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1. Einleitung

Die Einzelhandelslandschaft in der DACH-Region (Deutschland, Osterreich, Schweiz) hat sich
in den letzten Jahren stark gewandelt, und nirgendwo wird dies deutlicher als bei den
Preisstrategien. Fir den Mittelstand stand noch nie so viel auf dem Spiel wie heute. Mit Blick
auf das Jahr 2025 sehen sich die Unternehmen mit noch nie dagewesenen Herausforderungen
konfrontiert - geopolitische Instabilitat, Inflationsdruck und sich rasch verédndernde
Verbrauchererwartungen. Anders als in den vergangenen Jahren sind datengestutzte
Preisentscheidungen in Echtzeit nicht mehr verhandelbar.

Der Mittelstand im Einzelhandel der DACH-Region ist ein wesentlicher Bestandteil der
Wirtschaft und umfasst kleine und mittlere Unternehmen (KMU) mit bis zu 250 Mitarbeitern
und einem Jahresumsatz unter 50 Millionen Euro. Diese Unternehmen sind in einer Vielzahl
von Branchen tétig, darunter Lebensmittel, Bekleidung und Haushaltswaren, und zeichnen sich
durch ihre regionale Verwurzelung und Kundenndhe aus. Sie stehen jedoch vor
Herausforderungen  wie dem  zunehmenden  Wettbewerbsdruck  durch  grolie
Einzelhandelsketten und den wachsenden Einfluss des E-Commerce, was zu einem
Anpassungsdruck in Bezug auf Digitalisierung und Kundenservice fiihrt. Gleichzeitig bieten
sie durch ihre Flexibilitat und Individualitat eine Alternative zu grof3en Konzernen und spielen

eine wichtige Rolle fir die lokale Wirtschaft und Arbeitsplatze.

Die Definition der Preisgestaltung bezeichnet den Prozess der Festlegung des Preises flr ein
Produkt oder eine Dienstleistung unter Berlicksichtigung verschiedener interner und externer
Faktoren. Zu den internen Faktoren zdhlen unter anderem die Produktionskosten, die
angestrebte Gewinnmarge sowie die Unternehmensstrategie. Externe Faktoren umfassen die
Marktbedingungen, die Preissensibilitit der Konsumenten, die Preisstrategie von
Wettbewerbern und die rechtlichen Rahmenbedingungen. Ziel der Preisgestaltung ist es, ein
Gleichgewicht zwischen der Maximierung des Unternehmensgewinns und der Schaffung eines

attraktiven Angebots fir die Kunden zu finden. Sie ist ein zentraler Bestandteil der
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Unternehmenspolitik und wird oft im Kontext des Marketing-Mix als eines der vier "Ps"

(Produkt, Preis, Platzierung, Promotion) betrachtet.

Was das Jahr 2024 von anderen unterscheidet, ist die Beschleunigung von KiI-gestitzten
Preismodellen und die zunehmende Bedeutung der Nachhaltigkeit bei Kaufentscheidungen der
Verbraucher. Das Vertrauen in veraltete, statische Preismethoden ist nicht langer eine Option.
Einzelh&ndler missen sich jetzt mit einem zunehmend digitalen Markt auseinandersetzen, in
dem Transparenz die Norm ist und Wettbewerber ihre Preise innerhalb von Sekunden anpassen

konnen. In diesem Umfeld ist Agilitat der Schlissel.

Dieses Whitepaper geht diese dringenden Herausforderungen direkt an. Es bietet
mittelstdndischen Einzelhandlern umsetzbare Strategien und Spitzentechnologien, um in
diesem komplexen Preisgestaltungssystem nicht nur zu Uberleben, sondern zu gedeihen. Ob
durch die Nutzung von KI, die Einfiihrung von Multi-Channel-Pricing oder das Navigieren
durch die Komplexitat nachhaltiger Preisgestaltung - die Erkenntnisse in diesem Whitepaper
sollen Unternehmen dabei helfen, auch im Jahr 2024 und dariiber hinaus einen

Wetthewerbsvorteil zu haben.
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2. Faktoren der zunehmenden Preisgestaltungskomplexitat (2019-2024)

Die Preisgestaltung im Einzelhandel der DACH-Region der letzten fiinf Jahre wurde durch
eine Vielzahl externer und interner Faktoren zunehmend komplexer. Extern (Abschnitt 2.1)
fihrten die COVID-19-Pandemie, steigende Inflation, geopolitische Spannungen und
Energiekrisen zu erheblichen Kostensteigerungen, die sich auf die Preisstrategien auswirkten.
Gleichzeitig wurden neue regulatorische Anforderungen, insbesondere im Bereich
Datenschutz, relevant. Intern (Abschnitt 2.2) trieben Digitalisierung und Automatisierung die
Einfiihrung dynamischer Preisgestaltungsmodelle voran, wéhrend das veranderte
Konsumentenverhalten die Nachfrage nach personalisierten Preisen erhohte. Eine besondere
Herausforderung bildet die Multi-Channel-Preisgestaltung, da Einzelhandler Preise zwischen

physischen und digitalen Kanalen konsistent halten mussen.

2.1 Externe Faktoren

Der Zeitraum zwischen 2019 und 2024 ist durch eine Konvergenz disruptiver externer Kréfte
gekennzeichnet, die die Preislandschaft im Einzelhandel in der DACH-Region umgestaltet
haben. Viele sind sich der Auswirkungen der COVID-19-Pandemie und der steigenden
Inflation bewusst, aber diese Faktoren sind nur ein Teil eines umfassenderen, komplexeren
Bildes. Um das kommende Jahr 2025 erfolgreich zu meistern, missen Einzelhandler die
nuancierten Auswirkungen geopolitischer Spannungen, sich verandernder Energiemarkte und

neuer regulatorischer Rahmenbedingungen auf ihre Preisstrategien berticksichtigen.
2.1.1 Pandemie und Inflation

Obwohl die COVID-19-Pandemie zu Unterbrechungen in der Lieferkette und zu
Preisschwankungen gefiihrt hat, werden ihre langfristigen Auswirkungen erst jetzt deutlicher.
Die Inflationsraten Ubertrafen im Jahr 2023 die Prognosen, insbesondere in Deutschland und
Osterreich, wo die Verbraucherpreise im Durchschnitt um Gber 8% stiegen. Dieser anhaltende
Inflationsdruck hat nicht nur die Kaufkraft der Verbraucher geschwécht, sondern auch die
Kosten der verkauften Waren (COGS) auf breiter Front in die Héhe getrieben. Die eigentliche
Herausforderung fur den Einzelhandel besteht darin, diese steigenden Kosten mit den
Erwartungen der Kunden an eine faire Preisgestaltung in einer Zeit erhohter Preistransparenz

in Einklang zu bringen.
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2.1.2 Geopolitische Spannungen und Verschiebungen in der Lieferkette

Die geopolitische Landschaft ist zunehmend unbestidndiger geworden und beeinflusst die
Preisgestaltung in einer Weise, die Uber grundlegende Lieferunterbrechungen hinausgeht. Der
Krieg in der Ukraine hat beispielsweise zu einem starken Anstieg der Rohstoffkosten gefihrt,
insbesondere bei Energie und landwirtschaftlichen Produkten. Als Reaktion darauf haben viele
Hersteller und Einzelhandler ihre Lieferketten verlagert, um das Risiko zu mindern, aber diese
raschen Umstellungen haben oft ihren Preis. Ab 2023 werden die Kosten fir alternative
Beschaffungsstrategien zu einem durchschnittlichen Anstieg der Inputkosten fir DACH-
Einzelhdndler um 12% flhren, was viele dazu zwingt, ihre Preisstrategien auf einer

detaillierteren Ebene neu zu bewerten.

2.1.3 Energiepreise

Die globale Energiekrise, insbesondere die Gasverknappung in Europa, hat den Druck auf
Einzelhandler, insbesondere auf solche mit groRen Ladengeschaften, weiter erhoht. Seit 2021
sind die Stromkosten in Deutschland um tber 40% gestiegen, und es gibt keine Anzeichen flr
eine signifikante Preisentlastung im Jahr 2024. Einzelhdndler, die energieintensiv arbeiten - wie
Lebensmittelhdandler und Logistikunternehmen - miissen sich mit der Frage auseinandersetzen,
wie sie diese Kosten auffangen konnen, ohne die Verbraucher durch GbermaRige
Preiserhthungen zu verédrgern. Die Modellierung von Energiekosten ist zu einer entscheidenden
Komponente der dynamischen Preisgestaltung geworden, und viele Unternehmen beziehen
inzwischen die Volatilitat der Energiepreise in ihre Kl-gestutzten Preisgestaltungsalgorithmen

ein.

