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Simon Kucher: Wachstum
durch smarte
Preisstrategien meistern

Du hast dein Produkt perfektioniert, deine Zielgruppe analysiert und dein
Marketing auf Hochglanz poliert — und trotzdem bleibt der Umsatz hinter den
Erwartungen zuruck? Dann liegt das Problem irgendwo zwischen deinem Pricing
und deinem Verstandnis von Wert. Willkommen in der Welt von Simon Kucher —
der Beratungsfirma, die Pricing nicht als Excel-Ubung sieht, sondern als
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strategische Waffe. In diesem Artikel decken wir auf, warum smarte
Preisstrategien 2024 mehr Wachstum bringen als jeder virale TikTok-Clip — und
wie du sie meisterst, ohne dabei deine Marge zu opfern.

e Warum Preisstrategien heute uber Wachstum oder Stagnation entscheiden

e Wie Simon Kucher Pricing als wissenschaftlich fundierte
Wachstumsdisziplin definiert

e Welche Methoden und Modelle wirklich funktionieren — und warum viele
Unternehmen vollig falsch kalkulieren

e Was Behavioral Pricing ist und wie psychologische Preisanker deinen
Umsatz boosten

e Wie SaaS-Unternehmen durch Value-Based Pricing exponentiell skalieren

e Welche Rolle Preisarchitektur, Segmentierung und Discounting in einer
smarten Strategie spielen

e Warum Rabatte oft Wachstums-Killer sind — und was stattdessen
funktioniert

e Wie du mit datengetriebenem Pricing Testing und Pricing Analytics echte
Umsatzhebel findest

e Fallstricke, die selbst groBe Unternehmen ruinieren — und wie du sie
vermeidest

Preisstrategie als
Wachstumstreiber: Warum Simon
Kucher den Code geknackt hat

Die meisten Unternehmen behandeln Preise wie ein notwendiges Ubel. Einmal
definiert, nie wieder angefasst — Hauptsache, es passt irgendwie ins
Marktumfeld. Aber genau hier liegt der Denkfehler. Preisgestaltung ist keine
administrative Aufgabe, sondern ein strategischer Wachstumshebel. Und keine
Beratung hat das so brutal konsequent durchdekliniert wie Simon Kucher &
Partners.

Die Firma sieht Pricing nicht als isolierten Prozess, sondern als integralen
Bestandteil der gesamten Wertschopfungskette. Wachstum durch Preisstrategie —
das ist kein Marketing-Slogan, sondern eine mathematisch belegbare Realitat.
Studien zeigen: Schon eine Preiserhdhung von 1 % kann — bei gleichbleibender
Absatzmenge — bis zu 10 % mehr Gewinn erzeugen. Wenn das kein Hebel ist, was
dann?

Simon Kucher berat Unternehmen jeder GroRBe und Branche — von DAX-Konzernen
bis zu SaaS-Startups — bei der Entwicklung, Optimierung und Skalierung ihrer
Preisstrategien. Dabei geht es nicht um Bauchgefihl, sondern um datenbasierte
Modelle, Marktanalysen, Preiselastizitaten, Net Promoter Scores und Customer
Lifetime Value. Preisstrategie wird hier als Wissenschaft verstanden — und
das ist der Gamechanger.

In Zeiten, in denen Werbekosten explodieren, Markte gesattigt sind und
Kundenpreise vergleichen wie nie zuvor, ist die Fahigkeit zur differenzierten



Preisgestaltung der entscheidende Wettbewerbsvorteil. Wer das nicht kapiert,
spielt nicht nur unter seinem Potenzial — er verschenkt aktiv Umsatz. Und das
ist keine Theorie, sondern Praxis aus tausenden Projekten weltweit.

Value-Based Pricing: Warum
“Was es kostet” weniger zahlt
als “Was es wert 1ist”

Eine der zentralen Philosophien von Simon Kucher ist das sogenannte Value-
Based Pricing. Statt sich am Wettbewerb oder an internen Kostenstrukturen zu
orientieren, basiert diese Methode auf der Zahlungsbereitschaft des Kunden —
oder praziser: auf dem wahrgenommenen Nutzen.

Das klingt banal, ist aber radikal. Denn es verandert die gesamte Preislogik.
Statt “Produkt A kostet uns 50 € in der Herstellung, also verkaufen wir es
far 100 €” heillt es nun: “Produkt A 16st ein Problem, das dem Kunden 1.000 €
wert ist — also ist ein Preis von 300 € nicht nur gerechtfertigt, sondern ein
No-Brainer.”

Simon Kucher setzt bei der Ermittlung dieses wahrgenommenen Werts auf
Kundenbefragungen, Conjoint-Analysen, Pricing Labs und A/B-Tests. Ziel ist
es, den optimalen Preis zu finden, bei dem Umsatz, Marge und Conversion sich
nicht gegenseitig kanibalisieren. Das Ergebnis: Preise, die nicht nur
funktionieren — sondern skalieren.

Gerade in der SaaS- und Subscription-Welt hat sich Value-Based Pricing zum
De-facto-Standard entwickelt. Unternehmen wie Zoom, HubSpot oder Salesforce
wenden diese Prinzipien an, um ihre Preisstufen, Feature-Sets und Upselling-
Strukturen zu bauen. Und das Ergebnis lasst sich messen: hohere ARPU, langere
Retention, stabileres Wachstum.

Wer heute noch nach dem Selbstkosten-Plus-Modell kalkuliert, spielt in einer
Liga, die langst ausgestorben ist. Kunden kaufen nicht, was du produzierst —
sie kaufen, was ihnen Nutzen bringt. Und genau das muss dein Pricing
widerspiegeln.

