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Hagelschaden? /
Mit uns kein Probtem; -

Rasant. Prazise. Qualifiziert.
Willkommen in der DRS Zone!

Hagelschaden? Mit uns kein Problem! Ob Klein- oder Grof3schaden |hres Fuhrparks-

wir bieten Ihnen eine schnelle, individuelle, qualifizierte Reparaturlésung.

Mit DRS-Qualitat: dem héchsten Anspruch der Hagel-, Kfz-Schadenerfassung und -Reparatur.
Wir arbeiten mit modernsten Technologien, prozessoptimiert, mit zertifizierten DRS-Experten.
Testen Sie uns und setzen sich von lhrer Konkurrenz ab.

Wir garantieren lhnen:

=» Dellen-Reparaturinnerhalb von 24h

=» Attraktive TECHNO-Konditionen und klare Rahmenbedingungen

=» Sanfte Dellen-Entfernung ohne Lackieren

=» Originallack bleibt erhalten und die Herstellergarantie gewahrt

=» Umweltschonende Reparatur ohne Spachtel und Fiiller

=» Optimalen, schnellen Reparaturprozess und somit mehr Fokus auf Kundenkontakte

Dellenfrei. Sorgenfrei. Wir machen das. ®

Lieferanten-Partner der

TECHNO'

DRS Hagelschaden GmbH
Am Sandtorkai 58 D-20457 Hamburg 24h-Hagelschaden-Notruf: [_/-H
Tel: +49 (0) 4057006550 0800 7558553 DRs

Email: info@drs-group.com ® www.drs-group.com

AUF EIN

WORT

Sehr geehrte Damen und Herren,

in diesem Jahr zeigt sich, wie wichtig es ist, sich
schnell auf verdnderte Rahmenbedingungen ein-
stellen zu kénnen. Kontaktbeschréankungen, Home-
office, digitaler Unterricht, Alltagsmasken ... wir alle
haben uns durch Covid-19 neu eingerichtet und mit
den Gegebenheiten arrangiert.

So auch im Autohandel. Als die Autohduser schlieBen
mussten, wurden direkt neue Wege fir den Verkauf und
die Beratung angeboten. Beispielsweise per Video-Call.
Jetzt kann wieder (fast) normaler Alltag stattfinden und
der Fokus wieder auf Themen gelenkt werden, die fir
den Handel schon heute zukunftsentscheidend sind:
Mobilitdtswende und E-Mobilitat.

Mit welchen Auswirkungen der Handel rechnen muss,
welche Zukunftsszenarien méglich sind und welche Ge-
schéftsfelder neu entstehen werden, ist unter anderem
Thema dieser Ausgabe des TECHNO MAGAZINSs.

Dartiber hinaus méchten wir mit lhnen auf groBarti-
ge Gesellschafter-dubilden, neue Partnerschaften und
erfolgreiche TECHNO Konzepte blicken und lhnen von
dem TECHNO Ereignis des Jahres berichten, dem
GIPFEL 2020, der trotz Hygieneauflagen zu einem vollen
Erfolg wurde.

In diesem Sinne wiinschen wir lhnen viel Spal3 bei der

PO

Georg Wallus Dietmar Scheck
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AUTO, MOTOR, LEIDENSCHAFT
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rund ums Automobil Gundlach Winterrader fertig vom Band als
EIN SPORTWAGEN IN DER SHOPPING-MALL »Plug and Play«-Version
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AUS LIEBE ZUM STERN

UND ZUM SERVICE

MERCEDES BRINKMANN FEIERT 50-JAHRIGES JUBILAUM

Am 2. Januar 1970 griindete Hans-Ulrich Brinkmann
in Lauenburg sein Autohaus. 14 Mitarbeiter machten
sich damals mit ihm auf, Autofahrer als Mercedes-
Benz Partner zu beraten. Heute ist der Familien-
betrieb mit neun Standorten fester Bestandteil im
Norden. Ganz besonders in Geesthacht.

Hier ist die groBe Ausstellungshalle nicht nur Verkaufsraum
und Treffpunkt fir Automobil-Fans, sondern auch Veran-
staltungszentrum. Schiitzenfest, Boxkampf oder Disco —
auf der 2008 umgebauten Flache hat schon so manches
Event stattgefunden. 2020 sollte eine besondere Feierlichkeit
hinzukommen: das 50-jahrige Jubildum des Familienbetriebs.
Corona-bedingt musste die Veranstaltung abgesagt werden.
Die Freude Uber den runden Geburtstag ist trotzdem gro8.
Jetzt blickt man voller Zuversicht in die Zukunft. »Die Tat-
sache, dass viele unserer Kunden uns seit mehr als 30 Jah-
ren die Treue halten, zeigt uns, dass wir offensichtlich eine
Menge richtig gemacht haben«, betont Axel Brinkmann,
Centerleiter in Geesthacht und Sohn des Griinders. »Das ver-
danken wir auch unseren guten und immer engagierten Mit-
arbeitern in allen Bereichen, egal ob Verkauf oder Service.
Das hat sich in der aktuellen Zeit gerade erneut bewiesen.«

Neben regelmaBigen Neuinvestitionen in die eigenen Stand-
orte legen die geschéftsfiihrenden Gesellschafter Knut
Brinkmann, Maik Osterloh und Friedrich-Wilhelm Graf
von Wengersky vor allem groBen Wert auf die Aus- und
Weiterbildung sowie technische Fortbildung der eigenen
Mitarbeiter, um Ansprichen, Veranderungen und Herausfor-
derungen gewachsen zu sein. An den neun Standorten hat
man sich daher bereits den Anspruch auf die Fahnen ge-
schrieben, mehr Mobilitdtsdienstleister zu sein als Handler —
fUr Privatkunden, Geschéftskunden und fiir die Gemeinde.
»Wir betreuen auch Krankenwagen, Feuerwehrautos oder

den Fuhrpark von Pflegediensten«, erklart Axel Brinkmann.
»S0 konnte unser Betrieb in den letzten Wochen unun-
terbrochen weiterlaufen.« Nach dem Einschnitt durch die
Pandemie schaut das Brinkmann-Team dennoch weiterhin
optimistisch in die Zukunft. »Dinge &ndern sich, Prozesse
werden angepasst, die Digitalisierung bringt viele neue Még-
lichkeiten und geénderte Arbeitsabldufe mit sich und die
Fahrzeugtechnik verdndert sich rasant. Aber wir sind gut
vorbereitet. Und deshalb werden wir auch die ndchsten
Jahre als Mobilitdtsdienstleister in Geesthacht und an unseren
Standorten in Mecklenburg-Vorpommern ein guter Arbeit-
geber und Partner flir die Menschen in unserer Region sein
und bleiben«, so Axel Brinkmann.

TECHNO gratuliert herzlich zum Jubildum!

* % & W %

MercedesBrinkmann

) AutoBrinkmann.de Sternliebe erleben.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
BRINKMANN GMBH

9 Standorte
(in Geesthacht, Greifswald, Giistrow,
Neubrandenburg, Parchim, Ribnitz-

Standorte

Damgarten, Stavenhagen, Stralsund
und Waren)

Marken Mercedes-Benz, MAN, smart, Opel,
Renault und Dacia

Mitarbeiterzahl ca. 630
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Bereit fir die Zukunft: Inhaber Florian Glinicke (li.) und Thomas
Giepen (re.), Geschaftsfihrer der Glinicke Automobil Holding

WIRD ZUKUNFT

GLINICKE AUTOMOBILGRUPPE FEIERT 90-JAHRIGES FIRMENJUBILAUM

Seit nunmehr 90 Jahren steht Glinicke fiir Mobilitat
und exzellenten Service. Die 1930 von Hans Glinicke
gegriindete und bis heute in Kassel und der Region
tief verwurzelte Automobilgruppe ist mittlerweile eine
der fithrenden Automobilhandelsgruppen in Deutsch-
land. Neben einer groBen Markenvielfalt und attrak-
tiven Fahrzeugmodellen bietet Glinicke seinen Kunden
umfassende Serviceleistungen, starke Dienstleis-
tungen und maBgeschneiderte Mobilitatslosungen.

In dritter Generation inhabergeflhrt ist die Glinicke Auto-
mobilgruppe aktuell in den vier Bundesléndern Hessen,
Thiringen, Nordrhein-Westfalen und Niedersachsen aktiv.
Hier reprasentiert das Unternehmen an 15 Standorten und in
insgesamt 26 Autohdusern seine 14 Automobilmarken. Stand-
ortlbergreifend kimmern sich bei Glinicke t&glich circa 1.600
Mitarbeiter um das Wohl der Kunden und ihrer Fahrzeuge.

»Die Werte und Eigenschaften, mit denen meine GroBeltern
und spéter mein Vater Peter das Unternehmen formten, sind
heute noch so aktuell wie damals: Pioniergeist und Ent-
schlusskraft sowie Verantwortung, Vertrauen und Verbind-
lichkeit gegentiber unseren Kunden und Mitarbeitern«,
betont Florian Glinicke, Inhaber und Geschaftsfluhrer der
Glinicke Automobil Holding.

Auch fir die automobile Zukunft ist die Glinicke Gruppe
bestens gerustet: Nachhaltige Mobilitdt und die kontinuierliche
Digitalisierung der Prozesse und der Infrastruktur stehen da-
bei im Fokus. Unter der Marke Glinicke24.de finden Kunden
Fahrzeuge zu Top-Konditionen und kénnen diese bundesweit

online bestellen. Im Bereich der Elektromobilitat positioniert
sich die Glinicke Gruppe als regionaler Kompetenzpartner
und betreibt bereits jetzt 27 Ladesaulen in Eigenregie.
Die permanente Optimierung der Ladeinfrastruktur wird bei
Glinicke tatkraftig und mit hohem Engagement umgesetzt.

»Wir méchten unseren Kunden praxisgerechte Ladepunkte
anbieten und jeden einladen, sich von der neuen elektrischen
Antriebstechnologie begeistern zu lassen«, so Thomas Gie-
pen, neben Florian Glinicke Geschéaftsfiihrer der Glinicke
Automobil Holding.

» glinicke.de Glinicke //hre Mobilitat

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
GLINICKE AUTOMOBILGRUPPE

Standorte 15 Standorte (Kassel, Baunatal,
Eschwege, Witzenhausen, Bad
Sooden-Allendorf, Gottingen, 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 Professional, Glinicke
Classic Cars, Radical

Mitarbeiterzahl ca. 1.600
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60 JAHRE ZIMPEL & FRANKE:

Mitarbeiter in Zschorlau, 2019

AUTO, MOTOR,
LEIDENSCHAFT

HINGABE FUR ALLES RUND UMS AUTOMOBIL

Alles begann mit einem Werksvertrag fiir MZ-Motor-
rader und Reparaturen in den Kellerraumen des priva-
ten Wohnhauses. Heute ist Zimpel & Franke mit zehn
Standorten und 250 Mitarbeitern eine der gré3ten
Automobilgruppen im GroBraum Westsachsen - und
wird auch nach 60 Jahren nicht miide, mit neuen
Ideen die Zukunft zu gestalten.

Schon zu DDR-Zeiten betrieben Dietmar Zimpel und Eber-
hard Franke selbststandige Kraftfahrzeugreparaturbetriebe,
Herr Zimpel seit 1960 und Herr Franke seit 1979. Die Begeis-
terung fur Motoren, Autohandel und Beratung lieB nach dem
Mauerfall 1996 das erste gemeinsame Projekt entstehen:
ein Autohaus in der Stadt Zwickau.

Immer wieder wurde weiter investiert, zum Beispiel in eine
eigene Lackiererei oder ein zentrales Teilelager, um die
eigenen Betriebe unabhéngiger und flexibler und die ge-
meinsamen Prozesse einfacher zu machen. Nach und nach

kamen weitere Autoh&user in Klingenthal, Schwarzenberg,
Annaberg-Buchholz und Meerane ins eigene Netzwerk, um
die gestiegene Nachfrage abbilden zu kénnen. Auch die Mar-
ken wurden ergéanzt. Auf Opel folgten Suzuki, SAAB, Chevrolet,
Subaru, Isuzu, Citroén, Peugeot und Microcar/Ligier.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
ZIMPEL & FRANKE GRUPPE

10 Standorte (in Zwickau (2x),
Annaberg-Buchholz (2x), Bad
Schlema, Klingenthal, Zschorlau,

Standorte

Reinsdorf, Meerane)

Marken Opel, Chevrolet, Suzuki, Subaru,
SAAB, Isuzu, Citroén, Peugeot,
Microcar/Ligier

Mitarbeiterzahl ca. 250

Wir feiern unser
jahriges Firmen-

Jubilaum

»Es ist und war schon immer unser Grundsatz, die Nach-
frage auf dem Markt nicht nur zu erfiillen, sondern auch ein
Stick weit vorauszuahnen — und sie dann im besten Fall zu
Ubertreffen«, weil Mario Ebert, Geschéftsflhrer der Zimpel
& Franke Gruppe. Das beweist auch die neueste Aktion
des Traditionsunternehmens: Bei »Ein Auto — ein neuer Baum«
sollen 2020 durch 3.000 verkaufte Autos mindestens 3.000
neue Baume im Erzgebirge gepflanzt werden.

Von links nach rechts: Mario Ebert (Geschaftsfuhrer der Zimpel & Franke
Gruppe), Dorothee Obst (Biirgermeisterin Kirchberg), Holger Buchta
(Sachsenforst)

»Wir alle wissen ja, dass es leider unmdglich ist, gar kein
CO, auszustoBens«, erkléart Mario Ebert die Aktion. »Aber
neue Bdume pflanzen, das kann jeder von uns. Deshalb
wollen wir unseren Beitrag leisten, das Treibhausgas zu re-
duzieren und unsere Zukunft sauberer zu gestalten. Denn
nur ein einziger Baum kann wéhrend seiner Lebensdauer
zwei Tonnen CO, binden - und 160 Bdume haben diese
Wirkung in nur einem Jahr.«

Mitarbeiter in Zschorlau, 1978

Unter dem Motto #machenstattmeckern werden die Bau-
me auf einer 10.000 m2 groBen Flache inmitten des Erz-
gebirges gepflanzt und die Setzlinge mit dem Namen der
jeweiligen Autokaufer versehen. Im Juni wurde trotz des
Krisenjahrs der 1.000. Wagen verkauft und im Herbst sol-
len bereits die ersten Baume stehen. »Wir sind dankbar,
dass die Aktion trotz aller Widrigkeiten so toll angenom-
men wird, und hoffen natlrlich, dass die Bdume -
genau wie unser Unternehmen — auch in den ndchsten
60 Jahren wachsen und gedeihen werden«, resimiert
Mario Ebert.

Von Neufahrzeugen Uber Gebrauchte, Werkstatt-Dienst-
leistungen bis hin zum richtigen Finanzierungs-, Versi-
cherungs- oder Leasing-Angebot: Zimpel & Franke hat
sich als starker Partner etabliert, wann immer es um
Autos geht. Nicht nur fir Verbraucher und Firmenkun-
den, sondern auch fur TECHNO. Seit 25 Jahren arbei-
ten die Autohaus-Kooperation und die Autohausgruppe
zusammen.

TECHNO dankt fiir das langjahrige Vertrauen, freut
sich auf die weitere erfolgreiche Zusammenarbeit
und gratuliert herzlich zum 60. Firmenjubilaum!