2.1.4 Technische Vorschriften und Datenschutz

Ein weiterer, oft Ubersehener Faktor, der sich auf Preisstrategien auswirkt, ist das sich
verschérfende regulatorische Umfeld fiir Datenschutz und kiinstliche Intelligenz in der EU. Mit
der Entwicklung des Digital Markets Act (DMA) und der General Data Protection Regulation
(GDPR) miissen Einzelhandler nun die Herausforderungen der Compliance meistern und
gleichzeitig Verbraucherdaten flr eine personalisierte Preisgestaltung nutzen. Insbesondere die
2023 erfolgten Aktualisierungen der GDPR sehen strengere Beschrankungen fiir die Erfassung,
Speicherung und Verwendung von Verbraucherdaten zu Preisgestaltungszwecken vor. Die
Nichteinhaltung dieser VVorschriften kann zu saftigen Geldstrafen fiihren, die die ohnehin schon

knappen Gewinnmargen weiter schmalern. Einzelhdndler mussen in konforme, sichere
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Datenverwaltungssysteme investieren und gleichzeitig wettbewerbsfahige, personalisierte

Preise anbieten.

2.2 Interne Faktoren

In den folgenden Abschnitten werden die wichtigsten internen Auswirkungen auf die
Preisgestaltung beleuchtet. Zundchst wird auf die Einfiihrung von K1 und maschinellem Lernen
sowie deren Herausforderungen eingegangen (Digitalisierung und Automatisierung). Danach
folgt eine Analyse des verdnderten Konsumentenverhaltens und der steigenden Nachfrage nach
personalisierten Preisen (Konsumentenverhalten und Personalisierung). AbschlieRend wird die
zunehmende Bedeutung des Online-Handels und der Multi-Channel-Preisgestaltung erortert

(Zunahme des Online-Handels).

2.2.1 Digitalisierung und Automatisierung

Zwischen 2019 und 2024 ist die digitale Transformation fir Einzelhéndler in der DACH-
Region nicht mehr nur eine Option, sondern eine Notwendigkeit. Die Einfiihrung von Kl und
maschinellem Lernen hat die Preisstrategien revolutioniert und ermdglicht es Einzelhdndlern,
von reaktiven, statischen Modellen zu proaktiven, dynamischen Preisen in Echtzeit
uberzugehen. Kl-gesteuerte Systeme bertcksichtigen nun Variablen wie Lagerbesténde, Preise
von Wettbewerbern, Nachfrageprognosen und sogar soziale Stimmungsanalysen, um die Preise

mit bisher unerreichter Préazision festzulegen.

Die Umstellung auf digitale Preismodelle bringt jedoch ihre eigenen Herausforderungen mit
sich. Die Integration von KI und maschinellem Lernen in die Preisgestaltung erfordert robuste
Systeminfrastrukturen, wobei ERP-Systeme eine Schlisselrolle bei der Zentralisierung des
Datenflusses spielen. Viele Einzelhandler haben mit Problemen der Datenqualitat zu kdmpfen,
die die Effektivitat dieser Technologien untergraben kénnen. Ohne saubere, konsistente und
genaue Daten konnen selbst die ausgekligeltsten KI-Tools zu Preisfehlern fiihren, die sowohl
den Gewinn als auch das Vertrauen der Kunden schédigen. Im Jahr 2024 wird der Fokus nicht
nur auf der Einfiihrung von Technologien liegen, sondern darauf, dass alle Teile des Systems -

von der Datenerfassung bis zur Ausfiihrung - nahtlos und integriert sind.

2.2.2 Konsumentenverhalten und Personalisierung

Die Erwartungen der Verbraucher in der DACH-Region haben sich dramatisch verandert. Die

Kunden verlangen heute ein hochgradig personalisiertes Einkaufserlebnis, und nirgendwo ist
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dies deutlicher als bei der Preisgestaltung. Einzelhandler, die diese Anforderungen nicht
erflllen, riskieren, Kunden an agilere Wettbewerber zu verlieren, die maligeschneiderte Rabatte
und dynamische Preisanpassungen in Echtzeit anbieten kdnnen. Daten zeigen, dass 62% der
Verbraucher im Jahr 2023 eher bei Marken einkaufen wiirden, die personalisierte Preise oder

Treueanreize anbieten.

Die Komplexitat besteht darin, diese Personalisierung zu verwalten, ohne die Grenzen des
Datenschutzes zu Uberschreiten, insbesondere angesichts der strengeren Vorschriften zur
Datennutzung. Moderne CRM-Systeme und Data-Mining-Technologien sind unerlasslich, da
sie es Einzelh&ndlern ermdglichen, ihre Zielgruppen zu segmentieren und personalisierte Preise
auf der Grundlage von Kaufverhalten, Standort und sogar Tageszeit anzubieten. Die
Personalisierung kann jedoch auch nach hinten losgehen, wenn sich die Verbraucher
manipuliert flhlen oder die Preisgestaltung inkonsistent erscheint, was zu einem
Vertrauensverlust fuhrt. Auf dem Weg ins Jahr 2024 missen Einzelh&ndler eine heikle Balance
zwischen der Nutzung von Verbraucherdaten zur Personalisierung der Preisgestaltung und der

Wahrung von Transparenz und Fairness finden.

2.2.3 Zunahme des Online-Handels

Seit der Pandemie ist der Online-Handel explodiert und damit auch der Druck,
wettbewerbsfahige Preise (iber alle Kanéle hinweg zu erzielen. Der Online-Handel lebt von der
Transparenz, da die Verbraucher in der Lage sind, Preise liber mehrere Plattformen hinweg in
kirzester Zeit zu vergleichen. Um wettbewerbsfahig zu bleiben, sind Einzelhdndler daher

gezwungen, eine dynamische Preisgestaltung und Multi-Channel-Strategien einzuftihren.

Die Preisgestaltung Uber mehrere Kandle stellt eine besondere Herausforderung dar.
Einzelhdndler missen die Konsistenz zwischen physischen und digitalen Geschéaften
sicherstellen und gleichzeitig die spezifische Dynamik der einzelnen Plattformen nutzen.
Waéhrend beispielsweise die Online-Preise sehr wettbewerbsféhig sein miissen, um einen
sofortigen Vergleich zu ermdglichen, kénnen die Preise in den Geschaften einen Aufschlag fur
Bequemlichkeit oder personlichen Service enthalten. Im Jahr 2024 mussen Einzelh&ndler ihre
Multi-Channel-Strategien verfeinern, um sicherzustellen, dass die Preise Uber alle Kanéle
hinweg optimiert werden und gleichzeitig Verwirrung oder Unzufriedenheit der Verbraucher

aufgrund uneinheitlicher Preise vermieden wird.
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3. Technologien und Methoden zur Preisgestaltung

Der Einsatz von fortschrittlicher KI und maschinellem Lernen hat die Preisoptimierung im
Einzelhandel revolutioniert. W&hrend herkémmliche regelbasierte Systeme begrenzt sind,
ermoglichen Technologien wie Reinforcement Learning Echtzeit-Anpassungen auf Basis von
Marktbedingungen und Kundenverhalten. Diese dynamischen Preismodelle steigern die
Wettbewerbsfahigkeit, indem sie auf Echtzeitdaten reagieren. Zudem wird die Multi-Channel-
Preisgestaltung durch Kl-gestiitzte Systeme optimiert, um Preistransparenz tiber verschiedene
Kanadle sicherzustellen. Zukunftige Technologien wie Blockchain und prédiktive Modelle

werden weiterhin das Vertrauen in dynamische Preisstrategien starken.

3.1 Fortschrittliche KI und maschinelles Lernen fur die Preisoptimierung

Im heutigen Einzelhandelsumfeld sind KI und maschinelles Lernen (ML) nicht mehr nur
Schlagworte - sie sind die treibenden Kréfte hinter innovativen Preisstrategien. Wéhrend viele
Unternehmen grundlegende KI-Tools implementiert haben, um Preise von Mitbewerbern oder
Nachfrageprognosen zu verfolgen, liegt der wahre Wert in fortgeschritteneren Anwendungen.
Fuhrende Einzelhdndler nutzen spezielle Algorithmen wie Reinforcement Learning und
neuronale Netze, um hochgradig adaptive Preismodelle in Echtzeit zu entwickeln, die weit tber

einfache regelbasierte Systeme hinausgehen.

