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Begehrt, aber anspruchsvoll

Interview | Das Einkaufsverhalten von Kfz-Werkstatten hat sich verandert und wird zum
digitalen Prozess. Wie anspruchsvoll diese B2B-Kunden aus Sicht des Teilehandels sind, erklart Wolfgang
Vogl von Speed4Trade, dem auf den Kfz-Aftermarket spezialisierten E-Commerce-Software-Haus.

Wolfgang Vogl, Director Business Development beim E-Commerce-Spezialisten Speed4Trade.

eileeinkauf in der Werkstatt und
T E-Commerce - man kénnte mei-

nen, das passt so nicht recht zu-
sammen. Oder doch? Tatséchlich ist es so,
dass der digitale B2B-Einkauf langst auch
in den Kfz-Werkstitten Einzug halt. Wir
haben nachgefragt bei einem Digitali-
sierungs-Experten, der es wissen muss.
Wir wollten wissen, was das heutige Ein-
kaufsverhalten in freien Werkstitten

Kurzfassung

Onlineshops und spezialisierte Markt-
plétze buhlen um die Gunst der Werk-
statten. Auch ehemals reine B2C-Shops
holen gewerbliche Kunden mit speziel-
len Angeboten ab. Wolfgang Vogl be-
schreibt den Markt im Wandel.
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pragt, welche Anspriiche die Werkstatt als
gefragter E-Commerce-Kunde hat und
wie die Anbieter darauf reagieren.

asp: Herr Vogl, wie verindert sich das Ein-
kaufsverhalten in Werkstdtten?

W. Vogl: Die fortschreitende Digitalisie-
rung stellt die Lieferanten-Beziehungen
auf die Probe, so das Ergebnis der Studie
»Der moderne B2B-Einkauf“ des ECC
Koln in Zusammenarbeit mit Adobel. 60
Prozent der Befragten geben an, sich nicht
mehr so an einzelne Lieferanten zu binden
wie noch vor zwei Jahren. Damit nicht
genug: 76 Prozent der Unternehmen wer-
den zukiinftig vermehrt bei weiteren Lie-
feranten einkaufen. Gleichzeitig begegnen
wir mittlerweile einer neuen Generation
von B2B-Kiufern. Digital trainiert und
anspruchsvoll - so ldsst es sich am besten
zusammenfassen. 65 Prozent der
B2B-Entscheider sind laut einer aktuellen
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Erhebung der American Marketing Asso-
ciation zwischen 18 und 40 Jahre alt. Die-
se digital aufgewachsenen Millennials und
Angehorigen der Generation Z kaufen
regelmaflig ihren privaten Bedarf online
ein und schitzen die angenehmen Seiten
des E-Commerce. Sie erwarten auch beim
Einkaufen im Unternehmenskontext
deutlich mehr in puncto Produktqualitit,
digitales Einkaufserlebnis, Schnelligkeit,
Flexibilitdt, Komfort und Service. Laut
einer McKinsey-Studie beschleunigt sich
der Trend hin zu Online-Kanilen im
Kfz-Aftermarket bis 2030. Auch bei Werk-
statten wird das Plattform-Business zu-
nehmend beliebter. Die Studie bestatigt:
Selbst Werkstitten kaufen die benotigten
Kfz-Teile nicht mehr ausschliefllich bei
festen Partnern ein, sondern versuchen,
iiber Onlineshops giinstigere Preise bei
gleichbleibender Qualitit zu realisieren.
Der Anteil von E-Tailing, also von Werk-
stitten, die Teile iiber Online-Marktplitze
beziehen, soll sich ausgehend von fiinf
Prozent auf bis zu zwolf Prozent mehr als
verdoppeln.

asp: Warum ist die Werkstatt als Kunde so
interessant fiir E-Commerce-Anbieter?
W.Vogl: Wo sonst als in Werkstitten gibt es
mehr Potenzial fiir permanenten, wieder-
kehrenden Teilebedarf. SchliefSlich miissen
Bremsscheibe, Olfilter & Co. irgendwo ein-
gebaut werden. Mal abgesehen von einfach
einzubauenden Lowtech-Teilen wie Glith-
birnen, Wischerblattern oder Batterien und
dem DIY-Business: Komplexere Wartungs-
oder Reparaturarbeiten ldsst der typische
Endkunde in der Werkstatt verrichten, wo
er in der Regel Teile und Service als Kom-
plettpaket bezieht. Der Trend, dass die
Werkstatt das Teil einbauen muss, verstarkt
sich durch die wachsende Komplexitit der
Fahrzeuge, die unter anderem die Elektro-
mobilitdt mit sich bringt. Auch das zuneh-
mende Flottengeschift fir den Reparatur-
markt stirkt die Rolle der Werkstatt.

