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Leistungsstarke Motoren
brauchen ein leistungsstarkes Motorenol.
ABT und Mobil 1: Partners in Performance

BESUCHEN SIE UNS AUF DER

Was kann lhrem Motor Besseres passieren, als
mit dem Motorendl geschmiert zu werden, das
seit vier Jahrzehnten die Nase vorn hat? Im
engen Schulterschluss mit ABT wird Mobil 1™

stetig weiterentwickelt und gilt seit nunmehr
40 Jahren als einer der weltweit flihrenden
Hochleistungsschmierstoffe. ABT-Fahrer wissen,
worauf es ankommt.

—

Viele Fahrer - ein 6'- recommends: M@bil nw

© 2015 Exxon Mobil Corporation. Mobil 1 ist ein Markenzeichen der Exxon Mobil Corporation oder eines mit ihr verbundenen Unternehmens.

AUF EIN
WORT

Sehr geehrte Damen und Herren,

die dritte Ausgabe unseres Magazins steht ganz im
Zeichen des Wandels: Wandel im digitalen Zeitalter,
Wandel in unserer Kooperation und natiirlich der
viel diskutierte Wandel in der gesamten Branche.
Daftir haben wir uns unter anderem bei lhnen — unseren
Gesellschaftern — umgehoért: Wie sehen die Umbrtiche
in den eigenen Reihen aus? Ist Verdnderung gut — aber
altbewéhrtes vielleicht besser? Und was sagt eigentlich
die nédchste Generation dazu?

Gerade Uber die letzte Frage gibt unser Titelthema
Aufschluss und geht dem Thema Generationswechsel
im Autohaus auf den Grund.

Damit die »Chefs von morgen« schon heute unseren
Verbund mitgestalten kénnen, stellen wir lhnen auBer-
dem eine brandneue Initiative bei TECHNO vor:

Der CHANGE CLUB bietet jungen Ideengebern ab dem
ersten Quartal 2016 ein eigenes Forum flir Austausch
und Vernetzung. Lassen Sie sich die Chance nicht ent-
gehen, mit Ihrem Unternehmen Teil dieser Initiative zu
werden!

Last but not least:

Gespannt fiebern wir der TYEXPO' und der parallel
stattfindenden Gesellschafter-Versammlung entgegen.
Mit gleich mehreren Verdnderungen in der Pipeline
offnet das Event des Jahres am 11.11. in Hamburg seine
Tore. Wir freuen uns auf tolle Produkte, spannende
Innovationen und nattirlich Ihren Besuch am TECHNO
Stand.

Wir wiinschen viel Spal3 bei der Lektire und freuen uns
auf Ihr Feedback!

e G () L

Georg Wallus Dietmar Scheck
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GESELLSCHAFTER

ALLGAUER BRUMMER )
AUSBAU BEI AUTOHAUS ALLGAU

Beim Familienunternehmen Autohaus Allgau brummt
das Geschaft nicht nur dank langjahriger Kundenbin-
dung, sondern auch durch stetige Modernisierungen,
die 2015 in einem neuen Nutzfahrzeugzentrum ihren
H6éhepunkt fanden.

Seit 1936 ist das Autohaus Allgau unter der Familie
Kreuter einer der fihrenden Vertragspartner der Daimler-
Benz AG und gehort mit seinen Dienstleitungen fur Nutz-
fahrzeuge und PKWs zu den Top-Anbietern der Region.
Langjahriger Erfolg, der noch ausbaufahig ist, wie der
langjdhrige TECHNO Gesellschafter entschied: Am
18. Juli 2015 luden Geschéftsfihrer Georg Kronenwetter
und die Familie Kreuter nun zur feierlichen Eré6ffnung eines
neuen topmodernen Standorts fir Nutzfahrzeuge-Services
in Kaufbeuren.

