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MANAGEMENT SUMMARY

Nutzungsbasierte Preisgestaltung, international als Usage-based Pricing oder Consumption Pricing bezeichnet,
ist ein Monetarisierungsmodell, bei dem Kunden proportional zu ihrer tatsachlichen Produktinanspruchnahme
bezahlen. Wahrend Verbrauchsmodelle Einstiegshirden senken und Kosten an Nutzen koppeln, erzeugen sie
Umsatzvolatilitat und Budgetunsicherheit. Diese Abhandlung analysiert die notwendige Zahlinfrastruktur, mo-
delliert Mindestabnahmemengen und Hybridmodelle, verhindert Abrechnungsschocks und liefert verlassliche
Governance-Vorgaben fiir B2B-Unternehmen.

Schlagworter: Nutzungsbasierte Preisgestaltung - Usage-based Pricing - Consumption Pricing - Preisarchitektur - Abrechnungsmo-
delle - Erlosvolatilitat - Zahlungsbereitschaft
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Nutzungsbasierte Preisgestaltung, im internationalen Sprachgebrauch als Usage-based Pricing oder Consumpti-
on Pricing bezeichnet, ist eine moderne Monetarisierungsarchitektur, bei der die Rechnungsstellung an den Kun-
den in direkter Abhangigkeit von seiner tatsachlich gemessenen operativen Inanspruchnahme erfolgt. Statt star-
rer Jahresvertrage oder pauschaler Lizenzgebiihren pro Mitarbeiter (Per-Seat-Pricing) zahlt das Kundenunterneh-
men flir das real konsumierte Leistungsvolumen: verarbeitete Daten-Gigabytes, durchgefiihrte
API-Transaktionen, verbrauchte Rechenminuten oder generierte Dokumente.

Der Siegeszug der verbrauchsbasierten Bepreisung hat die Software6konomie grundlegend transformiert. Indem
sie die traditionellen Hiirden langwieriger Unternehmensbeschaffungsprozesse beseitigt, ermdglicht sie es Ent-
wicklern, Fachabteilungen und Projektleitern, Softwarewerkzeuge mit minimalen Budgets eigenstandig in Be-
trieb zu nehmen. Skaliert das Geschaftsmodell des Kunden und nimmt seine operative Aktivitat zu, steigen die
Softwareausgaben automatisch an, was zu einer kontinuierlichen Umsatzausweitung fiihrt, ohne dass jedes Mal
zeitraubende Vertriebsverhandlungen gefiihrt werden missen.

Gleichzeitig birgt die reine nutzungsbasierte Abrechnung betrachtliche betriebswirtschaftliche, operative und
psychologische Gefahren. Fiir den Softwareanbieter wandelt sie hochgradig planbare, wiederkehrende Abonne-
menteinnahmen in schwankende, wetterabhangige Cashflows um. Verringert ein Groffkunde in konjunkturellen
Schwaéchephasen seine Datenverarbeitung oder optimiert er seine internen Systeme, brechen die Erlose des An-
bieters von einem Monat auf den anderen um 30 bis 50 Prozent ein. Fiir den Kunden erzeugt unkontrollierter Ver-
brauch akute Budgetunsicherheit, die im gefiirchteten Phdnomen des Abrechnungsschocks (Bill Shock) gipfelt,
wenn fehlerhafte Software-Skripte unerwartete Rechnungsspitzen im fiinf- oder sechsstelligen Bereich ausldsen.

Kahneman u. a. (1986) liefern die Fairnessregel, an der eine Preisanderung gemessen wird, Urbany u. a. (1989) ha-
ben sie geprift, und Zbaracki u. a. (2004) haben gemessen, was eine Preisdnderung in einem Unternehmen kos-
tet. Zusammengenommen machen sie eine unerwartete Kostenspitze zu einem Fairnessvorfall und nicht nur zu
einem Buchungsvorgang. Ohne verbindliche Vertragskorridore, automatisierte Warnsysteme und transparente
Verbrauchsiiberwachung provoziert nutzungsbasierte Abrechnung defensive Abwehrreaktionen und aktive Nut-

zungsdrosselung.
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Abbildung 1 Die Governance-Architektur nutzungsbasierter Preismodelle
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Monetarisierungsrahmen des Autors, gestiitzt auf Forschung zu Software-Nutzungsdynamik und Preisfairness von Urbany u. a. (1989), Kahneman u. a.

(1986) sowie Zbaracki u. a. (2004).

Strategische Definition und betriebswirtschaftliche Relevanz

In der strategischen Unternehmensfiihrung bezeichnet nutzungsbasierte Preisgestaltung ein variables Erlésmo-

dell, bei dem die finanzielle Gegenleistung des Kunden eine mathematische Funktion messbarer operativer Leis-

tungseinheiten darstellt, die wahrend einer Abrechnungsperiode in Anspruch genommen wurden. Im Gegensatz

zu festen Abonnements, die das Nutzungsrisiko einseitig auf den Kunden verlagern, koppelt die Verbrauchsab-

rechnung Erlose unmittelbar an die Wertschopfung des Anwenders.

