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AUTOproff  Ayto Scout24

Der Auktions-Experte von Auto Scout24

Jetzt digitalisieren
und steilgehen.

Willkommen in der digitalen Zukunft.

AutoScout24 und AUTOproff gehen gemeinsame Wege.
Zusammen sind wir der europaweite One-Stop-Shop fur lhren
digitalen Automobilhandel: Zukauf, Verkauf, Auktionen

mit Garantiepreis fur B2B-Kunden und B2C-Kunden.




Sehr geehrte Damen und Herren,

mit gréBter Wahrscheinlichkeit wird es in Zu-
kunft nicht mehr heiBen »Innovation made in the
West«, sondern »Innovation made in China«. Denn
die Zeichen der automobilen Zukunft stehen auf
Mandarin - auf eine Marktoffnung nach Osten,
auf E-Autos von chinesischen GroBkonzernen, die
sich jetzt anschicken, die Welt zu erobern.

Eine Entwicklung, die auch den Automarkt in Deutsch-
land nachhaltig verédndern wird. Die Automarken aus
dem Reich der Mitte kbnnen Kunden mit Design,
Leistung und digitalem Einkaufserlebnis (iberzeugen.
Eine Herausforderung fiir europédische Hersteller und
neue Anforderung fir den Handel — und Schwerpunkt-
thema in dieser Ausgabe des TECHNO MAGAZINs.

Gemeinsam mit Klaus Maier, Branchenkenner und China-
Experte, erértern wir, was der Einstieg der E-Autos aus
dem Reich der Mitte in den deutschen Markt bedeutet,
und erfahren im Interview mit den TECHNO Gesell-
schaftern Emil Frey und STERNPARTNER, warum eine
Partnerschaft mit Herstellern wie Great Wall Motor
oder BYD viele Potenziale birgt.

Entdecken Sie dariiber hinaus spannende Produktvor-
stellungen, interessante Konzepte und wichtige News
aus dem Gesellschafterkreis sowie weitere spannende
Themen, wie z. B. die Nachberichterstattung von der
T»EXPO und dem TECHNO GIPFEL in Hamburg.

Wir wiinschen Ihnen viel Freude bei der Lekttire.

T () LI

Georg Wallus Dietmar Scheck
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GESELLSCHAFTER

»DANKE, KABEMA.DIGITAL, FUR DIE
KOMPETENTE UMSETZUNG!«

Erfolgreich mit digitaler Unterschrift gestartet:
AVAG und KABEMA.DIGITAL

STARKE FRAUEN IM FOKUS
Glinicke: Diversitat und Gleichberechtigung in
FUhrungspositionen stérken

LEISTUNGEN & PRODUKTE

DER ERSTE IN DEUTSCHLAND
The Mobility House: erster auf E-Mobilitat
spezialisierter Online-GroBhandel Deutschlands

WISCH UND WEG IN OE-QUALITAT
DENSO Hybrid-Wischblatter: modernste Technik
vom Traditionshersteller

UND ES HAT »KLICK« GEMACHT
Neue CLIP-Kontaktplatte von STOP&GO fiir
effektive Marderabwehr

GARANTIERT VERUNSICHERT

Geanderte Versicherungssteuer bei Garantievertragen:

Tissen Kruck GmbH vereinfacht das Handling

NEU: BKV BEIM TVD

Exklusiver Vorteil fur Unternehmen:
betriebliche Krankenversicherung des
TECHNO Versicherungsdiensts

SERVICES VOM SOFA BUCHEN: IHR NEUER
ONLINE-SERVICE FUR ENDKUNDEN

Neues Tool: Service-Navigator mit DAT-Schnittstelle —
fir Subdomain-Online-Shop oder eigenstandig auf
Ihrer Autohaus-Homepage integriert

VOM GIPFEL

WARUM DER EINSTIQG
CHINESISCHER AUTO-
HERSTELLER IN DEN
DEUTSCHEN HANDEL
SO SPANNEND IST

SAUBERKEIT UND FRISCHE FUR DEN
INNENRAUM

Effiziente und professionelle Fahrzeugreinigung
mit MAKRAKRAFT PRO

FRISCHER WIND FUR DAS AFTERSALES
Das airco well® Online-Seminar zur Klimaanlagen-
Reinigung: 40 Minuten flr O Euro

| PRAXIS |

NEUE IMPULSE. NEUE POTENZIALE.
NEUE ALLIANZEN.

TECHNO GIPFEL UND TECHNO EXPO 2022
in Hamburg: gemeinsam den Autohandel im
(AUTO-)WANDEL gestalten

IMPULS

Wer weiB3 schon, was morgen ist?

Neue puls Studie: Neukundengewinnung
durch flexible Mobilitdtsangebote

SAVE THE DATES:
TECHNO TERMINE 2023
Bestens informiert durchs neue Jahr

TERMINE

TERMINE 2023
Diese Tage sollten Sie im Kalender markieren



»MEINE EMPFEHLUNG: OFFENHEIT MITBRINGEN UND SICH
MIT DEN CHINESISCHEN EV-MARKEN BESCHAFTIGEN.«
Interview mit GIPFEL Speaker, China-Experte und Branchenkenner Klaus Maier

EIN KURZER BLICK AUF DIE FAKTENLAGE
Marktabdeckungen, Wachstumsraten und Besonderheiten — Markt in DE vs. Markt in CHN

DAS UBERZEUGT! LANGFRISTIGE KOOPERATION MIT KUNDENFOKUS UND FREIRAUM
Uber die Zusammenarbeit mit den chinesischen Herstellern Great Wall Motor und BYD:
TECHNO Gesellschafter Emil Frey und STERNPARTNER im Interview

»CHINA WIRD IN ZUKUNFT DIE INNOVATIONEN FUR E-MOBILITAT ENTWICKELN.«
TECHNO Geschéaftsfuhrer Georg Wallus Giber Marktverschiebungen und den »Kern der Sache«
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GESELLSCHAFTER

»DANKE,

KABEMA.DIGITAL,
FUR DIE KOMPETENTE
UMSETZUNG!« ..o comcromncs

Drucken, unterschreiben, scannen - dieser Ablauf
kennzeichnet haufig die »Digitalisierung« in der Auto-
hauspraxis. Initiativen seitens der Hersteller miinden
zumeist in einer Sackgasse, da unterschiedliche
Losungen fiir die Sparten angeboten werden. Auch
die jeweiligen Herstellerbanken haben eine eigene
Vorstellung zum Thema »elektronische Unterschrift«.
So steht der Verkaufer im schlimmsten Fall mit meh-
reren Tablets vor dem Kunden - oder gar mit einer
Mischung aus digitaler Unterschrift und Unterschrift
auf Papier. Dies wirkt weder besonders professionell
noch ist es sonderlich effizient.

Bei ca. 100.000 Datenschutzerklarungen (DSE), die bei der
AVAG jahrlich erneuert werden, schafft nun der digitale
Workflow SYNOP der kabema.digital GmbH Mehrwerte
fir Kunden und Autohaus. SYNOP ist die Ldsung fir alle
dokumentengetriebenen Prozesse. Eine perfekte Ergén-
zung fur die AVAG, die momentan mit »Alles Auto — Dein
digitales Autohaus« eine Online-Plattform fir alle Auto-
hauser entwickelt.

Bernd Ottens,

Zuvor war der manuelle Aufwand hoch, die Unterschriften der
Kunden auf Papier einzuholen: ausdrucken, gegebenenfalls
an den Kunden versenden, unterschreiben, anschlieBend
Informationen im System hinterlegen, einscannen und

archivieren. So lief es lange Zeit in den Autohdusern der
AVAG Holding. Nun kdnnen samtliche Arbeitsschritte digital
zusammengefasst erfolgen.

Mittels einmaliger Einrichtung und Konfiguration der zu
unterschreibenden Dokumente werden die erforderlichen
editierbaren Felder in die digitale Datenschutzerklarung ein-
gebettet. Das System »sammelt« die zu unterschreibenden

Bestellungen und Kaufvertrage
Serviceauftrage

Leasing- und Finanzierungsvertrage”
Ubergabe- und Zustandsprotokolle
SEPA-Lastschriften
Datenschutz-Einwilligungserklarungen
Garantie- und Servicevertrage
Zusatzvereinbarungen
Probefahrtvertrage
Werkstattersatzwagen

Und viele mehr!

*Nach Abklarung mit der jeweiligen Bank.



Dokumente in einer digitalen Unterschriftsmappe pro
Kunde. Die Erstellung ganzer Unterschriftenmappen mit
unterschiedlichen Dokumententypen unterscheidet SYNOP
von bestehenden Herstellerldsungen, die als jeweilige Insel-
I6sung vor dem Endkunden ein zweifelhaftes Bild abgeben.
Fir die Dokumentenmappe von SYNOP ist es egal, ob die
Dokumente aus dem Dealer-Management-System, einem
Herstellersystem oder einem anderen IT-System im Haus
stammen. SYNOP kann auch eigene Dokumentvorlagen
speichern und mit Daten beflillen, wie z. B. eine hauseigene
Datenschutzerklarung.

Neben der Unterschrift selbst werden zuséatzlich die Kontaki-
daten des Kunden bendtigt, um das Dokument digital zur
Unterschrift Ubermitteln zu kdnnen. Mittels API-Schnittstelle
erfolgt der Versand ohne Eingabe in einem Frontend direkt
Uber den hauseigenen Workflow an den Kunden. Dieser
unterschreibt das Dokument bequem ortsunabhéangig auf
einem eigenen Endgeréat oder im Autohaus vor Ort. Je nach
Anwendungsfall wird die fortgeschrittene oder qualifizierte
Unterschrift nach der eIDAS-Verordnung unterstutzt.

Nach erfolgter Unterschrift wird die Datenschutzerklarung
direkt im CRM-Catch der Firma Prof4Net GmbH abgelegt
und steht nun fUr die Verarbeitung in den verschiedenen
digitalen Workflows zur Verfligung. Zusétzlich kénnen die
einzelnen Dokumente noch einmal separat ausgegeben
werden, z. B. flr eine elektronische Auftragsakte. Weiterer
Vorteil, neben den reduzierten Druckkosten: Die jeweiligen
Mitarbeiter kénnen sich dank entfallener analoger Prozesse
mehr auf den Kunden konzentrieren.

»Die partnerschaftliche Zusammenarbeit mit dem unbeding-
ten Willen, die jeweils beste Lésung zu schaffen, bereitet allen
Beteiligten viel Freude.«

Olaf Kiihle,

NICHT NUR IN DEUTSCHLAND EINE ARBEITSER-
LEICHTERUNG

SYNOP kommt marken- und landeriibergreifend bei der
AVAG zum Einsatz. Zum Beispiel in Osterreich mit weiteren
Use Cases wie den Probefahrtvertragen. Nicht zuletzt bietet
SYNOP der AVAG im Flatrate-Modell fiir die fortgeschrittene
Unterschrift vollstandige Kostensicherheit — unabhéngig von
der Anzahl der geleisteten Unterschriften.

Weitere Use Cases wie die Unterschrift eines Probefahrt-
oder Kaufvertrages und viele mehr stehen kurz vor der Um-
setzung. SYNOP kann abhangig vom Use Case und den
rechtlichen Vorgaben die fortgeschrittene, aber auch die
qualifizierte Unterschrift realisieren.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
AVAG HOLDING SE

196 in Europa (141x Deutschland
(58x DIA Albert Still GmbH, 83x DIO
GmbH), 39x Osterreich, 6x Kroatien,
3x Slowenien und 1x Ungarn)

Standorte

Marken

Opel, Peugeot, Citroén, DS Automobiles,
KIA, Ford, Toyota, Lexus, NISSAN,
Hyundai, Honda, Mercedes-Benz,
Suzuki und Skoda

Mitarbeiterzahl ca. 5.400

)) avag.eu
) kabema-digital.de },
.

