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Editorial

Dritte Trendreport-Ausgabe: Kompetenz in Sachen
Technologie und der Faktor Mensch

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

fur diese neue Trendreport-Ausgabe haben wir uns wieder
spannende Beitrage und Themen fur Sie Uberlegt. Bei einem
davon handelt es sich um eine Premiere: Speed4Trade hat

zum ersten Mal einen eigenen Autoteile-Shop-Index verof-

fentlicht. Anhand eines intelligenten Algorithmus haben wir
die Umsatzverteilung deutscher B2C-Online-Shops berechnet.
Diesen Index mit dem Namen ,AA-STARS" werden wir ab jetzt
zweimal im Jahr veroffentlichen, um daraus moglichst genaue
Ableitungen fur die Zukunft im Teilehandel treffen zu konnen.
Auf S. 12 erfahren Sie mehr Uber diese Studie.

\Néhrend ich hier sitze und
Uber den Erfolg von Online-
Shops und die vielen Einflisse auf
die Teile- und Reifenbranche nach-
denke, kommt mir vor allem der
Faktor Mensch in den Sinn. Denn
oft neigen wir im Handel und der
|T dazu, nur in Prozessen und Pro-
jekten zu denken. Dabeivergessen
wir haufig die Menschen, die die
komplexer werdenden Vorgange
steuern und ausfihren mussen.
Fur den Erfolg von Handlern und
Herstellern wird die Technologie-
kompetenz ihrer Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter immer wichtiger.
Es kommt nicht mehr nur auf die
Qualitat der Prozesse an. Das
merken auch wir als Software-
unternehmen zunehmend. Was
den TeilegrolRhandel angeht, bin
ich gespannt, wie es dort ange-
gangen wird, die besten Leute
fur sich zu gewinnen: Fachleute,

die wissen, wie man digitale Platt-
formen aufbaut. Eherrar gesat und
begehrt sitzen diese derzeit oft
noch in Coworking-Buros von Start-
ups in den Metropolen.

Der grolRe Mode-Versandhandler
Zalando sagt von sich: ,Wir sind
kein Handelsunternehmen, wir sind
eine Technologiefirma.” Und viele
Start-ups, die neu in die Automo-
tive-Aftersales-Branche drangen,
sind wie Zalando ebenfalls absolut
datengetrieben. Zugegeben, Ange-
bote auf deren Plattformen sind
Stand heute noch etwas holprig
und unrund. Doch die ,Neuen” ler-
nen jeden Tag dazu. Mittels Daten-
analysen konnen sie genau ableiten,
wie sie ihr Geschaftsmodell digi-
tal immer besser aufstellen kon-
nen. Prozesse denken sie absolut
vom Kunden her (engl. Customer-
Centric View) und Uberlegen jeden

Tag: ,Wie nutzt der Kunde die Ser-
vices und wie kdnnen wir das firihn

schneller, einfacher, bequemer und

kostenglinstiger machen?" Unsere

grolBte Chance besteht aus meiner
Sicht darin, es ihnen gleichzutun.

Ich wiinsche Ihnen erfolgreiche
Geschafte und eine lohnende
Lekture!

Sad-

Sandro Kunz
Geschaftsfihrer Speed4Trade
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Trendthema Headless Commerce: Kopflos
durch die Nacht?

Bei Commerce-Plattform-Technologien sind
Headless-Losungen in aller Munde

eadless-Software und Headless-Integration sind bei der

Auswahl einer Commerce-Plattform aktuell sehr beliebt.
Damit sich die Einkaufstour nicht wie beim Filmklassiker
.Kopflos durch die Nacht” von 1988 zum Horror-Trip entwickelt,
hier einige Hinweise.

Als headless, also zu Deutsch kopflos, bezeichnete man urspringlich
Serversysteme, die Uber keinen Bildschirm oder sonstige grafische
Ausgabegerate verfligen. Sie werden als Backend-System von Frontend-
Applikationen angesteuert.

Headless und die Hydra

Ubertragen auf aktuelle Online-Shopsysteme beziehungsweise Commerce-
Plattformen im Prinzip nichts Neues. Die Entkopplung der Frontend-Logik
(also das, was der Kunde beim Einkauf im Online-Shop sieht) von den
Backend-Prozessen und den dafir notwendigen Transaktionen im Hinter-
grund ist seit Jahren Standard gangiger Shopsysteme. Derzeit explodieren
allerdings die Frontend-Technologien fur die Kunden-Kontaktpunkte, die
sogenannten Touchpoints. Mabile, Spracheingabe, Point-of-Sale-Terminals,
Internet-of-Things, Connected Car, WhatsApp oder Chatbots als Schnitt-
stelle zum Kunden erfordern mehr Flexibilitat der Commerce-Plattformen
im Frontend.

Front- und Backend verbindet keine Eins-zu-Eins-Beziehung mehr. Das
Backend wird headless und das Frontend wird zur vielkopfigen Hydra. Der
Markt fordert diese Vielfalt an Touchpoints, daran fuihrt kein Weg vorbei—aber
die Zukunftist ungewiss. Wie beim Ungeheuer der griechischen Mythologie
wachsen eher immer mehr Kopfe nach, sobald einer abgeschlagen wurde.
Die Komplexitat der notwendigen Shop-Systeme steigt stark an.

