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Grundiiberlegungen

Das Teile- und Zubehdrlager als wesentlicher Vermdgensbestandteil muss professionell
gemanagt werden. Eine professionelle Vermdgensverwaltung ist das Ziel.

Vermogensverwaltung im Teile- und Zubehorlager

Sie vertrauen lhrem Vermdgensberater' auf der Bank, sagen wir einmal, 50.000,— € an.
Welche Erwartungen haben Sie? Sie erwarten doch, dass er lhnen die richtigen Wertpapiere
zum Kauf vorschlagt.

Also Wertpapiere, die sich bisher gut entwickelt haben und die auch in Zukunft, kurzfristig
oder auch langfristig, Gewinne erwarten lassen. Wenn Sie den Auftrag zum Kauf gegeben
haben, wiinschen Sie sich, dass der Vermdgensberater die Papiere kontinuierlich beobach-
tet. Dabei soll er rechtzeitig Entwicklungen voraussehen, die lhnen schaden oder nutzen
konnten. Und dann soll Ihr Vermdgensberater Vorschldge zu einem mdoglichst verlustfreien
Abbau des Bestandes oder zu einer Aufstockung mit erfolgversprechenden Papieren ma-
chen. Ganz nebenbei soll Ihr Vermdgensberater auch dafiir sorgen, dass immer rechtzeitig
Geld fiir Investitionen bereit steht, und Sie bei lhren anderen Aufgaben, sei es Hausbau,
Studium der Kinder oder Investition ins Unternehmen unterstiitzen.

Wenn dem Leiter Teile- und Zubehorverkauf fiir 50.000,— € Teile und Zubehdr anvertraut
werden, welche Erwartungen missen dann erfiillt werden?

Gibt es einen Unterschied?

Ist es nicht das Gleiche? Der Warenbestand an Teilen und Zubehor eines Autohauses ist
doch genauso zu managen wie Vermdgen auf der Bank. Es muss immer die richtige Ware im
Teile- und Zubehdrlager vorratig sein, nie zu viel, niemals die falschen Teile. Und zusatzlich
muss das Teile- und Zubehdrlager die Prozesse im gesamten Autohaus-Unternehmen unter-
stlitzen. Vor allem einige Serviceleiter werden hier Einwande haben, da das Teilegeschaft ja

1 Aus Grinden der Lesbarkeit wird im Folgenden die médnnliche Form verwendet. Personenbezogene Aussagen gelten jedoch immer fiir Frauen und
Mdénner gleichermaBen.
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zu einem erheblichen Teil den Service unterstiitzen muss. Sie werden natiirlich einwenden,
dass man das so nicht sehen kann, es wird immer Teile geben, die man nur auf Vorrat halt,
um dem Kunden im Bedarfsfall schnellstmdglich zu helfen und da miisste der Renditege-
danke hintenan stehen.

Ich kann mir nicht vorstellen, dass es eine verniinftige Erkldrung dafiir gibt, ein Teil, das lber
24 Monate nicht verkauft werden kann, im Teile- und Zubehorlager zu fiihren, wenn es liber
Nacht geliefert werden kann. Das darf einfach nicht sein. Es miissen klare Vorgaben ge-
macht werden, damit Teile und Zubehdr nicht jahrelang im Bestand ,vergammeln” konnen.
Es kann nicht sein, dass sich eigentlich weder bei der Bestellung, noch bei der Uberwachung
des Teile- und Zubehorlagers niemand so richtig um die Teile oder das Zubehor kiimmert.

Man stelle sich nur vor, der Bankberater wiirde Aktien nach eigenem Gutdiinken in ein De-
pot legen und sich dann nicht weiter darum kiimmern, den Kurs nicht beobachten und die
Aktien nicht rechtzeitig verkaufen. Was wiirde der sich anhéren missen?

Das Teilelager ist ein wesentlicher Bestandteil des Vermdgens eines Autohauses und muss
daher auch wie Geld- und Wertpapiervermdgen gemanagt werden.

