
Agilität und Präzision: 
Die Grundlagen für erfolgreiche Preisgestaltung, 
um in einer dynamischen Welt wettbewerbsfähig 
zu bleiben.

Preisgestaltung im Wandel: 
Trends, Prognosen und 
Strategien für 2025



Mit dem Start ins neue Jahr 2025 ist der 
Wunsch, einen Blick in die Zukunft zu werfen, 
besonders reizvoll. Die politische und 
wirtschaftliche Situation indes be昀椀ndet sich 
hierzulande nach wie vor im Umbruch. 

Traditionelle Prognosen erweisen sich 
als zunehmend unzuverlässig, da die 
beispiellosen Umwälzungen auf nahezu allen 
sozioökonomischen Ebenen immer mehr 
Fragen aufwerfen. Nach richtungsweisenden 
Wahlen und Regierungswechseln weltweit 
bleibt nur eines sicher: Die Ungewissheit ist 
zur neuen Norm geworden.

Inmitten dieser Unsicherheit sind 
Unternehmen gefordert, ihre Strategien neu 
auszurichten. Statt sich also an Prognosen 
zu klammern, sollten sich sie sich besser auf 
den Umgang mit dem Unvorhergesehenen 
vorbereiten. “Black Swan“-Ereignisse – seien 
es plötzliche Naturkatastrophen, politische 
Krisen oder andere unvorhersehbare 
Markterschütterungen – sind keine abstrakten 
Theorien mehr.

Sie sind eine allgegenwärtige Gefahr, die 
jede Branche betreffen kann. Aber nicht nur 
Extremereignisse, die die Welt, wie wir sie 

kennen, auf den Kopf stellen, erfordern ein 
Umdenken: Die anhaltenden Auswirkungen 
der globalen Volatilität – von Rohstoffkrisen 
über Lieferkettenprobleme bis hin zu sozialen 
Bewegungen – stellen Marktteilnehmer 
gleichermaßen vor ständig neue 
Herausforderungen.

In diesem dynamischen Umfeld müssen 
Unternehmen ihre operative Resilienz und 
Anpassungsfähigkeit stärken, um auch 
in Zeiten von Disruptionen nicht nur zu 
überleben, sondern weiterhin erfolgreich zu 
bleiben. 

2025: Erfolgsstrategien in einer 
Welt voller Ungewissheit

Hierfür sind eine flexiblere 
Preisgestaltung, datengetriebene 
Strategien und der verstärkte 
Einsatz fortschrittlicher 
Technologien für 2025 von 
entscheidender Bedeutung.



Der Aufstieg fortschrittlicher 
Preisstrategien
Mit der zunehmenden Verbreitung des digitalen 
Handels verabschieden sich Unternehmen von 
pauschalen Preiskonzepten. Stattdessen setzen sie 
vermehrt auf innovative Preisgestaltungstechnologien, 
die die Zahlungsbereitschaft ihrer Kunden  („Willingness 
to Pay“, WTP) präzise erfassen. Strategien wie 
dynamische Preisanpassungen und Preiserhöhungen 
bei Nachfragespitzen („Surge Pricing“) werden 
zunehmend erprobt. Während solche Ansätze zuletzt 
im Zusammenhang mit Konzerttickets bekannter 
Künstler kritisiert wurden, sind sie in der Reise- und 
Hotelbranche längst etabliert und von der Kundschaft 
akzeptiert.

Ein zentraler Aspekt für den Erfolg dynamischer 
Preisstrategien ist Transparenz. Kunden sind zunehmend 
sensibilisiert für Preisänderungen und fordern 
nachvollziehbare Erklärungen. Unternehmen müssen 
daher Kommunikationsstrategien entwickeln, die 
Vertrauen schaffen. Eine Möglichkeit ist die Bereitstellung 
von Preisbildungsinformationen oder alternativ die 
transparente Einführung von Preisobergrenzen, um 
extreme Schwankungen zu vermeiden.

Eine Umfrage des Bundesverbands Digitale Wirtschaft (BVDW) zeigt, dass 
über 60 % der deutschen Unternehmen KI als essenziellen Bestandteil 
ihrer Digitalisierungsstrategie betrachten. KI ermöglicht es nicht nur, 
auf Nachfrageschwankungen zu reagieren, sondern auch langfristig 
die Kundenbindung zu stärken, indem Preisangebote gezielt auf die 
individuellen Bedürfnisse der Zielgruppe zugeschnitten werden.

