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Smartes Spare Part Pricing

Schlanke Losungen far den mdchtigsten Profit-Hebel im After-Sales
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Umsatz mit Ersatzteilen ist ein
zentraler Profithebel. Nicht wenige
Hersteller sehen sich im Erstgeschaft
einem immer intensiver werdenden
Wettbewerbsdruck ausgesetzt. Abhan-
gig von der Branche hat die Corona
Krise zu einer zusatzlichen Verschar-
fung durch eine sinkende Nachfrage
gefuhrt. Das Servicegeschaft ist daher
fur viele Hersteller ein wichtiger Anker,
um in schwierigen Zeiten das Geschaft
zu stabilisieren und eine ausreichende
Profitabilitat zu generieren. Mit einem
Umsatzanteil von etwa 50 Prozent des
Servicegeschaftes stellt der Vertrieb
von Ersatzteilen den aktuell wichtigsten
Hebel dar. Geht man von noch brach-
liegenden Potenzialen in der GrofRRen-
ordnung von 3 bis 5 Prozentpunkten
bei der Umsatzrentabilitdt aus, so be-
deutet dies ein EBIT Potenzial von 3
bis 5 Millionen Euro, gerechnet auf
einen Umsatz von 100 Mio. Euro Um-
satz mit Ersatzteilen. Diese Potenziale zu
heben ist allerdings nicht ganz einfach.
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Herausforderungen

Spare Part Pricing erfordert Erfahrung

,Eine Herkulesaufgabe.” So bezeich-
nen After-Sales Manager gelegent-
lich die Einfuhrung eines neuen Spare
Part Pricing Systems. Kein Preis-Hebel
setzt auf einem vergleichbar komple-
xen Datensatz auf, bei keinem Hebel
muss mit mehr Umsicht ans Werk ge-
gangen werden. Die wachsende Trans-
parenz im Multi Channel Wettbewerb
und zunehmende, ldanderubergreifen-
de Einkaufsinitiativen der Kunden er-
hohen den Druck noch zusatzlich. Das
Ziel von Spare Part Pricing Projekten
ist daher haufig die Einfuhrung einer
systematischen, profitorientierten und
weitgehend automatisierten Beprei-
sung des Ersatzteilportfolios. Dabei gilt
es die Zahlungsbereitschaft der Kun-
den optimal abzuschopfen, aber nicht
Uberzustrapazieren. Ansonsten leidet
sehr schnell das Erstgeschaft. Kunden
wechseln zu anderen, vermeintlich
gunstigeren Herstellern.
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Pricing-Aufwand
nur wenn es sich lohnt!

Bis zu einer Million unterschiedliche Ersatzteile werden bei einigen Her-
stellern bepreist. Wahrend fur einen Top-Artikel (zum Beispiel Luftfilter)
ein hoher Aufwand (zum Beispiel Expertenworkshops, Marktforschung)
sinnvoll ist, sollten B/C-Teile weitgehend automatisiert bepreist werden.
Es gibt daher nicht die eine optimale Methodik, sondern eine breite
Methodenauswahl, die differenziert und abgestimmt zum Einsatz kom-
men sollte. Die meisten unserer Kunden entscheiden sich fur eine drei-
gliedrige Preisfindung: automatisiert und kostenbasiert fur C-Teile, wert-
orientiert und teilautomatisiert fur B-Teile, wenn maoglich wettbewerbs-
orientiert und individuell fir A-Teile. Dabei soll der Faktor Mensch kei-
nesfalls aus der Gleichung genommen werden. Besonders bei hohen
Reklamationsquoten oder einem intensivem Wettbewerbsumfeld mus-
sen manuelle Anderungen bei allen Preisfindungsmethoden jederzeit
moglich sein.