AVAG -Holding kabemadigital N

SOCIETAS EUROPAEA
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GESELLSCHAFTER

STARKE FRAUEN
IM FOKUS

GLINICKE: DIVERSITAT UND GLEICHBERECHTIGUNG IN FUHRUNGS-
POSITIONEN STARKEN

Die Glinicke Gruppe hat im September 2022 das Glinicke Frauen Fiihrungsnetzwerk ins Leben gerufen, um
eine Plattform fiir alle weiblichen Fiihrungskréfte zu schaffen, sich untereinander noch effektiver zu vernetzen
und somit wertvolle Impulse fiir die personliche als auch unternehmerische Entwicklung zu erlangen.

»ZIEL DIESES NETZWERKES IST ES, WEIBLICHE Der Fokus bei dem Frauen Flhrungsnetzwerk besteht neben

FUHRUNGSKRAFTE IN DER GLINICKE GRUPPE dem wertvollen Erfahrungsaustausch unter anderem auch
ZU UNTERSTUTZEN UND ZU FORDERN UND ZU- darin, dass insbesondere jungen, ambitionierten Kollegin-
GLEICH DIE SICHTBARKEIT VON WEIBLICHEN nen der SpaB und die Freude an Fiihrungsaufgaben naher-
FUHRUNGSKRAFTEN ZU VERBESSERN.« gebracht werden soll und sie somit erfahrene Kolleginnen
Anika Kretschmar, als Mentorinnen an ihrer Seite wissen.

FUR ALLE FALLE DIE PASSENDE LOSUNG.

www.KUK-MARDERABWEHR.de



Im regelmaBigen Austausch werden aktuelle Themen und
Entwicklungsfelder individuell diskutiert und durch gemein-
same Aktionen und Events visualisiert und umgesetzt.

»Die Kick-off-Veranstaltung hat uns bereits gezeigt, mit wie
viel Engagement und Herzblut dieses Netzwerk von und
mit unseren Kolleginnen gelebt wird. Dieser Austausch ist
wichtig und zukunftsweisend fiir unsere offene und facetten-
reiche Unternehmenskultur«, freut sich Anika Kretschmar
bereits auf die kommenden Veranstaltungen.

Glinicke

» glinicke.de einfach mobil

HENI

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
GLINICKE AUTOMOBILGRUPPE

Standorte 15 Standorte (Kassel, Baunatal,
Eschwege, Witzenhausen, Bad Sooden-
Allendorf, Géttingen, Erfurt, Stotternheim,
Jena, Weimar, Bad Langensalza,
Frankfurt/M., Minden, Bad Oeynhausen,
Bielefeld)

Marken VW, VW Nutzfahrzeuge, Audi, Skoda,
Seat, Cupra, Porsche, Jaguar,
Land Rover, Jeep, Alfa Romeo,
Peugeot, Hyundai, Fiat, Citroén,
Glinicke Classic Cars, MG

Mitarbeiterzahl ca. 1.600

Helmut Niemeyer GmbH
Walter-Freitag-StraBe 9a - 42899 Remscheid
+49 2191 9558 0 - info@heni.de

= 230° Beleuchtung und intelligentem Sensor

= Per Gestensteuerung an- und ausschaltbar

= Hocheffiziente COB-LED- und XPE-LED-Leuchten
= Betriebsdauer von 2,5 - 8 Stunden

= Typ-C USB-Akkukabel enthalten

HENI 77 750

Filiale Chemnitz

BergstraBe 14 - 09390 Gornsdorf
+49 3721 200 31 - info-chemnitz@heni.de

v

COB & XPE

GESTENSTEUERUNG

2m ;
[ /
-
AWl
STOSSFESTIGKEIT LAUFZEIT
"on.ﬂ
2,5h

AUFLADEZEIT TYP-C AKKUKABEL

heni.de



LEISTUNGEN & PRODUKTE

DER ERSTE IN
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DEUTSCHLAND

THE MOBILITY HOUSE: ERSTER AUF E-MOBILITAT SPEZIALISIERTER
ONLINE-GROSSHANDEL DEUTSCHLANDS
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»Autohdusern kommt beim Hochlauf
der Elektromobilitét eine wichtige Rolle
zu. Sie sind die erste Anlaufstelle fiir
Kund:innen, die auf elektrische Antriebe
umsteigen méchten.«

Jovan Ikic, Leiter Key Account Management Automotive
bei The Mobility House

Der Wandel hin zur Elektromobilitit stellt Autohduser und Handler vor einen groBen Transformationsprozess:
Neue Geschaftsfelder und Kundengruppen kommen hinzu. Doch mit den richtigen Partnern kénnen Auto-
héduser ihren Kundinnen und Kunden smarte Ladelésungen anbieten und sie so optimal beim Einstieg in die
Elektromobilitat begleiten. The Mobility House unterstiitzt Handler dabei mit dem ersten auf intelligente
Ladeinfrastruktur spezialisierten Online-GroBhandel in Deutschland.

Im Partnershop von The Mobility House haben registrierte
Wiederverkaufer die Méglichkeit, Wallboxen, Ladestationen,
Ladesaulen und Zubehdr von Uber 30 Herstellern zu attrak-
tiven Konditionen und Lieferzeiten zu beziehen.

»Als Ladelésungs-Partner méchten wir Handlern eine breite
Produktpalette und umfassende Beratung an die Hand ge-
ben, damit sie ihre Kunden bestmdglich beim Umstieg un-
terstilitzen kbnnen«, erklart Jovan Ikic, Leiter Key Account
Management Automotive bei The Mobility House. Auch
das intelligente Lade- und Energiemanagementsystem
ChargePilot von The Mobility House kann Uber den Shop
angefragt werden. Durch die intelligente Steuerung der
Ladevorgange ermdglicht das System signifikante Kosten-
einsparungen auf der Netzanschlussseite bereits ab drei
zu ladenden Elektrofahrzeugen.

»Bei der Vielzahl an Produkten im Bereich der Elektromobilitat
und laufenden technischen Weiterentwicklungen bendtigen
Autohéuser kompetente Partner an ihrer Seite, die sie beraten

und mit den passenden Produkten beliefern«, fahrt Ikic fort.
»Uber den Partnershop kénnen Héndler schnell und un-
kompliziert auf individuelle Kundenwiinsche reagieren und
profitieren zudem von der umfangreichen Beratungsleis-
tung durch The Mobility House.«

Aktuell sind bereits mehr als 1.000 Handler im Partnershop
von The Mobility House registriert.

SIE WUNSCHEN EINE INDIVIDUELLE
BERATUNG?
WIR UNTERSTUTZEN SIE GERNE.

Schreiben Sie uns eine E-Mail an
automotive@mobilityhouse.com
oder besuchen Sie uns auf:

»

» mobilityhouse.com THZ MOS3ILITY HOUSZ



WISCH UND WEG IN OE-QUALITAT

Seit 2005 stellt DENSO Hybrid-Wischblitter fiir die

Originalausriistung her. Das Besondere laut dem ja-

panischen Hersteller: Die innovativen Hybrid-Wisch-

blatter vereinen die hervorragende Wischleistung her- Véfgﬂg[}ﬁ;ssystem

kémmlicher Wischblatter mit den aerodynamischen Extrem einfach am Flaches Profi
Eigenschaften von Flatblades. lhre steife integrierte Wischerarm anzubringen unauffallige Form
Struktur macht sie duBerst widerstandsfidhig gegen

UV-Strahlen, Staub, Schmutz und Witterungseinfliisse Beschichtetes, elegantes,

- . aerodynamisches
und so duBerst langlebig. mattschwarzes Gehéuse

Fur eine bessere Leistung auch bei hohen Geschwindigkeiten
haftet das schlanke Design effektiv an der Oberflache der v Starres, grafitbeschichtetes
Windschutzscheibe und arbeitet effektiv und gerduscharm. - Gummiblatt fiir eine hohere und
. . . . . leisere Wischleistung
Zudem lassen sich die Blatter mit integriertem Standard- - "
. . . . Gebrauchliches Gelenk fir
Blgelhaken-Befestigungssystem leicht am Wischerarm besseren Halt an der Frontscheibe
anbringen. Das kompakte Sortiment ist in Ldngen von 350
bis 700 mm erhéltlich. Mit aktuell 21 Teilenummern sind

Hybrid-Wischblatter von DENSO das Produkt der Wahl fiir l DENSO
Fahrzeughersteller und Aftermarket-Unternehmen weltweit. denso-am.de

THZ MOSILITY HOUSZ JP)

lhr Online-Grof3handel
far Ladelosungen.

v Individuelle Einkaufskonditionen

v Alle Bestellungen auf einen Blick

v Umfangreiches Produktsortiment

v Viele weitere Funktionenim
Nutzerkonto

Einfach QR-Code scannen
und von vielen Vorteilen
profitieren.
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OT OT REGIO WIRD ERFOLGREICH
POWERED BY TECHNO WEITER AUSGEBAUT
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4
OT REGIO war ein sehr gefragtes Konzept auf der TECHNO EXPO 2022
in Hamburg. Sowohl am TECHNO Stand als auch bei den Gesprachen - HAMBLREG B SCHLESWIG-HOLSTEIN
am Abend. Ein groBartiges Kompliment — und ein klares Zeichen fur _ % I Al .
den sich herumsprechenden Erfolg des Vertriebs- und Touren- 8 WESER-EMG - =t NORD-OST
planungskonzeptes. o I \ L5 2

Dank OT REGIO kénnen Sie Ihr Autohausgeschift um ein
wichtiges regionales Standbein ergdanzen und - priméar
vernetzt mit weiteren TECHNO Gesellschaftern — freien Werk-
statten markenUbergreifend Originalteile anbieten. In einigen
Regionen ist das Umsatz- und Kundenpotenzial noch
ungenutzt (siehe Karte).

ERGREIFEN SIE DIE CHANCE UND  RHENLEND. ne)
SICHERN SIE SICH DAS ERFOLGSMODELL WV L Mehr als 7.000 freie Werk

% b ehr als 7. reie Werk-
IN IHRER REGION! statten werden von Gesell-

dialog@ot-regio.de | » OT-REGIO.DE o _ ; . W, schaftern erfolgreich beliefert!

DIE VORTEILE EINES EIGENEN OT REGIO KONZEPTES

Erweiterung des Kundenstamms | optimierte Logistikleistung | regionales
Networking — nationale Synergien | effiziente Bestell- und Abwicklungsprozesse |
Umsatzerlse liber TECHNO Handelsware

Il genutztes Potenzial

. freies Potenzial

Vertrauen Sie den
Reifen, denen die
Experten vertrauen.

Wiederholt ausgezeichnete
Sicherheit - entwickelt in
Deutschland.

VORBILDLICH2022| {VORBILDLICH 2022 F e TESTSIEGER 2021 ECO-MEISTER 2021
Talirad || Mepantscars ,

CONTINENTAL CONTINENTAL
TS870P TS

OWnterreifenimTest | |~ oWinterreifenim
Dimension 225/45 R 19
Helt 12022

WinterContact TS 870
Dimension 215/60 R16 95H
<

0 Winterrifen im Tost 50 Winterreifen im Test
Dimension 205/55 R 16 Dimension 205/55 R 16
Hettd02021 Heftd0/2021

continental-reifen.de



UND ES
HAT »KLICK«
GEMACHT e

MARDERABWEHR
NEUE CLIP-KONTAKTPLATTE
VON STOP&GO FUR EFFEKTIVE

MARDERABWEHH MAXIMALE FLEXIBILITAT

Pilinktlich zu Beginn der Mardersaison ist ab sofort

die neue CLIP-Kontaktplatte erhiltlich, die in puncto M IT N U R E I N E M CLI P

Handhabung, Einbau- und Montagezeit neue MaB-
stdbe setzt - fiir eine bis dato nie dagewesene Flexi- ZU VOLLE M SCH UTZ!
bilitat. Innovationsfiihrer STOP&GO prasentiert eine
Weiterentwicklung der millionenfach bewahrten Edel-
stahlkontaktplatte mit Schneidklemmtechnik (SKT):
Das Hochspannungskabel muss nun nicht mehr durch
die Kontaktplatte gefadelt werden.

