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Als wir in der Redaktion von einem neuen Werkstatt-
konzept des Hauses Hengstenberg hör ten, waren
wir zunächst skeptisch. Schon wieder und noch ein
neues Werkstat tkonzept? Und dann der Name:
moovu.de (spr ich muvyou). Kann das was werden?
Autoreparaturen mit Festpreisgarantie?

Um das Konzept zu verstehen, s ind e in ige z ie l -
führende lnformationen notwendig, denn die Verzwei-
gung von ,,moovu.de" ztJ KAT, Easypar ts und
Hengstenberg ist im Grunde ganz gradlinig, aber
eben erklärungsbedürftig.

Die Hengstenberg GmbH Fahrzeug und Motorenteile
ist ein alteingesessenes Unternehmen aus Essen,
das sich seit über 50 Jahren mit dem Vertrieb von
F ahrzeug u nd Motorentei len beschäftigt. He ngsten-
berg liefer t nicht an die Werkstatt oder das Autohaus,
sondern ausschl ießl ich an den Facheinzel - und
Großhandel für Fahrzeugtei le. Unternehmen mit die-
ser Kundenausr ichtung gibt es in Deutschland im
Autoteile-Aftermarkt nur noch eine Handvoll.

Die Eduard Hengstenberg GmbH Hydraul ik und
Industr ietei le ist ein Spezial ist, der seine Kunden im
Baumaschinenhandel, bei Anlagenbauern, bei der
Bahn- und deren Zulieferern, der Bundeswehr, dem

Bergbau und produzierenden Unternehmen findet.
Speziel le Zer t i f izierungen z.B. im Bereich der
Tr inkwasseraufbereitung, des Brandschutzes und
der Auf lagen zrJr schienengeführ ten Transpor t -
technologie sind sehr aufwendig, bieten auf der an-
deren Seite aber auch ein hohes Maß an Kunden-
nähe und Absatzsicherheit.

Dann gibt es noch die Hengstenberg Unternehmens-
beratung GmbH, die ihre Dienste vor allem dem Auto-
tei lefachhandel und den Betr ieben, die sich mit War-
tung und Überprüfung von Industrieanlagen beschäf-
tigen, anbietet. Tätigkeitsfelder der Beratungs GmbH:
Betr iebsanalyse in den Bereichen Sicherheit und
Umwelt, Bereitstellung des Arbeits- und Gesundheits-
schutzes durch Sicherheitsfachkraft und Betriebs-
arzl. Zerlitizierungen nach diversen DIN Verfahren
inkl. Erstellung eines Qualitätsmanagement-Handbu-
ches und Durchführung externer und internerAudits,
Ab fa l l b i l anz und Ab fa l l en tso rgung , Ge fah rgu t -
verordnung GGVSE.

Zurück zur Vermarktung von Autote i len, dem
Kerngeschäft (umsatzbezogen) der Unternehmens-
gruppe Hengstenberg. Wer sich in seiner Vertriebs-
poli t ik so aufgestel l t hat, dass er nur den erwähnten



Autotei le-Einzel- und Großhandel bedient, der muss
seine Logist ikstrukturen so ausr ichten, dass extrem
kostengünstig distr ibuier t werden kann. Ein großer
Teil derAbsatzmitt ler von Autotei len und Zubehör ist
kooper ier t und hier gibt es nicht nur leistungsstarke
zentrale Logistikkonzeple, die wie in Süddeutschland
auch eine untefiage Belieferung ermöglichen, son-
dern auch starke Großhändler, die eigene Abtei lun-
gen unterhal ten, um neben ihren t rad i t ionel len
Werkstattkunden eben auch, und das mehrfach am
Tage, den regionalen Großhandel bedienen. Diese
Lieferanten haben den Vorleil, dass sie mit ihren Han-
delsspannen aus dem Werkstattgeschäft die gerin-
geren Spannen aus dem Handelsbereich kompen-
sieren können. Natür l ich haben auch die vielen Lie-
feranten aus dem Umfeld der Softimentsoptimierer
den regionalen Großhandelentdeckt und sich in der
eigenen Logistik so aufgestellt, dass man verbind-
lich am nächsten Tag liefer t. Hengstenberg musste
sich also im Grunde seine eigene Kooperation schaf-
fen, um sich seinen Absatz zu sichern.

