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1 Einleitung

Durch die hohe Wetthewerbsintensitat im Industriegiterbereich gleichen sich die Produkte in vielen
Branchen immer mehr an und werden zunehmend substituierbar. Dieser Trend wird durch neue
Wettbewerber aus Fernost verstarkt, da diese immer besser in der Lage sind, die hohen Qualitats-
standards westlicher Kunden zu erfillen. Um die Wettbewerbsfahigkeit trotzdem nachhaltig zu si-
chern, ist es fur viele Unternehmen von zentraler Bedeutung, sich durch die Erbringung zusatzlicher

Leistungen vom Wetthewerb abzugrenzen (vgl. Homburg; Garbe; (1996), S. 68).

Vor diesem Hintergrund haben produktbegleitende Dienstleistungen (pbDI) in den letzten Jahren
zunehmend an Bedeutung gewonnen. Die Steigerung der Wetthewerbsfahigkeit durch pbDI erweist
sich flr viele, insbesondere mittelstdndische Unternehmen, als nicht unproblematisch. Es sind ver-
schiedene Aspekte bei der Angebotsentwicklung von pbDI zu beachten. Die Preise und folglich auch
die Kosten fiir das Angebot von pbDI missen sich dabei in der Regel an der Zahlungsbereitschaft
der potenziellen Kunden orientieren. Eine Ausnahme liegt vor, wenn am Markt ein vergleichbares
Wettbewerbsangebot existiert, da der Wettbewerbspreis in diesem Fall die Preisobergrenze deter-
miniert. Unabhéangig davon, ob die Preisobergrenze durch die Zahlungsbereitschaft der Kunden
oder durch den Preis anderer Anbieter festgelegt wird, ist es von hoher Bedeutung, die Zahlungsbe-
reitschaft der Kunden zu kennen, um das PbDI-Portfolio optimal ausrichten zu kénnen (Vgl. Back-
haus et al.; (2010), S. 75). AuBerdem sollten Unternehmen ihr Dienstleistungsportfolio an den aus
Kundensicht relevantesten pbDI ausrichten, welche es dem Kunden erméglichen, den Leistungsvor-
teil des anbietenden Unternehmens, gegeniber etwaigen Wettbewerbern auszunutzen (Vgl. Back-
haus; Frohs; Weddeling; (2008), S. 3).

In der vorliegenden Arbeit soll am Beispiel eines mittelstdandischen Maschinenbauunternehmens,
welches u.a. in der Zuckerindustrie tatig ist, aufgezeigt werden, wie Zahlungsbereitschaften fur pbDI
unter Anwendung eines adaquaten Verfahrens ermittelt werden kénnen, um im Anschluss auf Basis

der Ergebnisse Handlungsempfehlungen fiir eine erfolgreiche Vermarktung abzuleiten.



2 PbDI im Industriegiiterbereich

2.1 Definitorische Grundlagen

Der Begriff der Dienstleistung ist in der Literatur nicht eindeutig definiert, vielmehr lasst sich eine
Vielzahl von Definitionen finden. Grundsatzlich lassen sich einige, wesentliche Aspekte ableiten, die
Dienstleistungen zu Grunde liegen und die sie von Sachgutern unterscheiden. Diese Besonderhei-
ten sind u. a. die Immaterialitdt, wodurch die Nichtlagerfahigkeit bedingt ist, die Gleichzeitigkeit der
Erstellung und des Konsums und die Integration eines externen Faktors, also die Einbindung einer
dritten Partei — meist dargestellt durch den Dienstleistungsnehmer — in den Dienst-
leistungserstellungsprozess (Vgl. Araujo; Spring; (2006), S. 799f; Vgl. Garbe; (1998), S. 11f; Vgl.
Meffert; (2000), S. 1160ff). Fur die Begriffsabgrenzung von Dienstleistungen sei auf die einschlagige
Literatur verwiesen. (z.B. Meffert; Bruhn; (2006), S. 16ff).

Wie auch der Dienstleistungsbegriff nicht eindeutig definiert ist, so findet in der Literatur ebenfalls
eine Diskussion um den Begriff der industriellen bzw. produktbegleitenden Dienstleistung statt. Ein
wesentliches Merkmal von pbDI ist, dass der Dienstleistungsnehmer ein Unternehmen oder eine
Organisation ist und nicht der Endverbraucher (Vgl. Garbe; (1998), S. 13). Zudem stehen pbDI im-
mer in direkter oder indirekter Beziehung zu der Kernleistung des Anbieters und erganzen somit das
Angebot des Herstellers. Im besten Fall entsteht durch die sinnvolle Kombination von pbDI und dem
Kernprodukt ein ganzheitlicher Lésungsansatz fir den Kunden. Ein weiterer zentraler Aspekt der
pbDl ist, dass es sich um eine immaterielle Zusatzleistung handelt, welche vom Hersteller oder von
einem von ihm beauftragten Unternehmen erbracht wird, um den Absatz und die Nutzung des ver-
markteten Sachgutes zu unterstitzen. Dies fuhrt zu einer akquisitorischen Funktion von pbDI, da sie
den Kundennutzen des Endproduktes steigern und somit zu einer Absatzsteigerung und Neukun-

dengewinnung fuhren kénnen (Vgl. Forschner; (1989), S. 14ff).

Um die Bedeutung des Begriffs der pbDl in dieser Arbeit klar zu definieren, wird im Folgenden unter
dem Begriff pbDlI eine ,immaterielle Leistung[en] verstanden [...], die Anbieter von Sach- und Dienst-
leistungen ihren industriellen Nachfragern zusétzlich zur origindren Leistung mit dem Ziel anbieten,
den Absatz der Kernleistung zu férdern. Sie hangen dabei inhaltlich mit der Kernleistung zusammen,
kénnen jedoch auch bei Bedarf separat von der Kernleistung vermarktet werden.” (Backhaus; Voeth;
(2010), S. 276).

2.2 Potenzial zur Steigerung der Wettbewerbsfahigke it

Im Industrieguterbereich zeichnet sich der Trend ab, dass Kunden nicht nur an der Kernleistung des
anbietenden Unternehmens interessiert sind, sondern vielmehr an einer Lésung aller Herausforde-
rungen, welche mit dem Kauf und der Verwendung der Kernleistung einhergehen. Durch das Ange-
bot von bedarfsgerechten pbDI kann sich der Anbieter im Wettbewerb profilieren und somit einen

Wettbewerbsvorteil aufbauen, indem er seine Kernleistung durch adaquate Dienstleistungen erwei-
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tert (Vgl. Baumbach; Miller; (1997), S. 131). PbDI bieten somit verschiedene Potenziale zur nach-

haltigen Steigerung der Wettbewerbsfahigkeit fiir Anbieter im Industrieguterbereich:

e Durch das Angebot von Leistungsbiindeln kann erreicht werden, dass dem Kunden eine umfas-
sende Problemldsung angeboten wird. Hieraus ergibt sich die Chance einen Preiskampf zu ver-
meiden, da der Kunde nicht mehr nur das einzelne Produkt bewertet, sondern die Gesamt-
leistung des Unternehmens (Vgl. Homburg; Garbe; (1996), S. 69).

e Ein weiteres Potenzial liegt in der Erhdhung der Kundenbindung, d.h. je intensiver die Ge-
schaftsbeziehung zwischen Anbieter und Abnehmer ist, desto ofter gleichen sich die Systeme
und Prozesse der Unternehmen an. Da pbDI zu einer intensiveren Geschaftsbeziehung fihren,
wird neben der besagten Erhéhung der Kundenbindung auch der Lieferantenwechsel fur das ab-

nehmende Unternehmen verteuert bzw. erschwert (Vgl. Homburg; Garbe; (1996), S. 70).

e Aufgrund steigender Qualitdt von technischen Produkten steigt die Nutzungsdauer und somit
werden Ersatzbeschaffungen weniger haufig getatigt. Bei Dienstleistungen, wie z.B. der Wartung
von Maschinen, kann der Bedarf jedoch als kontinuierlich angesehen werden, so dass ein per-
manenter Kundenkontakt besteht und die Leistung des Anbieters stetig unter Beweis gestellt
werden kann (Vgl. Homburg; Garbe; (1996), S. 70).

e Zusatzlich kdénnen sich pbDI positiv auf den Cross-Selling-Effekt auswirken. Sie erhéhen die
Chance, dass ein zufriedenstellender Service die Nachfrage nach weiteren Produkten oder
Dienstleistungen initiiert. Der permanente Kundenkontakt ermdglicht dem Lieferanten, seinem

Kunden stets die neuesten pbDI und Produkte anzubieten (Vgl. Homburg; Garbe; (1996), S. 70).

Um diese Potenziale ausschépfen zu kdnnen, ist die Frage nach der passenden Bepreisung von

pbDI zu klaren und somit ein sinnvolles Preismodell zu wahlen.

2.3 Preismodelle

Die Festlegung von Preisen fir pbDI stellt den Anbieter vor die Frage, ob er die Dienstleistungen
einzeln vermarktet oder ob er eine Blundelung verschiedener Leistungen vornimmt und diese als
Biindel anbietet. Hierbei wird ein (Preis-) Biindel als eine Zusammenstellung verschiedener Dienst-
leistungen verstanden, welches entweder vom Anbieter oder vom Nachfrager zusammengestellt
wird und dem Nachfrager ein Komplettpreis fur das Bundel angeboten wird (Vgl. Simon; Fal3nacht;

(2009), S. 296; Vgl. Priemer; (2000), S. 31).

Die Bundelung von Leistungen ist jedoch an verschiedene Voraussetzungen geknipft. So ist eine
heterogene Kundenstruktur, also die Tatsache, dass einige Kunden nur die Kernleistung in An-
spruch nehmen und andere additive Dienstleistungen nachfragen, notwendig. Zudem missen die

Leistungen biindelbar sein, d.h. es muss eine sinnvolle Biindelung aus verschiedenen pbDI mdglich



sein. Desweiteren sollte kein hoher Wettbewerbsdruck im Bereich der zu vermarktenden Leistungen
bestehen (Vgl. Diller; (2008), S. 240).

Sind diese Voraussetzungen erflillt, wie es generell bei dem hier untersuchten Anbieter der Fall ist,
kann der Anbieter zwischen verschiedenen Formen der Biindelung und der reinen Einzelbepreisung
wahlen. Bei den klassischen Verfahren der Preisdarstellung handelt es sich um die Einzelbeprei-
sung, die ,reine Bundelung“ und die ,gemischte Bindelung" (Vgl. Backhaus; Voeth; (2010), S. 268;
Vgl. Guiltinan; (1987), S. 74; Vgl. Priemer; (2000), S. 49ff).

Die Einzelbepreisung erscheint immer dann adaquat, wenn der Bindelpreis durch den Nachfrager
als zu hoch wahrgenommen werden kdénnte und somit ein Kauf unterbleiben wiirde. Die Darstellung
niedrigerer Einzelpreise kénnte somit zu einer hdheren Akzeptanz beim Kunden fihren und eine

hdhere Zahlungsbereitschaft generieren (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 81).

Sowohl bei der ,reinen Blndelung®, als auch bei der ,gemischten Blindelung“ erfolgt die Zusam-
menstellung der Einzelleistungen zu einem Paket anbieterseitig. Der Unterschied besteht darin,
dass bei der reinen Biindelung die pbDI ausschlief3lich im Paket angeboten werden, wohingegen bei
der Form des gemischten Biindels alle Komponenten auch einzeln nachgefragt werden kénnen (Vgl.
Backhaus; Voeth; (2010), S. 268).

Eine weitere Form der Bindelung, welche die besondere Situation im Industriegiterbereich wider-
spiegelt, ist die ,nachfrageorientierte Biindelung®. Hierbei wird auf der Basis von spezifischen Kun-
denanspriichen ein individualisiertes Leistungspaket erstellt, welches dem Kunden ohne Nennung

der Einzelpreise zu einem Gesamtpreis angeboten wird (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 83).

Generell ist die Entscheidung Uber das passende Preismodell davon abhangig, mit welcher Methode
die hochste Konsumentenrente (Zahlungsbereitschaft minus tatsachlichem Preis) abgeschépft wer-
den kann (Vgl. Backhaus; Voeth; (2010), S. 465). Zudem sollten in das Entscheidungskalkil Beson-
derheiten der Kundenstruktur mit einflieen. Um eine Aussage dariber treffen zu kdnnen, bei wel-
cher Methode die Konsumentenrente am besten abgeschopft werden kann, bzw. mit welcher Me-
thode der héchste Deckungsbeitrag erwirtschaftet wird, ist es notwendig, die Zahlungsbereitschaften

der Nachfrager im Biindelfall, sowie bei Einzelbepreisung zu bestimmen.

