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Ersatzteilpreise:
Der weithin unterschatzte Gewinn-Hebel

Intelligent erstellte Ersatzteil-Preise stehen flr einen der interessantesten Ge-
winn-Hebel. Wenn es doch bloB nicht so viele waren. Die zudem gekennzeich-
net sind durch eine minimale Gangigkeit.

Allerdings existiert eine Reihe praxistauglicher Ansatze, um diese Probleme
in den Griff zu kriegen.

Ersatzteilpreise im profitablen After Sales

Grundsatzlich gilt, dass Kunden wegen der geringen Haufigkeit des Zugriffs auf
Teile nur selten konkrete Vorstellungen haben, welche Ersatzteilpreise gerecht-
fertigt sein kédnnten. Naturlich gibt es Service-Teile, die gut vergleichbar sind,
zum Beispiel Verbrauchsmaterial. Das , echte" Ersatzteil, das der Hersteller
selbst nur selten verkauft, ist im Markt unbekannt.

Je nach Komplexitat einer Maschine stehen wir allerdings schnell vor einer Flut
an Teilen, die preislich gepflegt sein wollen. Bei einer haufig reichhaltigen His-
torie an Maschinen wird eben diese Flut schnell untbersichtlich. Angesichts der
hohen Margen, die im Ersatzteilverkauf zu erzielen sind, kann und darf das Ar-
gument "wir haben keine Zeit dafur" jedoch keinen Bestand haben.

Vielmehr braucht es mdglichst einfache Prozesse und Strukturen, um Verkaufs-
preise profitabel zu gestalten. Und das nicht nur einmal jahrlich, sondern bei
Licken in der Preisliste eben auch taglich im operativen Geschaft. Denn warum
sollten alle Teile gepflegt sein, wenn flr die ganz alten die Wahrscheinlichkeit
eines Kundenauftrags minimal ist? Daruber hinaus liegen in der Regel speziell
fur diese Teile auch keine Beschaffungskosten vor.
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Zu guter Letzt sei darauf verwiesen, dass es im Ersatzteilwesen immer schnell
gehen muss. Damit wird Zeit zum
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Konzentrieren wir uns zunachst auf die Teile, die originar nur beim Hersteller
zu kaufen sind. Hierzu gehdren insbesondere Zeichnungsteile.

Zeichnungsteile:
beste Chancen fiir hohe Ersatzteilpreise

Das sich anbietende Verfahren ist zuerst die Anwendung von Faktoren auf Ihre
Kosten (,,bottom-up™). Hierbei folgt die Wahl der Faktoren mindestens den
Kosten selbst:

o geringe Kosten - groBer Faktor,

o hohe Kosten - kleiner Faktor.

Sie haben bereits eine Klassifizierung nach Teile Wert vorgenommen? Dann
nehmen Sie die doch.

Zum Einsatz kommt flankierend ggf. ein Mindest-Preis. Allerdings spielen bei
der Bepreisung von C-Teilen mehrere Aspekte eine Rolle. Damit ist die Luft
nach oben nicht zwingend kostendeckend. Zusatzlich macht eine Maximal-
Marge bei sehr hohen eigenen Kosten Sinn. Damit vermeiden Sie Fantasie-
Preise.

Hierzu ein Muster fur die Ermittlung von Netto-Preisen (sehr stark verein-
facht):
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Klassifikation und Faktoren flr Netto-Preise in der Grafik nur exemplarisch.
Je nach Branche, Rabatt kénnen die Faktoren deutlich héher liegen
Dieses Verfahren der Ersatzteil-Preisbildung ist einfach handhabbar. AuBerdem
ist es von wenigen meist recht einfach zu ermittelnden Stammdaten abhangig.
Nattrlich gib es auch FuBangeln. So kénnen die
» Einkaufsdaten alt und somit langst Uberholt sein,
« Beschaffungsmengen von Preisstaffeln begleitet sein,
» Fixkosten bei Eigenfertigungsteilen auf 1 (Prototyp) oder 1.000 Stlick
verteilt worden sein,
o Standardkosten der Teile eventuell noch nicht kalkuliert, oder aus der
Not heraus mit 1 oder 0,01 , erst einmal angelegt" sein,
» Beschaffungsnebenkosten mdglicherweise falsch verteilt worden sein.

