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SO NUTZT IHR DIESE RESSOURCE

SaaS Pricing & Packaging: Das
Entscheidungs-Workbook
SaaS-Geschäftsführung, Produktmarketing, Produktmanagement, Finanzen und Revenue
Operations

Eure konkreten Arbeitsergebnisse

• Segmentbezogene Wert- und Kostenhypothesen

• Vergleich prüfbarer Preis- und Paketarchitekturen

• Research-Plan mit klaren Aussagegrenzen

• Getesteter Abrechnungs- und Migrationsplan mit Entscheidungsregeln

Lesen, auswählen, anwenden

Lest zunächst den Überblick und die Entscheidungsregeln. Wählt danach einen konkreten
Engpass aus eurem Unternehmen. Bearbeitet die zugehörigen Vorlagen mit eigenen Daten,
dokumentiert offene Annahmen und vereinbart einen Review mit den zuständigen Personen. Die
vollständige Online-Ausgabe bietet klickbare Quellen und interne Verweise.

Redaktionelle Einordnung

Alle ausdrücklich fiktiven Fälle und Beispielzahlen sind Arbeitshilfen, keine Kundenresultate oder
allgemein gültigen Benchmarks. Frameworks strukturieren Entscheidungen; sie sind keine
wissenschaftlich validierten Scores. Plattformfunktionen können sich ändern. Quellen und
Methodenstände sind offengelegt.

Online lesen: SaaS Pricing & Packaging: Das Entscheidungs-Workbook

https://www.patrickwings.com/resources/gtm-pricing-packaging-workbook/
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Pricing ist ein System aus Kundennutzen, Abrechnungslogik, Paketgrenzen, Vereinbarungen und
Betrieb. Das eigene VALUE-COST-Workbook prüft Wertevidenz, Kostenumfang, Berechtigungen,
Nutzungsmetrik, Experimente, Kundenübergang, Umsetzung, Sensitivität und Entscheidung. Es
ist eine Forschungs- und Umsetzungsmethode und keine allgemeingültige Preisempfehlung.
Keine Befragung liefert eine universelle Zahlungsbereitschaft für sämtliche SaaS-Käufer. Alle
Beispielzahlen sind ausdrücklich fiktive Annahmen und müssen durch eigene
Unternehmensbelege und Kostenaufzeichnungen ersetzt werden.

1. Die Preisentscheidung definieren
Trennt die Höhe des Preises von Metrik, Paket und Vertragslaufzeit. Gleichzeitige Änderungen
können Käuferreaktionen unverständlich machen. Beginnt mit einem Segment und einer
eindeutigen Beschreibung des heutigen Angebots.

Umsetzung und Evidenz

Dokumentiert Änderung, betroffene Kunden, unveränderte Elemente und das wirtschaftliche
Problem. Benennt kommerzielle Verantwortung und Abrechnungsverantwortung. Erfasst
Verlängerungstermine und bestehende Zusagen.

Diagnose und Entscheidungsregel

Beschreibt das Team Berechtigungen oder Rechnungslogik unterschiedlich, muss zuerst die
heutige Grundlage geklärt werden.

Startet keinen Preistest, solange das eigentliche Angebot undefiniert ist.

Konkrete Anwendung

Nutzt ein Änderungsregister mit einer Zeile je kommerziellem Element. Ein Wechsel von Sitzen
zu erledigter Arbeit verändert auch Kundenplanung und Verkaufserklärung. Haltet ein
Referenzangebot während Research fest. Müssen mehrere Elemente wechseln, prüft der Test
eine Architektur statt des isolierten Preisbetrags. Benennt diese Grenze, damit spätere
Ergebnisse nicht einer einzigen Ursache zugeschrieben werden.

Arbeitsentscheidung

Ändern wir Betrag, Einheit, Paketgrenze oder Zahlungszeitpunkt?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Kommerzielle Leitung.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].
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2. Wert an einen Prozess binden
Kundennutzen ist situationsabhängig. Nutzer wünschen weniger Aufwand, Entscheider vielleicht
Planbarkeit oder geringeres Risiko. Strategyzers Kundenprofil unterscheidet Aufgaben und
gewünschte Ergebnisse; es schätzt keinen Preis.

Umsetzung und Evidenz

Rekonstruiert jüngste Käufe mit Aufgabe, Alternative, Wechselkosten, Genehmigungshürde und
erwartetem Ergebnis. Fragt, welches Budget das bisherige Vorgehen tatsächlich finanziert hat.

Diagnose und Entscheidungsregel

Ein teurer manueller Ablauf ist nicht automatisch verfügbares Softwarebudget. Zeitersparnis
kann theoretisch bleiben, wenn Personal nicht anders eingesetzt wird.