ZIMPEL ¢ FRANKE

G ruppe

) zf-gruppe.de
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EIN SPORTWAGEN IN

DER SHOPPING-MALL

HAHN GRUPPE UND PORSCHE STARTEN
NEUES VERTRIEBSFORMAT »PORSCHE NOW:«

Vor den Toren Stuttgarts gibt es jetzt den ersten Sales-
Pop-up-Store fiir Porsche in Deutschland. Realisiert
durch die Hahn Gruppe. Der sechste Standort, der
nach dem flexiblen auf kurze Zeit ausgelegten Retail-
Konzept entstanden ist, soll neue Zielgruppen im
hochfrequentierten Premium-Kaufhaus Breuninger-
land Sindelfingen ansprechen.

»Porsche NOW« heil3t der tempordre Showroom, in dem
Hahn-Mitarbeiter bis zum Jahresende die Sportwagen
und SUV aus Zuffenhausen prasentieren werden. »Der
City Store im Breuningerland ist unser erster Betrieb, der
einem vollig neuen Vertriebsformat folgt«, sagt der Ge-
sellschafter Steffen Hahn. Digitalisierung ist hier das Stich-
wort, um das umfassende Leistungsangebot von Porsche
auch auf kleinstem Raum anbieten zu kdnnen — und un-
abhangig vom Autohaus. So sollen Menschen erreicht
werden, die bisher noch wenig Berihrungspunkte mit der
Marke hatten oder den Gang zum klassischen Handler
scheuen.

Fa

Von links nach rechts: Alexander Pollich (Vorsitzender der Geschéfts-
fihrung der Porsche Deutschland GmbH), Detlev von Platen (Mitglied
des Vorstandes der Porsche AG, Vertrieb und Marketing), Steffen Hahn
(Gesellschafter der Hahn Gruppe)

Rund 170 m2 groB ist die Porsche-Welt, die in dem beliebten
Sindelfinger Einkaufszentrum geschaffen wurde. Im Zentrum
der Welt steht dabei der neue zu 100 % elektrische Porsche
Taycan, das Vorzeigemodell fir den Antrieb der Zukunft. Das
E-Auto kann, genau wie andere Fahrzeuge, physisch oder
Uber digitale Tools erlebt werden. Wie etwa Augmented-
Reality- und Virtual-Reality-Technologie, die bei der Konfigu-
ration des Wunschfahrzeugs helfen oder den direkten Kauf
eines Neu- oder Gebrauchtwagen ermdéglichen. Wer dabei

unsicher in der Gestaltung ist, kann vor Ort die komplette
Farb- und Materialpalette begutachten.

Von links nach rechts: Wilfried Honig (Sprecher der Geschéftsfiihrer der
Porsche Zentren der Hahn Gruppe), Frank Brecht (Vorsitzender der
Geschéftsfihrung der Hahn Gruppe), Steffen Hahn (Gesellschafter der
Hahn Gruppe), Alexander Pollich (Vorsitzender der Geschéaftsfuhrung
der Porsche Deutschland GmbH), Detlev von Platen (Mitglied des Vor-
standes der Porsche AG, Vertrieb und Marketing)

Zum Schutz aller Besucher und Mitarbeiter wurden um-
fangreiche Hygiene- und Sicherheitsstandards realisiert.
Neben Desinfektionsmittel, Thekenschutz und Bodenmar-
kierungen fur den Mindestabstand wird eine innovative
Anlage aus der Medizintechnik eingesetzt, die die Luft
von Viren, Bakterien, Keimen und Gerlichen befreit — und
so fur ein sicheres Einkaufserlebnis sorgt.

% Hahn
Automobile

» hahn-gruppe.de

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
HAHN AUTOMOBILE GMBH + CO. KG

Standorte 35 Betriebe in der Region Stuttgart,
davon fiinf Porsche Zentren in
Reutlingen, Goppingen, Schwabisch

Gmiind, Pforzheim, Béblingen

Marken VW, VW Nutzfahrzeuge, Audi,
Porsche, Skoda, Seat, Cupra

Mitarbeiterzahl ca. 2.000

RIéIKBLOSE INZAHLUNGNAHME DURCH

GARANTIEPREIS BIS ZU 120 TAGEN

Die Inzahlungnahme und professionelle Bewertung
des Altfahrzeugs ist aus Kundensicht kaufent-
scheidend - und fiir Handler nicht ohne Risiko. Selbst
dann, wenn alles richtig gemacht wurde, kommt es
vor, dass das angekaufte Fahrzeug nicht zum erfor-
derlichen Erl6s verkauft werden kann. AUTOproff,
der erfolgreiche Newcomer im B2B-Segment, hat
dafiir nun eine Losung entwickelt: das AUTOproff
Garantiepreis-Konzept.

Will ein Kunde sein Fahrzeug verkaufen, sichern viele Handler
ihre Ankaufentscheidung mittlerweile nicht nur durch die
Ubliche Marktrecherche ab, DAT/Schwacke und Vergleichs-
angebote in den Online-Bérsen, sondern auch durch An-
gebote von mdglichst vielen und leistungsfahigen Aufkaufern.
Doch die Marktpreislage verandert sich immer schneller
und birgt so ein immer stérkeres Risiko bei Inzahlungnahme.
Das gilt im Besonderen fir Fahrzeuge von Fremdmarken
und bei langeren Lieferzeiten des neuen Fahrzeugs. »Als
uns mehrere Héandler fragten, ob wir den (Ankauf)Preis
nicht auch noch garantieren kénnten, wussten wir sofort,
dass wir daflir eine gute Lésung erarbeiten mussten. Ge-
sagt, getan. Drei Monate spéter starteten wir unsere
Garantiepreise fiir 30, 60 und 90 Tage. Da derzeit viele
Elektro- und Hybrid-Fahrzeuge mit sehr langer Lieferzeit
bestellt werden, garantieren wir nun fir die daraus folgen-
den Inzahlungnahmen Preise sogar liber einen Zeitraum von
120 Tagen hinweg. Getreu unserem Leitsatz: Wir nehmen das

Lasse Stensgaard Christensen (Partner, Geschéftsfihrer) und Steffen
Muller (Key Account Manager)

Risiko — Sie den Erfolg«, erklart Lasse Christensen, Geschafts-
fUhrer der AUTOproff Deutschland GmbH - und trifft
damit in diesen turbulenten Zeiten genau den Nerv seiner
Kunden im Autohandel.

WIE FUNKTIONIERT DAS NEUE AUTOproff
GARANTIEPREIS-KONZEPT?

Der Handler fragt einen Garantiepreis an, wahrend beispiels-
weise der Neukunde die Probefahrt im neuen Auto macht.
Innerhalb von 20 Minuten wird ein kostenfreies Garantiepreis-
angebot ermittelt. Jetzt muss nur noch entschieden werden,
ob der Garantiepreis 30, 60, 90 oder 120 Tage gelten soll,
je nach Lieferzeit des neuen Fahrzeugs. Mit einem Klick im
System kann der Garantiepreis akzeptiert werden. Er gilt dann
automatisch auch als Mindestpreis. Erreicht der Wagen bei
der Online-Auktion Uber die AUTOproff-eigene Plattform
nicht mehr als den Garantiepreis, kauft AUTOproff das
Auto an. Gebuhrenfrei. Bei einem héheren Gebotsauslauf
zum Auktionsende verkaufen Sie zum Héchstgebot und
nehmen den Mehrerlds/Erfolg.

TESTEN SIE AUTOproff KOSTENLOS
UND SICHERN SIE SICH UBER
TECHNO DIE BESTEN KONDITIONEN.

IHRE ANSPRECHPARTNER:

Steffen Miiller

Key Account Manager
M: 0160.155 63 34

E: sm@autoproff.de

Lasse Stensgaard Christensen
Partner, Geschéftsfiihrer

M: 0151.159 62 804

E: Isc@autoproff.de
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WIRKSAM

GEGEN VIREN

ZERTIFIZIERTE DESINFEKTION VON KENT

Seit Beginn der Corona-Krise ist die Nachfrage nach
Desinfektionsmitteln enorm gestiegen. Umso wich-
tiger ist es, einen genauen Blick auf die Qualitat der
angebotenen Produkte zu werfen - denn nur mit Zerti-
fizierung nach EN 14476 ist die viruzide Wirkung
auch wirklich bewiesen.

Als Anbieter chemisch-technischer Hochleistungsprodukte
fur Reinigung, Pflege, Reparatur und Instandhaltung steht
KENT seit Jahren fir hohen Qualitatsstandard seiner Pro-
dukte. Daran hat auch der extrem gestiegene Bedarf nach
Desinfektion in den letzten Monaten nichts geandert: »Der
Kundennutzen, eine wirklich sichere und verldssliche An-
wendung sowie die Einhaltung aller Produkt- und Qualitéts-
versprechen stehen bei uns immer an erster Stelle«, so
Heiko Rogge, Key Account Manager Autohausgruppen bei
KENT. »Deshalb haben wir uns auch die notwendige Zeit
genommen, um das passende Desinfektionsprodukt auf
den Markt zu bringen — und sind dabei keine Kompromisse
eingegangen.«

SchlieBlich werden gerade in der Automobilbranche spezielle
Anforderungen an die Desinfektion gestellt und es bedarf
innovativer Konzepte, um weiteren moglichen Herausforde-
rungen der Zukunft zu begegnen. »Hier lautet unser Motto:
Préavention statt Intervention«, erklart Kevin Anders, Fach-

referent Produkt- und Verkaufsforderung/Betriebsmittel/
Verbrauchsmaterial bei Volkswagen. Den Beweis liefern
zwei neue zertifizierte Produkte, die das Risiko von Viren-
infektionen in Zukunft verringern kénnen:

» Mit dem neuen Air Co One Shot bietet KENT seinen
Werkstattkunden ein hocheffektives Desinfektionskon-
zept fUr Fahrzeugllftungsanlagen gegen Viren (EN14476),
Bakterien (EN1650) und Pilze (EN1276).

» Der neue KENT Surface Clean & Disinfect ist ein geruch-
loser Reiniger und Desinfektionsmittel mit viruzider Wirkung
fur alle waschbaren Oberflachen einschlieBlich Kunststoffen.
Auch empfindliche Flachen wie Acrylglas und Polycarbonat
kdénnen mit dem Produkt behandelt werden, denn der des-
infizierende Reiniger ist nicht alkoholbasiert.

Bei beiden Konzepten wurde die Wirksamkeit gegen Viren
(EN14476) von einem unabhangigen Labor gepriift, denn nur
Desinfektionsmittel mit zertifizierten EN-Nummern sind fir
den Nutzer wirklich verlasslich: »Am Ende sind hier Preis/
Leistung in der Waage und mit der viruziden Wirkung gibt
es gerade in der aktuellen Situation einen kostenlosen und
zugleich unbezahlbaren Mehrwert«, weiB Kevin Anders.

Diese und weitere Produkte demonstrieren KENT-Fach-
leute TECHNO-Gesellschaftern gerne jederzeit personlich
im Autohaus.

SIE HABEN WEITERE FRAGEN?
WIR HELFEN IHNEN GERNE WEITER:

Heiko Rogge
M: 0173.549 14 56
E: heiko.rogge@kenteurope.com

— 1\ | e

DAS RAD NEU

ERFUNDEN

GUNDLACH WINTERRADER FERTIG VOM BAND ALS »PLUG & PLAY«-VERSION

Gerade mit Blick auf die wachsende E-Mobilitét sind
Reifen von erheblicher Bedeutung fiir das Autohaus
und weiterhin ein wichtiges Standbein fiir gute
Kundenbindung. Hier setzt GUNDLACH an: mit neuen
»Plug & Play«-Konzepten und umfassenden Services,
die zahlreiche Vorteile fiir das Autohaus und die
Werkstatt der Zukunft bereithalten.

GUNDLACH steht seit Jahren flir Rad-Reifenkonzepte, die
den Alltag in der Werkstatt und im Autohaus unterstitzen und
entlasten. Nun hat der Partner von TECHNO erneut seinen
Service ausgeweitet und fir die verschiedensten Automarken
und -modelle vorkonfigurierte Komplettrader entwickelt. Uber
TIBS bestellbar, ersparen sich Autohduser und Werkstatten
die Eingabe etlicher Parameter bei der Plausibilitatsprifung
von Rad und Reifen — stattdessen wird einfach anhand
des Fahrzeugs ausgewahlt, angeklickt und abgerufen. Dank
dieser einzigartigen »Plug & Play«-Version lassen sich ge-
wisse Lagermengen im Autohaus besser planen oder die
Just-in-time-Services des Lieferanten nutzen, ohne jeweils
die individuellen KFZ-Daten zur Hand haben zu mussen.

Gundiach

y)). Das Mehr entscheidet

Service.Vertrauen.Leidenschaft.

(1)@, (1,

OBERON 5
16“-17*

OBERON 5 BLACK
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Mit eigenem Fuhrpark oder mit professionellen Logistik-
dienstleistern liefert GUNDLACH in der Regel Uberall in
Deutschland innerhalb von 24 Stunden an. Zusétzlich bie-
tet das Unternehmen verschiedene exklusive Felgen- und
Reifenmarken, die wie die gesamte Produktpalette und
RDKS-Sensoren auch im XXL-Onlineshop bestellt werden
kénnen. Dabei setzt GUNDLACH weiterhin auf personli-
chen Service, und mehr als 40 Expertinnen und Experten
beraten die Kunden individuell pro Automarke.

Artur Kemling (Leiter AH-Geschéft) erklart: »Wir sind der
dichte Partner des Kunden und beraten aus der Praxis flr
die Praxis. Reifen und Ré&der sollen im Autohaus keinen
Mehraufwand, sondern mehr Ertrag bedeuten. Daftir sind
wir genau die Richtigen.«

Besprechen Sie schon jetzt die kommende Winter-
saison mit lhrem Ansprechpartner bei GUNDLACH!

£ Gundiach

)] Das Mehr entscheidet

» reifengundlach.de

Personliche
Ansprechpartner
Mo.-Fr.: 7.30-18.30 Uhr
Sa.: 8.00-12.00 Uhr

Umfangreiches Sortiment
1,5 Mio. Reifen und Felgen auf Lager

Komplettrader

in Erstausrister-Qualitat mit TPMS
fur alle Fahrzeugmodelle

7~ Vorkonfigurierte Winterkomplettrader!

Zuverlassige Logistik
Bis zu 2 x taglich Anlieferung
mit eigener Flotte

]
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HALTEN

Die letzten Monate haben gezeigt: Wer sich schiitzt,
ist klar im Vorteil. Das gilt nicht nur fiir die eigene
Gesundheit, sondern auch fiir Vermégenswerte und
wirtschaftliche Bestiande. Mit dem S1 iTOWER bringt
SECONTEC nun ein Uberwachungstool an den Start,
das Tag und Nacht maximale Sicherheit fiir Autohduser
und Werkstitten garantiert.

Die Corona-Krise hat die Automobilwirtschaft stark getrof-
fen und besonders der Handel ist durch die Sicherheits-
maBnahmen der Bundesregierung Uber viele Monate zum
Erliegen gekommen. Mitarbeiter waren und sind teilweise
im Homeoffice, Kunden konnten — wenn Gberhaupt — nur
telefonisch oder Uber Videotools beraten werden. Entstanden
sind hohe Uberbestinde an Fahrzeugen, die auf vielen zusétz-
lichen Standorten abgestellt wurden. Derart unbewachte
Flachen sind einer besonderen Geféhrdung ausgesetzt und
in der jingsten Vergangenheit Ziel von organisierter Krimina-
litdt oder Vandalismus geworden. Die entstehenden Schéden
werden zum Teil von den Versicherungsgesellschaften tber-
nommen, allerdings steigen in Zukunft die Selbstbehalte und
Versicherungspramien.

