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Pay-per-use
Im Maschinen- und Anlagenbau

Studie mit mehr als 100 Maschinen- und
Anlagenbauemn aus der DACH-Region
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Zusammenfassung

Das Wichtigste der Studie auf einen Blick

Pay-per-use-Modelle kbnnen auch in Krisenzeiten fir Mehrabsatz von Maschinen sorgen

Mit 94% sind nahezu alle befragten Maschinenhersteller der Uberzeugung, dass der Einsatz von Pay-per-
use-Finanzierungsmodellen den Absatz von Maschinen auch in Krisenzeiten erhdhen kénnte.

Die Mehrheit der Maschinenhersteller kennt sich mit Pay-per-use-Finanzierungsmodellen aus

Mit 69% kennen sich mehr als zwei Drittel der befragten Unternehmen mit Pay-per-use-
Finanzierungsmodellen mindestens etwas aus.

Pay-per-use-Modelle sind noch kaum verbreitet

Pay-per-use-Finanzierungsmodelle finden bei den befragten Unternehmen Uberwiegend noch keine
Anwendung — lediglich 28% der Maschinenhersteller geben an, ein solches Finanzierungsmaodell fUr inre
Kunden anzubieten.

Hohe Einmalinvestition und das Fehlen flexibler Finanzierungsoptionen sind die gréBten Hirden
beim Vertrieb von Maschinen

FUr die meisten der befragten Unternehmen stellen die hohen Einmalinvestitionen, die beim Kauf einer
Maschine anfallen, sowie die fehlenden flexiblen Finanzierungsmaoglichkeiten die groBten Hurden beim Kauf
einer neuen Maschine dar.

Eine bilanzneutrale Anschaffung sowie Flexibilitat sind wesentliche Erfolgsfaktoren

Kunden erwarten von diversen Finanzierungsmodellen allen voran die Méglichkeit einer bilanzneutralen
Anschaffung sowie hohe Flexibilitat, um auf konjunkturell- oder krisenbedingte Umsatzschwankungen besser
reagieren zu konnen.

Das Zeitalter von Pay-per-use-Finanzierungsmodellen beginnt

Insgesamt bescheinigt die Umfrage Pay-per-use-Finanzierungsmodellen damit sehr gute Erfolgsaussichten,
weil Pay-per-use-Modelle die Bedurfnisse der Kunden besser als derzeitige Finanzierungsmodelle bedienen
konnen und zugleich eine Win-Win-Situation fir Kunden wie Anbieter entstent.

KAUFMANN/LANGHANS



Inhalt

04 Einleitung

05 Studiendesign und Studientellnehmer

08 Status guo von Pay-per-use-Modellen

14 Gronde for Kaufzurtckhaltung

2 Erfolgsfaktoren von Finanzierungsmodellen

2 [ Das Zeitalter von Pay-per-use beginnt

KAUFMANN/LANGHANS



Einleitung

Wie blicken Maschinen- und Anlagenbauer aus der
DACH-Region auf Pay-per-use-Modelle?

Pay-per-use-Modelle verandern die Wertschdpfung in
immer mehr Branchen und Industrien. Die zugrunde
liegende Mechanik ist dabei stets dieselbe: Statt der
Einmal-Transaktion eines physischen Produkts sind
Hersteller und Kunden bei einem Pay-per-use-Modell
Uber einen Service dauerhaft verflochten und
rechnen bedarfs- bzw. nutzungsbasiert ab — mit
Vorteilen fur Hersteller wie Kunden. Insbesondere in
kapitalintensiven Industrien wie dem Maschinen- und
Anlagenbau haben Pay-per-use-Modelle dabei das
Potential, Flexibilitdt im Angesicht volatiler Mérkte zu
ermbglichen, Finanzierungsrisiken zu senken und den
Absatz zu steigem.