Die Etablierung eines nutzungsbasierten Erlésmodells verfolgt flinf zentrale strategische Managementziele:

1 Beseitigung von Akquisitions- und Einflihrungswiderstanden: Im klassischen B2B-Vertrieb erfordert der Ab-

schluss flinf- oder sechsstelliger Jahresvertrage monatelange Priifungen durch Einkaufs- und Rechtsabteilun-

gen. Ein Verbrauchsmodell senkt die initiale Hiirde auf null. Anwender kdnnen die Plattform sofort fiir kleine

Pilotprojekte nutzen, wodurch sich die Kundenakquisition von einem zdhen Top-down-Verkaufsprozess in

eine organische Bottom-up-Adoption wandelt.

2 Synchronisation von Umsatzwachstum und Kundenerfolg: Bei reinen Nutzerlizenzen (Per-Seat) wachst der

Softwareumsatz nur, wenn der Kunde zusatzliche Mitarbeiter einstellt. In hochgradig automatisierten Prozes-

sen wachst der geschaftliche Nutzen jedoch priméar durch Datenverarbeitung, Rechenleistung und maschinel-

le Ablaufe bei gleichbleibender Mitarbeiterzahl. Nutzungsbasierte Modelle stellen sicher, dass das Software-

unternehmen an dieser operativen Skalierung voll partizipiert.
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Schutz der operativen Bruttomargen bei Cloud-Infrastrukturen: Die Bereitstellung moderner Cloud-Dienste
verursacht direkte Grenzkosten (Hosting, Rechenleistung, Datenbankzugriffe, externe Schnittstellen). Bietet
ein Anbieter Pauschalpreise mit unbegrenzter Nutzung an, zerstoren rechenintensive GroRkunden die Brutto-
marge. Eine nutzungsbasierte Bepreisung stellt sicher, dass jeder Anstieg der Infrastrukturkosten durch pro-
portionale Erlose gegenfinanziert wird.

Verhinderung wahrgenommener Preisungerechtigkeit: Kahneman u. a. (1986) begriinden den Anspruch des
Kaufers auf die Bedingungen der Referenztransaktion, und Urbany u. a. (1989) fanden, dass erst eine Kosten-
begriindung eine Preiserhohung in den Augen der Kunden legitimiert. Die Vorstellung einer Symmetrie von
Kosten und Nutzen ist meine Lesart dieser beiden Befunde und keine Formulierung der Quellen. Muss ein Ge-
legenheitsnutzer denselben Pauschalbetrag entrichten wie ein intensiver Dauernutzer, empfindet er die Be-
preisung als unfairen Nachteil. Verbrauchsmodelle garantieren proportionale Fairness tiber alle Kundengro-
Ren hinweg.

Erzielung herausragender Net-Retention-Raten (NRR): Die Umsatzexpansion erfolgt organisch durch das
Wachstum der Kundenaktivitat und nicht liber eine Up-Selling-Kampagne, was strukturell fiir eine hohere
Netto-Umsatzbindung spricht. Eine Bandbreite branchenweiter Werte nennt diese Seite nicht, weil keine hier
gehaltene Quelle sie misst.

Mathematische und methodische Grundlagen

Die operative Beherrschung verbrauchsbasierter Modelle erfordert prazise mathematische Formulierungen fiir Er-

l0sfunktionen, Staffelmodelle, Mindestabnahmeverrechnungen und Preisfairness-Restriktionen.

Die fundamentale Erlosgleichung bei Verbrauchstarifen

Der Gesamterlds R (t), den ein Kundenkonto in der Abrechnungsperiode t liber K verschiedene gemessene Ver-

brauchsdimensionen generiert, berechnet sich wie folgt:

R(t)=Fbasis+sumk=1KPk(Uk(t))*Uk(t)

Dabei stehen:

F basis: Eine fixe Plattform-Grundgebiihr fiir Kontoverwaltung, Sicherheits-Compliance, SSO und
Standard-Support.

Uk (t): Das gemessene Nutzungsvolumen in der Dimension k wahrend des Zeitraums t.

P k (U k): Die Preisfunktion der Dimension k, die entweder linear, gestaffelt nach Gesamtmengen oder margi-
nal nach Verbrauchsblocken ausgestaltet sein kann.

Lineare versus degressive Blocktarife

In der Praxis kommen zwei mathematische Rabattierungsmodelle zum Einsatz:

Der Stiickpreis sinkt fiir die gesamte Verbrauchsmenge, sobald ein Schwellenwert tiberschritten wird:

P(U)=pjfallsTj-1<U=<Tj

Die Klippenfalle (Cliff Effect): Sinkt der Preis pro Einheit bei Uberschreiten von 100.000 Einheiten von 0,10 Euro auf
0,07 Euro, kosten 99.999 Einheiten exakt 9.999,90 Euro, wahrend 100.001 Einheiten nur 7.000,07 Euro kosten. Kun-

Sﬂ Was ist nutzungsbasierte Preisgestaltung?




den manipulieren dieses System durch kiinstlich erzeugten Leerlauf oder reagieren empért, wenn sie knapp un-
terhalb der Schwelle landen.