Umsatz &
akzeptabler Pricing-Aufwand je Teil

Individuelles Semi- Automatisiertes
Pricing Automatisiertes Pricing
Pricing
(z.B. MAFO, Exp.- (z.B. Family (z.B. Value Score

Workshops) Pricing) Pricing)




Pricing fur B/C-
Produktgruppen:

Value Score

Fundamental fur den Grol3teil der B/C-Teile ist die Frage, ob ein Artikel starker oder schwa-
cher beaufschlagt werden kann und aus welchen Daten dies abgeleitet wird. Wir empfehlen
grundsatzlich eine Pricing-Logik, welche auf artikelspezifische (Eigenschaft von Hydraulik-
filter HFEXY1) und produktgruppenspezifische Preistreiber (Eigenschaft aller Hydraulikfilter)
zuruckgreift und einen individuellen Aufschlag je Artikel berechnet. Es handelt sich also um
ein stark differenziertes Cost-Plus-Verfahren, haufig als Value Score Pricing bezeichnet.

Datenverfiigbarkeit als Funda-
ment des Pricing-Systems

Essentiell ist hierbei die Datenqualitat und
-verfugbarkeit. Die Hinterlegung von pro-
duktgruppenspezifischen Preistreibern ist
meistens zeitnah moglich, zum Beispiel die
Wettbewerbsintensitat je Produktgruppe.
Die Anreicherung und Bereinigung von
einzelartikelspezifischen Daten ist hin-
gegen haufig sehr zeitaufwendig und von
der bestenhenden Datenqualitat abhangig,
zum Beispiel die Unterscheidung DIN-Telil
versus Zeichnungsteil. Das Pricing-System
fur C-Teile sollte daher zunachst auf Preis-
treibern basieren, welche bereits existie-
ren oder kurzfristig zur Verflgung stehen.
Mittelfristig nutzbare Daten kénnen spater
hinzugeflgt werden. Die beste Pricing-
Logik kann bei fehlenden und unsaube-
ren Daten keine Verbesserung bewirken.
Daher sollte pragmatisch und ehrlich mit
dem Thema umgegangen werden. Bei der
Definition der Preistreiber fur die Pricing-

Logik ist es wichtig, dass die Zahlungsbe-
reitschaft der Kunden adressiert wird. Das
ist zum Beispiel bei einer Kategorisierung
nach Ausfallrisiko eher der Fall als bei ei-
nem reinen Fokus auf die eigenen Bezugs-
kosten. So steigt die Zahlungsbereitschaft
der Kunden, wenn hohe Kollateralschaden
zu befurchten sind, zum Beispiel beim Rei-
Ben eines Zahnriemens. Bewadhrt haben
sich auch Kategorien wie der Lebenszyklus
und die Wertigkeit des Hauptproduktes.
Nach Definition der Pricing-Logik und Auf-
bereitung der Daten zu den Preistreibern
muss zwingend berechnet werden, wie
sich jedes einzelne Produkt preislich ver-
andert und welche Umsatzeffekte dies
bewirkt. Nur so lassen sich die optimalen
Einstellungen fur die vielen Faktoren des
Gesamtsystems einjustieren. Hierfur ist
unbedingt ein dediziertes Simulations-
Tool notwendig!
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Pricing fur A/B-
Produktgruppen:

Family Pricing

Preisliche Kon-  Kunden erwarten eine nachvollziehbare Relation
sistenz fur den  zwischen Preis und Leistung insbesondere inner-
Kunden 55 ciner Produkigruppe. In diesem Sinne sollte
zum Beispiel eine Standard-Batterie immer billiger
sein als eine Premium-Batterie. In der Realitat gibt
es oft massive Abweichungen, die Kunden nachhal-

tig verunsichern.

Der Grund hierfur liegt darin, dass Unterneh-
men komplette Produktgruppen, zum Beispiel
Batterien, mit einem einheitlichen Kosten-Auf-
schlag versehen. Werden die einfachen Standard-
Batterien nur in geringen Volumina eingekauft, ist
ihr Einkaufspreis in Einzelfdllen hoher als der Ein-
kaufspreis der Premium-Batterien. Werden alle
Batterien mit demselben Aufschlag versehen, ist
die Standard-Batterie fur den Kunden in der Folge
teurer als die Premium-Batterie. Eine Losung des
Problems ist nur moglich, indem der Preis vollstan-
dig von den Kosten abgekoppelt wird.




