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Sehr geehrte Damen und Herren,

an sich sollte das zentrale Thema fiir den Autohandel
2020 heiBen: E-Mobilitadt. Jetzt heiBt es COVID-19
und stellt uns nicht nur geschéftlich, sondern auch
privat vor Herausforderungen.

Die aktuelle Lage erlaubt zum Gllick vorsichtigen
Optimismus. Es darf wieder gehandelt werden — wenn
auch unter eingeschrénkten Bedingungen. Abstand hal-
ten, Besucherzahlen reduzieren, Hygiene-Standards
erweitern und Uberwachen: Dieser andere Autohaus-
alltag verlangt uns vieles ab, verlangt nach kreativen
wie praktikablen Lésungen vor Ort und nach neuen,
benutzerfreundlichen Wegen zur Interaktion auBer-
halb des Autohauses — bspw. mit der Beratung (ber
Video-Tools.

Wie bereits in den letzten Wochen werden wir Sie auch
zukunftig direkt kontaktieren, wenn es hier — auch flir
Sie méglicherweise - interessante Entwicklungen,
Lésungen oder neue Erkenntnisse gibt.

Da das Autohausgeschéft in und nach den »Corona-
Zeiten« nicht stillsteht, haben wir uns dazu entschlossen,
die aktuelle Ausgabe des TECHNO MAGAZINS wie ge-
plant dem lbergreifenden Thema fiir 2020 »E-Mobilitét«
zu widmen. In der ersten Ausgabe haben wir uns mit
dem Status quo des neuen Antriebs sowie Lésungen
und MaBnahmen zur Integration in den Autohausalltag
beschéftigt — und unter anderem gemeinsam mit dem
TECHNO Strategieausschuss erdrtert.

Wir wiinschen lhnen viel SpaB bei der Lekttire.

Georg Wallus Dietmar Scheck
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Nachruf

Andreas Senger

Am 10. April 2020 verstarb Gberraschend Andreas Senger, Inhaber und
geschéftsfihrender Gesellschafter der Senger Gruppe und Aufsichtsratsmitglied von
TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION, im Alter von 65 Jahren.

Andreas Senger stieg 1984 in das Familienunternehmen Senger ein und schuf als
Visiondr, Macher, Gestalter und kreativer Geist mit der Senger Gruppe ein Unternehmen,
das Uber die Grenzen hinaus héchste Anerkennung genieB3t. Durch gezieltes Wachstum
und weitsichtiges, couragiertes Handeln formte der studierte Maschinenbauer einen
der gréBten und anerkanntesten Autohandler in Deutschland.

Als Aufsichtsratsmitglied bei TECHNO engagierte sich Andreas Senger
mit wichtigen und klugen Ideen fur und in unserem Netzwerk. Seine eingebrachte Expertise
und seine Weitsicht haben die Arbeit der Kooperation nachhaltig begleitet.

Im Namen des Aufsichtsrates und aller TECHNO Mitarbeiter

Georg Wallus Dietmar Scheck
Geschaftsfiihrer TECHNO Geschaftsfihrer TECHNO

INESRINNSR{CINCWANRSNEN

HERAUSRAGENDEN MENSCHEN




GESELLSCHAFTER

211-MAL NACHWUCHS

Am 2, September 2019 starteten bei BERESA 73 Aus-
zubildende in sieben verschiedenen Ausbildungs-
berufen. Damit beschiftigt das Traditionsunternehmen
zurzeit 211 Auszubildende. Was die Ausbildung der
BERESA Gruppe so besonders macht und worauf sich
die neuen Kollegen freuen kdonnen, verrit uns Team-
leiterin Jana Hagel.

»Wer als junger Mensch eine Ausbildung beginnt, wird mit
neuen Eindriicken (berschlittet: neues Umfeld, neue Auf-
gaben, neue Abléufe. Alles zu einer Zeit, in der man mit einer
gewissen natirlichen Nervositdt zu kdmpfen hat. Deshalb
legen wir bei BERESA viel Wert auf einen gelungenen Start
und beginnen in aller Lockerheit mit einer zweitdgigen
Einfiihrungsveranstaltung: Am ersten Tag sorgen unsere
Geschéftsflihrer persénlich im Grillwagen fir das gemeinsame
Abendessen; am zweiten Tag kénnen auch die Eltern unserer
Auszubildenden die Zentrale in Mlinster kennenlernen.

Mit unserem Ausbildungssystem punkten wir bei jungen

Menschen mit modernen und innovativen Perspektiven
wéhrend und nach der Ausbildungszeit. RegelméBige Feed-
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back-Gespréche, externe Trainer, Produkt-, EDV- und Technik-
schulungen sowie die Méglichkeit, innerhalb der Abteilungen
zu rotieren und an Austauschprojekten teilzunehmen, machen
die Ausbildungszeit abwechslungs- und erlebnisreich. Bei
dem Projekt sInterne Schulungen< kénnen technische Auszu-
bildende jeden zweiten Samstag im Monat sowohl alltdgliche
als auch knifflige Aufgaben vortragen und unter Anleitung
unserer erfahrenen Trainer und Kfz-Mechatroniker Lésungs-
wege bis ins Detail direkt am Fahrzeug erarbeiten.

Zudem haben wir vor einigen Jahren das BERESA Férder-
programm >High-Potentials< ins Leben gerufen. Hier bieten
wir den besten Azubis die Chance, an einem Praktikum im
Ausland teilzunehmen, exklusive Motivationsveranstaltungen
zu besuchen, um persénliche Starken gezielt weiterzuent-
wickeln und beim jéhrlich stattfindenden Meet-and-Greet
unsere Geschéftsfihrer in ungezwungener Atmosphére ndher
kennenzulernen, mit ihnen zu diskutieren und konstruktive

Gespréche zu fihren.«

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:
BERESA GMBH & CO. KG

Standorte

) beresa.de

19 Standorte in Nordrhein-
Westfalen und Niedersachsen

Marken Mercedes-Benz, Mercedes-
AMG, Mercedes-Benz Lkw,
Transporter, Vans und
Reisemobile, smart

Mitarbeiterzahl ca.1.100

A

120

FUR IHRE MOBILITAT

In diesem Jahr blickt das Autohaus SCHADE auf 120
Jahre traditionsreiche Firmengeschichte zuriick. Die
Wurzeln des Autohauses reichen bis in das Jahr
1900 zuriick, in dem Valentin Schade in Bad Hersfeld
ein Wagnergeschift eréffnete und somit den Grund-
stein fiir das heutige Unternehmen legte.

STARKE TRADITION

Das Familienunternehmen, das mittlerweile in vierter Gene-
ration von Dirk und Holger Schade gefiihrt wird, hat eine
stolze Tradition. Nach der Griindung am 6. Januar 1900
entwickelte sich ein starkes Karosseriebaugeschéft bis hin
zum Erhalt des Vertretervertrages fir Mercedes-Benz im
Jahr 1972. In den folgenden Jahren bis zum heutigen
Zeitpunkt vergréBerte sich das Unternehmen sowohl im
hessischen Gebiet als auch nach der Wende in Thiringen
und erhielt die Standorte Kirchheim, Eisenach, Mihlhau-
sen, einen zweiten Standort in Bad Hersfeld, Meiningen,
Schwabhausen, Bad Salzungen und Schmalkalden sowie
die Marken smart und SKODA hinzu.

MITARBEITER SAGEN DANKE

Zur groBen Freude fir die Geschéftsfiihrer Dirk und Holger
Schade veranstalteten die Mitarbeiter zu Beginn des neuen
Jahres 2020 eine Uberraschungsfeier. Mit einer Videobot-
schaft nutzten sie den Moment, um einmal Danke zu sagen —
Danke fiir 120 Jahre Tradition, Leidenschaft, Vertrauen und
Visionen. Sie winschten ihnen alles Gute fiir die Zukunft

und das Quéntchen Gluck fur alle weiteren Entscheidungen
und nutzten so gleichzeitig die Gelegenheit, die Geschéfts-
fUhrer fUr die Feier in das Autohaus zu locken.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN

» Ein starker Arbeitgeber mit 600 Mitarbeitern und
jahrlich mehr als 30 neuen Auszubildenden

» Insgesamt neun Standorte in Hessen und Thiringen

» Vertragshandler der Marken
Mercedes-Benz, smart und SKODA

» Fahrzeugvermietung Pkw, Transporter und Lkw Uber
Mercedes-Benz Rent, Van Rental und CharterWay

» Kompetenzzentren fur die Fachgebiete Elektromobilitat,
Digitalisierung, AMG, Reisemobile, Trucks, Transporter,
Karosserie und Teile

» Unterstutzer diverser Projekte, vorrangig zur Verbes-
serung der Lebensbedingungen fiur Kinder, durch die
SCHADE Stiftung

In die Zukunft blickt das Autohaus mit Zuversicht und freut

sich auf weiterhin gute Zusammenarbeit mit Kunden, Mit-
arbeitern und allen weiteren Partnern des Unternehmens.

HISCHADE

» schade.de Emotionen erfahren

TECHNO MAGAZIN 1/2020) 9
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PZUKUNFT

IN DEN STERNEN

Andere reden nur dariiber, Kunzmann macht es: Mit
seinem mehrfach ausgezeichneten Ausbildungs-
programm investiert der Mercedes-Vertragshandler
nachhaltig in die Zukunft des Nachwuchses - und
fordert die Fahigkeiten seiner Auszubildenden nicht
nur zum Thema Automobilhandel ...

»Vielfalt ist im wahrsten Sinne eines
unserer Markenzeichen — und spie-
gelt sich nicht nur in Angebot und
Service, sondern auch in unserer Aus-
bildung wider«, erklart Geschafts-
flhrer Karl Diehm. Der Mercedes-Benz
Partner ist einer der gréBten Auto-
Karl Di mobilhé&ndler im Rhein-Main-Gebiet
und konnte auch im September 2019
wieder 59 junge Menschen fir Lehr-
jahre auf »Sterneniveau« begeistern. Kaufmannisch, ge-
werblich, technisch: Das Ausbildungsprogramm bei Kunz-
mann wurde stetig weiterentwickelt und 2014 um ein
duales Studium mit Ausrichtungen in Betriebswirtschaft
und Recht erweitert.

Geschaftsfiihrung
Autohaus Kunzmann

»Uns ist nicht nur die Anhdufung von Fachwissen wichtig,
sondern auch eine nachhaltige Ausbildung von Soft Skills
wie Teamgeist, Motivation und Selbststédndigkeit«, so Diehm.
»Und die erreichen wir vor allem durch Projekte, die sich
neben der eigentlichen Ausbildung abspielen.« Dazu gehort
unter anderem der alljdhrliche Azubi-Austausch mit dem
TECHNO Gesellschafter Beresa in Munster. Zwei Azubis
wechseln hier flir jeweils eine Woche das Unternehmen, ler-

nen die Unterschiede besser zu verstehen und kénnen so
gegebenenfalls eigene Ablaufe verbessern. Daneben unter-
stlitzen die Azubis mit Praktika unterschiedlichste soziale
Institutionen aus der Region. »Das ist uns besonders wich-
tig, schlieBlich geht’s im Leben um mehr als ums Autohaus«,
erklart Diehm.

Die ganzheitliche Ausbildung wird stdndig angepasst und
mit den Azubis gemeinsam evaluiert. Dass dieses Konzept
aufgeht, zeigen nicht zuletzt die exzellenten Prifungsergeb-
nisse und zahlreichen Auszeichnungen der Azubis.

AUSGEZEICHNETE LEISTUNGEN
DER KUNZMANN-AZUBIS:

8-mal Preistrager beim Wettbewerb »Schlauster
Azubi im Mainviereck«

Autoberufe Award 2019

1. Platz beim PlanSpiel der Daimler AG

Staatspreise der Regierung von Unterfranken

Landessieger Karosseriebau und Fahrzeugbau
sowie Kfz-Elektriker

Und viele weitere!

Die neue Service-Dimensior

» kunzmann.de

HERZLICH WILLKOMMEN

AUTOWELT SCHULER AUS BADEN-WURTTEMBERG IST
NEU-GESELLSCHAFTER VON TECHNO

Service von Mensch zu Mensch: Das ist Pramisse
und Versprechen der Autowelt Schuler. Persoénliche
und individuelle Betreuung stehen bei dem TECHNO
Neu-Gesellschafter an erster Stelle - beim fiinften
Wartungstermin genauso wie beim ersten Neukauf.

»Seit fast 60 Jahren sind wir der Ansprechpartner rund
ums Automobil in der Region Schwarzwald-Baar«, berichtet
Carina ReuB. Die Enkelin des Grinders Walter Schuler ist
nun die dritte Generation, die die Geschicke der Autowelt
Schuler leitet. »Neben erstklassigem Handwerk und top-
geschulten Mitarbeitern steht der persénliche Kontakt flir
uns immer im Vordergrund«, betont ReuB3. »Sowohl fir
unsere Kunden als auch fiir unsere Mitarbeiter.« Familie
wird in dem fUhrenden Autohaus der Region groBgeschrie-
ben. Jeder ist mit vollem Einsatz dabei. Das Ubertragt sich
auf die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter — und besonders
auf den Nachwuchs. Die Quote der Azubis betragt fast
durchgéngig 10 %.

Angefangen hat alles in den 60er-Jahren mit einer kleinen
Kfz-Werkstatt. Hier boten anfangs Walter Schuler und nur
eine Hand voll Mitarbeiter Services rund ums Automobil an.
Schnell stellte sich der Erfolg ein, eine zweite Geschéfts-

stelle konnte eréffnet und der Vertrag als VW-Partner unter-
zeichnet werden. Heute sind tber 300 Angestellte fur die
volle Zufriedenheit der Kunden zustandig. Dazu wird auch
auf eine starke Vernetzung der Standorte untereinander ge-
achtet, um jederzeit schnell L6sungen anbieten zu kénnen.
Es ist die Kombination aus fachkundigen Mitarbeitern und
modernster Technik, die die Autowelt Schuler so erfolgreich
macht — und Kunden einen Rundum-Service an allen acht
Standorten im Raum Schwarzwald-Baar garantiert.

