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2024 mit einer Ersatzteil-Strategie die
Roadmap zu mehr Umsatz bereiten

Kaum ein Geschaft im Maschinenbau ist so margenstark wie der Verkauf von
Ersatzteilen.

Eine durchdachte (und umgesetzte) Ersatzteil-Strategie sichert damit nicht nur
konkrete Umsatze. Darlber hinaus steigert sie auch die Kundenzufrieden-
heit.

Dass eine Ersatzteil-Strategie auch Ihre Marke unterstltzt, und so weitere Ma-
schinenverkaufe ermdglicht, ist Nebensache.

Denn erst einmal mussen Sie Klarheit dariiber kriegen, wo Sie anfangen
wollen.

Die gute Nachricht:
wenn Sie nur wollen, missen Sie das nicht alleine stemmen

Guter After Sales verlangt nach einer Ersatzteil-Strategie

In einem ersten Schritt muss es darum gehen, Uberblick iiber die aktuelle Situ-
ation zu erhalten. Und zu dokumentieren. Hierbei spielen keineswegs nur
Kennzahlen eine Rolle. Auch qualitative Zustandsbeschreibungen helfen. Dabei
holen Sie in einer 360° Umschau méglichst viele Meinungen ein.

Wenn es Ihnen darauf ankommt, Ihr Ersatzteil-Geschaft auf- und auszubauen,
lohnt der Einsatz eines Strategie-Beraters. Denn der verflgt nicht nur Uber ei-
nen kritischen Blick fur die Defizite. AuBerdem erlaubt eine Strategie-Beratung
den "Blick tGber den Zaun":
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o was machen andere Branchen?
« wie messen ahnliche Unternehmen?
« mit welchen Methoden lassen sich spezielle Problem angehen?

Ziele definieren - Chancen ausloten

Jede Spare Parts Strategy (so in Englisch) fangt beim Kunden an. Damit
steht bei jeder Beurteilung die Frage im Vordergrund:

Was will mein Kunde?

Ob Sie selbst mit Ihrem Service-Level zufrieden sind, spielt dabei keine Rolle.
Wenn Sie also Ihre Kunden vergessen, fehlt etwas Wesentliches.

Hinzu kommt: viele Ihrer Kunden erleben auch die Leistungsfahigkeit Ihrer
Wettbewerber. Damit sind die im Zweifel sehr gut urteilsfahig.

Womadglich besser als Sie

Sofern Sie Ihr Ersatzteilgeschaft bereits zum Beispiel mit Kennzahlen der Er-
satzteillogistik ausdricken kénnen, sollten Sie die Chance nutzen, ein Bench-
marking durchzuflihren. Denn die Orientierung an Best Practice lohnt immer.
Sonst ist es an der Zeit, Kennzahlen zu erheben. Sie mussen nicht alles selbst
erfinden. Management-Consultants verfiigen Uber Kennzahlen-Kataloge.

Gerade Vertriebsgesellschaften tun sich allerdings haufig schwer damit, gefor-
derte kpi (key performance indicator) bereitzustellen. Doch die finanzwirt-
schaftlichen Zahlen sollten in jedem Fall regelmaBig zur Verfligung stehen.

Im Anschluss an eine Standort-Bestimmung muss Ihre strategisch ausgerich-
tete Zielbestimmung stehen. Aus diesen Zielen entwickeln Sie dann Ihre Pla-
nung

« MaBnahme,

o Verantwortlicher

e Termin der Umsetzung

Ihr Tag flr Tag gelebtes Ersatzteilmanagement als Teil des After Sales Service
setzt Ihre Ersatzteilstrategie schlieBlich um.
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SWOT Analyse:
praktikables Hilfsmittel fiir eine Ersatzteilstrategie

Bei der SWOT-Analyse handelt es sich genau genommen nicht um eine Ana-
lyse. Vielmehr steht die zukinftige Ausrichtung einer (Ersatzteil-)Organisation
im Vordergrund. Dabei stehen die Buchstaben SWOT fir

« strenght (Starken),

o weakness (Schwachen),

» opportunity (Gelegenheiten),

o thread (Bedrohungen).