Von den rund 500 Kunden im ganzen Bundesgebiet
haben sich 180 Einzel- und Großhändler entschlos-
sen, dem KAT-Partnerschaftssystem beizutreten.
Diese Händler sind nicht kooperationsgebunden und
sehen in der umfangreichen Beratung und der kos-
tenlosen Nutzung der elektronischen Teilekataloge
erhebliche Voñeile. Die Lieferanten von Hengstenberg
unterstützen das KAT-Bindungssystem, denn je mehr
Versorger für den Fachhandel am Markt agieren, um
so ger inger ist die Chance der ganz großen und der
bedeutenden Kooperat ionen, ,monopof is t ischen
Druck" im Rahmen von Bonuskaskaden auszuüben.

Nun ist die Verbindung eines Großhändlers zu sei-
nen Absatzmittlern aus dem Handelsbereich die eine
Seite der Medaille. Der Handelskunde verkauft ja seine
Teile im Wesentlichen an die Werkstatt weiter. Die
Werkstatt wurde in den letzten zehn Jahren von den
sie beliefernden Lieferanten mit Wohltaten überschut-
tet, die man in der Tat Wohltaten nennen muss. Un-
ter dem Begriff Kundenbindung entstanden nicht nur
hocheffiziente Werkstattsysteme, wo auch die Teile-
industrie kräftig mitmischte (AutoCrew, Auto meister,
Bosch CarService), sondern es begann ein Wettbe-
werb mit Unterstützungsmaßnahmen, die über die
Systemzentralen gesteuert wurden und im Grunde
genommen beiden Lieferanten des Großhandels lan-
deten. Hiei gab es eben eine neue Stufe in den
,,Bonuskaskaden", die dann x-Prozent Vergütung vom

Umsatz für Unterstützungsmaßnahmen des Werk-
stattkonzepts hieß. lm Laufe der Jahre wurden die-
se Werkstattsysteme je nach Be$üdnis der Kunden
so maßgeschneider t, dass nun einzelne Großhänd-
ler bis zu frinf verschiedene Kategorien von Syste-
men steuern, pflegen und untèrstützen

Die rund 180 Hengstenberg-Kunden aus dem KAT-
Kre is brauchten a lso e in System, um mi t den
Wettbewerbsangeboten mitzuhalten. Die geforder-
ten Leistungsbausteine waren erheblich. Nicht nur
die gesamten ldentif ikationsbausteine zur Teile-
bestimmung waren notwendig, sondern auch Unter-
stützungsmaßnahmen für die Werkstatt, so wie síe
der Wettbewerb nicht nur versprach, sondern auch
täglich lebte. Ob Ersatzwagen für die Werkstatt, mit
erheblichem Sponsor ing aus den Bonuskaskaden,
ob Plakat- oder Handzettelwerbung, ob Auslobungen
und Wettbewerbe zur Werkstatt des Jahres, ob Rei-
sen und Schulungen, ob Finanzierungsunterstützung
oder der Inzahlungnahme bei gebrauchten Werkstatt-
einr ichtungen - die gesamten Maßnahmen zur Ab-
satzsicherung sind beträchtlich.

Hengstenberg musste also reagieren. Das Unterneh-
men gründete zu diesem Zweck die Easypar ts
GmbH, auch aus dem Grunde, dass seine Handels-
partner im stark überbesetzten Teilemarkt weiter exis-
tieren können. lm Vorfeld dieser Berichterstattung
haben wir uns mit dem System Easypar ts näher
beschäftigt und waren sehr erstaunt über das um-
fangreiche Know-how, das in diesem System steckt.
Die Par tner sind online angebunden und können im
Grunde alle Daten abfragen, die vergleichbare Por-
tale bieten: Ob technische Daten, Fehlercodes, An-
zu gsdreh momente, Arbeitswerle, Wartun gsintervalle
- viele zusätzliche Angaben sind online abrufbar. Na-
türlich ist eine Bestandsauskunft über die sofor tige
Lieferfähigkeit möglich, das kann der angeschlosse-
ne Händler durch se ine e igene angeschlossene
Wartenwir tschaft selber steuern.

