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‘ ie einfihrenden Zahlen zum After-
D market fir Pkw-Komponenten liefer-

te erneut Eckhard Brandenburg von

der gastgebenden BBE Automotive GmbH.
Das Jahr 2014 wird flr die Kfz-Branche als
insgesamt positives Jahr in Erinnerung blei-
ben. Mit insgesamt 3,04 Mio. Pkw-Neuzu-
lassungen schloss das Jahr, dies entspricht
einem Plus von 2,9 Prozent an Zulassungen
gegeniiber dem Vorjahr. Auch der fur das
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automobile  Aftersales-Geschaft  zentrale
Fahrzeugbestand hat 2014 um 1,3 Prozent
auf 44,40 Mio. Pkw zugelegt - potenziell
befinden sich auf deutschen StraBen also
mehr zu wartenden oder zu reparierenden
Fahrzeuge. Unbestreitbar ist aber auch: Das
Teile-, Zubehér-, Reifen- und Servicegeschdft
ist angesichts des sich auf allen Ebenen ver-
scharfenden Verdrangungswettbewerbs und
der wachsenden Anforderungen noch starker
unter Druck. Im freien TeilegroRhandel ist
eine deutliche Intensivierung der Konzentra-
tionstendenzen zu beobachten. Die grofRen
Akteure versuchen durch Kaufe von Handlern
den Ausbau ihrer Marktpositionen voranzu-
treiben. Als Gegenreaktion kann man vielfach
eine erhohte Bereitschaft zur ,Kooperation”
von Kooperationen beobachten.

Freie Werkstattketten richten sich immer
mehr auf das Segment der jungen Fahrzeu-
ge aus. Ein vorrangiges Ziel vieler Akteure ist
es, grélderen Zugriff auf das Flotten-Service-/
GroRRkundengeschaft zu erhalten. Hintergrund
ist, dass sich die Nachfrage in immer star-

16. KOLNER AFTERSALES FORUM - BBE AUTOMOTIVE 2015

,Der digitale Wandel ist disruptiv”

Ende Juni fand zum 16. Mal das Kélner Aftersales Forum der BBE Automotive GmbH statt. Trends,

Iukunftsperspektiven und nachhaltige Marketingstrategien fiir den Aftermarket wurden aufgezeigt.
Wieder einmal wurde deutlich, dass sich der Aftermarket fiir Pkw-Komponenten im Wandel befindet.
Auch wenn keiner der Referenten exakt bestimmen konnte, wie man den Herausforderungen der Zu-
kunft zu begegnen hat, verwiesen alle auf die Bereitschaft zur Verinderung als Schliissel zum Erfolg.

kerem MaRe von privaten zu gewerblichen
Kunden verschiebt - Nutzung vor Besitz also.
Deutlich ist dariiber die eklatant gestiegene
Bedeutung des Distributionskanals Internet
im Teile- und Servicegeschaft. Teileportale
wandeln sich zu Reparaturportalen, die Ver-
antwortlichen der BBE berichten von einer
immer starkeren Verschmelzung von virtu-
ellen und stationdren Vertriebswelten. Das
Aftersales-Forum sollte Antworten und Hand-
lungsempfehlungen liefern.

Von efnem Strukturwandel im Karosserie-
und Lackmarkt berichtete Jochen Kleemann,
National Sales Director Automotive Refinish
Germany der PPG Deutschland Sales & Ser-
vices GmbH. Kleemanns Empfehlung fiir Be-
triebe in diesem Segment ist die Entwicklung
zum  Full-Service-Anbieter. Auch regionale
Partnerschaften benannte Kleemann als Mit-
tel, um den sich wandelnden Kundenzugén-
gen begegnen zu kdnnen. ,Es ist einfach: es
gilt zu dberleben. Die Bereitschaft zur Veran-
derung ist dafir unbedingt erforderlich”, so
sein Fazit.




Klare Ansagen lieferte auch Frank Denzin
als Verantwortlicher der Volvo Car Germany
GmbH. Viele Dinge, die hier gesagt werden,
wurden auch vor finf Jahren schon gesagt.
Nur heute héren die Akteure im Aftermarket
zu”, so Denzin. Einfache Antworten auf die
Herausforderungen der Zukunft wollte Denzin
aber keine liefern. Vielmehr wies er auf die
Unterschiedlichkeit der Kundenbediirfnisse
hin: ,Wir sollten uns daftr hiten, Kunden im-
mer in irgendeine Schublade zu packen. Kun-
den sind individuell!”

