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Sehr geehrte Damen und Herren,

Gebrauchtwagen erfreuen sich nicht nur bei
deutschen Autokdufern einer immer gréBeren Be-
liebtheit — auch fiir den stationdren Markenhandel
bilden sie zunehmend eine feste GréBe. Doch damit
sind sie bei weitem nicht allein auf weiter Flur. In
Zeiten schwéichelnder Renditeaussichten beim
Neuwagenverkauf buhlen auch zunehmend neue
Player um die Gebrauchten. Eine Herausforderung,
mit der sich auch immer mehr TECHNO Gesellschaf-
ter konfrontiert sehen.

In der aktuellen Ausgabe des TECHNO MAGAZINS ver-
suchen wir ab Seite 28 zu ergriinden, was es mit dem
»Run auf die Gebrauchten« auf sich hat, wer mittlerweile
alles im Geschéft aktiv ist und was sich die Unternehmen
davon versprechen. Daftir lassen wir nicht nur unabhéngige
Experten zu Wort kommen, sondern beleuchten das
Thema in unserer neuen Rubrik »TWACHELES« auch
aus Sicht einiger TECHNO Gesellschafter. Dariiber hi-
naus zeigen wir auf, mit welchen durchdachten L&-
sungen der ein oder andere Lieferantenpartner be-
reits heute TECHNO Gesellschafter beim Handel mit
Gebrauchten effizient unterstiitzen kann.

Und selbstverstédndlich haben wir auch dieses Mal
wieder viele Neuigkeiten aus und Uber lhre Auto-
haus-Kooperation flir Sie zusammengestellt. Neben
einem Rlckblick auf den erfolgreichen International
Market Place in Oslo gehért dazu auch ein Ausblick
auf die aktuellen Entwicklungen rund um die B2C-
Online-Plattform AUTOTEILE PLUS SERVICE.

In diesem Sinne wiinschen wir lhnen einmal mehr:
viel Freude beim Lesen!

g Zitte () SA

Georg Wallus Dietmar Scheck
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GESELLSCHAFTER

WILLKOMMEN
IM CLUB

NEU BEI TECHNO: DIE SCHLOZ WOLLENSTEIN GMBH & CO. KG

6 «

TECHNO fiihrt seinen nachhaltigen Expansionskurs
auch im Geschaftsjahr 2017 konsequent fort. Mit der
Autohausgruppe Schloz Wéllenstein konnte man jetzt
ein weiteres traditionsreiches Unternehmen als neuen
Gesellschafter gewinnen.

Der Ausbau des bundesweiten Gesellschafter-Netzwerkes
wird auch in diesem Jahr zielgerichtet vorangetrieben. Seit
Anfang Mai gehort die renommierte Autohausgruppe Schloz
Wodllenstein GmbH & Co. KG aus dem Freistaat Sachsen
zum TECHNO Gesellschafterkreis — sehr zur Freude der
beiden Geschaftsfiihrer Andreas Wéllenstein (Bild oben links)
und Peter Andreas (Bild oben rechts).

1999 im Rahmen einer Gesamtfusion in Chemnitz gegriindet,
hat sich das Unternehmen als Vertragspartner der Daimler-
Benz AG innerhalb kirzester Zeit an seinen derzeit vier

Standorten in Annaberg-Buchholz, Chemnitz, Frankenberg
und Freiberg als feste GréBe im Bereich Mobilitatsdienst-
leistungen etabliert — und sich auch Uber die Grenzen der
Region hinaus einen Namen gemacht. Ein Umstand, der ins-
besondere auch auf das breite Produkt- und Dienstleitungs-
spektrum zurlickzufiihren ist, das die Schloz Wdllenstein
Gruppe ihren Kunden im Bereich PKW und Nutzfahrzeuge
bietet. In Sachen Vertrieb und Service fokussiert sich die Auto-
hausgruppe auf die Marken Mercedes-Benz, smart, Lancia,
Jeep, Dodge sowie Mitsubishi Fuso und EvoBus.

Wenn es nach Andreas Woéllenstein, dem Geschéftsfihrenden
Gesellschafter der Schloz Wéllenstein GmbH & Co. KG,
geht, ist das aber langst nicht das Ende der Fahnenstange.
Insbesondere in der Zusammenarbeit mit der Kooperation
sieht er eine groBe Zukunft: »Wo mehr als die Hélfte der
Top 100 markengebundenen Autohéduser Deutschlands
miteinander kooperieren, speziell auch in unseren Regionen,
entstehen neue Mdéglichkeiten und Perspektiven, die fiir die
weitere Entwicklung der Geschéfte aller Partner, aber auch
Lieferanten deutliche Wettbewerbsvorteile bringen.«

Schloz Woéllenstein

» swmb.de menschlich und kompetent

DIE SCHLOZ WOLLENSTEIN
GRUPPE IN ZAHLEN:

Standorte 4x in Sachsen
Chemnitz (Stammsitz)
Annaberg-Buchholz
Frankenberg

Freiberg

Mitarbeiterzahl Ca. 330

Umsatz Rund 138 Mio. €

Verkaufte Fahrzeuge

4.100 (2016)

NEUEROFFNUNG:

DAS PORSCHE ZENTRUM BAYREUTH

Die Auto-Scholz® Unternehmensgruppe ldsst seit Mai diesen Jahres die Herzen aller Sportwagenenthusias-
ten in Bayreuth und Umgebung héherschlagen. Auf einer Flache von 10.500 Quadratmetern eréffnete man
in der Wolfsbacher StraBe 6 das neueste und modernste Porsche Zentrum Deutschlands.

Schoner, groBer, moderner — beeindruckender. Mit dem
neuen Porsche Zentrum Bayreuth baut die Auto-Scholz®
Unternehmensgruppe die Préasenz im GroBraum Nurnberg/
Firth/Erlangen, Bamberg und Bayreuth weiter aus. Ver-
kehrsgtinstig an der A 9 gelegen, bietet der hochmoderne
Gebdudekomplex im Porsche-typischen Architekturdesign
alles, was Kunden von einem Zentrum fiir Sportfahrzeuge
der Oberklasse erwarten: Dazu gehdren unter anderem 900
Quadratmeter Ausstellungsflache fiir rund 25 Neufahrzeuge
sowie eine Verkaufsflache im AuBenbereich flr rund 40 Ge-
brauchtfahrzeuge. Der groBzligige Werkstattbereich von rund
2.000 m? inklusive Lager und Nebenrdumen bietet zudem
Platz fur elf Werkstattstandplatze mit Dialogannahme sowie

zwei Wasch- und Aufbereitungsplatzen. Als besonderen Ser-
vice flr Kunden von Hybridfahrzeugen verfligt das Porsche
Zentrum zudem Uber Stromladesaulen, an denen die Fahr-
zeuge per Sonnenenergie aufgetankt werden kdnnen.

Angesprochen auf den Neubau schwingt bei Michael Eiden-
muller, dem Inhaber der Auto-Scholz®-Gruppe, darum nicht
ohne Grund eine Menge Stolz in der Stimme mit: »/ch freue
mich, dass unsere Vision nach intensiver Vorbereitung und
Planung nun Gestalt angenommen hat.« Michael Reichwald,
der Geschéftsfuhrer des neuen Porsche Zentrums, ist eben-
falls voll des Lobes: »Das sehr groBziigige Platzangebot und
die beeindruckende Architektur bieten der gesamten Porsche
Modellpalette Raum, sich zu entfalten — und machen die Faszi-
nation Porsche intensiv erlebbar. «

AUTO-SCHOLZ

EERIT TETRERLE

) porsche-bayreuth.de

OPEL FAHR NIMMT WEITER FAHRT AUF
ERFOLGREICHE UBERNAHME VON PFAHLS & RUPPERT IN PETERSBERG

Piinktlich zum 80-jahrigen Jubildum geht Opel Fahr
weiter auf Expansionskurs. Nach sechs Monate an-
dauernden Gesprachen hat man mit der Geschafts-
leitung des Opel Autohauses Pfahls & Ruppert einen
Ubernahmevertrag unterschrieben. Seit dem 1. April
gehort das Petersberger Autohaus damit offiziell zur
Opel Fahr-Gruppe.

Mit dem nunmehr
sechsten Autohaus in
der Region erhdht
&% | sich nicht nur das
| Verkaufsvolumen der
Opel Fahr-Gruppe -
| auch die Belegschaft
wéchst um weitere 15
Mitarbeiter auf insgesamt rund 125. Ausschlaggebende Griin-
de fiir die Ubernahme waren fiir die beiden Geschéftsfiihren-
den Gesellschafter Rainer Schwab und Jurgen Schneider ins-
besondere »die hervorragenden Prédsentations- und Aus-
stellungsfidchen fir Neu- und Gebrauchtwagen in Petersberg,

die bereits seit langer Zeit bestehenden Beziehungen zwischen
den beiden Autohdusern und die Sicherung von Arbeitsplét-
zen«. SchlieBlich hat Opel Fahr nicht nur sdmtliche Waren,
Werkzeuge und Autos von Pfahls & Ruppert Gbernommen, son-
dern auch alle Mitarbeiter. Die Familie Pfahls tritt zuklnftig nur
noch als Vermieter auf. Die beeindruckende, auf zehn Jahre ver-
anschlagte Mietzeit kann in diesem Fall durchaus als Indiz fir
die Langfristigkeit der Ubernahme gedeutet werden.

»Wir haben uns im letzten Jahr selbst die Frage gestellt, wie
unser Kurs weitergehen soll«, so Jirgen Schneider. Zusam-
men mit dem Mutterkonzern Opel sei man im Anschluss an
eine regionale Analyse zu dem Schluss gekommen, »dass
ein zukinftiges profitables Handeln nur mit einem Wachs-
tumskurs realisierbar ist. Das seit Jahren gute Miteinander mit
der Familie Pfahls hat seinen Teil dazu beigetragen, dass wir
mit der reibungslosen Ubernahme friihzeitiger als erwartet
den nédchsten Schritt auf diesem Weg gehen konnten«.

opel 1ahr

) fahr.de
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GESELLSCHAFTER

WEITER AUF ERFOLGSKURS

HAHN-GRUPPE UBERNIMMT AUTO BLANK

i

Als sich Tobias Hopf und Gabriele Hopf, Gesellschafter
der Auto Blank GmbH & Co. KG, dazu entschlossen, die
Leitung der Firma abzutreten, hatten sie einen Wunsch:
die Auto Blank an ein ebenfalls familiengefiihrtes
Unternehmen zu iibergeben. Daher entschieden sie
sich fiir die traditionsreiche Hahn-Gruppe - und unter-
zeichneten am 7. Juli 2017 den Ubernahmevertrag.

Ab August gehéren damit die drei Standorte der Auto Blank
in der Metropolregion Stuttgart zur Hahn-Gruppe. Unter ihnen
sind die beiden Betriebe in Kornwestheim, die zum einen
Karosserie- und Lackarbeiten anbieten und zum anderen die
Automarken Volkswagen, Volkswagen Nutzfahrzeuge und Audi
auf einer erst 2014 in Betrieb genommenen, hochmodernen
Verlaufsflache vertreten. Auch am Standort in Bietigheim liegt
der Schwerpunkt auf Volkswagen und Volkswagen Nutz-
fahrzeuge.

Dartber hinaus werden rund 140 Mitarbeiter an den verschie-
denen Auto Blank Standorten Gbernommen. Eine Selbstver-
sténdlichkeit flr die traditionsreiche Hahn-Gruppe, die damit
nicht nur Arbeitsplatze sichern, sondern auch bekannte An-
sprechpartner fur bestehende Kunden erhalten méchte.
Letztere sollen ganz besonders von der neuen GréBe und den
Synergieeffekten der Umfirmierung profitieren — wie zum
Beispiel einem umfangreicheren Gebrauchtwagenangebot.

Neben Volkswagen, Volkswagen Nutzfahrzeuge und Audi ge-
horen auch Porsche, Skoda und Seat zum Automarken-
Portfolio der Hahn-Gruppe. Mit 26 Betrieben und finf Porsche
Zentren zahlt das bald 100-jahrige Familienunternehmen zu
den Top 10 der groBten Automobilhdndler in Deutschland.

Steffen Hahn, Gesellschafter und Vorsitzender der Geschafts-
flihrung der Hahn Gruppe: »Mit der Ubernahme der drei
Betriebe kénnen wir unsere Strategie des nachhaltigen ge-
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sunden Wachstums

fortsetzen, das groBe

{ Potential ausschép-

] ' fen und damit unsere

starke Marktprésenz

4 in der Metropolregion

Stuttgart weiter aus-

bauen. Unser Ziel ist es,

die Kunden und Interessenten von der Philosophie, der Qualitat
und dem Know-how der Hahn-Gruppe zu Uberzeugen.«

» hahn-gruppe.de % Hahn
Avutomobile

DIE HAHN-GRUPPE IN ZAHLEN:

31 Autohéuser
(u.a. in Reutlingen, Goppingen,
Schwabisch Gmiind, Pforzheim
und Bdblingen)

Standorte

Mitarbeiterzahl Ca. 1.600

Umsatz 2016 Rund 725 Mio. €

Rund 14.100 Neu- und
rund 14.600 Gebrauchtfahrzeuge

Verkaufte Fahrzeuge 2016

LEISTUNGEN & PRODUKTE

SERVICE A LA KARTE

DIE LEISTUNGSSTARKE TANK- & SERVICEKARTE VON EUROPAS NR. 1

Tankkarten haben den Auto-
hausalltag in Sachen Logis-
tik und Abrechnung rund
um die Betankung der Fahr-
zeudflotte deutlich verein-
facht. Das Problem: Das
- Gros der Karten ist in der
Regel lediglich bei ausgewahlten Tankstellen einsetz-
bar - und bietet dariiber hinaus nur wenig Mehrwerte.
Ein Manko, das mit der DKV CARD endagiiltig der Ver-
gangenheit angehort.

