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Durchfuhrung einer Conjoint-Analyse fur einen

Automobilhersteller
Analyse klart Nutzwert,
Bedeutungsgewichte sowie Preise

Ausgangssituation

Ein Automobilhersteller méchte verschiedene Ausstattungskomponenten und die Preisakzeptanz
zweier Fahrzeugmodelle analysieren. Um eine aussagekréftige Analyse des Nutzwerts (Nutzen
eines Gutes fir den Konsumenten), der Bedeutungsgewichte (Bedeutung verschiedener Merkmale
fir den Konsumenten) und des Preises zu erhalten, wurde die Rogator AG beauftragt, zusammen
mit dem Kunden eine geeignete Methodik zu erarbeiten.

Unter anderem wurden folgende Merkmale analysiert:

Getriebe
Klimatisierung
Preis

etc.

Vorgehensweise
Nach einer intensiven Planungsphase mit dem Kunden entwickelte die Rogator AG eine Umfrage
auf Basis einer Choice Based Conjoint Analyse (CBC).

Bei der CBC werden dem Teilnehmer Produkte mit Kombinationen verschiedener Merkmalsaus-
pragungen zur Auswahl gestellt. Der Proband wird nun aufgefordert, entweder seine préferierte
Produktvariation auszuwahlen oder sich fur keines der zur Auswahl stehenden Produkte zu ent-
scheiden (Nicht-Kauf-Option).

Die CBC basiert auf dem Rational-Choice-Ansatz und geht daher davon aus, dass die Probanden
bei der Auswahl des Produkts ihren persénlichen Nutzen maximieren wollen. Die verwendeten
ltems (Merkmalsauspragungen) sind bei der CBC nicht statisch, sondern passen sich an die zuvor
getroffene Auswahl des Probanden an. Dadurch ist es mdglich, gezielt herauszufinden, welche
Produktmerkmale die Kaufentscheidung der Konsumenten mafBgeblich beeinflussen. Dieses Ver-
fahren erlaubt es darum, komplexe Produkte in ihrer Gesamtheit bewerten zu kénnen.

Im Rahmen der von der Rogator AG durchgefiihrten CBC wurden den Teilnehmern mehrere Fahr-
zeugmodelle mit verschiedenen Ausstattungsvarianten vorgestellt, von denen sie sich fir eines
bzw. keines entscheiden sollten.
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Das Fragebogen-Instrument wurde in enger Abstimmung mit dem Kunden durch die Rogator AG
entwickelt und anschlieBend mit Hilfe der Sawtooth-Software programmiert. Dieses Programm ist
eines der flhrenden Software-Produkte im Bereich der Conjoint-Analyse. Um aussagekraftige Er-
gebnisse zu erzielen, wurden in dieser Studie nur Kaufer der studienrelevanten Fahrzeugmodelle
zur Befragung eingeladen. Darlber hinaus sollte durch die Verlosung eines MP3-Players als
Incentive die Rlcklaufquote (Response Rate) der Online-Befragung gesteigert werden.

Bei der Durchfiihrung der Umfrage konnte eine fur Kundenbefragungen in diesem Kontext ver-
gleichsweise sehr gute Ricklaufquote von 45% erzielt werden. Dies ist neben der Incentivierung,
die in der Regel nur einen geringen Einfluss hat, vor allem auf die exzellent gepflegte Kundenda-
tenbank des Automobilherstellers sowie die professionelle Gestaltung der Online-Befragung im
Design des Herstellers zurlickzufiihren. Abbildung 1 zeigt eine beispielhafte Demo-Frage im typi-
schen CBC-Format zum Kaufverhalten bei Gummibarchen.

Fiir welche der gezeigten Produktalternativen wiirden Sie sich entscheiden?

No-Name Trolli Haribo Trolli - .
Ich wirde keines

Folie Glass Glass Folie der gezeigten

Produkte kaufen.
Mischung Griin Weik Orange
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Abbildung 1: Screenshot einer Demo - Choice Base Conjoint Studie
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Ergebnistberblick

Erstens lieBen sich sehr klar die Praferenzmuster verschiedener Kundengruppen abbilden und
Aussagen daruber treffen, wie viel Einfluss die jeweiligen Produkteigenschaften auf die Kaufent-
scheidung haben. Die verschiedenen Kundencluster unterschieden sich dabei in ihrer Bedlrfnis-
struktur teilweise erheblich. Auf Basis der Ergebnisse lieB sich die Ansprache dieser Kundengrup-
pe optimieren.

Zweitens lieB sich die Zahlungsbereitschaft der Kunden fir die einzelnen Produkitmerkmale klar
quantifizieren. Dadurch war es mdglich, ein Preismodell zu entwickeln, dass sich auf empirisch
abgesicherten Daten stutzt. Aus Vertraulichkeitsgriinden werden in Abbildung 2 die Bedeutungen
der Merkmale nur beispielhaft angegeben.
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Abbildung 2: Durchschnittliches Bedeutungsgewicht der Attribute (in %)

Fir weitere Informationen zur Methodik und Abwicklung von Studien besuchen Sie
www.rogator.de oder kontaktieren Sie uns unter info@rogator.de.
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