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Einsteigerkonzepte

Markendschungel

Neben Full-Service-Werkstattsystemen entstehen immer mehr Einsteiger- oder Second-Level-Werkstattsysteme. Die stellen
geringere Qualitatsanforderungen an die Werkstatt-Partner, bieten dafiir aber auch nur Basis-Unterstiitzungs-Leistungen fiir
den Werkstattalltag. Wir haben uns einige der aktuell verfiigharen Angehote angesehen.

Seit 2005 bietet Teilehédndler Trost mit dem
Trost-Partner-Konzept eine kleine Vari-
ante seiner Full-Service-Systeme, die
neben Autofit — das seit 1996 am Markt
ist — durch AutoAuto, Autogo und Auto-
netto im vergangenen Jahr auf vier ange-
stiegen sind. Werkstitten, die das ,,kleine®
Trost-Partner-Konzept nutzen, erhalten
fiir eine monatliche Gebiihr in Hohe von
29 Euro Unterstiitzung und Know-how in
den Bereichen Organisation, Technik und
Kommunikation. Voraussetzungen zur
Teilnahme ist, dass die Werkstatt iiber
mindestens zwei ausgebildete Werkstatt-
mitarbeiter sowie die notwendige Ausstat-
tung verfiigt, um einen professionellen
Kfz-Service bieten zu kénnen.

Die kleine System-Variante Trost-Part-
nerkonzept, das ,meinewerkstatt.de®
beinhaltet, stellt keine Marke in den
Vordergrund, sondern agiert {iber ein
Internetportal und ein Call Center, das
Werkstatt suchende Autofahrer mit Part-
nerwerkstitten verbinden soll. Uber 5.000
Werkstitten nutzen nach Angaben von
Constantin-Sorin Anghelina, Leiter
Konzepte Center, dieses Portal. Die kleine
Losung verzichtet auf Auflensignalisation,
diese ist nur fiir Markenpartner ein Muss.
Weitere Unterschiede zwischen der klei-
nen und den Marken-Systemen liegen in
Zusatzdienstleistungen in den Bereichen
Organisation und Kommunikation wie
zum Beispiel Reparaturfinanzierung,
Neuwagen-Anschlussgarantie, Gebraucht-
wagen-Garantie, Werkstattersatzfahrzeug
und regionale Werbemafinahmen.

Aufstiegsmoglichkeit
Ein Upgrade vom Trost-Partner-Konzept
auf eines der Markenpartnerschaften

AutoAuto, Autonetto, Autogo ist fiir
monatlich 125 Euro mehr, d. h. fiir insge-
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samt 154 Euro monatlich, zu haben. Diese
Full-Service-Systeme sind so konzipiert,
dass sie unterschiedliche Zielgruppen
unter den Autofahrern ansprechen sollen.
So soll Autonetto Endkunden in die Werk-
statt locken, die vor allem eine preiswerte
Wartung und Reparatur im Blick haben.
In den AutoGo-Werkstitten sollen sich
vor allem stddtische Autofahrer gut aufge-
hoben fiihlen, die Wert auf eine schnelle
Reparatur legen. Daneben stehen Auto-
Auto und Autofit. Letzteres wurde bereits
1996 von den Temot-Gesellschaftern
Eugen Trost GmbH und PV Automotive
GmbH ins Leben gerufen. Beide Marken
sind laut Trost im volumenstarken
Allround-Segment angesiedelt, wihrend
AutoAuto eher fir den konservativeren
Autofahrer konzipiert ist. Abgesehen von
der unterschiedlichen Ausrichtung, unter-
scheiden sich die Systeme beziiglich der
Module nicht.