Die neue CLIP-Variante lasst sich Uber einen Klappmecha- -

nismus 6ffnen und das Kabel bequem einlegen. Kontakt- e =
platten kénnen so nachtréglich und an beliebiger Stelle des i
Hochspannungskabels angebracht werden. Auch eine Ver-
langerung mithilfe eines zusétzlichen Kabels ist mdglich,
um weitere Kontaktplatten in groBen Motorrdumen einzu-

bauen, wie z.B. von SUVs oder Wohnmobilen. Die STOP&GO . .
Hochspannungs-Innovation mit
Wie beim Vorgadngermodell erfolgt die Arretierung und raffinierter CIip-Technik

Verbindung der PLUS-MINUS-Edelstahlkontaktplatten mit
zweiadrigem Hochspannungskabel durch einen einfachen
»Klick«. Beim Zusammendricken der Platten bohren sich
sechs Dorne in die Seele des Kabels und optimieren dessen
Kontaktsicherheit. Das ist in kiirzester Zeit handisch und
ohne Werkzeug erledigt. Dank abgerundetem Sockel lassen
sich die Platten mit Kabelbindern flexibel z. B. an Schlau-
chen montieren.

Die CLIP-Variante ist in gewohnt
hochwertiger STOP&GO-Qualitat
fiir die Gerate 7 PLUS-MINUS und
8 PLUS-MINUS erhiltlich -
inklusive 4 Jahren Gewahr-
leistung. Die neuen Geré-

te gibt es, genau wie alle

anderen Produkte von

STOP&GO, in |lhrem

Autohaus.

LESERWAHL

BEST BRAND
2022
KATEGORIE

Marderabwehr
zzzzz

) stop-go.de

*Art. 07553 | 07539




LEISTUNGEN & PRODUKTE

GARANTIERT
VERUNSICHERT

GEANDERTE VERSICHERUNGSSTEUER BEI GARANTIEVERTRAGEN:
TISSEN KRUCK GMBH VEREINFACHT DAS HANDLING

14 «

Wenn es um das Thema Steuer geht, schlagen wir bereits bei dem Gedanken daran die Hiande iiber dem
Kopf zusammen. Nichts sorgt in Deutschland fiir mehr Diskussionen als das Steuergesetz und die sich
standig andernden Vorgaben. Kein Wunder, denn so trivial ist das alles nicht. Wer sich mit dem Steuergesetz
nicht adaquat auseinandersetzt, den kann das teuer zu stehen kommen. Erst kiirzlich wurde bekanntgegeben,
dass es zum 1. Januar 2023 eine Neuerung beziiglich der Versicherungssteuer geben wird - und von der

sind vor allem Autohiduser und -hindler betroffen.

Der Teufel steckt wieder einmal im Detail: Wer
ab dem 1. Januar 2023 beim Fahrzeugverkauf
eine im Verkaufspreis enthaltene und nicht ver-
handelbare Garantie verkauft, fiir den andert
sich nichts.

Verkauft ein Kfz-Handler allerdings eine Garantie oder
eine Garantieverlangerung zuséatzlich zu einem Fahrzeug,

sprich als eigensténdige Leistung, so ist er steuerrechtlich
als Versicherer anzusehen. Dies bringt einige Pflichten und
Herausforderungen mit sich: weitreichende Aufzeichnungs-
und Meldepflichten sowie die korrekte Besteuerung von
Garantien - inklusive der daraus resultierenden Herausfor-
derungen und Konsequenzen (Vorsteuerkorrektur, Umgang
mit Reparaturen aus Garantieleistung und deren Besteuerung
sowie den Kalkulationen des Kundenanteils etc.).

AB 1. JANUAR 2023: DAS ANDERT SICH FUR DEN AUTOHANDEL!

GARANTIE

MIT UMSATZSTEUER

» Alle Fahrzeuge werden mit Garantie verkauft.

» Die Garantie ist nicht verhandelbar.

» Die Rechnungsstellung erfolgt wie gewohnt.

» Der Vorsteuerabzug ist in bekanntem Umfang
maglich.

EINSICHTLICH KOMPLEXES, ABERNICHT AUSSICHTS-
LOSES THEMA.

Die Tissen Kruck GmbH hat sich mit dem korrekten Umgang
von Garantiefallen auseinandergesetzt, die der Versicherungs-
steuer unterliegen, und steht Ihnen als kompetenter Ansprech-
partner mit Handlungsempfehlungen zur Seite. Gemeinsam
mit Ihnen und lhrem Steuerberater entwickelt Tissen Kruck
maBgeschneiderte Losungen, um das Handling von Garantie-
féllen in Verbindung mit der Versicherungssteuer so einfach
und reibungslos wie mdglich zu gestalten.

GARANTIE
MIT VERSICHERUNGSSTEUER

» Die Rechnungsstellung erfolgt inkl. ausgewiesener
Versicherungssteuer.

» Die regelmaBige Meldung der Versicherungssteuer
ist erforderlich.

» Ein Vorsteuerabzug fir die entstehenden Garantie-
leistungen ist nicht zuldssig.

» Eine Vorsteuerkorrektur ist erforderlich.

PROFITIEREN SIE VON DEN VOR-
TEILEN DES GARANTIESYSTEMS -
UND LASSEN SIE SICH JETZT
UNVERBINDLICH BERATEN.

T: 04252.93877-24
E: info@tissen-kruck.de

IR KRUCK

» tissen-kruck.de
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Du willst weiterkommen — und arbeitest jeden Tag hart daran, Deine Ziele
zu erreichen. Mit Mobil 1™ Motorendl meisterst Du jede Herausforderung.
#Ambition #Wille #Entschlossenheit #Engagement #Leidenschaft

Performance kommt von innen.

E Starke Deine #Entschlossenheit
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Other trademarks shown are the property of their respective owners.
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EXKLUSIVER VORTEIL FUR UNTERNEHMEN: BETRIEBLICHE
KRANKENVERSICHERUNG DES TECHNO VERSICHERUNGSDIENSTS

In den letzten Jahren konnte die bKV immer mehr an
Dynamik gewinnen. Rund 18.000 Unternehmen haben
sich mittlerweile fiir diesen besonderen Mehrwert
entschieden. Trotz der beeindruckenden Steigerungs-
raten bieten ca. 90 % der Unternehmen in Deutsch-
land allerdings noch keine bKV an. Daher stellt sie
ein echtes Alleinstellungsmerkmal dar.

Uber den TVD haben inzwischen schon viele Autohduser auf
diesen besonderen Benefit gesetzt. Unterstlitzt werden wir
hierbei durch unseren starken Partner: die NURNBERGER
Versicherung. Der Zugang zu privatérztlichen Leistungen,
Verzicht auf Gesundheitsfragen und Wartezeiten sowie
das sehr gute Preis-Leistungs-Verhaltnis sprechen fir die
bKV. Dadurch erhalten alle Beschaftigten Zugang zu einer
Krankenzusatzversicherung, die oftmals aufgrund der ge-
sundheitlichen Voraussetzungen privat nicht abgeschlossen
werden kann.

NEU: DAS MODELL DES BUDGETTARIFES

Hier stellt das Unternehmen den Beschaftigten einen Geld-
betrag zur Verfligung, den diese wiederum fiir verschiedene
Gesundheitsleistungen frei verwenden kénnen. Viele Ub-
liche Dinge des téglichen Lebens, die man sonst aus eigener
Tasche bezahlt, kdnnen somit vom Versicherer erstattet
werden. So gehoéren zu den enthaltenen Leistungen z.B.
Sehhilfen, Medikamente und Zuzahlungen, Zahnersatz,
Zahnreinigung, Bleaching sowie Heil- und Hilfsmittel wie
z.B. Schuheinlagen und Hérgeréate. Aber auch Vorsorge,
Osteopathie, Physiotherapie sowie Massagen werden Uber-
nommen. Durch diese enorme Vielfalt sind die Leistungen

eines Budgettarifes fiir jeden Beschaftigten interessant. Der
Clou: Die Beitrage sind auBerst niedrig.

BEISPIELRECHNUNG
Budgetstufe:
QR-Code
scannen
und Angebot
anfordern

600 Euro (jahrliche Leistungssumme)
Beitrag pro Mitarbeiter:
nur 16,90 Euro im Monat

Die bKV des TVD bietet einen ungeahnten Inflationsaus-
gleich und ist gleichzeitig ein hervorragendes Gesundheits-
tool, das u. a. Fehlzeiten reduzieren kann. AuBerdem tragt
die bKV dazu bei, Mitarbeiter ans Unternehmen zu binden
und neue Fachkrafte zu gewinnen.

SIE WOLLEN MEHR ZUM BUDGET-
TARIF ERFAHREN?
WIR SIND FUR SIE DA!

TECHNO VERSICHERUNGSDIENST GMBH
T: 0911.548 597 56

Ihre Ansprechpartner:

Melanie Buchhold

E: melanie.buchhold@techno-vd.de
Oliver Klug

E: oliver.klug@techno-vd.de

T

TECHNO I \’D

» techno-vd.de



Automatikgetriebeol wechseln LIQUI

LIQUI MOLY bietet

Schulungen und

Einweisungen vor Ort. Alle Produkte, die einen
perfekten Getriebedl-
service ermaglichen.

Mit Teststreifen zum
Nachweis von Kiihlmittel im
Getriebedl und Musterflaschchen
fir Alt- und Frischol.

\
WOty
Vernetzung

Adaptersets

Kostenlose und automatische Anschlussadapter fiir

5 A
Updates, Versenden der Ser\_nce- Schneider Automobile e — # alle giangigen Fahrzeug-
daten an Drucker oder E-Mail ihr Automatibgeticbe-Spevinfs! - J 1 typen.

liber WiFi. Integrierte An- P —— -

leitungen fiir die richtigen
Anschlussadapter an Kiihler py e Ll L

> utomatikgetriebesl-Wechsel “— z
und Getriebe.
o 5 .
it Werbematerial

und Online- Werbemittel und Online-
Marketing Kampagnen fiir die effektive

Vermarktung des Automatik-
getriebedlservices.

Werbetafeln, Spannbander
und Printanzeigen.

Gear Tronic lll - Vollautomatischer Automatikgetriebeolwechsel
der neuesten Generation.

® einfache Zugabe von Additiven LIQUI MOLY GmbH Technische Beratung:
. . Jerg-Wieland-StraBe 4 Telefon:+49 731 1420-871
@ integrierte Fahrzeugdatenbank 239091 Ul (internetional
. . Telefon: +49 731 1420-0 Servicetelefon: 0800 8323230
® Touchscreen und integrierter Drucker Fax:  +497311420-71  (kostenlos, nur aus Deutschland]
. . e E-Mail: info@liqui-moly.de E-Mail:
® einfache, computergestitzte Menufihrung  www.liqui-moly.com anwendungstechnik@liqui-moly.de
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SERVICES VOM SOFA BUCHEN

IHR NEUER ONLINE-SERVICE
FUR ENDKUNDEN

NEUES TOOL: SERVICE-NAVIGATOR MIT DAT-SCHNITTSTELLE -
FUR SUBDOMAIN-ONLINE-SHOP ODER EIGENSTANDIG AUF IHRER
AUTOHAUS-HOMEPAGE INTEGRIERT

Mit dem neuen Zusatztool von TECHNO, dem APS
Service-Navigator, konnen Sie lhren Endkunden auto-
matisiert iiber eine DAT-Schnittstelle Services zum
Online-Reservieren anbieten - entweder integriert in
Ihren APS Subdomain-Online-Shop oder als »Stand-
alone« direkt auf lhrer Homepage.