Darum will ich diesem Gedanken einmal auf dem Weg durch das Autohaus folgen. Lassen
Sie uns zusammen das Projekt ,Vermdgensverwaltung Teile- und Zubehdrverkauf” ange-
hen. Das Ziel soll es sein, in allen Bereichen des Teile- und Zubehdrmanagements Mdglich-
keiten zu finden, die Rendite zu erhéhen, ohne Kundenzufriedenheit zu vernachldssigen.
Vielleicht sogar Kundenzufriedenheit und Rendite verbessern.
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Wie viel Kapital steckt im Teile- und Zubehdrlager?

! ' . . .
m Viel, manchmal viel zu viel”, hore ich so manchen Unternehmer rufen.

. Zu wenig und immer das falsche Teil! Was man braucht, ist nie da", ruft es aus der
Werkstatt.

Ja, viel zu viel Kapital steckt im Teile- und Zubehérlager und frisst Liquiditat und
auBerdem kann man das Teile- und Zubehdorlager als Sicherheit nicht richtig bewerten”,
beklagt sich der Kreditsachbearbeiter der 6rtlichen Bank.

.Nein, nein", mischt sich der Teile- und ZubehorauBendienst des Teilelieferanten ein,
fur jedes neue Modell sollte mindestens die Erstausstattung an Teilen vorratig sein und
natirlich die aktuellen Zubehorteile und Accessoires”

,Halt!", sage ich, ,wenn jeder von Euch in eine andere Richtung marschiert, kann das
nicht gutgehen. Der einzige, dessen Richtung akzeptiert werden kann, ist der Unterneh-
mer. Der Unternehmer, die Unternehmerin oder die Gesellschafter und Investoren miis-
sen wissen, was sie wollen!"

Als erstes miissen also Ziele und Prioritdten geklart sein. Und zwar die Ziele des Unterneh-
mens! Der ehemalige Vorstandsvorsitzende der BASF, Kurt Hambrecht wurde einmal so in
der ZEIT zitiert: ,Jede der Sparten der BASF miisste mindestens den Marktzins verdienen,
sonst kdnnte man das Geld der Aktionare ja gleich auf die Bank tragen.”

Und warum sollte das nicht auch fiir das Teile- und Zubehdrgeschaft des Autohauses gel-
ten?

Daher sollten wir als erstes eine wichtige GroBenordnung kldren. Um eine GroBenordnung
fiir den Wert des Teile- und Zubehorbestand vorzugeben, mochte ich mit der Umschlagsge-
schwindigkeit beginnen. Das heiBt also, ich muss festlegen, bei welchem Teile- und Zube-
horbestand welcher Umsatz erreicht werden muss. Wir werden hier immer wieder davon
ausgehen, dass sich der Teile- und Zubehdrbestand mehr als achtmal pro Jahr umschlagen
muss. Bei einem Teileumsatz von 800.000,— € pro Jahr bedeutet das einen durchschnitt-
lichen Teile- und Zubehdrbestand von weniger als 100.000,— €. Nun werden einige sagen,
dass das utopisch sei. Bisher sei man immer davon ausgegangen, dass sich der Teile- und
Zubehorbestand vier- bis flinfmal pro Jahr umschlagen ldsst und das sei schon kaum zu
erreichen.
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Ich will auch nicht behaupten, dass es einfach werden wird, diesen durchschnittlichen Tei-
leumschlag zu erreichen. Doch einige werden an dieser Stelle schmunzeln und sagen, dass
sie diese Werte schon langst erreicht haben. Und natiirlich kdnnen Sie als Unternehmer
auch lhre Prioritaten ganz anders setzen und beschlieBen, ein mdglichst umfangreiches
Sortiment zu bevorraten. Selbstverstandlich ist auch das Ihre Entscheidungsmaglichkeit.

Schade ist nur, wenn sich 50 % lhres umfangreichen Teile- und Zubehorsortiments nicht
bewegen und tot in den Regalen liegen.

Wo liegen also lhre Prioritdten?

Ziel Prioritat 1-10

Geringe Kapitalbindung
Hohe Rendite

Hohe Teileverfligbarkeit
Umfangreiches Sortiment

Erfiillung der Vorgaben des Teilelieferanten (politische Ziele)

Kundenzufriedenheit und Rendite

Was erzeugt Kundenzufriedenheit?