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN:

AUTOWELT SCHULER HORGEN GMBH
Standorte 8 Standorte in
Baden-Wiirttemberg
(Villingen, Donaueschingen
und Zimmern-Horgen)

Marken Volkswagen, Volkswagen
Nutzfahrzeuge, Audi, CUPRA,
SKODA, SEAT, Porsche, Opel

Mitarbeiterzahl Ca. 360

) autowelt-schuler.de
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LEISTUNGEN & PRODUKTE

Abstand halten, regelmiaBig desinfizieren, Besu-
cherzahlen minimieren: Das Coronavirus verandert
den Autohandel und verlangt aktuell nach prakti-
kablen Alternativen, die zuséatzliche Kontaktwege
fiir den Verbraucher eréffnen.

85 %...

VERKAUFSENTSCHEIDUNGEN
WERDEN BEKANNTERMASSEN
GEMEINSAM MIT DEM
VERKAUFER GETROFFEN.

Eine schnelle und unkomplizierte Lésung bietet die Neuent-
wicklung von Hiisges und TECHNO: Dank der Live-Stream-
Technologie von Hiisges haben Autohduser die Mdglich-
keit, ihren stationdren Handel ins Internet zu Ubertragen.
Ausflhrliche Beratung und Fahrzeugvorfihrung findet so
im Video-Chat statt. Die Interessenten werden dazu per
SMS eingeladen, folgen anschlieBend dem Verkaufer tber
das eigene Smartphone durch den echten Showroom und

HERZLICH WILLKOMMEN
IM DIGITALEN AUTOHAUS

kénnen weiterhin persdnlich zum Wunschfahrzeug beraten
werden. Ein Service-Plus, das auch fur Bestandskunden re-
levant ist, mit denen neue (Wartungs-)Termine abgestimmt
oder Leasing-Vertrage neu verhandelt werden kdnnen.

»Mit unseren Streaming-Technologien méchten wir Auto-
hédusern und -hdndlern helfen, kurzfristig auf die Notsituation
zu reagieren und weiter Umsatz im Verkauf zu generierenx,
betont Arnd Hiisges, CEO der Hiisges-Gruppe. »Wir sehen
die Krise langfristig auch als Turbolader fir die Digitalisie-
rung und als Grund fiir eine neue Akzeptanz von digitalen
Geschéftsmodellen — vor allem im Autohaus.«

Basis fur den neuen virtuellen Verkaufsraum ist das bekannte
Kfz-Gutachten-per-Live-Stream-Angebot von Hiisges:
Real Time Expert. Die unkomplizierte Lsung I&sst sich
schnell implementieren und plattformlbergreifend an-
wenden, weil sie nicht als App angelegt ist und keinen
Download benétigt.

INTERESSE

w

Hiisges Gruppe®

Die Gutachter

Kontaktaufnahme zu Leads.
Verkaufs- und Beratungsgesprach
direkt virtuell am Fahrzeug

Datensatz flir Neukunden
oder Ansprache
von Bestandskunden

Lead-Generierung
Uber Plattformen
oder eigene Website

Virtueller Verkaufsraum
r per Real Time Expert

1. SMS
2. Live-Stream
3. Besichtigung

@ 4. Entscheidung

Bestandskunden aus DMS

Neukunden

VERKAUF

DIE VORTEILE DES VIRTUELLEN
VERKAUFSRAUMES VON HUSGES:

» personliche Beratung iiber Video-Call-Technologie  » datenschutzkonform und fiir den B2B-Einsatz geeignet
» einfacher Start per SMS » lberregionale Reichweite durch virtuelle Laufkundschaft
» keine Installation von Software oder Apps

EXKLUSIVE KONDITIONEN FUR TECHNO GESELLSCHAFTER:

3 Nutzer 4 Nutzer

227,- €/Monat 276,- €/Monat
(75,67 € pro Nutzer) (69,- € pro Nutzer)

168,- €/Monat

99,- €/Monat (84,- € pro Nutzer)

HABEN SIE FRAGEN ZUR NUTZUNG DES
VIRTUELLEN VERKAUFSRAUMES ODER
ZUR IMPLEMENTIERUNG?

Rainer Roeske, CSM
T: 02154.95 34 13 51
M: 0172.378 05 15

E: roeske@huesges-group.eu ) huesges-gruppe.eu
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AUTOHANDEL 4.0:
KAUF PER KLICK

ERFOLGREICH DIGITALISIERT

IN KOOPERATION MIT CARMATO HAT DIE EMIL FREY GRUPPE IHR KONZEPT
»AUTOHAUS« IN DIE WELT DES ONLINE-HANDELS UBERTRAGEN

»Wir haben klare Vorstellungen, wie ein digitales Autohaus funktionieren und aus-
sehen muss. Fur uns war es daher enorm wichtig, dass wir unsere Prozesse als
erfolgreicher Autohéndler auch in der digitalen Welt abbilden kbnnen und unsere
Markenphilosophie nahtlos funktioniert. Es ist wie beim Neubau eines realen Auto-
hauses: Zuerst muss ein geeignetes Grundstlick her, dann braucht es einen erfahre-
nen und exzellenten Architekten, der genau unsere Vorstellungen und Bedlirfnisse als
Bauherr erfillt, und dann bendtigt man ein professionelles Generalbauunternehmen
fur die zuverldssige Umsetzung vor Ort. Fiir das digitale Autohaus gilt es genauso:

Emil Frey

8
.....
------

, DIGITALER DIGITALER DIGITALE
PREISVERHANDLUNG

VERKAUF (B2C) ANKAUF (C2B)

Jeder dritte Verbraucher kann es sich mittlerweile
vorstellen, das nachste Fahrzeug online zu kaufen.
Zu dem Ergebnis kam eine Autokdufer-Studie von
TNS Infratest im Auftrag der Unternehmensberatung
A.T. Kearney. Eine logische Entwicklung: Wer sich on-
line informiert, will auch online kaufen. »Convenient«
lautet das Schliisselwort - und Stichwort fiir Carmato.
Das Bonner Unternehmen hat es als erster weltweiter
Anbieter geschafft, den gesamten An- und Verkaufs-
prozess eines Fahrzeugs zu digitalisieren.

Das System steht Autohandlern nun als White-Label-Ldsung
zur Verfigung. Innerhalb von zehn Tagen, so Carmato, kann

DER DIGITALE FAHRZEUGVERTRIEB MIT CARMATO

KUNDEN SCHNITTSTELLE

<
<

\

\

\/

\/

\

Virtueller Showroom
(Uber Koop. mit Hisges, siehe S. 12)

Preisverhandlung <

Fragen zum Pkw

Abwicklung bei Sofortkauf

WELTWEIT EINZIGARTIGES
VOLLDIGITALES SYSTEM

das Bestandsangebot eingepflegt und so der komplette
An- und Verkauf auch digital erfolgen. DSGVO-konform
und rechtsverbindlich. Wenn gewinscht, kann die Platt-
form tiefgreifender individualisiert, kdnnen nur einzelne
Module »gebucht« (bspw. nur An- oder nur Verkauf) und/
oder carmato.de kann selbst als weiterer nationaler und
digitaler Vertriebskanal genutzt werden.

Trotz umfassender Technik mit diversen Logiken im Hin-
tergrund ist die Plattform selbsterklarend, fir Handel und
Kunde gleichermaBen. Dazu wurden bekannte Optionen
aus dem Online-Shopping integriert wie »Sofort kaufen«
oder »Preis verhandeln« (Spielraum legt Héndler fest).

AUTOHAUSER

Eigenen Bestand in
White-Label-Lésung
préasentieren und pflegen

<
<

A

A

Das :Grundstiick« ist die IT-Hardware bzw. -Infrastruktur, darauf baut alles auf -

und es muss ein stabiles Fundament sein. Dann muss die Architektur stimmen

und schlieBlich muss dann das digitale Autohaus >gebaut< werden. Unser

Architekt und Generalbauunternehmer war Carmato. Marc Herschbach

und sein Team haben das in Zusammenarbeit mit unserem Team

hervorragend gemacht und uns nach unseren Vorstellungen

ein neues digitales Autohaus gebaut. Und ich bin mir sicher, auch

Carmato hat wie jeder Architekt und Bauunternehmer bei der erfolg-

reichen Umsetzung des Projektes neue Erfahrungen gesammelt —

wir haben iiber die letzten sechs Monate sehr viel vonein-

ander gelernt und so den Neubau auf den Punkt geliefert.«

Bernhard Linnenschmidt, Geschaftsfiihrer Einzelhandel Emil Frey Gruppe

Dank der Kooperation mit Hiisges kénnen Kunden zu-
dem Live-Prasentationen ihres Wunschauto per Video-
Call iiber die Plattform buchen (mehr dazu auf Seite 12).

25 Jahre Erfahrung im Autohandel sind in die Entwicklung
der Plattform und der White-Label-L&sung geflossen. »Car-
mato ist keine Prasentations-, sondern eine Transaktions-
plattform«, betont Carmato CEO Marc Herschbach. So
missen keine Leads, wie bei mobile.de und Co., per Malil
oder Anruf nachverfolgt werden. Auch die Preisgestaltung
ist nicht mehr Tiefstpreis-gebunden. Alles lauft Uber die
Plattform — und lasst so Handler und Kunden von den Vor-
teilen des Online-Handels profitieren: suchen, sehen, kaufen.

DAS ANGEBOT VON
CARMATO - IN ZWEI
MINUTEN ERKLART

Code scannen und mehr erfahren

WIR BERATEN SIE GERNE PERSONLICH.
Marc Herschbach

Founder & CEO Carmato

T: 0228.304 01 820

E: marc.herschbach@carmato.de

Frank Wirzberger
Vertrieb

T: 0228.304 01 828

E: digital@carmato.de

) carmato-group.com
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Das Thema Nachhaltigkeit ist auch in der Auto-
motive-Branche angekommen. Bei der Reparatur des
Fahrzeugs ist heute fiir den Autofahrer mehr denn
je relevant, wie nachhaltig der Instandsetzungs-
prozess ist und welche Produkte dafiir eingesetzt
werden. Der Folienspezialist Horn & Bauer aus dem
hessischen Schwalmstadt geht daher mit seinen
Produkten schon lange einen griineren Weg.

Umweltschutz ist bereits seit Jahren in den Leitsatzen des
familiengefiihrten Traditionsunternehmens verankert. So
hat der Folienspezialist unter anderem verschiedene
Schutzbezlige fur Fahrzeuge im Produktportfolio, die aus
hochwertigem Polyethylen (PE) bestehen, wie die neueste,
besonders nachhaltige Erfindung, der SMARTGRIP. PE
beinhaltet keine Weichmacher und ist &hnlich aufgebaut
wie Pflanzenfasern. Die Folie ist damit kein Plastik wie PVC,
das beispielsweise bei Schonbezligen aus Kunstleder und
Nylon zum Einsatz kommt. Auch in der Nachhaltigkeit un-
terscheiden sich PE und PVC stark voneinander. Der 6ko-
logische FuBabdruck und der TreibhausgasausstoB sind
bei PE-Schutzbezliigen bedeutend kleiner als bei Nylon
und Kunstleder (siehe Grafik). SMARTGRIP wird zudem zu
fast 50 % aus recyceltem Material hergestellt und ist im
Durchschnitt drei- bis flinfmal wiederverwendbar, sofern
er nicht zu sehr verschmutzt ist. Das reduziert die Kosten
pro Reparaturauftrag.

Der Bezug weiB aber nicht nur in puncto Nachhaltigkeit zu
Uberzeugen, sondern auch in Bezug auf Einsatzféhigkeit.
Die Rutschfestigkeit und seine extrem hohe Statik sorgen
daflr, dass er auch in windigen Jahreszeiten dort bleibt,
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wo er hingehdrt: auf dem Fahrzeugsitz. Auf den passt er
auch in nahezu allen Fallen, selbst auf die groBer gewordenen
Fahrzeugsitze der letzten Jahre. Wird der Sitzschutz dann
entsorgt, muss er nicht wie andere Lésungen gereinigt wer-
den. In Zusammenarbeit mit professionellen Entsorgern kann
SMARTGRIP zu 100 % recycelt werden und erleichtert so die
Mulltrennung in der Werkstatt. Ein Umstand, mit dem Fach-
betriebe durchaus werben kénnen. SchlieBlich kann Kunden
so das gute Gefuhl mitgegeben werden, sich flr eine Werk-
statt entschieden zu haben, die sich flir die Umwelt einsetzt
und sich der Ressourcenschonung verschrieben hat.

RESSOURCENSCHONUNG BEGINNT
BEIM PRODUKTIONSPROZESS

Ob SMARTGRIP oder andere Horn & Bauer-Schonbeziige:
Das Schwalmstadter Unternehmen setzt fast im komplet-
ten Prozess auf Nachhaltigkeit. Die Entwicklung findet in
Deutschland statt, das verwendete PE stammt aus Europa
und bei der Herstellung wird weniger Energie verbraucht als
bei anderen Verpackungsmitteln. Zu einem Viertel kommt
der Strom dabei aus dem betriebseigenen Blockheiz-
kraftwerk. Mit der konsequenten Trennung und Wieder-
verwendung von Kunststoffabfallen wurde Horn & Bauer
dartber hinaus von der Initiative »Null Granulatverlust« der
Industrievereinigung Kunststoffverpackungen e. V. zertifiziert.

Horn & Bauer

) better-protection.com Group

Materials in Consumer Goods at the Urban Scale«, in: Sustainability 2013

VERGLEICH: CO,-Emissionen und AusstoB von Treibhausgas bei der Produktion von Schonbezligen

3
CO0,/t/1000

1,0

0,6

— 0,2

A Griiner FuBabdruck CO,-Emissionen |
gha/t/1000
0,2 —
0,1 —
(0]
SMARTGRIP Asiatische Sitzschoner Sitzschoner
HDPE Komplettsets Nylon PVC Leder PVC
0,002 gha/t 0,009 gha/t 0,082 gha/t 0,246 gha/t
0,011 COu/t 0,048 CO,/t 0,384 CO,/t 1,15 COu/t

Quelle: Kissinger, Meidad et al. »Accounting for the Ecological Footprint of

SMART GRIP

Der neue Standard-Schonbezug.