A Autohaus Allgau

Inhaber Heinz Kreuter, der zeitgleich seinen 75. Geburts-
tag beging, betonte, dass man sich den rasanten tech-
nischen Entwicklungen stellen misse. Daflr werde in
der Gottlieb-Daimler-StraBe jetzt vor allem auf neue Kunden-
bedirfnisse und Verédnderungen in der »Individualmobili-
tat« eingegangen: Mit wesentlich mehr Platz, optimiertem
Service, erweiterten Offnungszeiten und einer erleichterten
Zufahrt durch die unmittelbare Nahe zur B12. 6,5 Millionen
Euro war der stolze Preis flir diese Investition in die Zukunft,
die laut Geschéaftsfihrer Georg Kronenwetter bestens
angelegt sei: »SchlieBlich wollen wir weiterhin zu den
Top-Ten Autohdusern Deutschlands gehéren«.

Ein weiterer Erfolg aus dem Allgdu, auf dem es sich erst
einmal ausruhen lieBe? Nicht fur Firmeninhaber Heinz
Kreuter: Der winscht sich bis zu seinem 80. Geburtstag
die Zusammenfihrung von Personen- und Nutzfahrzeugen
zu einem gebindelten Servicecenter.

Wir driicken die Daumen!

) autohaus-allgaeu.de

HANSEATISCH. MODERN. ERFOLGREICH.
NEU BEI TECHNO: DIE UNTERNEHMENSGRUPPE WILLY TIEDTKE

Als Hamburgs dltestes Handelsunternehmen fir
Volkswagen, Skoda und Audi ist der Name Willy
Tiedtke weit Giber die Grenzen der Elbe hinaus
bekannt: Bei Kunden wie Zulieferern steht er fur
traditionell hanseatisches Understatement gepaart
mit innovativem Service und nachhaltigem Erfolg.

Inhabergefiihrt, traditionell, modern — dass diese Attribute
zusammenpassen, beweist das Autohaus Willy Tiedtke
in der mittlerweile dritten Generation.

1935 von Kfz-Meister Willy Tiedtke in Hamburg-Winter-
hude gegrindet, machte sich das Unternehmen zunachst
mit der Reparatur von Land- und Zugmaschinen selbst-
stédndig. Seitdem hat sich der Familienbetrieb zu einem
der fihrenden Handler fur Volkswagen, Audi und Skoda
in Hamburg entwickelt und den Unternehmergeist von
Willy Tiedtke bis heute bewahrt, wie Enkel und Geschéfts-
fUhrer Dr. Alexander Tiedtke betont:

»Wir sind in allererster Linie persénlich, dabei stets
menschlich, ausgesprochen dynamisch und verén-
derungsbereit, hanseatisch - und das mit einem
ganz besonderen MaB an Leidenschaft, das uns
kennzeichnet.«

Traditionen und Werte wirken hier jedoch nicht etwa ent-
gegen neuer Impulse, sondern prégen seit jeher die po-
sitive Einstellung zu Wandel und zu Modernisierung:

»Was uns immer gekennzeichnet hat iiber die vielen
Jahrzehnte, war die Bereitschaft, sich zu verdndern«,
so Tiedtke. »Das haben wir regelrecht kultiviert und
verfiigen iiber eine ausgepréagte innovative Weiter-
entwicklungskultur in unserem Unternehmen.«

| Autos mit Service

Willy Tiedtke

Dr. Alexander Tiedtke, Geschaftsfiihrender Gesellschafter Willy Tiedtke (GmbH & Co.) KG

Nachhaltiges und stetiges Wachstum sind das Ergebnis,
das sich nicht nur auf das Geschéftsergebnis, sondern
immer auch auf die rund 300 Mitarbeiter auswirkt:

»In der Verantwortung fiir den Mitarbeiter als Menschen
und in seinem Werdegang als Arbeitnehmer ist uns die
Zufriedenheit unserer Mitarbeiter ein ganz besonderes
Anliegen.«, so Tiedtke.

Nur dank diesem fast »familidren« Miteinander konnten
solch gute Ergebnisse eingefahren und immer neue Vor-
satze gefasst werden:

»Unser Ziel ist in den nachsten Jahren, zu einem der
fliihrenden und leistungsfahigsten Anbieter fiir unser
gesamtes Dienstleistungs- und Produktportfolio zu
werden - vom einzelnen Fahrzeug fiir den Privat-
kunden bis hin zur Verwaltung und zum Management
groBer Fuhrparks und Flotten«, verrat Dr. Alexander
Tiedtke. Diesen Anspruch verfolgt das Autohaus auch in
Zukunft mit seiner stetigen Bereitschaft zum positiven
Wandel — und ab 2015 auch als neuer Gesellschafter bei
TECHNO.