Strength Weakness
Marke gut eingefuhrt keine Marktdurchdringung in USA
Zentrallager gut angebunden bestehende Literatur ohne Mat-Nr.

sehr hoher Marktanteil in DE, AT kaum direkter Draht zu Kunden
eigene After Sales-Verkaufer in DE |schlechte Verfugbarkeit in BE, FR
sehr viele Eigenfertigungs-Teile telefonische Erreichbarkeit
Elektronik durch RFID geschutzt Preislisten wenig intelligent

sehr hohe Margen auf OEM-Teile

Opportunities Threats

mehr Branding auf Produktionsteilen |Ersatzteil-Piraten in BE
Zentrallager ausbaufdhig Streik in Italien

Webshop im Aufbau Pumpen-OEM will direkt verkaufen
Teile fur die Wartung Handler in UK will kiindigen

Aufbau elektronischer ET-Kataloge |ERP nicht mehr ausbaufdhig

Die SWOT-Analyse unterstiitzt bei der Suche nach der besten
Ersatzteil-Strategie

Dabei handelt es sich um die Felder einer 2x2 Matrix:
« interne und externe Faktoren auf der einen Achse,
o sowie positive und negative Einflussfaktoren auf der anderen Achse.

Mit einer SWOT-Analyse (Link zu Wikipedia) lassen sich im Rahmen einer Er-
satzteil-Strategie die Handlungsfelder beschreiben. Die sehr einfache Form der
Aufbereitung erlaubt in Workshops eine kreative Arbeit an der StoBrichtung flr
zukinftige Projekte.

Sie kdénnen hier eine kostenlose Excel-Vorlagen fur eine SWOT-Analyse herun-
terladen. Sie enthalt umfangreiche Formatierungen fur den Ausdruck, die Sie
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entsprechend Ihrem Corporate Design anpassen kénnen. Wenn Sie diese Vor-
lage im Ordner

Ihr_Name/Dokumente/Benutzerdefinierte Vorlagen
abspeichern, steht sie Ihnen immer bequem aus Excel heraus zur Verfligung.

Sie sollten diese Vorlage nach Download auf Viren priifen

Ersatzteillogistik als operative Stiitze
Beschaffung sorgt fiir hohe Verfiigbarkeit

Eine hohe Ersatzteil-Verfugbarkeit ist das A und O jeden After Sales Geschafts.
Alle Umfragen bei Instandhaltern bestatigen dies. Hohe Ersatzteil-Preise sind
nur damit zu rechtfertigen. Ihre Beschaffung legt wesentliche Teile dieser Ver-
fugbarkeit fest. Allerdings hat die Beschaffung auch an teils hohen Wertberich-
tigungen auf Ersatzteil-Bestande ihren Anteil. Eine ausgebuffte Disposition, die
nicht ohne Weiteres durch ERP-Systeme unterstitzt wird, kann das Risiko ein-
dammen. Damit bleibt die Bestandsoptimierung von Ersatzteilen regelmaBig
Gegenstand individueller Lésungen.

« Aufbau-Organisation » Datennutzung / » Marketing
- Stammdaten Reporting + Sortiment
» Netzwerk / Standort « Tools

Deliver

- Lieferantenauswahl » Kitting « Verkauf
* Preise - Branding « Lagerung, Versand
» Materialplanung « Reparatur » Distribution

Ersatzteillogistik im Rahmen einer Ersatzteilstrategie: Elementen des Ersatz-
teilmanagements
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Kompakte Lagerung und blitzschneller Versand

Ihre Ersatzteil-Strategie definiert die Anforderungen an Lagerung und Versand.
Tendenziell muss ein Ersatzteillager viele kaum gangige Teile bevorraten. Des-
halb unterscheidet es sich deutlich von einem Produktionslager mit seinem
meist hohem Lagerumschlag.

Trotzdem muss auch ohne zeitlichen Vorlauf zigig kommissioniert werden.
Versand binnen einzelner Stunden im Express stellt den Standard dar. Und das
trotz beachtlicher Schwankungen von Tag zu Tag.

Meist kommt schon wegen der véllig andersartigen Anforderungen als an eine
Produktions-Organisation auch ein eigenstandiges Lager aus Ihren Strategie-
Uberlegungen heraus. Bei sporadischen Bedarfsspitzen sind dann allerdings
MaBnahmen zum Personaleinsatz erforderlich.