Einfach grof3

850 x 1550 mm

Einfach griin

100% recyclebar, Ressourcenschonung
durch mind. 50% Rezyklatanteil

Einfach stark

Extrem reiBfest, als Tagesschonbezug
mehrfach verwendbar

Jetzt kostenlos testen:

=
Protect

GREEN
[

Einfach rutschfest

Kein Verrutschen mehr, dank
rutschfester Innenseite

Einfach regional
100% Made in Germany

www.better-protection.com/smartgrip

Folien fur Profis!

(: Horn & Bauer

Group



LEISTUNGEN & PRODUKTE

MAXIMIERTE QUALITAT.
MINIMIERTER PREIS!

DIE TECAR SOMMERREIFEN ESA+TECAR SPIRIT PRO

2020 wird ein erfolgreiches Reifenjahr! Denn der
preis- und leistungsstarke Sommerreifen ESA+
TECAR SPIRIT PRO wird Kunden voll und ganz be-
geistern.

Genau wie seine Vorgdnger wei auch der TECAR
Sommerreifen 2020 Kunden mit seiner Ingenieursleistung
zu Uberzeugen. Dank seines innovativen Profildesigns und
der Silica-Laufflachenmischung kann der Sommerreifen
ESA+TECAR SPIRIT PRO gleich zwei Aufgaben bewaltigen:
Er bietet erstklassigen Rollwiderstand und Uberzeugt mit
Fahrkomfort bei unterschiedlichster Witterung — und dies
immer mit dem Ziel, Sicherheit auf die StraBe zu bringen,
ohne Kompromisse bei Komfort und FahrspaB. Des Weiteren
sorgt der TECAR Sommerreifen mit konsistenter Kraftliber-
tragung, héchstem Fahrkomfort und herausragender Lenk-
reaktion dafiir, dass Kunden nachhaltig begeistert werden —
und bleiben.

Der Kundenwunsch nach einem guten Reifen mit einem
guten Preis-Leistungs-Verhéltnis kann mit dem Sommerreifen
ESA+TECAR SPIRIT PRO mehr als erflllt werden. Zumal er
in vielen gangigen Dimensionen erhdltlich ist. DarGber hinaus
profitieren Sie beim Kauf unserer Reifen von einer dreijahri-
gen Reifengarantie, die abdeckt, was Uber die gesetzliche
zweijahrige Herstellergarantie hinausgeht: Schaden infolge

2 JAHRE
SIND GUT.
3 JAHRE

SIND BESSER.

von Kollisionen mit Bordsteinkanten, Uberfahren spitzer Ge-
genstande und sogar Vandalismus. Ein attraktiver Zusatz,
der TECAR Reifen auf dem Markt einen weiteren Vorteil
gegeniber der Konkurrenz verschafft — und TECHNO Auto-
hausern sowie Werkstatten ein groBartiges Reifengeschaft
2020. SchlieBlich ist der Reifen dank seines einmaligen Preis-
Leistungs-Verhéltnisses mit einer guten Marge kalkulierbar.

SIE HABEN FRAGEN
ZUM TECAR
SOMMERREIFEN
ESA+TECAR SPIRIT PRO?

Sabine Weisel

hilft Innen gerne weiter:

T. 040.526 099-146

E. weisel@technoeinkauf.de

) tecar-reifen.de
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In Deutschland entwickelt, in Europa produziert

Attraktives Preis-Leistungs-Verhiltnis
fUr noch mehr Kundenzufriedenheit!

Erhiéltlich in 39 Sommerreifen-Dimensionen
Drei Jahre Reifengarantie inklusive

Mit integriertem TWI (Tread Wear Indicator)

UAMTC Test
‘SOMMERREIFEN 2020

EMPFEHLENSWERT

SOMMERREIFEN ESA+TECAR SPIRIT PRO

Optimierte Vollsilica-Laufflachenmischung fir
bessere Nasshaftung und Bremsleistung

Prazises Lenkverhalten auch auf kurvigen
StraBen

Passend zur Reifendimension mit drei oder
vier Rillen im Profil

Hochster Fahrkomfort durch geringe
Gerauschentwicklung

ENTWICKELT IN DEUTSCHLAND,
PRODUZIERT IN EUROPA.

ADAC Online 02/2020
12 Sommerreifen im Test

ESA-Tecar

SR Spirit Pro
@ Dimension 235/55 R 17103 Y

Reifen-Label C/B/72

235/55 R17 103W
Esa+Tecar Spirit
‘www.oeamtc.at

befriedigend (2,8)

auto touring 03/2020
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NEUER ABBIEGEASSISTENT VON DOMETIC
EINBAU IN REKORDZEIT - OHNE NACHKALIBRIEREN

Moderne Abbiegeassistenzsysteme miissen mehr
leisten als herkdmmliche. Das liegt an der Zahl der
tédlichen Unfalle mit Radfahrern und FuBgingern,
die von schweren Nutzfahrzeugen beim Rechtsab-
biegen verursacht werden. So hilt die Diskussion
um Nachristpflicht und die Anforderungen an Ab-
biegeassistenzsysteme an. Mit der neuen Blind-
Spot-Kamera CAM1000 in Kombination mit dem Mo-
nitor M 75LX AHD hat Dometic ein nach den neuesten
Standards forderungswiirdiges Abbiegeassistenz-
system (BVS71000) geschaffen, das ab sofort im
TIBS ONLINE verfiigbar ist.

»Der Abbiegeassistent
BVS71000 ermdéglicht
innovative Sicherheit
auf der StraBe. Das
System ist sehr kompakt,
der Einbau in zwei bis drei
I Stunden erledigt. Fiir
den Kunden, wie bspw. die Freiwillige
Feuerwehr der Stadt Klingenberg, ent-
stehen so keine langen Standzeiten.«

Eugen Klass, Teamleitung Verkauf Teile und Zubehor
Robert Kunzmann GmbH & Co. KG, Stockstadt

Abbiegeassistenzsysteme warnen die Fahrer schwerer Nutz-
fahrzeuge, wenn beim Abbiegen Radfahrer oder FuBgénger
im toten Winkel rechts neben ihrem Fahrzeug auftauchen.
Nach den aktuellen Empfehlungen des Verkehrsministe-
riums muss der Hinweis an den Fahrer durch ein abstrak-

tes Signal erfolgen — entweder durch einen Warnton oder
eine aufleuchtende Warnlampe. Es reicht also nicht mehr
aus, das Geschehen einfach nur auf dem Monitor verfolgen
zu kénnen. Klingt logisch, ist im Alltag aber nicht so einfach
umzusetzen. Denn in den Kabinen moderner Nutzfahrzeuge
blinkt und piept es wegen der immer komplexer werden-
den Elektronik ohnehin schon unentwegt. Kein Wunder,
dass die Nachriustung zusatzlicher Sicherheitssysteme bei
manchem Fahrer auf wenig Gegenliebe st6Bt. Der neue
Abbiegeassistent BVS71000 warnt nur, wenn wirk-
lich Gefahr im Verzug ist. Die intelligente Kamera kann
FuBganger und Radfahrer sicher von nicht relevanten ste-
henden Objekten wie Ampelmasten und Laternenpfosten
unterscheiden. Durch die Minimierung von Fehlalarmen er-
hoht sich die Akzeptanz bei den Fahrern. Integrierte Infrarot-
LEDs garantieren selbst bei Nacht eine gute Bildqualitat.

Anders als bei vielen Wettbewerbersystemen ist der Montage-
aufwand mit ca. drei Stunden erstaunlich gering. Alle Kom-
ponenten, inklusive GPS-Sensor, Infrarot-LEDs und Steuer-
platine, sind in dem kompakten Kameragehause integriert.
Dieses muss lediglich an das Stromnetz angeschlossen
und mit dem Monitor verbunden werden. Ein Abgreifen
weiterer Fahrzeugsignale wie z. B. Blinkersignal ist optio-
nal moglich, aber nicht notwendig. Zudem ist ein weiteres
Kalibrieren im Rahmen des Einrichtungsvorgangs
nicht erforderlich. Entfernungsmarken, die auf dem Bild-
schirm eingeblendet werden, vereinfachen die Ausrichtung
der Kamera bei der Inbetriebnahme.

SIE HABEN FRAGEN ZUM SYSTEM?
WIR HELFEN IHNEN GERNE WEITER:

Direkter Dometic-Kontakt:
T: 02572.879-194
E: vba@dometic.com

~>DOMETIC

) dometic.de

NEU IM

TIBS

POWERED BY TECHNO

VERFUGBAR!

~>DOMETIC

Paket (inkl. Monitor)
Art.Nr.: 9600026946

)) BIS ZU 1.500,- €
STAATLICHER ZUSCHUSS

zu bestellen im TIBS ONLINE

ABE vorhanden (damit forderungsfahig)

in ca. drei Stunden eingebaut

aktive Erkennung sich bewegender Objekte
aktive Anzeige (optisch/akustisch) nur bei Gefahr
Nachtmodus mit LED-Beleuchtung

keine Kalibrierung erforderlich, lediglich die

Kamera wird eingestellt und mit dem Monitor verbunden
keine zusatzliche Blackbox oder Sensorik erforderlich
arbeitet von 0 bis 30 km/h mit GPS-basierter Genauigkeit
alle Komponenten (GPS-Sensor, Infrarot-LEDs und
Steuerplatine) im Kamerageh&use integriert

Personliche

Ansprechpartner
Gu" d’ aCh Mo.—Frr,.: 7.30‘31 8.30 Uhr
Das Mehr entscheidet o 8.00-12.00 Uhr

V///4

Service.Vertrauen.Leidenschaft.

Umfangreiches Sortiment
1,3 Mio. Reifen und Felgen auf Lager

@ E“KEI ENKE! - Bllow ﬂow Taste

360° PERFECT WHEELS™

Komplettrader

in Erstausrister-Qualitat mit TPMS
fur alle Fahrzeugmodelle

TPMS '
\ ready / Zuverlassige Logistik

Bis zu 2 x taglich Anlieferung
mit eigener Flotte

SHOGUN FF
17-19"

00200
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»Das Tempo der Marktentwicklungen handhaben und
Richtungsentscheidungen schnell treffen«, so konnte
das Motto von Reifen Goggel lauten. Das inhaberge-
fihrte Unternehmen aus Baden-Wiirttemberg hat es
geschafft, in knapp 40 Jahren zu einem der groBten
Reifenhéandler Deutschlands zu werden. Auch dank der
konsequenten Ausrichtung des eigenen Geschifts-
modells hin zum klar strukturierten, kundenfreund-
lichen und umfassenden Online-Verkauf.

Heute liefert die Marke aus der schwébischen Provinz 5 bis
5,5 Millionen Reifen jahrlich aus und generiert so einen Um-
satz von 350 Millionen Euro. Das ist nicht zuletzt der
schnellen Entscheidung geschuldet, 2002 vor anderen auf
einen eigenen Webshop zu setzen. Auch wenn Bruno Géggel,
Grinder und Inhaber, der Meinung ist, dass das Geschaft
am Ende immer auch von Menschen gemacht werde, so
betont er: »99 Prozent des Geschéfts sind heute digital.«

Das verlangt nicht nur die dauerhafte Nach-Konfiguration
des eigenen Shops mit intuitiver Nutzerfihrung und Ein-
bindung aller wichtigen Schnittstellen, sondern auch hohe
logistische Leistungsféhigkeit. Im eigenen Logistikzentrum mit
45.000 m? Lagerflache in Gammertingen missen komplexe
Prozesse optimal EDV-seitig vernetzt und gesteuert werden,
um Bestellungen schnell und richtig abzuwickeln und den ver-
schiedenen Versandwegen — Paketversender, Speditionen,
eigener Fuhrpark — schnell zukommen zu lassen. Gut ein
Drittel des Absatzes wird von dort mit der eigenen Sprinter-
flotte versandt. »In Bezug auf unseren Kundenservice und
die Kundenbindung ist der Versand mit eigenen Fahrzeugen
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ENTWICKLUNG

einfach unschlagbar«, findet Bruno Goggel. »Und der Eigen-
versand ist im Zweifel deutlich gtinstiger.«

AuBer im eigenen Shop hatte Reifen Gdéggel seinen Be-
stand auch auf anderen Plattformen platziert. Bis man sich
dazu entschloss, sich voll und ganz dem eigenen Shop zu
widmen. Jeden Monat werden nun bis zu 50.000 Euro in-
vestiert. »Das Angebot muss fiir den Kunden attraktiv ge-
halten werden, um ihn an sich zu binden«, erklart Bruno
Goggel. Die Zahlen geben ihm Recht: Neun von zehn Reifen
werden heute Uber den eigenen Shop verkauft. Ein Grund
daflir wird auch das breite Sortiment sein, das Reifen aller
namhaften Hersteller fihrt — egal, ob flr Pkw, 4x4, SUV,
Transporter, Motorrad oder Lkw. Wohlgemerkt: ohne kom-
plette Bevorratung. Die ist seit Jahren durch das immer
komplexer gewordene Reifenangebot schlichtweg unmég-
lich. Maximal bis zu 1,2 Millionen Reifen werden von dem
GroBhandler noch selbst eingelagert. Der Rest wird in An-
teilen durch gespiegelte und digital eingebundene Fremd-
bestédnde im Shop abgebildet. Reifen Goggel weiB3, dass
es letztlich vor allem die Leistungsféhigkeit ist, die Kunden
Uberzeugt. Guter Preis, gute Ware, schnelle Bestellung,
schnelle Lieferung — das will das schwéabische Unternehmen
auch in Zukunft weiter bieten.

HERZLICH WILLKOMMEN BEI TECHNO!

» reifen-goeggel.de

Das TECHNO Premium-Programm feiert in diesem
Jahr sein zehnjahriges Jubildaum. Und Grund zum
Feiern gibt es tatsachlich reichlich. Insbesondere fiir
die mittlerweile iiber 80 teilnehmenden Gesellschaf-
ter und elf Lieferanten. SchlieBlich profitieren viele
von ihnen bereits seit Jahren von dem exklusiven
Win-win-Erfolgsmodell. So auch die Ruhrdeichgruppe.
Deren Geschiftsfiihrer Peter Gerards weif3 von au3er-
ordentlichen Potentialen zu berichten.