Ziel der quantitativen Befragung von Uber 100
Maschinenhersteller aus der DACH-Regionen war es,
ZuU untersuchen, wie verbreitet Pay-per-use-Modelle
im Maschinen- und Anlagenbau gegenwartig sind.
Von besonderem Interesse war dabei (1) vor welchen
Harden Maschinen- und Anlagenbauer beim Verkauf
ihnrer Maschinen stehen, (2) welche Anforderungen
Maschinenkdufer an Finanzierungsmodelle  stellen
und schlieBlich (3) ob sich der Mehrwert von Pay-per-
use-Finanzierungsmodellen in Krisenzeiten wie zum
Beispiel gegenwartig in der Coronakrise verandert
hat. Die Ergebnisse der Umfrage werden auf den
folgenden Seiten erléutert.

KAUFMANN/LANGHANS



O

Studiendesign und Studientellnenmer

M g
l]l lN HMHH ﬁﬂi 1 I! , II”’HJ‘ ||“'m'

Hl ' nl"l | I-I '”l[

KAUFMANN/LANGHANS



Studiendesign und Teilnehmer
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Quantitative Umfrage mit Gber 100 Unternehmen aus tber
10 Industrien aus der DACH-Region

Repréasentativer Industriesplit

Holzbearbeitung Sonstige
S ige;
smas‘chmen, 4% 9% Metallmasc
Nahrungsmittel- hinen; 15%

und Verpackungs-
maschinen; 5%

Schweif- Kunststoff
anlagen; 5% maschinen
Landwirt- 7 12%

schattl.
Maschinen )
6% Recycling
Flurforder- maschinen
fahrzeuge; 1 10%
6% Gas und-
Waschanlagen; Oberflache Druckluftm
8% ntechnik; aschinen;
7% 8%
Roboter;

8%

Frage: In welcher Industrie ist Inr Unternehmen tétig?; n=103

Unternehmen aus der DACH-Region

Sonstige ®1 1%
Schwez m———— 2%
Ostereich  n—————— 31%
Deutschiand S < /05

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Frage: Aus welchem Land kommt Inr Unternehmen?; n=103

UmsatzgréBe der befragten Unternehmen

> 250 Mio € I /5%
50 bis 260 Mio € I /1 %

<50 Mio € I 15%
0% 10% 20% 30% 40%  50%

Frage: Wie viel Umsatz macht Ihr Unternehmen pro Jahr?; n=103

Wissenschaftliche Zusammenarbeit bei Studiendesign und —auswertung mit der FHWien der WKW

,Die Studie férdert interessante Ergebnisse zutage: Einerseits sind sowoh! der
E E Bekanntheitsgrad von Pay-per-Use-Finanzierungen als auch der Wille, diese
FH einzusetzen im Maschinen- und Anlagenbau sehr hoch. Andererseits mangelt es
aktuell noch vielfach an Angeboten. Das ist insofern bemerkenswert, als die Studlie
mmm“ﬂ‘ Klare Indikatoren dafdr liefert, dass Pay-per-Use-Finanzierungen insbesondere in Zeiten

exogener Schocks wie z. B. der Corona-Krise verkaufsférdernd wirken. "

Manfred J. Schieber, M.A., MBA, MSc, Head of Management & Entrepreneurship
Study Programs FHWien der WKW
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Studiendesign und Teilnehmer Q7

COVID-19 sorgt fur eine Unzufriedenheit mit den Maschinen-
umsatzen bei den Maschinenherstellern

Aktuelle Zufriedenheit mit Einfluss von COVID-19 auf
Maschinenumsétzen Maschinenumsétze

sehr unzufrieden l 5% sehr stark - 16%
etwas unzufrieden _ 35% Ziemlich _ 60%
weder noch _ 29% mittemaBig - 15%
etwas zufrieden - 26% wenig . 5%

sehr zufrieden l 5% gar nicht . 5%
0% 20% 40% 60% 80% 0% 20% 40% 60% 80%
Frage: Wie zufrieden sind Sie derzeit mit lhren Frage: Wie wirkt sich die aktuelle COVID-Krise auf Inren
Maschinenumsétzen?; n=103 Maschinenumsatz aus?; n=103

