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Kraftvolle Vermarktung

lhrer Gebrauchten

Fiir hohere Ertragschancen im GW-Geschaft

Sie wollen Ihre Gebrauchten schnell und revisionssicher vermarkten?
Uberzeugend einfach und zum tagesaktuellen Bestpreis? Dann kommen
auch Sie dahin, wo Fakten tberzeugen: 35 Jahre Auktionserfahrung,
internationale Vermarktung an 30.000 registrierte Kfz-Handler,

rund 150.000 verkaufte Fahrzeuge pro Jahr, 9 eigene Auktionszentren -

und mit bundesweit 17 Standorten immer in lhrer Nadhe.

Wann sprechen wir iiber lhre Gebrauchten?

Kontakt: +49 611 44796-750 oder autobid@auktion-markt.de

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

taglich bis zu 1.500 Fahrzeugen wahlen.
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Sehr geehrte Damen und Herren,

bekanntermaBen steckt der Autohandel in Zeiten
tiefgreifender Transformation - technologisch,
vertrieblich, organisatorisch. Etablierte Geschéifts-
modelle wollen weiterentwickelt und gleichzeitig
neue Wachstumsfelder erschlossen werden.

Eine Aufgabe, die fiir den Autohandel am besten auch
dank starker, tragfdhiger Partnerschaften gelingt. So
wie sie Uber unser — genauer gesagt Ihr — Netzwerk
TECHNO mdglich sind. Hier treffen Expertise, Innova-
tionskraft und operative Unterstlitzung aufeinander. Ein
echtes Win-win fir Lieferanten-, Dienstleistungs- und
Consulting-Solutions-Partner sowie flir Gesellschafter.
Wie dabei gemeinsames Wachstum und langfristige
Verbindlichkeit entstehen, erértern wir in dieser Ausgabe
des TECHNO MAGAZINSs.

Dartiber hinaus lesen Sie mehr (ber interessante Ent-
wicklungen bei TECHNO Partnern, kénnen sich iber
weitere strukturelle Vorteile |hrer Autohaus-Koope-
ration informieren.

Wir wiinschen Ihnen viel Freude bei der Lekttire.

Georg Wallus Dietmar Scheck
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PROBLEME

ERKENNEN, BEVOR
SIE ENTSTEHEN

STELLANTIS OPTIMIERT DATEN-
FLUSS UND BESCHLEUNIGT
HANDLERPRAMIEN - MIT UNTER-
STUTZUNG DER WEISSENBERG
GROUP

Die Automobilindustrie ist heute stirker denn je auf
verlassliche Datenfliisse angewiesen - insbesondere,
wenn es um Handlerprozesse wie die Provisionsab-
wicklung geht. Stellantis hat diesen kritischen Punkt
erkannt und gemeinsam mit der Weissenberg Group
ein Automatisierungssystem entwickelt, das die Bear-
beitung und Priifung von Fahrzeugdaten iiber Marken
wie Citroén, Opel und Peugeot hinweg automatisiert.
Ziel war es, manuelle Fehlerquellen zu eliminieren,
den Abgleich liber unterschiedliche Systeme zu
vereinfachen und Handlerpramien schneller und trans-
parenter auszuzahlen.

Bislang war die Verwaltung der Daten komplex und oft
fehleranfallig. Handler mussten mit teils erheblichen Ver-
zdgerungen bei der Auszahlung rechnen, wahrend intern
wertvolle Ressourcen flir manuelle Priifungen gebunden
wurden. Die neue Lésung ersetzt diesen Prozess durch ein
System, das Kunden- und Fahrzeugdaten automatisch aus
CRONOS und FleetSales extrahiert, prift und in struktu-
rierter Form aufbereitet. Unvollstdndige oder fehlerhafte
Eintrédge — etwa eine falsche FleetSales-ID oder ein ungultiger
Modellcode — werden automatisch identifiziert. Handler
erhalten im Fehlerfall eine direkte Benachrichtigung per
E-Mail mit préziser Handlungsanweisung zur Korrektur in
den relevanten Systemen.

»DAS PROJEKT ZEIGT, WIE
DURCH MODERNE TECHNO-
LOGIEN KOMPLEXE PROZESSE
VEREINFACHT UND DIE
ZUFRIEDENHEIT UNSERER
PARTNER GESTEIGERT
WERDEN KANN. K

SEBASTIAN HEIN,
RETAIL TRANSFORMATION & PROCESS DEVELOPMENT
MANAGER BEI STELLANTIS GERMANY

N»DIE ZUSAMMENARBEIT MIT WEISSENBERG HAT DAS POSITIVE
FEEDBACK UNSERER PARTNER ABSOLUT BESTATIGT.

DIE PROFUNDE KENNTNIS DER AUTOMOBILINDUSTRIE, IHRE
PROAKTIVE ARBEITSWEISE UND DIE FAHIGKEIT, KOMPLEXE
ZUSAMMENHANGE ZU VEREINFACHEN, HABEN MASSGEBLICH

ZUM ERFOLG BEIGETRAGEN. K«

VIOLA LUPO, HEAD OF SALES OPERATIONS BEI STELLANTIS

»Wir haben uns fiir Weissenberg entschieden, weil die Be-
rater (ber eine hervorragende Expertise im Automobilmarkt
verfligen«, erklart Sebastian Hein, Retail Transformation &
Process Development Manager bei Stellantis Germany.
»Das Projekt zeigt, wie durch moderne Technologien kom-
plexe Prozesse vereinfacht und die Zufriedenheit unserer
Partner gesteigert werden kann.«

Die Automatisierung ermdéglicht nicht nur eine strukturierte
Fehlerpriifung, sondern erkennt Probleme bereits im Vorfeld,
bevor sie sich im Zahlungsprozess auswirken. Dadurch
sinkt der manuelle Aufwand auf ein Minimum, wéhrend sich
gleichzeitig die Auszahlungsdauer verkurzt. Der Nutzen fur
die Partner ist splrbar: schnellere Zahlungen, weniger Rick-
fragen, geringerer birokratischer Aufwand — und das bei
hdherer Transparenz.

»Durch diese Automatisierung werden manuelle Eingriffe
minimiert und die Fehlerquote deutlich reduziert«, so
Sebastian Vossen, Head of Consulting bei der Weissenberg
Group. »Prdmienzahlungen an Héndler kénnen so schneller
und effizienter abgewickelt werden.«

Auch intern wurde die Zusammenarbeit als echter Gewinn
erlebt. »Die Zusammenarbeit mit Weissenberg hat das
positive Feedback unserer Partner absolut bestétigt«, so
Viola Lupo, Head of Sales Operations bei Stellantis.
»Die profunde Kenntnis der Automobilindustrie, ihre pro-
aktive Arbeitsweise und die Fédhigkeit, komplexe Zusam-
menhénge zu vereinfachen, haben malBgeblich zum Erfolg
beigetragen.«

Mit dem Projekt hat Stellantis nicht nur ein akutes Prozess-
problem geldst, sondern die Grundlage fir eine nachhaltige
digitale Infrastruktur gelegt — ein System, das skalierbar
ist und kinftig auch in anderen Bereichen fir Entlastung
sorgen kann.

HABEN SIE INTERESSE AN EINEM
AUTOMATISIERUNGSSYSTEM?
WIR BERATEN SIE GERN.

Sebastian Vossen
Head of Consulting

T. +49 (0) 211.540 809 05
E: s.vossen@weissenberg-group.de

WEISSENBERG
)) weissenberg-group.de GROUP
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STRATEGISCHES
KEY ACCOUNT
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PRICING

BERNER SETZT AUF PARTNERSCHAFT DURCH TRANSPARENZ
UND AKTIVE MITGESTALTUNG - INTERVIEW MIT DEM
DIRECTOR KEY ACCOUNT MANAGEMENT, JAN MURANYI

Warum haben Sie sich so intensiv mit der Preisstruk-
tur im Key Account Management beschiftigt?

Jan Muranyi: »Unser Ziel ist es, Key Accounts jederzeit
transparent und fair zu bedienen. Die Preisvielfalt im Sorti-
ment erschwerte bisher die Nachvollziehbarkeit. Deshalb
strukturieren wir neu — mit Fokus auf die Tiefe der Partner-
schaft zwischen BERNER und Autohausgruppen.«

Wie sah die bisherige Situation aus?

Jan Muranyi: »Trotz hoher Produktqualitdt und Verflig-
barkeit war es mit tiber 100.000 Artikeln unméglich, jede
Position individuell zu verhandeln. Preisschwankungen
machten laufende Anpassungen nétig. Unser neues, stra-
tegisches Pricing berticksichtigt Bindung, Service und
Planbarkeit.«

Was verandert sich mit dem neuen Modell?

Jan Muranyi: »Unsere Kunden gestalten ihre Preise aktiv
mit. Je intensiver die Zusammenarbeit, desto attraktiver
das Preisniveau — planbar und nachvollziehbar.«

Welchen konkreten Nutzen haben die Kunden?

Jan Muranyi: »Sie erhalten stabile Preise fiir das gesamte
Sortiment, festgeschrieben fiir bis zu 12 Monate. Danach
erfolgt eine gemeinsame Neubewertung — unter Einbezug
der Partnerschaft und der Preisentwicklung. Gleichzeitig
senkt das Modell Prozesskosten, zum Beispiel durch den
Wegfall von Preisvergleichen und Priifaufwand.«

Was bedeutet das fiir Ihre Vertriebsorganisation?
Jan Muranyi: »Unsere Key Account Manager analysieren
Bestandsdaten und erarbeiten mit dem Kunden Entwick-
lungspotenziale. Ziel ist eine langfristige, verldssliche Zu-
sammenarbeit auf Augenhdhe.«

Welche Rolle spielten die internen Teams?

Jan Muranyi: »Das Projekt wére ohne Key Account Support
und Pricing-Team nicht umsetzbar gewesen. Sie haben
Uber ein Jahr prézise gearbeitet. Die neue Struktur entlas-
tet Ressourcen und Systeme splirbar — ein nachhaltiger
Effekt.«

»DAS NEUE BERNER PRICING-MODELL SCHAFFT TRANSPARENZ,
STARKT DIE PARTNERSCHAFT UND BRINGT UNS GEMEINSAM
AUF KURS. PUSHING THE LIMITS — GEMEINSAM, MIT SYSTEM UND

ANSPRUCH. «

Wie profitieren TECHNO Gesellschafter?

