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Ersatzteil-Pricing:
Gold im After Sales

Es durfte wohl keinen Bereich im Maschinen- und Anlagenbau geben, der so
lukrativ ist wie das Ersatzteilgeschaft. Damit kommt dem Ersatzteil-Pricing eine
herausragende Bedeutung zu.

Allerdings entsprechen die Ressourcen nur in wenigen Unternehmen dieser kri-
tischen Rolle. Die Bepreisung von Ersatzteilen wird damit quasi zur Nebensa-
che:

o pauschale prozentuale Erhdhungen ersetzen durchdachte Konzepte,

« Umsatz-Chancen werden nicht ergriffen,

« Kunden wandern ab, weil ganze Warengruppen vdllig Uberteuert sind.

Dabei spielt ein Aspekt eine besondere Rolle:
der Umfang des kaum oder iiberhaupt nicht gangigen Sortiments

Dadurch ergibt sich ein hohes MaBB an Ungewissheit. Doch mit den richtigen
Tools kénnen Sie dieser Unsicherheit begegnen.

Werkzeugkasten fiir das Ersatzteil-Pricing

Sie mussen keinen 6-stelligen Betrag flr eine Pricing-Software ausgeben, um
ein vernunftiges Ersatzteil-Pricing aufzubauen. Sie kédnnen auch auf hochge-
zlUchtete Schnittstellen verzichten. Noch. Denn der Ersatzteil-Markt wird trans-
parenter. Damit steigen die Anforderungen an Ihre Reaktionsfahigkeit. Daher
wird auch der Ruf nach kurzfristigeren Preisanpassungen lauter.

Noch reicht allerdings fiir eine ordentliche Ersatzteil-Preisliste Excel. Zum Soft-
ware-Einsatz mehr weiter unten.



https://no-stop.de/preismanagement-fuer-ersatzteile/?utm_source=pdf
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Allerdings will auch Excel mit aktuellen Daten gefuttert werden. Die Basis-Da-
ten stellt Ihr Stammdatenmanagement im ERP oder einem anderen IT-System
zur Verfligung. Excel selbst eignet sich nicht fir eine konsistente Datenhaltung.
Erst wenn das Regelwerk flr das Ersatzteilpricing zu kompliziert geworden ist,
um es transparent abzubilden, sollten Sie Uber eine eigenstandige Pricing-Soft-
ware nachdenken.

Doch Vorsicht:

jede Software kann nur so gut sein, wie es die Qualitat der
Datenbasis erlaubt

Ergebnistransparenz als Basis

Bevor Sie loslegen sollten Sie wissen, wo Sie stehen. Denn wenn Sie als kurz-
fristiges Ziel eine Ergebnis-Steigerung von x Mio. € festlegen, dann sollte Ihr
Markt das hergeben. Klar ist, dass nur wenige Ersatzteile das Gros des Ergeb-
nisses ausmachen. Flr diese Aussage reicht eine einfach abc-Analyse. Wenn
Ihre Top-Artikel dabei wegen Uberhdhter Preise bereits stark in der Kritik ste-
hen, wird es schwierig. Denn dann reagiert Ihr Ersatzteil-Markt auf eine Preis-

erhéhung womaoglich mit einem Absatz-Einbruch.

