
Preissensible Kunden durch 
Künstliche Intelligenz erkennen
Aus Kundensicht relativ hohe Ersatzteilpreise führen dazu, dass sich am Markt 
immer mehr Anbieter etablieren, die günstigere Nachbauten vertreiben. Um 
diesem Trend entgegenzuwirken, müssen Hersteller verstehen, welche Kunden 
in welchen Warengruppen preissensibel agieren. Maschinelles Lernen bietet hier 
fortschrittliche Techniken.

Kunden kaufen im B2B-Bereich aus unterschiedlichen Anläs-
sen: Wird zum Beispiel unerwartet ein Ersatzteil benötigt, be-
steht eine andere Kaufsituation als bei einer Neuinvestition. 
Der oft zeitkritische Bedarf für ein spezielles Teil reduziert je-
doch die Preissensibilität. Dadurch sind Kunden oft bereit, bei 
schneller Beschaffung vergleichsweise hohe Preise zu bezah-
len. Bei anderen Teilen ist ein Austausch nach einer gewissen 
Betriebszeit absehbar. Verschleiss- und Ersatzteile, die regel-
mäßig gewechselt werden müssen, erhöhen spürbar die ope-
rativen Betriebskosten. Diese Produkte sind für eine professi-
onelle Einkaufsabteilung gleichermaßen interessant wie für 
viele unabhängige Hersteller, die diese nachbauen und anbie-
ten. 

Viele Ersatzteile sind zudem ursprünglich Kaufteile von 
Zulieferern ohne eine exklusive Lieferbeziehung. Der Ein-
kauf nutzt diese Anbieter gerne als alternative Bezugsquelle. 
Eine weitere Quelle ist das Remanufacturing. Dieses wird oft 

von den Herstellern selbst angeboten. Es gibt aber auch un-
abhängige Ersatzteil-Kreisläufe von Drittanbietern, die ge-
brauchte Ersatzartikel kaufen, aufbereiten und Resales be-
treiben. 

Empfehlungssysteme durch Maschinelles 
Lernen
Maschinelles Lernen ist der Teil der Künstlichen Intelligenz, 
in der Maschinen das Wissen direkt aus Daten generieren. 
Ein bekanntes Anwendungsgebiet hierfür sind zum Beispiel 
Empfehlungssysteme. Streamingdienste wie Netflix oder 
Spotify schlagen ihren Kunden selbstständig passende In-
halte vor. Bemerkenswert ist, dass die verwendeten Verfah-
ren meist keine manuell gepflegten inhaltlichen Beziehun-
gen der Medien (zum Beispiel Filmkategorien oder Mu-
sikrichtungen) verwenden, sondern die Empfehlungen aus 
den Gewohnheiten der Nutzer ableiten. Dies wird auch als 
kollaboratives Filtern bezeichnet. Die Algorithmen verall-
gemeinern die Seh- beziehungsweise Hörgewohnheiten 
hunderttausender Kunden und können dann für jeden Nut-
zer die wahrscheinlichsten passenden Angebote auf der Ba-
sis seines bisherigen Verhaltens ableiten.

Übertragen auf das Kaufverhalten bei Ersatzteilen kann 
dieses Wissen ebenfalls als Datengrundlage eines derartigen 
kollaborativen Filterns verwendet werden. Genauso wie das 
Betrachten bestimmter Filme Rückschlüsse auf die Vorlieben 
eines bestimmten Netflix-Kunden erlaubt, kann das Kaufver-
halten in Ersatzteil-Warengruppen verwendet werden, um den 
üblichen Bedarf in jeweils anderen zumindest grob abzuschät-
zen. Liegen die Käufe eines Kunden stark unterhalb dessen, 
was aufgrund des gelernten Erfahrungswissens zu erwarten 
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Kompakt
 ■ Hohe Ersatzteilpreise führen dazu, dass sich immer 

mehr Anbieter etablieren, die günstigere Nach-
bauten vertreiben.

