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Wo liegt voraussichtlich der größte Nutzen dieses Pricing-Workshops?Wo liegt voraussichtlich der größte Nutzen dieses Pricing-Workshops?

Ideen für konkrete 
Quick Wins

Bewertung der Prozesse 
im Pricing

Methodischer Rahmen 
für das Pricing

Bewertung 
des Ertragspotentials

Bausteine 
für die eigene Preis-Strategie

Werkzeuge für die 
Strategie-Umsetzung
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Eine Einführung 

in das evidenz-basierte Pricing

 Anekdotische Evidenz

 Empirische Evidenz

 Theoretische Evidenz

Eine Einführung 

in das evidenz-basierte Pricing

 Anekdotische Evidenz

 Empirische Evidenz

 Theoretische Evidenz
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Mindset ...

Haben Sie einen Plan, 

wie Sie bessere Preise 

im Markt durchsetzen wollen?

Haben Sie die innere Einstellung, 

dass sich bessere Preise 

durchsetzen lassen?
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„Pricing-Kompetenz 

eines Unternehmens ist die Fähigkeit,

auf der Basis eines Prozess-Modells des Pricing

eine im Vergleich zum Wettbewerb 

durchdachtere, wirksamere, differenzierte und

empirisch abgesicherte Preisstrategie 

zu entwickeln und im Markt durchzusetzen.“
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eines Unternehmens ist die Fähigkeit,

auf der Basis eines Prozess-Modells des Pricing

eine im Vergleich zum Wettbewerb 

durchdachtere, wirksamere, differenzierte und

empirisch abgesicherte Preisstrategie 

zu entwickeln und im Markt durchzusetzen.“
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„Some of your prices

are too low …“

„Some of your prices

are too low …“
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Kennzeichnen Sie in Ihren Systemen 

die Preissensitivität Ihrer Produkte?

Kennzeichnen Sie in Ihren Systemen 

die Preissensitivität Ihrer Produkte?
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Pricing ist 
komplex

Heutige KundenHeutige Kunden

WettbewerbspreiseWettbewerbspreise

ErtragszieleErtragsziele KostenstrukturenKostenstrukturen

Verlorene KundenVerlorene KundenNeue KundenNeue Kunden

Substitutive ProdukteSubstitutive Produkte

VertriebschefVertriebschef

VertriebsmannschaftVertriebsmannschaft MarketingMarketing

GroßkundenGroßkunden

After SalesAfter Sales
LieferfähigkeitLieferfähigkeit
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Pricing: ein gemeinsamer, horizonaler Prozess im UnternehmenPricing: ein gemeinsamer, horizonaler Prozess im Unternehmen

EntwicklungEntwicklung MarketingMarketing VertriebVertrieb ControllingControllingOperationsOperations
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Pricing: ein gemeinsamer, horizonaler Prozess im UnternehmenPricing: ein gemeinsamer, horizonaler Prozess im Unternehmen

EntwicklungEntwicklung MarketingMarketing VertriebVertrieb ControllingControllingOperationsOperations

Integrierte Rabattstrategie

Systematische Preisdifferenzierung

Umfassendes Preisanpassungs-Konzept 
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Das RSEC-Prozessmodell des Pricing

Recherche      Strategie     Umsetzung   Controlling

RR SS EE CC
Die Beherrschung der 4 Kernprozesse des Pricing

führt zu Preiskompetenz eines Unternehmens.

Die Beherrschung der 4 Kernprozesse des Pricing

führt zu Preiskompetenz eines Unternehmens.
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Erläuterung

Fragestellung:

Welche grundsätzliche 
Preispositionierung trifft auf 
Ihr Unternehmen 
überwiegend zu?

Nur eine Nennung möglich
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Mittelpreispositionierung

Niedrigpreispositionierung

n=377

Grafische Aufbereitung

46 % der Befragten 
präferieren die 

„profillose Mitte.“

46 % der Befragten 
präferieren die 

„profillose Mitte.“
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2009



Die 4 Hebel zur Steigerung der Pricing-Kompetenz

Erläuterung

Fragestellung:

Welche grundsätzliche 
Preispositionierung trifft auf 
Ihr Unternehmen 
überwiegend zu?