Das Prinzip des TECHNO Premium-Programms ist glei-
chermaBen einfach wie plausibel: Auf Basis der TECHNO
Einkaufskonditionen werden alljéhrlich mit ausgewé&hlten
Premium-Lieferanten zusétzliche Konditionsvorteile ver-
einbart. Vorteile, von denen exklusiv jene Gesellschafter
profitieren, die sich fir das TECHNO Premium-Programm
angemeldet haben.

Aktuell sind die Unternehmen Autonorm Sommerfeld, CMS,
Dometic, Horn & Bauer, K&K, KS TOOLS, Olmo, Reifen
Gundlach, Sonax und Stop&Go als Premium-Lieferanten
gelistet. Wer auf TECAR Reifen setzt, profitiert dartber
hinaus von zusétzlichen Preisvorteilen. Welche davon
relevant und interessant fir eine Liefervereinbarung sind,
entscheiden die jeweiligen Gesellschafter selbst. Welche
Bonusstufe dabei angestrebt und verfolgt wird, obliegt
ihnen ebenfalls.

JAHRE

PREMIUM
PROGRAMM

TECHNO'

DIE AUTOHRUS-KOOPERATION

WIN-WIN
AT ITS
BEST

DIE RUHRDEICHGRUPPE
PUNKTET MIT DEM

TECHNO PREMIUM-PROGRAMM

Dass dieses auch gerne mal deutlich tbertroffen wird, zeigt
das jlingste Beispiel der Ruhrdeichgruppe. Inhaber
Peter Gerards, der seit 1995 die Geschicke der Gruppe leitet:
»Wir hatten uns letztes Jahr unter anderem flir eine Liefer-
vereinbarung mit Reifen Gundlach entschieden — und konnten
in diesem Zuge am Ende eine Bonuszahlung von 20.000
Euro verbuchen. Eine GréBenordnung, mit der wir selbst
zum Zeitpunkt der Vereinbarung nicht wirklich gerechnet
haben. So darf es 2020 gerne weitergehen.« Vermutlich wird
es fur ihn und viele weitere Gesellschafter genauso weiter-
gehen. Alle anderen, die sich noch nicht firs TECHNO
Premium-Programm angemeldet haben, missen sich leider
bis zum nachsten Jahr gedulden, da die Anmeldefrist fur
dieses Jahr bereits verstrichen ist.

HABEN SIE FRAGEN ZUM
TECHNO PREMIUM-PROGRAMM
ODER MOCHTEN SIE SICH FUR
2021 VORMERKEN LASSEN?

WIR HELFEN IHNEN GERNE WEITER:

Andreas Holst
T: 040.526 099 142
E: holst@technoeinkauf.de

) techno-einkauf.de
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Der M9900 mit integriertem Schlafmodus
der Aktivierungssensoren fir unbegrenzte
Batterielaufzeit*, gefertigt nach strengen
OEM-Anforderungen.

Dabei steht dem Vorteil der Bordnetzunabhé&ngigkeit die
limitierte Batterielaufzeit gegentber. Bei herkdmmlichen
Abwehrmechanismen ist die Laufzeit der integrierten Batte-
rien durch die sténdige Bereitschaft begrenzt. Ganz anders
bei der Neuerscheinung: Das Marderabwehrgerdt M9900
von K&K profiliert sich durch den integrierten Schlafmodus
der Aktivierungssensoren, welcher die AA-Batterien nur bei
Kontakt in Anspruch nimmt und die restliche Zeit »schlum-
mert«. Streift der Marder an der Multikontakt-Hochspan-
nungsblrste vorbei, wird die Hochspannung im Bruchteil
einer Sekunde ausgeldst. Dies ermdéglicht einen duBerst
effizienten, aber auch extrem geringen Energieverbrauch.
Die Laufzeit der Batterien sowie die Abwehrfunktion sind
somit quasi unbegrenzt.” Eine Low-Battery-Anzeige mit LED
weist zudem frihzeitig auf ein natirliches, altersbedingtes
Ende der Batterie hin.

Hochspannungsabwehr ist gerade bei besonders aggres-
siven Tieren im Revierkampf und »Veteranen« mit verander-
ter Hérschwelle unumganglich. Das Tier wird dabei lediglich
verjagt, aber nicht verletzt. Als besonders effektiv haben sich
hierbei die felldurchdringenden K&K +/- Hochspannungs-
birsten bewéhrt, weshalb sie auch beim M9900 in vier-

facher Ausfiihrung zum Einsatz kommen. Im Gegensatz zu
herkémmlichen Kontaktplatten, kdmmen die Edelstahl-
birsten durch das Fell und so bieten nicht nur Pfote und
Schnauze eine Angriffsflache, sondern der gesamte Korper
des Eindringlings.

Aufgrund der wasserdicht vergossenen Elektronik kann das
Gerat besonders tief im Motorraum angebracht werden und
agiert somit als »Tirsteher« fir den besonders schutz-
wiurdigen Eintrittsbereich des Marders. Die flexibel verschieb-
und erweiterbaren Edelstahlbirsten erméglichen zudem
eine optimale Anpassung an den jeweiligen Motorraum.
Wird die Motorhaube gedffnet, fihrt der Sicherheits-Mo-
torhaubenschalter zu einem sofortigen Abbau der Hoch-
spannung an den Kontaktplatten und ermdéglicht somit ein
gefahrloses Arbeiten.

) kuk-marderabwehr.de/M9900

NEU: Die “aufgeweckte™ Marderabwehr

Das neue M9900 ist ressourcenschonend & effektiv
- dank integriertem Schlafmodus.

WARTET AUF
DEN RICHTIGEN ,
MOMENT 2,

DAS NEUE MARDERABWEHRGERAT M9900 VON K&K: -
EFFEKTIV & RESSOURCENSCHONEND g

Gerade im Hinblick auf die Elektromobilitat sind
rasante Entwicklungen auf dem Automobilmarkt zu
beobachten. Davon jedoch sehr unbeeindruckt, triagt
der Marder weiterhin seine zerstorerischen Revier-
kdampfe aus, welche auch vor der teuersten Technik
keinen Halt machen. Genau deswegen muss auch

die modernste Technologie geschiitzt werden. Mar-
derabwehrgerate mit autarkem Batteriebetrieb sind
gerade bei elektrobetriebenen Fahrzeugen und Vehi-
keln mit extrem langen Standzeiten empfehlenswert,
aber auch fiir alle anderen Motorengenerationen
bestens geeignet.

Schutz, nur wenn Schutz bendtigt wird!
Die Aktivierungssensoren der +/-Hochspannungshirsten bauen die
Hochspannung erst bei Kontakt im Bruchteil einer Sekunde auf. Die

24 « *Entspricht der Lagerungsdauer der Batterie, in welcher die Batterie als Energiespeicher ohne LeistungseinbuBen eingesetzt werden kann. quasi “unendliche” Laufzeit der AA-Batterien ist somit garantiert.

KUK-MARDERABWEHR.de



LEISTUNGEN & PRODUKTE

EINFACHER,
UBERSICHTLICHER,
EFFIZIENTER
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Die digitale Schadenakte ist aus dem Autohausalltag
nicht mehr wegzudenken. Kein Wunder, schlieBlich
tragt eine durchdachte Systemlosung maBgeblich
dazu bei, die Prozesse rund um die Schadenabwick-
lung deutlich zu vereinfachen und zu beschleunigen.
Dies spiegelt sich auch in den fast 100.000 Akten
wider, die allein in den letzten Jahren liber die digitale
Schadenakte von CSP - CAR SERVICE PORTAL erfasst
und abgewickelt wurden. Eine Software, die sich zu-
klinftig nicht nur noch einfacher, effizienter und an-
wendungsfreundlicher prasentiert - sondern auch
unter einem neuen Namen online geht: autoclaim.

Nach dem Grund fur die Neubenennung gefragt, berichtet
Jens Reiher, Projektleiter der CAR SERVICE PORTAL GmbH:
»Als die konzeptionelle Weiterentwicklung feststand, wurde
uns klar, dass damit auch der Name :neu< werden muss, um
eine klare Trennung von der Dienstleistung der GmbH im
Hintergrund zu erreichen und das digitale Kernprodukt
selbst besser und eindeutiger bewerben zu kbénnen.«

autoclaim préasentiert sich mehr denn je als eine durch-
dachte, digitale Systemldésung, die in Sachen effizientes
Schadenmanagement MaBstabe setzt. Komplexe Vorgénge
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wurden weiter vereinfacht, der Zugriff beschleunigt — und
die Prozesse rund um die Schadenbearbeitung noch struk-
turierter und praxisnaher abgebildet.

»Das Feintuning mittels modernster Techniken stand voll
und ganz im Zeichen der Prozessoptimierung«

Fir den mobilen Einsatz wurde zudem eine Tablet-Version
implementiert, die es ermdglicht, Daten Uber Texterkennung
aus Dokumentenuploads im Zuge der Schadenaufnahme
direkt in das System zu Ubernehmen.

»Das Feintuning am System stand voll und ganz im Zeichen
der Prozessoptimierung«, erganzt Reiher nicht ohne Stolz.
Ein sehr gutes Beispiel hierfir ist die Implementierung der
digitalen Unterschrift via Tablet. »Zjel war und ist es, den
Aufwand weiter zu minimieren und die Ablédufe zu verbes-
sern, damit sich die Nutzer so schnell wie méglich wieder
ihrem eigentlichen Kerngeschéft widmen kénnen. Um die-
ses Ziel zu erreichen, haben wir viele Gesprdche mit un-
seren Ansprechpartnern in verschiedenen Autohdusern
gefuihrt und sie nach ihren Erfahrungen befragt. Wertvol-
le Insights aus der Praxis, die sukzessive in die Weiter-
entwicklung von autoclaim eingeflossen sind.«

ALSO ALLES NEU BEI AUTOCLAIM?

»Ganz und gar nicht«, so Reiher. »Es gibt durchaus Aspekte,
die wir nicht optimieren mussten, weil sie bereits erfolgreich
implementiert sind und sehr geschétzt werden. Dazu gehért
unter anderem der persénliche Support — sowohl via Chat-
Funktion als auch selbstverstandlich durch unsere AuBen-
dienstmitarbeiter direkt vor Ort und unser Expertenteam in
Dresden — und, nicht zu vergessen, die Systemeinbindung
in SilverDAT® 3.«

»Man muss das Rad nicht immer grundsétzlich neu erfin-
den«, erganzt Reiher im Brustton der Uberzeugung. »Um et-
was Gutes noch besser zu machen, muss man eben nur si-
cherstellen, immer die beste verfiigbare Technik einzusetzen.«

Das scheint allen am Projekt Beteiligten fraglos gelungen.

autoclaim’

» autoclaim.de
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HYGIENE-

KONZEPT

MIT MAKRA

EIN MEHRWERT FUR IHR UNTERNEHMEN

Laut BZgA werden etwa 80 % aller
ansteckenden Krankheiten iber
die Hiande iibertragen, dazu zdhlen
u.a. die Grippe, Erkiltungen, Ma-
gen-Darm-Infekte oder auch das
Corona-Virus. Die einfachste Pra-
ventionsmaBnahme ist zugleich die
wirkungsvollste: Hiande waschen!
Allein dadurch lasst sich das Risiko
fir eine Ansteckung mit Erkaltungsviren um 50 %
senken. Vor allem die Tatsache, dass Erreger bis zu
mehreren Tagen auf Tastaturen, Smartphones und
Turklinken Uiberleben kénnen, unterstreicht die Wich-
tigkeit der Hindehygiene im Besonderen und der Hy-
giene im Allgemeinen am Arbeitsplatz und im Alltag.

Aus der Verantwortung gegentber den Mitarbeitern her-
aus stellen wir uns als Geschéaftsfihrer regelmaBig die
Frage: »Sind wir richtig aufgestellt beim Thema Corona?«.
Damit aber nicht genug, denn Berufsgenossenschaften
sowie Gewerbeaufsichten kommen aktuell mit der Auffor-
derung auf Autohduser zu, eine Bewertung im Umgang
mit dem Covid-19-Erreger zu erstellen. Um Infektionsketten
zu durchbrechen ist vor allem das Bewusstsein fir Hande-
hygiene und deren Wirksamkeit obligatorisch. Schitzen
Sie sich, aber auch Ihre Mitmenschen, Kollegen und Mit-
arbeiter vor Infektionskrankheiten und beugen Sie perso-
nellen Ausféllen vor.

MAKRA hat es sich zur Aufgabe gemacht, eine branchen-
spezifische Checkliste zu erstellen, um Autohduser und
Kfz-Betriebe bei der Umsetzung von Corona-Préventions-
maBnahmen zu unterstitzen. Gemeinsam mit einer Fach-
kraft fir Arbeitssicherheit oder einem Hygienebeauftragten
haben Sie mit dem Covid-19 Quickcheck ein Werkzeug
an der Hand, um bestehende Gefahren aufzudecken, zu
beurteilen und entsprechende Lésungen zu finden. AuBer-
dem dient dieser als Nachweis fir Behdrden und Versiche-
rungen, dass Sie Handlungsempfehlung sowie Vorschriften
umgesetzt haben.

Sensibilisieren Sie lhre Mitarbeiter fur
die Themen Hautschutz und Hygiene
am Arbeitsplatz und profitieren Sie als
Betrieb von mehr Mann-Tagen aufgrund
weniger krankheitsbedingter Fehltage.

MAKRA ist |hr starker Partner zur Eta-
blierung des Hautschutz- und Hygiene-
konzepts in Ihrem Betrieb. Wir bieten
mikroplastikfreie Produktlésungen fur Kfz, Handwerk und
Industrie und stehen Ihnen sowie lhren Mitarbeitern mit
Unterweisungen zu betrieblichem Hautschutz und Hygiene
unterstitzend zur Seite. Der ganzheitliche Ldsungsansatz
von MAKRA beinhaltet neben der Produktauswahl sowie
der Unterweisung zur richtigen Anwendung und Hygiene
im Betrieb auch ein berthrungsfreies Spendersystem fur
die optimale Dosierung und die hygienische Benutzung
durch Infrarotsensoren. Sicherheit und Schutz - fir Arbeit,
Mensch und Umwelt.

