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VIEL SPRICHT DAFUR.

UND NICHTS DAGEGEN!

V EXKLUSIVE VERMARKTUNG

TECAR Winterreifen sind ausschlieBlich in
Autohdusern der TECHNO AUTOHAUS-
KOOPERATION erhaltlich.

TOP-HERSTELLER

TECAR Winterreifen werden von einem der weltweit
groéBten Reifenhersteller produziert.

GUTE PREISE FUR AUSGEZEICHNETE QUALITAT
TECAR Winterreifen Uberzeugen durch ein Top-Preis-
Leistungs-Verhaltnis und eine frei kalkulierbare Marge.
ERHOHTE NACHFRAGE

Durch die Auszeichnung des ADAC fiir den
Sommerreifen ist bei den TECAR Winterreifen

mit einer erhdhten Nachfrage zu rechnen.

MASSIVE ABVERKAUFSUNTERSTUTZUNG

Attraktive Marketing-Unterstiitzungs-Pakete von
TECHNO sorgen fir zusatzliche Abverkaufsimpulse.

» VIEL-SPRICHT-DAFUER.DE

DER BESTE TECAR WINTERREIFEN ALLER ZEITEN:

SUPERGRIP

AUF EIN

WORT

Sehr geehrte Damen und Herren,

nennen Sie es, wie Sie wollen: »Unternehmergeist«,
»Innovationskultur«, »Veranderungskompetenz« oder
eben »Business Creativity«. In einer Branche, der
aktuell zahlreiche, teilweise radikale Verdnderungen
bevorstehen, sind neue Konzepte, neue Herangehens-
weisen und die Offenheit, ausgetretene Pfade zu
verlassen, notwendiger denn je.

Grund genug fir uns, in der aktuellen Ausgabe des
TECHNO Magazins einen Blick auf einige Aspekte,
einzelne Entwicklungen und bemerkenswerte Bei-
spiele zu werfen: bei den TECHNO Gesellschaftern,
bei unterschiedlichen Lieferanten-Partnern, aber auch
jenseits unserer Autohaus-Kooperation. Smarte Ideen,
richtige Zeitpunkte, konsequente Entscheidungen -
und eine Haltung, die in Verdnderungen »Chancen
sucht«, statt liber Probleme zu lamentieren. Ab Seite
24 dieser Ausgabe lesen Sie mehr.

Dartiber hinaus haben wir flir Sie, wie gewohnt, auch
diesmal durchaus lesenswerte Themen zusammen-
gestellt: von der Verldngerung der Kooperations-
vertrdge mit den Schmierstoff-Lieferanten ExxonMobil
und Shell tiber den erfreulich erfolgreichen Start des
Winterreifen-Geschéfts unserer Eigenmarke TECAR
bis hin zur Nachlese der Auftaktveranstaltung des
TECHNO CHANGE CLUBs.

Wir wiinschen lhnen auch diesmal:
viel SpaB bei der Lektlire!

Ze () Sp

Georg Wallus Dietmar Scheck
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GESELLSCHAFTER

SAME PROCEDURE
AS EVERY YEAR

ERNST & KONIG BLEIBT BENCHMARK AUF REGIONALMESSEN

6 «

ernst -+ konig

Das Autohaus Ernst & Konig rdaumte auf der dies-
jahrigen Freiburger »auto mobil« einmal mehr mit
dem Vorurteil auf, dass Regionalmessen in erster
Linie der Prasentation eines Unternehmens in der
Region dienen. Mit 154 verkauften Fahrzeugen
stellte das Autohaus erneut einen deutschen Ab-
satzrekord fiir Regionalmessen auf.

Mit 25.000 Quadratmetern Gesamtflache, 23 vertretenen
Automarken und insgesamt rund 23.000 Besuchern gilt
die Freiburger Messe nach der IAA und der AMI als die
groBte Automobil- und Handlermesse Deutschlands. Mit
groBem Brancheninteresse wurde vor allem wieder ein-
mal der Auftritt des Ford-Handlers Ernst & Kénig verfolgt,
der mit seinem Autohaus seit 2000 regelmaBig deutsche
Absatzrekorde fiir Regionalmessen aufstellt. So auch 2016:
Laut Firmenchef Siegfried Ernst wurde die »Verkaufs-
latte mit 154 Fahrzeugen (bersprungen«. Damit toppte man
in erster Linie sich selbst — denn auf der Freiburger »auto
mobil« 2015 konnte Ernst & Kdnig bereits auf stolze 135
verkaufte Fahrzeuge verweisen.

Damit bleibt Ernst & Kénig Benchmark fiir Handler-
Auftritte bei Regionalmessen. Doch was ist das Ge-
heimnis des Ford-Handlers? »Geheimnis wiirde ich es nicht
nennens, sagt der Firmenchef des Stidbadener Autohauses.
»Wir nutzen einfach duBerst effizient die vorhandenen Poten-
tiale von Regionalmessen und legen Wert auf eine profes-
sionelle Gestaltung und ein starkes Verkaufsteam. Ein
GroBteil unseres Neuwagen-Werbebudgets flieBt in re-
gionale Autoshows. SchlieBlich gibt es kaum eine bessere
Plattform fiir einen Autointeressierten, um sich live in so
kurzer Zeit (ber alle Marken zu informieren. Wer hier die
richtigen Akzente setzt, ist der Konkurrenz schon einen
Schritt voraus.« Als zusatzlicher Ansporn diente sicherlich
auch die vom Ford-Verkaufsdirektor Raymond Damerow in
Aussicht gestellte Hersteller-Pramie bei einem Verkauf von
mindestens 150 Fahrzeugen. ,,Dass der Bonus tatsdchlich
féllig wirde, hétte er vermutlich selbst nicht gedachts,
figt Ernst schmunzelnd hinzu. Dabei sollte er das Team
von Ernst & Kénig doch eigentlich besser kennen.

) ernst-koenig.de

40 JAHRE AUTOHAUS KIRCHSEEON
EINE INSTITUTION FEIERT GEBURTSTAG

Wer im oberbayerischen Landkreis Ebersberg mit
einem Ford, Mazda oder Volvo liebaugelt oder eine
fachkundige Markenwerkstatt sucht, wei3, wo er
hinmuss: Das Autohaus Kirchseeon ist diesbeziig-
lich seit 40 Jahren eine Institution in der Region.
Ein Grund mehr, dieses Jubildum mit einem groB3en
Sommerfest fiir GroB und Klein gebiihrend zu feiern.

Was 1972 begann, treibt das Unternehmen heute noch an.
Geschéaftsfiuhrer Christian Kraft: »Von Anfang an war es
unser Ziel, ein Produktportfolio bereitzustellen, das mit
den sich regelméaBig verdndernden Mobilitéts- und Service-
anforderungen unserer Kunden mitwéchst.« Das scheint
ohne Frage gelungen: Seit 1976 gehdrt das Autohaus
Kirchseeon nun schon zur leistungsstarken und weit Uber die
Grenzen der Region hinaus bekannten Auto Eder Gruppe.
2004 kam zur Ursprungsmarke Ford die Marke Mazda hin-
zu. Und 2007 weitete man sein Angebot schlieBlich sogar
auf alle Fahrzeuge der Marke Volvo aus.

Mit dem aufwendigen Umbau und der feierlichen Wieder-
ertéffnungsfeier im Jahr 2011 hat man sich auch in Sachen
Raumlichkeiten und Architektur fir die aktuellen und
zukinftigen Herausforderungen des Autohaus-Alltags
prapariert. »Die Jubildumsfeierlichkeiten am 4. und 5.
Juni boten insbesondere fiir Neukunden eine perfekte

Gelegenheit, sich hautnah davon zu (berzeugen, was
ein modernes Autohaus ausmacht«, sagt der 67-jahrige
Kraft nicht ohne Stolz. Der Umstand, dass mittlerweile
sogar so mancher Kunde extra aus der 26 km entfernten
Landeshauptstadt ins beschauliche Kirchseeon reist, be-
statigt seine Annahme.

Das vielversprechende Rahmenprogramm des groBen
Jubildums-Sommerfestes lieB vermuten, dass sich die
Besucherschaft ebenfalls nicht auf die Region beschranken
wirde: Wéhrend sich die groBen Kunden Uber ein reich-
haltiges BBQ und eine groBe Getrankeinsel freuten, konn-
ten sich die kleinen Kunden von morgen auf verschiede-
nen Spielgeraten austoben oder beim Autosbemalen ihrer
Kreativitat freien Lauf lassen. Dass die brandneuen Fahr-
zeugmodelle wie u.a. der Ford Edge und der Ford Mustang
zum Bewundern und Testfahren bereitstanden, versteht
sich beim Autohaus Kirchseeon fast schon von selbst. Und
wer schon immer von einer etwas ldngeren Probefahrt ge-
traumt hatte, kam beim Sommerfest mit etwas Glick
ebenfalls voll auf seine Kosten: Als besonderes Highlight
verloste das Autohaus Kirchseeon einen Volvo zur kosten-
losen Nutzung fur ein Jahr.

D
AUTOHAUS

KIRCHSEEON

) autoeder.de
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SENGER-KRAFT SCHICKTE SEINE KUNDEN AUF DIE PISTE

EIN (E-)KLASSE-EVENT

L

A NENE X

Lenken, bremsen und beschleunigen. Die Basics
des Autofahrens liegen auch in der neuen Mercedes
E-Klasse immer noch in der Hand des Fahrers -
wenn er denn moéchte. Denn verschiedenste innovative
Assistenzsysteme machen es in vielen Situationen
moglich, das Fahren einfach mal dem Fahrzeug zu
lUiberlassen. Das kann man seinen Kunden langatmig
erkldren - oder es sie hautnah selbst erfahren las-
sen. Das dachte man sich auch bei Mercedes-Benz
SENGER-KRAFT in Thiiringen - und lud seine Kunden
im Zuge der E-Klasse-Einfiihrung zu einem spekta-
kuldren Probefahrt-Event im ADAC Fahrsicherheits-
zentrum Nohra ein.

Wo im Normalfall Fahranfénger ihre Runden drehen, um
sich legal und in aller Ruhe auf den realen StraBenverkehr
vorzubereiten, herrschte vom 14. bis 16. April pl6tzlich
Hochbetrieb. Denn die Geschéftsfiihrung der Senger-Kraft
Gruppe hatte den beschaulichen Verkehrsibungsplatz
im thiringischen Nohra fir eine Markteinfihrung der
besonderen Art ausgewahlt. Im ADAC Fahrsicherheits-
zentrum konnten sich VIP’s, Gewerbekunden, Dienstwagen-
fahrer und Privatpersonen an drei Tagen hautnah von
dem Uberzeugen, was die neue Mercedes E-Klasse im
Detail auszeichnet. »Und das ldsst sich eben am besten
in Bewegung erleben«, sagt Geschaftsfihrer Stefan
Main, »Man erkennt sofort, welche MaBstidbe die neue
E-Klasse in der Oberklasse setzt.« Am Ende waren es

knapp 300 begeisterte Kunden, die insbesondere die
mit viel Vorschusslorbeeren angekindigten Assistenz-
systeme der neuen E-Klasse auf Herz und Nieren prifen
wollten. Wie viele davon das Steuer wahrend der Fahrt
aus der Hand gegeben haben, ist nicht bekannt. Dass
das Event ein voller Erfolg war, zeigte sich an den Reaktio-
nen der Kunden. »Das Interesse, das Fahrzeug und somit
die Assistenzsysteme selbst zu testen, war extrem hoch,
und jeder, der das Fahrzeug auf dem Parcours gefahren
hat, war total begeistert.«

)SENGER-KRAFT

g - - . . .
» senger-kraft.de Faszination Automobil

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
DIE SENGER-GRUPPE IM UBERBLICK.

Gesamt 49 Betriebe, davon

11 in Mitteldeutschland,

7 in Thiiringen,

2 in Sachsen,

2 in Sachsen-Anhalt
Beschaftigte »» 2.600 in der Senger-Gruppe,

davon ca. 300 Mitarbeiter

bei Senger-Kraft

Weitere Informationen zu SENGER finden Sie hier:

/ NQ-RAA Sy

RAHENBROCK SETZT

AUF PFERDESTARKEN
MIT MUSTANG & CO IN DIE ZUKUNFT

Wer diesen Sommer nach dem Stammbetrieb der
Rahenbrock Gruppe in Osnabriick Ausschau halt,
wahnt sich auf den ersten Blick vermutlich an der
falschen Adresse. Denn das allseits bekannte
Autohaus in der Iburger StraBBe 176 wurde 2016 zu
einem der groBten und modernsten FordStores
umgebaut - und am 23. Juni diesen Jahres feier-
lich eroffnet.