Um ihre Gewinnspannen zu maximieren, zielen 
Unternehmen darauf ab, Produkte und Dienstleistungen 
zu dynamischen, aber akzeptablen Preisen anzubieten. 
Dabei spielt Automatisierung eine Schlüsselrolle: 
Sie ermöglicht es, 昀氀exibel und in Echtzeit auf 
Marktveränderungen zu reagieren – sei es durch die 
Anpassung an Nachfrageschwankungen oder die 
personalisierte Gestaltung von Angeboten.

Unternehmen investieren zunehmend in Technologien 
wie künstliche Intelligenz (KI) und maschinelles Lernen 
(ML), um personalisierte Angebote und optimale Preise 
zu generieren. 

Zukunftsorientierte Unternehmen setzen jedoch nicht nur 
auf die Einführung neuer Strategien. Sie schaffen ganze 
Ökosysteme, die Geschwindigkeit, Präzision und Vertrauen 
vereinen. Hierzu gehört die Integration von digitalen 
Plattformen, die Preisgestaltung, Kundenverhalten und 
Lieferkettenmanagement miteinander verknüpfen können. 
So wird sichergestellt, dass Preisgestaltung nicht nur 
ef昀椀zient, sondern auch transparent und kundenorientiert 
bleibt.

60%



Lieferkettengesteuerte 
Preisanpassungen – 
Herausforderung als Chance

Unternehmen reagieren verstärkt mit der 
Verlagerung auf regionale Lieferketten, um 
Abhängigkeiten zu reduzieren, 昀氀exibler agieren zu 
können und Risiken wie Transportverzögerungen 
oder geopolitische Spannungen besser zu 
bewältigen. Diese Strategie, auch als Nearshoring 
bekannt, bringt jedoch eine steigende Komplexität 
mit sich: Größere Lagerbestände und eine 
wachsende Zahl von Lieferanten entlang der 
gesamten Wertschöpfungskette erfordern neue 
Ansätze. Besonders die Preisstrategien müssen 
überarbeitet werden, um den gestiegenen Kosten 
gerecht zu werden und zugleich die Pro昀椀tabilität zu 
sichern.

Unternehmen werden hierzu vermehrt auf 
moderne Tools für Preis- und Margenmanagement 
zurückgreifen, um Kostenschwankungen ef昀椀zient 

Die anhaltenden Störungen globaler Supply Chains zwingen Unternehmen, ihre Geschäftsmodelle neu zu 
überdenken. 

Laut einer Studie des Capgemini Research Institutes 
geben 54 % der Firmen an, dass sich ihre Lieferketten 
in den vergangenen Jahren stark verändert haben.

einzubeziehen und ihre Rentabilität abzusichern. Sie 
müssen dabei in der Lage sein, ihre Preise in Echtzeit 
an sich verändernde Marktbedingungen anzupassen. 
Dies erfordert nicht nur eine umfassende Datenbasis 
über Kosten, Nachfrage und Wettbewerb, sondern 
auch leistungsstarke Algorithmen, die diese Daten 
analysieren und optimale Preispunkte berechnen.

Mit den passenden Tools kann es also nicht nur 
gelingen, die Herausforderungen komplexerer 
Lieferketten zu bewältigen, sondern auch ganz 
neue Chancen zu nutzen – sei es durch ef昀椀zientere 
Prozesse oder eine optimierte Kundenorientierung.

54%



Technologie: Von der Kür 
zur Pflicht
Im Jahr 2025 wird Technologie kein optionaler Wettbewerbsvorteil mehr sein, sondern eine essenzielle 
Voraussetzung für das Bestehen im Markt. Laut ifo-Studie erwartet die Mehrheit der Unternehmen in den 
nächsten fünf Jahren eine geschätzte Produktivitätssteigerung von 8 % für das eigene Unternehmen und 12 % 
gesamtwirtschaftlich. 

Branchen wie Fertigung und Distribution erleben bereits 
heute eine Revolution durch Prozessautomatisierung. 
Im Zuge dessen stoßen herkömmliche Modelle der 
Preisgestaltung an ihre Grenzen. Sie gelten zunehmend als 
zu langsam und zu komplex, um mit den Anforderungen 
globaler Märkte Schritt zu halten. Automatisierte, 昀氀exible 
Pricing-Lösungen ermöglichen schnellere Anpassungen an 
Marktveränderungen, optimieren die Ressourcennutzung 
und verbessern die Wettbewerbsfähigkeit, indem sie 
präzise und datengetriebene Entscheidungen in Echtzeit 
ermöglichen.

