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EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser

Im vergangenen Jahr haben die Zentralbanken in den USA,
im Euroraum und in der Schweiz ihre Leitzinsen innerhalb
kirzester Zeit in Hohen geschraubt, die noch vor einem
Jahr unvorstellbar waren. Grund fir diesen Paradigmen-
wechsel weg von einer extrem expansiven Geldpolitik war
die stark gestiegene Inflation infolge der Energiekrise. Die
KOF erwartet in diesem Jahr weiter steigende Zinsen -
auch in der Schweiz. Warum, erklaren die beiden KOF-
Okonomen Alexander Rathke und Pascal Seiler im Inter-
view.

Aufgrund der hohen Inflation, der Energiekrise und geopo-
litischer Konflikte sind die Aussichten fiir die Weltwirt-
schaft bescheiden. Weder in Europa noch in den USA oder
Asien wird sich gemass der Prognose der KOF in diesem
Jahr eine starke wirtschaftliche Dynamik entwickeln kon-
nen. Viele Lander wie Deutschland, Frankreich oder Italien
werden sogar eine Rezession erleben. Mehr dazu lesen Sie
im zweiten Beitrag.

Gute Nachrichten gibt es dagegen aus der Welt der Inno-
vationen: Die Forschungslandschaft in der Schweiz wird
wieder diverser. Vor allem kleinere Unternehmen und Fir-
men in den modernen Dienstleistungen betreiben wieder
vermehrt Forschung und Entwicklung. Mehr dazu erfahren
Sie im dritten Beitrag.

Der vierte Beitrag gibt einen Einblick in das Preissetzungs-
verhalten der Schweizer Unternehmen. Er beleuchtet die
Motive der Preissetzer bei der Uberpriifung, Bildung und
Anpassung ihrer Preise sowie die Griinde, warum sie ihre
Preise nicht anpassen. Er verdeutlicht auch, wie sich die
Preissetzung im Spannungsfeld zwischen Kundschaft und
Konkurrenz bewegt.

Ich wiinsche lhnen eine gute Lektiire und ein erfolgreiches
Jahr 2023!

Thomas Domjahn
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Wie bestimmen Unternehmen ihre Preise?

Neue Umfragedaten geben Einblick in das Preissetzungsverhalten von Schweizer Unternehmen.
Sie beleuchten die Motive der Preissetzer bei der Uberpriifung, Bildung und Anpassung ihrer
Preise sowie die Griinde, warum sie ihre Preise nicht anpassen. Inshesondere verdeutlichen sie,
wie sich die Preissetzung im Spannungsfeld zwischen Kundschaft und Konkurrenz bewegt.

Wie Unternehmen ihre Preise bestimmen, ist aus min-
destens zwei Grinden von grosser makrookonomischer
Bedeutung. Erstens sind Preisindizes gewichtete Summen
von Einzelpreisen. Daher haben individuelle Entscheidun-
gen uUber Preisanpassungen einen direkten Einfluss auf die
Inflation als Ganzes. Zweitens bestimmt die Preissetzung
die Art und Weise, wie sich 6konomische Schocks auf die
Gesamtwirtschaft auswirken. In dem Masse, in dem Preise
nicht unmittelbar oder nur unvollstandig auf Veranderun-
gen von Angebot und Nachfrage reagieren, haben moneta-
re Anreize Auswirkungen auf die reale Wirtschaftstatigkeit.
Aus diesen Griinden ist es sowohl fur die Forschung als
auch fir die Geldpolitik wichtig zu verstehen, wie Preise
festgelegt werden und welche Faktoren die Preisanpas-
sung beeinflussen.

Entsprechend hat in den letzten Jahrzehnten eine umfang-
reiche empirische Forschung das Ausmass und die Ursa-
chen einer tragen Preisanpassung beleuchtet und unser
Verstandnis lber das Preissetzungsverhalten der Unter-
nehmen vertieft. Diese Forschung basiert im Wesentlichen
auf quantitativen Preisdaten.” Allerdings sind Untersu-
chungen, die auf quantitativen Daten beruhen, oftmals
blind gegeniiber Faktoren wie den Erwartungen, Uberle-
gungen und Beweggriinden der Preissetzer, die ihrem
Preissetzungsverhalten zugrunde liegen. Ausserdem lie-
fern quantitative Daten nur Informationen Uber die tat-
sachlichen Entscheidungen der Unternehmen, geben aber
keinen Aufschluss Uber die Ubrigen Phasen des Preisset-
zungsprozesses.