Mit seinen vier Standorten in Osnabriick und Melle hat
sich die Rahenbrock Gruppe Uber Generationen einen
Namen in der Region gemacht. Zum einen ob ihres
attraktiven Leistungsspektrums rund um die Marken
Ford, Citroén, Peugeot, Renault und Dacia — und zum
anderen ob ihres unermuidlichen Pioniergeistes. Sich als
Unternehmen immer wieder neu zu erfinden, hat bei dem
altesten Autohandler Osnabriicks eine lange Tradition.

So verwundert es vermutlich nur Ortsfremde oder neu
zugezogene Zeitgenossen, dass das Autohaus in der
Iburger StraBe zum Sommer 2016 zu einem FordStore
umgebaut wurde, einem Flagship-Store, um genau zu
sein. Die gesamte Neuwagenausstellungsflache mit rund
1.500 Quadratmetern und der Gebrauchtwagenbereich
wurden optisch und technisch auf den neuesten Stand ge-
bracht. »Man sei davon Uberzeugt«, begrindet die Ge-
schéftsfihrung ihr ambitioniertes Modernisierungsprojekt,
»dass die Marke Ford deutschlandweit in den nachsten
Jahren sowohl ihr Image als auch ihr Marktpotential
deutlich ausbauen wird. Aus diesem Grunde investieren

wir in ein Konzept, das die gesamte Modellpalette der
Marke Ford exklusiv présentiert.«

Den ausschlaggebenden Impuls zur Umstrukturierung des
Autohauses und der Fokussierung einer Marke an dem
Standort war laut der Geschaftsfiihrung der Wunsch, den
Kunden ein unvergessliches und emotionales Kauferlebnis
zu bieten.

Das galt offenbar auch fir das Programm im Rahmen der
feierlichen Neuer6ffnung. Eine Cheerleading-Performance,
kulinarische Kostlichkeiten aus dem Land der unbegrenz-
ten Méglichkeiten und vieles mehr sorgten flr eine beein-
druckende Besucherzahl — und unterstrichen, dass man
bei der Rahenbrock Gruppe einmal mehr aufs richtige
Pferd gesetzt hat.

) ford-store-osnabrueck.de

FordStore

Rahenbrock

SEIT 1898
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LEISTUNGEN & PRODUKTE

SCHLUSS MIT HOHEN

GEBAUDEREINIGUNGSKOSTEN
CLEANGUIDE MANAGEMENT LASST IHR

AUTOHAUS GUNSTIGER STRAHLEN

10 «

Gepflegte AuBenanlagen, glidnzende Ausstellungs-
flichen und ein staubfreier Empfangstresen sind
die Visitenkarte eines jeden Autohauses! Allerdings
haufig auch eine der groBten wiederkehrenden
Kostenstellen. Das muss nicht sein - zumindest
nicht, wenn es nach Jens Ménnig geht, der sich mit
seiner Beratungsgesellschaft Cleanguide Manage-
ment in der Autohaus-Branche einen Namen in
Sachen infrastrukturelles Gebaudemanagement ge-
macht hat.

Cleanguide

Fachkompetenz
Gebéudereinigung

Management

BEISPIELRECHNUNG
Wer: Autohaus in HH, 400 Einheiten
Was: Anpassung der Anwendungstechnik und
einzelner Leistungsbausteine
Beratungskosten: 1.900 €
Einsparung: ca. 10.000 € im Jahr

N\
VORHER \\

N
B NACHHER

30.744,- €
20.604,- €

3 EINSPARUNG (PRO JAHR): 10.140,- €

Der Gebaudereinigung kommt ein nicht zu unterschatzen-
der Stellenwert zu. Im Hinblick auf Qualitat und Preis ist sie
oft allerdings auch schwierig zu bewerten. »Dabei kann-,
so Jens Ménnig, »mit gezielter Analyse und Beratung in
diesem Bereich nicht nur viel Geld, sondern auch viel Zeit

gespart werden.« Das Ziel ist es, innerhalb der bestehen-
den Organisationsabldufe Prozesse zu beschleunigen und
durch den fachlichen Ansatz bestehende und zukinftige
Qualitdtsniveaus zu optimieren. Neben der Geb&udereini-
gung gehdéren dabei auch Themen wie Grinanlagenpflege,
Winterdienst, Bewachung und weitere Hausdienste zum
Beratungsspektrum von CGM.

Um mehr Effizienz in die Prozesse zu bringen, ist ein Wech-
sel des Dienstleisters nicht zwingend erforderlich. »Das
Know-how eines ortskundigen Dienstleisters birgt oftmals
sogar viele Vorteile«, konstatiert Ménnig. »Man muss nur
genau analysieren, wo und mit welchen Systemen man in
puncto Ablauforganisation den Hebel ansetzt, um die Wirt-
schaftlichkeit und Qualitdt der Reinigungstétigkeit zu
steigern.« Sollte wider Erwarten doch ein Wechsel des
Dienstleisters angeraten sein, Ubernimmt CGM auf
Wunsch auch die komplette Dienstleistungsausschreibung,
um gemeinsam einen neuen Partner fir das jeweilige Pro-
jekt zu finden.

) cleanguide.eu

» Jens Ménnig
Inhaber
Cleanguide Management

MEHR PLATZ.

WENIGER KOSTEN.
DAS ERGOWHEEL® VON GEWE
REVOLUTIONIERT DIE RADER-
EINLAGERUNG.

Wer seine hochwertigen Radsatze im Autohaus seines
Vertrauens einlagert, geht davon aus, dass er sie
auch wieder so zuriickerhilt, wie er sie abgegeben
hat. Tatsachlich sorgen im Ein- und Umlagerungs-
Alltag insbesondere kleine Beschadigungen haufig
fiir groBen Arger. Wenn es nach Frank Homburg (47),
dem Geschaftsfithrer von gewe LagerTec, geht,
gehoren diese und viele weitere Probleme bei der
Radereinlagerung endgiiltig der Vergangenheit an.

»Beim ergowheel®«, so Homburg, »ist der Name Programm:
Denn bei unserem innovativen Réaderregalsystem missen
die Réder nicht erst gekippt werden, sondern gleiten dem
Bediener auf Rollenleisten entgegen. Damit wird zum einen
ein Verkanten der Rader im Kanal ausgeschlossen — und
zum anderen der Rlicken des betreffenden Mitarbeiters
geschont.« Ein durchaus relevanter Aspekt, wenn man be-
denkt, dass in einem Autohaus zu StoBzeiten Uberdurch-
schnittlich viele Rader t&glich ein- und umgelagert werden.

Dass das ergowheel® auch in Sachen Effizienz und Raum-
auslastung MaBstdbe setzt, verwundert nicht. SchlieBlich
ist gewe LagerTec mittlerweile seit 35 Jahren einer der
Top-Ansprechpartner, wenn es um innovative Lager- und
Regalsysteme geht. So versteht es sich beim ergowheel®
beinahe von selbst, dass im Fall der Falle auch die zum
Einsatz kommenden Bediengerate problemlos Zugriff auf
die Reifen und Ré&der haben. Ein nicht unwichtiger Punkt,
wenn man bedenkt, dass sich mit dem ergowheel® die
Radereinlagerungs-Kapazitat auf gleichem Raum um rund
30 % erhdhen Iasst.

) ergowheel.de

MARDERABWEHR

\ofos aufy,

Serviceadresse und Hotline:

Tel.: +49 (0) 7631 97 27 - 0
E-Mail: info@stop-go.de

www.stop-go.de




LEISTUNGEN & PRODUKTE

RENT A BOX!

KAMEI MIT NEUEM VERLEIHKONZEPT

FRIEDRICHS Kaltemittel

Wenn die Reisesaison beginnt, fithrt auf Deutsch-
lands StraBen kein Weg an KAMEI Dachboxen
vorbei. Kein Wunder, schlieBlich sind die Boxen
des Wolfsburger Traditionsunternehmens nicht
nur ruckzuck montiert - sondern dank des neuen
Verleihkonzeptes jetzt auch temporar zu haben.

Wer von Dachboxen spricht, meint eigentlich KAMEI Boxen.
Denn das Wolfsburger Traditionsunternehmen hat sich tber
60 Jahre mit seinen gleichermaBen hochwertigen wie durch-
dachten Transportldsungen weltweit einen Namen gemacht.
Die Bandbreite der Ausstattung Iasst bei den aktuellen
Modellen mit beidseitigem Offnungssystem (»DuoLift«),
einem ZentralschlieBsystem und bis zu 510 Liter Ladevolu-
men keine Winsche offen.

Zudem verfigen KAMEI Dachboxen mit innovativer Click-
Fix-Befestigung Uber das derzeit schnellste Montage-
system der Welt — und sind damit wie gemacht fir Handler

Fe Kiltemittel
% Technische

te aus emer Hand

é%schon_jet,zt mv elen '-f Ay ik
3 europalschen Neuzulassungen in Verwen&pngf;_} |

Alles Wissenswerte zum neuen
Verleihkonzept finden Sie hier:

mit Leihservice. Gerade fir diesen Handler- und Kundenkreis
hat KAMEI jetzt ein speziell darauf abgestimmtes, interes-
santes Dachboxen-Verleihkonzept entwickelt.
Perfekt fur den Einstieg ins lukrative Dachboxen-Geschéft
ist Ubrigens auch der neu ins Programm aufgenommene
Aluminium-Reling-Dachtrager — eine clevere Ldsung aus
dem Hause KAMEI fir mehr als 100 Fahrzeugtypen.

Einen Ausblick auf weitere Produkthighlights von KAMEI gibt’s

im September: automechanika Frankfurt, Halle 3.1, Stand D63!

) kamei.de

T RS .
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% Schmierstoffe

Gase % Entsorgung und Recycling =

www.friedrichs-kaeltemittel.de

CHLANK & SCHLAU

DIE REPARATURFINANZIERUNG EVOREPAIR

So manche vielversprechende Kundenbeziehung
endet in der Werkstatt oftmals bereits, noch bevor
sie richtig begonnen hat. Und nicht selten ist dafiir
ein Kostenvoranschlag fiir eine aufwendige Repara-
tur verantwortlich. Denn ob sich eine Reparatur
noch lohnt, ist nicht immer eine Frage des Zeitwer-
tes des Fahrzeuges, sondern immer haufiger auch
eine Frage des aktuellen Kontostandes. Mit ihrem
Produkt EvoRepair bietet BANK11 dafiir jetzt eine
gleichermaBen praktische wie intelligente Losung.

Mit EvoRepair von BANK11 haben Kfz-Handler und Auto-
hauser jetzt die Mdglichkeit, ihren Kunden Reparaturen in-
klusive Teilen und Zubehdr bis 4.000€ Euro als Ratenzahlung
anzubieten — 24 Monate zinsfrei und mit sehr niedrigen Raten
ab 25 Euro. Dabei sind Rate und Laufzeit flexibel gestaltbar
—und richten sich ganz nach den Winschen des Kunden.

Genauso einfach wie die Idee ist auch die Abwicklung:
Registrierte Handler kénnen online mit wenigen Klicks
eine Reparaturfinanzierung fur ihre Kunden anfragen — und
erhalten bei Finanzierungszusage den Rechnungsbetrag
direkt und ohne Umwege ausbezahlt. Wer noch nicht bei
BANK11 registriert ist, kann die Finanzierung direkt unter
evorepair.bank11.de/evorepair-partner-werden

beantragen — und erhalt dann umgehend alle fir eine Partner-
schaft notwendigen Unterlagen per Mail zugeschickt. So
glinstig und bequem kann Kundenbindung gehen.

)) evorepair.bank11.de

JETZT NEU BEI TECHNO:

Gemeinsam nehmen BANK11 und TECHNO - DIE
AUTOHAUS-KOOPERATION jetzt vermeintlich hohen
Kostenvoranschlagen den Schrecken!

Uber die Kooperationsangebote von BANK11 und
ausgewahlten Lieferanten lassen sich jetzt viele Zube-
hérwiinsche einfach und glinstig umsetzen.

Ob Thule oder Atera Fahrradtrager, Westfalia Tragersysteme,
Webasto Standheizungen oder KAMEI Dachboxen: Uber
die neuen Kooperationsangebote kénnen TECHNO
Gesellschafter ihren Kunden eine Vielzahl hochwertiger
Produkte zu attraktiven Ratenkonditionen anbieten.

Und das ganz bequem und weithin sichtbar mit indi-
vidualisierbaren Flyern, die Sie in lnrem Namen direkt in
Ihrem Verkaufsbereich prasentieren konnen.

Das Bestellformular fir die individualisierbaren Flyer
finden Sie hier: www.tibsonline.de
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Aus dem mehr als 650.000 Artikel
umfassenden TECHNO Sortiment
haben sich bereits im ersten
Halbjahr 2016 etliche Produkte
als echte Verkaufsschlager her-
vorgetan.

Wir stellen die Top-Seller einiger
ausgewahlter Warengruppen vor.

