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Begriffsverstandnis hybrider Produkte
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Ein hybrides Produkt
aufeinander abgestimmten Kombination aus Sach-
leistungsanteilen zusammensetzt und auf die individuellen Bedurfnisse des
Kunden ausgerichtet ist.

iIst ein Leistungsbiindel, das sich aus einer speziell

in Anlehnung an Kersten/Zink/Kern (2006), Spath/Demul3 (2003)
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Klassische Leistungsangebote versus hybride Produkte (,,Lésungen“)'l““

...am Beispiel der Telekommunikationsbranche mtl’“

hoch

Vollstandigkeit
des Leistungsangebots
(Grad der Problemlésung,
der Individualisierung sowie der
technischen Integration;
Leistungsumfang)

gering

,Telefonie”

(Telefonanlage, Endgerate,
Applikationen, Aufbau,
Reaktive und proaktive
Wartung, Betrieb...)

Telefonanlage
Endgerate

Applikationen
(Aufbau der Anlage)
(Reaktive Wartung)

N

transaktional relational

Beschaffenheit der

Anbieter-Kunde-Beziehung
(Grad der operationalen Interaktion, des
Informationsaustauschs und der Kooperation)

Quelle: in Anlehnung an Penttinen/Palmer (2007)
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Lésungs- versus Produktorientierung Tu“
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Quelle: in Anlehnung an Bonnemeier (2009)
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Anforderungen an ein erfolgreiches Losungsangebot: Tu“

-
-
«Q
-
-
Q
=
D
-3
~t
Q
=
@
Q
-
-
-
«

.....................................................................................

Fahigkeit zur Schaffung einer

,wertvollen“ Losung
(Product, Place, Promotion)
L. Nachhaltiger
Organisationale > | Wettbewerbs-
Ressourcen vorteil
Fahigkeit zur Wertaneignung
(Price + Contract) l«
erfolg

Quelle: in Anlehnung an Mizik/Jacobson (2003), Simon/Fassnacht (2005)
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Phasenibergreifende Leistungsabdeckung... Tu“
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orientierun
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Quelle: in Anlehnung an Tuli/Kohli/Bharadwaj (2007)
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Erfolgskritische Aktivitaten im Wertschaffungsprozess

L]

Analyse / Design / Implementierung / Support /
Beratung Konfiguration Erbringung Betrieb

= 45; n = Anzahl der Nennungen

= Kunden- und
Marktver-standnis
schaffen (n=28)

= Anforderungs-Assessment
mit dem Kunden (n=19)

* Interne
Projekt-konfiguration beim
Anbieter (n=12)

= Signalling gegentber dem
Kunden mit Kompetenzen
und Referenzen (n=6)

= Explizite Spezifikation der
Losung (n=14)

= LOsungs-Know-How
(n=13)

= Enge und offene
Zusammenarbeit mit dem
Kunden (n=13)

= Leistungsbaukasten mit
standardisierten Modulen
(n=11)

= Effiziente interne
Koordination (n=10)

= Projektmanagement und
-koordination (n=27)

= Kundenintegration in die
Implementierung (n=210)

= Einsatz von
standardisierten
Bausteinen (n=5)

= Management von Change-
Requests (n=5)

= Projektmanagement und
-controlling (n=19)

= Wertigkeit der Service-
Kanéle fiir den Kunden
(n=15)

=Klare Terms & Conditions
(n=12)

= Art des Service-Umfangs
(n=11)

= \erfugbarkeit des
Supports (n=7)

= Kundenindividuelle
Weiterentwicklung des
hybriden Produkts (n=7)

= \/orhandensein einer
»Service-Kultur® (n=3)

2 o

=)

Insbesondere Fahigkeiten zur kontinuierlichen Kundenintegration und zum

Projektmanagement sind erfolgskritisch!

Quelle: in Anlehnung an Bonnemeier/Burianek/Reichwald (2009)
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Losungsorientierte Organisationsausrichtung Tu“
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2,'00 1 ,Eo U,Eo 1 ,[IJO 2,:':10 3,50 4,50
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(1) n =182

(2) Geschaftserfolg ist die Aggregation von Gesamterfolg, Gesamtprofitabilitat, Wachstum, Kundenzufriedenheit, Kundenloyalitat, Neukundengewinnung.
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Anforderungen an ein erfolgreiches Losungsangebot: Tu“
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Quelle: in Anlehnung an Mizik/Jacobson (2003), Simon/Fassnacht (2005)
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Innovative Erlosmodelle als Mittel zur Wertaneignung Tu“

omth-

Leistungsparameter Wertangebot Preismodelle Preisorientierung

Entstandene
Produktverkauf Kosten

{ Sachleistung

Miete/ Leasing/ Lizenz
Aufwand 9

fur den Anbieter
(Arbeitseinsatz, Material...)

traditionell

cost plus (time&materials)

{ Dienstleistung
fixed fee

usage based
(nutzungsabhéngig)

Nutzungszeit,
-haufigkeit, Volumen...