Analyse Umsatz- und Deckungsbeitrag

A-000001

17.490.864 € | [ 11.457.439 €

- - - - o1 - - - - -

C-380296 671[*** 2013 30,31 € | 328.936 € 328.936 €| 1,9%| a 2.739 | 1.365| 245.933 €
A-152086 131[*** 2010 12,60 € | 320.633 € 649.570 € | 3,7%| a 7.223 | 1.186 | 229.629 €
C-302757 225[*** 2018 181,17 € | 314.659 € 964.229 € | 5,5%| a 789 421 | 171.707 €
B-152076 370[*** 2010 12,50 € | 270.329 € | 1.234.558€ | 7,1%| a 6.006 769 | 195.254 €
B-302777-2| 688[*** 2018 236,35€ | 267.787 €| 1.502.345€ | 8,6%| a 504 278 | 148.584 €
A-841186 5Q7|*** 2014 1,96 €| 261.021€ | 1.763.366 € | 10,1%| a | 28.706 | 6.068 | 204.775 €
C-355267 3[F** 2017 38,58 € | 215.417€ | 1.978.783 € | 11,3%| a 2.052 974 | 136.254 €
A-179586 827|*** 2011 104,01 € | 211.599€ | 2.190.382 € | 12,5%| a 589 378 | 150.327 €
Y-195915 787|*** 2018 15,41 € | 200.796 € | 2.391.178 € | 13,7%| a 2.824 | 1.213 | 157.282€
A-442335 126[%** 2013 16,25 € | 192.089 € | 2.583.268 € | 14,8%| a 3.145 | 1.567 | 140.993 €
B-132181A 20[*** 2012 2,60 €| 191.881€ | 2.775.148€ | 15,9%| a | 20.468 | 1.276 | 138.664 €
B-011675 152[*** 2013 51,38 € | 183.582 € | 2.958.731 € | 16,9%| a 967 681 | 133.889 €
A-216127 758|*** 2017 6,15€ | 171.641€ | 3.130.372€ | 17,9%| a 9.679 | 1.896 | 112.133¢€
C-007426 517|*** 2011 17,60 € | 166.126 € | 3.296.498 € | 18,8%| a 2.645 | 1.129 | 119.576 €
A-529145 257|F** 2018 115,35 € | 164.074€ | 3.460.572 € | 19,8%| a 555 309 | 100.029 €
B-234176 721 [*** 2013 48,01 € | 156.897 € | 3.617.469 € | 20,7%| b 990 572 | 109.352 €
B-218166 9438[*** 2013 95.839,00 € | 155.778 € | 3.773.248€ | 21,6%| b 1 1 59.939 €
B-243121-1| 533[*** 2013 169,79 € | 139.176 € | 3.912.424 € | 22,4%| b 201 204 | 105.096 €
A-472575 286[*** 2013 17,87 € | 135.287 € | 4.047.711 € | 23,1%| b 1.636 732 | 106.039 €
C-442925 431 [*** 2018 16,25 € | 134.082€ | 4.181.793 € | 23,9%| b 1.692 936 | 106.593 €
C-104300 446[*** 2014 34,00 € | 133.439 € | 4.315.232 € | 24,7%| b 1.809 545 71.920 €
15,31 € | 130.871 € | 4.446.104 € b 122.304 €

Analyse von Umsatz und Deckungsbeitrag unterstitzt das Ersatzteil-Pricing
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In der Analyse sind solche Artikel mit Vorsicht zu genieBBen, die Sie nur ein ein-
ziges Mal verkauft haben (in der Tabelle grau unterlegt). Deren Wahrschein-
lichkeit auf erneuten Verkauf ist gering. FUr die Ermittlung der Gangigkeit be-
dienen Sie sich der Klassifizierung. Diese kdnnen Sie ebenso automatisieren
wie die Klassifizierung nach Teile-Wert.

Entwicklung Ersatzteil-Portfolio

Absatz

® Normteile

steigern
Abdeck- laut

bleche L J
rollen

alte ® Elektronik
Elektrik. | oren

® Lampen

Deckungsbeitrag

® Hydraulik -
® Schlduche

Maschinen- P

Optionen | ®Ole Gliih-
z birnen

® Retrofit Verschleiss-

@ Zubehor r mit Vertriebs — teile
-Preis

POI‘thliO ® Werkzeug Preis o ‘l?i,fsrtungs-
bereinigen? anheben?

1,2 1,4
Lager-Umschlag

Produktmanagement und Ersatzteilpricing gehen Hand in Hand

Eine Auswertung wie oben gezeigt dient allerdings nicht nur der Analyse des
Ist-Zustands. Mit diesen Daten kdnnen Sie in der Folge die Ergebnisse Ihres
neuen Ersatzteil-Pricings simulieren. Daher lohnt es, in Analyse-Tools das ge-
sammelte preisrelevante Wissen zu vereinen.

Preisstrategie festlegen

Eigentlich ist es ganz einfach: Sie legen fest, was Sie mit Ihrem Ersatzteilpri-
cing erreichen wollen. Diese Uberlegung muss allerdings deutlich Gber die ge-
wilnschte Brutto-Marge hinausgehen:
» welche EinflussgréBen sollen in die Preisbildung flr Ihre Ersatzteile ein-
flieBen?
» wie wollen Sie bestimmte Kundengruppen abbilden?

Ersatzteil-Pricing - Gold im After Sales 20221221 v2

Seite 3 von 21



https://no-stop.de/ersatzteile_klassifizieren/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/kundennaehe-im-after-sales/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/wp-content/uploads/2016/05/Produktmanagement-Ersatzteil-Warengruppen.png?utm_source=pdf

Andreas E. Noll

Beratung und Projektmanagement
in After Sales und Lagerlogistik

o woflr gewahren Sie Sonder-Konditionen?

o welchen Einfluss sollen Service-Level auf den Ersatzteil-Preis haben?

o wie hilft Ihnen das Ersatzteil-Pricing bei der Ausweitung von Markt-Chan-
cen?

« in welchem Umfang wollen Sie auf Marktpreise reagieren?