Einheiten werden exakt nach dem Verbrauchsblock abgerechnet, in den sie fallen. Klippeneffekte sind mathema-
tisch ausgeschlossen:

Rblock (U)=sumj=1mpj*min(max(U-Tj-1,0),Tj-Tj-1)

Wobei T0=0,T m=infinityund p1>p2>..>pmgilt. Jeder Kunde zahlt fiir seine ersten 10.000 Einheiten densel-
ben Preis wie fiir seine nachsten 50.000 Einheiten. Dieses Modell bildet den Standard fiir transparente
B2B-Cloud-Dienste.

Mechanik von Mindestabnahmevertragen (Commit & Drawdown)

Um Erlosvolatilitat zu bandigen, vereinbaren B2B-Unternehmen verbindliche jahrliche Mindestabnahmebetrage
(Cannual). Der Kunde garantiert ein Mindestbudget im Voraus und erhélt im Gegenzug verglinstigte Stlickpreise.

Der monatlich gemessene Verbrauch M (t) wird vom vertraglichen Guthabenkonto B (t) abgebucht:
B(t)=B(t-1)-M(t)

Erschopft der Kunde sein Jahreskontingent vor Ablauf der Vertragslaufzeit, wird jeder dariiber hinausgehende
Verbrauch monatlich als Overage zu vorab fixierten Konditionen in Rechnung gestellt:

Verbraucht der Kunde bis zum Vertragsende weniger als vereinbart, verfallt das Restguthaben zugunsten des An-
bieters (Breakage Revenue), sofern keine vertraglichen Kulanz- oder Ubertragungsregelungen greifen.

VerhaltensOkonomie von Abrechnungsschocks und Dual Entitlement

Die groRte Gefahr nutzungsbasierter Modelle liegt in der psychologischen Wirkung von Abrechnungsspitzen. Kah-
neman u. a. (1986) ist eine Arbeit Uiber Fairness und nicht tiber Verlustaversion, und ihre Regel ist hier die mafigeb-
liche: Ein Unternehmen darf Preise erh6hen, wenn seine Gewinne bedroht sind, und es ist unfair, eine Nachfrage-
verschiebung durch Preiserhhungen auszunutzen. Der Koeffizient der Verlustaversion, der an dieser Stelle gele-
gentlich zitiert wird, stammt aus einer anderen Arbeit anderer Autoren und wird hier nicht verwendet.

Der Besitzstand (Entitlement) selbst stammt aus der Dual-Entitlement-Regel von Kahneman u. a. (1986); Urbany
u. a. (1989) haben sie gepriift und fanden, dass eine unbegriindete Erhohung als unfair gilt, wahrend die Fairness-
bewertung mit den Verhaltensabsichten nicht signifikant zusammenhing.

Das Bewertungsmuster der folgenden Beispielrechnung ist daher meine Anwendung und kein Befund der Quel-
len. Erhalt ein Unternehmenskunde eine unerwartete Monatsrechnung tber 60.000 Euro anstelle der lblichen
5.000 Euro, weil ein Junior-Entwickler eine Endlosschleife in einem Abfrageprogramm programmiert hat, empfin-
det das Management diese Forderung als unberechtigten Angriff. Da dem Kunden durch den Programmierfehler
keinerlei geschaftlicher Nutzen entstanden ist und die Grenzkosten des Anbieters nur einen Bruchteil der Rech-
nungssumme ausmachen, wird das Bestehen auf voller Bezahlung als Ausbeutung gewertet.

Die typische Folge solcher Vorfalle:

1 Das Kundenmanagement verhadngt strikte Nutzungsbeschrankungen fiir das Produkt.
2 Der Kunde verweigert die Rechnungsbegleichung und fordert Kulanzgutschriften.

3 Das Vertrauensverhaltnis ist dauerhaft beschadigt, was die Kiindigung zum nachsten Termin einleitet.
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Mentikosten und organisatorische Reibungsverluste

Zbaracki u. a. (2004) unterschieden drei Arten von Managementkosten (Informationsbeschaffung, Entscheidung,

Kommunikation) und zwei Arten von Kundenkosten bei einem einzigen groflen US-Industrieunternehmen; die

mechanischen Meniikosten waren darin mit groRem Abstand der kleinste Posten.

Vollstandige Taxonomie und Architekturmodelle

Je nach Risikoprofil, Produktcharakter und Zielmarkt kommen vier priméare Varianten nutzungsbasierter Preis-

modelle zum Einsatz.