Eine Ad-hoc-Umfrage wirft neues Licht auf die
Preissetzung

Um diese sonst unsichtbaren Faktoren und Phasen der
Preissetzung zu beleuchten, wurde im Rahmen eines lau-
fenden Forschungsprojekts eine Ad-hoc-Umfrage unter
Schweizer Unternehmen durchgefiihrt und dabei qualitati-
ve Erkenntnisse ber ihre Preissetzung gewonnen (Seiler,

2022a,b). Die betrachteten Phasen umfassen die Uberprii-
fung, Bildung und Anpassung der Preise sowie die Griinde
fur das Unterlassen von Preisanpassungen.

Die Umfrage wurde im Friihjahr 2022 bei privaten Schwei-
zer Unternehmen durchgefiihrt, die regelmassig an der
KOF Investitionsumfrage teilnehmen. Insgesamt wurden
5551 Unternehmen angeschrieben, von denen 1555 Unter-
nehmen geantwortet haben. Neben dem Verarbeitenden
Gewerbe umfasst die Stichprobe auch eine grosse Zahl von
Unternehmen aus dem Detailhandel und anderen Dienst-
leistungsbranchen, was verlassliche Riickschlisse nicht
nur auf die Produzentenpreise, sondern auch auf die Kon-
sumentenpreise erlaubt.

Preise werden bei verschiedenen Gelegenheiten und
haufiger liberpriift, als dass sie tatsachlich geandert
werden

Die Unternehmen Uberprifen ihre Preise bei verschiede-
nen Gelegenheiten: Die Preise werden sowohl in regelma-
ssigen Zeitabstanden («time-dependent pricing») als auch
in Reaktion auf bestimmte Ereignisse («state-dependent
pricing») Uberprift.

Das durchschnittliche Unternehmen uberpriift seine Prei-
se zweimal pro Jahr und andert sie jahrlich. Diese Haufig-
keiten variieren jedoch erheblich zwischen den einzelnen
Sektoren. Im Detailhandel andert das mittlere Unterneh-
men seine Preise vierteljahrlich, in der Industrie halbjahr-
lich und bei den uUbrigen Dienstleistern einmal pro Jahr
oder seltener. Die Uberpriifungs- und Anpassungshaufig-
keiten fallen auch bei Unternehmen hoher aus, die einen
grosseren Anteil ihres Umsatzes tber das Internet erzielen
oder die sich einem intensiveren Wettbewerb ausgesetzt
sehen. Ausserdem passen die Unternehmen ihrer Ein-
schatzung nach heute ihre Preise haufiger an als noch vor
funf Jahren und erwarten, dass sich dieser Trend in Zukunft
fortsetzen wird.

! Zu diesen quantitativen Preisdaten gehdren die zunehmend verfiigharen Mikrodaten, die den Konsumenten- und Produzentenpreisindizes zugrunde liegen, oder
alternative Preisdatensatze wie Scannerdaten oder lber das Internet mittels «Web Scraping» gesammelte Preise. Klenow und Malin (2010) und Nakamura und
Steinsson (2013) geben einen umfassenden Uberblick iiber Mikropreisstudien und fassen die verfiigbaren mikrodkonomischen Erkenntnisse zum Preissetzungs-
verhalten zusammen. Rudolf und Seiler (2022) liefern aktuelle Evidenz fiir Konsumentenpreise in der Schweiz.
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All dies konnen Anzeichen fur einen verscharften Wettbe-
werb infolge des Aufkommens des Onlinehandels sein.
Tatsachlich haben digitale Technologien aber auch so Ein-
gang in die Preissetzung gefunden. 14% der Unternehmen
vergleichen ihre Preise mit den Preisen ihrer Mitbewerber
auf automatische Art und Weise. In 28% der Unternehmen
werden die Preise automatisch berechnet. Aller Wahr-
scheinlichkeit nach handelt es sich dabei um Algorithmen,
die die Verkaufspreise auf Grundlage von Einkaufspreisen,
Ubrigen Kosten und einer angestrebten Gewinnmarge
berechnen. Schliesslich beschliesst mehr als ein Zehntel
der Unternehmen Preisanderungen ohne menschliche
Interaktion.

Preise richten sich nach den Preisen der Mitbewerber
und sind stark differenziert

Rund die Halfte aller Unternehmen verfolgt eine eigen-
standige Preispolitik und bestimmt die Preise fur ihre Pro-
dukte oder Dienstleistungen selbst. Bei vielen Unterneh-
men des Verarbeitenden Gewerbes wird die Preisgestaltung
ausserdem durch Verhandlungen oder Vertrage mit Kun-
den beeinflusst. Im Detailhandel spielen umgekehrt Ver-
handlungen mit Lieferanten eine wichtige Rolle.

