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Die tatsachlichen Herausforderungen flir das Pricing

Pricing von individuellen Beratungsleistungen am Beispiel
anwaltliches Marketing

Pricing von industriellen Dienstleistungen am Beispiel
Verkehrsdienstleistung (Deutsche Bahn)
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Die tatsachlichen Herausforderungen fur das Pricing

= Pricing von individuellen Beratungsleistungen am Beispiel
anwaltliches Marketing

» Pricing von industriellen Dienstleistungen am Beispiel
Verkehrsdienstleistung (Deutsche Bahn)

= Zusammenfassung und Ausblick
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Pricing in 3-D
4

Besonderheiten

—Intangibilitat
Folge: Unterschied-
liche Qualitats-
facetten

—Integration des
Kunden
Folge: Varianz in der
Kundenerwartung
und im Kunden-
nutzen

—Nichtlager-
barkeit:
Folge: Kapazitats-
auslastung als
kritischer Erfolgs-
treiber

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)

k Simon (2003)

\

LDiscounts do not buy
loyalty. They reduce
loyalty.
They reduce margin.”
A.M. Hughes (2003)
5%

.Der richtige Preis
ist das, was ein
Kunde zu zahlen
bereit ist. Keinen
Cent mehr, keinen

weniger.”

Messung von
Zahlungsbe-
reitschaften

Preis- Dynamische
Psycholo- Effekte auf

gische die Kunden-
Einflusse beziehung

,Obwohl viele der ... Kunden die Bedeutung des Preises
herausstellen, zeigt sich bei Kontrollfragen, dass sich die
Konsumenten nicht notwendigerweise preisaktiv verhalten."

Schindler/Rogulic (1998)
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Zahlungsbereitschaften messen

Preis-Absatz-Funktion am Beispiel (Segmentbetrachtung) £ oo,

Kunden-

Preis
Verfahren A Segment-  GréBe des Zahlungsbe- Absatz
8 Nummer Segments  reitsschaft  kumuliert
—Kaufdaten 1 1,5 8,0 1,5
(Okonome- 7 7 2 2,0 5,0 3,5
trische 2 fg 431,8 gg
Verfahren; 6 ; s ,
5 -
—Kaufgebote B
(Auktionen 0.4.) 4 n
—Préaferenz- oder 3 -
Auswahlent-
scheidungen o
(Kundenbefra- B
gungen oder 1
Experten-
schatzungen) T » Nachfrage
1 2 3 4 5 6 7 8 [Einheiten]

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005) exeo
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Optimale Preishohen finden ...

Optimierte Einheitspreise

Preis
A
8
2 Derzeit suboptimales Einheits-
Pricing: Umsatz beim Preis von
6 7 [ 2 3 = 21; bei Preisanstieg auf 4
5 a wird ein Umsatz von 22 erzielt
4
l;|msmy &8
3 ]
5 1
1 \
e » Nachfrage
1 2 3 4 5

6 7 8 [Einheiten]

N Realisierter Umsatz m Optimierter Umsatz (Einheitspreis)
Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005) exeo
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Differenzierte Preisgestaltung

Bei einem voll ausdifferenzierten
Pricing ergeben sich theoretisch

deutliche hohere Umsatzeffekte, und
| zwar im Maximum=36 (64 % mehr als

beim Einheitspreis)

Preis

Aber:
* Preisintrans-
parenz

 Evil. Kauf-
zuruckhaltung

* Fencing
moglich?

NN Wk 01O N

P » Nachfrage
1 > 3 4 5 6 7 8 [Einheiten]

N Realisierter Umsatz
Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005) Neo
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Preispsychologische Einflusse

= Abhangigkeiten zwischen der Beurteilung von
Preissteigerungen und der empfundenen Preisfairness sowie
der Kundenzufriedenheit als korrespondierenden Variable
(Homburg 2004)

Beeinflussung der empfundenen Preisgunstigkeit durch
Preisankereffekte (beispielsweise Media-Markt)

Beeinflussung der Preisbeurteilung durch Nutzung
unterschiedlicher Preisstrukturen (Bauer 2000)

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005) exeo



Dynamische Effekte auf die

/ Derzeit suboptimales Einheits-\
Pricing: Umsatz beim Preis von
3 = 21; bei Preisanstieg auf 4
wird ein Umsatz von 22 erzielt —
Aber, wie hoch ist der Life-Time-
\ Value von Segment 4? /

v

Kundenbeziehung

Preis
. A
.
1 | B
5

? 4
3
2

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)