Zusatzlich kann es Anforderungen geben, innerhalb von Minuten Ersatzteile am
Einbau-Ort des Kunden zu haben. Hieraus ergibt es sich zwingend, Ersatzteil-
Pakete am Einsatz-Ort zu lagern. Niederlassungslager kdnnen ein Mittelweg
sein. Andere Geschaftsmodelle, wie der Versand von Komplett-Bausatzen (ckd
= completely knocked down), kdnnen in der Ersatzteil-Organisation, und damit
im Ersatzteillager angesiedelt sein.

Die Versandvorbereitung, ebenso wie die Export-Abwicklung, verlangen hoch
qualifizierte Ressourcen. Ihre Ersatzteil-Strategie legt den Umfang fest, der mit
eigenen Kraften erledigt werden soll.

N Toiton DPostboord l Wie ware es, wenn Ihr Ersatzteillager
: Kot ' zur Zufriedenheit Ihrer Kunden funkti-

E
V.

| o i
2“4%4%56{ Cutofgs jetzt den Workshop mit Lager-Check

AuBerdem kann die Nutzung bestimmter Verkehrstrager die Komplexitat fir
Ihr Lager steigern. Luftfrachtsicherheit oder auch die Fahigkeit, Container
Ubersee-tauglich zu stauen, sind die Stichworte. Dem missen Sie baulich und
durch Vorhaltung geschulten Personals Folge leisten.
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Reicht Ihr Volumen dafur?

Ist dies Ihr Kerngeschaft?
All diese Fragen sind in Ihrer Ersatzteilstrategie zu klaren.

Distribution muss Anforderungen entsprechen

Zwei Verkehrstrager habe ich bereits genannt. In der Regel wickeln jedoch
KEP-Dienstleister (Kurier-, Express, Paket-Dienstleister) die Masse des Ersatz-
teil-Transports ab. Auch hier sind die Anforderungen an die Qualitat zu definie-
ren. Eine entsprechende IT-Infrastruktur flr die unterschiedlichen Versand-
Aufkleber der Dienstleister unterstitzt Ihren beschleunigten Versand.

Auch der Umgang mit Gefahrglitern sowie die Ladungssicherung bedirfen der
Schulung. Im internationalen Rahmen kommt immer noch eine Zersplitterung
der Transportunternehmen im KEP-Segment erschwerend hinzu. Gerade dann
ist in Ihrer Ersatzteil-Strategie zu klaren, wer den Transport vorgibt, und wie

Sie die Distribution mit Kunden abrechnen.

Schlanke Aufarbeitung unterstiitzen

Weiter oben habe ich das ckd-Geschaft erwdhnt. Eine weitere Nebenaufgabe
Ihrer Ersatzteil-Organisation kann die Versorgung des After Market mit aufge-
arbeiteten Gebrauchtteilen sein. Nach EoP (End-of-Production) stellt diese
Form der Versorgung die letzte Chance dar.

Dann definiert die Ersatzteil-Strategie, zu welchen Preisen und auf welchem
qualitativen Niveau diese Versorgung erfolgen soll. Denn wenn die zu ersetzen-
den Teile den Wert der aufzuarbeitenden Maschine lbersteigen, stellt sich
schnell die Frage nach der Sinnhaftigkeit.
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Ersatzteil-Marketing und -Vertrieb als Umsatztreiber
Ersatzteil ist nicht gleich Ersatzteil: Portfolio-Politik

Im Zentrum aller Uberlegungen steht, wie der Kundennutzen gesteigert wer-
den kann. Nur durch die Maximierung des Erfolgs Ihrer Kunden erlangen Sie
die gewlnschte Markentreue.

MW i Wie ware es, wenn Ihre Kunden

[nfernef T — . einfach mehr Teile bei Ihnen kaufen

. wollen

Zm,g&mv | wotern Fotos Z ¥ durch Workshop

"Marketing' loslegen

Sind die zu ersetzenden Teile (=Ersatzteile) wirklich alles, was der Kunde dazu
braucht? Ihre Ersatzteil-Strategie kann festlegen, dass auch fir Maschinen des
Wettbewerbs Teile angeboten werden. Mit solchen Ansatzen steigern Sie den
Ausbau Ihres Marktpotenzials Uber das bisher vorhandene Volumen.

Es gibt eine Fllle weiterer Méglichkeiten, Ihr Portfolio abzurunden, zum Bei-
spiel

o Werkzeuge,

o Verbrauchsartikel,

e Zubehore,

o Kits statt einzelner Teile,

o Werbe-Artikel.

