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Original Autoersatzteile ist kein Thema fiir den
Autoteile-GroRhandel, da die ,Automobilhersteller
Uber ihren Absatzkanal ,Autohduser” tiber Design-
schutz und Uber ein ausgekliigeltes Berichtswesen
sicherstellen, dass die Profite aus diesem Ge-
schéft sich nicht in den freien Markt verlagern, son-
dern erst einmal die Bilanzen der Automobilhers-
teller ,aufhliibschen”. -

Eine freie Werkstatt, die z.B. einen Turgriff, eine
Frontscheibe mit dem Automobil-Hersteller-Logo
bendtigt, muss eben zum Marken-Autohaus, um
dort das Teil zu kaufen. Aber stimmt das immer fur
jedes Ersatzteil, das umgangssprachlich unter der
Bezeichnung ,OE-Teil" lauft? '

Ist die so beschriebene Herangehensweise fiir
freie Mehrmarken-Werkstatten an die Vertriebs-
konzepte bei allen Herstellern/Automarken in al-
len Landern dieser Welt so? Gibt es aktuelle Ver-
anderungen in der Vertriebsstrategie der
Automobilhersteller? Haben sich z.B. die Berichts-
pflichten geéndert, wer an welche Kundengruppen,
in welche Lander, zu welchen Konditionen liefern
darf?
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Ein interessanter Fragenkomplex mit vielen Fa-
cetten, bezogen auf einzelne Warengruppen, Lan-
der und auch Automobilhersteller. Die Waren-
gruppen Autoglas, Karosserie- und Verschleif3t-
eile, Autozubehor, Reifen, Rader, Starterbatterien
und auch Autolack sind ja ganz unterschiedlich
auch als OE-Teile katalogisiert. Bei Reifen,
Starterbatterien und z.B., wie erwahnt, Autolack
kennen wir bei der Ersatzbeschaffung oder einer
Unfallschadenreparatur die Thematik ,OE-Teil"
nicht. Eine Dachbox von Thule mit einem BMWV-
Schriftzug ist eben eine Thule-Box und wird so vom
Verbraucher auch wahrgenommen. Aber passt es
wirklich nicht zusammen, der freie Autoteile-Markt
in der Lieferkette hin zu seinen gewerblichen und
privaten Kunden und auch als der Lieferant ftir
ausgewabhlte, besser, ,erreichbare OE-Teile", ob
Frontscheiben, Karosse- oder Verschleilteile,
unabhangig vom Automobilhersteller, Fahrzeug,
Modell, Marke?

Bei einem Besuch der Redaktion bei einem lang-
jahrigen Abonnenten und bekannten Autoteile-
GroRRhandlers in Danemark war die Warengruppe




,OE-Teile" seit Jahrzehnten eine feste Umsatz-
groéle. Aber warum ist im gréften Autoteile-Ab-
satzmarkt in Europa, namlich in Deutschland, die-
ses Warensortiment nur in sehr eingeschrankten
Geschaftsfeldern im ,freien Autoteile-Vertriebs-
kanal“ ein Thema? Grund genug, den Dingen auf
den Grund zu gehen.

Hier ein Riickblick

Es gab bereits vor Jahrzehnten Autoteile-Grol3-
héndler, die z.B. aus Groflbritannien Opel- und
auch Ford-Autoteile importierten. Stichwort:
Wahrungsgefalle.

Diese Importe waren aber fur den Grofdteil der
Autoteile-GroRhandler nicht von Interesse. Opel-
Filter waren genau wie Ziindkerzen (Ford-Autolite)
die Produkte, die mit ,Mini-Aufschlagen® der frei-
en Werkstatt angeboten wurden, nicht als OE-Teill.
Aber Mann Filter und Bosch Filter waren eben flr
die Werkstatt ,fast OE-Teile". Sie waren die ,Ren-
dite-Verbesserer* fir das Opel- oder Ford-Auto-
haus, wenn man sie guinstig tber einen Importeuer
bezog. Es war ja Ware in OE-Verpackung und fiel
bei einer Lagerinspektion durch Konzern-Beauf-
trage nicht als Fremdbezug auf. Erst Jahre spa-
ter, als IT-Systeme entwickelt wurden und
Reparaturvolumen und Ersatzteilbeziige ,lber die
Organisation®, iber Handlervergleiche und viele
ausgekligelte VergleichsgréRen griffen, war es
vorbei mit diesem letztendlich kurzfristigen Ver-
triebs- und Importmodell.

