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Editorial

Ihr Trendreport fir den Kfz-Teilemarkt: Wir
verraten Ihnen, wo die Reise hingeht

Wettbewerbsféhig im digitalen Kfz-Teilemarkt zu
sein, hat verschiedenste Facetten. Ein einzigartiges
Geschaftsmodell oder ausgezeichneter Service dem Kunden
gegenuber. Nicht zuletzt sind es auch die Prozesse, die Uber
den Erfolg entscheiden. Handler und Hersteller im Bereich
Teile, Reifen oder Services mussen ihren jeweils eigenen
digitalen Weg beschreiten. Passend zu Unternehmen und

Geschaftsmodell. Einer tragfahigen Losungsarchitektur
kommt dabei eine Schlusselrolle zu.

Was alle Anbieter eint, sind fun-
damentale Veranderungen in der
Branche: Der Wettbewerb um den
Teile-, Zubehor- und Reifenmarkt
wird harter. Aufgrund digital-
vernetzter Fahrzeugkomponenten
und Serviceprozesse ergeben
sich neue Anforderungen fur alle
Marktteilnehmer.  Bislang klar
abgegrenzte Marktstrukturen
weichen auf. Freie Werkstatten
greifen erganzend zu IAM-Teilen
verstarkt auch zu OE-Teilen.
Unternehmen
und internationalisieren. Neue
Kooperationen gehen an den
Start. Verbande organisieren
sich neu. Die Automobilhersteller
wandeln sich vom Fahrzeugbauer
hin  zum  Mobilitatsanbieter.
Marktplatzriesen wie Amazon
entdecken das Teilegeschaft als
gewinnbringendes Geschaftsfeld.
Kurz gesagt: Der Aftermarket sor-
tiert sich neu. In der Folge mussen
sich die Anbieter neu finden.

verschmelzen

In diesem Trendreport
lade ich Sie ein, rich-
tungsweisende Aspekte
und frische Impulse
flr Ihr Business aufzu-
spuren. Entdecken Sie
Losungsperspektiven
fir Ihr Digitalprojekt.
Digitalisierungshype
hin oder her. Manchmal
hilft es, ein Vorhaben
pragmatisch anzu-
gehen. Erfolgreich sind haufig
diejenigen, die schlank starten
und durch kurze Lernschleifen
kontinuierlich wachsen.

Veranderung bringt immer auch
viele Chancen mit sich. Betrachten
Sie die Digitalisierung als Motor
flir neue Markte, Kunden und
Umsatzpotentiale. Wettbewerbs-
fahig agieren bedeutet vor
allem auch, die Zeichen der
Zeit zu erkennen. Es ist nicht
zu spat, aber hochste Zeit, das

Geschdftsmodell auf tragfahige
Saulen zu stellen. Der Markt bie-
tet probate Ldsungen, um ein
Business profitabel zu expandie-
ren und Prozesse zuverlassig zu
integrieren.

Erfolgreiche Geschafte und eine
lohnende Lekture.

Sandro Kunz
Geschaftsflhrer Speed4Trade
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Schluss mit dem 4.0-Hype

Digitalisierung im Automotive Aftermarket

pragmatisch gedacht

igitalisierung oder digitale Transformation, was ist
das eigentlich? Nur wieder eines dieser kurzlebigen
Modeworter oder steckt doch mehr dahinter?

Eine Abfrage bei Google Trends
uber die letzten 5 Jahre zeigt ein
leicht steigendes Interesse am
Thema ,Digitalisierung”.  Aber
Spitzen bei den Suchabfragen
gab es auch schon in 2012. Also
doch nichts Neues? Erstaunlich
ist, dass das Interesse zum Ende
jedes Jahres immer stark ansteigt,
um dann im Januar ebenso stark
abzufallen.