Jan Muranyi: »Sie gestalten ihre Pricing-Einstufung aktiv
mit. Die Partnerschaft mit TECHNO hat direkten Einfluss. 30
Faktoren flieBen in die Berechnung ein — zum Beispiel Bera-
tung vor Ort oder Nutzung digitaler Tools wie TIBS ONLINE.«

Seit wann gibt es strategisches Key Account Manage-
ment bei BERNER?

Jan Muranyi: »Damit wurde bereits vor einigen Jahren
begonnen und seit drei Jahren wurde es unter meiner Lei-
tung stark ausgebaut. Heute umfasst das Team elf Key Ac-
count Manager plus Support. Wir arbeiten branchentiber-
greifend mit hoher Kompetenz und liefern exzellente
Ergebnisse.«

Was ist lhre Vision?

Jan Muranyi: »Wir wollen der verldsslichste Komplett-
lieferant fliir Werkstatt-Verbrauchsmaterialien sein — mit
Fokus auf Qualitat, Service und optimierte Prozesse. Im
Zentrum stehen Gesamtkostensenkung, Stabilitdt und part-
nerschaftliches Wachstum.«

Was wiinschen Sie sich fiir lhr Team?

Jan Muranyi: »Ein gemeinsames Ziel: besser werden. Durch
Verantwortung, Vertrauen und ganzheitliches Denken im
Verbrauchsmaterialiengeschéft. Das neue Pricing-Modell
ist dabei ein Schliissel: transparent, partnerschaftlich und
zukunftsweisend.«

HABEN SIE FRAGEN?
WIR BERATEN SIE GERN.

Jan Muranyi
Director Key Account Management

E: jan.muranyi@berner.de

yBERNER

» berner.de PUSHING THE LIMITS
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WIE AUTOHAUSGRUPPEN JETZT AUF STRUKTURELLE VORTEILE

SETZEN KONNEN

Die Rahmenbedingungen im Automobilhandel ver-
schieben sich rasant. Hersteller digitalisieren ihre
Vertriebswege, neue Mobilitdtsanbieter treten auf
den Plan und die klassische Rolle des Autohauses
steht zunehmend unter Druck. Gleichzeitig steigt
der Kostendruck - bei Personal, Energie, IT und
Investitionen.

Wer unter diesen Voraussetzungen nicht entschlossen ge-
gensteuert, verliert Schritt fir Schritt seine wirtschaftliche
Beweglichkeit. Marge zu sichern, wird damit zur zentralen
unternehmerischen Aufgabe. Das gelingt nur mit klaren Struk-
turen, Skaleneffekten und einem professionellen Netzwerk.

DER UNTERSCHIED LIEGT NICHT IM ANGEBOT -
SONDERN IN DER STRUKTUR

Viele Autohausgruppen arbeiten operativ bereits auf hohem
Niveau. Doch entscheidend ist: Wer sich heute intelligent
vernetzt, kann Prozesse beschleunigen, Kosten senken
und Wettbewerbsvorteile systematisch ausbauen. Genau
hier setzt TECHNO an — nicht als zusatzlicher Dienstleister,
sondern als strategischer Hebel.

TECHNO ist die wirtschaftliche
Interessensgemeinschaft von
Autohandlern und vereint als grote
Autohaus-Kooperation Deutschlands:

» liber 2.400 Standorte,

» rund 100.000 Mitarbeitende,

» einen AuBenumsatz von
uiber 42 Mrd. Euro jahrlich und

» mehr als 300 Lieferanten-, Dienstleistungs-
und Consulting Solutions-Partner.

10 « TECHNO MAGAZIN 2//2025

Die Zahlen belegen, dass mit TECHNO eine starke Platt-
form fiir Gesellschafter vorhanden ist. Das ist auch der Grund,
warum mehr als 50 % der Top-100-Autohduser Deutsch-
lands den Weg in die Kooperation gewahlt haben: Weil sie
erkannt haben, dass in einem vernetzten Marktumfeld GroBe,
Erfahrung und abgestimmte Systeme den Ausschlag geben.
Viele binden TECHNO bereits aktiv in ihre strategische
Planung ein und erzielen so bessere Einkaufskonditionen,
beschleunigen ihre internen Ablaufe und profitieren vom
Wissen anderer Entscheider. Dabei geht es nicht nur um
kurzfristige Effekte, sondern um strukturelle Resilienz.

DREI DINGE, DIE JETZT AUF JEDER
TO-DO-LISTE STEHEN MUSSEN:

1. Skaleneffekte nutzen
TECHNO biindelt Einkaufskraft, sodass nicht je-
des Mal neu verhandelt werden muss. Bei Reifen,
Werkstattausstattung, Versicherungsmodellen oder
Stromvertragen kdnnen manche Gesellschafter so
funfstellige Einsparungen realisieren — pro Jahr.

2. Prozesse standardisieren
Servicezeiten, Lagerhaltung, Buchhaltung - bei
vielen lauft’s noch analog, »weil’s halt immer so war-.
TECHNO bietet digitale Tools — wie zum Beispiel GeP,
das Gesellschafter E-Procurement-System —,
Benchmarks, die Prozesse beschleunigen und Kosten
senken. Das spart Zeit und schitzt gegen Fach-
kraftemangel.

3. Netzwerkintelligenz nutzen
Die besten Ldsungen entstehen selten im stillen
Kammerlein. TECHNO vernetzt Gesellschafter, die
teilen, was funktioniert, die gemeinsam entwickeln,
was wirklich »smart« fiir den eigenen Autohaus-
alltag ist.

.

VIER ZENTRALE LEISTUNGSBEREICHE, DIE GESELLSCHAFTER ENTLANG DER
ENTSCHEIDENDEN WIRTSCHAFTLICHEN STELLHEBEL UNTERSTUTZEN:

PRODUKTE

Skaleneffekte durch gebilindeltes Volumen, z. B.
bei Reifen, Ersatzteilen, Werkzeugen, Energie oder
Versicherungen.

PROZESSE
Beratung und Begleitung bei Standardisierung und
Automatisierung. Ziel: mehr Effizienz bei geringerer
Fehlerquote.

&

DIENSTLEISTUNGEN

Unterstltzung bei der Kostenoptimierung, etwa
durch zentralisierte Dienstleistungen, digitale
Prozesse oder gemeinschaftlich genutzte Systeme.

NETZWERK

Austausch mit anderen Gesellschaftern, Zugang zu
erprobten Ldsungen, Projektpartnerschaften und
Know-how-Transfer.

) techno-kooperation.de
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SAUBERE
LOSUNG
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NACHHALTIG UND WIRTSCHAFTLICH:

WASSERAUFBEREITUNG IN WASCHANLAGEN VON KARCHER

Wasserrecycling gehort heute zum Standard mo-
derner Waschanlagen. Denn sowohl 6kologische als
auch wirtschaftliche, bauliche und rechtliche An-
forderungen erfordern effiziente Losungen, die den
Betrieb sicher, die Investition rentabel und den
Ressourceneinsatz nachhaltig machen. Mit leistungs-
fahiger Aufbereitungstechnik lassen sich dabei bis zu
98 % Frischwasser pro Fahrzeugwasche einsparen.

Der regelmaBige Besuch in der Waschanlage ist fir viele
Fahrzeughalter Routine — sei es aus Sicherheitsgriinden,
zur Werterhaltung oder schlicht wegen des &uBeren Er-
scheinungsbilds. Der Wasserverbrauch steht dabei selten
im Fokus. Fir Betreiber von Portal- und SB-Waschanlagen
ist er jedoch ein entscheidender Faktor: Nicht nur wegen
der Kosten, sondern auch wegen der Umweltwirkung.

Je nach Anlagentyp und Waschprogramm liegt der Wasser-
verbrauch zwischen 150 und 350 Litern pro Wéasche. Bei
SB-Platzen sind es im Schnitt rund 80 Liter. Wird dabei aus-
schlieBlich Frischwasser verwendet, ist das nicht nur teuer,
sondern auch 6kologisch bedenklich. Hier setzen moderne
Recyclingsysteme an: Sie halten das Wasser im Kreislauf,
sodass nur geringe Mengen Frischwasser ersetzt werden
mussen.

FUNKTIONSWEISE DER WASSERAUFBEREITUNG
Zentrale Elemente jeder Wasseraufbereitungsanlage sind
unterirdische Beckensysteme und oberirdische technische
Komponenten, die das gewonnene Brauchwasser bereitstel-
len. Zun&chst gelangt das Abwasser in ein Absetzbecken, in
dem Schwebstoffe wie Sand oder Schmutzpartikel entfernt
werden. Je nach System folgen anschlieBend weitere mecha-
nische oder biologische Stufen, in denen geldste organische
Bestandteile wie Ole oder Tenside abgebaut werden.

Wasseraufbereitungsanlagen kdnnen bis zu 98 % Frischwasser bei der Fahrzeugwésche einsparen. Das ist nicht nur gut fiir die Umwelt, sondern lohnt sich auch fiir den Betreiber.

Biologische Wasseraufbereitungsanlagen sind besonders effizient und umweltfreundlich. Die Brauchwasserqualitit ist deutlich besser als bei physikalischen Verfahren.

Ein besonders nachhaltiges Verfahren ist die biologische
Wasseraufbereitung. Hier ibernehmen Mikroorganismen die
Reinigung des Wassers — ganz ohne chemische Zusétze.
Nach einer abschlieBenden Nachklarung steht das gerei-
nigte Wasser erneut fiir den Waschprozess zur Verfiigung -
geruchsneutral, klar und effizient nutzbar.

RECYCLINGSYSTEME IM UBERBLICK

Zum Einsatz kommen je nach Standort und Waschtechno-
logie verschiedene Systeme wie

) biologische Wasseraufbereitungsanlagen,

» Sandfilter oder

» Fliehkraftabscheider.

Diese Systeme sind modular aufgebaut und lassen sich an
die Anforderungen von SB-Waschplatzen oder Portalwasch-
anlagen anpassen. Sie ermdéglichen eine automatisierte,
wartungsarme Aufbereitung des Waschwassers und tragen
wesentlich zur Ressourcenschonung bei.

VORTEILE BIOLOGISCHER
WASSERAUFBEREITUNGSANLAGEN:

» Umweltfreundlich

» Das gereinigte Wasser ist meist kristallklar
und geruchsfrei

» Hohere Qualitat als physikalisch aufbereitetes
Abwasser

» Chemiefrei

» Recyclingquote bis zu 98 %

» Die Einsparung von Flockungsmittel fihrt zu
geringeren Betriebs- und Entsorgungskosten

HABEN SIE FRAGEN?
WIR BERATEN SIE GERNE.