Uber die Schnittstelle zu DAT kénnen Sie lhren Kunden
auf Knopfdruck zeitwertgerechte Services und Reparaturen
anbieten — mit individuellen Arbeitswerten und verschie-

nicht mehr langwierig und héndisch Daten einpflegen,
sondern nur noch Ubergeordnet lhre autohausspezifischen
Werte eintragen. Arbeitszeit und Teilekosten bezieht das
neue Tool automatisch liber die Schnittstelle. Uber unter-
schiedliche Wege, die Sie bestimmen kénnen, wie HSN/
TSN, FIN oder einen Suchbaum kénnen Ihre Kunden zu
ihrem individuellen Angebot gelangen. Sdmtliche Auftra-
ge kénnen im Backend verwaltet und die Kundendaten,
die selbstversténdlich IThnen gehdren, Uber einen pro-
grammierten RPA-Bot auch direkt in Ihr DMS Ubertragen

denen kalkulatorischen Mdéglichkeiten. Sie missen dafir werden.

UNSERE SERVICES.
FUR ALLE SCHWEISSANLAGEN.
FUR ALLE MARKEN. iy

TECHNOLIT

® DER WERKSTATTEXPERTE

Wir filhren die
seit 2007 erforderliche

2> Inventarisierun
7 DGUV-V3-Priifung durch!

Immer auf dem aktuellen Stand

2> Zubehor

Garantierte Ersatzteilversorgung

2> Wirtschaftlichkeit

Kostentransparenz zur Kalkulation

>»> Wartung

Automatische Wartung nach Wunsch

>> Reparatur
Originalteile zur Reparatur aller gangigen
Geréte und Anlagen

»> Service
Bundesweite Servicewagen garantieren
einheitliche Service-Standards

TECHNOLIT® GmbH
IndustriestraBe 8
36137 GroBenliider

Zertifiziert nach: 1S0 9001:2015 / 1SO 14001:2015
SchweiBzertifikat SLVHa-EN 1090-2:2008+A1:2011
EXC2 / SLVHa-EN 1090-3:2008 EXC2

SchweiBtechnik | SchweiBanlagen | SchweiBzusatzwerkstoffe | Reinigungschemie
Sprays und Pasten | Klebetechnik | Schleif- und Trenntechnik | Werkzeuge und
Maschinen | Werkstattbedarf | fiir Handwerk und KFZ | Arbeitsschutz




--------

Service auswihlen und

o

]

A

Angebot erhalten

AT | bl

e e e b

Beispiel fiir den umgesetzten
Service-Navigator, mit dem
Kunden Service-Angebote und
mehr direkt online mit Wunsch-
termin buchen.

INDIVIDUELL ANPASSBAR - BEISPIELSWEISE AN DIE FARBEN IHRER AUTOHAUSMARKE!

GUT AUFFINDBARE ONLINE-PRASENZ. GUT GELEBTER
ONLINE-SHOP.

Biicher, Geschenke, Hardware ... Fir alles suchen wir
zunéchst im Internet nach konkreten Produkten oder Infor-
mationen. So auch beim Zubehdr firs eigene Auto. Auch
hier wird viel im Internet recherchiert. Wer als Autohaus jetzt
keinen attraktiven Online-Shop hat, der hat beim Kunden
bereits verloren, bevor die Spiele begonnen haben. Genau
aus diesem Grund ist es enorm wichtig, sich damit aus-
einanderzusetzen. Doch wie sieht das Rezept flr einen
erfolgreichen Online-Shop aus? In der Praxis heiBt das: Man
nehme eine Shop-Software, befllle diese mit einem fir den
Kunden attraktiven Sortiment und interessanten Produkten,
halte dieses auf dem Laufenden und entwickle eine wettbe-
werbsfahige und sinnvolle Preispolitik.

Das neue Subdomain-Konzept lasst sich super einfach
als Shop unter lhrer jeweiligen Homepage integrieren:
» shop.autohausname.de.

In der Basisvariante wird zudem durch das Integrieren lhrer
Autohaus-Cl-Farben der Online-Shop an das »Look & Feel«
Ihrer Website und Autohausmarke angepasst — in der fort-
geschrittenen Variante gibt es weitere Individualisierungs-
moglichkeiten. Auch das Sortiment kann nach lhren Win-
schen gestaltet werden: Neben vielen TECHNO Produkten

aus TIBS ONLINE koénnen so auch eigene Produkte und
Original-Zubehor eingestellt werden. Dank der individuel-
len Betextung und der Integration bei Google Shopping fin-
den Kunden genau das, was sie suchen: in lhrem Online-
Shop.

AuBerdem bringt die White-Label-Online-Shop-L&sung eine
fahrzeugspezifische Suche und eine umfassende Artikeldaten-
bank sowie viele weitere Features mit sich — und ermoglicht
es lhnen so, sich lhren Kunden auch online vollumféanglich
zu prasentieren.

SUCHEN AUCH SIE NOCH NACH DEM
RICHTIGEN ONLINE-SHOP-REZEPT?

DANN VEREINBAREN SIE JETZT EINEN
TERMIN UND LASSEN SIE SICH VOM
AUTOTEILE PLUS SERVICE SUPPORT-
TEAM BERATEN.

E: aps-hotline@technoeinkauf.de
T: 040.526 099 111

Al

r POWERED BY AUTOTEILE

SERVICE
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SAUBERKEIT UND
FRISCHE FUR DEN
INNENRAUM

EFFIZIENTE UND PROFESSIONELLE FAHRZEUGREINIGUNG

MIT MAKRAKRAFT PRO

MAKRAKRAFT PRO ist der neu entwickelte Innen-
raumreiniger von MAKRA mit verbesserter Reini-
gungskraft mit Tiefenwirkung fiir eine griindliche und
schonende Reinigung von samtlichen Oberflachen
und Materialien im Fahrzeuginnenraum.

Das neue Produkt reinigt Polster, Teppiche, Himmel, Leder,
Seitenverkleidungen und Kunststoffoberflaichen, ohne emp-
findliche Oberflachen zu schadigen.

Besonders effizient ist die Reinigung mit MAKRAKRAFT PRO
bei der Anwendung mit Sprihextraktions- oder Druckluft-
reinigungsgeraten. Durch die tiefenwirksame Formel werden
selbst festsitzende Verschmutzungen und Geriiche aus Tex-
tilfasern entfernt. Der Tee- und Mandarinenduft hinterl&sst
eine angenehme Frische.

PASSEND DAZU UNSERE EMPFEHLUNG:
DAS MAKRA ECOSTATION REINIGER-
DOSIERSYSTEM

» Kostensenkung durch optimale Dosierung

» Einfache, sichere Handhabung

» Bis zu vier Anschlussmoglichkeiten fir
die Bereiche Innenraum, Boden, Shampoo,
AuBenwaésche, Insektenentfernung und
Felgen mdglich

» Platzsparende Montage
» Schont die Umwelt

20 « TECHNO MAGAZIN 3//2022

Trotz der Uberzeugenden Reinigungsleistung ist MAKRA-
KRAFT PRO kennzeichnungsfrei und daher besonders an-
wendungssicher. Der Reiniger ist hochkonzentriert und
sparsam im Verbrauch.

WIR BIETEN IHNEN DIE LOSUNG
UND HELFEN GERNE WEITER:

Marco Hoyler

M: 0176.169 99 021
E: mhoyler@makra.de

Ralf Miiller y N
M: 0176.169 99 055 MAKRA
E: rmueller@makra.de A 4

) makra.de MAXIMALE KRAFT.




MAKRAKRAFT PRO

INNENRAUMREINIGER MIT
TEE- & MANDARINENDUFT

» Reinigt Teppiche, Polster, Leder, Himmel, Seitenverkleidungen
und Kunststoffoberflachen griindlich und schonend zugleich

» Ideal fiir die Verarbeitung in Spriihextraktions- und
Druckluftreinigungsgeraten

» Materialschonend und pH-neutral

» Anwendungssicher und kennzeichnungsfrei

A
MAKRA
W

MAXIMALE KRAFT.

makra.de
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FRISCHER WIND
FUR DAS AFTERSALES

DAS AIRCO WELL® ONLINE-SEMINAR ZUR KLIMAANLAGEN-REINIGUNG:

22 «

40 MINUTEN FUR 0 EURO

In dem neuen airco well® Online-Seminar erfahren
Geschiftsfiihrer, Serviceleiter und Werkstattprofis
von Autohausern und Werkstéatten, wie sie die Kun-
denzufriedenheit erh6hen und sich auf das Werkstatt-
geschaft der Zukunft vorbereiten kénnen. Investition
in die Zukunft: 40 Minuten fiir 0 Euro. Denn das
Online-Seminar steht on demand taglich und ohne
Kostenbeitrag zur Verfiigung.

Die Teilnehmer erhalten in dem Seminar wichtige Infor-
mationen zum Thema Luftqualitdt im Auto, wie man diese

im Auto

verbessern kann und wie sich die Klimaanlagen-Reinigung
zu einer gewinnbringenden Serviceleistung im Autohaus
etablieren lasst. Darlber hinaus gibt es fundierte Experten-
beitrage und Informationen zu aktuellen Richtlinien.

WERDEN SIE TEIL DER »MISSION: GESUNDE LUFT
IM AUTO«.

Uber die airco well® Webseite kénnen Sie sich ganz einfach
fur das Seminar registrieren. Wir schicken lhnen umgehend
einen Link fur den flexiblen Abruf des Online-Seminars zu.
Der Link ist eine Woche gultig.

DOPPELT PUNKTEN MIT AIRCO WELL®
KLIMAANLAGEN-REINIGUNG

Zum einen halt mit airco well® das Kompetenz- und Trend-
thema »Gesundheit« Einzug in den Kundenservice und
zum anderen ein wichtiger Aftersales-Service fir alle
Fahrzeuge im Serviceprozess. Unabhédngig davon, ob
Verbrenner oder Elektroantrieb. Schmutz und gesundheits-
schéadliche Bakterien lagern sich bei beiden Antrieben nach
kurzer Zeit in der Klimaanlage ab. Bei der airco well®
Klimaanlagen-Reinigung werden Keime, Bakterien
und Pilze direkt am Ursprungsort entfernt - am Ver-
dampfer und in der Pollenfilterumgebung. So wird fir
eine gesunde Luft im Auto gesorgt. Ohne Biozide. Geeignet
fur Allergiker.

HABEN SIE FRAGEN ODER WUNSCHE? SPRECHEN SIE UNS AN!

Bjorn Albrecht

Produktmanagement Verbrauchsmaterial/Chemie
T: 040.526 099-180

E: albrecht@technoeinkauf.de

QO

) aircowell.com/techno
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VOM GIPFEL INS REICH DER MITTE:
WARUM DER CHINESISCHE AUTOMARKT AUF DER
TECHNO GESELLSCHAFTERVERSAMMLUNG EINE

BUHNE BEKAM, WELCHEN EINFLUSS CHINA ALS
EXPORTEUR FUR E-MOBILITAT HABEN KANN UND
WAS DER EINSTIEG CHINESISCHER AUTOMARKEN

FUR DEN DEUTSCHEN AUTOHANDEL BEDEUTET

Die Zeiten sind vorbei, in denen chinesische Autos
schlechte Kopien waren, wie z.B. Landwind, und hier-
zulande niemanden aus der Fassung brachten. Chine-
sische GroBkonzerne und ihre E-Automarken iiber-
zeugen. Mit Technik, Design, Service. Jetzt wollen
WEY, BYD und Co. auf dem Weltmarkt weiterwachsen -
und beginnen gerade mit ersten Vertriebspartnern auch
im deutschen Handel FuB zu fassen.