Trennt Nutzenhypothese und beobachtete Ausgabenfreigabe. Ein beziffertes Problem beweist
keine allgemeine Zahlungsbereitschaft.

Konkrete Anwendung

Fragt neben der Nutzengeschichte nach dem Budgetweg. Operative Führung kann großen
Nutzen schildern, während Finanzen nur eine begrenzte Softwarekategorie freigibt. Wird
Bestehendes ersetzt oder neues Geld beantragt? Diese Kaufbedingungen unterscheiden sich.
Diese gehören nicht in denselben Zahlungsbereitschaftsdurchschnitt. Dokumentiert auch, wann
das Budget überprüft wird und ob eine einmalige Einführung anders behandelt wird als laufende
Gebühren.

Arbeitsentscheidung

Wer erhält Nutzen, und wer darf zahlen?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Produktmarketing.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

https://www.strategyzer.com/library/the-customer-profile
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3. Kostenuntergrenze ohne Wertverwechslung
berechnen
Kosten begrenzen ein tragfähiges Modell, bestimmen aber nicht die Kaufakzeptanz. Trennt
direkte laufende Lieferung, Einführung, Akquisition und feste Entwicklung.
Zuordnungsentscheidungen bleiben ausdrücklich sichtbar.

Umsetzung und Evidenz

Schätzt Rechenleistung, Fremddienste, Betreuung, Zahlungsaufwand und menschliche Lieferung
je Unternehmen und Nutzungsband. Berücksichtigt gegebenenfalls variable KI- oder
Datenkosten. Rechnet normale und besonders intensive Konten.

Diagnose und Entscheidungsregel

Durchschnittskosten können wenige verlustreiche Nutzer verstecken. Prüft Streuung und ob die
Preiseinheit diese Belastung erfasst.

Genehmigt kein Paket mit konservativ negativem direktem Beitrag, sofern kein begrenzter
strategischer Zuschuss finanziert ist.

Konkrete Anwendung

Gleicht das Kostenmodell nach Möglichkeit mit echten Konten ab. Markiert gemessen,
zugeordnet und geschätzt. Hängt Betreuung von Ticketzeit ab, prüft einheitliche Erfassung
komplexer Einführung. Ziel ist eine transparente Entscheidungsrechnung und keine angeblich
überall richtige Kostenkonvention. Zeigt eine alternative Zuordnung, wenn sie die Entscheidung
verändern würde, und lasst die zuständige Finanzverantwortung den verwendeten Umfang
bestätigen.

Arbeitsentscheidung

Welche Kosten wachsen mit Kundennutzen oder Nutzung?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Finanzen und Entwicklung.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].
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4. Eine Wertmetrik wählen
Nutzerplätze, Konten, Prozesse, Transaktionen und Verbrauch erzeugen unterschiedliche
Anreize. Stripe dokumentiert mehrere laufende Preismodelle. Technische Unterstützung beweist
keine Eignung für Käufer.

Umsetzung und Evidenz

Bewertet Verständnis, Wertbezug, Planbarkeit, Messbarkeit und Kostendeckung. Spielt durch,
wie ein Kunde Kollegen einlädt, Arbeit ausweitet oder Aktivität reduziert.

Diagnose und Entscheidungsregel

Vermeiden Kunden Einladungen wegen Kosten, kann ein Sitzmodell Nutzung behindern.
Unvorhersehbarer Verbrauch benötigt möglicherweise Schätzungen oder Schutzmechanismen.

Verwerft Einheiten, die sich nicht erklären, verlässlich messen oder für diese Käufer ausreichend
planen lassen.

Konkrete Anwendung

Erklärt eine Metrik so, dass Käufer die Rechnung selbst erläutern können. Viele Ausnahmen
können technische Präzision und kaufmännische Schwierigkeit verbinden. Lasst normalen und
arbeitsreichen Monat planen. Eine verständliche Einheit kann wertvoll sein, obwohl sie nicht jede
Nutzendimension exakt abbildet. Prüft deshalb sowohl Wertbezug als auch Planungsfähigkeit,
statt einen perfekten universellen Wertmesser zu behaupten.

Arbeitsentscheidung

Versteht ein Kunde die Ursache einer höheren Rechnung?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Produkt und Finanzen.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

5. Pakete um unterschiedliche Bedürfnisse
bauen
Pakete sollten zusammengehörige Aufgaben, Verwaltungsanforderungen oder Betriebsgrößen
abbilden. Willkürliche Funktionsgrenzen schaffen Verwirrung und Sonderfälle, die
Standardisierung untergraben.

https://docs.stripe.com/products-prices/pricing-models
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Umsetzung und Evidenz

Entwerft wenige Pakete mit Situation, Funktionen, Grenzen, Betreuung und Wechselanlass.
Erklärt, welche Sicherheits- und Verwaltungsfunktionen tatsächlich vorhanden sind.