« Wwelche Ersatzteile sollen preislich voneinander abhangen?
(zum Beispiel immer identisch kosten)

« welche Restriktionen resultieren aus der vorhandenen Rabattierung

Minimum : o :
Preis Saisonalitat Cross-Selling
el tre s Preis-
Kritikalitat “Eamilien®
Ersatz-
Blndel- Herstell-

Geschaft t_el_l- Verfahren
Pricing
Primar-

geschft Ersetzungen

Markt- Preis-
Transparenz “"Empfinden®

D- Qp.de

Einflussfaktoren auf das Ersatzteilpricing

Aber es geht nicht nur um die Berechnung von Preisen. Sie mlssen sich auch
dariber klar sein, wie Sie diese Ziele umsetzen. Wer "halt im Zweifel den Kopf
hin", wenn Kunden Preise reklamieren. Und wie erfahren Kunden, dass Ihr Sor-
timent jetzt wieder wettbewerbsfahig bepreist ist?

Die logische nachste Frage kann nur lauten:

wie stellen Sie sicher, dass dieses neue Wissen Ihrer Kunden dann auch
zu Umsatz wird?
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Wie ware es, wenn Ihre Ersatzteil-Preise komplett neu kalkuliert
sind
Warum nicht dazu mit einem Workshop "Preise" starten?

Hochpreisstrategie ausformulieren

Im nachsten Schritt prallen die Ziele auf die unvermeidlich mangelhafte
Stammdaten-Qualitat. Ihr Ziel kann es schwerlich sein, dass Sie jedes Ersatz-
teil manuell bewerten. Also brauchen Sie hart abrufbare Parameter, auf die
sich Ihre Preis-Kalkulation stutzt.

Wettbewerbs-Matrix beim Ersatzteil-Pricing

Wettbe- Funkti
werb sehr hoch maiBig unition ohne
vergleichbar
Kampfpreis L
Standard- ] etwas Uber
Teil (besser: Wetth b
=k vermeiden) =l

maBig komplex ahnlich etwas lber merklich liber maBig hohe
nicht kritisch Wettbewerb Wettbewerb Wettbewerb Zuschlage
maBig komplex etwas Uber etwas Uber deutlich tGber hohe
kritisch Wettbewerb Wettbewerb Wettbewerb Zuschlage
komplex deutlich tGber sehr hohe
kritisch Wettbewerb Zuschlage

Wettbewerbsmatrix beim Ersatzteil-Pricing

Im Bild sehen Sie einige Ansatze zur Segmentierung Ihrer Ersatzteile fur die
Bepreisung. Hierflr kénnen Sie die eigene Ersatzteil-Klassifikation nutzen. Der
Wermuts-Tropfen: eine solche Segment-Bildung, zum Beispiel in Warengrup-
pen, missen Sie manuell durchfliihren. Daflir kdnnen Sie sie nicht nur flir das
Ersatzteil-Pricing verwenden. Denn auch fur Ihre Werbung eignet sie sich als
Basis.
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Teile-Familien im Ersatzteil-Pricing

Oft gibt es Familien ahnlicher Teile. Im einfachsten Fall sind sie nur spiegelver-
kehrt. Zum Beispiel ein rechtes und ein linkes Scharnier. Oder eine Abdeckung
oben und unten. Dann sollte der Preis identisch sein, und zwar unabhangig von
den Kosten. Gleiches gilt etwa fur Sprihdosen mit Lack. Ganz egal, welche
Mengenrabatte es jeweils gibt: der Preis ist in erster Naherung gleich.

Family-Pricing bei Ersatzteilen  2762¢_

2.482 €

mWert an Lager
- = Preis: Kosten x Faktor
Preis: nach Korrektur

620,40€ g

HHEDE T Bakmee. T A 7e547€
296,00c¢ = -
163,00 € =
| u

155,23€ —0m —.m

2 kW 3 kW 4 kW 5 kW 6 kW 7 kW 8 kW 9kW 10 kW

Preistreiber, hier: Leistung

85,45 €

Family-Pricing bei Ersatzteilen

Es gibt auch Ersatzteile, die unterscheiden sich (fast) nur in der Lange oder in
der Leistung (siehe oben). Auch hier kann es eine Grund-Variante geben, die
haufig eingekauft wird. Und damit mit geringem Wert an Lager liegt. Entschei-
dend ist jedoch flir das Ersatzteil-Pricing, wie die Preise dieser Teile-Familie zu-
einander liegen.
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Ersatzteilpricing bei Sortiments-Ausweitung

Gerade bei neuen Zubehdéren werden hohe Margen selten gelingen. Wenn Sie
Ihren Markt auch auf neues Marktpotenzial testen, brauchen Sie attraktive
Preise. Dabei geht es um zwei Uberlegungen
o wie hoch kann der Listenpreis sein?
o und wie geben sich Ihre Vertriebspartner mit geringeren Rabatten zufrie-
den?