Die Entwicklung des Markts fur E-Mobilitat in China war
eines der zentralen Themen auf dem TECHNO GIPFEL in
Hamburg. Hier sprach Klaus Maier, strategischer Berater,
Advanced-Mobility-Stratege, Asien- und China-Experte,
Uber die wachsende Bedeutung des chinesischen Auto-
mobilmarkts im Allgemeinen und der chinesischen Her-
steller von E-Autos, speziell BEV, im Besonderen. Den
Ausbau der E-Mobilitét treibt China mit Vehemenz voran.
Mit nachweislichem Erfolg: BYD, einer der groBten chine-
sischen Hersteller von E-Autos, war im ersten Quartal 2022
mit gleich drei Modellen in den Top 5 der weltweit meist-
verkauften E-Automodelle vertreten, ermittelte das Daten-
portal EV Volumes. Tesla blieb unangefochten an der
Spitze. Mit dem VW ID.4 landet das erste européaische
Modell auf Platz 6.

China dominiert die weltweite Batterieherstellung und schafft
es, moderne und top ausgestattete E-Autos zu bauen, die
ohne Weiteres mit bekannten Marken mithalten kénnen und
beispielsweise mit neuen Batteriekonzepten aufwarten. So
kann man bei NIO einfach die Batterie an einer Station tau-
schen, wenn sie leer ist. Das funktioniert genauso schnell
wie eine Fahrt zur Tankstelle.

Auch deutsche Verbraucher kénnen sich alsbald von den
Vorziigen der chinesischen E-Autos lUberzeugen: Great
Wall Motor, WEY und BYD verkiindeten kirzlich das er-
folgreiche Zustandekommen von Vertriebspartnerschaften
mit bekannten Autohausgruppen im Bundesgebiet.

Die Akzeptanz fur ferndstliche Fahrzeuge ist in der wichtigen
Zielgruppe der 30- bis 39-Jahrigen erstaunlich hoch: Jeder
4. von 10 ist bereit, ein chinesisches Auto zu kaufen, be-
richtete das Handelsblatt mit Verweis auf eine Studie von
Berylls und Civey. Dampfer fur einen erfolgreichen Start
in Deutschland, so die Studie, kdnnten allerdings die ge-
planten hohen Listenpreise und das fiir uns sehr &hnlich
anmutende Design der Fahrzeuge sein. Die Spannung
steigt — im EV-Geschéft bei uns und weltweit.

» Wie China zu dieser Rolle kam und warum das Reich

der Mitte auch zum Reich der E-Mobilitat wird, haben
wir mit Klaus Maier besprochen.

N
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DIE STARKE DES DEUTSCHEN AUTOHAN-
DELS IST DIE SEHR HOHE PROFESSIONALITAT
UND KUNDENNAHE SOWOHL IM VERKAUF

26

ALS AUCH IM SERVICE.

UBER MARKTVERLAGERUNGEN VON WEST NACH OST, UBER UNTERSCHIEDE UND STARKEN UND WAS JETZT
ZU EMPFEHLEN IST - EIN GESPRACH MIT KLAUS MAIER, KEYNOTE SPEAKER AUF DEM TECHNO GIPFEL,
STRATEGISCHER BERATER, ADVANCED-MOBILITY-STRATEGE, ASIEN- UND CHINA-EXPERTE

Herr Maier, Anfang November bestétigte eine Studie
von PwC Strategy& eine lhrer Prognosen, die Sie auch
auf dem TECHNO Gipfel aussprachen: China wird den
E-Automarkt bestimmen. PwC wurde jetzt sogar kon-
kret und nannte 2025 als das Jahr, in dem Europa vor
allem zum Importeur werden wiirde, weil dann (fast)
alle E-Autos in China gefertigt werden. Welche Folgen
wird dies fiir den europaischen Markt und den weltwei-
ten Automarkt haben?

»China ist heute mit Abstand der gréBte
Markt far E-Mobilitat. Wir finden dort neben groen EV-
Marken (wie z. B. BYD und Tesla) viele neue EV-Marken, die
in den letzten Jahren aufgebaut wurden. Um an dem schnell
wachsenden EV-Markt in Europa zu partizipieren, dréngen
nun einige neue EV-Marken aus China, aber auch aus den
USA auf den europédischen Markt. Angesichts der exis-
tierenden Importzélle und hohen Logistikkosten gehe ich
allerdings davon aus, dass einige dieser neuen EV-Her-
steller mittel- bis langfristig Produktionsstandorte in Euro-
pa aufbauen werden. Diese Entwicklung sehen wir bereits
heute bei dem Aufbau von neuen Werken zur Herstellung
von Batterien in Europa.«

Die ersten Partnerschaften fiir den Vertrieb von chine-
sischen E-Autos in Deutschland wurden bereits ge-
schlossen. BYD und Great Wall Motor mit den Marken
GWM ORA und WEY sind ganz vorne mit dabei und
werden durch mehrere TECHNO Gesellschafter ver-
trieben. Wie wichtig ist fiir China der Markteintritt in
Deutschland bzw. in Europa?

»Der europdische Markteintritt ist fir die
neuen EV-Hersteller wichtig, um ihr globales Wachstum zu
untersttitzen und auch ihre internationale Wettbewerbsféhig-
keit zu zeigen. Dies wird unterstitzt durch die Erfolge ihrer
Marken und Produkte auf den Heimmérkten. Dieses globale
Wachstum wird sicherlich auch die Aktienkurse von einigen
der neuen EV-Herstellern positiv beeinflussen.«

Klaus Maier

strategischer Berater,
Advanced-Mobility-Stratege,
Asien- und China-Experte




Wie unterscheiden sich die chinesischen Hersteller
grundsatzlich von den deutschen? Was sollte man sich
»abgucken«?

»Einige der chinesischen Hersteller haben
friher konsequent auf die reine Entwicklung, die Produk-
tion und den Vertrieb von E-Autos umgestellt. Dies ist auch
verbunden mit dem sehr guten Zugang zu wichtigen Kom-
ponenten von E-Autos, wie z. B. Batterien und Mikroprozes-
soren. Teilweise werden diese inhouse gefertigt. Sowohl/
die Vernetzung und das Angebot von digitalen Diensten als
auch die Vision des autonomen Fahrens haben einen deut-
lich héheren Stellenwert bei chinesischen Autokunden.
Dartiiber hinaus lieben chinesische Kunden zunehmend den
Kauf von E-Autos in Flagship-Stores in Shoppingcentern
und hoch frequentierten EinkaufsstraBen in unmittelbarer
Né&he zu Stores von Luxus-Fashion-Marken.«

Was ist eine Starke des deutschen Autohandels, die er
sich in diesen Zeiten zunutze machen kann?

»Die Stédrke des deutschen Autohandels ist
die sehr hohe Professionalitdt und Kundennédhe sowohl im
Verkauf als auch im Service. Einige neue Marken unter-
schétzen meiner Ansicht nach die Wichtigkeit eines dichten
Service-Netzes, eines professionellen Gebrauchtwagen-
geschéfts und Flottenmanagements. Die Wettbewerbs-
intensitdt im deutschen Autohandel ist sehr hoch in allen
Dimensionen.«

Studien wie die Deloitte Automotive Study 2022 zeigen,
dass der GroBteil deutscher Autokaufer noch immer
personlich beim Handler kaufen méchte. Die Tendenz,
sich vorab online zu informieren, ist aber erkennbar.
Wie schnell kann aus so einer Tendenz ein klarer Trend
werden?

»lch denke, dass der Handel auch in Zukunft
sehr wichtig flr den Verkauf von Autos sein wird. Sicherlich
wird der Kunde sich vorab verstérkt online informieren und
mit klaren Vorstellungen Gber sein zukidnftiges Auto ins Auto-

haus kommen. Zusétzlich wird die Umstellung auf neue Ver-
triebssysteme mit Fixpreisen (wie z. B. das Agentursystem)
und die Tendenz zu vereinfachten Produktportfolios die
Aufgabenschwerpunkte im Handlerbetrieb beeinflussen. Das
Autohaus wird mehr zum umfassenden Mobilitdtsberater
fuir verschiedene Marken als eine reine Markenreprésentanz.
Die EV-Kunden verlangen heute nicht nur eine Beratung
zum E-Auto, sondern auch eine professionelle Beratung zu
Charging Solutions und zu erweiterten Dienstleistungen
(Leasingangebote, Abo-Modelle, Connectivity-Dienste etc.).
Der Verkdufer wird mehr und mehr zum Mobilitdtsberater
im weitesten Sinn. Der persénliche Kontakt des Verkdufers
wird auch im Flottenbereich und Gebrauchtwagengeschéft
in Ergdnzung zu professionellen digitalen Verkaufsprozessen
wichtig bleiben.«

Haben Sie abschlieBend noch eine Handlungsempfeh-
lung fiir unsere Gesellschafter oder den deutschen Auto-
handel allgemein?

»Sicherlich bietet der Markteintritt von neuen
EV-Marken die Chance fiir jeden Autohéndler, sein Marken-
und Produktportfolio zu erweitern. Darliber hinaus kbnnen
einige dieser neuen Marken E-Autos Kkurzfristig liefern und
damit kann der Autohédndler seine bisherigen und neuen
Kunden zufriedenstellend bedienen. Langfristig kann damit
auch der Rickgang im Werkstattgeschéft aufgrund des zu-
nehmenden Verkaufs von E-Autos kompensiert werden.

Zusammenfassend kann ich nur empfehlen, die nétige
Offenheit mitzubringen, sich mit den neuen EV-Marken zu
beschéftigen und in einen Dialog mit ihnen einzutreten.
Zukunftsfédhig sein bedeutet auch, neue Vertriebskonzepte
dieser EV-Marken (wie z. B. Flagship-Stores in Innenstadt-
lagen) auszuprobieren, um noch néher an die Kunden heran-
zurticken und auf das Kaufverhalten jingerer Zielgruppen
einzugehen. Ergdnzend ist der konsequente Aufbau von
Kompetenzen im Bereich der E-Mobilitédt im Autohaus not-
wendig.«

Herr Maier, vielen Dank fiir lhre Zeit!

*

Mehr als 15 Jahre arbeitete der gelernte Controlling-Manager in Asien und war von 2006 bis 2012 Prasident und CEO von

Mercedes-Benz China/Mercedes-Benz Hong Kong.

Mit dem Wechsel zuriick nach Deutschland begann seine Zeit als Global Head Sales, Marketing & After Sales und Vorstand bei
Mercedes-Benz Vans in Stuttgart. Hier tbernahm er bis 2020 die Verantwortung fir Vertrieb, Produktmanagement, Marketing,
Aftersales, Handlernetz, Konnektivitat, Elektrifizierung und zukinftige Mobilitatslésungen.

Seit zwei Jahren ist der geburtige Schwabe unterwegs als strategischer Berater, Advanced-Mobility-Stratege, Experte fiir Elek-
trifizierung und zukiinftige automobile Geschaftsmodelle sowie Fusionierungen und Ubernahmen, Berater von Start-ups und
Venture Capital Fonds, Asien-/China-Experte und Keynote Speaker.
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» Interview mit Michael Ziegler, Geschéaftsflhrer Einzelhan-

del Emil Frey und Mitglied des TECHNO Aufsichtsrats, und
Jens Schulz, Geschaftsfuhrer Frey Import Services (ORA).

Jens Schulz, Geschéaftsfuhrer Frey Import Services (ORA)

Michael Ziegler, Geschéftsflihrer Einzelhandel Emil Frey
und Mitglied des TECHNO Aufsichtsrats

Seit Anfang 2020 hat Emil Frey mit dem chinesischen
Hersteller Great Wall Motor iiber den Einstieg in den
deutschen Autohandel verhandelt. Was gab jetzt den
entscheidenden Durchbruch?