Willkommen bei TECHNO — DIE AUTOHAUS-KOOPERATION.

» willytiedtke.de
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GESELLSCHAFTER

100 TAGE

TECHNO?

Die Nord-Ostsee Automobile GmbH & Co. KG mit
ihren 8 Standorten in Schleswig-Holstein und Ham-
burg ist seit Kurzem TECHNO Gesellschafter. Ge-
schiftsfiihrer Dr. Christian Splett-Henning gab uns
Antworten auf unsere Fragen zu den ersten 100 Tagen
in der Autohaus-Kooperation.

Dr. C. Splett-Henning: »Durch Gesprache mit dem TECHNO
Aufsichtsrat Thomas Spiegelhalter wurden wir auf die Viel-
falt und Chancen des TECHNO Verbunds aufmerksam.
Eine umfassende Prasentation durch Geschaftsfihrer
Georg Wallus und seinem Team haben uns dann schlieBlich
davon Uberzeugt, dass TECHNO mehr ist als eine reine
Einkaufsgemeinschaft — und der Nutzen auch fir unser
Haus weit Uber den Einkauf hinausgeht.«

Dr. C. Splett-Henning: »Unsere Mitarbeiter waren Uber-
rascht, welche neuen Mdéglichkeiten und Chancen sich aus
der TECHNO Kooperation ergeben. Im Vordergrund stand
am Anfang die Schulung der Kollegen, das erste Auspro-
bieren im Einkauf und die Erarbeitung von Effizienzen im
Energie- und Sicherheitsbereich vor Ort.«

Dr. C. Splett-Henning: »Sehr interessant war die M6g-
lichkeit des Austausches mit Kollegen anderer Marken bei
den Unternehmertagen.«

Nord-Ostsee Automobhile

IAr-oer m Hamburg und Schleswig

Dr. C. Splett-Henning: »Unsere Herausforderung und
unser Ziel ist eine effiziente und kundenorientierte Ver-
knlUpfung von Online-MaBnahmen mit unseren stationaren
Angeboten und Services. Dazu zahlen wir zum Beispiel die
»Autoteile- und Service«-Plattform, auf der wir uns in
Zukunft zusammen mit TECHNO und unseren Partnern
prasentieren wollen. Darlber hinaus méchten wir durch
OT REGIO in Kooperation mit Kollegen anderer Marken
neue Chancen im Teilevertrieb generieren.«

nord-ostsee-automobile.de

HEREINSPAZIERT,
HEREINSPAZIERT!

Das Auto Centrum Walter Coenen feierte sein 60-
jahriges Bestehen - und ziindete auf dem Firmensitz
in Monchengladbach ein Feuerwerk an Attraktionen
fiir die ganze Familie.

Jeder hat mal klein angefangen: Im Fall von Kfz-Meister
Walter Coenen war dieses »klein« eine Tankstelle in der
Viersener StraBe von Mdnchengladbach. Heute, 60 Jahre
spater, ist daraus eine der gréBten Autohaus-Gruppen der
Region mit 230 Mitarbeitern, 7 Automarken und 5 Stand-
orten geworden. Dass sich der TECHNO Gesellschafter
trotz des groBen Erfolgs stets sein familidres und persénliches
Klima bewahrt hat, zeigt sich in den immer wiederkeh-
renden Bewertungen als bester Arbeitgeber bei gleichzeitig
hdchster Kundenzufriedenheit.

WalterCoenen

Tt} Cr DF

TOME @ - &

Diese einzigartige Atmosphére sollte nun zum 60. Jubildum
durch ein ebenso einzigartiges Fest gekrdont werden: Mit
eigenem Zirkus, einer Riesenrutsche, dem starksten Mann
der Welt, Segway Parcours, Neuwagen-Prasentation und
vielen weiteren Attraktionen. Gerade den kleinen Géasten
stand wahrend des gesamten Tages die Begeisterung ins
Gesicht geschrieben - ein groBer Erfolg, der sich nahtlos
in die Geschichte des sympathischen Familienunternehmens
einreiht.