In einer zunehmend vernetzten und globalisierten Welt 
sichern sich Unternehmen, die modernste Technologie 
gezielt einsetzen, einen entscheidenden Vorsprung: 
Sie steigern ihre Ef昀椀zienz und können schneller auf 
Marktveränderungen reagieren. Software-Lösungen, 
die komplexe Prozesse vereinfachen, Preisstrategien 
optimieren und präzise Prognosen ermöglichen, bieten 
einen klaren Vorteil. Diese Technologien stärken nicht nur 
die Wettbewerbsfähigkeit, indem sie operative Kosten 
senken und Entscheidungsprozesse verbessern. Sie 
schützen auch wertvolle Gewinnmargen. Unternehmen, die 
diesen Wandel nicht mitgehen, riskieren, früher oder später 
den Anschluss zu verlieren und Marktanteile einzubüßen.

Produktivitätssteigerung 
für das eigene 
Unternehmen 

erwartet

8%
Produktivitätssteigerung 

gesamtwirtschaftlich 
erwartet

12%



Personalisierung als Schlüssel zur 
Kundenbindung

In昀氀ation und der anhaltende Druck auf die 
Lebenshaltungskosten haben einen signi昀椀kanten 
Ein昀氀uss auf die Erwartungen und das Verhalten 
der Verbraucher. In diesem Kontext entwickeln 
Kunden zunehmend den Wunsch nach Preisen, die 
ihre individuelle Situation berücksichtigen und Ihre 
Loyalität, Kaufhistorie und persönlichen Präferenzen 
re昀氀ektieren. Dieser Trend geht weit über klassische 
Rabatt- und Bonusprogramme hinaus. Gefragt sind 
individuell zugeschnittene Preisstrategien, die nicht 
nur Vertrauen schaffen, sondern auch die Bindung 
zum Kunden stärken. 

Die Implementierung individueller Preisstrategien – 
über sämtliche Vertriebskanäle, Kunden und Produkte 
hinweg – erfordert von Unternehmen ein tiefgreifendes 
Verständnis ihrer Märkte und Zielgruppen sowie 
die Fähigkeit, umfangreiche Daten in Echtzeit zu 

verarbeiten und zu nutzen. Dabei ist es entscheidend, 
dass Unternehmen nicht nur technologisch in der Lage 
sind, individuelle Preise anzubieten, sondern auch das 
Kundenvertrauen aktiv managen. Transparenz bezüglich 
der Datennutzung und des Datenschutzes spielt 
hierbei eine zentrale Rolle, da Kunden bei individuellen 
Preismodellen besonders sensibel auf den Umgang mit 
ihren persönlichen Informationen reagieren.

Unternehmen, die 2025 auf Personalisierung 
setzen, werden davon nachhaltig pro昀椀tieren. 
Maßgeschneiderte Angebote fördern die Kundentreue, 
steigern die Kaufbereitschaft, erhöhen den Customer 
Lifetime Value und stärken die Markenreputation 
– gerade in hart umkämpften Märkten. Marken-
Unternehmen nutzen bereits erfolgreich personalisierte 
Produktempfehlungen, um Upselling- und Cross-
Selling-Potenziale auszuschöpfen. 

Indem Unternehmen ihren Kunden das Gefühl vermitteln, gesehen, 
geschätzt und verstanden zu werden, festigen sie ihre Position 
nicht nur als Anbieter, sondern gerade auch als vertrauenswürdige 
Partner. Langfristig sichern sie sich damit nachhaltig größere 
Marktanteile.



Agilität und Reaktionsfähigkeit in 
Echtzeit als Erfolgsfaktoren 
In einer sich rasant verändernden Welt wird die 
Flexibilität der Preisgestaltung für den Erfolg im 
Jahr 2025 entscheidend sein. Unternehmen 
müssen sich in die Lage versetzen, sofort auf 
Kostenschwankungen, Nachfragespitzen und 
Wettbewerbsdruck reagieren zu können – 
unabhängig von ihrer Branche. Die Fähigkeit, Preise 
昀氀exibel und treffsicher anzupassen, wird dabei zum 
entscheidenden Wettbewerbsvorteil.

Fertigungsbetriebe stehen zusätzlich vor der 
Herausforderung, ihre Kosten für Rohstoffe in 
Echtzeit zu verwalten und in ihre Kalkulationen mit 
einzubeziehen. Die Preisentwicklung insbesondere 
bei Rohstoffen kann kurzfristige und große 
Schwankungen aufweisen, die ohne geeignete Tools 
schwer zu bewältigen sind. Einzel- und Großhändler 
wiederum müssen ihr Pricing über verschiedenste 
Regionen und Vertriebskanäle hinweg anpassen 
können. Hier sind Lösungen gefragt, die nicht nur 
lokal, sondern auch global funktionieren und durch 
Automatisierung eine schnelle Reaktion ermöglichen. 