Es ist Zu vermuten,
dass im Dezember viele
Strategieplanungsrunden  fur
das Folgejahr stattfinden. Alle
suchen hektisch nach ,innova-
tiven” Themen. ,Digitalisierung”
oder Schlagworte in Kombination
mit dem Zusatz ,4.0" durfen dabei
natlrlich nicht fehlen. Vielleicht
haben die Verantwortlichen auch
auf einer der Herbstmessen einen
Vortrag zum Thema gehort. Doch
keiner weil3 genau, was das ist.
Und dann wird wild gegoogelt,
um ein paar Schlagworte auf die
PowerPoint-Folien zu bekom-
men. Im Januar verschwinden die
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Prasentationen dann wieder in
der Schublade, da ja keiner so rich-
tig weil3, was mit ,Digitalisierung”
eigentlich gemeint ist. Bis zum
nachsten Dezember, dann geht
das Spiel wieder von vorne los.

Doch Google hilft auch hier weiter.
Unter ,Verwandte Suchbegriffe”
listet Google Themen wie
Energiewende, Big Data, Internet
of Things und Automatisierung.

Vor allem der Begriff
~Automatisierung”  bringt uns
auf die richtige Spur. Wenn
Digitalisierung in  Verbindung
mit  Automatisierung  und
Prozessoptimierung gedacht
wird, bedeutet das konkrete
Kostenvorteile fir Unternehmen.
Niedrigere Kosten bedeuten wie-
derum Wettbewerbsvorteile.
Und das macht ,Digitalisierung”
wichtig, mittelfristig sogar Uber-
lebenswichtig. Spatestens jetzt
kommt keiner mehr am Thema
vorbei.

Suchbegriff: Digitalisierung
Interesse im zeitlichen Verlauf
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Wenn Digitalisierung in
Verbindung mit Automatisierung

und Prozessoptimierung
gedacht wird, bedeutet das
Kostenvorteile fur Unternehmen.
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Digitalisierung ist der Einsatz aktueller
Internet-Technologien zur Optimierung der
Geschaftsprozesse. Punkt.

Nehmen wir das gesamte ,Marketing-Tamtam” weg,
ist genau das der Kern der Digitalisierung. Ob man
damit gleich einen neuen Kondratieff-Zyklus einlau-
ten muss —wie bei der Erfindung der Dampfmaschine
und der Verbreitung der Elektrizitat — Uberlassen
wir den Trendforschern. Sehen wir es pragmatisch,
vergleichbar mit dem Ubergang von der Mechanik
zur Elektronik: Vieles konnte auch damals durch die
Substitution von Mechanik durch Elektronik schnel-
ler, besser und kostenglinstiger gemacht werden.

Digitalisierung ist der konsequente nachste Schritt:
Hardware wird mehr und mehr zur Software und
Digitalisierung wird zur Vernetzung von Dingen,
Prozessen und Unternehmen. Was heute der
.Mechatroniker” ist, wird in Zukunft vielleicht der
LDigitroniker” sein. Bezeichnenderweise wurde der
Begriff ,Digitroniker” bereits in einem Buch aus dem
Jahre 2001 von den Autoren Bjorn Pfeffermann und
Matthias Sommer mit dem passenden Titel ,Fiasko
Computer” gepragt. Darin gibt es schon einen
Kuhlschrank, der automatisch Bier nachbestellt,
wenn es zur Neige geht. Das mit dem Kuhlschrank
kommt uns doch lange bekannt vor, oder? Und genau
da liegt auch das Problem.

Eigentlich mussten spatestens seit dem Jahr
2001 alle Unternehmen permanent die aktuellen
Internettechnologien scannen, um zu sehen, ob sie
damit ihre Geschaftsprozesse weiter optimieren
konnen. Doch davon ist wenig zu spuren, nur die
kurze Schrecksekunde jeweils im Dezember.