Betroffene Regionen durch COVID-19

0% 85%
80%
0% 55%
0% 48%
50%
40%
30% 18% 19%
20%
7%

I

0% [ |

Europa Nordamerka Mittel- und Afrka Asien keine Region

Stdamerika

Frage: Welche Regionen sind am stérksten betroffen? (Mehrfachnennungen moglich); n=103
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Status quo
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Knapp die Halfte der Maschinenhersteller kennt
sich mit Pay-per-use-Modellen aus

Pay-per-use-Wissen

kenne ich sehr gut . 6%

kenne ich gut _ 43%
mittelmaBig _ 20%
kenne ich etwas _ 22%
kenne ich gar nicht - 9%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Frage: Wie gut sind Sie mit dem Pay-per-use Finanzierungsmodell
vertraut?; n=103

Takeaways

— B69% der befragten Unternehmen kennen sich
mindestens etwas mit dem Pay-per-use-
Finanzierungsmodell aus

— Bewusstsein und Grundkenntnisse Uber Pay-
per-use-Finanzierungsmodelle bei Maschinen-
und Anlagenbauern bieten eine gute Grundlage
fUr die Verbreitung von Pay-per-use-
Finanzierungsmodellen
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Status quo 10

Pay-per-use-Finanzierungsmodelle finden bei
Maschinenherstellern Uberwiegend noch keine Anwendung

Pay-per-use-Nutzung Takeaways

— Mit 72% setzen nahezu drei Viertel der befragten
Unternehmen noch keine Pay-per-use-Modelle
ein, obgleich die Mehrheit der befragten
Unternehmen solche Modelle bereits kennt

— Die zurdckhaltende Implementierung von Pay-
per-use-Finanzierungsmodellen durfte aktuell vor
allem mit den damit einhergehenden
Herausforderungen wie einer geeigneten loT-
Infrastruktur sowie fehlender Zahlungsexpertise
bzw. einem fUr diesen Einsatzzweck fehlenden
Finanzierungsdienstleister zusammenhangen

mNein =Ja

Frage: Haben Sie oder einer Ihrer Kunden dieses
Finanzierungsmodell schon einmal angewendet?; n=103
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Status quo 11

Nahezu alle Maschinenhersteller wirden gerne eine
flexiblere Zahlungsweise anbieten

Interesse Pay-per-use anzubieten Takeaways

—  Mit 98% der befragten Unternehmen mdchten
nahezu alle Unternehmen germe flexiblere
Zahlungsmoglichkeiten durch Pay-per-use-
Modelle anbieten

— Das Ergebnis betont einmal mehr den Bedarf an
flexibleren Zahlungsmaoglichkeiten wie inn Pay-
per-use-Finanzierungsmodelle bieten konnten

-Nein mJa

Frage: Wirden Sie Inren Kunden geme flexiblere
Zahlungsmaéglichkeiten nach dem Pay-per-use-Prinzip anbieten?;
n=103
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Status quo
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Der Einsatz von Pay-per-use-Modellen konnte den Absatz
von Maschinen auch in Krisenzeiten deutlich erhdhen

Mehrabsatz durch Pay-per-use

0O
tiftmer 2

46%

—— e

42%

} 25%
trifft manchmal zu 6%

trifft wenig zu - 15%

5%

, ‘ B %
trifft gar nicht zu 0%
0% 10% 20% 30% 40% 50%
mNicht-Krise mKrise

Frage: Denken Sie, dass Sie durch Pay-per-use-
Absatzfinanzierung mehr Maschinen/Anlagen (in Krisenzeiten)
verkaufen kénnen?; n=103

Takeaways

— Die Mehrheit der befragten Unternehmen ist der

Meinung, dass durch den Einsatz von Pay-per-
use-Modellen mehr Maschinen verkauft werden
kdnnen