Dies kann also zu gravierenden Verzerrungen fuhren. Hier helfen Ihnen nur ge-
sunder Menschenverstand und Konsistenz-Kontrollen beim Vergleich von Mas-
sendaten. Das probate Mittel ist oft genug Excel.

Wie wiare es, wenn Sie Ihren Umsatz einfach steigern
Ein Workshop ist der einfachste Einstieg, um mit guten
Ersatzteil-Preisen Ihr Potenzial auszuschopfen

Randbedingungen bei der Bepreisung beriicksichtigen

Oben wurden als Basis flr den Verkaufspreise die Kosten genannt. Man kann
auch von einer kostenorientierten Preispolitik sprechen. Diese Kosten beinhal-
ten dabei nicht nur die Einkaufspreise bei Ihrem Lieferanten. Hinzu kommen
auch die Bezugsnebenkosten. Die kbnnen bei Einzel-Bezug durchaus
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nennenswerte Hohen erreichen. AuBerdem kostet das Ersatzteil auf dem Weg
durch Ihre interne Logistik. Diese Kosten mlissen gedeckt sein.

Und zwar immer

Das setzt Kenntnis der Kostensituation im eigenen Haus einerseits voraus. Zu-
satzlich mussen Sie die Preisdurchsetzung beachten. Denn wenn einzelne Kun-
den hohe Rabatte erhalten, darf Ihre Marge dadurch nicht negativ werden.
Noch etwas komplizierter wird die Ermittlung des Mindestpreises, wenn am
Jahresende Boni ausgeschittet werden. Hier hilft nur eine Simulation der
neuen Preissetzung. Denn bekanntlich ist das beste Geschaft das schlechte,
das man unterlasst. Und ausgerechnet beim Verkauf von Ersatzteilen ein Minus
zu machen, ware geradezu haneblchen.
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"Optimale" Ersatzteilpreise: Nur eine Illusion?
Ergibt das optimale (maximale) Ersatzteilpreise?
Mitnichten

Aufwand und Komplexitat kénnen Sie allerdings handhaben. Nur, wenn Sie
mehr wissen, kann auch mehr in Ihre Kalkulation einflieBen. Denn eigentlich
wollen Sie ja die Ersatzteilpreise nehmen, die Ihre Kunde bereit zu zahlen sind:

o Sieht Ihr Teil sehr kompliziert aus?

o Wird ein extrem glinstiges Massen-Herstellverfahren angewandt?

« Verleiht Ihr Ersatzteil der Maschine eine besondere Note?

o Das Teil wird zum Spottpreis aus China importiert?

Dann funktionieren naturlich auch deutlich hohere Faktoren. Sie missen diese
Informationen allerdings einfach verfigbar haben.

Denn eines erreichen Sie damit ganz sicher:

Das Verfahren kann im Tagesgeschaft bei Bedarf (Kunde droht mit Auftrag)
schnell angewendet werden.

Markttransparenz:

kann man Ersatzteilpreise errechnen?

Manche Teile unterliegen der Markttransparenz. Dann werden Sie haufig trotz-
dem nicht umhinkommen, die oben erwahnten Verfahren anzuwenden. Hierfir
sind dann ggf. andere, leider niedrigere, Zuschlagfaktoren anzusetzen.

Doch welche?

Markttransparenz muss zu allererst heiBen, dass Sie Wettbewerbspreise ken-
nen. Hierzu kénnen Sie Software zum Preismonitoring verwenden. Dadurch die
Preise der Wettbewerber zu kennen heiBt jedoch nicht, sie zu kopieren. Oder
noch schlimmer: sich abzustimmen. Das zahlt zu den klassischen Fehlern im
Ersatzteil-Pricing. Fehler, weil schlicht verboten.