www.autoservicepraxis.de
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Gesamtverband Autoteile-Handel

Die Unternehmen des freien Kfz-Teilemarktes
und die Kfz-Servicebetriebe sorgen gemeinsam
fur bezahlbare Mobilitat - das ganze Autoleben lang.

Der freie Kfz-Teilehandel ist
lhr Partner!
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asp: Worauf legt die Werkstatt Wert beim
digitalen Teileeinkauf?

W. Vogl: Ganz klar, die Werkstatt mochte
natiirlich den besten Preis erzielen, aber der
allein macht es nicht. Ganz oben steht auch
der Service, konkret die schnelle Lieferzeit.
Die schnelle Lieferung weif3 die Werkstatt
vom Grof3hindler als ihrem gewohnten Lie-
feranten zu schitzen, um den Kunden
schnell zu bedienen. Fiir planbare Arbeiten
ist die unmittelbare Lieferung zwar nicht
zwingend notwendig. Dennoch: Die Ab-
wicklung muss schnell, direkt und unkom-
pliziert laufen. Online-Plattformen sollten
Funktionen wie Schnellbestellung oder re-
gelmaflige Nachbestellungen fiir Bestands-
kunden unterstiitzen. Ganz oben auf der
Waunschliste der Profi-Einkaufer stehen
auch die Anzeige der aktuellen Verfiigbar-
keit, der Lieferzeiten und der ,,Produktfin-
der®. Der Begriff steht fiir ein Set an Funk-
tionen, um moglichst schnell das richtige
Produkt zu identifizieren. Dies beginnt bei
einer einfachen Navigation, einer intelligen-
ten Onsite-Suche sowie intuitiver Benutzer-
fithrung. Ganz wichtig und essenziell fiir die
Werkstatt ist die Suche tiber spezielle Pro-
duktmerkmale und Teilenummern wie die
TecDoc-Teilenummer. Korrekte Angaben in
Verwendungslisten und zu Fahrzeug-Kom-
patibilititen sind fiir den Teileprofi in der
Werkstatt unabdingbar. Derartige digitale
Services sind neben verpflichtenden Pro-
duktvorteilen zunehmend entscheidende
Auswabhlkriterien fiir den Einkauf.

asp: Wie stellen sich der Markt und beste-
hende Anbieter auf die Anforderungen der
Werkstdtten in puncto E-Commerce ein?

W. Vogl: Einerseits engagieren sich traditi-
onelle Hersteller oder Grof8hdndler mit
digitalen Plattformen am Markt, wie im
Falle von Repxpert (Schaeffler) oder ZF
Aftermarket. Meist handelt es sich hierbei
um ein komplettes Plattform-Okosystem
mit Fokus auf ein One-Stop-Shopping-Er-
lebnis fur alle Marktteilnehmer. Anderer-
seits schicken sich innovative, reine On-
line-Player wie Autodoc oder Kfzteile24
an, die Werkstitten als Kunden zu gewin-
nen. Bei Kfzteile24, einem der grofiten
deutschen Autoteile-Onlineshops, geht
dies aus der Ansprache im Shop sehr klar
hervor. Mit ,,businessplus — dein digitaler
Autoteile-Grofshandel“ méchte der Ber-
liner Autoteileanbieter offensichtlich den
Nerv der Werkstitten treffen. Mit Bot-
schaften wie ,,Belieferung direkt an die
Hebebiihne® ,,Faire, transparente Preise®,
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~Wir begegnen mittlerweile
einer neuen Generation von

B2B-Kaufern.”

