Andreas E. Noll

Beratung und Projektmanagement
in After Sales und Lagerlogistik

Pricing Unternehmensberatung:
bei Ersatzteilen Umsatz steigern

Das Ersatzteilgeschaft ist ohnehin profitabel. Ein geschicktes Pricing holt je-
doch noch mehr heraus.

Damit gehoéren Pricing-Projekte zu den Projekten mit dem hdchsten Return-on-
Invest Uberhaupt. Denn nur selten entstehen neue laufende Kosten. Und der
Projekt-Aufwand ist Uberschaubar, gemessen am zusatzlichen Umsatz.

Die Pricing Unternehmensberatung no-stop.de hilft Ihnen, weg zu kommen
von Do-It-Yourself, hin zu einem professionellen Vorgehen. Und das beherr-
schen Sie in der Folge

Pricing Stammadaten:
kein unlosbares Hindernis

Die meisten Pricing Projekte scheitern, bevor sie anfangen: an den Stammda-
ten. Dabei besitzen Sie mehr brauchbare Ersatzteil-Daten, als Ihnen womdglich
bewusst ist.

Der Charme des Einsatzes einer Pricing-Unternehmensberatung liegt darin,
dass die Licken im Preis-Projekt weitgehend geschlossen werden. Denn hier
treffen

o Erfahrung,
o robustes Daten-Handling
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o und Projektmanagement
auf gemeinsam modellierbare Basisdaten.

Heraus kommen verninftige, wenn auch nicht immer perfekte Pricing-Stamm-
daten. Denn Perfektion ist die Absage an schnell realisierbare Gewinne.

Kalkulation fiir das Pricing

Kern jeden Pricing-Projekts ist die Preiskalkulation. Dabei gibt es keinen Man-
gel an Methoden:

die Bottom-Up-Berechnung

Gerade im Ersatzteilverkauf bildet diese Methode zur Preisermittlung das
Herzstlck neuer Preise. Das liegt nicht nur an der Fllle der Preise, son-
dern auch daran, dass nur fur einen kleinen Teil der Ersatzteile harte
Marktinformationen vorliegen.

die Familien-Bepreisung

Nicht selten kdnnen Kunden Preise dhnlicher oder spiegelverkehrter Teile
miteinander vergleichen. Also wird sie jede Pricing-Unternehmensberatung
dabei unterstitzen, diese Teile zu identifizieren und Preisbildungsregeln
mit Ihnen gemeinsam zu erarbeiten.

die marktorientierte Preisbildung

Bei keinem Maschinenbau-Unternehmen sind alle Ersatzteile Monopolteile.
SchlieBlich liegt der Anteil an Eigenfertigungsteilen selten tUber 40%.
Selbst zugekaufte Zeichnungsteile erhdhen diesen Wert nur wenig.

Daher dirfen einfach mit dem Markt vergleichbare Teile nicht Gberzogen
teuer sein. Aber sie dirfen teurer sein. Denn nur Sie bieten alle Ersatzteile
auf einmal an.

Eine Pricing Unternehmensberatung kann Ihre Branchen-Spezifika nur sel-
ten kennen. Aber sie unterstitzt Sie bei der Selektion, Aufbereitung und
separaten Bepreisung. Der Input hierflir reicht von einer Kunden-Befra-
gung bis zu Internet-Recherchen.
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Preisdeckelung

Preisdeckel konnen und sollten Sie nach oben und nach unten einsetzen.
Denn dadurch verhindern Sie

« Mondpreise flr ohnehin teure Teile:
SchlieBlich missen Sie einen ausreichenden Abstand zu Ihrer Ma-
schine oder Anlage gewahrleisten.

e Mindestpreise:
Durch einen Mindestpreis, eine Kleinteilepauschale, Mindestpositions-
volumen oder Mindestauftragswerte garantieren Sie, dass Sie bei
Kleinteilen nicht zuzahlen.

Welche Methoden zum Ansatz kommen, hangt ganz von Ihrem Geschaft
ab. Denn Service-Technikern Ihrer Handler kénnen Sie schlecht 5 Euro je
Schraube als Mindestpreis abverlangen.

Genau hier unterstutzt Sie Ihr Pricing Unternehmensberater von
no-stop.de

die kundenspezifische Preisbildung

Sie haben einige Ersatzteile im Portfolio, die nur flr einen einzigen Kunden
sind. Ein Pricing-Projekt berucksichtigt dies.

Dass Sie diese Teile im Rahmen Ihres Ersatzteil-Marketings durchaus auch
anderen Kunden anbieten sollten, steht auf einem ganz anderen Blatt.

Es gibt noch eine Reihe weiterer Preisstrategien. Informieren Sie sich dazu auf
dieser Webseite oder sprechen Sie mich dazu einfach kostenlos an.