\

Tats&chlich unterscheidet sich das Angebots- und Service-
portfolio der meisten Tankkartenanbieter h&ufig nur in
Nuancen. Bei dem einen winken etwas attraktivere Pramien,
bei dem anderen locken Rabatte fir Vieltanker. Letztere
werden vor allem auch deshalb haufig ausgelobt, weil man
nicht selten Umwege in Kauf nehmen muss, um eine Tank-
stelle zu erreichen, bei der die jeweilige Karte Uberhaupt
eingesetzt werden kann. Fir TECHNO Gesellschafter und
deren angeschlossene Autoh&user hat das bald ein Ende:
Denn mit dem DKV Euro Service hat TECHNO jetzt einen
Kooperationspartner an seiner Seite, der weil3, was diesbe-
zuglich wirklich z&hlt.

Die DKV CARD von Europas Nummer 1 in Sachen Tank-
und Servicekarten eréffnet allen TECHNO Gesellschaftern
zukinftig die Mdglichkeit, deutschlandweit an tUber 12.300
Stationen schnell, sicher und bargeldlos zu zahlen. Hinzu
kommen rund 5.700 Servicepartner fur Reparatur, Reifen,
Mietservice und Fahrzeugwé&schen. Damit bietet der DKV
Euro Service das groBte markenunabhangige Versor-
gungsnetz der Branche. Das gilt tbrigens auch fir die Ab-
rechnung und die Buchhaltung, die sich durch den vielfal-
tigen Einsatz von nur einer Karte deutlich einfacher und
Ubersichtlicher gestalten.

DIE ZAHLREICHEN UBLICHERWEISE KOSTEN-
I PFLICHTIGEN REPORTING-OPTIONEN SIND FUR
TECHNO PARTNER SOGAR KOSTENLOS.
Sie haben Fragen zur DKV CARD oder mochten mehr
zu den Sonderkonditionen fiir TECHNO Partner er-
fahren? Dann rufen Sie mich an:
SABINE WEISEL
T: 040.526 099 146 | E: weisel@technoeinkauf.de

) dkv-euroservice.com

i

WEITERE VORTEILE
IM UBERBLICK

» DKV MAPS | APP:
Der Online-Routenplaner oder die Smartphone-App
informieren schon vor Fahrtantritt Gber alle DKV
Servicestationen, die auf der geplanten Route
liegen — inklusive Echtzeit-Preisinformationen.

» DKV ASSIST:
Unter einer kostenlosen Pannennotrufnummer ist
der DKV Fahrzeugservice rund um die Uhr 24/7
erreichbar, wenn erforderlich sogar europaweit.

» DKV CARD +CHARGE:
An rund 5.000 6ffentlich zuganglichen Ladepunkten
in Deutschland Strom laden — und gleichzeitig wie
gewohnt Kraftstoff tanken.

» DKV CARD BENEFIT:
Seit Mai 2017 bietet die DKV Arbeitgebern die
Méglichkeit, ihren Mitarbeitern tGber die DKV CARD
BENEFIT ein steuerfreies Gehaltsextra von 44 €
monatlich zur Verfligung zu stellen.

TECHNO MAGAZIN 2/2017 ) 9




Nach dem Weidezaunprinzip
mit dem Extraplus an Sicher-
heit inkl. Abschaltautomatik!

LEISTUNGEN & PRODUKTE

VERDIRBT MARDERN SEIT
25 JAHREN DEN APPETIT

Einfach im Einbau, wirkungsvoll im Einsatz - der
HV-MARD ist und bleibt ein Klassiker unter den
Marderabwehr-Systemen. Dass die Verkaufszahlen
seit 25 Jahren nach Produktionsbeginn kontinuier-
lich wachsen, ist auch darauf zuriickzufiihren, dass
das System als solches von Jahr zu Jahr immer
kleiner wurde - auch im Verbrauch.

Ein Fahrzeug, das morgens nicht startet, weil Marder sich
Uber Nacht an den Zindkabeln zu schaffen gemacht ha-
ben, ist fur die Betroffenen extrem argerlich und lastig. Was
nur die wenigsten wissen: Wenn zudem die Faltenbalge an
den Antriebswellen und an der Lenkung den spitzen Zahnen
zum Opfer gefallen sind, wird es in Sachen Fahrsicherheit
auch richtig geféhrlich. Eine Werkstatt, die in solch einem
Fall nicht Gber Moglichkeiten der Abwehr informiert, riskiert
nicht nur nachhaltig Arger, sondern schlimmstenfalls sogar
das Leben ihrer Kunden.

Marderabwehr

mit Hochspannung

Ein Grund mehr, mit dem HV-MARD diesbeziglich auf ein
Marderabwehr-System zu vertrauen, das sich seit Gber zwei
Jahrzehnten erfolgreich auf dem Markt bewéhrt hat.

Das GroBte an dem System: Der HV-MARD wuchs konse-
quent mit den Anspriichen — und wurde von Jahr zu Jahr
kleiner. Ein wichtiger Aspekt vor dem Hintergrund immer
enger werdender Motor-Innenrdume.

Seit eh und je ein echter Mehrwert in puncto Einbau und
Wartung: Der HV-MARD ist fur alle Arbeiten ausschaltbar
und sofort spannungsfrei. Denn die Einzigen, die die auf
1.500 Volt erhéhte Spannung zu spiiren bekommen sollen,
sind schlieBlich die Marder.

5,

» hv-mard.com H

\/ Marderabwehr-System

Kleintierabwehr
mit Ultraschall

105 db Ultraschall gegen
lastige Kleintiere inkl.
wechselnder Frequenzen

HV-MARD Germany - Weitere Informationen auf www.hv-mard.com oder unter Tel.: +49 (0) 80 31 / 26 86 90

NURNBERGER FahrerPlus

DAS CLEVERE PLUS
FUR IHRE KUNDEN

Leistungen, die das Servicepaket rund um das Kfz in puncto Versicherungsschutz abrunden, bieten
ideale Voraussetzungen fiir eine intensive Kundenbindung mit Ertragspotential. Insbesondere wenn es sich
dabei um innovative Lé6sungen mit einem echten, relevanten Mehrwert handelt, wie sie die Niirnberger
Versicherung anbietet. Piinktlich zur Urlaubszeit offeriert der langjahrige TECHNO Kooperationspartner
mit \NURNBERGER FahrerPlus« ein Produkt, das bei einem Fahrerwechsel auch all jenen Personen
kurzfristig Versicherungsschutz bietet, die sonst nicht im Versicherungsvertrag beriicksichtigt wurden.

Man kann noch so viele Pausen machen: Irgendwann ist
auf einer langen Urlaubsreise der Punkt gekommen, an
dem es einfach Zeit fur einen Fahrerwechsel wird. Aber
was, wenn die vorgesehene Abldsung nicht im Versiche-
rungsvertrag steht? Genau fiir diesen Fall hat die NURN-
BERGER eine spezielle, innovative Online-L&sung auf den
Markt gebracht. Sie macht es mit wenigen Klicks mdglich,
den Versicherungsschutz fir einen bestimmten Zeitraum
kurzfristig auf einen anderen Fahrer zu tbertragen — einfach
per App oder Internet.

Eine durchdachte L&ésung, die sich vor allem durch ein
HéchstmaB an Flexibilitat auszeichnet. Denn der Versiche-
rungsschutz kann entweder sofort aktiviert werden oder
bis zu 21 Tage vor der tatséchlichen Nutzung des Fahr-
zeugs.

Ein Aspekt, der insbesondere fur all jene Kunden interes-
sant sein dirfte, die bei ihrer Reise Wert auf eine langere
Planbarkeit legen. Vor allem Letztere werden es zu schétzen
wissen, dass der Versicherungsschutz fiir bis zu 30 Tage
abschlieBbar ist. Zudem besteht die Option, andere Fahrer
dauerhaft zu berechtigen, sich bei Bedarf selbst als weiterer
Fahrer einzutragen und zu bezahlen.

Die Urlaubskasse lhrer Kunden hatten die Entwickler

dieser Losung librigens ebenfalls im Blick: Die
Erweiterung des Nutzerkreises gibt es bereits

AB , UND FAHRER
Klingt doch wie gemacht fur die Urlaubszeit — und Ihr Kunden-

bindungsprogramm.

)) fahrerplus.nuernberger.de

FAHRERWECHSEL LEICHT GEMACHT:
NURNBERGER FahrerPlus!

Komfortabel

Einfach

Flexibel

Glnstig

Unkomplizierter Versicherungsabschluss
via App oder iibers Internet

Absicherung einer weiteren Person
mit nur 5 Angaben

Fahrerwechsel kurzfristig oder bis
21Tage vor der Nutzung anmeldbar

Nutzerkreis bereits ab 4,99 € pro Tag
und Fahrer (ab 25 Jahren) erweiterbar.
Ab dem 8. Tag nur noch 2,59 €

Bargeldlose Zahlung mit Kreditkarte
oder (ber PayPal

NURNBERGER

VERSICHERUNG
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LEISTUNGEN & PRODUKTE

GEMEINSAME SACHE -
INDIVIDUELLE SHOPS

AUTOTEILE PLUS SERVICE

12 «

Im Herbst letzten Jahres begannen die ersten TECHNO Gesellschafter damit, die Vermarktung von Werk-
stattleistungen, Zubehor, Reifen, Felgen, Ersatzteilen & Co. iiber die neue TECHNO B2C-Online-Plattform
AUTOTEILE PLUS SERVICE abzuwickeln. Seitdem nimmt das Konzept kontinuierlich Fahrt auf - mehr und
mehr Gesellschafter mit diversen Marken und Standorten setzen mittlerweile auf den neuen digitalen
Vertriebskanal. SchlieBlich bietet AUTOTEILE PLUS SERVICE auch jede Menge Raum, sich als Unter-
nehmen mit einem individuellen Auftritt professionell zu positionieren.

Eine eigene, professionelle Online-Plattform auf die Beine
zu stellen, kostet nicht nur jede Menge Zeit und Nerven,
sondern vor allem auch Geld. Um diesen Prozess zu ver-
einfachen und seine Gesellschafter effizient dabei zu un-
terstlitzen, neue Geschéaftsfelder und Umsatzpotentiale
zu erschlieBen, entwickelte TECHNO die B2C-Plattform
AUTOTEILE PLUS SERVICE.

Ein Angebot fiir Endkunden Deutschlands fihrender Auto-
h&user, das vor allem eines verspricht: Originalteile und
erstklassigen Service mit Festpreisgarantie. Ein Grund mehr,
warum bei der Entwicklung auch in Sachen Gestaltung und
Funktionalitdten Wert auf einen erstklassigen Auftritt gelegt
wurde. Dazu gehoéren auch eine Vielzahl an Mdéglichkeiten,
die Plattform mit wenigen Klicks zu individualisieren —
um so die eigenen Kompetenzen in den Fokus zu rticken.

IHR ONLINE-SHOP: AUTOTEILE PLUS SERVICE

» BILDSPRACHE
Profitieren Sie von Ihrem eigenen
Gestaltungsfreiraum durch den
Einsatz eigener, individueller Bilder.

» MEISTERKOMMUNIKATION
Geben Sie lhrem Unternehmen
ein Gesicht mit der Abbildung
lhres Werkstattmeisters
als kompetentem
Ratgeber und Begleiter.

» AKTIONSFLACHEN
Nutzen Sie die Teaser-
und Sliderflachen fir lhre
individuellen Angebote.

-

3= AUTOTEILEPLUSSERVICE

SUCHMASCHINENOPTIMIERT -
DAMIT IHR AUTOHAUS IMMER GANZ OBEN STEHT

Das Thema SEO - Suchmaschinenoptimierung — wird bei
vielen Plattformen haufig vernachléssigt. Dabei trégt es im
Idealfall maBgeblich dazu bei, dass lhr Unternehmen auch im
SEM Suchmaschinenranking immer moglichst weit oben steht.
Ein Grund mehr, warum man bei TECHNO diesbezliglich
nichts dem Zufall Gberlasst. Auf der Grundlage eines jeweils
individuellen SEO-Briefings erhélt jeder Shop eine Basis-
Optimierung, die dabei hilft, sich im Suchmaschinenranking
von den Wettbewerbern abzugrenzen.

ABVERKAUFSSTARKE KAMPAGNEN -
SO HAT DER UMSATZ DAS GANZE JAHR SAISON

Zusatzliche Abverkaufsimpulse bequem und effizient ge-
macht. Um das Geschéaft auf AUTOTEILE PLUS SERVICE
Uber die uUblichen Angebote hinaus anzukurbeln, bietet
TECHNO seinen Gesellschaftern regelméaBig die Mog-
lichkeit, von aufmerksamkeitsstarken Sonderaktionen und
Kampagnen zu profitieren.