2.4 Methoden zur Messung von Zahlungsbereitschaften

Preise fur pbDI und Leistungsbindel werden in der Praxis oft auf der Grundlage von Managererwar-
tungen oder basierend auf der internen Kostenstruktur der pbDI festgelegt, indem auf die Kosten ein
Gewinnzuschlag addiert wird. Zahlungsbereitschaften werden hingegen nur selten als Basis fur
Preise im Industrieguterbereich herangezogen. Durch eine zu hohe Preissetzung besteht somit die
Gefahr, potenzielle Kunden zu verlieren und durch zu niedrige Preise werden potenziell h6here Ge-

winnmargen verschenkt (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 86).
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Um im weiteren Verlauf der Arbeit ein einheitliches Begriffsverstandnis von Zahlungsbereitschaften
zu gewabhrleisten, soll an dieser Stelle deutlich gemacht werden, dass unter dem technischen Kon-
strukt der Zahlungsbereitschaft der monetare Betrag verstanden wird, den ein Abnehmer maximal
bereit ist, fir die angebotene (Dienst-) Leistung zu zahlen (Vgl. Jedidi; Zhang; (2002), S. 1352f). Zur
Erhebung dieser Zahlungsbereitschaften durch eine Kundenbefragung stehen grundsatzlich drei

Methoden zur Verfiigung: kompositionelle, dekompositionelle und hybride Verfahren.

Kompositionelle Verfahren, auch Self-Explicated-Analysen genannt, der Zahlungsbereitschaftsmes-
sung zielen grundsatzlich darauf ab, die Praferenzen der Nachfrager separat zu erheben. Dabei
werden die zu untersuchenden Dienstleistungen oder deren Auspragungen durch den Probanden
direkt und einzeln bewertet (Vgl. Backhaus; Litgemidiller; Weddeling; (2007), S. 6). Mit diesen Ver-
fahren ist jedoch nur eine Erhebung der Zahlungsbereitschaft fir den Einzelverkauf von pbDI még-
lich. Kompositionelle Verfahren zeichnen sich durch eine geringe Komplexitat aus und eignen sich
folglich fir die Abfrage einer hohen Anzahl von Eigenschaftsauspragungen, ohne dem Befragungs-
teilnehmer eine hohe kognitive Leistung abzuverlangen (Vgl. Green; Srinivasan; (1990), S. 9). Aller-
dings ist eine strategische Beantwortung des Probanden nicht auszuschlieRen, da er bei der direk-
ten Abfrage mit geringem Aufwand seine Zahlungsbereitschaft geringer darstellen kann, als sie in
Wirklichkeit vorherrscht (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 88).

Dekompositionelle Verfahren beschreiten den umgekehrten Weg der Zahlungsbereitschaftsmes-
sung. Den Probanden werden mehrere Angebotsbiindel, bestehend aus mehreren Eigenschaften
bzw. deren Auspragungen vorgelegt, welche der Proband in eine Praferenzreihenfolge bringen soll.
Anhand der somit generierten Daten kann ausgehend von der Gesamtbewertung der Biindel auf die
Zahlungsbereitschaft fiir die einzelne Eigenschaftsaufpragung geschlossen werden. Zu den wich-
tigsten dekompositionellen Verfahren zéhlen die Traditionelle Conjoint-Analyse (TCA), sowie deren
Erweiterungen, die Limit Conjoint-Analyse (LCA) und die Choice Based Conjoint-Analyse (CBCA)
(Vgl. Backhaus; Lutgemdiller; Weddeling; (2007), S. 6).

Hybride Verfahren vereinen kompositionelle und dekompositionelle Methoden zur Kundenbefragung
und mindern u.a. die Problematik, dass nur wenige Merkmale untersucht werden kdnnen. Das Vor-
gehen hybrider Verfahren beginnt mit einem kompositionellen Teil, in dem zunéchst die fir den Pro-
banden wichtigsten Merkmale identifiziert werden, anschlieBend werden, im zweiten Teil, mit Hilfe
einer dekompositionellen Methode, die ermittelten Merkmale weiter untersucht (Vgl. Backhaus et al.;
(2010), S. 89; Vgl. Green; Srinivasan; (1990), S. 10). Beispiele fir ein hybrides Verfahren sind u.a.
die Hierarchisch Individualisierte Limit Conjoint Analyse (HILCA) sowie die ServPay Conjoint Analy-
se (SPCA).



3 Methodik der Datenauswertung

3.1 Auswahl eines problemadaquaten Analyseverfahren s

Die Zahlungsbereitschaftsanalyse soll in der vorliegenden Arbeit am Beispiel eines mittelstandi-
schen Maschinenbauers erfolgen, der sich u. a. auf die Herstellung von industriellen Maschinen zur
Verarbeitung von nachwachsenden Rohstoffen spezialisiert hat. Das Leistungsangebot des Unter-
nehmens umfasst zur Zeit, u.a., die Fertigung, Montage und Inbetriebnahme von Maschinen, Appa-
raten und Ausristungen fir die industrielle Verarbeitung nachwachsender Rohstoffe. Das weltweit
aktive Unternehmen hat sich auf Maschinen, welche die Verarbeitung von Zucker und Stéarke er-
maoglichen, konzentriert. Zusétzlich bietet das Unternehmen neben den Kernleistungen weitere pbDI

wie Montage und Inbetriebnahmeservice an.

In dieser Arbeit soll die Messung von Zahlungsbereitschaften fir pbDI in Kombination mit der perio-
dischen Zentrifuge als Kernprodukt durchgefiihrt werden. Dies bedeutet, dass folgende Anforderun-
gen an das Verfahren zur Messung der Zahlungsbereitschaften gestellt werden. Zundchst muss das
Verfahren ermoglichen, eine Vielzahl von Alternativen an pbDI zu bewerten, ohne den Befragungs-
teilnehmer kognitiv zu tberlasten. Desweiteren sollte die Methode in der Lage sein, Daten zu gene-
rieren, die eine Entscheidung uber das sinnvollste Preismodell mdglich machen. Da die periodische
Zentrifuge im Rahmen der Zuckerrohr- sowie der Zuckerriibenverarbeitung eingesetzt wird und die
Kunden unterschiedlichste Anforderungen an Serviceleistungen haben, sollte die Methode in der
Lage sein, eine heterogene Befragungsgruppe zu untersuchen. Au3erdem muss sichergestellt wer-
den, dass wahrend der gesamten Befragung der Bezug zum Kernprodukt bestehen bleibt. Da bei
der Einfihrung von neuen pbDlI keine Informationen tber die Zahlungsbereitschaften vorliegen, ist
es nicht moéglich eine Bandbreite der Zahlungsbereitschaften festzulegen, so dass die Skalenart der
Preisabfrage genutzt werden sollte. Letztendlich sollten absolute, sowie relative Zahlungsbereit-
schaften erfasst werden, um bei verschiedenen absoluten Zahlungsbereitschaften der Kunden zu
erkennen, welche pbDI relativ Gber alle Kunden den hdchsten Nutzen stiften, bzw. um Aussagen

Uber akzeptable Preisaufschlage treffen zu kénnen.

Aus diesen Anforderungen lasst sich ableiten, dass eine reine kompositionelle Methode der Kun-
denbefragung nicht zielfihrend ist, da hierbei keine Zahlungsbereitschaften fir Bindelangebote
erfasst werden kdnnen. Ebenfalls wirde eine rein dekompositionelle Befragungsmethode nicht den
Anforderungen gerecht werden, da zum Einen nur eine geringe Anzahl von Eigenschaften, also
Dienstleistungen, abgefragt werden kénnte, ohne den Probanden zu Uberfordern. Zum Anderen
kénnten anhand einer rein dekompositionellen Methode keine Zahlungsbereitschaften fir die Ein-
zelbepreisung erhoben werden (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 89). Folglich ist die Anwendung
eines hybriden Verfahrens zweckmé&Rig. Unter Berticksichtigung, dass keine Informationen tber die
Bandbreite der Zahlungsbereitschaften im Vorfeld bekannt sind, relative, sowie absolute Zahlungs-

bereitschaften erfasst werden sollen und der Bezug zum Kernprodukt wahrend der Befragung be-
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stehen soll, ist die SPCA das auszuwahlende Verfahren, um den Anforderungen an die Untersu-

chungsmethode gerecht zu werden.

Bei der SPCA werden die Probanden gebeten, Zahlungsbereitschaften sowohl fiir einzelne pbDI als
auch fir Dienstleistungsbiindel abzugeben. Hierbei erfolgt die Bewertung auf der Grundlage des
Kernprodukts, einer periodischen Zentrifuge. Im Folgenden wird eine Uberblicksartige Darstellung
der ServPay-Conjoint-Analyse gegeben. Fur methodische Details sei jedoch auf Backhaus et al.;

(2010) verwiesen.

3.2 Ablauf der ServPay-Conjoint-Analyse

3.2.1 Warm-up-Phase

Das Vorgehen bei der SPCA lasst sich nach BACKHAUS et al. in vier Phasen aufteilen (Vgl. Back-
haus et al.; (2010), S. 106). In der ersten Phase, dem so genannten Warm-Up-Task, wird den Be-
fragten das Ziel der Studie verdeutlicht und sie werden mit dem Kernprodukt der Untersuchung ver-
traut gemacht. Zudem werden sie gebeten, ihre Zahlungsbereitschaften fiir das Produkt, eine perio-
dische Zentrifuge, anzugeben. In Abb. 1 wird deutlich, dass die Befragungsteilnehmer in die konkre-
te Kaufsituation eingeftihrt werden, indem ihnen ein bevorstehender Kauf einer neuen Zentrifuge

geschildert wird.

Stellen Sie sich bitte den Kauf einer neuen, periodischen Zentrifuge des Typs B 1750 bei BMA AG vor.
Dienken Sie hitte bei der Beantwortung aller folgenden Fragen an diesen konkreten Zentrifugenkauf.

wWie hoch ware vermutlich der Anschaffungspreis der neuen, periodischen Zentrifuge ohne weitere
Dienstleistungent

{Bitte gehen Sie won einem Kaufpreis von mindestens 100.000 Euro aus. Die Eingabe kann Thnen die
Beantwartung weiterer Fragen in diesem Fragebogen wesentlich erleichtern.)

120000 EUR

Abb. 1: Warm-Up-Phase der SPCA

3.2.2 Individuelle Beurteilung der Relevanz verschi  edener pbDlI

In der zweiten Phase der SPCA werden die Befragungsteilnehmer dazu angehalten, die fur sie rele-
vanten pbDI kenntlich zu machen. Dazu werden den Probanden die zuvor festgelegten (potenziel-
len) Dienstleistungen einzeln zur Auswahl vorgelegt. Hierdurch soll der Befragungsaufwand mini-
miert werden, indem nicht relevante pbDI, fiir welche keine Zahlungsbereitschaften vorhanden sind,

schon im Voraus aus der Befragung ausgeschlossen werden.



Bitte gehen Sie nun davon aus, dass in der zuvor beschriebenen Kaufsituation das Angebot der
Zentrifuge um die folgenden produktbegleitenden Dienstleistungen ergéanzt werden kinnte.

Bitte kennzeichnen Sie hierfur die produktbegleitenden Dienstleistungen als "relevant", die Thre
Kaufentscheidung fir eine periodische BMA-Zentrifuge des Typs B1750 beeinflussen.

{Fir weitere Erlauterungen zu einzelnen produktbegleitenden Dienstleistungen kidnnen Sie mit der Maus Gber die
Bezeichnung der produkthegleitenden Dienstleistung fahren.)

Die Dienstleistung "..." ist
fiir die Kaufentscheidung
relevant/nicht relevant,

Remote-Service (VPN-Technologie) nicht

[Th-1&h an Werktagen | 24/7: 24h, 7 Tage relevant relevant

die Waochsa) G‘ C‘
Inbetriebnahmeservice nicht  -——

(Ja | Mein) relevant relevant
Umriistung auf techn. neuesten Stand nicht ==

(Upgrade) relevant relevant

[Upgrade nach 5 lahren | Upgrade nach 10 C. @.

Jahren)

Abb. 2: Bsp. der Abfrage relevanter Dienstleitungen

Beispielhaft wird das Vorgehen im 2. Schritt der SPCA in Abb. 2 verdeutlicht. Sofern die Probanden
weitere Informationen zur jeweiligen pbDI bendtigen, erhalten sie eine kurze Erlauterung zur jeweili-

gen Dienstleistung, indem sie mit dem Mauszeiger tber die Dienstleistung fahren.

3.2.3 Kompositionelle Erfassung von Zahlungsbereits chaften

Im anschlieBenden Schritt werden die Zahlungsbereitschaften der Befragungsteilnehmer fir die
zuvor als relevant gekennzeichneten pbDI kompositionell erhoben. Die Probanden erhalten in die-
sem Schritt die Mdglichkeit, fur jede pbDI bzw. fir jede Auspragung einen Preis zu nennen, den sie

bereit waren, fur die einzelne Dienstleistung zu zahlen.



