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Zukunftsmarkt Heimvernetzung aus der Perspektive potenzieller Nachfrager

Das aktuelle Lebensumfeld privater Nachfrager im Heim-
bereich ist durch eine groRe Vielfalt an technischen Ge-
raten gekennzeichnet, ohne die ein modernes Leben
kaum noch vorstellbar ist. Das Technische durchzieht
dabei nahezu alle Anwendungsfelder, so dass man von
einer Ubiquitat im Haushalt sprechen kann: Haushalts-
technik (,weiBe Ware*), Unterhaltungselektronik/Medien-
nutzung (,oraune Ware®) sowie Informations- und Kom-
munikationstechnik (,graue Ware"). Im Hinblick auf die
zunehmende Konvergenz und Vernetzung dieser unter-
schiedlichen Anwendungen und Technologien stellt die
Beibehaltung von Kontrolle und Souverénitét eine zent-
rale Anforderung der Nachfrager dar.

Sinnvolle und nutzenbringende Anwendungsmdglichkei-
ten von SerCHo finden sich nach Einschétzung poten-
zieller Nachfrager in allen relevanten Bereichen der
Heimvernetzung wieder. Die Hauptanwendungsfelder
liegen aus Endkundensicht in den Bereichen Kommuni-
kation, Heizungs-/Klimatechnik, Haussicherheit und Un-
terhaltungselektronik dar. Die auf SerCHo basierende
Form der Heimvernetzung wird von potenziellen Nach-
fragern insgesamt als duRerst zukunftstrachtiges Feature
angesehen (vgl. Abbildung).

Der Mehrwert von SerCHo stellt sich aus Nachfrager-
sicht mehrdimensional dar, d.h. es gibt nicht eine einzel-
ne dominante Eigenschaft, die als Nutzen wahrgenom-
men wird. Es werden vielmehr parallel mehrere Vorteile
als etwa gleichbedeutend angesehen: Bequemlichkeit,
Zeitersparnis, Funktionserweiterung und gesteigerte Mo-
bilitdt. Emotionale Mehrwerte und Imagevorteile besitzen
fur die Nachfrager eine deutlich geringere Bedeutung.

Beziiglich der grundsétzlichen Kaufbereitschaft von Ser-
CHo-basierten Systemen und Ldsungen zur Heimver-
netzung zeigt sich schon heute ein weitgehend ausgegli-
chenes Bild zwischen potenziellen Kaufern und Nicht-
Kaufern. Bereits nahezu jeder zweite Internetnutzer halt
fir sich personlich eine Anschaffung fir moglich. In An-
betracht der Tatsache, dass sich SerCHo erst in der Ent-
stehungsphase befindet ist der Anteil der potenziellen
Kaufer als hoch zu werten. Es ist auferdem davon aus-
zugehen, dass der Anteil mit einer weiteren Markter-
schlieBung im Zeitablauf nochmals zunehmen wird.

Kernzielgruppe von SerCHo stellen zunachst die Haus-
halte in Deutschland mit Internetzugang dar. In dieser
Gruppe besteht fiir die durch SerCHo definierte Produkt-
klasse c.p. ein maximal erreichbares Absatzpotenzial
von ca. 7,7 Mio. Haushalten. Die Diffusion in der Kern-
zielgruppe, d.h. die Ausschépfung des maximal erreich-
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baren Marktpotenzials, wird auf der Grundlage der im
Projekt durchgefiihnrten Marktanalysen nach 10 Jahren
auf ca. 4,7 Mio. Haushalte geschéatzt. Das Umsatzpoten-
zial, bestehend aus Umsatzen fir die erstmalige An-
schaffung eines SerCHo-Systems und Umsétzen fir die
laufende Nutzung, liegt zu diesem Zeitpunkt bei einem
geschatzten Jahresumsatz von mehr als 2 Mrd. €.

Die Kernzielgruppe der Internetnutzer in Deutschland
lasst sich so segmentieren, dass die einzelnen Teilgrup-
pen mit Blick auf ihre Einstellungen und ihr Adoptions-
verhalten im Zusammenhang mit SerCHo jeweils in sich
weitgehend homogen sind und sich gleichzeitig unter-
einander maglichst stark unterscheiden. Diese Struktur-
analyse flihrt zu einer Typologisierung der Internetnutzer
in Deutschland in fiinf Segmente, deren Bezeichnungen
jeweils auf dem psychografischen Profil der enthaltenen
Personen basieren:

*  Hedonistische Fans (27%).

»  Funktionale Befurworter (14%).

» Internetaffine Neutrale (21%).

o Skeptiker (30%).

»  Ablehner (8%).
Die charakteristischen soziodemografischen und psy-
chografischen Eigenschaften der Nachfragertypen las-
sen sich in Form von Segmentsteckbriefen darstellen.
Auf der Grundlage dieser Steckbriefe ist im Rahmen der
Verwertung der SerCHo-Projektergebnisse eine zielge-
naue Adressierung der Nachfragerbedirfnisse und Pra-
ferenzen in den einzelnen Segmenten mdglich.
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