AUTOTEILE PLUS SERVICE bietet mit seinen Aktions-
flachen die idealen Voraussetzungen, um neben der konti-
nuierlichen Angebotskommunikation immer wieder fur zu-
séatzliche Abverkaufsimpulse zu sorgen. Dabei steht es
jedem Unternehmen frei, entweder eigene Aktionen zu ins-
zenieren oder auf fix und fertig geschnirte Angebots-Bundles
von TECHNO zuriickzugreifen.

Zuletzt beispielsweise auf eine aufmerksamkeitsstarke
TOMTOM-Kampagne sowie ein Friihjahrscheck- und
Pollenfilter-Austausch-Aktion.

HABEN SIE FRAGEN ODER WOLLEN SIE EINEN
TERMIN VEREINBAREN?
IHR AUTOTEILE PLUS SERVICE SUPPORT-TEAM

PR 11
MAIKE
SCHWULERA

MARION
LANGHELD

SABRINA
BETHKE

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

) autoteileplusservice.de

UPDATE AUTOTEILE PLUS SERVICE -
WO WIR HEUTE STEHEN:
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SHOPS VERTRAGE

STANDORTE

MARKEN

» Aufmerksamkeitsstarke Kampagnen
» Kostenlose Teilnahme
» Gezielte AdWord-Unterstltzung

BIS ENDE 2017
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NACH DEM ERFOLG
IST VOR DEM ERFOLG

TECAR REIFEN - AUCH IM SOMMER SPITZE

14 «

Beim groBen Sommerreifentest 2017 wurde mit
dem TECAR Spirit 5 HP in der weit verbreiteten
Dimension 195/65 R 15 91 V erneut ein Reifen der
TECHNO Eigenmarke von den Experten der euro-
paischen Automobilclubs ADAC, TCS und OAMTC
unter die Lupe genommen. Das Ergebnis kann sich
sehen lassen: Mit der Gesamtnote 2,5 sicherte
sich der TECAR als giinstigster Reifen im Test
Platz 5 - und lieB damit elf Konkurrenten hinter
sich.

Waére es nicht eines der wichtigsten Entscheidungskri-
terien bei der Reifenwahl, wére es schon beinahe keine
Nachricht mehr wert. Ein Top-Testergebnis eines TECAR
Reifens scheint mittlerweile beinahe so selbstverstandlich
wie der Umstand, dass auf den Winter der Frihling folgt,
auf den Tag die Nacht. Da aber gerade Kunden im deutsch-
sprachigen Raum laut ADAC Reifen-Monitor 2016 neben
der Handlerempfehlung und dem Preis auch besonders auf
die Testergebnisse achten, mussen wir trotzdem noch einmal
ein paar Wort daruber verlieren.

»Da stimmt das Preis-Leistungs-Verhaltnis« ist in
diesem Fall mehr als nur eine Verkauferfloskel

Denn das eigentlich Bemerkenswerte an der erneuten
Top-Platzierung ist nicht die Platzierung als solche. SchlieB-
lich wissen echte Kenner, dass TECAR Reifen nicht von
irgendwem, sondern von einem der renommiertesten Her-
steller der Welt produziert werden. Was einmal mehr wirk-
lich Uberrascht, ist der Umstand, dass es sich bei dem
TECAR Spirit 5 HP, genau wie Ubrigens bei dem TECAR
Winterreifen-Pendant, um den mit Abstand ginstigsten
Reifen im Test handelte.

«Da stimmt das Preis-Leistungs-Verhaltnis« ist in diesem
Fall nicht nur eine gut gewahlte Verkauferfloskel — es ist
schlicht entwaffnend wahr. Der ndchste Reifen in einer
auch nur anndhernd &hnlichen Preislage musste sich be-
reits mit einem »Befriedigend« begnlgen.

Und auch bei den fir das Gros der Kunden - zu Recht —
hochst relevanten Kriterien wie »Fahr- und Bremseigen-
schaften bei Nasse«, »Kraftstoffverbrauch« sowie »Ver-
schleiB« versahen die Experten des ADAC den TECAR

Spirit 5 HP mit Noten, die das Gesamtergebnis fir sich
betrachtet sogar noch Ubertrafen. Nicht umsonst adeln
die Prifer des TCS den TECAR Sommerreifen kurz und
knapp mit einem »Sehr empfehlenswert«.

Es spricht im TECAR Reifengeschéft tatséchlich viel dafir.
Und nichts dagegen.

SPRICHT DAFUR.
UND NICHTS DAGEGEN!

ADAC Motorwelt 03/2017 ADAC Motorwelt 03/2016
16 Sommerreifen im Test 16 Sommerreifen imTest
ESA-TECAR ESA-TECAR
Spirit 5 HP Spirit 5 UHP

oi

Dimension 195/65R 1591V | Dimension 225/45R 1794
Reifen-Label C/8/69 Reifen-Label C/B/69

gut 2,5 Test gut 2,2) Test

) tecar-products.com I Ean

MAXIMALER SCHUTZ.

MINIMALER AUFWAND

STOP&GO LEHRT MARDERN JETZT
MIT EINEM KLICK DAS FURCHTEN

Beim Innovationsfiihrer in Sachen Marderabwehr-
systeme stehen die Rader der Entwicklungsabtei-
lung scheinbar niemals still. Jiingster Beweis ist
die optimierte Variante der millionenfach bewahrten
doppelten Hochspannungskontaktplatten, die bereits
seit Juni erhéltlich ist. Neben noch mehr Schutz ver-
sprechen die Breisgauer Marderabwehrspezialisten
vor allem ein deutliches Plus an Komfort und Effi-
zienz im Einbau.

Warum etwas Gutes neu erfinden, wenn man es auch
perfektionieren kann? Das haben sich offenbar auch die
Entwickler von STOP&GO gedacht, als sie ihre legendare
doppelte Kontaktplatte etwas genauer unter die Lupe
nahmen. Um sie in Sachen Schutz noch wirksamer und
in puncto Einbau noch effizienter zu gestalten, hat man
sie mit einer durchdachten Schneid-Klemm-Technik aus-
gestattet. Eine Kombination, die es ermdglicht, die Arretie-
rung und Verbindung der Kontaktplatten mit dem zweiadrigen
Hochspannungskabel durch einen einfachen Klick her-
zustellen.

Damit geho6rt das bisher notwendige Eindrehen von zwei
Schrauben endguiltig der Vergangenheit an. Ein Umstand,
der angesichts immer enger werdender Motorrdume von
einer immensen Weitsicht der Ingenieure zeugt. Genau-
so wie der neu gestaltete, abgerundete Sockel, der dazu
beitragt, dass sich die Platten deutlich flexibler montie-
ren lassen.

Um gleichzeitig die Marderabwehr noch wirksamer zu
gestalten, wurden zudem die beiden Pole nicht mehr
Ubereinander, sondern nebeneinander montiert und zu-
satzlich mit zwei nach oben gebogenen Kontaktspitzen
versehen.

Erhaltlich sind die neuen Kontaktplatten librigens
seit Juni 2017 in Verbindung mit den Hochspannungs-
geraten 6-, 7- und 8-PLUS-MINUS. Natiirlich - wie
gehabt - inklusive vierjahriger Gewdhrleistung.

) stop-go.de

~ WIR SIND
MARDERABWEHR

HOCHSPANNUNG
IN REKORDZEIT!

Hat's schon klick gemacht?

L

Mit nur einem Klick zu maximalem
Schutz bei geringster Einbauzeit und
das ganz ohne Schrauben?

STOP&GO macht es moglich!

Jetzt erhaltlich - Die STOP&GO
Hochspannungs-Innovation mit
raffinierter Schneid-Klemm-Technik.

www.stop-go.de
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SHELL HELIX ULTRA

AUF DER RENNSTRECKE GEBOREN -
FUR DIE STRASSE GEMACHT

Extreme Geschwindigkeiten und stidndige Perfor-
mance unter allen Bedingungen - BMW Werksfahrer
Augusto Farfus weiBB, was es bedeutet, dauerhaft
Hochstleistung abzurufen, wenn er an DTM-Rennen
teilnimmt. Der gebiirtige Brasilianer hat Adrenalin
im Blut und liebt seinen Job. Doch nicht nur der Fah-
rer, sondern auch das Team und die Technik miissen
aufeinander abgestimmt sein.

»Um Rennen zu gewinnen, brauchst du ein super Team —
aber auch ein leistungsstarkes Auto. Das komplette Paket
muss einfach passen. Beim Rennwagen z&hlt jedes ver-
meintliche Detail. Jede einzelne Komponente ist wichtig.
Oft unterschétzt, aber fiir einen leistungsfédhigen Motor,
sowohl im Rennen als auch im normalen StraBenverkehr,
enorm wichtig ist das richtige Motorendl.«

Motorausfélle oder langfristiger Leistungsverlust sind fur
jeden Autofahrer ein Albtraum — ob auf professioneller
Ebene oder im Alltag. In der DTM entscheidet eine ver-
I&ssliche Motorleistung Uber Sieg oder Niederlage. Au-
gusto und BMW Motorsport setzen deshalb auf Shell
Helix Ultra mit PurePlus Technology. Das Motorendl hilft

dabei, Schlammbildung vorzubeugen und die Motoren-
leistung zu steigern. Auch unter erschwerten Bedingun-
gen performt das Motorendl, sodass der Motor schnell
warmlaufen kann, seine Spitzenleistung friiher erreicht
und alle wichtigen Motorenteile ausreichend geschmiert
werden.

Fir den normalen Autofahrer besonders interessant:
Dank der speziellen Formulation gibt es bis zu 50 Prozent
weniger Verdampfungsverlust im Vergleich zu herkdmm-
lichen Olen, wodurch der Verbrauch sinkt und bares Geld
gespart werden kann.

Fur das neue Shell Helix Ultra wird erstmals die einzig-
artige Shell PurePlus Technology verwendet, durch die
der werkssaubere Zustand des Motors besser erhalten
bleibt, als dies mit anderen Motorendlen mdéglich ist. Da-
mit schitzt Shell Helix Ultra mit PurePlus Technology
nicht nur den Geldbeutel, sondern bietet erstklassigen
Schutz und steigert die Leistung des Motors — auch bei
lhrem Fahrzeug!

) shell.de

DIE ERFOLGSFORMEL

FUR DAUERHAFTE
HOCHLEISTUNG IM

MOTOR

DAS ERSTE MOTORENOL AUF BASIS

VON ERDGAS

SHELL HELIX ULTRA
MIT PUREPLUS TECHNOLOGY
SHELL.DE/PUREPLUS

Shell 4
PUREPLUS
TECHNOLOGY
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MARGE
MARSCH

NUTZFAHRZEUG-SUPPORT - POWERED BY TECHNO

In Zeiten des immer groBer werdenden Bedarfs an
Individual-Logistik, hervorgerufen insbesondere
durch den stetig wachsenden Online-Handel, steigt
auch die Nachfrage nach Transportern. TECHNO
Gesellschafter offerieren ihren Kunden schon heute
eine groBe Palette an anwendungsspezifisch um-
gebauten Transportern. Um dieses Geschaft weiter
zu optimieren, bietet TECHNO den eigenen Gesell-
schaftern wettbewerbsfihige Zusatzleistungen und
marktgerechte Ausstattungen an. Mit welchen MaB-
nahmen man diesbeziiglich aktiv ist, erklart der
fiir den Nfz-Bereich zustandige TECHNO Produkt-
manager Meik Kudenholdt im Interview.

Herr Kudenholdt, woher riihrt die hohe Nachfrage
bei Nutzfahrzeugen in den Autohdusern der TECHNO
Gesellschafter?

M. Kudenholdt: Ein Grund ist ganz klar das konstante
Wachstum des Internetgeschéfts, das die Nachfrage
nach passenden Transportern intensiviert hat. Daher for-
cieren immer mehr TECHNO Gesellschafter Nutzfahr-
zeuge in ihrem Portfolio. Im Gegensatz zum PKW-Neu-
wagensegment lassen sich hier noch hohe Margen
erzielen — auch was das Aftersales-Geschaft angeht. Ein
Grund mehr, warum wir beispielsweise bereits seit langerem
Uber das Portal TecParts eine umfangreiche Auswahl an
Ident- und Universalteilen fur den Bereich LKW und NKW
anbieten.

Und wie schaut’s im Bereich Zubehér aus?
M. Kudenholdt: Dieses Segment wird flr die Gesellschafter

tatséchlich immer interessanter. Allerdings sind hier weniger
einzelne Accessoires oder Elemente gefragt. Die Kundschaft

verlangt nach anwendungsspezifisch aus- und umgebauten
Fahrzeugen aus einer Hand.

Wie reagiert man bei TECHNO auf dieses Kaufver-
halten?

M. Kudenholdt: Um den TECHNO Gesellschaftern hierfir
die richtigen Produkte und Lieferanten an die Hand zu geben,
werden sowohl die Sortimente bestehender Lieferanten-
partner stdndig auf diese Thematik hin gescharft als auch
neue Anbieter und Hersteller von Nfz-Zubehor gelistet.