Bei ihrer Preissetzung beriicksichtigen die Unternehmen
am haufigsten Informationen uber das aktuelle Verhalten

G 13: Asymmetrien in preistreibenden Faktoren
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aller fiir die Preisbildung relevanten Variablen. Daneben
spielen Informationen liber das vergangene und erwartete
kinftige Verhalten jener Variablen eine untergeordnete
Rolle. Die meisten Unternehmen legen ihre Preise in
Abhangigkeit von den Preisen ihrer Mitbewerber fest.
Preisaufschlagsregeln, bei denen die Unternehmen einen
fixen oder variablen Prozentsatz auf ihre kalkulierten
Stiickkosten aufschlagen, beschreiben die Preisberech-
nung in Handel und Industrie zwar zutreffend, haben aber
im Vergleich zu friheren nationalen (Zurlinden, 2007) und
internationalen Befragungen (Blinder, 1998; Fabiani et al.,
2005) an Bedeutung verloren.

Die Umfrageergebnisse sprechen klar gegen eine einheit-
liche Preisgestaltung: Die Unternehmen differenzieren
ihre Preise entlang verschiedener Dimensionen. Bei 66%
variieren die Preise in Abhangigkeit von der verkauften
Menge. 61% verfolgen eine personalisierte Preisstrategie
und differenzieren ihre Preise zwischen den Kunden. Die
Halfte variiert die Preise regional innerhalb der Schweiz.
Ein Fiinftel passt seine Preise in Echtzeit an die Markt-
dynamik oder die Tageszeit an («dynamic pricing»). Daru-
ber hinaus differenzieren 13% der Unternehmen ihre Preise
nach Absatzkanal («online» vs. «offline»).

Differenz der gewichteten Durchschnittsbewertung zwischen Preiserhéhungen und -senkungen
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Diese Grafik veranschaulicht die Asymmetrien bei den preistreibenden Faktoren, indem sie fiir jeden Einflussfaktor die Differenz zwischen
seiner gewichteten Durchschnittsbewertung im Falle einer Preiserhéhung und seiner gewichteten Durchschnittsbewertung im Falle einer
Preissenkung zeigt. Die Antwortmdglichkeiten reichten von 1 («berhaupt nicht wichtig») tiber 2 («weniger wichtig») und 3 («ziemlich wichtig»)

bis 4 («sehr wichtig»).
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Preisanpassungen erfolgen asymmetrisch auf
Veranderungen der Kosten und Marktbedingungen

Sind Preisanderungen innerhalb oder zwischen Unterneh-
men synchronisiert? Die Synchronisierung innerhalb von
Unternehmen misst das Ausmass, in dem Unternehmen
Preisanderungen Uber ihre gesamte Produktpalette hin-
weg koordinieren. Die Synchronisierung zwischen Unter-
nehmen misst das Ausmass, in dem die Unternehmen die
Preise gleichzeitig mit ihren Mitbewerbern andern. Zwi-
schen einem Viertel und einem Drittel der Unternehmen
melden synchronisierte Preisanderungen, wobei die Syn-
chronisierung innerhalb von Unternehmen gegeniber der
Synchronisierung zwischen Unternehmen Uberwiegt. Die
Wahrscheinlichkeit einer Preisanderung ist leicht hoher,
wenn sich der Preis seit Langem nicht mehr geandert hat,
als wenn er erst kirzlich geandert wurde. Das deutet auf
eine flache, aber insgesamt leicht ansteigende Altersaus-
fallrate («duration hazard function») hin.

Die Kosten fir Arbeit, die Rohstoffkosten und die Preise
der Lieferanten gehoren zu den wichtigsten Faktoren, die
Preisanderungen motivieren. Veranderungen bei diesen
Faktoren schlagen sich am starksten auf die Verkaufsprei-
se durch und beeinflussen diese asymmetrisch. Grafik G 13
zeigt fir jeden Einflussfaktor die Differenz zwischen seiner
mittleren Bedeutung fur eine Preiserhchung und seiner
mittleren Bedeutung fir eine Preissenkung. Die Ergebnisse

zeigen ein auffallend regelmdassiges Muster positiver
Asymmetrien bei Kostenfaktoren und negativer Asymmet-
rien bei Faktoren, die die Marktbedingungen betreffen.
Hohere Kosten sind fir Preiserhdhungen relevanter als
dass niedrigere Kosten fur Preissenkungen relevant sind.
Umgekehrt sind Erschiitterungen der Marktbedingungen
(z.B. durch tiefere Preise der Mitbewerber] fir Preissen-
kungen wichtiger als fir Preiserh6hungen.