Welches Konzept fiir die jeweilige
Werkstatt das richtige ist, wird im person-
lichen Gesprich des Systembeauftragten
und des Werkstattinhabers geklart. Unter
anderem abhingig von der Umgebung
oder der Philosophie des Werkstattmeis-
ters, die er in die Offentlichkeit transpor-
tieren mochte: Schnell, glinstig oder
klassisch. Bisher vereinen diese Systeme
insgesamt rund 2.000 Kunden in sich,
wovon Autofit aufgrund des iiber zehn-
jahrigen Bestehens davon mit 1.800 Werk-
stitten europaweit den grofiten Anteil
tibernimmt. Mit monatlich 29 Euro ist
eine Werkstatt dabei, wenn sie vom
Einsteiger-Werkstatt-System ,,meinewerk-
statt der PV Automotive GmbH profitie-
ren mochte. Voraussetzung ist, dass
mindestens zwei qualifizierte sowie eine
Werkstattausstattung vorhanden ist, um
qualifizierten Fahrzeugservice durchfiih-
ren zu kénnen. Das Einsteigersystem
enthilt Bausteine aus den Bereichen tech-
nische Hotline, technischer Newsletter,
technische und kaufméannische Trainings,
Werkstattorganisationssoftware, elektro-
nischer Teile- und Technikkatalog,
Prisenz im Suchportal, Kundenbindungs-
programme wie Mobilitdtsgarantie. Ein
Upgrade auf das Full-Service-System
Autofit ist fiir monatlich 96 Euro mehr,
also insgesamt 125 Euro pro Monat, zu
haben. Von dem kleinen System verspricht
sich PV einen Partnerzugewinn und
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erhofft sich aufgrund der hédufigeren
Umsetzung geringere Bausteinkosten.

Auch Carat bietet seit 2002 mit Auto
Mobil Meisterwerkstatt eine Alternative
zum eigenen Full-Service-System ad Auto
Dienst. Vorteile fir die Werkstatt sieht
Carat in dem hochwertigen modernen
Markenauftritt in Richtung Endverbrau-
cher, d. h. in Form eines eigenen Logos
und des zentralen Internetauftritts.
Dartiber hinaus ist durch regelmifiige
Stammtische eine engere Kooperation mit
der Carat-Zentrale und dem —Sortiments-
grofihandel gegeben. Monatlich kostet das
kleine System 20 Euro und beinhaltet ein
kostenloses Systemeinstiegspaket, kosten-
lose bzw. vergiinstigte Werkstattsoftware,
Anzeigenbaukasten, Werbemittel sowie
einen geschlossenen Partnerbereich im
Internet. Das System kann durch einzelne
Bausteine erweitert werden. So kostet der
Teilekatalog Elekat sowie das Fakturier-
modul Elekatplus je 25 Euro Lizenzgebiihr
pro Quartal.

Auto Mohil Meisterwerkstatt

Rund 400 Kunden nutzen laut Cornelia
Buck, zentrales Marketing der Carat Syste-
mentwicklungs- und Marketing GmbH,
dieses Einsteigerprodukt bereits. Voraus-
setzung ist, dass in der Werkstatt mindes-
tens ein Kfz-Meister titig ist. Von Auto
Mobil Meisterwerkstatt verspricht sich
Carat eine Erweiterung und Neuausrich-
tung der Bausteine sowie einen Partner-
zugewinn fiir das Full-Service-System ad
Auto Dienst. Das Einsteiger-Werkstattsys-
tem der Coparts Autoteile GmbH, das seit
2004 auf dem Markt ist, heift Technik
Partner. Uber 400 Anwender haben dieses
525 Euro teure System laut Coparts im
Einsatz. Es beinhaltet Bausteine aus den
Bereichen Teilekatalog, Arbeitswerte,
Inspektionsdaten, Technik-DVD, Mobili-
tatsgarantien, Software zum Sonderpreis
sowie Schulungsangebote. Anforderungen
an die Werkstatt werden nicht gestellt.
Eine Erweiterung durch Bausteine ist
nicht méglich. Die Einfithrung von Tech-
nik Partner wirkte sich laut Thomas
Michalzik, Systemleiter Handels- und
Werkstattkonzepte, auch auf das Full-
Service-System ProfiService aus und
brachte neben einer Erweiterung und
Neuausrichtung von Bausteinen auch

einen Partnerzugewinn mit sich. Seit 2006
bietet die Hans Hess Autoteile GmbH
zusitzlich zu seinem Full-Service-System
Motoo die tiberarbeitete Einsteigervari-
ante Auto-Sofort-Service (ASS), die auch
als Teilkonzept fiir Markenbetrieb im
Markt platziert werden soll. Ausgerichtet
ist ASS auf freie Meisterwerkstitten ab
einem Mitarbeiter sowie als Erginzung
fir Markenwerkstatten. Kriterium, um im
System mit dabei zu sein, ist ein Kfz-
Meister.