Ein Besuch in Bielefeld

Wenn wir als Brancheninformation primér fiir den
Autoteile-Gro3handel und deren Lieferanten neue
Vertriebslinien und Warengruppen ,aufspliren,
dann liegt die Frage nahe, wer ist hier der Liefe-
rant? Die Antwort: Fur die Warengruppe OE-Teile
ist das Brechmann aus Bielefeld. ,Brechmann?
Nie gehort!, so die Antwort z.B. von zwei verant-
wortlichen Vertriebsmanagern aus der bekannten
Autoersatzteil-Markenwelt. Aber unsere Neugier-
de war geweckt. Zu dem Wort ,,neugierig” (wir sind
neugierig) gibt Wikipedia Auskunft: ,Interessiert,
voller Entdeckerfreude, wissbegierig.”
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Um es vorab zu sagen: Der Besuch des Unter-
‘nehmens Brechmann in Bielefeld hat uns tber-
rascht, viele neue Erkenntnisse gebracht, in eini-
gen Bereichen begeistert und aufgezeigt, dass
eine Spezialisierung, unabhangig von Branche und
Lieferlinie, sehr erfolgreich sein kann.

Ausflug in die Theorie

An dieser Stelle ein Prolog aus der Betriebswirt-
schaftslehre, der leider aktuell auch im Geschaft
mit Autoteilen weitgehend in Vergessenheit gera-
tenist.

Die Engpassstrategie (EKS) ist eine bewahrte
Methode zur Fokussierung auf die Kern-
kompetenzen und zur Lésung der drédngendsten
Probleme der Zielgruppe, die in der heutigen Ge-
schaftswelt weiterhin an Bedeutung gewinnt.

Ursprung und Grundprinzipien

Die engpasskonzentrierte Strategie wurde in den
1970er Jahren von Wolfgang Mewes entwickelt.
Sie basiert auf der Erkenntnis, dass Unternehmen,
die ihre Krafte auf die am starksten empfundenen
Bedarfslicke (Engpass) konzentrieren, erfolgrei-
chersind.

Die Strategie umfasst vier grundlegende Prinzipi-
en:

Konzentration auf das Wesentliche:

Fokussierung auf die Kernkompetenzen, um Spit-
zenleistungen zu erbringen.

Fokussierung auf den wichtigsten Punkt:
Identifikation und Bearbeitung des drangendsten
Bedarfs der Zielgruppe

Ermittlung des Minimumfaktors:

Lésung des Kernproblems, um neue Wachstums-
chancen zu eréffnen.

Nutzen- statt Gewinnmaximierung:

Der Nutzen des Angebots steht im Vordergrund,
was zu einer natlrlichen Steigerung der Nachfra-
ge fuhrt.

Soweit der ,Ausflug” in die Betriebswirtschaftsleh-
re.



Brechmann - Uberblick iiber das Unterneh-
men kurz und knapp

* Inhabergefiihrtes Familienunternehmen
+ Weltweiter Verkauf in iber 100 Lander
«  Zugriff auf Gber 15 Millionen Artikel

« Uber 7.000 m? Lagerflache

+ Exklusives Lager fur Auto-Glas

+ Anbieter fur Original-Ersatzteile von mehr als
40 Automarken

» Verkauf von Original-Ersatzteilen der fiihrenden
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Aber wie begann der Handel mit Original
Autoersatzteilen?

Firmengeschichten sind dann besonders interes-
sant, wenn die Darstellung die Glaubwrdigkeit ei-
nes Unternehmens im Hier und Jetzt stutzt.