Den digitalen Wandel aktiv gestalten

Warum ist das so? Wie beim Ubergang vom
Mechaniker zum Mechatroniker braucht es auch
fur die Digitalisierung Menschen, die von Grund auf
.digital” denken und ausgebildet sind. Menschen,
die den schnellen Wandel der Internettechnologien
beobachten und auf ihre Tauglichkeit fiir den Einsatz
im Unternehmen bewerten konnen. Und damit sind
nicht die ,Digital Natives” gemeint. Diese sind meist
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nur Konsumenten der neuen Technologien und keine
Macher. Da die Digitalisierung sehr speziell und indi-
viduell auf das jeweilige Unternehmen abgestimmt
werden muss, ist eine formelle Ausbildung in Schule
oder Hochschule schwierig. Was bleibt, ist das Lernen
in konkreten Projekten. Einfach mal starten.

Die  Arbeitsteilung,  Ausdifferenzierung  und
Spezialisierung geht unaufhaltsam weiter. Die
Basistechnologie ,Internet” zur Vernetzung ist
vorhanden. Im Kern ergeben sich daraus zwei
Herausforderungen fir Unternehmen. Erstens, die
sinnvolle Integration von Menschen, Prozessen
und Technik und zweitens die Entwicklung benut-
zerfreundlicher Plattformen zur Bereitstellung der
daraus gewonnenen Mehrwertdienste. Als Folge
entstehen vielleicht durch Vernetzung von Losungen
auch noch ganz neue Geschaftsmodelle. Doch das ist
die Kur, vorher kommt die Pflicht.

Die Vorzeige-Startups im eCommerce machen
auch nichts Anderes. Sie starten ,lean” mit

schlanken Losungen und lernen direkt im Projekt,
was funktioniert und was nicht.

Der Automotive Aftermarket muss in den
Innovationsmodus schalten. Jetzt.

Warum tut sich besonders der Automotive
Aftermarket so schwer mit der digitalen
Transformation? Ihm fehlt im Vergleich zur Industrie
die Forschungs- und Entwicklungsabteilung und
damit der organisatorische Rahmen, um digitale
Innovationen gezielt zu entwickeln. Was bleibt, ist das
Lernen in konkreten Projekten. Im Prinzip machen
die Vorzeige-Startups im eCommerce auch nichts
Anderes. Sie starten ,lean” mit schlanken Losungen
und lernen Uber schnelle Feedback-Schleifen direkt
im Projekt, was funktioniert und was nicht. Das
kann man bei ,agilen” Portalen wie zum Beispiel
contorion.de (Profiwerkzeuge) oder autobutler.de
(Werkstattservices) sehr gut beobachten. Fast
taglich sind Anderungen und Optimierungen am
Internetangebot zu erkennen.

Um nicht ganz bei null starten zu mussen, macht
es Sinn, sich fur die ersten Projekte erfahrene
Dienstleister mit ins Boot zu holen. Wichtig hier:
Neben  guten Projektreferenzen in  der
Softwareentwicklung auch auf einschlagige
Branchenerfahrung zu achten. Von Vorteil ist weiter,
wenn der Anbieter bereits bewahrte Komponenten
zur Integration von Schnittstellen und Systemen
sowie Komponenten zum Bau von Online-
Plattformen im Portfolio hat. Dann heiRt es, in
Kombination mit dem eigenen Team und den
Losungsspezialisten die ersten Projekte zu starten.
Fir Neues gibt es nun mal keine fertige Blaupause,
das liegt in der Natur der Sache. Da bleibt nur auspro-
bieren und lernen. Jetzt.

