PERSPEKTIVE

Die Zukunft des
Teilehandels

In zehn Jahren werden wir den Kfz-Ersatzteilmarkt nicht wiedererken-
nen. Neue Marktteilnehmer, digitale Geschaftsprozesse und der Angriff
der Autohersteller auf den freien Aftermarkt verandern den Service.

Die Veranderungen im Service werden
auch zu neuen Strukturen im Teilemarkt
fiihren. Durch die neue Preistransparenz
fiir Endkunden im Internet wird der Preis-
kampf noch harter. Fahrzeughersteller
versuchen, das verloren gegangene Terrain
im Service wiedergutzumachen. Margen
kénnten iiber alle Handelsstufen sinken.

er Blick in die Zukunft des Teile-

handels, den der Verband VREI

in Frankfurt wagte, zeitigte am
Ende kein klares Bild von der mobilen
Zukunft im Jahre 2025, Klar war am Ende
nur eines - der Teilehandel, wie wir ihn
heute kennen, wird in zehn Jahren ganz
anders aussehen: Neue Mitspieler werden
die Spielregeln des Marktes verindern
und den direkten Kontakt zum Endkun-
den an sich ziehen; die Autos, die wir fah-
ren, werden rollende Computer sein; und
der Werkstattkunde hat ein ziemlich ge-
naues Gespiir dafiir, wie viel ein Ersatzteil
kosten darf und wo er es notfalls billiger
bekommt.

Weg zum Endkunden wird kiirzer

Das alles wird dafiir sorgen, dass Kfz-
Ersatzteile schneller den Weg vom Teile-
hersteller in die Werkstatt finden. Zwi-
schenstufen des Teilehandels werden ver-
schwinden, in bestimmten Bereichen
kénnte der Handel ganz iiberfliissig wer-
den. Beispiel Schadensteuerung: Antti
Wolk von der Unternehmensberatung
Wolk Aftersales Experts rechnet damit,
dass das Potenzial fiir das Routing in die
Werkstatt durch den Versicherer bei 25
Prozent liegen kénnte gemessen am ge-
samten Fuhrpark in Deutschland. Schon
heute liegt der Anteil bei 17 bis 19 Prozent
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bei Kasko- und Haftpflichtschiden. ,Ver-
sicherer konnten eines Tages auf die Idee
kommen und Teile direkt beim Teilehan-
del kaufen®, sagte Wolk mit Blick auf den
groBiten Kfz-Versicherer HUK-Coburg,
der iiber 11 Millionen Kunden im Bereich
Kfz-Versicherung verfiigt. ,Das heifit, der
Versicherer hat 11 Millionen Kontakte zu
potenziellen Servicekunden', so Wolk. Der
Versicherer verfiigt heute tiber 1.200 an-
geschlossene Servicepartner, die an der
Schadensteuerung teilnehmen. Derzeit
baut HUK sogar ein eigenes Werkstatt-
konzept mit zun#chst 300 Werkstitten auf,
in dem neben Schadenreparaturen auch
Wartung und Reparaturen nach Herstel-
lervorgaben zu Festpreisen durchgefiihrt
werden. Spitestens dann stellt sich die
Frage, wo die Teile herkommen, die dort
verbaut werden.

Versicherer greifen ein
Versicherer werden in ihren Werkstitten
auf lange Sicht nicht nur mehr Original-
teile vom Autohersteller verbauen®, glaubt
Wolk. ,Man geht dazu iiber, an nicht
sichtbaren Teilen auch Originalteile vom
Teilehersteller ohne OE-Stempel einzu-
bauen. Der nichste Schritt wire dann die
Reparatur mit giinstigeren Identteilen. In
der Konsequenz wiirde die strikte Tren-
nung von Herstellerservice und freiem
Aftermarket mehr und mehr aufgehoben.
Wolks These: Uber kurz oder lang wer-
de sich an der Schnittstelle zwischen
Werkstattkunde und Werkstatt eine Ver-
mittlerinstanz setzen: ,Wir glauben, dass
wir zwischen Werkstatt und Autofahrer
eine Bedarfsbiindelung durch Interme-
diates brauchen.” Diese Rolle kann von
Versicherungen iibernommen werden,
aber auch von Leasing-Unternehmen oder
von Onlineplattformen. Dass Kunden, die
{iber eine Onlineplattform Kfz-Teile kau-
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fen, auch gleich in die passende Werkstatt
geroutet werden, konnte ein nichster
Schritt sein. Erfolgreich praktiziert wird
das innerhalb der eigenen Marke von den
Werkstattketten wie A.T.U, Euromaster
oder Pitstop. Auch Reifenplattformen im
Internet haben teilweise das Werkstattrou-
ting bereits implementiert. Zurtickhaltend
sind dagegen noch die Anbieter von Web-
shops fiir Kfz-Ersatzteile. ,Es ist nur eine
Frage der Zeit, bis sich Onlineportale in
das Vermittlungsgeschift von Kunden an
Werkstitten einklinken®, ist Wolk iiber-

zeugt.