Mit Hilfe von Reinforcement Learning kdnnen Kl-Modelle beispielsweise kontinuierlich aus
Echtzeit-Marktbedingungen, Kundenverhalten und externen Faktoren wie Wetter oder
politischen Ereignissen ,lernen”. Diese Systeme passen die Preise als Reaktion auf diese
Veranderungen selbststdndig an und sorgen dafur, dass Unternehmen schneller als ihre
Wettbewerber reagieren konnen. Im Gegensatz dazu konnen herkommliche Modelle, die sich
auf historische Daten stiitzen, der Volatilitat der heutigen Mérkte oft nicht Rechnung tragen.
Einzelhandler, die diese fortschrittlichen Systeme nicht nutzen, laufen Gefahr, bei der
Preisgestaltung hinter ihren Konkurrenten zurickzubleiben, die dynamischere Ldsungen

einsetzen.
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3.2 Algorithmus-Vergleich: Reinforcement Learning vs. regelbasierte Systeme

Der Unterschied zwischen Reinforcement Learning und &lteren regelbasierten Preissystemen
ist deutlich. Regelbasierte Algorithmen passen die Preise in der Regel auf der Grundlage
vordefinierter Bedingungen an, z. B. ,,niedrigere Preise, wenn die Nachfrage um 10% sinkt*.
Wahrend diese Systeme in statischen Umgebungen funktionieren, sind sie in stark fluiden
Marktbedingungen, in denen sich Faktoren schnell &ndern kdnnen, unzureichend.

Andererseits passt das Reinforcement Learning die Preisgestaltung kontinuierlich auf der
Grundlage von Echtzeitdaten an. Ein Einzelh&ndler, der Reinforcement Learning einsetzt,
konnte beispielsweise automatisch die Preise fir bestimmte Produkte wahrend der
umsatzschwachen Zeiten senken und sie dann in Zeiten hoher Nachfrage auf der Grundlage von
Daten (ber die Kundenfrequenz erhéhen. Ein Beispiel aus der Praxis ist Amazons
ausgekliigeltes dynamisches Preissystem, das die Preise bis zu alle 10 Minuten auf der
Grundlage von Aktionen der Wettbewerber, Benutzerinteraktion und Verkaufsdaten anpasst.

Einzelhandler, die sich noch immer auf regelbasierte Systeme verlassen, stehen vor erheblichen
Herausforderungen in Bezug auf Skalierbarkeit und Agilitat, insbesondere in schnelllebigen
Branchen wie der Mode- oder Elektronikindustrie. Unternehmen, die keine KI-basierten
Preisoptimierungsstrategien einfuihren, werden es schwer haben, mit ihren Konkurrenten Schritt

zu halten, die ihre Preismodelle als Reaktion auf reale Bedingungen standig verfeinern.

3.3 Technische Losungen fur channeltbergreifende Preisgestaltung

Ein weiterer wichtiger Bereich, in dem Technologie eine wichtige Rolle spielt, ist die
konsistente und dennoch optimierte Preisgestaltung tiber mehrere Kandle hinweg - online, im
Geschéaft und auf Plattformen von Drittanbietern. Einzelhdndler mussen sicherstellen, dass die
Preise die einzigartige Dynamik jedes Kanals widerspiegeln, ohne dass es zu Preiskonflikten

kommt, die die Kunden frustrieren kdnnen.

ERP-Systeme wie SAP S/4HANA und Oracle Retail Cloud werden von fiihrenden
Einzelhdndlern eingesetzt, um Preisdaten zu zentralisieren und die Preise Uber verschiedene
Kandle hinweg in Echtzeit zu verwalten und anzupassen. Diese Systeme lassen sich mit KI-
gesteuerten Preisgestaltungssystemen integrieren, um sicherzustellen, dass die Preise sowohl
online als auch offline wettbewerbsfahig bleiben. Ein Einzelhdndler mit mehreren
Vertriebskanédlen konnte beispielsweise die Online-Preise als Reaktion auf Rabatte der

Konkurrenz anpassen und gleichzeitig in den Geschaften Werbeaktionen anbieten, um die
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Kundenfrequenz zu erhohen, wobei Tools wie Salesforce Commerce Cloud zur

Synchronisierung dieser Strategien eingesetzt werden.

3.4 Aufstrebende Technologien: Blockchain und pradiktive Preisgestaltung

Mit Blick auf die Zukunft gewinnt die Blockchain-Technologie als Instrument zur
Gewahrleistung von Preistransparenz und Vertrauen an Bedeutung. Blockchain konnte es
Einzelhandlern ermdglichen, nachpriifoare dynamische Preise anzubieten, bei denen die
Kunden die Faktoren hinter Preisdanderungen nachvollziehen kénnen, was das Vertrauen in
Preisstrategien erhoht. In der Zwischenzeit werden mit Hilfe von Deep Learning pradiktive
Preismodelle entwickelt, die nicht nur die Nachfrage, sondern auch Veranderungen in der
Verbraucherstimmung vorhersagen und es den Einzelhdndlern ermdglichen, die Preise

praventiv anzupassen.

3.5 Dynamische Preisstrategien

Dynamische Preisgestaltung ist im Einzelhandel kein neues Konzept mehr, sondern ein
unverzichtbares Instrument fir Unternehmen, die in einem hypervernetzten Markt
wettbewerbsfahig bleiben wollen. Die Komplexitdt und das Potenzial der dynamischen
Preisgestaltung gehen jedoch weit (ber einfache Anpassungen aufgrund von
Nachfrageschwankungen hinaus. Fortgeschrittene dynamische Preismodelle integrieren
inzwischen Kl-gesteuerte Algorithmen, die nicht nur die Nachfrage in Echtzeit analysieren,
sondern auch eine Vielzahl von Faktoren, darunter die Preisgestaltung der Wettbewerber, das
Kundenverhalten, den Lagerbestand und sogar externe Variablen wie die Stimmung in den

sozialen Medien oder wirtschaftliche Indikatoren.

Eine leistungsstarke Technik ist die zeitbasierte dynamische Preisgestaltung, bei der KiI-
Algorithmen die Preise auf der Grundlage von Mikrovariationen in der Nachfrage wahrend des
Tages anpassen. Diese Strategie wird von groRen E-Commerce-Plattformen haufig eingesetzt.
Uber beispielsweise nutzt die dynamische Preisgestaltung, um die Fahrpreise auf der Grundlage
von Nachfragespitzen anzupassen, wobei Algorithmen des Reinforcement Learning eingesetzt
werden, um diese Schwankungen vorherzusagen und zu optimieren. In &hnlicher Weise kann
die dynamische Preisgestaltung im Einzelhandel historische und Echtzeitdaten nutzen, um den

Umsatz in Zeiten hoher Nachfrage zu maximieren oder Uberbestande schnell auszulagern.

Eine weitere fortschrittliche Strategie ist die segmentierte dynamische Preisgestaltung, bei der

Einzelhandler die Preise auf der Grundlage von Daten aus der Kaufhistorie, dem Surfverhalten
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und Treueprogrammen an bestimmte Kundensegmente anpassen. Mithilfe von Kl-gestutzten
Kundensegmentierungstools kénnen Unternehmen personalisierte Rabatte und Werbeaktionen
anbieten, die auf die individuellen Vorlieben abgestimmt sind. Amazon beispielsweise nutzt
eine Mischung aus dynamischer und segmentierter Preisgestaltung, um Produktangebote flr
verschiedene Kundenprofile anzupassen und so die Konversionsraten und die Kundenbindung

zu erhdhen.

Allerdings missen Einzelhdndler mit der dynamischen Preisgestaltung vorsichtig umgehen, da
schlecht ausgefiihrte Strategien zu Misstrauen bei den Kunden fiihren kénnen, wenn diese die
Preisanderungen als willkirlich oder unfair empfinden. Dies erfordert Transparenz und eine
klare Kommunikation tber die Preispolitik, die durch Technologien wie Blockchain (zur
Uberpriifung der Legitimitat von Preisanderungen) und detaillierte Kundenbenachrichtigungen
erreicht werden kann. Einzelhandler, die diese Strategien nicht Gbernehmen oder verfeinern,

werden es schwer haben, mit agileren, datengesteuerten Wettbewerbern zu konkurrieren.

3.6 Multi-Channel-Pricing und Preis-Transparenz

Der Aufstieg des Multi-Channel-Einzelhandels, bei dem Unternehmen sowohl tiber physische
als auch digitale Plattformen verkaufen, hat zu erheblichen Herausforderungen bei der
Aufrechterhaltung einer konsistenten und dennoch wettbewerbsfahigen Preisgestaltung
gefiihrt. Verbraucher erwarten heute nahtlose Erlebnisse und eine Preisgestaltung, die tber alle
Beriihrungspunkte hinweg einheitlich ist - unabhé&ngig davon, ob sie im Laden, online oder tiber
das Handy einkaufen. Diese Erwartung macht Multi-Channel-Pricing-Strategien fir

Einzelhandler unverzichtbar, um Kundenfrustration und Vertrauensverlust zu vermeiden.