Diagnose und Entscheidungsregel

Macht eine Grenze den versprochenen Kernprozess unbrauchbar, kann sie frustgetriebene
Upgrades statt passender Nutzung erzeugen. Prüft den vollständigen Arbeitsauftrag je Paket.

Bewerbt keine Funktion, bevor Entwicklung und Betreuung ihre Berechtigung zuverlässig liefern
können.

Konkrete Anwendung

Lasst Käufer ein Paket für eine vollständige Aufgabe auswählen, begründen und den ersten
Wechselanlass benennen. Kann die gewählte Stufe den Auftrag nicht erledigen, prüft
Bezeichnung, versteckte Grenze oder unlogischen Zuschnitt. Repariert die Architektur vor
zusätzlicher Werbesprache. Dokumentiert auch Fälle, in denen keine Stufe passt. Diese können
einen Ausschluss statt eines vierten Standardpakets rechtfertigen.

Arbeitsentscheidung

Welche sinnvolle Veränderung macht das nächste Paket passend?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Produktmanagement.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

6. Mehrverbrauch und Schutzmechanismen
definieren
Verbrauchspreise brauchen eine genaue abrechenbare Handlung, Meldeverzug, Korrekturen und
Kundensichtbarkeit. Die Bezeichnung Nutzung allein beantwortet diese Betriebsfragen nicht.

Umsetzung und Evidenz

Definiert Einheit, Duplikate, Zeitzone, Intervall, enthaltene Menge, Mehrpreis und
Warnverhalten. Trennt Benachrichtigung von technisch durchgesetzter Ausgabengrenze. Prüft
verspätete und korrigierte Ereignisse.
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Diagnose und Entscheidungsregel

Kann der Käufer Rechnung und eigene Aktivität nicht abgleichen, leidet Vertrauen trotz richtiger
Mathematik. Bietet verständliche Zusammenfassungen und einen Prüfweg.

Pausiert bei nicht abgleichbarer Messung oder versprochenen, aber nicht durchgesetzten
Grenzen.

Konkrete Anwendung

Simuliert einen Rechnungsstreit mit Testdaten. Kann Betreuung Menge, Preis und Korrektur
erklären, ohne unzugängliche Entwicklungsprotokolle zu rekonstruieren? Ein richtiger Zähler
benötigt einen verständlichen Betriebsprozess. Prüft Aufbewahrung und Zugriff anhand eurer
tatsächlichen freigegebenen Regeln. Unterstellt keine unbegrenzte Speicherung. Der Käufer
braucht eine nachvollziehbare Erklärung im verfügbaren Zeitraum und einen benannten Weg zur
Untersuchung strittiger Positionen.

Arbeitsentscheidung

Welche Nutzung wird berechnet, und wie prüft sie der Käufer?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Abrechnungsentwicklung.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

7. Preisforschung ohne Überdehnung
durchführen
Preisantworten hängen von Auswahl, Darstellung, Produktverständnis und Budgetkontext ab.
Diese unterscheiden sich von genehmigten Käufen. Sensitivitätsbefragungen oder
Auswahlaufgaben strukturieren Hypothesen, beseitigen aber diese Grenzen nicht.

Umsetzung und Evidenz

Definiert Population, Rekrutierung, Angebotsbeschreibung und Entscheidungsfrage vor der
Erhebung. Nutzt Interviews zum Verständnis von Zielkonflikten. Zieht bei Befragungsmethoden
geeignete Fachkenntnis hinzu und dokumentiert Aussagegrenzen.

Diagnose und Entscheidungsregel

Niedrige Preisnennungen können ein unklares Angebot anzeigen; hohe Werte können Höflichkeit
oder fehlende Ausgabenbefugnis spiegeln.
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Mittelt unvereinbare Rollen und Situationen nicht zu universeller Zahlungsbereitschaft.
Verbindet Antworten mit beobachtetem Kaufverhalten.

Konkrete Anwendung

Formuliert den Schluss vor der Methodenwahl. Geht es um Sprache, Zielkonflikte oder Auswahl
unter definiertem Szenario? Dafür sind unterschiedliche Designs nötig. Berichtet
Zusammensetzung und Unsicherheit neben Ergebnissen. Die höchste Nennung ist kein optimaler
Preis, besonders ohne Produkterfahrung oder Ausgabenbefugnis. Trennt explorative Hinweise
von Entscheidungen, die erst durch tatsächliche autorisierte Käufe weiter geprüft werden
können.