, denn so kann der Warenkorb des Werkstattkunden
direkt zum Lieferanten ,,durchgeroutet" werden, um
doppelte Arbeit zu vermeiden. Das macht Sinn, denn
die Verfügbarkeit im Lagerdes regionalen Großhänd-
lers muss aufgrund der Fülle der tägl ich benötigten
Teile begrenzt sein. Es macht auch keinen Sinn z.B.
die Bremsbeläge zu l iefern, um dann am nächsten
Tag die Scheiben bzw. die Sättel oder sonstige Teile,
die zur Reparatur benötigt werden, nachzuliefern.
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Eine sehr ordentliche Schnittstelle im Programm ist
der mögliche Zugang auch zu Wettbewerbsportalen
wie zur Atris, Elekat, Centro Digital, repdoc und an-
deren Systemen. Das System ist für den Handels-
kunden kostenlos und ist so durchdacht und ausge-
feilt, dass der Kunde fast keine eigenen Vorausset-
zungen mitbringen muss. Ein Internetzugang ist not-
wendig und der Kunde ist damit in der Wahl seiner
Lieferanten absolut frei und bindet sich nicht an das
System. Es gibt eine Fülle von Bausteinen, die hier
für die Werkstatt von großem lnteresse sind, ob
Inspektionsintervalle und die benötigten Teile bzw.
durchzuführenden Arbeiten, ob Teilefindung über die
bekannten Daten zu2und3 aus dem Kfz€chein, ob
Suche über die Suchbaustruktur - es sind sehr pfiffi-
ge Nutzermöglichkeiten.eingebaut. So ist Easyparts
das einzige Werkstattbestellsystem, welches die er-
forder l ichen Teile nicht nur über die KBA-Nummer,
sondern alternativ auch über die auszuführenden
Tätigkeiten (lnspektion oderAustausch der Kupplung)
autom atisch heraussucht, den Ware n korb vo rsch | ägt
und ein Angebot über die Ersatzteile, die benötigten
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I In dieser Ausgøbe lesen Sie:

Hilfs- und Betriebsstoffe und die edorderlichen Ar-
beitszeiten erstel l t . Uns l iegt eine vergleichende
Übersicht aller im freien Autoteiþ Aftermarkt verwen-
deten und unterstützenden Daten- und Informations-
systeme vor.

Easypads erreicht hiereinen Plalzganz weit vorne.
Auf den ersten Blick ist es unverständlich, dass
Ëasyparts einen solchen Aufwand betreibt, um sei-
nen Handelskunden beim täglichen Einsatz am Markt
zu helfen und ihnen - ja, so muss man das wohl sa-
gen - das Über leben zu sichern. So wird z.B. aus
dem Datenpool von TecDoc angezeigt, welche Her-
stel ler z.B. eine Motorkupplung l iefern. Bestel l t der
Kunde jetzt eine Valeo Kupplung und der Händler hat
aber LuK im Programm oder möchte nicht über
Hengstenberg, sondern vom Wettbewerb eine Sachs
Kupplung liefern, kann er diese aus dem Warenkorb
rausnehmen und individuell l iefern. lm Grunde eine
grenzenlose Freiheit am Markt und das ohne Kosten
für die gesamte Datentechnik. Der Abgleich al ler
Daten erfolgt online und das in'Echtzeit. Geliefefi
wird übr igens bei Bestel leingang bis 19.00 Uhr am
nächsten Tag und im Ruhrgebiet wurde der Bestell-
eingang aut 22 Uhr nach hinten verschoben.

