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Die Banken stehen im Privatkundenge-
schäft vor vielfältigen Herausforderungen 
als Folge des Vertrauensverlusts. Parallel 
dazu nimmt der Preisdruck zu. Neben Pro-
dukten, Distribution und Kommunikation 
ist der Preis zentral für den wirtschaftlichen 
Erfolg der Bank. Allein die Formel „Gewinn 
= (Preis x Menge)/Kosten” weist auf den 
enormen Einfluss des Preises auf den Ge-
winn hin. Einfluss, Bedeutung und Wir-
kung des Preises sind komplex, ein Preis-
management kann einen wichtigen Beitrag 
zur Bewältigung der Herausforderungen im 
Privatkundengeschäft leisten. Dabei hat 
das Bankpreismanagement die differen-
zierten Eigenschaften der Leistungen, die 
Vielfältigkeit der Handlungsalternativen und 
die Komplexität der Wirkungen von Preis-
entscheidungen zu berücksichtigen.

Marc O. Blahusch hat mit seiner Mono-
grafie eine umfassende empirische Ana-
lyse des Ist-Zustands vorgenommen und 
die Wirkungen von Preis-Gestaltungsva-
riablen auf die Ziele der Banken überprüft. 
Besondere Beachtung nimmt bei ihm der 
Forschungsansatz des Behavioural Pri-
cing ein. Dabei geht es um die Frage, wie 
Kunden Preise und Preisinformationen 
aufnehmen, verarbeiten, auf Preisange-
bote reagieren und wie sie Preisinforma-
tionen in ihren Entscheidungen nutzen. 

Das Bankpreismanagement wird vom 
Autor auf drei Kernfragen konkretisiert: 

Welche Preisstrategien, Ansatzpunkte, 
Gestaltungsmöglichkeiten und Anforderun-
gen an den Pricing-Prozess bestehen für 
das Preismanagement im Privatkunden-
geschäft von Banken für das Passiv- und 
Dienstleistungsgeschäft? Wie sind Preis-
strategie, Gestaltungsmöglichkeiten und 
Pricing-Prozess im Markt ausgeprägt? 
Wie unterstützt das Bankpreismanage-
ment die Erreichung der Ziele, wobei ins-
besondere die kundenorientierten Gestal-
tungsvariablen berücksichtigt werden?

Die Arbeit gliedert sich in sechs Teile. In 
der Einleitung wird auf die Problemstel-
lung eingegangen und die Zielsetzung 
definiert. Die banktheoretischen Grundla-
gen – Privatkundengeschäft, Bankpreis-
management, Kaufentscheidungsprozess 
und Bank-Kunden-Beziehung – werden im 
zweiten Teil behandelt. Der dritte Teil be-
schäftigt sich mit seinem methodischen 
Research-Ansatz. Im vierten Teil wird über 
die Ergebnisse in Hinblick auf die Ausge-
staltung des Preismanagements (Preis-
strategie, Ziele, Ansatzpunkte und Ge-
staltungsmöglichkeiten, Pricing-Prozess) 
informiert. Die Ergebnisse der Erfolgswir-
kung des Preismanagements werden im 
fünften Teil dargestellt. Der sechste Teil 
„Fazit und Implikationen” bringt eine Er-
gebniszusammenfassung, Ableitungen für 
die Praxis und einen Ausblick. 

Ein umfassender Anhang unter anderem 
zu den Erhebungsmethoden sowie ein 
ausführliches Literaturverzeichnis ergänzt 
die Arbeit. Die Monografie liefert für das 
Bankpreismanagement eine theoretische 
und empirische Fundierung und ist für 
alle, die an der Bankpreispolitik sowie 
deren Umsetzung und Weiterentwicklung 
interessiert sind, wertvoller Lesestoff.
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