Im Folgenden kinnen Sie verschiedene Dienstleistungen, die von Ihnen als relevant eingestuft
wurden, einzeln zu der periodisch arbeitenden Zentrifuge des Typs B1750 der BMA AG dazukaufen.

Geben Sie bitte jeweils an, welchen prozentualen Aufschlag auf den Kaufpreis der Zentrifuge Sie fur die
jeweilige Auspragung der betrachteten produktbegleitenden Dienstleistungen maximal akzeptieren wirden.

Betrachten Sie dabei separat jede Dienstleistung und deren Auspragungen in Kombination mit der Zentrifuge.

Beispiele fiir Eingabemdiglichkeiten:
+3,5

"Fur die Zugabe der entsprechenden Dienstleistung mit dieser Auspragung wirde ich einen Aufschlag auf den
Zentrifugenpreis in Hohe von masimal 3,5 Prozent akzeptieren.”

0

"Fur diese Dienstleistungsauspragung / nicht vorhandene Dienstleistung wirde ich keinen Aufschlag auf den
Zentrifugenpreis akzeptieren.”

Sie kiéinnen jede beliebige Zahl mit Nachkommastellen verwenden, um Thre persdnliche Meinung auszudricken,
(Fur weitere Erlduterungen zu einzelnen produktbegleitenden Dienstleistungen kinnen Sie mit der Maus Uber die

Bezeichnung der produktbegleitenden Dienstleistung fahren.)

Inbetriebnahmeservice
Ja 5% = 5000 EUR

Nein 0% = 0 EUR

Umriistung auf techn. neuesten Stand (Upgrade)

Upgrade nach & Jahren 3% = 3600 EUR
Upgrade nach 10 Jahren 2% = 2400 EUR
Abb. 3: Bsp. fir kompositionelle ZB-Erfassung

Der Besonderheit, dass pbDI nicht losgel6st von ihrem Kernprodukt bewertet werden kénnen, wird
im Folgenden durch die SPCA Rechnung getragen, indem der Proband einen relativen Preis in Be-
zug auf den Wert der Zentrifuge angibt. Wie Abb. 3 zeigt, wird dem Befragungsteilnehmer der abso-
lute Wert seiner Zahlungsbereitschafts-Angabe ausgegeben, nachdem er seine relative Zahlungsbe-
reitschaften angegeben hat. Der absolute Wert errechnet sich, indem der Wert der Zahlungsbereit-
schaft fur das Kernprodukt aus der Warm-Up-Phase der SPCA mit dem angegebenen Prozentwert
multipliziert wird. Somit werden die verschieden Auspragungen einzeln und direkt bewertet und

gleichzeitig wird der Bezug zum Kernprodukt der pbDI aufgezeigt.

Durch diese Art der Verknipfung von relativen und absoluten Zahlungsbereitschaften ermdglicht die
SPCA zum einen die Ableitung von absoluten, maximalen Zahlungsbereitschaften fur die verschie-
denen pbDI. Zum anderen erlauben die abgefragten relativen Zahlungsbereitschaften Riickschlisse

auf die Dienstleistungsaffinitat der Kunden. (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 101).

3.2.4 Dekompositionelle Erfassung von Zahlungsberei  tschaften

Um die Befragungsteilnehmer bei der Bewertung der Dienstleistungsbindel kognitiv nicht zu Uber-
fordern, wird jedes Bindel aus maximal drei Dienstleistungsarten zusammengestellt (Vgl. Steiner;
(2007), S. 90ff). Die so entstehenden, individualisierten Dienstleistungsbiindel, welche auf die zuvor
als relevant gekennzeichneten pbDI aufbauen, werden dem Proband zunéchst nicht komplett darge-
stellt. Um die kognitiven Anforderungen an die Befragungsteilnehmer zu verringern, werden zu-

nachst lediglich drei Bundel prasentiert. Diese werden auf Basis der in Phase drei ermittelten Zah-
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lungsbereitschaften zusammengestellt und kdnnen als vermutete Biindel mit den geringsten, mittle-

ren und hdchsten Zahlungsbereitschaften beschrieben werden (Vgl. Abb. 4).

Geben Sie bitte an, welchen prozentualen Aufschlag Sie auf den Kaufpreis der Zentrifuge fiir das j ilige Dienstleistungsbiindel imal akzeptieren wiirden.
Gewshrlaistungsverlangerung: Gew shrleistungsverlangerung: Gewahrlaistungsverlangerung:
Verlangerung um 12 Monate Yerlingerung um 24 Monate Yerldngerung um 24 Monate
Inbetrisbnahmeservice: Nein Inbetrisbnahmeservice: Nein Inbetrisbnahmaservice: Ja
W_ar’tumgs_vertraq:_ ) Wartungsvertrag: Wartungsvertrag Wartungsvertrag: Wartungsvertrag
Sicherheitstechnische Inspektion inkl. Reparaturleistung inkl. Reparaturleistung
7| % g % 11 %
= 8400 EUR = 9600 EUR = 13200 EUR

Abb. 4: Dekompositionelle Abfrage (Teil 1)

Diese drei Bindel konnen dem Probanden somit als Referenzpunkt fiir seine weiteren Bewertungen
dienen, da sie die vermutete Zahlungsbereitschafts-Bandbreite widerspiegeln (In Abb. 4 von 8.400 €
bis 13.200 €).

Im weiteren Verlauf werden nun sukzessive die verbleibenden Biindel der pbDI dem Probanden zur
Bewertung vorgelegt, wobei die bereits bewerteten Bundel im unteren Bildschirmbereich visualisiert
werden, um dem Probanden weiterhin als Vergleich zur Verfigung zu stehen (Vgl. Abb. 5). Zudem
wird dem Befragungsteilnehmer erméglicht, seine Bewertungen nochmals zu Uberdenken und ggf.

zu &ndern, indem er das jeweilige Dienstleistungsbiindel erneut anklickt.

Geben Sie bitte an, welchen prozentualen Aufschlag Sie auf den Kaufpreis der Zentrifuge fiir das ji ilige Dienstleist biindel imal akzeptieren wiirden.

Unbewertete Dienstleistungshiindel

Genyahrleistungsverlangerung:| | Gewahrieistungsverlanoerung: | Gewshreistunosverlangerung:| | Gewahrleistungsverlangerung:| | Gewshrleistungsverlanaeruna:
¥ ﬁa gm 24 Mona 7 ¥ 5 gm 24 \]nﬂteg ¥ r\{Ta gm 12 mlﬂleg v I‘I‘\ia % ﬂteg ¥ r\{Ta % tg

erlangerung u te ‘erlangerung ui erlangerung u erlangerung um 12 Mon. erlangerung um 12 Monate

Inbetriebnahmeservice: Ja Inbetriebnahmeservice: Ja Inbetriebnahmeservice: Ja Inbetriebnahmeservice: Ja Inbetriebnahmeservice: Nein

wWartungsvertrag: Inspektion artungsyertrag: wWartungsvertrag: . Wartungsvertrag: Inspektion | | Wartungsvertrag: Inspektion

e Oesdmten Austusbing " | | SiERarRs e Rische Wartingeyartea inkl. der Gesamten Ausrustang | | | dor gesamten usrustung
Tnspektion Reparaturleisturig

Geyghneisungsuetannerung: | Gewahricishunpeverangerung: | Gewshricistungsyerizngerung:
verlangerung um 24 Monate Verldngerung um 12 Monate Verldngerung um 12 Monate

Inbetriebnahmeservice: Nein | | Inbetriebnahmeservice: Ja Inbetriebnahmeservice: Nein
artungeyertrag: artungEvertrag: wartungsvertrag: .

SRS R Rische A R sche W artin gz yarteng inkl.

inspekiion Tnspektion Reparaturleistung

Gewahrleistungsverlangerung:
verlangerung um 24 Monate

Inbetriebnahmeservice: Nein

Wartungsvertrag: Inspektion der
gesamten Ausriistung

g o
= 9600 EUR

Bewerten

Bewertete Dienstleistungsbiindel

#1 #2 #3
Geny ahrleistungsverlangerung:| | Gewahrleistungsverlanoerung: | Gewshreistunosverlangerung:
VeHaRgering S 24 Manats | | VeHangerung am 24 Monate | | Verlangerung im 12 Monate
Inbetriebnahmeservice: Ja Inbetriebnahmeservice: Nein Inbetriebnahmeservice: Nein
wartungsvertrag: Wartungsvertrag: artu vertrag;
Wartungsyertrag inkl. Wartungsyerteag inkl. &3 ciititstochhische
Reparaturleisturig Reparaturleistung Tnspektion

11 % 8 % 7 %

Abb. 5: Dekompositionelle Abfrage (Teil 2)
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4 Empirische Untersuchung

4.1 Auswabhl der pbDI und deren Auspragungen

Im Vorfeld der durchzufihrenden empirischen Studie ist es notwendig zu bestimmen, welche Dienst-
leistungen untersucht werden sollen. Die Auswahl der pbDIl und deren Ausprégungen — auch als
Eigenschaftsset bezeichnet — ist eine der bedeutendsten Entscheidungen im Rahmen der Zah-
lungsbereitschafts—Studie, denn kundenorientierte Angebote kénnen nur dann innovativ erstellt wer-
den, wenn die Auswirkungen der Dienstleistungen auf die Kundenpréferenzen bekannt sind. Die
Entscheidung Uber das in der Studie zugrunde gelegte Eigenschaftsset sollte deswegen auf Basis
von Experteninterviews getroffen werden, so dass lediglich pbDI abgefragt werden, welche tatséch-
lich einen Einfluss auf die Kaufentscheidung des Kunden ausiiben und zudem die Anforderungen
des Kaufermarktes gut abdecken (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 107). Dabei ist darauf zu achten,
dass die Eigenschaften und deren jeweilige Ausprdgungen im Rahmen der Conjoint-Analyse be-
stimmte Anforderungen erfiillen missen. So durfen z. B. keine Eigenschaftsauspragungen in die

Analyse einflie3en, die sog. KO-Kriterien darstellen (Vgl. Backaus et al. (2008))

In der vorliegenden Arbeit wurden die in Tabelle 1 aufgelisteten pbDI und deren Auspragungen ei-
nerseits auf Basis von Gesprachen mit dem Leiter, sowie mit Mitarbeitern des Bereichs ,Assistance”
festgelegt. Dieser Bereich des Unternehmens betreut u.a. die Durchfiihrung von Serviceleistungen
und verantwortet die Gestaltung neuer Services in Bezug auf den Zentrifugenvertrieb. Andererseits
baut das Eigenschaftsset auf dem Auszug einer Servicestrategiestudie des Anbieters auf, welche
sich u.a. mit zu entwickelnden Serviceleistungen beschéaftigt. Um die ausgewahlten pbDI den Kun-
den bei Bedarf ndher zu erlautern, wurde den Befragungsteilnehmern im Rahmen des Fragebogens

die Mdglichkeit gegeben eine Beschreibung der jeweiligen pbDI aufzurufen.

Bei der Auswahl wurden pbDI wie die Erreichbarkeit des Anbieters mittels einer Servicehotline nicht
in das Eigenschaftsset aufgenommen, da sich in der Vergangenheit zeigte, dass diese von Kunden
nicht in Anspruch genommen wurden. Allerdings wurde die Serviceleistung des Inbe-
triebnahmeservice aufgenommen, obwohl im Vorfeld vermutet wurde, dass fir diese Dienstleistung

keine Zahlungsbereitschaften der Kunden vorliegen.
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Dienstleistung Auspragungen

Remote -Service (VPN -Technologie) Erreichbarkeit: 7h-16h an Werktagen

Erreichbarkeit: 24/7; 24h, 7 Tage/Woche

Gewabhrleistungsverlangerung Verlangerung um 12 Monate

Verlangerung um 24 Monate

Individualisierte Schulung vor Ort Technologie- / Verfahrenstechnikschulung

Anwenderschulung

Steuerungs- / Elektronikschulung

Umrustung auf techn. neuesten Stand (Upgrade) Upgrade nach 5 Jahren

Upgrade nach 10 Jahren

Wartungsvertrag Sicherheitstechnische Inspektion

Inspektion der gesamten Ausristung

Wartungsvertrag inkl. Reparaturleistung

Inbetriebnahmeservice Ja
Nein
Tab. 1: Das Eigenschaftsset
4.2 Eigenschaften des Gesamtsamples

Zur Erhebung der Zahlungsbereitschaften fiir pbDI wurden 303 vom Anbieter ausgewahlte Kunden
per E-Mail angeschrieben, welche einen Weblink zum Fragebogen in der jeweiligen Landessprache
enthielt. Von den ausgewahlten Kunden nahmen 30 an der Studie Teil, was einer Ricklaufquote von
10 % entspricht und im Rahmen internationaler Kundenbefragungen als akzeptabel zu bezeichnen

ist.

