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1 Einleitung

Der vorliegende Materialband entstand im Rahmen des Projektes Umweltinnovationen und
ihre Diffusion als Treiber der Green Economy im Auftrag des Umweltbundesamtes (For-
schungskennzahl 37 1414 1000). Er enthélt alle Informationen, die zur Bewertung der um-
weltentlastenden Wirkung, der Diffusion im Markt erforderlich sind sowie die Informationen
zu den Faktoren, die die Diffusion beeinflussen. Im Zentrum des vorliegenden Materialbandes
steht die Analyse der Diffusion von Dienstleistungsinnovationen mit umweltentlastender Wir-
kung. Die Methodik zur Erstellung der Fallprofile wird im Folgenden beschrieben.

1.1 Erstellung von Fallprofilen

Anhand von Sekundérinformationen wird auf qualitativem Wege fiir jeden Fall ein Profil er-
stellt. Die Beschreibung der Falle im jeweiligen Profil folgt dabei einem definierten Profil-
schema. Dieses umfasst zentrale Eckdaten zum Innovationsgegenstand und zum Ablauf der
Diffusion sowie zu den 22 Einflussfaktoren, die von Fichter und Clausen (2013, S. 97) als po-
tenziell relevant fiir den Verlauf des Diffusionsprozesses herausgearbeitet wurden.

Das Profilschema hat die Funktion eines standardisierten Erhebungsinstruments (vgl. Fichter
& Clausen 2013, S. 156 ff.), 4hnlich einem standardisierten Beobachtungsprotokoll. Es werden
nur solche Faktoren untersucht, denen in der Fachwelt oder aufgrund von Sekundérinforma-
tionen plausibel eine Wirkung unterstellt werden kann. Zugleich ist sichergestellt, dass zu al-
len Fillen die gleichen Daten erhoben werden. Das Vorgehen ist also dhnlich der teilnehmen-
den Beobachtung.

Da ,Innovationen® nicht befragt werden konnen, erfolgt die Datenerhebung nicht, wie in der
quantitativen Sozialforschung sonst tiblich, durch Befragung der Merkmalstrager, sondern in
einem erneuten qualitativen Schritt durch Codierung in einem Codierteam. Mit anderen Wor-
ten, jeder Fall wird mit einer Auspragung fir jeden Faktor versehen. Die Einflussfaktoren
werden mit 3er und 5er-Skalen (0 bis +2 und -2 bis +2) erhoben. Ergebnis der Datenerhebung
ist ein Datensatz, der Eckdaten aller untersuchten Fille von Innovationen sowie Auspragun-
gen von 22 Variablen (die potenziellen Einflussfaktoren) enthilt. Interrater-Reliabilitéat wird
in diesem Prozess der Datenerhebung insofern hergestellt, als die Codierung in einem mehr-
kopfigen Team erfolgt und dadurch intersubjektiv nachvollziehbar und reproduzierbar wird.

Ahnlich wie die Einflussfaktoren wird auch der Diffusionsprozess selbst abgebildet. Ergebnis
der Datenerhebung sind funf weitere Variablen, die dem Datensatz hinzugefiigt werden.

Auf diese Weise wird im geplanten Projekt qualitatives Datenmaterial quantifiziert und einer
deskriptiven statistischen Auswertung zugénglich gemacht, ohne den Anspruch zu erheben,
Kausalitaten abgebildet oder Messungen vorgenommen zu haben. Die quantitative Auswer-
tung erfolgt daher zunéachst deskriptiv mit dem Ziel, Gruppen von Nachhaltigkeitsinnovatio-
nen zutage zu férdern, die sich im Hinblick auf bestimmte Einflussfaktoren dhnlich und in ih-
ren Diffusionsverldaufen vergleichbar sind.

1.2 Codesystem zur Erhebung der Einflussfaktoren

Die Erfassung von Informationen tber die einzelnen Diffusions-Fallprofile sowie die Codie-
rung der Auspragungen der Einflussfaktoren erfolgte nach dem unten dokumentierten
Schema.
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Dabei wurde jedem Diffusionsfall genau eine Auspriagung jedes Einflussfaktors zugewiesen.
Die fur diese Codierung erforderlichen Informationen werden dabei aus online wie offline vor-
liegenden Dokumenten entnommen und die Quellen jeweils im Anhang dokumentiert. Zur Ge-
wiahrleistung intersubjektiver Nachvollziehbarkeit wird eine anndhernde Interrater-Reliabili-
tat durch Codierung der Fallprofile in einem mehrkopfigen Codierteam hergestellt. Durch ei-
nen fortlaufenden Prozess des Codierens und wechselseitigen Uberpriifens wurde auf diese
Weise eine weitestgehende Reproduzierbarkeit der Codierungen erzeugt.

Die Codierung erfolgte grundsétzlich anhand der verfiigharen Informationen tiber den gesam-
ten bisherigen Diffusionsprozess, d. h. auf den Zeitraum von der Markteinfiihrung bis heute.

Die Codierung erfolgte nach dem Prinzip der Abweichung von der Nullhypothese. Generell
wurde daher jedem Faktor eine Einflusswirkung von 0 unterstellt. Nur dort, wo die erhobenen
empirischen Informationen unstrittig und intersubjektiv nachvollziehbar eine andere An-
nahme nahe legten, wurde mit 1 und 2 fiir einen férderlichen oder sehr stark forderlichen Ein-
fluss und mit -1 und -2 fiir einen hemmenden bzw. sehr stark hemmenden Einfluss codiert.

Produktbezogene Faktoren

Codierung

1. Relativer Vorteil der Innovation:
Welchen funktionellen oder sozia-
len Vorteil hat die Innovation im

Vergleich zum Vorgangerprodukt?

2. Wahrnehmbarkeit:

Ist die Nutzung der Innovation
durch Dritte wahrnehmbar, ohne
das durch besondere Informations-
anstrengungen auf sie hingewiesen
wird?

3. Kompatibilitat:

Ist die Innovation an ihr Umfeld
technisch, institutionell und kulturell
anschlussfahig?

4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den Adoptor
komplex und bedarf es besonderen
Fachwissens zum Verstandnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne grol3en
Aufwand durch den Adoptor erprobt
werden?

2: neue nutzliche Funktion oder starker sozialer Vor-
teil

1: weniger wesentliche neue Funktion oder kleiner
Sozialer Vortell

0: kein relativer Vorteil erkennbar

2: Deutlich UND in der Offentlichkeit wahrnehmbar
1. Weniger deutlich oder nur in Innenrdumen u. &.
wahrnehmbar

0 Punkte: Nicht wahrnehmbar

0 : neutral
-1: Anschlussfahigkeit erfordert Aufwand oder Lernen
-2 . Anschlussfahigkeit nur schwer herzustellen

0: unkomplex
-1: leicht komplex
-2: bedarf besonderen Fachwissens

2: Einfach und mit im Vergleich zur Wirtschaftlichkeit
geringen Kosten erprobbar

1. Aufwendig erprobbar

0: Nicht erprobbar
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Adoptorbezogene Faktoren Codierung

6. Nutzer-Innovatoren: 2: Die Existenz einer grof3eren Gruppe von Innova-
Lassen sich im Innovationsprozess | toren ist bekannt

bzw. bei der Markteinfihrung Inno- | 1: Die Existenz einer kleinen Gruppe von Innova-
vatoren auf der Adoptorseite identi- | toren ist bekannt

fizieren? Gibt es Hinweise, dass 0: Nicht bekannt.

Nutzer-Innovatoren gezielt in den
Herstellerinnovationsprozess inte-
griert wurden?

7. Notwendigkeit von Verhaltens- 0: keine Verhaltensanderung erforderlich
anderung: -1: Verhaltensanderung erforderlich

Verlangt die Anwendung der Inno- | -2: deutliche Verhaltensénderung erforderlich
vation beim Adoptor eine Verhal-

tensanderung?

8. Unsicherheiten bei Adoptoren: 0: keine Unsicherheiten bekannt

Inwieweit gab oder gibt es unter -1: kleine Unsicherheiten

den Adoptoren Unsicherheiten be- | -2: deutliche Unsicherheiten
zuglich der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirtschaftlich- 2: hohe Wirtschaftlichkeit oder billiger

keit: 1: leicht wirtschaftlich oder etwas billiger
Inwieweit fordern oder hemmen 0: neutral

Preis-, Kosten- oder Wirtschaftlich- | .1: |eicht unwirtschaftlich oder etwas teurer
keitsaspekte die Adoption? -2: deutlich unwirtschaftlich oder deutlich teurer

Anbieterbezogene Faktoren Codierung

10. Ausbildungsaufwand 0: neutral

Erfordert die Erbringung der Dienst- | -1: hoher Ausbildungs- und QM-Aufwand wirken
leistung hohen Aufwand zur Ausbil- | leicht hemmend
dung und im Qualitatsmanage-

-2: hoher Ausbildungs- und QM-Aufwand wirken deut-
ment?

lich hemmend

11. Bekanntheitsgrad und Reputa- | 2: Bekannte Unternehmen mit hoher Reputation bie-

tion der Anbieter: ten die Innovation an

Existieren bereits Anbieter der In- 1: weniger bekannte Unternehmen bieten die Innova-
novation, die Uber einen hohen Be- | tion an

kanntheitsgrad und hohe Reputa- | 0: nur unbekannte Anbieter

tion verfligen?

12. Vollstandigkeit und Verflugbar- | 2: Verflugbarkeit und Service sind tberall sicherge-
keit der Serviceangebote: stellt

Wird die Innovation mit einem voll- | 1: kleine Einschrankungen in Verfugbarkeit oder
standigen Servicepaket angeboten | Service

und ist sie fur den Kundenkreis ein- | 0: neutral

fach verfugbar? -1: schlechte Verfiigbarkeit oder fehlender Service
wirken leicht hemmend

-2: schlechte Verfugbarkeit oder fehlender Service
wirken deutlich hemmend
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Branchenbezogene Faktoren Codierung

13. Rolle des Branchenverbandes: | 2: starke und aktive Unterstitzung
Existiert ein Branchenverband, ver- | 1: weniger starke oder weniger aktive Unterstutzung

flgt er Gber politischen Einfluss 0: kein Branchenverband bzw. keine Aktivitat
rung der Innovation ein? -2: deutlich hemmender Einfluss
14. Rolle der Marktfihrer: 2: Marktfuhrer haben die Innovation von Anfang an

Wer waren die Marktfihrer in der mit eingefuhrt
Branche, in dem die Innovation ein- | 1: Marktfiihrer haben die Innovation leicht geférdert

gefuhrt wurde und férdern oder 0: Marktfuihrer verhielten sich neutral

hemmen sie die Diffusion? -1: Marktfiihrer haben die Diffusion leicht behindert
-2: Marktfihrer haben engagiert gegen die Diffusion
gekampft

15. Intermediare als Change Agen- | 2: viele Intermediare haben die Diffusion engagiert

cies: gefordert

Inwieweit haben Marktintermediare | 1: einige Intermediare haben sich fir die Diffusion

(z.B. Handelsunternehmen) und eingesetzt

Politikintermediare (z.B. Energie-, | 0: keine aktiven Intermediare bekannt

Effizienz-, Klimaschutzagenturen) | _1: einige Intermediére bremsen die Diffusion

bis dato den Diffusionsverlauf be- | - yjgle Intermedisre bremsen die Diffusion

schleunigt oder gebremst?

Politische Faktoren Codierung

16. Institutionelle Hemmnisse: 0: keine Hemmnisse
Inwieweit haben gesetzliche oder -1: kleine Hemmnisse
behdordliche Regelungen die Ver- -2: deutliche Hemmnisse
breitung der Innovation bis dato ge-

hemmt?

17. Staatliche Push- und Pull-Akti- | 2: deutliche Férderung
vitaten: 1: eingeschrankte Forderung
Inwieweit wurde die Innovation 0: keine Férderung

durch regionale, nationale oder EU- | _1: kleine Hemmnisse
weite Vorschriften (Push) oder FOr- | 5. yeutliche Hemmnisse
deraktivitaten (Pull) in ihrer Verbrei-
tung beschleunigt?

18. Leitmarktpolitiken: 2: Eine Leitmarktpolitik ist bekannt und wird aktiv ver-
Ist die Innovation Teil einer geziel- | folgt.

ten Leitmarktpolitik auf regionaler, 1: Nebenaspekt eines Leitmarktes

nationaler oder EU-Ebene? 0: Nicht bekannt.

19. Medien und Kampagnen: 2: die Innovation wurde durch die Medien deutlich
Inwieweit haben Medien (Presse, gefordert

Rundfunk etc.) und Kampagnen 1: die Innovation wurde durch die Medien etwas ge-
von NGOs den Diffusionsverlauf fordert

beschleunigt oder gebremst? 0: Uber die Innovation wird nur selten berichtet

-1: Medienberichte etc. wirkten hemmend
-2: Medienberichte etc. wirkten deutlich hemmend
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Pfadbezogene Faktoren Codierung

20. Pfadabhangigkeiten: 2: die Innovation hat sich sehr schnell zum dominan-
Inwieweit haben technologische o- | ten Design entwickelt

der wirtschaftliche Pfadabhangig- 1: in einigen Marktsegmenten erreicht die Innovation
keiten die bisherige Diffusionsge- den Status des dominanten Designs

schwindigkeit gebremst? 0: neutral

-1: Vorgangerprodukte haben tber ein leichtes lock-
in die Diffusion gebremst

-2: Vorgangerprodukte haben Uber ein starkes lock-
in die Diffusion stark verzogert

21. Preisentwicklung: 2: Preis ist seit der Markteinfuhrung z.B. durch eco-
Wie hat sich der (inflationsberei- nomies of scale oder Folgeinnovationen stark gesun-
nigte) Preis im Verlauf des Diffusi- | ken

onsprozesses entwickelt? 1: Preis ist wenig gesunken

0: Preis ist gleich geblieben
-1: Preis ist leicht gestiegen
-2: Preis ist deutlich gestiegen

22. Selbstverstarkende Effekte: 2: deutliches ,kritische Masse Phanomen*
Sind im sozialen System des Diffu- | 1: leichtes  kritische Masse Phanomen*
sionsprozesses selbstverstarkende | 0: keine selbstverstarkenden Effekte
Effekte wie z.B. Nachahmungsef-
fekte aufgrund von Vorbildern/ Pro-
minenten/ Meinungsfihrern oder
kritische Masse-Phanomene zu be-
obachten?

