategie für nachhaltige  

Ergebnisorientierung 

IFAMD_pricing. 
sensitivity 

Manipulation der Preissensitivität 
der Kunden mittels individuell 

priorisierter Kommunikation 

IFAMD_pricing. 
mechanism 

Entwickelt bzw. optimiert das 
Pricing des Produktportfolios mit 

initialen Preispunkten und 
dynamischen Anpassungs-

mechanismen 

IFAMD_pricing. 
organization 

Hilft bei der Identifikation von 
Ineffizienzen und der Auswahl 

der richtigen Strukturen, 
Prozesse und Ressourcen für 

den Unternehmenserfolg 

IFAMD_sales. 
control 

Steuerung der Preisbildung im  
Vertrieb auf Basis von 

Preisstrategie und 
Marktinformation  

IFAMD_bidding. 
strategy 

Entwicklung einer optimalen 
Bietstrategie und taktischen 

Umsetzung derselben bei der 
Teilnahme an Auftragsvergaben 

des Kunden 

IFAMD_business. 
awarding 

Vorbereitung und Durchführung 
von Auftragsvergaben und 

Vertragsverhandlungen nach 
systematischer Intensivierung 

des Wettbewerbs  

Systematische Vorbereitung und 
Durchführung von 

Preisverhandlungen  
mit Methoden der Spiel- und 

Verhandlungstheorie 

IFAMD_ 
negotiation 
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IFAMD_procurement. 
control 

Steuerung des Einkaufs auf 
Basis von anreizkompatiblen und 

marktkonformen Kennzahlen  

IFAMD_procurement. 
strategy 

Definiert Materialfeldstrategien 
zur systematischen 
Verbesserung der 

Verhandlungsposition 

IFAMD bietet zehn standardisierte Projektbausteine für Pricing und Reverse Pricing 
Excellence an, die nach bewährter Vorgehensweise hoch individuelle Ergebnisse erzielen 
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Spieltheoretische Methoden und Denkweisen fließen in Pricingstrategien auf Vertriebs- und 
Einkaufsseite („pricing and reverse pricing“) ein 

* Players Added Value Rules Tactics Scope nach Nalebuff/Brandenburger 
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IFAMD_business 
awarding 

IFAMD_ 
negotiation 

IFAMD_bidding 
strategy 

IFAMD_pricing 
mechanism 

IFAMD_sales 
control 

§  Sequenzielle/ 
bilaterale 
Verhandlungen 
mit taktischem 
„Agenda 
Setting“ 

§  Schaffung/ 
Maximierung 
von Wettbewerb 

§  Simultane 
Verhandlungen/ 
Auktionen 

§  PARTS* 
Methodik zur 
Entwicklung 
einer 
dominanten 
Strategie 

§  Antizipation der 
Reaktionen von 
Kunden-/ Wett-
bewerbern  

§  Innovative 
Preismodelle 

§  Prinzipal/ 
Agenten 
Schema mit 
Anreizkompati-
bilität bezgl. 
Preisstrategie 

§  Beste 
verfügbare 
Marktpreise 

§  Optimierte 
Lieferanten-
auswahl 

§  Bestmögliche 
Resultate 

§  Aufgedeckte, 
relevante 
Präferenzen 

§  Unterbinden von 
kollusivem 
Verhalten 

§  Sicherheit bzgl. 
strategische 
Marge und 
Risikoaversion 

§  Bewusstes 
Wettbewerbs-
spiel 

§  Optimiertes 
Preisniveau 

§  Bewusstes 
Wettbewerbs-
spiel 

§  Nachhaltiger 
Erfolg 

§  Nachhaltiger 
Erfolg 

§  Ökonomisch 
klug gesteuertes 
Verkaufs- und 
Vertriebsnetz  
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Vertrieb B2B 

Vertrieb B2C 

Einkauf 