— Vor alem in Krisenzeiten (94% Zustimmung)

spielen nach Meinung der Maschinenhersteller
Pay-per-use-Finanzierungsmodelle ihre Vorteile
aus (84% Zustimmung in Nicht-Krisenzeiten)

Das Ergebnis I&sst sich damit erklaren, dass
Pay-per-use-Finanzierungsmodelle Unternehmen
mehr Flexibilitat ermoglichen, da die finanzielle
Belastung in Krisenzeiten proportional zu den
UmsatzeinbuBBen und der damit einhergehenden
geringeren Nutzung von Maschinen aufgrund
der nutzungsbasierten Abrechnung sinkt
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Status quo 13

Derzeitige Finanzierungsmodelle konnen nicht alle
Kundenbedurfnisse befriedigen

Befriedigung Kundenbedurfnisse Takeaways

— FUr 86% der befragten Unternehmen
kdnnen die derzettig vorherrschenden
Finanzierungsmodelle nicht alle
Kundenbedurfnisse befriedigen

— Mit Blick auf die vorherigen Ergebnisse (s. S.
11) scheint allen voran der Faktor
»Flexibilitat« eine wichtige und derzeit von
Finanzierungsmodellen noch zu wenig
beachtete Eigenschaft zu sein

mNein mJa

Frage: Kénnen Sie mit den derzeitig angebotenen
Finanzierungsmodellen alle Beduriisse Ihrer Kunden befriedigen?;
n=103
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HUrden
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Der (zu) hohe Preis von Maschinen macht sich vor allem
in Krisenzeiten bemerkbar und stellt eine Hurde flr den

Kauf von Maschinen dar

Grunde fur Kaufzurlickhaltung: Preis

trifft immer zu - 8% 15%

trifft oft zu 37%

I 4%

) 36%
O 2 /1>

; ; 11%
Trifft wenig zu e

trifft gar nicht zu é%’ 8%
(o]

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Krise mNicht-Kise

Frage: Was sind Inrer Meinung nach die Griinde, warum ein
potentieller Kunde eine Maschine/Anlage auBerhalb von
Krisenzeiten/in Krisen nicht kauft? [Zu hoher Preis]; n=103

Takeaways

— Vor allem in Krisenzeiten

stellt der hohe Anschaffungspreis von
Maschinen ein Problem dar (88%)

Auch in Nicht-Krisenzeiten ist der hohe
Anschaffungspreis nichtsdestotrotz fur knapp
drei Viertel der befragten Maschinenhersteller
eine wesentliche Hurde beim Kauf neuer
Maschinen (73%)

Passende Finanzierungsmodelle kdnnten damit
sowohl in Krisen- als auch in Nicht-Krisenzeiten
den hohen Anschaffungspreis minimieren
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HUrden
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Die Unsicherheit durch den Einsatz neuer Technologien
spielt nur eine untergeordnete Rolle beim Maschinenkauf

Grunde fur Kaufzurlickhaltung: Unsicherheit
durch den Einsatz neuer Technologien

e 2%
trifftimmer zu I 0%

16%

T O e

22%

e | %

40%

iveno 2. |

trifft gar nicht zu 21%
¢ M o

0% 10% 20% 30% 40% 80%

Krise mNicht-Krise

Frage: Was sind Inrer Meinung nach die Griinde, warum ein
potentieller Kunde eine Maschine/Anlage aulerhalb von
Krisenzeiten/in Krisen nicht kauft? [Unsicherheit durch den Einsatz
neuer Technologien]; n=103

Takeaways

— Die Unsicherheit durch den Einsatz neuer
Technologien ist vor allem in Krisenzeiten kein
Hindernis fUr den Kauf von Maschinen (40 %)

— Auch in Nicht-Krisenzeiten stellt dies fur nur ca.
60% der befragten Unternehmen eine Hurde dar

— Insgesamt scheint es gréBere Hurden (wie
beispielsweise der zu hohe Preis, s. S. 15) beim
Maschinenkauf zu geben, die
ausschlaggebender sind
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HUrden
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Ein zu geringer technologischer Fortschritt hat nur einen
geringen Einfluss auf den Nicht-Kauf neuer Maschinen