Aber es gibt eine einfache Methode:

Warum lassen Sie sich bei Preisreklamationen Ihrer Kunden nicht einfach das
Angebot des Wettbewerbs zeigen? Damit kdnnen Sie in einer ersten Prifung
einschatzen, ob

e es sich um das identische Teil handelt, oder nur ein ahnliches,
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o der Anbieter nur in einem winzigen Segment zu Hause ist. Damit stellt er
ggf. nur eine vernachlassigbare Bedrohung dar,

e es sich um einen alternativen Ersatzteil-Anbieter handelt, der sich an Ih-
rem Preis orientiert. Das bedeutet, dass er sich bei jeder Ihrer Preisredu-
Zierungen sowieso nachzieht,

und schlieBlich
o« um wie viel Ihr Preis Uberhaupt unterboten wird (absolut und relativ).

Mit den oben genannten Prifungen kénnen Sie sich eher dem vom Kunden an-
genommenen Wert ("perceived value pricing") anndhern. Untersuchungen ha-
ben immer wieder gezeigt, dass Kunden flir OEM-Ersatzteile bis zu 20% mehr
zu zahlen bereit sind. Diese Bereitschaft konnen Sie flankieren, indem Sie Ihre
logistische Abwicklung kundenfreundlich und die kaufmannische Seite einfach
handhabbar flir den Kunden gestalten. Dadurch sind héhere Preise vertret- und
durchsetzbar. Denn eines muss Ihnen klar sein: Sie verkaufen eigentlich kein
Ersatzteil, sondern reduzierte Stillstandszeiten beim Kunden.

Wenn Ersatzteilpreise von einander abhangen

Betreten wir das weite Feld einer Preisbildung, die Abhdngigkeiten zwischen
zwei oder mehr Teilen berlicksichtigt. Im einfachsten Fall ist der Preis eines
Teils unmittelbar vom Preis eines anderen abhangig. So kann es sein, dass
zum Beispiel der Preis des rechten Teils gleich dem des linken sein sollte. Oder
die "economy"-Version wird x Prozent unter dem Ersatzteil-Preis des OEM-Teils
liegen. Solche Abhangigkeiten lassen sich im Artikelstamm durch die Definition
eines fuhrenden Teils sowie einem Faktor zwischen preislich fihrendem Teil
und dem gefUhrten abbilden.

Und schlieBlich kénnen Sie fur Kits oder (Ersatzteil-)Satze festlegen, dass das
Kit glinstiger sein soll, als die Summe der Komponenten. Dies setzt voraus,
dass Sie diese Abhangigkeiten aus Ihren Stammdaten erkennen. Solche einfa-
chen Abhangigkeiten sind in der Regel noch einfach im ERP-System durch
Stlcklisten zu hinterlegen.
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Ersatzteilpreise nach PreisleitgréBen berechnen

Deutlich komplexer wird es, wenn fur bestimmte Produktgruppen die Preise
untereinander ,stimmig" sein sollen. Genau genommen muss es heiBen, dass
sie nicht zu niedrig sein sollten.

Nehmen wir als Beispiel einmal in mehreren Ladngen angebotene Teile. Hier
sollte es so sein, dass Lange und Preis miteinander korrelieren. Keinesfalls darf
die gunstige, weil in groBen Mengen gefertigte, Variante zu billig angeboten
werden. Der Preis der ggf. nur wenige Zentimeter klrzeren und ansonsten
identischen Variante muss passen, obwohl sie nur gelegentlich hergestellt wird.
In solchen Fallen hilft eine Grafik aus Preis und dem wichtigsten Parameter flr
einen ersten Wurf.

Weitere Parameter fiir die Preisbildung bei Ersatz- und Serviceteilen

Sie kénnen eine Flut weiterer Abhangigkeiten festlegen, mit denen Sie die Me-
thodik fur die Ermittlung von Preisen beeinflussen. Ich will an dieser Stelle nur
einige erwahnen:

o Zubehoér-Produktgruppen, die zusatzlichen Umsatz generieren sollen,
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o Service-Teile, die die vorbeugende Instandhaltung starker im Markt etab-
lieren sollen,

o Markteinfihrungen,

o Teile, die in Abhangigkeit zum Preis des Endprodukts / der Maschine ste-
hen,

« Varianten-Baugruppen, die als Option zum Neugerat offeriert werden.