Klare Antwort: Wenn das akute Problem eines Kunden sofort gelést werden kann. Wenn der
Kunde alles sofort bekommt, was er bendtigt und das zu einem akzeptablen Preis in bester
Qualitat.

Das wiirde bedeuten, dass jedes Autohaus fiir alle eventuellen Reparaturen und alle erfor-
derlichen Inspektionen aller im Servicebetreuungsgebiet vorhandenen Fahrzeuge alle még-
lichen Teile bevorraten miisste. Das kann es aber natirlich nicht. Besonders fiir freie Werk-
statten, die ja meist alle Marken reparieren, ist das unmaoglich.

Also wird es hier andere Losungen geben miissen. Damit es eine Losung gibt, muss als erstes
die Frage der Bestandsgestaltung geldst werden:
Welche Teile und welches Zubehdr sollen in Zukunft bevorratet werden?

Diese Frage ist aber niemals abschlieBend zu beantworten. Vor allem, da sich Bestdnde
dauernd dndern und sich auch stindig d&ndern miissen, um sich dem Bedarf der Fahrzeuge
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im Markt und auch den Entwicklungen im Markt, wie z.B. der Einflihrung neuer Modelle,
anzupassen.

Ahnlich lauft es mit dem Aktiendepot. Die stidndige Marktbeobachtung, nicht nur in Hin-
blick auf die Vergangenheit, sondern besonders die Ausrichtung auf die Zukunft, bestimmt
hier die Qualitdt der Depotverwalter.

Man muss als Leiter Teile- und Zubehorverkauf daher folgende Fragen beantworten:

® Welche Regeln gibt es zur Bestandsgestaltung in meinem Betrieb?

® Welche Kontrollsysteme sind eingefiihrt und wie friihzeitig zeigen sie positive und nega-
tive Entwicklungen an?

® Welche Korrekturen im Teile- und Zubehdrbestand miissen und kénnen vorgenommen
werden?

® Wie kann man den Bestand mdéglichst gering halten und doch auf viele Kundenwiinsche
reagieren?

® Kénnen Belieferungssysteme optimiert werden?

® Kann man Teile von freien Lieferanten kurzfristig beziehen?

® Kénnen Einkaufspreise verbessert werden, indem man neue Einkaufsquellen erschlieBt
oder Bonus und Pramienregelungen besser ausnutzt?

® Wie kdnnen Verkaufspreise verkaufsaktiv und dennoch gewinnbringend gestaltet wer-
den?

® |st es pldtzlich nicht mehr so eilig fiir den Kunden, ein Teil Gber Nacht zu bekommen,
wenn er fiir das Teil Expressaufschlag bezahlen muss?

® Sind die Teile- und Zubehorverkaufer ausreichend aktiv im Anbieten von Teilen und Zu-
behor?

Um die notwendige Rendite zu erwirtschaften, miissen also folgende Punkte optimal gestal-
tet sein:

® Bestand

® Einkaufspolitik

® Verkaufsaktivitaten

Wie hoch muss die Rendite im Teilelager also sein?

Das eingesetzte Kapital muss sich so verzinsen, wie das am Kapitalmarkt auch méglich ist.
Dabei steht die Rendite immer im Spannungsverhaltnis zur Kundenzufriedenheit. Natiirlich
wird der Unternehmer dabei die Balance finden miissen und nicht immer nur zugunsten der
Rendite entscheiden kdnnen.



1 Die Gestaltung eines zukunftsorien-

tierten Teile- und Zubehorlagers

Die Grundvoraussetzung fiir ein erfolgreiches und gewinnbringendes Lagermanagement
sind Struktur und ein Ordnungssystem. Nur dann kdnnen die Prozesse effizient gestal-
tet werden. Dieses Kapitel gibt Ihnen Tipps, wie Sie Ihr Lager noch besser organisieren
und gestalten konnen.

