
Beim l-Phone würde es
nicht funktionieren
Ju-Young Kim testet neue Preismechanismen

Froar
etn ll.odula znhh, wie er für rich-
tig hdh - stinlurrt dsnn sm Ende
ilieBilanß?
Auß Ganze gesehen, ja. Zumin-
desg was die von uns getesteten
Branchen angeht. Der Vorteil die-
'ses Preismedranismus ist, dass er
größtmöglche Differenzierung
auf höctrstem Nfu'eau zulässt. So
entstehen urirklich individuelle
keise- G€schäfsinhaber können
ein Segment ron lfunden erschlie-
ßen, das sonstnicht zuihnenkom-
menwüLrde.

ZUR PERSOI{

Aber es gib doch
Sdvtzkckse, dic nur
Centdolosxn-..
Sehrviel seltener, als manvermu-
ten würde- lm Restaurant *Kish"
habeich mal beobachtet, wie zwei
Männer jeweils nur 50 Cent ftir
das Minagesserr beza}llt haben -

mal secüs Prozent des Fest-
So etwas wird aber aufge-

wogen durch andere, die absicht-
lidr zu viel bezahlen, weil sie zu-
frieden sind und diesem Essen ge-
nau diesen hohen heis beimes-
sen.

Wer bwhh wie viel, wenn er es
sich anssucäen konn - uns inte-
ressiert Sr€ als Wirtschafßwis-
sensüafderin an dieser Frage?
Die traditionelle ökonomische
Theorie besagt: Konsumenten
agieren rational und stets mit dem
Ziel, den goßtmöglichen Nutzen
für sidr herauszuschlagen. Nach
dieser logik mtisste es die Regel
und nicht die Au-mahme sein, dass
jemand nur wenige Cent bezahlt.
Die Gedanken, die einer Preisent-
scheidung vorausgehen, sind aber
offensidrtlich komplexer.

Wie definieren Merachen für
sich selbst den Turschwert eines
I+odukts?
Das Thema Fairness spielt eine
große Rolle, ist unsere Beobach-
tung. Kunden überschlagen im
I(opf die Kosten der Herstellung
und berücksichtigen sogar den Ge-
winn, den der Anbieter machen

Ju-Young Xim (27) ist wissenschaft-
l iche Mitarbeiterin und Doktorandin
mit Schwerpunkt Marketing am
Fachbereich Wirtschaft der Goethe-
Uni. Bei ihrem aktuellen Projekt
können sich die Kunden - etwa im
Restaurant oder beim Friseur - selbst
aussuchen, wie viel sie bezahlen.

muss, damit sich das Geschäft für
ihn lohnt. Dann hat natürlich un-
ter anderem auch das Einkommen
des Einzelnen damit zu tun, wel-
chen relativen Wert ein bestimm-
tes Produkt oder eine Dienstleis-
tung fi.ir ihn besitzt.

Mal utopisch gedacht: Wäre
,,Pry-what-you-want" ein dq.w-
haft tragbares System fiir eine
Volkswirtschaft?
Sicherlich nidrt. Wir vermuten:
Ab einem gewissen Geldwert ei-
nes Frodukts verliert der Fairness-
gedanke für Kunden an Reiz, je
knapper das Gut ist, desto mehr.
Für das neue I-Phone oder einen
Porsche würde wohl kaum je-
mand den Festpreis bezahlen. Un-
sere Untersuchungen haben auch
gezeigt: Je anonymer das Ge-
schäft abläuft desto geringer ist
die Hemmschwelle, eine grotesk
niedrige Summe zu bezahlen.
Beim Online-Handel zum Beispiel
wird es schwierig. Dochwerdirek-
ten Kontakt zu den Menschen hag
die etwa sein Essen zubereiten
und servieren, der ftihlt sich in die-
sem Moment auch für sie verant-
wortlich.
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