Oft hilft es flr die Unterstitzung der Niederlassungen und Handler, wenn Sie
fir neue Sortimente zusatzlich Werbung offerieren. Die Investition in Ersatz-
teil-Marketing kann sich so fir beide Seiten lohnen. Sowohl fur das Pricing, wie
auch fur die Marketing-MaBnahmen mussen Sie die Zubehotre erkennen kén-
nen. Und zwar nicht, weil Sie (noch) die Artikelnummer auswendig kennen ...

Sonder-Regeln fiir Kleinteile definieren

Kleinteile erscheinen Kunden immer zu teuer. Das liegt daran, dass hier ein
hohes MaB an Markt-Transparenz herrscht. Denn was eine Schraube M6 kosten
kdnnte, ahnt jeder.

Trotzdem decken die Preise fur solche Normteile praktisch nie die eigenen Kos-
ten. Die Prozesskosten, insbesondere im Lager, fressen jeden noch so hohen
Zuschlag auf. Sie kénnen solche Kleinteile allerdings nicht aus Ihrem Sortiment
streichen.
Daher bieten sich 2 Wege an, diese Klippe zu meistern:

o ein Mindest-Preis, unter dem Sie nicht anbieten,

» eine Kleinteile-Pauschale.
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Kosten und Erlose
bei Kleinteile-Lieferung

Pick im Lager
(4,50 €)

I Materialkosten -

Ersatz- Ersatz- Ersatz- Ersatz- Aufschlag Mindest- Kleinteile-
teil 1 teil 2 teil 3 teil 4 Faktor 15 Preis je 2€ Pauschale

%—I%—I

Kosten Erlose

Vergleich von Kosten und Erlésen bei Kleinteile-Lieferung je nach Preismodell

Eine Kleinteile-Pauschale bietet auch in Folge-Prozessen einige Vorteile. Zum
Beispiel kdnnen Sie auf deren Inventur-Zahlung im Service-Van verzichten.

Véllig unabhdngig vom Ersatzteilpricing sollten Sie es zur Vermeidung eines
"Schraubenhandels" Thren Kunden ermdglichen, solche Normteile aus deren ei-
genen Lager zu nutzen. Das kann klappen, wenn Ihre Ersatzteil-Dokumenta-
tion die vollstandigen Norm-Bezeichnungen ausweisen.

Kundenindividuelle Ersatzteile

Es gibt sie, die individuellen Ersatzteile. Nicht nur, weil Sie eine Maschine oder
Anlage nur einmal verkauft haben. Manchmal verlangt ein Kunde eben flr des-
sen Anwendung etwas Besonderes. Fur das Ersatzteil-Pricing bedeutet das,
dass dieser Preis sich allen anderen Regeln entzieht. Diesen Umstand miussen
Sie in Ihren Parametern wiederfinden. Damit Sie nicht beim Verkauf an diesen
einen Kunden eine Uberraschung erleben. Oder den Preis senken, obwohl
dadurch keine Markt-Ausweitung erfolgen kann.

Mit einer "Sonderlédsung" kénnen Sie trotzdem auch in solchen Fallen Ihrer
Hochpreisstrategie treu bleiben. Naturlich versuchen Sie, diese spezielle An-
wendung auch andere Kunden zu verkaufen. Aber trotzdem wird es dadurch
kein Preis wie jeder andere.
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Ausstattung fiir die eigene (Service-) Organisation
Haufig dient ein Ersatzteillager auch als Depot flr die Ausstattung des Service.
Davon kann Werkzeug betroffen sein.

Oder Merchandising-Artikel
Oder ...
In jedem Fall greift auch flir diese Pseudo-Ersatzteile ein eigenes Pricing. Meist

soll kein Gewinn gemacht werden. Dann ergibt sich der Verkaufspreis als Ein-
kaufspreis plus einem niedrigen Zuschlag.

Wie ware es, wenn Sie Ihren Ersatzteil-Preisen ein Update
verpassen
Warum nicht mit einem Workshop "Parts Pricing" starten?

Das Alter als Preis-Parameter

Oft genug reicht die Endbevorratung nach Auslauf der Maschinen-Produktion
(End-of-Production, eop) bis zum Sankt Nimmerlein Tag. Den Auslauf-Termin
kdnnen Sie im Ersatzteil-Pricing nutzen. Denn mit dem Alter Ihrer Ersatzteile
steigen deren angesammelte Lagerkosten. Diesen Service kénnen Sie durchaus
in Rechnung stellen. Doch auch hier gibt es Grenzen:

o die Relation zum Maschinen-Preis,

» die Kosten flr ein Reengineering durch den Kunden.
Natlrlich eignen sich Bedarfe flr uralte Ersatzteile genauso gut flr das Ange-
bot einer neuen Maschine. Hier ist Abstimmung mit dem Vertrieb gefragt.