Mit besonderer Spannung wurde der Vor-
trag von Prof. Dr. Ewald Wessling erwartet.
Der Professor fiir Neue Kommunikationsfor-
men an der Hochschule Hannover und Experte
fur den digitalen Wandel referierte zum The-
ma Aftermarket 2.0 - Lernen von Google und
Co. Schonungslos klarte Wessling dartber auf,
dass in Zeiten des digitalen Wandels alte Ge-
schaftsmodelle nicht bestehen bleiben kén-
nen. Verdnderungen vollziehen sich in immer
kirzeren Abstanden. Der digitale Wandel ist
disruptiv - es wird gezielt versucht, Mdrkte
zu unterbrechen”, so der Professor. Um seine
These zu untermauern verwies Wessling auf
die Beispiele Kodak, dessen Pleite sich voll-
zog als Instagram scharf geschaltet wurde,
und das Beispiel Apple, dessen Kenntnis Giber
ITunes-Kunden hinsichtlich persénlicher Da-
ten und Kaufverhalten umfassend ist. Seine
Handlungsempfehlung angesichts des rapi-
den Wandels: ,Man muss kanibalisieren, muss
Teil des neuen Geschafts werden.” Lernen
von Google und Co. heile: Im Zentrum stehe
immer das Kundenbediirfnis - die allgemei-
ne Transparenz filhre dazu, dass eben jenes
Kundenbediirfnis nicht mehr ignoriert wer-
den kénne. Fir Akteure im automotiven Um-
feld bedeute dies, dass der Fokus auf Service
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enorm gescharft werden miisse. Hoffnungen,
das automotive Aftersalesgeschaft kénne
vom disruptiven Wandel verschont bleiben,
zerstreute Wessling mit knackigen Formulie-
rungen: ,Wenn es die Mdglichkeit gibt, Tech-
nologien auch in anderen Segmenten zu nut-
zen, wird es auch geschehen. Im disruptiven
Wandel lachen immer die Halbtoten auf dem
Weg zum Friedhof. Wenn es passiert, passiert
es schneller als Du es Dir vorstellen kannst.”
Auf die erhellenden Ausfithrungen von
Prof. Dr. Ewald Wessling folgte die Sicht ei-
nes Reifenhandelsakteurs, der sich aktuell
noch nicht von den Entwicklungen Gberholt
fihlt. Peter GroR, Leiter Filialtechnik, Objekt-
& Produktmanagement der Vergdlst GmbH,
beleuchtete das Reifengeschaft und seine
Erfolgsfaktoren aus der Sicht einer industrie-
gefiihrten Reifenhandelskette. Grof3 zeigte
sich hinsichtlich der neuen Herausforderungen
angemessen reflektiert. Insgesamt habe man
es on- und offline mit mehr Wettbewerber zu
tun. ,Der Reifenverkauf hat sich von einem
tragen hin zu einem dynamischen Geschaft
entwickelt”, skizzierte er die Entwicklung der
letzten Jahre. Aktuell mangele es an Fachkréaf-
ten. Interessante Zahlen lieferte er aus dem
Nutzfahrzeugsegment: Dort wirden bei Ver-
golst 5o Prozent des Umsatzes oder der Auf-
trége Uber mobile Services abgewickelt. Seine
Ausfihrungen zum Vertriebskanal online aller-
dings liefen Unsicherheit erkennen. Zwar zei-
ge Vergdlst Présenz in diversen Onlinekanalen
und Plattformen, eine ,Verramschung” wolle
man aber vermeiden. ,Die Kooperation mit
Autobutler zeigt volumentechnisch noch nicht
die erwarteten Effekte. Im Idealfall wollen wir
Uber die marktrelevanten Player im Onlinebe-
reich aber irgendwann 10 bis 15 Prozent des
Umsatzes generieren”, verriet GroR3. (kle)

Prof. Dr. Ewald Wessling klarte dariiber auf, warum in
Zeiten des digitalen Wandels alte Geschéaftsmodelle
nicht bestehen bleiben kdnnen.

Peter GroB von Vergdlst schilderte seine Sicht auf das
Reifengeschaft und kunftige Erfolgsfaktoren.




