SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

A=

AR
VN

NN

>

4 A

. P
A T iradat

7 Y rzza

24 u’/ff,/’,-,/

Trendy i wyzwania komercyjne
w branzy motoryzacyjnej

\\ F RN

SRS Rawa Mazowiecka,
WIS 13 czerwea 2019

Artur Staniec

Jak pricing moze poprawi¢ rentownosc¢ biznesu
i : 5 7 3 Managing Director CEE

TR 3 T L

s

Warsaw office
Woloska 9

02-583 Warsaw, Poland
Tel. +48 22 330 57 00
Artur.Staniec@simon-
kucher.com

www.simon-kucher.com



SIMON ¢+ KUCHER & PARTNERS
Strategy & Marketing Consultants

@ Trendy w branzy motoryzacyjnej
~

@ Jak pricing moze poprawic¢ rentownosc biznesu
~

Trendy i wyzwania komercyjne w branzy motoryzacyjnej 2



” . . . SINMON ¢ KUCHER & PARTNERS
Trendy, ktore zmienig przemyst motoryzacyjny Strategy & Marketing Consultants

Nowi producenci OEM /

: L s :
»Ekonomia wspoétdzielenia” (sharing economy) silniejsza konkurencja

Ograniczenia importu

Przemyst
motoryzacyjny

Druk 3D Samochody elektryczne

Lekka konstrukcja Pojazdy autonomiczne

Jak nowe technologie wptywaja na dziatalnos¢ dostawcdw z branzy motoryzacyjnej?

W jaki sposob przyszte zmiany wptyng na redystrybucije istniejacych zrodet dochodow?
Ktore czynniki zadecyduja, czy dostawcy osiagnat korzysci ptynace z tych zmian?

Zrédio: Simon-Kucher & Partners
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Wyniki naszego badania: dla wielu dostawcow pojazdy autonomiczne PRV S ——

nie sg (jeszcze) istotnym tematem Strategy & Marketing Consultants
Wptyw rozwoju technologii pojazdéw autonomicznych Firmy, ktére uwazaja, ze nie ma to wptywu na ich biznes
na dostawacow z branzy motoryzacyjnej (w podziale na gtdwne produkty)
..« @ Wymagania zostang
Uktad napedowy |, - © e
Elektronika |
Podwozie |
0 \Wewnetrzne rozmieszczenie
Whnetrze _ ulegnie znacznej zmianie
; O Przychody posprzedazowe
Nadwozie | iy s
Systemy klimatyzacii || | | R
Szansa )
Infotainment || | RGN
Surowce | N
Wszechstronnosé [}
opony [l
0% 5% 10% 15% 20% 25%
Udziat spotek

Prawie potowa dostawcow uwaza, ze rozwoj technologii pojazdow autonomicznych nie ma na nich wptywu lub ze skutki sg
neutralne. Uwazamy, ze wptyw ten jest znacznie bardziej znaczacy.

Zrédto Badanie Simon-Kuchef (n=63)
Pytanie: Przemyst motoryzacyjny znajdije sie w stanie ciagltych zmian: Jaka jest Twoja ocena nastepujacych wyzwan sprzedazy dla Twojej organizacji w-clagu najblizszych kilku 1at?

Trerdy.iwyziwania Kemeroyine w-branzy-triotoryzacyjne} %



Dostawcy sa bardziej krytycznie nastawieni do wiekszosci innych trendow

Whptyw trendéw na firme Rozkiad gtosow uczestnikéw badania

Samochody elektryczne

Pojazdy autonomiczne
Cyfryzacja

Big Data
Wspotdzielenie

Nowi gracze na rynku

Krdtszy cykl zycia pojazdow
Ograniczenie importu

I Ryzyko I Szansa

Zrédio Badanie Simon-Kucher (n=63); Wyniki moga nie sumowac sie do 100 procent z powodu odpowiedzi "neutralny/nie dotyczy".
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Trendy dotyczace
produktow oceniane sa
jako stosunkowo
pozytywne. Trendy
rynkowe, takie jak wejscie
na rynek nowych graczy
(OEM i OES), krotszy cykl
zycia pojazdow i
ograniczenia importu, sg
postrzegane przez
wiekszosé firm
negatywnie.

Firmy musza umie¢ sie
dobrze pozycjonowac,
aby jak najlepiej
wykorzystac te zmiany
(zwtaszcza w kwestii
modelu generowania
przychodow).



Przyktad niewykorzystanej szansy w trendach dotyczacych produktow:
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Dostawca z branzy motoryzacyjnej/VW: ParkAssist Strategy & Marketing Consultants

(DRIVING ASSISTAMCE |
Perfect, stress-free parking
> Semni-automatic Park Assist Systern

| The driver activates.