Nur eine Nennung möglich

18

12%

34%

44%

10%

46

128

165

38

keine Angabe

Hochpreispositionierung

Mittelpreispositionierung

Niedrigpreispositionierung

n=377

Grafische Aufbereitung

2012

2009



Die 4 Hebel zur Steigerung der Pricing-Kompetenz

Fixkosten 
-10 %

Absatz
+ 10 %

Var. Kost.
- 10 %

Preis
+ 10 %

Umsatz 100 100 110 100 110
Fixkosten 30 27 30 30 30
Var. Kosten 60 60 66 54 60
Gewinn 10 13 14 16 20

+ 30 % + 40 % + 60 % + 100 %

Wie wirken sich eine 10 % ige 

1. Fixkostensenkung, 2. Volumensteigerung, 3. Senkung der variablen 
Kosten und 4. Preiserhöhung auf den Gewinn aus?

Der Preis ist der stärkste Gewinnhebel!Der Preis ist der stärkste Gewinnhebel!
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Bausteine des Pricing ResearchBausteine des Pricing Research

1. Die Ausrichtung des Pricing Research1. Die Ausrichtung des Pricing Research

4. Ankerpreise und Preis-Architektur4. Ankerpreise und Preis-Architektur

5. Conjoint-Analysen5. Conjoint-Analysen

6. Preis-Absatz-Funktionen und Preiselastizitäten6. Preis-Absatz-Funktionen und Preiselastizitäten

3. Preisimage und Preis-Fairness3. Preisimage und Preis-Fairness

2. Die Preiskenntnis der Kunden2. Die Preiskenntnis der Kunden

7. Preis-Tests7. Preis-Tests



Die 4 Hebel zur Steigerung der Pricing-Kompetenz

Die strategische Ausrichtung 

des Pricing Research
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Die strategische Ausrichtung 
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„Wir schlagen den Faktor 2,5 
auf die Herstellkosten auf.

Der Rest ist Sache des Verkaufs.“

„Wir schlagen den Faktor 2,5 
auf die Herstellkosten auf.

Der Rest ist Sache des Verkaufs.“

„Wozu brauchen wir Preis-Recherchen ....?“„Wozu brauchen wir Preis-Recherchen ....?“
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Es ist tierisch einfach.Es ist tierisch einfach.

Warum ist kostenorientiertes Pricing 

so beliebt?

Warum ist kostenorientiertes Pricing 

so beliebt?
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Quelle: Riekhof/Wille 2018.
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„Auf kostenbasiertes Pricing sollte nur setzen,

wer im Commodity Business unterwegs ist.

Und dabei die Kosten hoffentlich im Griff hat.“

„Auf kostenbasiertes Pricing sollte nur setzen,

wer im Commodity Business unterwegs ist.

Und dabei die Kosten hoffentlich im Griff hat.“
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Die strategische Ausrichtung 

des Pricing Research

Die strategische Ausrichtung 

des Pricing Research

Kosten Wettbewerb Kunden
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Welche Unternehmen sollten einen hohen Aufwand

für die wettbewerbsbezogene Preisforschung

betreiben?

Welche Unternehmen sollten einen hohen Aufwand

für die wettbewerbsbezogene Preisforschung

betreiben?

Unternehmen, die nichts besonderes zu bieten haben.
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Die strategische Ausrichtung 

des Pricing Research

Die strategische Ausrichtung 

des Pricing Research

Kosten Wettbewerb Kunden
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Hypothesen ...

... sind wertvolle Vermutungen über die Wirklichkeit

… erleichtern eine offene und kontroverse Diskussion

... fördern frische Annahmen und Sichtweisen

... müssen nicht sofort mit harten Fakten untermauert werden

... werden letztlich immer nur an der Wirklichkeit überprüft

... ermöglichen Diskussionen jenseits des Mainstreams.

Hypothesen ...

... sind wertvolle Vermutungen über die Wirklichkeit

… erleichtern eine offene und kontroverse Diskussion

... fördern frische Annahmen und Sichtweisen

... müssen nicht sofort mit harten Fakten untermauert werden

... werden letztlich immer nur an der Wirklichkeit überprüft

... ermöglichen Diskussionen jenseits des Mainstreams.

Warum Hypothesen methodisch so interessant sind ...Warum Hypothesen methodisch so interessant sind ...
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Wie hoch ist Ihr jährliches Budget 

für das Pricing Research?

Wie hoch ist Ihr jährliches Budget 

für das Pricing Research?
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Preiskenntnis:

Wie gut kennen Ihre Kunden 

die Preise wirklich?

WELCHE Preise kennen sie?