Auto-Sofort-Service (ASS)

Der ASS-Partner kann aus verschiedenen
Modulen sein individuelles Leistungspa-
ket zusammenstellen. Die monatliche
Gebiihr ist abhdngig vom gewihlten
Umfang und liegt so zwischen 10 bis 40
Euro pro Modul. Eine Einstiegsgebiihr
wird nicht erhoben. Zur Verfiigung stehen
die Bausteine Technik, EDV, Fahrzeug-
handel, Reifenportal und Marketing,
wobei Hess hier auf Produkte von Koope-
rationspartnern, wie Luk AS fiir Bereich
Hotline und WERBAS im Bereich Dealer
Management System, setzt. Eine Ergédn-
zung durch weitere Bausteine ist moglich.
ASS ist ein System ohne Signalisierung.
»Uns geht es um die Professionalisierung
der Prozesse unserer Werkstattpartner®,
so Geschiftsfithrer Philipp Hess. Rund
200 Kunden nutzen laut Hess bereits das
System. Von ASS verspricht sich Hess, dass
auch neue Partner fiir das Full-Service-
System Motoo gewonnen werden kénnen
und ein Netzwerk entsteht, von dem alle
profitieren kénnen.

Bosch-Kompetenzhereiche

Ebenfalls ein Modulkonzept bietet die
Robert Bosch GmbH an, die ihr System
aber nicht als Einsteigerkonzept verstan-
den wissen mochte. Aus vier Modulen der

Reifenlager ® Schnellbauhallen
¢ Reifencontainer ¢ Reifenregale

o Lieferung kurzfristig

— * Kauf/Leasing
« einfacher Selbstaufbau oder
! i Werksrichtmontage auf vorhandenen
y Untergriinden - Typenstatik
* Lange/Hohe/Breite nach Kundenwunsch
HaCoBau
Tel. (0 51 51) 80 98 76 * Fax -77
Mobil 0171 6 75 06 72
EI O Ba u www.hacobau.de
Hallen und Containersysteme  info@hacobau.de
Amitec in Leipzig: Halle 2, St. H 24
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Ansprechpartner
Ihr Kontakt

v Auto Mobil Meisterwerkstatt
Carat Systementwicklungs-
und Marketing GmbH
Jan Mill, Tel. 06 21/86 08 02 21
E-Mail: jan.mill@carat-gruppe.de
v Auto-Sofort-Service (ASS)
Hans Hess Autoteile GmbH
Herr Alois Becker
Tel. 02 21/54 00-1 29
E-Mail.: a.becker@hess-gruppe.de
v Bosch Modul Konzept
Robert Bosch GmbH
Automotive Aftermarket/SEC4
Tel. 07 21/9 42 18 07
E-Mail: serviceline@automotive-
aftermarket.de
v Meine Werkstatt
PV Region |, Bremen, Ludwig
Hofmeister, Tel. 04 21/52 17 83 55
|.hofmeister@pvautomotive.de
PV Region Il, Hamburg, Volker
Munch, Tel. 0 40/85 19 12 03
v.muench@pvautomotive.de
PV Region lll, Bielefeld
Dieter Lipsewers.
Tel. 05 21/2 08 22 08
d.lipsewers@pvautomotive.de
PV Region IV, Essen, Thomas Kluba
Tel. 02 01/84 85 51 16
t.kluba@pvautomotive.de
PV Region V, Berlin
Andreas Hesse
Tel. 0 30/39 60 09 45
a.hesse@pvautomotive.de
PV Region VI, Lampertswalde
Wolfgang Schneider
Tel. 0 35/24 88 41 31
w.schneider@pvautomotive.de
v Technik Partner
Coparts Autoteile GmbH
Thomas Michalzik
Tel. 02 01/3 19 40-12
E-Mail: michalzik@coparts.de
v Trost-Partnerkonzept
Eugen Trost GmbH & Co. KG
Konzepte Center
Constantin-Sorin Anghelina
Tel. 07 11/4 01 34 35
E-Mail: sorin.anghelina@trost.de
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Elektrik/Elektronik, Diesel-
einspritzung, Benzinein-
spritzung und Bremsen-
technik kénnen die Nutzer
wihlen. Die Module kénnen
einzeln oder in der Kombi-
nation angeschlossen
werden.