Ersatzteil-Preise:
Die Briicke zwischen Kundennutzen und Betriebsergebnis

Ein pauschaler Faktor auf die Einstandskosten war vorgestern. Auch 2 oder 3
oder 5 Faktoren sprechen nicht die Sprache intelligenter Preisstrategien fur
Ihre Ersatzteile:
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Roadmap Ersatzteil-Pricing

Stufe 3

var. Kosten-Plus-Kalkulation
Stufe 2 Teile-Abhéngigkeiten
Teile-Familien Wettbewerb
var. Kosten-Plus-Kalkulation mehrere Rabatte

Einholen Marktpreise kunden-individuelle Rabatte
Stufe 1 Teile-Familien Wettbewerb Up-Selling / Cross Selling

. mehrere Rabatte

\Igar'.1 Iﬁosti’ln-Pklus'Kalkmatlon kundenindividuelle Rabatte
o inholen Marktpreise Auftrags-Rabatte
friher Kulanz durch Mitarbeiter

Kosten-Plus-Kalkulation Rabatte je Teilegruppe
Starre Rabatte Jahrliche Neu-Kalkulation

Prozentuale Erh6hungen

Die Roadmap fur das Ersatzteil-Pricing:
Aus historisch gewachsenen Ersatzteil-Preisen wettbewerbsféhige, und trotz-
dem hochprofitable Preise entwickeln

Auch Ihre Preispolitik hat Einfluss auf Ihr Portfolio. Gerade im Ersatzteil-Ge-
schaft mit sehr vielen Preisen und geringer Gangigkeit muss Ihre Ersatzteil-

Strategie fur ein intelligentes Pricing sorgen. Denn nicht nur Sie kennen die

schlecht gangigen Ersatzteile kaum. Auch Ihre Kunden tun sich schwer, Exo-
ten-Teile zu identifizieren und zu recherchieren.

7 | Wie ware es, wenn Sie bei den Prei-
Region lﬂfm&wwé ]

sen endlich Thr gesamtes Margen-Po-

\/\/Me/f/\/— ’r We/V'fi i tenzial ausschépfen

QV'MW[% J
ahnhche @re:s/) pww&m”/k

Workshop "Ersatzteil-Preise' jetzt

Bei hoher Wettbewerbsintensitat kénnen Low-Cost Varianten gerade in wettbe-
werbsintensiven Warengruppen Ihr Programm abrunden. Das kann auch eine
zweite Marke sein, unter der Sie solche Ersatz- und Service-Teile verkaufen.

Ersatzteil-Pricing ist allerdings vielschichtig. Denn es reicht jedoch nicht, "gute"
Preise zu errechnen. Gute Preise wollen auch durchgesetzt sein. Und hier
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kommen Rabatte ins Spiel, die oft ohne Nachdenken gewahrt werden. Dabei
weisen Rabatte den PferdefuB3 auf, dass Sie sie kompensieren missen. Ohne
Mehr-Umsatz hatten Sie sonst nur Geld verscheckt. Was das konkret bedeutet,
sehen Sie im folgenden Bild:

Rabatte erzwingen deutliche Umsatz-Steigerungen
200.000 €

60%
200.000 € x 60 %| 120.000 €

10% 20.000 €
200.000 € x (100 % - 10 %), 180.000 €

100.000 €
20.000 €
60%
20.000 €/ 60 % 33.333 €
17%

Rabatte torpedieren die Preisdurchsetzung:
10 % mehr Rabatt erzwingen 17 % mehr Umsatz bei diesem Kunden, um den
Gewinn stabil zu halten

Ersatzteil-Pricing braucht Werbung:
Tue Gutes und spreche dariiber

Warum sollte ein Kunde mehr bei Ihnen kaufen?
Etwa nur weil Sie Ihren Preis gesenkt haben?
Ohne werbende Kommunikation verpuffen Preisreduzierungen. Und nicht nur

diese. Neues Zubehor, Aktions- und Saisonware wird nur gekauft, wenn daflr
geworben wird.