E: carwash-sales.de@karcher.com

KARCHER

) kaercher.de
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ERTRAGE SYSTEMATISCH

STEIGERN

ERFOLGREICHES AFTERSALES-KONZEPT VON AIRCO WELL®

MIT ZUSATZBONUS

Mit THINK NEXT hat TECHNO ein zukunftsweisendes
Format geschaffen, um in den Bereichen Business,
Prozesse und Aftersales neue Impulse zu setzen
und durch Skaleneffekte und Verbindlichkeiten den
Erfolg der Mitglieder nachhaltig zu sichern.

Als starker Partner bietet TUNAP mit dem Klimaanlagen-
Reinigungsverfahren airco well® ein Aftersales-Konzept mit
hohem Ertragspotenzial — sowie die notwendigen Tools fir
die effektive Umsetzung im Autohaus.

Die THINK NEXT Teilnehmer profitieren beim airco well®
Aftersales-Konzept von einem umfassenden MaBnahmenpa-
ket — von der individuellen Konzeptplanung mit Entscheidern
Uber Potenzialanalysen, Kalkulationen und Verkaufsprozess-
Optimierung bis zur Integration in die Serviceprozesse.

Ein Highlight: die Implementierung der airco well® Pakete
inklusive kaufmannischer und technischer Schulungen
nach der VDI/ZDK-Richtlinie 6032. Diese Schulungen sind
flexibel gestaltbar und adressieren gezielt alle relevanten
Mitarbeitergruppen — vom Service Uber Tele-Sales bis zur
Werkstatt.

Abgerundet wird unser Support durch ein Teilnahme-Zertifikat
an unserer Schulung zur Klimaanlagen-Reinigung nach dem
aktuellen Stand der Technik sowie durch kontinuierliche
Anpassung des individuellen Marketingkonzepts.

airco well® 998

Reinigung Pollenfilterumgebung

FUR NACHHALTIGEN ERFOLG SORGEN:

» Sell-out-Reporting mit konkreten Handlungs-
empfehlungen

» Individuelle MaBnahmen & Live-Coachings
bei Zielabweichungen

» Nachschulungen, POS-Beratung und laufende
Betreuung

) Marketingunterstiitzung - standardisiert &
individuell, online & offline

Mit airco well® und TUNAP aktiv neue Potenziale erschlie-
Ben und langfristige Ertrédge sichern - effizient, messbar und
partnerschaftlich.

JETZT ZUSATZBONUS SICHERN!

Teilnehmende TECHNO Gesellschafter erhalten bei
einer Umsatzsteigerung mit airco well® - gemas ver-
einbarter Staffelung - einen attraktiven Zusatzbonus
auf den gesamten Umsatz mit TUNAP.

) aircowell.com

airco well® 998 und 994
Reinigung Pollenfilterumgebung und
Klimaanlagen-Verdampfer

Mit THINK NEXT 9,6x pro Tag 9,15x pro Tag

Frequenz VK 34,95 € brutto (29,37 € netto) VK 149,00 € brutto (125,21 € netto)
Umsatz netto p. a. 67.668 € 274.961 €

Ertrag netto p. a. 33.224 € 78.529 €

Gesamtertrag netto p. a.

Ohne THINK NEXT 1,82x pro Tag

111.753 €

0,36x% pro Tag

Frequenz VK 34,95 € brutto (29,37 € netto) VK 149,00 € brutto (125,21 € netto)
Umsatz netto p. a. 12.829 € 10.818 €
Ertrag netto p. a. 6.299 € 3.090 €

Gesamtertrag netto p. a.

9.389 €

Potenzialbeispiel bei der Klimaanlagen-Reinigung mit airco well® vor und nach der Teilnahme an THINK NEXT.

Zahlen basieren auf einem Autohaus mit 6 Service-Mitarbeitern und 240 Arbeitstagen.
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Steigern Sie jetzt lhren Afer-Sales-Umsatz mit

airco well® und Think Next.

airco well® entfernt Schimmelpilze, Keime und gesundheitsschadliche
Bakterien grundlich und wirkungsvoll aus der Kfz-Klimaanlage - ohne
Desinfektionsmittel, Duft- und Farbstoffe.

airco well® 994 Hygiene-Reiniger
fur Klimaanlagen-Verdampfer:

* Spuldruck durchdringt die gesamte
Lamellenstruktur

* Anhaftende Schmutzbeldge werden
losgeldst und weggespult

Zertifiziert durch / certified by Wirksamkeit gepriift

Allergikerfreundlich

Qualitétsgepriift u
I ’ THURINGEN
ECARF 1D 8151.001.23.109

www.ecarf-siegel.org www.tuev-thueringen.de

airco well® 998 Hygiene-Reiniger
fir Innenraumiuftfilter-Gehause:

* Aufweichen und Lésen von Verschmutzungen
e Ruckstandsfreies Auswischen

aircowell.com
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MOBIL 1™
ESP FORMULA

YUNSER ERFOLG BASIERT AUF JAHRZEHNTELANGER ZUSAMMEN-
ARBEIT UND KONSEQUENTER INNOVATIONSKRAFT. «

GUILLAUME MALANDAIN, GLOBAL OEM MANAGER STELLANTIS, EXXONMOBIL

WAS BEDEUTET DAS FUR WERKSTATTEN?
Durch die schnelle Freigabe ist Mobil 1 ESP Formula P 5W-30 Mobil 1 ESP Formula P 5W-30 ist mehr als ein Motorendl.

P S5W-30

MASSSTAB FUR HOCHLEISTUNGS-MOTORENOLE
IM STELLANTIS-NETZWERK

bereits jetzt flr viele Stellantis-Modelle verfligbar — darunter
Fahrzeuge von Peugeot, Citroén, Opel, DS und Vauxhall.
Laut ExxonMobil deckt das Produkt rund die Hélfte aller
Fahrzeuge dieser Marken in Europa ab — Tendenz steigend.
Werkstéatten profitieren von sofortiger Einsetzbarkeit, siche-
rem Schutz bei Original- und Folgebefillung und Einhaltung
von Garantievorgaben.

Es ist die Antwort auf die Anforderungen moderner Antriebe
und ein strategisches Werkzeug fir Werkstétten, die auf
Zuverlassigkeit, Effizienz und Zukunftssicherheit setzen.
Dank offizieller Stellantis-Freigabe ist es flir Fachbetriebe
und Endkunden gleichermaBen die sichere Wahl.

Mit der Mobil 1 ESP Formula P 5W-30 hat ExxonMobil
ein Produkt entwickelt, das nicht nur héchste techni-
sche Anforderungen erfiillt, sondern auch bereits vor
Markteinfiihrung der neuen Stellantis-Spezifikation
FPW9.55535/03 voll freigegeben war. Fiir Werkstatten
bedeutet das: maximale Kompatibilitat, umfassender
Motorschutz - und einen starken Partner fiir moderne
Antriebstechnologien.

Die enge Zusammenarbeit mit Stellantis ermdglichte es
ExxonMobil, friihzeitig ein Ol bereitzustellen, das den neuen
Anforderungen gewachsen ist — ohne zusétzliche Reformu-
lierung. Das Resultat: Mobil 1 ESP Formula P 5W-30 wurde
offiziell fir zahlreiche Benzin- und Dieselmotoren (unter an-
derem 1.2L PureTech und 1.5L BlueHDi) freigegeben und

direkt in Wartungspléne integriert. In firmeneigenen Stellantis-
Dauerlauftests zeigte das Ol hervorragende Ergebnisse
bei Turbolader-Komponenten und im Zylinderkopfbereich.
Darlber hinaus erfillt es die ACEA C2- und C3-Normen -
eine seltene Kombination, die seine Vielseitigkeit nochmals
unterstreicht.

»DIE ANFORDERUNGEN VON
STELLANTIS WAREN EXTREM
HOCH - DOCH MOBIL 1 ESP
FORMULA P 5W-30 HATTE DIE
NOTIGEN RESERVEN. &

HERVE MARIE, FORMULIERUNGSLEITER EXXONMOBIL

DAS NEUE MOBIL 1 ESP FORMULA P 5W-30 IM VERGLEICH:

Turbolader Kompressorplatte

Mobil 1 ESP Formula P Motorendl niedrigen
5W-30 Leistungsvermédgens
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Nockenwellenlager (Abgasbereich)

Mobil 1 ESP Formula P Motorendl niedrigen
5W-30 Leistungsvermédgens

HERVORRAGENDE
THERMISCHE UND
OXIDATIONSSTABILITAT

HERVORRAGENDER
VERSCHLEISSSCHUTZ

AKTIVE
REINIGUNGSZUSATZE

LSPI-SCHUTZ*

NIEDRIGER ASCHE-,
SCHWEFEL- UND
PHOSPHORGEHALT

HERVORRAGENDE
TIEFTEMPERATUR-
EIGENSCHAFTEN

DIE VORTEILE AUF EINEN BLICK:

» minimiert den Olabbau

» ermdglicht verléngerte Olwechselintervalle sowie angemessenen
Motorenschutz, insbesondere in Ladndern mit heiBem Klima

» schiitzt Motorenteile wie Steuerketten, Nocken, StoBel und Zylinder,
die anspruchsvollen mechanischen Belastungen ausgesetzt sind

» tragen zur Reduzierung von Ablagerungen und Schlammbildung bei
und sorgen fiir eine lange Lebensdauer sauberer Motoren

» tragt dazu bei, eine destruktive Vorentflammung in turbogeladenen
Downsizing-Benzinmotoren zu verhindern

» minimiert die Partikelansammlung in Dieselpartikelfiltern und
die Kontamination von Benzinkatalysatoren

» ermdglichen schnellen Kaltstart sowie schnellen Motorenschutz und
verlangern die Lebensdauer der Motoren

*LSPI = Low Speed Pre-Ignition = unerwiinschte Friihziindung des Kraftstoff-Luftgemischs im Motor, insbesondere bei niedriger Drehzahl
und bei Downsizing Benzinmotoren — kann zu Motorschdden fiihren.