In diesem Zusammenhang wurden zum Beispiel erst kiirz-
lich die Firma WISTRA Cargo Control fir professionelle
Ladungssicherung und auch die Firma Wirth ORSYmobil
fur individuelle Fahrzeugeinrichtungen (lesen Sie dazu auch
den Artikel auf der ndchsten Seite) neu in den Kreis der
TECHNO Lieferantenpartner aufgenommen. Weitere Liefe-
ranten sind fUr diesen Bereich bereits in Planung. Aber auch
die bestehenden und langjahrigen Lieferantenpartner wie
Blomberger (Vanycare® Laderaumschutz), Atera und Thule
(Lasten- und Spezialtrager), Kamei (Unterbau Stauboxen)
sowie Trifa (Lampen), Dometic und Webasto (Dachklima-
anlagen) bieten bereits jetzt ein groBes Sortiment an Nfz-
Zubehor zu den bekannt guten TECHNO Konditionen an.

SIE HABEN NOCH FRAGEN AN
HERRN KUDENHOLDT?

Dann sprechen Sie ihn gerne an:
Herrn Meik Kudenholdt

T: 040.526 099 162

E: kudenholdt@technoeinkauf.de

FAHRZEUG-
EINRICHTUNGEN
VON WURTH

Das durchdachte Kleinteilelagersystem ORSY® des TECHNO Lieferantenpartners Wiirth hat seit Jahr-
zehnten einen festen Platz in nahezu jeder Werkstatt. Die Baden-Wiirttemberger haben das Prinzip
auch auf die StraBe gebracht - als Fahrzeugeinrichtungen fiir Nutzfahrzeuge. Ein Geschaftsmodell,
das TECHNO Gesellschaftern und deren angeschlossenen Autohidusern durchaus neue Umsatzpoten-

tiale eroffnet.

Vor rund 40 Jahren entwickelte Wurth ein Kleinteilelager-
system fir die Werkstatt. Mit »Ordnung und System«
findet sich der Name ORSY® in zahlreichen Betrieben -
und seit einiger Zeit auch in vielen Fahrzeugen. Unter
Wirth Fahrzeugeinrichtungen verkauft Wirth heute welt-
weit Uber 25.000 Einrichtungen fur Nutzfahrzeuge pro Jahr.
»S0 what«, kdnnte mancher geneigte Leser an dieser Stelle
anmerken. Denn Fahrzeugeinrichter und -einrichtungen
gibt es schlieBlich wie Sand am Meer.

TATSACHLICH IST ES DAS CLEVERE GESAMTPA-
KET, MIT DEM WURTH EINEN ECHTEN MEHR-
WERT SCHAFFT

Insbesondere fur all jene TECHNO Gesellschafter, die be-
reits Nutzfahrzeuge vertreiben oder dies perspektivisch zu
tun gedenken.

Um dies zu erlautern, tauchen wir einmal kurz in den
Praxisalltag ein: Ein interessierter Kunde mdchte ein oder
mehrere Nutzfahrzeuge erwerben. Er findet ein passendes
Fahrzeug beim Markenhéandler seines Vertrauens, man einigt
sich auf die Modalitdten, gibt sich die Hand — und dann
féhrt er vom Hof, um sich irgendwo sein Fahrzeug fir seine
individuellen Anforderungen ausstatten und im Corporate
Design seines Unternehmens gestalten zu lassen. Ein
umstandlicher Prozess fur den Kunden und ein fir lange
Zeit verlorener Kunde fir das Autohaus. Denn vor dem
nachsten Inspektionstermin wird man ihn vermutlich nicht
wiedersehen.

Alternativ kdnnte das Autohaus dem Kunden natirlich an-
bieten, den Umbau und die Gestaltung des Fahrzeuges
bei einem Dienstleistungspartner oder vorab vom Hersteller
erledigen zu lassen. Aber auch das kostet den Kunden —
und im Zweifelsfall auch das Autohaus — Zeit und Nerven.

| = WURTH

FAHRZEUGE WERDEN NICHT IRGENDWO
AUSGEBAUT, SONDERN DIREKT VOR ORT

Mit Wrth ist dieses Szenario Schnee von gestern. Denn
hier erhalt der Kunde seinen Transporter bereits komplett
ausgebaut und im jeweiligen Unternehmensdesign ge-
staltet und beschriftet - maBgeschneidert abgestimmt auf
seine individuellen Anforderungen. Mdglich macht dies ein
Netzwerk aus Fachspezialisten und Einbaupartnern, die
deutschlandweit operieren. Und das nicht irgendwo, son-
dern direkt vor Ort beim Handler.

Sprich: Das Fahrzeug muss nicht bewegt werden. Auf diese
Weise stattet Wirth aktuell rund 25.000 Fahrzeuge pro
Jahr aus. Wirth berat und plant — und das Autohaus kom-
plettiert die Leasingrate oder den Verkaufspreis um eine
Einrichtung oder etwa die Ladungssicherung. Autoh&user
mit freien Werkstattkapazitdten kédnnen den Ausbau auf
Wunsch — nach einer Unterweisung durch einen Wiirth
Experten — auch selbst Gbernehmen. ))
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VIA 3D-PLANUNG WERDEN DIE VORGABEN
VORAB PRAZISE ABGESTIMMT

Warum eine Einweisung unerldsslich ist und das komplette
»Alles aus einer Hand«-L&sungskonzept die komforta-
belste und effizienteste Losung darstellt, wird spatestens
klar, wenn man die unterschiedlichen Anforderungsprofile
betrachtet. Denn diese sind gleichermaBen hoch wie
individuell. Die ideale Fahrzeugeinrichtung gibt es nicht
»von der Stange«, jede Branche und jeder Kunde hat fiir
seinen Praxisalltag andere Bedurfnisse. Design, Funktio-
nalitdt, Gewicht und Sicherheit spielen eine groBe Rolle,
jedoch rickt der gesamte Warenfluss vermehrt in den
Mittelpunkt.

Ein Thema, das durch die perfekte Einheit aus Fahrzeugein-
richtung, Scanner-Technologie, der Betreuung durch rund
3.000 Wirth AuBendienstkollegen mit Gber 450 Niederlas-
sungen in Deutschland und der Wirth App ausgezeichnet
gemeistert werden kann. So werden Autohauskunden von
einem Fachverkdufer eingehend beraten, um gemeinsam die
bestmdégliche Ldsung zu finden.

Via 3D-Planung werden die Vorgaben vorab prézise und
eindeutig abgestimmt. Im Fall der Félle kann die Umsetzung
der verschiedenen Lésungen auch direkt in Vorflhrfahrzeugen
veranschaulicht werden, ehe der Partner vor Ort mit dem
Umbau beginnt. Ein Aspekt, der den Transport des Fahr-
zeuges zu einer Einbaustation hinfallig macht.

SIE INTERESSIEREN SICH FUR FAHRZEUG-
EINRICHTUNGEN VON WURTH?

HIER HILFT MAN IHNEN GERNE WEITER:
ADOLF WURTH GMBH & CO. KG
FAHRZEUGEINRICHTUNGEN

Dimbacher StraBe 42 | 74182 Obersulm (Willsbach)
T: 07134.9834 0 | F: 07134.9834 22

E: fahrzeugeinrichtungen@wuerth.com

20 « TECHNO MAGAZIN 2//2017

FUR JEDEN FAHRZEUGTYP
DIE PASSENDE LOSUNG

Dank der Modularitat und Variabilitat der Wirth Lésungen
sind sie nicht nur gemacht fir nahezu jede individuelle
Anforderung, sondern auch fir praktisch jeden Fahrzeug-
typ. Egal ob es sich um einen Mercedes-Benz, Nissan,
Hyundai, Iveco, VW, Ford oder Opel handelt oder um
einen Fiat, Renault, Peugeot oder Citroén — die Einrich-
tung von Wiurth passt perfekt in Funktion und Design.
Vom Standardmodul bis zur individuellen Planung kann
jeder Kundenwunsch abgedeckt werden. Auch was den
Einsatz der Materialien angeht. Hier haben die Kunden
die Wahl zwischen Fahrzeugeinrichtungen aus hochfesten
Stahlbauelementen und einem intelligenten Materialmix
aus Aluminium, Stahl und Kunststoff. Eine Kombination,
die sich durch die Gewichtseinsparung auch positiv auf den
Kraftstoffverbrauch auswirkt.

INTELLIGENTES KONZEPT. STARKE VORTEILE:

» kundenindividuelle Planung durch Spezialisten

» Einbau vor Ort oder Auslastung lhrer Werkstatt

» Lésungen fir alle Fahrzeugtypen und Marken
» sténdige Weiterentwicklung
» Schaffung eines Mehrwertes durch Zusatznutzen

) wuerth. fahrz inrichtungen

FUR NETZWERKER, BRANCHEN-KENNER UND UNTERNEHMER

T EXPO

DIE TECHNO ERANCHEN-MESSE

Willkommen zum Messe-Highlight des Jahres!
Zum zweiten Mal in Folge trifft sich die Branche am 29. November
zur T EXPO 2017in der Freien und Hansestadt Hamburg.
Mit Blick auf das neue Wahrzeichen der Stadt, die wachsende HafenCity —
und die Herausforderungen der Zukunft.

ERLEBEN SIE DIE THEXPO LIVE! IHRE PERSONLICHE EINLADUNG ERHALTEN SIE IN KURZE.

Mit freundlicher Unterstiitzung von:

Mobilll .z, GEDOREV

Performan ce by Ex¢onMobil e o == WERKZEUGE FURS LEBEN

TELCHN
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KRAFT

FUR ARBEITSSCHUTZ, HAUTSCHUTZ UND

UMWELTSCHUTZ

MAKRA bietet Unternehmen Entlastung und Sicher-
heit: Am Arbeitsplatz lauern viele Gefahren. Gut,
wenn man sich trotzdem sicher fithlen kann. MAKRA
schiitzt Sie, lhre Mitarbeiter und die Umwelt.

Bei der Arbeit sind wir taglich unzahligen Belastungen und
Risiken ausgesetzt. Hier gilt es einen klaren Kopf zu bewahren
und verantwortungsvoll zu handeln. MAKRA Ubernimmt das
fur Sie: Geféhrdungsbeurteilungen, Risikominimierung und Auf-
klarung — damit Unfalle gar nicht erst passieren. So haben Sie
einen freien Kopf und mehr Kapazitéten fir lhr Kerngeschaft.

Bei MAKRA erhalten Sie Konzepte und Systemldsungen,
die Sicherheit, Entlastung und ein ruhiges Gewissen schaffen.
Ob mit Unterweisungen und Schulungen zur Arbeitssicher-
heit, mit Produkten fir den betrieblichen Hautschutz, ob im
Brandschutz oder beim Abwassermanagement - MAKRA
denkt ganzheitlich und nachhaltig; fur Ihren Betrieb und
lhre Mitarbeiter.

Und auch flr die Umwelt. So wirken die Konzentrate von
MAKRA in geringer Menge und verbrauchen so wenig Ver-
packungsmaterial wie moglich. Hierzu passt auch MAKRAs
mikroplastikfreie Handwaschpaste SensiEconut, eine um-
weltschonende Reinigungsalternative mit EU Ecolabel:
Gemahlene Walnussschalen statt Kunststoffreibekdrper
kommen als Schmutzléser zum Einsatz. MAKRA wird auch in
Zukunft die Produktlinie mit umweltfreundlicher EU-Ecolabel-
Zertifizierung weiter ausbauen.

Jeden Tag, in jeder Situation voller Einsatz, voller Service;
MAKRA gibt immer MAXIMALE KRAFT - in jeglichen
Belangen. Fortschrittlich und am Puls der Zeit. Verankert nun
auch im neuen, modernen Design.

IHRE FRAGEN BEANTWORTEN WIR GERNE:
Ralf Maller

Key-Account-Management

T: 07161.999 09 58

E: kam@makra.de

)> makra.de

MAKRA

» Mit MAKRA sind Sie in allen
Bereichen lhres Autohauses
sicher und geschiitzt.

A
MAKRA

\ A4

MAXIMALE KRAFT.

MAXIMALE KRAFT.
FUR SICHERHEIT
UND SCHUTZ AM

ARBEITSPLATZ. :

Unfille bei der Arbeit miissen nicht sein. Wir geben
MAXIMALE KRAFT, damit Ihr Betrieb sicher ist. '

Die absolute Sicherheit gibt es vielleicht nicht, aber wir
reduzieren das Risiko auf ein Minimum. Geben Sie Ihr
Unternehmen in unsere Hande und Sie kdnnen sich voll
Ihrem Kerngeschéaft widmen — mit ruhigem Gewissen.

makra.de
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SERVICE-ENGPASS IN DER URLAUBSZEIT?

MIT GLOBAL OFFICE SIND
SIE JEDERZEIT PRASENT

Der Serviceberater ist im Urlaub, die Verkaufer
befinden sich im Gesprach, die Serviceassisten-
ten betreuen Kunden und im Hintergrund klingelt
durchgehend das Telefon. Ein Klassiker im Auto-
haus-Alltag - nicht nur zur Urlaubszeit. Gut, wer
mit global office in solch einem Fall gleich ein gan-
zes Team von Servicemitarbeitern an seiner Seite
hat.