Bei der Flut an Teilen, und einer ebenso groBen Zahl an fir den Kunden vor-
teilhaften Variationen will ein Kunde haufig informiert werden. Ihre Ersatzteil-
Strategie legt fest, wie Sie dies umsetzen. Weil die neuen elektronischen Me-
dien Zusatz-Umsatz bei minimalem Aufwand verursachen, eignen sie sich
selbst flir Ihre niedrigpreisigen Ersatzteile.

Warum "niedrigpreisig"?
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Vergleichen Sie die Preise doch einmal mit denen Ihrer Maschinen.

Ob Sie tatsachlich niedrigpreisig anbieten, kann nur Ihr Markt beurteilen. Im-
merhin konnen Sie diesen Markt heute durch Software zum Preismonitoring
selbst beobachten.

Lohnt sich vor diesem Hintergrund der gleiche zeitliche und finanzielle Auf-
wand?

Diese Frage ist wohl rhetorischer Natur.
An dieser Stelle stellt sich eher die Frage, ob es nicht sinnvoll ist, dass Ihre ei-

genen Mitarbeiter die Werbung machen. Damit haben Sie alle Hebel in der
Hand, um Ihr Marktpotenzial auszuschépfen.

Material- Einkaufs- Lebens-
Bamnm Saten zyKlus mehr Umsatz und mehr
Marge durch bessere Preise

und reduzierte Rabatte

P —

jetzt Ihr Projekt

Sroi de"e e "Ersatzteil-Pricing" starten

Pricing-Stammdaten

Menschen kaufen bei Menschen

Ihre Kunden beschaftigen Menschen, um bei Ihnen zu kaufen. Oder eben nicht
bei Ihnen. Je besser sich diese Kunden-Mitarbeiter bei Ihnen aufgehoben flih-
len, desto kaufbereiter sind sie. Sie kénnen damit die Markentreue steigern.
Die bewirkt zweierlei: zum einen denken Kunden nicht mehr dartber nach, ob
sie bei Ihnen kaufen. Zum anderen reduzieren Sie schwierige Preisdiskussio-
nen.

Darum muss Ihre Ersatzteil-Strategie festlegen, ob

» Sie spezielle Ersatzteil-Verkaufer einsetzen,

o jeder Ihrer Kunden seinen persénlichen Ansprechpartner hat,
oder ob

o Kundenanliegen ausschlieBlich Gber eine Hotline geklart werden.
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Ein weiterer Baustein ist der geschulte Umgang Ihrer Mitarbeiter mit dem Ar-
ger von Kunden. Ein fortgeschrittenes Beschwerdemanagement ist in der Lage,
aus Beschwerden zusatzliche Kaufimpulse zu erzeugen.

Mitarbeitern Richtung geben, Chancen eréffnen

Ihre Mitarbeiter sind es, die die Umsetzung Ihrer Ersatzteilstrategie Uberhaupt
erst ermdglichen. Wenn diese denn Ihre Ziele kennen. Dass sie diese Ziele
kennen, ist Teil Ihrer Fihrungsaufgabe.

Auch Ihre Mitarbeiter sind kreativ, weil alle Menschen kreativ sind. Diese Krea-
tivitat wird gebraucht, um in sich schnell dndernden Zeiten L6sungen zu fin-
den. Lésungen flur Probleme, die Ihre Kunden haben. Aber natlrlich auch L6-
sungen fir Probleme, die in "der Organisation" auftauchen. Nur so wird Shop
Floor Management in Ihrem Ersatzteillager mehr als nur eine MaBnahme zur
Kostensenkung.

Manchmal reicht es nicht, kreativ zu sein. Problemlésungstechniken wollen ge-
schult sein. Das Handwerkszeug sollte zum Handwerk passen. Dies verlangt
eine Mitarbeiterentwicklung weg von grau, hin zu bunt, hin zu Vielfalt, hin zum
Ausbau individueller Fahigkeiten.

Beispiel:

Mit dem allgegenwartigen Office-Programmen lassen sich viele der anstehen-
den Aufgaben elegant l6sen. So kann vermeintlich jeder Excel. Bei genauerem
Hinsehen ist der Wissensstand haufig rudimentar, allerdings irgendwann ste-
hen geblieben. "Neues" Wissen ist oft lediglich die Oberflache nach 2003.