% % % % % Passgenaue Kofferraum-Schalenmatten // Car Comfort
% % % % Ladungssicherungs-Set, 10-teilig / Petex
% % k% Komfortkissen / KAMEI
% % Fahrrad-Hecktrager EuroClassic // Thule

% Passgenauer Ladekantenschutz // Marlies Spangenberg

% % % % % Video-Alarmsystem S1 plus Audio // SECONTEC
! % % % % Erreichbarkeits-Service // global office

:l;

% % % Beratung Gebadudereinigung // Cleanguide Management

% % Erlebnisgutscheine // Jochen Schweizer
% All-IP-Telefonie // ecotel

% % % % % Rickfahrsysteme // Maxxcount.de
% % % % Parkscheibe Park Lite / TECHNO-EINKAUF
% % % Marderschutz M4700B // K&K
h % % Auswucht-Gewichte // TECAR
3 IS }' * Pramien-Sortiment // WMF
Py, o

% % % % % ergowheel® // gewe LagerTec
% % % % Klimaservicegerit / WAECO
% % % Mikrobiologischer Reiniger // Olmo
% % Regalsysteme zur Radereinlagerung // gewe LagerTec
“13- * Kiltemittel // AFK

Die Top 20 sowie alle weiteren Artikel ar
unseres Sortiments erhalten Sie wie
gewohnt auch Uber TIBS ONLINE -
schnell und bequem:

tibs-online.de

14

WHccelLDOC

TUV-gepriifte

Alufelgen-Aufbereitung

Gesetzlich zulassig. Auch glanzgedreht geht.

Etwa 31 Millionen Alufelgen in Deutschland weisen Schaden auf.

Dadurch leiden nicht nur Optik und Wert der betroffenen Autos.

Auch die HU-Plakette steht auf dem Spiel. Denn aus oberflachlich
harmlos aussehenden Kerben kénnen Risse mit fatalen Folgen fur
die Fahrsicherheit entstehen.

Deshalb setzen mittlerweile Gber 500 Betriebe auf das 2-fach TUV-gepriifte
WheelDoctor-System und die Moglichkeit, durch die fachgerechte sowie
gesetzlich zulassige Beseitigung dieser Schaden mehr Umsatz zu generieren.

- Bei Korrosions- und Bordsteinschaden

- Bis zu 90 % der Felgenschaden sind reparierbar

- Auch glanzgedrehte Felgen sehen wie neu aus

- Hohere Serviceumsatze und Zusatzgewinne

- Bei Leasingrucklaufer, Gebraucht- oder Vorfihrwagen
- 2-fach TUV-gepriift, erfillt alle gesetzlichen Vorgaben

nMeh! ymsatz m

BoschstraBe 1

CARTEC | AUTOTECHNIK FUCHS GMBH
73655 Pliderhausen

Tel 07181 482088-0
Fax 07181 482088-28

e —
S )
CARTEC

< rai 1
SMART REPAIR SYSTEMS

info@clever-reparieren.de
www.clever-reparieren.de
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VIEL SPRICHT DAFUR?

Allein 2015 wurden rund 350.000 Reifen der Marke
TECAR in Deutschland und der Schweiz verkauft.
Und das, obwohl sie in Deutschland exklusiv in den
Autohdusern von Deutschlands gro3ter Autohaus-
Kooperation erhdltlich sind. Zahlen, die in der Tat
vermuten lassen, dass offensichtlich vieles fiir die
Reifen der TECHNO Eigenmarke zu sprechen scheint.
Doch ist dem wirklich so? Unser Fakten-Check nimmt
das Fiir und Wider unter die Lupe.

TECAR Reifen waren lange Zeit nur »Insidern« ein Be-
griff. Das hat sich mit der Verdffentlichung des ADAC
Sommerreifen-Tests 2016, der die positiven Ergebnisse
der Jahre zuvor eindrucksvoll untermauert, von einem
auf den anderen Tag geadndert. Denn seit der Auszeich-
nung des TECAR Spirit 5 UHP ist die TECHNO
Eigenmarke plétzlich in aller Munde.

Ein Umstand, von dem das ein oder andere Autohaus der
Autohaus-Kooperation kalt erwischt wurde — besonders
jene, die TECAR Reifen bis dato gar nicht in ihrem Sorti-
ment hatten. Dass sich interessierte Kunden die Muhe ge-
macht haben, herauszufinden, wo die Reifen erhéltlich
sind, spricht auf jeden Fall fir die [po———0--

Strahlkraft des ADAC, offenbart aber | ADAC

ESA-TECAR
Spirit 5 UHP

gleichzeitig auch ein Dilemma: Die |smsmzsssnisy
exklusive Verfugbarkeit von TECAR |gut;22 [Test
Reifen in Autohdusern von Deutschlands

groBter Autohaus-Kooperation erdffnet zwar hervorragende
kaufménnische Spielrdume - hat sich aber noch nicht
Uberall herumgesprochen. Hier ist in Sachen Kommunikation

noch einiges zu tun.

Ebenfalls alles andere als selbstverstandlich flir eine
vermeintliche »No-Name-Marke« ist die kostenlose TECAR
Reifengarantie, die fur alle Schaden aufkommt, die von der
24-monatigen Herstellergarantie nicht abgedeckt sind.
Und auch die sehr gute Verfligbarkeit spricht fir die Marke:
TECAR Reifen sind in nahezu allen Pkw-Dimensionen
erhéltlich — lose und als Komplettrad.

Mit dem neuen Winterreifen SUPERGRIP 9 HP erwei-
tert die Marke diese Saison ihre Range um ein Produkt,
das laut Hersteller nicht nur durch ein neues Profil und eine
Top-Performance Uberzeugt, sondern dank verbesserter
Rolleigenschaften auch den Verbrauch signifikant senkt.
Bleibt noch das im Zusammenhang mit TECAR Reifen
vielzitierte »Top-Preis-Leistungs-Verhéltnis«. Vergleicht man
TECAR Reifen mit ahnlichen Reifen anderer Hersteller, muss
man tatsachlich festhalten: Bei TECAR erhalt man in der
Tat richtig gute Reifen fiir sein Geld.

Dass mehr und mehr TECHNO Gesellschafter das Potential
von TECAR Reifen nicht nur sehen, sondern nutzen,
zeigt auch die hohe Teilnahmequote beim »TECAR
VERKAUFSTEAM«-Wettbewerb 2016: Ca. ein Drittel der
TECHNO Gesellschafter nehmen daran teil.

Dem Vermarktungsmotto schlieBen wir uns gerne an:
»Viel spricht dafiir. Und nichts dagegen!«

» viel-spricht-dafuer.de tecar-products.com

TECAR

VIEL SPRICHT DAFUR. UND NICHTS DAGEGEN!

» Neueste Reifentechnologie

» Renommierter Hersteller

» Sehr gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis
» Kostenlose TECAR Reifengarantie

» Hohe Verfiigbarkeit und Abdeckung
(verschiedene GroBen und Dimensionen)

» Exklusive Verfiigbarkeit

VIEL

SPRICHT DAFUR.
UND NICHTS DAGEGEN!

TECAR

PRAXIS-CHECK:

NACHGEFRAGT BEI RALF DUBBERT VOM AUTOHAUS ERNST & KONIG

Ernst & Konig setzt seit Jahren sehr erfolgreich auf TECAR Reifen. Wir sprachen mit dem
Einkaufsleiter, Ralf Dubbert, liber die Chancen und Potentiale der Marke - insbesondere im
Hinblick auf die bevorstehende Winterreifen-Saison.

Herr Dubbert, mit 2558 verkauften TECAR
Reifen gehérte Ihr Haus im vergangenen Jahr
zu den absoluten Top-Sellern. Ist dies auf die
Uberzeugungskraft Ihres Verkaufsteams oder die
guten Argumente flr die Reifen zurlickzufihren?

Ralf Dubbert: »Am POS

entscheidet in den meis-

ten Féllen nach wie vor

die Argumentation unserer

Mitarbeiter.

Tats&chlich bieten TECAR
Reifen jedoch, neben dem in der Tat sehr guten -
aber auch zwingend erforderlichen — Preis-Leistungs-
Verhéltnis, eine Vielzahl starker Alleinstellungs-
merkmale flr uns als TECHNO Autohaus.
Deshalb haben wir auch eine strategische Ent-
scheidung fir TECAR getroffen. So sind TECAR
Reifen beispielsweise preislich nicht den starken
Schwankungen unterworfen, weil sie nicht Uber
die — immer haufiger auch von Endverbrauchern
genutzten — Vertriebswege Internet, GroBhandel
oder Ketten vermarktet werden.

Zudem ist die Verfugbarkeit sehr gut. Selbst in
Wintern wie dem vor zwei Jahren, als viele andere
Reifen schlicht »ausverkauft« waren. Hier setzt die
Industrie unserer Einschdtzung nach zu stark auf
»just in time« und die Reduktion von Lagerbestan-
den — da sind Engpasse vorprogrammiert. Bei der
Vielfalt an ReifengroBen missen wir jeden Tag die
Bestande aufflillen kdnnen — auch bei GréBen, von
denen wir nur 4 Stiick auf Lager haben.«

Hat die Auszeichnung des ADAC fiir den
TECAR Spirit 5 UHP nach Ihrer Einschatzung
zu einer erhohten Nachfrage gefiihrt?

Ralf Dubbert: »Ja, ein guter Test steigert die Be-
kanntheit dieser Marke — und ist auch ein Argument
im Gesprach mit dem Kunden. Wir bekamen auch
zahlreiche Anfragen per E-Mail.«

TECAR Reifen sind weder am Markt noch vor
Ort bei regionalen Reifenhdndlern erhéltlich -
und stehen darum nicht im Preisfokus.
Inwiefern hilft Ihnen diese exklusive Verfligbarkeit?
Und: Erdffnet lhnen dieser Faktor zusatzliche kauf-
mannische Spielrdume?

Ralf Dubbert: »Das hilft uns auBerordentlich! Im
Autohaus haben wir meist keine EDV-Systeme, die
die mittlerweile starken Preisschwankungen in Sa-
chen Reifen am Markt wiedergeben kdénnen. Mal
abgesehen davon, dass es im Internet immer einen
Anbieter gibt, der — warum auch immer — einen nicht
nachvollziehbaren Preis anbietet, auch Endverbrau-
chern gegentiber.

Es macht wenig SpaB, jemanden von einem Produkt
Uberzeugt zu haben, der einem dann via Smartphone
Preise aufruft, die betriebswirtschaftlich fast keinen
Sinn fUr uns machen. »Nur« den Service der Mon-
tage zu leisten, ist bei unseren Fixkosten und hohen
Standards kaum rentabel.

Aber zurtick zu lhrer Frage: Betriebswirtschaftlich
kénnen wir mit TECAR tatsachlich mehr Brutto-
ertrag pro Reifen erwirtschaften — man darf es aber
selbstverstandlich auch nicht Gbertreiben. Denn
Reifen gehéren zu den Produkten, bei denen End-
verbraucher durchaus auf den Preis schauen — und
ihn sich auch merken.«

Herr Dubbert, vielen Dank fiir Ihre Zeit
und Ihre Antworten.

TECHNO MAGAZIN 2//201
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. . ABWASSER.

- MESSKQFFE ]z. |

MAKRA SORGT FUR SICHERHEIT RUND UM

Note 1

fiir Servicequalitét und
Kundenzufriedenheit
Ergebnis 2015 der jéhrlichen
(Uberwachung durch den TOV Siid

Wenn alle Rader
ineinander greifen

'

&\
(MAKRA
) & 4

...da stimmt die Chemie!

DEN BETRIEB VON ABSCHEIDEANLAGEN

Bei der Reinigung, Instandsetzung und Entkonservie-
rung von Fahrzeugen fillt mineral6lhaltiges Abwasser
an. In jedem Kfz-Betrieb ist daher die Installation von
Leichtfliissigkeitsabscheideanlagen vorgeschrieben,
um das angefallene Abwasser vor der Einleitung in
das offentliche Abwassernetz aufzubereiten und OI/
Benzin sowie Schwerstoffe herauszufiltern.

Betreiber von Abscheideanlagen unterliegen zahlreichen
Uberwachungspflichten und Anforderungen des Umwelt-
haftungsgesetzes (UmweltHG). Ein Kfz-Betrieb wird vom
Gesetzgeber als »Verursacher wassergefédhrdender Stoffe«
eingestuft. Durch die umgekehrte Beweislast des UmweltHG
ist eine umfangreiche Absicherung im Falle eines Umwelt-
schadens duBerst wichtig. Nachlassigkeiten kdnnen drasti-
sche Folgen haben — vom BuBgeld lber Imageschaden bis
hin zur BetriebsschlieBung. MAKRA bietet mit ECO-STEPS
ein modular aufgebautes Dienstleistungskonzept an, mit
dem Sie sich im Umwelt- und Abwasserrecht optimal ab-
sichern und lhr grines Image ausbauen kénnen.