4

P

-

& : : Losung

5 Leistungsniveau (SL + DL) } performance based

=8 | (Verfugbarkeit, Qualitat...) (leistungsniveauabhangig)

= \/
Leistungsergebnis } value based Realisierter
(Umsatz, Kosten...) (leistungsergebnisabhangig) Kundennutzen

Quelle: Bonnemeier (2008)
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IST-Situation innovativer Preisgestaltung in der Praxis

...geringe Verbreitung aber deutlich bestehendes Interesse

13 13 13
, Usage-based , Performance-based , Value-based
60,0%-1 .
/
50,0% - T
Angeboten Nicht

ol und genutzt angeboten
e
c -
g .
o .
i . 3,2% Nicht angeboten,

aber interessant
200%- i
O Q0 O
100%
O O
00%-
JAWird angeboten und JA Wird angebaten, aber  NEINWird nicht NEINWird richt JAWird angeboten und JA Wird angeboten, aber — NEINWird nicht NEIN Wird richt JAWird angeboten und JAWird angeboten, aber  NEIN Wird nicht NEIN Wird nicht
vom Kunden gerutzt  vom Kunden NICHT  angehoten, wére aber angehoten vom Kunden genutzt  vom Kunden NICHT  angeboten, wiére aber angehoten vom Kunden genutzt  vom Kunden NICHT  angeheten, wére aber angehoten
genutzt interessart genutzt interessant genutzt interessant
1.bei denen sich der Preis nach der Nutzung der Leistung bestimmt (2.8. 2.bei denen sich der Preis nach dem Erreichen eines vereinbarten 3.bei denen sich der Preis nach dem monetiiren Erfolg des Kunden
pro Betriehsstunde) Leistungsparameters hestimmt (z.B. Verfiigbarkeit) bestimmt (z.B. eingesparte Kosten, erwirtschaftete Deckungsbeitrige)

(1) N=182
(2) Fragestellung: Werden in lhrem Unternehmen / lhrer Geschéaftseinheit aktuell Leistungen angeboten,....
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Erfolgskritische Aktivitaten in der Wertaneignung Tu“

b e ) it

= Preisziel (Markt- = Quellenauswahl = Preissetzungsver- = Incentivesysteme = Kundenakquise / = Datensammlung
anteil vs. EBIT) (eigene Analysen, fahren (fur Neu- = Rabatt- -anfrage = Analysen (z.B. Preis-
un_d Pncmg- Mgrktforschungs-ln kunden/ neue kompetenzen = Erstellung von Trend, Lost-Order,
Philosophie stitute, Kunden- / Produkte/ Produkt-
Wettb ber-inf lini i / = Eskalationsregeln Angeboten Nachlass,
= Preismodell rn’?;:ioenvgir er-into S'Z'ﬁ/?ggel';riggg = Koordination zw. Kaufkriterien, Kun-
<hositioni ; - =lInterdisziplinares - y denzufriedenheit
" Preispositionierung  verpande etc.) teile/ Auslauf- Vertriebsteam mit Vertrlie.bskanalen o _ )
= Preiskorridor = Kundenanalvse modelle) klarer Hierarchie = Konditionen / - Monltorlng (Preis-
. . y - . Rabattsysteme listen, Rabatte,
y
= Konzept zur Preis-  (inkl. = Preisdifferenzie- . . Nettopreise
entwicklung im Customer-Value) rung n. Qualitat / = Vertriebsunter- std Auftrage Zéhlungs-
Produkt- bzw. - Wettbewerbs.analy | Service/ Regionen/ tzung z. B. mit INGENGe)
Kundenlebens- e Y' Kundentypen Referenzen, gange)
zyklus . | = Periodische Preis- Argumenten . ll;/htl_au:(fendes i
- Wettbewerbs- ostenanalyse anpassungen = Kundenbetreuung rojektcontrolling
strategie = Datenaufbereitung = . Preisimplementie- = Kundenindividuelle
= Leistungen und rung in IT-Systeme Preisanpassungen
Konditionen A A
Listenpreis / Interner Verrechnungspreis Transaktionspreis