WENIGER UNFALLE

Die vielen sicherheitsrelevanten Assistenz-
systeme in neuen Fahrzeugen werden sich
auf das Reparaturaufkommen auswirken.
Die Halfte aller Verkehrsunfalle kénnte ver-
mieden bzw. ihre negativen Auswirkungen
vermindert werden. Derzeit liegen die Repa-
raturkosten aller versicherungsrelevanten
und aller selbst getragenen Unfallschaden in
Deutschland bei 7,6 Milliarden Euro pro Jahr.
Das wird sich bis 2025 @ndern:

s Best -Case-Szenario: 6,443 Mrd. Euro
= Worst-Case-Szenario: 4,160 Mrd. Euro

Wenn sich der technische Fortschritt mit der
derzeitigen Geschwindigkeit fortsetzt, diirf-
te das Volumen 2025 bei 4,879 Mrd. Euro
liegen. (Quelle: BBE Automotive)
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Viel diskutiert wurde tiber mogliche Ser-
vicestrategien der Markenhersteller, die
in den letzten Jahren massiv Marktantei-
le im Service verloren haben. ,,Die Auto-
hersteller haben im Service in den letzten
sechs Jahren 28 Prozent verloren®, rech-
nete Gwenael de Calan von der
Unternehmensberatung GIPA vor. ,Die
Konzerne werden alles tun, um die Mau-
ern zwischen Markenservice und IAM
einzureiffen®, ist sich der Marktkenner
sicher. Bestes Beispiel hierfiir sei derzeit
der franzgsische Konzern PSA Peugeot
Citroen, der bereits viele Kanile aufer-
halb der angestammten OEM-Welt be-
dient. Die Franzosen haben vergangenes
Jahr die Teileplattform Mister Auto ge-

VERANDERUNGEN IM EUROPAISCHEN AFTERMARKT BIS 2025

Werkstatt-Konzepte

|AM GroBhéandler
Marken-Werkstatten
Freie Werkstatten
Pkw

Marktvolumen Aftermarkt

kauft und steigen damit direkt in den
freien Online-Teilemarkt ein. Das ist ein
weiterer Schritt Richtung freier After-
market, nachdem PSA schon mit der
Mehrmarkenkette Eurorepar Car Service
erfolgreich den markenunabhingigen
Servicemarkt bedient. Eurorepar Car
Service ist ein Netz von markenunabhin-
gigen Werkstitten fiir Wartung und Re-
paratur, das 2015 aus der Fusion von
Eurorepar und Motaquip Car Service
hervorgegangen ist. In Europa umfasst
das Netz immerhin mehr als 2.000 Be-
triebe. Die Zielsetzung des Autoherstel-
lers ist klar: Die Franzosen wollen mit
dem Serviceangebot vor allem die Besit-
zer dlterer Fahrzeuge erreichen, die kei-

2013-2025
376 Ny -15-20%
45723 N\ -12-15%
85248 Ny 5-10%
370102 Ny -10-15%
316Mio. A +30-35%
1n9Mrd.€ A +32-38%

Bis 2025 wird es mehr Fahrzeuge, aber weniger Werkstétten und TeilegroBhéndler geben.
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Fotes: DietmarWinkler

Gwenael de Calan,
GIPA:,,PSA ist der-
zeit Vorreiter im
Aftersales”

Marcus Scheelen,
Efficons:, Die Prei-
se werden insge-
samt sinken.”

nen grofien Wert auf den Einbau von
Originalersatzteilen legen.

Die Autohersteller verfolgen unter-
schiedliche Strategien, um sich ein Stiick
vom Independent-Aftermarket-Kuchen
abzuschneiden. Wenn das eigene Stiick im
Aftersales kleiner wird, muss man sich
etwas einfallen lassen: Eine hervorragende
Kundenbindungsmafinahme ist die Ver-
lingerung der Garantiezeiten bei Neu-
fahrzeugen auf mittlerweile bis zu acht
Jahre. Die Kundenloyalitét zur Marken-
werkstatt, die erfahrungsgemidf nach we-
nigen Jahren stark abnimmt, ldsst sich
dadurch deutlich verlingern.