2 Nutzenverkauf in der Industrie

2.1 Diffusionsfall: Betreibermodelle
2.1.1 Beschreibung des Diffusionsfalls
Innovationsgegenstand

Unter dem Uberbegriff , Betreibermodelle“ werden Geschéftsmodelle zusammengefasst, bei
denen Investitionsgiiterhersteller ihre Produkte fiir Kunden betreiben. An die Stelle des Ver-
kaufs von Maschinen und Anlagen tritt das Angebot integrierter Produkt- und Dienstleis-
tungsbiindel, die in Form einer Bezahlung pro gefertigter Einheit vergilitet werden. Bei Betrei-
bermodellen kann es zu einer Neukonfiguration der Wertschépfungsarchitektur kommen, in-
dem das Betreiben von Produktionsmaschinen vom Kunden der Investitionsgiiterindustrie auf
einen Anbieter aus dieser Branche tbertragen wird.

Dienstleistungsfeld

Handelt es sich um eine Dienstleistung [ ] oder ein Produkt-Dienstleistungssystem [ X ]?
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Dienstleistungstyp / Branche
Nicht definierbar Nace-Code: keiner

Innovationsgrad

Handelt es sich um eine neuartige Dienstleistung (Grundlageninnovation, radikale Innova-
tion) oder um eine signifikant verinderte Dienstleistung (Verbesserungsinnovation, inkre-
mentelle Innovation)?

neuartige Dienstleistung [ X ] signifikant verbesserte Dienstleistung [ |

Markteinfiihrung

Erfolgte die Markteinfithrung durch etablierte Anbieter [ X |, neue Unternehmen [ ] oder
beide [ ]?

Die Markteinfuhrung wird ca. auf 1990 geschétzt.

Adoptor

Endverbraucher (Privathaushalt) [ ] professioneller Nutzer (Unternehmen, Behérden ete.) [ X
1?

Endverbraucher: Handelt es sich um ein Routinekauf (regelm#Biger Kauf, d.h. Wiederholung
des Kaufvorgangs < 1 Jahr) [ ] oder ein Nicht-Routinekauf [ X |

Bezug zur IKT

notwendiger Bestandteil [ ] deutlicher Mehrwert [X ] Mehrwert im Hintergrund [ ] kein oder
unwichtiger Aspekt der Innovation [ ]

Marktindikator

Anteil der Anbieter von Betreibermodellen an allen verarbeitenden Unternehmen.

Diffusionsstand

noch Nischenangebot [ ] auf dem Weg in den Massenmarkt [ X ] im Massenmarkt angekom-
men [ ]

Betreibermodelle werden derzeit lediglich von 6 Prozent der Betriebe des Verarbeitenden Ge-
werbes angeboten und sind damit nur relativ gering verbreitet. Zudem planen lediglich 2 Pro-
zent weitere Unternehmen Betreibermodelle bis 2018 neu einzufiihren.!

1 Quelle: Fraunhofer ISI - Erhebung "Modernisierung der Produktion" 2015
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Bezug zu Umweltschutzgiitern

Okologisch Konventionell
Betrieb einer Anlage im Betreibermodell Betrieb einer gekauften Anlage in eigener
Verantwortung

Betreibermodelle erzeugen beim Anbieter 6konomische Anreize fiir eine Verlangerung der Le-
bensdauer seiner Produkte zu sorgen und senken hierdurch den Verbrauch natiirlicher Res-
sourcen. Betreibermodelle kénnen zudem zu einer besseren Auslastung vorhandener Produk-
tionskapazitiaten fithren, was zur Folge haben kann, dass insgesamt weniger Investitionsgiiter
produziert werden miissen und hierdurch der Verbrauch natiirlicher Ressourcen gesenkt wird.
Zudem fiithrt das groBere Know-how des Anbieters zu einem effizienteren Material- und Ener-
gieeinsatz.

CEP Umweltschutzaktivitate n CReM Aktivitdten des Ressourcenma-
A nagements
1 Luftreinhaltung und Klimaschutz X 10 Wassermanagement
2 Gewasserschutz (Abwasserbe- 11 Forstmanagement
handlung, und -vermeidung) A Management von Forstgebieten
B Minimierung der Nutzung von
Forstressourcen
3 Abfallwirtschaft (Abfallbehandlung | X 12 Nattrlicher Pflanzen- und Tierbe-
und -vermeidung) stand sowie Kulturpflanzen
4 Schutz und Sanierung von Bo- 13 Management von Energieressour-
den, Grund- und Oberflachenwas- cen
Ser A Erneuerbare Energien

Warme/Energieeinsparung und Ma- | X

nagement
5 Larm- und Erschitterungsschutz C Minimierung der nicht-energetischen
6 Arten- und Landschaftsschutz Nutzung fossiler Energien X
7 Strahlenschutz 14 Management mineralischer Roh- X
stoffe
8 Forschung und Entwicklung fur 15 Forschung und Entwicklung fur Akti-
CEPA1-7und9 vitdten des Ressourcenmanage-
ments
9 Andere Umweltschutzaktivitéaten 16 Andere Aktivitaten des Ressourcen-
managements

Relative Umweltentlastende Wirkung
auf der Ebene der einzelnen Dienstleistung, ohne Multiplikationseffekt im Markt

Hoch [ ] Mittel [X] Niedrig|[ |

Unmittelbarkeit des Umwelteffektes
Direkt [ X] indirekt [ ]
10
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2.1.2 Einflussfaktoren auf die Diffusion

Produktbezogene
Faktoren

1. Relativer Vorteil der In-
novation:

Welchen funktionellen o-
der sozialen Vorteil hat
die Innovation im Ver-
gleich zum Vorganger-
produkt?

2. Wahrnehmbarkeit:

Ist die Nutzung der Inno-
vation durch Dritte wahr-
nehmbar, ohne das
durch besondere Infor-
mationsanstrengungen
auf sie hingewiesen
wird?

3. Kompatibilitat:

Ist die Innovation an ihr
Umfeld technisch, institu-
tionell und kulturell an-
schlussfahig?

4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den
Adoptor komplex und be-
darf es besonderen
Fachwissens zum Ver-
standnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne
grolRen Aufwand durch
den Adoptor erprobt wer-
den?

Adoptorbezogene
Faktoren

6. Nutzer-Innovatoren:
Lassen sich im Innovati-
onsprozess bzw. bei der
Markteinfiihrung Innova-
toren auf der Adoptorseite
identifizieren? Gibt es
Hinweise, dass Nutzer-In-
novatoren gezielt in den
Herstellerinnovationspro-
zess integriert wurden?

Fakten

An die Stelle des Verkaufs von Maschinen und Anla-
gen tritt das Angebot integrierter Produkt- und Dienst-
leistungsbiindel, die individuell auf den konkreten
Kundennutzen zugeschnitten sind.

Da es sich bei Betreibermodellen um Vereinbarungen
zwischen zwei Vertragspartnern handelt, kann nicht
davon ausgegangen werden, dass diese auch 6éffent-
lich bekannt werden.

Die Anschlussfahigkeit von Betreibermodellen ist ohne
Zweifel gegeben, jedoch missen spezifische Vorrau-
setzungen vorliegen um ihren Einsatz sinnvoll begriin-
den zu kénnen.

Betreibermodelle stellen fir den Kunden eine Erleich-
terung und Form der Vereinfachung da, so dass die
Komplexitat nicht negativ zu bewerten ist.

Die erstmalige Erprobung erscheint durchaus mit ver-
tretenem Aufwand mdglich. Ebenfalls kann eine RiUck-
kehr zur konventionellen Losung vergleichsweise ein-
fach erfolgen.

Fakten

Die Adoptoren von Betreibermodellen finden sich in
zahlreichen Branchen, jedoch gibt es keine Hinweise,
dass Adoptoren unmittelbar in den eigentlichen Inno-
vationsprozess eingebunden sind.

Wertung

2

Wertung

1

11
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7. Notwendigkeit von Ver-
haltensanderung:
Verlangt die Anwendung
der Innovation beim
Adoptor eine Verhaltens-
anderung?

8. Unsicherheiten bei
Adoptoren:

Inwieweit gab oder gibt es
unter den Adoptoren Un-
sicherheiten beziglich
der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirt-
schaftlichkeit:

Inwieweit fordern oder
hemmen Preis-, Kosten-
oder Wirtschaftlichkeits-
aspekte die Adoption?

Anbieterbezogene
Faktoren

10. Ausbildungsaufwand

Erfordert die Erbringung
der Dienstleistung hohen
Aufwand zur Ausbildung
und im Qualitatsmanage-
ment?

11. Bekanntheitsgrad
und Reputation der An-
bieter:

Existieren bereits Anbie-
ter der Innovation, die
Uber einen hohen Be-
kanntheitsgrad und hohe
Reputation verfigen?

12. Vollstandigkeit und
Verfuigbarkeit der Ser-
viceangebote:

Wird die Innovation mit
einem vollstandigen Ser-
vicepaket angeboten und
ist sie fur den Kunden-
kreis einfach verfligbar?

Betreibermodelle stellen fir den Kunden eine Erleich-
terung und Form der Vereinfachung da, so dass zwar
eine Verhaltensanderung erforderlich ist, diese aber
nicht negativ zu beurteilen ist.

Es besteht die Sorge bei potenziellen Adoptoren
Know-how oder Kompetenzen durch Nutzung eines
Betreibermodells zu verlieren, so dass kleine Unsi-
cherheiten nicht von der Hand gewiesen werden kon-
nen.

Der Wirtschaftlichkeitsaspekt spielt eine grof3e Rolle
bei Betreibermodellen. Der Anbieter fuhlt sich in der
Lage die Leistung effektiver und effizienter als der
Kunde erbringen zu kénnen und erhofft sich eine ho-
here Kundenbindung. Der Kunde wiederum geht
ebenfalls von wirtschaftlichen Vorteilen aus, da er nur
bei deren Vorliegen auf eine Umsetzung zurtickgreift.

Fakten

Der Anbieter muss seine Mitarbeiter entsprechend
schulen und weiterbilden, um nicht nur den Entwick-
lungs-, sondern auch den Produktionsprozess abbil-
den zu kénnen. Damit einher gehen ohne Zweifel ent-
sprechende Ausbildungsaufwande.

Es gibt eine ganze Reihe durchaus namhafter Anbie-
ter, die in den entsprechenden Kreisen auch Uber den
erforderlichen Bekanntheitsgrad verfuigen.

Betreibermodelle beinhalten per se ein vollstandiges
Servicepaket und sind fir potenzielle Kunden grund-
satzlich mit nur leichten Einschréankungen verfiigbar.

Wertung

-2
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Branchenbezogene
Faktoren

13. Rolle des Branchen-
verbandes:

Existiert zum Zeitpunkt
der Markteinfihrung ein
Branchenverband, ver-
flgt er Uber politischen
Einfluss und setzt er die-
sen fur die FOorderung der
Innovation ein?

14. Rolle der Marktfihrer:
Wer waren die Marktfuih-
rer in der Branche, in
dem die Innovation ein-
gefihrt wurde und for-
dern oder hemmen sie
die Diffusion?

15. Intermediare als
Change Agencies:
Inwieweit haben Marktin-
termediare (z.B. Han-
delsunternehmen) und
Politikintermediare (z.B.
Energie-, Effizienz-, Kli-
maschutzagenturen) bis
dato den Diffusionsver-
lauf beschleunigt oder
gebremst?

Politische Faktoren

16. Institutionelle
Hemmnisse:

Inwieweit haben gesetz-
liche oder behdrdliche
Regelungen die Verbrei-
tung der Innovation bis
dato gehemmt?

17. Staatliche Push- und
Pull-Aktivitaten:
Inwieweit wurde die In-
novation durch regio-
nale, nationale oder EU-
weite Vorschriften
(Push) oder Forderakti-
vitaten (Pull) in ihrer
Verbreitung beschleu-
nigt?

Fakten

Als Branchenverband kann hier insbesondere der Ver-
band der deutschen Maschinen- und Anlagenbauer
(VDMA) herangezogen werden. Es kann weder ein
unterstitzender, noch ein hemmender Einfluss seitens
des Verbandes attestiert werden.

Eine Einschéatzung des Verhaltens der Marktfuhrer ist
aufgrund der unuibersichtlichen und nicht eindeutig de-
finierten Lage schwierig, daher wird eine neutrale
Wertung vorgenommen.

Bei den Intermediaren verhélt es sich ahnlich wie bei
den Branchenverbanden. Auch hier kann weder ein
nennenswerter unterstitzender, noch ein sonderlich
hemmender Einfluss attestiert werden.

Fakten

Der Anbieter eines Betreibermodells verpflichtet sich
zu umfangreichen Leistungen, wie z.B. einer festen
Liefermenge oder garantierten Verfuigbarkeiten. Damit
einher gehen entsprechende rechtliche Verpflichtun-
gen. Verstandlicherweise kbnnen daher strenge Ge-
setze oder ausufernde Regelungen die Verbreitung
von Betreibermodellen ein Stiick weit ausbremsen. In-
wieweit spezifische gesetzliche Regelungen dafir ver-
antwortlich sind, ist jedoch nicht bekannt.

Es gab und gibt eine Anzahl von staatlich geférderten
Forschungsprojekten, die sich mit dem Thema ausei-
nandergesetzt haben bzw. auseinandersetzen.

Wertung

0

Wertung
-1
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18. Leitmarktpolitiken:
Ist die Innovation Teil ei-
ner gezielten Leitmarkt-
politik auf regionaler, na-
tionaler oder EU-
Ebene?

19. Medien und Kam-
pagnen:

Inwieweit haben Medien
(Presse, Rundfunk etc.)
und Kampagnen von
NGOs den Diffusions-
verlauf beschleunigt o-
der gebremst?

Pfadbezogene Fakto-
ren

20. Pfadabhangigkeiten:
Inwieweit haben tech-
nologische oder wirt-
schaftliche Pfadabhéan-
gigkeiten die bisherige
Diffusionsgeschwindig-
keit gebremst?

21. Preisentwicklung:
Wie hat sich der (inflati-
onsbereinigte) Preis im
Verlauf des Diffusions-
prozesses entwickelt?

22. Selbstverstarkende
Effekte:

Sind im sozialen System
des Diffusionsprozesses
selbstverstarkende Ef-
fekte wie z.B. Nachah-
mungseffekte aufgrund
von Vorbildern/ Promi-
nenten/ Meinungsfuh-
rern oder kritische
Masse-Phanomene zu
beobachten?

Die Innovation ist nicht Teil einer Leitmarktpoiltik.