Herzlichen Gliickwunsch und auf die nachsten 60 Jahre!

LEISTUNGEN & PRODUKTE

PFLEGE: LEICHT!

Mit der neuen PS Pflegeserie will K&K die Autopflege (r)evolutionieren: Durch schnelle und
einfache Handhabung in der Praxis und aufeinander abgestimmte Produkte aus einer Hand.

Gerade auf dem heutigen Markt
stellt sich die Frage: Warum die
Autopflege neu erfinden, wenn es doch
bereits eine unlberschaubare Anzahl an
Pflege-Marken und -Serien gibt?

K&K hat darauf mit der PS Pflegeserie eine ganz eigene
Antwort gefunden: »Wir wollen das Rad nicht neu
erfinden, wir wollen es einfach nur runder machen.«
Aus diesem Grund bietet das Unternehmen speziell fur
Autoh&user Produkte an, die schon ohne groBen Aufwand
den ersten Eindruck des Fahrzeugs verbessern kdnnen: Bei-
spielsweise mit dem PS-Sprihwachs, das Ausstellungs-
modelle im Showroom oder nach der Probefahrt in Sekunden-
schnelle fir den ndchsten Interessenten aufpoliert und zum
Glanzen bringt. Damit nicht nur der Lack ins Auge fallt, son-
dern auch die Reifen sich von der besten Seite zeigen kdén-
nen, empfiehlt sich die Anwendung des PS 24/7. Nach dem

Raderwechsel, nach dem Kundendienst — mit
einfachem Aufsprihen, ohne Nachreiben.

Auch die weiteren Produkte der gesamten
Range sind auf die spezifischen Anforderun-
gen von Autohdusern und Werkstatten ab-
gestimmt und kdnnen bei Bedarf im eigenen
PS-Pflege-Trolley abgeliefert werden -
mit dem lassen sich schnell und mobil alle
Pflegemittel transportieren, aber auch ohne
Chaos wieder verstauen.

ps-profiprodukte.de
tibsonline.de




LEISTUNGEN & PRODUKTE

EVOLUTION ZUM ERFOLG
TROST SE: INNOVATION AUF DER GANZEN LINIE

10 «

VOLLSORTIMENT IN MARKENQUALITAT
Das Sortiment von TROST SE wird daflir laufend erweitert
und umfasst mittlerweile mehr als 2,5 Millionen Artikel an
Kfz-Teilen, Werkzeugen und Werkstattausristung, die Uber
den Online-Katalog repdoc bestellbar sind.

ONLINE, SCHNELL UND AKTUELL

Auch in ihrem Bestellsystem treibt die TROST SE den
neuesten Stand immer einen Schritt weiter: Der repdoc
Teile- und Technikkatalog liefert alle fir die Kfz-Reparatur
notwendigen Teile, Daten und Informationen. Der Katalog
kann online ohne Installation sofort genutzt werden und
liefert auf Knopfdruck Artikel- und Fahrzeugdaten, Arbeits-
und Einstellwerte, Inspektionsdaten und Reparaturan-
leitungen.

MODERNSTE LOGISTIK

Die hohe Verfugbarkeit und schnelle Lieferung von bend-
tigten Reparaturteilen sind nicht nur fir den Erfolg von Kfz-
Betrieben, sondern auch fir die TROST SE der Schlissel
zum Erfolg: Mit seinen Logistikzentren in Winsen und in
Nyrany, Tschechien (insgesamt Uiber 74.000 m? Lagerflache),
garantiert das Unternehmen kurze Versorgungswege.
Zusétzlich dient der hauseigene Innight-Service als die
perfekte Ergdnzung zu den Tageslieferungen: Bei einer
Bestellung bis 19 Uhr wird die Ware am néachsten Morgen
bis 8 Uhr direkt in die Werkstatt geliefert.

V‘V
h A

AUTO SERVICE TECHNIK

Ob beim Bestellsystem, in der Logistik
oder bei der Weiterbildung:

TROST erfindet sich stetig neu und setzt
auf anhaltende Entwicklungskompetenz.