Professionell am Telefon und auf vielen anderen Kanélen,
auf denen Sie Ublicherweise mit lhren Kunden kommunizie-
ren. Denn global office ist weit mehr als nur ein Callcenter.
Variabel einsetzbar versteht man sich als flexibler Dienst-
leister, der in Sachen Service fir Sie die verschiedensten
Aufgaben lGbernehmen kann.

» Terminbuchungen in lhrem System
» Auskunftserteilung - z. B. tiber TUV-Offnungszeiten
» Informationsvermittlung zu inserierten Fahrzeugen
» Telefonannahme — auf Wunsch auch rund um die Uhr
» Entgegennahme von Ersatzteilbestellungen
» Koordinierung von Abschleppunternehmen

im Pannenfall u.v.m.

Klingt das interessant fiir Sie?
Dann informieren Sie sich am besten
noch heute auf TIBS ONLINE oder unter
www.global-office.de/techno und
profitieren Sie von den exklusiven
TECHNO Sonderkonditionen.

) global-office.de

MAPCO RegionalCENTER Berlin

MAPCO AutoteileSHOP Briick MAPCO RegionalCENTER Dresden

Die RegionalCenter

im Uberblick

MAPCO RegionalCENTER Essen
StauderstraBe 83-85 - 45326 Essen
Telefon: 0201/43 64 85 92

Telefax: 0201/43 64 85 94

E-Mail: essen@mapco.de
www.mapco-essen.de

MAPCO RegionalCENTER Mannheim
RelaisstraBe 178 - 68219 Mannheim

Telefon: 0621/86 23 95 53
Telefax: 0621/87 52 50 75
E-Mail: mannheim@mapco.de
www.mapco-mannheim.de

Richard-Tauber-Damm 23 - 12207 Berlin
Telefon: 030/70 76 41 59

Telefax: 030/70 76 96 14

E-Mail: berlin@mapco.de
www.mapco-berlin.de

MAPCO RegionalCENTER Frankfurt
DieselstraBe 37-41 - 60314 Frankfurt/Main
Telefon: 069/30 03 48 76

Telefax: 069/30 03 56 57

E-Mail: frankfurt@mapco.de
www.mapco-frankfurt.de

MAPCO Regional CENTER Neubrandenburg
GerstenstraBe 2 - 17034 Neubrandenburg
Telefon: 0395/4 55 03 95

Telefax: 0395/4 55 03 97

E-Mail: neubrandenburg@mapco.de
www.mapco-neubrandenburg.de

Gregor-von-Briick-Ring 1 - 14822 Briick
Telefon: 033844/75 82 11

Telefax: 033844/75 82 20

E-Mail: info@mapco.de
www.mapco-handel.de

MAPCO RegionalCENTER Leipzig
MommsenstraBe 6 - 04329 Leipzig
Telefon: 0341/2 52 52 48

Telefax: 0341/2 52 55 60

E-Mail: leipzig@mapco.de
www.mapco-leipzig.de

MAPCO Regional CENTER Kerpen
Josef-Bitschnau-StraBe 63 - 50169 Kerpen
Tel.: 0223/5 65 77 83

Fax: 0223/5 65 77 85

E-Mail: rheinland@mapco.de
www.mapco-rheinland.de

Saydaer StraBe 6-8 - 01257 Dresden
Telefon: 0351/2 70 55 80

Telefax: 0351/2 70 57 17

E-Mail: dresden@mapco.de
www.mapco-dresden.de

MAPCO RegionalCENTER Magdeburg
JordanstraBe 4 - 39112 Magdeburg
Tel.: 0391/6 07 58 16

Fax: 0391/6 07 58 18

E-Mail: magdeburg@mapco.de
www.mapco-magdeburg.de

MAPCO Regional CENTER Sémmerda
RheinmetallstraBe 12 - 99610 S6mmerda
Telefon: 03634/31 63 04

Telefax: 03634/31 63 05

E-Mail: socemmerda@mapco.de
www.mapco-soemmerda.de

GEBRAUCHTWAGEN-

AUTOproff

VERMARKTUNG SMART GEMACHT
DANISCHES ERFOLGSMODELL EROBERT DEN DEUTSCHEN MARKT

Gebrauchtwagen bilden fiir Autohduser mittlerweile eine feste UmsatzgréBe - insbesondere im Hinblick
auf das lukrative Aftersales-Geschift. Das Problem: Bisher hat sich der An- und Weiterverkauf fiir den
professionellen Handel recht unpraktisch und umstandlich gestaltet. Mit ihrer B2B-Auktionsplattform
bieten die Macher von AUTOproff jetzt auch in Deutschland eine effiziente Losung fiir diese Herausforderung.

Das Erfolgsmodell von AUTOproff hat sich innerhalb
kiurzester Zeit zur gréBten B2B-Auktionsplattform fur den
professionellen Handel mit gebrauchten Fahrzeugen in
Dénemark entwickelt. Die logische Konsequenz: die Ex-
pansion auf den deutschen Markt. Seit kurzem setzen
auch hierzulande immer mehr Hersteller, Handelsnieder-
lassungen, Markenhandler, Miet- und Leasinggesellschaften
sowie freie Werkstatten in Sachen Vermarktung von Ge-
brauchtfahrzeugen auf AUTOproff.

DIE HAUPTGRUNDE: das riesige Fahrzeugangebot und
die gleichermaBen komfortable wie sichere Abwicklung.
Denn bei AUTOproff werden die Gebrauchten rund um
die Uhr direkt online Uber die Website vermarktet oder
von unterwegs aus mit dem Smartphone via Gratis-App.

Die Konditionen kénnen sich Uibrigens ebenfalls sehen las-
sen: Der glnstigste Abonnementpreis beginnt bereits bei
35 € monatlich.

DA BLEIBT NUR ZU SAGEN:
WILLKOMMEN IN DEUTSCHLAND!

) autoproff.de

Ihr Ansprechpartner fiir den deutschen Markt:
FELIX FOHRE | Country Manager

Aspelohe 27 b | 22848 Norderstedt
T: 0151.15 96 72 75 | E: felix@autoproff.de

JETZT AUCH IN DEUTSCHLAND:
AUTOPROFF - DAS NEUE B2B-AUKTIONSPORTAL
FUR GEBRAUCHTWAGEN!

Setzen auch Sie auf Dédnemarks Nr. 1. Profitieren Sie von einer breiten Angebotspalette & konkurrenz-
losen B2B-Konditionen zur Vermarktung lhrer Gebrauchtfahrzeuge. Einfach. Effizent. Transparent.

Mehr unter: www.autoproff.de

Fahrwerk Antrieb Motor Elektrik — www.mapco.com

& Lenkung & Lagerung & Filter & Zubehor l M A'P:D DER Vollsortimenter

() Il fiir KFZ-VerschleiBteile
- - '.f"-..,:-' 3 £ —— L=

MAPCO Autotechnik GmbH SO BEQUEM & SMART KANN'S GEHEN:

N 35 €

fiae) i . g Moosweg 1, 14822 Borkheide Vermarkten Sie lhre Gebrauchten auch
, fre— ?ﬁ,a S ﬂ? Gregor-von-Briick-Ring 1, 14822 Briick direkt Uber die AUTOproff Gratis App
) Tel.: 033845-60030 qﬁE'Ih IEIE;, [=]
. ‘ Fax: 033845-41032 years L3 rl
| 0| o | ™= BAPCE, gl s AU roff
== o ) @ E-Mail: _ [=iz
. : info@mapco.com & forrbtore || P> ooy G PE g PP ING
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MIT NEUE PARTI‘éI{

AUF DIE UBERHOLSPUR

EXXONMOBIL VERLEIHT JETZT
RED BULL FLUGEL

Wahrend im Fahrerlager aktuell eher weniger Bewe-
gung herrscht, geht es bei den Technologiepartnern
im Kraft- und Schmierstoffbereich umso rasanter
zu: Nach der 21-jahrigen Laison als Technikpartner
und Sponsor von McLaren geht ExxonMobil in der For-
mel 1 zukiinftig gemeinsam mit Red Bull an den Start.

Uber 100 Grand-Prix-Siege, sechs Fahrerweltmeisterschaf-
ten, finf Konstrukteurstitel: ExxonMobil kann in seinem 38-
jahrigen Engagement in der Koénigsklasse auf eine Vielzahl
an Erfolgen verweisen, die man dort gemeinsam mit seinen
Partnerteams feiern konnte. Ein Umstand, der bei vielen
Teams Begehrlichkeiten weckte. Den Zuschlag fir die neue
Saison erhielt jetzt das Red Bull Team, um das es nach den
groBen Erfolgen zwischen den Jahren 2010 und 2013 etwas
ruhiger geworden war. Ein Grund mehr, jetzt mit neuem Elan
gemeinsam auf die Erfolgsspur zu wechseln.

Mobil il

Performance by ExxonMobil

»lch méchte ExxonMobil herzlich in unserer Red Bull
Familie begriiBen«, kommentiert Teamchef Christian Horner.
»Gemeinsam mit den neuen Partnern werden wir vor allem
im Bereich Schmiermittel nach neuen Wegen suchen, die
den Betrieb der >Tag Heuer«Antriebe noch effizienter machen. «
Neben dem Feintuning fur den perfekten Schmierstoff geht
es in der Partnerschaft aber natirlich vor allem auch um die
gemeinsame Prasenz.

So wird der Konzern mit seinen Marken Esso und Mobil1
unter anderem auf den Autos, Fahreroveralls und den Helmen
zu sehen sein — und aller Voraussicht nach zukinftig auch
deutlich haufiger im Rampenlicht stehen. Denn man kann
wohl davon ausgehen, dass diese Partnerschaft allen Be-
teiligten zusatzlich Fltgel verleiht.

mobili.de

Technologietransfer
von der Rennstrecke
auf die StralSe

Ob Formel 1, NASCAR oder Porsche Mobil 1 Supercup:
Seit Jahrzehnten werden unsere Schmierstoffe weltweit
in den anspruchsvollsten Rennsportserien eingesetzt.

Erfolgreiche Teams wissen warum. Auf der Rennstrecke

entwickelt, auf der Stral3e zuhause: Motorsport ist die
DNA von Mobil 1.

Performance by ExxonMobil
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DAS GELD
FAHRT
AUF DER

STRASSE

Es ist noch gar nicht so lange her, da galt es fast als eine
Geste der Kulanz, wenn Autohandler sich dazu bereit er-
klarten, das alte Fahrzeug eines potentiell fir einen Neu-
oder Gebrauchtwagen interessierten Kunden in Zahlung
zu nehmen. Geld verdiente man schlieBlich in erster Linie
mit Neuwagen. Gebrauchte waren als »Ladenhiter« ver-
ponte Objekte, die es so schnell wie mdglich vom Hof zu
kriegen galt — zur Not iber den Umweg eines Hinterhofex-
porteurs direkt nach Afrika. Doch die Zeiten haben sich
geandert. In gleichem Zuge, wie die Rendite beim Neu-

TECHNO MAGAZIN 2//2017

wagenverkauf schwéachelt, boomt der Handel mit Ge-
brauchtwagen wie nie zuvor. Und neben den Ublichen
Verdachtigen mischen jetzt pldtzlich auch ganz neue
Player mit. Doch was hat es mit dem »Run« auf die Ge-
brauchten auf sich? Handelt es sich dabei um ein Uberbe-
wertetes Thema oder eine unaufhaltsame Notwendigkeit?
Wir werfen einen Blick auf die aktuelle Lage, erdrtern er-
kennbare Trends und beleuchten Konzepte von TECHNO
Lieferantenpartnern, die mit cleveren Lésungen in Sachen
Gebrauchte aufwarten.

TECHNO MAGAZIN 2/2017 )) 29
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VOM UNGELIEBTEN LADENHUTER ZUR HEISSBEGEHRTEN CASH-COW

DER NEUE HYPE UM DIE GEBRAUCHTEN

30 « TECHNO MAGAZIN 2//2017

Der aktuelle DAT-Report offenbart einen Teil des Dilemmas:

3,35 7,4
MILLIONEN MILLIONEN
NEUWAGEN BESITZERWECHSEL

GEMESSEN AN DER ZAHL DER KAUFVERTRAGE STANDEN IM
VERGANGENEN JAHR 3,35 MILLIONEN NEUWAGEN 7,4 MILLIO-
NEN BESITZERWECHSEL VON GEBRAUCHTFAHRZEUGEN GE-
GENUBER.

2 R B B s s s
DER GESAMTUMSATZ MIT GEBRAUCHTEN PKW STIEG
NACH DAT-ANGABEN IM VORJAHRESVERGLEICH UM
9 PROZENT AUF 84,6 MRD. €. UND AUCH DIE ZAHL AN
GEBRAUCHTWAGENKAUFERN WUCHS KONTINUIERLICH: ZWI-
SCHEN 2010 UND 2016 UM INSGESAMT RUND EINE MILLION.
IM SELBEN ZEITRAUM WUCHS DER NEUWAGENMARKT NUR
UM 400.000 FAHRZEUGE.*

Wirde man allein diese Zahlen als Erklarungsversuch fir
den neu entbrannten Wettbewerb um die »Ressource« Ge-
brauchtwagen zugrunde legen, kénnte die Geschichte jetzt
schon hier enden. Die Nachfrage wachst und der Handel
muss reagieren. Fertig.