Auf Basis des BestimmtheitsmaRes R® des dekompositionellen Teils der SPCA wurden 12 Proban-
den, welche den Wert von 0,7 nicht erfullten, ausgeschlossen (Vgl. Steiner; (2007), S. 130). Das
GutemaR R? misst die Korrelation zwischen den durch das angewandte Modell geschatzten Ge-
samtnutzenwerten und den empirischen Rangen der bewerteten Stimuli (Vgl. Backhaus et al.;
(2008), S. 479f). Somit gibt das Bestimmtheitsmalf3 an, wie gut die empirisch erhobenen Werte durch

das Modell geschatzt/abgebildet werden.

Nach genauerer Betrachtung der verbleibenden 18 Probanden wurden weitere 3 Datensatze als
Ausrei3er identifiziert, und ebenfalls von der Studie ausgeschlossen, da die angegebenen Werte

entweder widerspriichlich oder gleich 0 waren.

Somit ergibt sich fur die folgenden Analysen eine einheitliche Grundgesamtheit von n=15 Proban-

den. Da Proband 589 keinen Wert fiir das Kernprodukt in der Warm-Up-Phase angegeben hatte,
12



wurde der fehlende Wert durch den Mittelwert der Angaben der restlichen Probanden ersetzt (Vgl.
Hair et al.; (2006)).

4.3 Zahlungsbereitschaften des Einzelverkaufs

4.3.1 Grundlagen

Die ermittelten Zahlungsbereitschaften in der kompositionellen Phase der SPCA stellen die Zah-
lungsbereitschaften der Befragten bzgl. der abgefragten pbDI dar, falls diese separat zum Kernpro-
dukt dazu gekauft werden kdnnen. Die Bedeutung der einzelnen, abgefragten Dienstleistungen wird
zum einen dadurch widergespiegelt, wie viele Probanden die jeweilige pbDI als relevant gekenn-
zeichnet haben und somit angeben, dass das Angebot der jeweiligen pbDI den Kauf der Zentrifuge
beeinflusst. Zum anderen wird die Relevanz durch die Hohe der angegebenen, durchschnittlichen
Zahlungsbereitschaft fur die jeweilige pbDI ausgedriickt. Hierbei wird unterstellt, dass je héher die
Zahlungsbereitschaft fur eine pbDI ist, desto hoher ist der Nutzen fir den Befragten, so dass auf

eine hohe Relevanz geschlossen werden kann.

Anteil der
Probanden, welche
die pbDl als @ Zahlungs-
Dienstleistungsart relevant einstufen Dienstleistungsausprigung bereitschaft
Remote-Service (VPN-Technologie) 40% 7h-16h an Werktagen . 2.375€
24/7: 24h, 7 Tage die Woche l 1.838¢€
Gewahrleistungsverlangerung 73% 1.495 €
3.346 €
Individualisierte Schulung vor Ort 100% 2177 €
1.865€
3.523 €
Umriistung auf techn. neuesten Stand (Upgrade) 60% 7172 €
15.039 €
Wartungsvertrag 40% Sicherheitstechnische Inspektion l 1.267 €
Inspektion der gesamten Ausriistung . 3.058 €
4.833€
Inbetriebnahmeservice 100% 3.117 €
-2.250 €
Tab. 2: Ubersicht: PbDI im Einzelverkauf

Anhand von Tabelle 2 wird deutlich, dass die Dienstleistungsarten ,Individualisierte Schulung vor
Ort“, sowie der ,Inbetriebnahmeservice* von allen Probanden als relevant angegeben wurde. Die
.Gewahrleistungsverlangerung” wurde von 73 % der Probanden als eine pbDI angesehen, welche
den Kauf einer neuen Zentrifuge beeinflusst und die Dienstleistungsart ,Upgrade” von 60 %. Die
pbDI ,Remote Service" und der ,Wartungsvertrag” bilden mit jeweils 40 % die Dienstleistungsgruppe

mit der geringsten Relevanz.

Als weiteres Indiz fur die Bedeutung wird zusétzlich die durchschnittliche Zahlungsbereitschaft her-
angezogen. Somit gehen in die Berechnung der durchschnittlichen Zahlungsbereitschaft der jeweili-

gen pbDI nur die Probanden ein, welche die Dienstleistung auch als relevant gekennzeichnet haben.
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In derselben Weise wird im Folgenden bei der Berechnung der relativen Zahlungsbereitschaften

vorgegangen.

Mit den absoluten Werten von 15.039 €, 7.172 € und 4.833 € sind das ,Upgrade nach 10 Jahren*,
das ,Upgrade nach 5 Jahren®, sowie der ,Wartungsvertrag inkl. Reparaturleistung” die pbDI, welche
die héchsten durchschnittlichen Zahlungsbereitschaften aufweisen. Die geringsten durchschnittli-
chen Zahlungsbereitschaften i. H. v. 1.267 € fir die ,Sicherheitstechnische Inspektion®, die ,Garan-
tieverlangerung um 12 Monate* mit 1.495 € und der ,24-Stunden Remote-Service" mit 1.838 € las-
sen darauf schlieBen, dass diese pbDI eher weniger relevant fiir die Befragten sind. Eine Besonder-
heit zeichnet sich fur den Fall ab, dass kein Inbetriebnahmeservice angeboten wird. Hierbei ist die
durchschnittliche Zahlungsbereitschaft mit -2.250 € negativ. Auf diese Besonderheit wird bei der

genaueren Analyse der Daten in Kapitel 5.2.2.5 naher eingegangen.

Die ersten Ergebnisse bedingen, dass die in Tabelle 2 blau hinterlegten pbDI einer ndheren Analyse
unterzogen werden, da sie entweder eine hohe, durchschnittliche Zahlungsbereitschaft beim Kun-

den induzieren oder eine hohe Relevanz in Bezug auf den Kauf des Kernprodukts aufweisen.

Fur die Werte auf dessen Basis die folgenden Analysen beruhen, sowie die Preisabsatzfunktionen

(PAF) aller abgefragten pbDI wird an dieser Stelle auf den Anhang verwiesen.

4.3.2 Analyse bedeutender pbDlI

4.3.2.1 Gewahrleistungsverlangerung

Die ,Gewahrleistungsverlangerung um 12 Monate* wurde von 73 % der Probanden als relevant
eingestuft und induziert eine durchschnittliche, absolute Zahlungsbereitschaft von 1.495 €. Wirde
sie zum besagten Preis angeboten, wird anhand der in Abb. 6 dargestellten PAF deutlich, dass

55 % der Befragten die pbDI kaufen wirden.
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PAF - Gewahrleistungsverlangerung um
100.0% - 12 Monate
90,0% -
N 80,0% ] o PAF
< 700% - ® ¢/B
§ 60,0% - ® Median
T 50,0% -
9
T 40,0% -
T 30,0% -
S  20,0% -
10,0% -
0,0% -
o V4 2 2 2 3 3 v v grel. ZB =
€ ) o, ~70, “So, Yo, 7% 498 0,
Op Ve Ve Ve Ve "¢ Se Del,0%
Preis / Zahlungsbereitschaft n=11
Abb. 6: PAF - Gewahrleistungsverlangerung um 12 Monate

Ein weiterer aufschlussreicher Wert bei der Beurteilung der Zahlungsbereitschaften ist der Median,
welcher angibt, bei welchem Schwellenpreis mindestens 50 % der Befragten die Dienstleistung als
kaufenswert erachten. Bei der vorliegenden pbDI liegt er bei 1.700 €. D.h., wirde eine ,Verlange-
rung der Gewahrleistung um 12 Monate" zum Preis von 1.700 € angeboten, wirden in diesem Fall

55 % der Probanden die Dienstleistung kaufen.

Aus Abb. 6 wird zudem ersichtlich, dass 45 % der Probanden, welche die 12-monatige Gewahrleis-
tungsverlangerung als relevant bezeichnet haben, eine Zahlungsbereitschaft von 0 € angeben. Hie-
raus lasst sich ableiten, dass diese Kunden zwar eine Gewahrleistungsverlangerung in Anspruch
nehmen wirden, jedoch nicht bereit sind, fur eine 12-monatige Verlangerung einen Zuschlag auf
den Zentrifugenpreis zu bezahlen. Dies erklart auch die insgesamt geringe durchschnittliche, relative

Zahlungsbereitschaft von 1,0 %. Aufschlag auf den Preis des Kernproduktes.

Diese geringe, relative Zahlungsbereitschaft lasst generell darauf schlie3en, dass Kunden die 12-
monatige Verlangerung als pbDIl auffassen, welche den Zentrifugenkauf positiv beeinflusst, sie je-

doch nicht bereit sind, einen hohen Preis(-Aufschlag) fur die pbDI zu bezahlen.

Die ,Gewahrleistungsverlangerung um 24 Monate" wurde ebenfalls von 11 der 15 Probanden als
relevant eingestuft. Im Durchschnitt wirden Kunden fir die 24-monatige Verlangerung 3.346 € aus-
geben und somit (3.346 € - 1.495 €) 1.851 € mehr als fur die 12-monatige Verlangerung. Anhand
von Abb. 7 zeigt sich zudem, dass lediglich einer der elf Probanden die pbDI zwar als relevant ein-

stuft, jedoch nicht bereit ist einen Preisaufschlag fiir die Verlangerung in Kauf zu nehmen.
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PAF - Gewahrleistungsverlangerung um
24 Monate
100% -~
90% -
. 80% - . e PAF
2 . . . e ¢/B .
§60% | . . . e Median
< 50% - AEEE
I EEEEE N
i I EEEEN u
M EEEEND N .
rel.
o BN RN NN B e
0% - n=11
Preis / Zahlungsbereitschaft
Abb. 7: PAF - Gewabhrleistungsverlangerung um 24 Monate

Dies lasst darauf schlieBen, dass die 24-monatige Gewahrleistungsverlangerung im Einzelverkauf
nahezu allen Probanden, die diese pbDI als relevant eingestuft haben, einen Nutzen stiftet, der in
der Lage ist, Zahlungsbereitschaft zu generieren. Desweiteren verdeutlicht der Median, dass bei

einem Preis von 3.750 € die pbDI von 55 % der Befragten gekauft wirde.

Die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft von 2,2 % fir eine Gewahrleistungsverlangerung
von 2 Jahren impliziert, dass Kunden bereit sind einen um (2,2 %-1 %) 1,2 % hdheren Preis(-

Aufschlag) als bei der 12-monatigen Verlangerung zu akzeptieren.

4.3.2.2 Individualisierte Schulung vor Ort

Die Dienstleistungsart ,Individualisierte Schulung vor Ort* wurde von 100 % der Probanden als rele-
vant fur den Zentrifugenkauf eingestuft. Die Dienstleistungsauspragung ,Technologie-
/Verfahrenstechnikschulung® erzielt eine durchschnittliche Zahlungsbereitschaft i.H.v. 2.177 €, wobei
die Werte zwischen 0 € und 12.000 € variieren. Der Wert des Medians (1.400 €) verdeutlicht, dass
eine Vielzahl der angegebenen Zahlungsbereitschaften unterhalb der durchschnittlichen Zahlungs-
bereitschaft liegt. Fur den Preis von 1400 € wirden somit 55 % der Befragten die pbDI , Technolo-

gie- /Verfahrenstechnikschulung” in Anspruch nehmen.
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Abb. 8: PAF - Individualisierte Technologie- / Verfahrenstechnikschulung

Desweiteren verdeutlicht Abb. 8, dass 27 % des Befragten generell an der Dienstleistungsart ,Indi-
viduelle Schulung vor Ort* interessiert sind, jedoch fiir die Dienstleistungsauspragung , Technologie-
IVerfahrenstechnikschulung® keinen Preis entrichten wirden. Aus den Daten (Abb. 18) wird ersicht-
lich, dass diese 27 % sowohl aus Probanden bestehen, welche eine andere Auspragung praferieren
als auch aus Befragten, welche fiir keine der Dienstleistungsauspragungen eine Zahlungsbereit-
schaft groRer als 0 € angegeben haben. Letztere lassen darauf schlieBen, dass ein Teil der Befrag-
ten eventuell eine andersartige Schulung nachfragen wirde, welche im Eigenschaftsset nicht enthal-

ten ist.

AuRerdem spricht die relative, durchschnittliche Zahlungsbereitschaft von 1,2 % dafir, dass die
Befragten lediglich bereit sind einen geringen Aufschlag auf den Preis der Zentrifuge, fur die pbDI zu

akzeptieren.