Der langjahrige TECHNO Lieferanten-Partner SECONTEC
hat explizit fur solche Félle die flexible und mobile Sicher-
heitslésung S1 iTOWER entwickelt. Der groBe unaufféllige
Kasten entfaltet seine Vorteile auf Knopfdruck: Automatisch
féhrt ein hoher Mast aus, an dem intelligente Kameras in-
stalliert sind. Durch eine Rundum-Betrachtung und Fern-
Uberwachung der Flache kann das Video Operation Center
(VOC) der SECONTEC jederzeit Einbruchsversuche erkennen
und die prophylaktische Gefahrenabwehr einleiten: Uber
Audio-Ansprachen werden die Einbrecher aufgefordert, das

SECONTEC iTOWER -
FLEXIBEL, SICHER, EFFEKTIV:

Zuverlassige Uberwachung mit intelligenter
Software und moderner Kameratechnik

Flexible Mietdauer ohne lange
Vertragslaufzeiten

Mobiles, sofort einsatzfédhiges System
ohne hohe Investitionskosten

Geléande sofort zu verlassen — parallel wird unverziglich die
ortliche Polizei informiert und greift bereits nach wenigen
Minuten ein.

Dank der intelligenten Software des S1 iTOWER kdnnen
Autohduser also nicht nur deutlich kostengtinstiger und effek-
tiver Uberwachen als mit konventionellen Methoden, sondern
auch ein vollig neues Sicherheitsniveau fur ihre Liegen-
schaften und Fahrzeuge ermdéglichen.

SIE HABEN WEITERE FRAGEN?
WIR HELFEN IHNEN GERNE WEITER:

Romuald Kowalik, Geschiftsfiihrer
M: 0151.23 50 65 05
E: rkowalik@secontec.de

vacanscas &> SECONTEC

www.secontec.de

> SECONTEC

et V)

INTELLIGENTE SICHERHEITSTECHNOLOGIE.

EU-
DSGVO

konform

SECONTEC

—~
#
-
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IHR AUTOHAUS PLATZT AUS ALLEN NAHTEN?

Anlasslich der COVID-19-Pandemie sind durch restriktive Sicherheitsmaltinahmen der
Bundesregierung bedingte Uberbestinde an Fahrzeugen auf vielen angemieteten
Pufferplatzen abgestellt. Hier ermoglicht die mobile Sicherheitslosung S1 iTOWER
von SECONTEC eine schnelle und zuverlissige Uberwachung der Freiflichen bis in
den letzten Winkel! Ganz ohne Investitionskosten und mit einer flexiblen Mietdauer
ohne lange Vertragslaufzeiten sichern wir - nun auch temporar - Ihr Gelande.

Das System ist sofort einsatzfahig. Das SECONTEC Video-Alarmsystem erkennt dank
moderner Kameratechnik, intelligenter Software und Fernliberwachung eine Tat be-
reits vor ihrer Durchfihrung! Damit schaffen wir ein vollig neues Sicherheitsniveau
fur Ihre Liegenschaften und Fahrzeuge!

Unsere Technologie ist deutlich kostenglinstiger, schneller und besonders auch effek-
tiver als jeder konventionelle Wachmann auf Ihrem Gelande. SECONTEC ist immer da.
Jederzeit. Sicher.

Kontaktieren Sie uns jetzt! Wir beraten Sie gern.

MIT SICHERHEIT GENAU IHR KONZEPT.
0511 8071-296 | info@secontec.de

HANNOVER | KOLN | LEIPZIG | MUNCHEN | SALZBURG
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FUR IHRE
GESUNDHEIT

Studien haben bewiesen, dass das Coronavirus auf
verschiedenen Oberflichen mehrere Tage infektios
bleiben kann. Die einfachste PriaventionsmaBnahme,
die Ubertragung von Krankheitserregern iiber Ober-
flachen zu unterbrechen, ist zugleich die wirkungs-
vollste: Hiande waschen! Allein dadurch ldsst sich
das Risiko fiir eine Ansteckung mit Covid-19 oder
anderen Viren um bis zu 50 % dramatisch senken.
Mit dem MAKRA Hygienekonzept erhalten TECHNO
Gesellschafter ein Rundum-Sicherheitspaket in Form
von umfassender Beratung, Handhygieneprodukten
und Oberflaichendesinfektion.

Die Gesundheit der Mitarbeiter steht bei allen Unternehmen
an oberster Stelle. Um im Fall der Félle eine Infektionskette
zu durchbrechen, ist deshalb eine regelméBige Desinfektion
von Hé&nden und Oberflachen absolut notwendig. Mit dem
MAKRA Septic MASTER sind Sie fir jede weitere Welle
bestens gerlstet: Der desinfizierende Allzweckreiniger er-
fullt Reinigung und Desinfektion in einem Arbeitsgang, ist
sehr gut materialvertraglich und zudem chlor- und alkohol-
frei. Mit seiner hohen Fett- und Ollésekraft eignet er sich gut
fur den Einsatz im Lebensmittelbereich und ist auch auf
empfindlichen Oberflachen wie z. B. Acrylglas, Linoleum,
PVC, anodisiertem Aluminium und Leder einsatzféhig.

Weitere Hygiene-Produkte sowie ein vollstdndiges Hygiene-
konzept von MAKRA schiitzen Sie und lhre Mitarbeiter
maximal vor Infektionskrankheiten. Hierbei stehen Ihnen
ausgebildete MAKRA Hygienemanager zur Seite, die mit
dem Covid-19-Quickcheck Ihre Gesundheit und Sicherheit
gewahrleisten. Wir decken Gefahren auf, beurteilen diese
und finden entsprechende Ldsungen, damit Viren keine
Chance haben. Der Covid-19-Quickcheck dient zudem
als Nachweis fir Behdrden und Versicherungen.

Mit MAKRA sind Sie auf der MAXIMAL gesunden
und sicheren Seite!

Marco Hoyler

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

makra.de MAXIMALE KRAFT.

MAKRA
N4

MAXIMALE KRAFT.

FUR JEDE WELLE GEWAPPNET!
HYGIENE UND GESUNDHEIT VON MAKRA

MAKRA bietet lhnen und Ihren Mitarbeitern MAXIMALEN SCHUTZ vor Infektionskrankheiten mit der
eigenen Hygiene-Produktreihe und unterstiitzt Sie in Sachen Arbeitssicherheit mit ausgebildeten
MAKRA Fachkraften und Hygienemanagern.

Wir beraten Sie ausfiihrlich im Zusammenhang mit unserer Rundumdesinfektion und unserem Hygiene-
konzept. Somit sind Sie MAXIMAL vorbereitet und fiir jede Welle gewappnet!

makra.de
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FUR EIN GESUNDES MITEINANDER

TECHNO MACHT MAKRA QUICKCHECK FUR COVID-19-PRAVENTION

Abstand halten, Hiande waschen, Alltagsmaske tragen: Quickcheck hat jingst auch TECHNO vorgenommen. In
Die AHA-Formel hilft uns im privaten Alltag dabei, uns Norderstedt machten sich MAKRA und die Verantwortlichen
vor dem Coronavirus zu schiitzen. Fiir Biiro und Be- der Autohaus-Kooperation gemeinsam ein Bild von den ge-
trieb miissen zusétzliche SchutzmaBnahmen ergrif- troffenen SchutzmaBnahmen. Das Ergebnis: das MAKRA
fen werden. Welche das sind, wo diese am besten Zertifikat fir COVID-19-Pravention.

greifen und was es dabei zu beachten gilt, wissen die D E R WI N T E R R E I F E N

zertifizierten MAKRA Hygienebeauftragten. »Als Autohaus-Kooperation sind wir immer mehreren Parteien
verpflichtet. Unseren Gesellschaftern, unseren Lieferanten-

Partnern und ganz besonders unseren Mitarbeitern. Ins- ESA+TECAR SUPERGRIP PRO
besondere in der aktuellen Corona-Pandemie. Uns mit dem
MAKRA Quickcheck selbst zu (berpriifen, wurde nicht lang
diskutiert, sondern direkt gemacht. Inklusive eines positiven
Nebeneffekts: Wir konnten uns erneut ein Bild von den Kon-

zepten unseres Partners machen«, sagt Georg Wallus, Ge-
schéaftsfihrer TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION.

Von links nach rechts: Georg Wallus, Geschéaftsfiihrer TECHNO - DIE

AUTOHAUS-KOOPERATION, und Marco Hoyler, Mitglied der MAKRA - - -
Geschéftsleitung und Fachkraft fiir Arbeitssicherheit. 28
MAKRA
Anhand eines Quickchecks Uberprifen sie zusammen mit den wr
Kunden das Unternehmen, helfen Schwachstellen zu erken-
nen und das Hygienekonzept zu Uberarbeiten. Einen solchen ) makra.de MAXIMALE KRAFT.
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Unser Grafik-Team freut sich auf Ihre Regieanweisungen.
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SO GEHT DIEZU

DER ZUKUNFT.

Alles aus einer Hand: Das OT REGIO Prinzip findet immer mehr Zuspruch in Werkstatt und Handel. So auch
bei R.A.S. AG in Travemiinde und Autoservice Plumhoff & Vogel GmbH in Hamburg. Was die beiden Betreiber
freier Werkstitten - neben der Kombination: Originalteile aller gangigen Marken, hohe Teileverfiigbarkeit,
gebiindelte Auslieferungen, schneller und hilfsbereiter Kontakt - noch liberzeugt hat, verraten sie im Ge-

20 «

sprach mit Christian Martens, AuBendienst/Vertrieb bei OT REGIO Hamburg & Schleswig Holstein.

»Der Zugang zu Originalteilen (...) ist durch
OT REGIO fiir uns besser denn je geworden.«

Christian Martens, OT REGIO: Herr Carstens, bitte
stellen Sie sich und lhre Firma in kurzen Worten vor.

Olof Carstens: »Die Firma Autoservice Plumhoff und
Vogel gibt es seit 1981. Ich selbst habe die Firma 2012
tubernommen, als Herr Vogel in den Ruhestand ging. Wir
sind auf den Verkauf, die Wartung und Reparatur von Fahr-
zeugen der Marke Subaru spezialisiert, reparieren und
warten jedoch als Mehrmarkenwerkstatt auch Fahrzeuge
markentbergreifend.«

Wie sind Sie auf OT REGIO aufmerksam geworden?

Olof Carstens: »Herr Martens hat sich uns und entspre-
chend auch das Konzept bei einem persénlichen Besuch
vorgestellt. Wir waren schnell Uberzeugt. Der Zugang zu
Originalteilen ist fir eine freie Werkstatt sehr wichtig und
dieser Zugang ist durch OT REGIO fiir uns besser denn
je geworden.«

Was war fiir Sie der entscheidende Grund, sich fiir
OT REGIO zu entscheiden?

Olof Carstens: »Das war zuallererst der Umstand, dass
wir nicht mehr selbst zu diversen Markenhé&ndlern fahren
mdussen, um die nétigen Ersatzteile zu besorgen, son-
dern alles gebindelt und zeitnah angeliefert bekommen.
Dies spart enorm Zeit und am Ende auch Kosten. Des
Weiteren ist die unproblematische Riickgabe der Ersatz-
teile ebenfalls ein nicht zu unterschétzender Aspekt fir
uns, falls dann doch einmal die falschen Teile bestellt
wurden. Dies funktioniert bei OT REGIO unkompliziert
und problemlos.«

Wie bestellen Sie die Teile bei OT REGIO?
Olof Carstens: »/n der Regel iiberwiegend online lber das

OT REGIO Portal. Sollte es einmal Fragen zu bestimmten
Teilen geben oder die Reparatur kompliziert sein, so bestel-

»(...) dass wir nicht mehr selbst zu diversen Markenhandlern fahren
miissen, um die notigen Ersatzteile zu besorgen, sondern alles gebiin-
delt und zeitnah angeliefert bekommen.«

len wir telefonisch bei dem Markenhéndler. Beides klappt
bei OT REGIO und deren Partnern sehr gut.«

Glauben Sie, dass die zukiinftigen technischen
Herausforderungen lhre Arbeit, ohne konzeptge-
stiitzten Zugang zu Originalteilen und Know-how,
eher erschweren werden?

Olof Carstens: »Auf jeden Falll Auch wenn meine Kolle-
gen stetig weitergebildet werden, um die aktuelle Technik
bearbeiten zu kénnen, ist die technische und verléssliche
Unterstlitzung durch die Markenhéndler aufgrund der
technischen Komplexitédt und Vielfalt mindestens genauso
wichtig wie die Versorgung mit Originalteilen.«

Wie schatzen Sie lhren Investitionsbedarf fiir die
nachsten 5 bis 10 Jahre ein, um den Markt noch
weiter konkurrenzfiahig bedienen zu kénnen? Und
inwieweit sind diese wirtschaftlich sinnvoll?

Olof Carstens
Plumhoff & Vogel GmbH

Christian Martens
AuBendienst/Vertrieb bei OT REGIO HH & SH

Olof Carstens: »RegelméBige Investitionen sind als freie
Werkstatt unabdingbar, wenn man im Markt (berleben
will. Sei es der moderne Lichteinstellplatz oder das Klima-
servicegerdt flir das aktuelle 1234YF-Kéltemittel. Hier gehen
wir mit der Zeit und bleiben nicht auf der Stelle stehen.
Nattirlich muss man immer abwégen, was man wann und
wie kauft — und sich die Fragen stellen: :Brauchen wir das?
Flr wie viele meiner Kundenfahrzeuge ist die Investition
sinnvoll? Rechnet sich die Anschaffung am Ende?< Bei
Spezialwerkzeugen zum Beispiel ist es sehr oft wirtschaftlich
sinnvoll, sich diese beim Markenhéandler zu leihen, anstatt
diese selbst anzuschaffen.«

Neben Originalteilen bietet OT REGIO auch Werk-
stattbedarfsprodukte wie Verbrauchsmaterialien,
Werkzeug und vieles mehr an. Inwieweit nutzen Sie
den Aspekt, Werkstattbedarfsgiiter neben Original-
teilen aus einer Hand beziehen zu kénnen?

Olof Carstens: »Dieser Aspekt ist auf jeden Fall eine sinn-
volle und attraktive Ergdnzung. Insbesondere die regelméBig
erscheinenden Angebote schaue ich mir an und habe diese
auch schon in Form von Verbrauchsartikel- oder Werk-
zeugbestellungen wahrgenommen. Auch hier bin ich mit
der Leistung von OT REGIO sehr zufrieden.«

AUTY TERVICE

» plumhoff-vogel.de PLUMHOFF & VOGEL GMBH
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»Fiir uns ist es (...) ein perfekter Zugewinn,
die Partnerschaft mit OT REGIO.«

Christian Martens, OT REGIO: Herr Frehse, stellen
Sie doch bitte kurz Ihr Unternehmen vor.

Ben Frehse: »Sehr gerne!l Gegriindet wurden wir im Jahr
2000 - und sind somit bereits seit 20 Jahren in Travemuinde
etabliert. Wir verrichten alle Reparaturen, und das auch fiir
alle Marken. Als freie Werkstatt beschéftigen wir in der
Kernbelegschaft 8 Mitarbeiter. Da wir in Travem(inde in
einer Touristen-Hochburg liegen, haben wir in der Saison
und in StoBzeiten auch dber 10 Mitarbeiter beschéftigt,
um das Arbeitsaufkommen bewerkstelligen zu kénnen.
Durchschnittlich haben wir hier am Standort einen Werk-
stattdurchlauf von iber 50 Fahrzeugen, in Spitzenzeiten
deutlich mehr.«

Christian Martens Ben Frehse
AuBendienst/Vertrieb bei OT REGIO HH & SH R.A.S.AG

Wie sind Sie auf das Konzept OT REGIO aufmerksam
geworden?