Multi-Channel-Preismodelle nutzen integrierte Technologien wie Enterprise Resource
Planning (ERP)- und Customer Relationship Management (CRM)-Systeme, um Preisdaten zu
zentralisieren und Konsistenz Uber alle Kanéle hinweg zu gewahrleisten. Die eigentliche
Herausforderung besteht jedoch darin, die Preise fir die einzigartige Dynamik der einzelnen
Kanéle zu optimieren. Einzelh&ndler kénnen es sich nicht mehr leisten, eine einheitliche
Preisgestaltung zu verwenden. Online-K&ufer sind beispielsweise aufgrund des einfachen
Zugangs zu Preisvergleichs-Tools preissensibler, wahrend Kunden im Ladengeschaft
maoglicherweise die sofortige Verfugbarkeit und den persdnlichen Service bevorzugen, was

etwas hohere Preise zulasst.
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Fortschrittliche Ldsungen wie Algorithmen zur Preisharmonisierung ermdoglichen es
Einzelhandlern, die Preise in Echtzeit Gber mehrere Kandle hinweg dynamisch anzupassen,
ohne das Gesamtbild der Marke zu beeintrachtigen. So nutzen beispielsweise Modehéndler wie
Zara die Multi-Channel-Preisgestaltung, um Preisnachldsse in den Filialen mit Online-
Verkaufen in Echtzeit abzugleichen und so die Gewinnspannen auf allen Plattformen zu
optimieren. Ihre ERP-Systeme koordinieren Bestand und Preisgestaltung, um sicherzustellen,
dass Preissenkungen sowohl die lokale Nachfrage als auch die Online-Konkurrenz

widerspiegeln.

Preistransparenz ist ein weiterer entscheidender Faktor bei Multi-Channel-Strategien. Die
Verbraucher nehmen zunehmend Preisdiskrepanzen wahr, und mit Online-Vergleichstools
kénnen Unstimmigkeiten das Vertrauen untergraben. Eine transparente Preispolitik, bei der die
Kunden verstehen, warum die Preise zwischen den einzelnen Kanalen variieren konnen (z. B.
aufgrund von Versandkosten oder Lagerbestandsiiberlegungen), ist der Schliissel zur Erhaltung
des Kundenvertrauens. Einzelh&ndler, die KI-gestiitzte Tools zur Preisverfolgung und die
Blockchain-Technologie einsetzen, kénnen die Transparenz erhéhen, indem sie detaillierte
Aufschliusselungen von Preisdnderungen bereitstellen und die Konsistenz zwischen den

Plattformen sicherstellen.

Unternehmen, denen es nicht gelingt, die Preisgestaltung tiber mehrere Kanale hinweg effektiv
zu integrieren, laufen Gefahr, Kunden mit uneinheitlichen Erfahrungen zu verprellen und sie

zu Wettbewerbern zu treiben, die nahtlose und faire Preise (iber alle Kanéle hinweg anbieten.
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4. Auswirkungen auf den Mittelstand

Far mittelstandische Unternehmen in der DACH-Region bietet die sich schnell verandernde
Preislandschaft sowohl einzigartige Chancen als auch gewaltige Herausforderungen. Wéhrend
groere Unternehmen (ber die finanziellen Ressourcen verfigen, um ausgefeilte
Preisgestaltungstechnologien zu implementieren und Schocks wie steigende Kosten oder
Unterbrechungen der Lieferkette aufzufangen, arbeiten mittelstandische Unternehmen oft mit
geringeren Gewinnspannen und weniger Ressourcen. Dies macht die strategische
Preisgestaltung zu einer noch wichtigeren Komponente fir ihr Uberleben und ihre
Wettbewerbsfahigkeit.

4.1 Herausforderungen fur den Mittelstand

4.1.1 Begrenzte Ressourcen fir technologische Investitionen

Im Gegensatz zu groRen multinationalen Konzernen, die viel in KI-gestitzte
Preisgestaltungstools investieren kdnnen, haben viele mittelstdndische Unternehmen
Schwierigkeiten, sich solche Systeme zu leisten. Die Implementierung fortschrittlicher
Technologien wie Algorithmen fiir maschinelles Lernen oder die Integration von ERP-
Systemen erfordert nicht nur Kapitalinvestitionen, sondern auch erhebliches internes
Fachwissen. Wéhrend zum Beispiel globale Einzelhdndler wie Amazon ihre Preise mithilfe
fortschrittlicher KI-Modelle standig anpassen kdnnen, verlassen sich viele mittelstandische
Unternehmen immer noch auf manuelle oder veraltete Preisgestaltungsmethoden. Dadurch
entsteht eine grofRe Wetthewerbsliicke, zumal E-Commerce-Giganten den Online-Raum mit

aggressiven, dynamischen Preisstrategien in Echtzeit dominieren.

Ein  mittelgroBer Modehéndler in Deutschland, der nicht (Gber fortschrittliche
Preisgestaltungswerkzeuge verfiigt, kann nicht schnell auf pl6tzliche Nachfrageveranderungen
reagieren, z. B. bei saisonalen Verkdufen oder unerwarteten Markttrends. Im Gegensatz dazu
konnen grélRere Einzelhéndler ihre Preise dynamisch anpassen, aus diesen Trends Kapital
schlagen und Uberschissige Bestande liquidieren, so dass der Mittelstand auf unverkauften

Bestanden sitzen bleibt.

4.1.2 Schwierigkeiten bei der Erzielung von Skaleneffekten
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Mittelstandische Unternehmen sind im Vergleich zu GroRunternehmen oft mit hoheren
Warenkosten konfrontiert, da sie keine Mengenrabatte aushandeln oder die Lieferketten in
groBem Umfang optimieren konnen. Dies tbt Druck auf die Preisstrategien aus, da diese
Unternehmen ein  Gleichgewicht zwischen wettbewerbsfahigen Preisen und der
Aufrechterhaltung gesunder Gewinnspannen finden mussen. Eine Lebensmittelkette wie Aldi
kann ihre GroRe nutzen, um die Preise niedrig zu halten, ohne die Rentabilitdt zu
beeintrachtigen, wahrend ein mittelgrolRer regionaler Lebensmittelladen mit hoheren
Inputkosten zu kampfen hat, was ihn in die schwierige Lage zwingt, entweder die Preise zu

erhdhen oder die Margen zu verringern.

Dariiber hinaus erfordert die Einfuhrung dynamischer Preisgestaltungssysteme haufig ein Mal3
an Infrastruktur und GroRe, das sich kleinere Unternehmen nicht leisten konnen. Fehlende
GroRenvorteile bei der Beschaffung und der Technologie bedeuten, dass der Mittelstand oft
gezwungen ist, bei der Preisgestaltung eher reaktiv als proaktiv vorzugehen, was im Laufe der
Zeit die Kundenloyalitat untergraben kann.

4.1.3 Probleme mit der Datenintegration und —qualitat

Obwohl viele mittelstandische Unternehmen den Wert der digitalen Transformation erkannt
haben, stehen sie oft vor der Herausforderung, unterschiedliche Systeme wie CRM-, ERP- und
E-Commerce-Plattformen zu integrieren. Die Mdglichkeit, Preisdaten zu zentralisieren, ist fur
die Umsetzung dynamischer oder personalisierter Preisstrategien unerlésslich, aber Datensilos
innerhalb dieser Organisationen koénnen zu einer uneinheitlichen Preisgestaltung Uber
verschiedene Kanale hinweg fuhren. Ein mittelgrofRer Elektronikhéndler konnte beispielsweise
aufgrund mangelnder Synchronisierung zwischen den Plattformen online und im Geschéaft
unterschiedliche Preise anbieten, was zu Frustration bei den Kunden und UmsatzeinbufRen
fuhrt.

Selbst wenn fortschrittliche Tools eingesetzt werden, ist die Datenqualitat innerhalb dieser
Systeme oft mangelhaft. Vielen mittelstdandischen Unternehmen fehlt es an internem
Fachwissen, um Daten effektiv zu bereinigen, zu strukturieren und zu analysieren, was die

Fahigkeit, KI-gestitzte Preisgestaltungslésungen vollstdndig zu nutzen, beeintréchtigt.
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4.2 Chancen fir den Mittelstand

4.2.1 Agilitat bei Preisanpassungen

Ein Vorteil des Mittelstands gegeniiber GroBunternehmen ist seine relative Agilitét. Sie kénnen
Preisanderungen schneller umsetzen, ohne sich durch die komplexe Birokratie zu kdmpfen, die
die Entscheidungsfindung in groReren Unternehmen oft verlangsamt. So nutzte beispielsweise
ein mittelstandisches Mobelhaus in Osterreich seine Agilitat erfolgreich, um wahrend der
Pandemie eine zeitbasierte dynamische Preisstrategie umzusetzen. Durch schnelle
Preisnachldsse auf Uberhohte Lagerbestande und Preiserhdhungen auf stark nachgefragte
Produkte gelang es dem Unternehmen, die Rentabilitat in einer unbestandigen Zeit zu erhalten.

