Premiumpreise 2026: So setzen Sie Hochpreise in
Deutschland durch

Preispositionierung, Preisanker und Wertkommunikation fur Produkte ab 500 Euro
- mit konkreten Kalkulationsbeispielen
Markus Feldner - 12.08.2026

Im Sommer 2019 habe ich einen Fehler gemacht, der mich knapp 40.000 Euro Umsatz
gekostet hat. Ich hatte ein hochwertiges Luftreinigungssystem fir 890 Euro gelistet -
technisch Gberlegen, toll verarbeitet, drei Jahre Garantie. Die Konkurrenz lag bei 349

bis 499 Euro. Mein Gedanke: Wer die Qualitat sieht, kauft von selbst. Drei Monate

lang: Fehlanzeige. Dann erhéhte ich den Preis auf 1.190 Euro, tUberarbeitete die
Produktseite und baute einen Vergleichsrahmen ein. Innerhalb von sechs Wochen war die
Ware ausverkauft. Gleiche Ware, anderer Kontext - komplett anderes Resultat.

Das ist kein Ausnahmefall. Es ist Preispsychologie, und sie funktioniert auf dem
deutschen Markt mit einer Prazision, die viele Handler massiv unterschatzen. Dieser
Leitfaden zeigt lhnen, wie Sie Premiumpreise nicht nur ansetzen, sondern wirklich
durchsetzen - und dabei lhre Margen verteidigen.

Warum der deutsche Markt besondere Regeln hat

Deutschland ist kein durcheinander gewurfelter Premiummarkt. Wer das denkt, Gibersieht
entscheidende Nuancen. Einerseits: Deutsche Kaufer haben eine ausgepréagte
Qualitatsmentalitat. Sie zahlen fur Handwerksqualitat, Langlebigkeit und deutsche
Herkunft - aber nur, wenn sie das rational begriinden konnen. Andererseits: Bei
vergleichbaren Produkten ist die Preissensitivitdt enorm. Der Widerspruch ist nur
scheinbar einer.

Deutsche Kaufer kaufen teuer, wenn sie das Gefiihl haben, eine rationale Entscheidung

zu treffen. Sie kaufen nicht teuer, wenn sie sich tUbervorteilt fiihlen. Das ist ein

feiner, aber kritischer Unterschied. Eine Studie des Instituts fir Handelsforschung

(2024) zeigte: 67 Prozent der deutschen Online-Kaufer im Premium-Segment recherchieren
mindestens zwei Waochen, bevor sie einen Kauf tiber 500 Euro abschlie3en. In dieser
Recherchephase wird Ihr Preisrahmen gesetzt - und genau dort missen Sie ansetzen.

Dazu kommt: Deutschland hat eine starke Mittelschicht mit hohem verfligharem Einkommen,
aber wenig Lust auf aggressive Luxuskommunikation. Was in Italien oder Frankreich
aspirational wirkt, sieht hier schnell nach Angeberei aus. Premiumpreise in Deutschland
durchzusetzen bedeutet also: Qualitat zeigen, nicht Prestige schreien.

Das Fundament: Preispositionierung richtig verstehen
Preispositionierung ist kein Preis. Es ist ein System. Ein Produkt fir 1.200 Euro zu
verkaufen funktioniert nur, wenn alle Elemente des Kauferlebnisses auf diesen Preis

hinarbeiten: Produktseite, Verpackung, Kundenservice, Garantiebedingungen,
Kommunikation danach. Fehlt ein Element, bricht das System zusammen.

Ich unterscheide in meiner Arbeit drei Preispositionierungs-Ebenen:
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» Preisrahmen: Welcher Kontext umgibt Ihren Preis? Wer sind die sichtbaren

Konkurrenten?

* Preisbegrindung: Warum ist dieser Preis gerechtfertigt - so, dass der Kaufer

es selbst erklaren kann?

« Preiserlebnis: Wie fuhlt sich der Kauf zu diesem Preis an - von der Suchanfrage

bis zur Lieferung?
Viele Handler arbeiten nur an der Preisbegriindung. Sie listen Features auf, schreiben
Uber Materialien und Zertifizierungen. Das ist nétig, aber nicht ausreichend. Wer
Premiumpreise wirklich durchsetzen will, muss alle drei Ebenen bespielen.

Preisanker Deutschland: Den richtigen Vergleichsrahmen bauen

Der Preisanker ist das machtigste Werkzeug der Premiumpreisstrategie. Das Prinzip ist
simpel: Menschen bewerten Preise nicht absolut, sondern relativ. 1.200 Euro wirken
glnstig neben 2.400 Euro - und teuer neben 600 Euro. Sie entscheiden, was der Kaufer
als Referenz sieht.

Konkret funktionieren drei Ankertechniken im deutschen Markt besonders gut:

1. Der interne Preisanker durch Produktvarianten
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