Technologisch moglich machen diese Vielfalt leistungsstarke Schnittstellen,
die die vielen ,Kopfe" sicher und zuverlassig mit dem ,Korper” verbinden.
Diese prinzipielle technische Unabhangigkeit verleitet nun zur Idee, auch
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Uber den Autor:

Wolfgang Vogl ist eCommerce-
Experte und Director Business
Development bei Speed4Trade. Mit
Uber 30 Jahren Erfahrung in und

mit Softwareunternehmen ist er

auf digitale Geschaftsmodelle und
Commerce-Plattformen spezialisiert.
Als Autor schreibt er u.a. fir den
Speed4Trade-Blog, Computerwoche
und ChannelPartner.

XING’

Wolfgang Vogl in Xing:
www. xing.com/profile/Wolfgang Vogl4/
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https://www.xing.com/profile/Wolfgang_Vogl4/
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die Entwicklungsteams flr Front- und Backend stark
unabhangig voneinander zu organisieren. Dies geht
manchmal so weit, dass Online-Handler den Wunsch
dulRern, die Frontend-Funktionen mit ihrem eigenen
Web-Designer oder ihrer Werbeagentur selbst zu
entwickeln.

Viele Touchpoints, wenig Kenntnisse?

Doch je funktionsreicher die Frontend-Applikation
ist, umso tiefer mussen auch die Kenntnisse zu den
Backend-Modulen sein. Um etwa einen Artikel mit Bild,
Beschreibung, Preisen und Verfligharkeiten im Fron-
tend anzuzeigen, bedarf es umfangreichen Wissens,
zum Beispiel: Welche Microservices mussen Uber
welche API mit welchen Parametern angesprochen
werden, um die fur die Darstellung notwendigen Daten
geliefert zu bekommen?

Fazit:

Zum Einsatz von Headless-Commerce-Plattformen
ein klares Ja. Denn durch die steigende Vielfalt an
Kunden-Touchpoints fuihrt hieran kein Weg vorbei. Aber
Trennung von Frontend- und Backend-Teams — nein.
Denn auch die Frontend-Teams brauchen umfang-
reiches Know-how dartber, welche Funktionen das
Backend zur Verfligung stellen kann.

Weiterfuhrende Links zum Thema:

.Mit Headless-Commerce neue Einkaufserlebnisse

schaffen”, Handelskraft:
speed4trade.com/neue-einkaufserlebnisse

,Kopflos in die Zukunft — Wem nutzt Headless

E-Commerce?”, Shopanbieter:
speed4trade.com/wem-nuetzt-headless-e-commerce

,Going to Market Faster: Most Companies Are

Deploying Code Weekly, Daily, or Hourly”, New Relic:
speed4trade.com/going-to-market-faster

Interview mit Wolfgang Vogl:

.Ziel muss es sein, den Autofahrer zufriedenzustellen”

Fast kein Tag vergeht ohne neue Berichte uber Umstrukturierungen oder Stellen-
streichungen in der Automobil-Zuliefererindustrie. Worauf miussen sich die
Werkstatten einstellen? Steckt im Online-Handel mit Kfz-Teilen und Reifen das Potential,
die Umsatzruckgange anderweitig aufzufangen? Wir haben eCommerce-Experte Wolfgang
Vogl dazu interviewt, der sich auf digitale Geschaftsmodelle und Commerce-Plattformen

spezialisiert hat.

1. Herr Vogl, wie wird sich lhrer Meinung nach das Kun-
denverhalten in den nachsten Jahren weiterentwickeln?

Wolfgang Vogl: Die grol3e Frage fir die Zukunft ist, ob
der Fahrer z. B. bei einem Fahrzeugleasing uberhaupt
noch die Entscheidung treffen kann, in welche Werkstatt
erdas Auto bringt. Denn sogenannte Intermediare haben

Plane, Werkstatt-Routing-Portale nach ihren Spielregeln
aufzubauen. Dazu zahlen Versicherungen, Leasingfir-
men, Carsharing-Anbieter, Automobilclubs und nicht
zuletzt die Fahrzeughersteller selbst. Ich denke, dass
infolgedessen Versicherungen & Co. ihren Kunden Uber
Vertragsregelungen verpflichtend vorgeben werden,
wohin sie gehen mussen.
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.,Noch haben Werk-
statten eine starke
Marktposition, denn
am Ende des Tages
braucht jede Platt-
form eine Werk-
statt, die das Tell
einbaut.”

2. Sollte man darum selbst auf Plattformen und Markt-
platz-Portale als Zukunft des Online-Handels setzen?

Vogl: Plattformen bringen Anbieter mit Interessenten

oder Kunden auf einem digitalen Marktplatz zusammen.
Dass Kunden dadurch die gesamte Angebotspalette an

nur einem Ort bekommen, ist die Losung im Kampf um

den Kundenzugang. Das oberste Ziel aller Bemuhungen

muss schlieBlich sein, den Autofahrer zufriedenzustellen.
Das Prinzip ist nicht neu, wie Service-Plattformen wie

Caroobi.com, Fairgarage, eBay oder Amazon zeigen. Was

der Autofahrer mit der Suche nach dem richtigen Ersatz-
teil beginnt, muss eine Plattform mit Terminbuchungin

seiner favorisierten Werkstatt inklusive Preisangabe

und Lieblings-Zahlungsart komplettieren.