»Wir haben uns natrlich schon ldngere
Zeit mit dem Thema schinesische Marken< beschéftigt —
und waren konkret auf der Suche nach einem Partner, der
uns nicht nur mit seinen Produkten, sondern auch mit seiner
Strategie und dem Umfeld Uberzeugt. In den Gesprédchen
mit Great Wall ist sehr schnell deutlich geworden, dass wir
hier mit einem Partner sprechen, der eine klare Strategie
fur den europdischen Markt hat, die Kundenanforderungen
klar analysiert und verstanden hat, und mit dem wir uns eine
vertrauensvolle Zusammenarbeit auf Augenhdéhe vorstellen
kénnen. Dabei hat sicherlich auch geholfen, dass beide
Partner — sowohl Great Wall Motor als auch Emil Frey —
Familienunternehmen sind, die einen klaren Kundenfokus
haben und von langfristigen Kooperationen lberzeugt sind.«

TECHNO Gesellschafter Emil Frey und
STERNPARTNER verraten uns, warum sie
auch auf chinesische Hersteller setzen,
wie sich die Zusammenarbeit gestaltet
und was die Marken Great Wall Motor und
BYD so besonders macht

Was erwarten Sie von der Integration der Marke in das
Portfolio lhrer Autohausgruppe?

»Die Marke ORA wurde eigens flr den euro-
paischen Markt kreiert, und wir starteten schon im Januar
2023 mit dem vollelektrischen Kompaktwagen Funky Cat
in Deutschland. Wir werden mit etwa 200 Hé&ndlern in
Deutschland eine breite Prdsenz haben und unsere Stérke
in der engen Kundenbetreuung voll ausspielen — eine Stra-
tegie, die auch Great Wall als Mutterkonzern von ORA sehr
wichtig ist. Bei WEY sind wir exklusiver Agenturpartner in
Deutschland und werden unterschiedliche Flagship-Stores
in Deutschland betreiben. Mit der Integration der beiden
Marken wollen wir unser Portfolio noch breiter aufstellen,
verbunden mit dem klaren Versprechen von Emil Frey, stets
beste Produkte zu einem hervorragenden Preis-Leistungs-
Verhéltnis zu bieten.«

Aktuell befinden Sie sich in der Startphase: Wie sieht
die Zusammenarbeit im Alltag bisher aus? Ist sie ver-
gleichbar mit der Zusammenarbeit mit deutschen
Herstellern?

»Bereits in den Verhandlungen hat sich ge-
zeigt, dass wir mit Great Wall Motor einen sehr kompetenten
Partner an unserer Seite haben, der eine klare Strategie flir
den europdischen Markt hat. Dazu gehdrt auch, dass wir
uns als Partner auf Augenhéhe verstehen — und das merkt
man in der tdglichen Zusammenarbeit sehr deutlich. Selbst-
verstédndlich haben wir friihzeitig alle Modelle von ORA und
WEY kennengelernt und unser Feedback gegeben — das
auBerordentlich schnell umgesetzt wurde. Dazu stehen wir
tdglich im engen Kontakt mit den Kolleginnen und Kollegen
von Great Wall in China, aber auch in der européischen
Zentrale in Mdnchen, um gemeinsam die Kooperation vor-
anzubringen.«

)



Wie planen Sie die Prasentation zusammen mit den
anderen Marken im Showroom? Gibt es hier strikte
Vorgabe seitens des Herstellers oder haben Sie hier
freiere Hand?

»lm ersten Verkaufsjahr werden wir mit un-
serem Héndlernetz von etwa 200 Héndlern in Deutschland
eine breite und wohnortnahe Betreuung unserer Kunden
sicherstellen kénnen. Wir haben diese Partner, mit denen
wir gemeinsam die Marke ORA in Deutschland auf den
Markt bringen werden, sorgféltig ausgesucht: Wir wollen
Experten in der Elektromobilitét, die einen klaren Fokus auf
den Kunden haben. Das ist uns wichtiger als groBBe, anony-
me Glaspaldste — gleichwohl legen wir auch groBen Wert
darauf, dass die Marke im Showroom angemessen pré-
sentiert wird. Dazu gibt es ein umfangreiches Showroom-
Konzept, das gemeinsam mit Great Wall erarbeitet wurde.
Fir die Marke WEY arbeiten wir im Agenturmodell zum
Beispiel mit Flagship-Stores in groBen Metropolregionen —
auch diese Konzepte haben wir in enger Abstimmung mit
Great Wall erarbeitet.«

Ab wann werden Sie Great Wall Motor im Portfolio haben
und mit welchen Modellen?

»Wir starten mit den Marken ORA und
WEY - bei ORA sind wir offizieller Importeur in Deutschland,
bei WEY arbeiten wir als exklusiver Agenturpartner. Bei ORA
ging es bereits im Januar los, WEY wird kurze Zeit spater mit
der Eréffnung der ersten Flagship-Stores starten. Bei ORA
geht es gleich mit einem ersten Highlight los: ORA Funky Cat,
einem kompakten Elektrofahrzeug, das sich mit seiner inno-
vativen Sprachsteuerung, seinem hohen Sicherheitsstandard
und seinem europdischen Design als optimaler Alltags-
begleiter versteht. Bei WEY steht der Coffee01 in den
Startléchern: ein Premium-SUV mit hochmodernem Plug-
in-Hybrid-Antrieb. Bei beiden Marken kommen dann sehr
schnell weitere Modelle auf den Markt.«

» Interview mit Franco Barletta, Geschaftsfihrer STERN-

PARTNER GMBH & CO. KG und Mitglied des TECHNO
Strategieausschusses.

Franco Barletta, Geschéaftsfilhrer STERNPARTNER GMBH & CO. KG
und Mitglied des TECHNO Strategieausschusses

Im Oktober haben Sie gemeinsam mit sechs anderen
groBen Autohausgruppen, wie Sternpartner, verkiin-
det, ab sofort auch die chinesische E-Automarke Build
Your Dreams, kurz BYD, zu vertreiben. Was hat Sie
dazu bewogen, sich fiir diese Partnerschaft zu ent-
scheiden?

»Das enorme Potenzial, das ich und
meine Héndlerkollegen in dieser Marke sehen. BYD ist der
zweitgréBte Batteriehersteller der Welt und zwischenzeitlich
der gréBte EV-OEM der Welt und damit vor Tesla. Tesla
verbaut Ubrigens die BYD-Blade-Batterien im Modell 3 und
Modell Y. Zudem sind die Verarbeitung und die Material-
qualitat auf europdischem Top-Niveau. Weiterer Vorteil ist
die Lieferfdhigkeit unter anderem aufgrund der Tatsache,
dass BYD nicht nur selbst die Blade-Batterien produziert,
sondern selbst die Rohstoffe dafir abbaut und auch Halb-
leiter/Semiconductor selbst herstellt. Das bedeutet, dass
es hier keine Rohstoff- oder Lieferkettenprobleme gibt. Ein
weiterer Aspekt ist, dass BYD nicht nur Pkw produziert,
sondern auch Transporter und Lkw. Somit ist BYD ein
kunftiger Full-Line-Anbieter.«

Was erwarten Sie von der Integration der Marke in das
Portfolio lhrer Autohausgruppe?

»Wir erschlieBen uns nicht nur neue Kun-
dengruppen, sondern auch aufgrund des BYD-Vertrags-
gebiets neue Mérkte und neue Regionen. Zudem lasten wir
unser bestehendes Servicenetz langfristig besser aus.«

Aktuell befinden Sie sich in der Startphase: Wie sieht
die Zusammenarbeit im Alltag bisher aus? Ist sie ver-
gleichbar mit der Zusammenarbeit mit deutschen
Herstellern?

»Vieles ist Hands-on oder in einer Start-
up-Mentalitét. Es gibt groBe Freiheits- und Gestaltungs-
spielrdume. Die Belange der Héndler werden ernst ge-
nommen.«

Wie planen Sie die Prasentation zusammen mit den
anderen Marken im Showroom? Gibt es hier strikte
Vorgabe seitens des Herstellers oder haben Sie hier
freiere Hand?

»Wir planen, die Fahrzeuge in Flag-Ship-
Stores in den Innenstddten und online zu verkaufen. Be-
ginnen werden wir in Hamburg und spéter folgen dann
Bremen und Hannover. Weitere Stadte in Niedersachsen
und Schleswig Holstein sollen ebenfalls erschlossen wer-
den.«

Ab wann werden Sie BYD im Portfolio haben und mit
welchen Modellen?

»Dje ersten Autos des Atto 3 kamen
schon im Dezember 2022. Seit Januar sind wir voll liefer-
féhig. Ab Ende Q2 kommt dann der »Brand Shaper- flr
BYD der >Seal<. Zusammen mit der Coupé-Limousine und
dem Siebensitzer-SUV haben wir im Laufe des Jahres vier
Modelle im Angebot.«

Herr Barletta, Herr Ziegler, Herr Schulz vielen Dank fiir
lhre Zeit.
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Georg Wallus,
Geschéaftsfuhrer TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION

Interview mit TECHNO Geschaftsfihrer Georg Wallus
Uber Marktverschiebungen, neue Entwicklungen, die
gute Basis im Autohandel und den »Kern der Sache«

{ TECHNO MAGAZIN 3//2022

Herr Wallus, Strategy& untersuchte jiingst, welche
Wirkung der Einstieg chinesischer E-Automarken auf
den europaischen Markt haben kénnte und kam zu
dem Ergebnis, dass Europa ab 2025 mehr chinesische
E-Autos importieren als exportieren wird. 35.000 Ein-
heiten waren es 2021, rund 66.000 werden es - so
die Prognose - in 2022 sein. Eine sagenhafte Wachs-
tumsrate von 180 %. Was glauben Sie, warum sich die
chinesischen Hersteller jetzt so vehement auch auf
den europaischen Markt stiirzen?

»Aus demselben Grund, der die deutschen
Hersteller dazu bewegt, in China aktiv(er) zu werden und
dort Modelle zu verkaufen: Es geht nicht ohne. Wir diirfen
aber, beim sehr richtigen und wichtigen Blick auf China,
den US-amerikanischen Markt fir E-Mobilitdt nicht ver-
gessen. Denn auch das ist ein Ergebnis der Studie, wenn
man nach den Pressemeldungen tiefer einsteigt: Der BEV-
Markt in den USA hat im dritten Quartal 2022 sogar ein hé-
heres Wachstum als der in China. Hier werden sich sicher
weiterhin gute Verkaufszahlen erzielen lassen, wenn die
politischen Rahmenbedingungen beibehalten werden.

Was interessant an der Studie ist, ist die Marktverschiebung,
die man in ihr erkennen kann. Die aufgezeigte Entwicklung,
die GréBe des chinesischen Automobilmarkts in Kombination
mit der technologischen Spitzenposition des Landes macht
klar, dass in China in Zukunft die Innovationen fir E-Mobilitat
entwickelt werden und die zukiinftige Automobilgeschichte
stattfinden wird.«

Apropos Zukunft: Der TUV Nord hat zusammen mit dem
Magazin »Autohaus« kiirzlich eine Studie veroéffentlicht,
die besagt, dass die Zukunft digital entschieden und
hier der Kampf um die Kunden stattfinden wird. Das
scheint wenig tiberraschend ...

