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Was ist ein Preiskorridor? Eine
begriindbare Spanne vor dem
Punktpreis

Ein Preiskorridor definiert eine priifbare Spanne vor dem Punktpreis.
Referenz, Untergrenze, Obergrenze, Befugnis und Ausnahme bleiben
sichtbar.
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MANAGEMENT SUMMARY

Ein Preiskorridor ist eine erklarte operative Spanne zwischen geschiitzter Unter- und Obergrenze mit Referenz-
punkt, Preisbefugnis, Ausnahme und Priifpfad. Er ist weder ein universelles Elastizitatsintervall noch die Be-
hauptung, dass jeder Kunde den Mittelpunkt erhalten soll. Simons Pricing-Arbeit zeigt, dass Transaktionspreise
neben Listenpreisen Rabatte, Bedingungen, Services und Rickvergiitungen enthalten kdnnen. Bruno, Che und
Dutta zeigen in einem begrenzten B2B-Kontext, warum eine Kauferreferenz Preis und Menge pragen kann. Die-
ser Artikel macht daraus ein Priifblatt fiir begriindbare Punktpreise.

Schlagworter: Preiskorridor - Pricing-Architektur - Referenzpreis - Preisuntergrenze - Preisobergrenze - Preisbefugnis
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Ein Punktpreis kann prazise aussehen, wahrend die Organisation nicht erklaren kann, wann er zu niedrig, zu hoch
oder auRerhalb der Preisbefugnis ist. Ein Korridor macht diese verborgene Entscheidung sichtbar, bevor das An-
gebot versendet wird.

Ein Preiskorridor ist eine erklarte akzeptable Preisspanne fiir ein benanntes Angebot, eine Einheit, ein Segment,
eine Zeit und einen kommerziellen Kontext. Seine Kanten sind geschiitzte Grenzen, keine statistischen Konfidenz-
intervalle.

Der Artikel zur Pricing-Architektur behandelt das verbundene System aus Value Metric, Angebot, Bedingungen,
Pocket Price, Befugnis und Anderung. Diese Seite behandelt die engere Spanne vor dem Angebot und die Evidenz

fur den Ubergang zum Punktpreis.

Was liegt in einem Preiskorridor?

Halten Sie die Objekte getrennt:

Tabelle 1 Was liegt in einem Preiskorridor?

Feld

Frage

Typische Evidenz

Referenzpreis

Untergrenze

Mittelpunkt

Obergrenze

Befugnis

Prifung

Welche Vergleichszahl tragt Kaufer
oder Verkdufer in den Austausch?

Welche 6konomische oder strategi-
sche Grenze darf nicht unterschritten
werden?

Welche Zahl ist die aktuelle Arbeits-
empfehlung?

Welche Hohe braucht eine andere Er-
klarung oder Freigabe?

Wer darf innerhalb oder auRerhalb der
Spanne entscheiden?

Welche spatere Evidenz kann den Kor-
ridor andern?

Tabelle aus diesem Essay. Quellen und Einordnung stehen im Beitrag.

Friiherer Preis, Alternative, Liste oder er-
klarter Anker

Cost-to-Serve, Deckungsbeitrag, Kapazi-
tat, Risiko oder Regel
Wertevidenz, vergleichbare Bedingun-

gen und Befugnis

Kauferwert, Alternativen, Fairness und
Kontext

Rolle, Freigabe, Ablauf und Ausnahme-
regel

Angebotsergebnis, Win-Loss, Realisie-
rung, Marge oder Service

Der Korridor ist bedingt. Eine Spanne flr ein standardisiertes Self-Service-Angebot kann sich von einer Spanne fiir
einen konfigurierten Enterprise-Deal unterscheiden, weil Einheit, Serviceaufwand, Risiko und Einkaufsprozess
verschieden sind.

Warum ist die Referenz wichtig?

Simon beschreibt Preis als Blindel mehrerer Dimensionen, darunter Grundpreis, Rabatte, Biindel, Services, Zah-
lungsbedingungen und ausgehandelte Elemente. Der sichtbare Listenpreis ist daher nicht automatisch der reali-
sierte Transaktionspreis (Simon, 2015).
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Bruno, Che und Dutta finden in ihrem untersuchten B2B-Kontext Referenzpreiseffekte auf Preis und Menge. Das
Ergebnis liefert keinen libertragbaren Koeffizienten. Es begriindet aber die Frage, welchen Vergleichspunkt der
Kaufer in den Austausch mitbringt (Bruno et al., 2012).

Eine Referenz kann friiher gezahlter Preis, Wettbewerbsangebot, Einkaufsziel, veroffentlichte Liste oder interne
Erwartung sein. Das Team sollte benennen, welche gemeint ist. ,Marktpreis“ ohne Einheit, Datum und Quelle
[asst den Mittelpunkt des Korridors undefiniert.

Wie sieht ein Korridordiagramm aus?

Das Diagramm ist synthetisch. Jede Spanne zeigt niedrigen Punkt, Arbeitsreferenz und hohen Punkt fiir einen an-
deren kommerziellen Kontext. Es ist eine Sensitivitatsillustration und keine Empfehlung, Preiselastizitat oder
Marktbeobachtung.

Abbildung 1 Die synthetischen Preiskorridore
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Synthetische Korridorillustration des Autors auf Grundlage von Simon (2015) sowie Bruno, Che und Dutta (2012). Niedrige, Referenz- und hohe Punkte
sind illustrative Betriebsfelder, keine Marktpreise, Elastizitatsintervalle oder Empfehlungen.

Die Enterprise-Spanne ist hier breiter, weil der synthetische Kontext Konfiguration und betreuten Service enthalt.
Das ist kein Argument fiir einen hoheren Preis. Es ist eine Aufforderung, Einheit, Service, Risiko und Freigabegren-
ze vor dem Vergleich mit dem Standardangebot zu benennen.

Wie wahlt ein Team einen Punktpreis?

1 Angebot, Einheit, Kundenkontext, Wahrung und Zeit benennen.

2 Referenzpreis und seine Relevanz dokumentieren.

3 Untergrenze aus erklarter Kosten-, Deckungsbeitrags-, Kapazitats-, Risiko- oder Strategiegrenze setzen.
4 Obergrenze aus Wertnachweis, Alternativen, Fairness und Befugnis setzen.

5 Punktpreis wahlen und seine Position in der Spanne begriinden.

6 Ausnahme, Freigabe, Ablauf und andere Bedingungen erfassen.

7 Angebot mit Rechnung, Pocket Price, Serviceaufwand und spaterem Ergebnis abgleichen.
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Der Korridor darf keine versteckte Rabattstaffel werden. Fallt ein Angebot unter die Untergrenze, muss die Aus-
nahme sichtbar sein. Steigt es tiber die Obergrenze, miissen sich Erklarung und Befugnis mitverandern.

Was ist ein Preiskorridor nicht?

Er ist kein Optimalpreis-Theorem, keine universelle Marktspanne, kein Ersatz fiir Zahlungsbereitschaft und keine
Margengarantie. Er ist nicht dasselbe wie Konfidenzintervall oder Elastizitatsschatzung. Er ist eine operative Kon-
trolle, die einen Punktpreis priifbar macht.

Ein begriindbarer Korridor macht den Preis nicht richtig. Er macht Referenz, Grenzen, Befugnis, Ausnahme und
nachste Evidenz so sichtbar, dass sie angegriffen werden kénnen.

Der Artikel zur Preisrealisierung zeigt, wie aus einer verteidigten Bandbreite eine Transaktionsgrenze mit Abziigen
und Zahlungsfragen wird.
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