Tabelle 2 Vollstandige Taxonomie und Architekturmodelle

Architekturvariante Abrech- Liquiditats- Erlosvorher- AbrechnungsschdglpiRidiko Ziel-
nungsme- profil des sehbarkeit markt
chanismus Kunden

Reines Pay-As-You-Go Nachtragli- Hochgradig Sehr gering; Hoch; unge- APIs,
che Faktura variabel; saisonale deckelte Cloud-Server,
exaktnachM  folgt operati-  und makro- Schleifen er- SMS-Gateways
onatsverbra ver Aktivitat okonomi- zeugen Spit-
uch sche Schwan  zen

kungen

Guthaben- & Token-Modell Guthabenpa-  PlanbareVor  Sehrhoch;V Null; System Kl-Inferenz, Ub
kete werden abausgaben;  orab-Liquidit  stoppt bei ersetzungsdie
vorab ge- kein Nach- at, passive R leerem Gut- nste, Bildgene-
kauftund ab-  forderungsri-  echnungsab habenkonto rierung
gewickelt siko grenzung

Enterprise Commit & Overage Jahrliche Mi Planbare Gru  Sehr hoch; Gering; klare B2B Saas, Da-
ndestabnah ndausgaben;  sichere Er- Warnschwell  tenplattfor-
me mit Ra- Skalierung l6sunter- enund Ver- men, Cloud-Inf
batt; Mehr- bei Erfolg grenze plus tragskorrido-  rastruktur
verbrauch Upside re
monatlich

Plattform-Grundgebtiihr plus Zahler Feste Mo- Hohe Plan- Hoch; Grund-  Gering bis Marketing-Aut
natspau- barkeit geblihrdeckt  moderat; So-  omation, Lo-
schale fiir durch fixen Fixkosten ckel dampft gistikplattfor-
Basiszugang Sockelbetrag  voll ab Schwankung  men, Fintech
plus variable en
Einheiten

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

1. Das reine Pay-As-You-Go-Modell (Versorger-Tarif)

Dieses Modell orientiert sich an klassischen Strom- oder Wassertarifen. Der Kunde bindet die Software an, ver-

braucht Ressourcen nach Bedarf und erhalt am Monatsende eine Rechnung liber die exakte Stiickzahl.

+  Vorteile: Keine Einstiegshiirden; ideal flir Bottom-up-Adoption durch Techniker.

Sﬂ Was ist nutzungsbasierte Preisgestaltung?




Nachteile: Schwankende Umsatze; hohe Anfalligkeit fiir Sparprogramme der Kunden; Kapitalmarkte bewer-
ten schwankende Versorgerumsatze mit niedrigeren Bewertungsmultiplikatoren.

2. Das vorausbezahlte Guthabenmodell (Prepaid Wallet)

Kunden erwerben im Voraus ein digitales Guthabenpaket (z. B. 10.000 Euro fiir API-Token). Bei jeder Software-
transaktion wird das Konto in Echtzeit belastet.

+  Vorteile: Schliel3t Abrechnungsschocks vollstéandig aus; liefert dem Anbieter sofortige Liquiditat und negatives
Working Capital.

+  Nachteile: Regulatorische Anforderungen an die Rechnungsabgrenzung (deferred revenue); Verfall nicht ge-
nutzter Guthaben kann Unmut erzeugen.

3. Enterprise Commit-and-Overage (Das B2B-Standardmodell)

Grofunternehmen kdnnen nicht auf Basis schwankender Monatsabrechnungen planen, da interne Budgets jahr-
lich festgelegt werden.

Vertragskonstruktion: Der Kunde verpflichtet sich zur Abnahme eines Jahresvolumens (z. B. 100.000 Euro Min-
destumsatz) und erhalt dafiir 25 Prozent Rabatt auf die Listenpreise.

Expansionsmechanik: Reicht das Kontingent bis zum Jahresende nicht aus, wird Mehrverbrauch zu vertrag-
lich garantierten Staffelpreisen monatlich nachberechnet. Der Anbieter sichert planbare Grundumsatze und
partizipiert gleichzeitig am Wachstum des Kunden.

4. Plattform-Grundgebiihr kombiniert mit variablem Zdhler

Hierbei zahlt der Kunde eine monatliche feste Abogebiihr, die den Grundzugang, Sicherheitsstandards, Adminis-
tratorrechte und ein Basispaket an Einheiten abdeckt. Erst wenn dieses Basiskontingent liberschritten wird, greift
der variable Verbrauchszahler.

+ Vertragskonstruktion: 2.000 Euro Grundgebuihr pro Monat inklusive 50.000 verarbeiteter Transaktionen; jede
weitere Transaktion kostet 0,02 Euro.

Expansionsmechanik: Das Modell schiitzt den Anbieter vor Deckungsbeitragsverlusten bei inaktiven Kunden
und belohnt intensive Nutzung.