Setzen Sie flur folgende beispielhafte Themen konsequent Ihre Mitarbeiter ein?
o Organisation von Projekten,
« Massendatenpflege,
o Visualisierung von Kennzahlen,
o Aufbau komplexer Preislisten,
» geféllige Gestaltung von Werbung fir Kunden

Informationsfluss: Daten mit hoher Qualitat einsetzen

Daten seien der Rohstoff der Zukunft. Heisst es. Darum darf der Umgang mit
Daten nicht in Ihrer Ersatzteil-Strategie fehlen. Dahinter stehen namlich auch
Ressourcen: Menschen und IT-Systeme. Beides kostet. Ihre Ersatzteil-Strate-
gie muss erklaren kénnen, dass gutes Geld im Ersatzteil-Geschaft nur durch
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gute Datenqualitat zu gewahrleisten ist. Andernfalls gibt es keinen Grund,
diese Kosten in der nachsten Cost-Cutting-Runde nicht auch einzusparen.

AuBerdem muss klar sein, wo die Grenzen zentraler IT anfangen, und wo sie
aufhéren. In Zeiten immer schnellerer Wechsel von Software flr das Ersatzteil-
management wird dies zu einer Herausforderung. Ebenso Ubrigens, wie der
Einsatz von Excel. Denn oft gelingt es nur damit, die sich standig andernden
Randbedingungen nachtraglich auch in konsistenten Kennzahlen abzubilden.

Datenqualitat generiert Mehrwert

In der Vergangenheit war das Ersatzteilgeschaft haufig lastig, weil mit hohem
Implementierungsaufwand verbunden. Die Daten vieler Ersatzteile wurden nur
rudimentar gepflegt. Haufig sogar nur im Bedarfsfall. Heute will Ihr Kunde bei
einer defekten Maschine nicht warten. Die Ersatzteile missen einfach identifi-
zierbar sein. Und naturlich im Ersatzteillager liegen. Das verlangt eine hohe
Datenqualitat.

Sie kdnnen auch nur zusatzlichen Umsatz machen, wenn Sie Ihre Teile im De-
tail (mit Bild) kennen. Denn nur so kénnen Sie Ihre Zubehdre, Ersatz- und Ser-
viceteile bewerben.

Daten haben geniigt nicht

Wie sorgen Sie daftr, dass Ihre Daten in allen Anwendungen identisch sind?
Und zur Verfugung stehen?

In der Welt der Smartphones hat jeder Zugang zu Daten. Die Frage lautet, ob
sich Ihre Kunden per Google beim Wettbewerb Uber Ihre Teile informieren.
Oder ob Ihre EDV-System filr jede Kunden-Anforderung intern wie extern nut-
zerfreundlich zur Verfigung stehen. Das heisst nicht zwingend, dass Sie IThrem
Wettbewerb Zugang zu allen Ihren Daten gewahren. SchlieBlich sichert In-
transparenz im Ersatzteilgeschaft hohe Margen. Aber flr den, der diese Daten
braucht, um mit Threm Einverstandnis die Maschinen Ihrer Kunden zu warten
oder zu reparieren, sollten alle notwendigen Informationen zur Verfigung ste-
hen.
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Einschrankungen einer
erfolgreichen Service-Strategie

Denn eines ist klar, ohne Flrsprecher in der Unternehmensspitze bleibt jede
Bottom-Up definierte Ersatzteilstrategie schwach in der Umsetzung.

Der Service-Mannschaft maximalen Kundennutzen ermdoglichen

Zumindest im Maschinenbau ist es mit der Bereitstellung von Ersatzteilen im
After Sales nicht getan. Ein Service-Techniker sollte schon sehr genau wissen,
was er oder sie bestellen muss. SchlieBlich ist der Ersatzteil-Bestand auf dem
Kundendienstwagen ziemlich beschrankt. In einer lebendigen Branche wie der
Investitionsgliter-Industrie ist allerdings nichts so veraltet, wie ein gedrucktes
Handbuch. Ihr Engineering, Ihre Produktion, im Feld entdeckte Bauteil-Defizite
generieren Ersetzungen Uber den gesamten Lebenszyklus. Ein Service-Techni-
ker muss diese bei der Reparatur nachvollziehen kénnen. Es geniigt eben