6 7 8 frage
4—

Preisanstieg nicht
gewinnmaximal,
wenn das Segment
No. 4 Uber einen

hoheren Life-Time-
Value als Segmente
1 - 3 verfugt
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= Die tatsachlichen Herausforderungen flr das Pricing

Pricing von individuellen Beratungsleistungen am

Beispiel anwaltliches Marketing

» Pricing von industriellen Dienstleistungen am Beispiel
Verkehrsdienstleistung (Deutsche Bahn)

= Zusammenfassung und Ausblick
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Das Image der deutschen Anwaltschaft

Assoziationen zu Rechtsberatung und Anwalten [% der Nennungen]

....................................................................... Preis bzw. Honorar zu hoch/
Neutral _—=="" Honorar nicht abschétzbar
Verhalten und Einstellung

des Rechtsanwalts

Negativ Unangenehme Situation im Falle
eines Kontaktes mit dem RA

Mangelnde Kompetenz/
Fehlende Spezialisierung

Positiv

............................................................... NS FESTEE,

1) Frage: Wenn Sie an Rechtsberatung und Anwélte denken, was féllt Ihnen spontan dazu ein?

33,1%

32,5%
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Wesentliche Treiber fur die Anwaltswahl

Merkmale und Auspragungen des Conjoint Measurements

Auspragung 1

Auspragung 2

Auspragung 3

Honorarhdhe

70 EUR / Stunde

150 EUR / Stunde

230 EUR / Stunde

Vertrautheit mit dem

Keine persoénliche

Persénliche Empfeh-

Eigene Erfahrungen

des Anwalts

Empfehlung fir den . )
Anwalt lung fiir den Anwalt mit dem Anwalt
Anwalt
Spezialisierungsgrad , .
Generalist Tatigkeitsschwerpunkt Fachanwalt

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)
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Nutzenunterschiede sichtbar machen ...

Nutzenfunktionen aus dem Conjoint Measurement — Auswahl Anwalt

Erfahrung mit Anwalt Spezialisierung des Anwalts Honorarhohe (Stundensatz)

hoch
Nutzen
gering - . .
Keine Persoénliche Bereits Generalist Anwalt mit  Fach- 70 Euro 150 Euro 230 Euro
personliche Empfehlung eigene Tatigkeits-  anwalt pro Stunde pro Stunde pro Stunde
Empfehlung Erfahrung schwerpunkt
Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005) exeo
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... und Kunden nach Nutzen segmentieren?

Ergebnis zur Nutzensegmentierung im Bereich privater Nachfrage

Preisorientierte
,Preis als wichtigstes
Auswahlkriterium®“

36,5%

Spezialisierungorientierte

Vertrauensorientierte ~Spezialisierungsgrad des
,Vertrautheit mit dem Anwalt Anwaltes als wichtigstes

als wichtigstes Auswabhlkriterium Auswahlkriterium®

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005) exeo
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Preisbereitschaften quantifizieren ...

Preispremium nach Kundensegmenten')

Anwalt* gegenuber ,keine Empfehlung®

Segment Segment Segment
.Preisorientierte” | ,Vertrauens- »Spezialisierungs-
orientierte” orientierte®
Premium ,Tatigkeitsschwerpunkt” gegen- 10 EUR 42 EUR 112 EUR
Uber ,Generalist"
Premium ,Fachanwalt“ gegentiber ,Gene- 20 EUR 71 EUR 177 EUR
ralist"
Premium ,Persénliche Empfehlung fur 22 EUR 136 EUR 80 EUR
den Anwalt“ gegeniber ,keine Empfeh-
lung*“
Premium ,Eigene Erfahrungen mit dem 26 EUR 182 EUR 95 EUR

1) Die Berechnung der zusatzlichen Zahlungsbereitschaften erfolgt Giber die Zusammenfihrung der Preis-
Nutzenfunktion mit den Nutzenfunktionen der Merkmale Spezialisierung und Vertrautheit mit dem Anwalt.

Quelle: exeo Strategic Consulting AG (2005)
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... und Preisschwellen identifizieren

Price-Sensitivity-Measurement im Segment Privatnachfrage

Kumulierte %
der 100 0 7]
Befragten 90% 1

Ginstig" }

Bereich des
tatsachlichen
Stundensatzes

Teuer, aber
akzeptabel?