Ben Frehse: »Direkt auf das Konzept OT REGIO wurden
wir von dem Autohaus Hansa Nord angesprochen. In der
Vergangenheit hatten wir schon engen Kontakt bei un-
seren telefonischen Teilebestellungen. Durch die neue
Ausrichtung mit OT REGIO wurden wir so auf die Vorteile
hingewiesen.«

Warum haben Sie sich letztlich fiir die Zusammen-
arbeit mit OT REGIO entschieden?

Ben Frehse: »Die Versorgung mit Originalteilen, ins-
besondere bei den Randmarken bzw. Importmarken wie
Kia, Hyundai, Mitsubishi, Honda usw., musste in der Ver-
gangenheit immer aufwédndig mit eigenen Mitarbeitern
organisiert und bei den jeweiligen Autohdusern abgeholt

werden. Leider Gottes auch Uber groBe Distanzen, was
im Tagesgeschéft immer zu Ineffizienz fihrt. OT REGIO
hat hier den idealen Lésungsansatz — alles aus einer
Hand - und liefert die benétigten Originalteile bequem an.
So sparen wir viel Zeit und kénnen unser Personal pro-
duktiv einsetzen, und die missen nicht mehr durch die
Gegend fahren. In dieser Zeit konnten wir in der Vergan-
genheit unsere Kunden nicht oder nur unzureichend be-
dienen. Fir uns ist es also ein perfekter Zugewinn, die
Partnerschaft mit OT REGIO.«

Welche Herausforderungen hatten Sie in der Ver-
gangenheit bei lhrer Originalteileversorgung und
wie hat OT REGIO lhnen dabei helfen kdnnen?

Ben Frehse: »In der Vlergangenheit war die unorganisierte,
also die individuelle Zusammenarbeit mit den jeweiligen
Markenvertretern eher schwierig und wurde in Teilen als
notwendiges Ubel betrachtet oder angegangen. Auch die
Zusammenarbeit bezliglich relevanter Informationsteilung
oder technischer Informationen war nicht immer die beste
oder wurde gar verwehrt.

Durch die einheitlichen Standards von OT REGIO mit den
jeweiligen Markenpartnern wissen wir jetzt genau, was wir
als Kunde erwarten und schlussendlich auch bekommen
kénnen. Die Zusammenarbeit macht dank OT REGIO rich-
tig SpaB. Es gibt regelrecht einen partnerschaftlichen Aus-
tausch untereinander und alle Beteiligten profitieren am
Ende davon. Auf dieser Grundlage sind auch die kommen-
den Herausforderungen im Markt, wie die Elektromobilitét,
einfacher zu bewerkstelligen. Das betrifft letztlich auch die
Infrastruktur in den Werkstétten. Auch in diesem Bereich
ist das Miteinander zwischen OEM- und IAM-Partner dank
OT REGIO um ein Vielfaches einfacher und entspannter.«

In Betracht der Herausforderungen des kiinfti-
gen Marktes, Stichwort Elektromobilitat, ist das
OT REGIO Konzept also hilfreich fiir Sie?

Ben Frehse: »OT REGIO ist definitiv hilfreich! Auf jeden
Fall sogar. Wir alle wissen nicht, wo die Reise letztlich
hingeht. OT REGIO setzt sich mit den relevanten Part-
nern im Markt auseinander und schafft die Basis flir eine

»OT REGIO stellt ein ideales Bindeglied dar, so dass alle Beteiligten in
ihren Prozessen nicht abweichend arbeiten miissen. Das ist die 2Zu-

sammenarbeit der Zukunft (...)«
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»Es gibt regelrecht einen partnerschaftlichen Austausch unterein-
ander und alle Beteiligten profitieren am Ende davon.«

gute Zusammenarbeit zwischen den OEM-Vertretern und
freien Werkstéatten! Das kénnten wir alleine gar nicht leis-
ten. OT REGIO stellt ein ideales Bindeglied dar, so dass
alle Beteiligten in ihren Prozessen nicht abweichend ar-
beiten missen. Das ist die Zusammenarbeit der Zukunft —
und so verkauft man doch gerne mehr das Originalteil an
seine Kunden oder fiihrt gar die eigenen Kunden zurtick
an den OEM-Vertreter, wenn wir Arbeiten nicht ausfiih-
ren kénnen oder wir gewisse technische Infrastrukturen
noch nicht vorhalten kénnen oder haben. Letztlich macht
man das doch so, wenn man partnerschaftlich im Markt
zusammenarbeitet ...«

Wie wichtig ist fiir Sie das Prinzip »Alles aus einer
Hand«, wofiir OT REGIO letztlich auch steht?

Ben Frehse: »Fir uns ist es von erheblichem Vorteil im
Tagesgeschéft, dass wir genau wissen, was wir bekommen
in der Zusammenarbeit. Im IAM werden immer gerne die
»A-Lieferanten< der jeweiligen GroBhéandler durch diese for-
ciert, was nicht immer auch die besten Produkte in Bezug
auf Preis und Qualitdt sein missen. Das ist hin und wieder
etwas gewbhnungsbedlrftig. Nicht so bei OT REGIO! Da
haben wir das nicht! Original ist Original, was uns das
Arbeiten doch deutlich erleichtert. Auch die Mglichkeit
der Dienstleistung, z. B. Spezialwerkzeuge zu leihen, ist
super. Diesen Service bieten klassische IAM-Partner nur
sehr eingeschrénkt oder gar nicht an. Auch das restliche
OT REGIO Programm, neben den Originalteilen, wird von
uns immer wieder beobachtet und verglichen. Bei Bedarf
wird nattrlich auch bezogen. Aktuell steht aber definitiv die
Originalteileversorgung bei uns im Vordergrund. Die weite-
ren Bedarfsfelder werden in der Regel durch anderweitige
Verpflichtungen bei anderen Bezugsquellen gedeckt. In
diesem Bereich haben wir uns schon vor Jahren ander-
weitig organisiert und langfristig aufgestellt.«

Nutzen Sie in lhrem Tagesgeschaft selektiv oder

grundsatzlich die Originalteileversorgung durch
OT REGIO?

Herr Frehse, Herr Carstens,
vielen Dank fiir das Interview.

Wir wiinschen lhnen fiir die
Zukunft weiterhin gute Geschifte!

)) ot-regio.de

Ben Frehse: »Wir verbauen alle Originalteile. Von der Ka-
rosserie Uber den klassischen Filter bis hin zur Bremse.
Unsere Kunden erwarten auch diese Qualitdt und sehen
das auch definitiv als Mehrwert. So heben wir uns vom
Markt ab und unsere Kunden schétzen diesen Service von
uns sehr! Hierbei ist OT REGIO natiirlich ideal als Partner,
um unser Geschéftsmodell noch effizienter ausfihren und
betreiben zu kbnnen.«

Haben Sie noch einen Wunsch an OT REGIO, um die
gute Zusammenarbeit noch intensiver und nach-
haltiger zu gestalten?

Ben Frehse: »Auf jeden Fall sollte immer weiter die Ver-
netzung zwischen dem OEM und IAM vorangetrieben
werden. Das ist definitiv der Weg in eine erfolgreiche Zu-
kunft. Hier ist OT REGIO auch aus meiner Sicht sehr gut
aufgestellt.

Auch sollte das OT REGIO Serviceportal immer mehr
erweitert und verbessert werden. Die klinftigen Aufgaben
im Markt verlangen das einfach. Auch unsere Partner im
IAM erfinden sich kontinuierlich weiter. Aktuell brauchen
wir jedoch diverse Serviceportale der unterschiedlichsten
Partner, um alle fiir uns relevanten Informationen auch zu
erhalten. Wenn wir uns hier noch mehr auf nur ein Portal
konzentrieren kénnten, wére das perfekt.

Auch die Fahrzeugidentifizierung ist ein ganz wichtiger
Aspekt flr uns, was nie gut genug sein kann. Aber wer
kennt das nicht — besser geht bekanntlich ja immer. Auf-
grund unserer Erfahrungen mit OT REGIO sind wir sehr
optimistisch, was die kiinftige Zusammenarbeit betrifft.«

) ras-ag.de
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IM GESPRACH

ERNST+KONIG UND AUTO FAHR

INDIVIDUELLER AUTOHAUS-ONLINE-SHOP MIT WHITE-LABEL-LOSUNG,

MIT

POWERED BY AUTOTEILE PLUS SERVICE.

Ein eigener Online-Shop ist mehr als eine digitale Verkaufsflache: Er ist Kontaktpunkt Nummer eins, um

Individuelle Shop-Anpassung
fir ernst+konig

= o

wichtige Leads zu generieren. Doch das Aufsetzen und Betreuen eines Shops ist aufwandig. Aus diesem
Grund hat TECHNO die White-Label-Losung, powered by APS, entwickelt. Ein adaptierbares System, das
Autohdusern den schnellen Schritt in den Online-Handel ermdéglicht. Inklusive Basiswerbung im SEA- und
SEO-Bereich. Wird dann zusatzliches Budget fiirs Targeting genutzt, wird aus dem Einsatz handfester
Umsatz. Nachweisbar. Das bestatigen Ralf Dubbert, Leiter Teile & Zubehor der ernst+kéonig GmbH, und
Martin Kempf, Filialleiter in Hofbieber fiir die Wolfgang Fahr GmbH, die beide gemeinsam mit TECHNO die
White-Label-L6sung fiir ihre Autohdauser umgesetzt haben.

Wie war, wie ist die Entwicklung lhrer Shops?

Ralf Dubbert: »Nach den durchgefiihrten Verdnderun-
gen am Shop durch die internen und externen Profis von
TECHNO im Hintergrund sind unsere Verkédufe auBerordent-
lich stark gestiegen. Wir liegen nun bei einer fast dreistelligen
Anzahl von Bestellungen im Monat.«

Martin Kempf: »APS entsprach genau unseren Vorstel-
lungen, in welche Richtung sich unser Geschéft entwickeln
sollte. Entsprechend hatten wir hohe Erwartungen, als der
Shop im Mai 2018 live ging. Entgegen unserer Erwartungen
ergaben sich jedoch zu Beginn weder Bestellungen noch
Serviceauftrdge. Besucherzahlen konnten zwar verzeichnet
werden, dennoch blieben Auftrdge jeglicher Art aus.

Nach Anraten des APS-Teams hatten wir zu Beginn diesen
Jahres neben der Zahlungsméglichkeiten Uberweisung und

Barzahlung noch PayPal als Zahlungsmethode hinzugefiigt.
Kurze Zeit spéter, am 5. Februar 2020, folgte dann die erste
Bestellung. Seitdem hat sich die Nachfrage stetig entwickelt,
was wir mit Freude und etwas Stolz beobachten. Derzeit
gehen jede Woche Bestellungen ein. Drei Serviceanfragen
konnten insgesamt verzeichnet werden. Es ist davon auszu-
gehen, dass die Nutzung von Online-Serviceanfragen sehr
stark von Region zu Region variiert.«

Was hat zu der positiven Entwicklung lhrer Shops
gefiihrt?

Ralf Dubbert: »/ch denke,dass wir nach intensivem Aus-
tausch mit den Experten im digitalen Marketing gemeinsam
Prioritédten festgelegt und realisiert haben. Dies war eine
Konzentration auf Produkte, eine Suchmaschinenoptimie-
rung und der zielgerichtete Einsatz des Klickbudgets.«

JETZT MOGLICH:
EINBINDUNG DES ONLINE-SHOPS
IN DIE EIGENE HOMEPAGE!

Individuelle Shopanpassung fiir Auto Fahr
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Martin Kempf: »Das Angebot unterschiedlicher Zah-
lungsmethoden und die von APS angebotenen Artikel
tragen maBgeblich zur positiven Entwicklung des Shops
bei. Diese sind eine passende Ergdnzung zu unseren
Produkten, die durch ihre gute Qualitdt ebenso zum Er-
folg beigetragen haben. Ein groBer Beitrag zum Erfolg
unserer APS-Seite leisten tdglich, wenn Namen genannt
werden dlirfen: Frau Langheld, Frau Schwulera, Frau Bethke
und Frau Manda. Diese Mitarbeiterinnen sind durch ihre
hervorragende Betreuung in groBem MaBe am Erfolg un-
seres Shops beteiligt.«

Wo sehen Sie noch weitere Potentiale?

Ralf Dubbert: »Wir Autohduser missen auch im Internet
online leicht auffindbar sein, mit all unseren Produkten und
Dienstleistungen, damit Kunden die Mdéglichkeit haben, sta-
tiondre Einkdufe auch bei uns online vorzubereiten. Das ist
meines Erachtens neben den direkten Verkdufen via Shop
eine wesentliche Aufgabe dieser Plattform, die es gilt, ge-
meinsam mit Leben zu flillen.«

Martin Kempf: »Potenziale kbnnten beispielsweise in der
Rubrik sKunde zu Kunde« ausgeschépft werden. In dieser
Rubrik kénnten wir Teile von Kunden anbieten, die er nicht
mehr braucht. Wir kbnnten dabei helfen, z. B. Winterrader,

Z=Zpetex

Der starke Autoausstatter

‘E@ Alle Artikel online
T www.petex.de

STARKES

AUTO-
ZUBEHOR.

AUTOTEPPICHE / GUMMIMATTEN / SITZBEZUGE /
KINDERSITZE / LADUNGSSICHERUNG / RADZIERBLENDEN /
ZUBEHOR.

PETEX Auto-Ausstattungs-GmbH
LauterbachstraBe 44 | 84307 Eggenfelden | Tel.: +49 (0) 87 21 /96 97 0 | kontaki@petex.net
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Sommerréder, Dachtrdger, Fahrradtrdger, die nach einem
Fahrzeugwechsel nicht mehr benétigt werden, zu verkaufen.
Weiterhin kbnnte man die Rubrik >gebrauchte Ersatzteile«
einrichten. In dieser kbnnen gebrauchte Teile, die in einem
sehr guten Zustand sind, flir wenig Geld erworben werden.
AuBerdem wiirde eine :Schndppchenecke« das Interesse
einiger potentieller Kunden wecken. Hier stehen Zubehdr,
Einzelstlicke, Restposten zur Verfigung, die man im Lager
auf Dauer nicht halten kann.

Zu guter Letzt schlagen wir noch ein >Angebot des Monats«
vor, das monatlich wechselnd ein bei unseren Kunden im
Trend liegendes Produkt zu bestimmten Konditionen an-
bietet.«

Was ist Ihr Rat fiir andere Gesellschafter?

Ralf Dubbert: »Wenn wir die wachsende Anzahl an >Di-
gital Natives< zu uns ins Autohaus holen méchten, die
nach wie vor das Einkaufserlebnis vor Ort suchen, dann
brauchen wir eine sicht- und findbare Plattform mit den
gesuchten Inhalten im Internet. So etwas alleine auf die
Beine zu stellen, neben den Aktivitdten der Big Player
und Hersteller, musste das Ziel einer Autohaus-Koope-
ration sein.«

Martin Kempf: »/ch wiirde APS ausnahmslos empfehlen
und anderen Gesellschaftern das Wagnis, es auszupro-
bieren, sehr ans Herz legen. Aller Anfang ist schwer, man
braucht Geduld und einen Beauftragten, der sich um die
Seite kimmert. Eine bessere fertigentwickelte Internetsei-
te, die sténdig aktualisiert wird, ist so, glaube ich, einzig-
artig. Dabei kénnen wir die Seite trotzdem selbst gestalten.
Liebe Gesellschafter, egal welche Automarke, egal wie gro3
Ihre Firmen sind, ich glaube, dass wir mit APS auf dem rich-
tigen Weg sind. Je mehr Gesellschafter sich anschlieBen,
umso gréBer unsere Prasenz im World Wide Web.«

Herr Dubbert, Herr Kempf, vielen Dank fiir lhre Zeit!

