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Eine Ersatzteil-Preisliste im  
eigenständigen Projekt neu aufbauen 

 
Ersatzteil-Preise bieten für die meisten Unternehmen im Anlagen- und Maschi-

nenbau viel Potenzial. Doch kaum jemand traut sich an das Thema der Kon-
zeption einer neuen Preisliste. Denn mit der bloßen Neukalkulation alleine 

ist es meist nicht getan. Vielmehr handelt es sich um ein eigenständiges Pro-
jekt.  

 

Aber das können Sie durchaus mit etwas Projektmanagement stemmen 
 

 
 

Preislisten neu erstellen 
 

Wann haben Sie zuletzt die Auswirkungen der Preisgestaltung Ihrer Ersatzteile 
überprüft?  

 
Und wann Ihre Preisliste zuletzt angepasst? 

 
Noch vor der Disposition stellt die Bepreisung von Ersatzteilen das wohl kom-

plexeste Thema des Ersatzteilmanagements dar. Der einzigartige Margenhebel 
im Ersatzteilgeschäft macht einerseits die besondere Lukrativität aus. 

https://no-stop.de/ersatzteil-disposition_1/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilmanagement-im-after-sales/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilpreise-im-profitablen-after-sales/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilpreise-im-profitablen-after-sales/?utm_source=pdf
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Sie ist andererseits bei zu hohen 

Preisen aber eine Einladung an al-
ternative Ersatzteil-Anbieter. Zu-

sätzlich ist sie dann ein Garant für 
verärgerte Kunden. 

 
Das geht bis hin zum Verlust von 

Folgeaufträgen im Endprodukt-Be-
reich. Und so verwundert es nicht, 

dass viele Unternehmen das Ri-
siko eines Neu-Aufwurfs Ihrer oft 

extrem umfangreichen Ersatzteil-

Preisliste scheuen. Selten nach-
kalkuliert wird so erhebliches Margen-Potenzial verschenkt. Damit ist auch ein-

leuchtend, wie sinnvoll es ist, noch vor dem Start eines konkreten Projekts alle 
Beteiligten zu informieren. Diese wollen in der weiteren Folge mit einbezogen 

sein. 
 

Eigentlich fängt auch die Gestaltung einer neuen Preisliste an, wie jedes or-
dentliche Projekt, mit einem Projektplan (hier vereinfacht). 

 

 
 

 

Wie wäre es, wenn Sie bei den Prei-
sen endlich Ihr gesamtes Margen-Po-

tenzial ausschöpfen 

 
Workshop ''𝗘𝗿𝘀𝗮𝘁𝘇𝘁𝗲𝗶𝗹-𝗣𝗿𝗲𝗶𝘀𝗲''  
 
 

 
 

 
 

Ist-Situation kritisch analysieren 

 
In einem so sensiblen Bereich wie der Preisbildung im ertragsstärksten Ge-

schäft sollten Ihnen vorher die Rahmenbedingungen klar sein. So geht es im 
Pricing von Ersatzteilen z.B. darum, 

• welche Ziele werden auf welchen Teil-Märkten verfolgt, 
• soll die Marge zentral oder dezentral verdient werden, 

• wie werden Ersatzteil-Preise bisher ermittelt, 

https://no-stop.de/preiserhoehungen-ersatzteile-mit-kunden-diskutieren/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preislisten-fuer-ersatzteile-erstellen-und-gestalten/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preislisten-fuer-ersatzteile-erstellen-und-gestalten/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/workshop-ersatzteil-preise-2/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/pricing-von-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/wp-content/uploads/2016/04/Stufenplan-Projekt-Ersatzteil-Preise.jpg?utm_source=pdf
https://no-stop.de/workshop-ersatzteil-preise-2/?utm_source=pdf
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• bei welchen Teilen verlieren Sie Geld, weil Preis-Ermittlung und Rabatt 
nicht zusammenpassen, 

• in welchen Bereichen wird maximal (absolut wie prozentual) verdient, 
• bei welchen Artikeln/Warengruppen wollen Sie die wiederkehrende Preis-

Kritik abstellen, 
• was kosten Ihre Teile und Baugruppen am Markt (heute durch Tools zum 

Preismonitoring ermittelbar), 
• wie viel Preistransparenz ist vorhanden, 

• welche Zusammenhänge gibt es zwischen einzelnen Ersatzteilen, 
• welche Artikel gibt es nirgendwo anders, und wie ist deren Marge, 

aber auch 
• welche Kunden kaufen das gesamte erforderliche Sortiment, und wer 

pickt lediglich die Rosinen, 

• welche unterschiedlichen Konditionen werden Kunden gewährt, 
• (wie) soll eine Lagerhaltung bei Kunden honoriert werden, 

• welche speziellen Effekte sind bekannt (Saisonalität, Verkaufsaktionen). 
 

