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roF] Das Preiswissen von Konsumenten: eine theoretisch-konzeptionelle
Analyse
H Pechtl - 2004 - econstor.eu

Auch die deutschen Begriffe Preiswissen und Preiskenntnis sollen zunachst als . auf die
Wiedergabe von Ergebnissen empirischer Studien zum Preiswissen, die sich zumeist mit der ...
+r Speichern U9 Zitieren Zitiertvon: 19 Ahnliche Artikel  Alle 5 Versionen  $%

Behavioral Pricing und Preiswissen: eine neue Perspektive fur das
Preismanagement?l

T Eberhardt, C Ziegfeld, M Linzmajer - Marke 41, 2013 - alexandria_unisg.ch

Ganz ohne Zweifel stellt der Preis einen zentralen Marketing-Parameter dar. Dies hat
verschiedene, plausible Griinde: Zum einen wirkt die Preispolitik direkt auf den Deckungsbeitrag
¥t Speichern DY Zitieren Zitiertvon: 1 Ahnliche Artikel Alle 2 Versionen 9%

roF] Implizites Preiswissen von Konsumenten—wirklich genauer als ihr explizites
Preiswissen?

PK Von Helmut Schneider, V Hartleb, T Eberhardt - researchgate net

.. Beim expliziten Preiswissen handelt es sich um das Preiswi: , welches im
Gedachtnis gespeichert wird und exakte, numerische Gedachtnisinhalte umfasst, die durch
7t Speichern B9 Zitieren Ahnliche Artikel 99

suctH] Preiswissen im LEH:-eine empirische Studie
S Ruschen, J Manz - 2019 - books.google.com

Auf Basis einer empirischen Studie wird im vorliegenden Band & das Preiswissen der
Kunden im LEH untersucht. Ziel ist es, Impulse fur eine optimierte Preispolitik im LEH zu geben.
¢ Speichern 99 Zitieren Ahnliche Artikel  Alle 2 Versionen 9%

Was wissen wir ber die Preiswahrmehmung und das Preiswissen von
Konsumenten in Bezug auf Oko-Lebensmittel? Eine Analyse des akiuellen
Stands der ...

M Radiger, U Hamm - 2015 - orgprints.org

Methoden Mit dem Ziel einer Gesamterhebung wurden Publikationen aus acht Suchmaschinen2
identifiziert. Einbezogen wurden englischsprachige, im peer-review-Verfahren in ...

¢ Speichern 99 Zitieren Ahnliche Artikel  Alle 2 Versionen 9%

[suct] Preiswissen und Zahlungsbereitschaft bei Nonfood-Aktionsartikeln von
Discountern: Eine empirische Studie
C Kortum, CL Demming - 2022 - books.google.com
Preiswissen. Der zeitliche Abstand zum letzten Kauf hat ebenfalls einen negativen Effekt auf
das explizite Preiswissen und keinen auf das implizite Preiswit 1. Je ... auf das P
¢ Speichern U9 Zitieren Ahnliche Artikel 8%

[PDF] econstor.eu

[PDF] researchgate.nel

[PDF] orgprints.org
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HINTERGRUND & FORSCHUNGSZIEL ..

B Relevanz: Nonfood-Aktion seit Jahrzehnten ein wichtiges Element im Discount
B Problematik: Lieferkettenprobleme & Inflation machen Preissteigerungen notig

B Leitfragen:
® Sind Preissteigerungen durchsetzbar ohne krasse Nachfrageeinbriche?

® Dazu wichtig: Wie gut wissen Kunden, was Artikel kosten? Ab wann finden sie
Artikel billig/teuer?