 ■ Das Kaufverhalten in bestimmten Warensegmen-
ten kann verwendet werden, um durch Künstliche 
Intelligenz den Bedarf in anderen Gruppen grob 
abzuschätzen.

 ■ Durch Loyalitätsanalysen lassen sich Preise in stark 
gefährdeten Warengruppen anpassen oder durch 
aktive Preismaßnahmen verlorene Marktanteile 
zurückgewinnen.
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wäre, so kann dies ein Indiz für eine alternative Beschaffung 
sein. Eine manuelle Analyse aller Verkaufsdaten für jeden 
Kunden wäre sehr aufwendig. Durch geeignete Verfahren 

aus dem Bereich des Maschinellen Lernens kann eine Loya-
litätsanalyse jedoch enorm vereinfacht werden. Unterneh-
men können solche Analysen im Vertrieb verwenden, um 
beispielsweise

■ die Preise in stark gefährdeten Warengruppen anzupas-
sen oder 

■ verlorene Marktanteile bei preissensiblen Kunden durch 
aktive Vertriebsmaßnahmen wieder zurückzugewinnen.

Algorithmen für Ersatzteilgeschäfte nutzen
Noch einmal zurück zum Beispiel aus der Medienbranche: 
Das von Netflix verwendete Lernverfahren basiert auf der Di-
mensionsreduktion. Die detaillierten Daten von Kunden 
werden dabei in eine vereinfachte Repräsentation umgerech-
net, bei der die latenten Beziehungen der Filmbewertungen 
verallgemeinert sind. Durch Rückprojektion dieses verallge-
meinerten Erfahrungswissens auf die jeweiligen Nutzer kann 

„Die bekannten Daten aller Kunden 
bilden die Basis eines komplexen, 
gelernten Vorhersagemodells.“

Quelle: Roll & Pastuch. Ziel ist eine Rekonstruktion der Verkaufsdaten für jeden Kunden aus einer gelernten Generalisierung des Verhaltens vieler Kunden. 

Abb. Das Vorgehen des Lernalgorithmus
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abgeschätzt werden, welche Filme dieser wie bewerten wür-
de, wenn er sie ansehen würde. Ähnlich lässt sich auch das 
Kaufverhalten von Kunden bei Ersatzteilen verallgemeinern. 
Anders als im Medienbeispiel soll hier für jeden Kunden ab-
geschätzt werden, welchen Umsatz dieser pro Warengruppe 
in einem bestimmten Zeitraum machen müsste. 

Die bekannten Daten aller Kunden bilden die Basis eines 
komplexen, gelernten Vorhersagemodells. Durch Anwen-
dung dieses Modells auf das jeweilige tatsächliche Kaufver-
halten lassen sich Warengruppen identifizieren, in denen der 
Umsatz höher als der beobachtete sein müsste. Dies sind die 
gesuchten Hinweise auf möglicherweise verlorene Marktan-
teile. Das große Potenzial, das die Anwendung von Künstli-
cher Intelligenz im Preismanagement von Ersatzteilen und 
auch in vielen anderen Bereichen besitzt, ist unbestreitbar. 
Die systematische Anwendung dieser neuartigen Methoden 
erlaubt ein differenzierteres Vorgehen bei Preisanpassungen 
und kann in Zukunft auch die analytische Basis eines deut-
lich aktiveren Ersatzteilvertriebs bilden. ■
 

Vortragstipp
Kai Pastuch ist Top-Referent bei der Digitalkonferenz 
„Zukunftswerkstatt Sales Excellence: Better Value – 
Better Sales“ am 25. Mai 2023 zum Thema „Value 
Pricing – Gewinne optimieren am Beispiel hybrider 
Produkte“. Ein Interview mit Kai Pastuch finden Sie 
jetzt unter https://sn.pub/TUS8qu. Mehr Informatio-
nen zur Veranstaltung unter https://sn.pub/1uSGUY.
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„Die Anwendung Künstlicher 
Intelligenz im Preismanagement von 
Ersatzteilen bietet großes Potenzial.“
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