Diese Fahigkeit zu schnellem Umschwenken kann mittelstandischen Unternehmen einen
Wetthewerbsvorteil verschaffen, insbesondere in Nischenmarkten, in denen Kundentreue und
personlicher Service wichtigere Faktoren sind als Preisnachléasse im groRen Stil.

4.2.2 Personalisierte Preisgestaltung und Kundenbindung

Mittelstdndische Unternehmen haben oft eine engere Beziehung zu ihren Kunden, die sie
nutzen kdnnen, um personalisierte Preise anzubieten. GroBunternehmen mdgen zwar Giber mehr
Daten verfiigen, aber ihnen fehlt oft die personliche Beziehung zu den Kunden, die
Mittelstandler ~ pflegen. Durch  den Einsatz von  CRM-Systemen  und
Kundenbindungsprogrammen konnen diese Unternehmen individualisierte Rabatte oder
gezielte Werbeaktionen anbieten, die bei ihren Kunden gut ankommen. Eine regionale deutsche
Backereikette nutzte beispielsweise erfolgreich ihre CRM-Daten, um Stammkunden
personalisierte Angebote zu unterbreiten, wodurch die Kundenbindung erh6éht und der Umsatz

um 15% gesteigert werden konnte.

In diesem Fall konnte das Unternehmen zwar nicht ber den Preis mit groReren Ketten
konkurrieren, aber es war in der Lage, sich durch die Schaffung eines personlicheren
Einkaufserlebnisses zu differenzieren, was zu einer hdheren Kundenzufriedenheit und -treue
fuhrte.

4.2 .3 Nischenmarkte und Preisflexibilitat

Mittelstandische Unternehmen kdnnen sich oft Wettbewerbsvorteile verschaffen, indem sie auf

Nischenmarkte abzielen, auf die sich groRe Konzerne nicht konzentrieren kdnnen. Diese
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Unternehmen konnen flexible Preisstrategien anwenden, die auf die spezifischen Bedurfnisse
ihres Nischenkundenstamms zugeschnitten sind. Ein Schweizer Fachhéndler fir Outdoor-
Ausrustung war beispielsweise in der Lage, seine Preise an die lokale Nachfrage nach
Nischenprodukten anzupassen und so den direkten Wettbewerb mit gréReren Sporthéndlern zu

vermeiden, die sich an ein breiteres Publikum wenden.

Durch den Einsatz ausgekllgelter Kl-gesteuerter Preisgestaltungstools, die auf den
Nischenmarkt zugeschnitten sind, gelang es dem Unternehmen, seine Gewinnspannen zu
optimieren und gleichzeitig wettbewerbsfahige Preise zu erzielen. Dies ist ein Bereich, in dem
sich mittelstdndische Unternehmen auszeichnen konnen, da sie aufgrund ihrer geringeren
Grolie besser auf die differenzierten Bedurfnisse ihrer Kunden eingehen kénnen.
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5. Fallstudien Uber mittelstandische Unternehmen und deren Anpassung in
der Preisgestaltung

Um die Auswirkungen von Preisgestaltungstechnologien und -strategien besser zu verstehen,
untersuchen wir mehrere Fallstudien aus verschiedenen Branchen, die die Herausforderungen
der mittelstandischen Unternehmen in der DACH-Region beleuchten und die Rolle, die
Technologie bei der Uberwindung dieser Herausforderungen spielte. Diese Beispiele decken
verschiedene Sektoren wie Mode, Elektronik, Mobel und Lebensmittel ab und zeigen, wie
dynamische Preisgestaltung, Kl-gestutzte Tools und datengetriebene Strategien zu Erfolg oder

Misserfolg fihren kénnen.

5.1 Fallstudie 1: Ein Modehandler aus Deutschland

Branche: Mode

Standort: Stiddeutschland

Herausforderungen: Saisonalitét und sich verdndernde Verbrauchernachfrage

Losung: Dynamische Preisgestaltung durch Kl-gestiitzte Preisoptimierungssoftware
Auswirkungen: Steigerung der Rentabilitat um 3% und Reduzierung von Uberbestanden um
4%

Ein mittelstdndischer Modehéndler in Suddeutschland hatte mit den typischen
Herausforderungen des Modeeinzelhandels zu kdmpfen — stark saisonale Verkaufszahlen und
schnelle Verénderungen der Verbraucherpraferenzen. Vor der Pandemie verwendete der
Handler manuelle Preismethoden und verliel? sich auf menschliche Intuition zur Preisénderung.
Dieser Ansatz flihrte zu (berschiissigem Bestand in der Nebensaison und verpassten

Gelegenheiten, von hoher Nachfrage zu profitieren.

Im Jahr 2021 nahm das Unternehmen eine Kl-gestiitzte Preisoptimierungsplattform an, die in
ihr bestehendes ERP-System integriert wurde. Die Plattform verwendete maschinelle
Lernalgorithmen, um die Preise dynamisch basierend auf der aktuellen Nachfrage, den
Bestdnden und externen Marktbedingungen wie Wettbewerbsaktionen und Wetterbedingungen
anzupassen. Beispielsweise senkte das System wahrend der Sommerschlussverkdufe

automatisch die Preise fiir unverkaufte Sommerbekleidung, wenn es einen Rickgang der
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Nachfrage feststellte, wéahrend es die Preise fir verbleibende, nachgefragte Artikel erhohte.
Dieser dynamische Ansatz reduzierte nicht nur den Uberbestand um 4%, sondern steigerte auch
die gesamte Rentabilitdt um 3%, sodass der Handler viel schneller auf Markverdnderungen

reagieren konnte als zuvor.

5.2 Fallstudie 2: Ein Schweizer Elektronik-Handler

Branche: Unterhaltungselektronik

Standort: Schweiz

Herausforderungen: Preiskampfe und Stérungen in der Lieferkette

Losung: Maschinenlerngetriebenes Preistracking der Wettbewerber und dynamische
Preisgestaltung

Auswirkungen: Umsatzsteigerung von 15% mit einer Margenverbesserung von 2%

Ein Schweizer Elektronik-Handler sah sich einem besonders schwierigen Wettbewerbsumfeld
gegeniiber. GrolRe globale Anbieter wie MediaMarkt und Amazon dominierten den Online-
Elektronikmarkt mit aggressiven Preisstrategien, was erheblichen Druck auf die Margen des
Héndlers auslbte. Hinzu kamen hdufige Stérungen in der Lieferkette, die zu schwankenden

Lagerbestanden und Lieferverzogerungen fihrten.

Als Reaktion darauf implementierte das Unternehmen ein maschinenlerngetriebenes
Preistracking-Tool, das es ermdglichte, die Preisgestaltung der Wettbewerber in Echtzeit zu
iberwachen. Das System passte die Preise dynamisch an Anderungen der
Wettbewerbsstrategien an, wodurch der Handler wettbewerbsfahig bleiben konnte, ohne die
Margen drastisch zu senken. Die KI-Losung berticksichtigte auch die Lagerbestdnde, um
sicherzustellen, dass die Preise fir Artikel mit begrenztem Inventar auf Rentabilitat optimiert

wurden und gleichzeitig Engpésse vermieden wurden.

In der Folge verzeichnete der H&ndler im ersten Jahr der Nutzung dieses dynamischen
Preismodells einen Anstieg des Umsatzes um 15% und erreichte eine Margenverbesserung von
2%, wahrend er gleichzeitig wettbewerbsfahige Preise beibehielt. Dieser Ansatz ermdglichte es
dem Unternehmen, mit viel gréReren Akteuren zu konkurrieren und dabei die finanzielle

Gesundheit aufrechtzuerhalten.
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5.3 Fallstudie 3: Ein Osterreichischer Mobelhersteller

Branche: Mobel

Standort: Osterreich

Herausforderungen: Hohe Produktionskosten und Nachfrageschwankungen

Losung: Dynamische Preisgestaltung kombiniert mit Integration von Lieferketten- und
Produktionsdaten

Auswirkungen: Senkung der Betriebskosten um 5% und Steigerung des Umsatzes um 7%

Ein mittelgroRer Mobelhersteller in Osterreich hatte Schwierigkeiten, die schwankenden
Produktionskosten zu bewaéltigen, insbesondere als die Rohstoffpreise im Jahr 2022 stark
anstiegen. Zudem stieg die Nachfrage nach bestimmten Mdobeltypen (z. B. Home-Office-
Ausstattung) aufgrund der pandemiebedingten Verdnderungen in den Arbeitsgewohnheiten,
wéhrend die Nachfrage nach traditionellen Biromoébeln zurtickging. Ihr bisheriges statisches
Preismodell konnte diese raschen Veranderungen nicht beriicksichtigen, was zu Gberflllten

Lagern und erhéhten Produktionskosten fiihrte.