Mobil if

) mobill.de
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WERKSTATTSTANDORTE STRATEGISCH NEU AUSRICHTEN:
MIT DEM PREMIUM-WERKSTATTKONZEPT REPMASTER®

Angesichts des Wandels in der Autobranche bietet
WM SE mit repmaster® ein Premium-Werkstattkon-
zept, mit dem Autohausgruppen strategisch neue
Geschaftsfelder erschlieBen konnen. Ausgegliederte
Werkstattstandorte oder ehemalige Vertragsbetriebe
lassen sich so dank repmaster® als freie Premium-
Werkstatten neu positionieren - mit starker Marke,
professioneller Unterstiitzung und unternehme-
rischer Freiheit.

PREMIUMKONZEPT MIT DIGITALEM FOKUS

Das repmaster®-Konzept Uberzeugt durch ein modernes,
hochwertiges Erscheinungsbild und eine konsequent zu-
kunftsweisende Ausrichtung. Werkstattpartner profitieren
von umfassender Unterstltzung — von der professionellen
AuBengestaltung Uber gezielte MarketingmaBnahmen und
fachliche Weiterbildung bis hin zu digitalen Tools, die den
Werkstattalltag effizienter gestalten.

»Mit repmaster® streben wir danach, eine einzigartige
Premiummarke zu etablieren — ein Konzept, das in dieser
Form bisher nicht existiert. Unser Ziel ist es, mit einem
ganzheitlichen Ansatz und kompromissloser Qualitdt ein
besonderes Werkstatterlebnis zu erméglichens<, erklart Tim
Thranert, Key-Account-Manager repmaster®. Die Innen-
gestaltung beeindruckt durch ihre moderne, schlichte und
hochwertige Anmutung und bietet einen einladenden
Loungebereich, der auf die digitale Lebenswelt der Kunden
ausgerichtet ist. Der stylische Innenbereich setzt sich bis
in die Werkstatt fort. Hier Idsst die Werkstattausristung
der Premiummarke monochrom® mit edlem, einheitlichem
Design den Arbeitsalltag in neuem Licht erstrahlen.

UNABHANGIGKEIT BLEIBT ERHALTEN

Trotz der klaren Markenidentitét bleibt die unternehmerische
Entscheidungsfreiheit vollstandig bei den Partnerbetrieben.
Das modulare Leistungsangebot — von der Innen- und Au-
Bengestaltung bis zu digitalen Services — kann flexibel auf
die individuellen Anforderungen abgestimmt werden. »Wir
bauen keine Abhédngigkeiten auf, der Unternehmer ent-

scheidet selbst, welche Angebote er nutzen méchte«, be-
tont Thranert. Dass dieser Ansatz aufgeht, zeigen zahlreiche
Partnerbetriebe, die bereits erfolgreich mit repmaster®
am Markt sind.

PRAXISBEISPIEL: VOM MERCEDES-AUTOHAUS
ZUR FREIEN WERKSTATT

Ein eindrucksvolles Beispiel ist das Autohaus Eckenfels aus
Oberkirch, vormals Vertragspartner von Mercedes-Benz.
Nach sorgfaltiger Abwagung entschied sich die Unterneh-
merfamilie bewusst flir einen Neuanfang. »repmaster® st
jung, dynamisch und sieht sehr elegant aus. Das konnten
wir uns an unseren Gebduden gut vorstellen«, sagt Marco
Eckenfels, der den Betrieb gemeinsam mit seiner Mutter
Sieglinde fuihrt. Nach dem Rebranding wurde das Geb&ude
vollstédndig im repmaster®-Design umgestaltet. Der neue
Markenauftritt hat auch praktische Vorteile: »Als Mercedes-
Betrieb mussten wir friiher viele Teile auf Lager halten. Das
ist heute nicht mehr notwendig, weil wir jetzt dreimal am Tag
beliefert werden«, freut sich der 31-jdhrige Kfz-Meister.

WUNSCHEN SIE MEHR INFORMATIONEN?
SPRECHEN SIE UNS GERNE AN!

Tim Thranert

T: +49 (0) 541.668 791 624 2
E: tim.thraenert@autoservice.com

wmsE | g

) repmaster.com/partner

StoRfest. Sicher.
Perfekt verpackt.

Empfindliche Autoteile, zerbrechliche Windschutz-
scheiben oder wertvolle Werkzeuge - alles, was

auf dem Versandweg sicher ankommen muss, braucht
die richtige Polsterung und den besten Schutz.

Mit unserem Fiill- und Polstermaterial sorgen Sie
dafir, dass jedes Teil unversehrt bleibt. Ob Luftpolster,
Papierpolster oder flexible Fiillmaterialien — wir
haben die passende Losung. Schnell und effizient.
Auch als individuelle Sonderanfertigung.

Papierbahn zum
Fiillen und Polstern
ratioform
Art-Nr.: 696141

Luftpolsterfolie
ratioform economy
Art-Nr.: 700338

Verpackungschips
Art-Nr.: 694036

Papierpolster
2-lagig ratioform
Art-Nr.: 696203

ratioform

r kaiserkraft

kaiserkraft.de/fuellen-polstern-schuetzen

Ich berate Sie gerne personlich,
damit Ihre Ware sicher ans Ziel
kommt.

Karin Becker

Key Account Manager

+49 (0)151 1594 5503
karin.becker@kaiserkraft.com

Noppenschaumlage
ratioform
Art-Nr.: 696722

Luftkissen
im Spendekarton
Art-Nr.: 768820
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SAUBERKEIT UND
FRISCHE FUR
DEN INNENRAUM

EFFIZIENTE UND PROFESSIONELLE FAHRZEUGREINIGUNG

MIT MAKRAKRAFT PRO

MAKRAKRAFT PRO ist der kennzeichnungsfreie Innen-
raumreiniger von MAKRA fiir eine griindliche und
schonende Reinigung von samtlichen Oberflachen und
Materialien im Fahrzeuginnenraum.

Das Produkt reinigt Polster, Teppiche, Himmel, Leder, Sei-
tenverkleidungen und Kunststoffteile, ohne empfindliche
Oberflachen zu schadigen.

Besonders effizient ist die Reinigung mit MAKRAKRAFT
PRO bei der Anwendung mit Spriihextraktions- oder Druck-
luftreinigungsgeraten. Durch die tiefenwirksame Formel
werden selbst festsitzende Verschmutzungen und Geriiche
aus Textilfasern entfernt. Der Tee- und Mandarinenduft
hinterlasst eine angenehme Frische.

Trotz der Uberzeugenden Reinigungskraftist MAKRAKRAFT
PRO kennzeichnungsfrei und daher besonders anwen-
dungssicher.

PERFEKT FUR REINIGUNGSARBEITEN MIT
MAKRAKRAFT PRO:

DIE MAKRA CLEAN MAX DRUCKLUFT-
REINIGUNGSPISTOLE

» Erzeugt Uber eine kugelgelagerte, schnellrotierende
Schlauchsonde einen tiefreinigenden Wirbeleffekt
» Schnelle Trocknung durch feine Zerstdubung
» Fir die Reinigung schwer zuganglicher Stellen
im Fahrzeuginnenraum
» Firr Uberkopf-Arbeiten geeignet
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WIR BIETEN IHNEN DIE LOSUNG
UND HELFEN GERNE WEITER:

Ralf Miiller

M: 0176.169 99 055
E: rmueller@makra.de

Matthias Freundorfer

M: 0176.169 99 077
E: mfreundorfer@makra.de

A
) makra.de MAKRA
N 4

MAXIMALE KRAFT.

MAKRAKRAFT PRO

INNENRAUMREINIGER MIT
TEE- & MANDARINENDUFT

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

» Ideal fiir die Verarbeitung in Spriihextraktions- und
Druckluftreinigungsgeraten

» Materialschonend und pH-neutral

» Anwendungssicher und kennzeichnungsfrei

A
MAKRA

MAXIMALE KRAFT.

'

MAKRA.de
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KALTEMITTEL-ANGEBOTE
SCHLAGEN MARKTPREIS

TECHNO LIEFERANTEN-PARTNER A-GAS UND GHC: INNOVATIVE
KALTEMITTEL MIT GERINGSTEM ERDERWARMUNGS-POTENZIAL

Kaltemittel sind ein wichtiger Bestandteil moderner
Fahrzeuge. Ohne sie kann keine energieeffiziente
Kiihlung erfolgen. Passende Kaltemittel sollten also
stets auf Vorrat im Autohaus vorhanden sein.

Steht das passende Kéltemittel bei Wartung oder Reparatur
der Klimaanlage zum Nachfllen bereit, kann dem Kunden eine
schnelle Serviceleistung geboten werden. Gerade zum Sai-
sonauftakt im Frihling ein wichtiger Faktor. Zudem »schiitzt«
der Kéltemittel-Vorrat vor schwankenden Preisen im Markt.

TECHNO Gesellschafter und angeschlossene Autoh&user
profitieren bei der Suche nach passenden Kaltemitteln beson-
ders vom Lieferanten-Netzwerk der Autohaus-Kooperation.
Mit A-Gas und GHC bieten zwei erfahrene Spezialisten
Kaltemittel in allen relevanten Typen und diversen GroBen an.
Immer zu exklusiven Preisen, denn Kaltemittel-Ange-
bote bei TECHNO schlagen aufgrund des einzigartigen
Lieferanten-Netzwerks den reguldren Marktpreis in
der Regel bei Weitem.

DAS KALTEMITTEL-ANGEBOT VON A-GAS UND GHC BEI TECHNO:

KUHLT VIEL.
— =

R1234YF
»TOPSELLER«

» Fir alle Fahrzeug-
typen
» Pfandflaschen

R744 (C02)
»"NEWCOMER«

» Aktuell nur im Elektro-
und oberen Premium-
segment

R134A
»AUSLAUFMODELL«

) Fiir Fahrzeuge, die vor
2017 gebaut wurden

) Pfandflaschen

KOSTET WENIG.

Profitieren Sie vom einzigartigen TECHNO
Lieferanten-Netzwerk und sichern Sie

sich exklusive Preise bei unseren zwei
Kaltemittel-Spezialisten.

Entdecken Sie auf TIBS ONLINE aktuelle

Kdaltemittel-Angebote mit attraktiven Konditionen!

8 4.cas

» GWP-4 » Bereits im Einsatz bei
VW und Mercedes-Benz

» GWP-1430

» Flaschen zum Kauf und
als Pfandflasche

» GWP-1

JETZT VORRATE AUFFULLEN!