»Wir liegen nun
bei einer fast
dreistelligen
Anzahl von Online-
Bestellungen

im Monat.«

»Eine bessere
fertigentwickelte
Internetseite,

die standig
aktualisiert wird,
ist so, glaube ich,
einzigartiqg. Dabei
konnen wir die
Seite trotzdem
selbst gestalten.«

=|||' POWERED BY AUTOTEILEPLUSSERVICE

PROFITIEREN AUCH SIE VON EINER KOSTENOPTIMIERTEN
POSITIONIERUNG IM DIGITALEN GESCHAFT!

INFORMIEREN SIE SICH UBER DIE WHITE-LABEL-ONLINE-SHOP-
LOSUNG, POWERED BY APS. DAS APS-TEAM FREUT SICH AUF SIE.

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

MARION LANGHELD

UNSERE SERVICES. ’
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»> Inventarisierung
Immer auf dem aktuellen Stand

2> Zubehor

Garantierte Ersatzteilversorgung

> Wirtschaftlichkeit

Kostentransparenz zur Kalkulation

»»> Wartung

Automatische Wartung nach Wunsch

>> Reparatur
Originalteile zur Reparatur aller gangigen
Gerate und Anlagen

»> Service
Bundesweite Servicewagen garantieren
einheitliche Service-Standards
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SchweiBtechnik | SchweiBanlagen | SchweiBzusatzwerkstoffe | Reinigungschemie
Sprays und Pasten | Klebetechnik | Schleif- und Trenntechnik | Werkzeuge und
Maschinen | Werkstattbedarf | fiir Handwerk und KFZ | Arbeitsschutz
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HILFE BENOTIGT?

HENI HAT DIE LOSUNG!

Die Helmut Niemeyer GmbH, besser bekannt als HENI,
gilt in der Automobilbranche als Spezialist fiir Werk-
zeuge und als »Problemldser fiir das Autohaus«. An-
gesiedelt in der Werkzeugstadt Remscheid liberzeugt
das Unternehmen schon seit der Griindung mit seinen
innovativen Ideen.

Dabei fing alles klein an. Vor 50 Jahren entschied sich
Helmut Niemeyer fur den gewagten Schritt in die Selbst-
standigkeit und griindete am 1. Juni 1970 seine Firma. Der
ehemalige Verk&ufer wurde dabei anfangs nur von seiner Ehe-
frau unterstitzt. Doch mit FleiB und Zuverlassigkeit schaffte
er es, sein Unternehmen kontinuierlich auszubauen. Seine
Kunden schéatzten dabei immer die guten Marktkenntnisse
und die Ehrlichkeit, fiir die seine Firma stand. 1987 wurde aus
dieser die heutige Helmut Niemeyer GmbH, die aktuell in
der dritten Generation geflihrt wird und knapp 40 Mitarbeiter
beschéftigt.

Kundennéhe stand schon seit der Griindung immer im Vorder-
grund. Anders als viele der groBen Konkurrenten setzt HENI
dabei auf persdnlich angepasste Lésungen und Konzepte.
Gesprache vor Ort, ein schneller Service fir die Kunden und
ein starkes AuBendienst-Team gehoéren dabei selbstverstand-
lich dazu. Gepaart mit Flexibilitdt und qualitativ hochwertigen
Produkten gehért HENI deshalb zu den bekanntesten und

beliebtesten Partnern der Automobilbranche. Langjéhrige
Kunden wissen, dass sie sich auf die Helmut Niemeyer
GmbH verlassen kénnen.

HENI handelt allerdings l&ngst nicht mehr nur mit Werk-
zeugen und Werkstatteinrichtungen. Das Unternehmen liefert
inzwischen zusétzlich noch komplette Systeme, z.B. fiir den
Schutz des Fahrzeug-Innenraumes, sowie Elektrowerkzeuge,
Maschinen und Geréate flir Werkstéatten. Selbst beim Thema
Arbeitsschutz gibt es neuerdings hochwertige Produkte.

Auch 2020 arbeitet HENI unermudlich an weiteren Losungen
fur seine Kunden. Die Automobilbranche entwickelt sich weiter
und wird immer fordernder und schneller. Durch den Beginn
des Zeitalters der Elektromobilitat verandern sich die He-
rausforderungen fir Werkstatten und Autohersteller. HENI
wird in den n&chsten Jahrzehnten als Ansprechpartner fir
Problemlésungen aller Art bestehen bleiben. Denn gerade
in den heutigen Krisenzeiten braucht die Automobilbranche
einen zuverldssigen Partner mit innovativen ldeen. Und das
ist HENI auf jeden Fall.

-  HENI

HEN)

DIOTUM_-DESINFEKTIQNSMITTEL

HOCHWIRKSAME DESINFEKTIONSMITTEL
ZUR HYGIENISCHEN DESINFEKTION DER
HAUT, HANDE UND ALLER FLACHEN
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GARANTIEVE
DAS A UND O DER

KUNDENBINDUNG

-

RSPRECHEN:

Ein verlassliches Garantieversprechen ist oftmals das Herzstiick fiir die gute Kundenbindung und wird
mit Blick auf die Zukunft des Autohauses immer entscheidender. In Kooperation mit der Real Garant
holt TECHNO nun eine neue Garantieversicherung ins Portfolio, die die Kundenzufriedenheit steigern
und Gesellschaftern bei der Sicherung langfristiger Ertrage unterstiitzen kann.

Die Konkurrenz schlaft nicht — und wer heutzutage méchte,
dass seine Kunden bleiben oder wiederkommen, der muss
mehr zu bieten haben als groBe Worte. Vielmehr bedarf es
vor allem sicherer und verlasslicher Garantien, damit Kun-
den Autohdusern erneut und immer wieder ihr Vertrauen
schenken.

In Kooperation mit der Real Garant hat TECHNO nun fiir
alle Gesellschafter ein Paket geschniirt, das auf die Be-
durfnisse aller Beteiligten nach einem wirkungsvollen Garan-
tieversprechen einzahlt und auch in Zukunft Kunden bindet.

»Es sind herausfordernde Zeiten fiir die Automobilindustrie«,
weiB Raphael Pyritz, Account Director bei der Real Garant.
»Wir missen neue Wege einschlagen und bereits beste-
hende Kundenbeziehungen intensivieren. Mit diesem neuen
Garantie-Produkt schaffen wir echte Mehrwerte: Fir jedes
Fahrzeug gibt es die passende Garantie, um die Kunden
langfristig an Ihr Autohaus zu binden.«

Die Garantie »Car Protect« beinhaltet sowohl eine Neuwagen-
anschlussgarantie als auch die Mdglichkeit, gebrauchte Fahr-
zeuge bis zu einem Alter von maximal 12 Jahren abzusichern.

REAL GARANT -
EXPERTISE GARANTIERT

Die Real Garant ist seit Uber 30 Jahren Spezialist fir Kundenbindung im Automobilbereich und Anbieter der
Garantiesoftware »givit«. Das Unternehmen beschaftigt aktuell Gber 150 Mitarbeiter und hat seinen Hauptsitz

in Denkendorf bei Stuttgart. Uber die Standorte in Deutschland, Osterreich, Belgien, Spanien und Italien
sowie eigene Tochtergesellschaften und zusétzliche Vertriebseinheiten ist Real Garant in 17 europaischen
Landern vor Ort vertreten. Insgesamt bietet das Unternehmen Garantielésungen in 33 europaischen Landern
an und ist langjéhriger Partner der groBten Hersteller, Importeure und Autohauser. Seit 2007 gehért die Real
Garant Versicherung AG zu den Tochterunternehmen der Zurich Gruppe in Deutschland.

Die Laufzeit der Komplettgarantie kann so entweder 12,
24 oder 36 Monate betragen und wird, wie Ublich, mit dem
Fahrzeugverkauf abgeschlossen. Eine Verlangerung des
Garantieversprechens in Form einer Baugruppengarantie ist
dabei ebenfalls mdglich.

Eine weitere Saule des Pakets ist die Mobilitdtsgarantie.
Sie bietet dem Endkunden im Falle eines Unfalls oder einer
Panne schnelle und unkomplizierte Hilfe sowie eine 24-
Stunden-Notrufhotline — und das in ganz Europa. Der Vor-
teil fir TECHNO Gesellschafter: Das Fahrzeug wird im
Umkreis von 100 Kilometern in die Werkstatt zurlickge-
schleppt — ein Service, den die meisten Mobilitdtsdienst-
leister nicht anbieten.

Daruber hinaus hat die Real Garant weitere Produkte im
Portfolio, die einen nachhaltigen Beitrag zur Kundenloya-
lisierung leisten und bei Bedarf individuell in das Paket mit
aufgenommen werden kdénnen.

WARTUNGSVERTRAG MIT IHREN STUNDENVER-
RECHNUNGSSATZEN UND OL-PREISEN

Werkstattbesuche nehmen stetig ab und sicher geglaubte
Einnahmequellen fallen weg. Ein Wartungsvertrag steuert
diesem Trend entgegen: Der Kunde kann den Wartungs-
vertrag beim Autokauf abschlieBen und den Betrag bei Ab-
schluss einmalig oder auch monatlich bequem per Lastschrift
zahlen. Ein Vorteil, den Autokdufer gerne in Anspruch neh-
men, um gréBere Einmalzahlungen zu vermeiden. Die Handler
erhalten im Gegenzug Planungssicherheit Uber die zukinftige
Werkstattauslastung und wissen, dass der Autok&ufer wieder
zu ihnen in den Service kommt.

Der Wartungsvertrag kann fur alle gédngigen Fahrzeug-
marken und -modelle abgeschlossen werden. Die Laufzeit
sowie die Leistung sind individuell — bis zu 60 Monate und
200.000 km sind mdglich. Auch Gebrauchtwagen bis zu
einem Alter von 10 Jahren kdnnen mit einem Wartungs-
vertrag ausgestattet werden. Der Umfang der Wartungs-
arbeiten richtet sich nach den Vorgaben, die im Serviceplan

der jeweiligen Hersteller beziehungsweise Importeure
beschrieben sind. Auf Wunsch ist die Komponente »Ver-
schleiBteile« inklusive, und weitere individualisierte Ser-
vicebausteine — von der Wagenwésche bis hin zum Rader-
wechsel — kdnnen in das Wartungspaket kalkuliert werden.
Die entsprechenden Leistungen sind Uber das POS-System
»givit« verfligbar.

CARE4MOBILITY - EINE APP FUR ALLE FALLE

caredmobility ist die Antwort von Real Garant auf moderne
Kundenkommunikation. Uber eine individualisierbare Smart-
phone-App erhalten Garantienehmer zu jeder Zeit einen detail-
lierten Uberblick tiber alle wichtigen Informationen. Neben den
Kontaktdaten ihres Autohauses sehen sie Fahrzeugdaten,
Garantiedaten und Vertragsinhalte und werden sogar Uber
anstehende Termine wie fallige HU-/AU-Termine und den Ab-
lauf ihrer Garantie informiert. Individuelle Push-Mitteilungen,
wie z. B. fir Rabattaktionen oder die Erinnerung an den all-
jahrlichen Reifenwechsel, stellen eine echte Alternative zum
klassischen Mailing dar.

SIE HABEN WEITERE FRAGEN
ODER MOCHTEN SICH DIE CAR-
PROTECT-GARANTIE ODER
ANDERE PRODUKTE FUR IHR
AUTOHAUS SICHERN?

WIR HELFEN IHNEN GERNE WEITER:

E"‘E-T"Et Finden Sie lhren personlichen Ansprech-
Eli‘ jr.{%'

partner ganz einfach per QR-Code.

" Real Garant
» realgarant.com

by #@ ZURICH
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ALLES

FRAGE DER

CHEMIE

SCHMIERSTOFFE VON EXXONMOBIL:
FUR EIN AUSGEWOGENES LEISTUNGSVERMOGEN

Sie gelten als Garant fiir ein langes Motorleben -
wenn die Zusammensetzung stimmt: Oliver Sutton,
Technischer Berater EAME Schmierstoffe & Fette,
erklart im Interview, welche Komponenten es fiir
wirklich leistungsfahige Schmierstoffe braucht und
wie sie bei ExxonMobil hergestellt, gepriift und kon-
tinuierlich weiterentwickelt werden.

Herr Sutton, Schmier-
stoff ist nicht gleich
Schmierstoff. Inwiefern
unterscheidet sich der
Ansatz von ExxonMobil
von den herkémmlichen
Methoden der Schmier-
stoffformulierung?

Olivier Sutton: »Bej
ExxonMobil verfolgen wir
traditionell den Ansatz, Re-
zepturen auf Basis einzel-
ner Komponenten zu formulieren, um unseren Kunden ein
differenziertes Produkt mit ausgewogenem Leistungs-
vermdgen anbieten zu kénnen. Ein anderer Ansatz besteht
darin, sich fir die Verwendung von Additivpaketen zu ent-
scheiden, die weniger Forschungsinvestitionen erfordern.«

Oliver Sutton
Technischer Berater EAME

Welche Komponenten verwendet ExxonMobil in den
Schmierstoffen?

Olivier Sutton: »Der erste Schritt im Entwicklungs-
prozess einer Schmierstoffformulierung ist die Auswahl/
hochwertiger Grundéle. ExxonMobil ist hier als fliihren-
der Produzent einer groBen Auswahl an mineralischen und

synthetischen Grunddlen klar im Vorteil. Unser Wissen
Uber die Leistungsféhigkeit von Grunddlen ermdglicht es
uns, gezielt diejenigen auszuwéhlen, die flir die vorge-
sehene Anwendung eines Schmierstoffs am besten ge-
eignet sind.

Im zweiten Schritt werden geeignete Additive fir die
spezifische Anwendung ausgewdéhlt. Das heil3t, wir testen
deren Einsatz in zahlreichen Formulierungsprogrammen,
um sicherstellen zu kbnnen, dass wir in ausgewéhlten Be-
reichen einen einzigartigen Leistungsvorteil bieten, ohne
das Leistungsverhalten in anderen Schliisselbereichen wie
Oxidationsstabilitdt, Systemreinheit, Scherstabilitdt sowie
Demulgier- und Schaumverhalten negativ zu beeintrdch-
tigen. Wir setzen immer alles daran, unseren Kunden
Schmierstoffe mit ausgewogenem Leistungsverhalten an-
bieten zu kénnen.«

Da Additive sich gegenseitig beeinflussen bzw. un-
terdriicken kénnen, stellt sich die Frage, wie wichtig
die Additiv-Chemie fiir eine ausgewogene Formu-
lierung ist.