»Absolut. Ohne online, ohne digitale Ange-
bote kénnen wir heute keinen Handel mehr betreiben. Unser
Leben findet in vielen wichtigen Teilen, nicht nur unterneh-
merisch und wirtschaftlich, digital statt. Darum mussen wir
weiterhin gerade online die Zeichen der Zeit erkennen.
Beratungstools, schnelle Kontakte, wichtige Informationen:
Der Kunde muss so viel wie mdglich online beim Héndler
finden. Um auch hier die Expertise noch sichtbarer zu ma-
chen. Das Tolle sind ja gerade die Ergebnisse aus Studien
wie die Deloitte Global Automotive Consumer Study 2022:
Der Autohandel hat noch immer ein gutes Standing beim
Kunden, weil er jahrzehntelang daran gearbeitet und das
Vertrauen gepflegt hat.«



Einmal zuriick zur 180%-Wachstumsrate und dem
Ausblick, dass mehr E-Autos aus China importiert als
exportiert werden: Welche Tragweite kann dieses
Wachstum haben?

»Das ist wirklich eine ordentliche Wachs-
tumsrate. Die wir aber auch auf anderen Méarkten schon
gesehen haben. E-Mobilitét ist gerade richtig angekommen
im Automobilmarkt —und in China selbst ist ordentlich Druck
auf dem Kessel. Wenn die Prognose des IWF mit einem
schmalen Wachstum von gerade einmal 2,8 % in 2022 ein-
trifft, ist es kein Wunder, dass mehr und mehr in anderen
Mérkten agiert wird, um eigene Erfolgsversprechen und
Ziele halten zu kénnen. Inwiefern die E-Autos von bei-
spielsweise BYD hier bei uns ihre Ziele fir Wachstum und
Verkaufszahlen einhalten k6nnen, bleibt abzuwarten, weil
die Marken hierzulande noch grundlegende Arbeit leisten
mussen: Die Verbraucher missen die Marke kennenlernen
und nutzen bzw. fahren wollen. Das ist fir den Wettbewerb
hier bei uns sehr spannend. Wie werden die E-Autos in-
tegriert? Wie beworben? Wie werden sie angenommen?
Besonders gespannt bin ich darauf, ob die chinesischen
Hersteller bei ihren aktuell sehr hohen Listenpreisen bleiben
und der Positionierung im Premiumsegment von E-Autos.
Das ist gut besetzt mit Marken, die die Verbraucher hier
bereits kennen und mégen. Das kdnnte flir neue und beim
Kunden unbekannte Hersteller ohne Markenpositionierung
und Kundenliebe schwierig werden.«

NIO, einer der gréBten E-Auto-Hersteller in China, setzt
auf Community Houses statt auf klassische Autohduser
und auch auf eigene Fan-Botschafter, Brand Ambas-
sadors genannt, die den Verkauf iibernehmen. Kénnte
ein solches Fan-Konzept auch auf den deutschen Han-
del libertragen werden?

»lch glaube, dass wir diese Fans schon
haben: die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter im Autohaus.
Sicher sind Fans von auBen auch interessant und man
kann sicher dartiber nachdenken, wie man sie einbinden
kdénnte. Aber die Expertise und das Wissen ist ja bereits
vorhanden und vor Ort und wird auch sehr gut abgerufen.
Die Frage ist vielleicht auch eher: Wie Ubertrdgt man das
Fansein der eigenen Marke(n), die im Autohaus vertreten
sind, ins Digitale? Oder wie informiert man erst einmal tiber
die Marke oder das Fahrzeug, ohne den Eindruck zu ver-
mitteln, man verkaufe um des Verkaufens Willen? Was
macht das jeweilige Autohaus so besonders? So persén-
lich, sympathisch oder Ahnliches. Auch das ist eine wichtige
Erkenntnis, die sich aus der Studie >Zukunftsmodelle flr
Autohausunternehmen- des ZDK ergab: Die Héndlermarke ist
entscheidend. Und mit der kann man wunderbar beweisen
und zeigen, wie viel Begeisterung man flr die individuelle
Mobilitét, das Autofahren, den Autohausservice, die Autos
und die eigenen Kunden hat.«

Wie kann und wird TECHNO zudem die eigenen Ge-
sellschafter unterstiitzen? Oder besser gesagt, wie
kénnen Gesellschafter TECHNO fiir sich nutzen?

»Indem wir uns als TECHNO erneut auf
unseren Kern besinnen: das Anbieten, Entwickeln und Ver-
mitteln relevanter Lésungen flir die jeweilige Anforderung
im Autohaus - passgenau fir den jeweiligen Gesellschafter
oder das jeweilige Autohaus. Das ist das, was uns aus-
macht und was alle Gesellschafter bei uns abgreifen dirfen.
Und auch bitte sollen. Machen Sie sich Ihre Kooperation,
Ihre Gesellschaft zunutze! Beauftragen Sie uns noch hdu-
figer bei der Suche nach Lésungen. Gehen Sie mit uns in
den offenen Austausch oder (ber uns auch mit anderen
Gesellschaftern. Wir sitzen alle in diesem Boot, das jetzt
ordentlich Wind von Osten bekommt. Es ist die Frage, ob wir
uns in den Wind legen oder nicht. Auf dem TECHNO GIPFEL
haben wir unser Angebot einmal neu konkret zusammenge-
fasst und die aktuell drei zentralen Punkten definiert:

Positionierungsoptionen bieten, Wachstumschancen
erdéffnen und Wirtschaftlichkeit erméglichen.

Fur diese drei Punkte kbnnen wir die Wirksamkeit unserer
Kooperation belegen. Die Zusammenarbeit mit der Nirn-
berger Versicherung kann man hier sicher nennen. Oder
auch das OT REGIO Konzept. Wenn wir beim Kern der Sache
bleiben und uns gemeinsam auf die Stédrken, die Expertisen
und die gestandenen Geschéftsmodelle konzentrieren, die
der deutsche Autohandel ohne Frage hat, sehe ich keinen
Grund, die Zukunft schwarzzumalen. Es sind aufregende
Zeiten, keine Frage, aber die Méglichkeiten, neue Wege zu
gehen — nicht nur nach Osten, sondern auch digital - sind
zahlreich und nicht von der Hand zu weisen. Wie sagt
schon ein chinesisches Sprichwort:

»Besser auf neuen Wegen etwas stolpern, als in alten
Pfaden auf der Stelle zu treten-.«

Herr Wallus, vielen Dank fiir lhre Zeit.
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NEUE IMPULSE.
NEUE POTENZIALE.
NEUE ALLIANZEN.

TECHNO GIPFEL UND TECHNO EXPO 2022 IN HAMBURG: GEMEINSAM:
DEN AUTOHANDEL IM (AUTO-)WANDEL GESTALTEN

Bereits zum vierten Mal 6ffnete der Schuppen 52
seine Tore und lud ein zur TECHNO EXPO. Uber 230
Personen aus den Bereichen Lieferanten-, Dienst-
leistungs- und Consulting-Solutions-Partner, rund
200 Mitarbeiter aus Gesellschafter-Autohdusern
und 110 Gesellschafter folgten der Einladung zur
Branchenmesse in Hamburg - und erlebten einen
erfolgreichen, inspirierenden und erkenntnisreichen
Messetag.

Vor der bekannten und immer wieder bemerkenswerten
Kulisse des alten Kaispeichers prasentierten am 27. Sep-
tember 2022 mehr als 110 Aussteller ihre Marken, Entwick-
lungen, Produktneuheiten und Services. Eines der zentralen
Highlights bildete dabei die ProovStation, eine der Hauptat-
traktionen der TYEXPO, die von der DRS Group prisentiert
wurde. Mit knapp acht Metern Lange und Uber drei Metern
Hoéhe beeindruckte die Station nicht nur mit optischer GroBe.
Vor allem das technische Konnen sorgte fiir Staunen: Mittels
kinstlicher Intelligenz (KI) bewertete die Station ein komplet-
tes Fahrzeug vollautomatisiert — und in nur 90 Sekunden.

Wie viel digitale Zukunft bereits im Autohandel steckt und
was die Zukunft noch bringen kdnnte, zeigte sich auch
beim weiteren Gang Uber die 3.000 m? groBe Ausstellungs-
flache. Hier waren alle Themen der Automotive-Branche
vertreten — ein Sinnbild fir die Schlagkraft aller Partner
und Deutschlands groBter Autohaus-Kooperation.-Welche
Potenziale Gber TECHNO freigeschaltet werden kénnen,
bewiesen auch die anderen Hauptakteure — Mobil EV,

MAKRA, LIQUI MOLY, kabema.digital und K&K -, die
ebenfalls die historische Blihne des Schuppen 52 nutzten,
um mit eigenen Veranstaltungen Interessierte und Besu-
cher zu begeistern.

»Die TYEXPO hat erneut gezeigt, was Kern unserer Koope-
ration ist — auch und gerade dank unserer Gesellschafter und
Partner: Engagierte Menschen und der Wille, gemeinsam
mehr zu bewegen«, betonte TECHNO Geschaftsfihrer
Georg Wallus. Ahnliches war auch von der Mehrzahl der
Messebesucher zu héren, die besonders das vielféltige
Aufgebot der Partner und Aussteller hervorhoben. So ging ein
ereignisreicher Messetag zu Ende, der vor der abschlieBen-
den Abendveranstaltung einen weiteren Héhepunkt fir alle
bereithielt: den Champagner-Empfang zu Ehren des 50. Ge-
burtstages des TECHNO VERSICHERUNGS-DIENSTes.

Rund 500 Géste kamen beim Dinner der TECHNO EXPO
zusammen, das von angenehmem musikalischem Rah-
menprogramm begleitet wurde. Fir einen erneut wahrlich
magischen Moment sorgte der franzésische Magier und
Mentalist Kevin Micoud, der auf der TYEXPO Biihne seine
Deutschlandpremiere feierte und TECHNO Geschéafts-
fihrer Georg Wallus aus dem Nichts digital auf der Biihne
erscheinen lieB.

Mit dem Pradikat »exklusiv und erstklassig« zogen sich
zum Ende alle Gaste in die Lounge zurlick — fiir abschlie-
Bende Gesprache, den Austausch mit Kollegen und Partnern
und den einen oder anderen kiihlen Drink.
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GANZ IM ZEICHEN DES AUTOWANDELS -
TECHNO GIPFEL & TECHNO EXPO 2022

Am Morgen der TECHNO EXPO fand in Hamburg auch
die TECHNO Gesellschafter-Versammlung, der TECHNO
GIPFEL, statt. Hans Jiirgen Persy, Aufsichtsratsvor-
sitzender von TECHNO, ert6ffnete den Gipfel und brachte
in seinem Vortrag direkt die zentralen Themen aufs Tapet:
»Stammgeschéft halten und Transformation nutzen«. Hier
konnte TECHNO Geschéftsflinrer Georg Wallus nahtlos
anknupfen. Mit dem Blick auf das groBe Ganze erlauterte
er eindricklich die zukinftige strategische Ausrichtung
von TECHNO und was dies fir die Gesellschafter zu be-
deuten habe. Darlber hinaus wurde der positive Jahresab-
schluss préasentiert — Beleg genug fir die Wirksamkeit der
Autohaus-Kooperation und beste Grundlage fir die Neu-
ausrichtung.

DREI GROSSARTIGE SPEAKER -

UND JEDE MENGE FRAGEN

Hoéhepunkt des Gipfels war fir alle Teilnehmenden der
Auftritt der geladenen Gastredner, die mit eigenen Insights

und ausgewiesener Expertise auf Spezialgebieten auf-
warteten. Christoph Heuser, Unternehmensberater der
Boston Consulting Group, und Dr. Andrej Levin, Managing
Director & Partner der Boston Consulting Group, sprachen
Uber »GROW im Aftersales: Wachstum durch (Rick-)
Gewinnung neuer Kundengruppen« und wie aktuelle Trends
den Aftersales beeinflussen, welche Chancen neue Kunden-
gruppen bieten und warum der Handel neue Modelle fir
Zusammenarbeit benotigt.