Das Auflegen einer zweiten Teilelinie
mit giinstigeren Ersatzteilen fiir die zeit-
wertgerechte Reparatur soll auch Kunden
dlterer Fahrzeuge in die Markenwerkstatt
locken. Volkswagen tut es, Ford hat es und
Renault ebenso. Eine wichtige Ertrags-
quelle ist auflerdem die Belieferung der
freien Werkstitten mit eigenen Teilen und
Services. Die Teileversorgung im Rahmen
von NORA bei VW ist das beste Beispiel.
Die Abkiirzung steht fiir Nicht Organisa-
tionsgebundene Rabattbegiinstigte Ab-
nehmer. Es handelt sich hierbei um ge-
werbliche Abnehmer, die nicht der Volks-
wagen und Audi Vertriebsorganisation
angehdren, jedoch Originalteile des Her-
stellers verbauen und iiber dessen NORA-
Zentren beziehen. Wenn schon nicht die
Reparatur selbst bei der Markenwerkstatt
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Stephanie Fiegert,
GfK: ,E-Mobility ist
ein Problem fiir

den Aftermarket.”

Antti Wolk,

Wolk After Sales
Experts:,Routing
von Kunden in die
Werkstatt wird
wichtiger.”

gemacht wird, so liefert diese wenigstens
das Ersatzteil.

Als wichtigsten Hebel im Servicege-
schift sehen die Autohersteller derzeit das
vernetzte Auto, glaubt nicht nur VREI-
Vorstand Thomas Fischer. Weil der direk-
te Zugriff auf den Kunden {iber die Daten-
schnittstelle fiir das Servicegeschift so
wichtig ist, rennen sich derzeit in Briissel
die Lobbyisten die Fiifle wund. Wie die
Datenhoheit, also der Zugriff auf die Fahr-
zeugdaten, geregelt wird, dariiber muss
Briissel noch entscheiden.

Transparenz driickt auf Preise

Der Teilehandel wird sich auch deshalb
verindern, weil finanzstarke Investoren
und grofle Handelsgruppen den Markt
entdecken, vornehmlich aus dem Ausland.
Beispiele fiir groBe neue Player im Kfz-
Teilehandel sind die franzésische ,, Alli-
ance Automotive Group®, die US-ameri-
kanische Gruppe LKQ oder die erst 2014
gegriindete Handelskooperation Nexus.
Erst im vergangenen Jahr hat Alliance
Automotive Group den deutschen Teile-
hindler Coler gekauft.

»Die klassischen Preisstrukturen im
Teilehandel verindern sich, die Abver-
kaufspreise werden auf allen Handels-
stufen sinken®, prognostizierte Markus
Scheelen von Efficons. Dazu tragt auch die
grofere Transparenz bei, die die digitalen
Medien im Bereich Autoteile schaffen:

Michael Borgert,
BBE:,Das Auto ist
auch jungen Men-
schen wichtig.”

Thomas Fischer,
VREI:,,Connected
Car ist ein wichti-
ger Hebel

»Die Kunden haben heute im Internet die
Moglichkeit, Preise zu vergleichen. Der
Werkstattkunde ist nicht linger das dum-
me Schaf, das nichts iiber die Qualitit von
Teilen weifl®, so Scheelen.

Elektromobilitdt verandert Service

Je nachdem, wie stark und wie schnell sich
die Elektromobilitit durchsetzt, kénnte
der Teilemarkt ein Problem bekommen,
stellte Stephanie Fiegert von der Niirnber-
ger Marktforschungsunternehmen GFK
fest. Die Zahl der Verschleifiteile im Elek-
troauto kénnte von 1.400 auf nur noch
210 Teile sinken. Elektroautos bendtigen
weder Turbolader noch Olfilter. Fiegert:
»Das ist ein echtes Problem fiir den After-
market.” Tatsichlich haben sich schon die
Serviceverantwortlichen von Toyota iiber
den Prius Hybrid beklagt, der angeblich
dramatisch geringe Umsiitze im Aftermar-

ket bringt.

Das Auto bleibt so oder so attraktiv

Die gute Nachricht kam von Michael Bor-
gert, Geschiftsfithrer der Unternehmens-
beratung BBE: In einer Umfrage unter
jungen Menschen von 18 bis 39 Jahren hat
man keine Anzeichen dafiir gefunden,
dass das Auto in Zukunft weniger wichtig
sein wird als heute. ,,Deshalb werden auch
Phinomene wie Carsharing nur in Bal-
lungsriumen eine groflere Rolle spielen’,
glaubt Borgert. Dietmar Winkler m
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