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Ab der Automechanika 2008 stellt die Schaeffler Gruppe Automotive Aftermarket ihren 
Partnern in Handel und Werkstatt eine Datenbank für Getriebekomponenten auf CD 
zur Verfügung. Sie enthält über 700 verkaufsfähige Artikelnummern für Schalt- und 
Automatik- sowie Achsgetriebe für Pkw und Nfz und lässt sich in neun Sprachen auf-
rufen.

Die Getriebeaufbereitung ist eine anspruchsvolle Aufgabe. 
Doch zu ihrer Lösung gehören auch das notwendige Wissen, 
das richtige Werkzeug und die erforderlichen Bauteile. 
Daher entwickelte die Schaeffler Marke INA ein völlig neues 
Getriebeprogramm, das mit seinen Komponenten und 
Bauteilen erstmals in der neuen Datenbank abgebildet wird. 
Klar aufgegliedert in die fünf Abschnitte Grundfunktionen, 
Suchfunktionen, Produktinformationen, Getriebe-Abfrage 
und SET-Abfrage erlaubt sie ein schnelles und einfaches 
Arbeiten und bedarf keiner aufwändigen Einarbeitung 
oder gar Schulung. Derzeit enthält sie 727 verkaufsfähige 
Artikelnummern für Schalt- und Automatikgetriebe sowie 
Achsgetriebe für Pkw und Nfz. In dieser Zahl enthalten 
sind neben einer Vielzahl an Lagern auch Bremsbänder, 
Synchronringe und Wandler für Pkw. Ganze SETs für Pkw und 
Nfz runden das Produktspektrum ab.

Die neue Datenbank erlaubt es, gesuchte Artikel entweder 
über die Schaeffler Automotive Aftermarket Katalognummer, 
die Erzeugnisnummer der Schaeffler Marken INA und FAG oder 
die Hersteller-Teilenummer zu finden. Ist die genaue Nummer 
nicht bekannt, kann auch mit der Option „Wildcard“ gearbei-
tet werden, was bedeutet, dass Teile der Artikelnummer nur 

als Sternchen dargestellt werden, nicht als reale Zahl. Alle 
Suchergebnisse erscheinen komfortabel in einer übersicht-
lichen, klar strukturierten Maske.    

Ebenfalls stellt die Datenbank Getriebe-SETs mit den ver-
schiedenen Referenznummern dar. Zusätzlich zeigt sie 
auch die Stücklisten der SETs an. Daneben erscheinen 
bei allen Komponenten nützliche Produktinformationen wie 
Abmessungen, Gewicht und Verpackungseinheit. 

Per Mausklick lassen sich die Menüs in Deutsch, Englisch, 
Französisch, Italienisch, Spanisch, Tschechisch, Türkisch, 
Chinesisch und Portugiesisch aufrufen. Praxisgerecht aufge-
baut und mit eindeutiger Menüführung, wird die CD den Werk-
stätten eine nützliche Hilfe sein, um das benötigte Bauteil 
schnell und eindeutig zu identifizieren. Da das Programm 
kontinuierlich erweitert wird, ist eine Aktualisierung der CD 
bereits in Planung. 

Die aktuelle CD steht jeder Werkstatt 
kostenfrei zur Verfügung und ist 
über die Handelspartner der 
Marken INA und FAG erhältlich.

Version 01 |2008
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Database for transmission components
Base de données pour composants de boîte de vitesses

Base de datos de componentes de cajas de cambios
Base de dados de componentes de caixas de velocidades

Datenbank für 
Getriebekomponenten
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TECHNIKDatenbank für Getriebekomponenten 
auf CD verfügbar



Editorial  2     |     News  3     |     RepXpert  4 – 5     |     Technik  6 – 13     |     Kunden   14     |     Markt  15     |  

TECHNIK

11

TECHNIK
Die Schaeffler Marke INA bietet als 
Ersatz für den Spannarm 533 0015 10 
einen Umrüstsatz auf die hydraulische 
Spanneinheit 533 0097 10 an.

