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Problemstellung

« Effizienzsteigerung der Milchwirtschaft
« Anwachsen der HerdengrdBen
« Direkter Kontakt zum Tier wird reduziert

« Digitale Aktivitatsmessungssysteme

> tierindividuelle Uberwachung

Quelle: agrarheute.com J’ %uelle: Ifl.bayern.de
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Forschungsfrage

e Treiber und Hemmnisse in den verschiedenen

Phasen des Kaufprozesses

« Einflussfaktoren auf die Adoption von

Aktivitatsmessungssystemen

uelle: Ifl.bayern.de

Quelle: agrarheute.com J’
Henrike Grotsch, Holger Schulze, Holger Thiele Hochschulforum 12.05.2022 Seite 3 J J FaCthC%SChUIe iel

J ’ Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften



Forschungsmodaell

Einflussfaktoren Customer Journey
' F1: Digitalisierungsgrad

H

F2: Innovationsbereitschaft

[ F3: Erwarteter Managementnutzen I
| F4: Erwarteter Leistungsnutzen

F5: Erwartete Kosten

Problemerkennungsphase

|LF6: Informationsaufwand

| F7: Informationsférderung
| F8: Informationsuntersttltzung I
| F9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken I

[ b0

Informationsphase

Bewertung der
Alternativen

) Kaufphase
F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung

—

l

Nachkaufphase

Tt & &+ 1@

F11-F15: Betriebliche & persdnliche Faktoren Quelle: Eigene Darstellung

v
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ForSChungsmOdeII ‘Faciliating Conditions

(VENKATESH et al. 2012)

Einflussfaktoren

| F1: Digitalisierungsgrad

- - 'Hedonic Motivation
| F2: Innovationsbereitschaft ! (VENKATESH et al. 2012)

F3: Erwarteter Managementnutzen

GRIFFIN et al. (2017) und BARNES et al. (2019) ]

Forschungsmodell
auf Basis von:

{ BEZA (2018) I

[ F4: Erwarteter Leistungsnutzen

Performance Expectancy
(VENKATESH et al. 2003)

Effort Expectancy
(VENKATESH et al. 2003)

Social Influence
(VENKATESH et al. 2003)

Theory of Planned Behaviour

2

Technology Acceptance Model

[F5: Erwartete Kosten

l F6: Informationsaufwand
LFz: Informationsférderung
| F8: Informationsunterstitzung I
l F9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken I

F10:Verkaufs- und Nachkaufforderung

United Theory of
Acceptance and Use of
Technologies

[F11-F15: Betriebliche & persoénliche ]
Faktoren

Soziodemografische Merkmale

Age, gender, experience
(VENKATESH et al. 2012)

Quelle: Eigene Darstellung
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Forschungsmodaell

Einflussfaktoren Customer Journey Nutzergruppen
' F1: Digitalisierungsgrad

110l

Uninformierte

F2: Innovationsbereitschaft

[ F3: Erwarteter Managementnutzen I
| F4: Erwarteter Leistungsnutzen

F5: Erwartete Kosten

H

Nichtnutzer (UNN)

Problemerkennungsphase

Informierte
Nichtnutzer (INN)

|LF6: Informationsaufwand

| F7: Informationsférderung
| F8: Informationsuntersttltzung I
| F9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken I

[ b0

Informationsphase

Zufriedene bis weniger
zufriedene Nutzer (WZN)

Bewertung der
Alternativen

Kaufphase

Begeisterte

F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung

—

Nutzer (BN)