Quelle: Bonnemeier/lhl/Reichwald (2008)
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Preismanagement fur Kundenlosungen Tu“

Starke ciToIgsSwirkKSaimkeit eines prozessorientierten rreismanagement

3,00
O O
2] 0 ® o c:oo o © " Fur die praktische Umsetzung innovativer
o o . . . .
o %0 °© o° Preis- und Erlosmodelle sind Anpassungen bei
u o] o . . .
R 0 :0 %cﬂo ?88 o i - Prozessen, IT-Systemen und Mitarbeiter-Skills
p (o] .
£ KA 2 N notwendig.
£ 000 o° OOP%’S@ODOOO
2 §om ‘?%’“o ?:Oc%oc:: %
a
(0] o = o (?}% o o
P st S ot 9 o " 5 Dimensionen der Preiskompetenz:
& . . . .
°3 S Preisstrategie, Preisanalyse, Preisfestlegung,
i ° o °,° ° Preisdurchsetzung, Preiscontrolling.
R-Quadrat linear = 0,357
3,00
-3,|UU -z,lnn 2 ,'nn n,c'm 1 ,Inn 2,&:0 3,‘00
\ Preiskompetenz J
(1) n=182

(2) Geschaftserfolg ist die Aggregation von Gesamterfolg, Gesamtprofitabilitat, Wachstum, Kundenzufriedenheit, Kundenloyalitat, Neukundengewinnung.
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Erfolgs-Typologisierung von Lésungsanbietern Tu“

hoch

,LOsSUnNgs- ,,LOsSUNgs-
Vermeider* Profis*
Geschafts-
erfolg

,,LOSUNQgs- ,,LOSUNQgSs-
Unbedarfte* Verlierer*

niedrig

niedrig  Losungskompetenz hoch

Quelle: Bonnemeier (2009)
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Erfolgsvergleich: ,Losungs-Profis* versus ,.LOosung-Vermeider* Tu“

Losungskompetenz

Strategieausrichtung auf das
Losungsgeschaft

Top-Management-Commitment fur das
Losungsgeschaft

Analyse/Beratung

Design/Konfiguration

Implementierung/Erbringung

Support/Betrieb

Markterfolg

Wirtschaftlicher Erfolg

-0,5 0 0,5
|
0,59
-0,67
0,56
-0,
0,86
-0,048
0,83
-063
0,71
-069
0,63
-0,51
0,68
-0,50
0|88
0,65
F16

omth-

Losungs-Profis (n=65)
B LOsungs-Vermeider (n=25)

Quelle: Bonnemeier (2009)
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Erfolgsvergleich: ,Losungs-Profis* versus ,,Losung-Verlierer” (1) Tu“

Losungskompetenz

Strategieausrichtung auf das
Losungsgeschaft

Top-Management-Commitment fur das
Losungsgeschaft

Analyse/Beratung

Design/Konfiguration

Implementierung/Erbringung

Support/Betrieb

Markterfolg

Wirtschaftlicher Erfolg

-0,5

- O

|
0,59

0,86

0,83

,68

0,88

omth-

Losungs-Profis (n=65)
W LGsungs-Verlierer (n=34)

Quelle: Bonnemeier (2009)
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Erfolgsvergleich: ,Losungs-Profis* versus ,,Losung-Verlierer” (11) Tu“

1 -0,5 0
|
Preiskompetenz 0,27 0,56
Strategieausrichtung auf das } 0.32
Preismanagement 0,31
Top-Management-Commitment flr das 0.41
Preismanagement o il
Preisstrategie -20,49
Preisanalyse . 0,67 Lésungs-Profis (n=65)
] W Losungs-Verlierer (n=34)
Preisfestlegung -040
Preisdurchsetzung -0,50
Preiscontrolling -0§44
Markterfolg 063 0,88
Wirtschaftlicher Erfolg 035 0,65
J

Quelle: Bonnemeier (2009)
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ResUumee Tu“

m,ﬁlw

M FOr die Schaffung eines Kundenmehrwerts ist ein tief greifendes Verstandnis der
Kundenanforderungen/-prozesse erforderlich.

M Nutzen fur den Kunden muss gezielt herausgestellt und von diesem
wahrgenommen werden (kdnnen).

M FOr Gberlegenen Geschaftserfolg missen Losungs- und Preismanagement Hand in
Hand gehen

M Erfolgreiches Preismanagement verlangt nach einem strukturierten
Preisgestaltungsprozess mit gezielten Aktivitaten.
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Weitere Informationen finden Sie auch unter...