Arbeitsentscheidung

Welche Schlussfolgerung erlaubt dieses Untersuchungsdesign?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Research-Leitung.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

8. Alternativen im Käuferrahmen vergleichen
Preisvergleich kann andere Software, interne Arbeit, ein bestehendes Bündel oder Nichtstun
betreffen. Öffentliche Preislisten zeigen Angebote, keine verhandelten Bedingungen oder
realisierten Kundennutzen.

Umsetzung und Evidenz

Erfasst Datum, Währung, Einheit, Mindestbindung, Mengengrenzen und Serviceumfang.
Normalisiert nur sinnvoll Vergleichbares. Prüft durch Interviews, welche Alternative tatsächlich
ernsthaft betrachtet wurde.

Diagnose und Entscheidungsregel

Jahresbindung und monatlich kündbares Angebot werden nicht gleichwertig, nur weil beide
durch zwölf teilbar sind. Einführung und Risikoverteilung können abweichen.

Behauptet günstiger oder mehr Wert nur bei definiertem vergleichbarem Umfang und
überprüfbarer Rechnung.
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Konkrete Anwendung

Bewahrt den datierten Vergleich auf. Öffentliche Seiten und Paketnamen ändern sich; speichert
die tatsächlich verwendeten Angaben nachvollziehbar. Unbekannte verhandelte Bedingungen
bleiben unbekannt. Ein Listenpreisvergleich behauptet keine Kenntnis realisierter Umsätze,
Rabatte oder kundenspezifischer Verträge. Prüft vor externer Veröffentlichung außerdem erneut,
ob der Vergleich noch aktuell ist und dieselben Leistungen auf beiden Seiten umfasst.

Arbeitsentscheidung

Welche vollständige Alternative würde der Käufer wählen?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Wettbewerbsresearch.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

9. Architektur und Wirtschaftlichkeit
modellieren
Preisarchitektur verändert die Umsatzverteilung und nicht allein den Durchschnitt. Vergleicht
kleine, typische und intensive Konten und untersucht die größten konservativen Risiken.

Umsetzung und Evidenz

Berechnet Beispielrechnungen je Modell. Zieht direkte laufende Lieferkosten vom laufenden
Umsatz ab und zeigt Einführung, Akquisition und Partnervergütung separat. Nutzt überall
denselben Zeitraum.

Diagnose und Entscheidungsregel

Eine Erhöhung kann Umsatz je verbleibendem Konto steigern und Gesamtbeitrag durch
geringere Abschlüsse oder mehr Betreuung senken. Modelliert Menge und Stückeffekt.

Verwerft Architekturen, die ihr Durchschnittsziel nur durch ignorierte Verlustkonten oder
Kapazitätsgrenzen erreichen.



PATRICK WINGS / GO-TO-MARKET DE

patrickwings.com 12

Konkrete Anwendung

Prüft die Verteilung vor dem Durchschnitt. Sortiert modellierte Beiträge je Konto und untersucht
Verlusttreiber. Fragt, ob Grenzen, Mindestbindung oder andere Einheit die Ursache treffen. Eine
Beschränkung wird nicht allein durch ein besseres Tabellenbild sinnvoll. Prüft, ob der
versprochene Prozess weiterhin nutzbar bleibt. Sonst verschiebt die Rechnung das Risiko in
schlechtere Einführung oder spätere Kündigungsgründe.

Arbeitsentscheidung

Welches Kundenverhalten macht diese Architektur anfällig?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Finanzen.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

10. Abrechnung vor Versprechen testen
Ein Präsentationsmodell kann sich im Abrechnungssystem anders verhalten. Stripe trennt
Produkte und Preise; Konfiguration ist deshalb Teil der Umsetzung.

Umsetzung und Evidenz

Erstellt Sandboxfälle für Anmeldung, Upgrade, Downgrade, Mengenänderung, Verlängerung,
Zahlungsfehler und Kündigung. Prüft Rechnungszeilen, Berechtigungszeitpunkt und Erklärung.
Vergleicht erwartete und tatsächliche Summen mit synthetischen Konten.

Diagnose und Entscheidungsregel

Eine korrekte Rechnung mit falschem Zugriff bleibt ein fehlerhafter Start. Prüft Berechtigungen
und Abrechnung gemeinsam statt in isolierten Teams.

Keine breite Freigabe vor dokumentiert bestandenen kritischen Rechnungs- und
Berechtigungsfällen.