l

Nachkaufphase

Tt & &+ 1@

F11-F15: Betriebliche & persdnliche Faktoren Quelle: Eigene Darstellung

v
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Stichprobenbeschreibung

Quantitative Umfrage

Umfrage . |stichprobe

Interviewzeitraum 25.10.-07.11.2021 Anzahl lakt. Kihe Min: 23 Max: 1.500 (Mean: 198 |
Anzahl Interviews _[163 | Milchleistung (Liter) |Min: 5.000  Max: 12.600 [Mean: 9.613)
Befraqunasform 68,1 % Studenten 20,9 % Social
gung Media 11,0 % E-Mail Staatlich gepr. Agrarbetriebswirt: 33,7 %
Befragungskonzept | Standardisierte Zufallsstichprobe _ Landwirtschaftsmeister: 25,2 %
Interviewer Studierende, eigene Interviews Ausbildung Akademischer Abschluss Agrar: 23,3 %
: Landwirtschaftliche Ausbildung: 15,3 %
Stichprobe Sonstige: 2,5 %
Aktivitatsmessun Medels 108 7 i i i 0
9 ||Nichtnutzer: 36,8 % ol t!egelgoxen:au:sga” mhlt W\i/ld.edgang: 4%,;5 7/00/
. altung iegeboxenlaufstall ohne Weidegang: 57,7 %
Rollg auf dem Vo.IIe \(erantwortung. 64,4 % Liegeboxenlaufstall tw. mit Weidegang: 1,2 %
Betrieb Teilweise Verantwortung: 35,6 %
Alter bis 34 49,1 % Bundesland (SH: 54 % NDS: 29,4 %) BY: 4,9 %
Alter 35 bis 54 37,4 % MV: 3% NRW: 3,1%
Alter Uber 55 13,5 % Geschlecht ®:14% @': 85 %
Quelle: Eigene Berechnung
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Problemerkennungsphase

Griunde far die Investition in Aktivitatsmessungssysteme

pIIDSIerniing. e
Besamungszeitpunkt optimieren 6,3
Arbeitsprozesse optimieren,
el ey I ©
Kranke Kiihe schneller erkennen | 5 7
Tierwohl verbessern | S
Milchleistung erhdhen |G O
Medikamenten:, T
Antibiotikaeinsatz reduzieren 4,6
[Kuhortung N o

0 1 2 3 4 5 6 7

Frage 14: Es gibt verschiedene Grinde, um in ein Aktivitdtsmessungssystem zu investieren. Wie wichtig
sind/waren Ihnen die folgenden Grinde? Mittelwert; Skala von 1=,gar nicht wichtig"
bis 7=, sehr wichtig"; Mehrfachantwort; n=163 Quelle: Eigene Berechnung
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Forschungsmodaell

Einflussfaktoren Customer Journey Nutzergruppen

| E1: Digitalisierungsgrad

LE2. Innovationsbereitschaft

Uninformierte
Nichtnutzer (UNN)

| F3: Erwarteter Managementnutzen

| F5: Erwartete Kosten

| F6: Informationsaufwand

J
J
J
LE4. Erwarteter Leistungsnutzen J :) Problemerkennungsphase
J
J
J

\LEZ: Informationsférderung

\LE8.: Informationsunterstiitzung l _>

|LE9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken J —> Bewertung der
Alternativen

Zufriedene bis weniger
zufriedene Nutzer (WZN)

Informierte
Nichtnutzer (INN)

l
y
— N W

) Kaufphase .
F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung : Begeisterte
N\ Nutzer (BN)
¥ Nachkaufphase
AN AN AN AN AN
2 2 2 2 2
| E11-F15: Betriebliche & personliche Faktoren I Quelle: Eigene Darstellung
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Top 3 Treiber und Hemmnisse wahrend der Customer

Journey

Problemerkennung > Informationssuche

Externe Personen Berater,
Tierarzt (35%)

Ehepartner, Berufskollege,
Bekannte (26,3%)

Treiber

Junior, Kaltakquise (20%)

>Verg|eich der Alternativen >>

Kauf

Ehrlichkeit des
Vertriebsmitarbeiters (81,6%)

Rabatte,
Umtauschaktionen (42,9%)

Beratung vor dem Kauf (78,5%)

Preistransparenz
(73%)

Versicherung,
erweiterte Garantie
(36,2%)

Erreichbarkeit bei Fragen (Kauf,
Lieferung)
(71,2%)

Umfangreiche Informationen

Angebot von Finanzierung

Hilfe bei der Konzeptentwicklung

) e

Einweisung in das
System
(80,4%)

Beratung
nach dem Kauf
(78,5%)

Schnelle Lieferung von
Ersatzteilen

Investitionskosten
zu hoch (35%)

Erwarteter Return on
investment zu gering
(11,7%, 12,9%)

Hemmnisse

Erwartete laufende Kosten

zu hoch
(15,3%, 21,5%)

beschaffung (24,5%)

einer Firma (34,4%)

zu hoch
(41,1%

(V) (1) 0,
durch Vertrieb (63,1%) (19%) (69,3%) (75,5%)
I k
Erwartete Keine Zeit zur Informations- Abhangigkeit von nvestitionskosten

Keine ausreichende
Internetabdeckung (19,6%)