Umfassende Fallstudie: 3-jahrige B2B-Transformation zu
Commit-and-Overage
Zur Demonstration der finanziellen Dynamik verbrauchsbasierter Erldsmodelle untersuchen wir die dreijahrige

Transformation der fiktiven europdischen Technologiegesellschaft AetherFlow Al Infrastructure AG, einem Anbie-
ter von Machine-Learning- und Inferenzplattformen.

Ausgangssituation: Das Per-Seat-Wachstumshindernis

AetherFlow lizenzierte seine Software urspriinglich tber traditionelle Arbeitsplatzlizenzen zu 200 Euro pro Nutzer
und Monat (2.400 Euro pro Jahr):
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Kundenbasis: 800 Unternehmenskunden.

Lizenzierte Arbeitsplatze: 12.000 Entwickler und Datenanalysten.

Jahresumsatz (ARR): 28.800.000 Euro.

Net Revenue Retention (NRR): 103,0 % (stagnierendes Bestandskundenwachstum).

Bruttomarge: 68,0 % (hohe, ungedeckte Cloud-GPU-Kosten).

Das Lizenzmodell bremste die Unternehmensentwicklung massiv:

1

Passwort-Sharing und Lizenzhortung: Kunden begrenzten den Zugang strikt auf Kernteams. Entwickler teil-
ten sich Accounts, um Kosten zu sparen. Unbenutzte Lizenzen wurden bei Vertragsverlangerungen gekindigt.

Margenzerstorung durch Power-User: Wahrend die Mitarbeiterzahl in den Kundenunternehmen konstant
blieb, stieg die verarbeitete Daten- und Rechenmenge jahrlich um tber 250 Prozent. AetherFlows AWS- und
Cloud-Kosten explodierten, ohne dass die Kunden dafiir einen Cent mehr bezahlten. Mehrere Groftkunden

verursachten negative Deckungsbeitrage.

Die neue Monetarisierungsarchitektur: Compute Units (CUs)

Die Geschaftsflihrung fiihrte ein nutzungsbasiertes Modell ein, zentriert um eine verstandliche Wertmetrik: die

Compute Unit (CU), die Rechenzeit, Speicherzugriffe und Modell-Inferenz normalisiert.

Plattform-Grundgebiihr: 12.000 Euro pro Jahr (beinhaltet Enterprise-SSO, Audit-Logs, unbegrenzte Nutzerzu-
gange und Basis-SLA).

Standard-Listenpreis On-Demand: 0,050 Euro pro Compute Unit.

Mindestabnahme-Stufen (Commit Tiers): Stufe 1 Commit: 30.000 Euro Jahresbudget (beinhaltet 750.000 CUs
zu 0,040 EUR/CU; 20 % Rabatt). Stufe 2 Commit: 90.000 Euro Jahresbudget (beinhaltet 2.570.000 CUs zu 0,035

EUR/CU; 30 % Rabatt). Stufe 3 Commit: 250.000 Euro Jahresbudget (beinhaltet 8.333.333 CUs zu 0,030
EUR/CU; 40 % Rabatt).

Mehrverbrauchsregelung (Overage): Verbrauch lber das gebuchte Jahreskontingent hinaus wird monatlich

zu vorab rabattierten Staffelpreisen fakturiert.

Sicherheitsleitplanken: Echtzeit-Warnungen bei 50%, 80% und 100% des Kontingents im Dashboard; konfigu-
rierbare Verbrauchsdeckel verhindern Abrechnungsschocks.

Dreijahrige Entwicklung von Erlésen, Margen und Bewertung

AetherFlow unterstiitzte Bestandskunden mit technischen Workshops zur exakten Bedarfsanalyse. Die nachfol-

gende Tabelle zeigt die Geschaftsentwicklung liber drei Jahre.
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Tabelle 3 Dreijahrige Entwicklung von Erlésen, Margen und Bewertung

Planungs- und Finanzkennzahl Jahr 0 (Basis Jahr 1 (Migrati- Jahr 2 (Skalie- Jahr 3 (Reifephase)
Seat) on) rung)
Gesamtzahl aktiver Kunden 800 920 1.140 1.450
Plattform-Grundgebiihr (12k EUR) 0EUR 11.040.000 EUR 13.680.000 EUR 17.400.000 EUR
Stufe 1 Commit (30k EUR) 0 480 (52,2%) 510 (44,7%) 550 (37,9%)
Stufe 2 Commit (90k EUR) 0 290 (31,5%) 420 (36,8%) 590 (40,7%)
Stufe 3 Commit (250k EUR) 0 90 (9,8%) 150 (13,2%) 240 (16,6%)
Rein On-Demand Kunden (0,05 EUR/CU) 0 60 (6,5%) 60 (5,3%) 70 (4,8%)
Garantierte Mindestabnahme-Umsatze 0EUR 63.000.000 EUR 90.600.000 EUR 129.600.000 EUR
Realisierte Mehrverbrauchs-Umsatze 0EUR 4.850.000 EUR 12.400.000 EUR 24.800.000 EUR
Transitorische Migrationsrabatte 0EUR -3.200.000 EUR -900.000 EUR 0EUR