Als qualifizierter Fachbetrieb nach WHG (Wasserhaushalts-
gesetz) ist der Spezialist in Sachen Umweltmanagement
dazu beféhigt, umfangreiche Dienstleistungen rund um das
Thema Abscheidertechnik anzubieten. Die Wartung und
Kontrolle der betreuten Abscheider wird von eigenen fach-
kundigen Wartungstechnikern durchgefuhrt.

Ergadnzend berdat MAKRA rund um das Thema Abwasser,
Ubernimmt bei Bedarf den Kontakt mit Beh&rden und
schult auf Wunsch Autohaus-Mitarbeiter, wie sie die
Eigenkontrolle und Dokumentation rechtskonform selbst

ECO-STEPS DIENSTLEISTUNGEN UND
PFLICHTEN FUR ABSCHEIDERBETREIBER

Il ALLE 5 JAHRE: GENERALINSPEKTION

Uberpriifung der Abscheideanlage durch einen Fachkundigen vor Inbetriebnahme.
Danach alle 5 Jahre Uberpriifung auf ordnungsgeméBen Zustand und sachgemaBen
Betrieb (DIN 19 99-100/EN 858-2)

Il JAHRLICH: ABWASSERANALYSE
Der Gesetzgeber verlangt einmal jahrlich die Uberpriifung der Grenzwerte im Abwasser

durch eine Laboranalyse. Zur Absicherung werden zwei Analysen pro Jahr empfohlen.
(DIN EN IS0 9377-2)

Alle

Wartung der Abscheideanlage durch einen 12 Monate

Sachkundigen. Entleerung des Abscheiders : Alle
: 60 Monate

und des Schlammfangs.
(DIN 1999-100 Ziffer 14.4/EN 858-2)

Priifung der Funktionsfahigkeit der
Abscheideanlage durch einen Sach-
kundigen. Dokumentation in einem
Betriebstagebuch. (DIN 1999-100 Ziff. 14.3/EN 858-2)

Mit MAKRA Eco-Steps auf
der sicheren Seite

B

i0: Arbeitsschutz / Gefahrstoffe

i©: Umwelt- und
Abwassermanagement

2
ad

s
b P

P

Hautschutz und Hygiene

®
v

Konzepte und Chemie
far die Werkstatt

durchfiihren kdnnen. Dazu verspricht MAKRA die nachhaltige
Reduzierung schéadlicher Emissionen im Abwasser und die
Optimierung der Betriebskosten.

Weitere Informationen erhalten Sie hier:

»» MAKRA ECO-STEPS Hotline:
Frau Virolde | 07161.999 09-40

) makra.de

CONSULTING & SERVICE
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BONUS-AUSSCHUTTUNG!
DAS TECHNO PREMIUM-PROGRAMM

Mit insgesamt 82 teilnehmenden Gesellschaftern, 572 Einzelvereinbarungen und einer gegeniiber
2014 um 27 % gesteigerten Bonus-Ausschiittung kann das TECHNO Premium-Programm einmal mehr

als voller Erfolg verbucht werden!

Nach der Abrechnungsphase des Premium-Programms
2015 ging es nahezu nahtlos Uber in das Premium-
Programm flr das Jahr 2016. Dabei lohnt es durchaus,
sich noch einmal kurz Zeit zu nehmen, um die Zahlen aus
2015 fir sich sprechen zu lassen:

» Anzahl der Gesellschafter: Steigerung um 24 %
» Anzahl der Vereinbarungen: Steigerung um 23 %
) Bonus-Ausschiittung: Steigerung um 27 %

» Umsatzvolumen: 5,6 Millionen Euro

Und auch das neue Jahr ist wieder &uBerst
erfolgreich: 81 TECHNO Gesellschafter mit 610 Einzel-
vereinbarungen nehmen am TECHNO Premium-Programm
teil — und profitieren einmal mehr von der groBen Auswahl

leistungsstarker Lieferanten: Neben TECAR Reifen und
TECAR Ol gehodren dazu: Autec, Autonorm Sommerfeld,
Berner, Horn & Bauer, K&K, Olmo, Petex, Sonax, Stop&Go,
Uniwheels (ALUTEC/RIAL), WAECO und Keckeisen (ehemals
Profi-Start).

Damit Sie lhre Zielerreichung immer im Blick haben,
werden die Teilergebnisse des TECHNO Premium-
Programms in monatlichen Reports (ab April 2016)
dokumentiert.

Sie interessieren sich fur das TECHNO Premium-
Programm? Dann wenden Sie sich gern an Andreas Holst:
» holst@technoeinkauf.de

WHEELDOCTOR:

MEHR UMSATZ IM RADUMDREHEN.

‘ —
—/MAMNRILC
SMART REPAIR SYSTEMS

TUV-gepriiftes System fiir die zulassige Alufelgen-Reparatur. y

Jeder kennt’s, jedem ist das schon passiert: Einmal
versehentlich am Bordstein entlanggeschrammt -
und schon hat die Alufelge eine Macke. Das ist ein
argerliches und alltéagliches Problem, genauso wie
Korrosionsschaden, die beispielsweise durch Stein-
schlag und Feuchtigkeit entstehen.

Dadurch leidet nicht nur die Optik des Autos, auch der Wert
sinkt. AuBerdem steht die TUV-Plakette auf dem Spiel, denn
durch Felgenschéden ist die Sicherheit der Insassen ge-
fahrdet. Aus oberflachlich harmlos aussehenden Kerben
kénnen Haarrisse entstehen — mit fatalen Folgen.

Die Lésung hierfur bietet die fachgerechte Alufelgen-Auf-
bereitung mit dem WheelDoctor von CARTEC Autotechnik
Fuchs GmbH. Uber 500 Betriebe haben sich inzwischen
beim Felgenspezialisten aus Pliiderhausen flr die gesetz-
lich zulassige Reparatur mit dem ersten und einzigen 2-fach

- 4
TUV-gepriiften Komplettsystem zertifizieren lassen und
nutzen die Chance, mehr Umsatz im Radumdrehen zu ge-
nerieren. Zur Schulung gehort neben der »herkdmmlichen«
Aufbereitung auch die Arbeit mit glanzgedrehten Alufelgen.
Ein absolutes Alleinstellungsmerkmal. Die Wheel-Doktoren
bringen jede Felge wieder auf Vordermann.

) clever-reparieren.de

Kgrben und Kratzer in der Alufelge sind nach der Bearbeitung mit dem zweifach
TUV-gepriiften WheelDoctor-System verschwunden. Selbst glanzgedrehte
Fabrikate sehen wieder wie neu aus.

24/7 FUR IHRE

»Please hold the line« - »lhr gewiinschter Gesprichs-
partner ist nicht zu erreichenc«... Solche Bandansagen
kennen Sie mit Sicherheit auch. Und mal Hand aufs
Herz: Wer ist davon nicht genervt?!

Das dirfte lhren Kunden im Fall der Félle nicht anders
gehen. Ein Grund mehr, warum immer mehr TECHNO
Gesellschafter auf den global office Erreichbarkeits-
Service (call2call) setzen. Denn global office ist fir alle
Kundenanliegen immer da, auch wenn Sie es gerade
nicht sind, und agiert dabei immer in lnrem Namen. Zum
Beispiel auBerhalb der Offnungszeiten, bei Urlaub oder
Krankheit — und bei Bedarf sogar 24 Stunden an allen
sieben Wochentagen.

Dariiber hinaus bietet global office Ihnen jetzt mehrere
neue professionelle Services an, die auch jene Dialog-
kanédle umfassen, die in Sachen Kundenkommunikation
heutzutage immer mehr in den Fokus rticken.

» CHAT-SERVICE

» MAIL-SERVICE

» ONLINE-FORMULAR-SERVICE
» TERMINIERUNGS-SERVICE

» OUTBOUND-SERVICE

Die neuen global office Dienstleistungen gewahr-
leisten im Rahmen des Kundendialogs direkt und
effizient die Wahrnehmung der fiir lhre Kunden
wichtigen Aufgaben - von der Terminierung Uber Be-
fragungen bis hin zu Bestellungen.

Mochten auch Sie von den neuen global office Services
profitieren? Dann informieren Sie sich noch heute auf
TIBS ONLINE.

) global-office.de

global

KUNDEN DA.

DIE NEUEN GLOBAL OFFICE SERVICES

TECHNO MAGAZIN 2//2Q
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Mobil i1

Performance by ExtonMobil

MIT DEM NEUEN, GRUNEN MOTORENSCHMIERSTOFF
MOBIL 1 ESP X2 0W-20 HAT EXXONMOBIL DIE NASE VORN

Materialeffizienz, Kraftstoffeinsparungen und redu-
zierte CO,-Emissionen - dazu leisten Mobil Motoren-
schmierstoffe seit langem deutliche Beitrdge. Nun
wurde mit Mobil 1 ESP x2 OW-20 eine neue Mess-
latte gelegt.

Im Juni hat ExxonMobil ihr neuestes Motorendl in
Deutschland eingefiihrt: Mobil 1 ESP x2 OW-20. »Damit
konnten wir einen weiteren Meilenstein in der Schmierstoff-
technologie setzen«, freut sich Dirk Plate, Leiter Auto-
haus-Geschaft. Bei diesem Produkt handelt es sich um ei-
nen Schmierstoff in vollig neuer Viskositatslage, nédmlich
0W-20. Mit ihm wird der Forderung der OEMs Rechnung
getragen, auch im Hochtemperaturbereich ein hervor-
ragendes Leistungsvermodgen zu erhalten, das einen um-
fangreichen VerschleiBschutz bei hohem Potential zur
Kraftstoffeinsparung erméglicht.

Bislang richteten die Ingenieure ihr Augenmerk auf eine
schnelle Durchdlung beim Kaltstart. Um eine hohere
Kraftstoffeffizienz Uber den ganzen Fahrzyklus zu errei-
chen, wurde das neue, griine Produkt der Mobil 1 Familie
niedrigviskos formuliert.

»Die Vorgaben fir die Entwicklung waren ein richtiger
Spagat, denn natlrlich mussten die angestammten
Vorteile aller Motorenéle der Mobil 1 Familie erhalten

bleiben. Dabei (berstieg das Anforderungsprofil der
Erbauer bei Weitem das gewohnte Spektrum, das sich
bislang nur mit héheren Viskositdten erreichen lieB«,
weiB lThno lhnen, Key Account Manager fir TECHNO,
zu berichten.

Es ist ExxonMobil gelungen, das erste Motorendl zu ent-
wickeln, das den gestiegenen Umweltstandards ohne
LeistungseinbuBen Rechnung tragt.

Der Schmierstoff zeichnet sich aus durch hohe Oxida-
tionsstabilitat, so dass er seine Eigenschaften wahrend des
gesamten Olwechselintervalls beibehalt. Hinzu kommt,
dass gefdhrliche Ablagerungen verhindert werden, die eine
erhdhte Motorensauberkeit und Schutz vor Verschlammung
ermdoglichen.

»Der entscheidende Vorteil ist jedoch das hohe Potential
zur Reduzierung des Kraftstoffverbrauchs: Gegentiber
Mobil 1 ESP Formula 5W-30 wurden Einsparungen bis zu
4% gemessen«, stellt Dirk Plate heraus. »Weil Kraft-
stoff, der nicht verbrannt wird, auch keine Emissionen er-
zeugt, leistet das grtine Mobil 1 ESP x2 0OW-20
einen messbaren Beitrag zum Klimaschutz.«

Das neue Produkt ist bereits freigegeben von
VW gemaB 508 00/509 00, Jaguar, Land Rover
(STJLR.51.5122) sowie Porsche (C20) und wird
entsprechend empfohlen.

Die Zukunft beginnt:
Mobil 1™ ESP X OW-20 -
spart bis zu 4 % Kraftstoff.”

SHC Synthese
Technology:™

Motor Oil

Mobil il

Performance by Ex¢onMobil

)> mobili.de * Kraftstoffeinsparung von bis zu 4 % basierend auf einem Vergleich von Motorensl mit héherer Viskositat (Mobil T ESP Formula 5W-30).
Diese beiden Ole wurden in 4 verschiedenen Motoren und unterschiedlichen Verkehrsbedingungen getestet. Im Vergleich zum
Mobil 1 ESP Formula 5W-30 wies das Mobil 1 ESP X, OW-20 eine Kraftstoffeinsparung von 4 % auf.

© 2076 Exxon Mobil Corporation. Mobil 1 ist ein Markenzeichen der Exxon Mobil Corporation oder eines mit ihr verbundenen Unternehmens.
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TITEL-THEMA

NICHTS IST

MACHTIGER
ALS EINE IDEE,

DEREN ZEIT
GEKOMMEN

Victor Hugo

IST.