Die Kosten sind je nach
Modul unterschiedlich und
nur einmal féllig.Vorausset-
zung, die eine Werkstatt
mitbringen muss, wenn sie das
Bosch Modul Konzept nutzen
mochte, ist eine Verpflichtungs-
erklarung der Werkstatt gegen-
iiber Bosch fiir ein nach Bosch-
Vorgaben geschultes Personal,
regelméfSige Bosch-Schulungen,
eine Weiterqualifikation der Werkstattmit-
arbeiter sowie eine Ausstattung mit Bosch-
Priiftechnik und einen angemessenen
Boschteileumsatz. Rund 2.400 Kunden
nutzen laut Bosch in Deutschland bereits
dieses System. ,,Bosch-Module sind eine
ideale Ergidnzung zu Full-Service-
Konzepten und nicht als Wettbewerb zu
anderen Konzepten zu verstehen, macht
Heiderose Dreiner, Public Relations Auto-
motive Aftermarket, deutlich. Auch die
Gesellschafter der ATR-Gruppe, Matthies,
Stahlgruber und Wessels+Miiller, arbeiten
derzeit an Einsteiger-Konzepten, die iiber
die Gesellschafter direkt organisiert sind.
Genauere Informationen hierzu werden
Mitte des Jahres erwartet.

Fortgeschrittene und Einsteiger

Die Select AG bietet kein spezielles
Einsteiger- Werkstattsystem an. ,,Auch
unsere Einsteiger bekommen bei uns das
Komplettpaket zur vollen Nutzung®, so
Horst Regnath, Leiter ASP-Werkstattsys-
tem, der unter anderem auf den giinstigen
Preis von 24,90 Euro monatlich bei dem
Full-Service-System Auto Service Partner
(ASP) setzt. Dariiber hinaus binde ASP
nicht auf Franchisebasis, sondern biete
eine partnerschaftliche Vereinbarung
ohne Zwang. Des weiteren betont Reg-
nath, dass die Anforderungen bei ASP sehr
iiberschaubar seien. Ebenso verzichtet die
Centro Handelsgesellschaft mbh & Co.
KG auf ein gesondertes Einsteigerkonzept.
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»Unser System la
autoservice ist auch
fiur Einsteiger unter
bestimmten Voraus-

setzungen geeignet®,
erklart Marketing-
Leiter Klaus Zick.

bieten unsere Gesell-

schafter das BG-Partnerkonzept.“ Vor Ort
werde dann entschieden, ob das Full-
Service-System 1 a oder das BG-Partner-
konzept das richtige fiir den Partnerbe-
trieb sei. Das BG-Konzept bietet alles
auler Marketing. Der Nutzer erhilt
Zugriff aufalle Leistungen im Bereich der
Technik, wie technische Hotline, Problem-
losung vor Ort, Wissensdatenbank im
Internet und Schulungen.

ZF-Trading bietet kein Einsteiger-
Werkstattsystem, sondern konzentriert
sich auf ihr Full-Service-System Auto-
Crew. ,Wir gehen in diesem Bereich auf
individuelle Bediirfnisse von Existenz-
grindern ein®, betont Geschiftsfiihrer
Thomas Bothe. Ziel eines Eintritts bei
AutoCrew miisse laut Bothe sein, seinen
Marktauftritt zu verbessern und mit Hilfe
von AutoCrew-Bausteine professioneller
und profitabler zu arbeiten.