Zweifel an Batterielaufzeit
(23,9%)

Aufwand bei Einfiihrung des
Systems
(8,6%)

Top Boxes in %
Skala 1-7

Verschonigung der
Informationen

(16,6%)

Zweifel an Robustheit der
Sensoren (14,7%)

Verschonigung der Informationen
(16,6%)

|
|
|
|
l
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Top 3 Treiber und Hemmnisse wahrend der Customer
Journey

Problemerkennung t Informationssuche >> Vergleich der Alternativen >> Kauf >W

Einweisung in das

Externe Personen Berater, Ehrlichkeit des Rabatte, Beratung vor dem Kauf (78,5%) System

Tierarzt (35%) Vertriebsmitarbeiters (81,6%)] | Umtauschaktionen (42,9%)

Sq—) (80,4%)

Qa =

0 Versicherung, Beratung

‘|_' erweiterte Garantie nach dem Kauf

(36,2%) (78,5%)

E Investitionskosten
r.vx{artete Keine Zeit zur Informations- Abhangigkeit von VestiH
LECS T SR beschaffung (24,5%) einer Firma (34,4%) SILLy
g zu hoch (35%) g (=4,07% 70 (41,1%)
v
c Top Boxes in %
= Skala 1-7
-
(O]
I
Quelle: Eigene Darstellung
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Forschungsmodaell

Einflussfaktoren Customer Journey Nutzergruppen

LEL: Digitalisierungsgrad J _> /
LE2: Innovationsbereitschaft J :) \ Uninformierte
Nichtnutzer (UNN)
\LE3; Erwarteter Managementnutzen | ™)
\LE4. Erwarteter Leistungsnutzen J =) | Problemerkennungsphase
|LE5; Erwartete Kosten J _> Informierte
~— Nichtnutzer (INN)
|LE6: Informationsaufwand J —> J
LEZ:. Informationsférderung J —) Informationsphase I
| E8: Informationsunterstiitzung l —> 1 Zufriedene bis weniger
LE9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken J —> Bewertung der zuiriedene Nutzer( )
Alternativen
N
i —_— Kaufphase :
F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung Begeisterte
= | Nutzer (BN)
7 achkaufphas
AN AN AN AN AN
2 2 3 2 fl
F11-F15: Betriebliche & persénliche Faktoren § Quelle: Eigene Darstellung
= 0 9)
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Nutzergruppen

Digitalisierungsgrad

Digitalisierungsgrad
(in % der maximalen

Punktzahl)
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
0 Begeisterte Nutzer n=53 Weniger zufriedene bis zufriedene Nutzer n=50
I Informierte Nichtnutzer n=27 ® Uninformierte Nichtnutzer n=33

B Gesamt n=163

Index aus den gewichteten Fragen 32 bis 40; Einfachauswahl; n=163; Signifikanzi p<0,001 DQuelle: Eigene Berechnung
54 FachhochschuleK1el |
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Forschungsmodaell

Einflussfaktoren

(F1: Digitalisierungsgrad ] ™) e
(L[F2: Innovationsbereitschaft ] :> \ /

F3: Erwarteter Managementnutzen

| F4: Erwarteter Leistungsnutzen

F5: Erwartete Kosten

|_F6: Informationsaufwand D— [ ]
| F7: Informationsférderung —
|F8 Informationsunterstiitzung I [ ]

ll/

F9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken >b

F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung

‘/1
_J

e —

AN AN AN MM
T+ 1 ) ) )

F11-F15: Betriebliche & persdnliche Faktoren Quelle: Eigene Darstellung
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T ) A
Boxes
F 1: Digital ngsgrad (CA = ,616; V =6,567 %)
a O re n a n a Se Dateniibertragung® 3.27| 1,217
Zurechtkommen mit Umstellung auf digitale Lésungen® | 3,77 | 832 66 2

Nutzungsgrad digitaler Lisungen® 2,88| 1,159 | 25.8
- Keine ausreichende Internetabdeckung’ 3,14 | 2188 [ 196
EI nfl u sza kto r'e n F 2: Innovationsbereitschaft (CA = 0,822; ¥ = 5,439 %)

Zuriickhaltend (1) - Neugierig (7) 3,77 ] 1,057 | 67,5 %
Traditions bewusst (1) - Innovativ/modern (7] 3,33 | 1,065 | 454 %