HuPriCo

P Projektbeschreibung

Irmplermentierung hybrider Produkte durch Preis- und Yertragsgestaltung

> Fiele

» Partner

Publikationen

zoog

P soi TR

P Publikationen

P Kontakt

P Links

gefirdert wvarn:

ﬁ Bundesministerium
fir Bildung

und Farschung

im Rahmen des Programms

Innouationen mit
Lnenstleistungen

» "Hybride Frodukte - neue Fragestellungen fir das Preismanager
Bonnemeier, 5., in: Gatermann, I.; Fleck, M. (Hrsg.): Technolog
Innowationen in Forschung, Wissenschaft und Unternehmen, Fra
=, 379-357.

# "Interaktive Wertschipfung - Auf dem Weq zu neuen Formen de
Baonnerneier, S.; Burianek, F.; Reichwald, R., in: Scholz-Reiter, |
Technaologiegetriebene Verdnderungen der Arbeitswelt, Berlin:

e "Controlling im Kontext hybrider Produkte”,
Reichwald, R.; Wegner, K., in: Controlling, Heft 89, August/Sep
S, 467-472,

» "Erldsmodellgestaltung bei hybriden Produkten”.
Burianek, F.; Bonnemeier, 5.; Ihl, C.; Reichwald, R., in: Contral
August/September 2008, 5. 459-495,

» "Anforderungen an eine IT-unterstitzte Angebotserstellung far t
Langer P.; Bdhmann, T.; Kremar H., Tagung Handelsinfarmation

» "Systernatische Entwicklung integrierter Produkt-Dienstleistungs
kundenspezifische IT-Lasungen mit der SCORE-Methode",
B&hrnann T.; Langer P.; Schermann M., TU Minchen

@ Projektverbund Hyprico | hyprico@witurn.de | Impressum | Intern

...www.hyprico.de

1l ...www.perhyp.de

» Beschreibung

» Aktuelles . @,;':’ A o
» Kontakt HQPFICO ® KorServ M SmartWert ‘el
» Links

Fokusgruppe ,,Preis- und Erlosmodelle fiir hybride Produkte™ gefirdert von:

iﬁ Bundesministasium
¥ | fir Badung
wnd Farsthung

Die Arbeitswelt befindet sich in einem tief greifenden Wandel, der von der Dynamik
der Technologieentwicklung, Globalisierung und Tertiarisierung wesentlich bestimmt
wird, Wirtschaft, Wissenschaft und Politik missen sich diesen Herausforderungen
stellen, um Chancen zu erkennen, Risiken zu benennen und zukunfisweisende
Konzepte zu entwickeln, Das Bundesministerium fir Bildung und Forschung {BMBF)
greift  mit unterschiedlichen Initiativen wund Forschungsprogrammen  diese
Herausforderung auf und wird dabei wom Projekttréger i Deutschen Zentrurm fir
Luft und Raurmfahrt  (PT-DLR) unterstitzt, Dabei gewinnt die Forschung und
Entwicklung im Dienstleistungssektor an Bedeuotung. Leitmotiv  des  aktuellen
BMBEF-Prograrnms ,JInnovationen mit Dienstleistungen® ist die Férderung der
Cienstleistungswirtschaft und der Dienstleistungsforschung, um hier die gleiche
Exzellenz zu erreichen wie im produzierenden Sektar,

Fokusgruppen wurden als neues Instrument der Programmdurchfibrung ins Leben
gerufen, die geforderte Yerbundprojekte eines Forderschwerpunkts
zielgruppenbezogen und foder thematisch bidndeln, Sie setzt sich aus  den
Koordinatarinnen/Koordinataren beteiligter Werbundprojekte, einem VYertretern des
Projekttragers und ggof. externen Experten zusammen.

Die Fokusgruppen sollen dazu beitragen:

i Rahrmen
des Programms

Innowvationen mit
Dienstleistungen
#® Die projektiibergreifende Kooperation und die Bildung und

Stabilisierung von Netzwerken zu unterstiitzen.

® Die Transparenz lUber Ziele, Methoden, Mallnahmen und erwartete
Ergebnisse zu erhdhen.

® Den Transfer, die Biindelung und die ¥erwertung der
Forschungsergebnisse effektiver zu gestalten.

® Die Aullenwirkung des Themenfelds und damit auch des
Fl':ir_der_scl'_lwerpunktg I:Ind des Programms in Wissenschaft, Wirtschaft
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