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Nicht erst seit der abebbenden «Geiz-ist-geil-Ara» weiss man: Der Faktor Preis trigt neben Produkt- und
Servicequalitat und Einkaufserlebnis entscheidend zur Kundenzufriedenheit bei. Fiir die Anbieter ist der
Preis der wichtigste Gewinntreiber liberhaupt, denn Preisénderungen wirken sich direkt auf den
Unternehmensgewinn aus. Aus diesen Griinden ist die Preisgestaltung und -kommunikation ein zentraler
Erfolgsfaktor fiir jedes Unternehmen.

8 Tipps fiir eine erfolgreiche Preispolitik

1. Erheben Sie mittels Marktforschung die Nutzenwerte und die Zahlungsbereitschaft
verschiedener Leistungen aus Kundenperspektive.

Analysieren Sie dazu die Zahlungsbereitschaft der Kunden indirekt, beispielsweise mittels Conjoint-
Analyse. Daraus kann sich beispielsweise ergeben, dass eine Mehr-Preis-Strategie sinnvoll ist, um die
Nutzenwerte optimal abzuschdpfen. So entschied sich beispielsweise die Messe Schweiz aufgrund ihrer
Forschungsergebnisse dazu, bei der Vermietung der Ausstellungsflache ein Zonenpricing einzufihren.

2. Werden Sie sich der Signalwirkung bewusst, die lhr Preis ausiibt.

Der Konsument verbindet ein teureres Produkt automatisch mit héherer Qualitat. Folglich wird eine
herausragende Leistung in der Regel nur als Durchschnitt wahrgenommen, wenn der Preis nicht der
Exklusivitat des Angebots entspricht.

3. Uberpriifen Sie das Konditionensystem und gestalten Sie es bei Bedarf neu.

Rabattsysteme, welche das Verhalten der Kunden nicht beeinflussen, sondern einzig den Gewinn
schmaélern, gehéren abgeschafft. An ihre Stelle kénnten beispielsweise offene, anreizbezogene
Konditionen und wenn nétig verdeckte Konditionen treten, welche die Verkaufer bei Bedarf nach klaren
Richtlinien zusatzlich einsetzen kénnen.

4. Legen Sie im Unternehmen die Pricing-Verantwortung fest und bestimmen Sie, wer liber
welche Preisspielrdaume verfiigt.

So mancher Unternehmer ware schockiert angesichts der Tatsache, wie viel Gewinn seinem
Unternehmen durch einen zu grossen Preisspielraum bei zu vielen Personen fléten geht.

5. Erarbeiten Sie eine Nutzenargumentarium fiir Werbung und Verkauf.
Schulen Sie Ihre Verkaufsmitarbeiter vermehrt im Hinblick auf eine Nutzen- statt eine reine
Kostenargumentation.

6. Legen Sie die Preise liberlegt und aus Optik des Marktes fest.

Befassen Sie sich intensiv mit dem Thema Pricing und prifen Sie auch neue Preismodelle, um so den
aktuellen Trend der Preissenkungen bei Markenprodukten zu umgehen. Auf diese Weise lassen sich
vielleicht sogar zusatzliche Ertragspotenziale ausschoépfen.

7. Steuern Sie die Preiswahrnehmung gezielt.

Die Investition in eine verbesserte Preiskommunikation ist oft die wirksamere und glnstigere Alternative
zu Preisreduktionen. Dabei ist wichtig zu wissen: Die individuelle Preiswahrnehmung des Kunden hat viel
mehr Einfluss auf einen Kaufentscheid als die reale Preispositionierung. Im Klartext: Es ist wichtiger, wie
ein Kunde das Preisniveau subjektiv einschatzt, als wie es tatsachlich ist. Botschaften wie «Wir haben
unsere Preise nochmals reduziert» sind im Detailhandel ausgesprochen effizient, weil sie eine positive
Preiswahrnehmung erzeugen, ohne der billigste Anbieter sein zu missen. Hat der Konsument die
Positionierung einmal verstanden, ertibrigt sich aufwandige Werbung weitgehend. Media Markt zum
Beispiel hat mit geschickter Imagewerbung ein Preisbild geschaffen, das die Preiswirklichkeit nicht immer
widerspiegelt.
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8. Setzen Sie auch langfristig auf eine systematische Preiskommunikation.

In den vergangenen flnf Jahren hat die Marke als dominierendes und bewusstes Entscheidungskriterium
zum Kauf dramatisch an Bedeutung verloren. Stattdessen wird sie zunehmend von einer starkeren
Preissensibilitat der Verbraucher abgeldst. Diejenigen Markenanbieter verlieren nun an Boden, die sowohl
das eigentliche Pricing als auch ihre Preiskommunikation nicht im Griff haben.

Weitere Informationen unter www.post.ch/directpoint.
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