SICHERN SIE SICH IHRE ERSPARNIS GEGENUBER DEM REGULAREN
MARKTPREIS UND BESTELLEN SIE KALTEMITTEL UBER TECHNO!

SPRECHEN SIE MICH GERNE AN:
Lars Jensen

Produktmanager Werkstattausristung /
Kaltemittel / Ersatzteile
T: +49 (0) 40.526 099 184

E: jensen@techno-kooperation.de )) agas.com ) ghec.de
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FACELIFT FUR
DIE DIGITALE
SCHADENAKTE

Die CAR SERVICE PORTAL GmbH, Tochtergesell-
schaft von TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION,
gilt seit Jahren als technologischer Impulsgeber im
Kfz-Schaden- und Mobilitditsmanagement. Mit dem
Modul SCHADENMANAGEMENT und der Marke
autoclaim hat sich das Unternehmen als Marktfiihrer
im Bereich der digitalen Schadenakte etabliert. Im
Juli erhielt diese nun ein umfassendes Facelift -
inklusive Uiberarbeiteter Benutzeroberflaiche, neuer
Website und verbesserter Kl-Funktionalitaten.

Das neue Design bringt nicht nur eine optische Frische, son-
dern wurde auch gezielt auf eine noch intuitivere Bedienung
und bessere mobile Nutzbarkeit hin optimiert. Werkstatten,
Sachverstandige, Rechtsanwélte und Schadendienstleis-
ter profitieren kiinftig von einer Ubersichtlicheren Struktur,
schlankeren Workflows und erweiterten Mdoglichkeiten zur
Dokumentation und Kommunikation.

Der Nutzen fur Reparaturbetriebe ist klar: Die digitale Scha-
denakte bildet sdmtliche Schritte der Schadenabwicklung
praxisnah und strukturiert ab — von der Schadenmeldung
bis zur finalen Zahlung. Versicherungsunterlagen, Gutachten,
Fotos, E-Mails oder Abtretungserkldrungen werden zentral
gespeichert und sind jederzeit nachvollziehbar. Das spart
Zeit, reduziert Rickfragen und entlastet die Werkstattteams
im Tagesgeschéft.

In enger Zusammenarbeit mit flihrenden Rechtsanwaltskanz-
leien in Deutschland bietet die CAR SERVICE PORTAL
GmbH zuséatzlich Inkassodienstleistungen an. Das Unter-
nehmen ist im Rechtsdienstleistungsregister eingetragen und
Ubernimmt im Namen der Kunden die komplette Abrech-
nung. Das bezieht sich sowohl auf Haftpflicht- als auch auf
Kaskoschaden. Die Kombination aus rechtlicher Expertise
und digitalem Prozessverstandnis sichert eine reibungslose,
rechtssichere Abwicklung.

Auch in Sachen Technologie geht autoclaim einen Schritt
weiter: Erste Kl-gestutzte Funktionen werden bereits produk-

tiv eingesetzt, etwa zur automatisierten Klassifizierung von
Dokumenten. Die Kl wird nicht zum Selbstzweck verwendet,
sondern gezielt dort integriert, wo sie echten Mehrwert
schafft — ohne dabei Transparenz oder Kontrollierbarkeit
einzubuBen.

Die strategische Ausrichtung der CAR SERVICE PORTAL
GmbH fokussiert sich klar auf die Digitalisierung und Pro-
zessoptimierung im Schaden- und Mobilitditsmanagement.
Mit einem hohen MaB an Kundennéhe — sowohl digital als
auch vor Ort — sowie einem starken Netzwerk an Koope-
rationspartnern festigt das Unternehmen seine Rolle als
flhrender Anbieter. Mit dem neuen Design von autoclaim
und der modernisierten Schadenakte unterstreicht die CAR
SERVICE PORTAL GmbH ihre technologische Fiihrungs-
rolle in der Branche. Die Kombination aus Nutzerfreundlichkeit,
rechtlicher Kompetenz und intelligenter Automatisierung
sorgt fUr spirbare Entlastung bei allen Beteiligten —und macht
digitale Schadenabwicklung so einfach wie nie zuvor.

Erweiterungen: SAP-Schnittstelle

Systemische Partnerschaft mit bezahl.de

Weitere Schnittstellen zu Rechtsanwaltssystemen
und RPA-Programmierung

kfz-betrieb, Ausgabe 49/50.

autoclaim’

autoclaim.de

KONGRESS

KI&
DIGITALES

Exklusiv fur TECHNO Gesellschafter

NEUE TECHNO EVENT-REIHE MIT
INSPIRIERENDEN MASTERCLASSES AM

01. & 02. OKTOBER 2025

Wir mdchten alle TECHNO Gesellschafter herzlich zu diesem neuen TECHNO Format einladen:
Die Auftaktveranstaltung steht unter dem Motto »KI & DIGITALES«.
Ziel des TECHNO KONGRESS ist es, Experten aus dem Kreis von Lieferanten & Gesellschaftern
zusammenzubringen, um sich Uber hochrelevante Themen auszutauschen. Nehmen Sie an
fachbezogenen Vortrdgen zu Themen aus den Branchenbereichen IT, Digitalisierung &

Avutohaus-KI teil und erlangen Sie Wissensvorteile gegeniiber dem Wettbewerb.
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AUS APS

WIRD WeP

DIE NEUE WHITE-LABEL E-COMMERCE

PLATTFORM FUR AUTOHAUSER

Das ehemals als Autoteileplusservice.de bekannte
Online-Shop-System von TECHNO hat sich neu positio-
niert und préasentiert sich nun unter dem neuen Namen
WeP - einer modernen White-Label e-Commerce
Plattform, die speziell fiir die Anforderungen von
Autohausern entwickelt wurde. Diese Umbenennung
spiegelt den erweiterten Funktionsumfang und die
strategische Weiterentwicklung der Plattform wider.

MASSGESCHNEIDERTE LOSUNG FUR
AUTOHAUSER

WeP ermdglicht es TECHNO Gesellschaftern bzw. Auto-
hausern, ihren eigenen Online-Shop als Subdomain in die
bestehende Webseitenstruktur zu integrieren. Dank eines
benutzerfreundlichen Baukastensystems kénnen TECHNO
Gesellschafter ihren Shop individuell gestalten — ganz
ohne tiefgehende technische Kenntnisse. Das System
bietet umfangreiche Anpassungsmaoglichkeiten, sodass
der Online-Auftritt optimal an das eigene Markendesign
angepasst werden kann.

Erst kurzlich trafen sich die Shop-Verantwortlichen ver-
schiedenster teilnehmender Gesellschafter bei MEET WeP
in Kassel zum allgemeinen Austausch, zur Entwicklung
von Ideen und gemeinsamen Konzepten. »Der persén-
liche Austausch untereinander liber die Herausforderungen
und Chancen im Bereich E-Commerce ist viel wert, und
dass TECHNO nicht nurim Bereich des Handlings unter-
stdtzt, sondern auch noch auf verschiedensten Ebenen
supportet, erleichtert uns die Arbeit und ermdglicht uns, den
Fokus auf die wichtigen Sachen im Bereich Online-Shop zu
setzen«, so Heike Taube von Nord-Ostsee-Automobile.
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White-Label
e-Commerce
PlatHform

RUNDUMSERVICE FUR AUTOHAUSER

Neben der einfachen Handhabung bietet WeP ein
umfassendes Servicepaket:

Rechtliche Konformitat:

» Das System erflllt alle Anforderungen der DSGVO
und sorgt fiir rechtssichere Online-Prdsenzen.

» Hosting & Wartung: TECHNO (bernimmt das
Hosting und die regelmaBige Wartung des Systems,
Gesellschafter zahlen transparente Linzenzkosten
und bestimmen selbst ihre Aufwénde flr Marketing-
maBnahmen oder Weiterentwicklungen.

) Sortimentsverwaltung: Autohauser kdnnen
ihr Produktsortiment effizient verwalten und an-
passen. Dazu gehért auch das Einstellen eigener
Artikel, wie zum Beispiel Original-Zubehor oder
Ersatzteile.

) Service-Navigator: Ein praktisches Tool, das es
Kunden ermdéglicht, Werkstattleistungen online zu
reservieren — inklusive individueller Preisgestaltung
und direkter Verknipfung mit dem DAT-Account.

FAZIT

Mit der Umbenennung in WeP und der Weiterentwicklung
zur White-Label e-Commerce Plattform setzt TECHNO
einen klaren Fokus auf die Bedurfnisse von Autohdusern
im digitalen Zeitalter. Die Plattform bietet eine einfache,
individuelle und rechtssichere Mdglichkeit, einen eigenen
Online-Shop zu betreiben und so die digitale Kundenbin-
dung und -gewinnung zu stérken.

VORTEILE FUR
TECHNO GESELLSCHAFTER

» Individuelle Gestaltung: Der Shop kann an
die eigene Markenidentitat angepasst werden.

» Einfache Integration: Der Shop I&sst sich
problemlos als Subdomain in die bestehende
Webseite integrieren.

» Transparente Kosten: Es fallen monatliche
Lizenzgebihren ohne Umsatzabhangigkeit an.

» Umfangreiche Unterstiitzung: TECHNO bietet
Unterstlitzung bei der Marketinggestaltung, SEQ/
SEA, Social Media und POS-Werbemitteln.

» Support: Weiterhin kdnnen individuell geschniirte
Servicepakete gebucht werden ohne undurchsich-
tige Vertragsbindungen.

» Rechtssicherheit: Alle rechtlichen Anforderungen
werden erflllt, sodass Gesellschafter sich auf inr
Kerngeschaft konzentrieren kénnen.

» MEET WeP: Der Treffpunkt zum gemeinsamen,
personlichen Austausch (ca. 2-3/Jahr).

SPRECHEN SIE MICH GERNE AN:

Maike Biintemeyer
Senior Marketing- und
Kommunikations-Managerin bei TECHNO

T: +49 (0) 40.526 099 155
E: maike.buentemeyer@techno-kooperation.de
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BEDEUTET AUCH,

GEMEINSCHAFTLICH
EINEN MARKT ZU BEGLEITEN

UND GEMEINSAM
ZU ERREICHEN.

ZIELE

WIN-WIN IST MEHR ALS EIN PRINZIP - ES IST DIE GRUNDLAGE FUR VERTRAUEN, EFFIZIENZ UND
LANGFRISTIGE PARTNERSCHAFT. WIE TECHNO DIESEN GEDANKEN ZUR ERFOLGSSTRATEGIE FUR ALLE
BETEILIGTEN GEMACHT HAT, ZEIGT EIN BLICK INS NETZWERK.

