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MANAGEMENT SUMMARY

Eine Preisliste kann korrekt sein und trotzdem den Austausch, den sie steuern soll, nicht erklaren. Eine Preisar-
chitektur verbindet Wertmetrik, Angebot, Zugangsberechtigung, Konditionen, Pocket Price, Preiszustandigkeit,
Anderungsprozess und Priifung. Simon zeigt die Mehrdimensionalitit von Preisen. Sundararajans Modell zu In-
formationsgutern trennt Pauschal- und nutzungsbasierte Preisgestaltung unter bestimmten Transaktionsbedin-
gungen. Zbaracki und Kollegen zeigen, dass Preisanpassung Informations-, Entscheidungs-, Kommunikations-
und Verhandlungsarbeit umfasst. Sousa und Bradley messen internationale Preisanpassung iiber mehr als den
Listenpreis. Dieser Beitrag Gibersetzt die Grenzen in eine autorenseitige Architekturkarte und Priiffragen. Er setzt
keinen Preis und verwendet keine aktuellen Unternehmens- oder Marktdaten.
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Eine Preisliste kann korrekt sein und trotzdem den Austausch, den sie steuern soll, nicht erklaren. Die eigentliche
Entscheidung kann tiber Produktdefinition, Vertrag, Abrechnung, Freigabegrenzen, Serviceversprechen und Ver-
langerungsgesprache verteilt bleiben.

Die Antwort ist keine noch langere Liste. Preisarchitektur ist ein System, keine Preisliste. Sie verbindet Wertme-
trik, Angebot, Zugangsberechtigung, Konditionen, Pocket Price, Preiszustandigkeit, Anderungsprozess und Prii-
fung. Ein Preis ist ein Endpunkt. Die Architektur erklart, wie dieser Endpunkt entsteht, was er erlaubt, wer ihn an-

dern darf und welche Evidenz eine Designanderung rechtfertigen wiirde.

Das ist eine andere Frage als Pricing als Positionierungsentscheidung, wo es darum geht, was ein Preis im Markt
signalisiert. Es ist auch etwas anderes als die Fahigkeit hinter wertbasierter Preisgestaltung, die Evidenz tber
Ubersetzung, Verhandlung und Lieferung verfolgt. G04 gehdrt zur Verbindung: Kann ein Preissystem seine Bedeu-
tung bewahren, wenn ein Angebot strukturiert, geliefert, verhandelt, gedndert und gepriift wird?

Warum beginnt die Preisarchitektur lange vor der Festlegung von
Listenpreisen?

Das Wort Preis verdichtet mehrere Objekte, die getrennt bleiben sollten:

1 Listenpreis. Der sichtbare Ausgangspunkt oder Referenzwert.

2 Wertmetrik. Die Einheit, mit der der Austausch gemessen wird.

3 Angebot und Berechtigung. Was enthalten, begrenzt und erwartbar ist.

4 Konditionen. Abrechnung, Bindung, Verlangerung, Kredit, Wahrung, Risiko und weitere Bedingungen.
5 Pocket Price. Der realisierte Preis nach Rabatten, Riickvergiitungen, Gutschriften und Konditionen.

6  Ergebnis. Was erwartet, geliefert und anschlielend beobachtet wurde.

Diese Objekte kdnnen sich unabhangig verdndern. Der Listenpreis kann gleich bleiben, wahrend eine Gutschrift
den Pocket Price andert. Eine prazise Wertmetrik kann mit unklarer Berechtigung oder einem Vertrag einherge-
hen, dessen Ergebnis noch eine Hypothese ist.

Simon beschreibt diese Mehrdimensionalitat praktisch. Neben dem sichtbaren Preis stehen Rabatte, Blindel, Zu-
satzleistungen, mehrteilige Entgelte und verhandelte Preise (Simon, 2015). Im B2B-Austausch kdnnen Zahlungs-
bedingungen, Mindestbestellungen und Riickvergiitungen den realisierten Austausch pragen (Simon, 2015). Der
Listenpreis ist deshalb nicht automatisch irrefiihrend, aber als Systembeschreibung unvollstandig.

Welche sieben operativen Schichten bilden ein ganzheitliches
Preissystem?