Von Einzelberichten abgesehen, sind Betreibermodelle
kein grof3es Thema in den klassischen Medien.

Fakten

In Hinsicht auf Pfadabhangigkeiten muss hier wohl we-
niger auf technologische und wirtschaftliche Abhangig-
keiten verwiesen werden, sondern eher von traditionell
gepragten und etablierten Geschéaftsauffassungen und
-beziehungen ausgegangen werden, so dass eine fla-
chendeckende Verbreitung nicht zu erwarten ist.

Hier ist eine Entwicklung sehr schwierig nachzuzeich-
nen. Grundsétzlich ist davon auszugehen, dass sich
der Preis relativ konstant verhalt.

Selbstverstarkende Effekte werden nicht beobachtet.
Der Anteil von Betreibermodell-anbietenden Unterneh-
men stagniert vielmehr.

2.2 Diffusionsfall: Full-Service Vertrage
2.2.1 Beschreibung des Diffusionsfalls

Innovationsgegenstand

Wertung

-1

Full-Service-Vertrage beinhalten einen exakt definierten Leistungsumfang fir die Instandhal-
tung des Investitionsgutes. Umgesetzt werden kann dies beispielweise durch einen Vertrag
uber die laufende Optimierung des Investitionsgutes. Dieses Konzept sieht vor, dass dem
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Kunden durch eine technische Anwendungsberatung garantiert wird, die Maschine oder An-
lage tiber die gesamte Lebensspanne optimal nutzen zu kénnen, so dass der Nutzer die wirt-
schaftlichen Potenziale des Industrieprodukts umfassend erschliefen kann.

Dienstleistungsfeld

Handelt es sich um eine Dienstleistung [ ] oder ein Produkt-Dienstleistungssystem [ X ]?

Dienstleistungstyp / Branche

Reparatur und Installation von Maschinen und Ausriistungen  Nace-Code: 33.

Innovationsgrad

Handelt es sich um eine neuartige Dienstleistung (Grundlageninnovation, radikale Innova-
tion) oder um eine signifikant verinderte Dienstleistung (Verbesserungsinnovation, inkre-
mentelle Innovation)?

neuartige Dienstleistung [X] signifikant verbesserte Dienstleistung [ ]

Markteinfiihrung

Erfolgte die Markteinfithrung durch etablierte Anbieter [ X |, neue Unternehmen [ ] oder
beide [ ]?

Da Full-Service-Vertriage keine homogene, exakt zu definierende Gruppe von Diffusionsfillen
umfassen, lasst sich ein exakter Zeitpunkt der erstmaligen Markteinfithrung praktisch nicht
bestimmen. Diese konnte allerdings schon lange zuriickliegen, z.B. um das Jahr 1900. Jedoch
handelte es sich dabei nur um ausgewiesene Einzelfille, so dass erst in jliingerer Zeit ein rele-
vantes Aufkommen zu verzeichnen ist.

Adoptor

Endverbraucher (Privathaushalt) [ ] professioneller Nutzer (Unternehmen, Behorden etc.) [ X

1?

Endverbraucher: Handelt es sich um ein Routinekauf (regelmiBiger Kauf, d.h. Wiederholung
des Kaufvorgangs < 1 Jahr) [ ] oder ein Nicht-Routinekauf [ X ]

Bezug zur IKT

notwendiger Bestandteil [ ] deutlicher Mehrwert [ X ]| Mehrwert im Hintergrund [ ] kein oder
unwichtiger Aspekt der Innovation [ ]

Marktindikator

Anteil der Anbieter von Full-Service-Vertriagen an allen verarbeitenden Unternehmen.

15



Umweltinnovationen Bericht AP 2 Materialband 11 Nut ~ zenverkauf in der Industrie

Diffusionsstand

noch Nischenangebot [] auf dem Weg in den Massenmarkt [ ] im Massenmarkt angekom-
men [X]

Full-Service Vertriage sind die am weitesten verbreiteten Produkt-Dienstleistungssysteme.
Fast jedes vierte Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes bzw. 23 % bieten solche Service-
vertriage an.?

Bezug zu Umweltschutzgiitern

Okologisch Konventionell

Betrieb von zuvor gekauften Anlagen mit Betrieb von zuvor gekauften Anlagen in ei-
Full-Service-Vertragen (inklusive Wartung, gener Verantwortung ohne Full-Service-
Optimierung und Reparatur) Vertrage

Durch den zwischen Anbieter und Kunde geschlossenen Vertrag tiber die laufende Optimie-
rung der Maschine bzw. Anlage existieren grofle Anreize fiir die Anbieterseite neueste techni-
sche Entwicklungen zu beriicksichtigen und diese moglichst zeitnah umzusetzen. Bei industri-
ellen Produktionsprozessen kénnen hierdurch zwei umweltrelevante Effekte eintreten: eine
Steigerung der Ausbringungsmenge an Produkten bei gleich bleibendem Ressourceneinsatz
(Steigerung der Ressourcenproduktivitit) oder ein méglichst niedriger Ressourceneinsatz bei
einer gleich bleibenden Produktionsmenge (Steigerung der Ressourceneffizienz) (Schréter,
Buschak & Jiger, 2010). Auch bestehen Anreize seitens des Anbieters, die Lebenszykluskos-
ten bereits im Design der Anlage zu berlcksichtigen. Beispielhaft zu nennen fir diese MaB3-
nahmen zur schrittweisen Verringerung 6kologischer Auswirkungen sind verbesserte Instand-
haltungsdienstleistungen sowie optimierte Dienstleistungen zur Riicknahme von Produkten
nach ihrer Nutzungsphase. Angetrieben durch eine Strategie der Kostenminimierung fir die
Bereitstellung eines langlebigen servicebediirfenden Produkts besteht fiir den Hersteller der
Anreiz die Lebensdauer auch wiahrend der Nutzungsphase des Produkts durch Maflnahmen
der Instandhaltung, Reparatur und Modernisierung zu verlingern (WeiBfloch, Schlummer,
Jager & Merk, 2013).

CEP Umweltschutzaktivitaten CReM Aktivi taten des Ressourcenma-
A nagements
1 Luftreinhaltung und Klimaschutz X 10 | Wassermanagement
2 Gewasserschutz (Abwasserbe- 11 | Forstmanagement
handlung, und -vermeidung) A | Management von Forstgebieten
B Minimierung der Nutzung von
Forstressourcen
3 Abfallwirtschaft (Abfallbehandlung | X 12 | Naturlicher Pflanzen- und Tierbestand
und -vermeidung) sowie Kulturpflanzen
4 13 | Management von Energieressourcen

A Erneuerbare Energien

2 Quelle: Fraunhofer ISI - Erhebung "Modernisierung der Produktion" 2015
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Schutz und Sanierung von Bo- B Warme/Energieeinsparung und Ma-
den, Grund- und Oberflachenwas- nagement
ser
5 Larm- und Erschitterungsschutz C Minimierung der nicht-energetischen
6 Arten- und Landschaftsschutz Nutzung fossiler Energien
7 Strahlenschutz 14 | Management mineralischer Rohstoffe
8 Forschung und Entwicklung fur 15 | Forschung und Entwicklung fur Aktivi-
CEPA1-7und?9 taten des Ressourcenmanagements
9 Andere Umweltschutzaktivitéaten 16 | Andere Aktivitaten des Ressourcen-
managements

Relative Umweltentlastende Wirkung
auf der Ebene der einzelnen Dienstleistung, ohne Multiplikationseffekt im Markt

Hoch [ ] Mittel [X] Niedrig[ |

Unmittelbarkeit des Umwelteffektes
Direkt [ X] indirekt [ ]

2.2.2 Einflussfaktoren auf die Diffusion

Produktbezogene Fakten Wertung
Faktoren

1. Relativer Vorteil der In- | Dem Kunden wird durch eine technische Anwen- 2
novation: dungsberatung garantiert, dass er die Maschine oder

Welchen funktionellen o- | Anlage Uber die gesamte Lebensspanne optimal nut-
der sozialen Vorteil hat zen kann.

die Innovation im Ver-
gleich zum Vorganger-
produkt?

2. Wahrnehmbarkeit: Da es sich bei Full-Servicevertragen um Vereinbarun- | 0
Ist die Nutzung der Inno- | gen zwischen zwei Vertragspartnern handelt, kann
vation durch Dritte wahr- | nicht davon ausgegangen werden, dass diese auch
nehmbar, ohne das offentlich bekannt werden.

durch besondere Infor-
mationsanstrengungen
auf sie hingewiesen
wird?

3. Kompatibilitat: Full-Servicevertrage sind ohne Einschréankung an- 0
Ist die Innovation an ihr schlussfahig.
Umfeld technisch, institu-
tionell und kulturell an-
schlussfahig?
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4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den
Adoptor komplex und be-
darf es besonderen
Fachwissens zum Ver-
standnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne
grofRen Aufwand durch
den Adoptor erprobt wer-
den?

Adoptorbezogene

Full-Servicevertrage sind fur den Adoptor weder kom-
plex, noch ist besonderes Fachwissen notwendig.

Ja.

Fakten

Wertung

Faktoren

6. Nutzer-Innovatoren:
Lassen sich im Innovati-
onsprozess bzw. bei der
Markteinfihrung Innova-
toren auf der Adoptorseite
identifizieren? Gibt es
Hinweise, dass Nutzer-In-
novatoren gezielt in den
Herstellerinnovationspro-
zess integriert wurden?

7. Notwendigkeit von Ver-
haltensanderung:
Verlangt die Anwendung
der Innovation beim
Adoptor eine Verhaltens-
anderung?

8. Unsicherheiten bei
Adoptoren:

Inwieweit gab oder gibt es
unter den Adoptoren Un-
sicherheiten beziglich
der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirt-
schaftlichkeit:

Inwieweit fordern oder
hemmen Preis-, Kosten-
oder Wirtschaftlichkeits-
aspekte die Adoption?

Full-Service Vertrage sind die am weitesten verbreite-
ten Produkt-Dienstleistungssysteme. Fast jedes vierte
Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes bzw. 23
% bieten solche Servicevertrdge an. Einen Hinweis,

dass Nutzer-Innovatoren gezielt in den Herstellerinno-

vationsprozess integriert wurden, gibt es nicht.

Es ist keine einschneidende Verhaltensveranderung
erforderlich. Jedoch kann es zu Verschiebungen im
Personalbedarf kommen, da z.B. Reparatur- und
Wartungsleistungen starker extern bezogen werden.

Unsicherheiten sind keine bekannt.

Dem Kunden wird durch eine technische Anwen-
dungsberatung garantiert, dass er die Maschine oder
Anlage uber die gesamte Lebensspanne optimal nut-
zen kann. Die Anbieter der Full-Service Vertrage las-
sen sich diese Services naturgemalf auch leistungs-
gerecht entlohnen, so dass aus Adoptorensicht eher
kleinere Kosteneinsparungen zu erwarten sind.
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Anbieterbezogene
Faktoren

10. Ausbildungsaufwand

Erfordert die Erbringung
der Dienstleistung hohen
Aufwand zur Ausbildung
und im Qualitatsmanage-
ment?

11. Bekanntheitsgrad
und Reputation der An-
bieter:

Existieren bereits Anbie-
ter der Innovation, die
Uber einen hohen Be-
kanntheitsgrad und hohe
Reputation verfiigen?

12. Vollstandigkeit und
Verfuigbarkeit der Ser-
viceangebote:

Wird die Innovation mit
einem vollstandigen Ser-
vicepaket angeboten und
ist sie fur den Kunden-
kreis einfach verfugbar?

Branchenbezogene
Faktoren

13. Rolle des Branchen-
verbandes:

Existiert zum Zeitpunkt
der Markteinfihrung ein
Branchenverband, ver-
fugt er Uber politischen
Einfluss und setzt er die-
sen fur die Férderung der
Innovation ein?

14. Rolle der Marktfiihrer:
Wer waren die Marktfiih-
rer in der Branche, in
dem die Innovation ein-
gefuhrt wurde und for-
dern oder hemmen sie
die Diffusion?

Fakten

Bei Full-Servicevertragen existieren grol3e Anreize fur
die Anbieterseite neueste technische Entwicklungen
zu bertcksichtigen und diese moglichst zeitnah umzu-
setzen. Entsprechend sind auch Aufwendungen fir
Ausbildung und im Qualitdtsmanagement zu beriick-
sichtigen.

Es existieren viele Anbieter. Jedoch erscheint es
schwierig eine Einschatzung hinsichtlich Bekannt-
heitsgrad und Reputation vorzunehmen.

Ja, mit kleinen Einschrankungen was die flachende-
ckende Verfugbarkeit anbelangt.

Fakten

Als Branchenverband kann auch hier insbhesondere
der Verband der deutschen Maschinen- und Anlagen-
bauer (VDMA) herangezogen werden. Es kann weder
ein unterstitzender, noch ein hemmender Einfluss
seitens des Verbandes attestiert werden.

Da Full-Servicevertrage eine Vielzahl von Branchen
abdecken, kann ein Marktfihrer bzw. eine Foérderung
durch diesen nur schwer bestimmt werden.

Wertung

-1

Wertung

0

19



Umweltinnovationen Bericht AP 2 Materialband 11 Nut ~ zenverkauf in der Industrie

15. Intermediare als Bei den Intermediaren verhalt es sich ahnlich wie bei 0
Change Agencies: den Branchenverbanden. Auch hier kann weder ein
Inwieweit haben Marktin- | nennenswerter unterstiitzender, noch ein sonderlich
termediére (z.B. Han- hemmender Einfluss attestiert werden.

delsunternehmen) und
Politikintermediare (z.B.
Energie-, Effizienz-, Kli-
maschutzagenturen) bis
dato den Diffusionsver-
lauf beschleunigt oder

gebremst?

Politische Faktoren Fakten Wertung
16. Institutionelle Institutionelle Hemmnisse sind soweit nicht bekannt. 0
Hemmnisse:

Inwieweit haben gesetz-
liche oder behordliche
Regelungen die Verbrei-
tung der Innovation bis
dato gehemmt?

17. Staatliche Push- und | Staatliche Push- und Pull-Aktivitdten kénnen nicht beo- | O
Pull-Aktivitaten: bachtet werden.
Inwieweit wurde die In-
novation durch regio-
nale, nationale oder EU-
weite Vorschriften
(Push) oder Forderakti-
vitaten (Pull) in ihrer
Verbreitung beschleu-
nigt?