3. Wie entwickelt sich die Aftermarket-Branche weiter?

Vogl: Augenblicklich ist in der Branche sehr viel Bewe-
gung. Es sei nur das Stichwort CASE genannt, also Con-
nected Car, Autonomes Fahren, Sharing Economy und
Elektro-Fahrzeuge. Aktuell hat ein Benziner vielleicht
noch rund 4.000 und ein Hybridfahrzeug 4.500 Teile,
aber das Elektroauto hat nur noch 3.000 Teile. Und: Mit
Blick auf Leasing- und Carsharing-Angebote gehort
den Kunden das Auto irgendwann vielleicht nicht mehr.
Teilehersteller werden zunehmend selbst an Endkunden
verkaufen mussen, weil dieser direkte Kundenzugang
immer wichtiger wird.

4. Welche Bedeutung haben Grof3en wie Amazon und
eBay fir die Branche?

Vogl: Fur den Einstiegin den Online-Handel mit Teilen und
Zubehor bieten sich diese Marktplatze ganz besonders
an,denn sie verfigen schon uber Bekanntheit und Traffic.
Amazon zeigt uns jeden Tag, dass sich der Kunde gern
verfuhren lasst, wenn das Angebot schneller, einfacher,
bequemer oder kostenglinstiger angeboten wird. Firden
Handel dort benotigt man kein eigenes Shopsystem und
kann erste Online-Erfahrungen sammeln — das sollte
man nutzen. Und zum Beispiel hat eBay schon immer
den auf Autoteile optimierten Bereich eBay Motors.
eBay Motors hat damit zwar ganz klar den Endkunden

im Blick, aber es ist kein Geheimnis, dass auch viele
Werkstatten selbst bei eBay einkaufen.

5. Was empfehlen Sie Werkstatten, aber auch Teile-
Handlern oder -Herstellern, die mit dem Verkauf auf
Marktplatzen loslegen mochten?

Vogl: Fir den eigenen Verkaufsstart auf Markt-
platzen bieten sich beispielsweise stark gesuchte Pro-
dukte an. Produkte, die sonst sehr wenige Konkurrenten
anbieten oder solche, die sich Uber einen glnstigeren
Preis abheben. Um hier mitzumischen, lassen sich
Produktdaten aus dem Katalog des Datenproviders
TecDoc nutzen. Lauft das Geschaft gut an, kann man
sein Marktplatz-Sortiment ausweiten oder die Kunden
nach und nach zum eigenen Online-Shop respektive der
eigenen Plattform lotsen.

6. Wie sind da Ihre Beobachtungen und gehen Sie davon
aus, dass deren Aktivitaten langfristig eine Gefahr fir
die Branche darstellen werden?

Vogl: Das verhalt sich so: Amazon startet wie in vielen
anderen Bereichen immer zunachst mit schnelldre-
henden Produkten, die leicht abzubilden sind. Nach
dieser Lernphase legt Amazon dann meist richtig
los. Und an den ausgeschriebenen Stellenanzeigen
lasst sich ablesen, dass sie explizit nach Mitarbeitern
mit Erfahrung im Kfz-Teilehandel suchen. Mit seinem
B2B-Portal ,Amazon Business” richtet sich Amazon
seit geraumer Zeit ja auch schon direkt an gewerbliche
Kunden wie Werkstatten. Der nachste logische Schritt
ware die Vermittlung der passenden Werkstatt zum
gekauften Teil.

7. Was empfehlen Sie speziell den Werkstatten?

Vogl: Die einzelne Werkstatt hat wahrscheinlich nicht
die finanziellen Mittel fir den Betrieb einer eigenen
Plattform zum Routing von Kunden in die Werkstatt.
Sie ist auf die Aktivitaten ihrer Systemanbieter und
TeilegroRhandler angewiesen. Darum ist es wichtig,
zeitnah eine gemeinsame Strategie gegen oder vielleicht
auch mit einem der Newcomer zu entwickeln. Denn
zum jetzigen Zeitpunkt haben Werkstatten noch eine

starke Marktposition —am Ende des Tages braucht jede
Plattform eine Werkstatt, die das Ersatzteil ins Fahr-
zeug einbaut. Aber wenn sich die Werkstatten zu lange
auf dieser Position ausruhen, bestimmen irgendwann
fremde Plattformen die Spielregeln. Das fuhrt fast
immer zum Preiskampf und Margenverfall unter den
Anbietern. Das kann man bereits in anderen Branchen,
die in der Plattform-Okonomie weiter fortgeschritten
sind, deutlich beobachten.

8. Was waren konkret umsetzbare MaRBnahmen?

Vogl: Ich empfehle Werkstatten, im ersten Schritt
z. B. den Anschluss an Vermittlungsportale und digital
gepragte Flottenmanagementlosungen zu suchen. Wer
sich Uber seine Ziele und Erwartungen im Klaren ist, kann
ein Online-Portal oder einen Shop einrichten. Alternativ
istder Einstieg in den Marktplatzhandel abzuwagen, denn
daflr wird kein eigenes Shopsystem bendtigt und man
sammelt leichter erste Online-Handels-Erfahrungen.
Eine Option ist auch, eine Plattform zu kaufen, die eine
gewisse Reife erreicht hat: Ein Beispiel aus einer anderen
Brancheist z. B. die Werkzeug-Plattform Contorion, die
von der etablierten Hoffmann Group fir 130 Mio. Euro
ubernommen wurde.
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Marktplatzaktivitaten der Online-Shops in
Deutschland

Selbst die grof3en, umsatzstarken Online-Shop-
Betreiber erkennen die Notwendigkeit, auch auf
Marktplatzen zu verkaufen. Fast jeder Zweite
handelt zusatzlich bei Amazon, mehr als jeder
Dritte bei eBay. Speziellim Automotive-Bereich
isteBay aktuell noch als bedeutender anzusehen.