Wie das bei weitverzweigten Unternehmens-
familien oft ist, suchen Familienmitglieder auch
aulerhalb der klassischen Betatigungsfelder neue
Herausforderungen. Ludwig Brechmann lebte in
Déanemark und hatte Kontakt zu einem VW-Auto-
haus, das im Zuge einer Handlerbereinigung sei-
nen Vertrag verloren hatte. Als nunmehr freie Auto-
Reparaturwerkstatt brauchte dieser Handler fur
seine Stammkunden VW-OE-Teile. Den Preis-
unterschied zu den Preisen in Deutschland recher-
chierte Bruder Werner in Bielefeld. Das war der
Start einer neuen Berufskariere als Handler flr
Autoteile, genauer, zunachst als Exporteur fur Ori-
ginal Volkswagen-Ersatzteile.

Einkaufspreise flr Ersatzteile bei VW-Handlern zu
ermitteln, Rabatte zu verhandeln, das ist das eine.
Das andere heil3t Lagerbestande checken und ab-
klaren, wie ist der Bedarf bei den Autohéndlern in
Danemark. Denn wenn ein gekindigter VW-Hand-
ler Ersatzteile benétigt, dann lohnt es, den gesam-
ten Markt, das gesamte Marktvolumen aller VW-
Autohandler zu prufen.

Ein Wohnmobil mit Anh&nger war der Anfang, um
den Autoersatzteilemarkt in Dadnemark als Start-
rampe zu nutzen. Doch eine Schwalbe machtja
bekanntlich noch keinen Sommer und ein aus der
VW-Organisation ausgeschiedener Autohandler in
Danemark ist noch lange keine Basis flr eine se-
rise Geschaftsgrundlage. Umes kurz und knapp
zu formulieren: Es wurden ,viele Schwalben®
zunachst in Danemark und dann auch in weiteren
Landern in Nordeuropa.

Bereits 1984 hatte eine ,Branchen-Buschtrommel*
daflir gesorgt, dass Brechmann Kunden von Afur
Azoren bis Z wie Zypern beliefern konnte, Ersatz-
teile fir andere Fabrikate aufnahm, die ersten
Mitarbeiter einstellte und nach und nach neue und
gréflere Lagerraume bezog.



Neue und gréRere Lagerkapazitaten, Ersatzteile
far neue Automarken, Exporte in neue Lander heifdt
aber auch, groRere Warenvolumen mussten vorfi-
nanziert, Zollregularien, Verpackungsvorschriften
etc. beachtet werden. Das funktionierte nur, wenn
neue Mitarbeiter mit speziellen Kenntnissen ein-
gestellt wurden. Learning bei doing, Knowhow im
Tagesgeschaft erwerben und immer ,auf dem
Sprung sein“ und sich an die standig wechseln-
den Rahmenbedingungen der Hersteller anzupas-
sen, hat die Erfolgsgeschichte von Brechmann bis
heute begleitet.

Das zeigt sich nicht zuletzt in der Entwicklung der
eigenen Leistungsmarke ,PREXAparts®, die als
alternative Erganzung zum OE-Teileliefer-
programm der rasanten Entwicklung der Ersatz-
und Verschleilteile fur éltere Fahrzeuge und der
zeitwertgerechten Reparatur Rechnung tréagt.

Brechmann heute

Die folgenden Eckdaten geben einen Uberblick:
Was leistet Brechmann fiir seine nationalen und
internationalen Kunden im Detail und welche Struk-
turen sind vorhanden, werden standig angepasst
und ausgebaut, um immer aktuell auf die Bedurf-
nisse der Kunden zu reagieren.

Die Markenvielfalt der Automarken / Modelle aus
China, auch aus Vietnam, der Turkei (Ford-Nkw)
mussen unabhangig von den Zulassungszahlen
repariert werden. Der Frust von Werkstatten, die
oft wochenlang auf Ersatzteile warten, ist der
Bremsklotz fir das Markenimage dieser Automar-
ken/Modelle, die neu in die Markte dréangen. Auf
der anderen Seite aber auch ein Turbo fir die
Spezialisten von Brechmann, sich ,hier zu kiim-
mern"®.