18. Leitmarktpolitiken: Nein. 0
Ist die Innovation Teil ei-
ner gezielten Leitmarkt-
politik auf regionaler, na-
tionaler oder EU-

Ebene?
19. Medien und Kam- Medien und Kampagnen spielen hier keine wichtige 0
pagnen: Rolle.

Inwieweit haben Medien
(Presse, Rundfunk etc.)
und Kampagnen von
NGOs den Diffusions-
verlauf beschleunigt o-
der gebremst?
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Pfadbezogene Fakto- Fakten Wertung
ren

20. Pfadabhangigkeiten: | Technologische oder wirtschaftliche Pfadabhéngigkei- | 1
Inwieweit haben tech- ten haben die bisherige Diffusionsgeschwindigkeit nicht
nologische oder wirt- gebremst. Full-Servicevertrage erreichen in einzelnen

schaftliche Pfadabh&n- Méarkten durchaus den Bereich eines dominierenden
gigkeiten die bisherige Designs.

Diffusionsgeschwindig-
keit gebremst?

21. Preisentwicklung: Der Preis ist weitgehend gleich geblieben. 0
Wie hat sich der (inflati-
onsbereinigte) Preis im
Verlauf des Diffusions-
prozesses entwickelt?

22. Selbstverstarkende | Full-Service Vertrage sind die am weitesten verbreite- | 1
Effekte: ten Produkt-Dienstleistungssysteme. Fast jedes vierte
Sind im sozialen System | Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes bzw. 23
des Diffusionsprozesses | % bieten solche Servicevertrage an, dementsprechend
selbstverstarkende Ef- ist zu erwarten, dass zukunftig noch weitere Unterneh-
fekte wie z.B. Nachah- men Interesse daran finden werden.

mungseffekte aufgrund
von Vorbildern/ Promi-
nenten/ Meinungsfih-
rern oder kritische
Masse-Phanomene zu
beobachten?

2.3 Diffusionsfall: Verfligbarkeits- und Kostengaran tien
2.3.1 Beschreibung des Diffusionsfalls
Innovationsgegenstand

Verfugbarkeitsgarantien sehen vor, dass der Betriebszustand des Investitionsgutes direkt
beim Kunden vor Ort tiberwacht wird. Dies geschieht meist durch sogenannte Condition Mo-
nitoring Systeme, die heutzutage dank der Méglichkeiten digitaler Hilfsmittel technisch rela-
tiv problemlos umzusetzen sind und eine Ferniiberpriifung und -wartung erméglichen. Ver-
fiigbarkeitsgarantien kénnen dann durch eine Ubernahme des Instandhaltungsmanagements
fiir den Kunden von Seiten des Anbieters bzw. Herstellers des Investitionsgutes tibernommen
werden. Dem Kunden wird durch angepasste Wartungsvertréige, die aufgrund der praventiven
Wartungszeitpunkte einen Ausfall des Investitionsgutes moglichst ausschlie3en, eine gestei-
gerte Verfiigbarkeit garantiert.

Eine Kostengarantie kann in der Ubernahme der Verantwortung fiir die Lebenszykluskosten
liegen. Hierbei erhilt der Kunde eine Garantie tiber die im Laufe der Nutzungsdauer einer
Maschine oder Anlage entstehenden Lebenszykluskosten bzw. den sogenannten Total Cost of
Ownership.

Dienstleistungsfeld

Handelt es sich um eine Dienstleistung [ ] oder ein Produkt-Dienstleistungssystem [ X ]?
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Dienstleistungstyp / Branche

Reparatur und Installation von Maschinen und Ausriistungen  Nace-Code: 33.

Innovationsgrad

Handelt es sich um eine neuartige Dienstleistung (Grundlageninnovation, radikale Innova-
tion) oder um eine signifikant verinderte Dienstleistung (Verbesserungsinnovation, inkre-
mentelle Innovation)?

neuartige Dienstleistung [ X ] signifikant verbesserte Dienstleistung [ |

Markteinfiihrung

Erfolgte die Markteinfithrung durch etablierte Anbieter [ X |, neue Unternehmen [ ] oder
beide [ ]?

Verfugbarkeits- und Kostengarantien sind eine vergleichsweille junge Erscheinung, da sie erst
durch das Aufkommen technischer Uberwachungsmittel etwa um das Jahr 2005 herum mdog-
lich wurden. Im Laufe des vergangenen Jahrzehntes erfolgte dann eine Verfeinerung der an-
gebotenen Verfahren.

Adoptor

Endverbraucher (Privathaushalt) [ ] professioneller Nutzer (Unternehmen, Behérden ete.) [ X
1?

Endverbraucher: Handelt es sich um ein Routinekauf (regelm#Biger Kauf, d.h. Wiederholung
des Kaufvorgangs < 1 Jahr) [ ] oder ein Nicht-Routinekauf [ X |

Bezug zur IKT

notwendiger Bestandteil [ X ] deutlicher Mehrwert [ ] Mehrwert im Hintergrund [ ] kein oder
unwichtiger Aspekt der Innovation [ ]

Marktindikator

Anteil der Anbieter von Verfiigbarkeits- und Kostengarantien an allen verarbeitenden Unter-
nehmen.

Diffusionsstand

noch Nischenangebot [] auf dem Weg in den Massenmarkt [ X ] im Massenmarkt angekom-
men [ ]

Eine Ubernahme des Instandhaltungsmanagements des Kunden fiir Verfiigharkeits- oder
Kostengarantien wird derzeit von 11% der Unternehmen des Verarbeitenden Gewerbes ange-
boten.?

3 Quelle: Fraunhofer ISI - Erhebung "Modernisierung der Produktion" 2015
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Bezug zu Umweltschutzgiitern

Okologisch

Konventionell

Betrieb einer Anlage mit Verfugbarkeits-
und Kostengarantie

Betrieb einer gekauften Anlage in eigener
Verantwortung

Eine Beitrag zur 6kologischen Vorteilhaftigkeit kann erreicht werden, wenn entweder die

Nutzungsdauer eines Sachgutes verldngert wird und damit zu einer geringeren Neuproduk-

tion an Gitern fihrt oder indem die Nutzungsdauer intensiviert wird und bei gleicher Zufuhr

an Material und Energie ein héherer Nutzen bzw. Output generiert werden kann (Weifloch

et al., 2013). Das Hauptanliegen des Angebots einer Verfiigharkeitsgarantie ist, die Verfiig-

barkeit einer Maschine bzw. einer Anlage mindestens auf ein im Vertrag definiertes Mal} zu

steigern bzw. zu sichern. Unternehmen, die Verfiigbarkeitsgarantien in ihrer Produktion nut-
zen, geben an, dass die in Anspruch genommenen Dienstleistungen zu einer Reduktion der

Ausfallzeit beitragen und damit auch den Material- und Energieverbrauch vermindern kon-
nen (z.B. im Sinne verminderter Ausschussware und der Einsparung von zusitzlicher Hoch-

laufenergie). Ahnlich verhilt es sich bei der Inanspruchnahme von Kostengarantien, die eben-
falls zu einer Reduzierung der Stillstandzeiten und Reduktion von Material- und Energiever-

brauch fithren kénnen (Schréter et al., 2010).

CEP Umweltschutzaktivitaten

1 Luftreinhaltung und Klimaschutz X

2 Gewasserschutz (Abwasserbe-
handlung, und -vermeidung)

3 Abfallwirtschaft (Abfallbehandlung | X

und -vermeidung)

4 Schutz und Sanierung von Bo-
den, Grund- und Oberflachenwas-
ser

Larm- und Erschitterungsschutz
Arten- und Landschaftsschutz
Strahlenschutz

0 N oo o1

Forschung und Entwicklung fur
CEPA1-7und9

9 Andere Umweltschutzaktivitaten

Relative Umweltentlastende Wirkung

CReM Aktivitdten des Ressourcenma-

A nagements

10 | Wassermanagement
11 | Forstmanagement
A Management von Forstgebieten

B Minimierung der Nutzung von
Forstressourcen

12 | Naturlicher Pflanzen- und Tierbestand
sowie Kulturpflanzen

13 | Management von Energieressourcen
A Erneuerbare Energien
Warme/Energieeinsparung und Ma-
nagement

C Minimierung der nicht-energetischen
Nutzung fossiler Energien

14 | Management mineralischer Rohstoffe

15 | Forschung und Entwicklung fur Aktivi-
taten des Ressourcenmanagements

16 | Andere Aktivitdten des Ressourcen-
managements

auf der Ebene der einzelnen Dienstleistung, ohne Multiplikationseffekt im Markt

Hoch [ ] Mittel [ X] Niedrig [ ]
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Unmittelbarkeit des Umwelteffektes

Direkt [ X] indirekt [ ]

2.3.2 Einflussfaktoren auf die Diffusion

Produktbezogene
Faktoren

1. Relativer Vorteil der In-
novation:

Welchen funktionellen o-
der sozialen Vorteil hat
die Innovation im Ver-
gleich zum Vorganger-
produkt?

2. Wahrnehmbarkeit:

Ist die Nutzung der Inno-
vation durch Dritte wahr-
nehmbar, ohne das
durch besondere Infor-
mationsanstrengungen
auf sie hingewiesen
wird?

3. Kompatibilitat:

Ist die Innovation an ihr
Umfeld technisch, institu-
tionell und kulturell an-
schlussfahig?

4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den
Adoptor komplex und be-
darf es besonderen
Fachwissens zum Ver-
standnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne
grolRen Aufwand durch
den Adoptor erprobt wer-
den?

Fakten

Dem Kunden wird im Rahmen von Verflugbarkeitsga-
rantien durch angepasste Wartungsvertrage, die auf-
grund der praventiven Wartungszeitpunkte einen Aus-
fall des Investitionsgutes moglichst ausschlie3en, eine
gesteigerte Verfligbarkeit garantiert.

Da es sich bei Verfugbarkeits- und Kostengarantien
um Vereinbarungen zwischen zwei Vertragspartnern
handelt, kann nicht davon ausgegangen werden, dass
diese auch offentlich bekannt werden.

Verfugbarkeitsgarantien erscheinen sowohl technisch
und institutionell als auch kulturell anschlussfahig. Je-
doch erfordern sie zwangslaufig

sogenannte Condition Monitoring Systeme, die eine
Fernuberprifung und -wartung ermoglichen.

Der Adoptor muss der Verwendung von Condition Mo-
nitoring Systemen und der zur Verfligungstellung der

damit gewonnenen Daten an den Anbieter zustimmen.

Eine Erprobung erscheint problemlos méglich.

Wertung

2
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Adoptorbezogene
Faktoren

6. Nutzer-Innovatoren:
Lassen sich im Innovati-
onsprozess bzw. bei der
Markteinfihrung Innova-
toren auf der Adoptorseite
identifizieren? Gibt es
Hinweise, dass Nutzer-In-
novatoren gezielt in den
Herstellerinnovationspro-
zess integriert wurden?

7. Notwendigkeit von Ver-
haltensanderung:
Verlangt die Anwendung
der Innovation beim
Adoptor eine Verhaltens-
anderung?

8. Unsicherheiten bei
Adoptoren:

Inwieweit gab oder gibt es
unter den Adoptoren Un-
sicherheiten beziglich
der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirt-
schatftlichkeit:

Inwieweit fordern oder
hemmen Preis-, Kosten-
oder Wirtschaftlichkeits-
aspekte die Adoption?

Anbieterbezogene
Faktoren

10. Ausbildungsaufwand

Erfordert die Erbringung
der Dienstleistung hohen
Aufwand zur Ausbildung
und im Qualitatsmanage-
ment?

11. Bekanntheitsgrad
und Reputation der An-
bieter:

Existieren bereits Anbie-
ter der Innovation, die
Uber einen hohen Be-
kanntheitsgrad und hohe
Reputation verfigen?

Fakten

Eine Ubernahme des Instandhaltungsmanagements
des Kunden fir Verfugbarkeits- oder Kostengarantien
wird derzeit von 11% der Unternehmen des Verarbei-
tenden Gewerbes angeboten. Einen Hinweis, dass
Nutzer-Innovatoren gezielt in den Herstellerinnovati-
onsprozess integriert wurden, gibt es nicht.

Der Adoptor muss der Verwendung von Condition
Monitoring Systemen und der zur Verfugungstellung
der damit gewonnenen Daten an den Anbieter zustim-
men. Teilweise muss hier eine Anderung der Unter-
nehmenskultur mit einhergehen, wenn der Adoptor
zuvor eher restriktiv mit der Weitergabe von Daten
umgegangen ist.

Auch hier kbnnen hoéchstens Befilirchtungen im Zu-
sammenhang mit der Weitergabe von Daten genannt
werden.

Verfligbarkeitsgarantien tragen zu einer Reduktion
der Ausfallzeit bei und kdnnen damit zu finanziellen
Entlastungen fihren.

Fakten

Der Einsatz von Verfiigbarkeitsgarantien erfordert
durchaus einen gewissen Aufwand zur Ausbildung der
hierfir vorgesehenen Mitarbeiter

Es existieren bereits renommierte Anbieter, wie z.B.
Rolls Royce, die fur die von ihnen entwickelten Flug-
zeugantriebe ihren Kunden Verfigbarkeit und Kosten
garantieren.

Wertung

Wertung

-1
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12. Vollstandigkeit und
Verfligbarkeit der Ser-
viceangebote:

Wird die Innovation mit
einem vollstandigen Ser-
vicepaket angeboten und
ist sie fir den Kunden-
kreis einfach verfiigbar?

Branchenbezogene
Faktoren

13. Rolle des Branchen-
verbandes:

Existiert zum Zeitpunkt
der Markteinfihrung ein
Branchenverband, ver-
flgt er Uber politischen
Einfluss und setzt er die-
sen fur die FOorderung der
Innovation ein?

14. Rolle der Marktfuhrer:
Wer waren die Marktfuih-
rer in der Branche, in
dem die Innovation ein-
gefiihrt wurde und for-
dern oder hemmen sie
die Diffusion?

15. Intermediare als
Change Agencies:
Inwieweit haben Marktin-
termediare (z.B. Han-
delsunternehmen) und
Politikintermediare (z.B.
Energie-, Effizienz-, Kli-
maschutzagenturen) bis
dato den Diffusionsver-
lauf beschleunigt oder
gebremst?

Politische Faktoren

16. Institutionelle
Hemmnisse:

Inwieweit haben gesetz-
liche oder behdrdliche
Regelungen die Verbrei-
tung der Innovation bis
dato gehemmt?

Mit kleinen Einschrankungen ja.