Die Architektur wird priifbar, wenn jede Schicht ein Feld, eine Grenze, eine zustandige Rolle und eine Priiffrage be-
sitzt. Das sind autorenseitige Felder, keine validierte Bewertungsskala.

1. Wertmetrik

Beginnen Sie damit, was gezahlt, gemessen oder berechnet wird. Eine Wertmetrik kann Zugang, Kapazitat, Nut-
zung, Zeit, Transaktion, Output oder eine andere beobachtbare Basis sein. Sie misst den Austausch, beweist aber

nicht, dass der Kaufer Wert erhalten hat.
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Ein Verkaufer kann pro Transaktion abrechnen, weil Transaktionen beobachtbar sind, wahrend fiir den Kaufer
vermiedene Unsicherheit oder eine schnellere Entscheidung zahlt. Die Berechnungsbasis ist nicht dasselbe wie
das erfahrene Ergebnis. Eine Metrik ist eine Messentscheidung, kein Wertnachweis.

Die Metrik braucht eine Grenze: Was gilt als Einheit, wann beginnt und endet sie, wer kann sie priifen, und was ge-
schieht bei Streit? Sonst erzeugt nutzungsbasierte Preisgestaltung eine Prazision, die der Abrechnungsprozess
nicht verteidigen kann.

2. Angebot und Versprechen

Das Angebot beschreibt, was der Kaufer erhalt: Produkt, Dienstleistung, Zugangsrecht, Implementierungsgrenze,
Antwortversprechen, Supportniveau oder eine Kombination. Die Architektur benennt das Versprechen, ohne die
Metrik als Abkiirzung zu verwenden.

Ein Angebot ist vollstéandig, wenn der Kdufer enthaltene, ausgeschlossene und bedingte Leistungen erkennt. Der
Beitrag zu Preisstrukturen als Versprechen mit einer Kostenbegrenzung besitzt Versprechen und Kosten der Leis-
tungserbringung je Stufe. G04 fragt nach ihrer Verbindung zum ibrigen Preissystem.

3.”Zugang und Berechtigung

Zugang beschreibt, was der Kaufer nutzen, anfordern, verbrauchen oder erwarten darf: Menge, Nutzer, Service-
fenster, Antwortbedingung, geografische Grenze oder bestimmte Interaktion. Die Zugangsregel verwandelt ein
Paket in ein operatives Versprechen.

Ohne Grenze kann der Kaufer eine Pauschalpreisgestaltung als unbegrenzten Zugang verstehen, oder der Anbie-
ter verkauft ein aufwendiges Versprechen ohne die notigen Personen und Zeiten. Die Grenze gehort deshalb in
denselben Datensatz wie das Versprechen.

4. Konditionen und Risiko

Konditionen bestimmen, wann Geld, Zugang, Risiko und Pflichten wechseln. Abrechnung, Bindung, Verléngerung,
Kredit, Zahlungssicherheit, Wahrung, Steuer und Anderungsmitteilung kénnen den Austausch verédndern, ohne
dass sich die Uberschrift &ndert. Das ist keine Rechtsberatung.

Der gleiche Nominalpreis kann wirtschaftlich etwas anderes bedeuten, wenn der Kaufer voraus oder spater zahlt,
eine Mindestmenge bindet, das Nutzungsrisiko tragt oder einen anderen Ausgleich erhalt. Ein System, das nur
den Listenpreis speichert, vergleicht Transaktionen mit gleicher Zahl, aber nicht unbedingt gleicher Bedingung.

5. Die Pocket-Price-Briicke

Die Pocket-Price-Briicke macht den Weg von der Referenz zum realisierten Austausch sichtbar. Sie halt Einheit
und Anpassungen fest: Rabatte, Riickvergiitungen, Gutschriften, Biindel, Zahlungsbedingungen, Wahrung, Steu-
ern und andere Bedingungen innerhalb der definierten Grenze.

Die Briicke spricht sich nicht gegen Rabatte aus. Ein Rabatt kann Teil des Angebots, Reaktion auf eine Bedingung,
Verhandlungskonzession oder Promotion sein. Die Frage lautet, ob Grund, Zustandigkeit, Dauer und Folgewir-
kung bekannt sind. Andert sich der Preis, aber nicht Versprechen, Zugang oder Priifung, hat das System eine ver-
borgene Schnittstelle.
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Der Pocket Price ist nicht mit Wert gleichzusetzen. Der vereinnahmte Betrag entsteht aus Konditionen und Ver-
handlung und kann Alternativen, Beziehung, Zeitpunkt, Verhandlungsmacht und Wertkommunikation abbilden.