Realisierter Jahresumsatz (ARR)

Durchschnittserlos pro Kunde (ARPU)

Nettoumsatzbindung (NRR)

Bruttoumsatzbindung (GRR)

Bruttomarge

Bewertungsmultiplikator (ARR)

Impliziter Unternehmenswert

28.800.000 EUR

36.000 EUR

103,0%

88,0%

68,0%

6{,}0x

172.800.000 EUR

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

Strategische Analyse der Ergebnisse

Die betriebswirtschaftlichen Konsequenzen der Umstellung waren tiefgreifend:

75.690.000 EUR

82.272 EUR

124,5%

91,5%

76,2%

8{,}5x

643.365.000 EUR

115.780.000 EUR

101.561 EUR

132,8%

93,8%

79,5%

10{,}0x

1.157.800.000
EUR

171.800.000 EUR

118.483 EUR

138,4%

95,2%

82,4%

11{,}5x

1.975.700.000 EUR

1 Versechsfachung des Umsatzes (+496,5 %): Innerhalb von drei Jahren stieg der Jahresumsatz von 28,8 Millio-

nen auf 171,8 Millionen Euro. Durch die Entkopplung von der Mitarbeiterzahl konnten erfolgreiche Kunden

ihre Inferenz- und Trainingsvolumina beliebig ausbauen.

2 Wiederherstellung der Bruttomarge auf 82,4 %: Da jede verbrauchte Compute Unit bepreist wurde, deckten

rechenintensive Groflkunden ihre eigenen Serverkosten vollstandig ab. Die Bruttomarge stieg von 68,0 % auf

82,4 %.

3 Weltklasse-NRR von 138,4 %: Die Freigabe unbegrenzter Nutzerzugange fiihrte dazu, dass ganze Entwick-

lungsabteilungen die Plattform nutzten. Allein die Mehrverbrauchserlose tiber die Mindestkontingente hinaus

beliefen sich in Jahr 3 auf 24,8 Millionen Euro.
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4 Neubewertung des Unternehmenswerts auf 1,97 Milliarden Euro: Getrieben von der hohen Dynamik, stabilen
Bruttomargen und herausragender NRR stieg der Bewertungsmultiplikator von 6,0x auf 11,5x ARR. Der Unter-

nehmenswert tUberschritt die Schwelle von 1,9 Milliarden Euro.

Kritische Fehlermuster und organisatorische Risiken

In der Unternehmenspraxis scheitern nutzungsbasierte Preismodelle regelmaRig an flinf gravierenden Konstruk-

tionsfehlern:

1. Die Abrechnungsschock-Katastrophe (Bill Shock)

Ein Kunde implementiert ein neues Skript mit einem Programmierfehler, der liber ein Wochenende Millionen von
Endlosabfragen generiert. Am Montag erhalt der Kunde eine automatisierte Rechnung tiber 85.000 Euro statt der
tblichen 2.500 Euro.

+  Folgen: Der Kunde verweigert die Zahlung, stoppt alle Projekte mit dem Anbieter und droht mit rechtlichen
Schritten.

+  Gegenmafnahme: Zwingende technische Schutzschranken. Die Zahlinfrastruktur muss bei Uberschreiten
von 150 Prozent des historischen Durchschnittsverbrauchs automatisch warnen und bei Bedarf sanft dros-
seln, bis der Kunde den Mehrverbrauch autorisiert.

2. Der Sparsamkeitsreflex (Usage Hoarding)

Wird eine Metrik gewahlt, die an alltégliche Handlungen gekoppelt ist (z. B. das Aufrufen einer Analyse oder das
Ausfiihren einer Suche), beginnen Anwender, das System aus Angst vor Kosten zu meiden.

Folgen: Die Produktnutzung bricht ein. Da Mitarbeiter das Werkzeug nicht nutzen, kiindigt das Management
den Vertrag bei der nachsten Budgetrunde.

GegenmalRnahme: Niemals menschliche Neugier bepreisen. Die Abrechnung muss an geschaftliche Ender-
gebnisse, Systemdurchsatze oder automatisierte Transaktionen gekoppelt sein. Interne Exploration muss

kostenfrei bleiben.

3. Die Cashflow-Achterbahn (Saisonale Volatilitat)

Bei reinen Verbrauchsmodellen ohne Mindestabnahme trégt der Anbieter das volle Konjunkturrisiko. In wirt-
schaftlichen Krisen drosseln Kunden die Nutzung sofort, wodurch der Umsatz des Anbieters einbricht.
+  Folgen: Das Unternehmen verfehlt seine Quartalsziele, was die Finanzierungsfahigkeit gefahrdet.

+ Gegenmalinahme: B2B-Kunden konsequent in Mindestabnahmevertrage (Commit-Modelle) tiberfiihren, die

einen verlasslichen Grundumsatz garantieren.