Ausnahme: Aktionsware

Auch im After Sales kommt es immer haufiger zu Sonder-Verkaufen. Das kén-
nen Verkaufsaktionen flr Zubehoére sein. Oder auch der Abverkauf von Laden-
hitern oder Ersatzteilen mit extrem groBer Reichweite.

Wenn beim Ersatzteil-Pricing diese Information nicht vorliegt, ist Arger vorpro-
grammiert. Denn nicht eingehaltene Kampfpreise, die erst durch die Rechnung
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auffallen, schadigen Kundenvertrauen nachhaltig. Daher ist eine Kennzeich-
nung von Sonderpreisen zum Beispiel im ERP zwingend erforderlich.

Best Practice Spare Parts Pricing

Preis-Strategie

Ersatzteil- c of Preis-
klassifikation il Durchsetzung

Klassifikation Methoden Preis-Publikation

Lebenszyklus Aufschlag-Faktoren regionale

Verkaufsaktion Default- Abweichungen
Preistreiber Kalkulation Story-Book zur

abc / xyz Héchst-/ Mindest- Argumentation

Pricing-Prozesse

Kosten Preise Ubergangs-
Wettbewerb Rabatte regeln / Kulanz

Aufbau-Organisation = Stammdaten, Pricing, Ersatzteil-Vertrieb, Controlling

Software ERP, Pricing-Software, Excel / Access, Data Warehouse

Best-Practice fuhrt beim Spare Parts Pricing unmittelbar zu héherem Gewinn

Ressourcen fiir das Ersatzteil-Pricing

Wie viele Bereiche im Unternehmen kennen Sie, bei denen 6- oder 7-stellige
Betrage ohne eigene Ressourcen bewegt werden?

Das Ersatzteil-Pricing zahlt sicherlich oft genug dazu. Aber ohne Mitarbeiter fir
die Bepreisung von Ersatzteilen

« haben Kunden keinen kompetenten Ansprechpartner flr falsche Preise,

« entfallt die Beobachtung des Ersatzteilmarktes tGber das Jahr,

« werden die Preisbildungs-Methoden nicht weiterentwickelt,

o und es fehlen die Mittel und zeitlichen Licken fiir die nachste Preisliste.
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Damit wird zwangsweise das Gewinn-Potenzial des Ersatzteilwesens nicht aus-
geschopft. Denn simplifizierende Entscheidungen, wie "pauschal 5 % mehr",

genlugen den heutigen Markten nicht mehr. Wer durch eine Hochpreisstrategie
die Mdéglichkeiten ausreizen mdchte, wird ohne Ressourcen nicht klarkommen.

Pricing-Beratung fiir Ersatzteile

Der hier beschriebene Prozess flir das Ersatzteil-Pricing ist machbar, aber nicht
ohne Tucken. Daher ist es durchaus sinnvoll, hierflir ein Projekt mit Unterstut-
zung durch einen Ersatzteil-Berater zu initiieren. Denn es zeigt sich, dass die
vermutet passable Datenlage dann doch nicht stimmt. In der Regel sind es ge-
nau die Stammdaten, die gut strukturierte Preise erschweren. Oft liegt das
Wissen Uber die Zusammenhange zwar vor, ist aber nicht elektronisch abgreif-
bar.

Hier hilft Erfahrung, wie aus Hilfs-Informationen einigermaBen belastbare An-
nahmen entstehen konnen. Sonst kommt es zu den klassischen Fehlern beim
Spare Parts Pricing.

Preisberechnung: Kern des Ersatzteil-Pricings

Wir haben jetzt einige wesentliche Elemente flr die Bepreisung flr Ihre Preis-
strategie festgehalten. Eine Software, die nicht Excel heisst, sorgt fir die Da-
tenhaltung. Es spricht jedoch nichts dagegen, Excel zur Stammdaten-Pflege zu
nutzen. Ein fehlender Parameter lasst sich oft genug binnen weniger Stunden
erganzen. Damit kdnnen Sie sauber kalkulieren

Kosten-Modell im Ersatzteil-Pricing

Maschinen-
Nutzer

Ersatzteil-

R Organisation

Bestellpreis - Ausfallkosten
Mindermenge Picken
Nebenkosten Packen

Werkzeugkosten Wertberichtigung

Lagerungskosten

Transaktions-

Transaktions-
kosten

kosten

Kostenmodell im Ersatzteil-Pricing
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Im Bild oben finden Sie Ansatze dazu, welche Kosten Sie durch das Ersatzteil-
Pricing decken wollen. Denn oft genug entsprechen die Bewertungspreise nicht
der ganz realen Realitat. Sie stellen durch diese gesamthafte Betrachtung aber
sicher, dass Sie immer Kostendeckung haben. Sonst stimmt die Basis flr ei-
nen Teil der Cost-plus kalkulierten Ersatzteile nicht.