»Einfache, schnelle Retouren® oder ,,Bera-
tung durch Teileprofis“ mdchte man das
Beste aus zwei Welten vereinen. Auflerdem
wird die Werkstatt bei Kfzteile24 in
Shop-Rubriken wie ,Technik, Wartung
und Werkstatt“ oder ,Werkstattausriis-
tung” tiber den Teilebedarf hinaus fiindig.
Aktuell beliefert der Autoteileanbieter sei-
ne Businesskunden direkt in ausgewéhlten
Gebieten, die permanent erweitert werden.

asp: Welche Rolle spielen Online-Markt-
plitze wie Ebay und Amazon heute fiir den
Teileeinkauf in Werkstdtten?

W. Vogl: Werkstitten konnen bei den be-
kannten Online-Marktplitzen Ebay und
Amazon eine grofie Auswahl an Teilen
finden. Beide bieten ein Business-Modell,
welches unterschiedlich funktional auf die
Bediirfnisse von Businesskunden eingeht.
Die Verkiuferlandschaft beider Plattfor-
men ist in sich sehr unterschiedlich aufge-
stellt, mit Blick auf die wichtigen Kaufkri-
terien wie Qualitét, Riickgabe, Lieferzeit,
Teile-Identifikation und Preisvergleich.
Hier gilt es als Werkstatt, eine fiir sich in-
dividuell passende Auswahl zu treffen.
Demgegeniiber stechen spezialisierte
B2B-Marktplitze wie Gettygo oder Tyre24
mit speziellen Werkstattfunktionen her-
vor. Dazu zéhlen etwa Sammelrechnung,
der Wiederverkauf von Uberbestinden,
Bestpreisgarantie oder auch Versandprio-
risierung. Werkstitten profitieren davon,
weil es deren Prozesse unmittelbar verein-
facht und beschleunigt.

Uber Speed4Trade

Wolfgang Vogl, Speed4Trade

asp: Auf welche Hiirden stofSen Werkstdtten
beim Online-Teileeinkauf und wie lautet
Ihre Empfehlung fiir Werkstdtten?
W. Vogl: Eine Hiirde stellt je nach Shop
bzw. Plattform mitunter die eindeutige
Teile-Identifikation dar. Damit Werkstét-
ten Fehlbestellungen bzw. Teilerticklaufer
vermeiden, miissen Online-Plattformen
die komplexe Datenstruktur und Fahr-
zeugzuordnungs-Systematik von Teilen
genauestens abbilden. Dies erfolgt bes-
tenfalls anhand einer Eingabemaske fiir
Fahrzeughersteller, -Modell und -Typ
bzw. Herstellerschliisselnummer (HSN)
und Typschliisselnummer (TSN). Dass
die Teile-Identifikation von Fall zu Fall
jedoch noch komplexer ist, zeigt das Bei-
spiel von Fahrzeugmodellen der VAG-
Gruppe, sprich Volkswagen, Audi, Seat
und Skoda. Hier werden tiber die Her-
steller-, Modell- und Typ-Zuordnung
hinaus noch sogenannte PR-Nummern
erforderlich, die komplexe Ausstattungs-
varianten abbilden und erst dadurch zum
eindeutig passenden Ersatzteil fithren.
Auferdem diirften sich Werkstétten mit-
unter angesichts der Vielzahl an Plattfor-
men und deren individueller Ausprigung
im Tagesgeschift tiberfordert sehen. Hier
gilt: ,Weniger ist mehr.“ Werkstétten soll-
ten sich auf ein paar wenige Online-Platt-
formen stiitzen, die zusammen das beste
Biindel an grof3er Teileauswahl, giinsti-
gen Preisen, hoher Teilequalitdt und
schneller Verfiigbarkeit bieten.

Interview: Dietmar Winkler I

Das E-Commerce-Software-Haus Speed4Trade GmbH entwickelt Software fiir
den digitalen Handel und ist darauf spezialisiert, digitale Plattformen wie On-
lineshops, Marktplatze oder Serviceportale aufzubauen oder solche mit vor-
handenen IT-Systemen zu verbinden. Digitale Geschaftsmodelle mit Schwer-
punkt des automobilen Aftermarkets sind ein Schwerpunkt des Unterneh-
mens. Das international tatige Unternehmen ist mit 100 Mitarbeitern im baye-
rischen Altenstadt a. d. Waldnaab anséassig. Wolfgang Vogl ist Director Busi-
ness Development bei Speed4Trade und beschéftigt sich mit Strategien,
Trends und neuen Konzepten im E-Commerce.
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