2017 2018 M 2019
47 %

43 37 %
36 % I 349 35%

amazonde eb:

Anteil der Top-1.000-Online-Shops, die auf dem jeweili-
gen Marktplatz aktiv sind.

Quelle: Statista/EHI — E-Commerce-Markt
Deutschland 2019: speed4trade.com/marktplatz

234I\/Iio.

Seit 1998 haben gewerbliche Ver-
kaufer bei eBay.de mehr als 3,2
Milliarden Artikel verkauft, davon
etwa 234 Millionen Autoteile.

Quelle: etailment, ,Marktplatz: eBay
will mehr Kontrolle Gbernehmen*:
speed4trade.com/ebay-fulfillment

; der Aftermarket-Experten erwar-

ten, dass neue digitale Player (z. B.
Google, Amazon und eBay) eine sig-
nifikante Steigerung der Anteile an
Umsatz und Gewinn im Automotive
Aftermarket bis 2030 erzielen.

Quelle: Studie McKinsey&Company,
,Ready for inspection — the automotive
aftermarket in 2030":
speed4trade.com/mckinsey

der Autofahrer erhielten bei ihrem

letzten Reifenkauf keine zusatz-
lichen Angebote.

Viele Handler und Werkstatten tun sich anschei-
nend schwer damit, Reifenkunden weitere Pro-
dukte oder Serviceleistungen anzubieten. Mogli-
che Zusatzangebote waren die Reifeneinlagerung,
Reifenservices wie Auswuchten, Achsvermes-
sung oder Autoservices (z. B. Fahrzeugcheck,
Olwechsel).

Quelle: Trend-Tacho-Studie der Fachzeitschrift
»kfz-betrieb« und der Sachverstandigen-
organisation KUS: speed4trade.com/kfz-betrieb.
Die komplette Studie ist bei info@kfz-betrieb.de
erhaltlich.
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Welche Produkte kaufen Endkunden und Handler
auf Teileportalen?

Vor allem Schnelldreher werden online bezo-
gen, beispielsweise Pkw-Filter, Kupplungs- oder
Brems-Komponenten, Motorole sowie Pflege- und
Reinigungsmittel.

derdeutschen Autofahrer nutzen
Online-Portale, um Teilepreise zu
vergleichen und Autoteile online
zu kaufen.

Quelle: puls Marktforschung ,Kauf von Autoteilen im
Internet”, Umfrage 2019:
speed4trade.com/puls-kauf-autoteile

Quelle: puls Marktforschung ,Kauf von
Autoteilen im Internet”, Umfrage 2019:
speed4trade.com/puls-kauf-autoteile

Wo planen Sie, die nachsten Reifen zu kaufen?

Reifenfachhandel 23%
Freie Werkstatt 20 %
Internet 16 %

Werkstattkette 8%

Sonstiger Kaufort -

Weil3 noch nicht 11 %

Das Internet als Bezugsquelle an Position vier zeigt ganz klar die steigende Bedeutung des Online-Handels
im Teile- und Reifensegment. Sinnvoll ist mit Blick auf die Ergebnisse der Studie vor allem das Vernetzen
von Vertriebskanalen.

Quelle: Trend-Tacho-Studie der Fachzeitschrift »kfz-betrieb« und der Sachverstandigenorganisation KUS:
speed4trade.com/kfz-betrieb. Die komplette Studie ist bei info@kfz-betrieb.de erhaltlich.
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Die Top-5-Shops machen bereits den Lowenanteil (46,3 %), das heiBt fast
die Halfte des betrachteten Online-Shop-Gesamtmarktes von ca. 106 Milli-
onen Euroim Halbjahraus. An der Spitze des Autoteile-Shop-Index rangiert
Kfzteile24.de (11,8 % Marktanteil). Der zweitplatzierte Pkwteile.de (11,3 %)
fuhrt nur knapp ein halbes Prozent vor dem Online-Shop des bekannten
Filialisten Atu.de (10,8 %). Auf Platz vier liegt Autodoc.de (6,5 %) und Platz
finf besetzt der Shop Atp-autoteile.de des Oberpfalzer Teile-Anbieters
(5.9%). Dieser grof3e Anteil der Top 5 diirfte so manchen Teile-Anbieter und
Shopbetreiber aufritteln, hier den Anschluss nicht zu verlieren.

Exklusiver Einblick: Funf Teile-Shops
dominieren den Markt

Bessere Entscheidungen treffen mit dem neuen
Autoteile-Shop-Index

Das halt die Studie fiir Leser bereit:
ur Identifikation der marktfihrenden Teile-Online-Shops

hat Speed4Trade einen Autoteile-Shop-Index erstellt. Lesen
Sie mehr Uber die spannenden Ergebnisse.