SIE HABEN FRAGEN ZUM
HYGIENE-KONZEPT VON MAKRA?
WIR HELFEN IHNEN GERNE WEITER:

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

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

Manuel Jacob ‘
M: 0176.169 99 135 M@A

E: mjacob@makra.de

»» makra.de MAXIMALE KRAFT.

A
MAKRA

MAXIMALE KRAFT.

MAKRA QUICKCHECK
COVID-19 PRAVENTION & HYGIENE FUR DIE AUTOMOBIL-
BRANCHE

Zertifizierte MAKRA Hygienebeauftragte unterstiitzen Sie bei

» der Reduzierung sowie Vermeidung von Gefahrdungen, um die Gesundheit aller Personen im Betrieb
zu schiitzen

» der Beurteilung von Gefahren und dem Aufzeigen von Losungen anhand des MAKRA Quickchecks

» der Aufdeckung von Schwachstellen im Bereich Hygiene, Reinigung, Aushange und vielem weiteren

makra.de [
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WIE SICH OT REGIO HH & SH
FUR DIE ZUKUNFT NEU AUFSTELLT
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Originalteile aller gdngigen Marken vom Marken-
spezialisten, hohe Teileverfiigbarkeit, gebiindelte
Auslieferungen... alles aus einer Hand. Es lber-
rascht wenig, dass das OT REGIO Prinzip mit seinen
liiberzeugenden Mehrwerten immer mehr Zuspruch
in Werkstatt und Handel findet. Um der zunehmen-
den Nachfrage flachendeckend gerecht zu werden,
geht OT REGIO HH & SH daher auf Expansionskurs,
wie uns Christian Martens, AuBendienst/Vertrieb bei
OT REGIO HH & SH, berichtet:

Christian Martens
AuBendienst/Vertrieb bei OT REGIO HH & SH

»Das Prinzip »Alles aus einer Hand« wird bei uns aktiv
gelebt und von den Kunden hervorragend angenommen.
Unsere Erfahrungen zeigen, dass die OT REGIO Kunden
nicht nur Originalersatzteile von groBen Automobilmar-
ken wie VW oder Opel bei uns bestellen, sondern gerade
auch Ersatzteile der Nichtvolumenmarken wie z. B. Nissan,
Suzuki oder Renault, die dadurch als Turéffner fungieren.
Im Gegensatz zu den groBen Automobilmarken betreiben
diese kaum einen AuBendienst und liefern kaum Teile in
Eigenregie aus.

Mittlerweile sind wir als OT REGIO fir viele Werk-
stétten ein verldsslicher Partner geworden, der
sich hinter anderen deutschlandweiten Marken-
héndlern nicht verstecken muss. OT REGIO ist
bereits in aller Munde. Die erhéhte Nachfrage
erforderte daher nun auch die Erweiterung
unseres Verkaufsgebietes und die Grindung
der OT REGIO Nord-Ost. Nahezu von Be-
ginn an konnten wir alle relevanten Marken
und entsprechend motivierte Konzept-
partner gewinnen. Die Gesprédche mit
den Lieferanten (Markenhéndlern) be-
finden sich in der finalen Phase, die
Einarbeitung des neuen AuBendienst-
mitarbeiters befindet sich in den letz-

ten Ziigen und auch das OT REGIO
Online-System wird fiir die Kunden

final bereitgestellt. Da wir in dem neuen
Verkaufsgebiet bereits einige Kunden
gewinnen konnten, werden diese Werk-
stétten in Kurze Uber unsere Erweite-

rung informiert. Neben den klassischen freien Werkstétten
konnten wir auch etliche Filialen bekannter Werkstattketten
als Kunden dazugewinnen. Hier gilt es, Abldufe weiter zu
optimieren und auf die Bedlirfnisse der groBen Unterneh-
men einzugehen.

Um das Konzept OT REGIO abzurunden, haben wir mit
renommierten TECHNO Lieferanten starke Partner flr die
Bereiche Verbrauchsmaterial, Werkzeug u.v. m. Dies starkt

den Gedanken >Alles aus einer Hand: und hilft uns, eine
Zukunft mit groBem Potential zu gestalten.«

) ot-regio.de

T
o REGIO =
POWERED BY TECHNO

» Lise-Meitner-Str. 1-3 | 25746 Heide

T

» BahnhofstraBe 48 | 22946 Trittau

O TreEiomms

FOWERED BY TECHNO
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ZAHLEN PUNKTEN

Noch immer hat die Automobilbranche den Ruf, den Klimaschutz nicht ganz so ernst zu nehmen. Und das,
obwohl viele Autohduser bereits vorne mit dabei sind. So auch der TECHNO Gesellschafter Autohaus Anders:
Die Autohaus-Gruppe aus Vechta setzt mittlerweile an ihren Standorten auf modernste Beleuchtungstech-
nik und Heizsysteme. Beides spart nicht nur Geld, sondern schont auch die Umwelt. Zusatzlich kommen
konsequent OW-Motorendle zum Einsatz, die Kraftstoffverbrauch und CO,-AusstoB senken.

Von links: Hauke Anders (Inhaber und Geschaftsfihrer),
Meenakshi Fischer (Shell-Sales-Managerin Deutschland),

Jakob Kabis (Shell Business Analyst)

Die vorbildlichen MaBnahmen haben aber einen Nachteil:
Sie sind fiir Kunden kaum sichtbar und helfen deshalb nicht
dabei, das Bild des Autohauses in der Offentlichkeit zu ver-
bessern. Genau das will Shell &ndern. Zusammen mit Auto-
haus Anders erarbeiteten Shell-Techniker einen Weg, die
CO,-Ersparnis von Autohausern zu errechnen, um sie End-
kunden kommunizieren und auch fir die Schmierstoffver-
marktung nutzen zu kénnen.

FORMEL FUR DIE CO,-BILANZ

Im ersten Schritt wurden dazu gemeinsam die wichtigsten
fur die Einsparung verantwortlichen MaBnahmen identifiziert
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und von Anders weitere relevante Informationen zu den be-
reits durchgefuihrten ModernisierungsmaBnahmen sowie die
Daten zu Strom- und Gasverbrauchen Ubermittelt — darunter
natdrlich auch Absatzdaten fir die OW-Motorendle. Mit den
Daten des Autohauses konnten Shell-Experten ein Modell
entwickeln, das den CO,-Effekt aller umgesetzten MaB-
nahmen errechnet. Das Ergebnis: eine »CO,-Bilanz«, die
wirklich jeder versteht.

Neben der reinen numerischen CO,-Einsparung berechnet
das Modell zudem, wie viele neu gepflanzte Bdume notig
gewesen waren, um dieselbe Ersparnis zu erreichen. Im Fall
des Autohauses Anders wéren das bei jahrlichen Einspa-
rungen von insgesamt 2.680 Tonnen CO, knapp 212.000
gepflanzte Bdume. Dieses Ergebnis ist nicht nur ein Aus-
hangeschild fiir das Autohaus, sondern auch ein wichtiges
Verkaufsargument flir die Service-Berater: Mit den CO,-
Werten lasst sich den Kunden besser vermitteln, warum
die Kosten fiir OW-Ole héher sind als beispielsweise fiir
5W-Ole und warum ihre Entscheidung fiir das Autohaus
Anders die richtige ist.

Bereits auf der T>EXPO 2019 im November konnten Shell
und Anders das erfolgreiche Pilotprojekt der Branche
vorstellen. Inzwischen steht das Angebot auch weiteren
Autohdusern mit einem Schmierstoffabnahme-Vertrag zur
Verfligung.

CO.-EINSPARUNGEN MIT OW-OLEN

Shell hat bereits 2013 Motorendle auf Erdgasbasis auf den
Markt gebracht — ermdglicht durch die innovative Gas-to-
Liguids-Technologie. So kdnnen immer dinnflissigere Mo-
torendle hergestellt werden, die maBgeblich dazu beitra-
gen, den Kraftstoffverbrauch der Autos zu senken. Positiver
und aktuell durch die immer strikter werdenden CO,-Grenz-
werte sehr gefragter Nebeneffekt: 0W-Motorendle sorgen
dank des verringerten Kraftstoffverbrauchs auch direkt fir
einen verringerten CO,-AusstoB. Folglich verzichtet heute
fast kein Autohersteller mehr auf die kraftstoffverbrauchs-
und CO,-reduzierenden Eigenschaften von OW-Motoren-
Olen in der Erstbeflllung. Viskositaten wie 0W-30 und 0W-20
sind bereits Standard. Um die von den Herstellern gemesse-
nen Verbrauchs- und CO,-AusstoB-Werte auch im spéateren

Betrieb erreichen zu kénnen, werden die hochwertigen,
kraftstoffverbrauchs- und CO,-reduzierenden Motorendle
von Shell auch im Aftermarket angeboten.

) shell.de/helix

Wenden Sie sich an lhren
Shell-Kontakt, um als

TECHNO Gesellschafter die
CO_-Ersparnisse lhres
Betriebs berechnen zu lassen.

Darstellung der durch Shell errechneten CO,-Einsparungen fur das Autohaus Anders
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WICHTIGER DENN JE:

STARKE ONLINE-PRASENZ.

ZUBEHOR, LEISTUNGEN, SAISONANGEBOTE UND CO. ONLINE ANBIETEN UND NEUE LEADS GENERIEREN:
MIT DER WHITE-LABEL-ONLINE-SHOP-LOSUNG POWERED BY AUTOTEILE PLUS SERVICE VON TECHNO

Die Einschriankungen durch COVID-19 lassen in vie-
len Autohdusern erneut die Frage laut werden, ob
und wie die eigenen Leistungen auch online ange-
boten werden kénnen. Die Antwort gibt es bereits:
die exklusiv fiir die Anforderungen der Gesellschafter
entwickelte White-Label-Online-Shop-Lésung von
TECHNO. Was unter dem Arbeitstitel AUTOTEILE
PLUS SERVICE (APS) entwickelt wurde, ist heute,
in der Wahrnehmung der Kunden, der Online-Shop
des Hindlers. Kunden haben dariiber die Méglich-

keit jederzeit, mit dem Autohaus in Kontakt zu treten
- auch auBerhalb der Offnungszeiten.

Mit den in 2019/2020 umgesetzten technischen Erwei-
terungen und RestrukturierungsmaBnahmen sowie den
weiter verbesserten Individualisierungsmaoglichkeiten der
White-Label-Lésung zeigen sich die Gesellschafter-Online-
Shops in ihrer eigenen Cl und somit analog zur eigenen
Homepage, wie das Beispiel des Gesellschafters Lacker-
mann zeigt (siehe Abb.).

EFFEKTIVE NUTZUNG DER WHITE-LABEL-ONLINE-SHOP-LOSUNG VON TECHNO:

Homepage Autohaus Lackermann

Entwicklung der Online getatigten Bestellungen/
gekauften Produkte seit Januar 2019
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— Bestellungen — gekaufte Produkte

Das Ergebnis kann sich sehen lassen. Bereits in den ersten
2,5 Monaten nach der Uberarbeitung fanden (iber die Ge-
sellschafter-Online-Shops so viele Transaktionen (Online-
Ké&ufe/-Reservierungen ohne Anrufe und E-Mail-Anfragen/
Vorort-Besuche) statt wie zuvor fir den gesamten Zeitraum
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Online-Shop Autohaus Lackermann
powered by APS

von 2019 (siehe Grafik links). Die Konversionsrate ist bei
vielen Shops auf einem sehr guten Niveau.

Ein entscheidender Erfolgsfaktor dabei: die proaktive Um-
setzung des Gesellschafters. Auch wenn Uber die Lizenz-
kosten die Basiswerbung im SEA- und SEO-Bereich ermég-
licht wird, braucht es zusétzliches Budget und unabdingbar
entsprechende attraktive Original-Produkte/Services zu wett-
bewerbsféhigen Preisen. Sonst kann auch die beste Online-
Shop-Plattform keinen Umsatz generieren. Denn gerade
online gilt: Nur Einsatz bringt Umsatz. TECHNO unterstiitzt
die Gesellschafter in der Umsetzung des White-Label-
Online-Shops, um den Arbeitsaufwand so gering wie
moglich zu halten. 2020 wird der Fokus verstarkt auf die
Original-Produkte der jeweiligen Herstellermarken gelegt.
Der Vorteil: Original-Produkte sind noch nicht so wettbe-
werbs- und preisumkampft wie generische Produkte, die in
unzahligen Shops angeboten werden, meist zu margenlosen
Preisen. Um den Aufwand fur das Einspielen der Original-
Produkte in den Gesellschafter-Online-Shops extrem zu

reduzieren wird TECHNO ein unterstltzendes Programm
entwickeln. Darin werden die Artikel mit entsprechenden
SEO-Texten versehen und anschlieBend den Gesellschaftern
der entsprechenden Marken zur Verfligung gestellt. Eine Halb-
Automatisierung der Prozesse gewdhrleistet die Aktualitat
in den Gesellschafter-Online-Shops. TECHNO vereinfacht
so den Umgang mit der White-Label-Plattform fur die Ver-
antwortlichen auf Gesellschafterseite — und bringt Services
und Zubehoér direkt ins Wohnzimmer der Kunden. Der
Kunde kann so ganz bequem vom Sofa aus genau das kaufen/
anfragen/reservieren, was er gerade flir sein Fahrzeug sucht.
Perfekt fUr eine Zeit, in der direkter Kontakt und Beratung
nur eingeschrénkt erfolgen kénnen.

