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Kunden neue Ersatzteil-Preise kommunizieren

Sie habe neue Ersatzteil-Preise implementiert.
Und nun?

Aus der Projektphase wissen Sie nicht nur um die zu erreichenden Ziele. Son-
dern aus der Simulation wissen Sie auch, wo kritische Punkte auftauchen wer-
den. Und schlieBlich ist Ihnen mindestens flr Ihre wichtigsten Kunden klar,
was konkret fir jeden einzelnen Ihre Preisanpassung bedeutet.

Neue Ersatzteil-Preise: Kundenkommunikation erforderlich

Jetzt gilt es, dass die neuen Preise
. - . . Analyse und Bewertung Ihrer aktuellen
nicht Uberraschen. Damit steigen Preis- und Ergebnis-Situation

Sie in eine aktive Kundenkommu-

nikation ein. Die hebt allerdings ’ Erarbeitung Ihrer (neuen)
den Kundennutzen hervor. Denn Preisbitdungspatametes

eine Preisanpassung ist etwas o

] Klassifizierung Ihrer
anderes, als eine prozentuale ’ Artikel Und Kunden
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nicht, wenn Preisstrategien flr Er- Simulation Ihrer neue’
satzteile bei der Ermittlung von Preis-Strukturen
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Interne Kunden zu Verbiindeten machen

Schon im Vorfeld sollten Sie mit Vertrieb und Niederlassungen Ihr Preislisten-
Projekt abstimmen. Denn neue Ersatzteilpreise stellen oft auch Strukturbriiche
dar.

Die bisherige Kritik aus der Kundschaft

e an einzelnen Warengruppen,

o Uber fehlerhafte Preisstrukturen,

« an preislichen Abhangigkeiten zwischen Ersatz- und Serviceteilen,
wurde (hoffentlich) in die neue Preisliste einbaut. Denn Sie wissen, dass Er-
satzteilpreise immer zu hoch sind. Genauso, wie die Verfugbarkeit immer zu
niedrig ist. Und bei Fehlteilen die Lieferzeit sowieso immer zu lang.

Die interne Kommunikation verpufft allerdings, wenn nicht auch das Gegenteil
angesprochen wird:

lediglich Preise zu reduzieren, reicht nie

Denn Preis-Reduzierungen sollen Ihren Absatz steigern. Darum mussen Kun-
den lernen, dass sie glunstiger einkaufen kdnnen. Das bedeutet dann konkreten
Kundennutzen.

Preiserhéhungen von Lieferanten, Lieferantenwechsel, Anderungen von Be-
zugsmengen fuhren zwangslaufig auch zu Preisanpassungen im Vertrieb. Aber
auch gewollte Struktur-Anpassungen kdnnen und werden teilweise deutliche
Preissteigerungen nach sich ziehen. Eigenfertigung ist in der Regel weniger
preissensitiv, als der Handel mit Commodities. Es gilt, die Preiselastizitat ge-
zielt einzusetzen.

Die Strukturbriiche werden jedoch umso drastischer, je langer Strukturen ver-
nachlassigt wurden. Das passiert, wenn Sie lediglich prozentuale Preiserh6hun-
gen gelebt haben. Daher sind regelmaBige Uberarbeitungen Ihrer Preise not-
wendig.
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Workshop "Ersatzteil-Preise'' jetzt

Gerade, weil niedrigere Preise nicht zwangslaufig Absatz-Steigerungen mit sich
bringen, sind Verbilindete in der Kundenkommunikation unerlasslich.

Wo wollten Sie die eher finden, denn unter Kollegen?

Darum ist es so wichtig, die Vorteile neuer Preise flir den Kunden zu betonen.
Warum dieses oder jenes Ersatzteil plétzlich einen Sprung im Preis nach oben
gemacht hat, durfen Sie in dieser Argumentation nicht vernachlassigen. Und
das bereits im Vorfeld. Zusatzlich kénnen Sie daran erinnern, welche Margen-
steigerungen auch die nachste Vertriebsstufe erleben wird.

Noch wichtiger ist es jedoch, auch positive Aspekte anzubringen. Bauen Sie da-
her einige "Schmankerl!" in Ihre Preisliste ein. Gezielt reduzierte Preise, die
Kunden zurltckholen kénnen. Zusatzlich kénnen Sie Ersatzteile im Preis sen-
ken, die Sie ohnehin nicht verkaufen. Denn das wissen nur Sie.

Mit Kunden in Kontakt bleiben

Kunden werden sich melden, zu
o Preisspringen ("Wie kann das sein? Gestern noch X, heute 50%
mehr?"),
o Fehlern in der Bepreisung (das soll es geben),
« Angeboten an deren Kunden auf alter Preisbasis, die plotzlich defizitar
werden,
und naturlich
« einer unerwartet hohen Preissteigerung.
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Diese Kunden brauchen eine (!) Anlaufstelle. Hier nimmt man sich gerade in
der Phase nach Vero6ffentlichung die Zeit, jeder Kritik im Detail nachzugehen.
AuBerst hilfreich ist eine Argumentationshilfe zur neuen Ersatzteil-Preisliste.
Seien Sie bereit, gegebenenfalls nachtraglich Preise anzupassen. Aber auch,
auf dem Kulanzweg Nachteile zu kompensieren. Dies ist Teil Ihres Beschwerde-
managements. Das setzt die entsprechende Kompetenz bei Ihren Mitarbeitern
mit Kundenkontakt voraus. SchlieB3lich ist nichts schlimmer flir das Geschaft,
als ein Kunde, der jeden Preis anzweifelt. Zudem wird er oder sie sich schlecht
behandelt flhlen.

Material- Einkaufs- Lebens-
stamm daten zyklus

mehr Umsatz und mehr Marge
durch bessere Preise und redu-

zierte Rabatte
-

: Manudlie jetzt Ihr Projekt
Pre'Sde"e Korrektur "Ersatzteil-Pricing'' starten

Pricing-Stammdaten

Mit den 4 P des Marketings Ersatzteil-Umsatz steigern

Warum dabei stehen bleiben, dass Ersatzteile lediglich defekte Teile ersetzen?
Mit den Methoden des Parts Marketing lasst sich mehr daraus machen.
So geht es darum,

e durch gezieltes Produktmanage-
ment Warengruppen verkaufsfa- Produkt
hig machen

o Distributionskanale verschlanken,
um Kosten (flir Kunden) zu redu-
zieren :

« mit der Preisgestaltung Margen Marketing
hochhalten, und wo erforderlich,
doch wettbewerbsfahig anbieten

e durch Nutzung moderner Medien
die Kundenkommunikation
schlank und persénlich zu gestal-
ten

Die 4P des

Promotion
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Sie wollen in Ihrem Ersatzteil-Geschaft die Kundenkommunikation
verbessern?

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

Denn durch Pricing-Beratung fir den Maschinenbau kdnnen Sie sich bei der
EinfUhrung von Prozessen zum Ersatzteilpricing und dessen Optimierung unter-
stiutzen lassen.

Diplom-Ingenieur
Andreas E. Noll

Am Hang 12
61476 Kronberg

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

Andreas.Noll@no-stop.de

E+49 160 581 97 13
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