Die Sorge um die Kundenbeziehungen pragt
Preisrigiditaten

Der am haufigsten genannte Grund, die Preise nicht anzu-
passen, sind implizite Vertrdge mit den Kunden [siehe Gra-
fik G 14). Nach der Theorie der impliziten Vertrdge sind die
Unternehmen bestrebt, langfristige Kundenbeziehungen
aufzubauen und ihre Kunden zu binden, indem sie die Prei-
se so stabil wie mdoglich halten. Eine haufigere Anderung
der Preise konnte diese Beziehungen beeintrachtigen. Die
Sorge um ihre Kundenbeziehungen spielt entsprechend
eine Schlisselrolle im Preissetzungsverhalten der Unter-
nehmen. Gleich bleibende Kosten sowie fixe Vertrage, die
die Moglichkeiten zu Preisanderungen einschranken, sind
weitere wichtige Griinde, warum die Unternehmen ihre
Preise nicht haufiger anpassen. Vergleichsweise unbedeu-
tend sind die mit Preisanpassungen verbundenen Kosten.
Das betrifft sowohl die Informationskosten (das sind z.B.
der Zeit- und Arbeitsaufwand fir die Beschaffung aller fiir

G 14: Bedeutung der Theorien zur Erklarung von Preisrigiditaten
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Diese Grafik zeigt die Bedeutung jeder der getesteten Erklarungsansatze als Grund fiir Schweizer Unternehmen, den Preis ihres Produkts oder
ihrer Dienstleistung nicht zu &ndern. Bei den Zahlen handelt es sich um gewichtete Durchschnittswerte fir alle Antwortmdglichkeiten, die von 1
(«Uberhaupt nicht wichtig») tber 2 («weniger wichtig») und 3 («ziemlich wichtig») bis 4 («sehr wichtig») reichen. Die Ergebnisse fiir die Vereinigten
Staaten stammen von Blinder et al. (1998). Die Ergebnisse fur den Euroraum stammen von Fabiani et al. (2005).
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die Preisentscheidungen erforderlichen Informationen) als
auch die physischen Kosten von Preisdnderungen (z. B. der
Druck neuer Kataloge oder der Austausch von Preisschil-
dern). Die Tatsache, dass gerade solche «Menikosten»
keine wesentliche Rolle zu spielen scheinen, ist insofern
bemerkenswert, als dass Mentlikosten in der Literatur ein
beliebtes Mittel zur Modellierung nominaler Preisrigidita-
ten sind.

Werden die Unternehmen gebeten, die Bedeutung dersel-
ben Theorien fir ihre Preissetzung seit der Pandemie zu
beurteilen, so zeigt sich, dass alle Theorien zur Erklarung
von Preisrigiditaten an Bedeutung verloren haben. Dies
steht im Einklang mit dem Bild eines zuletzt grundlegend
flexibleren Preissetzungsverhaltens und des jingsten
Anstiegs der Inflation. Allerdings haben nicht alle Theorien
gleichermassen an Bedeutung verloren. Seit der Pandemie
haben inshesondere kostenbasierte Preisbildungsregeln
und implizite Vertrage eine geringere Rolle bei der Verhin-
derung von Preisanderungen gespielt. Die Unternehmen
scheinen mehr als noch vor der Pandemie bereit zu sein,
hohere Kosten auf ihre Preise umzulegen. Ausserdem
scheinen sie weniger als noch vor der Pandemie auf stabile
Preise bedacht, um ihren Kundenbeziehungen nicht zu
schaden. Eine mogliche Erklarung fir dieses Umfragere-
sultat kénnten Fairnessiiberlegungen sein (Rotemberg,
2005). Kunden akzeptieren eher hdhere Preise, die auf
exogene Faktoren (z.B. Pandemie oder Krieg) und Kosten-
faktoren (z.B. Einkaufspreise oder Energiekosten) zuriick-
zufihren sind, als hohere Preise infolge einer erhohten
Nachfrage.
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Eine ausfiihrliche Analyse des Preissetzungsverhaltens
Schweizer Unternehmen finden Sie in den aktuellen
KOF Analysen: Seiler, P. (2022a): Wie bestimmen Unter-
nehmen ihre Preise? Ergebnisse einer Ad-hoc-Umfrage
in der Schweiz. KOF Analysen, Vol. 2022(4), pp. 28-62.
https://www.research-collection.ethz.ch/hand-
le/20.500.11850/587527
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