Doch ganz so einfach ist es dann doch nicht. Denn laut
DAT-Report gibt es fur den Autohandel auch in Sachen
Neuwagen eigentlich keinen Grund zu klagen — zumindest
nicht, wenn man alleine die Zahlen betrachtet. So ist nicht
nur der Anteil der Neuzulassungen gestiegen (+ 5,73 % per
August 2016), Neuwagenkaufer waren 2016 sogar bereit
knapp 1.000 € mehr als im Vorjahr auszugeben — im Schnitt
29.650 €.

GEBRAUCHTE UND DER
BEREICH AFTERSALES
SUBVENTIONIEREN DAS

NEUWAGENGESCHAFT

In der Renditesituation des Automobilhandels spiegeln sich
dies Zahlen allerdings nicht wider. Das Branchenmagazin
AUTOHAUS kommt in diesem Kontext zu dem naheliegenden
Schluss, dass dieses Missverhaltnis vor allem darin be-
grindet liegt, »dass im Verkauf Neuwagen unzureichende
Deckungsbeitrage Il erwirtschaftet werden — mit hohen Ab-
weichungen zu den Sollwertenx.

Am Ende des Tages steht fiir den Handel eine durchschnitt-
liche Branchenrendite von 1,4 % (2015) — und damit deutlich
zu wenig. Und spétestens hier kommen die »Gebrauchten«
ins Spiel. Denn diese subventionieren gemeinsam mit dem
Bereich Aftersales zunehmend das Neuwagengeschaft. In der
Ausgabe 19/2016** skizziert die AUTOHAUS am Beispiel
eines ausgewahlten Premium-Markenhéndlers mit einem
Umsatz von 32,8 Mio. € im Jahr, dass der groBte Umsatzan-
teil mit 42,2 % auf den Verkauf Gebrauchtwagen entfallt.
Der Umsatzbeitrag des Bereichs Aftersales liegt bei 16,3 % —
mit 450,6 T€ wird dort das bei weitem héchste Sparten-
ergebnis erreicht. Und dies ist wohl eher die Regel als die
Ausnahme.

32,8 MILLIONEN

EURO UMSATZ IM JAHR

42,2 PROZENT

UMSATZANTEIL GW-VERKAUF

16,3 PROZENT

UMSATZANTEIL AFTERSALES

2

58,5 %

VOM GESAMTUMSATZ
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BesuchenSieunsaufwww.petex.net

TECHN

seit Gber 30 Jahren!
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b V' b

...die starke Autoausstattung

o
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AN |
IHR ZUVERLASSIGER PARTNER FUR
AUTOAUSSTATTUNG UND AUTOZUBEHOR

Seit mehr als 35 Jahren steht PETEX fir hochste
Qualitdtsstandards in der Produktion, Auftragsabwicklung

und Lieferung. Wir bauen auf langfristige Partnerschaften.

GUMMIMATTEN AUTOTEPPICHE LADUNGSSICHERUNG
SITZBEZUGE I RADZIERBLENDEN
ZUBEHORARTIKEL AUTOPFLEGE

...und vieles mehr auf www.petex.net

PETEX - Autoausstattungs-GmbH [D@I‘['@X

LauterbachstraBe 44
D-84307 Eggenfelden
www.petex.net

o —

TITEL-THEMA

Steve Hopewell, ASE-Chefberater und Ex-Vorstand der
britischen Autohandler-Gruppe Pendragon, sieht in einem
Interview*** in Gebrauchten darum »... den zentralen Schliis-
sel fiir eine hohe Service-Absorption«.

Sprich: Kostendeckung aus den Ertrédgen im Kundendienst.
Er beméngelt, dass sich oftmals die besten Verkaufer viel
zu haufig ausschlieBlich auf den Neuwagenverkauf konzen-
trieren wirden, »obwohl der Einkauf der eigentliche Dreh-
und Angelpunkt sei, um gute Gewinne zu erzielen«.

Dies gelte insbesondere fur Gebrauchtwagen, die man als
Handler fir kleines Geld durch Inzahlungnahme erhalt. Wer
in Zahlung genommene Gebrauchtwagen einfach nur ab-
stoBt oder meistbietend verkauft, hat laut Hopewell »seinen
guten Geschéftssinn verloren. Sofern man nicht umgehend
Autos zukauft«. Der ASE-Chefberater ist davon Uberzeugt,
dass man jedes Auto mindestens dreimal verkaufen sollte,
um so die Bindung zu den Fahrzeugbesitzern und seinem
Unternehmen zu starken. Dabei haben Autoh&user laut
Hopewell gegentiber freien Werkstatten einen groBen Vorteil:
»SchlieBlich beginnt das Leben eines Autos im Autohaus.
Dort entsteht der Bedarf fiir Service und Inzahlungnahme.«

BEI JEDEM KUNDENKONTAKT GEHT ES
DARUM, DAS AUTO KAUFEN ZU DURFEN

Welchen Mehrwert Gebrauchte fir ein Autohaus darstellen,
skizziert Hopewell in einer gleichermaBen einfachen wie
entwaffnend einleuchtenden Beispielrechnung:

»Nehmen wir an, ich verkaufe 200 Neuwagen im Monat.
Dabei nehme ich 100 Autos in Zahlung. AnschlieBend ver-
kaufe ich diese 100 Autos und nehme dabei weitere 30 in
Zahlung. Die Autos zu erwerben bedeutet keinerlei Aufwand
flir mich. Somit kann ich insgesamt 330 Fahrzeuge verkau-
fen. Das ergibt 330 mdgliche Kundendienst-Kontakte und
330 Kunden, deren Auto man irgendwann in Zukunft erneut
kaufen kann — und das nahezu ohne zusétzlichen Marketing-
aufwand.«

Darum ist Hopewell auch davon Uberzeugt, dass es »bei
jedem Kundenkontakt darum gehen muss, das Auto kaufen
zu dlrfen. Jedes an andere Héandler verduBerte Auto ist
verbunden mit einer vergebenen Chance, den eigenen Kun-
denstamm zu erweitern. Was am Ende zahlt, ist das Aftersales-
Geschéft«.

SOGAR VERSICHERER STEIGEN INS
GESCHAFT MIT DEN GEBRAUCHTEN EIN

Dass sich hier ein groBer Markt aufgetan hat, haben in-
zwischen sogar Kfz-Versicherer wie die HUK Coburg
und die Allianz erkannt. Mit einem kompromisslosen
Digitalansatz nach Amazon-Art planen sie zukinftig
den Verkauf von Gebrauchten - inklusive Vollgutachten,
Rickgaberecht, Garantie und eigener Autohduser.

Dass die Versicherer jetzt ebenfalls in diesem Segment
aktiv werden, hat vor allem zwei Griinde: Da sind zum
einen die Hersteller, deren Neuwagen immer vernetzter
werden, Unfallschdden automatisch melden und so
den Firmen einen Informationsvorsprung geben — den
sie fur Reparatur- und Notfallleistungen mit eigenen,
teuren Werkstatten und Dienstleistern nutzen. Die
Versicherer versuchen gerade — mit geringer Aussicht
auf Erfolg — selbst Zugang zu den von den Fahrzeugen
generierten Daten zu erhalten. Denn gleichzeitig arbei-
ten Autohersteller mit Hochdruck daran, die Kontrolle
Uber alles zu erhalten, was mit dem Fahrzeug zusam-
menhéangt — dazu gehdéren vor allem Aspekte wie
Reparatur, Finanzierung und Versicherung.

Das zweite Zukunftsproblem fur die Versicherer: die
groBen Fortschritte bei der Automatisierung des Fah-
rens. Selbst teilautonome Fahrzeuge senken die Unfall-
zahlen deutlich — und sorgen so bereits heute flir deut-
liche Préamienausfélle bei den Versicherern. Wenn man
zugrunde legt, dass alleine Parkschéaden bisher rund 60
Prozent aller Versicherungsschdden ausmachen, wird
das perspektivische Problem deutlich. Um trotz dieser
Herausforderungen die Nase vorn zu behalten, will die
HUK Coburg sich als Mobilitdtsanbieter présentieren
und ihren guten Namen bei Autofahrern auch fir an-
dere Geschéftszweige nutzen. »Es geht uns in erster
Linie um Kundenbindung«, I&sst sich der Sprecher in
der Sliddeutschen Zeitung zitieren.** Da die Neuwa-
genkunden bereits in den Autohdusern mit Versiche-
rungsangeboten versorgt werden, fokussiert man sich
diesbezliglich auf »gute Gebrauchtwagen in geprifter
Qualitét«. Woher die kommen sollen, ist noch offen.

GEBRAUCHTWAGENHANDEL 4.0 -
START-UPS VEREINFACHEN DEN HANDEL

Dass in Sachen Beschaffung von Gebrauchtwagen
inzwischen eine Vielzahl an Playern mitmischen, hat
auch das ein oder andere Start-up auf den Plan geru-
fen, die es sich zum Ziel gesetzt haben, den professio-
nellen Handel mit Gebrauchten einfacher und effizien-
ter zu gestalten.

Unternehmen wie AUTOproff, AUTOROLA.DE oder
AUKTION & MARKT haben sich mit ihren Online-Platt-
formen zum Ziel gesetzt, die Beschaffungsliicke fur Au-
tohéndler & Co mit durchdachten Abwicklungs-Tools
zu schlieBen und den Verkaufsprozess zu beschleunigen.
Dass diese Konzepte durchaus Potential bieten, hat
AUTOproff beispielsweise bereits in Danemark erfolg-
reich unter Beweis gestellt. Hier hat man sich innerhalb
kiirzester Zeit zur groBten B2B-Auktionsplattform fir
den professionellen Handel mit gebrauchten Fahrzeu-
gen gemausert. Ein Grund mehr, warum die drei Unter-
nehmen mittlerweile auch als Lieferantenpartner bei
TECHNO gelistet sind. Ein Umstand, der den Gesell-
schaftern und angeschlossenen Autohdusern auch in
Sachen Konditionen und Synergieeffekte entgegen-
kommt.

Bleibt festzuhalten:

Der »Run« auf die Gebrauchten wird in der Tat
immer groBer, genauso wie die Gemengelage der
Interessengruppen, die - insbesondere im Hin-
blick auf die enormen Kundenbindungspoten-
tiale - um das »Gold auf vier Raddern« buhlen.
Diese Potentiale intelligent zu nutzen und auszu-
bauen gehort sicher zu den groBen Herausforde-
rungen der Zukunft - auch fiir TECHNO. Mit der
Einbindung der groBen Online-Player fiir den
Handel mit Gebrauchten als Lieferantenpartner
hat man aber auf alle Félle schon einmal an einer
richtigen Stellschraube gedreht.

TECHNO MAGAZIN 2//2017

“LNONLINE http://www.In-online.de/Themen-A-Z/R/Ratgeber/Auto-und-Verkehr/Boommarkt-Gebrauchtwagen-Groesseres-Angebot-steigende-Preise

*AUTOHAUS AUSGABE 19/2016 http://www.autohaus.de/heftarchiv/fokus-auf-gebrauchte-1936840.html

*+3JDDEUTSCHE ZEITUNG http://www.sueddeutsche.de/wirtschaft/kfz-versicherung-die-huk-coburg-verkauft-bald-auch-autos-1.3076555

“**AUTOHAUS AUSGABE 08/2017 http://www.autohaus.de/heftarchiv/fokus-auf-gebrauchte-1936840.html

33




34

TITEL-THEMA

EXPERTEN AUS DER PRAXIS SAGEN IN DER RUBRIK T)

T ACHELES

IHRE MEINUNG ZU AKTUELLEN THEMEN

GEBRAUCHTWAGEN GEWINNT

... der Anteil der Neuwagenverkédufe an Endverbrau-
cher im Vergleich zu den gewerblichen Kéufern im-
mer geringer wird. Der »zweite Vertriebskanal« mit
jungen Gebrauchtwagen soll die Liicke schlieBen.

Innerhalb unserer Marken im Volkswagen Konzern stellt sich
dies wie folgt dar: Werkswagen werden bei Volkswagen und
Audi in einer méglichst gdngigen Ausstattung und Farbe kon-
figuriert, von einem Werksangehdrigen drei, sechs oder neun
Monate in Abhdngigkeit von der Laufleistung gefahren und
anschlieBend dem Handelspartner angeboten. Hat sich dieser
durch Gebrauchtwagen-Cl-MalBnahmen und eine Zertifizie-
rung der entsprechenden Mitarbeiter qualifiziert sowie eine
abgeschlossene Vereinbarung Uiber Jahreseinkaufsziele vor-
gelegt, kann ein tragfahiges Geschdéftsmodell entstehen.

Das Inlandsvolumen dieser Fahrzeuge steigt seit 20 Jahren
kontinuierlich. Mit den jungen Gebrauchten knackte Volks-
wagen Ende der 90er-Jahre erstmals die Grenze der 100.000
Fahrzeuge. Derzeit werden iiber den markengebunde-
nen Fachhandel in Deutschland ca. 168.000 Fahrzeuge
pro Jahr alleine bei Volkswagen abgesetzt - inklusive
vom Hersteller eingesteuerter Autovermietervolumen.