Mit rund 150 eigenen Verkaufsh&usern in funf
Landern, 4.000 Mitarbeitern und dber 100
Jahren Erfahrung liefert die TROST SE den
Kfz-Betrieben immer wieder neue Antworten
auf die zunehmend komplexen Anforderungen
im Kfz-Reparaturgeschéft. Die Optimierung
der verschiedensten Bereiche ist dabei der
tagliche Anspruch fur ihren umfassenden
Service.

UBERGREIFENDE WEITERBILDUNGS-
KOMPETENZ

Die fortlaufende Weiterentwicklung von Fahrzeugtechnik
bzw. -elektronik bedingt zunehmend komplexere Diagnose-
und Informationssysteme fur Wartung und Reparatur.
Die TROST SE hat es sich deshalb zur Aufgabe gemacht,
ihre Partner auch im Kompetenzfeld Aus- und Weiter-
bildung zu unterstitzen: Neben zertifizierten Trainings und
Weiterbildungsreihen bietet TROST taglichen und praxis-
nahen Support durch Hotlines, Wissensdatenbanken und
Experten direkt vor Ort.

) trost.com

ZAHLEN UND FAKTEN
TROST AUTOSERVICE TECHNIK

Griindung 1. April 2009 durch die Fusion der beiden
Unternehmen Eugen Trost GmbH & Co. KG
und KSM ServiceTechnik GmbH & Co. KG

Branche Nutzfahrzeug- und Kraftfahrzeugteile,
Werkstattausriistung und Dienstleistungen

Sitz Stuttgart

Mitarbeiter » ca. 4.000

Standorte Rund 150 in fiinf europédischen Landern
Umsatz 825 Mio. Euro

DIE SCHEIBENMEISTER
NEU BEI TECHNO: 350 JAHRE GLAS-EXPERTISE

Kaum ein Anbieter fiir Verglasung kann auf eine so
lange Geschichte wie das Traditionsunternehmen
Saint-Gobain zuriickblicken.

Neuer Lieferant bei TECHNO, aber ein alter Hase im Ge-
schéft: Die Saint-Gobain Autover Deutschland GmbH
ist Teil des Saint-Gobain Konzern, der seit seiner Griindung
im Jahr 1665 Uber einen der groBten Erfahrungsschatze in
Sachen Verglasung verfigt.

Fir Dienstleistungen im Sektor Autoverglasung greift das
Unternehmen auf bewdahrte Produkte aus den eigenen
Reihen zuriick: Scheiben von Saint-Gobain Sekurit zahlt
bereits seit Jahrzehnten zu den fihrenden Marken und
kommt heute in jedem zweiten européischen Auto zum Ein-
satz. Das Kernangebot umfasst ein umfangreiches Sortiment
von weit Uber 10.000 verschiedenen Windschutz-, Seiten-
und Rickwandscheiben in Originalersatzteilqualitat.

AT

SAINT-GOBAIN

Daneben wird ein komplettes Zubehdérsortiment mit mehr
als 2.000 Referenzen angeboten. Fir ihren gewohnt schnel-
len Service, verschickt Saint-Gobain Autover alle Teile von
seinen sechs Standorten in ganz Deutschland Uber Nacht.

Auf TIBS ONLINE finden Sie die Glasdaten im TecDoc
Standard und die elektronische Verfiigbarkeitsab-
frage. Zusatzlich bietet Saint-Gobain ein B2B Portal
sowie eine App ,,my @utover mobile* an.

Lernen Sie den neuen
TECHNO Lieferanten kennen:
auf der TECHNO EXPO 2015
in Hamburg!

)) saint-gobain-autover.de

AT
SAINT-GOBAIN
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WETTERFESTE UMSATZE

MIT TECAR WINTERREIFEN

Nach der erfolgreichen Sommerreifen-Aktion in die-
sem Jahr, lohnt es sich auch in der kalten Jahreszeit
auf die Eigenmarke TECAR zu setzen:

Denn die Erweiterung der Range durch das Multi-
talent TECAR SUPER GRIP 9 und digitale Verkaufshil-
fen sorgen fiir ein erneutes Verkaufshoch im Winter.