Grunde fur Kaufzurlickhaltung: Zu geringer
technologischer Fortschritt

trifftimmer zu 1%
B 3%

16%

T

23%

e R >

39%

Hera . . 0

) ‘ 21%
trifft gar nicht zu - 9%
0% 10% 20% 30% 40% B0%
Krise mNicht-Krise

Frage: Was sind Inrer Meinung nach die Griinde, warum ein
potentieller Kunde eine Maschine/Anlage aulerhalb von

Krisenzeiten nicht kauft? [Zu geringer technologischer Fortschritt];

n=103

Takeaways

— Der geringe technologische Fortschritt spielt
insgesamt nur eine untergeordnete Rolle fir den
Kauf neuer Maschinen

— In Nicht-Krisenzeiten hat der technologische
Fortschritt eine groBere Auswirkung auf den
Nicht-Kauf einer Maschine (62 %) als in
Krisenzeiten (40 %)

— Der geringere Einfluss in Krisenzeiten ist
wahrscheinlich mit insgesamt gréBeren
finanziellen Problemen zu erklaren, weshalb der
Faktor des technologischen Fortschritts weniger
bedeutsam ist als in Nicht-Krisenzeiten
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HUrden
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Eine beschrankte Auswahl an Finanzierungsoptionen stellt
eine wesentliche Hurde beim Kauf neuer Maschinen dar

Grunde fur Kaufzurlickhaltung: Beschrénkte
Auswahl an Finanzierungsoptionen

‘ 7%
rifftimmer zu - 6%

29%

T O

46%

e | -

17%

trifft wenig zu _ 16%

trifft gar nicht zu 1%
9 | 1%

0% 10% 20% 30% 40% 850%

Krise mNicht-Krise

Frage: Was sind Inrer Meinung nach die Griinde, warum ein
potentieller Kunde eine Maschine/Anlage auBerhalb von
Krisenzeiten nicht kauft? [Beschrankte Auswahl an
Finanzierungsoptionen]; n=103

Takeaways

— Die beschrankte Auswahl an Finanzierungsoptio-

nen ist unabhangig von Krisenzeiten ein wesent-
liches Kriterium beim Kauf neuer Maschinen
Sowonhl in Krisen- (82%) als auch in Nicht-
Krisenzeiten (84%) messen die befragten Unter-
nehmen Finanzierungsoptionen eine prinzipiell
grol3e Bedeutung bei

Das Ergebnis bekraftigt den Bedarf nach
alternativen Finanzierungsoptionen

KAUFMANN/LANGHANS
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Unflexible Zahlungsmoglichkeiten hemmen den Kauf

neuer Maschinen

Grunde fur Kaufzurlickhaltung:
Keine flexiblen Zahlungen

28%

rifftimmer zu _ 00%

29%

e . 5

30%

I .

12%

trifft wenig zu - 119%

trifft gar nicht zu 1%
9 | 1%
0% 10% 20% 30% 40% 950%
Krise mNicht-Krise

Frage: Was sind Inrer Meinung nach die Griinde, warum ein
potentieller Kunde eine Maschine/Anlage aulerhalb von

Krisenzeiten nicht kauft? [Keine flexiblen Zahlungen maglich];

n=103

Takeaways

FUr die befragten Unternehmen sind flexible
Zahlungsmoglichkeiten beim Kauf neuer
Maschinen zentral

Dabei spielt es keine Rolle, ob sich das
Unternehmen in einer Krise befindet oder nicht:
die Bedeutung flexibler Zahlungsmaoglichkeiten
ist nahezu identisch: 90% in Krisen vs. 88 % in
Nicht-Krisenzeiten

FUr Maschinenhersteller ist es somit
erfolgskritisch, flexible Zahlungsmdglichkeiten
beim Kauf von Maschinen anzubieten, die das
bestehende, Ublicherweise klassische Angebot
an Finanzierungsoptionen wie Leasing erweitern

