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Downsizing

Unternehmensberater Helmut Wolk begleitet seit
zehn Jahren die Entwicklung der Full-Service-
Werkstattsysteme. Er geht davon aus, dass sich die
Systemangebote in den ndchsten Jahren inhaltlich
und quantitativ verdandern werden.

Herr Wolk, Sie beobachten und

m analysieren seit 1996 die Full-
und Detail-Service-Werkstatt-
systeme im deutschen Markt.
Was hat sich in den letzten zehn
Jahren bei der strategischen Aus-
richtung der Systeme verdndert?
Nichts Gravierendes. Man erkennt,
dass durch Zunahme weiterer Leis-
tungsbausteine keine Qualititsver-
besserung erreicht wird. Nach wie vor

SPEZIAL Werkstattsysteme 2007

gibt es zu viele Partner, die den
Qualititsanforderungen der System-
betreiber nicht in vollem Umfang
geniigen. Die Fiille der Leistungs-
bausteine nimmt weiter zu bei gleich-
zeitig geringerer Nutzung. Das steht
im Widerspruch zum wachsenden
Kostendruck. Systeme differenzie-
ren sich nach wie vor zu wenig von-
einander. Die Profilierung der Syste-
me beim Autofahrer steckt trotz ver-

einzelter Anstrengungen immer noch
in den Kinderschuhen. Kooperatio-
nen zur Verbesserung der Synergien
werden letztendlich aus Konkur-
renzdruck nicht in die Tat umgesetzt.
Fazit: Die Ansatzpunkte werden von
den Systembetreibern erkannt. Letzt-
endlich fehlt jedoch noch der grofe
Handlungsdruck, um diese Vorhaben
in die Tat umzusetzen. Meines Er-
achtens heif3t die Devise: Weniger ist
mehr und Konzentration auf die
wichtigen Leistungsbausteine.

Sie haben vor einigen Jahren eine
m deutliche Reduzierung der Sys-
temangebote vorausgesagt. Seit-
her ist Zahl der Systeme weiter
gestiegen. Bleiben Sie bei Ihrer
Einschitzung?
Ja, ich bleibe dabei. Wir haben ein
Uberangebot an Fullservice-System-
werkstétten im Bereich der Pkw-Me-
chanik. Die Sub- oder Detailsysteme
sowie die Reifen-, Karo/Lack-, Glas-
und Fachmarktsysteme diirfen nicht
zu den Full-Service-Mechanik-Sys-
temen gerechnet werden. Seit 2005
haben wir zwar einen Zuwachs von
Full-Service-Mechanik-Werkstattsys-
temen von ca. 700 Partnerbetrieben
in Deutschland zu verzeichnen. Al-
lerdings stehen einige Systeme noch
vor einer Partnerbereinigung, die
wiederum andere schon in Angriff
genommen haben (z.B. AutoCrew).
Fakt ist, dass die wirklich ,guten
Partner®, auf die ein Systemgeber
aufbauen kann, sich mit 15-25%
aller Systemwerkstétten in der Min-
derheit befinden. Bei einem kiinftig
schrumpfenden Servicemarkt und
steigendem Kostendruck wird es
zwangsldufig zu einer Bereinigung
kommen. Wir gehen langfristig nach
wie vor im Independent Aftermarket
(IAM) von ca. 9-11 leistungsstarken
Full-Service-Systemen aus.

Die Zahl der in einem Werk-
m stattsystem gebundenen Betrie-
be betrigt heute knapp 7.000.
Welche Entwicklungsméglich-



keiten sehen Sie vor allem fiir

die Full-Service-Anbieter in den

nichsten Jahren?
Ich betrachte das quantitative Wachs-
tum als abgeschlossen. Die Systeme
sollten sich einem Konsolidierungs-
prozess unterziehen. Wie schon ge-
sagt: ,,Weniger ist mehr Ich sehe vor
allem eine Tendenz in ein qualitati-
ves Wachstum. Hier ist eine stirkere
Hand des Systemgebers erforderlich.
Wie die letzten Jahre gezeigt haben,
stellt die Gewinnung von Vertrags-
werkstitten und Partnern mit Service-
vertragen eine grofe Herausforderung
an alle Systemgeber dar. Die Quote
dieser Partner ist sicherlich steige-
rungsfihig. Diesen Partnern geht
es schliefflich nicht primir um die
yfreiheitlichen Aspekte einer Zu-
sammenarbeit, sondern mehr um
yunternehmerische Aspekte® wie die
Erhohung des Gewinns oder die Stei-
gerung der Werkstattauslastung.