GO04 halt die Berechnung lesbar, damit beide Fragen nicht verwechselt werden.

6. Preiszustindigkeit und Anderung

Preiszustandigkeit beantwortet, wer Metrik, Angebot, Konditionen, Rabatt, Gutschrift oder Ausnahme andern
darf. Ohne Zustandigkeitsmodell wird das System trotzdem veréandert, etwa durch lokale Umgehungen, Vertrags-

formulierungen oder nicht dokumentierte Ausnahmen.

Zbaracki und Kollegen unterscheiden Informationsbeschaffung, Entscheidungsfindung, interne Kommunikation,
Kundenkommunikation und Verhandlung als Teile der Anpassungsarbeit (Zbaracki et al., 2004). Die Studie be-
zieht sich auf einen groRen US-amerikanischen Industriehersteller und dessen Kunden und belegt daher keine
universelle Kostenstruktur (Zbaracki et al., 2004). Ihre Architekturerkenntnis ist die Abhangigkeit: Eine Anderung
kann Informationsbedarf, Zustandigkeit, Kommunikation und den Referenzpunkt des Kaufers zusammen veran-

dern.

Der Anderungsdatensatz sollte Auslser, Zustandigkeit, betroffene Schichten, Kommunikationsverantwortung,
Ausnahmeweg, Systemanderung und Priiftermin nennen. Ohne nachgelagerte Priifung ist eine Preisénderung nur
die Bearbeitung einer Zahl.

7. Priifung und Ergebnis

Die letzte Schicht fragt, was das System lernen soll. Priifen Sie erwartetes Versprechen, gemessenen Austausch,
gewahrten Zugang, Kosten der Leistungserbringung, Kauferinterpretation und Ergebnis getrennt. Verlangerung
oder weitere Nutzung beweisen nicht automatisch die Lieferung des erwarteten Ergebnisses.

Diese Schicht schlief3t Design und Erfahrung. Eine schwer erklarbare Metrik, ein teures Versprechen oder ein Ra-
batt, der die Pocket-Price-Logik ausldscht, sind unterschiedliche Designfragen. Die Architektur sollte diese Dia-
gnosen getrennt halten.
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Tabelle 1 Die sieben Schichten der Preisarchitektur

Schicht Feld Wenn es fehlt Zustédndigkeit oder Auslo-
ser
Wertmetrik Einheit, Ereignis, Regel, Die Rechnung ist prazi- Wer besitzt die Metrik?

Angebot und Versprechen

Zugang und Berechtigung

Konditionen und Risiko

Pocket-Price-Briicke

Preiszustandigkeit und Anderung

Priifung und Ergebnis

Streitgrenze

Ergebnis, Arbeit, Zu-
gang, Ausschliisse

Grenzen, Nutzer, Ser-
vicefenster, Rechte

Abrechnung, Bindung,
Verlangerung, Kredit,
Wahrung, Steuer

Listenpreis, Rabatt, Gut-
schrift, Anpassungen je
Einheit

Ausloser, Rolle, Kommu-
nikation, Ausnahme, Up-
date, Priifung

Versprechen, Zugang,
Aufwand, Ergebnis

se, aber die Einheit nicht
verteidigbar

Der Kaufer erkennt das
Versprechen nicht

Die Geblihr erzeugt eine
unbegrenzte Erwartung
oder Belastung

Gleiche Listenpreise tra-
gen anderes Risiko oder
Timing

Uberschrift und reali-
sierter Austausch wer-
den verwechselt

Ausnahmen bilden ein

zweites Preissystem

Vertrag oder Verlange-
rung wird Wertnachweis

Welche Umfangsénderung
offnet die Priifung?

Welche Grenze be-
schrankt den Zugang?

Welche Kondition braucht
Freigabe?

Wer genehmigt sie, und
wie lange gilt sie?

Welche Beobachtung er-
laubt die Anderung?

Welche Evidenz beendet
das Design?