Konkrete Anwendung

Speichert Eingabe, erwartete Rechnung, erwartete Rechte und Ergebnis gemeinsam. Prüft genau
die enthaltene Menge und einen Fall knapp darüber. Staffelmissverständnisse bleiben im
typischen Beispiel oft unsichtbar. Finanzen prüft Beträge, Produktbetrieb den Zugriff. Ergänzt
auch reduzierte Mengen und Terminwechsel, sofern das Angebot sie vorsieht. Die Freigabe
umfasst damit die gesamte Regel und nicht nur eine erfolgreiche Standardrechnung.

https://docs.stripe.com/products-prices/manage-prices
https://docs.stripe.com/products-prices/manage-prices
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Arbeitsentscheidung

Liefert das System die kommerzielle Regel genau?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Billing-Verantwortung und Qualität.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

11. Migration als Kundenveränderung planen
Bestandskunden haben Geschichte und Erwartungen. Ein Wechsel verändert Vertragsumfang,
Planung, Nutzungsanreize und Vertrauen. Kaufmännische, rechtliche und operative Prüfung
benötigen die tatsächlichen Vereinbarungen.

Umsetzung und Evidenz

Bildet Kohorten nach Plan, Vertragsdatum, Nutzung und notwendiger Handlung. Erklärt
Änderung, Termin, Kundenschritte und Kontaktweg klar. Lasst anwendbare Zusagen qualifiziert
prüfen.

Diagnose und Entscheidungsregel

Unerwartete Rechnungsänderungen erzeugen Betreuungslast vor möglichen Umsatzvorteilen.
Plant Migrationsarbeit und geregelte Ausnahmen.

Migriert keine Konten mit offenen Bedingungen oder Voraussetzungen. Unterstellt keine
allgemeingültige gesetzliche Mitteilungsfrist.

Konkrete Anwendung

Trennt Migrationskommunikation nach nötiger Handlung. Manche Kunden benötigen
Information, andere Freigabe, Konfiguration oder geänderte Vereinbarung. Nennt je Gruppe den
nächsten Schritt. Erfasst unbeantwortete Fälle und erwartete Betreuungslast. Ausnahmen
erhalten Verantwortung und Prüftermin. So wird ein vorübergehender Übergang nicht unbemerkt
zum dauerhaften Sonderplan, dessen Berechtigungen und Rechnungen niemand mehr
vollständig nachvollziehen kann.

Arbeitsentscheidung

Was muss dieser konkrete Kunde verstehen oder genehmigen?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].



PATRICK WINGS / GO-TO-MARKET DE

patrickwings.com 14

Verantwortung: Customer Success und Operations.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

12. Einen begrenzten kommerziellen Test
führen
Tests müssen Kaufkontext und interpretierbare Entscheidung verbinden. Zufallszuteilung kann
im verhandelten Enterprise-Verkauf schwierig sein; strukturierte Piloten benötigen dennoch
einheitliche Qualifikation und transparente Aufzeichnungen.

Umsetzung und Evidenz

Definiert passende Konten, Angebotsvariante, Vertriebsanweisung, Zeitraum und Ergebnis.
Erfasst angebotenen und realisierten Preis, Rabatte, Verlustgründe, Aktivierung und direkte
Servicearbeit. Haltet Ausnahmen sichtbar.

Diagnose und Entscheidungsregel

Höhere Angebotspreise sind kein höherer realisierter Umsatz. Weniger Abschlüsse können aus
Segmentmix oder Verkäuferverhalten statt allein Preis entstehen.

Stoppt bei Streitfällen, Messfehlern oder Verlusten jenseits der Grenze. Ohne kontrollierte
Zuteilung und Zeiträume keine Kausalbehauptung.

Konkrete Anwendung

Prüft die Vertriebsdurchführung während des Tests. Rabatiert eine Person sofort und erklärt eine
andere das volle Angebot, isolieren Ergebnisse keine Preisarchitektur. Dokumentiert
Abweichungen ohne automatische Schuldzuweisung; sie können echtes Missverständnis oder
fehlende Funktion zeigen. Entscheidet vor Verlängerung, ob der Test noch interpretierbar ist. Ein
größerer ungeordneter Datensatz repariert keine unklaren Bedingungen.

Arbeitsentscheidung

Verbessert das Angebot den Beitrag bei tragbarer Kundenreibung?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Revenue Operations.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].
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• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].

13. Verantwortung für 30/60/90 Tage vergeben
Pricing verbindet Funktionen und scheitert ohne Gesamtverantwortung. Trennt
Entscheidungsvollmacht und Fachprüfung, behaltet aber eine rechenschaftspflichtige
kommerzielle Leitung.

Umsetzung und Evidenz

Tag 1–30: Nutzen, Kosten und Architekturvarianten. Tag 31–60: Paketverständnis,
Kontensimulation und Sandboxabnahme. Tag 61–90: begrenzter Verkaufstest,
Migrationsvorbereitung und Entscheidungsvorlage.

