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Preisdruck auf KMU
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Wert versus Preis
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Frage

Wer von Ilhnen hat bereits einmal
einen Kaffee fur CHF 100.- das Kilo
getrunken?

Kopi Luwk Kaffee
0.57 CHF pro Kapsel
@ 5.5 g pro Kapsel

= CHF 103.65 / kg
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Frage

Wer von lhnen hat die
Grundversicherung bel
Agrisano, OKK oder KPT?

329.40*
336.60*
344 .40+
360.20*
369.60*

396.80+

*Monatspramie in CHF fur Erwachsene ab 26 Jahren

(ohne Unfalldeckung) im Kanton Appenzell Ausserrhoden 400.40%

Quelle: VS, versicherung-schweiz 423.30*

Die glinstigsten Grundversicherungen im Kanton Appenzell Ausserrhoden 2026

Pramie

286.80*

287.00%

293.60%

298.25%

Modell Franchise

Agrisano: AGRIsmart (Telmed), 2'500 CHF Franchise

OKK: Gesundheitszentrum (HMO), 2'500 CHF Franchise

KPT: KPTwin.smart (Telmed), 2'500 CHF Franchise

Sanitas: Hausarztmodell 1 (HAM), 2'500 CHF Franchise

Sumiswalder: Hausarzt (HAM), 2'500 CHF Franchise

Galenos: Combi Care (Telmed), 2'500 CHF Franchise

Avenir: OptiMed (HMO), 2'500 CHF Franchise

Vita Surselva: Sparmed (HAM), 2'500 CHF Franchise

Philos: OptiMed (HMO), 2'500 CHF Franchise

SLKK: SLKK-SmartMed (Telmed), 2'500 CHF Franchise

Mutuel: OptiMed (HMOQ), 2'500 CHF Franchise

Atupri: SmartCare (Telmed), 2'500 CHF Franchise
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Zusammenhang Wert, Nutzen und Kosten

Beim Kauf entscheidet in der Regel nicht der reine Kaufpreis, sondern der Wert eines Produktes oder
einer Dienstleistung.

* Nutzen
Konkreter Vorteil eines Produktes (funktional, wirtschaftlich oder emotional)

« Kosten
Alle finanziellen Aufwande (Kaufpreis, Installations- und Unterhaltskosten etc.)

 Wert
Subjektive Einschatzung des Kunden, sind Kosten flr den erhaltenen Nutzen gerechtfertigt

@ NEXIMO.CH



Differenzierung

= Wir heben uns von der Konkurrenz ab, indem wir fir den Kunden einen hoheren Wert erzeugen
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Kunde wunscht Auswahl
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Kunde wunscht Auswahl
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Kunde wunscht Auswahl

Wissenschaftliche Erkenntnisse

« Der Mensch kann nur eine begrenzte Anzahl an visuellen und akustischen Stimuli unterscheiden und
verarbeiten

« Der Mensch fuhlt sich unwohl, wenn er nur eine einzige Alternative hat (-> Zwang)

« Unterschiedliche Studien (Marmelade, Mikrowellengerate, Schokolade, Autos etc.) haben gezeigt, dass
der Mensch die Auswahl von 6 Produkten einer Auswahl von 24 Produkten vorzieht (-> Uberforderung)

* Neuste Untersuchungen im Neuromarketingbereich weisen darauf hin, dass eine Auswahl von 3 bis 5
Produkten vom Kunden als ideal empfunden wird

* Brain View

il
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Kunde wunscht Auswahl

=» Der Kunden wiinscht eine passende Auswabhl (nicht zu klein, nicht zu gross)
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L] Differenzierung iiber htheren Wert

[ 1 Schaffe fiir den Kunden eine Auswahl
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Kaufverhalten nach good-better-best
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Kaufverhalten nach good-better-best

Paranusse
Klasse A+
Premium

TR

Paranusse Paranusse

Klasse B Klasse A

GVAR, Sommerkonferenz 26.08.2026 16 2:%: NEXIMO.CH



| Kaufverhalten nach good-better-best

Was ist passiert?

« Kosten-Nutzen-Abwagung
Vom binaren «Kaufen oder nicht kaufen» wechseln wir zu einer «Kosten-Nutzen-Abwagung»

« Kognitive Verzerrung
Fehlerhafte Interpretationen von Informationen

« Decoy-Effekt
Phé&nomen, dass Kunden dazu neigen, ihre Kaufentscheidung zu tberdenken, wenn ihnen eine dritte
Option angeboten wird

Paraniisse
Klasse A+
Premium

Paraniisse
Klasse A

Paraniisse
Klasse B
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Kaufverhalten nach good-better-best

Herausforderung:
« Kinder sollten bis 18:00 Uhr abgeholt werden

* In der Regel kommen letzte Eltern gegen 19:00 Uhr
(mit unterschiedlichsten Entschuldigungen)

 «Unbezahlte» Prasenzzeiten 18:00-19:00 Uhr

Variable —’\'."/-
Zeitmodelle
: - . s
L6sung nach good-better-best: [ | gt
@
« Basis-Modul, CHF 135.- (bisheriger Preis) : 535

Kinder mussen bis 18:00 Uhr abgeholt sein,
ansonsten Verspatungspauschale CHF 50.- pro Fall

« Standard-Modul CHF 148.-
Kinder durfen zweimal pro Woche erst um 19:00 Uhr abgeholt werden, ab dritten Tag Verspatungspauschale

* Premium-Modul CHF 167 .-
Kinder durfen immer erst um 19:00 Uhr abgeholt werden, ab 19:15 Uhr Verspatungspauschale