Da es in der Regel um Massendaten geht, sollten Sie diese Informationen aus
Ihrem ERP ziehen kdénnen. Sonst laufen Sie Gefahr, sich schier endlos von Arti-
kel zu Artikel zu hangeln. Solche Daten entstehen haufig im Produktmanage-
ment flr Ersatzteile.

Ersatzteile im Rahmen des Auftrags bepreisen

Neben dieser rechnerischen Preisbildung und der Anpassung der Preise an den
Markt existiert die Preisbildung im Kundenauftrag. Klassische Vertreter sind
hier

o der Mindestpreis,

e ein Mindestwert je Position,

« eine Kleinteilepauschale

e und der Mindest-Bestellwert je Auftrag.

Welchen Ansatz Sie hier wahlen, und ob sich das Gberhaupt lohnt, sollten Sie
vorab simulieren. Denn die direkte Endkunden-Belieferung verhalt sich anders
als das Handler-Geschaft. Und bei einer Techniker-Belieferung sind die Verhalt-
nisse noch einmal ganz anders. Falsch angewandt erzeugen Sie nur unnétig
Beschwerden, die in keinem Zusammenhang mit dem Mehr an Marge steht.

Wie ware es, wenn Sie sich auf Ihre Stammdaten verlassen
konnen
Durch einen Stammdaten-Workshop nutzen Sie den einfachsten
Einstieg

Da es Uberlappungen zwischen den unterschiedlichen Preisbildungsmethoden
kommen kann, gilt es im nachsten Schritt es die Prioritaten der einzelnen Kal-
kulationen vorab festzulegen.

Zuletzt:

Statt immer nur "billigerer" Ersatzteile kann es flr Sie lukrativ sein, Austau-
scheinheiten anzubieten. Gerade bei teuren Teilen lassen sich durch
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Aufarbeitung Kosten sparen. In diesem Fall wird ein aufgearbeitetes Teil preis-
lich prozentual am Verkaufspreis eines Neu-Teils hangen.

Jetzt haben Sie neue Preise fiir Ersatz- und Serviceteile berechnet.
Und weiter?

Den oben beschriebenen Vorgang konnten Sie manuell in Excel umsetzen. Da-
mit erreichen Sie gemaB Pareto mindestens die ersten 80 Prozent des ge-
winschten Effekts Ihres Ersatzteil-Pricings.

Na ja, womdglich auch 95%
Naturlich kdbnnen Sie auch Pricing Add-Ons einsetzen. Wie bei allen Schnittstel-

len ist der Aufwand hierfir allerdings auch nicht ohne. Und verlangt zudem
eine hohe Qualitat Ihrer Stammdaten.

Aber damit ist es nicht getan. Darum haben Sie die reine Kalkulation eingebun-
den in ein eigenes Projekt zum Neu-Aufwurf von Ersatzteil-Preisen. Im Rahmen
dieses Projekts definieren Sie nicht nur Ihre Kommunikationsstrategie.

Sie schatzen auch ab, welche Budget-Auswirkungen Ihre neuen Ersatzteilpreise
haben. Denn es ist Eines, Preise zu erhéhen. Etwas vollig anderes ist Ihr Auf-
tritt mit nunmehr marktfahig reduzierten Ersatzteil-Preisen. Ohne Werbung
wird eben nicht mehr verkauft. Nicht von Ihnen, und erst recht nicht durch
Ihre Niederlassungen.

Und bei den im Preis deutlich angehobenen Ersatzteilen missen Sie positiv mit
der Kundenkritik umgehen. Auch das verlangt Vorbereitung. In Kombination
mit Ihrem Vertriebscontrolling geht es jetzt darum, Ihre Hochpreispolitik zu ei-
ner guten Preisdurchsetzung am Markt zu verhelfen.
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Sie wollen Ihr Ersatzteilgeschaft durch systematisch gebildete Ersatzteilpreise
nach vorne bringen?

Greifen Sie hierflur auf Expertise und Unterstlitzung eines Consultants zu

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

Denn als erfahrener Berater fur Preismanagement kann ich Sie bei der Einflh-
rung einer sinnvollen Preisstruktur und der Optimierung Ihrer Margen unter-
stutzen.

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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