Dieser Umrüstsatz beinhaltet alle notwendigen Teile zur 
Befestigung der hydraulischen Spanneinheit sowie der Rolle 
(Abbildung 3). Eine entsprechende Montageanleitung liegt 
der Verpackung bei.

Die angefügte Tabelle zeigt, welche Fahrzeuge von dieser 
Änderung betroffen sind:

	 Fahrzeughersteller		 BMW 
	 Modell		  E34, E36, E38, E39, E46, E53, 
			   E60, E61, E65, E66, E83, Z3, Z4 
 
	 Motor 	  
	 E34 		  520, 525
	 E36 		  320, 323, 325, 328
	 E38 		  728
	 E39 		  520, 523, 525, 528, 530
	 E46 		  320, 323, 325, 328, 330
	 E53 		  3.0
	 E60 		  520, 525, 530
	 E61 		  520, 525, 530
	 E65 		  730
	 E66 		  730
	 E83 		  2.5, 3.0
	 Z3 		  2.0, 2.2, 2.8, 3.0
	 Z4 		  2.2, 2.5, 3.0
 
	 LuK-AS-Nr.		  533 0097 10
				  
	 OE-Nr.		  533 0015 10 	 11 28 1 427 252
				    11 28 1 735 899
				    11 28 1 748 832

Abb. 1: 533 0015 10 Abb. 2: 533 0097 10

Abb. 3: Lieferumfang

RepAratursatz Für BMW

Angaben des Fahrzeugherstellers beachten!
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Bei einem Kupplungswechsel muss das ZMS immer mit  über-
prüft werden. Eine 100%ige Prüfung des ZMS würde u. a. die 
Kennlinienmessung der Bogenfedern beinhalten. Dies ist aller-
dings nur am Prüfstand und nicht mit Werkstattmitteln möglich. 
Bislang stand dem Mechaniker damit nur die Sichtprüfung zur 
Verfügung: Fettaustritt, Riefen oder Verfärbungen usw. geben 
erste Hinweise auf eventuelle Schäden an einzelnen Bauteilen 
des ZMS. Informationen zu Aufbau und Funktionsweise des 
ZMS sowie möglichen Schadensbildern und den daraus resul-
tierenden Maßnahmen liefert den Werkstätten neben einem 

Videofilm auch eine ausführlich 
bebilderte 27-seitige Broschüre.

Die Schaeffler Marke LuK bringt zur Automechanika ein Spezialwerkzeug auf den 
Markt, das die Überprüfung eines Zweimassenschwungrades (ZMS) im eingebauten 
Zustand ermöglicht. Bislang war ein solches Werkzeug im Reparaturmarkt nicht ver-
fügbar und entsprechende Prüfungen somit nicht durchführbar. Mit Hilfe des neuen 
Spezialwerkzeuges können Werkstätten die Grundfunktionen eines ZMS testen und 
dadurch beurteilen, ob bei einem Kupplungswechsel ebenso das ZMS mit getauscht 
werden sollte. Denn ein verschlissenes, defektes ZMS zerstört unweigerlich auch die 
neue Kupplung.

Live-Vorstellung auf der Automechanika 2008
in Halle 2.0, Stand B32 und Halle 9.0, Stand E59.
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LuK ZMS-Spezialwerkzeug ist ab der 
Automechanika 2008 erhältlich!

Spezialwerkzeug prüft Kippspiel und Freiwinkel
Ergänzend zu der Sichtprüfung erlaubt das neue Spezial-
werkzeug nunmehr den Werkstätten die Prüfung von 
Grundfunktionen des ZMS im noch montierten Zustand. 
Geprüft werden können das Kippspiel sowie der Freiwinkel. 
Damit wird der Winkel bezeichnet, um den sich die Primär- 
und Sekundärschwungscheibe gegeneinander verdrehen las-
sen, bis die Federkraft der Bogenfedern einsetzt.