> Die Top-Online-Shops Deutschlands
> Betrachtung des Automotive-Aftersales-Segments ,PKW-Ersatzteile”

> Erhebungszeitraum: Sept. 2018 — Feb. 2019

Zweimal jahrlich objektiver Marktuberblick
> Halbjahrlicher Marktuberblick dank intelligentem Algorithmus und

Der neue Autoteile-Shop-Index AA-STARS steht fiir ,Automotive Aftersales objektiver Datenerhebung

Speed4Trade Autoteile- und Reifen-Shops”. Der Index zeigt ein Umsatz-
ranking der deutschen B2G-Online-Shops Uber den Zeitraum eines halben
Jahres. Zur Studie herangezogen wurden dafur sichtbare und damit im
Brutto-Umsatz relevante B2C-Online-Shops im eingegrenzten Segment
PKW-Ersatzteile (u. a. ohne Reifen). Die Analyse zeigt aus tiber 260 Shops

das Ranking der 20 Umsatzstarksten.
I |
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Ergebnisse

AA—STARS | Ausgabe 1 Top-5-Online-Shop-Ranking Top-20-Online-Shop-Rank
Studienpapier Autoteile-Shop-Index e utacan ne el oo i e
Segment Parts: Sept. 2018 - Feb. 2019

it SpeedTrade Analtics

Erste Ausgabe des Studienpapiers AA-STARS



Schneller an Ihr neues Ersatzteil

Willkommen in der SpeedaTrade Automotive Welt

Im Studienpapier enthalten sind Informationen uber

> Wettbewerb im Autoteile-Segment
> Marktverteilung
> Gesamtmarktvolumen

> eine Einschatzung des eigenen
Potentials zur MalRnahmenableitung

Wettbewerbs- und Marktanalysen werden immer
wichtiger, denn sie sichern Entscheidungen ab”, sagt
Torsten Bukau, Head of Partner Management & Stra-
tegic Alliances bei Speed4Trade. ,AA-STARS soll eine
Licke im Umfeld der Marktstudien schliel3en. Diese
entsteht unserer Ansicht nach durch einen zu grof3en
Einfluss subjektiver Datenquellen. Bei unserer Erhe-
bung haben wir deshalb bewusst auf Interviews der
Shopbetreiber verzichtet.”

Bukau sagt weiter: ,Wir betrachten die Shops mit einer
Aul3ensicht, angefangen dabei, ob der Shop bei der
Suche, so wie sie ein Endkunde tatigen wurde, auf-
taucht. Durch den standig verfeinerten Algorithmus,
mit dem wir den Brutto-Umsatz der Online-Shops
objektiv berechnen, erreichen wir eine bestmogliche
Annaherung an die reale Umsatzverteilung innerhalb
des eingegrenzten Marktes."

Als Ausblick werden mit weiteren Indizes eventuelle
saisonale Unterschiede sowie die Entwicklungsdynamik

des Marktes und der einzelnen Wettbewerber sichtbar.

Neben dem Status Quo soll auch die Marktdynamik
in zuklnftigen, halbjahrlich erscheinenden Reports
sichtbar werden. Die nachste Studie wird den Zeitraum
Marz 2019 bis August 2019 naher beleuchten.

Marktverteilung
Top-B2C-Shops (Pkw-Ersatzteile)

@ Top-5-Shops @ Ubrige Shops N =261 Shops

Alarmierend: Die Top-5-Shops machen fast die Halfte des
betrachteten Gesamtmarktes aus.

Wir betrachten die Shops
mit einer AulBensicht, angefan-

gen dabel, ob der Shop bel der

T Suche, so wie sie ein Endkunde
tatigen wurde, auftaucht.”

Unser Experte Torsten Bukau, Head of Partner Management & Strategic Alliances
bei Speed4Trade, entwickelte die Studie AA-STARS.

Senden Sie ihm gerne unverbindlich Ihre Anfrage an analytics@speed4trade.com,
um sich tUber |hren Datenbedarf zu weiteren Marktbereichen und Fragestellungen
auszutauschen, die im Studienpapier nicht adressiert wurden.

Marktverteilung Top-B2C-Shops (Pkw-Ersatzteile) — Detail

Atp-autoteile.de
*

Kfzteile24.de

é

Autodoc.de \

Atu.de ¢ Pkwteile.de

Gesamtvolumen, Brutto-Umsatz aus 261 erfassten
Shops: ca. 106 Mio. Euro (6 Monate: Sep. 2018 — Feb. 2019)

Reinschauen lohnt sich: Die Auswertungen der letzten Erhebungszeitraume sowie das
Studienpapier des aktuellen Autoteile-Shop-Index zum kostenlosen Download finden Sie

immer unter: speed4trade.com/aa-stars
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Handel im Wandel

(Teil-)Disruptionen im Autoteile-Handel

Von der Eroffnung des ersten Warenhauses bis zur
ersten Amazon-Bestellung war es ein weiter \Weg. Beide
Ereignisse haben eines gemeinsam: Sie stellen eine disruptive
Entwicklung im Handel mit Waren dar. Noch weiter war der
Weg, bis der eCommerce im Automotive Aftermarket Einzug
hielt

Zurtick zu den Anfangen

Als Leonhard Tietz 1879 in Stralsund sein erstes Geschaft eroffnete, konn-
te er noch nicht ahnen, dass sich daraus eine Kaufhauskette entwickeln

wurde, die auch heute noch die Einkaufsmeile vieler Stadte in Deutschland

bestimmt. Mit der Industrialisierung stromten die Menschen in die Stadte.
Was also lag naher, als einen Ort flr die Menschen zu schaffen, an dem sie

alles fiir den taglichen Bedarf unter einem Dach finden. Statt wie bisher
die Preise zeitaufwandig zu verhandeln, bot Tietz Waren zum Festpreis

gegen Barzahlung an und fihrte ein Umtauschrecht ein. ,Kaufhof”, bezie-
hungsweise das heutige ,Galeria Karstadt Kaufhof”, war geboren.’