Tool-basiertes
Family-Pricing
fur die Top-
Produktgruppen

Mit Hilfe von produktgruppenspezifischen Preistreibern kdnnen die Prei-
se systematisch und ohne Kostenbezug hergeleitet werden, bei Starter-
Batterien zum Beispiel Uber die Kapazitat, Kaltstrom und Startstrom. Da
diese Methode sehr aufwendig ist, eine hohe Datenverfugbarkeit erfordert

und fur jede Produktgruppe individuell justiert werden muss, sollte dieser
Ansatz nur fur die wichtigsten Produktgruppen Verwendung finden. Der
notwendige Produktgruppenbezug hat auch zu der gangigen Bezeichnung
,Family Pricing” gefUhrt. Das Resultat ist bei erfolgreicher Umsetzung eine
deutlich hohere Konsistenz und damit steigende (Preis-)Zufriedenheit bei

den Kunden.

Schlanke und schnelle

IT-LOsungen

Das R&P Bl-Tool

Eine grolle technische Herausforderung bei
der Umsetzung von Spare Part Pricing Projek-
ten liegt in den massiven Datenmengen und
den resultierenden Rechenzeiten. Dieses gilt
vor allem fur die initiale fUr die Kalibrierung des
Systems und groBere Preisanpassungen. Ge-
rade die Einstellung der Parameter (zum Bei-
spiel Aufschlagsfaktoren) und die Simulation
der Umsatzanderungen leiden unter langsa-
men Tools. Auch heute werden Simulations-
und Preissetzungstools fur Ersatzteile oft mit
MS Excel oder Access aufgesetzt. Dieser Weg
hat sich auf Grund mangelnder Performance
und Anbindungsfahigkeit an Datenbanken als
nur bedingt tauglich erwiesen. Einige Software-
Anbieter haben Spare Part Pricing Software im
Portfolio, welche fur viele Unternehmen aber
auf Grund der hohen Anpassungs- und Lizenz-
Kosten unattraktiv sind.

In unseren Projekten haben sich gangige BI-
& Planungstools (wie zum Beispiel QlikSense,
Power BI) als hochperformante Simulations-
werkzeuge sehr bewahrt, da diese mit akzep-
tablen Aufwand an die jeweiligen Anforderun-
gen der Simulation angepasst werden konnen.
Hierbei liegen Lizenz- und Entwicklungskos-
ten weit unter denen der Standard-Software-
Losungen. Zudem lasst sich die Simulation
performant in Workshops durchfuhren und
managementorientiert darstellen.

Als Resultat erhalten die verantwortlichen
Power-User ein maligeschneidertes Tool, mit
dem sie das neue System einstellen und simu-
lieren konnen.



@nueprice

Funktionsumfang von nueprice

Preislogiken

Seit einigen Jahren steht auch noch eine weitere
Moglichkeit zur VerflUgung. Mit der gleichnami-
gen Software nueprice bietet unsere Tochter-
firma eine ausschlieBlich auf die Anforderungen
der Preisfindung von Ersatzteilen ausgerichtete
SaaS Losung an. Mit nueprice erhalten Pricing-
Manager neben den oben beschriebenen Vortei-
len bei Simulation und Kalibrierung eine deutliche
Effizienzsteigerung durch die direkte Anbindung
an das ERP-System. Diese sichert immer tagesak-
tuelle Daten (z.B. Kostendaten) und ermaglicht die
Einspielung neuer Preise in das fuhrende System
auf Knopfdruck. Einzelpreise, aber auch umfang-
reiche Preisanpassungen konnen so in kurzester
Zeit aufgesetzt, simuliert und umgesetzt werden.

Basierend auf dem Pricing-Know-How von Roll &
Pastuch ermoglicht nueprice eine optimale Preis-
findung von Ersatzteilen und Komponenten zu
einem einmaligen Preis-Leistungs-Verhaltnis.

Die Preisbildung in nueprice basiert im Kern auf aktuellen Ansatzen des Mark-Up-, Family-, und

Wettbewerbs-Pricings. Die Flexibilitat der Software ermdglicht die Integration verschiedener, wert-

orientierter Preisregeln. Dabei stellt nueprice jederzeit die konsistente Anwendung dieser Regeln

sicher. Auch individuelle Preisanpassungen kdonnen integriert werden.

