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TEILEHANDEL

Ertragschancen nutzen

Noch erzielen die Kfz-Betriebe mit dem Verkauf von Ersatzteilen gute Renditen.
Das konnte sich jedoch dndern, da neue Marktplayer und Onlinehéndler die
Preistransparenz im lukrativen Teilegeschéft erh6hen.

chtige Ertragssdulen der
markengebundenen Auto-
hiuser und unabhingigen

Kfz-Betriebe waren im vergangenen
Jahr der Service sowie der Verkauf von
Ersatzteilen und Zubehdorartikeln. 28
Prozent der Vertragshindler der Auto-
mobilhersteller und 36 Prozent der
Inhaber von freien Werkstétten erziel-
ten hier eine Umsatzrendite zwischen
zwei und fiinf Prozent. Dies ergab die
Branchenindexbefragung der Redakti-
on »kfz-betrieb« und der Bank Deut-
sches Kraftfahrzeuggewerbe. In 14 Pro-
zent aller befragten Unternehmen lag
die Rendite sogar zwischen sieben und
zehn Prozent. Dass sich das Werkstatt-
geschift 2018 stabil entwickelt, pro-
gnostizieren 67 Prozent der Betriebs-
inhaber. Nur fiinf Prozent rechnen mit
sinkenden Umsatzrenditen im Service
und im Teilehandel.
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Allerdings kénnten der zunehmende
Wettbewerb im Teilemarkt und das ver-
inderte Kundenverhalten die (noch)
attraktiven Margen im Ersatzteilge-
schiift schmélern. Denn auch Online-
anbieter und neue Markiplayer wie
Amazon haben ldngst das lukrative
Teilegeschiéft fiir sich entdeckt. Sie ma-
chen die Preise im Teilehandel trans-
parent und erhdhen somit den Druck
auf die Renditen. Darunter leiden vor
allem kleine, regionale Teilehéndler,
deren Anzahl kontinuierlich sinkt.

Auf der anderen Seite wichst die
Marktmacht der grofien, internationa-
len Handelsgruppen. Jiingstes Beispiel
dafiir ist der Verkauf von Stahlgruber
an die LKQ Corporation (USA), die vor
drei Jahren nur in Grofibritannien pré-
sent war. ,,Seitdem wichst LKQ mit
einem enormen Tempo durch Aufkéu-
fe der Sator Holding, Rhiag, Andrew

Page, Atracco und einen Anteil an Me-
konomen‘, beobachtet Antti Wolk,
Marktanalyst der Wolk After Sales Ex-
perts GmbH.

Erst vor gut drei Jahren schluckte
Stahlgruber die Essener PV Automo-
tive GmbH. Und vor zwei Jahren iiber-
nahm Wessels + Miiller den Handels-
riesen Trost. Ein Ende des Konsolidie-
rungsprozesses im freien Teilegrof3-
handel ist noch lange nicht in Sicht.
»Das Karussell mit Unternehmens-
iibergaben und -zusammenschliissen
dreht sich weiter", weiff Hartmut Réhl,
Président des Gesamtverbands Auto-
teile-Handel (GVA). Negative Auswir-
kungen auf die Teilebelieferung von
Kfz-Betrieben, Preisgestaltung und
Konditionen habe die Konzentration
im freien Teilemarkt jedoch nicht, sag-
te der GVA-Prisident gegeniiber »kiz-
betrieb«.
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Die Ertragschancen im
Teilegeschaft sind gut.
Denn bei der Auswahl
der Ersatzteile vertrau-
en die Kunden ihren
Werkstatten.
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Wie interessant das Ersatzteilge-
schift fiir alle Handler ist, zeigt das
Marktvolumen fiir Pkw-Komponenten
(Material und Lohn) von rund 32 Mil-
liarden Buro in Deutschland. Davon
entfallen 63 Prozent auf Ersatz- und
Verschleifsteile, 13 Prozent auf Zube-
hor, 12 Prozent auf Reifen und 11 Pro-
zent auf Autochemie.

Auffallig ist, dass die traditionellen
Distributionsstrukturen auf der Grofi-
handelsebene immer mehr verwi-
schen: Die Vertragswerkstitten kaufen
ihre Teile nicht nur ausschlie8lich bei
ihren Fahrzeugherstellern und Impor-
teuren ein. Knapp zwei Drittel von ih-
nen lassen sich auch von freien Grof3-
héndlern wie Coparts oder Carat mit
Ersatzteilen beliefern. Dagegen ordern
laut Branchenindexbefragung 62 Pro-
zent der freien Kfz-Betriebe Original-
ersatzteile von Automobilherstellern
und grof3en Autohandelsgruppen wie
Dello und Emil Frey.

Kunden verlassen sich auf den

Rat ihrer Werkstatt

Nach Einschdtzungen von Antti Wolk
betrégt die jahrliche Wachstumsrate im
Verkaufvon Originalersatzteilen bis zu
fiinf Prozent. Die wiirde méglicherwei-
se hoher ausfallen, wenn die Automo-
bilhersteller und deren Vertragshénd-
ler mehr fiir ihre Ersatzteile bei den
Endverbrauchern werben wiirden.
Denn den Autofahrern ist es scheinbar
egal, ob der Kfz-Betrieb bei ihrem
nidchsten Werkstattbesuch das Origi-
nalteil eines Fahrzeugherstellers oder
ein identisches Ersatzteil des freien
Markts einbaut: 92 Prozent der Fahr-
zeughalter verlassen sich bei der Aus-
wahl der einzubauenden Ersatzteile
»ganz und gar auf den Rat ihrer Werk-
statt”. Dies dokumentiert die Trend-
Tacho-Studie , Ersatzteilequalitidt und
Markenbedeutung” der Redaktion.
»Das Vertrauen der Kunden in die
Werkstatt ist sehr grofi. Was sie einp-
fiehlt, wird genommen. Thr gutes Wort
steht flir Qualitét’, erkldrt Dr. Ralf De-
ckers von der BBE Automotive.

Doch invielen Kfz-Betrieben gibt es
Beratungsdefizite. Nur 38 Prozent der
Pkw-Fahrer wurden bei ihrem letzten
Werkstattaufenthalt iiber die verschie-
denen Teilequalititen (Originalteile,
Nachbauteile, Billigteile) tatsdchlich
aufgeklirt. Die Betriebsinhaber kénn-
ten ihre Ertragschancen erhéhen,
wenn sie sich gegentiber ihren Kunden
als ,Ratgeber” positionieren. Das
schafft Vertrauen und erhéht die Kun-
denbindung. NORBERT RUBBEL
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Perfect servi
has a home.
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Bei MANN-FILTER sind Sie bestens aufgehobe
stUtzung erhalten, die Sie brauchen, Uber jeden
Weil Sie jeden Filter finden, den Sie suche
bekommen. Und weil wir persénlich fiir Sie da |
jederzeit voll und ganz auf uns verlassen k
Wo perfekter Service zuhause ist.
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