Der ersten Bestellung bei Amazon 1995 ging die Entwicklung des Inter-
nets voraus. Seinen Siegeszug trat es gerade wegen seiner dezentralen
Struktur und der Méglichkeit der Ubertragung von Information, Daten und
Kommunikation an. Mit der Idee, das Internet zum Handel mit Waren zu
nutzen, hat Amazon-Grinder Jeff Bezos die Welt des Handels nachhaltig
verandert. Genauso wie zuvor Leonhard Tietz auch.

Online-Handel: Tatbestand der Disruption erfullt?

Von einer disruptiven Entwicklung spricht man, wenn traditionelle Geschafts-
modelle, Produkte, Technologien oder Dienstleistungen abgelost, teilweise
oder vollstandig verdrangt werden. Wahrend Innovationen in der Regel den
Markt nicht grundlegend verandern, bewirkt die Disruption die komplette
Umstrukturierung oder Zerschlagung des bestehenden Modells. Dadurch,
dass der Online-Handel auch eine Herausforderung flr den traditionellen

Handel darstellt, sind die Kriteri-
en fur eine disruptive Entwicklung
generell erfullt. Doch gilt das auch
fur den Autoteile-Online-Handel?
Bisher nur bedingt.

IST-Zustand des Online-Teilehandels

Der Online-Handel mit Autotei-
len nahm seinen Anfang auf eBay,
dem ehemaligen Flohmarkt des
Internets. Aus einem eBay-Shopist
z.B. ATP Autoteile hervorgegangen
und hat sich zu einem der groBBten
deutschen Autoteilehandler entwi-
ckelt. Im Automotive Aftermarket
wurde der Online-Handel trotzdem
lange belachelt und steht nun am
Scheideweg.

Autoteile-Shops sind in erster Linie
im B2C-Bereich angesiedelt und
richten sich an Selbstschrauber und
Autofreaks. Diese Zielgruppeist aber
begrenzt. In Deutschland betragt
sie maximal 10 % des \Volumens tber
alle Produktgruppen. Dass sie mit
der technologischen Weiterentwi-
cklung der Fahrzeuge und dem sich
verandernden gesellschaftlichen
Klima weiter schrumpfen wird, ist
anzunehmen.

Daher ist es nicht verwunderlich,
dass die meisten groRen Online-
Shops wie z. B. Mr. Auto, Oscaro und
Delticom 2018 sinkende Umsatze
verzeichneten: Im B2C-Autoteile-
Segment stol3t der Online-Handel
langsam an seine Grenzen und
bringt viele Handler (z. B. Autodoc)
dazu, sich vermehrt international
aufzustellen. Der B2B-Bereich riickt
inden Fokus. Fur Werkstattenistder
Online-Teilebezug bisher eher eine
kostenglnstige Alternative, wenn
etwas auBerhalb der Reihe und
offizieller Lieferstrukturen benotigt

wird. 2017 konnten sich allenfalls
4% der Werkstatten vorstellen, Teile
online zu beziehen. Am ehesten
dazu bereit waren Vertragswerk-
statten von Volumenmarken.

Die Studie ,Online Trade 2018" von
AAMPACT?ergab:Umso groBer ein
Webshop, desto hoher der Umsatz
mit Werkstatten (44 %). Bei kleinen
Shops liegt er bei nur 30 %. Grofe
Shops kaufen Teile eher beim Auto-
teilehersteller als im GroRhandel
—es gibt hier fur die Hersteller also
noch einiges an Potenzial. Inso-
fern konnen wir hier hochstens
von einer Teil-Disruption sprechen.
Fur eine vollstandige Disruption
bedarf es in der Werkstatt weiterer
Digitalisierungsschritte. Digitale
Geschaftsmodelle im Aftermarket
verdienen eine separate Betrach-
tung und Analyse. Vorab nur so
viel: Werkstatten sind es gewohnt,
mehrmals taglich vom Gro3handler
beliefert zu werden und sie schat-
zen auch deren Support. In einer

volldigitalisierten, also vollstandig
vernetzten Werkstatt sind diese
Leistungen nichtimmer notwendig;
Der Werkstattbedarf kann Wochen
im Voraus ermittelt und die Belie-
ferung gesteuert werden, wenn
Autofahrer, Zulieferer und Werk-
statt digital miteinander verbunden
sind. Der Supportistdann in dieses
.Netz" eingebunden. Dies ist eine
Entwicklung, die mit der Digitalisie-
rung vieler Lebensbereiche in den
nachsten zehn Jahren Wirklichkeit
werden konnte.

Handlungsoptionen

Wo konnen Teilehersteller den Hebel
zu einer nachhaltigen Strukturver-
anderung in Richtung eCommerce
ansetzen?Meiner Beobachtungnach
machen die meisten keinen Unter-
schied zwischen traditionellem
und Online-Vertrieb. Doch dabei
handelt es sich um zwei vollig ver-
schiedene und unterschiedlich zu
betreuende Vertriebskanale.