* Quelle: ,Fiasko Computer', Bjorn Pfeffermann
und Matthias Sommer, Rake Verlag Kiel (2001)

Autor: Wolfgang Vogl, Director Business
Development bei Speed4Trade
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Potential durch Ruckgang im klassischen lokalen Teilehandel

~—3 Geschdftspotential fuir Kfz-Teileanbieter
mit tragfahiger eCommerce-Losungsarchitektur

AN

Die Zahl der
1200

1200
500 Mio. EUR kleinen lokalen
> Teilehandler
S R konnte bis

Prognose: Anzahl freier
Teilegro3hdndler in DE (<3
Mio. EUR Jahresumsatz)

Umsatz aller Handler (1,2 Mrd. EUR): 500
Mio. EUR verlagern sich auf Online-Kanale
und groere Wettbewerber

2030 auf 500
sinken.

(Quelle: Automobilwoche.de
.Lokaler Teilehandel in Gefahr*)

Antwort auf Veranderungen im  Kfz-Teile-Aftermarket:
Geschafte expandieren — Prozesse integrieren

Studie sagt lokalem TeilegroBhandel schwere Zeiten voraus. Mit zukunfts-
fahigen Softwarelosungen ergeben sich fur Teileanbieter neue Markte,
Kunden und mehr Umsatzpotentiale

ine aktuelle Studie von Wolk After Sales Experts zeigt: Der klassische lokale TeilegroRhandel

wird von strukturellen Veranderungen der Branche bedroht. Fur etablierte Anbieter ergibt sich
daraus die Chance, Boden gutzumachen. Es gilt, sich mit Datenqualitat und Service abzuheben.
Damit gewinnen Teileanbieter im Online-Handel neue Kunden und Umsatzpotentiale hinzu.
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Es rumort in der Kfz-Teilebranche. Die Hess Gruppe
ubernimmt den TeilegroRhandler Schwenker. Hella
kauft mit iParts einen polnischen Fahrzeugteile-
Online-Shop. Dass der freie TeilegroBhandel
Veranderungen durchmacht, bestatigt auch eine
aktuelle Studie von Wolk After Sales Experts. Sie
legt offen, dass die Zahl der 1200 kleinen loka-
len Teilehandler (weniger als drei Millionen Euro
Jahresumsatz) bis 2030 auf 500 sinken konnte.
Gleichzeitig wiurde sich knapp die Halfte des
Umsatzes dieser Handler auf groRere Wettbewerber
und Online-Kanale verteilen — immerhin rund 500
Millionen von insgesamt 1,2 Milliarden Euro, berichtet
Automobilwoche.de.* Konsolidierung und digitaler
Wandel pragen die Branche.

Chancen fur Teileanbieter durch tragfahiges
Losungsgespann

Fir verbleibende gefestigte Anbieter ergibt sich
gleichzeitig groBes Potential. Dann namlich,
wenn es ihnen gelingt, die Licke zu schlielen
und End- sowie Geschaftskunden online und
lokal anzusprechen. Es gilt, eine zukunftsfahige
eCommerce-Strategie aufzubauen. Ausgezeichnetes
Produktdatenmanagement (PDM oder auch PIM) und
attraktive Services gewinnen an Bedeutung. Was
es dafur braucht: ein auf den Kfz-Teilehandel zuge-
schnittenes Ldsungsgespann, mit dem Anbieter ihr
Online-Geschaft optimal entfalten und ihre Prozesse
sinnvoll integrieren konnen. Mit einer B2C- oder
B2B-Shop-Plattform bilden Teilehandler Produkte
und Services auf der Web-Oberflache optimal ab.
Fur die optimale Verbindung der zu bedienenden
Verkaufskanale und der involvierten Systeme rund
um die ERP-Landschaft sorgt eine Middleware im
Hintergrund. Diese automatisiert samtliche Prozesse
beim Verkaufen Uber B2C- oder B2B-Shops, eBay,
Amazon & Co.