Gestaltung soll hier erst einmal ganz wértlich genommen werden. Fangen wir mit den Au-
Berlichkeiten an und gehen dann den inneren Werten nach. Und da ist es auch gar nicht
einmal so wichtig, ob das Teile- und Zubehdrlager neu oder alt ist. Was wichtig ist, ist
Ordnung. Mit der Ordnung beginnt alles und wer keine Ordnung hat, bei dem stimmt
auch keine Kennzahl. Diese Beobachtung kann man immer wieder machen und wer glaubt,
es geht auch ohne Ordnung und seine Ergebnisse stimmen auch so, gibt sich einfach mit zu
wenig Gewinn zufrieden. Ein Leitsatz, der immer wieder gilt, stammt aus der Montessori-
Lehre: Die duBere Ordnung bedingt die innere Ordnung.

Abb. 6: Der erste Eindruck ist entscheidend.
Was soll der Kunde hier denken?

Was soll man von einem Betrieb halten, der Kunden in einem fiir alle zugénglichen Bereich
ein solches Bild bietet? Wie kiimmert sich der Chef um seinen Betrieb? Wie ist der Betrieb
organisiert und wie wird man mit meinem Fahrzeug umgehen?

Dieses Bild ist gar nicht so selten in den Bereichen Teile- und Zubehorlager und -entsor-
gung.
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Eine MaBnahme, die hier weiterhilft, ist die 5S Methode:

5. Sichern und standig
verbessern

4. Standardisieren

3. Sauber halten
2. Sichtbare Ordnung
schaffen

® Sortieren

Zuerst muss man alles ausrdumen und lberpriifen, was noch bendtigt wird, was einer
besonderen Verwendung zugefiihrt werden kann, also z.B. einem Verkauf Gber eine Teile-
borse und was einfach weggeschmissen werden soll. Und dann einfach rein in den Mill-
container!

e Sichtbare Ordnung schaffen
Alles, was wirklich noch gebraucht wird, kommt auf den richtigen Platz. Eventuell muss
man sich vorher lber das neue Lokationssystem oder die neue Anordnung der Teile ab-
stimmen.

® Sauber halten
Ab sofort gibt es einen Reinigungsplan oder einen Plan zur regelmaBigen Regalpflege.

® Standardisieren

Abb. 7: Ein moglicher Weg zu einem organisierten,
ordentlichen Lager

Dann werden Regeln geschaffen, wie der Bestand kiinftig verwaltet werden kann. Zustan-
digkeiten werden festgelegt und dokumentiert.

Mein Tipp:

In einigen Betrieben habe ich an Regalen, in Gerdterdumen und an Schrénken Bilder
hangen sehen, die den Idealzustand zeigen, wie dieser Platz aufgeraumt sein sollte.

Das Bild war wie eine Bedienungsanleitung zu gebrauchen. Darunter war dann das Bild
des verantwortlichen Mitarbeiters flir diesen Bereich. So konnte jeder sehen, wer seinen
Bereich in Ordnung hielt und wer nicht.




1 DIE GESTALTUNG EINES ZUKUNFTSORIENTIERTEN TEILE- UND ZUBEHORLAGERS

® Sichern und stindig verbessern
Qualitatssicherung hat etwas mit Kontrolle zu tun. Wer aufhort zu kontrollieren, hat
schon verloren. Eigenverantwortlichkeit heiBt nicht, dass man alles den Mitarbeitern
uberldsst, ohne zu kontrollieren. Aus den Erkenntnissen, die gewonnen werden, leitet man
weitere Verbesserungen ab.

1. Sortieren Sie alles aus, was nicht mehr gebraucht wird und entsorgen Sie es!

2. Schaffen Sie Ordnungssysteme. Fiir alles gibt es den richtigen Platz.

3. Sauberkeit hat oberste Prioritat!

4. Schaffen Sie Standards: Wann rdumt wer was wohin!

5. Machen Sie Kontrollen und libergeben Sie Verantwortlichkeiten an die Mitarbeiter.

Und wie bei allen Methoden ist hier nicht die Methode das Geheimnis, sondern das konse-
quente und vor allem das kontinuierliche Handeln. Ich nutze gerne Vergleiche mit einer
Didt. Das Verfahren ist einfach - iss die Halfte und lauf das Doppelte! Aber es jeden Tag
konsequent durchzuhalten ist die Herausforderung. Und da hilft dann auch ein schickes
neues Didtkochbuch nichts! Also egal, was beschlossen wird, es muss konsequent umgesetzt
und tberwacht werden.