Die ,Anwenderschulung” weist als Auspragung der ,Individualisierten Schulung vor Ort* mit 1.865 €
eine geringere durchschnittliche Zahlungsbereitschaft als die der beiden anderen Dienstleitungs-

auspragungen auf.
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Abb. 9: PAF - Individualisierte Anwenderschulung

Gleiches gilt auch fiir den Preis zu dem 55 % der Befragten die pbDI kaufen wiirden. Der Median ist
mit 1.000 € der geringste im Bereich der individualisierten Schulung. Zudem verdeutlich Abb. 9,
dass 33 % der Befragten keine Zahlungsbereitschaft fur die ,Anwenderschulung“ angegeben haben.
Fur diese 33 % gilt das Gleiche, wie bei der ,Technologie- /Verfahrenstechnikschulung®. Ein Teil
préaferiert andere Auspragungen und ein anderer Teil fragt méglicherweise eine andersartige Schu-
lung nach, so dass die aufgeftihrten Dienstleistungsauspragungen ihm keinen Nutzen stiften. Des-
weiteren betragt die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft, welche den durchschnittlich

akzeptierten Preisaufschlag widerspiegelt, fir die ,, Anwenderschulung” 1 %.

Die Auspragung mit der héchsten, durchschnittlichen Zahlungsbereitschaft von 3.523 € ist die ,Indi-

vidualisierte Steuerungs-/ Elektronikschulung vor Ort".

Anhand der in Abb. 10 dargestellten PAF wird jedoch deutlich, dass der Wert der durchschnittlichen
Zahlungsbereitschaft besonders durch den Probanden mit der angegebenen Zahlungsbereitschaft
von 30.000 € beeinflusst wird. Deswegen ist besonders bei der vorliegenden pbDI der Median ein

zentraler Wert, um als Anhaltspunkt fiir eine Preisfestlegung zu dienen.
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PAF - Individualisierte Schulung vor Ort:
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Abb. 10: PAF - Individualisierte Steuerungs-/Elektronikschulung

Bei einem Preis von 1.875 € wiirden demnach 55 % der Probanden eine Steuerungs-/ Elektronik-
schulung in Anspruch nehmen. Zum Vergleich wirden bei einem Preis, der auf Basis der durch-
schnittlichen absoluten Zahlungsbereitschaft auf 3.523 € gesetzt wiirde, nur etwa 13 % die Dienst-

leistung in Anspruch nehmen.

Abb. 10 verdeutlicht zudem, dass knapp 20 % der Befragten das Merkmal ,Individualisierte Schu-
lung vor Ort* zwar als relevant einstufen, jedoch fur die Auspragung ,Steuerungs-/ Elektronikschu-
lung“ keinen Preis zahlen wirden. Dies kdnnte, wie bereits angemerkt, zum Einen darauf zuriick zu
fihren sein, dass diese Probanden eine der anderen Auspragungen, ,Anwenderschulung” oder
»1echnologie-/ Verfahrenstechnikschulung” favorisieren. Zum Anderen kann es darauf hinweisen,
dass diese Probanden zwar eine ,Steuerungs-/Elektronikschulung” in Anspruch nehmen wirden,
jedoch nicht bereit sind, im Einzelverkauf einen Preis fiir diese pbDI zu entrichten oder wie geschil-
dert, eine andersartige Schulung nachfragen wirden. Auf Basis der Daten (Vgl. Abb. 18) wird deut-
lich, dass die Probanden, welche fiir die ,Steuerungs-/ Elektronikschulung” eine Zahlungsbereit-
schaft von 0 € angegeben haben, diese auch fiir samtliche, andere Auspragungen angegeben ha-
ben. Dies bekraftigt die Annahme, dass die besagte pbDI bei ca. 20 % der Befragten zwar positiv
auf einen Zentrifugenkauf wirkt, jedoch ein Schulungstyp préferiert wird, welcher nicht im Eigen-

schaftsset enthalten ist.

Die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft von 1,7 % impliziert zunéchst, dass die Befrag-
ten bereit sind, einen mittleren Aufschlag auf den Preis des Kernproduktes zu akzeptieren. Aller-

dings ist auch hier ein ,AusreiRer” zu beachten, der auch den durchschnittlichen, absoluten Wert der
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Zahlungsbereitschaft beeinflusst (Vgl. Abb. 18). Wird dieser Wert i.H.v. 10 % heraus gerechnet, so
ergibt sich ein Wert von 1,1 %, welcher einen wesentlich geringeren Preis(-Aufschlag) impliziert, den

die Probanden im Schnitt bereit sind zu zahlen.

4.3.2.3 Upgrade

Die Dienstleistungsart ,Umristung auf den techn. neuesten Stand (Upgrade)“, wurde von 60 % der
Befragten als einflussnehmend auf den Kauf einer neuen Zentrifuge eingestuft. Abb. 11 zeigt, dass
die durchschnittliche, absolute Zahlungsbereitschaft der Auspragung ,Upgrade nach 5 Jahren”
7.172 € betragt. Zu diesem Preis wirden lediglich 33 % der Befragten die Dienstleistung in An-
spruch nehmen. Da an der PAF wiederum erkennbar ist, dass ein Proband mit 30.000 € eine recht
hohe Zahlungsbereitschaft im Vergleich zu den restlichen Probanden angegeben hat, ist an dieser
Stelle der Median erneut ein aufschlussreicher Wert, der als Entscheidungsbasis fir eine Preisfest-

legung dienen kann. Er betragt bei der pbDI ,,Upgrade nach 5 Jahren” 6.250 €.
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Abb. 11: PAF - Upgrade nach 5 Jahren

Abb. 11 verdeutlicht zudem, dass nur ein Proband eine Zahlungsbereitschaft von 0 € angegeben
hat, so dass davon auszugehen ist, dass die beschriebene Dienstleistung eine Zahlungsbereitschaft

bei nahezu allen Kunden erzeugt, die ein Upgrade als entscheidungsrelevant ansehen.

Im Falle des ,Upgrades nach 5 Jahren” liegt die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft bei
3,8 % und selbst wenn man den ,Ausreil3erwert* i.H.v. 10 % (Vgl. Abb. 19) nicht in die Berechnung
mit einflieBen lasst, liegt sie immer noch bei 3,1 %. Dieser Wert kann als ein mittlerer bis hoher
Preiszuschlagssatz im Vergleich zu anderen Zuschlagssatzen der abgefragten pbDl bezeichnet

werden, den die Befragten fur eine pbDI akzeptieren wirden.
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Das ,Upgrade nach 10 Jahren“ ist die pbDI mit der hdchsten, durchschnittlichen Zahlungsbereit-
schaft Uber alle abgefragten pbDl. Sie belauft sich auf 15.039 €. Zu diesem Preis wirden, wie an-
hand der PAF in Abb. 12 deutlich wird, 33 % der Probanden die Dienstleistung in Anspruch nehmen.
Auch der Median, zu dem 55 % der Probanden die pbDI erwerben wiirden, ist mit 12.500 € mit Ab-

stand der hochste Wert.
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Abb. 12: PAF - Upgrade nach 10 Jahren

Diese Zahlen zeigen, dass Upgrades in der Lage sind, hohe Zahlungsbereitschaften zu generieren.
Die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft von 8,2 %, welche ohne den ,Ausreiler” i.H.v.
20 % (Vgl. Abb. 19) 6,7 % betragt, lasst ebenfalls auf die hohe Relevanz und auf das hohe Potenzial
zur Zahlungsbereitschaftsgenerierung schlieBen. Wie schon bei voran gegangenen Betrachtungen
kann hier ebenfalls durch die hohe Anzahl von Befragten, welche der pbDI den Wert groRRer als 0 €
zugeordnet haben, auf fFolgendes geschlossen werden: Kunden, welche im Rahmen Ilhrer Kauf-
Uberlegung das ,Upgrade” als relevant einstufen, sind bereit einen hohen zusatzlichen Preis(-

Aufschlag) fur diese Leistung zu entrichten.

4.3.2.4 Wartungsvertrag

Die Dienstleistungsart ,Wartungsvertrag“ wurde von 6 der 15 Probanden als relevant in Bezug auf
die Entscheidung des Kaufs einer neuen Zentrifuge eingestuft. Der ,Wartungsvertrag inkl. Repara-
turleistung” generiert eine durchschnittliche Zahlungsbereitschaft von 4.833 €. Diese kann im Ver-
gleich mit den Ergebnissen der anderen im Einzelverkauf abgefragten pbDIl als hoch angesehen
werden. Zum Preis der durchschnittlichen Zahlungsbereitschaft sowie auch zum Preis des Medians
(5.100 €), wirden 50 % der Befragten, welche die Dienstleitung als relevant einschéatzen, den War-

tungsvertrag abschlieen.
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Abb. 13: PAF - Wartungsvertrag inkl. Reparaturleistung

Die PAF in Abb. 13 verdeutlicht, dass alle Befragten, die der Analyse zugrunde liegen, eine Zah-
lungsbereitschaft gréer als 0 € angegeben haben. Dies lasst darauf schlieBen, dass das Angebot
eines ,Wartungsvertrages inkl. Reparaturleistungen“ bei allen potenziellen Abnehmern dieser
Dienstleistung eine Zahlungsbereitschaft generiert und keine potenziellen Kunden der Auffassung
sind, dass diese Dienstleistung sich zwar positiv auf die Kaufentscheidung auswirken wirde, sie
aber nicht bereit sind, einen Preis dafir zu entrichten. Dies ist, wie beschrieben, insbesondere der

Fall bei der Dienstleistungsauspragung ,Gewahrleistungsverlangerung um 12 Monate"“.

Die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft des ,Wartungsvertrages inkl. Reparaturleistun-
gen“ liegt bei 3,4 %, was zeigt, dass die Befragten bereit sind, einen mittleren bis hohen Aufschlag

im Vergleich zu anderen pbDI zu bezahlen.

4.3.2.5 Inbetriebnahmeservice

Der Inbetriebnahmeservice wird bei demAnbieter nicht als eine gesonderte pbDI vermarktet, son-
dern ist fester Bestandteil des Kernproduktes. Jeder Kauf einer neuen Zentrifuge beinhaltet somit
einen Inbetriebnahmeservice, der nicht gesondert in Rechnung gestellt wird. Diese pbDI wurde in
das Erhebungsdesign aufgenommen, um die Vermutung zu uberprifen, dass Kunden nicht bereit

sind, einen zusatzlichen Preis fir den ,Inbetriebnahmeservice" zu zahlen.
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Abb. 14: PAF - Inbetriebnahmeservice: Vorhanden

Als relevant wurde das Merkmal ,Inbetriebnahmeservice” von 100 % der Befragten eingestuft. Dies
spiegelt die Tatsache wider, dass der Inbetriebnahmeservice als integraler Bestandteil eines Neu-
produkterwerbs gesehen wird und fir die Kaufentscheidung hdchst bedeutend ist. Desweiteren wird
durch die in Abb. 14 dargestellte PAF deutlich, dass 40 % der Probanden nicht bereit sind, fir den
Inbetriebnahmeservice einen Aufschlag auf den Preis des Kernproduktes zu akzeptieren. Dies be-
statigt zunachst die angefiihrte Vermutung. Allerdings geben 60 % der Probanden an, dass der
.Inbetriebnahmeservice" Zahlungsbereitschaften generiert, was dieser Vermutung widerspricht. Die
Abbildung verdeutlicht auch, dass fiur die pbDI ,Inbetriebnahmeservice” im Durchschnitt eine Zah-
lungsbereitschaft von 3.117 € angegeben wird. Zu diesem Preis wirden 47 % der Befragten den
Inbetriebnahmeservice in Anspruch nehmen. Der Median liegt in diesem Fall bei 2.800 € und impli-
ziert, dass zu diesem Preis 55 % der Probanden die Dienstleistung kaufen wiirden. Die durchschnitt-
liche, relative Zahlungsbereitschaft liegt bei 1,8 % und dies bedeutet, dass die Befragungsteilneh-
mer bereit waren, im Durchschnitt einen Aufschlag von 1,8 % auf den Zentrifugenpreis zu akzeptie-
ren. Allerdings ist im Falle des “Inbetriebnahmeservice* noch der Sachverhalt zu beriicksichtigen,
wie die Kunden reagieren, falls diese zentrale pbDI nicht angeboten wird, so dass die genannten
Werte der Zahlungsbereitschaften nicht ohne Weiteres als Basis fur Preisentscheidungen bzgl. des

Services dienen kénnen.

Fur den Fall, dass die pbDl ,Kein Inbetriebnahmeservice angeboten wird, zeichnet sich die in Abb.
15 dargestellte PAF ab. Hierbei wird deutlich, dass keine positiven Zahlungsbereitschaften angege-
ben wurden, was im Falle einer nicht vorhandenen pbDI nicht Uberraschend ist. Allerdings geben

13 % der Probanden eine negative Zahlungsbereitschaft an. Dies lasst darauf schlieen, dass Kun-
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den bei dieser pbDI davon ausgehen, dass sie bereits im Preis des Kernproduktes einkalkuliert ist.
Die Befragten sind somit nicht nur nicht bereit einen zusatzlichen Preisaufschlag fur den
Inbetriebnahmeservice zu akzeptieren, sondern ziehen durchschnittlich 2.250 € vom Preis des

Kernproduktes ab.

