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Jedem Kunden
sein eigener

Preis

Algorithmen bestimmen immer &fter die Preise
im Netz. Wie Kunden dazu stehen und wie
Experten mehr Transparenz schaffen wollen.

IRIS BURTSCHER

SALZBURG. Jeder, der ofter online
einkauft, hat es schon erlebt: Die
Preise fiir ein und dieselbe Ware
oder Dienstleistung verdndern sich
héufig und mitunter sehr stark.

Tests aus Deutschland zeigen,
wie oft Zalando, Hornbach, Shop-
Apotheke oder Douglas an der
Preisschraube drehen. 15 von 16 un-
tersuchten Onlinehéndlern &ndern
regelmiRig die Preise fiir Teile ihres
Sortiments, fanden die Konsumen-
tenschiitzer der Verbraucherzen-
trale Brandenburg heraus. Die Stoff-
hose der Marke G-Star Raw gab es
bei Zalando zundchst um 130 Euro,
wenige Stunden spiter verlangte
der Onlinehdndler nur mehr 80 Eu-
ro. Tags darauf mussten Kunden sat-
te 200 Euro fiir das Kleidungsstiick
zahlen. Mehr als jedes dritte unter-
suchte Produkt war Preisschwan-
kungen ausgesetzt. Und die Anpas-
sungen fallen sehr unterschiedlich
aus. So lagen bei einem Handy von
Mediamarkt satte 220 Euro zwi-
schen niedrigstem und hochstem
Angebot. ,Die Preissct

das bisherige Einkaufsverhalten des
Kunden und passt die Preise dem-
entsprechend an. Fiir ein Fiinftel
spielen Wohnort und Surfverhalten
der Kunden eine Rolle. Beinahe in
jedem zehnten Shop richtet sich der
Preis auch nach dem Ort, an dem
sich der Kunde zum Zeitpunkt der
Bestellung aufhilt. Das verwendete
Gerit flieRt noch bei sechs Prozent
in den Algorithmus ein.

Bei der dynamischen Preisgestal-
tung dndert sich die Summe je nach
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und dynamischen Preisen durch.
Faktum ist: Es gibt sie. Das kann je-
der bestdtigen, der sich fiinf Mal
hintereinander fiir denselben Flug
interessiert. Meistens wird es teu-
rer“, sagt Andrew Lindley, Daten-
forscher am AIT. Ein GroRteil der
Preisgestaltung liege aber in einer
Grauzone. Das wollen die Institute
mit dem Projekt ,preiswert“, das
durch Fordergelder der Open-sour-
ce-Aktion Netidee erméglicht wird,
dndern. ,Das Thema ist von vielen
Unsicherheiten und Geriichten ge-
prigt’, sagt OIAT-Projektleiterin
Louise Horvath. Bisherige Studien
belegen zwar, dass dynamische und
personalisierte Preise zur Normali-
tit geworden sind. ,Aber wir miis-
sen die Faktoren identifizieren, die
d sind. Wir wissen
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verunsichern die Kunden. Sie kon-
nen nicht einschétzen, ob sie beim
Kauf gerade sparen oder draufzah-
len“, kritisiert die Konsumenten-
schiitzerin Kirsti Dautzenberg.
Wann jemand einkauft, was er
zuvor bestellt hat und wo er wohnt:
Diese Faktoren haben bereits jetzt
Einfluss auf den Preis beim Online-
shopping. Eine aktuelle Studie der
Wirtschaftskammer und des Oster-
reichischen Instituts fiir angewand-
te Telekommunikation (OIAT) zeigt,
dass dynamische und personali-
sierte Preisgestaltung im Online-
handel bereits stark eingesetzt
wird. 86 Onlineshops wurden be-
fragt. Ein Viertel davon analysiert

Nachfrage, Wochentag oder Wetter.
Der Endpreis bleibt aber zum Zeit-
punkt X fiir alle Kdufer gleich. Bei
individuellen Preisen werden auch
personenbezogene Daten einbe-
zogen —und das passiert online im-
mer ofter, wie die jiingste Befragung
heimischer Hindler zeigt. Uber die
Methoden gibt es aber kaum gesi-
cherte Informationen. Experten des
OIAT, das auch das E-Commerce-
Giitezeichen verleiht, und Forscher
des Austrian Institute of Techno-
logy (AIT) wollen mehr Transpa-
renz schaffen. Sie fiihren derzeit ei-
ne fiir Europa erstmalige i

