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Agenda

GVAR, Sommerkonferenz

1. Kurze Vorstellung

2. Preisdruck auf KMU

3. Wert versus Preis

4. Kunde wünscht Auswahl

5. Kaufverhalten good-better-best

6. Praxisbeispiel SAK

7. Fragen und Diskussion
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Sämtliche Fotos der Präsentation sind lizenzierte Stock-Bilder oder KI generiert
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Kurze Vorstellung
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Preisdruck auf KMU
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Wert versus Preis
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Frage

Wer von Ihnen hat bereits einmal 

einen Kaffee für CHF 100.- das Kilo 

getrunken?
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Kopi Luwak Kaffee

0.57 CHF pro Kapsel

Ø 5.5 g pro Kapsel

➔ CHF 103.65 / kg
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Frage

Wer von Ihnen hat die

Grundversicherung bei 

Agrisano, ÖKK oder KPT?
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*Monatsprämie in CHF für Erwachsene ab 26 Jahren 

(ohne Unfalldeckung) im Kanton Appenzell Ausserrhoden

Quelle: VS, versicherung-schweiz
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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 Aufwände (Kaufpreis, Installations- und Unterhaltskosten etc.)

• Wert 

Subjektive Einschätzung des Kunden, sind Kosten für den erhaltenen Nutzen gerechtfertigt
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Wert  = 
Nutzen

Kosten
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Differenzierung

➔ Wir heben uns von der Konkurrenz ab, indem wir für den Kunden einen höheren Wert erzeugen 
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Kunde wünscht Auswahl 
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Kunde wünscht Auswahl
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Kunde wünscht Auswahl

Wissenschaftliche Erkenntnisse

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

verarbeiten

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

• Unterschiedliche Studien (Marmelade, Mikrowellengeräte, Schokolade, Autos etc.) haben gezeigt, dass 

der Mensch die Auswahl von 6 Produkten einer Auswahl von 24 Produkten vorzieht (-> Überforderung)

• Neuste Untersuchungen im Neuromarketingbereich weisen darauf hin, dass eine Auswahl von 3 bis 5 

Produkten vom Kunden als ideal empfunden wird
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Kunde wünscht Auswahl

➔ Der Kunden wünscht eine passende Auswahl (nicht zu klein, nicht zu gross)
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Kaufverhalten nach good-better-best
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Kaufverhalten nach good-better-best
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Paranüsse

Klasse B

Paranüsse

Klasse A

Paranüsse

Klasse A+

Premium

100 %

60 % 40 %

5 % 80 % 15 %
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Kaufverhalten nach good-better-best

Was ist passiert?

• Kosten-Nutzen-Abwägung

Vom binären «Kaufen oder nicht kaufen» wechseln wir zu einer «Kosten-Nutzen-Abwägung»

• Kognitive Verzerrung

Fehlerhafte Interpretationen von Informationen

• Decoy-Effekt

Phänomen, dass Kunden dazu neigen, ihre Kaufentscheidung zu überdenken, wenn ihnen eine dritte 

Option angeboten wird 
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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» Präsenzzeiten 18:00-19:00 Uhr

Lösung nach good-better-best:

• Basis-Modul,  CHF 135.- (bisheriger Preis)
Kinder müssen bis 18:00 Uhr abgeholt sein,

ansonsten Verspätungspauschale CHF 50.- pro Fall

• Standard-Modul CHF 148.- 
Kinder dürfen zweimal pro Woche erst um 19:00 Uhr abgeholt werden, ab dritten Tag Verspätungspauschale 

• Premium-Modul CHF 167.- 
Kinder dürfen immer erst um 19:00 Uhr abgeholt werden, ab 19:15 Uhr Verspätungspauschale 

➔ Über 80% der Eltern haben Standard- oder Premium-Modul gewählt
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Kaufverhalten nach good-better-best

➔ Mit einer dritten preislichen Auswahl verändern wir das Kaufverhalten der Kunden 
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Praxisbeispiel SAK
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Nachtrag good-better-best
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Paranüsse

Klasse B

Paranüsse

Klasse A

Paranüsse

Klasse A+

Premium

100 %

60 % 40 %

5 % 80 % 15 %

«nur» 

CHF 2.50

«beinahe»

CHF 6.00

Ankerpunkt
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Wartung Wärmepumpen

Ausgangslage

• Verkauf und Installation von Wärmepumpen

• Pauschal-Wartung und Wartung plus (z.B. mit Störungsdienst und Dichtigkeitskontrolle)

• Ca. 20% schliessen Wärmepumpe-Wartungsvertrag ab

• Sehr technischer, emotionsloser Ansatz

Lösungsansatz

• Emotionaler Mehrwert schaffen

• Auswahl anbieten

• Decoy-Effekt (good-better-best) nutzen
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Emotionaler Mehrwert schaffen
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Auswahl anbieten
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Decoy-Effekt (good-better-best) nutzen

➔ Deutlich mehr Wartungsverträge für Wärmepumpen verkauft

➔ Grossmehrheitlich Leistungsstufe «Standard», einzelne «Premium», kaum «Light»
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Fazit Wärmepumpen-Wartungsverträge SAK
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Fragen und Diskussion
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Kontaktdaten Urs Spiegel
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LinkedIn:

Mail:

urs.spiegel@neximo.ch



Vielen Dank!
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