1C

Interconnection I
Consulting

|C Power-Pricing
Preisoptimierung durch
Analyse des Kundennutzens

www.interconnectionconsulting.com




1C

Interconnection I

Der Nutzen des IC Pricing Tools Consulfing

HOPO®E®

© Interconnection

Nutzen

Simulation der Auswirkung von Preiséinderungen auf den eigenen Marktanteil

Aufschluss dariiber, wie viel die Kunden bereit sind firr einzelne Produktmerkmale zu bezahlen

Neue Produkte kénnen vor der Markteinfihrung abgetestet werden

Sie finden den optimalen Preis fur lhr Produkt

Es basiert auf der validesten Methode um Preis-Absatz-Funktionen zu ermitteln

Es liefert wichtigen Input fir das Marketing (z.B. fir Werbestrategien) wenn Zielgruppen-
auswertungen gemacht werden

Sie haben einen Wettbewerbsvorteil gegeniber Konkurrenten, da Sie durch die Analyse verstehen
wie Kunden auf Preis- und Produktéanderungen reagieren
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Was macht die Methode so besonders?

1C
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Klassische Preiserhebungen laufen haufig mittels direkten Fragen ab:

Welche Eigenschaften sollte ein
LCD TV haben?

Na ja, mind. 86cm
Bildschirmdiagonale,
bekannte Marke, ...

Und wie viel sind Sie bereit fir die

Eigenschaften bzw. den LCD TV zu
zahlen?

PROBLEM: Es wird kaum zu sinnvollen Ergebnissen kommen

© Interconnection

Power Pricing
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Fragen alleine hilft leider nicht Consulfing

Power Pricing

» Direkte Befragung nach Preisen oder Preisbereitschaft ergeben keine
sinnvolle Antwort.

"  Man setzt voraus, dass der Befragte sowohl Uber sémtliche
Produktvorteile als auch die Preise am Markt informiert ist.

* Der Konsument hétte gerne alles Extras und méchte dafir nicht zahlen.

» Einige bemerken die Idee des Auftraggebers und geben taktische
Antworten.

* Doas tatséchliche Verhalten hat dann mit der Befragung schon gar
nichts zu tun.

© Interconnection S.4
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Wofiir bezahlt der Kunde - Bewertung des Produktes als Ganzes Consulting

Power Pricing

= Kunden bewerten Produkte als Ganzes und nicht nur J
einzelne, diffuse Produkieigenschaften

* in die Produkiwahrnehmung spielt nicht nur das
Produkt an sich sondern sémtliche Maf3nahmen im
Rahmen des Marketing-Mix mit ein

Preis f .

wahrgenommener

Kundennutzen /o

Distribution Kommunikation J
-

=  Daher darf der Preis niemals isoliert betrachtet werden C

v

= Konsistenz im Marketing-Mix ist erforderlich _/
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Die Lésung in der Praxis - Choice Based Conjoint Befragungen Consulting

Power Pricing

Befragung anhand der Darstellung einer tatséchlichen Kaufentscheidungssituation

Uberlegene Methode, da die Befragten Kaufentscheidungen anhand mehrerer Produktvergleiche treffen missen.

Fur welchen LCD-TV wiirden Sie sich entscheiden?

Abfrage von kompletten
Produki-Bundles

Der Befragte bewertet
die Produkte als Ganzes
und nicht nur einzelne

Eigenschaften. 27 Screen Size 32 Screen Size 41 Screen Size

WXGA WXGA WXGA

3000:1 Contrast 1000:1 Contrast 4500:1 Contrast
€899, €699, €799,

Analyse der Preisbereitschaft fir einzelne Produktfeatures Ableitung der Preis-Absatzfunktion zur Bestimmung des
gewinnoptimalen Preises
Die Methodik erméglicht es die Preisbereitschaft nicht nur nach Marken

sondern auch nach einzelnen Produkifeatures zu analysieren. Valideste Methode zur Ermittlung der Preis-Absatz-Funktionen

die es ermdglicht gewinnmaximierende Preise entsprechend

Letztendlich kann ermittelt werden, wieviel der Kunde bereit bin mehr .
' der Wettbewerbssituation festzulegen

zu bezahlen fir einzelne Marken, als auch Produktausstattungen.

© Interconnection S.6
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Von der Erhebung zum Simulations-Tool

Power Pricing

‘I Online . Befragung

e J.-:.LJ.AA.-:;.-.‘- L4

2 Errechnung der Nutzenwer
Produkt/Service Featyres

3 Simulation der
auf das Wahlve

te einzelne,

en des Prejses
r Kunden
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Analyse der Relevanz einzelner Kriterien nach Kundensegmenten
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Beispielcharts

* Analyse des Einflusses relevanter Produkteigenschaften auf die letztendliche Kaufentscheidung.

= Segmentierung der Konsumenten hinsichtlich der Bedeutung einzelner Entscheidungsfaktoren.

= Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen.

© Interconnection

Marke A profitiert von lhrem hohen Markenwert
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Marken: Darstellung der Nutzenwerte der untersuchten Marken; Choice Based Conjoint-N=500

Relevanz der Kriterien bei der Kaufentscheidung

Power Pricing

33,5% 18,8% | 18,0% |

13,4%

2.1% | 71% |

MARKE Preis Einbruchsschutz

Nutzenwerte der untersuchten Marken

MARKE B 61,1 |

MARKE A

MARKE C 15,5
19,4 MARKE D
41,8 MARKE E

.43,8 MARKE F

MARKE G

Smart-Technologies

Dammung Umwelt
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Ab welcher Preisgrenze entscheidet man sich fir die Konkurrenz? ™" Siing

Beispielcharts

* Analyse der Preis-Absatz-Funktion anhand der Share-of-Choice, dh. dem Anteil der Konsumenten
die zu diesem Preis das Produkt gewdhlt héatten.

= Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen. IC

Interconnection

Bei EUR 700 liegt die Preisschmerzgrenze der Kunden Consolting
Share of Choice - Simulation der Marktanteile fir Marke A und Marke B (N=500) Power Pricing

EUR 500 EUR 600 EUR 700 EUR 800 EUR 900 EUR 1.000 [ EUR 1.100| EUR 1.200
45%

43%
T 39%
—
39% 38%
27%
$
o
E; 2% '——!.5;/1_ 12%
o \ \ 9%
% ——
4% 3%
B Marke A B MarkeB

* Share of Choice: Share of customers who would choose to buy the product on the first hand market at this price

© Interconnection S.9
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Simulieren Sie die Wettbewerbssituation zu bestimmten Preisen Consulting

Beispielcharts

*  Simulations-Tool zur Analyse der Marktverhdlinisse die sich zu bestimmten Produkt-Preis Mixes
der eigenen Produkten und jener der Konkurrenz ergeben.

= Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen. IC

Interconnection
Consulting

Simulationtool LCD TV
Segment N= 612

Selection Brand Design Resolution Con?rast HD Ready Bought at

P |Sony ha l[)csignl 'I : =< kd I
D2 @ [Panasonic ¥| [Design1¥] [XGA ¥ [1000:1 ¥| [yes ¥| Ispecialiud[)enler:]: 27 2 <11.009 € > 41%
p3 @ |Pioneer ¥| [Design2 ] [XGA w| [3000:1 ¥] [yes  ¥] [MediaMarka ¥] <|27 2| <[1.199¢ > 9.4%
p4 # |[Toshiba »] [Design3 ] |[wWxGA »| [4500:1 ¥] [yes  ¥] [MediaMaria ¥] 23321 1 199€:J 1.2%
p5 @ [Samsung | [Design1¥] [wWxGA =] [3000:1 ¥| [yes =] [MediaMaria ¥ <]32 2| <[1.199€ > 7.8%
p6  © [(G =] [Designox] [WxGA =] [3000:1 %] [0 =] [MedaMa>] <[22 >| <|1100¢ 2| 64%
p7  ©  [Medion =] [Design2>] [WxGA =] [1000:1 5] [0 =] [Aai = <|o72|<|ogeoe 2|  50%
¢ [ S S F =S S 3 I I
po c [ A A F IF =AF A £ Y I
pro 0 [~ A = A I 3 3 & 24 2|
one 39.2 %

Design 1: g Design 2: “-— _Design 3: "l _Design 4: “=— Design 5:
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Welchen Nutzen ziehen Konsumenten aus Produkteigenschaften
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Beispielcharts

Analyse der Nutzenwerte der untersuchten Marken fir die einzelnen untersuchten

Produkteigenschaften (z.B.: Marke, Energieverbrauch, etc.) , unterteilt nach Kundensegmenten

zum direkten Vergleich.

= Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen.

© Interconnection

Unterschiedliche Markenpréaferenzen |
zwischen den beiden untersuchten Kundensegmenten e e
Nutzenwerte: Nutzenwerte der Fenstermarken nach Kundensegmenten Markenwerte

+63 Marke A

]
R Marke B +19
] +2 Marke C -5
-14 - +4
[ ]

-18

# Nutzenwerte (lassen sich darstellen fir alle Attribute, z.B. Marke, Lieferzeit, etc.)
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Woas Sie noch wissen sollten Consulfing

Power Pricing

Interconnection hat das Power-Pricing-Tool erfolgreich in den verschiedensten
Branchen angewandt, um die Auswirkungen des Preises auf die Kaufentscheidung
statistisch zu ermitteln.

Durch das Power-Pricing-Tool gelang es unseren Kunden ihre Preis- und
Tarifpolitk in  Abstimmung auf I|hr Leistungsportfolio optimal
abzustimmen und somit Marktanteile zu gewinnen.

© Interconnection S.12



Unser Ziel ist es Sie zu unterstitzen |c

Interconnection I

um nachhaltiges Marktwachstum zu erzielen Consulting

Core Values

Problemléser Kompetenz

Wir kennen die zielfihrenden Tools um etwaige
Probleme/Fragen zu l6sen

Internationaler Fokus

Wir kennen die zielfihrenden Tools um etwaige
Probleme/Fragen zu I6sen

Interconnection

Branchen Kompetenz

Branchenkompetenz aufgrund langjéhriger Erfahrung
durch regelméfBBig durchgefiihrte Studien

Horizonte erweitern .

Methoden Know-How

Methodenvielfalt fir unterschiedlichste Fragestellungen und
Markitgegebenheiten

Umsetzungsberatung - Strategie-Workshops

Taten aus Daten - wir unferstiitzen Sie dabei Strategien
und MaBBnahmen aus den Studienergebnissen abzuleiten

© Interconnection
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Bei weiteren Fragen stehen wir lhnen
jederzeit gerne zur Verfigung!

Interconnection Consulting

Getreidemarkt 1, A-1060 Wien

Mag. Ernst Rumpeltes - Head of Market Intelligence
Tel: +43 1 5854623 -38
Fax: +43 1 5854623 -30

rumpeltes@interconnectionconsulting.com

Dr. Frederik Lehner - Managing Director
Tel: +43 1 5854623 -11
Fax: +43 1 5854623 -30

lehner@interconnectionconsulting.com

Interconnection Consulting | Vienna ¢ Lviv ¢ Bratislava ¢ Buenos Aires

www.interconnectionconsulting.com

IC

we show you the way

Kontakt