KAUFMANN/LANGHANS
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Bilanz- und steuertechnische Griinde stellen vor allem in
Krisenzeiten ein Hindernis beim Kauf neuer Maschinen dar

Grunde fur Kaufzurlickhaltung: Bilanz- und
steuertechnische Griinde

28%

rifftimmer zu - 19%

29%

T O 2%

30%

T

12%

TS O o

1%

trifft gar nicht zu I 0%

0% 10% 20% 30% 40% 850%

Krise mNicht-Krise

Frage: Was sind Inrer Meinung nach die Griinde, warum ein
potentieller Kunde eine Maschine/Anlage auBerhalb von

Krisenzeiten nicht kauft? [Bilanz- und steuertechnische Griindel;

n=103

Takeaways

Bilanz- und steuertechnische Griinde sind beim
Kauf neuer Maschinen flr 73% der befragten
Untemehmen von Bedeutung

In Krisenzeiten machen sich bilanz- und
steuertechnische Grinde besonders bemerkbar,
weisen hier 94% der befragten Unternehmen
dem Thema eine Bedeutung zu

Die zunehmende Bedeutung von bilanz- und
steuertechnischen Griinden in Krisenzeiten lasst
sich durch eine allgemein finanziell
angespanntere Lage von Unternehmen in
Krisenzeiten erklaren, da der Erwerb neuer
Maschinen die Bilanz negativ beeinflusst

KAUFMANN/LANGHANS
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Erfolgsfaktoren
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Dem Faktor Flexibilitat wird bei Finanzierungsmodellen
eine hohe Bedeutung beigemessen

Erfolgsfaktoren Finanzierungsmodelle:
Flexibilitat

trifft oft zu 33%

trifft manchmal zu _ 21%

trifft wenig zu l 4%

tifftgar nicht zu = 0%

0% 10% 20% 30% 40% 80%

Frage: Welche Eigenschaften erwarten sich Ihre Kunden von
diversen Finanzierungsmodellen? [Flexibilitat]; n=103

Takeaways

— 96% der befragten Unternehmen sind der
Meinung, dass Flexibilitat eine wichtige
Eigenschaft von Finanzierungsmodellen ist

— Insgesamt stellt der Faktor Flexibilitat damit eine
der wichtigsten Eigenschaften fur
Finanzierungsmodelle dar

— Eine nutzungsbasierte Finanzierung nach dem
Pay-per-use-Prinzip wirde diesem Anspruch
gentgen, da nurim Falle der Nutzung Kosten
anfallen, womit Kunden auf konjunkturell
bedingte Volatilitat besser reagieren kdnnen

KAUFMANN/LANGHANS



Erfolgsfaktoren
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Die bilanzneutrale Anschaffung ist eine wichtige
Eigenschaft bei Finanzierungsmodellen

Erfolgsfaktoren Finanzierungsmodelle:
Bilanzneutrale Anschaffung

trifft immer zu 18%

trifft oft zu 26%

trifft manchmal zu 32%

trifft wenig zu 18%

tifft gar nicht zu . 6%

0% 10% 20% 30% 40% 80%
Frage: Welche Eigenschaften erwarten sich Ihre Kunden von

diversen Finanzierungsmodellen? [Bilanzneutrale Anschaffung];

n=103

Takeaways

— 76% der befragten Untermehmen sind der

Meinung, dass die bilanzneutrale Anschaffung
eine wichtige Eigenschatft bei
Finanzierungsmodellen ist

Das Ergebnis unterstreicht damit die Bedeutung
von bilanz- und steuertechnischen Griinden
beim Kauf einer Maschine (s. S. 20)

Eine Pay-per-use-Finanzierung wirde diesem
Anspruch Rechnung tragen, da in dem Fall keine
Bilanzierung der Maschine notwendig ist