Seit der letzten Automechanika haben sich mehr als
1.000 Werkstattkunden dem Konzept angeschlos-
sen (AutoCrew zum Vergleich hat 430 angeschlos-
sene Werkstätten). Easyparts will bis Mitte 2011 rund
2.500 Werkstätten im System haben. Dafür sind drei
Außendienstler unterwegs, die ausschließlich dem
Großhandel helfen, neue Kunden uber das System
zu generieren. lm klassischen Außendienst arbeiten
11 Mitarbeiter im ganzen Bundesgebiet. Ob sich die
großen Aufwendungen wirkl ich rechnen und in wel-
cher Höhe hier von den Lieferanten gesponseft wird,
kann an dieser Stelle nicht beurteilt wercien. Es ist
eine Herkulesaufgabe, den Fachhandel mit Kunden-
bindungsmaßnâhme in dieser Form zu unterstützen,
ob das allerdings in Form von verlässlicher Pafiner-
schaft mit entsprechenden U msatzantei len honorieft
wird, ist wohl mehr unsicher.

Aber was wäre die Alternative? Die Unterstützungs-
kette: Hengstenberg der Versorger des regionalen
Einzel- und Großhändlers fürAutotei le, hin zum Kun-
den und dessen Kunden, der Werkstatt; die Bezie-
hung wird gehegt und gepflegt. Jetzt fehlt noch der
nächste Baustein, nämlich die Anbindung von Kun-
den an die freie Mehrmarken-Meisterwerkstatt.

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

- l

ì

1

1.

*
:

*

I
I

Titel: Hengstenberg -
die Vernetzung der Handelsstufen

Kommentar: Lieber Dr. Bergmann, ...

Chefseiten : Steuern, Recht, F i n anze n :
- Mehr Netto mehrVorsorge
- Servus Abgas-Plakette
- Letztmalige Ausgabe der Lohnsteuerkarten

Back gr ou n d er  : In ter na tio n a l es 
Te c Do cE i n sp e i se rm eeti ng i n F ra n kf u rf

Unternehmen und Märkte u.a. mit:

- Pit Autoteile GmbH
- Aus Beru wird BorgWarner Beru

Sysfems GmbH
- Auradia wird jetzt AVA Quality Cooling

- Thema Hetla I

- Der Markt für Abgasantagen und Katatysatorenl
- Die Schnäppchen-Fatte schnappt zu 

" " 

I
- Battereigesetz I
- febi tsilstein rsf besfer Top Arbeitgeber .... I

I
I
I
I
I

L - - - - r r r r r r - - r r r - - - I



- AUÎO------AUT@ - - - - - - - - - Þ

Wer sich bei www.moovu.de informiefi, dem fällt
zunächst auf, dass mit Logos verschiedener erster
lViarken geworben wird. Der Slogan: dein Auto, deine
Werkstatt, dein preis verspricht im Nachsatz eine
Festpreisgarantie für eine bestimmte genau definierte
Reparatur. Wobei wir bei der Fragã der Definition
wären. Diese Beschreibung ist ¡a ãås Ergebnis ei_
ner Fehlerdiognose, die von einem technlsch nicht
besonders geschulten Autofahrer erfolgt. Aufgrund
dieser Diagnose erfolgt dann der verbindlichJKor_

tenvoranschlag. Beispiel: mein letzerAuspuff, Opel
Astra, nähere Angaben zum Auto gemäß Kfz_Schein
ist defekt. Das Angebot isl unpioblematisch. Die
Terminierung kein problem, wenn der Kunde die
Werkstatt ausgewählt hat. Zusätzliche Arbeiten, die
edorderlich sind, werden dann erst festgestellt, wenn
das Au to au f de r Bühne i s t . So mach t es j a

bekanntlich keinen Sinn, nur den Endauspuff zu er_
setzen, wenn auch das Mittelteil durchgerostet ist.
Zielgruppen dieserAnsprache sind 1g_ bis 40jährige
übenruiegend weiblicheAutofahrer, die sich im Interriet
bewegen und deren Auto älter als sechs Jahre alt ist.
Natürlich muss sich die Werkstatt dem Kalkulations-
modelf , das ja von moovu vorgegeben wird, unter_
weden und es auch akzeptiereñ. im Ruhrgebiet ha_
ben sich bereits innerhalb von nur drei Woihen 160
werkstätten angemerdet. Der nächste Test startet in
Berlin, wo ja mit ATB dem Unternehmen Hengsten_
berg e in o rden t l i che r Großhande lspa r tne r a l s
Werkstattversorger zur Ver'Íügung steht. Die Wer_
bung läuft über plakate, Taxi- unã Busbeschriftung