Die Ersatzteilbeschaffung fur die Unfallreparatur
von E-Autos ist ein besonderes Thema und be-
schaftigt zunehmend besonders die Karosserie-
Werkstatten. Es ist weit Uber die Autoteile- und
Reparaturbranche bekannt, dass Unfall-
reparaturen generell oft wochenlang verzégert
werden, weil Ersatzteile nicht verflgbar sind. Wer
z. B. einen Unfallschaden bei einem VW Phaeton
reparieren muss, kann nicht auf den freien Markt
zurlickgreifen (eventuell bei Scheinwerfern und
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Frontscheibe) und hat Gliick, wenn nach acht
Wochen die benétigten Teile verfiigbar sind. So
der Erfahrungsbericht einer Karosserie-Werkstatt.

Anforderungen aus dem Markt

Ganz spannend, wie sich bei Brechmann die ver-
fugbaren OE-Teile-Warensortimente zusammen-
setzen. Aktuell macht Autoglas, sogenanntes
Logo-Glas, (Frontscheiben mit dem Logo des
Fahrzeugherstellers) 40 Prozent, 30 Prozent Ka-
rosserie-Teile und 30 Prozent allgemeine Ersatz-
teile aus. Zu der Leistungsmarke ,PREXAparts”
von Brechmann spater Details.

Ohne Frage, wer Karosserie-Verschleil3teile und
Autoglas fur tiber 40 Marken liefert und /oder be-
schafft, der braucht zun&chst ein internationales
Netzwerk, um ein hoch effizientes Beschaffungs-
management aufrechtzuerhalten.

Aber wie funktioniert eine Bedarfsermittiung? \Wel-
che Preisstrukturen sind marktfahig? Im Grunde
ist die Nachfrage der langjahrigen Kunden nicht
nur der Gradmesser der Beschaffung und auch der
damit verbundenen Lagerbevorratung, sondern
auch die Marktbeobachtung, um z.B. Sonder-
aktionen der Automobilhersteller in einzelnen Lan-
dern zu nutzen. Gerade bei Nkw-Ersatzteilen neh-
men solche lokalen Sonderaktionen zu. Ohne Fra-
ge, solche ,Zugriffe” erhéhen oft die Lagerdauer
Uber die bekannten Umschlagskriterien hinaus.
Das gesamte Preisgeflige, so wie im Export Uib-
lich, basiert auf Nettopreisen zu den bekannten
Versandbedingungen (EXW, FOB & CFR). Be-
zahlt wird bei Bestandskunden per Rechnung,
ansonsten per Vorkasse.

Das Handelsunternehmen Brechmann ist Export
lastig. Das braucht vielfaltige persénliche Kontak-
te, Reisen zu den Kunden, um Markte, deren Be-
sonderheiten, die Preisgefiige in den unterschied-
lichen Landern, um die benétigten Ersatzteile fur
bestimmte Automarken/Modelle, spezifische
Landerausstattungen (Rechtslenker, besondere
Klimaanlagen, Verglasungen etc.) in die Waren-
beschaffungskriterien einzupflegen. Es braucht
auch die Informationen zu Lieferquellen und Ein-
kaufspreisen. Im Vertrieb geht es ja um die Fra-




ge: Was kénnen wir besser, oft schneller und gtins-
tiger als der Automobilhersteller und deren
Logistikstrukturen fiir den jeweiligen lokalen Auto-
reparaturmarkt. Dabei werden die Anforderungen
und Richtlinien der Fahrzeughersteller eingehal-
ten.

Im Grunde geht es bei vielen Verschleil3teilen auch
um einen harten Wettbewerb. SchlieRlich sind be-
kannte Marken wie Bosch, Valeo, Hella, die
Schaeffler Gruppe, Mann Filter und klar, auch die
grof3en Sortimentsoptimierer rund um febi, Vierol,
Meyle und Metzger im Export unterwegs. Und das
mit zunehmender Akzeptanz und Marktbedeutung.

Wer allerdings z.B. ein nur als OE-verfiigbares Er-
satz- oder Karosserieteil fir einen BMW M5, eine
Mercedes S-Klasse oder gar einen Ferrari
Testarossa benétigt, der geht oft weltweit auf die
Suche, denn Service-Strukturen und Handlerdichte
sind oft in vielen Landern dieser Welt mit Europa
nicht zu vergleichen.