 
 

Stammdaten-Qualität sorgt für gute Ersatzteil-Preise 
 

Schon in dieser frühen Phase eines Ersatzteilpreis-Projekts ist es daher uner-
lässlich, relevante Preis-Parameter nicht nur qualitativ zu benennen. Außerdem 

geht es darum, 
• für die einzelnen Materialnummern aktuelle Quellen zu identifizieren, 

• tatsächliche Kosten zu ermitteln, 
• Absatz und Umsatz im Detail zugänglich zu machen. 

 

Kurz: 
 

vorhandene und, sofern bekannt, gewünschte Mechanismen für die Kalkulation 
Ihrer Preisliste quantifizierbar zu machen. 

 
Aus der Analyse lassen sich in der Regel erste Maßnahmen ableiten. Diese flie-

ßen in die Entwicklung einer wettbewerbsorientierten Bepreisung der Ersatz-
teile ein. Zusammen mit den vorher festgehaltenen Preisstrategien für Teil-

Märkte und der bisher angewandten Praxis können Sie den Korridor für die zu-
künftige Preisstruktur festlegen. Daraus definieren Sie die zu verwendenden 

Parameter. 
  

https://no-stop.de/vertriebskanal_steuert_ersatzteilpreise/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/vertriebskanal_steuert_ersatzteilpreise/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/hochpreisstrategie-ersatzteile-durchsetzen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/hochpreisstrategie-ersatzteile-durchsetzen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preismonitoring-bei-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/branding-bei-ersatzteilen-steigert-after-sales-umsatz/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/marktanteile-ersatzteile/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/vertriebskanal_steuert_ersatzteilpreise/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/verkaufsfoerderung-im-after-sales-durch-service-techniker/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilpreise-im-profitablen-after-sales/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilpreise-im-profitablen-after-sales/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/pricing-von-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preisstrategien-bei-ersatzteilen/?utm_source=pdf
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Wie wäre es, wenn Sie durch kpi 
Transparenz über Ihr Ersatzteilge-

schäft haben 
 

Workshop "𝗞𝗲𝗻𝗻𝘇𝗮𝗵𝗹𝗲𝗻" initiieren 

 
 

 
 

 
 

Parameter für Preis-Kalkulation definieren 
 

Im nächsten Schritt gilt es, auf das gesamte Ersatzteil-Portfolio eben diese 
Struktur-Elemente und Parameter anzuwenden. Klassische Fragestellungen 

sind dann: 

• Soll das Ersatzteil bottom-up kalkuliert werden (wenn ja: mit welchen 
Faktoren?) 

• oder angelehnt an Marktpreise, 
• gibt es preisführende Materialien, 

• und wie orientieren sich die preisgeführten daran, 
• welche externen Preislisten fließen ein? 

 
Je nach Vielzahl der Parameter bedarf es bei der Klassifizierung der Artikel ei-

ner abgestimmten Hierarchie. Sonst tragen Sie unterschwellige Zielkonflikte 
am einzelnen Ersatzteil aus. 

 
Gegebenenfalls können bereits vorhandene Klassifizierungen verwendet wer-

den. Daneben kann es je nach Vertriebsstruktur erforderlich sein, auch Kunden 
(z.B. Heimatmärkte und Expansionsmärkte) und Vertriebskanäle (Direktver-

trieb, B2B-Händler, eigene Niederlassungen) zu klassifizieren. 
  

https://no-stop.de/kennzahlen-im-ersatzteilwesen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/kennzahlen-im-ersatzteilwesen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preismonitoring-bei-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preislisten-fuer-ersatzteile-erstellen-und-gestalten/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteile_klassifizieren/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/vertriebskanal_steuert_ersatzteilpreise/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/kennzahlen-im-ersatzteilwesen/?utm_source=pdf
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mehr Umsatz und mehr Marge 
durch bessere Preise und re-

duzierte Rabatte 
 

jetzt Ihr Projekt  

''𝗘𝗿𝘀𝗮𝘁𝘇𝘁𝗲𝗶𝗹-𝗣𝗿𝗶𝗰𝗶𝗻𝗴'' starten 

 

 
 

 

 
 
Aus der Analyse lassen sich in der Regel erste Maßnahmen ableiten. Diese flie-

ßen in die Entwicklung einer wettbewerbsorientierten Bepreisung der Ersatz-
teile ein. Zusammen mit den vorher festgehaltenen Preisstrategien für Teil-

Märkte und der bisher angewandten Praxis können Sie den Korridor für die zu-

künftige Preisstruktur festlegen. Daraus definieren Sie die zu verwendenden 
Parameter. 