Preisadaption

Durch eine schnellere Bearbeitung grof3er Datenmengen kann viel Zeit gespart und Flexibilitat hin-

sichtlich kurzfristiger Anpassungen gewonnen werden. Besonders deutlich wird das bei Betrachtung

der jahrlichen Preisadaption und der systemischen Unterstutzung durch nueprice.



Simulation

nueprice unterstutzt beim Prozess der Preisanpassung durch die Simulation verschiedener
Szenarien. Der mogliche Effekt auf wichtige Kennzahlen wird im Detail berechnet. So konnen ver-
schiedene Handlungsalternativen verglichen und die beste Option gewahlt werden.

Visualisierung

Durch das Dashboard sind alle Daten direkt griffbereit. Es werden alle wichtigen Einflussfaktoren
und Werte abgebildet. Durch die Ubersichtliche Darstellung und die klare Strukturierung konnen
notwendige Werte schnell analysiert und interpretiert werden.

Rechtevergabe und Dokumentation

Fehlerquellen, wie die Nutzung veralteter Daten oder Datenverlust, kann eliminiert werden. Eska-
lationsregeln bestimmen die Preisfreigabe. nueprice bietet dartber hinaus die Moglichkeit, ver-
schiedene User mit unterschiedlichen Rollen und Rechten zu verkntpfen. Ebenso kann die Funktion
Price-Review genutzt werden, um eine zusatzliche Instanz bei wichtigen Entscheidungsprozessen
einzubinden. Jegliche Veranderungen und Anpassungen werden Uberdies automatisch dokumen-
tiert.

Integration und Einfuhrung

Um die Preise von Ersatzteile effizient managen zu konnen, wird nueprice mit den zentralen Sys-
temen verknupft. Die Software wurde mit dem Ziel entwickelt, schnell und problemlos in verschie-
denste IT-Infrastrukturen integriert werden zu kénnen. Im Allgemeinen ist nueprice daher bereits
zwei Wochen nach Bereitstellung der Daten einsatzbereit.
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Spare Part Pricing ist einer der machtigsten Pricing-Hebel und seine
Optimierung bietet hohe Profit-Potenziale. Mit der richtigen Teile-
Segmentierung und einer sinnvollen Pricing-Logik lassen sich erstaun-

liche Ergebnisse erzielen. Eine Umsetzung ohne den Einsatz von BI-
Tools oder dezidierter Pricing Software ist oft wenig effizient und wird
dem Potenzial des Pricings nicht gerecht. Gerne zeigen wir Thnen kon-
krete Projektbeispiele von Mittelstandlern und GroRkonzernen auf
und prasentieren lhnen unsere bewahrten Spare Part Pricing Werk-
zeuge und Methoden. Vereinbaren Sie einfach einen kostenlosen und
unverbindlichen Termin.

Prof. Roll & Pastuch

MANAGEMENT CONSULTANTS

Prof. Roll & Pastuch - Management Consultants (R&P) ist eine auf Pricing, Hidden

Vertrieb, Strategie und Digitalisierung spezialisierte Beratung mit Sitz in Koln, Mtn- | Champion
chen, Berlin, Osnabrtck und Zurich. Durch ein erfahrenes Team und umfangrei-
che Best-Practices schliellen R&P Projekte mit sehr hoher Kundenzufriedenheit

ab. Diverse Auszeichnungen belegen die hohe Beratungsqualitat. So erhielten die
Management Consultants zum Beispiel 2022 zum dritten Mal in Folge den Titel ‘
des Hidden Champion in der Kategorie ,Pricing und Vertrieb” sowie im gleichen
Jahr ebenfalls zum wiederholten Mal von brand eins die Auszeichnung ,Beste Un-
ternehmensberater”. Anfang 2023 wurden sie zusatzlich zum 10. Mal in Folge als

Beste

Unternehmens-
berater

"Beste Unternehmensberater" von brand eins und Statista ausgezeichnet.

Berlin - KéIn - Miinchen - Osnabriick - Ziirich

Lukas Hinrichs
Geschaftsfihrer von nueprice

lukas.hinrichs@nueprice.com
Q +49(0)176 13327 120
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