The system measures

. il = Wycena dla VW
gy - > i innych OEM metoda

"koszt-plus": oo 100 €

= Podmioty OEM znajg
petng wartos¢ dla klienta

= Cena VW dla klienta: 670 €

Trendy i wyzwania komercyjne w branzy motoryzacyjnej



.Zr!aj9moéé preferenc_ji uiytkownikéw kor'|_cowych ma k_Iuczoyve znaczenie, TN R A SR T
jezeli chcesz uczestniczy¢ w ksztattowaniu przysztosci branzy Strategy & Marketing Consultants

Jak bedzie wygladaé¢ przysztosc¢? Co to oznacza?

Zréznicowane wymagania klienta odnosnie:

= Wyposazenie wnetrza (wymiary, pozycja siedzenia, orientacja itp.,
oraz wpltyw na strategie bezpieczenstwa)

= Zawieszenie (czy komfort jest wazniejszy niz sportowy charakter?)
= Rozrywka (rozmiar i pozycja ekranu, funkcje)

Rola dostawcoéw:

= Zrozumienie potrzeb klientdw koncowych
= Ksztattowanie przysztosci

Uwaga: ok. 70% wszystkich innowacji od dostawcéw nie osiggneto zaktadanego poziomu zysku?,
tj. podejscie konwencjonalne nie byto skuteczne!

1. Simon-Kucher Global Pricing Study 2016

Trerdy.iwyziwania Kemeroyine w-branzy-triotoryzacyjne}



Wartosé z punktu widzenia klienta (koncowego) i polityka cenowa musza
by¢ ustalane juz na poczatkowych etapach rozwoju nowego produktu

Identyfikacja czynnikéw powodujacych

wzrost wartosci ))

Simon-Kucher ComStrat

© (2]

(<]

Relatywna istotnosé
Niska €———» Wysoka

ka —————— > ki
Niska Relatywna wartos¢ Wysoka

Jakie cechy decydujg o
wartosci produktu? =

Komu oferujg one wartos¢ (klientom m
koncowym, producentom OEM)?

Jak wazny jest kazdy z czynnikow
wptywajgcych na wartosc?

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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Ustalenie ceny opartej na wartosci

Dostawcy

Produkt

Wymiar wartosci
Oszczednosé paliwa

[1/100 km]

Redukcja CO2

Niezawodnos¢

Przyrost masy

Nizszy podatek

Suma

XXX Konkurencja
Innowacja XXX
Wartosé pienigzna OEM - Techn,  Mornet. . Techn. " - Monet.
20 EUR 22
20Fma | 2000ER o7 140,00 EUR 02 4000 EUR
DERZT | R 15 30000 EUR 5 100,00 EUR
co2
Szacunkowe
Kosy 600000 | 400EUR | 850000 | 000EUR
quarancii OEM
2EURzakg | 200EUR 7 34,00 EUR 7 14,00 EUR
podatko
samochodow 266,00 EUR 16,00 EUR
siuzoowych
676,00 EUR 122,00 EUR

Maksymalna premia cenowa w poréwnaniu z
dzisiejszym produktem: 554 EUR

= |le sgq gotowi zaptacic¢ klienci
koncowi?

= Jaka jest wartos¢ (monetarna)
dla OEM?

= Jaki jest realistyczny poziom
cenowy?

Ustalenie ceny docelowej do negocjacji

Cena
== Konkurent 2
’ Cena konieczna do wygrania przetargu

= = Konkurent 3

== Konkurent 1

= |le jest gotéw zaptaci¢ konkretny
producent OEM? ™

= Jaka jest cena docelowa do |
zastosowania w negocjacjach z tym
klientem?
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Dostawcy w przemysle motoryzacyjnym dostrzegaja rosnaca presje
cenowg

Czy doswiadczasz rosnacej presji cenowej na przestrzeni ostatnich dwéch lat?*

TAK!

88%
77%

2014 2016 2018

desetek przedstawicieli dostawcow w przemysle motoryzacyjnym, ktérzy zaznaczyli odpowiedz “Tak”
Zrodto: Simon-Kucher & Partners Global Pricing Study 2014, Global Pricing Study 2016, Global Pricing & Sales Study 2018.
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Postrzegana presja
cenowa w sektorze
dostawcow
motoryzacyjnych
osiagneta najwyzszy
poziom w historii.

Udziat dostawcow, ktorzy
doswiadczyli wzrostu presiji
cenowej zwiekszyt sie z
77% do 96% na
przestrzeni ostatnich 4 lat!




Jak najlepsi dostawcy z branzy motoryzacyjnej radza sobie z tymi

wyzwaniami?