Unternehmen, die Präzision, Schnelligkeit und 
Skalierbarkeit miteinander kombinieren können, 
sind bestens positioniert, um diese Unsicherheiten 

nicht nur meistern zu können, sondern gestärkt aus 
ihnen hervorzugehen. Präzision bedeutet dabei, 
dass alle relevanten Daten integriert und analysiert 
werden, um fundierte Entscheidungen zu treffen. 
Schnelligkeit ist entscheidend, um auf sich ändernde 
Marktbedingungen unmittelbar reagieren zu können, 
während Skalierbarkeit gewährleistet, dass Prozesse 
auch bei schwankendem Geschäftsumfang ef昀椀zient 
bleiben. Es sind diese drei Elemente, die über kurz 
oder lang den Unterschied zwischen Gewinnern 
und Verlierern in einer immer dynamischeren Welt 
ausmachen werden.

Der Schlüssel liegt jedoch nicht allein in der Technologie, 
sondern auch in ihrer Umsetzung. Moderne Echtzeit-
Plattformen bieten enorme Potenziale, aber sie können 
nur dann ihre Wirkung entfalten, wenn sie optimal 
in bestehende Arbeitsprozesse integriert werden. 
Agilität erfordert nicht nur technologische Innovation, 
sondern auch schlanke, 昀氀exible Prozesse innerhalb 
eines Unternehmens. Dies bedeutet, Hierarchien zu 
hinterfragen, Entscheidungsprozesse zu verkürzen und 
Mitarbeitende dazu zu befähigen, eigenverantwortlich 
zu handeln. Selbst die fortschrittlichste Technologie 
hilft nur begrenzt, wenn interne Bürokratie schnelle 
Entscheidungen blockiert. 

Entscheidungsträger müssen daher nicht nur die richtigen Technologien 
auswählen und einführen, sondern auch sicherstellen, dass ihre 
Unternehmenskultur auf Flexibilität und Zusammenarbeit ausgelegt ist. 
Nur wer Technologie mit einer agilen Unternehmenskultur kombiniert, 
kann nachhaltig erfolgreich sein.



Zusammenfassung

Optimale Preisgestaltung wird im Jahr 2025 weit mehr als eine 
betriebswirtschaftliche Notwendigkeit sein – sie wird zu einem 
zentralen Wettbewerbsfaktor in einer von Unsicherheiten und 
dynamischen Veränderungen geprägten Welt. Unternehmen, die 
auf 昀氀exible, datengetriebene Strategien setzen, fortschrittliche 
Technologien wie KI und Automatisierung nutzen und gleichzeitig 
Transparenz und Kundenorientierung in den Mittelpunkt stellen, sind 
bestens gerüstet, um erfolgreich zu bleiben.

Dabei sind Agilität und die Fähigkeit, in Echtzeit auf 
Marktveränderungen zu reagieren, ebenso entscheidend wie eine 
tiefgreifende Personalisierung, die die Bindung und das Vertrauen der 
Kunden stärkt. Die Integration von Technologie in 昀氀exible Prozesse 
und eine agile Unternehmenskultur bilden das Fundament, um die 
Herausforderungen komplexer Lieferketten, volatiler Märkte und 
gestiegener Kundenanforderungen zu bewältigen.

Unternehmen, die diese Erfolgsfaktoren 
konsequent umsetzen, können nicht 
nur den Risiken begegnen, sondern 
gestärkt aus dieser dynamischen Ära 
hervorgehen. Preisgestaltung wird so 
zum strategischen Hebel für nachhaltigen 
Erfolg und Wachstum.



Mit Flint昀氀ox kࠀ漃nnen Unternehmen komplexe Preisgestaltung automatisieren und manuelle und 
fehleranfࠀ愃llige Pricing- und Rebate-Prozesse optimieren. Wir fࠀ甃hren Preise, Rabatte, Boni u.v.m. in 
einer automatisierten, prࠀ愃zisen und anwenderfreundlichen Lࠀ漃sung zusammen und unterstࠀ甃tzen 

Unternehmen dabei, ihre Margen zu schࠀ甃tzen und Umsࠀ愃tze zu steigern.

Kontakt aufnehmen

https://www.flintfox-pricing.de/lets-talk/