Fakten

Als Branchenverband kann auch hier insbesondere
der Verband der deutschen Maschinen- und Anlagen-
bauer (VDMA) herangezogen werden. Es kann weder
ein unterstitzender, noch ein hemmender Einfluss
seitens des Verbandes attestiert werden.

Verfligbarkeitsgarantien werden durchaus auch von
marktfihrenden Unternehmen, wie z.B. von Rolls
Royce im Bereich der Flugzeugmotoren angeboten.

Bei den Intermediaren verhélt es sich ahnlich wie bei
den Branchenverbanden. Auch hier kann weder ein
nennenswerter unterstitzender, noch ein sonderlich
hemmender Einfluss attestiert werden.

Fakten

Die Einhaltung von gesetzlichen Regeln zum Datenschutz ist
zu trennen von MaRnahmen zu Datenschutz und Datensi-
cherheit, die rein im Interesse des Unternehmens sind. In
Bezug auf gesetzliche Regelungen zum Datenschutz wer-
den keine konkreten Hemmnisse gesehen um die Fernuber-
tragung grol3er Datenmengen sicher bewerkstelligen zu kon-
nen.

Wertung

0

Wertung
0
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17. Staatliche Push- und
Pull-Aktivitaten:
Inwieweit wurde die In-
novation durch regio-
nale, nationale oder EU-
weite Vorschriften
(Push) oder Forderakti-
vitaten (Pull) in ihrer
Verbreitung beschleu-
nigt?

18. Leitmarktpolitiken:
Ist die Innovation Teil ei-
ner gezielten Leitmarkt-
politik auf regionaler, na-
tionaler oder EU-
Ebene?

19. Medien und Kam-
pagnen:

Inwieweit haben Medien
(Presse, Rundfunk etc.)
und Kampagnen von
NGOs den Diffusions-
verlauf beschleunigt o-
der gebremst?

Pfadbezogene Fakto-
ren

20. Pfadabhangigkeiten:
Inwieweit haben tech-
nologische oder wirt-
schaftliche Pfadabhéan-
gigkeiten die bisherige
Diffusionsgeschwindig-
keit gebremst?

21. Preisentwicklung:
Wie hat sich der (inflati-
onsbereinigte) Preis im
Verlauf des Diffusions-
prozesses entwickelt?

22. Selbstverstarkende
Effekte:

Sind im sozialen System
des Diffusionsprozesses
selbstverstarkende Ef-
fekte wie z.B. Nachah-
mungseffekte aufgrund
von Vorbildern/ Promi-
nenten/ Meinungsfuh-
rern oder kritische
Masse-Phanomene zu
beobachten?

Es hat eine Anzahl von staatlich geférderten For-
schungsprojekten gegeben, die sich mit dem Thema
auseinandergesetzt haben.

Nein.

Medienkampagnen sind nicht bekannt.

Fakten

Da das Konzept in erster Linie auf einer Erweiterung
bestehender Anséatze der Ferniiberprifung und Fern-
Uberwachung beruht, werden relativ wenige Probleme
mit Pfadabhéangigkeiten gesehen.

Durch Weiterentwicklungen sind Condition Monitoring
Systeme eher preiswerter geworden und stehen so
weiteren Nutzerkreisen zur Verfigung.

Eine kritische Masse und eine grundlegende Akzep-
tanz scheinen erreicht.

Wertung

0
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2.4 Diffusionsfall: Serviceverkauf / Leasing
2.4.1 Beschreibung des Diffusionsfalls
Innovationsgegenstand

Die Vermietung bzw. das Leasing von einzelnen Maschinen oder ganzen Anlagen kann von
Herstellern von Investitionsgiitern als zusétzlicher Service angeboten werden. Im Gegensatz
zum klassischen Verkauf verbleibt das Eigentum folglich beim Hersteller. Die physische Aus-
lieferung der Maschine/Anlage an den Kunden findet jedoch nach wie vor statt. Der Kunde ist
dementsprechend auch selbst fiir die Nutzung und Leistung der Maschine verantwortlich, al-
lerdings hat er die Sicherheit, die Maschinen oder Anlage zu einem spéteren Zeitpunkt wieder
an den urspriinglichen Hersteller zuriickgeben zu kénnen und sich nicht um deren Upgrading
bzw. Aufriistung oder die Entsorgung kimmern zu miissen.

Dienstleistungsfeld

Handelt es sich um eine Dienstleistung [ ] oder ein Produkt-Dienstleistungssystem [ X ]?

Dienstleistungstyp / Branche

Vermietung von Maschinen, Gerédten und sonstigen beweglichen Sachen Nace-Code: 77.3

Innovationsgrad

Handelt es sich um eine neuartige Dienstleistung (Grundlageninnovation, radikale Innova-
tion) oder um eine signifikant verinderte Dienstleistung (Verbesserungsinnovation, inkre-
mentelle Innovation)?

neuartige Dienstleistung [X] signifikant verbesserte Dienstleistung [ ]

Markteinfiihrung

Erfolgte die Markteinfithrung durch etablierte Anbieter [ X |, neue Unternehmen [ ] oder
beide [ ]?

Grundsétzlich ist das Prinzip des Vermietens bzw. Verleihens schon lange in der Okonomie
gebrauchlich. Anfang der 1960er Jahre griindeten sich die ersten Leasinggesellschaften?.

Adoptor

Endverbraucher (Privathaushalt) [ ] professioneller Nutzer (Unternehmen, Behorden etc.) [ X

1?

Endverbraucher: Handelt es sich um einen Routinekauf (regelméBiger Kauf, d.h. Wiederho-
lung des Kaufvorgangs < 1 Jahr) [ ] oder einen Nicht-Routinekauf [ X ]

4Vgl. http://bdl.leasingverband.de/presse-aktuelles/pressemitteilungen/archiv/50-jahre-leasing-in-deutschland vom
22.9.2015.
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Bezug zur IKT

notwendiger Bestandteil [ | deutlicher Mehrwert [ X ] Mehrwert im Hintergrund [ ] kein oder
unwichtiger Aspekt der Innovation [ ]

Durch IKT-Lésungen werden die Transaktionskosten beider Parteien deutlich abgesenkt. Die
Markttransparenz und -tuibersicht wird deutlich erhoht, Angebot und Nachfrage finden leich-
ter und schneller zueinander.

Marktindikator

Anteil der Anbieter von Leasingmodellen an allen verarbeitenden Unternehmen.

Diffusionsstand

noch Nischenangebot [] auf dem Weg in den Massenmarkt [ X ] im Massenmarkt angekom-
men [ ]

Eine Vermietung von Maschinen und Anlagen wird derzeit von 15 % der Unternehmen des
Verarbeitenden Gewerbes angeboten.5

Bezug zu Umweltschutzgiitern

Okologisch Konventionell
Betrieb einer geleasten Anlage Betrieb einer gekauften Anlage in eigener
Verantwortung

Da das Eigentum des Investitionsgutes beim Hersteller verbleibt, kann dieser seine Expertise
beziiglich der eingesetzten Materialen und Rohstoffe auch beim Upgrading bzw. der Aufris-
tung der Maschine bzw. Anlage unter Umweltgesichtspunkten gewinnbringend einbringen.
Der Hersteller verfiigt tiber groBeres Wissen tiber das von ihm selbst entwickelte Investitions-
gut als der Kunde und kann diesen Wissensvorsprung verwenden um das Investitionsgut
nach neuesten wissenschaftlichen Erkenntnissen ressourcensparender (z.B. material- oder
energiesparender) zu iiberarbeiten und an neue Anforderungen anzupassen. Hat das Investi-
tionsgut das Ende seines natiirlichen Lebenszyklus erreicht und muss der Entsorgung zuge-
fiihrt werden, kann der Hersteller ebenso sein Wissen tiber die eingesetzten Materialen und
Stoffe verwenden um die Einzelteile einer jeweils geeigneten moglichen Weiter- bzw. Wieder-
verwertung zukommen zu lassen.

Die bereits in der Phase der Entwicklung und Konstruktion einbezogene Auseinandersetzung
mit Problemen der Produktentsorgung umfasst folglich die Verwendung von Teilen und Mate-
rialien, welche eine Kreislauffithrung bzw. umweltgerechte Entsorgung begiinstigen. Die Wie-
derverwendung und Wiederverwertung von Komponenten resultiert in einer Einsparung von
Rohstoffen, sofern der Prozess der Aufbereitung weniger rohstoffintensiv ist als die Forderung
neuer Rohstoffe (WeiBfloch et al., 2013).

5 Quelle: Fraunhofer ISI - Erhebung "Modernisierung der Produktion" 2015
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Um mogliche Probleme einer weniger pfleglichen oder sachgeméaflen Nutzung im Vergleich zur
eigenen Anlage durch den Nutzer vorzubeugen, miissen die Leasing-Vertriage geeignet ausge-
staltet werden, um finanzielle Anreize so zu setzen, dass eine sachgeméfle Nutzung honoriert
bzw. eine unsachgeméifle Nutzung dagegen finanziell sanktioniert wird. Falls durch Leasing-
Vertrége, die einen Austausch vor Ende der Nutzbarkeitsdauer vorsehen, die Nachfrage nach
neuen Ersatzgiitern steigt, ist davon auszugehen, dass diese neuen Ersatzgiiter dem verbes-
serten aktuellen Stand der Technik entsprechen und somit potentiell eher ressourceneffizien-
ter sind als die dlteren Giter, welche dann vom Hersteller erst im Rahmen eines Upgrading
an den aktuellen Stand der Technik angepasst werden missen.

CEP Umweltschutzaktivitaten CReM Aktivitdten des Ressourcenma-
A nagements
1 Luftreinhaltung und Klimaschutz X 10 | Wassermanagement
2 Gewasserschutz (Abwasserbe- 11 | Forstmanagement
handlung, und -vermeidung) A | Management von Forstgebieten
B Minimierung der Nutzung von
Forstressourcen
3 Abfallwirtschaft (Abfallbehandlung | X 12 | Naturlicher Pflanzen- und Tierbestand
und -vermeidung) sowie Kulturpflanzen
4 Schutz und Sanierung von Bo- 13 | Management von Energieressourcen
ggp, Grund- und Oberflachenwas- A Erneuerbare Energien
Warme/Energieeinsparung und Ma- X
nagement
5 Larm- und Erschitterungsschutz C Minimierung der nicht-energetischen | X
Nutzung fossiler Energien
6 Arten- und Landschaftsschutz
7 Strahlenschutz 14 | Management mineralischer Rohstoffe | X
8 Forschung und Entwicklung fur 15 | Forschung und Entwicklung fur Aktivi-
CEPA1-7und?9 taten des Ressourcenmanagements
9 Andere Umweltschutzaktivitaten 16 | Andere Aktivitaten des Ressourcen-
managements

Relative Umweltentlastende Wirkung
auf der Ebene der einzelnen Dienstleistung, ohne Multiplikationseffekt im Markt

Hoch [ ] Mittel [X] Niedrig[ |

Unmittelbarkeit des Umwelteffektes
Direkt [ X] indirekt [ ]

30



Umweltinnovationen Bericht AP 2 Materialband 11 Nut

zenverkauf in der Industrie

2.4.2 Einflussfaktoren auf die Diffusion

Produktbezogene
Faktoren

1. Relativer Vorteil der In-
novation:

Welchen funktionellen o-
der sozialen Vorteil hat
die Innovation im Ver-
gleich zum Vorganger-
produkt?

2. Wahrnehmbarkeit:

Ist die Nutzung der Inno-
vation durch Dritte wahr-
nehmbar, ohne das
durch besondere Infor-
mationsanstrengungen
auf sie hingewiesen
wird?

3. Kompatibilitat:

Ist die Innovation an ihr
Umfeld technisch, institu-
tionell und kulturell an-
schlussfahig?

4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den
Adoptor komplex und be-
darf es besonderen
Fachwissens zum Ver-
standnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne
grolRen Aufwand durch
den Adoptor erprobt wer-
den?

Adoptorbezogene
Faktoren

6. Nutzer-Innovatoren:
Lassen sich im Innovati-
onsprozess bzw. bei der
Markteinfihrung Innova-
toren auf der Adoptorseite
identifizieren? Gibt es
Hinweise, dass Nutzer-In-
novatoren gezielt in den
Herstellerinnovationspro-
zess integriert wurden?

Fakten

Der Kunde hat die Sicherheit, die Maschine oder An-
lage zu einem spateren Zeitpunkt wieder an den ur-

sprunglichen Hersteller zurtickgeben zu kénnen und
sich nicht um deren Upgrading bzw. Aufriistung oder
die Entsorgung kimmern zu mussen.

Da es sich bei Leasingmodellen um Vereinbarungen
zwischen zwei Vertragspartnern handelt, kann nicht
davon ausgegangen werden, dass diese auch 6éffent-
lich bekannt werden.

Der Serviceverkauf bzw. Leasing-Dienstleistungen er-
scheinen sowohl technisch und institutionell als auch
kulturell anschlussfahig an bestehende Designs.

Nein.

Durch Leasing-Vertrage entstehen dem Kunden zu-
nachst keine groRen Investitionskosten, da die Kosten
Uber einen langeren Zeitraum verteilt werden. Ein
Leasingvertrag wird jedoch meist tiber einen langen
Zeitraum geschlossen, so dass eine Erprobung nur in
Bezug auf einzelne Anlagen mdoglich ist.

Fakten

Zwar existieren viele Nutzer, jedoch kann eine In-
tegration in den Herstellerinnovationsprozess nicht
beobachtet werden.

Wertung

1

Wertung

1
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7. Notwendigkeit von Ver-
haltensanderung:
Verlangt die Anwendung
der Innovation beim
Adoptor eine Verhaltens-
anderung?

8. Unsicherheiten bei
Adoptoren:

Inwieweit gab oder gibt es
unter den Adoptoren Un-
sicherheiten beziglich
der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirt-
schaftlichkeit:

Inwieweit fordern oder
hemmen Preis-, Kosten-
oder Wirtschaftlichkeits-
aspekte die Adoption?

Anbieterbezogene

Faktoren

Die Adoptoren missen auf den traditionellen Kauf
und die damit verbundenen Rechte verzichten, da sie
nur Leasingnehmer sind und dementsprechend zu-
mindest teilweise in ihren Nutzungsmoglichketen ein-
geschrankt sein kénnen.

Unsicherheiten konnen nicht beobachtet werden.