Diagnose und Entscheidungsregel

Erfinden Verkäufer vor Testbeginn Ausnahmen, können Pakete unklar oder Anreize
widersprüchlich sein. Prüft Vergütung und Rabattvollmacht als Startvoraussetzungen.

Gebt weitere Kohorten erst frei, wenn Betreuung, Abrechnung, Produkt und Finanzen ihre
konkreten Aufgaben bestätigen.

Konkrete Anwendung

Gebt einer Person Verantwortung für die kundensichtbare Regelversion. Abrechnung, Rechte
und Betreuung verweisen darauf. Bei Änderung werden betroffene Tests und Materialien
aufgeführt. So verkauft Vertrieb nicht das neue Paket, während Operations das alte liefert.
Besonders bei gestufter Migration müssen aktive Kohorten und Versionen eindeutig zugeordnet
bleiben. Eine Versionsnummer ist dabei nur hilfreich, wenn Verantwortliche ihren Inhalt prüfen.

Arbeitsentscheidung

Wer genehmigt Regeln, und wer überprüft Lieferung?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Pricing-Runde.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].
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14. Entscheidung und erneute Prüfung
dokumentieren
Eine Preisentscheidung bleibt abhängig von Produktumfang, Kostentreibern und
Kundenverhalten. Das Workbook hinterlässt überprüfbare Annahmen statt einer dauerhaften
Erklärung des optimalen Preises.

Umsetzung und Evidenz

Vergleicht Verständnis, beobachtetes Kaufverhalten, Beitrag, Zahlungstiming und
Betriebsaufwand. Begründet verworfene Alternativen und nennt Evidenz für eine
Wiederaufnahme. Plant Überprüfung anhand neuer Information statt beliebig häufiger
Preisänderung.

Diagnose und Entscheidungsregel

Bei schlechteren Ergebnissen trennt Verbrauchskosten, Betreuung, Akquisition, Rabatte und
Kundenmix. Der Listenpreis löst möglicherweise nicht das tatsächliche Problem.

Behaltet, verändert oder stoppt anhand zuvor vereinbarter Kriterien. Zahlungsbereitschaft bleibt
segment- und situationsbezogen.

Konkrete Anwendung

Speichert verworfene Varianten mit Grund und Wiederaufnahmeauslöser. Ein Verbrauchsmodell
kann nach besserer Messung tragfähig werden; ein Paket ohne Käuferbedarf benötigt andere
neue Evidenz. Trennt diese Fälle. Die Überprüfung folgt veränderten Annahmen statt dauernder
Suche nach theoretischem Optimum. Auch eine bewusste Beibehaltung ist eine Entscheidung,
wenn beobachtetes Verhalten und konservative Wirtschaftlichkeit weiterhin die vereinbarten
Kriterien erfüllen.

Arbeitsentscheidung

Welche neue Evidenz rechtfertigt später eine Änderung?

• Quelle und Beobachtungsdatum: [eintragen]; Gegenbeispiel oder fehlende Perspektive:
[eintragen].

Verantwortung: Geschäftsführung.

• Erwartete Beobachtung bis zur Prüfung: [eintragen]; tatsächlich beobachtetes Verhalten:
[eintragen].

• Entscheidung und Begründung: [fortsetzen, ändern, pausieren]; kleinster nächster Schritt und sein
Aufwand: [eintragen].
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Fiktives Rechenlabor: CaseTrack

CaseTrack ist eine fiktive Fallbearbeitungssoftware. Alle Werte sind Übungsannahmen und keine
Marktdaten. Ein mögliches Hybridpaket kostet monatlich 400 EUR einschließlich 2.000
abgeschlossener Fälle und danach 0,08 EUR je weiterem Fall. Bei 5.000 Fällen beträgt der
Rechnungsumsatz 400 + (5.000 − 2.000) × 0,08 = 640 EUR. Angenommene direkte
Lieferkosten bestehen aus 70 EUR Grundkosten und 0,015 EUR je Fall: 70 + 5.000 × 0,015 =
145 EUR. Bruttogewinn = 640 − 145 = 495 EUR. Bruttomarge = 495 / 640 = 77,34 %.
Akquisition und feste Produktentwicklung sind ausgeschlossen.

Bei 1.000 Fällen bleiben 400 EUR Umsatz und 85 EUR direkte Kosten. Bei 20.000 Fällen ergeben
sich 1.840 EUR Umsatz und 370 EUR Kosten. Diese lineare Übung sagt nichts über reale
Infrastruktursprünge. Ergänzt sie ausdrücklich, wenn sie im eigenen Produkt auftreten. Erhält ein
Partner 15 % des laufenden Umsatzes, verbleiben beim Konto mit 5.000 Fällen 640 − 145 − 96
= 399 EUR Beitrag nach Partnervergütung. Bezeichnet diesen Wert ohne Erklärung der
Kostenklassifikation nicht einfach als Bruttogewinn.