Welche Vergleiche stellen sie an?

Preiskenntnis:

Wie gut kennen Ihre Kunden 

die Preise wirklich?

WELCHE Preise kennen sie?

Welche Vergleiche stellen sie an?
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Welche Kunden bzw. Kundengruppen 

sind es, 

die die Preise sehr genau kennen?

Welche Kunden bzw. Kundengruppen 

sind es, 

die die Preise sehr genau kennen?
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Kennen die Kunden die Preise der gekauften Waren?
Ergebnisse einer Studie der PFH aus dem Jahre 2015

Kennen die Kunden die Preise der gekauften Waren?
Ergebnisse einer Studie der PFH aus dem Jahre 2015

Warengruppe Abweichung
Obst und Gemüse - 7,4 %
Food - 7,3 %
Non Food - 6,8 %
Molkereiprodukte - 7,3 %
Drogerie - 7,4 %
Bedientheke - 6,8 %

Quelle:  Alexander Reckendorf,  Preiswahrnehmung im Lebensmitteleinzelhandel: eine 
empirische Warenkorbanalyse. PFH Göttingen 2015.
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Kennen die Kunden die Preise der gekauften Waren?
Ergebnisse einer Studie der PFH aus dem Jahre 2015

Kennen die Kunden die Preise der gekauften Waren?
Ergebnisse einer Studie der PFH aus dem Jahre 2015

Bedingung Abweichung
Männer / unter der Woche - 3,7 %
Männer / am Wochenende - 11,7 %
Frauen / unter der Woche - 9, 8 %
Frauen / am Wochenende - 7,1 %
Stammkunden - 9,1 %
Nicht-Stammkunden - 2,9 %
Schnelldreher - 6,1 %
Langsamdreher - 9,3 %

Quelle:  Alexander Reckendorf,  Preiswahrnehmung im Lebensmitteleinzelhandel: eine 
empirische Warenkorbanalyse. PFH Göttingen 2015.
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„Gute Gewinne“„Gute Gewinne“ „Schlechte Gewinne“„Schlechte Gewinne“

fördern die bestehende 
Kundenbeziehung

fördern die bestehende 
Kundenbeziehung

entstehen auf Kosten der 
Kundenbeziehung

entstehen auf Kosten der 
Kundenbeziehung

Preis-Fairness: 
empfinden unsere Kunden unsere Preise als „fair“?

Preis-Fairness: 
empfinden unsere Kunden unsere Preise als „fair“?

Gibt es „schlechte Gewinne“ in Ihrem Unternehmen?
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U\PFH\charts\Marketing\Product Management\Mediaplanung_190303

 Kunden vergleichen Preise viel seltener als wir denken.

 Kunden vergleichen Preise, die schnell verfügbar sind.

 Kunden kennen wenige Preise wirklich gut.

 Kunden vergleichen Preise viel seltener als wir denken.

 Kunden vergleichen Preise, die schnell verfügbar sind.

 Kunden kennen wenige Preise wirklich gut.

Was sagt die wissenschaftliche Forschung zu diesem Thema?Was sagt die wissenschaftliche Forschung zu diesem Thema?
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Setzen Sie einen Preis-Anker.Setzen Sie einen Preis-Anker.
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Wo sollten Sie Preis-Anker verwenden?Wo sollten Sie Preis-Anker verwenden?
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Brauchen Sie 

eine Produkt-Kategorisierung,

um Ihre Preisstrategie umzusetzen?

Brauchen Sie 

eine Produkt-Kategorisierung,

um Ihre Preisstrategie umzusetzen?
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Elements of a pricing architecture (UNICconsult-Project)Elements of a pricing architecture (UNICconsult-Project)

1. Recommended Items1. Recommended Items

4. Long Tail Items4. Long Tail Items

5. Basics / Commodities5. Basics / Commodities

6. Innovations6. Innovations

7. Customized items7. Customized items

3. Hidden Items3. Hidden Items

2. Extended Product Line2. Extended Product Line

highhigh

Extremely highExtremely high

lowlow

Very highVery high

Extremely highExtremely high

Extremely highExtremely high

Very highVery high

Pricing CategoriesPricing Categories PricingPricing

8. Services8. Services highhigh

DiscountsDiscounts

9. Spare Parts9. Spare Parts Very highVery high

??

??

??

??

??

??

??

??

??
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Erstellen Sie für Ihre TOP-Seller

Preis-Absatz-Funktionen?