564

ﬁ##f

[ F1: Digitalisierungsgrad

o
i
a
T % F 3: Erwarteber Managementnutzen (CA = ,598; V = 4,498 %)
E :Erbr::gs:::.]zesse optimieren / Arbeitsaufwand soe | 1,286 | 72,4 % | 740
[
. . . = Brunsterkennung / Besamungszeitpun kt optimisren? 6,33 | 1,351 | B5.3 %
(LF2: Innovationsbereitschaft E P4 Erartetr Lestungsnutzen (GA =750, V = 7,794 5%)
k | i; Tierwoh| verbessern? 5,15 | 1,787 | 50.3 %
F t £ Medilkkamenten -/ Antibiotikasinsatz reduzieren? 4,58 | 2,030 | 39,9 %
[ F3: Erwarteter Managementnutzen d orenana yse Milchleistung erhahen! 4,53 | 1,808 | 41,7 % | 636
Kranke Kiihe schneller erkennen! 5,75 | 1,697 | 69,3 %
F 5: Erwartete Kosten (CA =, + W = 6,220 %)
. H Erwarteter Return on Investment zu gering® 312 | 1,832 [ 11,7 %
I F4 & E rWa rtete r Le I Stu n q Sn Utze n . O Erwartete Investitionskosten zu hoch® 4,52 | 1,870 | 35.0 %
[ J GV . 6 5 / 5 8 /0 Erwartete laufende Kosten zu hoch® 3,28 | 1,880 [ 15,3 %

F 6: Informationsaufiwand (CA = ,753; V = 6,887 %)
Es ist schwer, die richtigen und relevanten

Informationen zu finden® 234 Le0L | BeS

Sie erva r.ten,“dass Vertriebsmitarbeiter Informationen 2.45| 1,893 | 16.6 %

VETSC
Die Informationsbeschaffung ist anstrengend® 2,76 | 1,662 | 7.4 %
F 7: Informationsfarderung (CA = ,633; V = 4,558 %)
Vertriebsmitarbeiter kommt alktiv auf mich zu
[Kaltakquise)

Positives Gesprach mit Vertriebsmitarbeiter 4.05| 1,975 | 30,1 %%
F B: Informationsunterstiitzung (CA = ,751; V = 7,248 %)
Ehrlichkeit seitens des Vertrichsmitarbeiters! 6,17 ] 1,270 | B1,6 %
Preistransparenz (Kaufpreis und laufende Kosten)! 593 | 1,336 | 73.0 %

Umfangreiche Informationen durch
Vertrisbsmitarbeiter!

Hilfe bei Konzeptentwickung/ optimale Anpassung an
den Betrieb!

F 9: Wahrgenommene Mutzungsrisiken (CA = ,B39: V¥ = 10,739 %)
Mangelhafte Robustheit der Sensoren? 3,43 | 1,696 [ 14,7 9%
Mangelhafte Datengenauigkeit / fehlerhafte
Handlungsempfehlungen®

Unzureichender Return on Investment? 3,40 | 1,727 | 12,9 %
Hohe Service- und Ersatzteilkosten® 4,22 | 1,682 | 15.3 %
Verlust von Daten? 291 | 1,668 | EO0%
Zu viele Daten (,Datenflut")2 318 | 1,744 [ 104 %%
Kein ausreichender Datenschutz® 2,21| 1,465 | 2,5 %

GV = Gesa mtva ria nz rc und Nachkaufférderung (CA = ,622; V = 5,529 %)
KMO = Kaiser-Meyer Olkin Statistik SR M et K
CA = Cronbachs Alpha

|_F6: Informationsaufwand — |+ CA: 0,598-0,839

3.09| 1,971 | 16,6 %

[ F7: Informationsforderung

Informationsphase

« 34 Variablen
« 10 Faktoren

(F8: Informationsunterstiitzung

5.69| 1,230 | 63,8 %

5,77 | 1,420 | 65,3 %

J
)
J
J
|F5: Erwartete Kosten I - KMO: 0,764
|
J
)
J

[ F9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken

3,26 | 1,523 | 86 %

rnativen

B

Wergleich der

Al

F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung —

(Nach)-
Kaufphase

Angebot von Finanzierungsméglichkeiten! 3331 82,0521 F19;0. %0 712

Information tber neue Angebote / Umtauschaktionen
etc.!