Zukunftssicheres Enterprise-Shopsystem

Mit einem professionellen  Online-Shop-Portal
konnen nicht nur Verbraucher, sondern auch
Geschaftskunden  wie  Werkstatten  erreicht
werden. Kunden erwarten, Bremsscheibe,
Reifensatz oder Hecktrager leicht zu fin-
den. Ideal ist es, wenn sie die Teile mit
wenigen Klicks bestellen und im selben Schritt
den Montageservice in der Werkstatt vereinba-
ren konnen. Anbieterseitig braucht es hierflr eine
individualisierbares  Shopsystem. Dank agilem
Frontend kann dynamisch auf Marktveranderungen
reagiert werden. So kann die Shopping-Welt
beispielsweise zusatzlich auf dem Smartphone,
Tablet oder am Point of Sale abgebil-
det werden. Das Shopsystem sollte auf
extrem groRe Produktsortimente sowie ein hohes
Datenaufkommen ausgelegt sein. Komfortable
Such- und Filtermoglichkeiten bieten hochsten
Komfort fir Shopkunden.

Marktplatz-Anbindung und automatisierte Prozesse

Parallel zur eigenen Shop-Plattform kann es fur
Handler sinnvoll sein, sich die hohe Reichweite
von Marktplatzen zu Nutze zu machen. Mit einer
eCommerce-Middleware verbinden Teileanbieter ihr
ERP-System (zum Beispiel SAP) mit dem eigenen
Shop und externen Handelsplattformen wie eBay
oder Amazon. Eine zentrale Integrationsplattform
beherrscht samtliche Artikel, Preise, Bestande und
Auftrdge uber alle Verkaufskanale hinweg. Essentiell
beim Online-Teilehandel ist vor allem die Angabe der
Fahrzeugverwendungsliste. Nur so finden Kunden
schnell die zum Fahrzeug passende Bremsscheibe
oder Zundkerze. Per angebundenem Teilekatalog
(zB. TecDoc) werden hochwertige Verkaufs-
angebote mit Texten, Bildern, Attributen und
Fahrzeugzuordnungen erzeugt.

*Quelle Automobilwoche.de ,Lokaler
Teilehandel in Gefahr”: automobilwoche.de/
article/20170117/HEFTARCHIV/170119937/
lokaler-teilehandel-in-gefahr
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Amazon
Branche an

greift

die Automotive-

Erfolgreicher Kfz-Teilehandel uber Amazon
braucht eine performante und verlassliche
Anbindung an die Plattform des Marktplatzriesen

Eine interessante, aktuelle Marktstudie von eTribes
analysiert, wie es um den Kfz-Teilehandel bestellt ist. Der
Marktplatz Amazon erweitert seine Vormachtstellung um
den Automotive Aftersales-Market. Handler und Hersteller
erfahren nun, warum dieser Schritt logisch erscheint und wie
sie mit einer starken Marktplatz-Anbindung und integrierten
Prozessen als Gewinner dieser Entwicklung hervorgehen.

Die aktuelle eTribes-Studie "Knut
im Stau”* nimmt die Automotive-
Branche in Deutschland ins Visier.
Dabei wird deutlich, dass ein
popularer ,Online-Big-Player”
im Autoteilehandel Fahrt auf-
nimmt: Amazon. Das Interesse
des Marktplatzriesen aus
Seattle ist unbestritten. In den
US-Online-Markt fir Autoteile
ist  Amazon 2015 mit der
Plattform ,Amazon Automotive”
eingestiegen.  Der  Zeitpunkt
scheint glnstig gewahlt, denn
Marktverschiebungen zugunsten
von Online-Handlern haben bereits
stattgefunden. In Deutschland
haben in den letzten 12 Monaten
mehr als sechs Millionen Kunden
Ersatzteile, Zubehor oder Reifen
online gekauft. Das sind eine
Million mehr als 2014. Mehr denn
je werden online Preise vergli-
chen, die Kundentreue ist gering.
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Amazon gibt im eCommerce den
Ton an: Weckruf fur Teileanbieter

Ein Weckruf flr Kfz-Teilehandler,
-hersteller und Werkstatten. Im
preisdominierten Online-Zeitalter
hat Amazon das Zeug dazu, die
Vormachtstellung einzunehmen.