KAUFMANN/LANGHANS



Erfolgsfaktoren 24

Finanzierungsmodelle sollten kostenglnstig sein

Erfolgsfaktoren Finanzierungsmodelle: Takeaways
Geringe Kosten

‘ — 89% der befragten Unternehmen sind der
ftmnmer 2y _ Meinungen, dass Finanzierungsmodelle
kostengUnstig sein sollten
— Pay-per-use-Finanzierungsmodelle ermdglichen
trifft oft zu _ 28% eine solch kostengunstige Finanzierung, da zum
einen die Kapitalbindung und die Zinskosten
einer hohen Einmalinvestition entfallen und zum
trifft manchmal zu - 1% anderen dank der nutzungsbasierten
Abrechnung nur fUr das bezahlt wird, was auch
wirklich genutzt wird

trifft wenig zu - 8%

tifft gar nicht zu I 3%

0% 10% 20% 30% 40% 80%

Frage: Welche Eigenschaften erwarten sich Ihre Kunden von
diversen Finanzierungsmodellen? [Kostengtinstigl; n=103
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Erfolgsfaktoren

Hersteller weisen der niedrigen Zinsbelastung eine hohe
Bedeutung bei Finanzierungsmodellen zu

Erfolgsfaktoren Finanzierungsmodelle: Takeaways
Niedrige Zinsbelastung

— Mit 94% sind nahezu alle befragten
ftmnmer 2y _ 40% Maschinenhersteller der Meinung, dass
eine niedrige Zinsbelastung bei
Finanzierungsmodellen erfolgskritisch ist
tifft oft zu _ 31% — Herkémmliche Finanzierungsmodelle wie
beispielsweise Leasing bieten jedoch fixe,
meist umsatzunabhangige und damit

trifft manchmal zu - 17% bisweilen — je nach Auslastung der
Maschine — sehr hohe Zinsbelastungen
an
tifft wenig zu . 6% — Pay-per-use-Finanzierungsmodelle

kdnnen hingegen aufgrund inrer
nutzungsbasierten Abrechnungen und
der damit einhergehenden Flexibilitat eine
verhaltnismaBig niedrige Zinsbelastung
ermdglichen

tifft gar nicht zu I 1%

0% 10% 20% 30% 40% 80%

Frage: Welche Eigenschaften erwarten sich Ihre Kunden von
diversen Finanzierungsmodellen? [Niedrige Zinsbelastung ; n=103
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Erfolgsfaktoren
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Die Verlagerung von CAPEX to OPEX scheint nicht im
Vordergrund der Maschinenkaufer zu stehen

Erfolgsfaktoren Finanzierungsmodelle:
CAPEX to OPEX

trifft immer zu - 7%

trifft oft zu 22%

trifft manchmal zu 30%

trifft wenig zu 31%

tifft gar nicht zu - 10%

0% 10% 20% 30% 40% 50%
Frage: Welche Eigenschaften erwarten sich Ihre Kunden von
diversen Finanzierungsmodellen? [Operative statt fixe Kosten
(CAPX zu OPEX)); n=103

Takeaways

— FUr lediglich 59% der befragten Unternehmen

stellt die Verlagerung von Investitionsausgaben
zu Betriebskosten eine wichtige Eigenschaft von
Finanzierungsmodellen dar

Das Ergebnis steht damit zumindest im
Widerspruch zum vorherigen Ergebnis der Studie
— die hohe Bedeutung einer niedrigen
Zinsbelastung —, da mit CAPEX to OPEX
prinzipiell eine niedrigere Zinsbelastung
einhergeht (s. S. 23 und 25)

Es besteht offenkundig weiterer
Aufklérungsbedarf Uber den Einsatz und die
Vorteile von Pay-per-use-Finanzierungsmodellen
und der damit zusammenhangenden
Verlagerung der Investitionsausgaben
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Das Zeitalter von Pay-per-use-Finanzierungsmodellen
beginnt!