4. Der Zahl- und Protokollstreit (Telemetry Asymmetry)

GrofRkunden protokollieren ihre Aktivitaten intern. Weist die Rechnung des Anbieters 50 Millionen Aufrufe aus,
wahrend das interne Protokoll des Kunden nur 46 Millionen zahlt, blockiert der Einkauf die Zahlung.
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Folgen: Monatelange Zahlungsverzogerungen und zeitraubende forensische Priifungen.

GegenmalRnahme: Bereitstellung einer manipulationssicheren Priifschnittstelle (Audit API), Gber die Kunden

Zahlwerte und Zeitstempel transparent nachvollziehen konnen.

5. Die spekulative Provisionsfalle

Vertriebsmitarbeiter werden auf Basis des theoretisch vereinbarten Mindestvolumens voll verprovisioniert.
Schlief3t ein Verkaufer einen 300.000-Euro-Vertrag mit einem Kunden ab, der letztlich nur 50.000 Euro verbraucht,
hat das Unternehmen hohe Provisionen fiir nie realisierte Umsatze gezahlt.

+  Folgen: Liquiditatsabfluss und verzerrte Absatzprognosen.

GegenmalRnahme: Koppelung von Vertriebsprovisionen an den tatsachlichen Verbrauchsabruf (z. B. 50 Pro-
zent bei Vertragsabschluss, 50 Prozent bei verifiziertem Verbrauch).

Diagnostischer Audit-Leitfaden und Priifkriterien

Flhrungskrafte und Revenue-Operations-Teams sollten ihre Verbrauchsabrechnung anhand einer standardisier-
ten 10-Punkte-Matrix auditieren.
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Tabelle 4 Diagnostischer Audit-Leitfaden und Prifkriterien

Priifbereich

Exzellente Reife (2 Punk-
te)

Akzeptable Praxis (1
Punkt)

Kritisches Defizit (0 Punk-
te)

[ay

. Metrik-Verstandlichkeit

N

. Echtzeit-Transparenz

w

. Warnsysteme

4. Budget-Deckel

5. Mindestabnahme-Quote

6. Degressive Staffelung

~

. Priifbarkeit (Audit)

8. Kulanzregelung (SLA)

9. Vertriebsverglitung

10. Deckungsbeitragssicherung

Metrik spiegelt geschaft-
lichen Kundennutzen
wider (z.B. Transaktio-
nen)

Verbrauch und Kosten
innerhalb von 10 Minu-
ten im Dashboard sicht-
bar

Automatische Warnun-
gen bei 50%, 80% und
100% des Kontingents

Konfigurierbare Ober-
grenzen stoppen Ver-
brauch vor bosen Uber-
raschungen

Uber 70% des ARR durch
jahrliche Mindestvertra-
ge abgesichert

Echte Grenzpreistarife
ohne Sprungkanten und
Klippeneffekte

Manipulationssichere
Protokolldaten tiber
Schnittstelle abrufbar

Dokumentierte Rege-
lung flir einmalige Gut-
schriften bei Software-
fehlern

Provisionierung an Mei-
lensteine des Ver-
brauchsabrufs gekop-
pelt

Tarife garantieren min-
destens 75% Bruttomar-
ge lber alle Kundengro-
Ren

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

Auswertung und Handlungsbedarf

Technische Metrik, die
Ubersetzung in Ge-
schaftswert verlangt

Verbrauch wird einmal
taglich im Dashboard
aktualisiert

Manuell durch Kunden
konfigurierbare Warn-
meldungen

Warnungen vorhanden,
aber keine harte Ausga-
bensperre

40% bis 70% der Erlose
durch Mindestvertrage
gesichert

Mengenstaffeln mit mi-
nimalen Sprungkanten

Protokolldaten auf
Support-Anfrage nach-
lieferbar

Einzelfallentscheidung
auf Managementebene

Mischform mit hohem
Vorab-Provisionsanteil

Bruttomarge im Schnitt
stabil, Power-User leicht
verwassernd

Obscure Metrik (z.B.
CPU-Zyklen), die Kunde
nicht steuern kann

Verbrauch wird erst mit
Erstellung der Monats-
rechnung sichtbar

Keine Warnungen; Ab-
rechnungsschock bei Mo-
natsabschluss

Véllig ungedeckelte Ab-
rechnung ohne Schutzme-
chanismen

Reines Pay-As-You-Go;
null abgesicherte Erlosun-
tergrenze

Starke Preisspriinge, die
klinstliche Nutzungs-
bremsen erzeugen

Blackbox-Abrechnung;
Anbieter kann Differenzen
nicht belegen

Strikte Durchsetzung aller
Rechnungen trotz Pro-
grammierfehlern

100% Vorabprovision auf
spekulative Mindestab-
nahmen

GroRkunden mit extre-
mem Verbrauch erzeugen
negative Deckungsbeitra-

ge

< 18 bis 20 Punkte: Vorbildliche Verbrauchsarchitektur. Hohe Erlosvorhersehbarkeit, starkes Kundenvertrauen

und ungebremstes Expansionspotenzial.
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12 bis 17 Punkte: Solides Modell mit operativen Schwachstellen. Dringender Handlungsbedarf bei Warnsyste-
men oder Mindestabnahmevertragen.