Whitepaper "Roadmap zur Ersatzteil-Strategie' 20231230 v1.docx

Seite 13 von 18



https://no-stop.de/workshop-ersatzteil-klassifikation/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/workshop-ersatzteil-klassifikation/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilgeschaeft-professionell/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/after-sales-service-maschinenbau/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/after-sales-service-maschinenbau/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteilversorgung-fuer-service-techniker/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/verkaufsfoerderung-im-after-sales-durch-service-techniker/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteile-bestandsoptimiert-im-service-van/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/ersatzteile-bestandsoptimiert-im-service-van/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/lebenszyklus-von-ersatzteilen/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/workshop-ersatzteil-klassifikation/?utm_source=pdf
https://no-stop.de/wp-content/uploads/2017/05/Verbuendete-finden-fuer-eine-Ersatzteil-Strategie-1.jpg?utm_source=pdf

Andreas E. Noll

Beratung und Projektmanagement
in After Sales und Lagerlogistik

nicht, statt Teil A Teil B zu versenden. Ihre Versanddokumente missen auch
offline einen Nachvollzug ermdglichen.

Externe Partner in einer Ersatzteil-Strategie

Kaum ein Maschinenbauer betreibt internationales Geschaft ohne Partner.
Selbst die ganz groBen wie Bosch und Siemens sind regional auf Handler ange-
wiesen. Wenn Ihre Ersatzteil-Strategie mehr sein soll, als bloBe Zustandsbe-
schreibung, dann geht es nicht ohne die Festlegung, mit welchen Partnern Sie
die Zukunft gestalten wollen.

Vertrieb:
Handler? Niederlassung? Webshop?

Die Frage, welche Vertriebsstufen im sensiblen After Markt genutzt werden,
hat unmittelbare Auswirkungen auf Qualitat und Preise. Gleichzeitig wird defi-
niert, welche Margen Sie im Haus halten werden.
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Strategische Ansatze im Preismanagement
von Ersatzteilen

Preis- und Marktniveau

dezentrale Marge zentrale Marge
Handler L beim OEM

heute: Handler reduzierte Strecken- Zweit- Direkt- lokale
OEM + NL Umsatz- Handler- Geschaft Marke Geschaft, Beschaf-
/ Handler Incentiv. Rabatte Webshop fung

Die Ersatzteilstrategie unterstlitzt das strategische Preismanagement:
Je nach Starke des Wettbewerbs Preismechanismen variieren, um Mérkte zu
behaupten

Selber machen oder Outsourcing:
oft auf Ersatzteil-Logistik beschrankt

Im operativen Betrieb spielen Kosten schnell die dominierende Rolle. Der Be-
trieb eines Lagers durch einen Dienstleister gehért heute zu einer von vielen
MaBnahmen zur Kostensenkung. Dabei kénnen spezialisierte Dienstleister sehr
wohl auch die Qualitat des Ersatzteilgeschafts deutlich steigern. In Multi-User-
Lagern lassen sich vielfaltige Synergien heben. Einige der besonders schu-
lungsintensiven Anforderungen habe ich oben beim Lagerbetrieb genannt. Die
Kosten hierflr lassen sich bei Dienstleistern auf mehrere Kunden verteilen.

Zusatzlich kann der Betrieb einer Hotline, die Erstellung von Ersatzteil-Doku-
mentationen, an Partner Ubergeben werden. Die Ersatzteil-Strategie mit aus-
gewahlten Kompetenzen, wie Einkauf und Beschaffung, missen Sie nicht un-
bedingt in Handen behalten. Denn spezialisierte 4PL-Dienstleister bernehmen
umfangreichere Aufgaben, als nur die Logistik.
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Allerdings sollten Sie beachten:

Bei Fehlern in strategischen Fragestellungen ist Ihr Margenverlust extrem
hoch. Und damit auch das Risiko, dass Sie profitable Auftrage verlieren.

Fast nie erleben Ersatzteil-Verant-

DwelTiomen | wortliche einen Outsourcing-Pro-
Upruag — - '[ zess. Warum also nicht vor dem
p'za;em , Sprung ins kalte Wasser externe Er-
Vertray | !

e . fahrung hinziehen?
ononyme '
Ausseireibwng  Schuittotelle )/ im Workshop

"Outsourcing"'' vorfuhlen

Chancen moderner IT nutzen

Friher war IT voll umfanglich im eigenen Haus. Heute sind wesentliche Bereich
durch Dienstleister besser zu erbringen. Und mit dem Aufkommen von Saa$S
(Software as a Service) kénnen Sie heute auch jenseits von SAP schlanke und
sehr spezialisierte Lésungen einsetzen. Die neuen Mdglichkeiten der Digitalisie-
rung zu verpassen, hieBe zukinftiges Geschaft zu geféahrden.