Stopien profesjonalizacji wsréd dostawcéw z branzy motoryzacyjnej

69%
68%

Zarzadzanie
produktem

1. Najwyzsze 25% w odniesieniu do marzy

61%
58%

Zarzadzanie
kosztami

M Liderzy zysku'

Zrédto: Simon-Kucher & Partners, Global Pricing Study/dostawcy pojazdéw samochodowych
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Kluczowy
wyroznik

Zarzadzanie ceng
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Najbardziej zyskowni
dostawcy z branzy
motoryzacyjnej nie
radzg sobie lepiej ze
wzgledu na wiekszg
kontrole kosztow lub
unikalng oferte
produktows...

Oni sg lepsi w
zarzadzaniu cenami
dla swoich produktow
i ustug!
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Szes¢ konkretnych rozwigzan, aby zosta¢ liderem zysku! Strategy & Marketing Consultants

© Zdefiniuj swoje pozycjonowanie na rynkul!

©® Komunikuj sie odpowiednio z rynkiem!

© Ustal ceny na podstawie warto$ci produktu!

O \Wykorzystaj zmiany projektowe, aby systematycznie zwieksza¢ swoja marze!

Ustalanie cen

m 3 /" (5 Zréznicuj strukture swojej oferty i pobieraj optaty za dodatkowe ustugi!

(6 Stosuj systematyczne podejscie w negocjacjach!

Wdrazanie cen

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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Usprawnlen_la w obsza_rze polltykl’ cenowej przynosza dostawcom TN+ TR & SRR RS
motoryzacyjnym wymierne korzysci! Strategy & Marketing Consultants

Przyktady projektow
[ Kient | Dvigria/ wyzwanie [ Romwimmnme | Efekt

Wiodacy Silna presja cenowa ze strony producentow O |dentyfikacja najlepszych i najgorszych praktyk oraz opracowanie Wptyw na zysk
OES dla OEM i znaczny wzrost kosztow materiatu przekonujacej argumentacji wartosci dla kluczowych przewag (roczny):
elementow konkurencyjnych.
wyposazenia ® Opracowanie i wdrozenie matryc ustepstw dla kluczowych klientow © 1,0 punktow
wnetrz g . : oraz podrecznika negocjacyjnego. p:—ocentowych
Wdrazanie cen oparte jest wylacznie na @ \Wzmocnienie umiejetnosci negocjacyjnych poprzez rozwdj koncepci
wynikach poszczegdinych przedstawicieli : © €8.1m
N szkoleniowych.
handlowych.
Sredniej Presja cenowa ze strony konkurentéw o @ Opracowanie zréznicowanej struktury oferty z dodatkowymi Wptyw na zysk
wielkosci OES niskich cenach jednostkowych, wydajnosci i elementami. (roczny):
dodatkowych ustugach prowadzi do @ Okreslenie cennika bazowego dla dodatkowych elementéw oferty. o .
Z2) ; y - . L © 1,7% punktow
zmniejszenia udziatu w rynku. @ Opracowanie wytycznych dotyczacych argumentacji wartosci i procentowych
implikacji dla strategii negocjacyjnej.
Struktura oferty ograniczona do cen © €1.9m
jednostkowych, oszczedno$ci, opakowan i
transportu.
OES dla czesci Brak regularnych kontroli uzgodnionych i ©® Konsekwentne monitorowanie zmian i odchylen oraz staworzenie Wptyw na zysk
mechanicznych rzeczywistych wolumendw oraz brak przejrzystosci dla wynikajacych z tego kosztow na poziomie projektu. (roczny):
dla sektora systematycznego zarzadzania zmianami. @ Wprowadzenie przejrzystych procesdw i obowigzkéw zwiazanych z © 1,1 punktéw
motoryzacyjnego monitorowaniem. p:'ocentowych
? s ’ @ Wdrozenie klauzul ilosciowych w kontraktach i wykorzystanie ich jako
Zmiana nie jest systematycznie dzwigni negocjacyjnej w corocznych rundach negocjacyjnych. © €3.1m
uwzgledniana przy ustalaniu cen, ani tez nie
jest konsekwentnie wykorzystywana jako

instrument negocjacyjny. . Al Z o
DA Realistyczny efekt: podniesienie rentownosci o 1-2 p.p.