Unsere erste MaBnahme:

Flhren Sie einen Aufrdumtag durch. Vielleicht an einem Samstag. Danach laden Sie alle
zu einer kleinen Feier ein, mit Familie natirlich. Und vergessen Sie nicht, vorher ausrei-
chend groBe und viele Abfallcontainer zu bestellen.

Abb. 8: Was nicht mehr gebraucht wird/verkauft Abb. 9: Fiihren Sie Ihre Aufradumarbeiten im
werden kann, muss entsorgt werden. gesamten Haus durch.
(Bild: Shutterstock)

Wenn es in einem Autohaus aussieht wie in Abbildung 9, dann muss man sich aber bitte alle
Ecken des Hauses vornehmen!



1.1 EIN OBJEKTIVER BLICK AUF DAS EIGENE LAGER 1

Dieses Bild bot sich nicht nur wahrend der Rdderwechselsaison. Interessant ist natiirlich die
Lagerung abgebauter StoBfanger, die so ,geschiitzt" lagern kdnnen.

Gehen Sie also einmal mit den Augen eines Kunden durch den Betrieb und versuchen Sie,
besonders den Teile- und Zubehdrbereich genau zu betrachten.

Abb. 10: Setzen Sie sich doch mal die Brille
Ihrer Kunden auf. (Bild: Shutterstock)

Mein Glaubensgrundsatz: Betrachte immer alles mit den Augen eines Kunden!
Und bedenken Sie: Sie haben keine zweite Chance fiir einen ersten Eindruck.

Uberlegen Sie doch einmal, wie oft Sie schon bei verschiedenen Gelegenheiten Ihren ersten
Eindruck von einem Laden, einem Menschen oder einem Fahrzeug wieder gedndert haben?

1.1 Ein objektiver Blick auf das eigene Lager

Wenn Sie sich von auBen dem Betrieb ndhern, stellen Sie doch mal fest, wie Sie den Betrieb

sehen:
® Findet man die Zufahrt oder ist sie hinter den mittlerweile gut gewachsenen Biischen

versteckt?

Mein
Eindruck

von meinem
Betrieb?




2.2 DEN OPTIMALEN BESTAND ERREICHEN

2.2 Den optimalen Bestand erreichen

® Analyse des kompletten Teile-Bestands mit Hilfe einer ABC-Analyse

® Festlegen der zukiinftigen optimalen Bestandsbreite: Wie viele Positionen sollen zukiinf-
tig noch bevorratet werden? Als MessgroBe bietet sich hier die Zahl der Positionen an, die
innerhalb von 12 Monaten verkauft wurden.

In unserem Beispiel oben waren das 2.868 Positionen.

Festlegen der optimalen Bestandstiefe:
® Fiir welchen Zeitraum muss das Teile- und Zubehdrlager bevorratet sein?

Jetzt kommt die Umschlagsgeschwindigkeit ins Spiel. Als man in unserem Beispiel die Um-
schlagsgeschwindigkeit 3 zugrunde gelegt hatte, landete man bei diesem Betrieb bei 1.717

Positionen.

Von insgesamt 5.214 Positionen werden tatsdchlich nur 1.717 mindestens dreimal im Jahr
umgeschlagen.

Das hatte in diesem Projekt ein Potenzial von 83.948 € Bestandsabbau zur Folge.

Optimaler Bestand: Letzte Pos mit Verbrauch: Gesamtbestand
1.717 Pos. Pos. Nr. 2.868 5.214 Pos.
\ o A T/

3.929 3 1 v

Verkaufte Stlick kein Verbrauch im letzten Jahr

Abb. 49: Analyse des Teilbestands nach Umschlagshaufigkeit
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Eine schdne Theorie, werden Sie sagen! Nun habe ich aber nicht versprochen, dass es
einfach werden wird!