—oo—

/

80%

70%

60%

50% -

40%

30%

20%

10%

P

0%

Realisiertd
v
- 99
T T T T i— ._ -’_ — — S— E — .
25 50 75 100 125 150 175 200

Stundensatz in
EUR

1) ,Was wére aus lhrer Sicht ein glinstiger Stundensatz eines Anwalts?“ - 2) ,Wie hoch sind die Kosten fiir eine Rechtsberatung durch
einen Anwalt pro Stunde, die Sie persénlich gerade noch akzeptieren wiirden?“— 3) ,Was glauben Sie, wie viel EUR mlissen Sie heute
fur eine anwaltliche Beratung im Durchschnitt pro Stunde bezahlen?“



Neue Dienstleistungsprodukte entstehen

,Produktbeispiele” anwaltliche Dienstleistung

,,W'r sind keine Discounter”

rosoft Internet Explorer

Datei Bearbeten Ansicht Favorten Eabras 2

Qaveck -+ () BEREE ) suchen 5 Favorten €2) R 2

#drazse (48] hitpffamm 123recht metffealRickzehiung-aus-Honorarvereinbarung_ f5637 htr

frag-einen-anwalt.de Ein Servica von: ~TRABICH’ (|

//* / frage.einsatz.antwort.

Slar\a&\tz \ga Anmelden | Frae stellen o) Sofunklionierts | Hilfe

B3 wechsehzu  Liks

[Nach welchem Thema suchen Sie? || Alle Fragen G o
VON ANNETTE einer Schaidungsbe-
g s i A
War nicht fragt, bleibt dumm. HAMNHER, Wi o e .
he nach  Koatarsranaparen bl dler
Betreff RUckzahlung aus Honorarvereinbarung rachts abbregt, et das lind-  Anwaltsberstung lad-gw-
Einsatz: €20,00 T o 4
! durchschnitlich 2 Stunden o, Jurvich, e helfh dar. el i ey
Status: Beantwortet Gorwr el g
geschrieben am 09 07 2005 104900 Moch Fragen? Sa funklioniert es R i v..';'“w..,,; find
Andere sind schon schlauer: T I D
Ich traf im letzten Jahr mit einem Rechtsanwalt eine Honorarvereinbarung fur die Eraffnung eines Insolvenzverfanrens. Die m. e Pungszeiten sl Labuid  gant héut Stustion ir Jurs
Honorarvereinbarung basierte auf einer Zaniung von 1000 Eura in zwel Telloetragen 500 Eura und war zunachst for die m“’“‘ ‘-"";;;"@BE ,“’;‘;‘é’i,‘:"‘b:“"*’“‘:’“
gehnt zum Konzept der kaum, efienbar haben die An
einleitende Bearbeitung. Auf diese Honorarvereinbarung wurden 500 Eura gezahit und es hat lediglich einen g ol e )
Gesprachstermin his heute beim Rechtsanwalt gegeben. Nach eigenen, eingehenden Priifungen wurde nun die Gk, cer s angehoren

Entscheidung getroffen, das Insolvenzvertahren nicht einzuleiten

L eedan - Werbung des nauen Anwalts-
ch schrieb darauf hin den Rechtsanwalt an und bat um Kostenrechnung fUr den Besprechungstermin und Rickerstattung o ’Em.,'.‘,“ g iy e s i
Datachi Auch thea

des Differenzbetrages. Der Amwalt schrieb darauf hin zuriick, dass er geme jederzeit bereit wére das Verfahren einzuleiten e i A A Sl
und auch spater nach den gezahlten Betrag anzurechnen, eine Ruckerstattung kame jedoch auf der Grundiage der el mcht forderich, Klien-  rutig verhahers Wir sehen,
Honararvereinbarung nicht in Betracht Foulgitsm o s rdrekatBr s by s
den Kunden mil gurstiger  mighed Gebriels Kich. [Diw

Entberatung. Dus wrate Gs Problume, dis wir jetat noch.

MNun habe ich mir die Honorarvereinbarung noch einmal angesehen und fand unten folgenden Hinweis, L} s:i\.l\ ':\:"... ‘:;d AT o F\dﬁ.
i Hir gin Jahr

4 Internet Ewo au haben sein, Im Straf 2 fhren, lohae sich neht.

mmmmm-mnhmmmwmmmmmﬁmvrm:‘:
ato:

recht b 30, im Mictiechtab  Etiche Anwaiie geben of-
20 Euro. Jurs XX stderneua fen 2u. cass sie das Komeept

»Frag-einen-Anwalt.de”: Nachfrager erlautert juraXX: Angebot von Festpreisen
sein Problem und nennt einen Preis far anwaltliche Standard-beratung
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Verkehrsmittelwahl stark habitualisiert

Preis in der Verkehrsmittelwahlentscheidung')

Bahnfahrer

Nicht-Bahnfahrer

- Fahrpreis von der Bahn eingeholt - (Vermeintliches) Wissen Uber den - Preis war kein
vor Verkehrsmittel-Entscheidung Fahrpreis oder Schatzung Entscheidungskriterium