Transparenz durch Kennzahlen im Ersatzteilmanagement

GemaB der Philosophie "You can't improve what you can't measure"” muss eine
Ersatzteil-Strategie auf allen Ebenen mit Kennzahlen untermauert werden. Er-
satzteil-Margen und -Umsatze leuchten sofort ein. Ersatzteil-Umsatze lassen
sich zudem leicht in ein multinationales Reporting einbauen.

Doch wie sieht es mit Ihren Marktanteilen aus?

Kennen Sie diese?
Wo liegen Ihre Ziele?
Wenn international kein einheitliches ERP-System vorhanden ist, wird die Erhe-

bung identischer Kennzahlen schnell zur Sisyphos-Arbeit. Sobald Sie im Rah-
men einer Ersatzteil-Strategie umfangreiche Aktionsplane erstellt haben,
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wollen Sie sicher auch wissen, wie Ihre MaBnahmen greifen. Die Umsetzung ei-
ner Ersatzteil-Strategie kann und darf kein einmaliges Ereignis sein. Die Kenn-
zahlen-Verlaufe lGber die Zeit stellen sicher, dass der Verbesserungsprozess Ih-
res Ersatzteilmanagements funktioniert.

AuBerdem erlauben erst eindeutig erhobene Kennzahlen ein Benchmarking.
Und beweisen damit, dass Ihre Ersatzteilorganisation nicht nur von Best Prac-
tice traumt.

Umsetzung:
von der Ersatzteil-Strategie zum Ersatzteilkonzept

Es reicht natlrlich nicht, nur eine Ersatzteil-Strategie zu haben. Erst in der
Umsetzung zeigt sich der Meister. Deshalb muss auf die Strategie das Ersatz-
teilkonzept folgen. Dazu brauchen Sie eine klare Priorisierung. AuBerdem muss
die Mannschaft Ihre eindeutige Vision verstehen. Dann gelingen auch klare
zeitliche Ablaufe zur Einfihrung. Erst mit Ihrer Projektplanung als Teil des Er-
satzteil-Konzepts gelingt die nachste Stufe hin zu einer Best-Practice Organisa-
tion. Management-Berater ermdglichen einen schnellen Vergleich mit anderen
Unternehmen.

Operative Ziele 2026

e Marktanteil
* 80 % Zentraleuropa
* 60 % Rest EU
* 50 % RoW
e Jahrliche Befragung Kundenzufriedenheit

e Preisdurchsetzung Zielrabatte:
max. 10 % Uberschritten

¢ Umsatz in der Gruppe xx Mio. €
= ¢ Roh-Marge zentral: > 57 %
Ergebnls ¢ Lagerumschlag: > x

* operative Kosten (ohne COS): <x% vom Umsatz

¢ Stammdaten-Verteilung
¢ eigene Niederlassungen: tédglich
¢ Hdndler: monatlich

¢ Verflgbarkeit: > 95 %

¢ Durchlaufzeit Express: < 2 Stunden

Operative Ziele aus Ersatzteil-Strategie ableiten
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Erst der Blick von auBen zeigt Ihnen, ob Sie wirklich so gut sind, wie Sie es
glauben wollen. In der Projektarbeit hilft Ihnen ein Consultant, die erforderli-
che Geschwindigkeit zu erlangen.

Sonst kann es passieren, dass Ihre Kunden wahrend der Implementierung das
Gegenteil Ihrer Versprechen erleben. Denken Sie dabei zum Beispiel an so kri-
tische Zeiten wie den Umzug eines Ersatzteillagers zum Dienstleister. Hier ist
Geschwindigkeit ein Muss.

Sie wollen Ihre Ersatzteil-Strategie neu ausrichten?

Durch Einsatz von Strategie-Consulting bringen Sie Struktur in Ihr Projekt

Warum melden Sie sich nicht einfach kostenlos und unverbindlich bei mir?
Denn als erfahrener Strategieberater fir den Maschinenbau kann ich Sie bei
der Einfihrung von After Sales Prozessen und der Ausrichtung Ihres Geschafts
unterstutzen.

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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