Kaum ein Prinzip ist gleichzeitig so einfach und so
wirkungsvoll wie Win-win: Weil beide Seiten von
einem Geschaft profitieren, entsteht am Ende nicht
nur ein gutes Gefiihl, sondern die Grundlage fiir
langfristigen Erfolg.

Win-win beschreibt eine Zusammenarbeit, die sowohl auf
individuellen Geschéftssinn als auch auf gegenseitigen
Respekt, geteilte Ziele und kluge Kompromisse setzt. Das
schafft Vertrauen, macht Prozesse effizienter und legt die
Basis fir nachhaltige Geschéaftsbeziehungen. Besonders
in Netzwerken zeigt sich die wahre Starke von Win-win-
Strukturen. Denn dort geht es nicht nur um bilaterale Ge-
schéfte, sondern auch um ein systemisches Miteinander — mit
vielen Beteiligten, gemeinsamen Mérkten und komplexen
Anforderungen. Vertrauen und Verlasslichkeit wachsen mit
jeder erfolgreichen Transaktion, die fiir alle Beteiligten einen
klaren Vorteil bringt.

Was daraus entsteht, ist Partnerschaftlichkeit, wie TECHNO
sie lebt: als Haltung, die tiber Vertrage hinausgeht — und den
Autohandel dauerhaft verbindet. Partnerschaftlich handeln
heiBt heute: Mit 150 Gesellschaftern und 300 starken
Partnern aus den Bereichen Consulting Solutions, Dienst-
leistungen und Produkte Skaleneffekte durch Verbindlich-
keit zu erzielen und zusammen den Markt zu begleiten,
Lésungen zu entwickeln, Herausforderungen zu antizipieren —

1. Verbindlichkeit schafft Verlasslichkeit.

Im TECHNO Netzwerk werden Ziele mit Gesellschaftern
und Partnern nicht nur formuliert, sondern gemeinsam
verfolgt. Verbindlichkeit durch klare Absprachen und
gegenseitiges Commitment schafft Planbarkeit, starkt das
Vertrauen und bildet das Fundament fur belastbare Be-
ziehungen im unternehmerischen Kontext — mit dem po-
sitiven Nebeneffekt, dass so auch das Netzwerk langfristig
stabilisiert wird.

2. Partnerschaft bedeutet aktives Miteinander.
Nicht nur nebeneinander agieren, sondern miteinander.
Darum erméglicht TECHNO allen Partnern Beratungs-
services, Dienstleistungen oder Produkte im engen Aus-
tausch mit Gesellschaftern weiterzuentwickeln. So kénnen
Lésungen gestaltet werden, die dank ihrer hohen Markt-
relevanz im Alltag nachhaltig bestehen.

3. Skaleneffekte machen gute Lésungen wirksam.
Was sich an einem Ort bewahrt, lasst sich im Netzwerk
schneller und effizienter Ubertragen. Die Reichweite von
TECHNO kann daflir sorgen, dass Innovationen, Prozesse
und Leistungen langfristig skalieren — und Synergien
entstehen, die Partner und Gesellschafter gleichermaBen
profitieren lassen.

> <> und gemeinsam zu wachsen: o
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SOUNTERSTUTZT TECHNO

GESELLSCHAFTERIM NETZWERK

“ STARKES NETZWERK

TECHNO ist die wirtschaftliche Interessensgemeinschaft
von Autohandlern in Deutschland. Im groBten Netzwerk
markengebundener Autohduser treffen Gesellschafter
aufeinander, die zusammengenommen einen AuBenumsatz
von mehr als 42 Mrd. Euro realisieren.

“ NACHHALTIGE SYNERGIE-EFFEKTE

Im Austausch und in der Zusammenarbeit mit anderen
Top-Entscheidern groBer Autohausgruppen und starken
Partnern kann ein dauerhafter wirtschaftlicher Nutzen
erzeugt werden, der Ressourcen spart und Starken gezielt
zum Einsatz bringt.

“ LANGFRISTIGE WERTSCHOPFUNG

Durch gemeinsam entwickelte und eingesetzte Losungen
kann sowohl das eigene Geschéft als auch das gesamte
Netzwerk profitieren.

ENTDECKEN SIE ALLE Zu allen
TECHNO PARTNER Consulting
UND IHRE ANGEBOTE: Solutions

IT-MODERNISIERUNG MIT TECHNO PARTNERN -

Rund 83 % der Unternehmen in Deutschland haben ihr
IT-Budget fir 2026 erhéht.! Der Grund: Ein GroBteil ihrer IT
ist modernisierungsbediirftig, da Sicherheitsanforderungen
und Systemkomplexitat zugenommen haben. Die richtigen
Partner fir eine IT-Nachristung finden TECHNO Gesell-
schafter im eigenen Netzwerk — inklusive drei zentraler
Vorteile:

Zugriff auf moderne Hard- und Software -
direkt iiber Hersteller, GroBhandel oder Handel
Abwicklung iiber TECHNO Zentralfakturierung

Zusatzliche Unterstiitzungsleistungen
von bis zu 15.000 Euro méglich

“ UMFASSENDER GESELLSCHAFTER-SERVICE
Fir die individuelle Entwicklung im TECHNO Netzwerk ste-
hen den Gesellschaftern feste Ansprechpartner zur Seite,
um schnell und zielgerichtet Kontakte zu vermitteln — ein
Anruf genlgt.

“ PRAXISNAHE LOSUNGEN

Um fir jede Anforderung im Autohausalltag eine passge-
naue und branchenspezifische Antwort zu finden, kénnen
Gesellschafter tber TECHNO mit mehr als 300 Partnern
zusammenarbeiten. Von Consulting Solutions Uber Dienst-
leistungen bis hin zu Produkten werden dabei alle zentralen
Felder fir das tagliche Autohausgeschéft abgedeckt.

Zu allen Zu allen
Dienst- Produkten
leistungen

->

Buytec GmbH | Spezialdistributor fir Server, Storage
und Clients | Assemblierung und Lieferung in 24 Stunden

ATD GmbH | Lieferung und Implementierung komplexer
Infrastrukturen sowie »Betankung« von Clients

AfB GmbH | Fachgerechte Entsorgung (keine Vorsortie-
rung/Protokollierung notwendig) | Aufbereitung und
Ruckkauf von Altgeraten | Bezugsquelle fiir Refurbished-
Produkte

->

Enginsight GmbH | Managed Cybersecurity — made in
Germany | DSGVO-konform inkl. Mikrosegmentierung —
direkt vom Hersteller!

"Quelle: Liinendonk-Studie »IT-Modernisierung zwischen Legacy, Cloud und Kl«.

VORTEILE FUR TECHNO PARTNER

& TECHNO BERATERAUSSCHUSS
Fir die Erstvorstellung oder neue Konzepte — und direkten
Kontakt zu Einkaufsverantwortlichen und Geschéaftsfiihrern.

& TECHNO EXPO SPEZIAL
Auf den beiden Schwerpunktmessen Produkte, Angebote
und Services aus einem Spezialbereich prasentieren.

& TECHNO KONGRESS

Neue Veranstaltungsreihe flr Partner mit Schwerpunkt
digitale Lésungen: 30-minitige Vortrage und Kontakt zu
wichtigen Entscheidungstragern und IT-, E-Commerce-
und Digital-Verantwortlichen.

W GREEN DAYS

Sportliches Networking beim bekannten Golfturnier mit
Inhabern und Geschéftsflihrern Deutschlands groBter Auto-
hausgruppen.

W NEWSLETTER
RegelmaBige zielgerichtete Kommunikation in Richtung
Gesellschafter und angeschlossener Autohduser.

W TIBS ONLINE

Der Webshop unseres Netzwerks fiir wichtige tagliche
Kontakte — beispielsweise Uber die TIBS Angebotsbiihnen.
& ONLINE-SEMINARE

Einem exklusiven Kreis aus Entscheidern via Teams die ei-
genen Leistungen prasentieren — ortsunabhéngig, flexibel
und gut in den Arbeitsalltag zu integrieren.

& TECHNO EXPO

GroBe Netzwerk- und Branchenmesse - alle zwei Jahre
die Mdglichkeit, durch einen eigenen Stand oder Sponsoring
Neugeschaft und Insights zu generieren.

WELCHE MASSNAHMEN TECHNO FUR SIE ALS PARTNER
AUSSERDEM BEREITHALT.

I ERFAHREN SIE BEI IHREN ANSPRECHPARTNERN,

UND NETZWERKMEHRWERT

Root IT | Sicherheits-Assessments mit BSI IT-Grund- ¢
schutz nach ISO27001 | Risikoanalyse, Schwachstellen- UPONU GmbH | Managed Service fiir Mehr-Filialen-
scan und Handlungsempfehlungen mit dem, was Lésungen und Telefonanlagen
vorhanden ist | Kein Verkauf von Softwarelizenzen
BOSCH CyberCompare | Cybersecurity-Ausschreibungen ¢
und Erstellungen von Notfallprotokollen StarCooperation GmbH?
Mit RPA — Schnittstellen- und DMS-unabhangig
ATD GmbH | Zentraleinkauf fur Lizenzen von Trend Micro

Weissenberg Business Consulting GmbH?
UPONU GmbH | Cloud as a Service | DSGVO-konforme  Mit RPA — Schnittstellen- und DMS-unabhangig

Sicherheitsdatenspeicherung in Deutschland

Sosafe GmbH | Professionelle Awareness-Schulungen
fur Ihre Mitarbeiter

2Keine Zentralfakturierung.
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» WER DEN GEBUNDENEN
AUTOMOBILHANDEL ALS
ZIELMARKT FUR SEINE
PRODUKTE UND DIENST-
LEISTUNGEN HAT, DER
KANN KEINEN BESSEREN
PARTNER ALS TECHNO

32 «

FINDEN. «

UBER DIE VORTEILE, TECHNO PARTNER ZU SEIN
UND TECHNO PARTNER ZU NUTZEN, DIE GROSSTEN
VERANDERUNGEN IN DER PARTNERSCHAFT UND DIE
»HIDDEN CHAMPIONS« IM NETZWERK: INTERVIEW MIT

ARND-DIERK MULLER, LEITUNG EINKAUF UND VERTRIEB /
GESELLSCHAFTERSERVICE / KEY ACCOUNT VOLKSWAGEN

BEI TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION.