1) Bezogen auf die letzte Fernreise: Wissen Uber den Bahnpreis
Quelle: Deutsche Bahn; Vocatus (2004) exeo
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Der Preis als Entscheidungskriterium
Grinde flr oder gegen die Wahl der Bahn)

Griinde GEGEN die Bahn
(% Nennung ,,entscheidend®)

1%

29%

Preislich Nichtpreislich

Quelle: Deutsche Bahn, Vocatus (2004) exeo
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DB-Fernverkehrspreise 40-50 % uberschatzt

Einschatzung der Preise im Fernverkehr der Deutschen Bahn')

Preisschatzung Normalpreis der Bahn Preisschatzung giinstigster Preis der Bahn?
[Index: Normalpreis=100] [Index: Normalpreis=100]
152
144

84 86

100 [ s ey

Tatsach-
licher
Preis

FR——— 50

Bewdlkerung Nutzer Fernverkehr Bewdlkerung Nutzer Fernverkehr

1) Bezogen auf eine Fahrt von 300 km; 2. Klasse ICE. — 2) Sparpreis 50
Quelle: Deutsche Bahn (2004) exeo
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Der objektive Preisvergleich mit Billigfliegern
Preisvergleich DB vs. Low-Cost-Airline KéIn - Berlin [EUR, 2004]"

Preis [EUR] 350 -
300 - HLX
Flugzeit: 2:00
250 - Reisezeit: 4:30
Normal- 27%\
preis \
150 -
Spar- | ™ ' == Preispremium
is 2 [ ;----:“““\ o Air“negegen_
preis 25 |1qp e v Uber der DB-
‘5/’ """" Sl Normalpreis
Spar- o
preisso ||~ Tag dor
inreise

1) Hin- und Rickreise; Hinreise am 18.3.2004 und Riickreise am 23.4.2004; Reisezeit der Airline: Flugzeit zuzgl. 1:15 h
Quelle: Deutsche Bahn; exeo Strategic Consulting AG (2005) exeo
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Der Aktionspreis ist ...

...sehr preiswert

... wettbewerbsfahig gegen Uber dem Pkw

... geeignet, das Preisimage der Bahn zu
verbessern

...ein klares Argument, in Zukunft auch in
Deutschland wieder mehr Bahn zu fahren

... ein Grund dafur, dass ich mit Freunden und
Bekannten positiv Uber die Bahn diskutiert habe

Quelle: Deutsche Bahn; exeo Strategic Consulting AG (2004)

Zustimmung [%

56%

Preiswahrnehmung Aktionspreise

Kundenbewertung am Beispiel November-Sommer 2004 (Auszug)

top 2]

82%

82%

75%

87%
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Die tatsachlichen Herausforderungen flr das Pricing

Pricing von Individuellen Beratungsleistungen am Beispiel
anwaltliches Marketing

Pricing von Industriellen Dienstleistungen am Beispiel
Verkehrsdienstleistung (Deutsche Bahn)

= Zusammenfassung und Ausblick
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These 1: Optimales Pricing ist mehr als nur
die Messung von Zahlungsbereitschaften

" Bezuglich der Messung von Zahlungsbereitschaften besteht eine
Vielzahl von Methoden — diese mussen aber kompatibel zur
Fragestellung sein

Mindestens so wichtig fur die konkrete Preisbildung ist die Kenntnis
preispsychologischer Wirkungen, die jedoch vielfach ausgeklammert
werden

Aggressives Ausschopfen der maximalen Zahlungsbereitschaften
gefahrdet Kundenbindung (Verlust an Konsumentenrente)

Strategic Consulting AG



These 2: Pricing und CRM werden starker
vernetzt werden mussen

" Die Kenntnis des Customer-Life-Values ist ein wichtiger Parameter fir
die Preisentscheidung

= Die in den Unternehmen verfigbaren Kundendaten steigen erheblich an
(Kundenbindungsprogramme; Internetangebote etc.)

" Grundsatzlich ist damit auch das kundenspezifische
Informationsangebot potenziell verbessert

" Wertschopfung vor allem durch die entscheidungsorientierte
Vernetzung und Interpretation der Daten

Strategic Consulting AG



These 3: Die Marktforschung wird nicht
obsolet — sie muss sich anders definieren

" Anforderungen an die Markiforschung im stetigen Wandel - keine
zentrale Datenquelle fir die Preisentscheidung

" Zusatzliches Wertschopfungspotenzial bei der Abschatzung von
preispsychologischen Treibern und Abschatzung des Life-Time-Values
der Kunden

Strategic Consulting AG
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exeo

Strategic Consulting AG