Die Chance besteht darin,
Amazon als Verkaufskanal in das
eigene Business zu integrieren
und dadurch an seinem Erfolg zu
partizipieren.

Amazon gibt im eCommerce den
Ton an. Der Marktplatz verflgt
uber mehrere Kundenvorteile
auf dem Markt, darunter das
Kundenbindungsprogramm
~Amazon Prime" das u.a. mit
schnellen Versandzeiten einen
reizvollen Bestellgrund liefert.
Die Anbieter selbst starken ihr
Leistungsportfolio u.a. mit tech-

nischem Service, Kundendienst
oder der Logistik des Online-
Riesen. Daherist der Zeitpunkt fr
Automotive-Teilehandler  glns-
tig, um als Amazon-Verkaufer
zu starten, bevor es andere
tun. Ein Pluspunkt fiur die ers-
ten Verkaufer: Noch nicht im
Amazon-Produktkatalog  gelis-
tete Artikel einstellen und damit
Aufmerksamkeit erregen. Dazu
Wolfgang Vogl, Director Business
Development bei Speed&4Trade:
Je friher ein Verkaufer ein-
steigt, desto hoher sind seine
Verkaufschancen und Margen.
Und gerade in nicht-fahrzeugspe-
zifischen  Produkten  steckt
groBes  Absatzpotential. Das
konnen typische Verbrauchsgtiter
und Schnelldreher wie Motorole
oder Pflege-und Reinigungsmittel
sein.”

Wie gelingt der erfolgreiche
Teilehandel iber Amazon?

Bleibt die Frage, wie Handler und
Hersteller am erfolgreichsten
einsteigen. Der professionelle
Amazon-Teilehandel steht und
fallt mit ausgereifter Integration
und durchgangigen, automa-
tisierten Prozessen. Durch
diese ertbrigt sich das manu-
elle Handling Uber das Backend.
Gefragt ist eine eCommerce-
Software, spezialisiert auf
umfangreiche, datengetriebene
Kfz-Teilesortimente. Am Markt
etablierte  Middlewarelosungen
bieten Schnittstellen zu den gro3-
ten Marktplatzen der Welt und
agieren im Zusammenspiel mit
dem ERP-System (z.B. SAP). Eine
tiefgreifende Amazon-Integration
ermoglicht ein automatisiertes
Listing und Abrufen wvon
Auftragen.

Anhand der ubergebenen KBA-
Nummer erstellt Amazon
eine Fahrzeugverwendungsliste
— wichtiger Bestandteil fahr-
zeugspezifischer  Teile.  Dank
unterstitzter Landerplattformen
und Multi-Account-Fahigkeit
sind Handler optimal auf
Internationalisierung und
Expansion ausgerichtet.

Amazons Angriff fordert Agilitat
von den Kfz-Teile-Anbietern. Und
ist es heute noch Amazon, ist
morgen vielleicht schon ein ande-
rer Online-Marktplatz, Anbieter
oder die eigene Plattform das
.Mall der Dinge". Deshalb
ist ein Partner, mit dem
Herausforderungen mit  Hilfe
digitaler Losungen gemeis-
tert werden konnen, heute wie
morgen  wichtig.  Unabhangig
davon, wer auf den Markt drangt.

.Je fruher
ein Verkaufer
bel Amazon
einsteigt,
desto héher

sind seine
Verkaufs-
chancen und
Margen."