und über Zeitungsanzeigen. Die größten Aufwendun_
gen für d ie Macher von moovu s ind d ie úber_
zeugungsarbeiten an der,,Front,,. Vom eigenilichen
Nutznießer, dem regionalen Großhändler, ist hier

wenig Unterstützung zu erwar ten, denn der hat
ohnehin sehr lange öffnungs- und Arbeitszeiten, ist
am Samstag ebenfalls im Geschäft und erlediqt oft
sonntags seine Lagerbestellu ng.

Moovu ist international als Warenzeichen registrier t
und hat das Ziel, dje Fahrzeuge in ausgewählte gute
und preiswerte Werkstätten zu bringen. Eine lute
ldee. Der bekannte. pferdefuß liegt in-der Verteiiung
derAnstrengung, dieses Systemãuch im Markt bel
kannt zu machen. Anstrengung ist ja immer auch mit
Kosten und Arbeitskraft verbunden. Die Ergebnisse
der Tests in Berlin werden wohl den Beweis brinoen
müssen, ob das Konzept funktionier t. ATB hat ãor t
vier Betriebe und könnte so einige Stadtteile abde_
cken. Aber für den Großraum der Hauptstadt braucht
es eben noch ca. 10 Betriebe, die siih diesem Sys_
tem anschließen und die ldee mit tragen. Wenn párt_

nerschaft allerdings wie vierfach ¡m Autote¡re-Handel

festzustellen ist, mit ,,der partner schafft,, ribersetzt
wird, dann wird es sehr schwierig, eine neue ldee zu
transportieren. Mehr zu diesem Themenkreis unter
www.easyparts.de und unter www.moovu.de

Bei unserer Recherche zu diesem Bericht haben wir
festgestellt, dass die Initiatoren der Systeme über
ausgezeichnete Branchenkenntnisse verfügen. Die
Aufwendungen und ldeen in der Umsetzung zur
Informationsbeschaffung für die Kundengruppen sind
in dieser Form wohl nicht mehr zu toppen. Ein gro_
ßer Enthusiasmus ist notwendig, um'O¡ese Fírmln_
philosophie auch zu leben unO iägtictr umzusetzen.

Wir hoffen mit den verantworllichãn lnitiatoren und
Treibern der Systeme, dass sich der Aufwand in ei_
nem angemessenen Erlrag niederschlägt. Wir wün_
schen es den Beteilioten.
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Lieber Dr. Bergmann,

das Wort ,,normal" müssen wir zukünftig wohl ganz

3nders interpretieien. Alles ist normal oder beõser:
Nnichts ist mehr normal.

Vor ein paar Tagen wollte ich mir die 2.lmpfung ge_
gen die Schweinegrippe abholen, die vorca. dreiWo_
chen n-och unbedingt notwendig war, wenn zu lmp_
fenpe über G0 Jahre alt waren. Oh Wunder: lnner_
halb von nur drei Wochen hat sich der Wissenstand

zu diesem bisher als hoch komplex eingestuften The_

ma deutlich verbessed. Eine zweite lmpfung ist nun
nicht mehr notwendig. Da hat die pharmaindustrie

ganze Arbeit geleistet und die deutschen Gesund_
heitsbehörden wieder einmal richtig vorgeführt. Wir
können ja jetzt den überschrissigeì lmpfstoff zum
halben Pre is nach Russland l ie fern und gegen
Erdgasf ieferungen eintauschen.

Vor ein paar Tagen las ich in einer Beilage der re_
nommier ten Tageszeitung,,die Welt,, einõn großen
Bericht zum diesjährigen Bundespresseball in Berlin.
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