Stichwort Europa

Besonders in den europaischen Landern mit star-
ker Automobilproduktion und bekannten Marken
haben sich die Bestandszahlen der Fahrzeuge, die
auf der Stralle unterwegs sind, nicht sonderlich
veréndert. Der VW Konzern mit seiner Marken-
vielfalt (zehn Marken aus funf européischen L&n-
dern) dominiert den Bestand mit ca. 35 Prozent.
Allerdings haben sich die Anteile der Automarken
und Modelle im Laufe der Jahre verandert. Neue
Automarken wie Cupra und Dacia sind plétzlich
begehrt. Allianzen wurden geschmiedet, Stellantis
und Horsepower flir Motoren als Beispiel.

Aber auch die E-Autohersteller andern je nach
Exportland ihre Bedingungen fiir den Verkauf von
Ersatzteilen, zu den Berichtspflichten und Vor-
ordern bei neuen Automodellen. Wer liefert dann
zeitnah eine Frontscheibe oder ein Karosserie-
teil fir ein neues Modell, z.B. einen E-Lieferwa-
gen aus China?

Die Konzentration und Internationalisierung im Be-
reich der Automobilhandler fiihren aber auch zu
neuen Spielrdumen in deren Absatzstrukturen von
Autoersatzteilen (OE-Teile).
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Erwahnt sei an dieser Stelle auch, dass die Ver-
béande und Verbraucherschutzorganisationen (right
to repair) hierim harten Ringen mit den Automobil-
herstellern Erfolge verbuchen konnten.

Im Grunde geht es darum, ob nun OE-Autoteile
oder sogenannte Ident-Teile, dass moglichst ein
Ansprechpartner in einer Handelskette fiir viele Au-
tomarken/Modelle, mdéglichst eine breite
Sortimentsauswahl, aus einer Hand anbieten und
liefern kann.

Aber gilt bei OE-Teilen der alte Handelsgrundsatz:
Angebot und Nachfrage miissen zusammenfin-
den? Die Experten von Brechmann wissen
aufgrund jahrzehntelanger Erfahrung, welche Er-
satzteile in welcher Haufigkeit besonders nachge-
fragt, in welchen Landern aufgrund unterschiedli-
cher Versicherungs- und Marktbedingungen und
Organisationsstrukturen glinstig beschafft werden
kénnen. Ja auch, wo értliche Repréasentanten der
Automobilhersteller schwécheln.

Natrlich spielen unterschiedliche Mentalitaten
auch eine Rolle. Fahrzeuge, ob Pkw, Nkw oder
Landmaschinen, als Vertreter eines Herstellers zu
verkaufen, ist die eine Seite, fiir eine verlassliche
Versorgung mit Ersatz- und Verschlei3teilen eines
Marktverantwortungsbereichs zu sorgen, ist die
andere Seite der Medaille. Es braucht im Geschaft
mit OE-Ersatzteilen, besonders aber mit
Karosserieteilen, eine exakt 100prozentige Teile-
identifikation. Eine Frontschiirze z.B. fir einen VW
Golf nach Thailand oder Argentinien zu verschi-
cken, die nicht passt? Teile zur Auswahl, Riicknah-
me, Ricksendungen, Gutschriften? Im OE-Auto-
ersatzteilgeschaft sind das keine Themen. Es ist
dieses ganz tiefe Verstandnis der sehr unter-
schiedlichen Teile-ldentifikation, die den
Brechmann-Experten diese besondere Markt-
stellung verdankt.

Ein Schwerpunkt— der Markt fiir Autoglas

Wie bereits erwahnt ist der Vertrieb von sogenann-
tem Logo-Glas ein wesentlicher Bestandteil im
Brechmann Vertrieb. Logo-Glas bedeutet, dass
bei einem Unfallschaden der Geschédigte auf eine
Original-Scheibe, also mit zusatzlichem Automo-




bil-Logo, bestehen kann. Das gilt auch z.B. bei
Flotten- und Leasingfahrzeugen. Bei selbst-
verschuldeten Unfallen kann auf baugleiche und
deutlich glinstigere Scheiben zurlickgegriffen wer-
den.