Autorenseitige Synthese auf Grundlage von Simon (2015), Sundararajan (2004), Zbaracki et al. (2004) sowie Sousa und Bradley (2008). Alle Bezeichnun-
gen, Fehlerbedingungen und Zustandigkeits-Ausloser sind synthetisch; aktuelle Betriebs- oder Marktdaten werden nicht gezeigt.

Ein Bundle ist ein gemeinsames Versprechen, kein Rabatt auf eine

Liste

Ein Bundle wird haufig als mehrere Positionen mit einer niedrigeren gemeinsamen Zahl beschrieben. Das verfehlt
die operative Entscheidung. Durch die Verbindung der Komponenten verandert sich, was der Kunde als gekauft
versteht, was der Anbieter koordinieren muss und welche Komponente eine Ausnahme auffangen soll. Deshalb

braucht ein Bundle eine eigene Leistungsgrenze.

Das unterscheidet es von einer Preisstufe. Eine Stufe bewegt einen Kunden innerhalb einer Preisarchitektur zwi-
schen Leistungsniveaus. Ein Bundle verbindet mehrere Module, Berechtigungen oder Leistungen zu einem Ange-
bot. Es ist zugleich enger als die Preisarchitektur selbst, die Wertmetrik, Angebot, Zugang, Bedingungen, realisier-
ten Austausch, Zustindigkeit, Anderung und Priifung umfasst. Das Bundle ist der Ort, an dem diese Schichten in

einem konkreten Versprechen zusammentreffen.

Simon behandelt Bundles, zusatzliche Leistungen, Rabatte und ausgehandelte Bedingungen als verschiedene
Preisdimensionen und nicht als eine einzige Zahl (Simon, 2015). Zbaracki und Kollegen zeigen, dass eine Preisan-
passung zusatzlich Informations-, Entscheidungs-, Kommunikations- und Verhandlungsarbeit erzeugt; die gemes-
sene Kostenstruktur gehort dabei zu einem industriellen Einzelfall (Zbaracki et al., 2004). Kienzler und Kollegen
zeigen in einer szenariobasierten Untersuchung der Tarifwahl, dass dargestellte Nutzungsspannen und der Kon-
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text die Wahl von Einkaufsprofis beeinflussen knnen (Kienzler et al., 2021). Urbany und Kollegen zeigen in einem
Fairnessexperiment, dass eine Kostenbegriindung die wahrgenommene Legitimitat beeinflussen kann. Das ist ein
Fairnesskontext, keine Rechtsregel und kein Benchmark flir die Bundle-Leistung (Urbany et al., 1989). Diese Be-
funde sprechen dafiir, Vergleich und Belastung sichtbar zu machen, aber nicht dafiir, dass Bundles immer gewin-
nen.

Die Grenze des Bundles lasst sich in fiinf Zeilen schreiben. Erstens wird die Komponente und ihre Kundenaufgabe
benannt. Zweitens wird das gemeinsame Versprechen festgehalten, das nur durch die Verbindung entsteht. Drit-
tens werden Arbeit, Risiko, Koordination, Kapazitat oder Betreuung benannt, die die Kombination erzeugt. Vier-
tens wird die Zuordnungsregel festgelegt: Welche Komponente tragt gemeinsame Kosten, und was wird bewusst
quersubventioniert? Flinftens werden Ausnahmerechte, Priiftermin und Ausstiegsbedingung eingetragen. Ein lee-
res Feld ist keine Einladung, einen Rabatt zu erfinden. Es zeigt, dass das Bundle noch kein priifbares Angebot ist.

Die Frage lautet nicht, ob das Bundle einen Rabatt enthalt. Die Frage lautet, ob der Kunde das Versprechen verste-
hen kann und der Anbieter es ohne eine zustandigkeitslose Leistungspflicht erflllt. Wenn das Bundle regelmaRig
eine Ausnahme braucht, damit es attraktiv bleibt, gehort diese Ausnahme in das Design. Wenn niemand die Belas-

tung einer Komponente besitzt, versteckt der gemeinsame Preis Kosten, statt Wert nachvollziehbar zu teilen.

Tabelle 2 Versprechen und Leistungsgrenze des Bundles

KOMPONENTE GEMEINSAMES TREIBER DER ZUORDNUNGSREGEL AUSNAHME ODER
VERSPRECHEN LEISTUNGSKOSTEN AUSSTIEG

Welches Modul, Was entsteht erst Welche Arbeit, welches Welche Komponente Wer darf eine Ausnahme

welche Berechtigung dadurch, dass die Risiko, welche Kapazitat tragt gemeinsame freigeben, und wann

oder Leistung ist Komponenten zusammen oder Koordination Kosten oder endet oder dndert sich

enthalten? verkauft werden? erzeugt das Bundle? Quersubvention? das Bundle?

