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Preisstrategien 
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Der Preis wird im 
Vergleich zur 
Konkurrenz hoch 
festgelegt. 

Der Preis wird im 
Vergleich zur 
Konkurrenz 
niedrig fest-
gelegt. 

Der Preisführer 
verlangt den 
höchsten Preis. 

Der Preisfolger 
passt den Preis 
seinem Preis-
führer laufend 
an. Der Preis 
bleibt aber etwas 
unterhalb des 
Preisführers. 

Der Preis-
kämpfer unter-
bietet seine 
Konkurrenten, 
um die Preisan-
führerschaft zu 
erreichen 

 Der hohe An-
fangspreis wird 
im Laufe der Zeit 
kontinuierlich ge-
senkt. 

Der niedrige 
Einführungs-
preis wird später 
kontinuierlich 
angehoben. 

        
Hochpreis- 
segment 
 
Bessere Qualität 
Markenprodukt 

Niedrigpreis- 
segment 
 
Preisorientierte 
Kunden 

Bessere Qualität 
Markenprodukt 
 
Größtes Unter-
nehmen 

Kleineres Unter-
nehmen 

Unternehmen 
mit günstiger 
Kostenstruktur 

 Unternehmen mit 
innovativem 
Produkt 

Unternehmen 
will in einen be-
stehenden 
Markt eintreten 
oder Konkur-
renten ab-
schrecken. 

 