Die so gewonnenen Daten müssen dann mit den Soll-Daten 
der jeweiligen ZMS-Artikelnummer verglichen werden. Sie sind 
zum einen auf einer eigens erstellten ZMS-Messdatenscheibe 
zu finden. Darüber hinaus sind die Soll-Werte im Internet 
über www.RepXpert.com oder www.Schaeffler-Aftermarket.de  
abrufbar und einer CD zu entnehmen. Diese ist dem 
Spezialwerkzeug beigefügt und liefert zudem in fünf Sprachen 
eine ausführliche, bebilderte Bedienungsanleitung für die 
fachgerechte Nutzung des ZMS Spezialwerkzeuges.

Nach der optischen und messtechnischen Prüfung muss 
der Mechaniker entscheiden, ob das ZMS im Fahrzeug 
verbleiben kann oder ebenfalls getauscht werden muss. 
Zentrale Frage dabei ist, ob das ZMS noch einen zwei-
ten Kupplungslebenszyklus übersteht. Insbesondere bei 
höher belasteten Fahrzeugen wie zum Beispiel Taxis oder 
Fahrschulwagen ist ein erhöhter Verschleiß des ZMS wahr-
scheinlich. Im Zweifelsfall sollte sich eine Werkstatt im Rahmen 
einer professionell durchgeführten Kupplungsreparatur immer 
zum Austausch des ZMS entschließen.

Bezogen werden kann das neue LuK ZMS-Spezial-
werkzeug mit der Artikelnummer 400 0080 10 über 
die Handelspartner von Schaeffler Gruppe Automotive 
Aftermarket.

Abb.: Neue DVD
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Rund eine Million Fahrerlaubnisse werden jedes Jahr in 
Deutschland erteilt. 80 Prozent davon gehen an junge Fahrer 
bis 24 Jahre, darunter heute fast ebenso viele Frauen wie 
Männer. Ob sie den Wagen von Mama übernehmen, ihr 
Traumauto von einem netten Familienangehörigen geschenkt 
bekommen oder für den Gebrauchten tief in die eigene 
Tasche greifen – ob sie pragmatisch klein, cool getuned oder 
stilvoll an den Start gehen: Pannenkurse für Fahranfänger, 
Tipps rund ums erste Auto und die technische Sicherheit 
von Gebrauchtwagen, Gutscheine für die Fahrzeugdurchsicht 
oder Sonderaktionen für Kunden unter 25 helfen allen weiter. 
Am besten werden diese Angebote in Zusammenarbeit mit 
den Fahrschulen gestaltet und platziert.  

Das allein reicht aber nicht. Werkstätten, die junge Zielgruppen 
systematisch gewinnen wollen, müssen nicht nur Produkte 
und Leistungen, sondern auch ihre Kommunikation und 
Mediennutzung neu ausrichten. Die jungen Erwachsenen 
von heute gehören zu der Generation, die mit Computern, 
Internet und dem Handy aufgewachsen ist und sie in allen 
Lebensbereichen nutzt. Damit sind Informationen jederzeit 
und überall per Knopfdruck zu bekommen. Die Kommunikation 
per E-Mail und SMS ist schnell – und wer nicht erreichbar ist, 
ist nicht dabei. Die überwiegende Mehrheit gehört mindes-
tens einer Internet-Gemeinschaft an, zur Unterhaltung oder 
bei Problemen Hilfe zu finden. 

Führerscheinneulinge eint vor allem dies: Der heiß ersehnte Schein im Kartenformat 
ist da, die Lust auf den fahrbaren Untersatz groß. Doch das Geld ist oft knapp und das 
Wissen rund um ein eigenes Auto gering. Deshalb sind junge Fahrzeuganwärter ganz 
besonders auf sorgfältige Beratung und faire Preise rund um den Kauf und die Pflege 
ihres ersten Wagens angewiesen. Kfz-Betriebe können hier viele Neukunden gewin-
nen, wenn sie sich auf die Eigenheiten dieser Zielgruppe einstellen. 