Klaus Maier wiederum, strategischer Berater, Advanced-
Mobility-Stratege und China-Experte, fihrte »Chancen und
Risiken fir den Automobilhandel durch den Markteintritt
neuer chinesischer Marken« auf und beschrieb Handlungs-
alternativen fur die durch die neuen Marken ausgeldste
Disruption. Ein Thema, das fur reichlich Riickfragen und
angeregte Diskussionen unter den Gipfel-Teilnehmenden
sorgte. Nicht nur direkt im Anschluss an den Vortrag, son-
dern auch darUber hinaus.




NTIVOE

38 (GK?ECHNRAA@QZ ._ y yozz

L



TECHNO MAGAZIN 3//2022 )) 39




40 «

IMP

LS

DR. KONRAD WESSNER BLICKT VORAUS,
HINTERFRAGT UND KOMMENTIERT

WER WEISS SCHON, WAS MORGEN IST? NEUE PULS STUDIE:
NEUKUNDENGEWINNUNG DURCH FLEXIBLE MOBILITATSANGEBOTE

»@erade in den aktuell unsicheren Zeiten macht die Angst
vor festen Bindungen auch vor dem Auto nicht halt. So
wiinschen sich 18 % der Auto-Interessenten ein Autonut-
zungsangebot mit einer maximalen Laufzeit von einem Jahr.
Der dahinterstehende Wunsch nach Flexibilit4t bei der
Bindung an ein Auto ldutet aber nicht das Ende klassischer
Leasingvertrdge, sondern eine neue Vielfalt von Autonut-
zungsangeboten ein.

So méchte laut einer Umfrage in unserem Autokdufer-
Monitor im Rahmen unserer Studie ;Autonutzungsan-
gebote next Level« die Mehrheit (47 %) der Auto-
Interessenten nach wie vor drei Jahre oder ldnger
an ein Auto gebunden sein. Auf der anderen Seite
winscht sich jeder Fiinfte eine Laufzeit von maximal zwei
Jahren. Die von ebenfalls jedem Fiinften (18 %) gewlinschten
flexiblen Einstiegsangebote mit Laufzeiten von maximal
einem Jahr bergen zwar die Gefahr geringerer Kunden-
loyalitét, bieten andererseits aber auch die Chance auf
Profitabilitét.

Jedem vierten Auto-Interessenten sind kiirzere Lauf-
zeiten sogar einen Aufpreis wert.

Weil niederschwellige Einstiegsangebote vor allem dem
Wunsch jiingerer Kunden entgegenkommen, sind Auto-
Interessenten bis 30 und zwischen 30 und 50 Jahren sogar
zu 29 % und 31 % zu einem Aufpreis bereit. Bemerkens-
wert ist auch, dass vor allem Interessenten deutscher
Premiummarken Aufpreisbereitschaft fiir Mobilitits-
angebote mit kiirzeren Laufzeiten zeigen. So liegen
die Anteile der >Aufpreisbereiten< unter BMW, Audi und
Mercedes-Benz Interessenten sogar bei 44 %, 41 % und
32 %. Dabei handelt es sich wohl mehrheitlich um poten-
zielle Neukunden, die sich den Barkauf oder klassisches
Leasing fir solche héherpreisigen Fahrzeuge nicht leisten
kénnen oder wollen. Das Kundeninteresse an nieder-
schwelligen Einstiegsangeboten legt von daher wohl in dem
MaBe noch weiter zu, in dem insbesondere Premium-Auto-
marken Luxusstrategien forcieren.

Aufgrund der geringeren Verbindlichkeit reduzieren nieder-
schwellige Autonutzungsangebote auch die Beden-
ken gegeniiber den fiir viele immer noch ungewohnten
Elektroautos. Interessant ist auch die Frage, wie bedeutsam
attraktive bzw. flexible Autonutzungsangebote im Vergleich
zu préferierten Automarken oder Héndlern sind. Auch
dazu liegen uns Ergebnisse aus unserer Studie >Autonut-
zungsangebote next Level« vor. So préferieren vor die Wahl
gestellt 47 % eine bestimmte Automarke und immerhin
28 % ein flexibles Autonutzungsangebot.

Auch wenn demnach Automarken (noch) wichtiger als flexible
Mobilitdtsangebote sind, sollten insbesondere Automobil-
héndler die Flexibilitédt ihrer Mobilitdtsangebote deutlich
stérker als bisher online und am POS herausstellen, ziehen
laut unserer Studie doch 43 % ein attraktives Autonutzungs-
angebot einem bestimmten Handler vor.

Mit anderen Worten: Hiandler haben die Chance, mit
dem Aufbau sichtbarer Kompetenz fiir flexible Mo-
bilititsangebote Neukunden zu gewinnen oder zu
verlieren, wenn sie dies nicht tun.

Dabei ist es wichtig, verstédndlich zu erkldren, welches Mo-
bilitdtsangebot flir wen passt und/oder die verschiedenen
Mobilitdtsangebote unter einer Eigenmarke zu blindeln.
Nutzen Sie die Chance, mit flexiblen Mobilitdtsange-
boten Neukunden zu gewinnen und zu >loyalisieren«.«

DR. KONRAD WESSNER

ist seit 1992 Geschaftsfiihrer bei puls Marktforschung, berat und
begleitet mit seinem Team Unternehmen und Institutionen beim Strate-
giewandel und vermittelt sein Expertenwissen als gefragter Referent und

Autor, insbesondere in der Automobilbranche. Im TECHNO MAGAZIN
wird der erfahrene Okonom regelmaBig aktuelle Branchenthemen
beleuchten, bewerten und Anregungen geben.

Z puls



43 % ZIEHEN EIN ATTRAKTIVES AUTONUTZUNGSANGEBOT EINEM
BESTIMMTEN HANDLER VOR.

WICHTIGKEIT BESTIMMTER AUTOMARKEN, AUTOMODELLE UND HANDLER
VS. ATTRAKTIVEN AUTONUTZUNGSANGEBOTEN

Eine bestimmte o o o Ein attraktives
Automarke ((( 47 % 19% 28% Autonutzungsangebot

Ein bestimmtes o o P Ein attraktives

Modell ((( 49% 18% 28% Autonutzungsangebot
Ein bestimmter o, o o, Ein attraktives

Handler ((( 24% 26% 43% Autonutzungsangebot

B Zustimmung B Neutral Basis: n = 1.020, puls AutokauferMonitor; Quelle: puls Marktforschung GmbH

AUTOMOTIVE & puls
BRIEFING
2023

Die wichtigsten Trends aus dem Autokauferpuls
fur erfolgreiches Automarketing

17. Januar 2023 | 14:00-15:00 Uhr | Zoom-Meeting
Anmeldung unter www.puls-marktforschung.de



SAVE THE DATES:
TECHNO TERMINE 2023

BESTENS INFORMIERT DURCHS NEUE JAHR

Konzepte, Produkte und Dienstleistungen: Auf der
TYEXPO SPEZIAL prasentieren TECHNO Lieferanten-
Partner, warum sie zurecht Teil unseres Netzwerks
sind.

Die bekannte Messe ist der ideale Ort, um sich Uber Neuhei-
ten, Innovationen, Klassiker und vieles mehr zu informieren.

JETZT DIESE BEIDEN

TERMINE VORMERKEN:

Nutzen Sie die Chance, in den direkten Austausch mit Kol-
legen, Gleichgesinnten und interessierten Fachbesuchern
zu treten. Nicht nur auf der Messe selbst, sondern auch bei
den Workshops am nachsten Tag. Hier erfahren Sie alle
Neuigkeiten zu aktuellen Themen, prasentiert von TECHNO
Lieferanten-Partnern.

TYEXPO SPEZIAL 2023:

» 18. Januar in Fulda
» 14. Juni in Bad Windsheim

in Fulda und Bad Windsheim erhalten Sie von

I INFOS ZUR NACHSTEN T»EXPO SPEZIAL 2023
Birgit Suhr: T. 040.526 099-152.

TECHNO GIPFEL
2023

Markieren Sie sich bereits jetzt ein wichtiges
Datum fest in lhrem Kalender:

- KONIGSTEIN IM TAUNUS -

Mehr Informationen zum Programm und zu dem Veranstaltungsort werden wir rechtzeitig
bekannt geben und Ihnen auf den Ublichen Wegen zukommen lassen.
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TERMINE
2023

18
Jan.

T EXPO SPEZIAL 2023

14
Jun.

Bad Windsheim

T EXPO SPEZIAL 2023

19
Sept.

Konigstein im Taunus

TECHNO GIPFEL 2023

OFFIZIELLE TERMINE

STRATEGIE-AUSSCHUSS:

28.02.2023 | Frankfurt am Main
20.06.2023 | Frankfurt am Main
14.11.2023 | Frankfurt am Main

BERATERAUSSCHUSS:

07.-08.03.2023 | Norderstedt
09.-10.05.2023 | Norderstedt
19.-20.09.2023 | Norderstedt
14.-15.11.2023 | Norderstedt

AUFSICHTSRATSSITZUNG:

30.03.2023 | Frankfurt am Main
14.06.2023 | Hamburg
18.09.2023 | Kbnigstein im Taunus
05.12.2023 | Frankfurt am Main
IMPRESSUM

HERAUSGEBER:

TECHNO-EINKAUF Marketing und Verlagsgesellschaft mbH & Co. KG

Georg Wallus (v.i.S.d.P.) | Aspelohe 27c | 22848 Norderstedt | 040.526 099 0
marketing@technoeinkauf.de | technoeinkauf.de

Marion Langheld | 040.526 099 150 | langheld@technoeinkauf.de

Sonia Arkuszewski | 040.526 099 154 | arkuszewski@technoeinkauf.de

ANZEIGENDISPOSITION:
Sonia Arkuszewski | 040 526 099 154
arkuszewski@technoeinkauf.de
KONZEPT & DESIGN:
yellowmonkey | ymnky.de
DRUCKEREI:

Lehmann Offsetdruck und Verlag GmbH

__=petex

Der starke Autoausstatter

AUTOTEPPICHE / GUMMIMATTEN / SITZBEZUGE / KINDER-
SITZE / LADUNGSSICHERUNG / RADZIERBLENDEN / ZUBEHOR

E@ Alle Artikel online
s www.petex.de

Seit 1981
STARKES
AUTOZUBEHOR

PETEX Auto-Ausstattungs-GmbH
LauterbachstraBe 44 | 84307 Eggenfelden | Tel.: +49 (0) 87 21 /96 97 0 | kontaki@petex.net
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Kraftvolle Vermarktung
lhrer Gebrauchten

Fir hohere Ertrage im Inzahlungnahme- und GW-Geschift

Sie wollen Ihre Gebrauchten, Leasingriicklaufer und Inzahlungnahmen inkl.
BEV/HEYV effizient und miihelos B2B vermarkten? Dabei revisionssicher, euro-
paweit und dennoch ohne Exportrisiko? Dann kommen Sie dahin, wo Fakten
Uberzeugen: 25.000 registrierte Kaufer, iber 140.000 verkaufte Fahrzeuge
pro Jahr, Export in 40 Lander, 18 Standorte und mehr als 30 Jahre Erfahrung.

Wann sprechen wir iiber Ihre Gebrauchten?

Kontakt: +49 611 44796-55 oder autobid@auktion-markt.de

Mehr am Zukauf interessiert?
Dann gleich online registrieren und aus unserem umfangreichen Angebot

zielgerichtet auswahlen.

—
autobid.de 5= propertybidie

. IMMOBILIEN
auto-auktionen automobile

Entdecken Sie die Vielfalt der Auktion & Markt AG

Ihr Auktions-
partner furs
Remarketing

Top-Innovator
2019

@ Springer Automotive Media

BEST
BRANDS
2020 WINNER

/\
autobid.qe

auto-auktionen