Im Jahr 2023 integrierte das Unternehmen ein dynamisches Preistool, das direkt mit ihrem ERP-
System verbunden war und sowohl Lieferketten- als auch Produktionsdaten verarbeitete. Der
dynamische Preisgestaltungsalgorithmus passte die Preise der Produkte in Echtzeit an,
basierend auf Materialkosten, Produktionszeitplanen und Nachfragesignalen aus Online- und
Offline-Vertriebskanédlen. So wurden beispielsweise die Preise fir betroffene Produkte
automatisch angepasst, als die Holzpreise aufgrund von Engpassen in der Lieferkette stiegen,
wahrend gleichzeitig stark nachgefragte Artikel wie Schreibtische und Stiihle wettbewerbsfahig

bepreist wurden.

Durch die Einflihrung dieser Strategie konnten die Betriebskosten um 5% gesenkt werden, da
das Unternehmen die Produktionsplédne auf Grundlage von Nachfrageprognosen optimierte.
Zudem wurde der Gesamtumsatz um 7% gesteigert. Indem das Unternehmen
Preisentscheidungen in Echtzeit an Lieferketten- und Produktionsdaten knupfte, konnte es
flexibler auf Marktbedingungen reagieren und gleichzeitig die Rentabilitat aufrechterhalten.
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5.4 Fallstudie 4: Eine deutsche Supermarktkette

Branche: Lebensmittel-Einzelhandel

Standort: Deutschland

Herausforderungen: Hohe Energiekosten und inflationsbedingter Druck

Losung: Multikanal-Preisgestaltung integriert mit Kl-gesteuerten Nachfrageprognosen
Auswirkungen: Verbesserte Kundenbindung um 10% und Senkung der Energiekosten um 8%

Eine deutsche Supermarktkette sah sich mit zwei kritischen Herausforderungen konfrontiert:
steigenden Energiekosten aufgrund ihrer grof3en Filialen und wachsendem Druck durch Online-
Wetthewerber, die aggressivere Preismodelle anboten. Die Kunden erwarteten eine
Preiskonsistenz Uber Online- und Offline-Plattformen hinweg, doch die steigenden
Energiekosten machten es zunehmend unhaltbar, die Preise in den Geschaften

wettbewerbsfahig zu halten.

Die Supermarktkette setzte auf eine KI-gesteuerte Multikanal-Preisgestaltungssoftware, die die
Nachfrage flr jedes Produkt tber alle Kandle hinweg vorhersagen konnte. Das KI-Tool
optimierte auch die Preisgestaltung basierend auf Energiekosten, Lagerbestanden und
saisonaler Nachfrage. Die Preise in den Filialen wurden an die Energiekosten angepasst,
wéhrend die Online-Preise wettbewerbsfahiger gestaltet wurden. Zusatzlich integrierte der
Einzelhandler ein Treueprogramm mit personalisierten Preisangeboten, das individuelle

Rabatte basierend auf den Einkaufsgewohnheiten der Kunden ermdglichte.

Dieser Ansatz half dem Einzelhdndler, 10% mehr Kunden zu binden und die Energiekosten
durch eine bessere Bestands- und Energiemanagement um 8% zu senken. Durch den Einsatz
von KI, um die Preisgestaltung online und im Geschaft mit den Betriebskosten zu integrieren,
konnte die Supermarktkette sowohl die Kundenzufriedenheit als auch die betriebliche Effizienz

verbessern.

5.5 Wichtige Erkenntnisse aus den Fallstudien

Technologie als Game-Changer: Kl-gestiitzte Tools wie dynamische Preisgestaltung und
Nachfrageprognosen sind entscheidend, um sich an Marktveranderungen anzupassen, Kosten

zu senken und den Umsatz zu maximieren. Die Fallstudien zeigen, dass mittelstdndische
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Unternehmen, die diese Technologien nutzen, ihre Konkurrenten Gbertreffen, indem sie agiler

und reaktionsfahiger werden.

Das Risiko des Nicht-Anpassens: Mittelstandische Unternehmen, die keine fortschrittlichen
Preisgestaltungs-Technologien wie dynamische Preisgestaltung integrieren, riskieren, von der
Konkurrenz — insbesondere von grofien globalen Akteuren — tiberholt zu werden. Unternehmen,
die weiterhin auf manuelle oder statische Preismethoden angewiesen sind, kampfen mit

Lagerbestédnden, Rentabilitat und Kundenbindung.

Personalisierung und Multi-Channel-Strategien sind unverzichtbar: Wie im Lebensmittel-
und Modesektor gezeigt, sind personalisierte Preisgestaltung und nahtlose Multi-Channel-
Integration heute wichtige Unterscheidungsmerkmale. Unternehmen, die erfolgreich
personalisierte Angebote unterbreiten und gleichzeitig Preiskonsistenz Uber alle Kanale hinweg
aufrechterhalten, profitieren von einer besseren Kundenbindung und gesteigerter Rentabilitat.
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6. Best Practices: Strategien fur eine effektive Preisgestaltung

Um die Komplexitat der modernen Preisgestaltung im Einzelhandel zu meistern, insbesondere
fir mittelstdndische Unternehmen, ist es entscheidend, datenbasierte Strategien zu
implementieren, die fortschrittliche Technologien nutzen. Nachfolgend finden Einzelh&ndler
konkrete, umsetzbare Schritte, um ihre Preisstrategien zu optimieren und im heutigen volatilen

Markt wettbewerbsfahig zu bleiben.

6.1 Kl-gestutzte dynamische Preissysteme implementieren

Umsetzbare Strategie:

Nutzen Sie KIl-gesteuerte dynamische Preissoftware, um Preise in Echtzeit basierend auf
Marktschwankungen, Aktionen der Wettbewerber, Lagerbestdanden und Nachfrageprognosen

anzupassen.
Wichtige Tools:

Prisync: Automatisiert die Verfolgung von Wettbewerberpreisen und dynamische

Preiséanderungen.

Omnia Retail: Integriert KI, um automatisierte Preisregeln basierend auf der individuellen

Geschaftslogik eines Einzelhéndlers zu erstellen.

Quicklizard: Verwendet KI, um Preisstrategien zu optimieren, indem Verkaufsdaten,

Wettbewerberaktionen und Markttrends analysiert werden.
Zu verfolgende Kennzahlen:

Preisempfindlichkeit: Messen, wie sich Preisdnderungen auf das Verkaufsvolumen

auswirken.

Umschlagshaufigkeit: Uberwachen, wie schnell Produkte bei verschiedenen Preisniveaus

abverkauft werden.
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Gewinnmargen: Beobachten, wie sich die dynamische Preisgestaltung auf Brutto- und

Nettogewinn im Laufe der Zeit auswirkt.

Expertenmeinung:

,Dynamische Preisgestaltung kann zu einem Umsatzanstieg von 3-5% fiihren, aber nur, wenn
sie auf qualitativ hochwertigen Daten basiert und gut in das bestehende ERP-System integriert
ist. Es geht nicht darum, immer den niedrigsten Preis zu bieten, sondern den richtigen Preis zur

richtigen Zeit fiir den richtigen Kunden zu finden."

— Dr. Thomas Muiller, Pricing Strategy Consultant

6.2 Preisgestaltung in ERP- und CRM-Systeme integrieren fur Channel-Konsistenz

Umsetzbare Strategie:

Sorgen Sie dafiir, dass lhre Preisgestaltung tber alle Vertriebskandle hinweg konsistent ist,
indem Sie lhre ERP- (Enterprise Resource Planning) und CRM- (Customer Relationship
Management) Systeme integrieren. Nutzen Sie diese Systeme, um Kundendaten, Lagerbestande
und Verké&ufe Gber Filialen, E-Commerce-Plattformen und Drittmarktpléatze zu verfolgen und

zu synchronisieren.

Wichtige Tools:

SAP S/AHANA: Ein robustes ERP-System, das Preis-, Lager- und Verkaufsdaten zentralisiert.

Salesforce  CRM: Ermoglicht die Echtzeit-Kundensegmentierung und personalisierte

Preisgestaltung.

NetSuite ERP: Eine integrierte Plattform, die alle Preisdaten (Uber verschiedene

Vertriebskanéle hinweg verbindet.