Leere Felder sind Designarbeit. Das Bundle ist erst bereit, wenn Versprechen, Belastung, Zuordnung, Ausnahmerechte und

Ausstiegsbedingung benannt sind.

Autorenseitiges Bundle-Entscheidungsarbeitsblatt auf Grundlage von Simon (2015), Zbaracki et al. (2004), Kienzler et al. (2021) und Urbany et al. (1989).
Alle Felder sind synthetisch; aktuelle Bundle-Daten werden nicht gezeigt.

Wie konnen Vertragsstrukturen unbeabsichtigte betriebliche Ver-
pflichtungen verschleiern?

Sundararajans formales Modell macht einen Teil der Architektur besonders klar. Bei Informationsgtitern kann der
Verkdufer eine Pauschalpreisgestaltung, eine nutzungsbasierte Preisgestaltung oder eine Kombination betrach-
ten. Die nutzungsbasierte Variante kann Transaktionskosten erzeugen, weil Nutzung gemessen, verwaltet, ausge-
wiesen und mitunter bestritten werden muss (Sundararajan, 2004).
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Das zentrale Ergebnis des Modells ist knapp: ,,the optimal pricing strategy for information goods is almost never
fully revealing” (Sundararajan, 2004). Das ist ein Modellergebnis unter bestimmten Annahmen und keine univer-

selle Aufforderung, Preise zu verbergen oder eine Abrechnungsbasis zu bevorzugen.

Unter den Annahmen des Beitrags, darunter Informationsgiiter und positive Transaktionskosten, kann eine zu-
satzliche Pauschaloption neben einem bestehenden Nutzungsplan das Ergebnis des Verkadufers verbessern (Sun-
dararajan, 2004). Das ist ein Modellergebnis und keine allgemeine Empfehlung fiir eine Flatrate. Die Annahmen
sind entscheidend: Der Beitrag untersucht Informationsgiter, beschreibt Nutzung und Kundentypen formal und
behandelt Produktionskosten innerhalb seines Modells. Ein physischer Service, ein regulierter Austausch oder
eine betreuungsintensive Leistung kann andere Mess- und Betriebsbedingungen haben.

Die Architekturerkenntnis ist allgemeiner als das Modellergebnis. Jede zusatzliche Preisdimension schafft eine
Mess- und Kommunikationsanforderung. Erganzt das System nutzungsbasierte Preisgestaltung, muss es festle-
gen, was zahlt, wer die Messung priifen kann, wie eine Ausnahme behandelt wird und welcher Aufwand beim Kau-
fer entsteht. Bei einer Pauschalpreisgestaltung muss es sagen, welcher Zugang gekauft wird und wo die Berechti-
gung endet. Bei einer Kombination muss die Grenze zwischen Sicherheit und variabler Belastung lesbar sein.

Darum sollte ein Preismodell nicht nur nach der Eleganz seiner Formel beurteilt werden. Es muss zur Evidenz und
zur Leistungsgrenze um die Formel passen. Eine leicht erkldrbare Formel, die gegen die falsche Einheit abrechnet,
ist nicht einfach. Ein detaillierter Zahler, der nicht gepriift werden kann, ist nicht anspruchsvoll.

Warum ist internationales Pricing ein Systemgleichgewicht und
keine Wahrungsumrechnung?

Im internationalen Kontext wird dasselbe Problem grof3er. Sousa und Bradleys Studie zu Exportvorhaben misst
Preisstrategie iber die Anpassung von Rabatten, Margen, Kredit und Zahlungssicherheit, nicht liber eine einzelne
Anderung des Listenpreises (Sousa & Bradley, 2008). Die Exportstudie von 2008 nutzt 301 verwertbare Fragebdgen
portugiesischer Exportunternehmen und berichtet in einem querschnittlichen Modell Zusammenhange zwischen
Umweltunterschieden, Preisanpassung und Exportleistung (Sousa & Bradley, 2008).