Wieviel Umsatz machen die TOP 20 Produkte p.a.?

Wo haben Preissenkungen 

besonders starke Mengen-Wirkungen?

Erstellen Sie für Ihre TOP-Seller

Preis-Absatz-Funktionen?

Wieviel Umsatz machen die TOP 20 Produkte p.a.?

Wo haben Preissenkungen 

besonders starke Mengen-Wirkungen?
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Eine der Kernfragen der Preis-Forschung:

Wie stark kann man mit niedrigeren Preisen 

die Absatzmenge beeinflussen?

In welchen Bereichen geht das besonders gut?

Eine der Kernfragen der Preis-Forschung:

Wie stark kann man mit niedrigeren Preisen 

die Absatzmenge beeinflussen?

In welchen Bereichen geht das besonders gut?
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Wo findet man Preis-Absatz-Funktionen in der Realität?Wo findet man Preis-Absatz-Funktionen in der Realität?

Preis

Absatzmenge

x x

x

x x x
x x

x

x

x

x xx

x

x

x

x

x
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Preistests: 

Empirische Erforschung der Kundenreaktionen

Preistests: 

Empirische Erforschung der Kundenreaktionen
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Die Weltmeister im PreistestDie Weltmeister im Preistest
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Haben Sie in Ihrem Unternehmen 

für jede Tochtergesellschaft / Division

eine detaillierte und verabschiedete Preisstrategie?

Haben Sie in Ihrem Unternehmen 

für jede Tochtergesellschaft / Division

eine detaillierte und verabschiedete Preisstrategie?
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Bausteine der Pricing-StrategieBausteine der Pricing-Strategie

1. Preisbezogene Kundengruppen1. Preisbezogene Kundengruppen

4. Preis-Architektur4. Preis-Architektur

5. Preis-Modelle5. Preis-Modelle

6. Preisanpassungs-Strategien6. Preisanpassungs-Strategien

7. Rabatt-Strategien7. Rabatt-Strategien
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Preis-Strategie: 

Den Kunden und seine Preissensitivität 

(und nicht die Kosten oder den Wettbewerb) 

zum Ausgangspunkt machen.

Preis-Strategie: 

Den Kunden und seine Preissensitivität 

(und nicht die Kosten oder den Wettbewerb) 

zum Ausgangspunkt machen.
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Haben Sie ein einheitliches 

Kundengruppen-Modell ?

Haben Sie ein einheitliches 

Kundengruppen-Modell ?

Category
Management / EK

Category
Management / EK

MarketingMarketing

Product
Management

Product
Management

Kunden-
Service
Kunden-
Service

Market
Research

Market
Research

Vertriebs-
Steuerung
Vertriebs-
Steuerung

Controlling / 
Reporting

Controlling / 
Reporting

Kunden-
Karte

Kunden-
Karte

Auf welchem Kundengruppen-Modell 

basiert Ihre Marketing-, Vertriebs- und Preisstrategie?

Auf welchem Kundengruppen-Modell 

basiert Ihre Marketing-, Vertriebs- und Preisstrategie?
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Bausteine der Pricing-StrategieBausteine der Pricing-Strategie

1. Preisbezogene Kundengruppen1. Preisbezogene Kundengruppen

4. Preis-Architektur4. Preis-Architektur

5. Dynamic Pricing - Preis-Modelle5. Dynamic Pricing - Preis-Modelle

6. Preisanpassungs-Strategien6. Preisanpassungs-Strategien

7. Rabatt-Strategien7. Rabatt-Strategien

3. Preis-Differenzierung3. Preis-Differenzierung

2. Dramatisierung des Produkt-Wertes2. Dramatisierung des Produkt-Wertes
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Ist es besser, 

wenn man mehr Preise

oder weniger Preise hat?

Ist es besser, 

wenn man mehr Preise

oder weniger Preise hat?
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Warum eigentlich Preise differenzieren?Warum eigentlich Preise differenzieren?
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Absatzmenge

60 105 150

Gewinn

Preis
Variable 

Stückkosten
Optimaler 

Preis

Gewinn bei uniformem Preis und Gewinnpotenzial bei  
Preisdifferenzierung
Gewinn bei uniformem Preis und Gewinnpotenzial bei  
Preisdifferenzierung

Preis 1
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Absatzmenge

60 105 150

Gewinn

Preis 1

Variable 
Stückkosten

Gewinn bei uniformem Preis und Gewinnpotenzial bei  
Preisdifferenzierung
Gewinn bei uniformem Preis und Gewinnpotenzial bei  
Preisdifferenzierung

Preis 2

Preis 3
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U\PFH\charts\Marketing\Product Management\Mediaplanung_190303

Setzen Sie 

auf komplexe oder einfache Preismodelle?