Simulation des Pricings: der Blick in die Zukunft Ihrer Ergeb-
nisse

Es genilgt nicht, wenn Sie neue Methoden der Preis-Kalkulation einsetzen.
SchlieBlich wollen Sie vor der Umsetzung wissen, was dabei herauskommt.

Die Simulation hierflr erarbeitet die Pricing-Unternehmensberatung mit Ihnen
zusammen. Das darf auch gerne flr einzelne wichtige Kunden sein. Denn Ihr
Ersatzteilvertrieb sollte vorher wissen, bei welchen Kunden Zusatz-Anstrengun-
gen zur Preisdurchsetzung erforderlich sein kénnten.
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Preisdurchsetzung mit Schulung durch die Unternehmensbera-
tung fiir Ihr Pricing

Bei manchen Kunden Uberwacht der Einkauf auch das C-Segment ,Ersatzteile®.
Ein ganz neues Pricing fUhrt dann friher oder spater zu Nachfragen.

Friher, wenn Sie Kunden ganze oder Teile Ihrer Preisliste zur Verfigung stel-
len.

Spater, wenn Kunden Ihre Ersatzteil-Preise in deren ERP hinterlegen. Das kann
auf Angeboten oder Auftragen basieren. Spatestens, wenn ein Ersatzteil erneut
beauftragt werden soll, fallen Preisspriinge auf.

P u -
'Vorab
Keine einheitliche Preiserhéhung in %, sondern eine Neukalkulation
- Wir erleben zur Zeit eine deutliche Inflation.
Trotzdem wurden bei géngigen Ersatzteilen mehr als die Halfte aller Preise konstant gehalten
- Keine Abdeckung aller Kostensteigerungen aus den Bezugsquellen
- Preiserhohung um 12%, aber im Durchschnitt:
Bezogen auf alle verkauften Ersatzteile in 2021 (d.h. Reduzierung, leichte Erhéhung, stérkere Erhéhung)
- Die Preiserhéhungen vor allem bei Elektronik-Komponenten liegen teilweise deutlich iber dem Durchschnitt:
Gestiegene Beschaffungspreise und erhéhte Aufwendungen flr die Beschaffung
- Klebeschilder werden nun zu einem einheitlichen, meist reduzierten, Preis anbieten.
- Auch Service- und Kurzbetriebsanleitungen erhalten Sie jetzt zu einem einheitlichen Preis
- Maschinenxxx und andere Ersatzteile, die eher in gréBeren Mengen angeboten werden,
wurden verhalten bepreist
- Hochpreisige Ersatzteile (mit hoher Nachfrage) wurden verhalten bepreist
- Rechte und linke Teile sind jetzt preisgleich. Gleiches gilt fiir fast identische Teile oben/unten
- Anpassung von Preisunterschieden bei sehr dhnlichen Artikeln

Zentrale Mail fiir Preis-Reklamationen

Fur etwaige Rickfragen oder Reklamationen haben wir ein entsprechendes E-Mail Postfach eingerichtet:

parts.pricing@....com

Frage Kategorie - |[Antwort v
Alle Preise sind zu hoch 1 Wir haben trotz hoher Inflation die meisten gangigen Ersatzteile
im Preis konstant gehalten.

]

Kénnen Sie mir konkrete Beispiele nennen, welche Artikel zu teuer
sind?

Sie sind ja viel naher am Markt. Mit Ihrer Hilfe kdnnen wir unsere
Preise starker am Markt ausrichten

Alle Preise sind zu hoch 2 Wir haben im Vorfeld im In- und Ausland Abfragen zum Preisniveau
durchgefiihrt. Das sah ganz gut aus. Aber bei ca. 20.000 Artikeln in der
Liste konnen wir nicht alle Preise prufen.

Kénnen Sie mir konkrete Beispiele nennen, welche Artikel zu
teuer sind?

Sie sind ja viel ndher am Markt. Mit Ihrer Hilfe kénnen wir unsere
Preise noch stérker am Markt ausrichten

Ich habe ein Angebot vor der Bitte schicken Sie mir das Angebot zu. Ich setze mich flr Sie ein, dass
Preiserhohung an meinen Kunden gemacht. wir Ihnen mit einem Sonder-Rabatt fiir diesen Auftrag entgegen
Jetzt muss ich durch die Preiserhéhung viel kommen kdénnen.

mahr callhet hazahlan 1ind vardiana nichte mahe

Schulung zur Preisdurchsetzung durch Pricing Unternehmensberatung
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Preisdurchsetzung mit Schulung durch die Unternehmensbera-
tung fiir Ihr Pricing

Bei manchen Kunden uUberwacht der Einkauf auch das C-Segment ,Ersatzteile®.
Ein ganz neues Pricing fuhrt dann friher oder spater zu Nachfragen.