Automeister

Auch Automeister verzichtet auf eine
kleine Losung. ,,Ein System muss gelebt
werden, ist Vertriebsleiter Mitja Bartsch
sicher und setzt auf den ,,Qualititsgedan-
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meinewerkstatt.de nutzen nach
Angaben des Betreibers iiber 5.000
Werkstatten in Deutschland

Auto Mobhil Meisterwerkstatt
hat CARAT als eigenstandiges
Einstiegssystem etabliert

m

Pl WERESTATT-FARTNER

ken® bei Automeister. Gentigend Poten-
zial biete der Markt aus seiner Sicht vor
allem im Bereich der Markenbetriebe, wo
sich Automeister als Zweitmarke zu etab-
lieren versucht und dies laut Bartsch auch
erfolgreich tut. Eher kritisch beurteilt
Helmut Wolk die zunehmende Entste-
hung von ,Light-Systemen®. Der
Geschiftsfithrer von Wolk Partner Car
Consult GmbH vertritt die Meinung, dass
Kooperationen von Werkstattsystemen
Ziel fiihrender seien als eine zunehmende
Markenflut.

Online

Umfrageergebnisse

Die Ergebnisse unserer Umfrage haben wir im Internet
fur Sie zusammengefasst. Hier finden Sie geblndelt
die Antworten der von uns befragten Systemanbieter
zum Thema Einsteiger-/Second-Level-Systeme. Unse-
re Auswertung erreichen Sie Uber folgenden Link:

www.autoservicepraxis.de/SLS.

www.autoservicepraxis.de

Markenflut mit Nebenwirkungen?

,»Kein Endverbraucher kennt diese Syste-
me und auch fiir die Systemberater wird
das Erldutern mehrerer Systeme zuneh-
mend schwieriger®, so Wolk. Durch das
Anwachsen der Werkstattkonzepte werde
das vorhandene Budget zerstiickelt und
den Systemnehmern die Moglichkeit
er6ffnet, mit Abwanderung zu giinstige-
ren Systemen zu drohen. Doch im heif$
umkampften Markt versuche der Teile-
handel, die Kunden um jeden Preis zu
halten. Nicht nur der Gefahr einer even-
tuellen Abwanderung zu anderen Syste-
men miissen sich die Teilehandelsunter-
nehmen stellen. Auch die Zukunftssiche-
rung der Partnerwerkstdtten durch
Zurverfugungstellung von Know-how in
Form von kleinen oder grofien Werkstatt-
systemen - das macht die ASP-Umfrage
deutlich - ist ihnen auch im eigenen
Interesse ein Anliegen.

Den (System-)Nachwuchs fordern

In puncto Zukunft rit Helmut Wolk den
Systemgebern, frithzeitig die Nachfolgege-
neration der Betreiber von Mehrmarken-
systemen im Blick zu haben. Nachfolge-
forderprogramme im Bereich Fort- und
Weiterbildung sowie die professionelle
juristische oder unternehmensberatende
Betreuung bei Nach-
folgeregelungen
durch die System-
partner konnten
schon heute die Werk-
stattpartner von
Morgen intensiver an
die Systemgeber binden. Stop-+go teilte mit,
dass sie an der Befragung aufgrund einer
Neuausrichtung des Unternehmens nicht
teilnehmen mochten. Goodyear Dunlop
Handelssysteme (premio Reifen Service)
bieten ein Einsteigersystem nur fiir den
Reifenbereich an. Claudia Kreller

Helmut Niemeyer
GmbH

Walter-Freitag-Str. 9a
42899 Remscheld
Telefon: 0 2191/95 58 0
Fax: 02191/55 58 0
E-Mail: Info@heni.de

Filiale Chemnitz

| Bergstr. 14
09390 Gornsdorf
Telefon: 0 3721/2 00 31
Fax: 0 3721/2 00 65

©  ldeal fir die Karosserie-Instandsetzung,

im Lackierbereich oder fiir
Windschutzscheiben

Nach der
Benutzung
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