Setzen Sie 

auf komplexe oder einfache Preismodelle?



Die 4 Hebel zur Steigerung der Pricing-Kompetenz



Die 4 Hebel zur Steigerung der Pricing-Kompetenz

3 Arten von Preisdifferenzierung3 Arten von Preisdifferenzierung

Preisdifferenzierung 1. OrdnungPreisdifferenzierung 1. Ordnung

Preisdifferenzierung 2. OrdnungPreisdifferenzierung 2. Ordnung

Preisdifferenzierung 3. OrdnungPreisdifferenzierung 3. Ordnung

Preise werden differenziert nur in 
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Preisdifferenzierung: 

3 % für alle und auf alles ??
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Arbeiten Sie mit 

regional differenzierten Preisen?

Wie hoch ist die regionale Preis-Spreizung 

für das gleiche Produkt?
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35 € 55 €

140 € 650 € 5.000 €*

Pricing: Preisdifferenzierungs-Strategie 

durch Produkt-Differenzierung.
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durch Produkt-Differenzierung.

Preisdifferenzierung bei Kreditkarten: 

Faktor > 100 !
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*  zzgl. Aufnahmegebühr 4.000 €
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Wie oft passen Sie Ihre Preise an?Wie oft passen Sie Ihre Preise an?
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1. Die Inflation wird länger anhalten als zunächst erwartet.

2. Kunden werden ihr Kaufverhalten anpassen.

3. Kunden werden auf günstigere Produkte ausweichen, sie 

werden verzichten, sie werden auf Downsizing setzen.

4. Die Preissensitivität wird zunehmen.

5. Die Preiskenntnis könnte auch abnehmen.

6. Die Preise werden in den Produkt-Kategorien 

differenziert steigen.
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1. Sie sind selten verursachungsgerecht.

2. Sie wirken unprofessionell.

3. Sie treffen auch die falschen Kunden und Produkte.

4. In vielen bestehenden Verträgen sind sie kein 

Bestandteil. Aber: Alles ist verhandelbar.

5. Die Auswahl der richtigen Indizes ist oftmals sehr 

schwierig.
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Viele Unternehmen haben es versäumt,

ihre Rabattstrukturen in geordnete Bahnen zu lenken

und Rabatte gezielt zur Kundenbindung, 

Geschäftsausweitung und 

Preisdifferenzierung zu nutzen.
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Wie würde sich das Unternehmensergebnis verbessern,

wenn Sie die Summe der gegebenen Rabatte 

um 20 % kürzen?
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Welche Auswertungen erhalten Sie 

zu den Rabatten 

in Ihrem Unternehmen?
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Rabatt-Arten müssen standardisiert und ausgewertet werden.Rabatt-Arten müssen standardisiert und ausgewertet werden.
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Rabattstrategien und das Thema 

„versteckte Rabatte.“
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lichkeit ein attraktiver neuer Geschäftspartner werden.
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Die 4 Bausteine des intelligenten Pricing

Recherche      Strategie     Umsetzung   Controlling

RR SS EE CC



Die 4 Hebel zur Steigerung der Pricing-Kompetenz
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müssen in Kraft gesetzt werden.
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Die 6 Hebel der Strategieumsetzung:

1. Ein klares, überzeugendes strategisches Konzept
2. Strategiegerechte Ressourcenzuweisung
3. Strategisches Reporting
4. Strategiegerechte Managemententwicklung
5. Strategiegerechte Strukturen und Prozesse
6. Enthusiasmus und Dringlichkeit
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Verstehen Ihre Controller 

etwas von Preis-Controlling?
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Quelle: Riekhof/Wille 2018.
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Alle 4 Bausteine des intelligenten Pricing...

Recherche      Strategie     Umsetzung   Controlling
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... eröffnen Chancen für intelligentes Pricing.
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Gibt es irgendein Projekt in Ihrem Unternehmen,

das eine größere Hebelwirkung auf das Ergebnis hat 

als das srategische Pricing?
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Starten Sie mit einem 

Inhouse Pricing Workshop 

für Ihr Führungsteam.