> Uber 80% der Eltern haben Standard- oder Premium-Modul gewahlt

“5 NEXIMO.CH



Kaufverhalten nach good-better-best

=>» Mit einer dritten preislichen Auswahl verandern wir das Kaufverhalten der Kunden ¥

I T A I T S R N N P R A S S I O U

& Differenzierung iiber hdheren Wert

| | Schaffe fiir den Kunden eine Auswahl
[ 1 Nutze den Decoy-Effekt (good-better-best) :"
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Praxisbeispiel SAK
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Nachtrag good-better-best

’ Ankerpunkt
Paranusse bu

Klasse A+
Premium

Paranusse
Klasse A

Paranusse
Klasse B

«nur» «beinahe»
CHF 2.50 *i CHF 6.00
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Wartung Warmepumpen

Ausgangslage

« Verkauf und Installation von Warmepumpen

« Pauschal-Wartung und Wartung plus (z.B. mit Stérungsdienst und Dichtigkeitskontrolle)
* Ca. 20% schliessen Warmepumpe-Wartungsvertrag ab

« Sehr technischer, emotionsloser Ansatz

LOosungsansatz

« Emotionaler Mehrwert schaffen

« Auswahl anbieten

» Decoy-Effekt (good-better-best) nutzen

@ NEXIMO.CH



Emotionaler Mehrwert schaffen

Was IST IHhén WICHTIG?

Fehlende Heizungswarme und
kaltes Wasser Uber mehrere
Tage halten wir aus. Da wir

ein Cheminee im Wohnzimmer
haben, konnen wir gut damit

leben, dass sich die SAK ledig-
lich zu Blrozeiten um unsere
Storung kimmern kann.

Uns ist es sehr wichtig, dass
bei einer Stérung die SAK auch
ausserhalb der Burozeiten
vorbeikommen kann und dafur
sorgt, dass wir schnell wieder
heizen konnen und Warmwas-
ser haben. Wir mochten, dass
unsere Warmepumpe regel-
massig gewartet wird, damit
sie stets energieeffizient lauft.

Wir wollen eine Warmegaran-
tie. Mit dem Wissen, bei Bedarf
innerhalb von 24 Stunden eine
Notfallheizung zu haben und
keine finanziellen Uberraschun-
gen zu erleben, konnen wir
ruhig schlafen. Wir mochten,
dass sich die SAK um alles
kiimmert und unsere Anlage

pflegt.

BeSTSeLLeR
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Auswahl anbieten

Service & Wartung

Birozeiten
Hotline &

Stérungsbehebung
Taglich, 24 Stunden

Anfahrt & Einsatz Servicetechniker

2 Jahre
Garantie

5 Jahre

Wartung zur Erhaltung der Energieeffizienz
(alle 2 Jahre)

Gesetzlich vorgeschriebene
Dichtheitskontrolle

Ersatzteile

Warmegarantie
Notfallheizung innert 24 h

BesSTSeLLeR
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Decoy-Effekt (good-better-best) nutzen

. EFH (<20kW)
Leistungsstufe Preis in CHF

Wartungs- und Leistungsumfang (inkl. MwSt.)
Servicevertrage ' '

pro Jahr

Liaht* Storungsbehebung montags bis freitags von 8-17 Uhr 275.00
9 (Material wird bei Wartung und Stérung nach Aufwand verrechnet)
Storungsbehebung rund um die Uhr an 365 Tagen im Jahr 488.80
Standard inkl. einer Wartung alle 2 Jahre.
{Material wird bei Wartung und Stérung nach Aufwand verrechnet)
Premium Storungsbehebung rund um die Uhr an 365 Tagen im Jahr inkl. einer Wartung alle 2 820.05

Jahre, Materialkostentibernahme & Warmegarantie 24 h.

*In der Variante Light ist alle 4 Jahre eine kostenpflichtige Revision vorgeschrieben (Kosten 481.70 CHF).
Vertragsdauer: Mindestlaufzeit bei Start 2 Jahre. Danach verlangert sich der Vertrag ohne Kiindigung um jeweils ein weiteres Jlahr.

= Deutlich mehr Wartungsvertrage fur Warmepumpen verkauft
=» Grossmehrheitlich Leistungsstufe «Standard», einzelne «Premium», kaum «Light»

NEXIMO.CH



Fazit Warmepumpen-Wartungsvertrage SAK

/] Differenzierung iiber hoheren Wert

Schaffe fiir den Kunden eine Auswahl
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Fragen und Diskussion
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Kontaktdaten Urs Spiegel

NEBENBERUFLICHE VERWALTUNGSRAT VORSTAND
TATIGKEITEN

@ Dozent NBW Ziirich
seit Marz 2000 VR Wirme Lindau AG
@ Dozent Akademie St.Gallen (ehem. Heider

seit August 2022 Holzenergie AG)

1990 - 1994 Malil:
Alcatel , 2018 - 2022 urs.spiegel@neximo.ch

« Leiter Technischer Kundendienst _" A \ S AK
« Leiter Hardware-Produkttechnik -

)

Schweizer Dialogmarketing
Verband

)

—
=
—_—
—

* Leiter Marketing

1995 - 2006

Siemens e \ : .
« Manager Strategy & Innovation S (o i Holzenergie Schweiz

* Head of Productmanagement : f : + Leiter Beratung & Information
» Manager International Business k -

2006 - 2017 \ ' ‘ ) Seit 2022
EKZ L7 4 , @ NEXIMO.CH

« Leiter Strategisches Marketing &
Markttoffnung

« Leiter Produktmarketing AUSBILDUNG

dipl. El.-Ing. HTL eidg. dipl. CAS-HSG
Marketingleiter Finanz & Controlling

< « Founder & Freelancer
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Vielen Dank!
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