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Von Preisanpassungen
und Preiserhohungen

Der Jahreswechsel naht! Woran wir dies merken? Nahezu taglich
flattern uns irgendwelche Schreiben auf den Tisch, in denen uns
Dienstleister eine Preisanpassung ankiindigen.

VON BERNHARD KUNTZ

o erhielten wir selbstverstandlich,
S wie jedes Jahr, ein Schreiben unseres
Energieversorgers, dass der Grund-
preis des von uns bezogenen Stroms ab
1. Januar 2020 um ca. 10 Prozent und
der Preis pro verbrauchter kWH um ca.
6 Prozent steigen werden. Zudem wird der
Rabatt fiir die Einzugsermachtigung
ersatzlos gestrichen.

Dies alles unter der Uberschrift: ,, Ihr
Heizstrom bleibt giinstig — trotz Preis-
anpassung.* Fortsetzung auf Seite 20
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Von Preisanpassungen und
Preiserhohungen

Fortsetzung von Seite 1

Ahnlich verhélt es sich bei fast allen IT-
Dienstleistern, von denen wir irgendwel-
che Software-Lizenzen erworben haben:
Die Preise steigen zum Jahreswechsel.

Lapidare Begriindung fiir

Preisanpassung hzw. Preiserhohung

Begriindet werden diese ,, Preiserhohun-

gen meist mit einem lapidaren Satz

wie:

® ,, Dainden letzten Monaten die
Beschaffungskosten gestiegen sind,
andern wir die Preise...."

® ,, Damit wir Thnen auch kinftig
einen Top-Service bieten kénnen,
andern wir die Preise...."

— das war’s.

Mich argern solche beschénigenden
Aussagen wie ,,Die Preise werden ange-
passt" statt ,, ...erhoht" in den Schrei-
ben von Unternehmen — insbesondere,
wenn die Preiserh6hungen so lapidar
begriindet werden. Und zwar speziell
dann, wenn die Argumentation lautet
,,Unser Service ist kiinftig noch besser",
obwohl wir diesen besseren Service
weder wiinschen, noch brauchen — und
nach der erfolgten Preiserhohung auch
nicht sptiren. Oder Dann denke ich nicht
selten ,,die halten mich fir vollig blod"
und fithle mich verarscht. Dasselbe gilt,
wenn namhafte Software-Schmieden
ihre Preiseerh6hungen mit gestiegenen
KKosten begriinden, deren Umsatzrendite
liber 50 Prozent betragt. Dann denke ich
schlicht: Die nutzen ihre Marktmacht
aus.

Preisanpassung oder
Kunden-Verarschung?

Ungute Geflihle tiberkamen mich

auch, als wir in den letzten Tagen

ein Schreiben von einer von mir sehr
geschatzten Fachzeitschrift erhielten,
die wir abonniert haben. In ihm wurde
selbstverstandlich eine Preiserhohung,
pardon Preisanpassung, angeklndigt.
Beim Lesen dachte ich zunachst: ,,Okay,
auch die Zeitschriften missen von etwas
leben; ein Qualitatsjournalismus hat
seinen Preis.

Leicht irritiert war ich jedoch, als mir im
weiteren Schreiben der Verlag empfahl,
als Reaktion auf die Preisanpassung ins
sogenannte ,, Klima-Abo" zu wechseln

— also die Zeitschrift statt wie bisher
gedruckt nur noch digital zu beziehen.
Daflir bot mir der Verlag einen Preis-
Nachlass von ca. 15 Prozent auf den
Preis der Printausgabe an.

Foto: www.die-profilberater.de

Dass der Verlag Druck- und Versandkos-
ten sparen mochte, das verstehe ich ja.
Dies dann jedoch vollmundig als ,, Klima-
Abo" zu bezeichnen, empfand ich als
etwas skurril.

Das Wort ,,Preiserhéhung*

ist zum Un-wort geworden

Das Verriickte an der Sache ist: Dazu,
dass das Wort Preiserh6hung ein

., Lgittigitt-Wort"™ wurde, das heute kein
Unternehmen mehr in den Mund nimmt,
haben wir selbst beigetragen; denn in
den letzten Jahren haben wir u.a. fir
B2B-Vertriebsherater zahlreiche Artikel
in Print- und Online-Medien platziert,

in denen es um das Thema ging: Wie
kénnen Unternehmen ihren Kunden
Preiserhéhungen, nein Preisanpassungen
verkaufen?

In den Artikeln lautete eine Kern-Aus-
sage jedoch stets: Die Preisanpassung
sollte stichhaltig und nachvollziehbar

begriindet sein — und nicht mit einer so
pauschalen Aussage wie ,,die Beschaf-
fungskosten sind gestiegen*'.

Eine Preiserhdhung ist eine
Preiserhohung und keine ...

Fiir mich sind und bleiben alle soge-
nannten Preisanpassungen schlicht
Preiserhdhungen — ebenso wie ich in
Zusammenhang mit den aktuell von
vielen Unternehmen angekiindigten
Mitarbeiterentlassungen weiterhin von
einem ,, Personalabbau* und nicht von
einer ,, Personalfreisetzung" spreche.

Die oft beschénigende Sprache der PR-
und Marketingabteilungen der Unterneh-
men ist mir zuwider — obwohl ich diese
als PR- und Marketingdienstleister sowie
Ghostwriter fiir Berater, Trainer, Coaches
nicht selten auch selbst benutzen muss.
Quelle: www.die-profilberater.de
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