Wolfgang Vogl, Director
Business Development bei
Speed4Trade

*Quelle "Knut im Stau",
Studie zur Digitalisierung der
Automotive-Branche:
www.knutdigital.de




Individuelle eCommerce-Plattformen fur individuelle Kfz-

Teilehandler-Anforderungen

Studie belegt: eCommerce-Frameworks sind auf dem Vormarsch. Teile-
handler profitieren von Integrations- und Individualisierungsoptionen fur

ihren Autoteile-Online-Handel

ie Nachfrage nach flexibel anpassbaren Shopsystemen steigt, vor allem in der

Automotive-Aftermarket-Branche. Den Anforderungen gerecht werden sogenannte
eCommerce-Frameworks: Deren Verbreitung und die Erwartungen der Online-Handler
untersucht eine aktuelle Studie. Mit eCommerce-Frameworks gelingt Handlern der Aufbau
zukunftsfahiger Shop-Plattformen flr Kfz-Teile-Sortimente.

Trend ,eCommerce-Frameworks”

Seit Aufkommen der ersten Systeme haben die
sogenannten eCommerce-Frameworks im Online-
Handel hohe Wellen geschlagen. Sie gelten durch
ihren grof3en Trumpf, die starke Individualisierung,
als  zukunftsweisende Shopsystemlosung. Eine
aktuelle Studie von ibi research und Speed4Trade
im Rahmen des ,E-Commerce-Leitfadens” unter-
sucht die Erwartungen und Praxisrelevanz aus
Handlersicht. Rund der Halfte der Handler sind die
auch als eCommerce-Systeme oder -Plattformen
bekannten Frameworks ein Begriff. Etwa ein Drittel
der Befragten, die Frameworks kennen, nutzen
diese auch und 38 Prozent planen fur die Zukunft
einen Einsatz in ihrem Online-Business. Vor allem
fir B2G- und B2B-Autoteilehandler konnten eCom-
merce-Frameworks damit eine lohnenswerte Option
darstellen.

Flexible Shopsysteme fir mittelgroBe und grofl3e
Handler

Was die Integration in bestehende
Systemlandschaften angeht, sind eCommerce-
Plattformen flexibler als klassische Shopsysteme.
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Handlern sind insbesondere Schnittstellen (APIs)
wichtig: Acht von zehn Befragten stufen die
Anbindung von Drittlosungen als relevant ein. Dazu
zahlen unter anderem das Warenwirtschafts-
system sowie externe Logistikdienstleister oder
Handelsplattformen. Mit einer ERP-Anbindung, zum
Beispiel an SAP, konnen u.a. Preise und Bestande
automatisch mit Online-Shops und -Marktplatzen
wie Amazon oder eBay synchronisiert werden. Eine
vor allem fir mittelgrolle und groRe Teilehandler
unverzichtbare Voraussetzung, gerade weil eBay
und Amazon im digitalen Autoteilehandel eine
bedeutende Rolle einnehmen.

Vorteile  durch eCommerce-Plattformen  fir
Autoteile-Online-Handler

Im Automotive-Aftermarket mit seinen umfang-
reichen, datengetriebenen Kfz-Teilesortimenten
sind die Anforderungen an Shopsysteme beson-
ders hoch. Anbietern dieser Branche bieten flexible
eCommerce-Plattformen beste Individualisierungs-
und Ausbaumoglichkeiten fur B2C-Online-Shops
und B2B-Marktpldatze (z.B. Werkstattportale).

Vorhandene Daten konnen besser genutzt und
Vertriebs- und Serviceprozesse automatisiert
werden. Im Ergebnis konnen Kunden z.B. Termine in
Werkstatt und Filiale selbst online buchen oder durch
Eingeben ihrer Fahrzeugdaten unkompliziert das zu
ihrem Auto passende Ersatzteil im Online-Shop
finden. Fir eine hohe Sichtbarkeit auf Online- und
mobilen Plattformen brauchen Teilehandler ein
solides Datenmanagement sowie durch die
Anbindung an Teilekataloge (z.B. von TecDoc)
veredelte Produktangaben. Mit einer Framework-
Losung gelingt die  Einbindung  spezieller
Funktionsmodule wie zum Beispiel Reifen-Felgen-
Konfiguratoren in den Shop.

