
eCommerce Stammtisch, Dresden, 28.02.2018

Professionelles Preismanagement.
Herausforderungen und Best Practices. 
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„Es stimmt nicht, dass die Kosten die Preise bestimmen. Die im Markt 
erzielbaren Preise definieren die Kosten, die man sich leisten kann.“ 

Rainer Megerle, Gründer der Mergele AG, Nürnberg
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Professionelles Pricing ist etwas anderes als ein richtiger Preis. 

Es ist der Prozess, der hilft, zur richtigen Zeit den richtigen Preis zu 
definieren. 

Eine Daueraufgabe für das gesamte Unternehmen. 

Die gute Nachricht: Wer den Prozess beherrscht, bewegt den 
stärksten aller Hebel.

Quelle: McKinsey
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Quelle: McKinsey

… mögliche Gewinnsteigerung in Höhe von … 

Der Preis ist der größte Gewinnhebel

* Eine 1%-ige Steigerung des Preises bei Konstanz aller anderen Faktoren erhöht den 
Gewinn im Durchschnitt um etwa 11%. Eine Senkung der variablen Kosten um 1% hat 
hingegen im Durchschnitt nur eine Gewinnwirkung von etwa 8%. 
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Mythos: Günstigste Preise bei Amazon

Auswertung (von boomerang.com) zeigt, dass Amazon nur bei ausgewählten 
Artikeln günstig ist.

Nur Leuchtturmartikel werden extrem kompetitiv gepreist.

Populärster Samsung Fernseher: Preis von 350$ auf 250$ gesenkt.

Accessoires (Kabel…) um den Hauptartikel herum wurden 30% teurer 
verkauft => Mitnahmeeffekt.
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Professionalisierung des Preismanagements

Nur aktives Preismanagement kann den Gewinnhebel Preis nutzbar 
machen.

- Die Preise oft setzten
- Preise für das gesamte Sortiment setzten

- Prämisse: Günstig und schnell anfangen
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Mögliche Ergebnisse

- Margen optimieren
- Umsatz steigern
- Ressourcen sparen

Use Case: 13,5% mehr Umsatz und 10% höherer Rohertrag
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What are pricing professionals biggest frustrations? 

„Bad Data“ or not enough data 28,71%

Lack of understanding of pricing from other teams 18,39%

Sales Teams rush into discount 22,58%

Lack career opportunitues 10,32%

Not enough respect for pricing 9,03%

Survey by Chris Herbert
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Contact

Lutz Röllig
Webdata Solutions GmbH
Jacobstraße 5, D-04105 Leipzig
T +49 341 351 361 854
F +49 341 351 361 71

lu.roellig@webdata-solutions.com

www.webdata-solutions.com