Obwohl sich die Fachwelt noch immer dariiber
streitet, ob Victor Hugo der Satz nun falschlicher-
weise zugeschrieben wurde oder nicht, hat er bis
heute nichts von seiner Kraft eingebiiBt. Lisst man
den politischen Idealismus, dem der Satz urspriing-
lich entsprang, mal beiseite und iibertrdagt ihn auf
den gesellschaftlichen und wirtschaftlichen Zeit-
geist von heute, ist er vor allem eines: entwaffnend
wabhr.

Ob die Zeit fur eine (Geschafts-)ldee gekommen ist, hdngt
von mehreren Faktoren ab. Manchmal liegt es an der Offen-
heit der Gesellschaft fir eine bestimmte Thematik, manch-
mal liegt es aber auch an der Marktentwicklung selbst, die
vielleicht an einem Tag die Tur geschlossen halt, sie durch
parallel ablaufende Entwicklungen einen gewissen Zeitraum
spater aber pldtzlich 6ffnet.

Haben Sie sich nicht auch zum Beispiel schon mal ge-
fragt, ob EDEKA eigentlich schon immer Lebensmittel
geliebt hat — und die Mérkte der Lebensmittelkette genau
genommen fast immer schon so aussahen, wie sie heute
aussehen? Tats&chlich ist man sich — mal abgesehen von
den GrdéBendimensionen und den Unternehmensstruk-
turen —, was den Auftritt und die Philosophie angeht, Uber
Generationen recht treu geblieben. Genau genommen hat
EDEKA sich nicht neu erfunden — die Gesellschaft hat EDEKA
neu entdeckt. Die Zeit war einfach reif fUr eine alte Idee.

Umgekehrt geht es aber auch: Manche heute wirklich
neuen ldeen waren noch vor einigen Jahren einfach zu
visionar gewesen, um sich am Markt zu etablieren. Oder
hatten Sie sich vor 20 Jahren vorstellen kénnen, dass
an der Tur lhrer Eltern plétzlich ein wildfremdes Paar
aus — sagen wir — Peru anklopft, um es sich fir ein paar
Tage in ihrer Wohnung gemititlich zu machen? Damals un-
denkbar. Heute unter dem Namen »Airbnb« — einer der
gréBten Community-Marktplétze fur die Buchung und Ver-
mietung von Unterkinften — Normalitat. Die gleicherma-
Ben einfachen wie plausiblen Griinde: Die Technik macht’s
mdglich — und die Gesellschaft »ist so weit«. Man teilt
nicht nur Bilder und Erlebnisse auf Facebook & Co — man
teilt sich inzwischen auch Wohnraum, Motorroller und
Autos. Und man teilt auch freizligig persdnliche Daten. Ein
Umstand, ohne den der Erfolg von Activity-Trackern bei-
spielsweise gar nicht mdglich gewesen wére. SchlieBlich
wird hier nicht nur jeder Schritt, jeder Herzton und jeder
Treppenaufstieg akribisch festgehalten — er wird bereitwillig
in Clouds gespeichert und in Communitys geteilt.

Manchmal bedarf es aber auch schlicht politischer Ent-
scheidungen, damit neue Ideen FuB fassen kénnen. Das
hangt ganz von der Idee selbst ab — von der Tragweite,
die sie zum Beispiel fir andere Unternehmen hat. Das
amerikanische Start-up »Uber«, war in Deutschland zum
Beispiel auf dem besten Wege, die Taxi-Branche durch-

einanderzuwirbeln. Und das ohne ein einziges eigenes
Fahrzeug - einfach indem es Fahrdienste Uber Privatper-
sonen vermittelte. Man konnte nicht so schnell schauen,
wie ihnen ein deutsches Gericht zunachst den Limousi-
nenservice verbot, und nun wird gegen die Taxi App vor-
gegangen. Dass die Idee durchaus Potential hat, unter-
streicht nicht nur der auf rund 2 Milliarden US-Dollar
geschéatzte Jahresumsatz des Unternehmens, sondern
auch die Tatsache, dass Daimler-Chef Zetsche laut Uiber
potentielle Kooperationsmdglichkeiten nachdenkt und
sich VW den Einstieg beim Uber-Rivalen Gett umgerech-
net 267 Millionen Euro kosten lasst. Ein schénes Bei-
spiel, das zeigt, wie eine Geschéftsidee dazu beitragen
kann, scheinbar in Stein gemeiBelte Regeln ein Stlick weit
neu zu definieren.

Oft entscheidet Uber Erfolg oder Misserfolg aber auch
einfach, wer sich einer ldee annimmt. Oder kennen Sie
noch das SIMpad, das Siemens anno 2001 auf den Markt
gebracht hat? Falls nicht, ist das kein Wunder; denn das
Prinzip wurde tatsachlich erst 9 Jahre spater als innovatives
Lifestyle-Produkt gefeiert, als es Apple unter dem Namen
iPad auf den Markt brachte.

Ahnlich verhilt es sich mit TESLA. Das US-amerikani-
sche Unternehmen hat das Prinzip der Elektromobilitat
zwar nicht erfunden - ist aber auf dem besten Wege, es
gesellschaftsfahig zu machen. Einfach indem man sich
konsequent den Hauptschwéachen der Konkurrenz an-
nahm - und sich darauf konzentrierte, Fahrzeuge zu kon-
zipieren, die in puncto Reichweite neue MaBstabe setzen
und nicht so aussehen, als waren sie einem Uberdimen-
sionalen Uberraschungsei entsprungen.

Manchmal muss man auch einfach an die Kraft seiner Idee
glauben. Denn ansonsten ergeht es einem im Zweifelsfall
wie John Walker, der »versehentlich« das Streichholz
erfand, als eine getrocknete chemische Lésung auf einem
Ruhrstéabchen Feuer fing. Als er dieses Phanomen seinen
Freunden prasentierte, rieten die ihm natirlich dazu,
es patentieren zu lassen. Doch Walker erschien seine
Erfindung »zu trivial«. Heute werden jedes Jahr allein in
den USA 500 Milliarden Streichhdlzer verbraucht.

»Den Mutigen gehoért die Welt?«
Man ist versucht, dies zu bejahen.
Winschenswert ist es allemal. Und
blickt man ein Stiick Gber den viel zitierten
Tellerrand hinaus, finden sich durchaus
Belege dafiir, dass dem so ist. Wir werfen
einen Blick auf einige Statistiken, blicken
auf innovative Ansétze unserer Lieferan-
ten und mutige Konzepte aus dem Gesell-
schafterkreis — und sind zuversichtlich:
Den Mutigen gehért die Welt!
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STATISTISCH GESEHEN:

DER ANTEIL DER UNTERNEHMEN, DIE 2015 NEUE PRODUKTE
ODER DIENSTLEISTUNGEN EINGEFUHRT HABEN, IST MIT

2%

IN DEUTSCHLAND HOHER ALS IN ALLEN ANDEREN EU-STAATEN.

Bundesbericht Forschung und Innovation, Bundesministerium fiir Bildung und Forschung

0% 34%

WENN SIE KREATIV DENKEN, DENKEN SIE IN ...

4% X%

DER LEITENDEN MANAGER SEHEN INNOVATION ALS DEN

WESENTLICHEN FAKTOR IM ZUKUNFTIGEN UMSATZWACHSTUM.

0%

DER DEUTSCHEN FAMILIENUNTERNEHMEN
HINGEGEN SEHEN IM FAKTOR »INNOVATION«
EINEN WETTBEWERBSVORTEIL.

PwC: »Fels in der Brandung? Studie {iber Familienunternehmen«

2%

DER ARBEITNEHMER MEINEN
KREATIVITAT AM ARBEITSPLATZ
SEI WICHTIGER, ALS SIE ES IN IHRER
SCHULZEIT ERWARTET HATTEN.

NEUES WAGEN - NEUE WEGE

Crowdfunding nennt sich das Prinzip, mit dem sich heute smarte
Ideen finanzieren und realisieren lassen.

Ein Beispiel: die Online-Plattform »Kickstarter«, eine Finanzierungsplattform
fur kreative Projekte — von Technologieprojekten tber Filme, Games und Musik
bis hin zu Kunst- und Designprojekten. Auf Kickstarter gibt es unzéhlige
ehrgeizige, innovative und einfallsreiche Projekte, die dank der direkten
Unterstltzung anderer verwirklicht werden kénnen. Die Zahlen seit dem Start
im Jahr 2009 sprechen fir sich — und fiir das Potential der Ideen.

2.451.321.877 $

FINANZIERUNGSBEITRAGE FUR KICKSTARTER-PROJEKTE

107.769 11.100.708

FINANZIERTE PROJEKTE UNTERSTUTZER INSGESAMT

KICKSTARTER.COM

F000000000000000000004040¢ PATENTE BAYERN?! 400000000000000000000000000¢

Legt man die Anzahl der Patentanmeldungen in Deutschland 2015 zugrunde, stellt man fest:
Nicht nur in Sachen FuBball sind die Bayern Meister.

BAYERN 15.341
BADEN-WURTTEMBERG I 14.2201
NORDRHEIN-WESTFALEN I 6.875

NIEDERSACHSEN I 3.485

HESSEN I 1.907

RHEINLAND-PFALZ Il 938

SACHSEN M 905 (1)
BERLIN W 840 92 /0
HAMBURG M 806 EMPATHIE 89 0/
THURINGEN B 512 (1) o
SCHLESWIG-HOLSTEIN W 463 93 /0 HUMOR
BRANDENBURG I 358 s A
SAARLAND | 214
SACHSEN-ANHALT | 200

BREMEN | 158
MECKLENBURG-VORPOMMERN | 155

Statista 2016

94%

KREATIVITAT

EINER STUDIE VON TIME/MPAA & MICROSOFT ZUFOLGE RANGIERT »KREATIVITAT«
AUF PLATZ 1 DER EIGENSCHAFTEN, DIE WIR AN ANDEREN PERSONEN SCHATZEN.

WAS SCHATZEN SIE?
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WEG VOM OB, HIN ZUM WIE:
NACHHALTIGKEIT ALS BUSINESSMODELL

Das Thema Nachhaltigkeit ist mehr als nur ein Trend.
Insbesondere fiir Hersteller im Automotive-Bereich
ist es sowohl aus Image- wie auch aus Kostengriinden
unerldsslich, zukiinftig neue Wege zu gehen. Denn
nicht nur der Kampf um die Kunden wird mit immer
harteren Bandagen gefiihrt - der um die notwen-
digen Ressourcen ebenfalls. Ein Grund mehr, warum
viele Unternehmen bereits mit Hochdruck an Alter-
nativen arbeiten - oder sogar ihre komplette Unter-
nehmensstrategie konsequent nachhaltig ausrichten.

Wahrend Unternehmensstrategen in Sachen Nachhaltigkeit
vor einigen Jahren noch Uber das »Ob« sinnierten, geht es
heute meist nur noch um das »Wie«. Denn mittlerweile
haben mehr und mehr Unternehmen festgestellt, dass der
Aufbau eines Nachhaltigkeitsmanagements zwar kurzfristig
mit Mehrkosten verbunden ist, sich aber perspektivisch als
entscheidender Wettbewerbsvorteil erweisen kann.

Nicht nur immer mehr Verbraucher sind interessiert an
nachhaltigen Produkten und fordern diese zu Recht ein -
auch immer mehr Anleger nutzen die Nachhaltigkeitsein-
stellung eines Unternehmens, um Uber Kapitalanlagen zu
entscheiden.

Darliber hinaus bringt nachhaltiges Handeln aber auch
kurzfristig einen entscheidenden Vorteil mit sich: Es
reduziert Kosten. Denn jede Ressource, die weniger
verbraucht oder wiederverwertet wird, muss nicht teuer
eingekauft werden. Vermutlich auch ein Grund, warum die
deutsche Automobilindustrie laut VDA mittlerweile jéhrlich
rund 18 Mrd. Euro in die interne Forschung investiert,
um Produktionsverfahren und Materialien im Sinne des
Ressourcenschutzes weiter zu optimieren.

Beim TECHNO Lieferanten RONAL GROUP geht man
diesbezliglich sogar noch einen Schritt weiter. Der welt-
weit in elf LAndern und an 16 Standorten vertretene
Hersteller von Leichtmetallrddern hat das Thema konse-
quent zur Unternehmensstrategie erklart. PLANBLUE
nennt man die eigene Nachhaltigkeitsstrategie — und
prasentiert damit einen ganzheitlichen Ansatz, der sich
in allen Unternehmensbereichen widerspiegelt.