Was bedeutet das fürs Marketing? 
Neue Medien einsetzen: Funken Sie auf den Kanälen, die die •	
Netzgeneration nutzt. Wie wäre es z. B. mit einer Werbe-
aktion per MMS, einem Reparatur-Video auf YouTube.com 
oder einer SMS-Nummer für Termin-anfragen?

Das Tempo steigern: Gefragt ist schnelle Interaktion und •	
Erreichbarkeit. „Stay tuned“ ist das Rezept. Stellen Sie 
sicher, dass E-Mails und SMS zeitnah beantwortet werden 
– in einer Sprache, die jeder versteht.

Persönlich werden: Die Netzgeneration liebt virtuelle •	
Welten, bevorzugt aber Kontakte, hinter denen echte 
Menschen stehen, die persönlich antworten – egal auf 
welcher Unternehmensebene.

Gemeinschaft zählt: Die Netzgeneration schätzt Image, •	
Marken und soziale Zugehörigkeit. Machen Sie Community-
Angebote, z.B. einen offenen Tuning-Treff für junge Fahrer 
in ihrer Werkstatt – mit eigenem Web-Forum für Fotos, 
Videos, Tipps und mehr. 

Junge Kollegen in den Kundenkontakt: Wer kennt die •	
Vorlieben und die Sprache junger Erwachsener besser als 
Ihre jungen Mitarbeiter? Nutzen Sie dieses Kundenwissen 
für Veranstaltungen, Werbung und Aktionen.

Mit Strategie bereits Fahranfänger 
als Kunden gewinnen.
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Heute werden in China so viele Autos produziert wie in 
Deutschland – mit einem Unterschied: Während die europäische 
Pkw-Produktion eher stagniert, wächst die chinesische mit Raten 
von über 20 % . 1 Die weltweite Pkw-Nachfrage (2006: fast 56 Mio. 
Fahrzeuge) kommt bereits zu über einem Drittel aus den neuen, 
bevölkerungsreichen Märkten. Experten prognostizieren bis 2020 
ein weiteres Nachfrage-Plus von jährlich 17,8 Mio. Einheiten, 
von denen bald 80 % aus erstarkenden Schwellenländern nach-
gefragt werden .2 Grund genug für traditionelle Autobauer und 
Schwellenländer-OEMs, in solchen Märkten Anker zu werfen. 
Und schlagendes Argument für Erstausrüster und Teilebauer, 
ihren Kunden auf dem Weg um die Welt zu folgen, selbst neue 
Wachstumspotenziale zu erschließen und mit globaler Präsenz, 
Innovationen sowie Qualität der aufkeimenden Konkurrenz ent-
gegen zu treten.

Schon Anfang 2004 waren rund 1.200 Hersteller von Autoteilen 
in China tätig, die teilweise oder vollständig durch ausländisches 
Kapital finanziert waren. 3 Heute verfügt über ein Drittel der west-
europäischen Zulieferer über Standorte in Osteuropa – bald sollen 
es bis zu 50 % sein, prognostiziert die European Association of 
Automotive Suppliers (CELPA). 7 % der 150 größten deutschen 
Zulieferer haben derzeit vor, in Russland tätig zu werden.4 Und 
dann ist da schon seit über 50 Jahren Brasilien: 2008 ist das 
190-Millionen-Einwohner-Land der sechstgrößte Kfz-Markt der 
Welt – und denkt schon an Platz vier. 5 In keinem anderen Land 
besetzt die deutsche Industrie, darunter vor allem Autobauer 
und Zulieferer, so viele Schlüsselpositionen wie hier. Und die 

Die Automobilindustrie gilt schon seit Jahrzehnten als einer der Treiber der 
Internationalisierung. In den 50er Jahren ging es nach Brasilien, in den 80er Jahren 
nach Nordamerika, seit den 90er Jahren in die aufstrebenden Schwellenmärkte 
in Asien, Russland und Osteuropa. Sie faszinieren vor allem durch ihr rasantes 
Wachstum und bergen jede Menge Chancen und Herausforderungen – für etablierte 
Automobilzulieferer ebenso wie für eine Vielzahl neuer Wettbewerber.