»DIE AKTUELLEN ZEITEN SIND
AUSSERGEWGOHNLICH UND HART. ABER
DESHALB DIE DIGITALE TRANSFORMATION
AUF EIS ZU LEGEN WARE EIN FALSCHER WEG.
IM GEGENTEIL: GERADE JETZT IST DER
ENTSCHEIDENDE ZEITPUNKT, DAS EIGENE
GESCHAFT PARALLEL IN DER DIGITALEN
ZEIT RICHTIG AUFZUSTELLEN.«

Georg Wallus, Geschéftsfiihrer TECHNO-Einkauf GmbH

SO WURDE DIE WHITE-LABEL-ONLINE-
SHOP-LOSUNG UBERARBEITET:

» neues Aufsetzen der technischen Grundstruktur
(Server-Side-Rendering)

) aus Einzel-Shop-Struktur wurde Regionen-Struktur

» Fokussierung auf ,Eigene Artikel*
(Original-Zubehor/-Teile und Merchandise-Artikel)

» weitere Individualisierungsmaoglichkeiten
) Backend-Vereinfachungen

» Optimierung der Suche

) Gastbestellungen + PayPal-Express

» Indexierungs- und Bewerbungsstrategie u.v.m.

» Viele weitere Optimierungen sind fiir
2020 in der Umsetzung!

NUTZEN SIE IHRE AUTOHAUS-KOOPERATION FUR
EINE KOSTENOPTIMIERTE POSITIONIERUNG IM
DIGITALEN GESCHAFT!

Informieren Sie sich Uber die White-Label-Online-Shop-
Loésung powered by APS unter:

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

4= AUTOTEILEPLUSSERVICE

___=petex

Der starke Autoausstatter

STARKES
AUTO-
ZUBEHOR

WE@ Alle Artikel online
— www.petex.de

PETEX Auto-Ausstattungs-GmbH
LauterbachstraBe 44 | 84307 Eggenfelden | Tel.: +49 (0) 87 21 /96 97 0 | kontaki@petex.net
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NEU: PROZESSOPTIMIERUNG
IN IHREM AUTOHAUS
UBER TIBS ONLINE

LEGEN SIE FUR MITARBEITER, FUR STANDORTE

ODER FUR DAS GANZE UNTERNEHMEN FEST ...

» ... WELCHE ARTIKEL GESEHEN WERDEN KONNEN.

» ... WELCHE ARTIKEL BESTELLT WERDEN KONNEN.

» ... WELCHE REGELN FUR DAS EIGENE SORTIMENT GELTEN.

Wer kann was wie wo bestellen? TIBS-Administrato-
ren konnen ab sofort die Sichtbarkeit von Artikeln
in TIBS und WIBS ONLINE konfigurieren. So kann
fiir einzelne Autohausmitarbeiter oder fiir komplet-
te Standorte definiert werden, wer Zugriff auf wel-
che Artikel hat. Drei Hauptbereiche gewahrleisten
dabei groBtmogliche Kontrolle und Ubersicht in der
neuen Sortimentsverwaltung.

Die Bestellmdglichkeiten lassen sich zum einen Uber die
einzelnen Mitarbeiter im Autohaus definieren. Hier kann
der Zugriff, bspw. fir IT oder Empfang, auf einen oder
mehrere Lieferanten und bei Bedarf auch auf ausgewahl-
te Artikel beschrankt werden. Besteht eine vertragliche
Bindung mit einem Lieferanten, kdnnen andere Anbieter
mit einer dhnlichen Produktpalette ganz aus dem Port-

folio genommen oder betreffende Produkte direkt aus-
geblendet werden.

Zum anderen besteht die Mdglichkeit, Uber die Sortiments-
kontrolle einzelne Artikel aufzurufen und ihnen Regeln
zuzuweisen. Das funktioniert Uber den sogenannten Regel-
Wizard, mit dessen Hilfe (Artikel-)Sortimente allgemein-
guiltig oder in verschiedenen Abhangigkeiten voneinander,
z.B. in Bezug auf Produktgruppen, Lieferant, Standort oder
Mitarbeiterebene, angelegt und konfiguriert werden kénnen.
Wurden bereits Regeln eingestellt, werden diese in einer
Ubersicht angezeigt und kénnen gegebenenfalls geléscht
oder angepasst werden.

»Mit der Sortimentsverwaltung hat das Unternehmen volle
Kontrolle und jegliche Konfigurationsmdglichkeit, um nur

»BEI DER VIELZAHL DER

VERWALTUNGSMOGLICHKEITEN
WAR ES UNS SEHR WICHTIG,
EINE BENUTZERFREUNDLICHE
FUHRUNG ZU BAUEN. ALLEN
NUTZERN SOLL EIN SCHNELLER
EINSTIEG UND UMGANG MIT DEM
NEUEN WERKZEUG GELINGEN.«

Axel Hiilsen, Leitung IT/Organisation bei TECHNO-Einkauf GmbH

Artikel aufrufen und auf den
ersten Blick feststellen, ob
Regelwerke bestehen und wie
sich diese auf die Sichtbarkeit
der Artikel auswirken.

Sortimente allgemeingiiltig
oder in verschiedenen
Abhéngigkeiten, z.B. in Bezug
auf Produktgruppen, Lieferant,
Standort, Mitarbeiterebene,

anlegen und konfigurieren.

gewlnschte Sortimente bei bestimmten Mitarbeitern oder
Standorten anzeigen zu lassen. Das erleichtert die Suche ftir
die Mitarbeiter und erméglicht das Einhalten bestehender
Liefervertrage«, erlautert Axel Hulsen, Leitung IT/Orga-
nisation bei TECHNO. »Und es spart Geld, wenn darauf
geachtet werden kann, dass vor allem die preis- und leis-
tungsstarken Produkte ganz vorne dabei sind.«

HABEN SIE FRAGEN ZUR NEUEN
SORTIMENTSVERWALTUNG?

Axel Hiilsen

Leitung IT/Organisation

T: 040.526 099 750

E: huelsen@technoeinkauf.de

) tibsonline.de

Marderabwehr

mit Hochspannung

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

alle aktiven Regeln einsehen
und gegebenenfalls |6schen.

Kleintierabwehr
mit Ultraschall

105 db Ultraschall gegen
lastige Kleintiere inkl.
wechselnder Frequenzen
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UMGANG MIT DER
E-MOBILITAT!?

Aktuell kennt die Automobilbranche nur eine Richtung, in die es gehen soll: weg vom
Verbrenner, hin zum elektrischen Antrieb. So wird es zumindest durch Hersteller und
Gesetzgebung forciert. Selbst Fahrzeugikonen wie den Mustang, das Sinnbild fiir
Zylinderpower, gibt es bereits als Elektrovariante.

Doch die Umsetzbarkeit von Elektromobilitat wurde fiir die Praxis nicht konsequent durchkonzipiert.
46 % der Autohandler sehen ihr Geschaftsmodell akut gefédhrdet.” Aus dem einfachen Grund, dass
grundsétzliche Fragen vor dem jetzigen »Push« auf den Markt noch nicht befriedigend beantwortet
werden konnten: Was bleibt vom bekannten Autohausgeschaft? Was kann weiterentwickelt werden?
Was muss der Handel umriisten? Wo sind die Hersteller in der Verantwortung? Wie lassen sich
Verbrenner und E-Autos klug parallel verkaufen?

Wenig verwunderlich also, dass sich die Begeisterung fiir Elektromobilitdt im Handel in Grenzen hélt.
Jetzt heiBt es, sich des (unbeliebten) Themas anzunehmen, es konzentriert anzugehen und so
gezielt auf die veranderten Rahmenbedingungen zu reagieren. Dazu braucht es die richtigen Partner,
um umfassende L&sungen zu finden — und vorausschauende Konzepte.
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Nach Angaben des KBA betrug 2019
der Anteil von Elektrofahrzeugen

an den Neuzulassungen

1,8 %. Fahrzeuge mit Hybridantrieb
lagen immerhin bei einem Anteil

von 6,6 %.

ELEKTROAUTO-MODELLE SIND ALLEIN VON

I DEUTSCHEN HERSTELLERN AUF DEM MARKT
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HIER STEHEN _
DEUTSCHLANDS LADESAULEN
(02/2020)

PARKPLATZ/-HAUS LA

SO\Ji(El=N 27,8 %

AUTOMOBILHANDLER

,
7,
OFFENTLICHE STRASSE
,
,0

WELCHEN EINFLUSS HAT DIE (FUR NEUWAGEN
VERPFLICHTENDE) AUSZEICHNUNG MIT DEM
PKW-ENERGIE-EFFIZIENZLABEL AUF DIE
KAUFENTSCHEIDUNG?

38 %: GAR KEINEN EINFLUSS
33 %: EINEN MASSGEBLICHEN EINFLUSS
29 %: NUR GERINGEN EINFLUSS

(QUELLE: DAT-BAROMETER 2020)
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DER TECHNO STRATEGIEAUSSCHUSS
IM GESPRACH UBER AUSWIRKUNGEN UND

)) ‘ n 'I R I I u B EI I CHANCEN DER ELEKTROMOBILITAT
Michael Ziegler, Emil Frey Gruppe Deutschland
Volker Reichstein, Autohaus Schnaitheim
Michael Rappl, Johann Hausler
Johann Friedrich Knubel, Bernard Knubel — Mlnster
Ernst Rohrer, TECHNO Osterreich
H

GERUFEN.

»Natiirlich« ist die Nachfrage nach Elektromobilitat
auf dem Markt nicht entstanden. Da sind sich
Michael Ziegler, Volker Reichstein, Michael Rappl
und Ernst Rohrer zu Beginn des Gespraches einig.
Industrielle Interessen, gesetzliche Vorgaben und
vorpreschende Hersteller haben fiir die jetzt so
rasant angesetzte Umorientierung gesorgt.

Nun steht der Handel unter akutem und enormem Druck.
Es muss schneller investiert werden als geplant — mit dem
Wissen, dass sich das Investment sehr wahrscheinlich erst

Ubermorgen amortisieren wird. »Wir haben uns dazu ent- DAS GANZE GESPRACH
! schieden, eine Flihrungskraft aus dem normalen Prozess FINDEN SIE HIER
herauszulésen und eine Planstelle geschaffen, die die Auf-
A B E R U N s E R E gabe hat, erstmal eine Bestandsaufnahme und Analysen zu Urspriinglich war der Diskurs des TECHNO
machen und darauf aufbauend Umsetzungskonzepte«, erzahlt Strategieausschusses zum Thema E-Mobility

Michael Ziegler. Dass die Bedarfsanalyse zentrales Thema der als Auftakt fir die TECHNO Podcast-Reihe
Elektromobilitat ist, bestétigt auch Michael Rappl. Zusammen mit weiteren hochkaratigen Gasten angedacht.
mit einem Lieferanten-Partner von TECHNO, The Mobility Aufgrund der aktuellen Situation hat TECHNO
House, hat die Autohausgruppe H&ausler gerade begonnen, den Start des neue Formats verschoben. Die

E I N Z I G E standortgenaue Konzepte fir Ladeinfrastrukturen zu erstellen. komplette Unterhaltung méchten wir lhnen den-
noch nicht vorenthalten.
»Wir haben ja Mittel«, betont zudem Volker Reichstein und
verweist darauf, dass der Autohandel jetzt als Berater fir den
Kunden auftreten sollte. Dazu missten eigene Wissensliicken
I s T E s D I E s geschlossen werden. »Die Antwort muss sein, dass wir das d
L |

Thema und unsere Handler und mit Optimismus angehen,
erlautert der Geschaftsfihrer von Autohaus Schnaitheim.

Am Ende der Diskussionsrunde ist der Weg klar: Mit viel

Umsicht und guten Konzepten, die es dem Handel erlau-
— ben, die Potentiale fir sich nachhaltig nutzbar zu machen,
- .-rL' kann Elektromobilitat gelingen.
. e . . technoeinkauf.de/strategieausschuss
»Die E-Mobilitat ist fiir uns eine
N groBe Herausforderung. Aber das

sind wir gewohnt im Autohandel.«

Michael Rappl,
Geschaftsfihrer Johann Hausler

Horen Sie rein! Per QR-Code oder unter:
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»Dass 2020 das Jahr der E-Mobilitat werden, war
klar, als die neuen EU-Grenzwerte verkiindet wur-
den. 2021 darf ein neu zugelassenes Fahrzeug den
CO,-Grenzwert von 95 Gramm pro gefahrenem Kilo-
meter nicht mehr iiberschreiten. Eine klare Ansage.
Der Verbrennungsmotor hat ausgedient, wenn er
nicht wirklich maximal verbrauchsarm ist. Fiir den
Handel war damit auch klar: Ohne E-Mobilitat und
mehr verkaufte E-Autos lasst sich das Grenzwert-
Ziel nicht erreichen.

Alles blickt auf den Handel und erwartet nun schnellen und
regen Verkauf. Dabei mag die Umweltprdmie helfen und das
gesteigerte Interesse der Kunden, wie dem aktuellen DAT-
Report zu entnehmen ist. Aber der Handel muss E-Mobilitét
selbst zuerst vollumfénglich abbilden kénnen. In voller Fahrt
auf der Geraden muss jetzt relativ schnell ein zweiter Wagen
gesteuert werden. Von demselben Fahrer. Das wird holprig,
aber das kennen wir. Der Autohandel hat schon so manche
Berg-und-Tal-Fahrt erlebt — und tiberlebt!

Die Praxis hat bewiesen, dass sich der Autohandel selbst
erholen kann, wenn er in Krisen steckt. Nicht zuletzt in den

»WON DER
KLIMAKRISE

IN DIE
GESUNDHEITSKRISE
IN DIE
WIRTSCHAFTSKRISE
UNTER BERUCK-
SICHTIGUNG DER
TRANSFORMATION
OHNE ZWISCHEN-
STOPPK

70er-Jahren, als Olkrise und neue ProduktionsstraBen aus
Japan den Herstellern zu schaffen machten. Der Handel ist
daraus gestérkt hervorgegangen. Und das wird er jetzt auch
wieder tun. Davon bin ich fest (berzeugt. Wir haben die
richtigen Expertisen in den eigenen Reihen. Der Handel weil3,
was er braucht. Wir haben die Lieferanten-Partner, die liefern
kdnnen — und die Fahigkeit, zusétzlich genau fiir den Handel
passende Lésungen selbst im Netzwerk zu entwickeln.

