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Einleitung

»Zahle, was du willst!“ Nach diesem Prinzip hat im Oktober 2007 die britische Rockband
Radiohead fir zwei Monate ihr damals neu erschienenes Album ,In Rainbows® zum
Herunterladen auf ihrer Internetseite angeboten. Das erstaunliche war, dass die Band von
diesem Angebot finanziell profitieren konnte. Dieses erfolgreiche Beispiel hat weitere Bands
dazu veranlasst, dem Beispiel von Radiohead zu folgen. Inzwischen existieren
Musikplattformen im Internet, auf denen Kunden unter diesen Bedingungen Songs und Alben
von verschiedenen Interpreten herunterladen kénnen. Aber nicht nur Unternehmen haben
diese etwas andere Art der Preisdifferenzierung mit Interesse verfolgt, auch die Wissenschaft
hat sich diesem Phdnomen gewidmet. J-Y. KIM, M. NATTER und M. SPANN (2009) haben
mit ithrem Artikel ‘Pay What You Want: A New Participative Pricing Mechanism’, erschienen
im Journal of Marketing, eine rasch anwachsende Forschungsrichtung initiiert.

Im Gegensatz zu traditionellen Preisfindungsprozessen obliegt es bei Pay-What-You-Want'
(PWYW) dem Kaufer, den finalen Kaufpreis festzulegen. Dem Kéaufer wird die gesamte
Entscheidungsmacht der Preisgestaltung Ubertragen. Sobald der Kd&ufer den finalen Preis
festgelegt hat, findet die Transaktion statt. Hierbei muss der Verkéufer jeglichen
Transaktionspreis inklusive Null akzeptieren. Er kann ein oder mehrere Produkte durch die
PWYW-Strategie verauliern. (vgl. KIM ET AL., 2009)

Ziel dieses Beitrages ist es, Pay-What-You-Want als ,neuen‘ Preismechanismus darzulegen
und Praxisanwendungen aufzuzeigen. Um diese Zielsetzung zu erreichen, wird ein
umfassender Literaturiiberblick erarbeitet.

Pay-What-You-Want und das K&uferverhalten

Nach dem Kklassischen ©6konomischen Verstandniss entwickeln sich Preise Uber den
Marktaustausch. Dieser Austausch wird jedoch bei der Einfuhrung von PWYW aufgel6st. Ein
Kunde erhélt die Preissetzungsmacht, jeglichen Preis inklusive Null zu zahlen, wodurch der
,Kapitalmarkt* aufgehoben wird. Der ,Sozialmarkt® beinhaltet die nicht-monetaren
Austauschbeziehungen und funktioniert durch Tauschwerte und -normen wie beispielsweise

Reziprozitat, Kooperation und Distribution (vgl. KIM ET AL, 2009).
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Abbildung 1: Einflussfaktoren auf den Preis

(Quelle: Eigene Darstellung)

Praxisrelevanz von PWYW
In Tabelle 1 sind die Praxisbeispiele von PWYW nach Branchen und nach dauerhafter und
zeitlich befristeter Anwendung getrennt aufgefiihrt. Tabelle 1 ist angelehnt an die Darstellung



von KIM ET AL. (2010), jedoch wurde sie um aktuelle Praxisbeispiele ergénzt, um einen
Gesamtlberblick zu gewinnen.

Tabelle 1: Beispiele aus der Praxis

. Wiener Deewan, Wien sheeba.ca Blumenfelder zum Neck Attack,
Daver- | ®  Kish, Frankfurt noisetrade.com Selbstpflicken deutschlandweit
hafte e Weinerei, Berlin aralie.com Gemuseverkauf Body Angels, Frankfurt
Anwen-| ©  Terrabite, Seattle (eingestellt) Bauernstéande & Wien
dung (eingestellt) Girl Talk (Obst und Gemiise zum EvenAdam.de
. Lentii as  Anything, Cashmusic.org zum Selbstpfliicken) (eingestellt)
Melbourne Magnatune Valve &
e  Café Liebling, Miinchen Humblebundle,
e Annalakshmi, Perth Spieleplattform
e Parkhotel, Ottensheim Adbplock,  Software-
Entwickler
8k, Marketing-Agency
e Little Bay, London Radiohead Apollo Optik
Ver- . Unterm Apfelbaum, deutschlandweit
kaufs- Fulda FSV Frankfurt + DSC
for- . Ristorante Etrusca, Kdln Wanne-Eickel
dernde | o |pis Hotels, Wikipedia
Anwen- deutschlandweit 2D Boy-World of Goo
dung e Ibis Singapore (PC-Spiel)
e  Hotel Tannenhof Crayon Physics Deluxe
. Z00, Minster

(Quelle: Eigene Darstellung in Anlehnung an KIM ET AL. 2010)

Zusammenfassung

Die Preisstrategie Pay-What-You-Want ist ein partizipierender Preismechanismus der dem
Kunden die volle Entscheidungsgewalt Gber den Preis zugesteht. Durch die Einbeziehung des
Konsumenten hinsichtlich des Preissetzungsprozesses, ergibt sich die Chance fir ihn, den
Preis zu bestimmen. Das Unternehmen begibt sich folglich in die Gefahr, dass der Kunde
einen sehr geringen Preis unter dem Deckungsbeitrag oder womadglich gar nichts zahlt. Doch
haben KIM ET AL. (2009) gezeigt, dass dies nicht der Fall ist. Der Preismechanismus kann
somit zur Differenzierung des Unternehmens gegentiber den Mitbewerbern fiihren. Die
Kunden nehmen die verdnderte Preisstrategie PWYW als innovatives, sowie fir sich
vorteilhaftes Modell der Preisfindung wabhr.

Wahrend PWYW schon immer unbewusst bei Trinkgeldern und der Entlohnung von
Strallenkunstlern zur Anwendung gekommen ist, ist jedoch festzustellen, dass dieses Konzept
in den letzten Jahren auch wachsende Adaption in klassischen Wirtschaftsbereichen gefunden
hat. In Verbindung mit landwirtschaftlichen Gutern gibt es bisher zwei bekannte
Anwendungsbereiche, die sich in den spaten 1980er und den frithen 1990er Jahren etablierten:
Zum einen als Ab-Hof-Verkauf landwirtschaftlicher Erzeugnisse, zum anderen als
Verkaufsstand an der Strafe.
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