Nehmt 4.000 EUR CAC und 300 EUR Einführungsbeitrag nach sämtlicher Einführungsarbeit an.
Eine einfache bereinigte Rückgewinnungsrechnung lautet (4.000 − 300) / 495 = 7,47 Monate
ohne Kündigung und Expansion. Unbereinigte CAC-Amortisation auf Bruttomargenbasis beträgt
4.000 / 495 = 8,08 Monate. Jährliche Vorauszahlung verändert Zahlungstiming und nicht den
monatlichen Beitrag dieses Beispiels. Die tatsächliche Zahlungsbereitschaft bleibt unbekannt.

Eine zweite Variante verlangt 40 EUR je Nutzerplatz bei zwanzig Plätzen, also 800 EUR
monatlich. Stripe beschreibt Sitzpreise als lineare Mengenbeziehung, empfiehlt damit aber nicht
diesen Betrag. Werden nur zehn Plätze bezahlt, fällt der Umsatz auf 400 EUR, selbst wenn die
Verarbeitungslast gleich bleibt. Vergleicht diesen Anreiz mit dem Hybridmodell bei demselben
Konto, derselben Nutzung und denselben Kostenannahmen.

#### Zusätzliche Sensitivitätsübung

Ändert nacheinander nur eine Annahme: direkte Kosten pro Fall, Anteil intensiver Konten, Rabatt
oder neue Abschlusszahl. Haltet das übrige Modell konstant. Notiert, welche Veränderung den
Beitrag am stärksten belastet und ob die vorgeschlagene Metrik dieses Risiko automatisch
auffängt. Bleibt es beim Anbieter, benötigt die Architektur möglicherweise andere Grenzen oder
ein engeres Angebot. Ein höherer Preis ist erst dann eine brauchbare Antwort, wenn passende
Käufer das vollständige Angebot verstehen und tatsächlich akzeptieren. Vergleicht außerdem
aufgelaufenen Umsatz mit eingegangenem Geld, damit eine wirtschaftlich plausible Variante
nicht an vorfinanzierter Lieferarbeit scheitert.

Metrik Zu prüfender Vorteil Fehlerbild Nötige Evidenz

Nutzerplätze Einfache Planung Zusammenarbeit
gebremst

Einladungen und bezahlte
Sitze

Abgeschlossene Fälle Prozessbezug Definitionsstreit Verlässlicher
Abschlussdatensatz

https://docs.stripe.com/subscriptions/pricing-models/per-seat-pricing
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Metrik Zu prüfender Vorteil Fehlerbild Nötige Evidenz

Verbrauch Kostenbezug Rechnungsunsicherheit Verständliche Vorschau

Pauschale Planbarkeit Verlust durch
Intensivkonten

Kostenverteilung

Paketvorlage Einstieg Team Skalierung

Situation [Enger Prozess] [Zusammenarbeit] [Verwaltung]

Erledigter Kernauftrag [Eintragen] [Eintragen] [Eintragen]

Enthaltene Grenzen [Messbar] [Messbar] [Messbar]

Wechselanlass [Sinnvolle Änderung] [Sinnvolle Änderung] [Verhandelter Umfang]

Abrechnungsfall Erwartete Prüfung Verantwortung

Menge steigt Rechnung und Zugang korrekt Billing und Produkt

Downgrade Richtiges Wirksamkeitsdatum Operations

Verspätete Nutzung Dokumentierte Korrektur Entwicklung

Zahlungsfehler Klare Zugangs- und
Wiederherstellungspolitik

Finanzen und Betreuung

Entscheidungstor Benötigtes Ergebnis Pausengrund

Tag 30 Nutzen- und Kostenhypothesen Käufer und Zahler unklar

Tag 60 Paket- und Sandboxabnahme Messung oder Rechte widersprüchlich

Tag 90 Verkaufstest und Migrationsplan Offenes Kunden- oder Liquiditätsrisiko

Vorlage für die Preisentscheidung

Schließt mit ausgewählter Architektur, Zielsituation, stärkster verworfener Alternative und
unterscheidender Evidenz ab. Nennt Kostenumfang, Verständnisbefunde, beobachtetes
Kaufverhalten und operative Abnahme. Verbleibende Annahmen stehen ausdrücklich daneben.
Ergänzt konservativen Liquiditätsfall und ausgeschlossene Kundengruppen der geplanten
Einführung.