Durch Leasing-Vertrage entstehen dem Kunden zu-
nachst keine gro3en Investitionskosten, da die Kosten
uber einen langeren Zeitraum verteilt werden. Daher
kann die Wirtschaftlichkeit als sehr gut klassifiziert
werden.

Fakten

Wertung

10. Ausbildungsaufwand

Erfordert die Erbringung
der Dienstleistung hohen
Aufwand zur Ausbildung
und im Qualitatsmanage-
ment?

11. Bekanntheitsgrad
und Reputation der An-
bieter:

Existieren bereits Anbie-
ter der Innovation, die
Uber einen hohen Be-
kanntheitsgrad und hohe
Reputation verfiigen?

12. Vollstandigkeit und
Verfuigbarkeit der Ser-
viceangebote:

Wird die Innovation mit
einem vollstandigen Ser-
vicepaket angeboten und
ist sie fur den Kunden-
kreis einfach verfugbar?

Der Anbieter von Leasing-Dienstleitungen muss Mitar-
beiter mit Kenntnissen im Bereich Finanzdienstleitun-
gen in seinen Reihen zahlen. Sollten diese Kenntnisse
noch nicht vorhanden sein, miissen sie gegebenen-
falls aufgebaut werden.

Es existieren bereits renommierte Anbieter, die sich
auf das Leasing von Maschinen und Anlagen speziali-
siert haben.

Leasinganbieter gibt es in vielen Markten (jedoch nicht
von allen Anbietern) und die Angebote sind standort-
unabh&ngig verfugbar.

-1
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Branchenbezogene
Faktoren

13. Rolle des Branchen-
verbandes:

Existiert zum Zeitpunkt
der Markteinfihrung ein
Branchenverband, ver-
fugt er Uber politischen
Einfluss und setzt er die-
sen fur die FOorderung der
Innovation ein?

14. Rolle der Marktfiihrer:
Wer waren die Marktfiih-
rer in der Branche, in
dem die Innovation ein-
gefuhrt wurde und for-
dern oder hemmen sie
die Diffusion?

15. Intermediére als
Change Agencies:
Inwieweit haben Marktin-
termediére (z.B. Han-
delsunternehmen) und
Politikintermediare (z.B.
Energie-, Effizienz-, Kli-
maschutzagenturen) bis
dato den Diffusionsver-
lauf beschleunigt oder
gebremst?

Politische Faktoren

16. Institutionelle
Hemmnisse:

Inwieweit haben gesetz-
liche oder behdrdliche
Regelungen die Verbrei-
tung der Innovation bis
dato gehemmt?

17. Staatliche Push- und
Pull-Aktivitaten:
Inwieweit wurde die In-
novation durch regio-
nale, nationale oder EU-
weite Vorschriften
(Push) oder Forderakti-
vitaten (Pull) in ihrer
Verbreitung beschleu-
nigt?

Fakten

Es gibt den Bundesverband Deutscher Leasing-Unter-
nehmen e. V. (BDL) mit dem Ziel, Leasing in Deutsch-
land sowohl aus Anbieter-, wie auch aus Kundensicht
zu fordern und zu schiitzen.

Da sich die Dienstleitungen tber mehrere Branchen
erstrecken, kann kein Marktfihrer im klassischen
Sinne definiert werden, so dass eine neutrale Wertung
vorgenommen wird.

Es sind keine aktiven Intermedidre bekannt.

Fakten

Gesetzliche Grundlagen und Regelungen sind unab-
dingbar fur den Abschluss rechtskonformer und rechts-
sicherer Leasing-Vertrage und soweit absehbar auch
vorhanden.

Es erfolgte keine explizite Férderung von staatlicher Seite.
Jedoch ist Leasing im Vergleich zum Kauf fir Unternehmen
aus buchhalterischen Griinden (Verbesserung der Eigenka-
pitalquote) und auch aus steuerlichen Griinden (Leasingra-
ten kénnen als Betriebsausgaben steuermindernd geltend
gemacht werden) mit Vorteilen verbunden.

Wertung

Wertung
0
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18. Leitmarktpolitiken:
Ist die Innovation Teil ei-
ner gezielten Leitmarkt-
politik auf regionaler, na-
tionaler oder EU-
Ebene?

19. Medien und Kam-
pagnen:

Inwieweit haben Medien
(Presse, Rundfunk etc.)
und Kampagnen von
NGOs den Diffusions-
verlauf beschleunigt o-
der gebremst?

Pfadbezogene Fakto-
ren

20. Pfadabhangigkeiten:
Inwieweit haben tech-
nologische oder wirt-
schaftliche Pfadabhéan-
gigkeiten die bisherige
Diffusionsgeschwindig-
keit gebremst?

21. Preisentwicklung:
Wie hat sich der (inflati-
onsbereinigte) Preis im
Verlauf des Diffusions-
prozesses entwickelt?

22. Selbstverstarkende
Effekte:

Sind im sozialen System
des Diffusionsprozesses
selbstverstarkende Ef-
fekte wie z.B. Nachah-
mungseffekte aufgrund
von Vorbildern/ Promi-
nenten/ Meinungsfuh-
rern oder kritische
Masse-Phanomene zu
beobachten?

Eine Leitmarktpolitik ist nicht bekannt.

Zahlreiche Medienberichte haben zumindest das Kon-
zept in die breite Offentlichkeit getragen, so dass der
Bekanntheitsgrad als recht hoch eingestuft werden
kann.

Fakten

Technische Pfadabhangigkeiten spielen keine grof3e
Rolle, wenn dann eher traditionelle Rollenbilder bzw.
das Selbstverstandnis produzierender Unternehmen
alle Maschinen und Anlagen selbst besitzen zu wollen.

Durch zunehmende Konkurrenz von mehreren Lea-
sing-Anbietern ist der Preis tendenziell eher gefallen.
Die niedrigen Zinsen machen Leasing ebenfalls glinsti-
ger.

Die kritische Masse um das Konzept langfristig etablie-
ren zu kénnen, scheint erreicht.

2.5 Diffusionsfall: Pay per use Modelle
2.5.1 Beschreibung des Diffusionsfalls

Innovationsgegenstand

Wertung

-1

Bei Pay per use Modellen handelt es sich um ein Dienstleistungskonzept, das eine leistungs-
abhangige Preisgestaltung vorsieht. Die Preisgestaltung kann dabei von verschiedenen Fakto-
ren abhéngig gemacht werden. Unter anderem kann nach Nutzungszeit oder Ausbringungs-

34



Umweltinnovationen Bericht AP 2 Materialband 11 Nut ~ zenverkauf in der Industrie

menge des Kunden abgerechnet werden. Bei einem derartigen Konzept zahlt der Kunde ledig-
lich fur die Nutzung in Abhéngigkeit der hergestellten Produkte mit der Maschine bzw. der
Anlage. Der Dienstleistungsanbieter tibernimmt dabei alle mit dem Betrieb der Maschine oder
Anlage verbundene Téatigkeiten.

Dienstleistungsfeld

Handelt es sich um eine Dienstleistung [ ] oder ein Produkt-Dienstleistungssystem [ X ]?

Dienstleistungstyp / Branche
Nicht definierbar Nace-Code: keiner

Innovationsgrad

Handelt es sich um eine neuartige Dienstleistung (Grundlageninnovation, radikale Innova-
tion) oder um eine signifikant verdnderte Dienstleistung (Verbesserungsinnovation, inkre-
mentelle Innovation)?

neuartige Dienstleistung [X] signifikant verbesserte Dienstleistung [ ]

Markteinfiihrung

Erfolgte die Markteinfithrung durch etablierte Anbieter [ X |, neue Unternehmen [ ] oder
beide [ ]?

Die leistungsabhéngige Preisgestaltung ist eine vergleichsweille junge Erscheinung, da sie
erst durch die zunehmende Etablierung zuverlassiger technischer Uberwachungsmoglichkei-
ten Uber das Internet etwa ab 2005 erméglicht wurde.

Adoptor

Endverbraucher (Privathaushalt) [ ] professioneller Nutzer (Unternehmen, Behérden ete.) [ X

1?

Endverbraucher: Handelt es sich um ein Routinekauf (regelm#Biger Kauf, d.h. Wiederholung
des Kaufvorgangs < 1 Jahr) [ ] oder ein Nicht-Routinekauf [ X |

Bezug zur IKT

notwendiger Bestandteil [ X ] deutlicher Mehrwert [ ] Mehrwert im Hintergrund [ ] kein oder
unwichtiger Aspekt der Innovation [ ]

Marktindikator

Anteil der Anbieter von Per per Use Modellen an allen verarbeitenden Unternehmen.
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Diffusionsstand

noch Nischenangebot [] auf dem Weg in den Massenmarkt [ X ] im Massenmarkt angekom-

men [ ]

In der Investitionsgiliterindustrie sind Pay per use -Modelle bekannt, bei denen der Kunde le-
diglich fur die auf der Maschine oder Anlage hergestellten Produkte zahlt und nicht mehr die
Maschine selbst kauft. 19 % aller Betriebe des Verarbeitenden Gewerbes bieten ein Dienst-

leistungskonzept mit einer leistungsabhingigen Preisgestaltung (nach Nutzung, Verfiighar-

keit oder Ausbringungsmenge) an.¢

Bezug zu Umweltschutzgiitern

Okologisch

Konventionell

Betrieb einer Maschine oder Anlage im Per
per Use Modell

Betrieb einer gekauften Anlage in eigener
Verantwortung

Hybride Produkte, die eine Vergiitung fiir die Maschinenleistung nach dem Prinzip Pay per
use vorsehen, bewirken eine Reduzierung der Planungs- und Organisationskosten. Wenn die
Planung der Auslegung und Nutzung von Investitionsgiitern dem Anbieter des hybriden Pro-
dukts in Eigenregie und Eigenverantwortung tibergeben werden, kann dieser durch seine Ex-
pertise und durch die groBeren Freiheitsgrade in der Konstruktion Materialressourcen einspa-

ren und gleichzeitig Planungskosten optimieren. Viele Betriebe kénnen auch Einsparungen

von Material- und Energiekosten durch die Nutzung dieses Angebots realisieren. Hier konnte
es sein, dass ein hoheres Prozess-Know-how der Anbieter von Pay per use -Konzepten dazu
fihrt, dass sie das Investitionsgut in hoherem Malle material- und energieeffizient betreiben
koénnen als der Kunde (Schréter et al., 2010). Der Kunde wiederum wird durch die Abrech-

nung pro Nutzungseinheit bewusster und sparsamer im Einsatz des Produkts und somit mit
dem verbundenen Verbrauch von Material-, und Energieressourcen. Dadurch wird weniger

Schadstoffausstol3 verursacht sowie Abfall eingespart. Weiterhin werden aufgrund des Eigen-
tumsverbleibs beim Anbieter sowie der Abrechnung pro Nutzung sowohl Anbieter als auch
Kunde zu einer Kostenminimierung bzw. zum sparsamen Umgang motiviert (WeiBfloch et al.,

2013).

CEP Umweltschutzaktivitaten

1 Luftreinhaltung und Klimaschutz

2 Gewasserschutz (Abwasserbe-
handlung, und -vermeidung)

3 Abfallwirtschaft (Abfallbehandlung
und -vermeidung)

CReM Aktivitdten des Ressourcenma-

A
10
11

12

13

nagements
Wassermanagement
Forstmanagement
Management von Forstgebieten

Minimierung der Nutzung von
Forstressourcen

Naturlicher Pflanzen- und Tierbestand
sowie Kulturpflanzen

Management von Energieressourcen

6 Quelle: Fraunhofer ISI - Erhebung "Modernisierung der Produktion" 2015
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Schutz und Sanierung von Bo- A Erneuerbare Energien
den, Grund- und Oberflachenwas- o
ser Warme/Energieeinsparung und Ma- X
nagement
5 Larm- und Erschitterungsschutz C Minimierung der nicht-energetischen | X
6 Arten- und Landschaftsschutz Nutzung fossiler Energien
7 Strahlenschutz 14 | Management mineralischer Rohstoffe | X
8 Forschung und Entwicklung fur 15 | Forschung und Entwicklung fir Aktivi-
CEPA1-7und9 taten des Ressourcenmanagements
9 Andere Umweltschutzaktivitéaten 16 | Andere Aktivitaten des Ressourcen-

managements

Relative Umweltentlastende Wirkung
auf der Ebene der einzelnen Dienstleistung, ohne Multiplikationseffekt im Markt

Hoch [ ] Mittel [ X] Niedrig[ ]

Unmittelbarkeit des Umwelteffektes
Direkt [X] indirekt [ ]

2.5.2 Einflussfaktoren auf die Diffusion

Produktbezogene Fakten Wertung
Faktoren

1. Relativer Vorteil der In- | Bei einem derartigen Konzept zahlt der Kunde ledig- 2
novation: lich fur die Nutzung in Abhangigkeit der hergestellten
Welchen funktionellen o- | Produkte mit der Maschine bzw. der Anlage.

der sozialen Vorteil hat

die Innovation im Ver-

gleich zum Vorganger-

produkt?

2. Wahrnehmbarkeit: Da es sich bei Pay per use Modellen um Vereinbarun- | 0
Ist die Nutzung der Inno- | gen zwischen zwei Vertragspartnern handelt, kann

vation durch Dritte wahr- | nicht davon ausgegangen werden, dass diese auch
nehmbar, ohne das offentlich bekannt werden.

durch besondere Infor-

mationsanstrengungen

auf sie hingewiesen

wird?

3. Kompatibilitat: Die Innovation erscheint gut anschlussfahig. Jedoch -1
Ist die Innovation an ihr sind entsprechende technische Vorrichtungen notwen-
Umfeld technisch, institu- | dig um eine leistungsabhéangige Preisgestaltung

tionell und kulturell an- durchfiihren zu kénnen.

schlussfahig?
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4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den
Adoptor komplex und be-
darf es besonderen
Fachwissens zum Ver-
standnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne
grofRen Aufwand durch
den Adoptor erprobt wer-
den?

Adoptorbezogene

Zwar muss von einer Umgewdhnungsphase ausge-
gangen werden, aber uniberwindbare Hindernisse in
der Adoption sind nicht absehbar.

Selbstverstandlich lasst sich eine leistungsabhangige
Preisgestaltung erproben. Diese muss aber mit VVorbe-
reitungsmalnahmen einhergehen, die nicht unter-
schatzt werden durfen.