Dies bestatigt wiederum unsere eingangs formulierte Vermutung, Kunden seien nicht bereit einen

zusétzlichen Preis fir den Service der Inbetriebnahme zu entrichten.
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Abb. 15: PAF - Kein Inbetriebnahmeservice

Die durchschnittliche, relative Zahlungsbereitschaft sagt hierbei aus, dass die Kunden einen Preis-

abschlag von 1,5 % verlangen, falls kein Inbetriebnahmeservice angeboten wird.

4.3.3 Zwischenfazit Einzelverkauf

Anhand der Analyse der bedeutenden pbDI wird deutlich, dass die in Tabelle 3 blau hinterlegten
pbDI bei nahezu allen Befragten, welche die jeweilige Dienstleistung als relevant eingestuft haben,
eine positive Zahlungsbereitschaft erzeugt. Hieraus lasst sich ableiten, dass insbesondere diese
pbDI von Seiten des Anbieters angeboten werden sollten, sofern die Zahlungsbereitschaft die Be-
reitstellungskosten der Dienstleistung tUbersteigen. Zudem wird anhand des Medianwertes deutlich,
dass die besagten Dienstleistungen relativ hohe Zahlungsbereitschaften im Vergleich zu den restli-

chen pbDlI erzeugen.

Zusatzlich kénnen die Medianwerte der Zahlungsbereitschaften aus Tabelle 3 als Anhaltspunkt fur
die Preissetzung im Einzelverkauf dienen und wertvolle Informationen fur den Vertrieb in Bezug auf

potenzielle Preisverhandlungen liefern.
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Insbesondere ist die Dienstleistungsart des ,Upgrades”, wie die Analyse gezeigt hat, in der Lage,
hohe Zahlungsbereitschaften der Kunden zu erzeugen und sollte somit in das Dienstleistungsportfo-

lio des Unternehmensaufgenommen werden.

Dienstleistungsart Ausprégung Median
Remote-Service (VPN-Technologie) 7h-16h an Werktagen 1.700 €
24/7: 24h, 7 Tage die Woche 2.025 €
Gewihrleistungsverléngerung Verlangerung um 12 Monate 2.100 €
3.750€
Individualisierte Schulung vor Ort Technologie- / Verfahrenstechnikschulung 1.400 €
Anwenderschulung 1.000 €
Steuerungs- / Elektronikschulung 1.875 €
Umriistung auf techn. neuesten Stand (Upgrade) 6.250 €
12.500 €
Wartungsvertrag Sicherheitstechnische Inspektion 0€
Inspektion der gesamten Ausristung 2.700 €
5.100€
Inbetriebnahmeservice Ja 2.800 €
Nein 0€

Tab. 3: Medianwerte Einzelverkauf

Die Analyse der Dienstleistungsart ,Individualisierte Schulung vor Ort* hat gezeigt, dass die ,Steue-
rungs-/ Elektronikschulung® als beste Alternative unter den Dienstleistungsauspragungen von den
Probanden angenommen wurde. Zudem zeigte sich, dass ein geringer Anteil der Kunden zwar an
einer Schulung interessiert ist, jedoch die fur ihn passende Schulung sich nicht unter den Alternati-
ven befand oder sie nicht bereit waren, einen Aufschlag zu bezahlen. Eventuell kénnte durch Kun-
dengesprache ermittelt werden, welche andersartigen Schulungen von den Kunden gewiinscht wer-

den.

Zusatzlich hat sich durch die Analyse des ,Inbetriebnahmeservice" gezeigt, dass Kundenbereit sind,
fur diesen Service im Durschnitt einen Aufschlag auf den Zentrifugenpreis i.H.v. 1,8 % zu bezahlen.
Jedoch ist zu bertcksichtigen, dass ein Grof3teil der Kunden den ,Inbetriebnahmeservice" als integ-
ralen Bestandteil des Zentrifugenkaufs ansieht und einige sogar einen Preisabschlag erwarten, falls
der Service nicht geleistet wird, so dass ein Einzelverkauf des ,Inbetriebnahmeservice" auf Basis

der vorliegenden Daten nicht empfehlenswert erscheint.

4.4 Vergleich der Zahlungsbereitschaften bei Bindel - und Einzelverkauf

4.4.1 Grundlagen

Um die Zahlungsbereitschaften der Einzelbepreisung mit denen der Bindelbepreisung vergleichbar

zu machen, wird ein linear additives Nutzenmodell genutzt.

Die Zahlungsbereitschaft im Einzelverkauf eines Probanden fiir ein Dienstleistungsbtindel ergibt sich
aus der Addition der jeweiligen Zahlungsbereitschaften Uber alle Dienstleistungsauspragungen.
(Vgl. fur Details zur Berechnung Backhaus et al.; (2010), S. 105f).
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Im dekompositionellen Teil der SPCA geben die Probanden Einschatzungen bzgl. ihrer Zahlungsbe-
reitschaft fir das Blndel an. Daraus folgt, dass es in dieser Phase das Ziel ist, den Nutzenbeitrag
der einzelnen Dienstleistungsauspragungen zu schatzen, um die Zahlungsbereitschaft fiir verschie-

dene Biindel berechnen zu kdnnen.

Mit Hilfe der multiplen Regression werden die Teilnutzenwerte unter Anwendung der Kleinste-
Quadrate-Methode (Fir eine ausfihrliche Erlauterung siehe u.a.: Backhaus et al.; (2008), S. 64) so
geschatzt, dass die geschatzten Gesamtnutzenwerte mdoglichst gut den empirischen Werten ent-
sprechen. Bei der Durchfiihrung der Regression ist darauf zu achten, dass von den Dummy Variab-
len einer Dienstleistungsart (j) nur (K-1) Dienstleistungsauspragungen linear unabhangig sind. Des-
wegen ist pro Dienstleistungsart eine Dummy Variable zu eliminieren (Vgl. Backhaus et al.; (2008),
S. 495).

Am Beispiel des folgenden 1. Segments sind als Basisauspragungen die ,Gewahrleistungsverlan-
gerung um 12 Monate“, .technologie-/  Verfahrenstechnikschulung® und  ,kein

Inbetriebnahmeservice" gesetzt und werden somit eliminiert.

Bei der SPCA werden die Zahlungsbereitschaften im dekompositionellen Teil auf Basis der Bewer-
tung von individuellen Leistungsbiindeln getroffen (Vgl. Backhaus et al.; (2010), S. 128). D.h., nicht
alle Probanden bewerten das gleiche Eigenschaftsset, sondern jedem Probanden wird ein individua-
lisiertes Blindelset vorgelegt. Um nun aggregierten Werte des dekompositionellen Teils der SPCA

analysieren zu kénnen, werden zunéchst Probanden-Segmente gebildet, welche auf gleichen, als

relevant eingestuften Dienstleistungsarten basieren (Vgl. Voeth; (2000), S. 175f).

Segment Am haufigsten als Bindel untersuchte Diens  t-
leistungsart
1 - von 27 % der Probanden Gewahrleistungsverlangerung
bewertet Individualisierte Schulung vor Ort
Inbetriebnahmeservice
2 — von 13 % der Probanden Individualisierte Schulung vor Ort
bewertet Upgrade
Inbetriebnahmeservice
3 - von 13 % der Probanden Gewahrleistungsverlangerung
bewertet Upgrade

Inbetriebnahmeservice

Tab. 4: Segmentierung dekompositioneller Teil

Segment 1 besteht aus n=4 (27 %) Probanden, welche im Rahmen des dekompositionellen Teils
der SPCA die Dienstleistungsarten ,Gewéhrleistungsverlangerung®, ,Individualisierte Schulung vor
Ort* und den ,Inbetriebnahmeservice" als relevant eingestuft haben. Die Segmente 2 und 3 wurden
jeweils von n=2 Probanden (13 %) der 15 Befragungsteilnehmer bewertet. Aus Tabelle 4 wird er-
sichtlich, dass Segment 2 die Dienstleistungsarten ,Individualisierte Schulung vor Ort*, ,Upgrade*
und den ,Inbetriebnahmeservice* umfasst. Segment 3 enthélt hingegen die Dienstleistungsarten

.Gewahrleistungsverlangerung®, ,Upgrade”, sowie ,Inbetriebnahmeservice".
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Im Folgenden werden die durchschnittlichen, absoluten Zahlungsbereitschaften der Probanden der
verschiedenen Segmente des kompositionellen Teils mit denen des dekompositionellen Teils vergli-
chen, um Informationen zu gewinnen, ob ein Biindelverkauf oder ein Einzelverkauf der untersuchten

pbDlI sinnvoll ist.

4.4.2 Analyse bedeutender Dienstleistungsbindel

4.4.2.1 Analyse der Bindelung: ,Gewahrleistungsverl angerung“, ,Individualisierte Schu-

lung vor Ort", ,Inbetriebnahmeservice"

In Segment 1 wie auch in den folgenden Segmenten wird jeweils ein Basisblndel untersucht, das
sich aus drei pbDI zusammensetzt, welche im jeweiligen Fall als Basisauspragungen gesetzt wur-
den. Zudem wurde bei diesen pbDI im Voraus vermutet, dass sie die geringsten Zahlungsbereit-
schaften im Bundelverkauf generieren. Das 2. untersuchte Blndel besteht erneut aus den Basis-
komponenten, unterscheidet sich aber dadurch, dass der ,Inbetriebnahmeservice* vorhanden ist.
Dieses Bundel wird untersucht, da sich im kompositionellen Teil gezeigt hat, dass der
»Inbetriebnahmeservice" von Kunden quasi als Bestandteil des Kernproduktes angesehen wird und
bei einigen Befragten keine Zahlungsbereitschaften hervorruft oder Kunden eine Preisminderung
des Kernproduktes erwarten, falls der ,Inbetriebnahmeservice* nicht durchgefiihrt wird. Das 3. Bln-
del (Best-Practice) besteht aus den pbDl innerhalb der genannten Dienstleistungsarten, welche die

durchschnittlich héchste Zahlungsbereitschaft, im Biindelfall, generiert.

Das 1. Bundel im 1. Segment besteht aus den pbDI ,Gewahrleistungsverlangerung um 12 Monate*,
»1echnologie- / Verfahrenstechnikschulung“ und ,Kein Inbetriebnahmeservice“. Dieses Blindel ge-
neriert im Einzelverkauf eine negative durchschnittliche Zahlungsbereitschaft und kommt im Falle

eines Biindelverkaufs auf eine Zahlungsbereitschaft von 99 €.

Im Vergleich dazu zeigt Tabelle 5, dass das 2. Bundel, welches sich lediglich durch die Eigenschaft
eines vorhandenen ,Inbetriebnahmeservices" auszeichnet, sowohl im Einzelverkauf (2.874 €) als
auch im Bindelverkauf (4.330 €) eine weitaus héhere Zahlungsbereitschaft generiert. Dies lasst
darauf schlieBen, dass der ,Inbetriebnahmeservice* einen hohen Stellenwert bei den Kunden ein-

nimmt.

In Bezug auf die Entscheidung des anzuwendenden Preismodells, basierend auf den durchschnittli-
chen Zahlungsbereitschaften, ist im Falle des Biindels 2 eine Blindelbepreisung vorteilhaft, da hier-
bei die Zahlungsbereitschaft der Probanden um 51 % hoher liegt. Gleiches gilt fir Biindel 3, beste-
hend aus der ,Gewahrleistungsverlangerung um 24 Monate“, der ,Steuerungs- / Elektronikschulung*
und dem ,Inbetriebnahmeservice". Hierbei lasst ein Anstieg der Zahlungsbereitschaft um 26 % den

Vertrieb im Biindel vorteilhaft erscheinen.