Denn es gibt keinen Grund dafir, dass Sie Ersatzteile zu billig verkaufen

Neu-Aufwurf der Ersatzteil-Preise

Ein Neu-Aufwurf aller Ersatzteil-Preise bedeutet immer einen Bruch zur vorhe-
rigen Preisliste. Die meisten Preise werden gleichbleiben. Es gibt aber auch
deutliche Anpassungen

« die Preise erstmalig verkaufter Artikel der letzten Monate kannte kaum

jemand,

o Ersetzungen bringen Baugruppen statt Komponenten,

« Einkaufspreise sind wegen Mindermengen féormlich explodiert,
und so weiter. Eine kurzfristige Kostenorientierung wollen Sie ohnehin vermei-
den. Denn daflr gibt es jahrlich fixe Preise.

Kunden-Zitat nach Projekt-Abschluss:

~Programm zur Preisberechnung mit Mengenrabatt: Super
Programm, von Ihnen super aufbereitet, somit alles nach-
vollziehbar!

Das Tool ist die Grundlage fur unsere Kalkulationen und
ist somit im tadglichem Einsatz!"

Michael Hossl

Head of Order Processing Management&Sales
Schunk Transit Systems GmbH

NuBdorf am Haunsberg, Osterreich

Mit diesem Bruch muss ein Projektmanagement einher gehen. Denn zur Kalku-
lation gesellt sich die Kommunikation. Noch vor der Berechnung neuer Preise

ist Rlckhalt zumindest in der eigenen Organisation wertvoll. Damit wird sicher-
gestellt, dass auch die Marktrickmeldungen in die nachsten Schritte einflieBen.
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Parametrierung zur Berechnung von Ersatzteil-Preisen

Die wenigsten ERP-Systeme kennen Preisparameter als Teil der Datenbanken.
Trotzdem kommen Sie nicht umhin, die Grundsatze Ihres Ersatzteil-Pricings in
Parametern auszudricken. Als Startpunkt bieten sich hierflir bereits vorhan-
dene Stammdaten an. Daraus lasst sich meist mittelbar eine Funktion im Pri-
cing abbilden.

Zusatzlich setzen viele Unternehmen des Maschinenbaus bei der Preisbildung
an dieser Stelle auf eigenstandige Preis-Software. Den Kern bildet dabei eine
Matrix wie hier abgebildet:

Fast 8 i 15 thd
Good
Middle
Slow
Unique
Without

uu|w W w|w
O w|N|N|N
T

[y

Zuschlag-Faktoren bottom-up flr Ersatzteilpricing

Marktpreise beriicksichtigen

Ein guter Draht zu Ersatzteilkunden zahlt sich aus. Durch ein gutes Vertrauens-
verhaltnis erfahren Sie so echte Wettbewerbspreise. Die kommen aber nicht
mit jeder neuen Preisliste sofort auf. Stattdessen beschweren sich immer wie-
der einmal Kunden. Schon hierflir brauchen Sie die oben genannten Ressour-
cen. Dadurch sammeln Sie im Laufe eines Jahres die Schiefstande Ihres Preise.

Manchmal sogar zu niedrige Preise
Mit dem Neu-Aufwurf einer Preisliste kommt die Stunde der Wahrheit. Jetzt

kdnnen Sie neu ermittelte Preise mit Marktpreisen vergleichen. Und natirlich
auch anpassen.
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Simulation fiir das neu kalkulierte Pricing

Eine neues Ersatzteil-Pricing bringt anders zusammengesetzte Umsatze mit
sich. Die kénnen Sie simulieren. Zunachst geht es um die Erreichung der vorab
definierten Ziele. Denn es sind eben nicht mehr 5 % pauschal.

Erst durch den Vergleich des bisher erzielten Umsatzes mit dem gleichen Ab-
satz bei geanderter Bepreisung wird klar, wo und auch bei wem die Preise wie
viel steigen.

Wenn Sie gleichzeitig

o die Regeln zum Rabatt dndern,

o Boni einflhren,

o Sonderrabatte einflihren,
wird die Simulation des neuen Umsatzes noch komplizierter. Aber nur so erfah-
ren Sie, womit Sie im nachsten Budget wirklich rechnen kénnen.

Dabei geht es nicht nur um die Brutto-Ziele. Eine Simulation stellt auch die
Verhaltnisse in einzelnen Markten nach. Denn mit der neuen Preisgestaltung
treffen Sie jeden Kunden anders. Zumindest in einer Simulation. Und das hilft
in der weiteren Kommunikation.

Pricing: mehr Psychologie als Kalkulation

Kennen Sie Janene Liston, The Pricing Lady?