4,25 | 1,719 | 23,9 % | ,602

Quelle: Eigene Berechnung
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Faktorenanalyse

ariable [ ) -
1l =
Digita = gsqgrad A 516 6. 567 9%
Datenubertragung? 3,27 | 1,217 | 44,4 % | ,795
Zurechtkommen mit Umstellung auf digitale Lésungen’® | 3,77 | ,832 | 66,2 % | ,664
Nutzungsgrad digitaler Lésungen® 2,88 | 1,159 | 29,8 % | ,639
Keine ausreichende Internetabdeckung’ 3,14 | 2,188 | 19,6 % | -,606
ovatio here = B 0,8 439 0p
Zurluckhaltend (1) - Neugierig (7) 3,77 | 1,057 | 67.5 % | ,807
Traditionsbewusst (1) - Innovativ/modern (7) 3,33 | 1,065 | 45,4 % | ,747
S i ElgiSa B kS = ® 28 4,498 %o MW = Mittelwert, SD = Standardabweichung,
Arbgltspmfesse optimieren / Arbeitsaufwand 598 | 1,286 | 72,4 % | 740 Top Boxes = Antwortmdglichkeiten
verringern Skalenwerte 6 und 7, FL = Faktorladung, CA
Brunsterkennung / Besamungszeitpunkt optimieren? 6,33 | 1,351 | 85,3 % | ,704 || = Cronbachs Alpha, V = Anteil an der
4 arteter Le - . A 0 04 9 Gesamtvarianz, ! = Skala von 1 = ,gar nicht
Tierwoh! verbessern
Medikamenten-/Antibiotikaeinsatz reduzieren’ 4,58 | 2,030 | 39,9 % | ,767 || und ganz zu", “Skala von 1 = “Manuell® bis 5
Milchleistung erhéhen? 493 | 1,809 | 41,7 % | ,698 || = “in Echtzeit", °Skala von 1 = “gar nicht gut"
Kranke Kiihe schneller erkennent 5,75 | 1,697 | 69,3 % | ,659 || bis 5 = “sehr gut", éSkala von 1 = “wenig
e e A A 5 0 o digitalisi(‘=.‘|.‘.t“ bis 5 = “hoch digi.talisitirt‘t, ’Skala
Erwarteter Return on Investment zu gering? 3,12 | 1,832 | 11,7 % | ,736 ‘\‘/::h: Z—ufr?:deg:‘?upt nicht zufrieden™ bis 5 =
Erwartete Investitionskosten zu hoch3 4,52 | 1,870 | 35,0% | ,726
Erwartete laufende Kosten zu hoch? 3,28 | 1,880 | 15,3 % | ,663 Quelle: Eigene Berechnung
Henrike Grotsch, Holger Schulze, Holger Thiele Hochschulforum 12.05.2022 Seite 16 J FaCthChSChUle K]El
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Forschungsmodaell

Einflussfaktoren Customer Journey Nutzergruppen

LEL: Digitalisierungsgrad J _> /
LE2: Innovationsbereitschaft J :) \ Uninformierte
Nichtnutzer (UNN)
\LE3; Erwarteter Managementnutzen | ™)
\LE4. Erwarteter Leistungsnutzen J =) | Problemerkennungsphase
|LE5; Erwartete Kosten J _> Informierte
~— Nichtnutzer (INN)
|LE6: Informationsaufwand J —> J
LEZ:. Informationsférderung J —) Informationsphase I
| E8: Informationsunterstiitzung l —> 1 Zufriedene bis weniger
LE9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken J —> Bewertung der zuiriedene Nutzer( )
Alternativen
N
i —_— Kaufphase :
F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung Begeisterte
= | Nutzer (BN)
7 achkaufphas
AN AN AN AN AN
2 2 3 2 fl
F11-F15: Betriebliche & persénliche Faktoren § Quelle: Eigene Darstellung
= 0 9)
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Sozio- und Farmographics der Nutzergruppen