Vergebt jeder kritischen Annahme eine Beobachtungsverantwortung. Finanzen prüft
beispielsweise Kosten je abgeschlossenem Prozess, Betreuung die Planbarkeit der Rechnung aus
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Käufersicht. Öffnet die Entscheidung bei verändertem Treiber und nicht allein aufgrund einer
Wettbewerberüberschrift. Daraus entsteht eine brauchbare, mit Evidenz veränderbare Preisregel
ohne universellen Optimalitätsanspruch. Notiert einen ersten Prüftermin und die benötigten
Quellen, damit erneute Diskussion nicht wieder bei unverbundenen Meinungen beginnt. Die
verantwortliche Person bestätigt anschließend, welche Informationen bereits vorliegen und
welche noch erhoben werden müssen.

Primärquellen und Geltungsbereich

Quellen am 24. Oktober 2026 geprüft. Diese belegen Konzepte oder dokumentierte Funktionen.
Alle Arbeitsrahmen, Vorlagen, Beispielzahlen und Entscheidungsschwellen dieses Dokuments
sind eigene redaktionelle Arbeitshilfen und keine veröffentlichten Benchmarks.

• Stripe: Recurring pricing models

• Stripe: Per-seat pricing

• Stripe: Manage products and prices

• Stripe: Billing

• Strategyzer: The Customer Profile

• Strategyzer: Capture customer jobs without subjective assumptions

• Strategyzer: Validate ideas with the Test Card

• Strategyzer: Learning Card

https://docs.stripe.com/products-prices/pricing-models
https://docs.stripe.com/subscriptions/pricing-models/per-seat-pricing
https://docs.stripe.com/products-prices/manage-prices
https://docs.stripe.com/billing
https://www.strategyzer.com/library/the-customer-profile
https://www.strategyzer.com/library/how-to-capture-customer-jobs-pains-gains-that-arent-subjective
https://www.strategyzer.com/library/validate-your-ideas-with-the-test-card
https://www.strategyzer.com/library/capture-customer-insights-and-actions-with-the-learning-card
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EUER TRANSFER-CANVAS

Aus dem Guide wird ein Teamauftrag
Nutzt diese Seite für einen gemeinsamen Review. Einigt euch auf ein Arbeitsergebnis, einen
überprüfbaren Nachweis und eine verantwortliche Person. Ergänzt die konkreten Methoden und
Vorlagen aus den passenden Kapiteln.

Arbeitsfeld Eure Vereinbarung

Priorisiertes Ergebnis Segmentbezogene Wert- und Kostenhypothesen

Eigene Ausgangslage Befund / Quelle / Datum: ________________________________________

Kleinster sinnvoller Test ________________________________________
________________________________________

Nachweis & Gegenbeobachtung ________________________________________
________________________________________

Verantwortung & Prüfung Owner / prüfende Person / Termin: ________________________________________

Beenden oder verändern, wenn … ________________________________________
________________________________________

Beschluss & nächster Schritt ________________________________________
________________________________________

Offene Annahmen ausdrücklich offen lassen. Ein ausgefülltes Arbeitsblatt ersetzt keinen Beleg und kein verantwortliches
Urteil.
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Quellen & weiterführende Dokumentation
Primärquellen geprüft am 24. Oktober 2026. Die Quellen stützen die jeweils verlinkten fachlichen oder technischen
Aussagen; die Arbeitsmodelle und fiktiven Fälle sind eigene redaktionelle Entscheidungshilfen. Prüft dynamische
Plattformangaben vor der Umsetzung erneut.

1. Stripe: Recurring pricing models

2. Stripe: Per-seat pricing

3. Stripe: Manage products and prices

4. Stripe: Billing

5. Strategyzer: The Customer Profile

6. Strategyzer: Capture customer jobs without subjective assumptions

7. Strategyzer: Validate ideas with the Test Card

8. Strategyzer: Learning Card

Nächster Schritt

Wenn ihr den Arbeitsplan gemeinsam auf euer Produkt, eure Daten und eure Teamkapazität
übertragen möchtet, könnt ihr ein unverbindliches Strategiegespräch anfragen.

patrickwings.com

https://docs.stripe.com/products-prices/pricing-models
https://docs.stripe.com/subscriptions/pricing-models/per-seat-pricing
https://docs.stripe.com/products-prices/manage-prices
https://docs.stripe.com/billing
https://www.strategyzer.com/library/the-customer-profile
https://www.strategyzer.com/library/how-to-capture-customer-jobs-pains-gains-that-arent-subjective
https://www.strategyzer.com/library/validate-your-ideas-with-the-test-card
https://www.strategyzer.com/library/capture-customer-insights-and-actions-with-the-learning-card
https://www.patrickwings.com/strategy-call/
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