27



pbDI des Bindels @ ZB Einzel- | @ ZB Bln- Differenz Aufschlag
verkauf delverkauf (Buindel- des Bundel-

verkauf — verkaufs
Einzelver-
kauf)

- Gewahrleistungsverlange-

rung um 12 Monate
- Technologie- / Verfahrens-

technikschu'ung -401 € 99 € 500 € kA
- Kein

Inbetriebnahmeservice

- Gewabhrleistungsverlange-

rung um 12 Monate
- Technologie- / Verfahrens-

technikschulung 2874 € 4330 € 1.456 € 51 %
- Inbetriebnahmeservice

vorhanden

3 - Gewahrleistungsverlange-
rung um 24 Monate
- Steuerungs- / Elektronik-

schulung 4.490 € 5.674 € 1.184 € 26 %
- Inbetriebnahmeservice
vorhanden
Tab. 5: Preismodellvergleich: Segment 1

4.4.2.2 Analyse der Bundelung: ,Individualisierte S chulung vor Ort", ,Upgrade®,
»Inbetriebnahmeservice*

Das Basisblndel in Segment 2 besteht aus einer ,Technologie-/ Verfahrenstechnikschulung® und
einem ,Upgrade nach 5 Jahren“. Der ,Inbetriebnahmeservice" ist vorerst nicht vorhanden. Dies fuhrt
zu durchschnittlichen Zahlungsbereitschaften von 26.250 € im Falle des Einzelverkaufs, sowie von
22.125 € im Bundelfall, so dass ein Bindelverkauf nicht vorteilhaft erscheint, da die durchschnittli-
che Zahlungsbereitschaft im Bindelvertrieb 16 % unter der Einzelbepreisung liegt. Wird nun der
.Inbetriebnahmeservice* zum Bundel hinzugefiigt, erhoht sich die Zahlungsbereitschaft im Einzel-
verkauf auf 34.500 € und im Bindelfall auf 27.250 €. Da sich ebenfalls eine negative Differenz
(27.250 € - 34.500 €= -7.250 €) der beiden Werte ergibt, kann abgeleitet werden, dass die pbDI des

2. Biindels ebenfalls einzeln vertrieben werden sollte.

Das Best Practice-Bundel, bestehend aus den pbDI ,Steuerungs-/ Elektronikschulung®, ,Upgrade
nach 10 Jahren®, sowie dem ,Inbetriebnahmeservice, zeichnet sich durch eine um 41 % hdohere
durchschnittliche Zahlungsbereitschaft im Einzelverkauf aus und sollte somit auch nicht im Biindel
angeboten werden. Tabelle 6 verdeutlicht somit, dass bei keinem der untersuchten Bindel des 2.

Segments eine Preisbindelung zu erhéhten Zahlungsbereitschaften fuhrt.
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pbDI des Biindels @ ZB Ein- @ ZB Bun- Differenz Aufschlag
zelverkauf delverkauf (Bundelver- des Bundel-
kauf — Ein- verkaufs
zelverkauf)

- Technologie- / Verfah-
renstechnikschulung

- Upgrade nach 5 Jah-
ren

- Inbetriebnahmeservice
vorhanden

34.500 € 27.250 € -7.250 € -21 %

Tab. 6: Preismodellvergleich: Segment 2

4.4.2.3 Analyse der Bundelung: ,Gewahrleistungsver! angerung“, ,Upgrade”,
JInbetriebnahmeservice*

Bestehend aus den pbDI ,Gewahrleistungsverlangerung um 12 Monate“, ,Upgrade nach 5 Jahren“
und ,Kein Inbetriebnahmeservice" erzeugt das Basishiindel negative Zahlungsbereitschaften sowohl
im Falle des Einzel- (-4.725 €) als auch des Bindelverkaufs (-3.725 €). Hieraus kann geschlossen
werden, dass eine Zusammenstellung aus den einzelnen pbDI weder im Einzelnen noch im Bindel
von Kunden des 3.Segments gekauft wirden. Erneut wird die hohe Bedeutung des
.Inbetriebnahmeservice" durch die negativen durchschnittlichen Zahlungsbereitschaften deutlich, da
Bindel 2, welches sich aus identischen pbDI wie Biindel 1 zusammensetzt - mit der Ausnahme,
dass im Bundel 2 der ,Inbetriebnahmeservice" vorhanden ist - positive durchschnittliche Zahlungs-

bereitschaften generiert.

29



pbDI des Bundels @ ZB Ein- @ ZB Bun- Differenz Aufschlag
zelverkauf delverkauf (Biindelver- des Bundel-

kauf — Ein- verkaufs
zelverkauf)

- Gewabhrleistungsverlan-

gerung um 12 Monate
- Upgrade nach 5 Jahren -4.725 € -3.725 € k.A. k.A.
- Kein

Inbetriebnahmeservice
- Gewahrleistungsverlan-

gerung um 12 Monate
- Upgrade nach 5 Jahren 9.725 £ 5.450 € -4.275 € -44 %
- Inbetriebnahmeservice

vorhanden
- Gewahrleistungsverlan-

gerung um 24 Monate
- Upgrade nach 10 Jahren 12.825 € 9.025 € -3.800 € -30 %
- Inbetriebnahmeservice

vorhanden

Tab. 7: Preismodellvergleich: Segment 3

Allerdings ist auch im Falle des Biindels 2 ein Bindelverkauf nicht vorteilhaft, da, wie Tabelle 7 ver-
deutlicht, die Differenz zwischen der durchschnittlichen Zahlungsbereitschaft im Bindelverkauf und
der des Einzelverkaufs einen negativen Wert ergibt (5.450 € - 9.725 € = - 4.275 €).

Das Best Practice-Bundel besteht im Segment 3 aus den pbDI ,Gewéhrleistungsverlangerung um
24 Monate“, ,Upgrade nach 10 Jahren“ und dem ,Inbetriebnahmeservice“. Wie in Tabelle 7 ersicht-
lich, generieren die genannten pbDI eine durchschnittliche, absolute Zahlungsbereitschaft von
12.825 € im Einzelverkauf und 9.025 € im Bundelverkauf. Daraus folgt, dass eine Bepreisung im
Bundel auch fiur das Best Practice-Biindel des 3. Segments nicht sinnvoll ist, da hierbei ein Ab-
schlag von 30 % im Vergleich zum Einzelverkauf anzuwenden wére, damit die Befragten das Biindel

kaufen wirden.

4.4.3 Zwischenfazit Vergleich Bindel- und Einzelver  kauf

Die Analyse der bedeutenden Biindel machte deutlich, dass Uber alle untersuchten Bindel hinweg,
der ,Inbetriebnahmeservice* eine besondere Position einnimmt. Im Falle des Bindels ,Gewahrleis-
tungsverlangerung um 12 Monate“, ,Upgrade nach 5 Jahren* und ,Kein Inbetriebnahmeservice®
erzeugt das Fehlen des Inbetriebnahmeservices sogar eine negative durchschnittliche Zahlungsbe-

reitschaft im vierstelligen Bereich.

Desweiteren ist das Preismodell der Biindelbepreisung generell nur fur die folgenden untersuchten
Buindel erstrebenswert: Zum einen fur die Bindelung der ,Gewabhrleistungsverlangerung um 12 Mo-
nate“, ,Technologie-/ Verfahrenstechnikschulung® und dem ,Inbetriebnahmeservice® mit einer
durchschnittlichen Zahlungsbereitschaft, die um 51 % hoher liegt als jene im Einzelverkauf. Zum

anderen fir das Buindel bestehend aus ,,Gewahrleistungsverlangerung um 24 Monate*, ,Steuerungs-
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| Elektronikschulung“ und dem ,Inbetriebnahmeservice”. Hierbei liegt die durchschnittliche Zah-

lungsbereitschaft etwa 26 % (ber der des Einzelvertriebs.

Desweiteren fuhrte die Zusammenstellung von ,Gewahrleistungsverlangerung um 12 Monate", ,Up-
grade nach 5 Jahren“ und ,Kein Inbetriebnahmeservice" zu negativen durchschnittlichen Zahlungs-
bereitschaften sowohl in der Einzel- als auch in der Biindelbepreisung, so dass besonders von einer

solchen Zusammenstellung abgeraten werden kann.
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5 Fazit und Ausblick

Ziel der Arbeit war es, Zahlungsbereitschaften fur pbDI am Beispiel eines Unternehmens der Ma-
schinenbaubranche zu ermitteln. Im Rahmen des kompositionellen Teils der Analyse, der durch die
SPCA erzeugten Daten, wurden zunachst besonders relevante pbDI identifiziert und naher unter-
sucht. Dabei wurden als wichtige Werte zur Verwendung fir Preissetzung und Preisverhandlungen
im Falle des Einzelverkaufs die durchschnittlichen Zahlungsbereitschaften — absolut sowie relativ -
als auch die Medianwerte der Verteilung der Zahlungsbereitschaften der einzelnen Services ermit-
telt. Als pbDI mit besonders hohem Potenzial wurden u.a. die Dienstleistungsart ,Upgrade”, sowie

die ,Gewabhrleistungsverlangerung" identifiziert.

Daran anschlieBend wurden verschieden wichtige Dienstleistungsbiindel daraufhin untersucht, ob
eine Bundelbepreisung im Vergleich zur Einzelbepreisung eine hdhere durchschnittliche Zahlungs-
bereitschaft generiert und somit eine Blindelbepreisung vorteilhaft ware. AuRerdem wurden auf Ba-
sis der Analysen Handlungsempfehlungen fir die Einfihrung und Ausweitung des Angebots von

pbDI des Unternehmens ausgesprochen.

Kritisch bleibt anzumerken, dass die Ergebnisse auf einer Basis von 15 Datenséatzen beruhen und
somit die angefihrten Empfehlungen und absoluten Zahlungsbereitschaften als Tendenzen ver-
standen werden missen, welche vor der praktischen Implementierung durch das Management ge-

pruft werden sollten.

Zudem ist zu berucksichtigen, dass Probanden im Rahmen von Studien, welche auf Basis von hypo-
thetischen Kaufentscheidungen durchgefiihrt werden, potenziell niedrigere Zahlungsbereitschaften
angeben, als Sie in Wirklichkeit gewillt sind zu zahlen und somit strategisch agieren (Vgl. Backhaus
et al.; (2010), S. 142; Vgl. Backhaus; Frohs; (2008), S. 6).

Im Anschluss an die vorliegende Studie ist nun zu prifen, ob die ermittelten Zahlungsbereitschaften
zu kostendeckenden Angeboten der pbDI bei dem betreffenden Unternehmen fiihren kénnen. Wenn
also die Kosten fir die jeweilige pbDI die Zahlungsbereitschaft der Kunden nicht tbersteigen, kann
ein Vertrieb — sei es im Blndel- oder Einzelvertrieb — der jeweiligen Dienstleistung zu einer Starkung
der Wettbewerbsposition des betrachteten Maschinenbauers fiihren, indem die in Kapitel 2.2 dar-

gestellten Potenziale ausgeschdpft werden.
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Anhang

Merkmal Auspragung PAF - Remote-Service: 7h-16h an Werktagen
Remote-Service (VPN-Technologie) |7h-16h an Werktagen
Proband  |absolute 7B rel. 7B Anzahl Kdufer |PAF 100%
593 0€ 0,0% 6] 100% 0% ® PAF
653 1.350€ 1,0% 5| sas | = B0% * 978
592 1700 € 1,0% 4| e7%| = 70% ® Median
634 1700 € 1,0% 3| som| | § 0%
573 2.500 € 2,0% 2| 33%| | T 50
651 7.000 € 5,0% 1| 17% i 0%
E 30%
Mittelwert 2.375¢€ 1,7% 2| 33%| & .,
Median 1.700 € 3| 50%
10%
0% grel.ZB =
1,7%
= 1350€ 1700€ 2500€ 7.000€ 2375€ 1700€
Merkmal Auspragung Preis / Zahlungsbereitschaft n=6
Remote-Service (VPN-Technologie) [24/7: 24h, 7 Tage die Woche
Proband  |absolute ZB rel. ZB Anzahl Kaufer |PAF
PAF - Remote-Service: 24h, 7 Tage die Woche
593 0 0,0% 61100%| | o0
651 1400 1,0% 5| 83%) 0%
592 1700 1,0% 4] 67%| | goe °PAF
653 2025 1,5% 3| s0% i 70% * 078
573 2500 2,0% 2| 33%f | § so% ® Median
634 3400 2,0% 1 17%| | T 50s
3 40%
Mittelwert 1838 1,3% 3| s0%| | E zo%
Median 2025 3| 50%| | R 20%
10%
0% arel.Z8 =
1,3%
0 1400 1700 2025 2500 3400 1838 2025 h=6
Preis / Zahlungsbereitschaft
Abb. 16: Analyse: Remote Service (VPN-Technologie)
Merkmal Auspragung
Gewahrleistungsverlangerung | Verlangerung um 12 Monate PAF - Gewﬁhrleistungsverlﬁngerung um
Proband |absolute ZB rel. ZB Anzahl K3ufer|PAF 12 Monate
100,03
650 0% 0.0% 11| 100,02 30,0%
584 0E 0.0% 10| 90,9%) - 3005 = PAF
572 0% 0,0% of srex| | T _ . = 978
595 0¢] 0,0% DR e * Median
589 0g] 0,0% 7| 63.6% E &0,0%
522 1700 €] 1.0% 6| 54.5%| | @ =00
651 2100€ 15% 5| 455%] [ £ #0.0%
653 2700% 2,0% 4| 364%| | & 30.0%
566 2800€ 2,0% 5] 27,35 | 2 200
634 3.400€ 0% 2| 182% 10,0%
573 3.750€ 3,0% 1| 81% 0,0%
erel. ZB =
Mittelwert 1495 ¢ 10% 6| 54,5% 1)00 2‘% 2&00 "Uo 1"95 2 g 1,0
Median 1700€ 6| 545% Preis / tschaft n=11
- PAF - Gewihrleistungsverldngerung um
Merkmal Auspragung
Gewdhrleistungsverlangerung  |Verlangerung um 24 Monate 24 Monate
Proband |absolute ZB rel. ZB Anzahl K3ufer|PAF
584 o€ 0.0% 11| 1003 » PAF
572 1600€ 10% 10| 913 * pZB
583 1.754 £ 1,0% of mam] ¥ * Median
595 2.000 €] 1,0% 8| 73| |2
532 2550¢€ 15% 7| 4% g
650 3.750€ 15% 6| 55l |3
566 4.200€ 3,0% 5| 45% g
651 4.200% 3,0% 4] 36%| |2
634 5.100 € 3,0% 3| ol | B
653 5.400€ 4,0% 2| 8%
573 6.250 € 5,0% 1 9%
Mittelwert 3.346 £ 2,2% 6 55%| grel. Z6 =
Median 3750¢ 6| 5o %o Lag, Log, tog, g, T, Top Tag ey Gog,  Tag T, 2 om
L £ P{‘Eis ,&‘. (4 ﬂ'_icrfaft L3 £ € fn:ll

Abb. 17:

Analyse: Gewahrleistungsverlangerung
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Merkmal A
dividualisierte Schulung vor Ort |Technologie- / Verfahrenstechnikschulung PAF - Individualisierte Schulung vor Ort:
pmh;;od absolute 28 e rel. 28 T Anzahl Ka“fE; pAFm Technologie- / Verfahrenstechnikschulung

634 5.100€ 3,0% P ® PAF

567 3.000€ 2,0% 3| 20% 50% ® 078

593 3.000 €] 1,5% 4| 27%|  so% .