Uninformierte | Informierte o ;;_T: dnéazrbis Begeisterte
Variablen Nichtnutzer | Nichtnutzer : Nutzer
zufriedene Nutzer
= 23 n=27 n=>53
n=50
. : : 9964 n.s.
Milchleistung (Liter) 8936 c, d 9065 ¢, d 9983 a, b a b 0,890
h
Anzahl laktierender Kuhe 181 157 207 222 T AQTEES
Weidehaltung vorhanden 73 % 48 % 26 % 30 %
Alter (bis 44 Jahre) 60 % || 67 % 68 % 74 %
Ausbildung (landw. Studium/Meister)) 49 % 33 % 52 % 53 %

bertcksichtigt

Signifikanz: p>0,05"", p<0,05*%, p<0,01**, p<0,001***: Buchstaben kennzeichnen einen signifikanten
Unterschied zur entsprechenden Gruppe (Post-Hoc-Mehrfachvergleichstest nach Post-Hoc-Test Bonferroni bei
Varianzgleichheit auf Signifikanzniveau 0,05); jeweils Liegeboxenlaufstélle, Anbindehaltung wurde nicht

Henrike Grotsch, Holger Schulze, Holger Thiele
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Einstellung der Nutzergruppen

F 1: Digitalisierungsgrad -0,33d -0,24 0,04 0,28 a 3. 2RI+
F 2: Innovationsbereitschaft -0,21 -0,35d 0,04 0.27 b B GE
F 3: Erwarteter Managementnutzen -0,53 d -0,05 0,05 0,31 3 L 142+
F 4: Erwarteter Leistungsnutzen 0,10 0,36 c -0,39 b 0.12 4 _330%**
F 5: Erwartete Kosten D57 c. d 0,10 -0,31 a -0,12 a 6,083***
F 6: Informationsaufwand By -0,01 -0,05 -0,04 0,280 "%
Ei: Informationsfﬁrderung -0,41 c -0,20 0,30 a 0,08 4,000%**
F 8: Informationsunterstiitzung -0,0 0,32 =020 0,03 1,606""
F 9: Wahrgenommene Nutzungsrisiken 0,34 d 0,36d -0,10 _g’io 4,504**
F 10: Verkaufs- und Nachkauffﬁrderung 0,10 0,03 -0,05 -0,03 0171 "
Signifikanz: p>0,05"", p<0,05%*, p<0,01**, p<0,001***: Buchstaben kennzeichnen einen signifikanten
Unterschied zur entsprechenden Gruppe (Post-Hoc-Mehrfachvergleichstest nach Post-Hoc-Test Bonferroni bei
Varianzgleichheit auf Signifikanzniveau 0,05); 'jeweils Liegeboxenlaufstdlle, Anbindehaltung wurde nicht
bericksichtigt

Quelle: Eigene Berechnung
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Einflussfaktoren auf die Nutzergruppen

Ordinale logistische Regression

[ F10:Verkaufs- und Nachkaufférderung

[ F11-F15: Betriebliche & personliche Faktoren

Henrike Grotsch, Holger Schulze, Holger Thiele

Nutzergruppen

Uninformierte
Nichtnutzer (UNN)

Informierte
Nichtnutzer (INN)

Zufriedene bis weniger
zufriedene Nutzer (WZN)

OR=0 .40 Begeisterte
Nutzer (BN)

+ Abhdngige ordinale Variable: Nutzergruppen mit (1) UNN
= “uninformierten Nichtnutzer*innen®, (2) INN =
“informierten Nichtnutzer*innen®, (3) WZN = “zufriedene bis
weniger zufriedene Nutzer*innen®, (4) BN = “begeisterte
Nutzer*innen"

- Nagelkerkes Pseudo-R2 = 0,439

*VIF-Werte < 10

Quelle: Eigene Berechnung
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JJJ Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften

Hochschulforum 12.05.2022 Seite 20



Key Insights und Diskussion
= Customer Journey erstmals in der Landwirtschaft angewandt H

= Differenzierte Analysen der Nutzergruppen

= Stichprobe nicht reprasentativ flir Deutschland oder Schleswig-Holstein lIII

» GroBte Einflussfaktoren: Z
> Erwarteter Managementnutzen
> Wahrgenommene Nutzungsrisiken

54 Fachhochschule K1el
JJ en
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Top 5 Handlungsempfehlungen

Key Stakeholder einbeziehen und Uberzeugen i}.ln H

Mdglichst frih
Studien aus neutraler

Quelle bereitstellen

Wirtschaftlichen Vorteil in den Vordergrund stellen
Aufklarung dber (vermeintliche) Risiken }

Kompatibilitat zu herstellerfremder Software herstellen

Kundenkontakt, After sales support-> langfristige Kundenbindung g

= =
» Intensive Betreuung in den ersten Wochen der Nutzung ™
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Vielen Dank fur die Aufmerksamkeit !
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