Diese Befunde sagen einem aktuellen Unternehmen nicht, ob es Preise standardisieren oder anpassen soll. Der
gehaltene Text ist ein Arbeitspapier, seine Stichprobe ist begrenzt und ein querschnittlicher Zusammenhang be-
weist keine Richtung eines kiinftigen Ergebnisses. Er zeigt aber, warum eine grenziiberschreitende Preisarchitek-

tur mehr als ein Wahrungsfeld braucht.

Fragen Sie fiir jeden Markt, welche Schicht sich dndert. Handelt es sich um Steuer oder Wahrung? Um Kredit- oder
Zahlungssicherheit? Um Kanalspanne, Rabattregel, Leistungsversprechen oder eine andere Bedingung? Lautet
die Antwort nur lokaler Preis, ist der Grund fiir die Anderung verborgen. Der Beitrag zur globalen Preisgestaltung
besitzt die Entscheidung zwischen Standardisierung und Anpassung. G04 besitzt den Datensatz, der die Bestand-

teile dieser Entscheidung sichtbar macht.

An welchen organisatorischen Schnittstellen versagt die
Preis-Governance?

Die sieben Schichten sind niitzlich, weil die meisten Pricingprobleme zwischen ihnen entstehen und nicht inner-
halb einer einzelnen Box.
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Metrik und Versprechen. Eine Metrik kann beobachtbar sein, ohne den Wert abzubilden, den ein Kaufer erreichen
will. Priifen Sie, ob die Einheit fiir die autorisierende Rolle erklarbar ist und ob eine andere Einheit die Entschei-

dung verandern wirde. Nennen Sie eine Metrik nicht wertbasiert, nur weil sie nach einem Nutzen benannt ist.

Versprechen und Zugang. Ein Paket kann ein attraktives Ergebnis beschreiben, wahrend seine Grenzen unsicht-
bar bleiben. Schreiben Sie die Berechtigung operativ aus. Was darf der Kaufer anfordern? Was liegt auf3erhalb des
Versprechens? Was geschieht an der Grenze? Ein Versprechen ohne Zugangsregel macht die Leistungserbringung
zur Ausnahme.

Zugang und Kosten der Leistungserbringung. Eine Berechtigung verbraucht Personen, Systeme, Kapazitat, Risiko
und Koordination. Die Kunden-P&L mit einer Kostengrenze besitzt das Rechnungsobjekt. G04 erganzt die Desi-
gnfrage: War die Belastung sichtbar, als die Berechtigung geschaffen wurde, und welches Ereignis wiirde die Pri-
fung neu 6ffnen?

Konditionen und Pocket Price. Ein Rabatt oder eine Gutschrift kann beabsichtigt sein, sollte aber nicht aus der
Briicke des realisierten Austauschs verschwinden. Halten Sie Grund, Einheit, Dauer, Zustandigkeit und Beziehung
zum Versprechen fest. Eine verhandelte Ausnahme ist ein Beobachtungspunkt der Architektur, nicht nur eine pri-
vate Abweichung.

Zustandigkeit und Priifung. Eine Rolle kann eine Ausnahme genehmigen, ohne die Evidenz zu besitzen, die eine
Systemanderung begriinden wiirde. Benennen Sie beides. Der Beitrag zu dynamischer Preisgestaltung besitzt
Ausloser, Grenze, Erklarung und Ergebnissteuerung bei Preisanderungen. G04 fragt, ob diese Anderung mit Zu-
standigkeit und Priifung verbunden ist.

Wie fiihren Pricing-Verantwortliche einen synthetischen
Architektur-Stresstest durch?

Betrachten Sie einen generischen Informationsservice mit einer festen Zugangskomponente und einer Nutzungs-
komponente. Das ist ein illustratives Design, keine Empfehlung und kein Modell eines aktuellen Unternehmens.

Definieren Sie zuerst das Zugangsversprechen. Kauft die feste Komponente eine benannte Berechtigung, oder
schafft sie nur die Moglichkeit zur Nutzung? Definieren Sie danach das Nutzungsereignis. Ist eine Einheit eine An-
frage, ein Zeitraum, ein fertiges Ergebnis oder etwas anderes? Legen Sie dann die Grenze fest. Was passiert bei
strittiger Nutzung, pausiertem Zugang oder liberschrittenem Servicefenster?