noch nicht genug.“ Deshalb wird
ein Tool entwickelt, mit dem syste-
matisch {iberpriift werden kann,
wie sich die Preise fiir ein bestimm-
tes Produkt dndern und welche Fak-
toren dahinter stehen. Der Schwer-
punkt liegt auf Elektronik und Mo-
de. ,Wir wollen herausfinden, ob es
Unterschiede zwischen Stadt und
Land oder gar innerhalb der Wiener
Bezirke gibt. Wir wollen auch mehr
Informationen zum beriihmten
iPhone-Zuschlag: Also ob und in
welchem AusmaR man mehr be-
zahlt, wenn man eine Website mit
einem Apple-Produkt 6ffnet. Oder
dariiber, was es fiir einen Unter-
schied macht, ob ich mich schon
langer fiir ein bestimmtes Produkt
interessiere®, erkldrt Lindley.

Unter welchen Bedingungen
Konsumenten individuelle Preise
akzeptieren, zeigt eine Studie der
Hochschule fiir Wirtschaft Ziirich
(HWZ). ,Der Kunde macht eine

sierte Analyse von per: ten
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EU-Parlament ist fiir Sammelklagen

Neues Rechtsmittel soll Verbraucher gegenliber Konzernen starken.

STRASSBURG. Das Europaparlament
hat sich fiir die Einfiihrung EU-wei-
ter )

konnen, im April 2018 als Reaktion
auf den VW-Abgasskandal vor-
Personen sollen iiber

Mit einer breiten Mehrheit verstin-
digten sich die A am

Landesgrenzen hinweg Anspriiche

auf Ersatzlieferung

Dienstag auf eine Posi-
tion fiir die Verhandlungen mit den
Mitgliedsstaaten. Die werden aber
erst nach den Europawahlen begin-
nen konnen, da sich die EU-Linder
bisher noch nicht geeinigt haben.
Die EU-Kommission hatte die
Moglichkeit, dass Verbraucher ge-
meinsam gegen Konzerne vorgehen

oder P ung einklagen
konnen. Die Kritik, Europa be-
schreite den Weg der USA, wo es ge-
héuft zu Klagen komme, ldsst Parla-
mentsvize Evelyne Gebhardt nicht
gelten. Man lege die Basis fiir ,ein
Recht, das europdischen Werten
entspricht und nicht Sammelklagen
nach amerikanischem Vorbild“.

Die deutsche SPD-Justizministe-
rin Katarina Barley hatte im Dezem-
ber allerdings Vorbehalte an dem
Vorhaben geduRert. Die EU verfolge
einen anderen Ansatz als die deut-
sche Regierung, sagte Barley. In
Deutschland haben Verbraucher-
schiitzer mit der Musterfeststel-
lungsklage seit Herbst die Moglich-
keit, stellvertretend fiir Tausende
Verbraucher vor Gericht zu ziehen.
Am Ende muss jeder Einzelne aber
erneut klagen und eine konkrete
Summe Geld einfordern. s, apa AFP

erwartete Nutzen héher ist als die
Angst, dass Daten missbraucht wer-
den, ist der Kunde grundsitzlich be-
reit, Informationen preiszugeben®,
erkldrt der Universititsprofessor.
Transparenz und Nachvollziehbar-
keit steigern die Akzeptanz. Fiir
mehr als 40 Prozent der Befragten
hitte die Moglichkeit, die Preis-
berechnung einsehen zu kénnen,
sehr hohen Einfluss auf ihre Bereit-
schaft, dem Anbieter mehr Daten
zur Verfiigung zu stellen. ,Die Kun-
den wollen wissen, welche Daten
gesammelt werden und was mit ih-
nen passiert. Wenn das Unterneh-
men transparent mit dem Thema
umgeht, dann akzeptieren sie indi-
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viduelle Preise eher.” Unternehmen
sollten bei individuellen Angeboten
fiir Kunden allerdings vorsichtig
agieren — auch im stationdren Han-
del. Rund 60 Prozent jener Befrag-
ten, die bereits an Kundenprogram-
men eines Hindlers teilnehmen,
wiirden eine Rabattnachricht auf
ihr Smartphone fiir ein bereits ge-
kauftes Produkt schitzen. Wiirde
man den Kunden auf Basis ihrer
Webaktivititen im stationdren
Handel Rabatte anbieten, wire
mehr als die Hilfte beunruhigt, er-
gab die Studie. ,Die Menschen fiith-
len sich beobachtet und fragen sich:
Was weil das Unternehmen noch
iiber mich?“, sagt Xevelonakis.
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