Unter 12 Punkte: Akutes operatives Risiko. Das Unternehmen ist anfallig flir Rechnungsstreitigkeiten, Umsatz-
abstiirze und Margenverluste.

Operative Governance, SLAs und Steuerungsmatrix

Die operative Steuerung erfordert klare Verantwortlichkeiten zwischen Technik, Vertrieb, Finanzen und Kunden-

betreuung.

RACI-Steuerungsmatrix

Tabelle 5 RACI-Steuerungsmatrix

Operative Kernaufgabe Head of Re- VP Enginee- CRO (Ver- CFO (Finan- Head of CS
vOps ring trieb) zen)

Verlasslichkeit der Zahlinfrastruktur (99,99%) Consulted Accountable Informed Informed Informed
Kalkulation von Tarifen und Mindeststufen Responsible Consulted Consulted Accountable Informed
Echtzeit-Warnsysteme & Budgetschranken Consulted Accountable  Informed Informed Responsible
Dimensionierung von Mindestvertragen Responsible Informed Accountable Consulted Consulted
Priifung von Rechnungsreklamationen Responsible Consulted Consulted Accountable Consulted
Synchronisation der Vertriebsvergiitung Responsible Informed Accountable Consulted Informed

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

Verbindliche Service Level Agreements (SLAs)

1

Latenz der Verbrauchserfassung: Die IT-Infrastruktur stellt sicher, dass 99,99 Prozent aller Nutzungsereignisse
innerhalb von maximal 15 Minuten bewertet und im Kundendashboard ausgewiesen werden.

Kulanz-SLA bei Softwarefehlern (First-Time Grace Policy): Bei unverschuldeten Verbrauchsspitzen durch
nachgewiesene Software-Endlosschleifen ist das Kundenteam autorisiert, die Abrechnung einmalig auf den
90-Tage-Historienwert zu korrigieren, sofern die Meldung innerhalb von fiinf Werktagen erfolgt und Schutzde-
ckel aktiviert werden.

Quartalsweiser Abruf-Review: Customer Success Manager fiihren vierteljihrliche Uberpriifungen mit allen
Kunden durch, deren Verbrauchstempo um mehr als 25 Prozent vom Plan abweicht, um Vertragskontingente
frithzeitig anzupassen.

Empirische Forschung und wissenschaftlicher Belegstand

Die Konstruktion nutzungsbasierter Preismodelle stiitzt sich auf fundierte Erkenntnisse der Industriedkonomik,

Verhaltenswissenschaft und Preisforschung.

Sﬂ Was ist nutzungsbasierte Preisgestaltung? Seite 14




Die Fairnessgrenze variabler Preise stammt von Kahneman u. a. (1986), deren Dual-Entitlement-Regel lautet, dass
die Vertragsparteien einen Anspruch auf die Bedingungen der Referenztransaktion haben und das Unternehmen
einen Anspruch auf seinen Referenzgewinn. Ihre Szenarien wurden Teilnehmern einer Telefonbefragung vorgele-
sen; es handelt sich also um geduRerte Fairnessurteile und nicht um beobachtetes Verhalten, und das ist genau
die Starke, die ein Gestaltungsargument Giber Budgetdeckel braucht.

Urbany u. a. (1989) haben dieses Prinzip gepriift und nennen die Kostenbegriindung als das, was eine Erhohung
legitimiert. Die Lesart ,oder greifbarer Mehrwert“ ist meine Erweiterung: Variiert wurde die Kostenbegriindung,
und der gefundene Effekt auf die Verhaltensabsichten war nicht signifikant.

Zbaracki u. a. (2004) haben diese Reibung in einem Unternehmen beziffert: Die Managementkosten lagen mehr
als sechsmal und die Kundenkosten mehr als zwanzigmal Giber den Meniikosten, zusammen rund ein Prozent des
Umsatzes und ein Flinftel der Nettomarge. Ein Unternehmen, ein Zeitraum, also eine GréRenordnung und kein
Branchenmalstab.

Durch die methodische Verkniipfung degressiver Blocktarife, stabiler Mindestabnahmevertrdge, automatisierter
Warnsysteme und partnerschaftlicher Kulanzregeln wandelt sich die nutzungsbasierte Preisgestaltung von einem
unkalkulierbaren Erldsrisiko zu einer der wachstumsstarksten Monetarisierungsformen der modernen Digitalwirt-
schaft.

Flr angrenzende Steuerungsfragen siehe gestaffelte Preisgestaltung und Wertmetrik.
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