Logo-Glas-Vertriebswege sind, wie das gesam-
te Geschaft mit Autoglas, nicht ein Thema mit den
bekannten ,sieben Siegeln“. Es ist ein so facetten-
reiches Geschaftsfeld, dass selbst Experten oft
den Durchblick verlieren. Eine besondere Auf-
gabenstellung ist der unversehrte Transport der
Scheiben zum Kunden. Daftir wurde eine System-
verpackung konzipiert und auch ein Schrumpf-
tunnel zum Einschrumpfen der Scheiben ange-
schafft.

Logo-Scheiben sind teuer, sehr teuer, denn der
Automobilhersteller empfiehlt den Endver-
braucherpreis. Dazu kommt, dass nicht nur die
drei bekannten Hersteller in Deutschland fur die
Erstausrtstung produzieren, sondern auch Fahr-
zeuge z.B. aus Japan, Korea und anderen Her-
stellungslandern von lokalen Glasherstellern
mit ,Logo-Glas" aus nationalen Produktionen be-
liefert werden. Dazu kommt, dass Hersteller von
,Logo-Glas" untereinander ihre Ware austau-
schen, um fir den Markt ein breites Sortiment pré-
sentieren zu kénnen.

Zu dem Thema Autoglas hat uns die Firma
Brechmann eine interessante ,Autoglas-Bibel* mit
dem Schwerpunkt: Kennzeichen von Scheiben
(Auto-Frontscheiben) zur Verfiigung gestellt. Die
ca. sechs Din A 4-Seiten lange und ausfuhrliche
Erklarung stellen wir unseren Abonnenten gerne
zur Verfigung. Bei Interesse einfach Mail an die
Redaktion: Stichwort: Autoglas.

Ausrichtung auf die Zukunft

Ende des Jahres wird Brechmann ein besonders
spannendes Projekt fir seine Kunden freischalten,
die aktuelle Express-Lagerbestandsliste: Alle
Bestande werden so mit den wichtigsten Produkt-
details im Stundentakt aktualisiert, angezeigt. Es
werden dann ca. 50.000 Teile-Nummern so sicht-
bar, dass sie mit einem Klick in einen Warenkorb
tibernommen werden kénnen. Solche Innovatio-
nen sind aber nur moéglich, wenn bereits in der
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Vergangenheit erheblich in IT-Strukturen investiert
wurde. Das war notwendig, da es fur das
Brechmann-Geschéftsmodell ,Vertrieb von OE-
Autoersatzteilen* keine Modelle ,von der Stange*
wie TecDoc oder ahnliche Systeme gab und gibt.
Eine weitere Herausforderung in der Zukunft sind
effektive und schnelle Lagerprozesse und eine
moderne Lagerhaltung, um auf alle Veranderun-
gen der Kundenwiinsche schnell reagieren zu kon-
nen, wie zum Beispiel Dropshipping usw. Fir die-
se Aufgabe wurden im Lager bereits mehrere
Lagershuttle angeschafft.

Wir sind der Uberzeugung, dass diese Express-
LBL (Lager-Bestandsliste) ein Turbo fur den Ver-
trieb, besonders in der D/A/CH-Region sein wird.

Die neue Vertriebslinie im Hause
Brechmann

Eine relativ neue Vertriebslinie im Hause
Brechmann ist die exklusive Leistungsmarke
PREXAparts. Aktuell werden 3.500 verschiede-
ne Teilenummern angeboten. Die Produkte sind
in TecDoc eingestellt. Neben den aktuell verfug-
baren Warengruppen Sensorik, Kiihlung, Belif-
tung, Riementrieb, Getriebeteile werden dieser
Warengruppen und erganzende Sortimente wei-
ter ausgebaut. Die Vertriebsstrategie zielt darauf
ab, besonders in den Exportmérkten Potenziale
zu erschliellen, da die dortigen Kunden oft Uber
Jahrzehnte enge Geschéftsbeziehungen zu
Brechmann unterhalten.