TECHNO MAGAZIN 2//2017

Wéhrend und nach der Finanzkrise ermdéglichte es Volkswa-
gen — angeregt durch den Héndlerverband der Finanztochter
FSAG -, die Restwerte der Leasingvertrdge im GroB- und
Einzelkundengeschéft abzusichern. Dieses Volumen an Fahr-
zeugen, die im Gebotsverfahren an den markengebundenen
Fachhandel verkauft werden, wéchst ebenfalls stetig:

2015: 68.000 Fahrzeuge
2016: 80.400 Fahrzeuge
2017: ca. 98.000 Fahrzeuge

Damit sind die Zeiten des Gebrauchtwagengeschiftes
nach der Manier »quick & dirty« vorbei. Wurde friiher in
manchen Hausern auf Leitungsebene noch absichtlich weg-
geschaut und das Héndlergeschéft mit einer eintrdglichen
Schwarzgeldkasse nach dem Motto »Inzahlungnahme schnell
ohne Verlust verkaufen« aufgebessert, wird heute in gut auf-
gestellten Betrieben das nicht mehr endverbrauchertaugliche
Fahrzeug auf internationalen Online-Plattformen wie autobid.de
oder AutoOnline versteigert — h6chstmdglich, transparent und
revisionssicher. Das beschleunigt den Umschlagfaktor und
schafft Platz fir valutierte Werksdienstwagen, die dem teu-
ersten Vertriebskanal Endverbraucher gerecht werden.

Das schlégt sich auch in den Zahlen nieder: 2016 sind wieder
mehr als doppelt so viele Gebrauchte (7,4 Mio.) umgeschrie-
ben als Neuwagen (3,3 Mio.) verkauft worden. Gleichzeitig ist
der Anteil der Geschéfte gestiegen, die tiber den Fachhandel
abgewickelt wurden. 2015 waren es 42 %. Der freie Handel ist
auf 39 % gesunken. Zusétzlich nehmen Kundenbewertungen
und die davon abhéngigen Boni einen erheblichen Einfluss
auf die Ertragslage eines Autohauses.

Durch Hersteller entwickelte Gebrauchtwagen-Qualifizie-
rungsprogramme (WeltAuto bei Volkswagen, Gebraucht-
wagen :plus bei Audi, junge Sterne bei Mercedes) liegen
zudem nicht mehr weit weg vom Neuwagenvertrieb. Ergénzt
durch neue Vertriebsformate, die friiher undenkbar schienen.
In Eching bei Miinchen setzt bspw. Audi auf einen eigenen
Standort mit jungen Gebrauchten in Kombination mit einem
Servicevertrag.

Junge Gebrauchtwagen, die im Bonusprogramm knapp
Uber dem Einstandspreis verkauft werden, wirken sich
ebenfalls positiv auf die Einnahmen aus, wenn sie als Vehi-
kel fiir Cross-Selling-Produkte (Versicherung, Finanzierung,
Wartungsvertrag) genutzt werden. Gleichzeitig findet im
Aftersales-Bereich eine unbestechliche Wertschépfung statt,
die als Auflage ftir die Gebrauchtwagenprogramme bei Her-
stellerchecks (180 Punkte) absolviert werden muss.

So wird es dem Endverbraucher immer leichter gemacht,
sich fir einen Gebrauchten zu entscheiden. Ein niedrigeres
Investitionsvolumen scheint hier immer mehr in den Fokus
zu riicken, auch wenn nach wie vor Sicherheit und keine
bésen Uberraschungen bei der Kaufentscheidung an erster
Stelle stehen. Egal, ob in den Ballungsregionen mit uner-
schwinglichen Quadratmeterpreisen oder in landlichen Re-
gionen mit wenig Kaufkraft.

Zahlen von Online-Bérsen wie mobile.de und autoscout24
(85 % Marktanteil) zeigen ebenfalls, dass sich der Anteil der
Endverbraucher, die ein Auto bis zu neun Jahre fahren, weiter
reduziert. Der Anteil an »Classic-Krediten«, bei denen der
Wagen am Ende der Finanzierungslaufzeit in den Besitz
Ubergeht, liegt bei schmalen 6 %. Der Ballon-, Individual-
oder Autokredit wiederum hat einen satten Anteil von 33 %.
Er wirft eine herkbmmliche Rate aus und erlaubt dem Ver-
braucher, den Wagen samt Restrate nach drei Jahren beim
Héndler abzugeben und sich dann das mitzunehmen, was
ihm gerade geféllt.

Viele Hersteller haben bereits erkannt, dass online schneller
mehr Fahrzeuge als Neuwagen in den Markt gebracht
werden kénnen — mit weniger Aufwand und geringeren
Subventionen. Bekannte B6rsen machen den Markt gldsern
und transparent wie nie zuvor, zeigen Angebote im ge-
wtinschten Umbkreis, die Anzahl der vergleichbaren Fahr-
zeuge (gefiltert nach individuellen Parametern) und bilden
verschiedenste Finanzierungsmaéglichkeiten ab. Vorbei sind
die Zeiten der haufenweise gestapelten Schwacke-Blicher
in den Verkaufsleiterbliros.

Jetzt sind Mystery Calls, Mystery Mails und Testkdufe Be-
standteil der Handelsvertrdge. Wer einen Gebrauchtwagen-
:plus-Vertrag mit Audi abschlieBen méchte, muss zunédchst
schweiBtreibende Assessmentcenter und Ausbildungspro-
gramme fiir Gebrauchtwagenverkdufer und -verkaufsleiter
wahrnehmen.

Ein Blick in die USA und auf US-amerikanische Online-Bérsen
(Autotrader, Cars.com, CarGurus) zeigt, was noch alles
maglich ist. Hier wird mit dem Kunden nach Feierabend und
an Sonntagen gechattet oder eine Landingpage flir ein einzel-
nes Fahrzeug mit bis zu 100 Bildern aufgebaut. Auch bei uns
wird der Anteil an Bildern/360-Grad-Aufnahmen zunehmen
und der Einfluss von Héndler-Bewertungen analog Amazon
immer gréBeren Einfluss haben.

Neben dem fairen Preis werden auch Vertrauen, Kompe-
tenz und Einfachheit entscheidend im Kampf um positive
Stimmen sein. SchlieBlich braucht es den persénlichen
Kontakt, die Beratung, die Ubergabe, die Inzahlungnahme.
Beim Versuch, Letzteres zu digitalisieren scheiterten bereits
eine Menge hochbezahlter Fachleute. Es gibt Online-Ange-
bote wie Wir-kaufen-Dein-Auto.de, die mit hohen Einkaufs-
preisen locken, laut Hérensagen wird der vermeintliche
Ursprungswert bei der Vor-Ort-Bewertung allerdings 20 bis
30 % heruntergestuft. Technik, Optik und Zustand werden
vorgeschoben.

Eine Lésung kénnte hier aus den USA kommen. In den
Staaten kénnen Interessenten aus mehreren renommierten
Gutachter-Organisationen eine Begutachtung auswéhlen.
Diese Methode wiirde auch bei uns Prozessschritte trans-
parenter und messbarer machen, die Geschwindigkeit und
somit den Umschlagfaktor erheblich erhéhen.

Pricing-Modelle wie 30-60-90-Tage haben bereits ausge-
dient, erste digitale Preisschilder sind technisch so weit,
dass sie bei allen Witterungen funktionieren. Klare Anzei-
chen dafir, dass sich das Gebrauchtwagen-Business — in
Deutschland immerhin 77 Mrd. € schwer — neu strukturiert
und optimiert. Der Exportanteil bei uns im Herstellerland
wird dabei eine noch gréBere Rolle spielen.

Kinftig werden Verkaufsleiter von der Software Vorschldge
zur Preiserh6hung bekommen, wenn z.B. ein begehrter
schwarzer Golf GTE Uber das Wochenende auf Platz eins im
definierten Umkreis gelandet ist. Klickraten und Parkungen
werden pro Modell definiert, Abweichler gnadenlos hervor-
gehoben und per Ticketsystem zeitnah optimiert. Die Anzahl
der Online-Bérsen mit gréBerer Spezialisierung wird stei-
gen, die markengebundenen Bbrsen immer besser werden.
Aus meiner Sicht ein unaufhaltsamer Trend.

Leitung Gebrauchtwagen | Lohr & Becker AG
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TITEL-THEMA

»In Zeiten, wo das Neuwagengeschéft durch hohe Nach-
ldsse belastet ist und der Servicebereich mit langen War-
tungsintervallen kdmpfen muss, ist das GW-Geschéft zu
einer duBerst wichtigen Ertragssdule geworden. Da aber
auch hier die Inzahlungnahmen und Leasingrickldufer nicht
immer den gewdinschten Erfolg bringen, wird der aktive
Zukauf von Gebrauchten fir einen lukrativen Handel unum-
génglich. Und genau hier bieten die Autobid.de Auktionen fiir
den gewerblichen Bereich eine optimale Zukaufquelle — mit
wdchentlich bis zu 4.000 Fahrzeugen, vom é&lteren Gebrauch-
ten bis zur Tageszulassung.«

Vertriebsleitung Autobid.de | Auktion & Markt AG
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»Der wachsende Fokus auf Gebrauchtwagen und darauf, den
zunehmend hart umkdmpften Markt in der Automobilbranche
transparenter zu gestalten, ist die Kernkompetenz von
AUTOproff. Seit 2013 haben wir den Handel mit Gebraucht-
wagen zwischen professionellen Autohéndlern revolutioniert.
Mit AUTOproff haben wir eine transparente Plattform im
B2B-Bereich geschaffen, auf der Handler untereinander
schnell und einfach mit geringen Kosten ihre in Zahlung
genommenen Autos verkaufen kénnen. Die teilnehmenden
Héndler haben den Vorteil, Autos ganz ohne Aufgeld kaufen
und verkaufen zu kénnen, wovon sowohl Verkédufer als auch
Kéufer profitieren. Bei unseren Auktionen kénnen Autos
schnell und transparent verkauft werden, zudem bieten wir
verschiedene Dienstleistungen an, wie z. B. sicheren Trans-
port und Bezahlung lber Treuhandkonto. «

CEO | AUTOproff Deutschland GmbH

»lnsbesondere der Gebrauchtwagen wird durch seine In-
dividualitdt an Bedeutung gewinnen, davon bin ich dber-
zeugt. Denn hier ist — im Gegensatz zum Neuwagenge-
schéft — noch ein guter Ertrag erzielbar. Als wichtigen
Grund hierfir muss man sehen, dass Endkunden immer
weniger bereit sind, den schnellen und enormen Wertver-
lust nach Kauf eines Neuwagens hinzunehmen. Die gute
Vergleichbarkeit der Ware durch das Netz wird hier auch
weiterhin die Preispolitik bestimmen. So wird es fir den
Handel immer wichtiger, vermehrt individualisierte Ge-
brauchtwagen auf dem Hof zu haben. Neben den l(blichen
Fahrzeugbdrsen erdffnet die Auktion & Markt AG mit dem
Auktionsportal Autobid.de dem professionellen Kfz-Handel
einen bequemen und effizienten Weg zum guten Gebrauch-
ten — und das sehr komfortabel vom eigenen

Schreibtisch aus. Ganz nach dem Motto:

Heute bieten — morgen handeln!«

Vorstand der Auktion & Markt AG

PRAXIS

TECHNO =
MEETS
MAKRA

EIN AUSTAUSCHPROGRAMM MIT REICHLICH FEUER

Am 23. Februar ging’s fiir die komplette TECHNO
AuBendienst-Mannschaft nach Goppingen, dem
Stammsitz des langjahrigen Lieferantenpartners
MAKRA. Das vorrangige Ziel des Vor-Ort-Termins:
der personliche Austausch mit den Vertriebs-Fiih-
rungskriaften iliber die Ausrichtung des Unterneh-
mens. Ein Treffen, bei dem die Chemie von Anfang
an stimmte - und das gleichzeitig jede Menge Ziind-
stoff beinhaltete.

Kaum ein Unternehmen hat sich innerhalb kirzester Zeit so
rasant entwickelt wie der langjahrige TECHNO Lieferanten-
partner MAKRA. Was vor 15 Jahren mit der Aufnahme als
TECHNO Lieferant von chemischen Erzeugnissen fir die
Kfz-Branche begann, prasentiert sich heute als vielseitig auf-
gestellter, ganzheitlicher Lésungsanbieter. Von professionellen
Reinigungs- und Pflegeprodukten bis hin zu Dienstleistungen
und Beratung rund um die Themen Betriebssicherheit und
Umweltmanagement.

Ein Grund mehr flr die TECHNO AuBendienst-Mannschaft,
sich einmal direkt vor Ort ein Bild von dem Unternehmen
zu machen - und sich mit den Fihrungskréaften tUber die
zukuUnftigen Strategien und Konzepte auszutauschen. Schnell
wurde einmal mehr deutlich: So viel man heutzutage auch
am Telefon oder per Mail erledigen kann — der persénliche
Austausch ist durch nichts zu ersetzen. Das zeigte sich
insbesondere im Anschluss an die Prasentation zu den
MAKRA Konzepten rund um die Bereiche Arbeits-, Haut-
und Umweltschutz: Im Schulungszentrum konnte sich das
TECHNO Team hautnah davon Uberzeugen, wie sich das
Sensibelle Hautschutzsystem und die ECOSTATION in der
Praxis auszeichnen.