Umsatzentwicklung grofRer Autoteile-Webshops in Prozent

Oscaro kfzteile24 Delticom

26%

10% 9% 10%
4% 8

_—- — -._
-4% 3%

-14%

2016 2017

ATP Autodoc Mister Auto*
114%
81%
36% 359
26% I
3% _g%
M 2018 *2016 geschatzt

Quelle: Access Datenbank, wolk after sales experts GmbH
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Durchschnittlicher Anteil der Pkw-Ersatzteile (ohne Reifen), die von
Werkstatten tiber B2C-Webshops gekauft werden

21 %

Vertragswerkstatten einer Vertragswerkstatten von

Premium-Marke

\Volumenmarken

4,5%

33%

Quelle: Das Einkaufsverhalten von Werkstatten im Spannungsfeld von IAM und

OES, wolk after sales experts GmbH

Im Wesentlichen gibt es fir Her-
steller folgende Moglichkeiten:

> Teile bei Drittanbietern wie Auto-
doc, Oscaro und Amazon listen

> Direktverkauf an Endverbraucher
Uber den eigenen Webshop

> Sortiment auf Marktplatzen wie
Amazon Marketplace oder eBay
Motors veroffentlichen

> Kombination aus allem: Eigen-
standige Internet-Handler, die
auch auf Marktplatzen verkaufen

Die Antworten auf folgende Fragen
bestimmen das weitere Vorgehen:

> Wer sind die traditionellen
Handler mit Absatzen durch
Online-Kaufer?

> Woher beziehen Online-Kaufer
ihre Ware und zu welchen Kon-
ditionen landet die Ware im
Warenkorb?

> Wie bewegt man Online-Handler
dazu, Ware direkt beim Hersteller
zu kaufen?
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> Welche Bedeutung soll der
Online-Vertrieb in der eigenen
Organisation haben?

> Sollte das vorhandene Verkaufs-
team auch fur den eCommerce
verantwortlich sein oder eine
Kombination aus beidem durch
die Einrichtung eines eCommerce-
Kompetenzzentrums?

Der Online-Kaufer ist auBerdem
abhangig von guten Produktinfor-
mationen. So wie im Offline-Han-
del Regale beflllt werden mussen,
muss jemand die Warenprasenta-
tion in den unterschiedlichen
Online-Kanalen betreuen. Es geht
auch hier nicht ohne Support.

Quellen:
1 Hertie.de ,Leonhardt Tietz":
speed4trade.com/leonhard-tietz

2 AAMPACT-Studie ,,Online Trade
2018": speed4trade.com/aampact

37 %

Freie Werkstatten mit
Werkstattsystem

Freie Werkstatten ohne
Werkstattsystem

Uber den Autor:

Zoran Nikalic ist Geschaftsfuhrer
von wolk after sales experts. Er ist
Experte fur die Themen Strategie,
Konzeption und Implementierung von
Projekten im Automotive Aftermar-
ket und Autor der Studie ,The Car
Aftermarket in Europe”. Das 1994
gegrundete Unternehmen ist ein
neutrales Marktforschungs- und
Beratungsnetzwerk, das sich auf
den Automotive Aftermarket in
Europa spezialisiert hat. Von der
Forschung bis zu den Ergebnissen
entwickelt das Unternehmen auf
der Grundlage einer einzigartigen
Aftermarket-Datenbank Strategien
und Konzepte fur Kunden. Weitere
Informationen finden Sie unter
www.wolk-aftersales.de.

wollgzierse
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Krisenpotential beim Marktplatzhandel:
Kauft keiner meine Produkte — oder findet
sie keiner?

Wie Produktdatenmanagement hilft, die Produkt-
suche zu verbessern

aben Sie schon einmal getestet, wie man Ihre

Verkaufsangebote auf Online-Marktplatzen findet? Sie
haben alle notwendigen Vorkehrungen getroffen —dachten Sie.
Aber trotzdem ist Ihr Ergebnis nicht unter den ersten Treffern
bei Amazon, eBay oder Tyre24 vertreten. Wir verraten Ihnen
mehr Uber einen der meist unterschatzten Erfolgsfaktoren,
wenn es darum geht, mit lhrem Sortiment gefunden zu
werden: das Produktdatenmanagement.

Gut investierte Zeit fir schlagkraftige Produkttexte

Um auf Marktplatzen gefunden zu werden, muss an den richtigen Stell-
schrauben gedreht werden. Das Produktdatenmanagement (PDM) wird
von Handlern oft unterschatzt, ist aber ein wesentlicher Erfolgsfaktor, um
nicht in der Masse an Marktplatz-Angeboten unterzugehen.
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Widmen Sie |hren Pro-
duktdaten Zeit und

beschreiben Sie Pro-
dukte ausfuhrlich und
vollstandig.

Ohne oder mit nur mangelhaft gepflegten Produktdaten

wird fur den Kunden die Suche nach der neuen Brems-
scheibe oder Abgasanlage schnell zur Herausforderung.
Er erkennt dann nicht schnell genug, ob es sich um

das richtige Produkt handelt. Nicht zuletzt schrecken

Produkte ohne ausreichende Textangaben auf Amazon,
eBay & Co. ab. Widmen Sie Ihren Produktdaten deshalb

Zeit und beschreiben Sie Produkte ausfihrlich und

vollstandig. Ein entscheidender Faktor im Kfz-Teile-
Marktplatzhandel ist die Fahrzeugzuordnung, die dem

Kunden verrat, ob der Scheibenwischer zum Beispiel

flr seinen Audi A6 passend ist. Das hort sich doch

ganz einfach an, sollte man meinen. Aber es wird in

der Praxis vielfach nicht gemacht.