Fakten

Wertung

Faktoren

6. Nutzer-Innovatoren:
Lassen sich im Innovati-
onsprozess bzw. bei der
Markteinfihrung Innova-
toren auf der Adoptorseite
identifizieren? Gibt es
Hinweise, dass Nutzer-In-
novatoren gezielt in den
Herstellerinnovationspro-
zess integriert wurden?

7. Notwendigkeit von Ver-
haltensanderung:
Verlangt die Anwendung
der Innovation beim
Adoptor eine Verhaltens-
anderung?

8. Unsicherheiten bei
Adoptoren:

Inwieweit gab oder gibt es
unter den Adoptoren Un-
sicherheiten beziglich
der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirt-
schaftlichkeit:

Inwieweit férdern oder
hemmen Preis-, Kosten-
oder Wirtschaftlichkeits-
aspekte die Adoption?

Anbieterbezogene

Faktoren

Es gibt eine ausreichende Anzahl von Adoptoren, je-
doch ist nicht bekannt, inwieweit diese in den Herstel-
lerinnovationsprozess integriert sind.

Der Kunde wird sich an die Abrechnung pro Nut-
zungseinheit gewéhnen mussen. Er wird so bewuss-
ter und sparsamer im Einsatz der Maschine oder An-
lage und senkt somit den Verbrauch von Material,
Energie und sonstigen Ressourcen, es sind daftur
aber Anderungen in der Produktionssteuerung erfor-
derlich.

Vorbehalte gegeniber einer leistungsabhangigen
Preisgestaltung kommen insbesondere dann zum
Tragen wenn unkalkulierbare Kosten drohen, da eine
Deckelung nicht unbedingt vorgesehen ist.

Grundsatzlich bietet eine leistungsabhéngige Preisge-
staltung den Vorteil von hohen Fixkosten auf niedri-
gere, variable Kosten umzusteigen. Damit bieten Pay
per use Modelle hohe Anreize im wirtschaftlichen
Sinne.

Fakten

0

Wertung

10. Ausbildungsaufwand

Erfordert die Erbringung
der Dienstleistung hohen
Aufwand zur Ausbildung

Die Abrechnung im Rahmen von Pay per use Model-
len erfordert gewisse technische Voraussetzungen,
die von den Verantwortlichen umgesetzt werden mus-
sen.
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und im Qualitatsmanage-
ment?

11. Bekanntheitsgrad
und Reputation der An-
bieter:

Existieren bereits Anbie-
ter der Innovation, die
uber einen hohen Be-
kanntheitsgrad und hohe
Reputation verfiigen?

12. Vollstandigkeit und
Verfligbarkeit der Ser-
viceangebote:

Wird die Innovation mit
einem vollstandigen Ser-
vicepaket angeboten und
ist sie fir den Kunden-
kreis einfach verfugbar?

Branchenbezogene
Faktoren

13. Rolle des Branchen-
verbandes:

Existiert zum Zeitpunkt
der Markteinfihrung ein
Branchenverband, ver-
flgt er Uber politischen
Einfluss und setzt er die-
sen fur die FOorderung der
Innovation ein?

14. Rolle der Marktfihrer:
Wer waren die Marktfuih-
rer in der Branche, in
dem die Innovation ein-
gefiihrt wurde und for-
dern oder hemmen sie
die Diffusion?

15. Intermediare als
Change Agencies:
Inwieweit haben Marktin-
termediare (z.B. Han-
delsunternehmen) und
Politikintermediare (z.B.
Energie-, Effizienz-, Kli-
maschutzagenturen) bis
dato den Diffusionsver-
lauf beschleunigt oder
gebremst?

Es gibt eine ausreichende Anzahl renommierter An-
bieter.

Pay per use Modelle erfiillen per se die Anforderung
an eine umfassende serviceorientierte Lésung und
kénnen zudem auch einem grofRen Kundenkreis ange-
boten werden.

Fakten

Als Branchenverband kann auch hier insbesondere
der Verband der deutschen Maschinen- und Anlagen-
bauer (VDMA) herangezogen werden. Es kann weder
ein unterstitzender, noch ein hemmender Einfluss
seitens des Verbandes attestiert werden.

Die Markteinfihrung erfolgte eher durch etablierte An-
bieter, so dass von einer leichten Forderung ausge-
gangen werden kann.

Es sind keine pragenden Intermediare bekannt.

Wertung

0
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Politische Faktoren

16. Institutionelle
Hemmnisse:

Inwieweit haben gesetz-
liche oder behordliche
Regelungen die Verbrei-
tung der Innovation bis
dato gehemmt?

17. Staatliche Push- und
Pull-Aktivitaten:
Inwieweit wurde die In-
novation durch regio-
nale, nationale oder EU-
weite Vorschriften
(Push) oder Forderakti-
vitaten (Pull) in ihrer
Verbreitung beschleu-
nigt?

18. Leitmarktpolitiken:
Ist die Innovation Teil ei-
ner gezielten Leitmarkt-
politik auf regionaler, na-
tionaler oder EU-
Ebene?

19. Medien und Kam-
pagnen:

Inwieweit haben Medien
(Presse, Rundfunk etc.)
und Kampagnen von
NGOs den Diffusions-
verlauf beschleunigt o-
der gebremst?

Pfadbezogene Fakto-

ren

20. Pfadabhéngigkeiten:
Inwieweit haben tech-
nologische oder wirt-
schaftliche Pfadabhéan-
gigkeiten die bisherige
Diffusionsgeschwindig-
keit gebremst?

21. Preisentwicklung:
Wie hat sich der (inflati-
onsbereinigte) Preis im
Verlauf des Diffusions-
prozesses entwickelt?

Fakten
Institutionelle Hemmnisse bestehen nicht.

Es gab zwar staatlich geforderte Forschungsprojekte,
die sich mit dem Thema auseinandergesetzt haben,
aber eine unmittelbare Unterstiitzung fand eher nicht
Statt.

Nicht Bestandteil einer Leitmarktpolitik soweit bekannt.

Spezielle Presse- oder Medienkampagnen sind nicht
bekannt.

Fakten

Leistungsabhangige Preisgestaltung ist eine ver-
gleichsweise junge Erscheinung, da sie erst durch die
zunehmende Etablierung zuverlassiger technischer
Uberwachungsmaoglichkeiten tiber das Internet ermog-
licht wird. Insoweit ist erst durch die flachendeckende
Vernetzung die Diffusion technisch umsetzbar.

Durch die Mdglichkeit Daten kostengtinstiger (z.B. in
der Cloud) abzuspeichern oder kostengunstiger zu
transferieren, wird die Abrechnung tendenziell einfa-
cher.

Wertung
0

Wertung

0
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22. Selbstverstarkende | Letztendlich bieten sich nur spezifische Anwendungs- 1
Effekte: falle fur Pay per use Modelle an. In diesen jedoch er-
Sind im sozialen System | scheint die kritische Masse erreicht.

des Diffusionsprozesses
selbstverstarkende Ef-
fekte wie z.B. Nachah-
mungseffekte aufgrund
von Vorbildern/ Promi-
nenten/ Meinungsfuh-
rern oder kritische
Masse-Phé&nomene zu
beobachten?

2.6 Diffusionsfall: Chemikalienleasing
2.6.1 Beschreibung des Diffusionsfalls
Innovationsgegenstand

Beim Chemikalienleasing handelt es sich um ein serviceorientiertes Geschaftsmodell, das den
Fokus von der Steigerung der Verkaufsmenge von Chemikalien auf eine optimierte Wert-
schopfung lenkt. Der Hersteller verkauft beim Chemikalienleasing nicht das Produkt, sondern
die Funktion, die durch den Einsatz einer Chemikalie erzielt wird. Die Abrechnung erfolgt auf
der Basis von Funktionseinheiten, z. B. basierend auf der Flache, die durch den Einsatz der
Chemikalie gereinigt wurde. Durch das Chemikalienleasing wird der Umfang der Zusammen-
arbeit sowie der Verantwortungsbereich des Chemikalienherstellers erweitert, da der Herstel-
ler fiir die fach- und umweltgerechte Nutzung und ggf. auch die Entsorgung der Chemikalie in
hoherem Malle verantwortlich ist.

Dienstleistungsfeld

Handelt es sich um eine Dienstleistung [ ] oder ein Produkt-Dienstleistungssystem [ X ]?

Dienstleistungstyp / Branche

Herstellung von chemischen Erzeugnissen Nace-Code: 20

Innovationsgrad

Handelt es sich um eine neuartige Dienstleistung (Grundlageninnovation, radikale Innova-
tion) oder um eine signifikant verinderte Dienstleistung (Verbesserungsinnovation, inkre-
mentelle Innovation)?

neuartige Dienstleistung [ X ] signifikant verbesserte Dienstleistung [ |

Markteinfiihrung

Erfolgte die Markteinfithrung durch etablierte Anbieter [ X |, neue Unternehmen [ ] oder
beide [ ]?

Erste dem heutigen Chemikalienleasing dhnliche Marktaktivitdten existieren bereits seit
1990. Die Einfihrung des Chemikalienleasings wird auf das Jahr 2002 veranschlagt.
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Adoptor

Endverbraucher (Privathaushalt) [ ] professioneller Nutzer (Unternehmen, Behorden etc.) [ X
1?

Endverbraucher: Handelt es sich um ein Routinekauf (regelmiBiger Kauf, d.h. Wiederholung
des Kaufvorgangs < 1 Jahr) [ ] oder ein Nicht-Routinekauf [ X ]

Bezug zur IKT

notwendiger Bestandteil [ ] deutlicher Mehrwert [ X ]| Mehrwert im Hintergrund [ ] kein oder
unwichtiger Aspekt der Innovation [ ]

Marktindikator

Anteil der Anbieter von Betreibermodellen an allen verarbeitenden Unternehmen.

Diffusionsstand

noch Nischenangebot [ ] auf dem Weg in den Massenmarkt [ X ] im Massenmarkt angekom-
men [ ]

Zum Chemikalienleasing liegen keine aktuellen Zahlen vor. Altere Erhebungen?” haben jedoch
Verbreitungswerte im niedrigen einstelligen Bereich (circa 3 Prozent) ergeben.

Bezug zu Umweltschutzgiitern

Okologisch Konventionell

Nutzung einer geleasten Chemikalie Kauf, Nutzung und Entsorgung einer Che-
mikalie in eigener Verantwortung

Durch die verdnderten 6konomischen Anreizstrukturen kann das Chemikalienleasing die Effi-
zienz des Chemikalieneinsatzes erh6hen und somit zu einer Senkung des Verbrauchs an na-
turlichen Ressourcen pro Produkteinheit beitragen. Aullerdem kénnen durch die Einbindung
des Herstellers und dessen fachspezifischen Know-hows in die Geschéaftsprozesse des Kunden
Abfallmengen, Emissionen, Energieverbrauch sowie Umweltrisiken und gesundheitliche Risi-
ken reduziert werden.

CEP Umweltschutzaktivitaten CReM Aktivitat en des Ressourcenma-
A nagements
1 Luftreinhaltung und Klimaschutz X 10 | Wassermanagement X
2 Gewasserschutz (Abwasserbe- X 11 | Forstmanagement
handlung, und -vermeidung) A | Management von Forstgebieten

7 Quelle: Fraunhofer ISI Erhebung Modernisierung der Produktion 2009
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0 N O O

Abfallwirtschaft (Abfallbehandlung
und -vermeidung)

Schutz und Sanierung von Bo-
den, Grund- und Oberflachenwas-
ser

Larm- und Erschitterungsschutz
Arten- und Landschaftsschutz
Strahlenschutz

Forschung und Entwicklung fur
CEPA1-7und?9

Andere Umweltschutzaktivitaten

Relative Umweltentlastende Wirkung

B Minimierung der Nutzung von
Forstressourcen

12 | Naturlicher Pflanzen- und Tierbestand
sowie Kulturpflanzen

13 | Management von Energieressourcen

A Erneuerbare Energien
Warme/Energieeinsparung und Ma-
nagement

C Minimierung der nicht-energetischen
Nutzung fossiler Energien

14 | Management mineralischer Rohstoffe

15 | Forschung und Entwicklung fur Aktivi-
taten des Ressourcenmanagements

16 | Andere Aktivitaten des Ressourcen-
managements

auf der Ebene der einzelnen Dienstleistung, ohne Multiplikationseffekt im Markt

Hoch [ ] Mittel [X] Niedrig[ |

Unmittelbarkeit des Umwelteffektes

Direkt [ X]

indirekt [ ]

2.6.2 Einflussfaktoren auf die Diffusion

Produktbezogene Fakten Wertung
Faktoren
1. Relativer Vorteil der In- | Der Kunde erwirbt vom Chemikalienhersteller nicht 2
novation: mehr die Chemikalie selbst, sondern vielmehr den An-
Welchen funktionellen o- | spruch auf Erbringung eines bestimmten Nutzens, der
der sozialen Vorteil hat mit Hilfe der Chemikalie erzielt wird.
die Innovation im Ver- Mit Chemikalienleasing wird die Anwendung von Che-
gleich zum Vorganger- mikalien optimiert. Dies geht oftmals mit Schulungen
produkt? von Anwendern einher und flihrt somit auch zu sozia-

len Vorteilen.
2. Wahrnehmbarkeit: Da es sich bei Chemikalienleasing um Vereinbarun- 0

Ist die Nutzung der Inno-
vation durch Dritte wahr-
nehmbar, ohne das
durch besondere Infor-
mationsanstrengungen
auf sie hingewiesen
wird?

gen zwischen zwei Vertragspartnern handelt, kann
nicht davon ausgegangen werden, dass diese auch
offentlich bekannt werden.
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3. Kompatibilitat:

Ist die Innovation an ihr
Umfeld technisch, institu-
tionell und kulturell an-
schlussfahig?

4. Komplexitat:

Ist die Innovation fir den
Adoptor komplex und be-
darf es besonderen
Fachwissens zum Ver-
standnis?

5. Erprobbarkeit:

Kann die Innovation ohne
grolRen Aufwand durch
den Adoptor erprobt wer-
den?

Adoptorbezogene
Faktoren

6. Nutzer-Innovatoren:
Lassen sich im Innovati-
onsprozess bzw. bei der
Markteinfihrung Innova-
toren auf der Adoptorseite
identifizieren? Gibt es
Hinweise, dass Nutzer-In-
novatoren gezielt in den
Herstellerinnovationspro-
zess integriert wurden?

7. Notwendigkeit von Ver-
haltensanderung:
Verlangt die Anwendung
der Innovation beim
Adoptor eine Verhaltens-
anderung?

8. Unsicherheiten bei
Adoptoren:

Inwieweit gab oder gibt es
unter den Adoptoren Un-
sicherheiten beziglich
der Innovation?