B Forschungslucke: Preiswissen im Nonfood-Aktionsbereich bisher nicht erforscht

W Ziele:
® Bestimmung des Preiswissens bei Nonfood-Aktionsartikeln

® Ermitteln, welche personen-, kategorie- und produktspezifischen Faktoren
Preiswissen treiben

® Produktspezifische Preisunter- und Obergrenzen und den optimalen Preis fur
Aktionsartikel ermitteln



FORSCHUNGSFRAGEN 'ﬁ

B Werden die Nonfood-Aktionsartikel eher geplant oder impulsiv gekauft? (F1)

H 2. Achten die Kunden beim Kauf von Nonfood-Aktionsartikeln eher auf die Marke
oder den Preis? (F2)

B 3. Gibt es Zusammenhange zwischen Preis- bzw. Markenorientierung, Plan-
bzw. Impulskauf, Kaufintensitat und Preisbereitschaft der Konsumenten bei
Nonfood-Aktionsartikeln? (F3).

m 4. Wie ist das Preiswissen der Kunden bei Nonfood-Aktionsartikeln der
Discounter Aldi und Lidl einzuschatzen? Wie grol} ist der absolute und relative
Preisfehler? Werden die Preise durch die Konsumenten eher Uberschatzt oder
unterschatzt? (F4)

B 5. Welche Einflussfaktoren konnen den relativen Preisfehler erklaren (F5)?

B 6. Was ist der optimale Preis, die Preisspanne und die Preissensitivitat der
Nonfood-Aktionsartikel aus Kundensicht? Wie grol} ist die Differenz zwischen
optimalen Preis und dem tatsachlichen Preis (F6)?



The Price Is Right has aired over 9,000
episodes since its debut




WAS KOSTET......? -ﬁ

M Bringen Sie folgende Schokoladenmarken in eine Preisreihenfolge.

M \Was kostet heute 250g Butter in Eigenmarke?

 Mentimeter



ARTEN VON PREISWISSEN

Explizites Preiswissen

Implizites Preiswissen

Der Kunde setzt sich bewusst mat
den Preisinformationen auseinan-
der.

Die Aneignung des [Wissens er-
folgt in Form von exakten numen-
schen Preisdaten.

Der Kunde nmimmt die Produktin-
formationen unbewusst auf.

Dennoch 1st dieser in der Lage
den Preis emnes Produktes zu be-

werten (imnterner Referenzpreis).




BEZIEHUNG ZWISCHEN PREISINFORMATIONSPROZESS, '.
TYPEN VON PREISWISSEN UND MESSBARKEIT VON
PREISWISSEN

Level of price knowledge

T
Intentional i

price information
processing

Price recall

FERRR e R R R R

Incidental
price information
processing

price information \ Deal spotting

Unconsclous
processing




ANALYSE DES EINKAUFSVERHALTENS

Standard-
Mittelwert abweichung
Wichtigkeit Preis beim Eimnkauf 3,85 1,05
Wichtigkeit Marke beim Einkauf 2,66 1,12
Haufigkeit Einkcauf Non-Food 2,59 1,07
Geplantheit Eauf 209 1,20




ZUSAMMENHANGE "

B Markenorientierte Kaufer kaufen geringfugig haufiger Nonfood-Aktionsartikel
(schwache Korrelation, r= 0,25)

M Personen, denen der Preis wichtig ist kaufen tendenziell haufiger Nonfood (r=
0,22)

B Personen, die von sich selbst sagen, sie kaufen eher geplant ein kaufen
tendenziell haufiger Nonfood (r= 0,22)

B Relevante und klare Erkenntnis: Die Wichtigkeitseinschatzung von Marke und
Preis sind unabhangig voneinander. Das bedeutet, einer Person kann sowohl der
Preis als auch die Marke (un-) wichtig sein wie auch nur eins von beiden.



PREISFEHLER RECALL -.

Am meisten Uberschitzt
uberschatzt

Drohnen-Set 3% 3% 94%
Collegeblock 7% 1% 92%
Bit-Set 8% 0% 92%
Durchschnitt | Unterschitet | Richtig | Uberschitat
27% 3% 70%

Am meisten Richtig Uberschétzt
unterschatzt
1%

Mahroboter 72% 27%
Stand-Up 53% 6% 41%
Paddle-Set

Druck-Bleistift 45% 5% 50%



PREISFEHLER NACH KATEGORIEN

62% 27% 67%

H

Heimtextilien 2%
Elektro 2% 65% 10% 0% 8% 82%
% 4%

Freizeit & Sport 66% 10% 1% 9% 80%
Haushalt 31% 2% 7% 19% 69%
Schreibwaren 3% 69% 9% 0%  17% 74%
Kleidung & Schuhe 16% ¥ 79% 11% 0%7% 82%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 0% 20% 40% 60% 80% 100%

