
Studien aus der Konsumentenpsychologie zeigen:
 

Menschen reagieren nicht nur auf den Preis, sondern auf den
Kontext. Ein Rabatt, der keinen erkennbaren Anlass hat, wirkt

willkürlich und schwächt das Vertrauen in die Marke. Ein Nachlass
dagegen, der mit Bedeutung verknüpft ist, etwa zur

Produkteinführung, als Dank für Kundentreue oder als Impuls in
saisonalen Phasen stärkt die Glaubwürdigkeit.

Rabatte gezielt einsetzen: 

Wert statt Preis kommunizieren

Dauerhafte Rabatte zerstören
Preiswahrnehmung und Markenwert.

Nutze Rabatte nur zu klar
definierten Zielen

www.exklusiv-und-sichtbar.de

Nutze Alternativen zu klassischen Preisnachlässen und 
setze psychologisch clevere Strategien ein.



Alternativen zu klassischen 
Preisnachlässen

Gut durchdachte Alternativen zu
klassischen Preisnachlässen 
erhalten den Markenwert und

schaffen trotzdem Kaufanreize

www.exklusiv-und-sichtbar.de

Exklusive
Vorverkäufe

Treueprogramme &
exklusive Member-
Benefits

Rabatt- 
strategie

Kostenloser
Versand

Gratisbeilage oder
Produktprobe

Bundle-Angebote
(„2 für 1“ oder
Setpreise)

Zeitlich limitierte
Aktionen mit Story



www.exklusiv-und-sichtbar.de

Kostenloser Versand
Senkt Kaufhürde, ohne den Produktwert zu

mindern.
Besonders effektiv bei kleineren

Preisschwellen. 

Gratisbeilage oder Produktprobe 
Erzeugt Mehrwertgefühl statt Preisreduktion.

 Perfekt, um neue Produkte oder Varianten zu testen.

Bundle-Angebote („2 für 1“ oder Setpreise) 
Kunden empfinden den Deal als fair und wertvoll.
 Gleichzeitig erhöhst du den durchschnittlichen

Warenkorbwert.

Treueprogramme & exklusive Member-Benefits
Kein Rabatt, sondern Belohnung für Beziehung.

 Schafft langfristige Bindung und Wiederkaufrate.

Zeitlich limitierte Aktionen mit Story
Statt „Nur heute 20 %!“ lieber 

„Wir feiern 5 Jahre – danke für eure Treue!“
 Der Rabatt bekommt Sinn und Emotion.

Exklusive Vorverkäufe
Statt Geld zu sparen, bekommt der Kunde Zugang –

früher als andere.



 Nutze Rabatte mit psychologisch 
cleveren Strategien

Der Kunde fühlt sich „gesehen“ – 
und bleibt, weil er Teil einer Marke
wird, nicht wegen eines Nachlasses
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„Preisanker“ nutzen
Zeige den Originalpreis, aber erkläre, warum

der neue Preis gerade möglich ist (z. B.
Restbestände, Testphase). Das schafft

Glaubwürdigkeit.

Rabatte an Verhalten knüpfen
Beispiel: „10 % bei Newsletter-Anmeldung“ oder
„Empfehle uns weiter & erhalte einen Gutschein“.
Das erzeugt gleichzeitig Leads und Engagement.

Storytelling statt Prozentzeichen
Erkläre, was hinter dem Rabatt steckt.

 So wird er Teil der Markenbotschaft, nicht nur
eine Zahl.

Personalisierte Angebote
Individuell zugeschnittene Empfehlungen oder
Pakete fühlen sich relevanter an als generische

Rabatte. Kaufwahrscheinlichkeit steigt.