Verkaufszahlen wachsen mit 25 % (2008)6 deutlich stärker als die 
brasilianische Wirtschaft (4 %)7. Selbst der schwierige Markt USA 
verleitet Erstausrüster zur Einkaufstour: Jüngst profitierte Bosch 
vom schwachen Dollar und erwarb den US-Messtechnikhersteller 
CST/Berger. 8 Die zehn weltweit größten Automobilzulieferer sind 
heute im Schnitt mit 200 Standorten in über 30 Ländern vertreten.

Die globale Reichweite ist für die überwiegend mittelständischen 
Unternehmen nicht zuletzt eine Frage der Kapitalkraft. Expansion 
und die mit der Klimadebatte einhergehenden Technologie-
Innovationen können nur finanziell gut aufgestellte Firmen 
schultern. Viele Automobilzulieferer haben mit Private-Equity-
Unternehmen gute Erfahrungen gemacht: Einer Studie zufolge 
steigerten 70 % der Zulieferer ihr Investitionsvolumen und 61 % 
ihren Umsatz, nachdem ein Finanzinvestor eingestiegen war.9 
Ferner gewinnen Kooperationen große Bedeutung. Eine ande-
re Studie ergab: Drei Viertel von 62 Automobilzulieferern aus 
den BRIC-Ländern (Brasilien, Russland, Indien, China) und der 
Triade (Nordamerika, Westeuropa, Japan) planen, ihre Vertriebs- 
und Fertigungskooperationen in den Schwellenländern in den 
nächsten fünf Jahren weiter auszubauen. Hauptziel indischer 
Partner ist hingegen Westeuropa (77 %), wegen des Technologie-
Transfers.

Erfolgreich werden in Zukunft vor allem die Autobauer und 
Zulieferer sein, denen es gelingt, Entwicklung und Fertigung vor 
dem Hintergrund globaler Trends marktspezifisch zu differenz-
ieren – vom Billig-Auto bis zur Luxus-Limousine.

1  VDA Statistik, Automobilproduktion 2007
2  Euroforum Pressebericht zur Handelsblatt-Jahrestagung: „Die Automobilindustrie 2006“ (14. Dezember 2006, Frankfurt a. M.).
3  Dricon AG, Studie: „Deutsche Automobilzulieferer in China“ (März 2004, Frankfurt a. M.)
4  Ernest & Young, Studie: „Zukunft des Automobilstandorts Deutschland 2008“ (August 2008)
5  http://brasilienaktuell.blogspot.com/2008/08/brasiliens-wirtschaft-setzt-auf.html (2. September 2008)
6  FTD: „Wachsende Märkte - Autoboom in Brasilien“ (30. August 2008)
    http://www.ftd.de/unternehmen/autoindustrie/:Wachsende_M%E4rkte_Autoboom_in_Brasilien_st%FCtzt_ZF/407061.html
7  Wirtschaftswoche: „Brasilien – Mittelstand profitiert vom Boom“ (14. Mai 2008) http://www.wiwo.de/politik/mittelstand-profitiert-von-boom-292138/
8  Der Tagesspiegel: „Europa kauft in Amerika ein“ (15. Juli 2008)
9  PricewaterhouseCoopers (PwC): „Sector Report Automotive 2007: Private Equity in der deutschen Automobilzulieferindustrie“ (August 2007)
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