Als konkreten Nachweis des Engagements hat man
jetzt sogar das Rad neu erfunden. Beinahe zumindest.
Mit der RONAL R60-blue rollt eine Felge von den Pro-
duktionsstraBen, die wie keine andere das Zeug zur Bot-
schafterin in puncto Nachhaltigkeit hat. Die Felge wird mit

100 % Okostrom hergestellt, die Transportwege werden
so kurz, das Gewicht so niedrig wie mdéglich gehal-
ten, beim Lack werden 50% weniger Losungsmittel ver-
wendet. Dass sich durch die Gewichtsreduktion auch der
Treibstoff- und Energieverbrauch signifikant senken lasst,
hat da fast schon den Charakter einer Randnotiz. Aber auch
in anderen Bereichen wird das Thema verantwortungsvol-
ler Umgang mit Ressourcen bei der RONAL GROUP
groBgeschrieben. So sind alle Felgen zu 100% wieder-
verwertbar und das Aluminium-Restmaterial der Produktion
wird, soweit technisch mdglich, wieder vollumfénglich im
Herstellungsprozess eingesetzt. Und auch die Kartonver-
packungen sind zu 100 % aus Recyclingmaterial gefertigt.
Als echter Vorreiter prasentiert man sich auch in Bezug auf die
Energieeffizienz der Herstellungsanlagen. In den sieben
neuen Warmeanlagen werden jahrlich 36,5 % Energie (kWh)
pro kg Aluminium weniger verbraucht. Und mit einer Pilotan-
lage zur Nutzung der Abwérme von Schmelzdfen konnte
man pro Jahr bereits rund 38 % Gas oder umgerechnet 860
Tonnen CO, einsparen.

Spatestens wenn man sieht, dass das Unternehmen auch
die Mitarbeiter — im besten Sinne des Wortes - als »wertvolle
Ressource« betrachtet und auch so behandelt, erhalten

sauber gewéhlte Worte pl6tzlich eine ganz neue Dimension.
Und man glaubt es einem Yvo Schnarrenberger, CEO
der RONAL GROUR, einfach, wenn er sagt: »/ch will gemein-
sam mit allen Mitarbeitenden der RONAL GROUP die 6kolo-
gische und soziale Verantwortung gegentiber unseren Kun-
den und der Gesellschaft wahrnehmen und konsequent
unsere Nachhaltigkeitsziele verfolgen.« Die aktuellen Un-
ternehmenszahlen zeigen, dass er mit diesem Konzept
konsequent richtigzuliegen scheint — und das Thema Nach-
haltigkeit 1&ngst nicht mehr obligatorisches Feigenblatt,
sondern handfester Wettbewerbsvorteil ist.

) plan-blue.com 1
2
Optimale
Arbeitsbedingungen
E‘l -
Erfiillte Faire und
Umweltstandards f% lokale Produktion
X
PLANBLUE -
9) \_/ v
. Recycelte
Energieeffiziente Materialien
Fertigung
P

Prozess-
innovationen
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FRANCO C. BARLETTA
UBER PREISSENSIBLE KUNDEN
UND EIN KONZEPT, DAS
MIT FUG UND RECHT
ALS REVOLUTION
BEZEICHNET WERDEN
DARF.

E.
/JURGENS ECONOMY SERVICE
DIE FREIE MERCEDES WERKSTATT

AuBerdem war fir mich zu beobachten, dass sich freie
Werkstétten durch Anschluss an Werkstattsystemanbieter
professionalisiert haben.

Durch die sich schon abzeichnenden Werkstattportale stand
fest, dass sich der Wettbewerbsdruck weiter erhéhen wird.
Unser Geschéaftsmodell wird auf vielen Ebenen direkt oder
indirekt angegriffen. Das darf bei einem jahrlichen Umsatz-
volumen von 30 Milliarden Euro im Aftersales- und Unfall-
geschéft nicht verwundern.«

In der Theorie haben Sie die Segmente Il und Il
anvisiert. Was sagt die Praxis?

Franco C. Barletta: »Die Praxis zeigt auf eindrucksvolle
Weise, dass unser Ziel hinsichtlich Fahrzeug- und Kunden-
struktur voll aufgegangen ist. In Zahlen: In unserer Original-
servicewerkstatt Pkw liegt das Durchschnittsalter der
Fahrzeuge bei 4,5 Jahren, im Jirgens Economy Service bei

Franco C. Barletta, Geschéftsfiihrer Jiirgens Holding

Franco C. Barletta: »Diese Sorge besteht nicht. Der Clou
am JES-Konzept ist die Preismatrix. Auf dieser Preismatrix
sind auf der sogenannten Y-Achse nicht nur alle géngigen
Wartungs- und VerschleiBreparaturen mit Festpreisen
versehen, sondern in der sogenannten X-Achse auch die
Bilder der Fahrzeuge, die wir im JES-Service betreuen.
Da die Regel gilt, dass nur Pkw-Modelle angeboten
werden, deren Baureihen nicht mehr produziert werden,
und die Fahrzeuge mindestens funf Jahre alt sein missen,
schlieBt sich die Beflrchtung aus, dass Kunden mit Jung-
fahrzeugen in den JES-Service wechseln wollen.

Ein weiteres wichtiges Argument ist, dass wir den Kunden
dartber aufklaren, dass aufgrund der Durchflihrung der
Arbeiten im JES-Service mégliche Garantie- und Kulanz-
anspriche sowie die Mobilitdtsgarantie des Herstellers
entfallt. Daher empfehlen die JES-Monteure den Kunden mit
Fahrzeugen mit jingeren Baujahren den Mercedes-Benz
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Herr Barletta, Mitte 2012 haben Sie mit dem »Jiirgens
Economy Service«-Konzept (JES!) fiir eine »Revolu-
tion im Servicegeschiéft« gesorgt.

Als Markenautohaus der Mercedes-Benz Gruppe bieten
Sie seitdem preissensiblen Mercedes-Benz Kunden lhr
Know-how im Werkstattbereich zu deutlich gltinstigeren
Konditionen an — und locken mit Fest- und Paketpreisen.
Was hat Sie zu diesem Schritt bewogen?

Franco C. Barletta: »Es war absehbar, dass die Auslas-
tung unserer Werkstétten zunehmend schwieriger werden
wirde. Grinde dafir gibt es zahlreiche. Zum Beispiel:
die hervorragende Produktqualitdt von Mercedes-Benz
Fahrzeugen, lAngere Wartungsintervalle, geringere Wartungs-
umfange und vor allem eine héhere Kostensensibilitat
unserer Kunden, insbesondere der privaten Kunden.

11,8 Jahren. Auch die Kundenstruktur haben wir untersucht
und festgestellt, dass ein Drittel aller Kunden im JES-Ser-
vice Kunden sind, die noch nie Kunden unseres Hauses
waren, ein weiteres Drittel sind Werkstattfernbleiber, die
seit mehr als 24 Monaten keinen Umsatz getatigt haben.
Das restliche Drittel sind Kunden, die innerhalb der letzten

24 Monate im Originalservice einen Umsatz getatigt
haben. Bei dieser Kundengruppe kdénnen wir nicht sagen,
wie viele Kunden zu der Gruppe der Werkstattfernbleiber
gewechselt waren.«

Haben Sie keine Sorge, dass zukiinftig alle Ihre
Kunden ihre Fahrzeuge im Rahmen des Jiirgens
Economy Service reparieren oder warten lassen
mochten? Wie grenzen Sie sich vom Originalservice
ab?

Originalservice. Und das funktioniert seit mittlerweile vier
Jahren voéllig reibungslos. Aber auch die Serviceberater im
Originalservice empfehlen die JES-Werkstatt. Das geschieht
zum Beispiel bei Kunden, die flr Arbeiten an dlteren Fahr-
zeugen Kostenvoranschlage verlangen. Die Erfahrung hat
gezeigt, dass diese Kunden mit den Kostenvoranschlégen
zu freien Werkstatten gefahren sind und dort zu deutlich
glinstigeren Preisen die Arbeiten durchfiihren lieBen.

Seit nunmehr vier Jahren haben wir die kostenglinstigere
Alternative in unserem Hause. Ziel und Strategie der Firma
Jirgens mit dem JES-Service war und ist es, moglichst
keine Kunden an freie Werkstatten zu verlieren und die Wert-
schoépfung wahrend der gesamten Fahrzeugnutzungsdauer
im Hause zu behalten. Und auBerdem dadurch immer im
Kontakt mit dem Kunden zu bleiben, um in dem Moment
der Frage der Wiedermotorisierung als erster Ansprech-

partner flr den Kunden zur Verfligung zu stehen. Wir haben in
den vergangenen vier Jahren weit mehr als 100 JES-Kunden
einen Neuwagen, Vorfihrwagen oder Gebrauchtwagen
verkauft. In diesen Fallen beginntder Wertschdpfungskreis-
lauf wieder in der Originalwerkstatt.«

Im Rahmen der Bekanntmachung lhres Service-
Konzeptes setzten Sie auf gezieltes Zielgruppen-
marketing in der Region. Was wiirden Sie riickbli-
ckend als erfolgreichste MaBnahme bezeichnen?

Franco C. Barletta: »Die Herausforderung, den JES-
Service bei unbekannten Kunden oder bereits verlorenen
Kunden bekannt und attraktiv zu machen, ist aufgrund der
sehr kleinen Zielgruppe Uber die Ublichen Medien und
Kanéle wirtschaftlich nicht darstellbar. Daher haben wir
uns auf verschiedene Direktmarketing-Aktivitdten kon-
zentriert. Eine der beiden effektivsten Methoden ist unser
JES-Service-Roadshow-Truck. Mit einem Lkw-Sattelauf-
lieger mit mobiler Hebebihne und Zelt sind wir auf Park-
platzen von groBen Baumarkten und Einkaufszentren in
unserer Region unterwegs.

Wir bewerben die Aktionsstandorte in der Zeitung und
laden Mercedes Fahrer zu einem kostenlosen Kurzcheck
ein. Als Dankeschdn verschenken wir einen Liter JES-
Motorendl. Auf diese Weise haben wir in den zuriickliegenden
zwei Jahren Uber 600 direkte Fahrzeug- und Kundenkon-
takte generiert inklusive aller Fahrzeug- und Kundendaten
sowie DSE. Im Nachgang zu diesen Veranstaltungen
haben wir die Kunden telefonisch kontaktiert und Reparatur-
angebote erstellt und so zahlreiche Auftrdge generiert.
Eine effektivere Methode zum direkten Kontakt mit allen
erforderlichen Informationen ist kaum maoglich.«

Sie selbst bezeichnen diesen Geschéaftsbereich als
»Die Freie Mercedes-Werkstatt«.
Wie kommt das in der Stuttgarter Zentrale an?

Franco C. Barletta: »Wir haben den Hersteller sehr frih-
zeitig Uber unsere JES-Konzept-Entwicklung informiert.
Nach meinem Vortrag 2014 auf der IFA in Nirtingen kam
die Konzernzentrale in Stuttgart auf uns zu. Im Anschluss
kamen vier hochrangige Manager nach Hagen, um sich
vor Ort einen Eindruck von dem JES-Erfolg zu machen.
Im Anschluss daran wurde eine Projektgruppe in Berlin
gegriindet, die zum Ziel hatte, eine zweite Servicemarke
(das JES-Konzept) fir Mercedes-Benz zu entwickeln.
Als Ergebnis wurden Ende 2015 die ersten drei Werkstat-
ten mit dem neuen Konzept unter dem Namen Service &
Smile er6ffnet. Das ist natirlich eine tolle Bestatigung fir
unsere JES-Strategie.«

Herr Barletta, vielen Dank fiir Ihre Zeit!

) jes-werkstatt.de
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KEIN ZUFALL.

WARUM »DAS MIT DEN FAHNCHEN« IM EVENT-MIX PFLICHT,

ABER NICHT »DAS ENDE DER FAHNENSTANGE« IST.

BESTANDSKUNDEN

SERVICE-EVENTS
Frihjahrs-/Winter-Check, Reifenwechsel etc.

FIRMEN-EVENTS

-

Jubilden, Umbau, Neueréffnungen etc.

ENTWICKLUNGEN — -]

WAHRNEHMEN!

STICHWORT: ALTERNATIVE ANTRI OOPERATION ALS ANTWORT
AUF AKTUELLE & ZUKUNFTIGE

NGEN s
ARKENGEBUNDENEN
NDELS

TECHNO GESCHAFTSFUHRER GEORG WALLUS
ZU GAST AUF DEM 17. KOLNER AFTERSALES FORUM

Ausgewiesenes Fachpublikum. Spannende Referen-
ten. Zukunftsweisende Themen. Eine Einladung,
der man gerne folgt. Auch oder gerade wenn man
Geschiftsfiihrer von Deutschlands gro3ter Autohaus-
Kooperation ist und gebeten wird, vor zahlreichen

tralen Punkte war, wundert kaum — denn das Prinzip der
Kooperation scheint heute aktueller denn je und wird
zunehmend zum SchllUsselfaktor, um den wachsenden
Herausforderungen begegnen zu kénnen, neue Mdéglich-
keiten effizient ausschépfen zu kdnnen und die Chancen

SAISONALE EVENTS
Weihnachten, Sommer, Angrillen etc.

GESELLSCHAFTLICHE EVENTS
Kultur, Musik, Unterhaltung, Charity etc.