Olivier Sutton: »Dieser Punkt ist entscheidend. Die
Reaktionsmechanismen dieser Additive variieren erheb-
lich je nach ihren chemischen Eigenschaften und ihrer
Funktion und kénnen sich gegenseitig positiv oder negativ
beeinflussen. Deshalb ist die Kombination von Additiven
mit &hnlicher oder sehr unterschiedlicher Chemie inner-
halb einer Schmierstoffformulierung eine duBerst kom-
plexe Aufgabe. Wird sie nicht richtig gehandhabt, kénnen
sich zum Beispiel Ablagerungen an Systemkomponen-
ten bilden oder der Schutz des Aggregats beeintrichtigt
werden.«

GRUNDOLE + ADDITIVE =
SCHMIERSTOFF

Schmierstoffe werden aus einer Mischung
von Grundélen mit einer Vielzahl von unter-
schiedlichen Additiven hergestellt. Hochwer-
tige Grundédle und Additive in Industrie- und
Automotive-Schmierstoffen bieten eine Reihe
von Vorteilen:

Grunddle sorgen fur die Schmierung in einem brei-
ten Viskositatsbereich, der die zahlreichen Anwen-
dungen der Schmierstoffe ermdglicht. Sie gewéhr-
leisten auBerdem die L&slichkeit und erméglichen
eine hohe Konzentration an Additiven.

Additive verbessern die Oxidationsbestandigkeit
sowie den Korrosions- und VerschleiBschutz. Ge-
wisse Additive sind fiir spezifische Anwendungen
vorgesehen, z. B. Pourpoint Depressants flir Schmier-
stoffe, die tiefen Temperaturen ausgesetzt sind,
extreme Pressure-Additive flir hochbelastete Ge-
triebe-Anwendungen oder Dispergier- und Deter-
giermittel zur Reinhaltung der Systeme.

Wie erreichen Sie bei ExxonMobil die finale Schmier-
stoff-Formulierung?

Olivier Sutton: »Sobald der Prozess der Schmierstoff-
formulierung im Labor abgeschlossen ist, liberpriifen wir
unsere Laborergebnisse auf Priifstdnden oder in Motoren-
tests beziehungsweise unter realistischen Feldbedingungen.
Obwohl das Labor ein perfekter Ort ist, um das Leistungs-
verhalten unter kontrollierten Bedingungen zu liberprtifen,
kénnen wir nicht alle Szenarien vorhersehen, die in der
Praxis vorkommen kénnen. Deshalb sind Priifstands- und
Motorentests ein Muss. Bei dieser komplexen Bewertung
berticksichtigen wir auch die Anforderungen fiihrender
Autobauer.«

Welche Additive sind in lhrem Flagship-Motorendl
Mobil 1™ ESP 5W-30 enthalten?

Olivier Sutton: »Mobil 1™ ESP 5W-30 ist ein Hochleis-
tungsmotorendl auf Basis der ExxonMobil SHC-Synthese-
Technologie, welche speziell entwickelt wurde, um auBBer-
gewdhnliche Reinigungsleistung, VerschleiBschutz und
Gesamteffizienz des Motors zu gewéhrleisten. Der Schmier-
stoff trdgt zudem zur Kraftstoffersparnis sowie zur Verldnge-
rung der Lebensdauer und Effizienz von Abgasreinigungs-
systemen in Euro-6-PKW-Diesel- und Benzinmotoren bei.
Dies gilt auch fir PKW-Motoren élterer Generationen.

g Fechmiogpts

e

Das Motorendl besteht aus einer ausgewéahlten Mischung
hochwertiger Komponenten, die mit den neuesten Gene-
rationen von Dieselpartikelfiltern und Benzinkatalysatoren
kompatibel sind. Hochwertige Grunddle mit geringem Ver-
dampfungsverlust sowie hervorragenden Eigenschaften
bei tiefen AuBentemperaturen und hohen Betriebstempe-
raturen bilden eine optimale Basis. Sie wird verstérkt durch
hochwirksame Additive zur Reduzierung der Reibung, zum
Schutz vor VerschleiBB und Korrosion, zur Neutralisierung
der Kontamination durch Blow-by und zum Schutz vor Ab-
lagerungen und Schlammbildung, damit die Motoren sau-
ber bleiben. Im Gegensatz zu herkémmlichen Motorendlen
werden spezielle Additive mit niedrigem Asche-, Schwefel-
und Phosphorgehalt verwendet, um die volle Kompatibilitat
mit Abgassystemen zu gewéhrleisten und gleichzeitig ein
HéchstmalB an Schutz und Leistung anspruchsvoller Motoren
zu gewéhrleisten.«

Mobil i

) mobill.de
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WIE EIN VIRUS LEBEN UND ARBEITEN UMGESTALTET,
WARUM EINE PANDEMIE ES SCHAFFT, AUFGESCHOBENE
PROZESSE ANZUSTOSSEN UND ZU BESCHLEUNIGEN,
UND WIE MAN SICH NACH DEM JETZIGEN »KNALL« AUF
WEITERE UMBRUCHE VORBEREITEN KANN (UND SOLLTE).

Hatte jemand Anfang des Jahres gesagt, dass wir uns im August in einer Pandemie
befinden, wir hatten ihn oder sie fiir verriickt erklart. Jetzt ist Covid-19 Alltag. Fiir unser
Privatleben, unseren Beruf, unsere Gesellschaft, unsere Markte und unsere Politik.
Einbruch und Umbruch waren groB - und sind es noch immer. Nun hat das Konjunktur-
und Zukunftspaket neben den gelockerten Kontaktbeschriankungen, fiir einen ersten
vorsichtigen Impuls gesorgt.

Die Mehrwertsteuer sank, die Umweltpramie — jetzt Innovationspréamie genannt — fiir E-Autos und
Hybride wurde angehoben, ein Kinderbonus ausgelobt, Stromkostenumlagen abgesenkt, For-
schungsgelder freigegeben und die Kommunen gestarkt. Jetzt sind erste Nachholeffekte messbar.
»Die Verbraucher beabsichtigen [...], geplante gréBere Anschaffungen vorzuziehen, was dem Konsum
in diesem Jahr hilft«, erklart Rolf Biirkl, GfK Konsumexperte. Die Stimmung ist (wieder) gut.
Auch in der Kfz-Branche, wie die Branchenindexbefragung von »kfz-betrieb«, BBE Automotive
und BDK (Bank Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe) ergab. Man ndhert sich langsam wieder einer
befriedigenden Bewertung der Branchenlage an.

KLARE SCHWACHEN IM »ALTEN« GESCHAFTSMODELL

Das Zuriickkehren zu einer befriedigenden Bewertung der Branchenlage hat auch positive Auswir-
kungen auf den Autohandel. Prognosen von Marktexperten, wie Detlef Borscheid, bestétigen dies.
Doch zuriick zum alten Status quo kann es nicht mehr gehen, hat die Covid-19-Pandemie die
Schwachstellen des Autohandels doch erneut deutlich offengelegt. Gerade in puncto Digitalisierung.
Hier steckt vieles noch in den Kinderschuhen — auch wenn die Krise jetzt von vielen als notwendige
Triebfeder genutzt wurde, um beispielsweise eine papierlose Auftragserteilung zu etablieren oder das
eigene DMS zu verbessern. Elementare Schritte, die mit Blick auf das, was noch kommen wird, dabei
helfen, die Frage nach der zukinftigen Rolle (und Funktion) des eigenen Autohauses befriedigend
beantworten zu kénnen — um so selbst zur treibenden Kraft der eigenen Zukunft zu werden, nicht
zum »Spielball« der Entwicklungen.
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AKTUELLE HERAUSFORDERUNGEN
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DIE AKTUELLEN HERAUSFORDERUNGEN
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MIT BLICK FUR DIE ZUKUNFT.

Elektromobilitit galt lange als das eigentliche zentrale Thema 2020. Der neue Antrieb wird
umfangreiche Konsequenzen fiir Handel, Werkstatt, Beratung und Service bedeuten. Welchen Bereich es
dabei besonders treffen wird und wie Alternativen fiir wegfallendes Geschéft geschaffen werden kdnnen,
lesen Sie auf den nachsten Seiten. Im Mittelpunkt steht hier, was uns nachhaltig beschaftigen wird:
das Annehmen, Definieren und Etablieren der Mobilititswende im Autohausalltag.

KONSTANT
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AUF DER
SUCHE NACH

DEM RICHTIGEN
TRANSFORMATIONSPFAD ‘

Die Wege in die Zukunft fiir den Autohandel sind vielfdltig. Nischenanbieter, voller Mobilitidtsdienstleister,
Flottenmanager ... Eine Richtung ist dabei klar vorgegeben, in die eingeschlagen werden muss: die Richtung
E-Mobilitat. Ausgeldst durch neue EU-CO,-Regelungen - die jetzt nachhaltig verscharft werden kdnnten -
und das klare Signal im Konjunkturpaket. Hier werden nur alternative Antriebe geférdert, Diesel und Benziner

bewusst ausgeklammert.

Das spiegelt sich — in Teilen — auch bei den Interessen der
Autokaufer wider. Laut einer Umfrage des Beratungsunter-
nehmens Kearney will sich aktuell bereits jeder Funfte fir
ein E-Auto entscheiden. Es wird in Zukunft mindestens hy-
brid, wenn nicht sogar vollelektrisch gefahren werden — mit
starken Auswirkungen auf zentrale Bereiche in Automobil-
industrie und Autohandel.

Die Zukunft ist digital, on demand, BEV, convenient

Wie stark die Umformung der Branche ausfallen kann, hat
die Beraterfirma Deloitte in einer umfassenden Studie unter-
sucht. »The Future of Sales and Aftersales« zeichnet dabei
zwei Bilder fir den Autohandel in den nachsten 15 Jahren:
eines, bei dem der Umbruch mit Einbrtiichen und Anpas-
sungen abgefedert werden kann, und eines, in dem der
Autohandel fast obsolet wird. Welches Bild wahrscheinlicher
ist, hdngt dabei von zahlreichen Faktoren ab. Unter ande-
rem von der Bereitschaft des Handels zu reagieren — gerade
und ganz besonders in einem Krisenjahr, in dem trotz aller
Umstande mit den richtigen Konzepten fiir die Zukunft vor-
gesorgt werden sollte.

»Im Aftermarket droht ein Umsatz-
riickgang von 55 Prozent in den
nachsten 15 Jahren«, lautet das Er-
gebnis der Studie »Future of Sales
and Aftersales« der Unternehmens-
beratung Deloitte, die eingehend be-
schreibt, wie, wo und womit Elek-
tromobilitiat den Autohandel umbauen
wird.«

CASA heiB3en die vier Trends, die, den apokalyptischen Rei-
tern gleich, am Himmel der Automobilindustrie aufgezogen
sind. Connectivity, alternative drivetrains, shared mobility
und autonomous driving. Im Gegensatz zu den Unheilsbrin-
gern am Ende aller Tage bringen die vier Trends allerdings
auch eine gute Botschaft mit: Man kann mit ihnen arbeiten,
sie fUr sich nutzbar machen, sie verwerten — und so ihre Aus-
wirkungen selbst mitbestimmen.

Dass die vier marktbestimmenden Trends einen enormen Ein-
fluss auf das Autohausgeschéaft nehmen werden, bestétigte
Ende 2019 auch eine umfassende Studie der Unternehmens-
beratung Deloitte. Anhand eines fiktiven Automobilherstellers,
der vorrangig in den Markten Euro5, China, Japan und USA
agiert, wurden die Auswirkungen von CASA untersucht. Die
Annahme: 2035 werden etwa 40 Prozent der Neuwagen
einen alternativen Antrieb (E- oder H-Fahrzeug) haben. Die
Folgen fir den Handel, wie er aktuell aufgestellt ist: Die
Aftersales-Umsétze werden um 84 Prozent sinken, das Er-
satzteilgeschaft wird sich halbieren und die steigende Be-
deutung von Carsharing- und anderen Mobilitats-Services
einen Rickgang der Gewinne im Fahrzeugverkauf um etwa
50 Prozent zur Folge haben. Zudem wird eine klare Verlage-
rung von Privat- zu Flottensegment, von stationdrem zum
Online-Verkauf stattfinden.

Uber die Erwartungslinien hinaus »NEU« denken

So weit die schlechten Nachrichten — und ein erstes Fazit:
Der Autohandel (und Autohersteller) wird Geschéaft verlieren,
insbesondere im Bereich Aftersales. Nachhaltig. In welcher
Hoéhe, hangt dabei nicht nur von der Starke ab, mit der sich
die CASA-Trends durchsetzen, sondern auch vom Umgang
mit ihnen. Deloitte halt dazu konkrete Handlungsempfehlun-
gen fur den Handel bereit: Reifengeschéft flr automatisierte

Pkw aufbauen, Vertrieb und Werkstattgeschéft auf die neue
Mobilitdt ausrichten und das Firmenkundengeschaft star-
ken — flir vermehrtes Leasing- und Kreditgeschaft. Wer dabei
zusatzlich eine Mehrmarkenstrategie fahrt und Kunden im
Flottenmanagement unterschiedliche Modelle anbietet, kann
weitere Potentiale generieren.

So auch in Form von Maa$S, Mobility as a Service. Carsharing,
Carpooling, Shuttles, Ride-Hailing: Von diesem Geschéftsfeld,
das in den néchsten 15 Jahren ein prognostiziertes Wachs-
tum von jahrlich 11 Prozent haben wird, sollten Handler durch
eigenes Engagement profitieren — als Anbieter, Zur-Verfiigung-
Steller oder auch Kooperationspartner, der fiir Gemeinden
die Wartung, Verwaltung und Bereitstellung tbernimmt.

Aus Autohandel wird Mobilitatsdienstleister - mit
Online-Schwerpunkt

Ahnlich erfolgsversprechend sieht auch das komplexe Feld
des CaaS aus. »Car as a Service« bedient sich des Kunden-
bindungsprinzips von Apple: eine System-Plattform (iO0S),
verschiedene Endgeréte (iPhone, iPad) und ein Shop fir alle
Systemanwendungen (App Store). Zukiinftige Fahrzeuge
auch immer mehr als fahrende Smartphones zu begreifen,
bietet Chancen, Kunden nicht nur die Wartung der Elektro-
nik und die Schulung fir den Umgang anbieten zu kénnen,
sondern auch neue vernetzte Anwendungen als Anreiz zu
etablieren. Eigene oder solche, die durch Zusammenarbeit
mit Herstellern oder Tech-Unternehmen entstanden sind.

VORAUSSICHTLICHE ENTWICKLUNGEN IN DEN

GESCHAFTSFELDERN MAAS,

FINANZDIENSTLEISTUNGEN,

CAAS UND AFTERSALES

9
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Zentraler Dreh- und Angelpunkt flr gesicherten Erfolg
wird der Omni-Channel-Vertrieb sein. Uber verschie-
dene - insbesondere digitale — Verkaufskanéle Kun-
den schnell mit dem eigenen Angebot in Kontakt zu
bringen, ist der signifikante Wettbewerbsvorteil der
Zukunft. Beispielsweise Uber Online-Lead-Generie-
rung, die mit Hilfe von Chat-Bots arbeitet oder bei nicht
durchgefuhrten Kaufen die Interessenten per Mail an
das Produkt erinnert. Inklusive Rabatt. »Convenient«
ist hier das Stichwort: Bequemlichkeit — angefangen bei
der virtuellen Fahrzeugprasentation Gber den Online-
Ankauf des Altfahrzeugs bis hin zum Wissen, das eigene
Autohaus als Mobilitdtsberater immer in der Tasche
zu haben.