 

 
 
Simulation einer neuen Ersatzteil-Preisliste 

 
Mit diesem Datengerüst steigen wir ein in Simulationen mit neu ermittelten 

Preisen und ggf. Vertriebswegen. Auf der Basis bisheriger Verkäufe wird der 
erzielte Umsatz zunächst gegen einen Umsatz mit neuer Bepreisung und bishe-

rigem Absatz verglichen. Auch Zielszenarien mit geändertem Absatz lassen 
sich durchspielen. Ausreisser lassen sich ermitteln. Auch besonders betroffene 

Kunden können Sie so herausfinden. 
 

Im Rahmen solcher Simulationen wird häufig ein Datenvolumen bewegt, das 
an die Grenzen von Excel geht. Gerade dann sind daher auch regelmäßige 

Konsistenzprüfungen der ermittelten Ergebnisse unerlässlich. Aber auch bei der 

Benutzung spezieller Pricing-Software ist gesunder Menschenverstand gefragt. 
 

Denn bekanntermaßen gilt 
 

Shit in - Shit out 
 

Daher ist blindes Vertrauen in die Pricing-Stammdaten nicht angesagt. Weil 
sich auch Fehler in die Kalkulation eingeschlichen haben können, sollte ein 

https://no-stop.de/unternehmensberatung-preismanagement/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/unternehmensberatung-preismanagement/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/pricing-von-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preisstrategien-bei-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/excel-im-ersatzteilmanagement-einsetzen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/preismanagement-fuer-ersatzteile/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteil-pricing-stammdaten-aufbereiten/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/unternehmensberatung-preismanagement/?utm_source=pdf
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Quercheck auch nicht durch den erfolgen, die die Berechnung durchgeführt 
hat. 

 
Preissimulation Ersatzteile nach Neukalkulation 
 

Am Ende dieser Projektphase sollte zusammen mit den vorab informierten Sta-
keholdern das Modell der Preisermittlung fixiert werden. 

 
Mit der Implementierung der neuen Bepreisung wird es immer zu Kritik kom-

men. Insbesondere, dass einzelne der deutlich gestiegenen Preise völlig unzu-
mutbar seien. Hierauf müssen Sie selbst, aber auch Ihre Mitarbeiter vorberei-

tet sein. Ein Gesprächsleitfaden zur Preis-Änderung ist eine ausgezeichnete 
Vorbereitung dafür. 

 

Aber es macht eben auch Sinn, im Rahmen des Projekts alle Beteiligten vorab 
involviert zu haben. Diese Form der Kommunikation nach innen wird erst in der 

letzten Phase, im Rahmen der Implementierung, durch die Kommunikation 
nach außen zu den Kunden ergänzt. Das heißt allerdings keinesfalls, dass die 

Information über Zuschläge und Margen breiter gestreut werden, als es unbe-
dingt erforderlich ist. 

 

 
 
Implementierung der neuen Preisliste für Ersatzteile 

 
Ging es bis zu diesem Punkt um Simulationen, so wird es nun ernst. Nicht nur 

die Ersatzteile mit Absatz sind zu bepreisen. Sondern alle Artikel. Die Daten-
qualität auch der nicht verkauften Ersatzteile muss daher denselben Anforde-

rungen unterliegen, wie bei den Teilen mit Absatz. Und letztendlich gilt es, die 

Methoden der Simulation zukünftig auch operativ anzuwenden. Wenn z.B. neue 
Endprodukte einzuphasen sind. Oder auch Lücken in den bisherigen Preisen zu 

schließen sind. Ihr Stammdaten-Team wird es begrüßen, wenn es bei der Neu-
anlage von Preisen auf genau dieselben Werkzeuge zugreifen kann, die im 

Rahmen des Projekts zum Einsatz kamen. 

https://no-stop.de/preiserhoehungen-ersatzteile-mit-kunden-diskutieren/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/bestandskunden-ansprache-im-b2b-ersatzteilgeschaeft/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/bestandskunden-ansprache-im-b2b-ersatzteilgeschaeft/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/wp-content/uploads/2016/04/Preissimulation-Ersatzteile-nach-Neukalkulation-20230810-v1.png?utm_source=pdf
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Neben der technischen Umsetzung kommt in dieser letzten Phase eines Prei-
sprojekts die Kommunikation mit Kunden in den Fokus. 

 

 
 
Sie suchen Unterstützung bei der  

Neu-Erstellung Ihrer Ersatzteil-Preisliste(n)? 
 

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

 
Denn mit meiner Managementberatung für Preismanagement bei Ersatzteilen 

des Maschinenbaus kann ich Sie bei der Einführung eleganter Preisbildungs-

Prozesse und der Margen-Optimierung unterstützen. 
 

 
 

Diplom-Ingenieur 

Andreas E. Noll 

Am Hang 12 

61476 Kronberg 

"Nutze Deine Zeit, sie kommt nie wieder"-

Ivan Blatter 

Andreas.Noll@no-stop.de  

+49 160 581 97 13  
 

 
 

https://no-stop.de/kundenkommunikation-preise/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/unternehmensberatung-preismanagement/?utm_source=pdf
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tel:+491605819713
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