Zrodto: Baza projektow Simon-Kucher & Partners.
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Poprawa, w¥nik6w sprzedazowych jest mozliwa we wszystkich segmentach O+ SR B KRR
prOdUktOW | us*ug Strategy & Marketing Consultants

_ Elektrycznosc¢/elektronika

S IR, Malorisy

Constellium Novelis Exide KOSTAL Philips
Hydro Rheinmetall Fujikura LEONI Osram
Hella MARQUARDT
y/ a Whnetrze/AC/Rozrywka
Siemens ZF Benecke- Faurecia Truma
Valeo Hornschuch Panasonic Webasto
BOSE PWO
ZZaamm_Podwozie/nadwozie PR Opony
Brembo Saint- Thyssen Bridgestone Goodyear Pirelli
Knorr- Gobain Krupp Continental Michelin
Bremse SGL Carbon
PRGN Ukiad napedowy EE— nne
Deutz Honeywell Mann+Hummel ABB Schmitz Trelleborg-
Freudenberg  Mahle Schaeffler Castrol Cargobull Vibracoustic
Federal Mogul  MTU Mekra Lang.

Zrodto: Baza projektéw Simon-Kucher & Partners
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Simon-Kucher posiada. bogate doswiadczenie we wszystkich sektorach PRV S ——
przemystu motoryzacyjnego Strategy & Marketing Consultants

w

Wybrani klienci Simon-Kucher z branzy
motoryzacyjnej

Producenci Producenci w segmencie
samochodow pojazdow ciezkich

BMW Renault AGCO John Deere
Fiat SEAT Caterpillar Komatsu

Kia Toyota Deutz MAN

Maserati Volkswagen EVOBUS Massey Ferg'n.
Mercedes Volvo Fendt MTU

Porsche 1 inni! IVECO A innil

Rynek wtérny Dostawcy
p ) Cars.com Bridgestone Bardziej szczegoétowo
Simon-Kucher z sukcesem wspiera klientow Castrol Continental  na poprzedniej stronie
A J . . o 2 Europart Goodyear
r4 branzy mOtoryzacyjnej w °S|a9n|QC|U Interamerican  Pirelli
zréownowazonego wzrostu. Motor i inni!
Corporation
Philips

Zrodto: Baza projektow Simon-Kucher & Partners
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Simon-Kucher & Partners w pigutce

Najlepszy doradca w marketingu, sprzedazy i pricingu

= -
brand eins/Statista
Marketing, sprzedaz, pricing

Financial Times Capital

Marketing, branding, pricing
1 Simon-Kucher & Partners

on par with
McKinsey & Cormpany

on par with

Boston Consulting Group Boston Consulting Group

MoKinsey & Company

of the UK's Leading Management industry report ~ Sol

unvey. 2014-2019 20
—

MT Magazine/Erasmus University ™
z Doradztwo

Forbes
Marketing, marka, pricing,

Simon-Kucher & Partners 1 Simon-Kucher & Partners

Boston Consulting Group
McKinsey & Company

Marketing, sprzedaz, pricing

1 Simon-Kucher & Partners 1 Simon-Kucher & Partners

Boston Corisulting Group
McKinsey & Company

nsultancies in France,

Bilanz Magazine/WGMB
Marketing i sprzedaz

1 Simon-Kucher & Partners

Boston Consulting Group
McKinsey & Company

Globalna obecnos¢

38 biur, >1,300 pracownikéw, 360 min $ przychodu w 2018

Amsterdam
Atlanta
Barcelona
Beijing
Bonn

.
oS Boston
e 4
- . Caifo
S Chicago
Gologne

Copenhagen
. Dubai
Frankfurt
Geneva
Hamburg
Hong Kong
Istanbul
London
Luxembourg

Zrédto: Simon-Kucher & Partners
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Madrid
Mexico City
Milan
Mountain View
Munich

New York
Paris

San Francisco
Santiago de Chile
Sao Paulo
Shanghai
Singapore
Stockholm
Sydney

Tokyo

Toronto
Vienna
Warsaw
Zurich
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Swiatowy lider zarzadzania cenami

Swiatowy lider w
doradzaniu firmom jak
wycenic ich ustugi

BusinessWeek

Specjalisci od strategii
zarzadzania cenami

The Wall Street Journal

Swiatowy lider
konsultingu cenowego

W zarzadzaniu cenami
oferujecie cos czego
nikt inny nie ma

>3 500 projektéw w ciagu ostatnich trzech lat

Strategie wzrostu i konkurencyjne

Projektowanie portfolio produktow i
ustug

Doskonatos¢ cenowa

Zarzadzanie relacjami

z klientami i wartoscig klientow
Strategie sprzedazy i optymalizacja
kanatéw sprzedazy

Sprzedaz Pricing L]
>500 > 1000 .
TopLine
Power® .
Strategia Marketing
> 400 > 500 -

The Economist

Professor Peter Drucker
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Artur Staniec
Managing Director

+ 48 513 196 601
artur.staniec@simon-kucher.com