Im Podcast Small Business Big Marketing aus Australien geht es
zwar nicht um das Ersatzteil-Pricing. Daflr erklart Janene Liston (auf
Englisch) aber um so anschaulicher alles, was zum Pricing gehoért. Sie
erhalten in der Folge

How to price anything

eine Stunde lang fundierte Uberlegungen rund um Preise. Und das
auf frohliche und unterhaltsame Weise

Kontinuierliches Ersatzteil-Pricing

Jeden Tag entstehen neue Ersatzteile. Bei Start-of-Production (SOP) kénnen es
schnell auch viele Hundert sein. Dann geht es nicht um einen Neu-Aufwurf. Ge-
rade bei SOP brauchen Sie langst nicht alle Preise sofort. Trotzdem wollen Sie

nicht bis zur nachsten Preisliste warten. Wegen der meist schlechten Datenlage
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gerade zu Anfang brauchen Sie daher ein robustes Verfahren, um auf jeden
Fall aussagefahig zu sein.

Hier gilt:

lieber anfanglich (zu) hoch bepreist, als nachtraglich deutlich
steigern mussen

Wenn Ihr Stammdaten-Management jedoch bereits bei SOP flr alle Stammda-
ten sorgt, dann kdénnen Sie sie auch nutzen. Hierflir sollte mindestens ein ein-
faches Excel-Tool zur Verfigung stehen. Aber auch Pricing-Software wie nue-
price erlaubt die zuverlassige Bepreisung einzelner Ersatzteile. Sie mussen je-
doch gerade in der Hochlaufphase der Produktion manuell die Kosten prufen.
Allzu schnell finden sich Prototypen- Kosten im Ersatzteilwesen wieder.

Wie widre es, wenn Sie bei Ihrem Ersatzteilpricing alles
herausholen
Dann starten Sie doch einfach mit Ihrem eigenen Workshop

"Parts Pricing"

Rabattierung von Ersatzteilen im globalen Netzwerk

Das Ersatzteil-Pricing muss bericksichtigen, dass der tatsachliche Umsatz je
Teil fast nie dem Listenpreis entspricht. Gerade in einer globalisierten Liefer-
kette verlangen Handler und Niederlassungen nach Rabatten. Diese Rabatte
sollen dreierlei ermdglichen

» die Kostendeckung in der Lieferkette,

« eine auskdbmmliche Marge auch in Vertriebsorganisationen in einer an-

sonsten ausgepragten Wettbewerbssituation,
o Gestaltungsspielraum flr lokale Markte mit Preistransparenz.
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Ersatzteil-Pricing

Preisgenerierung Preisdurchsetzung Operations

N e e e ]
Herstell- Zuschlag Listen- Kunden- Service- operative Deckungs-

kosten auf preis rabatte Level- Kosten beitrag
Kosten Rabatt

o0-stop.de

Preissetzung, Preisdurchsetzung und Operations ergeben die Marge bei Ersatz-
teilen

Basis-Rabatt: Vorsicht vor fiktiver Honorierung des Vertriebs

Oft genug werden Handler-Vertrage geschlossen, die dabei Uber das Ziel hin-
ausschieBen. Dann finden sich Basis-Rabatte auf Ersatzteile von 50 % und
mehr bereits im Muster-Vertrag. So gibt es keinen Grund, warum der eigene
Auslands-Vertrieb solche Nachlasse hinterfragen sollte. Hier wird der Gestal-
tungsspielraum fur das Pricing massiv eingeengt. Kampfpreise als Listenpreis
sind jedenfalls nicht mehr mdglich.

Aber auch fiur zusatzliche Rabatte wird die Luft diinn. Sonder-Verkaufsaktionen

oder auch die Honorierung lokaler Vorratshaltung kénnen kaum noch preislich
unterstitzt werden.

Ersatzteil-Bevorratung belohnen

Zeit ist ein knappes Gut. Zeit flr einen Maschinenstillstand sowieso. Deshalb
sind hohe Preise flir Ersatzteile Giberhaupt erst gerechtfertigt. Rein logisch
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kdnnte daher die Preisbildung flr eine Express-Belieferung einen Zuschlag vor-
sehen.

Besser ist es jedoch, den umgekehrten Weg zu gehen. Flr eine langsame Be-
lieferung gibt es einen Bonus. Damit wirkt ein Zuschlag auch nicht wie eine Be-
strafung. Gleichzeitig erhalt Ihre Ersatzteil-Organisation dadurch (hoffentlich)
mehr Auftrage mit einem zeitlich entkoppelten Service Level. Ihr Ersatzteilla-
ger kann diesen zeitlichen Puffer zur Steuerung der Ressourcen nutzen.

Damit erzeugen Sie eine klassische Win-Win-Situation.

Boni auf Ersatzteil-Umsatze

"Wer kauft schon mehr Ersatzteile als er bendtigt?" ist immer wieder zu héren.
Dabei ist auch bei Ersatzteilen der Marktanteil der eigenen Marke nie bei 100
%. Da die Markenloyalitat auch bei Ersatzteilen in den letzten Jahren stetig ab-
genommen hat, liegt hier Potenzial.