2.3 Abverkauf von Ladenhiitern

An dieser Stelle sollte nun am besten die Adresse des Aufkdufers stehen, der alle nicht
gangigen Teile immer bereitwillig zum geforderten Preis kauft. Den gibt es jedoch nicht.
Leider!

Natirlich gibt es immer wieder Kollegen, die aus Insolvenzen ganze Teilebestande aufkau-
fen. Meist ist das aber fiir den Verkdufer nicht mehr lukrativ. Es gibt aber verschiedene
Maglichkeiten Altbestdnde abzuverkaufen, bevor man sie wegschmeifBt.

e Teileborsen der Hersteller/Importeure
Es werden mittlerweile von einigen Herstellern oder Verbanden eigene Teilebdrsen betrie-
ben, in die die Partner ihre Uberbestinde einpflegen kdnnen. Eine Schnittstelle zum Dea-
lermanagementsystem macht es einfach, die eigenen Bestande in der Bérse immer wieder
zu aktualisieren. In den erfolgreichen Systemen hat dies einigen Partnern eine deutliche
Bereinigung des Bestandes ermdglicht.

Mein Tipp:

Immer mehr Werkstatten nutzen diese Teilebdrsen als Einkaufsmaglichkeiten speziell fiir
Kunden im Segment 2 und 3. Da diese Kunden mit &lteren Fahrzeugen oft sehr preis-
sensibel sind, kdnnen sie attraktive Preise flir Reparaturen mit Originalteilen anbieten.

Freie Teileborsen

Hier bieten sich Teileborsen an, die mit einer webbasierten Anwendung eine Plattform
schaffen, an der mdglichst viele Teileverkdufer teilnehmen kdnnen. So kdnnen Teile lber
das Dealermanagementsystem, teils sogar automatisch auf die Plattform liberspielt wer-
den. Preisabschldge werden daflir vom verkaufenden Handler festgelegt, meist entspre-
chend der Altersstruktur der Teile. Verbindungen zu Logistikdienstleistern ermdglichen
einen schnellen und kostengiinstigen Teileversand. Beispiele hierfiir sind www.hotas.de
und www.parexparts.com.

® Handler, die alte Autos ins Ausland exportieren
Bei einem cleveren Autohausunternehmer habe ich einmal gesehen, wie er seine nicht
gangigen Teile an die Handler verkauft hat, die auch seine Exportautos kaufen wollten.
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Hat sich einer dieser Exporteure um eines seiner Exportautos bemiiht, so hat er ihn erst
einmal eingeladen, sich in seinem speziellen Teile- und Zubehdrlager fiir nicht gangige
Teile umzusehen. Und ein erfolgreicher Einkauf bei den nicht gdngigen Teilen hat ihn
dann meist fiir die Argumente des Exporteurs offener werden lassen. Mittlerweile habe
ich schon einige Male gesehen, dass gerade Handler, die Fahrzeuge nach Afrika exportie-
ren, auch durchaus an Teilen langst vergangener Baureihen interessiert sind, weil diese
Fahrzeuge dort immer noch laufen. Meist handelt es sich dabei um franzdsische Fahrzeu-
ge oder um Fahrzeuge mit einem Stern.

® Qldtimerclubs
Der Verkauf von Teilen an Oldtimerclubs ist eher die Ausnahme. Aber wer liber besonders
alte Teile verfiigt, kann durchaus diesen Weg versuchen. Problematisch ist hier die Teile-
identifikation. Man muss also schon wissen, zu welchem Fahrzeug die alten Teile gehoren.

® Abverkauf durch Aktivitaten im eigenen Betrieb
Aktionen konnen als eine Art Resteverwertung stattfinden, vom Restekorb bis zum Abver-
kauf in Discountermanier ist hier alles denkbar.

Abb. 50: Nur eine von vielen Ideen fiir den
Teileabverkauf

Etwas schoner und besser gefiillt als in Abbildung 50 darf es allerdings schon sein.