Zu verfolgende Kennzahlen:

Customer Lifetime Value (CLV):. Bewerten, wie sich eine konsistente, personalisierte
Preisgestaltung auf die langfristige Kundenbindung auswirkt.
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Preisparitat Gber Kanéle: Minimieren Sie Preisabweichungen zwischen Online- und Offline-

Kanélen, um das Vertrauen der Kunden zu erhalten.

Konversionsrate nach Kanal: Messen Sie, wie sich Preisénderungen auf die Konversionsrate

in Online-, Mobil- und physischen Geschaften auswirken.

Expertenmeinung:
,,Kunden erwarten Preistransparenz und Konsistenz, egal wo sie einkaufen. Eine nicht
abgestimmte Preisstrategie kann zu Kundenverlusten und verpassten Verkaufschancen fuhren,

besonders in einer Ara, in der Verbraucher Preise leicht online vergleichen konnen.

— Lisa Keller, Retail Technology Analyst

6.3 Vorhersageanalysen flir Nachfrageprognosen und Preisoptimierung nutzen

Umsetzbare Strategie:

Setzen Sie Vorhersageanalysen ein, um die Nachfrage zu prognostizieren und Preise proaktiv
basierend auf erwarteten Marktbedingungen, saisonalen Trends oder Kundenverhalten
anzupassen. Dies hilft, Lagerengpasse oder Uberbestande zu vermeiden und gleichzeitig eine

optimale Preisgestaltung beizubehalten.
Wichtige Tools:

Zilliant:  Bietet Kl-gesteuerte Vorhersageanalysen fir Nachfrageprognosen und

Preisoptimierung.

SparkBeyond: Nutzt maschinelles Lernen, um Markttrends und Kundenverhalten

vorherzusagen.

Anaplan: Eine Business-Planungsplattform, die VVorhersageanalysen flr Preisgestaltung und

Verkaufsprognosen bietet.
Zu verfolgende Kennzahlen:
Genauigkeit der Nachfrageprognosen: Uberwachen, wie gut Ihre Nachfragevorhersagen mit

den tatsachlichen Verkaufsergebnissen ibereinstimmen.
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Lagerhaltungskosten: Messen Sie die Kosten fiir das Lagern von unverkauften Produkten tber

die Zeit und reduzieren Sie sie durch genauere Prognosen.

Umsatz pro Artikelnummer (SKU): Beobachten Sie den Umsatz, den einzelne Produkte vor

und nach der Nutzung von Vorhersageanalysen generieren.

Expertenmeinung:
,,Vorhersageanalysen helfen Einzelhdndlern, auf kurzfristige Schwankungen nicht tberstlrzt
zu reagieren. Sie stellen sicher, dass Preisentscheidungen auf soliden Prognosen basieren,

wodurch das Risiko sowohl von Uber- als auch Unterpreisen minimiert wird.*

— Felix Krueger, Data Science Lead bei einem globalen Einzelhandelsunternehmen

6.4 Personalisierte Preisgestaltung durch Kundensegmentierung

Umsetzbare Strategie:

Entwickeln Sie personalisierte Preisstrategien, indem Sie Kunden basierend auf Kaufhistorie,
Browserverhalten und Loyalitatsstatus segmentieren. KI-Tools konnen diesen Prozess
automatisieren und individuelle Angebote bieten, die bei verschiedenen Kundensegmenten

ankommen.
Wichtige Tools:

Dynamic Yield: Eine Personalisierungsplattform, die segmentierte Preise und

malgeschneiderte Aktionen bietet.

Clerk.io: Bietet Kl-gesteuerte Kundensegmentierung fur personalisierte Empfehlungen und

Preisstrategien.

Segment: Eine Customer-Data-Plattform, die Kundenprofile Uber mehrere Kanéle hinweg

vereint, um eine bessere Segmentierung zu ermdoglichen.
Zu verfolgende Kennzahlen:
Kundenbindungsrate: Messen Sie, wie sich personalisierte Preisgestaltung langfristig auf die

Kundenbindung auswirkt.
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Durchschnittlicher Bestellwert (AOV): Verfolgen Sie, wie personalisierte Angebote und

segmentierte Preisstrategien den durchschnittlichen Transaktionswert erhéhen.

Abwanderungsrate: Uberwachen Sie, ob segmentierte Preisgestaltung dazu beitragt, die Zahl

der abwandernden Kunden zu verringern.

Expertenmeinung:

,,Personalisierte Preisgestaltung bedeutet, das Wertempfinden des Kunden zu verstehen und
ihm relevante Rabatte oder Preise anzubieten. Kl und maschinelles Lernen konnen
Kundendaten analysieren, um bedeutungsvolle Segmente zu schaffen, die zu hdheren

Konversionen fithren.*

— Sophie Brandt, Head of Customer Insights bei einem europdischen Einzelhdndler

6.5 Wettbewerberpreismonitoring nutzen, um wettbewerbsféahig zu bleiben

Umsetzbare Strategie:

Verwenden Sie Kl-gestiitzte Tools zur Uberwachung von Wettbewerberpreisen, um
kontinuierlich zu verfolgen, wie lhre Konkurrenten ihre Produkte bepreisen. Passen Sie lhre
Preise strategisch an, basierend auf Wettbewerberaktionen, aber vermeiden Sie rein reaktives

Preisanpassen, da dies die Margen schmélern kann.
Wichtige Tools:

Incompetitor: Verfolgt Wettbewerberpreise und liefert Einblicke fir wettbewerbsfahige

Preisstrategien.

Wiser Solutions: Bietet umfassendes Monitoring von Wettbewerberpreisen mit

automatisierten Preisvorschlagen.

Prisync: Uberwacht Wettbewerberpreise (iber mehrere Kanale und geografische Standorte

hinweg und bietet Echtzeit-Updates.

Zu verfolgende Kennzahlen:
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Marktanteilswachstum: Bewerten Sie, wie sich Ihre Preisanderungen auf lhre Marktposition

im Vergleich zu den Wettbewerbern auswirken.

Preisindex im Vergleich zu Wettbewerbern: Messen Sie, wie lhre durchschnittlichen Preise

im Laufe der Zeit im Vergleich zu wichtigen Wettbewerbern abschneiden.

Gewinn-Verlust-Verhaltnis: Verfolgen Sie, wie viele Verkdufe Sie basierend auf

Preisvergleichen gewinnen oder verlieren.

Expertenmeinung:

,»Das Monitoring von Wettbewerberpreisen ist entscheidend, muss aber intelligent eingesetzt
werden. Es geht nicht darum, immer der glinstigste Anbieter zu sein, sondern den besten Wert
entsprechend Ihrer Marktposition zu bieten. Tools wie Prisync helfen lhnen, fundierte

Entscheidungen zu treffen, anstatt impulsiv zu reagieren.*

— Daniel Fischer, Competitive Pricing Strategist

6.6 Effektivitat der Preisgestaltung regelmafiig verfolgen und bewerten

Umsetzbare Strategie:

Bewerten Sie kontinuierlich die Effektivitdt lhrer Preisstrategien, indem Sie
Leistungskennzahlen (berwachen und A/B-Tests durchfihren. Passen Sie lhren Ansatz
regelmaRig auf Basis datengesteuerter Erkenntnisse an und seien Sie bereit, schnell auf

Marktveranderungen zu reagieren.
Wichtige Tools:

Google Analytics (Enhanced eCommerce): Ermoglicht die Verfolgung von Produktleistung,

Kundenverhalten und der Auswirkung von Preisanderungen.
Optimizely: Bietet A/B-Testing-Tools zur Bewertung verschiedener Preisstrategien.

Klaviyo: Verfolgt die Auswirkung von E-Mail-Marketingkampagnen mit personalisierten

Preisangeboten auf das Kundenengagement.

Zu verfolgende Kennzahlen:
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Gross Margin Return on Investment (GMROI): Messen Sie, wie gut Ihre Preisstrategien zur

Rentabilitat beitragen.

Preissensitivitatsanalyse: Bestimmen Sie, wie Preisanderungen das Verkaufsvolumen

insgesamt beeinflussen.

Verkaufs-Konversionsrate: Uberwachen Sie, wie sich verschiedene Preisstrategien auf die

Kaufabschlussrate auswirken.