Viele Fabrikatsbe-
m triebe tun sich trotz
umfangreichem
Systemangebot of-
fensichtlich schwer
mit dem Leben im
freien Markt. Wo-
rauf fiithren Sie das
zuriick?
Wie unsere Beratungs-
praxis zeigt, haben fa-
brikatsgebundene Be-
triebe offensichtlich Schwierigkei-
ten mit der freien Entscheidung, sich
ohne die gewohnte massive Unter-
stitzung des Autoherstellers im
Markt der Mehrmarken-Systeme a)
zu orientieren und b) auch eine Ent-
scheidung zu treffen. Die Fiille der
Alternativen tiiberfordert viele fabri-
katsgebundenen Werkstitten offen-
sichtlich. Ebenso ist ¢) nicht zu tiber-
sehen, dass fiir den Unternehmer
der Vertragswerkstatt grofle Umstel-
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Helmut Wolk beochachtet
und analysiert die Ent-
wicklung der Werkstatt-
systeme seit 1996

lungsprobleme anste-
hen, die produktiven
Mitarbeiter in der
Werkstatt vom Kurs der
Einmarken- auf den
Kurs einer Mehrmar-
ken-Orientierung ein-
zuschworen. Das kostet
unendlich viel Kraft und Zeit. Ich
glaube, hier liegt eine der Ursachen,
warum fillige Entscheidungen nicht
getroffen und hinausgezogert werden.
Freiheit zu nutzen ist offensichtlich
fiir viele Vertragswerkstitten schwie-
riger, als tiber mangelnde Freiheit bei
der Automarke zu klagen.

Wird die zum Mai 2010 wie
m schon lange geplant auslaufen-
de GVO die Nachfrage nach den

Der neue Werkstattersatzwagen fiir AUTOMEISTER-Betriebe. Fiir null Euro!

Unser Auto fiir Sie! <

Bei AUTOMEISTER ist mehr fiir Sie drin!

Zum Beispiel der neue Werkstattersatzwagen, der allen
AUTOMEISTER-Betrieben kostenfrei zur Verfligung steht:

Kriegen Sie irgendwo mehr fiir kein Geld?

Mehr dariiber, iiber den AUTOMEISTER-Erfolgsweg und wie
auch Sie davon profitieren kénnen, erfahren Sie unter:
Keine Anschaffungskosten
Keine Uberfiihrungskosten
Keine Leasingraten

Keine Versicherungskosten

+49 (0) 61 03 - 753 - 45 11

oder im Internet unter:

Aber zwei Jahre lang einen nagelneuen Werkstattersatzwagen
fiir besseren Kundenservice. Danach geben Sie ihn einfach
ohne weitere Kosten zuriick. Punkt, aus, Ende. Das ist alles.

wWww.AUTOMEISTER.com

AUTOMEISTER-Systemzentrale | Paul-Ehrlich-StraBe 21, D-63225 Langen
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Systemangeboten nach Threr

Einschitzung weiter erh6hen?
Dazu miissten wir wissen, ob die
GVO 2010 auslduft oder in jetziger
bzw. modifizierter Form bestehen
bleibt. Ich gehe davon aus, dass letz-
teres nicht der Fall sein wird. Es han-
delt sich um einen zihen Entwick-
lungsprozess. Diese Entwicklung

die Notwendigkeit, sich Mehrmar-
ken-Systemen zuzuwenden, als ein
primir wirtschaftliches. Die Not-
wendigkeit fiir eine grofiere Akzeptanz
ist gegeben und wird sich weiter po-
sitiv entwickeln. Aber wir diirfen nicht
vergessen, dass es sich hierbei auch um
ein Generationenproblem handelt.
Solange die Technik mit weit tiber 90

Prozent die Triebfeder der Partner ist,
sich einem System anzuschlielen,
werden sich die Systeme nicht quali-

konnten wir ja bereits trotz tiber-
grofler Hoffungen seit der letzten
GVO feststellen. Nein. Ich betrachte