Wer in diesen Sortimentsbereichen, unabhangig
von Exportlandern, Kundenstrukturen und auch im
eCommerce-Handel ,mitspielen” will, braucht ein
Hoéchstmal an Professionalitat, Qualitatsprodukte,
eine breite und tiefe Produktrange, ein kenntnis-
reiches und erfahrenes Produktmanagement,
auch auf der Beschaffungsseite, und Katalog-
daten, die von vorne herein Fehlbestellungen aus-
schlieen. Dazu gehbren selbstverstandlich auch
detaillierte Fotos und Produktbeschreibungen.

Mit dem Angebot von Leistungsmarken verfolgen
der Handel ja das Ziel, unabhé&ngig von Produk-
ten und Branchen, qualitativ hochwertige (qualitats-
gleiche), aber kostengiinstige Alternativen zu den




Originalteilen und auch zu den sogenannten be-
kannten ,ersten Marken“ anzubieten.

Da die Fahrzeugbesténde nicht nur in Deutsch-
land, sondern weltweit, dlter werden, ist das The-
ma ,zeitwertgerechte Reparatur® auch zunehmend
ein Thema der Automobilindustrie. Allerdings hat
der stark wettbewerbsgetriebene freie Autoteile-
Ersatzteilmarkt in der Vergangenheit bewiesen,
dass Flexibilitdt, Fahrzeug Ubergreifende Produkt-
sortimente (alles aus einem Lager), Uber einen
Katalog, in einer Lieferung, dazu geflhrt hat, dass
der Stellenwert der von uns als ,Sortiments-
optimierer* genannten Lieferanten zu einem inte-
ressanten Markenimage der dort vertriebenen
Produkte gefiihrt hat.

Genau in dieser Qualitatsschiene hat Brechmann
die eigene Leistungsmarke ,PREXAparts” posi-
tioniert, um so zukiinftig ein zweifellos vorhande-
nes Wachstumspotenzial zusatzlich zu den vorhan-
denen Hauptvertriebslinien zu nutzen.

Fazit

Der Vertrieb von OE-Teilen kann flir den Autoteile-
GroRhandel durchaus eine interessante Variante
im Gesamtvertrieb der Sparte Autoersatzteile sein.
Wir gehen davon aus, dass auch bekannte Er-
stausrlster-Unternehmen sich intensiv mit dem
Thema ,Produkte zur zeitwertgerechten Repara-
tur® (nicht nur Pkw) beschéftigen. Bosch und Hella

gehoéren bekanntlich zu Unternehmen, die unter
ihrer Marke erhebliche Umsétze, national und in-
ternational, mit Produkten erzielen, die ,zugekauft*
werden.

Sicherlich wirde die Schaeffler Gruppe ihre ehe-
malige Tochter ,,Egon von Ruville” heute nicht mehr
verkaufen. Das Unternehmen gehérte zur
Schaeffler Automotive Aftermarkt-Gruppe. Auch
die Aktivitaten im Rahmen des eCommerce-An-
bieters fur Autoteile ,asellerate GmbH" und deren
Gesellschafterstrukturen zeigen auf, dass sich der
gesamte Autoreparatur- und Servicemarkt schnell
verandert. Auch dass SEG, immerhin ein kapital-
starker Konzern (chinesischer Industrie Konzern
ZMJ und Finanzinvestor CRCI) jetzt Starter-
batterien vertreibt, zeigt, dass der freie Autoteile-
Aftermarkt hier besonders gut beraten ist, auch
uber seine Handelskooperationen sich mit dem
Thema ,Vertrieb von OE-Autoersatzteilen® zu be-
schaftigen.

Ein leistungsstarker, bestens aufgestellter, inno-
vativer und kenntnisreicher Partner steht zur Ver-
flgung.

Kontakt: Brechmann Handels GmbH & Co. KG,
Sunderweg 10; 33649 Bielefeld;
Ansprechpartner: Andreas Jedaschko (Ge-
schaftsfihrung | Management); Tel: +49 521
97242 42; eMail: a.jedaschko@brechmann.com
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