Expertenmeinung:

,Ihre Preisstrategie sollte niemals statisch sein. Kontinuierliches Testen und Bewerten sind
unerlasslich. Was im letzten Quartal funktionierte, ist mdglicherweise heute nicht mehr
effektiv, und der einzige Weg, um der Konkurrenz voraus zu sein, besteht darin, Ihren Ansatz

stdndig zu verfeinern und anhand von Echtzeitdaten anzupassen.*

— Katrina Meier, E-Commerce Pricing Analyst

6.7 Schlussgedanke

Der Erfolg jeder Preisstrategie hdangt davon ab, wie gut sie auf lhr Geschéftsmodell, Ihre
Kundenbasis und Ihre Wettbewerbslandschaft abgestimmt ist. Durch die Anwendung dieser
Best Practices kdnnen mittelstdndische Einzelhdndler Technologie nutzen, um flexible,
dynamische und personalisierte Preisgestaltungsmodelle zu entwickeln, die Rentabilitat und
Kundenbindung fordern.
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7. Fazit: Die Zukunft der Preisgestaltung mit mutigen Schritten gestalten

Die Landschaft der Preisstrategien entwickelt sich schneller als je zuvor, getrieben durch
technologische Innovationen und veréndertes Verbraucherverhalten. Fir mittelstandische
Unternehmen in der DACH-Region wird 2025 ein Jahr des tiefgreifenden Wandels sein.
Unternehmen, die auf veraltete Preisgestaltungsansatze setzen, werden sich im Wettbewerb mit
agilen, technologieaffinen Konkurrenten schwertun. Um nicht nur zu (berleben, sondern
erfolgreich zu sein, mussen Mittelstandsunternehmen mutige Strategien und modernste

Technologien Gbernehmen.

7.1 Prognosen bzgl. Preisgestaltung

7.1.1 Kl-gesteuerte Personalisierung: Der neue Standard

KI-gestutzte, personalisierte Preisgestaltung wird sich bald von einem Wettbewerbsvorteil zu
einem Branchenstandard entwickeln. Einzelhdndler, die keine KI-Tools einsetzen, die Preise
auf Basis von Kundenverhalten, Loyalitat und Echtzeitdaten anpassen, werden ins Hintertreffen
geraten. In den n&chsten zwoIf bis 18 Monaten miissen Mittelstandsunternehmen die
Einflihrung von KI priorisieren, um komplexere, kundenorientierte Preisstrategien anzubieten,

um so sowohl Umsatz als auch Kundenbindung zu steigern.
7.1.2 Blockchain fur Preistransparenz

Da Verbraucher mehr Transparenz und Fairness bei der Preisgestaltung fordern, wird die
Blockchain-Technologie eine zunehmend wichtige Rolle spielen. Durch den Einsatz von
Blockchain kdnnen Einzelh&ndler tiberpriifbare dynamische Preise anbieten, bei denen Kunden
die Faktoren hinter Preisanderungen — wie Lieferkettenkosten, Wettbewerberbewegungen und
NachhaltigkeitsmaRnahmen — nachvollziehen und verifizieren kénnen. Blockchainbasierte
Preisgestaltung kann ein Unterscheidungsmerkmal fur Einzelhéndler werden, die Vertrauen

und Transparenz in den Kundenbeziehungen aufbauen mochten.

7.1.3 Quantencomputing in der Preisoptimierung
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Quantencomputing befindet sich zwar noch in den Anfangen, verspricht jedoch,
Preisgestaltungsmodelle in den néchsten zehn Jahren zu revolutionieren. Derzeit liegt das
Potenzial in der schnelleren Losung komplexer Optimierungsprobleme im Vergleich zu
herkdmmlichen Computern. Frihzeitige Anwender von quantenbasierter Preisgestaltung
werden in der Lage sein, Marktentwicklungen mit beispielloser Genauigkeit zu simulieren und
vorherzusagen, was eine hyperprazise Preisfestsetzung ermdglicht. Fuhrende Einzelhéndler
kénnen sich auf Pilotprojekte fir Quantenpreislosungen konzentrieren, die in Millisekunden
eine Echtzeitanalyse globaler Marktdynamiken, Lieferkettenrisiken und Verbrauchertrends

bieten.

7.2 Zukunftige Technologien fir die nachsten 12 Monate

7.2.1 Vorhersageanalysen fur Nachfrageprognosen

Vorhersageanalysen ermdglichen es Einzelhdndlern, Markttrends vorherzusehen und Preise
entsprechend anzupassen. Durch die Nutzung dieser Tools kdnnen Mittelstandsunternehmen
Uberbestinde reduzieren, Engpasse vermeiden und Preise in Echtzeit an die Kundennachfrage

anpassen.

Konkret umsetzbarer Schritt: Implementieren Sie Vorhersageanalysetools wie Zilliant oder
Anaplan in lhre Preisstrategie, um die Nachfrage vorherzusagen und datengestitzte

Preisentscheidungen zu treffen.

7.2.2 Kl und maschinelles Lernen fiir dynamische Preisgestaltung

Mittelstandsunternehmen sollten es zur obersten Prioritdt machen, Kl-gesteuerte dynamische
Preismodelle in den ndchsten 12 Monaten zu implementieren. Diese Tools ermdglichen nicht
nur Echtzeit-Preisdnderungen, sondern bieten auch detaillierte Analysen zu Kundenverhalten,
Wettbewerberpreisen und Nachfrageprognosen. Dies ist nicht mehr optional — es ist

unerlasslich, um wettbewerbsféhig zu bleiben.
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Konkret umsetzbarer Schritt: Investieren Sie in Kl-gestltzte Preisinstrumente wie Prisync
oder Omnia Retail und integrieren Sie diese in Ihre bestehenden ERP- oder CRM-Systeme, um

Daten uber alle Kanéle hinweg zu synchronisieren.

7.2.3 Blockchain fur Transparenz

Fir Unternehmen, die sich durch Vertrauen und Transparenz abheben wollen, sollte die
Integration von Blockchain-Technologie in die Preisstrategie auf der Agenda stehen. Durch
transparente, Uberprifbare Preisinformationen kdnnen Einzelhdndler tiefere Beziehungen

aufbauen und die Markentreue starken.

Konkret umsetzbarer Schritt: Beginnen Sie mit der Recherche zu blockchainbasierten
Losungen und identifizieren Sie Schlisselbereiche — wie Preisschwankungen aufgrund von

Nachhaltigkeitspraktiken — in denen Blockchain den Kunden mehr Einblick bieten kénnte.

7.2.4 Quantencomputing erforschen

Auch wenn Quantencomputing noch einige Jahre von einer breiten Anwendung im
Einzelhandel entfernt ist, sollten Mittelstandsunternehmen schon jetzt dessen Potenzial
erkunden. Frihzeitige Forschung und Pilotprojekte konnten Unternehmen einen

Wettbewerbsvorteil verschaffen, wenn quantenbasierte Preislosungen zuganglicher werden.

Konkret umsetzbarer Schritt: Weisen Sie Ressourcen zur Erforschung von
Quantencomputing-Partnerschaften mit Technologieunternehmen zu, die Pionierarbeit in der
Quantenforschung leisten, und positionieren Sie Ihr Unternehmen, um diese Technologie bei

ihrer Reife zu Gbernehmen.

7.3 Nachste Schritte fur Mittelstandsunternehmen: Ein 12-Monats-Aktionsplan

Kl fur dynamische Preisgestaltung einfihren: Implementieren Sie KI-gesteuerte
Preissysteme, um  automatisierte  Echtzeit-Preisentscheidungen  basierend  auf

Marktbedingungen, Kundendaten und Lagerbestanden zu treffen.
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Preistransparenz durch Blockchain verbessern: Beginnen Sie mit der Recherche zu
Blockchain-Losungen, die Ihren Kunden einen transparenten Einblick in die Preisgestaltung

bieten kénnen.

Vorhersageanalysen nutzen: Investieren Sie in Vorhersageanalysen, um die Nachfrage
vorherzusagen und Preise proaktiv anzupassen, Lagerkosten zu senken und den Umsatz zu

maximieren.

Quantencomputing erkunden: Bleiben Sie der Zeit voraus, indem Sie Ressourcen fir die
Erforschung von Quantencomputing bereitstellen, um dessen Integration in Preisstrategien

vorzubereiten.

Kundenzentrierte Personalisierung fokussieren: Nutzen Sie KI und maschinelles Lernen,
um personalisierte Preisstrategien zu entwickeln, die die Kundenbindung erhdhen und den

Customer Lifetime Value steigern.

7.4 Schlussgedanke

2024 wird ein entscheidendes Jahr fur Mittelstandsunternehmen. Durch die Einfihrung dieser
aufstrebenden Technologien und die Umsetzung zukunftsorientierter Preisstrategien kénnen
Sie die Komplexitat des aktuellen Marktes in einen Wettbewerbsvorteil umwandeln. Der
Schlissel ist, nicht abzuwarten — beginnen Sie jetzt damit, KI, Blockchain und
Vorhersageanalysen in lhr Preisgestaltungsframework zu integrieren. Diejenigen, die mutig
handeln, werden die Gewinner sein, wahrend diejenigen, die an veralteten Methoden festhalten,

Gefahr laufen, zurlickgelassen zu werden.
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