Aufgrund der steigenden Nachfrage nach maR-
geschneiderten Shopsystemen werden
eCommerce-Plattformen  ihren Marktanteil
weiter ausbauen. Dazu zahlen Losungen wie
commercetools, Hybris, Spryker oder Speed4Trade
COMMERCE. Mit letztgenannter Losung
realisieren Handler und Hersteller zukunfts- und aus-
baufahige Online-Shops, Portale und Marktplatze, die
speziell auf die Anforderungen des automobilen
Aftermarkets ausgerichtet sind. Ein leistungsfahiger
Technologiekern ist hohem Datentraffic gewachsen
und arbeitet sicher und performant, bei gleichzei-
tig hochster Ausfallsicherheit. Ein bei der Studie fur
die Handler entscheidendes Kriterium, der direkte
Kontakt zum Hersteller des Frameworks, ist gege-
ben und ermoglicht eine stetige Weiterentwicklung
und den Ausbau der eigenen Plattform.

Die vollstandige Studie "E-Commerce-
Frameworks — Status quo und Erwartungen aus
Handlersicht" steht kostenlos zum Download zur
Verflgung unter: www.ecommerce-leitfaden.de/
ecommerce-frameworks

Ca. ein Drittel der Befragten, die Frameworks
kennen, nutzen diese auch. 38 Prozent planen fur

die Zukunft einen Einsatz in ihrem Online-Business.
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Erfolgsrezepte von Speed4Trade

Success Story: kfzteile24

eBay-Erfolge mit zentralisierter eCommerce-
Steuerung

kfzteile24 ist einer der fuhrenden Anbieter fir
Kfz-Teile und -Zubehor in Deutschland. Taglich ver-
sendet das Unternehmen bis zu 10.000 Pakete
mit Autoteilen, Werkzeugen und Pflegemitteln.
Seine Handelsaktivitaten in eBay vereint kfz-
teile24 in Speed4Trade CONNECT. Lesen Sie die
Erfolgsgeschichte Uber den bekann-
ten Multi-Channel-Handler.

goto.speed4trade.com/success-story-kfzteile24
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Broschure: 10 Erfolgsfaktoren...

... fur den B2C- & B2B-Commerce im Automotive
Aftersales-Market

Ersatzteileanbieter,  Filialisten und  Hersteller
mussen  sich  der  Digitalisierung  stellen.
Autoteiledaten sind komplex. Dies gilt es online
optimal abzubilden. Ein Shopsystem von der Stange
bietet keine hinreichende Antwort. Es braucht eine
zukunftsstarke, tragfahige Losungsarchitektur.
Lesen Sie in der Broschire die
Erfolgsfaktoren, um im automobi- -1
len Aftermarket erfolgreich digital
zu handeln.

goto.speed4trade.com/10-erfolgsfaktoren-com-
merce-automobiler-aftermarket

Trendreport | | 2018

lhr Feedback ist gefragt

Wir hoffen, dieser Trendreport hat Ihnen frische Ideen und wertvolle Erkenntnisse
geliefert. Aulserdem freuen wir uns Uber Ihr Feedback zu dieser Ausgabe —
was hat Ihnen gefallen und was konnen wir noch verbessern?! Und auch, wenn Sie
sich zu den Themen digitaler Wandel und erfolgreicher Kfz-Teilehandel austauschen
mochten, sind wir gerne fur Sie da.

Kontakt Redaktion Trendreport:
Frau Anja Melchior
trendreport@speed4trade.com

Immer auf dem Laufenden

Verkurzen Sie die Wartezeit auf den nachsten Trendreport:
Mit unserem Blog und Newsletter bleiben Sie auf dem
Laufenden iiber das, was den Automotive Aftersales-
Market aktuell bewegt und was in Zukunft relevant wird.

Speed4Trade-Blog:

Speed4Trade-Newsletter:




Tel. +49 9602 9444-0 | contact@speed4trade.com | www.speed4trade.com