*

REGEL-EVENTS
Tage der offenen Tir etc.

* PRODUKTBEZOGENE EVENTS

Fahrzeugsegmente, Hausmessen etc.

HERSTELLER-EVENTS
Neueinfiihrungen etc.

THEMATISCHE EVENTS
Zielgruppen-Segmente (Frauen, Unternehmer, Jager etc.)

NEUKUNDEN

Events - gleich welcher Couleur - gehoren seit Ge-
nerationen zum festen Repertoire im Marketing-Mix
eines jeden Autohauses. SchlieBlich bieten sie eine
perfekte Gelegenheit, in Kontakt zu kommen
und/oder zu bleiben. So weit nichts Neues, auBler
dass man heute lieber von »Lead-Generierung« als
von Interessenten-Gewinnung spricht.

Um Kunden und potentielle Interessenten effektiv fir die
vertretenen Marken und Modelle zu begeistern und an das
eigene Haus zu binden, schlagen Autohduser heute jedoch
vielfach neue, teils ungewdhnliche Wege ein. Neben gene-
ralistischen Klassikern setzt man vermehrt auf Veranstal-
tungskonzepte, die spitze Zielgruppen fokussieren.

Ein Mini wird von erfolgreichen Business-Frauen Mitte
30 favorisiert. Der Smart wurde fir die junggebliebenen
urbanen Mobilisten konzipiert. Ein SUV wird in der Regel
von Méannern gekauft, aber hauptsachlich von Mittern mit
Kindern gefahren. Die Liste der Fahrzeuge und Fahrzeug-
gattungen sowie deren Zielgruppencharakteristika lieBe
sich endlos fortsetzen. Umso erstaunlicher, dass dieser
Aspekt in Sachen Zielgruppenansprache bis dato vornehm-
lich im Direktmarketing Beriicksichtigung fand.
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Bis dato. Mehr und mehr Autohduser haben das Potential
erkannt, das im Abgleich von Modellpalette, Wettbewerb-
sumfeld und Zielkundschaft bislang oft dem Zufall tUber-
lassen wurde. Neben klassischen Familienveranstaltun-
gen, Tagen der offenen Tir, Sommerfesten oder
Neuwagen-Events fur die breite Masse setzt man ver-
starkt auf zielgruppenspezifisch ausgesteuerte Veran-
staltungen und sucht nach neuen Ideen. Und das mit zum
Teil sehr auBergewdhnlichen Konzepten.

Vom alljéhrlichen Treffen passionierter Jager in den Hau-
sern der Auto Eder Gruppe, die auf diesem Wege ihre
Land Rover-Modelle promotet, Uber turnusméaBig stattfin-
dende U-40-Partys, initiiert vom Autohaus Brinkmann
in Geesthacht, bis hin zu Autohaus Anders’ Hochzeits-
messe am Valentinstag, bei der die potentiellen Hochzeits-
wagen nur wenige Meter entfernt stehen, oder Inszenie-
rung der eigenen Cabrios — speziell fur die weibliche
Zielgruppe — im malerischen Ambiente eines alten Famili-
enschlosses und der Einladung zur »Lady Cabrio Rallye«
von BERESA.

Die Wege sind vielfdltig - das Ziel ist verbindend:
Interessenten gewinnen und Kunden begeistern.

Pressevertretern, Branchenkennern und Experten nuizen zu koénnen, die in den teils grundlegenden Verande-

aus Industrie & Handel zu referieren.

Im Fokus: ein Blick Uber den Tellerrand, auf aktuelle Ent-
wicklungen und Herausforderungen der Branche, auf neue
Technologien und neue Player — von »Google« bis »Uber« —,
auf spannende Konzepte wie das des Miinchner Start-ups
»TankTaler« bis hin zum Ausblick auf die zu erwartenden
Entwicklungen im Bereich der alternativen Antriebe.

Dass das Thema Synergieeffekte durch die Blindelung
von Ressourcen, Konzepten und Strategien einer der zen-

DIE BEIDEN NEUEN MIT
MULTI-KONTAKT-HOCHSPANNUNGSBURSTEN

und Sicherheits-Motorhaubenschalter.

Mehr Sicherheit fiir den Fahrzeughalter und eine
noch hdhere Abwehrleistung gegen Marder.

KuK-Marderabwehr.de

DAS MARDERABWEHRGERAT

DIE WELTNEUHEIT IN SACHEN MARDERABWEHR.

HOCHSPANNUNG: HAUTNAR!

rungen unserer Zeit liegen.

Kurz gefasst:
ein interessanter Vortrag zu
bemerkenswerten Entwicklungen

e sovenoe 17 KOLNER
AFTERSALES
FORUM

BBE AUTOMOTIVE

skizziert, bleibt abzuwarten.
Wir bleiben gespannt.

Aurchdrin
QA Jeny KONTAKT-

o " 10 HALTER

MMM\ FELL

S AR

Erhaltlich in den Varianten:
M4700B

Dank Softstart fir alle
Motorengenerationen geeignet.
M9700
Die autarke Alternative mit Batteriebetrieb.

Mit Low-battery-Anzeige und separatem Lautsprecher
fiir eine strategisch tiefe Lage.

EINFACH. SICHER. MARDERFREL.
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WIND OF CHANGE™?!

DIE AUFTAKTVERANSTALTUNG DES TECHNO CHANGE CLUBS

Mit dem TECHNO CHANGE CLUB wurde Ende des
vergangenen Jahres eine neue Initiative ins Leben
gerufen. Das Ziel: zukunftsgerichtete Impulse sowie
der Austausch zu relevanten Herausforderungen
und Strategien fiir heute und morgen.

Mitte April trafen sich die Mitglieder in Leipzig zur Auftaktver-
anstaltung. Das beherrschende Thema des ersten Treffens —
sowohl am ersten Tag im kleinen Kreis als auch im Rahmen

des VDIK-Kongresses am Folgetag war die Frage nach der
Zukunft des Automobils und des Autohandels. Prominenter
Gastredner: Prof. Dr.-Ing. Cornel Stan - eine echte Instanz
in Sachen alternative Antriebstechnologien. Schlielich do-
ziert der Vorstand des Forschungs- und Transferzent-
rums an der Westsachsischen Hochschule Zwickau und
Autor zahlreicher Fachpublikationen seit Jahren in den F&-
chern Technische Thermodynamik, Verbrennungsmotoren
und Alternative Antriebssysteme.

DIE DREI ZENTRALEN ASPEKTE DER ERSTEN CHANGE CLUB VERANSTALTUNG:

#1 ALTERNATIVE ANTRIEBE &
DEREN AUSWIRKUNGEN

Das Thema alternative Antriebe war nie so aktuell
wie heute. Wer hier nicht nur mitreden, sondern
agieren mochte, muss sich sowohl mit den aktuellen
Gegebenheiten als auch mit den zukiinftigen Heraus-
forderungen beschiftigen.

Die Realitat ist: Heute sind auf Deutschlands StraBen 98,4 %
aller Pkw mit einem Verbrennungsmotor unterwegs. Der
Anteil und die Anzahl von Fahrzeugen mit alternativen
Antrieben nehmen jedoch deutlich zu. Aktuelle Prognosen
gehen davon aus, dass - u.a. getrieben durch die Entwick-
lungen in Asien — bis 2040 zwischen 11,8 und 15 Mio. Pkw
mit Hybrid-Antrieben und 2 bis 4,5 Mio. Pkw mit Batterien-
oder Brennstoffzellen ausgerustet sein werden. Stetig wach-
sende Metropolen und steigende Belastungen durch L&rm
und Schadstoffe werden die Entwicklung rasant beschleu-
nigen. Eine der wohl wichtigsten Fragen im Kontext der
»alternativen Antriebe» — insbesondere fir den Autohandel -
resultiert aus den zukiinftig erwarteten Zusammenhéangen
zwischen Wohnsitz, Einkommen und vorherrschender An-
triebstechnologie: Hybrid-Fahrzeuge in der Oberklasse,
»Diesotto«-Fahrzeuge mit Brennstoffzelle in der Mittel-
klasse, Elektromotoren mit Batterie in Stadten und preis-
werte, kompakte Verbrennungsmotoren auf dem Land.
Entwicklungen, die viele Fragen aufwerfen und schon heute
Konzepte fordern.

#2 AUTONOMES FAHREN &
VERNETZTE FAHRZEUGE

Moderne Fahrzeuge werden immer mehr zu rollenden
Smartphones. Bereits heute sind weltweit bereits
210 Millionen Pkw mit dem Internet verbunden.
Doch was fiir die Fahrer in erster Linie mehr Komfort
bedeutet, bereitet vielen Werkstiatten zunehmend
Kopfzerbrechen.

Die Netze werden immer schneller, die Prozessoren in
Autos immer besser. Was vor einigen Jahren noch Zukunfts-
musik war, gehdrt bei Neufahrzeugen inzwischen langst zum
guten Ton: Das »Connected Car« ist in der Gegenwart
angekommen — und wird zukinftig ein immer gréBeres
Thema werden. Auch fur Werkstatt und Handel. Denn neben
notwendigen Weiter- und FortbildungsmaBnahmen in Sachen
Reparatur und Wartung haben vernetzte Fahrzeuge pers-
pektivisch auch unmittelbaren Einfluss auf den Werkstatt-
alltag. Da viele Autos zukinftig nicht nur mit Ampeln kom-
munizieren, sondern Uber kurz oder lang auch das Steuer
selbst in die Hand nehmen werden, ist zum Beispiel damit
zu rechnen, dass aufgrund des sinkenden Unfallrisikos
auch das Karosserie- und Lackiervolumen deutlich sinken
wird. Doch wo es Schatten gibt, da gibt es auch Licht. Denn
das Thema vernetzte Mobilitat bietet insbesondere in puncto
Service jede Menge Potential — vorausgesetzt, man ist
rechtzeitig richtig aufgestellt.

»Der interessante Austausch und die Ergebnisse zeigen,
dass der neu ins Leben gerufene Club
ein spannendes wie funktionierendes Format ist!«

#3 FACHKRAFTEMANGEL &
MITARBEITER-MANAGEMENT

In Deutschland wird der Kampf um die besten Kopfe
zukiinftig immer brisanter - auch oder gerade in der
Kfz-Branche.

Wenn Uber den »demografischen Wandel« gesprochen
wird, geschieht dies in der Regel im Kontext der Renten-
prognosen. Tatsachlich hat der vielzitierte Wandel aber vor
allem maBgeblichen Einfluss auf das Mitarbeiter-Manage-
ment der Zukunft. Der Kampf um qualifizierte Fach- und
Fihrungskrafte wird zukinftig mit immer harteren Bandagen
geflhrt werden. Umso mehr, wenn man mal einen Blick auf
die prognostizierten Zahlen wirft. Im Jahr 2050 werden in
Deutschland voraussichtlich 12.000.000 weniger Menschen
leben - die Zahl der unter 20-jahrigen wird von heute
17.000.000 auf ca. 12.000.000 sinken.

Vor diesem Hintergrund werden mehr denn je gute Argumente,
Top-Perspektiven sowie eine durchdachte Integrations- und
Einwanderungspolitik in den Fokus ricken. Nur schwer ein-
schéatzbar ist hingegen die Entwicklung der Berufsgruppen.
Wahrend die einzige entscheidende Verdnderung der letzten
Jahre darin zu sehen war, dass aus dem Kfz-Mechaniker
der Kfz-Mechatroniker wurde, ist vor dem Hintergrund der zu-
kiinftigen Entwicklungen und Herausforderungen davon
auszugehen, dass sich die Kfz-Branche in Sachen Berufs-
felder komplett neu erfinden muss — und wird.

Georg Wallus, Geschéftsfiihrer TECHNO — DIE AUTOHAUS-KOOPERATION

TEAMBUILDING A LA CARTE
Weil nicht nur der Kopf gefiittert werden will, sondern auch

der Teamgeist gestérkt werden soll, schwangen die Teilnehmer
des CHANGE CLUBs gemeinsam den Kochloffel.