Holistische Strategie fiir das eigene Portfolio

Elektromobilitét erfordert ganzheitliches Denken und
eine neue Spezialisierung, um die Kundenkontaktpunkte
weiter kontrollieren und aktiv mitbestimmen zu kénnen.
Zumal sich mancher Markenhersteller zu einem Tech-
Konzern umbauen will, um die komplette Wertschdp-
fungskette fiir sich beanspruchen zu kénnen. Online,
Offline, Sales, Aftersales: Hier sollte nicht vor Investitio-
nen gescheut werden, um die eigene Position innerhalb
des Wettbewerbs zu sichern oder zu verbessern. Um
Aufwénde geringer zu halten und Synergieeffekte zu
erhéhen, ist die weitere Vernetzung und flachengrei-
fendere Kooperation der Autoh&duser und Gruppen
untereinander nicht nur ein probates Mittel, sondern
auch eines, das Ressourcen, die bereits existieren,
gekonnt weiter verknlpfen kann. So kann gemeinsam
mit dem Schlimmsten gerechnet werden. Fur weniger
bése Uberraschungen. Denn, das belegt die Deloitte-
Studie ebenfalls, nur die Uberschétzung der Gefahr
durch »Connectivity, alternative drivetrains, shared
mobility« und »autonomous driving« hilft dabei, den
aus ihnen entstehenden Umbruch in Potentiale fir das
eigene »daily business« zu generieren.

DIE ZUKUNFT IM TEST

In der Néhe von Esslingen bei Stuttgart wird
gerade die »Zukunftswerkstatt 4.0« gebaut. Die
eigensténdige Gesellschaft von DAT (Deutsche
Automobil Treuhand), IfA (Institut fiir Automobil-
wirtschaft) und HfWU (Hochschule fiir Wirtschaft
und Umwelt Niirtingen-Geislingen) dient als
Innovations- und Schulungszentrum, in dem
Unternehmen und Mitarbeiter aus der Automobil-
branche innovative Technologien, Digitalisierung,
verénderte Kundenwiinsche und neue Geschéfts-
modelle entlang der Customer Journeys im Bereich
Sales und Aftersales praxisnah und realitatsgetreu
erproben kénnen.

o |

AUF DER
SUCHE NACH
ALTERNATIVEN
GESCHAFTS-

Egal, ob Verkaufy Verwaltung, Beratung, Service oder
Fuhrpark-Management: Elektromobilitat verandert jeden
Bereich im Autohau"s_. Dazu braucht es die konsequente
Entsacheidung fiir. denineuen Antrieb — und ein Konzept,
um fir die einzelnen K'-Qntaktpunkte die richtigen
Lésungen und fiirr das-@anze das richtige Zusammen-
spiel-zu erreichen. Wp'was wie angefasst und mit™
einem neuen Pro;éss optimiert wird und"welche
Erwartungslinien neu gezogen werden miissen,
zeigen wir bei§ﬁielhaft auf der rechten Seite.
r
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KONTAKTPUNKT:

MITARBEITER*INNEN

Zusatzqualifikationen und Schulungen helfen den
Mitarbeitern — ausgestattet mit dem Wissen um die Vorteile,
den Umgang, den Aufbau und die Nutzung — das Thema
»Elektromobilitit« zum eigenen Thema zu machen. So kénnen
Berater im Verkaufsraum interessierte Kunden bestens mit
den angebotenen E-Autos bekannt machen, Servicekréfte
bei Reparaturen richtig agieren und das Autohaus klar als
Elektromobilitdtsexperte positioniert werden.

KONTAKTPUNKT:

INFRASTRUKTUR

Vor der Installation von Ladesaulen auf dem Gelande
sollte nicht nur tber deren Position nachgedacht und ein
umfassendes Lademanagement entworfen werden,
sondern auch mit dem eigenen Stromanbieter der
anfallende Mehrverbrauch geklart werden, um Kostenfallen zu
vermeiden. Fir die volle Auslastung der eigenen Lades&ulen
kann Uber eine Erweiterung nachgedacht werden, die
Fremdkunden einen Ladeservice anbietet.

MIT WEGFALL RECHNEN;
MIT VERANDERTEM

“ZUGEWINN PLANEN
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KONTAKTPUNKT:

ERSATZTEILE &
WARTUNG

Auch wenn der zeitliche Aufwand fiir die Wartung und
Reparatur eines E-Autos mit dem eines Verbrenners
vergleichbar ist, werden die alternativen Antriebe deutlich
seltener in die Werkstatt kommen. Sie bringen allerdings auch
neue Arbeitsbereiche mit sich. Wie etwa die Kontrolle der
Leistungselektronik, den Austausch der Trocknerpatrone fiir
die Batterie, den Austausch von Kiihimitteln in Kiihlkreislaufen
und den Wechsel der eigens fir E-Autos entwickelten
Motorendle.

KONTAKTPUNKT:

BATTERIE-
MANAGEMENT

Muss eine Batterie getauscht werden besteht die Mdglichkeit,
in Kooperation mit dem Hersteller/den Herstellern oder dem
eigenen Stromanbieter einen Service fir Batterie-Recycling
anzubieten und die alten Akkus flir den stationaren Betrieb,
beispielsweise als Stromspeicher am Autohaus, aufzubereiten.

KONTAKTPUNKT:

VERKAUFSRAUM &
GRUNDSTUCK

Wenn alternative Antriebe und Verbrennungsmotoren
gleichzeitig prasentiert werden, ist es ratsam, tber die
genaue Platzierung der Fahrzeuge nachzudenken. Werden
die Antriebe anhand von Bestsellern parallel présentiert?
Gibt es einen Bereich fir Verbrenner und einen fiir E- und
H-Fahrzeuge mit klarer Kennzeichnung? Wie wird der
Kunde zwischen den einzelnen Antrieben gefiihrt?

KONTAKTPUNKT:

BERATUNG & SERVICE

Autohaduser werden Mobilitatsdienstleister, weil es nicht mehr
allein gilt, das passende Auto zu finden, sondern mit dem
Kunden herauszufinden, welche Form von Mobilitat sich fur
ihn oder sie am besten eignet. Kauf, Leasing oder Auto im
Abo? Diesel, Benziner, Hybrid oder Elektro? Batterie kaufen
oder mieten? Individuelle Mobilitdtsangebote zu entwerfen,
kann dartiber hinaus die Kundenbindung starken oder neue
Zielgruppen erschlieBen. Dabei kann unter anderem ein
Fragebogen helfen oder auch ein Online-Test, der Kunden
dabei hilft, den Antrieb zu finden, der wirklich zu ihrer
Lebenssituation passt — inklusive erweiterter Kundenbin-
dungsangebote. Wie zum Beispiel der Tausch des eigenen
E-Autos fiir den Urlaub gegen ein E-Auto mit mehr Reichweite
oder mehr Stauraum. Carsharing- oder auch Carpooling-
Angebote erweitern den Kundenstamm zuséatzlich und
ermoglichen besonders jungen Leuten, Autos nutzen zu
kdénnen, ohne eines besitzen zu missen.

KONTAKTPUNKT:

WERKSTATT &
SCHADEN-
MANAGEMENT

Die Umrlstung der Serviceplétze ist eine der aufwéndigsten
Anpassungen an die Elektromobilitdt. Neben passenden
Hebebihnen, Werkzeugen, passender Schutzkleidung und
einer passenden Ladestation muss vorrangig vor allem in
die umfassende(Neu-)Ausbildung der Werkstattmitarbeiter
investiert werden, im Schnitt ein Investment von knapp 10.000 €
fuir die Ausbildung pro‘Person (Quelle: Hochschule Esslingen,
CAST). Wurde ein Mitarbeiter nicht umgeschult, darf er an
einem E-Auto noch nicht einmal die Reifen wechseln.

Der grundsatzlich unterschiedliche Aufbau-von-E=Autos macht
sich auch in der-Schadensermittiung bemerkbar. Wird
vermehrt auf Leichtbau mit Carbon fir die Karosserie gesetzt,
mussen Werkstétten fur die Diagnostik zusatzlich mit
Thermographie und Ultraschall arbeiten, um das leichte
Material sicher Uberpriifen und auch unsichtbare Schaden
gut erkennen zu kénnen.
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NACHGEFRAGT
BEI SVEN GABOR JANSZKY

ZUKUNFTSFORSCHER UND GRUNDER
DES TRENDINSTITUTS 2B AHEAD THINKTANK

»IN EINER ZEIT,
IN DER EINIGE
DEN KOPF
IN DEN SAND
STECKEN UND
DIE ANDEREN
ABWARTEN, IST
DIE CHANCE
AM HOCHSTEN,
DURCH EINE
VOLLGAS-ETAPPE
DEN WETT-
BEWERBER
ABZUHANGEN.(

Das heftige »Beben« durch Covid-19 hat im Auto-
handel nachgelassen. Fiirs Erste. Ein entscheidender
Zeitpunkt, um sich jetzt wieder zu justieren und
schlagkriftig (neu) aufzustellen, findet Sven Gabor
Janszky. Der Stratege erldutert, welche MaBnah-
men dabei helfen, das Daily Business jetzt nicht nur
prophylaktisch, sondern nachhaltig zu bereichern
und welche Szenarien die Zukunft fiir Handel und
Automobil bereithilt.

Herr Janszky, wir befinden uns noch immer inmitten
der Covid-19-Pandemie. Was bedeutet diese dauer-
hafte Krisensituation fiir den Autohandel?

Sven Gabor Janszky: »Die Corona-Krise zeigt wie mit
dem Brennglas die ungeklérten Probleme auf. Die meisten
Verénderungen, die ohnehin in den kommenden Jahren ge-
kommen wéren, kommen jetzt schneller. Die Zeiten, in denen
Markenhersteller ihre Héndler an die Hand genommen und
geflihrt haben, kommen nicht mehr wieder. Das zeigen auch
die Ergebnisse unserer Zukunftsstudien. Die Krise ist aber auch
eine Chance. Das Wort der Stunde heit Commitment — und
Commitment beginnt beim Chef. In einer Zeit, in der einige
den Kopf in den Sand stecken und die anderen abwarten,
ist die Chance am héchsten, durch eine Vollgas-Etappe den
Wettbewerber abzuhdngen. Diese Chance ist in der Krise
héher als in anderen Zeiten. Durch eine Neusortierung der vor-
handenen Ressourcen: weniger auf Altes, mehr auf Neues!«

Wie sollte das Neue aussehen? Welchen Bereichen,
Themen sollte deutlich mehr Aufmerksamkeit ge-
schenkt werden?

Sven Gabor Janszky: »Die meisten Verdnderungen der Zu-
kunft drehen sich um das Thema Digitalisierung. Aber das

Wort :Digitalisierung-« fihrt die meisten in die Irre. Denn das
Ziel ist nicht der zusétzliche, in Teilen zeitraubende Einsatz
von digitalen Tools. Das Ziel ist der permanente Kunden-
kontakt, die Gewinnung von Kundendaten in nie gekanntem
AusmaB und ein weitgehend automatisierter Vertrieb zu ge-
ringeren Kosten mit héheren Margen. Diese datengetriebe-
nen Geschéaftsmodelle funktionieren nach einer einfachen
Grundlogik: Der Kunde erhélt einen kostenlosen Kunden-
nutzen in guter Qualitdt im Austausch fir den Zugang zu
seinen Echtzeitdaten. Echtzeitdaten haben einen enormen
monetéren Wert. Es gibt neun Kundensegmente der Digital-
léra in zwei groBen Bereichen. Im Massenmarkt geht es in
der Zukunft vor allem um effektive digitale Sales Funnels fiir
das beste Preis-Leistungs-Verhéltnis beim Kunden. Im Iden-
titdtsmarkt geht es dagegen fir Verkdufer und Verkaufsorte
darum, ldentitétstrdger fir Kunden zu sein. Die digitalen
Sales Funnels sind simple und verldssliche sNumbers Games-.
Wenn jeder Lead durchschnittlich 500 Euro einbringt und
100 Euro kostet, dann braucht es genau 2.000 Leads fiir
einen Gewinn in Héhe von einer Million Euro. First Mover in
der Branche haben die Corona-Zeit vor allem genutzt, um
Leads aufzubauen. An ihnen kann man den Autoverkdufer
der Zukunft erkennen. lhre Tools sind Webinare, Videos,
Onlinekurse, automatisierte E-Mail-Kampagnen, Insta-Stories
und TikToks.«

Neben der zunehmenden Fokussierung auf Daten
und neue Antriebe: Wie wird lhrer Meinung nach
die Zukunft der Automobilitat in Bezug auf das Fahr-
und Konsumverhalten sowie den Handel selbst
aussehen?

Sven Gabor Janszky: »Das heute in den Medien oft ge-
schméhte Auto wird in der Zukunft eine Wiederauferstehung
feiern: als umweltfreundliches Individualfahrzeug, in dem

Den gesamten Vortrag zum
Nachhoren finden Sie hier.

der Passagier all das tun kann, was er in Bahn und Flugzeug
auch tun kann (essen, schlafen, arbeiten, spielen) — zudem
hat er den Luxus der Individualitét. Die technologische Ent-
wicklung bis 2030 wird Verkauf und Wartung s>predictive«
(vorhersehbar) und die Prozesse der Handler adaptiv (an-
passungsfahig) machen. Adaptivitédt heit nicht nur Sommer-
und Winterreifen im Wechsel, sondern neue Farben (Folien)
je nach Jahreszeit und neue Reifen je nach Fahrtstrecke.
Wenn bis 2030 die Autos vollautonom (auf Level 5) fahren,
dann verdndert sich das Geschéft der Handler und Werk-
statten hin zu einem Flottengeschéft. Dann lauten die Auf-
gaben: Verkauf, Betrieb, Wartung und tagliche Pflege von
selbstfahrenden Robo-Taxi-Flotten. Handler werden somit
zu einer Art Fuhrparkmanager.«

Die von lhnen skizzierte Zukunft stellt - in Teilen -
einen Gegenentwurf zu dem dar, was der Handel
aktuell ist. Welchen Appell wiirden Sie daher an den
Autohandel richten?

Sven Gabor Janszky: »Wenn Sie nicht sicher sind, ob
Ihr bisheriges Geschéft genauso weitergeht, dann nehmen
Sie Ihr verdientes Geld und investieren Sie es bitte in drei ver-
schiedene Neugeschiéfte nach neuer Geschéftslogik. Setzen
Sie aber bitte nicht die Praktikanten an die Innovationsprojekte.
Entweder Sie glauben an die neuen Méglichkeiten und treiben
Sie als Chef voran — oder Sie glauben nicht daran. Die kluge
Strategie aber ist es, zu investieren. Gerade in Verbindung
mit oder besser (iber TECHNO. Die >Groups sollten Sie sich
zu Nutze machen, um die teuren Infrastrukturen flr neue
Geschéftsmodelle gemeinsam zu finanzieren. Die kliigere
Strategie ist dann natlirlich, die gemeinsame Infrastruktur
stérker und intensiver als andere fir sich zu nutzen.«

Herr Janszky, vielen Dank fiir lhre Zeit!
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»Die Covid-19-Krise hat den Autohandel hart getroffen. Pl6tzlich fehlte der zentrale Veerkaufskanal: das eigene Autohaus.
Viele haben schnell reagiert und boten beispielsweise Online-Prdsentationen der Fahrzeuge an. Es wurde schnell in Alter-
nativen gedacht, um in dem Moment auf die unmittelbare Zukunft vorbereitet zu sein. Das war essentiell; hat aber auch
gezeigt: Es gibt noch viel zu tun und es gilt, gezielt Analoges in Digitales umzuwandeln. Diese Krise hat noch mehr Fragen
aufgeworfen, als wir davor bereits begonnen hatten zu beantworten.

~  COMMITMENT
IST DAS
STICHWORT.