Priifen Sie anschlieend die kommerzielle Briicke. Welche Konditionen verandern den Pocket Price? Kann eine
Gutschrift eine nicht eingehaltene Servicebedingung ausgleichen? Kann ein verhandelter Rabatt geandert wer-
den, ohne die Berechtigung zu andern? Wer genehmigt die Ausnahme, und welcher Datensatz zeigt, dass das
Preissystem nach der Anderung noch dieselbe Bedeutung hat?

Definieren Sie zuletzt die Priifung. Das System sollte Nutzung, gewdhrten Zugang, Aufwand der Leistungserbrin-
gung, Interpretation des Kaufers und Ergebnis unterscheiden. Eine hohe Nutzung kann Aktivitat zeigen, aber kei-
nen Wert. Eine Verlangerung kann Fortsetzung zeigen, aber nicht beweisen, dass jedes Versprechen erfiillt wurde.
Die Priifung ist erst abgeschlossen, wenn jede Beobachtung eine zusténdige Rolle und eine mogliche Entschei-
dungskonsequenz besitzt.
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Welche fiinf Integritiatstests miissen jeder Preisinderung vorausge-
hen?

Die Architektur kann gepriift werden, ohne eine zusammengesetzte Kennzahl zu bilden.

1 Messungstest. Konnen Verkdufer und Kaufer dieselbe Einheit, dasselbe Ereignis, denselben Zeitraum und die-
selbe Streitregel erkennen?

2 Versprechenstest. Nennt das Angebot enthaltene, ausgeschlossene und bedingte Leistungen, ohne dass der
Listenpreis die Erklarung tragen muss?

3 Pocket-Price-Test. Lasst sich der realisierte Austausch aus Referenzpreis, Anpassungen, Konditionen und Ein-
heit rekonstruieren?

4 Zustandigkeitstest. Ist klar, wer Metrik, Angebot, Kondition, Rabatt oder Ausnahme andern darf und welche
Kommunikation folgt?

5 Prifungstest. Welche Beobachtung wiirde das Design bestatigen, die Aussage begrenzen, das Versprechen
einschranken oder die Architektur beenden?

Wenn ein Test scheitert, ist ein hoherer Preis nicht automatisch die Antwort. Es kann eine fehlende Messgrenze,
eine Uberladene Berechtigung, eine nicht bepreiste Leistungserbringung, eine versteckte Kondition oder eine un-
geklarte Prufzustandigkeit vorliegen. Die Architektur macht diese Moglichkeiten sichtbar, bevor aus einer Desi-
gnliicke ein Verhandlungsproblem wird.

Wo liegen die empirischen Grenzen der wissenschaftlichen
Pricing-Literatur?

Die Evidenz unterstutzt eine disziplinierte Reihe von Unterscheidungen, aber keine universelle Preisarchitektur.
Simons Buch liefert eine praktische Darstellung mehrerer Preisdimensionen. Sundararajans Ergebnis ist formal
und auf Informationsgliter unter bestimmten Annahmen begrenzt. Zbaracki und Kollegen liefern detaillierte Evi-
denz aus einem Industrieunternehmen und dessen Kunden. Sousa und Bradley liefern eine begrenzte Arbeitspa-
pierstudie portugiesischer Exporteure. Keine dieser Quellen bestimmt die beste Wertmetrik, das richtige Verhalt-
nis von Pauschal- und nutzungsbasierter Preisgestaltung, eine universelle Rabattregel oder portable Kosten einer
Preisanderung.

Die Architekturkarte bleibt deshalb bewusst bescheiden. Sie fragt, ob das System seine eigene Zahl erklaren kann.
Sie trennt Berechnungsbasis von Wertnachweis, Angebot von Zugang, Listenpreis von Pocket Price, Zustandigkeit
von Ergebnis und Anderung von nicht dokumentierter Ausnahme. Diese Trennungen machen eine Pricingent-
scheidung priifbarer, ohne zu behaupten, die Karte sei in jedem Markt validiert.

Eine Preisarchitektur ist priifbar genug, wenn sich die Zahl iber Metrik, Versprechen, Berechtigung, Konditionen,
Anpassungen, Zustandigkeit und Evidenz zuriickverfolgen lasst. Bis dahin ist die Preisliste nur die sichtbare Kante
des Systems.
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