Vom Wissen Uber die Férderung, die dem Handel zusteht
—in NRW sind es bis zu 5.000 € pro Ladepunkt —, Uber das
Bau- und Planungsrecht fiir Ladeinfrastruktur bis hin zur
Aftersales-Aufstockung und -Schulung der Mitarbeiter im
Umgang mit E-Auto-Motorélen: Wir bei TECHNO sammeln
die zentralen Themen rund um E-Mobilitdt und halten Ge-
sellschafter dazu auf dem Laufenden. Wir stehen hier als
Ansprechpartner auch jederzeit zur Verfigung. Meine Bitte:
Sprechen Sie uns an! E-Mobilitét ist kein Feld, das allein
bestellt werden kann. Schon gar nicht in einer Zeit, in der
gleich an mehreren Stellen zugleich agiert werden muss. «

Georg Wallus, Geschaftsfiihrer
TECHNO - DIE AUTOHAUS-KOOPERATION

DIENSTLEISTUNG:

7\

NEVER CHANGE

A RUNNING
SYSTEM!

TECHNO LIEFERANTEN-PARTNER-PORTFOLIO IN SACHEN ELEKTROMOBILITAT

Vom kompletten Infrastrukturkonzept Gber Co-Selling-Angebote von Wall-Boxen fir E-Auto-Kaufer
bis hin zum vor-Ort-Energiespeicher: Uber 80 % des Autohausbedarfs in puncto

Elektromobilitat kdnnen bereits iber TECHNO abgedeckt werden.

The Mobility BraunEDL/ Webasto

House expertsdmobility

BERATUNG v v

KONZEPTE v v

OPTIMIERUNG v v

LADELOSUNGEN v v
INSTALLATION v v
ZUBEHOR v

MONITORING v v

ENERGIE-

GEWINNUNG

LADE- & ENERGIE-

MANAGEMENT v v

SCHULUNGEN v v
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INTELLIGENT UND
SKALIERBAR. SO GEHT
LADEINFRASTRUKTUR
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IM AUTOHAUS

PRAXISBEISPIEL: THE MOBILITY HOUSE & ROSIER

Seit 2009 liefert The Mobility House umfassende
Ladelosungen und -konzepte. So auch als Lieferan-
ten-Partner im Netzwerk von TECHNO. Uber die Ko-
operation ist unter anderem eine Zusammenarbeit
mit der Autohausgruppe Rosier zustande gekom-
men. 22 Betriebe bekamen so ein maBgeschneider-
tes Konzept. Wie dabei vorgegangen wurde, erklart
Jovan lkic, Head of Key Account Management von
The Mobility House.

Herr lkic, welche Erfahrungen nehmen Sie aus dem
Rosier-Projekt mit?

Jovan Ikic: »Uns war von Anfang
an bewusst, dass jedes Autohaus
eine eigene Gebdudestruktur und
unterschiedliche Ausgangskriterien
besitzt. Als herstellerneutraler An-
bieter von intelligenter Ladeinfra-
struktur bieten wir genau dafiir das
ideale Produktportfolio, um allen Anforderungen in einem
einheitlichen Konzept gerecht zu werden. Deshalb ist es aus
unserer Sicht sehr wichtig, eine professionelle Bestandsauf-
nahme fir jeden einzelnen Standort zu erstellen. Die Ge-
schéftsleitung der Rosier-Gruppe konnte sich damit auf
Basis von Fakten ftir die fiir sie optimale Lésung entschei-
den. Dank unserem professionellen Konzept hat die Rosier
Autohausgruppe teure Fehlinvestitionen vermieden und
eine intelligente Ladeinfrastruktur erhalten, die skalierbar
und damit zukunftssicher ist.«

Welche Voraussetzungen miissen im Autohaus ge-
schaffen werden, um eine eigene Infrastruktur auf-
bauen zu kénnen?

Jovan lkic: »Das hdngt immer von den Voraussetzungen
des jeweiligen Standortes, den Vorstellungen des Inhabers
und den Vorgaben des Herstellers ab. Zudem spielt der
Netzanschluss eine Rolle, der letztendlich die maximale Leis-
tung bestimmt, die am Standort zur Verfiigung steht. Deshalb

ist die richtige Planung — bei uns >Konzept Professional-
genannt — bereits die halbe Miete.«

Ein groBer Knackpunkt bei Elektromobilitat sind so-
genannte Stromspitzen, wenn im Alltag sowohl die
Autos geladen als auch SchweiBbrenner oder Hebe-
biihnen verwendet werden. Wie kénnen Stromspitzen
im Verbrauch gemieden werden?

Jovan Ikic: »Ab einem Jahresverbrauch von 100.000 kWh
— das entspricht in etwa dem Verbrauch eines mittelgroBen
Autohauses — wird die jéhrliche Leistungsspitze vom Netz-
betreiber in Rechnung gestellt. Diese Spitzen sind flir hohe
Folgekosten verantwortlich. Wir senken derartige Kosten
durch intelligent gesteuerte Ladevorgdnge um 30 bis
70 %. Das ist durch unser Lade- und Energiemanagement
>ChargePilot- méglich. «

Viele sprechen in Bezug auf Elektromobilitat auch
von »Vehicle to Grid«. Was bedeutet das konkret fiir
den Autohédndler?

Jovan Ikic: »\Vehicle to Grid- ist die Technologie der Zu-
kunft. Das wurde unter anderem auf der aktuellen ID.3-Pres-
sekonferenz von VW noch einmal deutlich. Der Autohéndler
ist aufgrund der oftmals langen Standzeiten der E-Fahrzeuge
fiir diese Technologie prédestiniert. Uber die Fahrzeugbat-
terie (z. B. von Lagerfahrzeugen, den Vorflihrfahrzeugen an
Sonn- und Feiertagen, den elektrischen Gebrauchtfahrzeugen)
steht hier ein extrem groBer Speicher dem Energiemarkt
zur Verfligung. Mit dem richtigen Partner und der richtigen
Technik kann dieser Speicher in der Zukunft vom Netzan-
bieter zur Sicherung der Netzstabilitdt verwendet werden.
Aktuell missen dafir noch die gesetzlichen Rahmenbe-
dingungen geschaffen und die Technologie glnstiger wer-
den, aber wir rechnen damit, dass dies zwischen 2023 und
2025 so weit sein wird. Zuklnftig werden die Standfahr-
zeuge also nicht nur Geld kosten, sondern Geld verdienen.
Genau deshalb ist es so wichtig, schon heute zukunftssicher
zu investieren.«

Herr lkic, vielen Dank fiir lhre Zeit!

71\

TH= MOS3ILITY HOUS=

»Wir senken die hohen Kosten durch
Stromspitzen mittels intelligent
gesteuerter Ladevorgédnge um 30 bis 70 %.«

ROSIER

Leistung, die bewegt!

ZUSAMMENARBEIT
VON ROSIER UND

THE MOBILITY HOUSE
IN ZAHLEN

LEISTUNGSSPEKTRUM
THE MOBILITY HOUSE

» 22 Standorte

» 57 AC-Ladepunkte mit bis zu 22 kW

» 2 DC-Ladepunkte mit bis zu 22 kW

» Zusammenarbeit seit 2018

» Zeitraum von Konzept bis Fertigstellung:
Dezember 2018 — Marz 2020

INDIVIDUELLE LADEINFRASTRUKTUR

» Installation von Ladestationen — hergestellt in
der EU und von Automobilherstellern empfohlen

» Aufbau und Einweisung durch erfahrene
Mitarbeiter und qualifizierte Elektroinstallateure

LADEMANAGEMENT

» Lade- und Energiemanagement Uber
ChargePilot fir maximale Effizienz bei
minimalen Kosten

» Einfaches Monitoring fiir alle Ladevorgange

LADEZUBEHOR
» Lieferung von Kabel und Zubehor

SIE HABEN INTERESSE
AN EINER ZUSAMMENARBEIT
MIT THE MOBILITY HOUSE?

DIENSTLEISTUNGEN

» Konzept und Planung von Ladelésungen
» Schulungen flr Mitarbeiter*innen

» Installations-Check fiir Ladestationen
Ihr Ansprechpartner:

Philipp Schleicher

Key Account Manager

T: 089.4161 430-25

M: 0173.4360 134

E: automotive@mobilityhouse.com

) mobilityhouse.com
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Herstellerwechsel, liberarbeitete Reifeneigenschaf-
ten und eine zusitzliche Reifengarantie: Die TECAR
Reifen gingen 2019 mit besten Voraussetzungen an
den Start und tiberzeugten TECHNO Gesellschafter
und Kunden gleichermaBen, wie Horst Bug von der
Autohausgruppe Sorg zu berichten weiB.

Herr Bug, im letzten Jahr hat die Sorg-Gruppe ihren
TECAR Reifen-Einkauf um 131 % (auf 2.138 Reifen)
gesteigert! Was hat zu dieser Steigerung gefiihrt?

Horst Bug: »Flir die Steigerung gibt es mehrere Griinde.
Sehr wichtig waren vor allem die attraktiven Konditionen
gegeniber dem Wettbewerb, aber auch das frihzeitige An-
gebot an TECAR Winterkomplettrddern und der Wechsel
des Herstellers.«

Wem bieten Sie die TECAR Reifen an (B2B/B2C)?

Horst Bug: »Wir vermarkten TECAR Reifen — bereits seit
Jahren — sowohl an Privatkunden als auch an Handelskunden.
Zusétzlich werden in allen Kundenbereichen unseres Hauses,
ob im Neu- oder Gebrauchtwagenbereich, in der Reparatur-

»Erfolgreich bewéhrt
haben sich dabei unsere
eigenen Beilagen,

die dreimal im Jahr
erscheinen und in lber
350.000 Haushalten

verteilt werden.«
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Horst Bug, Autohaus E. Sorg GmbH

annahme oder auch an der AuBenfassade, TECAR Reifen
beworben. Auch im Handelsgeschéft konnten wir durch
regelméBige Sonderaktionen gute Umsdtze generieren.«

Hat der Wechsel des Herstellers etwas zu der Ent-
scheidung der starkeren Vermarktung beigetragen?

Horst Bug: »Wie bereits erwéhnt, trug der Wechsel des
Herstellers auch zur Steigerung bei, da man mit Hinweis
auf den neuen Produzenten ein gutes Verkaufsargument
hat. Sehr hilfreich und wichtig ist auch, dass man TECAR
Reifen nicht in diversen Reifenportalen findet und man so-
mit nicht vergleichbar ist.«

Wie wichtig ist die Qualitédt, welche Rolle spielte der
Preis?

Horst Bug: »Die Konditionen spielen eine ganz entschei-
dende Rolle, um gegentiber dem Wettbewerb bestehen zu
kénnen. Durch die intensiven WerbemaBnahmen haben wir
uns zwischenzeitlich als kompetenter und natdrlich preis-
werter Ansprechpartner im Reifengeschéft etabliert. Das
ist auch an der verstdrkten Nachfrage von Besitzern von
Fremdfabrikaten zu erkennen. Neben dem Preis muss aber
selbstversténdlich auch die Qualitét stimmen, um langfristig
mit TECAR Reifen Erfolg zu haben.«

Besteht bereits eine Nachfrage nach TECAR Reifen
durch Endverbraucher?

Horst Bug: »Die Nachfrage durch Endverbraucher ist im-
mer mehr splrbar. Dadurch, dass wir TECAR Reifen schon
seit Jahren erfolgreich vermarkten, kommen auch Kunden
schon gezielt mit der Anfrage nach einem TECAR Angebot.«

Bei welchen Fahrzeugtypen und/oder -klassen kamen
die TECAR Reifen am haufigsten zum Einsatz?

Horst Bug: »TECAR Reifen kamen vorwiegend im unteren
und mittleren Segment zum Einsatz, d. h. hauptséchlich bei
15"- und 16"-Anwendungen. Mittlerweile sind aber auch
17"-GréBen sehr im Kommen.«

Inwiefern waren die liberarbeiteten Reifeneigen-
schaften (Traktion, Fahrverhalten, Laufleistung etc.)
fiir den verstarkten Ankauf verantwortlich?

Horst Bug: »Viele Endverbraucher informieren sich neben
dem Preis auch bei einschldgigen Portalen (iber Fahreigen-
schaften eines Reifens. Hier ist es natiirlich sehr wichtig,
ein Produkt mit guten Reifeneigenschaften und letztendlich
guten Labelwerten anbieten zu kbénnen.«

131 %

Steigerung des Einkaufs
von TECAR Reifen und
somit auch im Absatz

—
=
G

Spielte auch die neue TECAR Reifengarantie, die liber
die gesetzliche Herstellergarantie hinausgeht und drei
Jahre lang Reifenschaden abdeckt, eine Rolle bei der
Entscheidung, TECAR Reifen anzubieten?

Horst Bug: »Selbstverstandlich ist die dreijdhrige Reifen-
garantie ein ganz wichtiges Argument, das wir bei jedem Ver-
kaufsgespréch einsetzen und bei allen unseren Werbemaf3-
nahmen immer mit einflieBen lassen. Auch flr den Verkauf an
Handelskunden ist es ein ganz entscheidender Faktor.«

Werden die TECAR Reifen den Kunden auch direkt
im Verkaufsgesprach als Alternative zu Markenreifen

TECAR

angeboten? Wenn ja, was ist dabei aus lhrer Sicht
das beste Argument?

Horst Bug: »Ja, TECAR Reifen werden sehr haufig als
Alternative zu Markenreifen angeboten. Entscheidende Ver-
kaufsargumente sind auch hier immer wieder der glinstige
Preis, die Qualitdt und natdrlich die Reifengarantie.«

Viele Autohduser bieten auch Mitarbeitern die Reifen
aus dem eigenen Bestand an. Nutzen auch Sie den
Verkauf nach intern als zuséatzliche Absatzméglich-
keit? Wenn ja, warum entscheiden sich Mitarbeiter
fiir TECAR Reifen?

Horst Bug: »Auch hier sind die gleichen Punkte ausschlag-
gebend wie bei allen anderen Kunden. Der groBe Vorteil ist
aber noch, dass sich die Mitarbeiter ein eigenes Bild von
dem Preis-Leistungs-Verhéltnis und den Fahreigenschaften
machen kénnen. Die gewonnenen eigenen Erfahrungen
kénnen dann im Kundengespréch als zusétzliches Verkaufs-
argument eingesetzt werden.«

Werden Sie auch 2020 wieder auf TECAR Reifen
setzen?