Herr Miiller, warum sollten Unternehmen
Lieferanten-Partner von TECHNO werden?

Arnd-Dierk Miiller: »=TECHNO représentiert (iber die Eigen-
tiimer das gréBte Netzwerk im gebundenen Automobilhandel
mit aktuell Gber 2.400 Autohausstandorten in Deutschland.
Wer den gebundenen Automobilhandel als Zielmarkt fiir
seine Produkte und Dienstleistungen hat, der kann keinen
besseren Partner als TECHNO finden, um diese Zielgruppe
gemeinschatftlich zu sbearbeiten< bzw. fiir sich zu erschlie3en.
Gerade vor dem Hintergrund der weiteren Konzentration in
diesem Marktsegment und dem damit verbundenen anhal-
tenden Wachstum des TECHNO Netzwerks fihrt eigentlich
kein Weg an TECHNO mehr vorbei.

Hinzu kommt, dass TECHNO mittels strukturierter und
vielschichtiger Arbeitsweise den Lieferanten-Partnern eine
Vielzahl an Méglichkeiten bietet, um in das Netzwerk ein-
zutauchen. Neben [T-technischer, zielgruppenorientierter
Regelkommunikation mit den TECHNO Gesellschaftern
bietet TECHNO mittels Thementagen, Kongressen, regio-

nalen Messen und diversen Teams-Veranstaltungen immer
wieder Méglichkeiten, mit den TECHNO Gesellschaftern in
Kontakt zu treten. Selbstverstandlich verfigt TECHNO auch
Uber ein qualifiziertes AuBendienstteam, dessen Aufgabe
es unter anderem ist, die Produkte und Dienstleistungen der
Lieferanten-Partner (auch gemeinsam mit deren AuBBen-
diensten) beim Gesellschafter vorzustellen.«

Warum sollten TECHNO Gesellschafter
Lieferanten-Partner von TECHNO nutzen?

Arnd-Dierk Miiller: s5TECHNO Gesellschafter kénnen
sich bei von uns gelisteten Lieferanten darauf verlassen,
dass deren Angebotsportfolio auf den gebundenen
Automobilmarkt zugeschnitten ist. Hinzu kommt, dass
TECHNO, gerade im Bereich der Dienstleistungen, die An-
gebote der jeweiligen Lieferanten-Partner aufeinander
abstimmt und ggf. miteinander verzahnt; eine >Vorarbeit,
die dann die Gesellschafter nicht mehr einzeln fir sich
durchflihren missen.

TECHNO selbst arbeitet mit den Lieferanten-Partnern
aktiv zusammen; dies insbesondere bei den Lieferanten-
Partnern mit Dienstleistungsangeboten, um gemachte Erfah-
rungen einzelner Gesellschafter in die Weiterentwicklung
der jeweiligen Dienstleistung einflieBen zu lassen, was die
Qualitét der Lieferanten positiv beeinflusst. Auch dadurch
kénnen sich Gesellschafter sicher sein, mit bei TECHNO
gelisteten Lieferanten immer die richtige Wahl zu treffen.«

Was waren die groBten Verdanderungen der letzten
Jahre in der Partnerschaft?

Arnd-Dierk Miiller: »~TECHNO hat das Angebot an
Dienstleistungen ausgebaut, sodass heute schon ca. 31 %
des Gesamtjahresumsatzes von TECHNO mit Dienstleis-
tungen erwirtschaftet werden. Ergédnzend hat TECHNO
den Blickwinkel auf Geschéftsmodelle gerichtet, die Ge-
sellschaftern verstérkt vorgestellt werden. Dabei handelt
es sich nicht nur um konzeptionelle Geschéftsmodelle wie
z.B. OT REGIO zur Originalteile-Vermarktung an freie
Werkstéatten, sondern vielmehr um Geschéftsmodelle von
Lieferanten-Partnern, mit denen sich Gesellschafter in
ihren Marktgebieten und gegentiber ihren Kunden stédrker
positionieren kénnen. Beispielhaft seien hier Themen wie
Klimaanlagenreinigung, Felgenaufbereitung, Ladekabel-
kontrolle und Hagelschadenbearbeitung genannt.

Eine verstéarkte Konzentration auf bei TECHNO gelistete
Lieferanten-Partner durch unterstiitzende MaBnahmen
wie Commitments oder auch THINK NEXT zeigen immer
stdrker Wirkung bei den TECHNO Gesellschaftern. Trotz
der eigenen GréBe unserer Gesellschafter wird verstérkt
wahrgenommen, dass die Blndelung (ber die eigenen
Reihen hinaus weitere Zufliisse generieren kann. Auch
durch die Aufnahme von Daten, wie z. B. Zustandsdaten
der Werkstattausstattungen, wird TECHNO ihre Gesell-
schafter in die Lage versetzen, noch besser blindeln und
planen zu kbnnen, wovon wiederum die Lieferanten-Partner

nachhaltig partizipieren werden.«
I Anstieg des Anteils

* Gesamtumsatz von TECHNO in
Prozent (Vergleich: 2014 betrug

von Dienstleistungen am
der Anteil 2 %, 2024 schon 31 %).

Nach Dienstleistern und Consulting Solutions:
Was kommt als Nachstes?

Arnd-Dierk Miiller: »Das steht sicherlich auch in Abhéngig-
keit bzw. Zusammenhang von der weiteren Transformation
des Markts bzw. der Mobilitdt. TECHNO wird Themenbe-
reiche, die die Ertragslage der TECHNO Gesellschafter
stabilisieren und ausbauen, weiter in den Fokus setzen.
Demzufolge werden Lieferanten-Partnerschaften durch
Commitments und THINK NEXT weiter ausgebaut und ver-
stérkt. Basis flir dieses Vorgehen sind dann vertraglich und
langfristig gesicherte Lieferanten-Partnerschaften, von denen
beide Seiten profitieren, Lieferanten als Netzwerkteilnehmer
und TECHNO Gesellschafter als Leistungsnutzer.«

Gab es einen »Uberraschungserfolg« - also einen
Partner, der auBergewohnlich eingeschlagen hat?

Arnd-Dierk Miiller: »Dienstleistungen, die nicht jedem
TECHNO Gesellschafter bekannt gewesen sind, gab es
schon einige. Stellvertretend sei hier der Lieferanten-Partner
FinMatch genannt, der Finanzierungsmdglichkeiten aus
diversen Férdermitteln von Land, Bund und der EU auf
Nutzbarkeit fir den jeweiligen TECHNQO Gesellschafter
und sein Projekt durchleuchtet und dies sogar flir Projekte,
die bis zu vier Jahre in der Vergangenheit liegen kénnen.
Somit sind einige TECHNO Gesellschafter in den Genuss
von Férdermitteln gekommen, die im eigentlichen Projekt
nicht mit eingerechnet gewesen sind, was die ursprting-
lich geplante Projektrentabilitdt noch verstérkt hat.«

Gibt es aus lhrer Sicht »Hidden Champions« im
Netzwerk - Partner, die stark sind, aber wenig im
Fokus stehen?

Arnd-Dierk Miiller: »Da fallt mir beispielhaft der Dienst-
leister Cleanguide Management ein, der unsere TECHNO
Gesellschafter professionell bei der Ausschreibung von
Gebdudereinigung begleitet. Warum steht dieser Dienst-
leister nicht bei jedem TECHNO Gesellschafter im Fokus?
Weil das Thema Gebdudereinigung fast immer mit dem
Verkauf von Fahrzeugen an das Reinigungsunternehmen
verbunden ist und eine scharfe< Ausschreibungsbetrachtung
verhindert. Dort, wo Cleanguide Management diese Aus-
schreibung begleiten durfte (und unser Gesellschafter den
Mut zu dem Schritt hatte), konnten nachhaltige Einsparungen
und Qualitdtsverbesserungen der Reinigungsleistung erzielt
werden — und das sogar, ohne den vorherigen Reinigungs-
dienstleister zu wechseln. Er wurde halt nur zur richtigen
Kalkulation seiner wahren Kosten durch Cleanguide
Management bewegt — immer ein voller Erfolg!«

Herr Miiller, vielen Dank fiir lhre Zeit!
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MARGE SICHERN -
WEITER WACHSEN.

PRODUKTE

Skaleneffekte realisieren, Ertrage steigern Q
PROZESSE

Prozesse optimieren, Kosten senken

DIENSTLEISTUNGEN
Kosten senken, Renditen steigern

NETZWERK
Netzwerk nutzen, Chancen erkennen

WARUM PARTNERSCHAFTLICHKEIT LANGFRISTIGE ERFOLGE ERMOGLICHT, WELCHE HALTUNG
DAHINTERSTECKT UND WIE TECHNO EIN STARKES NETZWERK AUCH DANK STARKER PARTNER SCHAFFT:
EIN INTERVIEW MIT GEORG WALLUS, GESCHAFTSFUHRUNG TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION

Georg Wallus: »Wir verstehen Partnerschaft als lang-
fristiges Bekenntnis zur Zusammenarbeit und zum Austausch.
Das beginnt schon bei den ersten Verhandlungen mit
TECHNO Partnern. Weil wir wollen, dass Partner, egal ob
sie aus den Bereichen Consulting Solutions, Dienst-
leistungen oder Produkte kommen, langfristig in unserem
Netzwerk tétig sind und langfristig von diesem Netzwerk
profitieren. Genau wie unsere Gesellschafter. Wir wollen
nicht einfach nur den sEintritt< in die Autohaus-Kooperation
ermdéglichen, sondern das aktive Mitgestalten. In der
Kooperation und im Markt selbst. Das ist der Kern, den ich
gerne immer wieder betone: TECHNO ist nicht nur eine
Kooperation, sondern eine Interessengemeinschaft -
eine Plattform, auf der Partner und Gesellschafter zu-
sammenfinden, um gemeinsam Marge zu sichern, weiter
zu wachsen und partnerschaftlich den Markt zu begleiten
und gemeinsam Ziele zu erreichen.«

Georg Wallus: »Absolut. Neben den reinen Transaktionen
in Form von :lch brauche ein Produkt, einen Service, eine

{ TECHNO MAGAZIN 2//2025

Beratung und kaufe die tber TECHNO:« gibt es (ber uns
auch die Transaktion in Form von Erfahrungen, Austausch
und Insights. Das ist ein wertvoller und wichtiger Zukunfts-
faktor. Wir wollen und werden kollektive Themen auch
kollektiv I6sen — und so den Markt gemeinsam nachhaltig
verdndern.«