DIE TEILNEHMER DER
AUFTAKTVERANSTALTUNG DES
TECHNO CHANGE CLUBS

» Thomas Harth
Leiter Aftersales | KOHL automobile GmbH

» Michael Homburger
Geschaftsfuhrer | Autohaus Louis Dresen GmbH

» Martin Kuhn
Prokurist | Autohaus Gruppe Spindler

» Maik Lackermann
Geschaftsfihrer | Lackermann GmbH

» Jan-Philipp Petersen
Leiter Service | Schmidt & Hoffmann GmbH

» Michael Rappl
Prokurist | Hiusler Automobil GmbH & Co. KG

» Marc Reichstein
Geschaftsfuhrer | Autohaus Schnaitheim
GmbH & Co. KG

» Hendrik Rosier
Geschaftsfiihrer | ROSIER GmbH & Co. KG

» Mike Sawetzki
Geschaftsfithrer | H. Tiemeyer GmbH

» Georg Wallus & Marion Langheld
TECHNO — DIE AUTOHAUS-KOOPERATION
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DAS GEHT RUNTER WIE OL

TECHNO und ExxonMobil haben im ersten Quartal
2016 einen neuen Vertrag unterzeichnet, der die
Partnerschaft fiir weitere fiinf Jahre bekraftigt.
Oder wie TECHNO Geschiftsfiihrer Georg Wallus es
bezeichnet: »Ein Manifest des Vertrauens und der
Kontinuitat.«

Kein Wunder, denn die Partnerschaft hat im wahrsten Sinne
des Wortes Tradition. Als TECHNO 1968 gegriindet wurde,
fiel die Wahl bereits damals auf Mobil Produkte — schlieBlich
vertrauten viele Gesellschafter seit langem der Marke mit dem
roten »o« und wollten sie nun Uber TECHNO beziehen. Das
passte in die Strategie beider Partner, denn sowohl TECHNO
als auch ExxonMobil hatten damals wie heute ein Interesse
daran, das Schmierstoffgeschaft mit den Gesellschaftern
gemeinsam weiter auszubauen.

Mobil if

Uber sechs Managergenerationen hinweg und zahlreiche
Produktinnovationen spater sind TECHNO und Exxon-
Mobil diesem Anspruch treu geblieben und haben es als
Partner geschafft, in puncto gemeinsame Ausrichtung
immer wieder Ubereinstimmung herzustellen. Umso mehr
freut es alle Beteiligten, dass man auch kiinftig gemeinsam
neue Geschéftsfelder in Angriff nehmen kann.
Mindestens fiir weitere 5 Jahre ...

Georg Wallus, TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION

TELCHN

LD TREFF

FRANKFURT | 13. SEPTEMBER 2016 | automechanika

DIE BRANCHE TRIFFT SICH — SEIEN SIE UNSER GAST:
BEIM TECHNO EXPERTEN TREFF 2016

Besuchen Sie uns wéhrend der automechanika Frankfurt am 13. September
in der TECHNO LOUNGE auf dem Agora Freigelande. Exklusives Rahmenprogramm,
kulinarische Highlights vom Sterne- & Fernsehkoch Mario Kotaska und
erfolgreiche Gesprache garantiert. Weitere Informationen zur Veranstaltung
erhalten Sie in Kiirze per Post. Wir freuen uns auf Sie!

Mit freundlicher Unterstiitzung von:

MobiliX  [z4 @ userNer )
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PRAXIS

»
SPEZIAL

RADER/REIFEN/TEILE

2l.-22.06. 2016

D ETm

| X

61 TECHNO EXPERTEN.

17 CHANCEN.

Auf der T EXPO SPEZIAL in Bad Windsheim stimm-
ten nicht nur die Zahlen - auch mit dem Ergebnis
waren alle Beteiligten liberaus zufrieden. Insbe-
sondere jene 9 TECHNO EXPERTEN und Lieferan-
ten, die im Rahmen des groBen Public Viewings
tatsachlich auf ein 1:0 unserer EIf getippt hatten.

»Viel spricht dafiir. Und nichts dagegen!« Der auf der
T»EXPO SPEZIAL BAD WINDSHEIM allgegenwértige
Slogan der TECAR Winterreifen-Kampagne hatte durch-
aus auch das Zeug zum Messemotto gehabt. SchlieBlich
hatten nicht nur die 9 Gewinner des groBen TECHNO
EM-Tippspiels, zu dem zahlreiche Lieferanten attraktive
Gewinne beisteuerten, allen Grund zum Jubeln — auch
alle anderen Lieferanten und Partner zeigten sich rundum
zufrieden und konnten sich Uber volle Auftragsblicher
und neue Kontakte freuen.

42 LIEFERANTEN.

Denn neben dem Public-Viewing-Event im Anschluss an
die Messe gab es fir die 61 Besucher auf der Messe selbst
wieder jede Menge interessante Angebote zu entdecken.
Immerhin prasentierten 42 Lieferanten ihre Produkte und
Dienstleistungen rund um die Themen Ré&der, Reifen und
Teile. Als heimlicher Star der Messe spielte sich insbeson-
dere die TECAR Winterreifen-Range in den Vordergrund.
Mit 5.090 auf der Messe bestellten Reifen konnte man das
Ergebnis vom Vorjahr nahezu verdoppeln.

Das Barbecue im Anschluss an das Public Viewing bildete
schlieBlich die perfekte Steilvorlage, um die auf der Messe
angefangenen Gesprache weiter zu vertiefen.

So stimmten Lieferanten und Partner dann auch unisono
Lobeshymnen an und brachten ihre Begeisterung tber
den Ablauf und die Organisation des rundum gelungenen
Events zum Ausdruck. Da wurde nicht einmal mehr mit
den 17 vergebenen Chancen unserer EIf gehadert.
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SPEZIHL

VERERAUCHSMATERIAL/DIENSTLEISTUNGEN

ZIEL-SIEG

DIE TECHNO EXPO SPEZIAL
IN HOCKENHEIM.

Wahrend es auf der Rennstrecke nebenan in der
Regel vor allem darum geht, als Erster ins Ziel zu
kommen, stand die zweite TYEXPO SPEZIAL in
Hockenheim ganz im Zeichen des gemeinsamen
Durchstartens.

Auf der 450 m? groBen Flache prasentierten sich vom
13. bis 14. April 25 Lieferanten und versorgten die
Besucher mit interessanten Angeboten rund um das
Thema »Verbrauchsmaterial & Dienstleistungen« Dazu
gehoérten auch spannende Workshops und Produkt-
préasentationen.

Zum krénenden Abschluss erwartete die Teilnehmer
ein ganz besonderes Highlight: Beim Abendessen im
Motor-Sport-Museum konnte man nicht nur das ein
oder andere Gesprach vertiefen — sondern auch Uber
300 wertvolle Exponate aus verschiedenen Bereichen
des Motorsports bewundern. Historische Motorrad-
klassiker inklusive.

Sie haben die TY EXPO SPEZIAL verpasst? Besuchen
Sie uns am 13. September in Frankfurt am Main.
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Frankfurt

Was 2003 begann, treibt Shell und TECHNO als
Partner auch heute noch an: Konzepte mit echtem
Mehrwert fiir das Autohaus, von denen Partner und
Gesellschafter profitieren.

Ein Grund mehr, warum man sich nun gemeinsam
dazu entschieden hat, die Zusammenarbeit um 5 weitere
Jahre zu verldngern. »Eine langfristige und transparente
Vereinbarung war uns in der Verhandlung wichtig. Denn das
Olgeschaft ist Vertrauenssache. Neben Einkaufsvorteilen
und innovativen Produkten, die den Servicemitarbeitern der
Autohauser gute Argumente und Mehrwert bieten, z&hlen
flr uns vor allem Kontinuitat und Verlasslichkeit. Genau die-
sen Anforderungen wollen wir mit dieser neuen Vereinba-
rung entsprechen«, sagt Matthias Klintzsch, Verkaufs-
leiter Autohaus- und Werkstattgeschaft Shell Deutschland
Oil GmbH. Dem kann sich Georg Wallus, Geschéaftsfihrer
TECHNO, nur anschlieBen: »Wir freuen uns, dass wir mit
der Vertragsunterschrift den eingeschlagenen Weg auch in
der Zukunft gemeinsam mit einem unserer langjdhrigen
Partner erfolgreich beschreiten kénnen.«

bss (General Manager Shell Nordeuropa)
und Georg Wallus (TECHNO)

SHELL & TECHNO
SAGEN WIEDER

JA!

OL-KOOPERATIONSVERTRAG
ERFOLGREICH VERLANGERT!

TECHNO MAGAZIN 2/2016 )) 41
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Wenn TECHNO Gesellschafter immer o6fter laut iiber Themen wie Kundenbindung, Differenzierung

vom Wettbewerb oder Potentialausschépfung im Aftermarket nachdenken, denkt Shell als enger Partner
nicht nur mit - sondern oftmals auch ein ganzes Stiick weiter. SchlieBlich weiB man, dass das Aftermar-
ket-Geschift eine wesentliche Siaule fiir die Wirtschaftlichkeit eines Autohauses bildet. Wir werfen einen

Blick auf zwei interessante Facetten.

MITNAHMEOL -
DER SCHLAFENDE UMSATZRIESE

Das Thema ist nicht neu — und doch aktueller denn je. Denn
nach wie vor wird das Gros an Mitnahmedl an Tankstellen
verkauft. Bedenkt man, dass einige Autoh&duser im deutschen
Markt bis zu 10% ihres jahrlichen Olwechselvolumens als
Mitnahmedl verkaufen, lasst sich so manches Autohaus - je
nach GroBe — Zusatzertrage von bis zu 200.000 Euro ent-
gehen. Und das oftmals nur aufgrund fehlender Argumente
gegenuber dem potentiellen Kunden.

Um den Abverkauf von Mitnahmedl zu forcieren, unterstiitzt
Shell seine Partner darum seit Jahren mit kombinierten
Schulungs- und Verkaufswettbewerben.

Unterstitzt durch Verkaufstrainings, lernen die Serviceberater,
bei jedem Kundengesprach das Mithahmedl aktiv anzubieten.
»Mit den richtigen Argumenten macht es den Servicebera-
tern sogar SpafB, das Ol an
den Kunden zu bringen«,
sagt Filiz Aydin, die als
Nachfolgerin von Daniel
Bernicke das Marketing flr
Autohduser und Werkstatten
bei Shell verantwortet.

SERVICE PLAN -
KUNDENBINDUNG »AUF RATEN«

Noch in diesem Sommer plant Shell mit ausgewéahlten Kunden
den Start eines Pilotprojekts mit dem Titel »Service
Plan«. Dabei adaptiert man ein in GroBbritannien bereits
sehr erfolgreich eingesetztes Kundenbindungsprogramm,
das sich zum Ziel gesetzt hat, die massive Abwanderung zu
freien Werkstétten einzuddmmen. Im Fokus: Halter, deren
Fahrzeuge die Garantiezeit Uberschritten haben, sowie
Kunden, die Gebrauchtwagen im Autohaus kaufen.

Dabei ist die Idee von »Service Plan« gleichermaBen
einfach wie einleuchtend: Um im Reparaturfall nicht von
einer hohen Einmalzahlung tUberrascht zu werden, kann
die finanzielle Absicherung des zukiinftigen Reparatur-
bedarfes durch regelmaBige Beitrage angespart werden.
Eine Reparaturriicklage auf Raten sozusagen. SchlieB-
lich sind kleine, monatliche Raten — wie in so vielen Berei-
chen des téglichen Lebens - fir den Kunden leichter zu
tragen, insbesondere wenn das Ansparen maoglicherweise
mit Nachlassen auf die anstehenden Reparaturarbeiten
belohnt wird. »Die Vorteile fiir das Autohaus liegen auf der
Hand. Der Kunde wird léngerfristig gehalten und Reparatur-
oder Serviceleistungen kénnen vom Autohaus in umsatz-
schwachen Monaten eingeplant werden«, so Matthias
Klintzsch, verantwortlich fir das Autohaus- und Werk-
stattgeschaft bei Shell in Deutschland.

shell.com

Shell
HELD&
ULTRA

PROFESSIONAL

Shell
HELDS
ULTRA

PROFESSIONAL

DAS NEUE SHELL HELIX OW-30 PORTFOLIO MIT DER PUREPLUS TECHNOLOGIE

Unsere neuen OW-30 Produkte basieren auf der Shell PurePlus Technologie. Diese Technologie
wandelt Erdgas in Grundsl um. Das Ergebnis: Schmierstoffe héchster Qualitéit, die schon jetzt

zukiinftige Anforderungen der groflen deutschen Automobilbauer erfiillen.

Shell
HELDGULTRA

with PUREPLUS Technology



Einfach stark im Verkauf!

Ihr Auktions-
partner fir’s
Remarketing

(5, Seit 1988

Kraftvolle Verkaufsimpulse setzen Sie mit Autobid.de

Sie wollen lhre Gebrauchten erfolgreich, schnell und sicher vermarkten?
Dann kommen Sie dahin, wo Fakten tiberzeugen: 25.000 registrierte Kaufer,
112.000 verkaufte Fahrzeuge in 2015, Verkauf in 40 Lander, Begutachtungen

in ganz Europa, 8 eigene Auktionszentren und lber 25 Jahre Erfahrung.

Stark ist auch unser Full-Service-Paket: Beratung, Fahrzeugaufnahme,

Komplett-Inkasso, Transport und vieles mehr - denn Partner kimmern sich!

Wann sprechen wir Uiber lhre Fahrzeuge?

Kontakt: +49(0)611 44796-55, autobid@auktion-markt.de oder www.autobid.de

Gutobids EENSEEN  SEKTEID autobid.de

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