Vergleich der Werkstattsysteme

Die Wolk&Partner Car Consult GmbH, Bergisch-Glad-
bach, untersucht seit 1996 in regelméaRigen Ab-
stinden die im deutschen Markt aktiven Werk-
stattsystemangebote. Dazu erhebt das Unternehmen
einmal jahrlich eine zweigeteilte Studie. Band 1
Merkstattsysteme auf dem Priifstand” beschéftigt sich mit den grund-
legenden Strukturen der Systeme und enthélt neben Informationen
zur aktuellen Partnerzahl, dem Systemgeber oder den vertraglichen
Modalitéten auch grundsétzliche Entwicklungstendenzen der Sys-
temangebote. Zudem beinhaltet Band 1 auch die Ergebnisse einer
Befragung von Systempartnern. Band 2 der Studie ,\Vergleich der Werk-
stattsysteme” ist vor wenigen Wochen in aktualisierter Fassung er-
schienen. Darin enthalten sind nach einem von Wolk&Partner ent-
wickelten vereinheitlichten Datenbankstandard detaillierte Darstel-
lungen zu 35 Full- und Detail-Service-Systemen. Die Darstellung gibt
unter anderem Aufschluss darliber, welche Leistungsmodule die Sys-
teme beinhalten, was diese kosten oder welche Mindeststandards
Partner erfiillen miissen. Durch die vereinheitlichte Datenbankstruktur
kénnen an einem Systembeitritt interessierte Unternehmer schnell
Vergleiche zwischen Leistungskatalogen verschiedener Systemanbieter
anstellen. Jedes einzelne Profil eines Werkstattsystems kann zum Preis
von 45 Euro (zzgl. MwSt.) separat bei Wolk&Partner angefordert
werden. Der Gesamtpreis der Untersu-
chung betrégt 950 Euro. Neben seinen
Studien bietet das Unternehmen an
einem Systembeitritt interessierten Un-
ternehmen auch eine individuell auf die
Situation des jeweiligen Betriebs
abgestimmte beratende Begleitung
fur den Anschluss an ein Werkstatt-
system an.

L
L PARTNER

WERKS;
AYFSYSTEME o~
> L=

Kontakt: Wolk&Partner Car Con-
sult GmbH, Tel. 022 04/84 25-26:
E-Mail: info@wolk-partner.de;
www.wolk-partner.de
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tativ weiterentwickeln —und das ist ja
die Hauptstof3richtung, in die sich die
Systeme entwickeln miissen. Die Part-
ner miissen Gewinn erwirtschaften
wollen und ihre Selbststindigkeit
nicht nur als ein Ausleben von per-
sonlichen Freiheiten betrachten.

Automobilhersteller haben vor
m Jahren eigene Systemangebote
fiir die gezielte Riickgewinnung
von Fahrzeugbesitzern aus den
Segmenten zwei und drei an-
gekiindigt. Gibt es diese Systeme
mittlerweile?
Einziges Beispiel ist nach wie vor das
zum Volkswagenkonzern gehorende
System ,,stop + go*, das sich zurzeit
in einer kompletten Reorganisation
befindet. Andere Systeme wie Renault
Minute oder Peugeot Rapide fischen
in aller Regel im eigenen Netz und
akquirieren mit jhrem System noch
nicht im gesamten Werkstattmarkt.
Allerdings laufen die ersten intensi-
ven Gespriche zwischen Autoher-
stellern/Importeuren und Mehr-
marken-Werkstattsystemen iiber
konzeptionelle Kooperationen. Dies
scheint mir auch der zukunftswei-
sende Weg zu sein. Der Autoherstel-
ler spart sich hier Millionen-Investi-
tionen und einen Sack voll negativer
Lerneffekte. Die kooperationsgetrie-
benen Systemgeber konnen endlich
Costsharing betreiben und ihre
Logistik fur die ,,Fremdmarken in
geordnete Strukturen bei hoher just-
in-time-Rate (3-malige Belieferung
pro Tag) bringen.