Friher, wenn Sie Kunden ganze oder Teile Ihrer Preisliste zur Verfligung stel-
len.

Spater, wenn Kunden Ihre Ersatzteil-Preise in deren ERP hinterlegen. Das kann
auf Angeboten oder Auftragen basieren. Spatestens, wenn ein Ersatzteil erneut
beauftragt werden soll, fallen Preisspriinge auf.

Pricing Software: Excel, Ihr ERP oder eine externe Losung?

Keine Software der Welt garantiert Ihren Erfolg im Projekt ,Ersatzteilpreise™.
Trotzdem wird es ohne Software nicht gehen. Meist ist es so, dass erst im
Laufe des Projekts alle Anforderungen klar werden. Und auch alle Restriktio-
nen. Daher spielt Excel in der friihen Phase eine dominante Rolle.

Ob die so bleibt, hangt von Ihren Anforderungen ab. So kénnen die im Pricing-
Projekt neu erarbeiteten Stammdaten in Ihr ERP oder in eine externe L6sung
einflieBen. Auch die Methode der Preis-Ermittlung lasst sich meist einfach in
ERP oder PIM hinterlegen. Damit vereinfachen Sie zukUnftige Preis-Kalkulatio-
nen.
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Software beim Ersatzteil-Pricing

Software zur
Preis-
berechnung

Software zur
Preis-
berechnung

ERP angepasst

Excel Access
Excel

Komplexitat Preisbildung
Haufigkeit Preisanpassung

Access

manuell ERP angepasst manuell

Anzahl Preise Anzahl Preise

Software beim Pricing

AuBerdem kann eine eher einfache Preisgestaltung auch ohne extrem viel Pro-
grammierung im ERP zur Verfligung gestellt werden.

Und dann gibt es noch allgemeine oder spezialisierte Software-Ldsungen flr
das Preismanagement.

Welchen Weg Sie auch einschlagen wollen, diese Pricing Unternehmensbera-
tung unterstitzt Sie von der Vorauswahl bis zu Implementierung, Test und In-
betriebnahme.

Projektmanagement durch die Pricing Unternehmensberatung

Ein Pricing Projekt ist kein Selbstlaufer. Meist existiert ein harter Endtermin:
die Preise mussen vor Jahresende veroéffentlicht sein.
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Projektmanagement Pricing

Projekt (Daten-) Preise Bewertung/ Umsetzung
starten Aufbereitung gestalten Beschluss planen

» Projekt-Orga » Vertriebs- » Zuschlag- » Simulation » Preismanager
Zeitrahmen, struktur Faktoren - total interne
vor Ort/remote ||+ Preistreiber » Mindestpreis * je Kunde Kommunikation
Reporting » Rabatte » max. Marge « Zeitrahmen Storybook fiir
inhaltlicher » Marktpreise » Family-Pricing Kunden
Rahmen » Kosten » Sonder- Kulanz-Regeln
Tools « Stammdaten Konditionen gdf. externe

» (Ist-Zustand) » ET-Verkaufe Preislisten Software

Projektmanagement der Pricing Unternehmensberatung no-stop.de

Natdrlich hilft ein friher Start. Denn damit bleibt genug Zeit, um selbst bei
schwachen Stammdaten plausible Ergebnisse zu erzeugen. Und trotzdem geht
es ohne ein Minimum an Struktur nicht.

Zwischenziele helfen, den Projekt-Fortschritt allen Beteiligten vor Augen zu
fuhren. Und klare, durch Verantwortliche getragene Beschllsse, fixieren das
Vorankommen.

Dabei muss auch klar sein, dass ein strukturiertes Vorgehen auch die intern

Fragenden mitnimmt. Denn Widerstande gegen die Steigerung der Profitabilitat
durch Pricing kommen oft genug von innen.
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Sie wollen Ihre Preisstrukturen Ihrer Ersatzteile auf Vordermann bringen?
Der Blick von auBen auf Ihr Ersatzteil-Pricing in der Service Supply Chain deckt
Schwachstellen nicht nur auf. Gemeinsam setzen wir bei Ihnen die Verbesse-
rungen auch um.

Warum also nehmen Sie nun nicht einfach unverbindlich und kostenlos
Kontakt zu mir auf?

Denn Sie setzen dann auf den erfahrenen Berater fir Ihr Price Management im

Ersatzteilverkauf. Gemeinsam kdénnen wir effektive Bepreisungs-Prozesse
einfihren. Und auch Ihre Prozessoptimierung steht dann auf der Agenda.

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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