Das ist jetzt eine Chance, die wir nicht vergeuden sollten, weil sie uns auch ganz genau zeigt, wo die Knackpunkte sind:
Wir miissen den Standard, den wir haben, neu denken. Dieses Umdenken und Neudeuten passiert ja nicht nur in
unserer Branche, sondern durch die Bank weg bei allen. Homeoffice ist plétzlich flichendeckend mdéglich. Kinder und
Arbeit zu vereinen, wird mehr akzeptiert. Die Bereitschaft einander zu helfen, ist gestiegen, wie Portale wie nebenan.de
zeigen. Covid-19 hat gezeigt, dass wir fahig sind, die groBen Fragen schnell und gut zu beanitworten.

Wenn auch gezwungenermaBen. Wir haben jetzt mehr denn je ein Bewusstsein dafiir, dass das Unmdégliche mdéglich ist —
und dass man mit Alternativen rechnen sollte. Das ist gut. Darauf kénnen wir jetzt gemeinsam aufbauen, um nicht noch
einmal einfach nur mit Ach und Krach zu reagieren.

IR VERBIND-
Das gilt auch bei groBen Themen (wie Digitalisierung im Autohaus, Online-Lead-Generierung oder Entwicklung und Etab-
——HN D G E M E I N S A M Pl lierung neuer Services): Wenn Sie das groBe Investment auf viele breite Schultern verteilen, minimieren Sie den Aufwand
—— fur sich. Trotzdem mit maximalem Gewinn. Gerade jetzt, da es gilt, auch in der Krise das groBe Ganze zu sehen, zu er-
== fassen und die identifizierten zentralen >key challenges< anzunehmen. Die Auswirkungen missen besser (iberschétzt als
Z U H A N D E I N unterschétzt und, gemeinsam umgewandelt, in die richtigen Bahnen gelenkt werden.«
|
‘ Georg Wallus, Geschéftsflihrer
- D AS I S T D E R TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION
WEG IN DI E ZENTRALE PUNKTE FUR DIE ZUKUNFT:

ZUKUNFT.

Jetzt ist die Zeit, proaktiv zu werden. Ohne zu warten, bis der letzte Driicker kommt. Commitment ist hier das Stich-
wort. Und eine klare Anforderung und Aufforderung an uns und unsere Gesellschafter. Legen Sie sich fest.
Machen Sie sich TECHNO voll zu Nutze. Unser Leitsatz und Anspruch sTECHNO - IMMER ERSTE WAHL: sei an dieser
Stelle eine eindringliche Empfehlung. Denn durch die verstéirkte Nutzung von TECHNO Leistungen kéonnen Sie
[ — Ressourcen in Ihren Hiusern freimachen, die Ihnen dann fir Projekte zur Verfigung stehen, die fiir die Zukunft von
groBer Bedeutung sind.

Nutzen Sie beispielsweise die Voranalyse Ihrer Gesellschaft TECHNO bei Produkten und Dienstleistungen! Nutzen Sie die
von TECHNO verhandelten Basispreise bei Lieferanten-Partnern - die Ihnen einen Indikator fiir die eigenen
Verhandlungen Ihrer Hauspreise bieten. Profitieren Sie (ber die Rahmenvereinbarungen hinaus dann auch noch von
den uber TECHNO ausgeschiitteten Dividenden. Das ist die Definition einer Win-win-Situation: eigene Ressourcen
sparen, die von anderen nutzen und geldwerten Vorteil verbuchen.

p—

‘.I-

Digitalisierung erméglichen und weiter vorantreiben.

Online-Autohausgeschaft noch starker forcieren.
i Ob beim Thema Kfz-Versicherungen durch die Online-Plattform
»KFZ-Digital« des TVD, im Gebrauchtwagen-Segment durch digitale
Ankaufs- und Auktionsplattformen oder durch die White-Label-L&sungen
- von TECHNO powered by AUTOTEILE PLUS SERVICE.

Wertschopfungsketten erkennen, analysieren, nutzen.

Sich konsequent fir E-Mobilitat entscheiden.

Ressourcen durch Commitment freimachen und die der eigenen
Gesellschaft TECHNO nutzen.
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DR. KONRAD WESSNER BLICKT VORAUS,
HINTERFRAGT UND KOMMENTIERT

DIE DEUTSCHEN WOLLEN KEINE ELEKTROAUTOS, ODER DOCH?

»Dank Corona« hat die Automobilbranche das wohl
hédrteste und turbulenteste Halbjahr der Geschichte
hinter sich: Die Schrumpfung der Neuzulassungen in
Deutschland um 34,5 % sucht tatsédchlich ihresgleichen.
Ein Bereich allerdings gewinnt deutlich Marktanteile: die
Elektromobilitat! Treiber der E-Auto-Neuzulassungen auf
rekordverdachtige 17 % im ersten Halbjahr 2020 sind neben
der aufgestockten Kaufprdmie und der steuerlichen Férde-
rung die besonders gefragten Hybride, ein immer gréBeres
Angebot an attraktiven und erschwinglichen Elektroautos
sowie ein 6kologisches Umdenken in Richtung emissions-
freier E-Autos. Laut unserer aktuellen Studie zu den Kauf-
barrieren und Marktpotenzialen von Elektromobilitét vermit-
teln die »coolen« E-Autos 60 % der deutschen Autokédufer
das gute Geflihl, etwas fir die Umwelt zu tun. Paradoxer-
weise wird der aufbliihende Elektroautomarkt aber vor allem
mit einer Automarke verbunden, ndmlich dem kalifornischen
Quereinsteiger Tesla. So legt Tesla als aus Sicht der deut-
schen Autokdufer flihrende Elektroautomarke in unserer
Studie auf stattliche 67 % zu. Mit deutlichem Abstand dahinter
folgen etablierte Player wie BMW (23 %), VW (19 %), Toyota
(18 %) und Audi (16 %). Der von Tesla erkdmpfte Logenplatz
in den Képfen der Kunden als Nummer eins flir Elektromo-
bilitdt kann schon deshalb nicht hingenommen werden, weil
Charakteristika wie jung, urban, gebildet und »Vielfahrer mit
hoher Preisbereitschaft« zeigen, wie lukrativ Elektroauto-
Interessenten als Kunden sind. Um sich nicht als »Follower«
abzuarbeiten, tut also Differenzierung not.

Eine Méglichkeit dazu besteht darin, gewachsene
Kompetenzen der jeweiligen Automarke zu nutzen.
So gelingt Porsche mit dem Taycan eine signifikante Weiter-
entwicklung, die aber dennoch ein echter Porsche geblie-
ben ist. Allen Lieferproblemen zum Trotz zeigt auch Volks-
wagen mit dem ID.3, wie die Transformation einer durch
Verbrenner geprédgten Automarke in die Elektromobilitdt
gelingen kann. Ein wichtiges Asset etablierter Automarken
sind auch die gewachsenen Héndlernetze mit méglichst
loyalen Kunden und méglichst vielen »Local Heroes« vor
Ort. Allen Untergangszenarien des stationédren Automobil-
handels zum Trotz spielen laut unserer Studie Probefahrten
und aktive Beratung bei der Anschaffung von Elektroautos
auch im Online-Zeitalter eine wichtige Rolle (s. Grafik). Ent-

scheidend ist dabei, dass Elektroautos am POS eigen-
stédndig présentiert und von Menschen verkauft werden,
die flir die »griine Mobilitdtswende« durch Elektroautos
brennen. Mit 43 % Kaufinteresse mangelt es im Zukunfts-
markt der Elektromobilitdt insgesamt nicht an Interessen-
ten, sondern an deren Gewinnung als Kdufer bzw. Nutzer.
Damit liegt die Herausforderung darin, Kaufbarrieren im
vorderen Teil des Sales Funnels zu verstehen, ab-
zubauen und so die Interessentengewinnung zu ver-
bessern.

Zuallererst zeigt sich, dass Elektro- und Hybridautos bei der
von den Kunden zugesprochenen Zukunftstréchtigkeit Fe-
dern lassen, wédhrend die Brennstoffzelle diesbeziiglich zu-
legt. Zudem bremsen mit hohen Preisen (59 %), mangelnden
Lademdglichkeiten (37 %) und geringer Reichweite (26 %)
drei Themen die Kauflust an E-Autos, die wohl an Relevanz
verlieren werden. Weiterhin sprechen aktuell laut unserer
Studie nur Uberschaubare 23 % der befragten Autokdufer
Elektroautos Alltagstauglichkeit zu.

Auf der anderen Seite geben Elektroautos das gute Geflihl,
etwas fiir die Umwelt zu tun, sind Teil eines bewussten und
modernen Lebensstils und »schenken« ein gutes Gewis-
sen. Um diesen zukunftstrdchtigen Markt zum BIii-
hen zu bringen, sind in erster Linie nicht weitere
Interessenten, sondern eine bessere Interessenten
Ausschopfung zielfiihrend. Dies kann durch das aktive
Angebot (digitaler) Bedarfsanalysen gelingen, die Inter-
essenten mit den richtigen Fragen bei ihren Mobilitats-
bed(lirfnissen abholen und darauf stoBen, dass sie angesichts
ihres Mobilitatsprofils und ihrer Einstellung zum Auto mit
einem Elektroauto optimal bedient sind, obwohl sie dies

DR. KONRAD WESSNER

ist seit 1992 Geschéftsfihrer 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 regelméaBig aktuelle Branchenthemen
beleuchten, bewerten und Anregungen geben.

=Z puls

urspringlich allenfalls in Erwdgung gezogen hatten. Zusétz-
lich sollten Autohéuser vor allem via Online-Kommunikation
die Alltagstauglichkeit von Elektroautos erlebbar machen,
z.B. durch Nutzerberichte. Aktive Erlebnisprobefahrten,
Schnupperangebote und bezahlbare Flatrates tun ein Ubri-

ges. Den Néahrboden fiir die Umsetzung dieser MaBnahmen
schaffen Autohduser durch die Vorstellung ausgewéhlter
Studienergebnisse, die belegen, wie wichtig Elektro-
mobilitét fiir die Zukunftsfahigkeit von Handlern und
Automarken ist.

VERGLEICH: PROBEFAHRT MIT EINEM ELEKTROAUTO - INTERESSE UND DURCHFUHRUNG

(BASIS: N = 1.041).
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,Warum Elektroauto-Interessenten
doch kein Elektroauto kaufen*

puls Trendstudie zu den Kaufbarrieren und Marktpotenzialen von Elektroautos

Repréasentative Studie

Welchem Antrieb gehort die Zukunft?
Wie hoch ist das Interesse
an Autos mit Elektro- und Hybridantrieb?
Welche Griinde sprechen fiir und
gegen ein Elektroauto?
Wie ticken Elektroauto- und
Tesla-Interessenten?
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Prof. Hannes Brachat und
Dr. Konrad WeRner
sowie Key Learnings und
strategische Empfehlungen

Jetzt bestellen

Studie € 599,- (zzgl. MwSt.)
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TECHNO
GIPFEL

2020

'ABSTANLC

ZU NEUEN
ERFOLGEN

TECHNO GIPFEL 2020, SCHLOSS BENSBERG, 16.-18.09.2020

»Es ist groBartig, dass das geklappt hat«, horte man von vielen, die Mitte September ins schone Bergische
Land gereist waren. Die Freude, dass der TECHNO GIPFEL 2020 doch stattfinden konnte, war groB. Trotz
der Umstinde und Hygieneauflagen. Es wurde Abstand gehalten und Maske getragen - und mit einem
CO,-Messgeriit sichergestellt, dass gute Luftqualitat herrschte.

Dass der TECHNO GIPFEL 2020 ein voller Erfolg wurde,
ist den Teilnehmern zu verdanken, die sich mit Riicksicht
begegneten und nur bei den Diskussionen und zahlreichen
offenen Gesprachen kein Blatt vor den Mund nahmen. Das
5-Sterne-Superior Althoff Grandhotel Schloss Bensberg
bot dabei eine einzigartige und sehr treffende Kulisse.
Zwischen historischem Barockstil und zeitloser, moderner
Eleganz lieB sich hervorragend Uber die aktuellen branchen-
verandernden Szenerien und zukilinftige Trends sprechen.

Anlass dazu bot auch der Vortrag des Gast-Speakers Sven
Gabor Janszky. Der Trend- und Zukunftsforscher konnte
erneut, wie bereits im vergangenen Jahr, mit interessanten
und neuen Gesichtspunkten aufwarten und so —im Rahmen
der offiziellen Gesellschafterversammlung — andere Aus-
blicke auf die Mdglichkeiten der Zukunft liefern. Zusatzlich zu
den Themen der Zukunft wurde auf der Gesellschafterver-
sammlung und der Aufsichtsratssitzung auch Gber Zeitnahes
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und Organisatorisches gesprochen. Unter anderem Uber den
erfolgreichen Jahresabschluss des Verbundes und die Neu-
wahl von Jorg Senger zum Aufsichtsratsmitglied.

Den krénenden Abschluss bildete das abendliche Gala-
Dinner mit exquisiter Kiiche. Hier wurde an begonnene
Gesprache angeknlpft und auf diesen inspirierenden und
einmaligen Gipfel 2020 angestoBen. Zur spaten Stunde wur-
de dann noch ein besonderes Highlight geboten. An die
imposante Fassade des Hotels wurde ein Film projiziert,
der wichtige Meilensteine in der TECHNO Geschichte zeigte,
Schlagworte des Abends aufgriff und zeigte, was den Ver-
bund nachhaltig erfolgreich macht: Commitment und Ein-
satz fir die gemeinsame Sache »Autohaus-Kooperation«.

So endete ein eindriicklicher und bemerkenswerter TECHNO
GIPFEL 2020, der alle Teinehmenden sehr zufrieden (und
motiviert) nach Hause entlieB.

GRUNES LICHT FUR DEN GIPFEL

Per C0,-Messgerat wurde die Luftqualitat
wahrend des TECHNO GIPFELS 2020 permanent
uberpriift. Das Ergebnis: griines Licht fiir eine
gelungene Veranstaltung.

DIE JAHRES-VERSAMMLUNG
DER TEC! ER

Mit freundlicher
Unterstiitzung von:

Mobil iI
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ALLE TERMINE WEGEN CORONA
UNTER VORBEHALT!

TERMINE
2020/2021

TECHNO GIPFEL 2021 22024

Sept. T Sept.
Berlin

T EXPO SPEZIAL 2021

Die Termine fiirs nachste Jahr werden
zeitnah bekannt gegeben.
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16.03.2021 | Frankfurt am Main
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werden zeitnah bekannt gegeben.
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Kraftvolle Vermarktung
lhrer Gebrauchten

Ihr Auktions-
partner fir’s
Remarketing

Fiir hohere Ertragschancen im GW-Geschaft

Sie wollen lIhre Gebrauchten schnell und einfach vermarkten?
Dabei revisionssicher und zum tagesaktuellen Bestpreis?

Dann kommen Sie dahin, wo Fakten tiberzeugen: 25.000 registrierte Top-Innovator

2019

Kaufer, 150.000 verkaufte Fahrzeuge pro Jahr, Export in 40 Lander,

neun eigene Auktionszentren und tber 30 Jahre Auktionserfahrung.

2} Springer Automotive Media
BEST
Wann sprechen wir iiber Ilhre Gebrauchten? E&%N DS
WINNER
Kontakt: +49 611 44796-55 oder autobid@auktion-markt.de

Mehr am Zukauf interessiert?
Dann gleich online registrieren und aus einem Angebot von

taglich bis zu 1.500 Fahrzeugen wahlen.

autobides EENSIENN <= propertyoo autobid.de

Entdecken Sie die Vielfalt der Auktion & Markt AG auto-auktionen