Sie sind ein Verfechter von en-
m geren Kooperationen der in Kon-
kurrenz zueinander stehenden
Werkstattsysteme. Warum? In
welchen Bereichen sehen Sie un-
geachtet der Wettbewerbssitua-
tion sinnvolle Moglichkeiten fiir
Kooperationen der Systeme un-
tereinander?
Der Kostendruck der Systeme ver-
stirkt den Druck zur Kooperation.
Allerdings sehe ich in Anbetracht



des auflerordentlich hohen Wettbe-
werbs zwischen den Teilekoopera-
tionen, deren Grof$hindlern und den
Systemen untereinander kaum noch
die Chance einer Intragruppen-Ko-
operation. Groflere Chancen raume
ich dem Modell ein, dass Systeme ein-
zelne Module fiir Kooperationspart-
ner freigeben, so wie das LuK bei
Motoo praktiziert hat. Weitere Ko-
operationsmoglichkeiten sehe ich
im Zusammenschluss

eines Mechaniksyste-

mes mit einem Rei-

fen- und einem Lack-

system, da hier die
Wettbewerbskompo-

nente gering ist. Pas-

sen wiirde es natiir-

lich auch, wenn sich

solch einem Trio noch

ein Autoimporteur

anschlieit, der Sys-
tembausteine least

und unter einem eigenen Label be-
kannt macht sowie vermarktet.

Obwohl es zahlreiche Informa-
m tionen und Untersuchungen,so
auch Thre aktuelle Studie, zum
Werkstattsystemmarkt gibt,
scheinen an einem Systembei-
tritt interessierte Unternehmer
hiufig eher schlecht als recht
iiber Systemangebote und de-

ren Bausteine informiert. Haben
Sie dhnliche Erfahrungen ge-
macht und was empfehlen Sie
betroffenen Unternehmern vor
einem Systembeitritt unbedingt

zu kldren?
Studien sind eine Sache — sie sind
primir fir die Systemgeber konzi-
piert. Die praktische Hilfestellung, an-
gefangen von den ersten Uberlegun-
gen bis hin zur Unterschrift und der
sich daran anschliefSen-
den Umsetzung ist die
andere Seite der Me-
daille. Jede Werkstatt hat
ihre eigene Ausgangs-
lage. Hier muss man in-
dividuelle Hilfestellung
geben, um aus der Fiille
der Systeme die 1-3
geeigneten Systeme
auszusuchen und in die
engere Wahl zu stellen.
Diesen ersten Schritt
gehen wir mit der Werkstatt. Der
zweite Schritt ist, dass wir die ersten
Gespriche zwischen Systemgeber
und interessiertem Partner mode-
rieren und dem Werkstattinhaber
die Scheu vor dem Neuen nehmen.
Der dritte Schritt ist, dass wir der
Werkstatt die Kostenbelastung, den
Umstrukturierungsaufwand und die
Wachstumspotenziale berechnen, die
sich aus dem Systembeitritt ableiten
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Noch eine seltene Kombination -
Mehrmarkenwerkstattsystem und
Fabrikatsservice unter einem Dach

lassen. In einigen Fillen arbeiten wir
fiir die Werkstatt auch eine Investi-
tionsplanung mit Finanzierungsvor-
schlag aus mit anschlieflendem Ban-
kengesprich. Last but not least hat der
Unternehmer anschliefend die
Option, uns in der ersten Zeit der
Systemumsetzung je nach seinem
Bedarf zu buchen — 1-mal, 2-mal, 4-
mal pro Jahr.

Viele Werkstattinhaber scheuen
allerdings diesen Beratungsaufwand
und sehen nicht, dass die Entschei-
dung fiir den Anschluss an ein Werk-
stattsystem ein elementarer Schritt
fiir die Zukunft des Unternehmens
ist. Darum muss eine Beratungs-
mafinahme, die den Anschluss an ein
System vorbereitet und begleitet, als
eine Investition in die Zukunft be-
trachtet werden, genauso wie die
Investition in Werkstattausristung.
Ansonsten lduft der Werkstattpart-
ner Gefahr, teure Anfangsfehler zu
machen, die er sich mit der Unter-
stiitzung eines professionellen Bera-
ters ersparen konnte.

Herr Wolk, vielen Dank fiir das
m Gesprich. Frank Schlieben

Der Wunsch nach gesichertem technischen Support
ist fir iber 90 Prozent der Werkstattunternehmer der
Grund, sich einem Werkstattsystem anzuschlieRen
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