653 2.025€ 1,5% 5| 33% i 70% Median

582 2.000€] 2,0% s a0l & .

566 1.400€] 1,0% 7| ar] 8 wons

651 1.400€ 1,0% 8| 53%| &

595 1.000€ 0,5% 9| cowl & 40%

589 877€ 0,5% 10| 67%] € sox

592 850€ 0,5% ] 7o B 20% orel.ZB

573 0€ 0,0% 12| 80% 105 =1,2%

572 0€ 0,0% 13| 87% n=15

584 0% 0,0% 14| 93% 0%

050 o8 0,0% 15 100% %e ‘f&as‘b??{aoo}'qooe‘aﬂoe‘gé_vioao‘i’aoi‘)-ﬁa e'z7>;'q60
Mittelwert 2177¢ 1,2% a| 27% € e Te e T e e e
Median 1.400 € 8| 53% Preis / Zahlungshereitschaft

Merkmal Ausprigung
dividualisierte Schulung vor Ort |Anwenderschul PAF - Individualisierte Schulung vor Ort:
Proband  [absolute ZB rel. 78 Anzahl Kdufer |PAF

590 12.000€ 4,0% 1| 7% Anwenderschulung

634 5.100€ 3,0% B I ® PAF

567 3.000€ 2,0% 3| 20%| 99% i

653 2.025€] 1,5% 4 arf o son I:‘Iedian

566 1.400€] 1,0% s| 33%| % 708

651 1.400€] 1,0% 6| 40%| & oo

595 1.000€] 0,5% 7| a7l 2 won

582 1.000€] 1,0% 8| 53%| &

589 877¢ 0,5% o| cow| 2 40%

592 170€ 0,1% 10 67%| £ so% orel.Z8

573 o€ 0,0% Nk 20% -1,0%

572 o€ 0,0% | so%| . n=1s

584 o€ 0,0% 13| 87%

593 0g 0,0% 14| a3  ™*

650 0€ 0,0% 15| 100%| % T, % Tog, Tag, 265, g, Tig, "0, 255, “og,
Mittelwert 1.365¢] 1,0% 4| 274 € e Te e e e ee
Median 1.000€ 8] s3] Preis / Zahlungshereitschaft

Merkmal Auspragung
Individualisierte Schulung vor Ort /E PAF - Individualisierte Schulung vor Ort:
Proband |absolute ZB rel. ZB Anzahl Kaufer|PAF Steuerungs-/ Elektronikschulung

850 0t 0.0% 15]100% 1o

584 0t 0,0% 12 93% a0 .

572 0f 0,0% 13] 87|| o B0% o o7B

502 170€ 0,15 12| sox|| £ 7om o Median

589 877 € 0,5% ul 73%|| § s

651 1400¢€ 1,0% 5 I |

566 1400€ 1,0% o| son|| 3

573 1875¢€ 1,5% A I

2 30%

582 2000€ 2,0% 7| 2| B

505 2000€ 1,0% 5| 40% 20%

653 2005€ 1,5% 5| 33% 10%

503 3.000€ 1,5% 4| 7% 0%

567 3.000€ 2,0% 3] 20% -

634 5.100€ 5.0% 2| 13 Pe Dop g J’ﬂa:“"s:"ﬂo;"ﬁ:"ﬂa:"ﬂo:"%% j“%: e ;T;;ZB

590 30.000€ 10,0% 1| prsis | Zblungsbereitschaft n=15
Mittelwert 3503¢€ 1,7% 13%

Median 1875€ 8| so%

Abb. 18:

Analyse: Individualisierte Schulung vor Ort
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Merkmal Ausprigung
Umriistung auf techn. Stand (Upgrade) |Upgrade nach 5 Jahren PAF - Upgrade: nach 5 Jahren
Proband  |absolute ZB rel. 78 Anzahl Kaufer |PAF
572 0€ 0,0% 9| 100%, ® PAF
592 1.700 € 1,0% s s9u|| % ® 678
634 2.550 €| 1,5% 7| 78% é ® Median
566 2.800 €| 2,0% 6| 67% -5
573 6.250 € 5,0% 5| 56%| é
653 6.750 €] 5,0% 4 aaz) | 2
651 7.000€ 5,0% 3| 33% ;E. orel. 7B =
567 7.500€ 5,0% 2| 22% 3,8%
590 30.000 €] 10,0% 1| 11% n=9
Mittelwert 7172€ 3,8% 3| 339 ‘e "'>09;$s0:600:9s0:«9:%:Sog:%ogr ”e:“’so
Median 6.250 € 5| 56%| Preis / Zahlungshereitschaft
Merkmal Ausprigung
Umriistung auf techn. neuesten Stand (Upgrade) |Upgrade nach 1OJahrEn‘ PAF - Upgrade: nach 10 Jahren
Proband  |absolute ZB rel.Z8 Anzahl Kaufer |PAF
100%
572 0€ 0,0% 9| 100%)| 903
#B0% * PAF
592 1.700 €| 1,0% 8| 89%| = ° 078
566 4.200€ 3,0% D IR © Median
534 4.250€ 2,5% 6| 67%)| 2 EE:
573 12.500 € 10,0% 5| 56% é
651 14.000 €| 10,0% 4| 44% % a0%
653 16.200 €| 12,0% 3| 33%| i 0%
567 22.500 € 15,0% 2| 22%| EE:
590 60.000 £| 20,0% 1| 11% 0%
grel.ZB =
Mittelwert 15.039€ 8,2% 3| 33% ‘e “"’oo:"’ag:?.;a:3.900"00015;0;{;00‘:?0%F "‘fro,,&‘;ﬂs'ooF 8,2%
Median 12.500 € 5| 56% Preis / Zahlungshereitschaft n=3

Abb. 19:

Analyse: Upgrade
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Merkmal Auspragung
Wartungsvertrag |Sicherheitstechnische Inspektion PAF- Wa rtungsve rtrag'
Proband  |absolute 78 rel.ZB Anzahl Kaufer |PAF Sicherheitstechnische|nspektion
100%
653 ng 0,0% 5 100% 90% o paF
651 nE 0,0% 5| sau| ¥ 0%
£ Jo% ® o678
B850 0€ 0,0% 4| 67%| E » Median
584 0¢| 0,0% 3| sou| & &0%
582 2.500€ 2,5% 2| aau| g 0%
634 5.100€] 3,0% 1| 17| 2 40%
2 30%
K]
Mittelwert 1.267€ 0,9% 3 a3m| B 20% arel. 26 -
Median 0 6l100|  20% 0.9%
0% g
2 5 2 0 n=e
o,
e S, 2, "2 (3
Ve %, e
Preis / Zahlungsbereitschaft
Merkmal Ausprigung .
‘Wartungsvertrag | Inspektion der gesamten Ausriistung PAF - Wa rtungsve rtrag'
Proband _[absolute 78 rel. 78 Anzahl Kaufer [PAF 100% Inspektion der gesamten Ausrlistung
90%
650 0€ 0,0% 6[100%| o oo o PAF
651 2.100 € 1,5% 5| 83%| = 70% ® gZB
n
584 2.600€ 2,0% 4| 87% E 0% * Median
653 2.700€ 2,0% 3] 50%| T e
582 5.000€ 5.0% 2| 33% % 20%
634 5.950€ 3,5% 1 17%) 5 0%
q 0%
Mittelwert 3.058 € 2,3% 2| 33% 10%
Median 2.700€ 3| 50% %
2 2 2 2 5 b 2, @ orel 26 =
e 20, 6o, S5, 00, s, -o‘,% ""o% 2.3%
Preis / Zahlungsbereitschaft n=6
Merkmal Ausprigung
Wartungsvertrag |Wartungsvertrag inkl. Reparaturleistung PAF - Wa rtungsve rtrag.
1 ~ = H D A
Proband  |absolute ZB rel. 78 Anzahl Kaufer |PAF 100% 3 INKl, Reparatu ng
a0%
584 2.600 € 2,0% 6[100%] | = 80% @ PAF
651 3.500€ 2,5% s| s3%| | 70s * 078
653 4.050€ 3,0% al 67%| | B so0% # Median
634 5.100€ 3,0% 3| 50% E 50%
650 5.250€ 2,5% 2| 33%||g 40%
582 7.500€ 7,5% 1 17%| | E =0
7 0%
Mittelwert 4.833€ 3.4% 3] s0% Lo% orel.Z8
Median 5.100 € 3| s0% 0% =34%
g, Nn, Pos, ag, O3, o, 53, Sig, n=6
e e ) e
Prets / Zahlungsbereitschaft
Abb. 20: Analyse: Wartungsvertrag
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Merkmal Auspragung . .
Inbetricbnahmeservice |Ja PAF - Inbetriebnahmeservice:
Proband |absolute ZB rel. ZB Anzahl KSufer|PAF Vorhanden
653 0E 0,0% 15[ 100% 100%
651 0E 0,0% 14 233 a0
584 0E 0,0% 13] 87% _ ® PAF
572 0e 0,0% 12| so% 80% ° 678
573 0E 0,0% 1] 73%)| £ 70% » Median
5
589 0E 0,0% 10] 7% § e
585 2000€ 1,0% o] sox|| 2
566 2800€ 2,0% 8| 53|l & %
650 3750€ 1,5% 7| 47| £ 4ox
o
503 4000€ 2,0% 6 sorf| £ 505
567 4500€ 3,0% 5] 33% )
634 5.100€ 3,0% a| 7% 20% 7
582 5100€ 3,0% 3| 20% 105 -
= B —
- — = I3 2 E E E E 3 1,8%
'3 A g "2 % S, T4 -3 < -y !
Poe 0g 0¢ Voe g ¢ 0, %0, “¢ D¢ n=15
Mittelwert 3117€ 1,8% 7| 47%
Median 2E00E 8| 3% Preis | Zahlungsbereitschaft
Merkmal Auspragung . .
Inbetriebnahmeservice  Iein PAF - Inbetriebnahmeservice:
Proband |absolute ZB rel. 28 Anzahl K3ufer|PAF Kein Service
566 -21.000€ -15,0% 15| 100% 1005
653 -6750€ -5,0% 14| 93% 305
585 -6.000€ -3,0% 13| &7% . ® PAF
80% B
651 0E 0,0% 12| sox|| * ozl
650 0t 0,0% 11| 73] 7o * Median
5
634 0E 0,0% 10 67xf|F  sos
503 0E 0,0% o soxel 2
502 0E 0,0% s| 53wl |2
£ a0
580 0E 0,0% 7| 47%||E
o
584 0E 0,0% 6| 40%f|g 30%
582 0E 0,0% 5| 33% 205
572 0E 0,0% 4| 7% )
573 o€ 0,0% 3| 20% 0%
567 0E 0,0% 2| 13% 0% orel. 26 — -
589 0E 0,0% 1| 7% 15%
n=15
Mittelwert -2350€ -1,5% 13 &7%
0,5quantil 0E 12| 80% Preis [ Zahlungsbereitschaft
Abb. 21: Analyse: Inbetriebnahmeservice
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