Tipp: Gerade bei Teilen, die in mehreren Fahrzeugen
verbaut werden konnen, muss die Zuordnung gegeben
sein, damit die Information liber die Volltextsuche
gefunden und die Retourenquote niedrig gehalten
werden kann. Fehlt die Zuordnung, wird zwar zum
Beispiel eine Bremsscheibe gefunden und bestellt,
aberim schlimmsten Fall passt sie nicht ins Auto und
geht auf direktem Wege zuriick.

Der zweite Schritt sind schlagkraftige Produktbezeich-
nungen und -merkmale. Die Produktbezeichnung
sollte Informationen zum Hersteller, zum Produkttyp,
weiteren Spezifikationen und Teilenummern beinhal-
ten. Hinterlegen Sie auRerdem Beschreibungstexte,
Attribute und Kategorien, Produktsets, Fahrzeugver-
wendungslisten und Bilder.
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Dos:

> Schlagkraftige Produktbezeichnungen und -merk-
male erstellen

> Produktbezeichnung mit suchrelevanten Inhalten
anreichern

> Fahrzeugzuordnung muss stimmen

> Klar strukturierte Eintrage fur schnelleres Erfassen
anlegen

Automatisierte Abwicklung mittels PDM-Modul

Im professionellen, datengetriebenen Umfeld des Auto-
motive Aftersales-Market fuhrt fiir Handler kein Wegan
automatisierten Produktdatenmanagement-Losungen
vorbei. Die groBBen Vorzige von PDM-Modulen mit
Teilekatalog-Anbindung sind die Punkte Schnelligkeit
und Datensicherheit. Teilekataloge wie zum Beispiel
von TecDoc sammeln Ersatzteildaten, standardisieren
sie herstelleribergreifend und stellen sie Handlern in
einheitlicher Struktur zur Nutzung zur Verfligung (z. B.
Bilder, Teilenummern, Teile-Fahrzeug-Zuordnungen).
Diese Teilekatalogdaten werden mit Verkaufsangebot-
Informationen zusammengefihrt. So entstehen mit
Hilfe eines PDM-Moduls automatisiert hochwertige
Produktangebote.

Speziell fir den Handel auf Marktplatzen sind aul3erdem
praktische Zusatzfunktionen wie beispielsweise die
Synonympflege sinnvoll, die zu den verwendeten Pro-
duktbezeichnungen noch andere gangige Suchbegriffe
hinzuflgt (im Falle einer Bremsscheibe zum Beispiel
Bremssattel und Bremszange). Fiir die Nutzung eines
PDM-Moduls ist eine solide Commerce-Plattform
Voraussetzung, die das Anbinden an Marktplatze wie
eBay, Amazon, Tyre24, CHECK24 und weitere unter-
stutzt. Als Softwarebasis unterstitzt sie das Daten-
management, garantiert Prozess-Sicherheit und ruft
Teilekatalogdaten ab.

\/orteile eines PDM-Moduls:

> Reduzierter Pflegeaufwand

> Vereinfachte Einstellprozesse auf Marktplatzen
> Automatisierte Datenveredelung/-anreicherung
> In Folge weniger Teile-Rucklaufer

> Optimales Einkaufserlebnis fur Kunden

Erfolgreich auf den Marktplatzen gefunden zu werden,
ist also kein Hexenwerk. Mit einem hochwertigen Pro-
duktkatalog beziehungsweise einem PDM-Modul in der
Hinterhand nimmt man sich viel Arbeitab und erreicht
schneller sein Ziel. Durch ein ordentliches Produktda-
tenmanagement und den Einsatz von Teilekatalogen
wird die Auffindbarkeit von Marktplatzangeboten
verbessert, die Retourenquote niedrig gehalten und
mehrvon den garantiert passenden Produkten verkauft.
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Erfolgsrezepte von Speed4Trade

Success Story: thyssenkrupp Bilstein

Mit starker Plattform zu harmonisierter Online-Welt

Einer der groSten Automoabilzulieferer, thyssenkrupp
Bilstein, erreicht mit einem neuen Online-Shop seine
Endkunden. Mit Speed4Trade als Umsetzungspartner
wurde eine Shop-Plattform realisiert, die den Anker-
punkt fur die weit verzweigte Online-Landschaft bildet.
So wurden vorhandene Produktdaten sinnvol-
ler verteilt und der Shop von mehreren Daten-
quellen z. B. mit Preisen und Bestanden gespeist.
Alle Kundenreferenzen und Success E?:'H?L-'E
Stories finden Sie hier: T

ot M o

ak
TSy R ok
s .

speed4trade.com/referenzen

digitaler B2C- & B2B-Handelsplattformen fir direkten
Kundenzugang im automobilen Aftermarket

Whitepaper: Digitale Plattformen

Wer hat zukunftig den direkten Zugang zum Kunden?

Zwolf Faktoren tragen zum erfolgreichen Auf- und
Ausbau digitaler Handelsplattformen bei: So kommt
z. B. ein Produktkonfigurator nicht ohne zentrales
Datenmanagement aus. Ein neues Whitepaper zeigt
auf, worauf Sie bei der Entscheidung fir E"E;!?":E
Digitalisierungsprojekte achten mussen. 5:, o
$EAe
e e
O[2-h

speed4trade.com/handelsplattformen

auto Mehr von Speed4Trade erfah-

= ren Sie auf der Automechanika
meChanlka Frankfurt (8.-12. September
.', 2020) am Stand Nummer E36,
FFM . Halle 9.1 zusammen mit Part-

ner wolk after sales experts .
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