Georg Wallus: »Weil sich so der Markt besser nutzen
lasst. Nicht nur fir den Absatz, sondern auch fr die eigene
Strategie. SchlieBlich kann ich so aus meinen Insights
einen Nutzen generieren, der echte Verdnderung bringt,
mich mitbestimmen I&dsst und daflir sorgt, dass die den
Markt bestimmen, die ihn auch mitentwickelt haben bzw.
maBgeblich mit ihren Kunden und ihren Unternehmen da-
ran beteiligt sind. Wer, wenn nicht wir, unsere Partner und
unsere Gesellschafter, ist denn ndher am Markt, an den
Kunden und kann die Dynamiken beurteilen, die sich gerade
ergeben. Zusammen mit unseren Uber 300 Partnern und
unseren 150 Gesellschaftern bilden wir Deutschlands
gréBte Autohaus-Kooperation — und kénnen hier einen
Pool an Insights aufbauen, der einmalig ist und uns am
Markt in eine vorteilhafte Position bringt. Darum geht es
bei sMarge sichern — weiter wachsen< ndmlich auch: Dass
wir Tendenzen, Trends und Strémungen noch besser fir
unsere Partner und Gesellschafter nutzen kbnnen. Sowohl

fur die reine Transaktion von Glitern als auch flir das groB3e
Ganze: die Transformation des Autohandels. Wir sind in
der einmaligen Position, dass wir den Autohandel mit-
gestalten und zukunftssicherer machen kénnen - ge-
meinsam mit unseren Partnern und Gesellschaftern.«

Georg Wallus: »Der Ausiéser kam von TECHNO selbst. Wir
haben gemerkt, dass die Aufstellung, wie sie vor knapp zehn
Jahren war, unseren Erwartungen und den Erwartungen un-
serer Gesellschafter nicht mehr geniigt. Sie war gut, aber
nicht mehr vollauf zeitgemaB. Darum haben wir gerade im
Bereich Dienstleistungen nachgelegt und den ersten neuen
Bereich ergénzt: die Consulting Solutions. Dass wir damit
den richtigen >Riecher« hatten, zeigte sich dann in der Nut-
zung der breiteren Aufstellung. Aus dem Grund priifen wir
auch gerade eine neue Erweiterung, damit wir dem TECHNO
Anspruch >DIE wirtschaftliche Interessengemeinschaft von
Autohéndlern zu sein< weiterhin voll und ganz gerecht wer-
den. Durch die SchlieBung neuer relevanter Partnerschaften,
die sowohl Produkte, Prozesse und Dienstleistungen mit-
bringen als auch Netzwerk erméglichen.«
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DR. KONRAD WESSNER BLICKT VORAUS,
HINTERFRAGT UND KOMMENTIERT

AUTOSUCHE IM WANDEL: WAS AUTOHANDLER TUN MUSSEN,
UM IHRE KUNDENSCHNITTSTELLE NICHT AN CHATGPT & CO.
ZU VERLIEREN

»Kiinstliche Intelligenz (KI) erobert nicht nur das
Arbeits- und Privatieben, sondern halt auch als
Informationsquelle und Kontaktpunkt Einzug in die
Customer Journey bei der Autoanschaffung. So
nutzen aktuell bereits 16 % der Autokdufer ChatGPT
und Co., um sich iiber Autos zu informieren. Weil
sich dieser Anteil unter Jiingeren (bis 30 Jahre)
sogar auf 27 % beléuft, ist Kl als Informationsquelle
rund um Autos wohl gekommen, um zu bleiben.

Dies bestétigt sich, wenn wir uns vor Augen flhren, dass
stattliche 36 und 37 % der Auto-Interessenten die Antworten
der Kl zu Empfehlungen passender Ausstattungen und
Autos als (sehr) positiv bewerten. Jiingere beurteilen
die digitale KI-Beratung zu passenden Autos und
Ausstattungen sogar zu 43 und 46 % als niitzlich.
Offensichtlich wéchst unter den nachriickenden Auto-
Interessenten eine Generation heran, flir die es zur guten
Gewohnheit wird, sich via KI zu passenden Autos, Antrieben
und Ausstattungen aufzuschlauen.

Kein Wunder: Bisher hat die gewachsene Kundenloyalitét
zu Automarken (*Einmal Mercedes, immer Mercedes<) im
Verbund mit klaren Vorstellungen zu Wunschfahrzeugen
daflir gesorgt, dass Autoanschaffungen kaum Fragen auf-
geworfen haben. Wie wir aus unserer Studie zum Auto-
mobilvertrieb der Zukunft wissen, bréselt die gewachsene
Kundenloyalitdt zu Automarken und Héndlern aber so, dass
mittlerweile 57 % der Auto-Interessenten (ber einen Wech-
sel ihrer bisherigen Automarke nachdenken.

Mehr noch: Jeder 3. Auto-Interessent ist von der zu-
nehmenden Angebotsvielfalt iiberfordert, jeder 2. hat
weder Zeit noch Lust, sich mit der Frage zu beschéftigen,
welches Auto mit welchem Antrieb und welcher Ausstat-
tung zu ihm passt. Dazu passen aktuelle Studienergebnisse
von uns zum Suchverhalten von Auto-Interessenten:

Wenig Gberraschend steht mit 48 % die budgetbezogene
Suche ganz oben. Knapp danach folgt mit 44 % aber bereits
die bedarfsbezogene Suche nach Automodellen, die zu den
Mobilitdtsbedlirfnissen des jeweiligen Interessenten am
besten passen. Insbesondere bei Jiingeren ist die bedarfs-
bezogene Autosuche mittlerweile sogar wichtiger als die
Suche nach bestimmten Automarken oder Modellen.

Dieser fundamentale Wandel im automobilen Such-
verhalten befliigelt die Relevanz von ChatGPT als
Ratgeber, wenn es sonst keine Anlaufstelle gibt, um
sich Orientierung im Dschungel der Autoangebote zu
holen. Um von daher die eigene Kundenschnittstelle nicht
an Kl zu verlieren oder (positiv ausgedrtickt) zu stérken,
sollten Autohé&ndler den zunehmenden Wunsch nach
Empfehlungen passender Autos und Ausstattungen selbst
auf der eigenen digitalen Kundenschnittstelle (Website
und Social Media) erfiillen. Andernfalls werden sich v. a.
die Auto-Interessenten, die keine genaue Vorstellung von
ihrem Wunschfahrzeug haben, auBerhalb ihres eigenen
digitalen Oko-Systems an die KI wenden.

Noch wissen laut unseren Studien ca. 60 % der Auto-
Interessenten, welches Auto mit welchem Antrieb und
welcher Ausstattung sie wollen. Bieten Sie auch den an-

DR. KONRAD WESSNER

ist Griinder und aktiver Gesellschafter der Marktforschung puls und
Co-Founder der aus puls ausgegriindeten interaktiven Mobilitats-
beratung mobility4.me. Dr. WeBner vermittelt seine langjéhrigen
Erfahrungen mit Marktforschungsprojekten und sein Experten-
wissen zu Trends und Markenstrategien in der Automobilbranche als
Referent und Autor von Fachbeitrdgen und Branchenkommentaren.
Er beleuchtet fiir das TECHNO Magazin regelméBig aktuelle Heraus-
forderungen und Chancen fiir den Automobilhandel.

MOBILITY4.ME S puls

deren 40 % einen einfachen Weg, um passende Autos zu
suchen und zu finden. Niitzlich dafiir ist eine digitale
Bedarfsanalyse, bei der Sie méglichst wenig Vorwissen
zum Wunschfahrzeug voraussetzen.

Fazit: Zukunftsfédhige Automobilhédndler bedienen nicht nur
Auto-Interessenten mit klarer first Choice, sondern auch
solche, die Empfehlungen fiir ihre Mobilitat wollen. Es wird
Zeit, dass wir das Amazon-Prinzip der Empfehlung pas-
sender Produkte auf das Automobilgeschéft (ibertragen.«

VOR ALLEM JUNGERE AUTOKAUFER FRAGEN DIE KI
NACH PASSENDEN AUTOS UND AUSSTATTUNGEN.

Nutzung von Kl als
Informationsquelle zu

Bewertung von Ki fir
Empfehlungen

Fahrzeugen passender Ausstattungen
Anteile in % Anteile (sehr) positiv in %
GESAMT 16 % 36 %
UNTER 30 JAHREN 27 % 46 %
31 BIS 50 JAHRE 16% 37%
UBER 50 JAHRE 6% 26 %

Quelle: puls Marktforschung, AutokéauferMonitor.
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AUF DEM GRUN UND NEBEN DEM GRUN
IMMER EINE GUTE PARTIE

Vom 22. bis 24. Mai 2025 trafen sich rund 60 Teilnehmer zu
den exklusiven TECHNO GREEN DAYS, dem traditionellen
Golfturnier von TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION
im malerischen Grand Tirolia Kitzbihel. Auch wenn das
Wetter in den Bergen nicht immer mitspielte und teils regne-
rische Abschnitte den Platz bewdlkten, war die Stimmung
unter den Teilnehmern blendend. Denn bei den GREEN DAYS
geht es weniger um das perfekte Handicap, sondern vor
allem um den Austausch und das Netzwerken auf person-
licher Ebene, auch wenn viele hervorragende Spieler am
Start waren.

Bei diesem Event dreht sich alles darum, zwischen den
Gesellschaftern und Sponsorenpartnern tiefergehende,
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langfristige Beziehungen zu knupfen und zu festigen, denn
einige Gaste begleiten die GREEN DAYS schon seit einem
Jahrzehnt. In einem Netzwerk wie dem der TECHNO Gesell-
schafter wird schnell klar: Es sind nicht nur die Zahlen und
Daten, die zahlen, sondern die Menschen dahinter. Kein
Wunder, dass das TECHNO Golfturnier bereits seit 10 Jahren
unter dem Motto GREEN DAYS seine Erfolge feiert.

Das grandiose Ambiente des Grand Tirolia rundete das
Event perfekt ab: Die atemberaubende Aussicht auf die Ti-
roler Alpen und das stilvolle Ambiente des Hotels sorgten
fur die perfekte Kulisse. Wir danken allen Sponsoren und
freuen uns schon auf die ndchsten GREEN DAYS 2026 in
Sprockhovel.
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