Horst Bug: »Aufgrund der guten Erfahrungen, verbunden
mit dem letztjghrigen Erfolg und der Unterstiitzung durch
TECHNO, werden wir auch in 2020 wieder verstérkt auf
TECAR Reifen setzen.«

Herr Bug, vielen Dank fiir lhre Zeit!

SORG

) tecar-reifen.de
)) sorg-gruppe.de
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DR. KONRAD WESSNER BLICKT VORAUS,
HINTERFRAGT UND KOMMENTIERT

»NUDGING« - WIE SANFTES STUPSEN IN RICHTUNG KLIMAFREUNDLICHER
(E-)AUTOS DEN ZEITGEIST TRIFFT UND DEN VERKAUF VERANDERT

Getrieben durch die CO,-Emissions-Vorgaben der EU, die
Aufstockung der Kaufprémie fiir Elektroautos und die Sensi-
bilisierung der nachriickenden Kunden in Richtung klima-
freundlicher Mobilitét steht das Automobilgeschéft mit dem
unausweichlichen Downsizing wohl vor einem Hértetest. Be-
sonders heftig wird die Herausforderung flir die deutschen
Premium-Marken, die die CO,-Emissionen der neu zugelas-
senen Fahrzeuge um ca. 25 % reduzieren miissen, um Straf-
zahlungen zu vermeiden. Héndler, die aus dieser Not eine
Tugend machen wollen, stehen vor der Herausforderung,
Kunden von kleineren Autos oder Elektroautos zu liberzeu-
gen, obwohl sie diese urspriinglich gar nicht im Visier hatten.

Weil kologisches Verhalten weder tiber Schuldgefiihle noch
Uber Erziehungsversuche, Verbote oder Prémien herbeige-
flihrt werden kann, bietet sich das urspriinglich aus der Politik
stammende »Nudging«, das sanfte Stupsen, als neuer Weg
zur Uberzeugung von Kunden fiir »verniinftigere« Autos an.
Beim Nudging geht es darum, Kunden mittels hilfreicher
neutraler Informationen bei Kaufentscheidungen zu lenken —
ohne ihnen das Gefihl zu geben, manipuliert zu werden. Das
klassische Pushen (iber Preisnachldsse, Hinweise auf »un-
schlagbare« Tageszulassungen oder »manipulative Verkaufs-
tricks aller Art« werden zu immer stumpferen Schwertern.

Drei Wege, mit denen Sie Lust auf Elektroautos,
Hybride oder optimierte Verbrenner machen:

1. Nutzen Sie andere Kunden mit &hnlichen Bedarfen als
Promotoren. Fragen Sie zufriedene Neukunden klima-
freundlicher Autos, ob sie persénliche Statements ab-
geben oder Teil einer Community werden wollen, bei der
sie sich gemeinsam mit Verkdufern mit anderen Kunden
oder Interessenten austauschen.

2. Bieten Sie flexible On-demand-Angebote klimafreund-
licher Autos beispielsweise lUber Kurzzeit-Leasing oder
Auto-Abos an, die dann optional verldngert werden kénnen.
Autos mit neuen, fir die Kunden ungewohnten Antrieben
und Ausstattungen brauchen unverbindliche Zugénge,
um Kunden Uber »User Experience« zu berzeugen.

3. Wer fragt, fiihrt: Laden Sie Interessenten zu einer (digi-
talen) Mobilitdtsbedarfsanalyse ein und machen Sie
Vorschlédge passender Autos und Ausstattungen, mit de-
nen andere Kunden gute Erfahrungen gemacht haben.

Um herauszufinden, wie Nudging bei Auto-Interessenten
funktioniert, haben wir dieses Thema in unserem Autokéufer-
Monitor bei 1.050 Personen abgefragt, die im Januar diesen
Jahres bei einem Héndler waren und die Anschaffung eines
Neuwagens planten. Ergebnis: 40 % aller Interessenten er-
hielten Alternativangebote zu klimafreundlicheren Fahrzeu-
gen. Zwei von dreien tendierten dann zu den vorgeschla-
genen klimafreundlicheren Fahrzeugalternativen. Nudging
kam insbesondere bei Interessenten von Audi, BMW und
Mercedes-Benz gut an. 46 %, 44 % und 50 % der Interes-
senten bewerteten die Empfehlungen des Verkaufers flir ein
klimafreundlicheres Auto der drei deutschen Premium-
Marken als positiv. Lediglich 5% der deutschen Autokéufer
missfallen Empfehlungen klimafreundlicherer Autos, weil
sie urspriinglich ein anderes Fahrzeug im Visier hatten.

Die Bestrebungen der deutschen Automobilhdndler zum
Verkauf klimafreundlicher Elektroautos schlagen sich auch
in den Neuzulassungen im Januar 2020 mit einem Anteil von
knapp 7 % elektrifizierter Autos nieder. 2019 betrug der Anteil
deutlich geringere 3 %. Fazit: Auch wenn die Deckungsbei-
trdge pro Fahrzeug leiden, fihrt an der Forcierung klima-
freundlicherer Autos wohl kein Weg vorbei. Nudging kann
dabei helfen.

DR. KONRAD WESSNER

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

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

Z puls

»SPEZIELL
AUTOKUNDEN
SIND DIGITAL
AM BESTEN 2ZU
ERREICHEN.«

EINFACH ZUM AUTO

16. PULS-AUTOMOBILKONGRESS: NEUES MITEINANDER ZWISCHEN
AUTOMARKEN, HANDLERN, AUTOBANKEN UND PLATTFORMEN

Getrieben von nachriickenden Kundengenerationen
wird ein schneller und einfacher On-demand-Zugang
zu Produkten immer wichtiger. Die Netflix-Mentalitat
macht auch vor Auto-Interessenten keinen Halit.

Wer es seinen Kunden einfach macht, passende Autos, Aus-
stattungen und Mobilitatsleistungen zu finden und auszupro-
bieren, wird bei der Kundengewinnung in der Zukunft die Nase
vorn haben. Wie Handler gemeinsam mit Automarken, Auto-
banken und ausgewahlten Plattformen kundenfreundliche Ver-
kaufsprozesse ohne »Pain Points« gestalten kénnen und wel-
che Kundenschnittstellen dazu geschaffen werden missen, war
unter anderem Thema auf dem 16. puls-Automobilkongress.

Im Dauphin Speed Event in Hersbruck trafen die Teilnehmer
auf insgesamt 17 hochkaratige Redner wie Dennis Morgen-
stern. Der Automotive-Experte von Google Deutschland

zeigte, wie Handler in Kooperation mit ihren Automarken
mit geringerem Marketingbudget die richtigen Menschen er-
reichen. Steffen Cost, COO von Kia Motors Deutschland,
zeigte gemeinsam mit Prof. Heiland vom Kia Performance
Center Lidenscheid, worauf es beim Verkauf von Elektro-
autos ankommt.

Daruber hinaus wurde den Teilnehmern ein Pilotprojekt mit
puls, Google und Audi zum digitalen ldealprozess beim
Neuwagenverkauf vorgestellt und eine aktuelle puls-Studie
zur Zukunftsfahigkeit des Automobilhandels mit wertvollen
Insights zur Verknipfung von Online-Aktivitdten und stationa-
rem Handel présentiert. Nach fast neun Stunden Input lautete
das Fazit am Ende des Kongresses: intensiv, inspirierend,
aufkldrend und absolut lohnenswert.

) automobilkongress.puls-marktforschung.de
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FAZIT:

BITTE MEHR!

DER TECHNO BERATERAUSSCHUSS IT
TRAF SICH ERNEUT ZUM AKTIVEN AUSTAUSCH

Auf Einladung des Hauses BERESA traf sich der
TECHNO BERATERAUSSCHUSS-IT zu einem zwei-
tagigen Austausch in Miinster in den Raumlichkeiten
der dortigen Mercedes-Benz Vertretung - ein Stand-
ort, der 2015 als »Autohaus der Zukunft« eroffnet
worden ist.

Der Leitspruch von BERESA »LEIDENSCHAFT FUR BE-
WEGUNG« war dieses Mal im besten Sinn des Wortes
Programm — und préagte durchgehend die sehr konstruk-
tive und zielfihrende Sitzung des TECHNO BERATER-
AUSSCHUSSES IT.

Ein wesentlicher Punkt des diesmaligen Treffens: der aktive
Austausch zwischen den Teilnehmern im Hinblick auf die
— bedingt durch die individuellen OEM-Systemvorgaben -
unterschiedlichen Systemlandschaften im Automobilhandel.
Daruber hinaus wurden Ansatzpunkte und Mdéglichkeiten er-
Ortert, den mdglichen Bezug von Hard- und Software zu
blndeln, um so entsprechende Einkaufvorteile fiir TECHNO
Gesellschafter zu generieren.

TECHNO selbst nutzte zudem die Gelegenheit, den Teil-
nehmern einen kurzen Uberblick Uiber das mittlerweile sehr
umfangreiche Dienstleistungsportfolio zu geben — und die
geplanten Neuerungen fur 2020 im TIBS ONLINE vorzustellen.
Abgerundet wurde die Veranstaltung durch Prasentationen
verschiedener Lieferantenpartner, die ihr Leistungsportfolio
vorstellten. Dazu gehdrten: Siewert & Kau (projektbezogene
Handelswarenbeschaffung/Warenkorb), VISUNEXT Group
(professionelles AV-Systemhaus fiir den Automobilhandel)
und Die Autohauskenner GmbH (automatisierte Bewertungs-
generierung durch den AHK Unique Link).

Der TECHNO BERATERAUSSCHUSS-IT wird seine Arbeit
in 2020 weiter fortsetzen. Geplant sind weitere Sitzungen,
die voraussichtlich im Mai und November stattfinden.

Teilnehmer, von links:

C. Ebert (Gottfried Schultz), Dr. J. Spandau und W. Wohlgemuth
(BERESA), H. Nettekoven (RKG), A.-D. Muller (TECHNO), C. Weller
(Robert Kunzmann), N. Kolbe (Schmidt&Hoffmann), C. Otto (AVAG),
E. Elyas (Emil Frey), T. Stadter (Auto Scholz), J. H. Hilgarth (Emil Frey),
T. Bruss (WAHL) und Organisator F. Binder (TECHNO).

SAVE THE DATE:
01.-03.10.2020

DAYS'

GREEN

01.-03.10.2020

DER OSCHBERGHOF
DONAUESCHINGEN

Am 1. Oktober ist es wieder so weit. Im exklusiven Ambiente
des Hotels »Der Oschberghof« treffen sich die Top-Entscheider
der Autohausbranche zu den TECHNO Greendays.

Ein einzigartiges Event, das wie dafiir gemacht ist, an seinem
Handicap zu feilen - und neue Kontakte zu kniipfen.

Die Greenkeeper der malerisch in der hiigeligen Donaulandschaft am Rande des
Schwarzwalds eingebetteten Golfplatze arbeiten bereits auf Hochtouren, um die
perfekten Voraussetzungen fir die diesjahrigen GREENDAYS zu schaffen. Und viel
Zeit bleibt ihnen nicht mehr. Am 1. Oktober reisen bereits die ersten Teilnehmer an,
um zwei Tage lang auf der 18-Loch-Anlage an ihrem Handicap zu feilen — und sich
in entspannter Atmosphéare mit den anwesenden Top-Entscheidern der Kfz-
und Autohausbranche auszutauschen. Man darf jetzt schon davon ausgehen,
dass auch dieses Jahr wieder nicht nur die Balle reichlich Drive haben werden,
sondern auch die Themen, die auf und neben dem Platz diskutiert werden.

@ NURNBERGER -I ETECAR! 0
VERSICHERUNG I INTERNATIONAL
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Mit freundlicher Unterstltzung von: Mob“ I] MAKRA TECHNO



PRAXIS ALLE TERMINE WEGEN CORONA

DAS WAR
EIN AUFTAKT! » =

T»EXPO SPEZIAL IN KASSEL WEISS AUCH 2020 ZU UBERZEUGEN »

»Reifen, Rader und Aftersales« ist und bleibt das
Motto der ersten TECHNO Messe eines jeden Jahres -
und sorgte auch 2020 fiir einen gelungenen Start ins
gemeinsame Geschaftsjahr von TECHNO Gesellschaf-
tern und Lieferanten-Partnern.

Am 29. Januar prasentierten 45 TECHNO Lieferanten-Part-
ner ihre Produkte und Dienstleistungen aus den Bereichen
Reifen/Réder/Dienstleistungen und insgesamt 85 Autohaus-
mitarbeiter von Uber 40 Gesellschafter-Standorten waren
vertreten, um sich Uber Produktneuheiten, Klassiker und
Angebote zu informieren und Uber Dienstleistungen zu dis-
kutieren. Mit Erfolg, wie die spétere Resonanz zeigte.

Fir die abschlieBende Abendveranstaltung wurde, wie be-
reits im letzten Jahr, das La Strada in Kassel gewahlt. Und
die Location Uberzeugte erneut. Das Abendbuffet war ab-
wechslungsreich und schmackhaft und zog zum zweiten Mal
zahlreiche Messebesucher an, die angefangene Gesprache
fortsetzten oder ganz neu in den Dialog traten.

Ebenso gut besucht waren auch die drei Workshops am da-
rauffolgenden Tag. Hier stellte sich unter anderem der neue
TECHNO Lieferanten-Partner aus Gammertingen vor, Reifen
Goggel (siehe auch S.22). Die Firma KENT wiederum zeigte
neue innovative Produkte und HENI informierte zum Schluss
Uber seine neue Dienstleistung: umweltgerechte und kosten-
effiziente Bodensanierung im laufenden Betrieb.
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REIFEN GOGGEL

GroBhandel Service Logistik

Reifen Goggel
Burladinger Str. 14 - 26
DE-72501 Gammertingen t’@E\HLHH\‘ﬂEm“H@P

Telefon (0 75 74 ) 93 13-4 80
info@reifen-goeggel.de

Besuchen Sie unseren Reifen-Online-Shop:

Wir empfehlen den Testsieger Continental AllISeasonContact™
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The Future in Motion

Perfekte Kontrolle.
Mit jedem Fahrzeug.
In jeder Fahrsituation.

Der AllSeasonContact™




