2 Aktue" News

Preis fur billige
Lebensmittel

die Branche schon

ngesichts des extremen Preiskampfs bei
Lebensmitteln ist

jetzt besonders hart vom Mindestlohn
betroffen. Die Folgen einer Erhéhung will man
sich daher gar nicht vorstellen. Doch wo liegt
eigentlich die Untergrenze fiir ein wiirdiges
Leben? Wer in Vollzeit fiir 8,50 Euro Stunden-
lohn arbeitet, liegt monatlich unter 1.500 Euro
brutto. Und nach 45 Jahren Berufstitigkeit

reicht es nicht einmal fiir

eine Rente in Héhe

der Grundsicherung. Dass hier Stoff fiir soziale

Konflikte liegt, muss sich

der Handel ebenfalls

klarmachen - und der Verbraucher, dem kein
Preis fiir Lebensmittel niedrig genug ist.
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GZ Die Getrdnkebranche ist sehr
preisgetrieben, Promotions heizen
den Absatz an. Will das Verbrau-
cher oder ist das Aktionismus?

Berentzen Es ist sicherlich bei-
des Ergebnis einer im Nachhinein
betrachtet sehr ungiinstigen Ent-
wicklung aus Sicht von Handel
und Industrie. Das stindige Uber-
bieten mit wochentlichen Aktio-
nen und dabei Unterbieten der
Preise der Konkurrenz ist inzwi-
schen geiibte Praxis und aus den
Handzetteln der Hindler kaum
weg zu denken. Die Folge: Der
Verbraucher ist diese Angebotspo-
litik gewohnt und wurde quasi
dazu erzogen, die Lieblingsmarke
nur noch zu Aktionspreisen ein-
zukaufen. Bestes Beispiel ist der
Standardkasten Bier: Viele Ver-
braucher haben zwar eine Priife-
renz fiir eine bestimmte Herstel-
lermarke, aber keinerlei Loyalitit
bei der Wahl der Einkaufstitte. In
Deutschland ist der LEH so dicht
vertellt, dass jeder einfach abwar-
ten kann, bis ein Hindler in der
Nihe ,seine* Marke im Angebot
hat.

GZ Richtiges Pricing ist ja eine
komplizierte Angelegenheit, man
geht immer vom rationalen Kunden
aus. Ist das iiberhaupt der richtige
Ansatzpunkt?

Berentzen Pricing ist in der Tat
eine anspruchsvolle Aufgabe. Den
rationalen Kunden, wie ihn die
Wissenschaft gerne beschreibt,
gibt es allerdings nicht - kein Ver-
braucher kauft stets rational ein.
Dieser Irrglaube kann in der Pra-
xis zu falschen Entscheidungen
fithren. Die Preiskenntnis der Ver-
braucher ist mit Ausnahme von
Eckartikeln in den allermeisten
Sortimenten sehr schlecht und

)} Die Preiskenntnis der
Kunden ist von sehr vielen
Faktoren abhangig

kaum ein Kunde hat im Geschift
Wettbewerbspreise im Kopf. Hin-
zu kommt, dass die Preiswahr-
nehmung sehr unterschiedlich
und von vielen Faktoren, vor al-
lem aber dem Kontext, abhingig
ist: In einem hochwertigeren Am-
biente ist die Preisbereitschaft in
der Regel hoher; bei einer Dis-
count-Prasentation hingegen er-
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,Kein Kunde ist
stets rational”

Handels-
experte und Senior Manager bei
Dr. Wieselhuber & Partner, liber das
reale Preisempfinden der Kunden
und was dies fiir den Handel bedeutet

wartet der Kunde auch giinstige
Preise. Wihrend man z.B. in ei-
nem Club auf Ibiza fiir 0,2 Liter
Cola 14 Euro zahlt, kostet die glei-
che Menge im Discounter 10 Cent.
Weitere Faktoren sind verfiigbare
Alternativen und einfache Nut-
zenabwiigungen der Kunden.

GZ Durch digitale Plattformen
und Suchportale ist die Preisver-
gleichbarkeit so hoch wie noch nie.
Hat das Einfluss auf das reale Preis-
empfinden der Kunden?

Berentzen In jedem Fall hat
es Einfluss auf die Preiskenntnis.
Ab einem gewissen Betrag, z.B. 50
Euro, fithren viele Kunden Preis-
vergleiche durch. Dies ist durch
die Omnipriisenz des Internets via
Smart Phone deutlich leichter ge-
worden. Bei hochwertigen Ge-
brauchsgiitern hat sich dies durch-

)) Ab einem gewissen
Betrag flihren Konsumen-
ten Preisvergleiche durch

aus auch auf die durchschnittliche
Preishthe und die Margen von
Industrie und Handel ausgewirkt.
Getrinke und andere Nahrungs-
mittel sind von dieser Entwick-
lung eher weniger betroffen.

GZ Preise gelten als etwas sehr
Sensibles. Kann ich meine Kunden
beim Thema Preis eigentlich auch
werziehen"?

Berentzen Eine solche Erzie-
hung ist vor allem in den letzten
20 Jahren schon eindrucksvoll er-
folgt. Dem Kunden wurde immer
wieder in allen Media-Kanilen
deutlich gemacht, dass der Preis
das einzig entscheidende Kauf-
kriterium ist. Das gilt fiir die Le-
bensmittelbranche ebenso wie fiir
Mabel- und Elektronikhdndler mit
ihren zum Teil ausufernden Ra-
battschlachten. Inzwischen hat
bei vielen stationdren Hindlern
ein Umdenken stattgefunden: Es
wird wieder stirker mit Auswahl,
Qualitdt und Erlebnis geworben.
Das Preisniveau im Zuge dessen
nach oben anzupassen, ist jedoch
eine tatsdchlich ,sensible* Aufga-
be. Wer hier ohne Struktur und
Konzept Einzelinitiativen anstoft,
geht das Risiko ein, viele treue
Kunden auf lange Sicht zu verlie-
ren. les