Die Studie hat zutage gefordert, dass der Bedarf an Vertiefung  der  Kundenbeziehung durch  die

Pay-per-use-Modellen  gro3  ist.  Die  derzeit
angebotenen Finanzierungsmodelle kdnnen nicht alle
Kundenbedurinisse befriedigen. Insbesondere die
BedUrfnisse ~ nach Flexibilitat, bilanzneutraler
Anschaffung und niedriger Zinsbelastung stellen
wesentliche Erfolgsfaktoren far neuartige
Finanzierungsmodelle  dar, die bislang nicht
hinreichend bedient werden.

Pay-per-use-Finanzierungsmodelle  kdonnen  hier
Abhilfe  schaffen, da sie Kunden sowohl eine
bilanzneutrale Anschaffung als auch mehr Flexibilitat
erlauben und so insbesondere in Krisenzeiten inre
Stérken ausspielen. Aufgrund der nutzungsbasierten
Abrechnung, die mit Pay-per-use-
Finanzierungsmodellen einhergeht, sinkt die finanzielle
Belastung fur Kunden in Krisenzeiten erheblich, da
bei einer niedrigeren Auslastung auch die
Finanzierungslast sinkt, womit das finanzielle Risiko
insgesamt minimiert wird, Gleichzeitig entfallt bei Pay-
per-use-Finanzierungsmodellen die Bilanzierung, weill
eine \Verlagerung von Investitionsausgaben  zu
operativen Kosten stattfindet.

Die Studie zeigt damit, dass der Einsatz von Pay-per-
use-Finanzierungsmodellen ein Win-Win-Geschaft fir
Hersteller wie Kunden im  Maschinen- und
Anlagenbau ist und fur die Zukunft groBes Potential
verspricht. Wahrend Maschinenhersteller etwa von
besser planbaren  Umsatzstromen und  einer

dauerhafte Verflechtung profitieren und perspektivisch
weitere Services anbieten k&nnen, genieBen Kunden
die angesprochenen Vorteile einer geringeren
Kapitalbindung, einer gréBeren  Flexibilitdt  und
Anpassungsfahigkeit bei volatiler Nachfrage sowie der
nicht notwendigen Bilanzierung.

Trotz der vielen Vortele, die Pay-per-use-
Finanzierungsmodelle  bieten,  werden  solche
Finanzierungsmodelle aktuell laut der Studie erst bei
ca. einem Viertel der befragten Maschinenherstellern
eingesetzt. Dies mag vor alem an den
Herausforderungen liegen, die mit Pay-per-use-
Finanzierungsmodellen einhergehen. Integration in die
Prozesse bei Hersteller und Kunde, eine passenden
loT-Infrastruktur und ausgewiesene Finanzexpertise
sind nur einige der Erfolgsfaktoren, die es auf dem
Weg zu erfolgreichen Per-per-use-Modellen  zu
beachten gilt.
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Uber KAUFMANN / LANGHANS

Als Strategieberatung fUr das digitale Zeitalter machen wir Konzeme,
mittelstandische Unternenmen und Start-ups zu Gewinnemn eines sich

standig beschleunigenden Wandels. Unsere Beratungsschwerpunkte: Strategy
Making, Business Model & Service Design und Equity Storytelling.

Unsere Mission: Future as a Service.

Uber linx4

linx4 ist ein Finanzierungsunternehmen mit Fokus auf Pay-per-Use-Finanzierung
fUr industrielle Maschinen und Anlagen. Die Pay-per-Use-Finanzierung von linx4
basiert auf einer industriellen 10T (lloT) und Ki-Risikomanagement-Losung, um eine
Teilung des Auslastungsrisikos zu erméglichen. linx4 ist in Uber 20 europaischen
Landem tatig.

Uber die Fachhochschule Wien der WKW

Die FHWien der WKW ist Osterreichs fiihrende Fachhochschule fir Management
und Kommunikation. Eng vernetzt mit den heimischen Unternenmen bietet die
FHWien der WKW eine ganzheitliche und praxisbezogene akademische
Ausbildung fUr derzeit Uber 2.800 Bachelor- und Master-Studierende.
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