) B<+5% m<+10% M<+20% W>+ 20%
W unterschatzt richtig geschatzt M lberschatzt



EINFLUSSFAKTOREN AUF DEN PREISFEHLER

Wichtigkeit des Faktors
(stand. Beta-Koeffizienten)

Personen-
spezifische Faktoren

Haufigkeit Einkauf Non-Food

Wichtigkeit Preis beim Einkauf Non-Food

Wichtigkeit Marke beim Einkauf Non-Food

Impulsneigung beim Einkauf Non-Food

Preishdhe in Euro

spezifische Faktoren

Kaufhdufigkeit des Produkts

Penetrationsrate des Produkts Relativer Preisfehler

Preisrange zwischen Produktalternativen

. e
Kateggrle— Elektro %(152;*
spezifische Faktoren ’
DIy
Freizeit & Sport
Legende

Haushalt . Reduziert Preisfehler
ausha

Erhéht Preisfehler
Heimtextilien .

Schreibwaren

1
1
i
1
i
1
:
1
1
:
Kleidung & Schuhe D
1
1
1
i
1
i
1
:
1
1
i
1




PREISANALYSE NACH VAN WESTENDORP '.

M - Welchen Preis empfinden Sie als angemessen (gunstig)?
® - Welchen Preis empfinden Sie als hoch, aber gerade noch vertretbar (teuer)?
Hm - Ab welchem Betrag empfinden Sie den Preis als zu hoch (zu teuer)?

Hm + Ab welchem Betrag empfinden Sie den Preis als zu niedrig (zu billig), dass Sie
Zweifel an der Qualitat des Produktes bekommen?



PREISANALYSE NACH VAN WESTENDORP '-
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PREISBEREITSCHAFT & REAKTION AUF

PREISERHOHUNGEN
-
aktueller Preis als | als Good Deal nach Verinderung
Good Deal 10% Preiserhohung
Schreibwaren 44% 39% -11%
Freizeit & Sport 34% 28% -18%
Kleidung & Schuhe 41% 40% -2%
Elektro 24% 27% 13%
Haushalt 39% 33% -15%
Heimtextilien 39% 32% -18%

DIY 37% 34% -8%



HANDLUNGSEMPFEHLUNGEN '.

M Preisfehler gunstig verteilt, mitunter Potential fur Preiserhohungen da

M Jedoch sehr unterschiedlich je nach Kategorie, Produkt und Kaufergruppe

B Wie passen diese Ergebnisse zu aktuellen Umsatzeinbrichen im Nonfood-
Aktionsbereich?

® Erkenntnis dieser Studie: es liegt vermutlich nicht nur an den Preisen und der
Preiserwartung

® Mogliche alternative Erklarungen: schlechte Verbraucherstimmung, generelle
Kaufzurtuckhaltung, Budgetrestriktionen & Unsicherheit

M Ausblick: genauere Typisierung von Shoppertypen und ihrer Preisfehler notig

B Verknupfung mit Scannerdaten und wirklichem Kundenverhalten seit
Preissteigerungen sinnvoll



HTTPS://HANDEL-DHBW.DE/MONOGRAPHIEN/ '-

Schriftenreihe Handelsmanagement
Monographien

Band 16
Kundenreaktionen auf Out-of-Stock

whonon

im Lebensmitteleinzelhandel

Timo Handermann, Carsten Kortum
August 2022

zur Beschreibung =]
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Food Waste — Wertschitzung von
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Beate Scheubrein, Maren Ann-Kathrin Jakob
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zur Beschreibung  =+|
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Digitale Vororder — Corona-Notldsung oder
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Oliver Janz / Maja Mager
Februar 2021
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Payment 2021 — Stand, aktuelle Entwicklung

sowie Ausblick

Ludwig Hierl
Februar 2022
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Carsten Kortum
Juli 2021
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