Richtig heiB her ging es dann, als es dazu Uberging, einen
Teilbereich der Trainings von MAKRA in Sachen Arbeits-
schutz unter die Lupe zu nehmen. Hier war im Rahmen
eines Feuerldschtrainings nicht nur Zuschauen, sondern
aktive Teilnahme gefragt. Ein Umstand, der maBgeblich
dazu beitrug, dass neben dem sachlich-fachlichen Aus-
tausch auch der SpaB nicht zu kurz kam. So verwundert
es nicht, dass sich hinterher alle Beteiligten darin einig
waren, dass man das Treffen durch und durch als gelungen
bezeichnen konnte. Insbesondere was die Starkung der
Kooperation zwischen MAKRA und TECHNO angeht. Dies-
beziglich ist auch nach 15 Jahren der Funke einmal mehr
Ubergesprungen.

) makra.de




TOGETHER "

THE 13™ INTERNATIONAL
TECAR MARKET PLACE 2017 PR =
GROW
TOGETHER
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INTERNATIONAL

51 TEILNEHMER, 12 LANDER, 50.000 FLASCHEN

EIN VOLLER ERFOLG:
DER 13. INTERNATIONAL
TECAR MARKET PLACE 2017

Der Schauplatz fiir den diesjdhrigen International
TECAR Market Place hitte nicht besser gewiéhit wer-
den kdnnen. Denn als griinste Hauptstadt der Welt
war Oslo nicht nur wie gemacht, um das diesjahrige
Motto »"GROW TOGETHER« mit Leben zu fiillen - in
der lebendigen norwegischen Metropole ist auch das
jungste Mitglied der Kooperation beheimatet.

Die idealen Rahmenbedingungen also, um sowohl
das Business voranzutreiben als auch aus erster
Hand mehr iiber Land und Leute zu erfahren.

Die Resonanz war auch dieses Jahr wieder Uberwalti-
gend. Die etwa 50 Teilnehmer aus insgesamt 12 Landern
folgten am 10. Mai der mittlerweile 13. Einladung von
Geschéftsfihrer Axel Tédt zum International TECAR
Market Place. Noch vor dem ersten Gesprach war damit
klar: Das Motto »\GROW TOGETHER« hatte seine Kraft
schon im Rahmen der Einladungskommunikation voll
entfaltet. Und es zeigte sich schnell, dass dies erst der
Anfang war.

Die Lieferantenpartner und Kooperationsmitglieder lieBen
keine Gelegenheit ungenutzt, um in durchweg entspannter
Atmosphére den fachlichen Austausch zu suchen, gezieltes
Networking zu betreiben oder das ein oder andere Geschaft
voranzutreiben.

Und Gelegenheiten dazu gab es jede Menge. So wurde
am ersten Abend flir das gemeinsame Get-together erst
einmal die Fram geentert — ein historisches Museums-
Polarschiff, das in der Vergangenheit bereits so manche
norwegische Expedition ins Nordpolarmeer geleitete. Von

diesem Pioniergeist beseelt nahmen auch die Gespréache
schnell Fahrt auf. Als gleichermaBen auBergewdéhnlich
wie inspirierend fur weitere Gesprache erwies sich am
Folgetag der Schauplatz fir das »Speed Date«, dem eigent-
lichen Schwerpunkt-Highlight des International TECAR
Market Place. Die Mini Bottle Gallery, das weltweit einzige
Miniaturflaschenmuseum, bot nicht nur jede Menge Skur-
rilitdten aus aller Welt, sondern auch reichlich Raum fir
gewinnbringende Vier- bis Sechs-Augen-Gesprache
zwischen den Kooperations- und Lieferantenpartnern.

Kein Wunder, dass anschlieBend das Gros der Teilnehmer voll
des Lobes war, was den Ablauf und die Organisation der Ver-
anstaltung anging. Ein Umstand, der auch Georg Wallus, stellv.
Aufsichtsratvorsitzender von TECAR INTERNATIONAL
hochzufrieden auf den 13. International TECAR Market
Place zuriickblicken l&sst: »Der diesjghrige Market Place
hat einmal mehr gezeigt, dass der persénliche Dialog
nach wie vor einfach durch nichts zu ersetzen ist — ich
freue mich schon jetzt auf die ndchste Veranstaltung in
zwei Jahren.«
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% »Die T-EXPO SPEZIAL hat meinem Kollegen und mir sehr

:. gut gefallen. Bei TECHNO Veranstaltungen wird uns Gasten
= »® schon sehr viel geboten. Die Messe war wieder sehr
B informativ und das Angebot am Renntag ein unvergess-
HERZLICH % liches Highlight. Ist ja nicht alltaglich. Alles in allem: zwei

}
- w sehr gelungene Tage. Vielen Dank dafiir.«
ABEND
‘ — Y  Thomas Meier
n Zimpel & Franke GmbH
_ -
| [

P Y - | £ | y i l' »Eine tolle Messe, sehr informativ. Schone Abend-
. .3 J I | £= } ,.. veranstaltung, auf der man sich in lockerer Runde
: 2 TR '.,; o® fachlich austauschen konnte.«
l’ R -:I l: 4 = | ——— ¥ Steven Marschner
‘ . Ly . Glinicke British Cars
N

N
N

N o
'. »Eine gelungene Veranstaltung mit vielseitigen Themen und
'. schinem Rahmenprogramm.«
. & joachim Meyer
_.__;'l : Audi Zentrum Osnabriick GmbH & Co. KG

3 ALLTEC

REKORDZEIT

TECHNO EXPO SPEZIAL “"X

»Sehr gut organisierte Messe mit vielen Ausstellern.

:i' AM BILSTER BERG [ Y s k £ ! o Klasse Rahmenprogramm hier an der Rennstrecke.«

Rene Kiihlewind

13—14062017 . g = Voets Braunschweig

o6

]
f' »Richtig gute Messe. Wir spiiren hier am Stand, dass wir nun bei den
'. Gesellschaftern wahrgenommen werden. Die Gesellschafter kennen

Strahlend blau und mit vereinzelten Wolkengruppen versehen begriiBte der Himmel die ) : e / A% O gaiag Sbiielo, L e uns langsam, dazu hat auch unsere -Demo-Tour« beigetragen.«
Teilnehmer der T:EXPO SPEZIAL am Bilster Berg. Dieses Jahr stand die Messe im T ] 1% b 4 o™ Fritz Heidelmann

Zeichen von Radern, Schmierstoffen, Zubehor und Teilen und bot am 13. und 14. Juni - : : o g : Gedore-Klann

36 Lieferantenpartnern von TECHNO eine Ausstellungsflache vor atemberaubender Ku- f N
lisse: der Rennstrecke des »Bilster Berg Drive Resort«. N

»Schones Ambiente, super Gesprache, gute Messe.«

- . ; . n Lars Osterode
Doch bevor die laut Walter Rohrl »geilsten 4,2 Kilometer der Welt« selbst befahren werden durften, traf % Thiel Rheda-Wiedenbriick

man sich zu ausfihrlichen Gesprachen mit anderen Lieferantepartnern, TECHNO Experten und N
Gesellschaftern. SchlieBlich stand die T>-EXPO SPEZIAL 2017 unter dem Motto »SPEED DATE«. N

Auf der Messe wurde daher eifrig Fachwissen ausgetauscht, es wurden neue Kontakte gekniipft oder L »¥ »Mein Eindruck als Erstteilnehmer: einfach toll. Es war moglich, mit allen Aus-
bestehende gepflegt. . ._.' stellern ein konstruktives Gesprach zu fiihren. Die Aufteilung in zwei Gruppen, die

der Ortlichkeit geschuldet war, ist den Organisatoren gut gelungen. Das gute Arbeits-
Einen entspannten Ausklang fand der erste intensive Tag im BILSTER BERG Clubhaus. Bei leckerem : .'- und Messeklima sorgte fiir lockere, angenehme Gesprache. Kurz: einfach super.«
Fisch und wiirzigem Fleisch vom Grill oder aus dem Smoker wurden angefangene Dialoge und : . : a™ Donald Voutta
Diskussionen wieder aufgegriffen, weitergefiihrt und hier und da sicher zu einem erfolgreichen e . : l: SternPartner GmbH & Co. KG
Abschluss gebracht.

."'
¥
|

»Gute und interessante Gesprache mit den Lieferanten. Sehr schones Ambiente.«

& n Hartmut Meinecke
L SternPartner GmbH & Co. KG

Nach einer geruhsamen Nacht gestaltete sich der nachste Tag adrenalingeladen. Mit den
bereitgestellten Sportwagen, die von 0 auf 100 km/h in 5,6 Sekunden beschleunigen, ging es
auf die Rennstrecke mit neun Rechts- und zehn Linkskurven und einer Kurveniberh6-
hung von 2,5-6 %. Um jedem Messeteilnehmer Motorsport-Feeling pur zu garantieren,
wurden alle in zwei Gruppen mit jeweils sechs Fahrern und einem Instructor aufgeteilt. So
konnte jeder mehr oder weniger entspannt auf einer der anspruchsvollsten Rennstrecken
Europas sein Rennfahrertalent beweisen. Ein unvergessliches Erlebnis und ein kronender i DER BILSTER BERG IN BILDERN
Abschluss fiir zwei auBergewdhnliche Tage. v Die besten Szenen von der Rennstrecke

a® konnen Sie jetzt im Video »nacherlebenx.

a"  Scannen Sie den QR-Code mit lhrem

.. Smartphone und fahren Sie ein Stlickchen mit.
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VERERALCHSMATERIAL / DIENSTLEISTUNGEN

WAHRE SEKTKULTUR AUF HOCHSTEM NIVEAU 0S5 -0E.04.2007
NEU BEI TECHNO ER'IIIL-EHEIM / I.3INEEr:l

WAHRE SEKTKULTUR SEIT 1838

Peter Geldermann grindete 1838 seine erste Kellerei in der Champagne.
Seine Nachfahren brachten das erlernte Handwerk und die Sektkultur mit der
Zeit nach Deutschland, wo sich die Geldermann Privatsektkellerei nach wie
vor ihren franzésischen Wurzeln und der traditionellen Flaschengarung e i T Lo % -

verpflichtet fihlt. : — - —— ' : = a

S r—

¥ FOWERED BY TECHNO
Das Ergebnis ist feinster Premium-Sekt, der damals wie h_eute fir charakterstarke

Komposition und einzigartigen Genuss steht.

ALLE MANN AN BORD

LEINEN LOS FUR DAS ZWEITE 5 T Q
MESSE-HIGHLIGHT DES JAHRES

Hamburg

60 Gaste und rund 30 Aussteller - gemeinsam auf
Erfolgskurs auf der TYEXPO SPEZIAL in Bingen. »

Das vom TECHNO Lieferantenpartner »Auktion & Markt«
zur Verfligung gestellte Classic Event Center in Grolsheim
bildete den perfekten Rahmen fir die zweite Ausgabe der
TYEXPO SPEZIAL 2017.

Lieferanten-Partner und Teilnehmer aus den Gesellschafter-
H&usern zeigten sich Anfang April in Bingen nicht nur
begeistert von der Location, sondern auch von dem Ablauf
und der Organisation. SchlieBlich bot die Messe nicht nur
reichlich Raum, um die vielféltigen Produkte und Services
rund um das Thema Verbrauchsmaterialien und Dienstleis-
tungen zu prasentieren, sie bot auch jede Menge Gelegen-
heiten, um zu netzwerken und sich auszutauschen.

Sei es bei den Workshops der Lieferantenpartner LISTA,
S-TEC und Auto 1, bei der gemeinsamen Bootstour auf dem
Rhein zur Loreley oder bei der Live-Auktion — Gesprachs-
anlésse gab es genug und sie wurden von den Teilnehmern
auch reichlich genutzt.

»

Dann besuchen Sie uns am 29. November in Hamburg,

I Sie haben die TYEXPO SPEZIAL in Bingen verpasst?
zur TECHNO Branchenmesse TYEXPO 2017.

LAY
Z ay

ROTKAPPCHEN-MUMM
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Einfach anziehend!

Ilhr Auktions-
partner fir’s
Remarketing

< Z Méﬁ'@ﬂﬁ en

Q)
1 Y4 Seit 1988

Liefern Sie da ein,
wo ganz Europa auf lhre Fahrzeuge wartet

Bei Autobid.de sind Sie in verlockend guter Gesellschaft! Hier liefern
Hersteller, Handel, Banken und Flottenbetreiber Fahrzeuge zur gewinn-
bringenden Vermarktung ein. Anziehend finden dieses Angebot mehr
als 25.000 bei uns registrierte Handler aus ganz Europa. So machen Sie

mehr Gewinn mit den Gebrauchten.

Wann sprechen wir Gber Ihre Fahrzeuge?

Lassen Sie sich jetzt ausfuhrlich beraten: +49(0)611 44796-55 oder www.autobid.de

Gutobids EEEIENN  SEKTRID autobid.de

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