9. Preise, Kosten, Wirt-
schaftlichkeit:

Inwieweit fordern oder
hemmen Preis-, Kosten-
oder Wirtschaftlichkeits-
aspekte die Adoption?

Die Anschlussfahigkeit erscheint in allen drei Bereiche
gegeben.

Das Chemikalienleasing scheint fur den Adoptor zu-
nachst mit einer Erh6hung der Komplexitat einherzu-
gehen, da er seine Prozesse auf das neue Geschafts-
modell abstimmen muss.

Es werden keine Hemmnisse gesehen.

Fakten

Es gibt Adoptoren, die auf das Chemikalienleasing
zurtickgreifen. Im Rahmen der konkreten Ausgestal-
tung der jeweiligen Chemikalienleasing-Dienstleistung
mussen Anbieter und Kunde unbedingt eng zusam-
men arbeiten um eine erfolgreiche Umsetzung zu ge-
wahrleisten.

Der Kunde eines Chemikalienleasing-Vertrages wird
entlastet, da er Verantwortung abgibt.

Uber groRere Unsicherheiten ist nichts bekannt. Hem-
mungen kénnen bspw. auftreten, wenn

- die Reduktionspotenziale zu gering sind (Ublicher-
weise miussen mind. 15 -20 % gegeben sein)

- Vertriebsmitarbeiter blockieren (deren Provision an
Umsatz und damit Menge gekoppelt ist)

Durch die veranderten 6konomischen Anreizstruktu-
ren (moglichst wenig Chemikalien-Verbrauch) erhéht
das Chemikalienleasing die Effizienz des Chemikali-
eneinsatzes und beeinflusst damit die Wirtschaftlich-
keit fur alle Vertragspartner positiv.

Wertung

1
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Anbieterbezogene
Faktoren

10. Ausbildungsaufwand

Erfordert die Erbringung
der Dienstleistung hohen
Aufwand zur Ausbildung
und im Qualitatsmanage-
ment?

11. Bekanntheitsgrad
und Reputation der An-
bieter:

Existieren bereits Anbie-
ter der Innovation, die
Uber einen hohen Be-
kanntheitsgrad und hohe
Reputation verfigen?

12. Vollstandigkeit und
Verfuigbarkeit der Ser-
viceangebote:

Wird die Innovation mit
einem vollstandigen Ser-
vicepaket angeboten und
ist sie fur den Kunden-
kreis einfach verfugbar?

Branchenbezogene
Faktoren

13. Rolle des Branchen-
verbandes:

Existiert zum Zeitpunkt
der Markteinflihrung ein
Branchenverband, ver-
fugt er Uber politischen
Einfluss und setzt er die-
sen fur die Férderung der
Innovation ein?

14. Rolle der Marktfiihrer:
Wer waren die Marktfiih-
rer in der Branche, in
dem die Innovation ein-
gefuhrt wurde und for-
dern oder hemmen sie
die Diffusion?

Fakten

Der Chemikalienhersteller sollte grundsatzlich tber
das erforderliche Know-how zur korrekten Anwendung
der von ihm hergestellten Chemikalien verfiigen. Die
vertragliche Ubernahme der Verantwortung fiir einen
Produktionsschritt erfordert aber gegeniber den
Kenntnissen eines "reinen Verkaufers" deutlich ver-
tiefte Kompetenzen mit Blick auf den Produktionspro-
zess. In der Praxis wird durch den gemeinsamen Aus-
tausch von Know-how zur Optimierung der Anwen-
dung kein hoher Ausbildungsaufwand erforderlich, al-
lerdings mussen die Mitarbeiter des Kunden in der
neuen, effizienten Nutzung der Chemikalie geschult
werden.

Es existieren bereits Anbieter, die in den relevanten
Kreisen auch bekannt sind.

Das Chemikalienleasing ist ein serviceorientiertes Ge-
schaftsmodell, das dem Kunden als Gesamtpaket an-
geboten wird. Die Verfugbarkeit scheint gewéhrleistet.

Fakten

Der Verband der chemischen Industrie (VCI) vertritt
die wirtschaftspolitischen Interessen von rund 1.650
Chemieunternehmen in Deutschland. Eine explizite
Unterstitzung von Leasingangeboten durch den VCI
lasst sich nicht beobachten. Allerdings unterstitzt der
Verband des Chemiehandels (VCH) das Geschafts-
modell Chemikalienleasing.

Chemikalienleasing wurde ungefahr im Jahr 1990
erstmals eingefiuihrt. Auch marktfiihrende Unterneh-
men waren daran beteiligt.

Wertung

-1

Wertung
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15. Intermediére als
Change Agencies:
Inwieweit haben Marktin-
termediare (z.B. Han-
delsunternehmen) und
Politikintermediare (z.B.
Energie-, Effizienz-, Kli-
maschutzagenturen) bis
dato den Diffusionsver-
lauf beschleunigt oder
gebremst?

Politische Faktoren

16. Institutionelle
Hemmnisse:

Inwieweit haben gesetz-
liche oder behordliche
Regelungen die Verbrei-
tung der Innovation bis
dato gehemmt?

17. Staatliche Push- und
Pull-Aktivitaten:
Inwieweit wurde die In-
novation durch regio-
nale, nationale oder EU-
weite Vorschriften
(Push) oder Forderakti-
vitaten (Pull) in ihrer
Verbreitung beschleu-
nigt?

18. Leitmarktpolitiken:
Ist die Innovation Teil ei-
ner gezielten Leitmarkt-
politik auf regionaler, na-
tionaler oder EU-
Ebene?

19. Medien und Kam-
pagnen:

Inwieweit haben Medien
(Presse, Rundfunk etc.)
und Kampagnen von
NGOs den Diffusions-
verlauf beschleunigt o-
der gebremst?

Den Diffusionsverlauf fordernde Intermediaren sind
national der VCH und einzelne Unternehmen.

Fakten

Gesetzliche oder behdrdliche Regelungen haben die
Verbreitung der Innovation nicht gehemmit.

Staatliche Pull-Aktivitaten spielen seit 2006 durch UBA
und zusatzlich seit 2008 der DBU und seit 2010 durch
BMUB eine bedeutende Rolle. International hat UNIDO
die Verbreitung von Chemikalienleasing durch zahlrei-
che Pull-Aktivitaten gefordert.

Nein.

Medien und Kampagnen haben den Diffusionsverlauf
vermutlich leicht beschleunigt.

Wertung
0
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Pfadbezogene Fakto- Fakten Wertung
ren

20. Pfadabhangigkeiten: | Pfadabhangigkeiten lassen sich keine diagnostizieren. | 0
Inwieweit haben tech-
nologische oder wirt-
schaftliche Pfadabhéan-
gigkeiten die bisherige
Diffusionsgeschwindig-
keit gebremst?

21. Preisentwicklung: Durch die Aufteilung der wirtschaftlichen Gewinne zwi- | 1
Wie hat sich der (inflati- | schen den Vertragspartnern von Chemikalienleasing-
onsbereinigte) Preis im | Angeboten haben die Akteure niedrigere Kosten.

Verlauf des Diffusions-
prozesses entwickelt?

22. Selbstverstarkende | Durch die seit 2015 zulassige Anwendung von Chemi- | 1
Effekte: kalienleasing im Autorisierungsprozess unter der euro-
Sind im sozialen System | paischen Chemikalienverordnung REACH sind in zwei
des Diffusionsprozesses | Branchen starke selbstverstarkende Effekte aufgetre-
selbstverstarkende Ef- ten. Fur eine Beurteilung von daraus ggf. resultieren-
fekte wie z.B. Nachah- den Masseeffekten ist es derzeit noch zu frih.
mungseffekte aufgrund
von Vorbildern/ Promi-
nenten/ Meinungsfuh-
rern oder kritische
Masse-Phanomene zu
beobachten?

2.7 Fazit

Um einen Uberblick iiber die in diesem Materialband untersuchten Diffusionsfille zu erhalten
sind die Falle hier in der Reihenfolge der erzielten Punkte als Indikator der Diffusionsdyna-
mik (Gesamtsumme aller Bewertungen) aufgelistet.

Nutzenverkauf in der Industrie Diffusionsdyna-
mik

Chemikalienleasing 14

Serviceverkauf / Leasing 10

Verfligbarkeits- und Kostengarantien

9

Full-Service Vertrage 8
Pay per use Modelle 7
5

Betreibermodelle

Die hochsten Diffusionsdynamik fiir den Bereich Nutzenverkauf in der Industrie weisen die
Falle Chemikalienleasing, Full-Service Vertridge und die Verfugbarkeits- und Kostengaran-
tien auf.

Der Serviceverkauf/Leasing, incl. Chemikalien, ist nicht nur eine der dltesten Formen des
Nutzenverkaufs, sondern auch fiir eine Vielzahl von Anwendungen brancheniibergreifend
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nutzbar. Daher tiberrascht die vergleichsweise hohe Diffusionsdynamik fiir Leasing-Dienst-
leistungen nicht.

Eine mittlere Diffusionsdynamik lasst sich den Fallen Verfiigbarkeits- und Kostengarantien,
und Pay per use Modellen attestieren, die insbesondere fiir spezielle Anwendungsfille gute
Angebote und Losungen bieten, aber sich aufgrund ihrer Spezifitit nicht auf alle Kontexte
ubertragen lassen. Bei Full-Service Vertragen kommt insbesondere zum Tragen, dass sie tiber
vergleichsweise geringe Einstiegshiirden verfiigen und sich somit zunehmender Beliebtheit
erfreuen. Nicht zuféllig sind sie die am weitesten verbreiteten Produkt-Dienstleistungssys-
teme im Feld des Nutzenverkaufs an die Industrie.

Die geringste Diffusionsdynamik weisen die Betreibermodelle auf: Dies wird vor allem darauf
zuruckgefiihrt, dass Betreibermodelle die vermutlich ambitionierteste und auch radikalste
Form von Produkt-Dienstleistungssystemen darstellen und mit vergleichsweiBle hohem Ande-
rungs- und Ausfihrungsaufwand fir den Anbieter einhergehen.

2.7.1 Produktbezogene Faktoren

Die Beurteilung der produktbezogenen Faktoren zeigt tibergreifend eine durchweg positive
Beurteilung. Auffallig ist, dass bis von einem einzigen Ausnahmefall abgesehen, nur neutrale
oder positive Einschédtzungen vorgenommen wurden. Die produktbezogenen Faktoren unter-
stiitzen folglich die Diffusion aller Formen des Nutzenverkaufs an die Industrie in betrachtli-
chem Ausma@.

2.7.2 Adoptorbezogene Faktoren

Bei der Beurteilung der adoptorbezogenen Faktoren fallt vor allem auf, dass ein Nebeneinan-
der von vielen positiven und vielen negativen Bewertungen existiert. Die Einschétzung zu
adoptorbezogenen Faktoren ist folglich wesentlich differenzierter als beispielsweise bei den
produktbezogenen Faktoren. Die Adoptoren als wesentlicher und erfolgskritischer Faktor fir
die Diffusionsdynamik sollten daher zukinftig noch groBBere Aufmerksamkeit erfahren.

2.7.3 Anbieterbezogene Faktoren

Die Beurteilung der anbieterbezogenen Faktoren zeigt tibergreifend, dass der Ausbildungsauf-
wand, der von Seite des Anbieters vonnoéten ist, bei allen Formen zunéchst eine negative Ein-
schiatzung erfahren muss. Dagegen sind die beiden anderen anbieterbezogenen Faktoren na-
hezu durchweg mit positiven Einfliissen verbunden, welche die Diffusionsdynamik unterstiit-
zen sollten.

2.7.4 Branchenbezogene Faktoren

Von wenigen Ausnahmen abgesehen sind die Beurteilungen der branchenbezogenen Faktoren
ubergreifend mit neutraler Wertung vollzogen. Es kénnen bei keinem der untersuchten Falle
aullergewohnlich unterstiitzende oder bremsende Aktivitédten von Seiten der Branchenver-
bande oder von anderen Intermediéren festgestellt werden. Teilweise ldsst sich die Rolle des
Marktfiihrers positiv werten, aber grof3tenteils liegen hier ausschliellich neutrale Einschét-
zungen vor.
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2.7.5 Politische Faktoren

Auch bei der Beurteilung der politischen Faktoren werden in erster Linie neutrale Einschét-
zungen vorgenommen. Zwar lagen vereinzelt unterstiitzende politische Aktivitdten vor, wie
beispielsweise eine Anzahl von staatlich geférderten Forschungsprojekten, die sich mit dem
jeweiligen Thema auseinandergesetzt haben, aber hiervon abgesehen, konnten wenige Punkte
1dentifiziert werden, die starke positive oder negative Einfliisse entwickeln.

2.7.6 Pfadbezogene Faktoren

Die Beurteilung der pfadbezogenen Faktoren zeigt ibergreifend eine neutrale bis eher positive
Beurteilung. Insbesondere selbstverstiarkende Effekte, wie beispielsweise das Erreichen einer
kritischen Masse um das Konzept langfristig etablieren zu kénnen, scheinen bei mehreren
Konzepten erreicht zu sein. Konkrete Pfadabhédngigkeiten mit negativem Einfluss konnten
nur bei zwei der untersuchten Falle festgestellt werden.

2.7.7 Politische Konsequenzen

Konkrete politische Konsequenzen lassen sich anhand der gewonnenen Erkenntnisse nur
schwer ableiten. Dies liegt vor allem darin begrindet, dass die Diffusionsdynamik der behan-
delten Falle des Nutzenverkaufs in der Industrie weniger von politischen Maflnahmen, als
vielmehr von unternehmerischen Entscheidungen der betreffenden Unternehmen geprigt ist.
Daher erscheint die politische Beeinflussung nur begrenzt moglich.

Nichtsdestotrotz konnten zum einen die Adoptoren als wesentlicher und erfolgskritischer Fak-
tor fiir die Diffusionsdynamik zukinftig noch gréflere Aufmerksamkeit erfahren und beispiels-
weise von Seiten der Politik stirker iiber mogliche Anwendungsfille informiert werden (z.B.
durch Best Practices oder Erfolgsbeispiele). Zum anderen ist auffillig, dass Industrieverbinde
und Intermedidre bisher kaum in Erscheinung treten. Ein aktiverer Part von Seiten der Ver-
bande und interessierter Intermedidre kénnte daher auch von politischer Seite unterstitzt
werden.
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