Behavioral Pricing:
Psychologie schlagt
Taschenrechner

Simon Kucher ware nicht Simon Kucher, wenn sie sich auf Excel-Modelle
beschranken wirden. Ein weiterer, oft unterschatzter Aspekt der
Preisstrategie ist das sogenannte Behavioral Pricing — also die
psychologische Wirkung von Preisen auf das Kaufverhalten.



Hier geht es um Preisanker, Kontrasteffekte, Zahlwahrnehmung und die Kunst,
Preise so zu kommunizieren, dass sie als fair, attraktiv und wertvoll
wahrgenommen werden. Beispiel: Der Unterschied zwischen 9,99 € und 10,00 €
ist zwar rational minimal — emotional aber gewaltig. Oder: Kunden wahlen mit
60 % Wahrscheinlichkeit das mittlere von drei Preispaketen — selbst wenn sie
es vorher nie gekauft hatten. Willkommen im Reich der kognitiven
Verzerrungen.

Simon Kucher nutzt diese Effekte gezielt, um Preisarchitekturen zu
optimieren. Ob Decoy-Effekt, Charm Pricing oder “Pay What You Want”-
Experimente — das Ziel ist immer dasselbe: Maximierung der Conversion bei
gleichzeitiger Wahrung des Markenwerts. Preis ist eben nicht nur Zahl,
sondern auch Kommunikation.

Wer glaubt, der beste Preis sei immer der niedrigste, hat das Spiel nicht
verstanden. Menschen kaufen kein Produkt — sie kaufen ein Geflihl, ein
Versprechen, eine Losung. Und das beginnt bei der Preiswahrnehmung. Wer das
steuert, steuert den Umsatz.

Die gefahrlichsten Pricing-
Fehler — und wie du sie
vermeidest

Viele Unternehmen machen immer noch dieselben Fehler — und wundern sich dann
Uber stagnierende Umsatze. Hier die haufigsten Pricing-Fails, die Simon
Kucher regelmaBig aufdeckt:

e Kostenbasiertes Pricing: Wer vom Produkt kommt, verliert den Kunden aus
dem Blick. Margen werden verschenkt, Potenziale nicht genutzt.

e Rabattitis: Dauerhafte Preisnachlasse entwerten das Produkt, senken die
Zahlungsbereitschaft und ruinieren langfristig die Marge.

e Fehlende Segmentierung: Ein Preis fur alle funktioniert nur bei
Einheitsware. Unterschiedliche Kundengruppen haben unterschiedliche
Wertwahrnehmungen — und sollten unterschiedlich bepreist werden.

e Undurchsichtige Preisarchitektur: Wenn der Kunde nicht versteht, wofur
er zahlt, wird er nicht zahlen. Komplexe Modelle ohne
Nutzenkommunikation sind Conversion-Killer.

e Keine Tests: Preise werden festgelegt — und dann nie wieder hinterfragt.
Stattdessen braucht es kontinuierliches Testing, Monitoring und
Optimierung.

Simon Kucher setzt hier auf strukturierte Preisanalysen, Customer Panels,
Pricing Labs und Simulationen. Ziel ist es, Pricing als dynamischen Prozess
zu begreifen, nicht als statischen Zustand. Nur so bleiben Unternehmen agil
und wachstumsfahig.



Pricing Analytics & Testing:
Wachstum durch Daten, nicht
durch Bauchgefuhl

Im digitalen Zeitalter gibt es keine Ausrede mehr fir schlechtes Pricing.
Tools wie Price Intelligently, ProfitWell oder custom BI-Dashboards
ermoglichen eine datenbasierte Analyse von Preiselastizitat, Customer
Acquisition Cost (CAC), Customer Lifetime Value (CLTV) und Churn-Rates —
alles KPIs, die in eine smarte Preisstrategie einflielRen missen.

Simon Kucher geht hier methodisch vor:

e Preissensitivitatsanalyse: Wie reagieren Kunden auf Preisveranderungen?
Wo liegt die Schmerzgrenze? Was ist der Sweet Spot?

e Conjoint-Analyse: Welche Features treiben den wahrgenommenen Wert?
Welche Kombinationen ergeben maximale Zahlungsbereitschaft?

e A/B-Testing: Welche Preisvarianten konvertieren besser? Welche Rabatte
bringen echten Lift — und welche nur kurzfristige Peaks?

e Segmentbasiertes Monitoring: Wie unterscheiden sich Conversion,
Retention und ARPU nach Kundentypen, Regionen oder Kanalen?

Das Ziel ist immer dasselbe: maximale Marge bei minimalem Churn. Wer Preise
testet wie Landingpages, wird langfristig erfolgreicher sein als jede
Konkurrenz, die auf “Marktublichkeit” setzt. Und das ist kein “Nice to have”
— das ist die neue Realitat im Performance-Driven Business.

Fazit: Pricing 1st kein Excel-
Sheet — es 1st Strategie

Wenn du glaubst, Pricing sei eine Aufgabe flir die Buchhaltung oder das
Produktteam, dann hast du das Spiel nicht verstanden. Preisstrategie ist
Chefsache. Und sie entscheidet lUber Erfolg oder Scheitern deines
Geschaftsmodells. Simon Kucher hat das friher erkannt als alle anderen — und
daraus eine Wissenschaft gemacht, die messbar skaliert.

Egal ob du im B2B, E-Commerce, SaaS oder FMCG unterwegs bist: Ohne eine
intelligente, datengetriebene und psychologisch fundierte Preisstrategie
wirst du nicht wachsen — zumindest nicht profitabel. Der Markt verzeiht keine
Pricing-Naivitat mehr. Wer heute skaliert, tut das nicht Uber Reichweite —
sondern uber Wert. Und der beginnt beim Preis.