Wenn also das Controlling Markt-Chancen bei Handlern (und dem eigenen Ver-
triebsnetz) in Euro ausdriickt, kdnnen erreichte Ziele auch durch Boni belohnt
werden.

Es gibt jedoch fur die operative Umsetzung ein Problem: die Zielerreichung
sollte nicht durch "Aufhol-Kaufe" im letzten Monat erfolgen. Dies hatte sowohl
fur die Ersatzteil-Verfugbarkeit wie auch flr den Lagerbestand unangenehme
Konsequenzen. Da solche Boni nach Erfolg schlecht prognostizierbar sind,
muss flr das Ersatzteil-Pricing mit pauschalen Annahmen gearbeitet werden.

Preisdurchsetzung am (lokalen) Ersatzteilmarkt

Das Feilschen um Ersatzteil-Preise ist eher ungewohnlich. Das gilt insbeson-
dere, wenn Zeit verkauft wird. Denn unter Termindruck ("Maschine steht") ist
die Verhandlungsmacht ohnehin eher gering.

Also verlagert ein geschickter Ersatzteil-Einkdufer die Preisfrage Richtung Ra-
batt. Da das Vertriebscontrolling flr Ersatzteile nur selten ausgepragt ist, ent-
steht damit ein Wildwuchs an groBzligigen Nachlassen.
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Controlling der Preisdurchsetzung
Rasb;;; reduziert Wildwuchs
45%
40%
35%
30%
25%
20%

15%

10%

€10.000 €15.000 €20.000

Umsatz je Kunde

Dabei erlauben alle ERP-Systeme ganz individuelle Preis-Methoden. SchlieBlich
ist ein befristeter Rabatt oder auch der Nachlass auf einzelne Artikel immer
deutlich glnstiger als ein pauschaler Rabatt. Aber eben auch anstrengend. Da-
gegen hilft nur das konsequente Aufzeigen des verlorenen Gewinns.

Preis-Argumentation im Kundenkontakt

Der Kunde hat immer Recht. Auch wenn Kunden sich Uber Preise beschweren.
Dadurch erhalten Sie wichtige Rickmeldungen vom Markt. Denn diese flieBen
in Ihren Regelkreis der Preisoptimierung ein.

Schlechte Preise lassen sich schlecht verteidigen. Aber flir gut gemachte Preise
kennen Sie das vorbereitete Storybook. So wissen alle Mitarbeiter, was Sie
dem Kunden erwidern kénnen. Damit sind dann auch die Regeln klar, wie Ihr
Ersatzteilwesen einem Kunden entgegenkommt. Der Vertrieb greift dagegen
auf Mittel wie die Einwandbehandlung zu.

Und, wie bereits beschrieben:

das Mittel der Wahl ist eben nie ein pauschaler Preis-Nachlass
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Controlling des Ersatzteilpricings

Preis-MaBnahmen fuBen auf einer Fllle von Annahmen. Erst der tatsachliche
Absatz zeigt, ob die mit dem Ersatzteil-Pricing verbundenen Umsatz-Erwartun-
gen eintreffen. Gerade bei Preissenkungen muss der Absatz Uberproportional
steigen (siehe Muster-Kalkulation).

Daher muss das Vertriebscontrolling in die Grundzlige jeder neuen Bepreisung
eingebunden sein.

| |
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Niederlassung PRC
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Absatz-Steigerung nach letztem Pricing
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Damit steigt auch der Druck auf den Ersatzteil-Vertrieb, die Kunde von den
Preissenkungen im Markt zu verbreiten. Und nicht nur das. Denn sind andere
Feste Lieferanten erst einmal im ERP des Kunden verankert, bedarf es erhebli-
cher Anstrengungen, dies umzudrehen.

Preis-Reduzierungen erzwingen Umsatz-Steigerungen

40.000 €
60%
40.000 € x 60 % 24.000 €
10% 4.000 €
40.000 € x (100 % - 10 %) 36.000 €
20.000 €
4.000 €
60%
4.000 € / 60 % 6.667 €
17%

Nur einfach interpretierbare Grafiken zeigen schnell, wie erfolgreich der Ver-
trieb tatsachlich dabei war.
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Letztlich sollten Sie sich auch hier die Frage nach dem ROI stellen. Lohnt es,
fir eine Umsatzsteigerung von x % einen Berater zu bezahlen?

Die Antwort ist einfach

Warum machen Sie daher nicht den nachsten Schritt:

Diplom-Ingenieur
Andreas E. Noll

Am Hang 12
61476 Kronberg

"Nutze Deine Zeit, sie kommt nie wieder"-
Ivan Blatter

Andreas.Noll@no-stop.de

ﬂ+49 160 581 97 13
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