Mit dem neuen TECAR SUPER GRIP 9 erhoht sich nicht

nur die Sicherheit auf der StraBe, sondern es wachsen auch

die Verkaufsargumente: Denn das neue Multitalent von

TECAR hat jeder Tiicke des Winters das passende Feature

entgegenzusetzen:

» Fur die optimale Wasserverdrangung: Laufrichtungs-
gebundenes V-Profil und konische Profilrillen mit
umlaufender Mittenrille fir maximale Aquaplaning-
Eigenschaften

» Sicher auf Eis und Schnee: Zahlreiche Greifkanten und
neue Elastomer-Gummimischung fir ein sicheres Fahren

» Komfortables Fahrgefliihl durch die maximierte Kontakt-
flache zwischen Reifen und winterlichen StraBen

Dass der SUPER GRIP 9 dabei ebenso wie alle anderen
Produkte der Serie gewohnt sicher und umweltfreundlich
fahrt, versteht sich von selbst und wird durch die Qualitats-
standards des Markenproduzenten garantiert.

Unser Fazit: Mit den TECAR Winterreifen steht dem Winter
und lhrer Umsatzsteigerung nichts mehr im Weg!

Nach positiver Resonanz im Sommerreifengeschift, geht
die Online-Vertriebsunterstiitzung von TECAR in Runde 2:
Durch individualisiertes E-Mail-Marketing und personalisierte
Landingpages fiir alle teilnehmenden Autoh&user, werden bis zu

6.000 potentielle Neukunden gezielt angesprochen. Neben dem
erweiterten TECAR Reifen-Sortiment locken dabei ein attraktiver
Coupon sowie ein Gewinnspiel in die teilnehmenden Autohéuser.

Die Teilnahme ist fiir TECHNO Gesellschafter kostenfrei. Lediglich
die Vorbestellung von 100 Winterreifen ist Voraussetzung.

EMPFEHLENSWERT:
WINTERREIFEN 2015
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NUR AUF DER TECHNO EXPO 2015!

Fir jeden Auftrag Gber lose TECAR Reifen, den Sie an unserem
TECHNO EXPO-Stand abgeben, erhalten Sie bei Bestellung von:

22 TECAR Reifen 2 TECAR Reifen kostenlos!
40 TECAR Reifen 4 TECAR Reifen kostenlos!

(jeweils aus dem bestellten Sortiment)

Fragen Sie auch nach unseren EXPO-
m Angeboten fiir TECAR Komplettrader!

.

OT REGIO
KONZEPT? REALITAT!

Was in Miinster begann, wird jetzt auf Erfolgskurs
gebracht. Online.

Eine neue digitale Plattform ermdglicht freien Werkstatten
spatestens ab dem 1.1.2016 — in einem geschlossenen
Kundenbereich — die Bestellung von Originalteilen aller
teilnehmenden Gesellschafter Uber eine digitale Plattform.
Ein Meilenstein bei der Implementierung dieses zukunfts-
trachtigen TECHNO Konzeptes.

Neben einer Postleitzahlen-basierten Suche nach einem
OT REGIO Partner in der eigenen Region erklért die vor-
geschaltete Marketingseite schnell und Ubersichtlich das
Prinzip und die Vorteile des schnellen und sicheren Teile-
netzwerks OT REGIO - powered by TECHNO. Sowohl fir
interessierte Vertragshandler als auch fur freie Werkstatten.

Mehr Gber OT REGIO finden Sie hier:

) ot-regio.de

EIN STARKES WIR-GEFUHL
STATT TROCKENEN PLATZCHEN

MIT JOCHEN SCHWEIZER ZUR CORPORATE EXPERIENCE

Ob Weihnachtsfeiern, Betriebsausfliige oder Work-
shops: Mit Jochen Schweizer Corporate Solutions
werden Firmenveranstaltungen zu teambildenden
Erlebnissen.

Alle Jahre wieder: Ein Abendessen mit anschlieBendem
Bowlingspiel und trockenen Platzchen — da bleibt von der
Weihnachtsfeier meist als einzige einschneidende Erinne-
rung der allzu angeheiterte Kollege. Dabei bieten gerade
Betriebsfeiern die Chance, den Gemeinschaftssinn unter
den Mitarbeitern zu starken.

ll'll_lt A }‘ | i
JOCHEN
SCHWEIZER

Ly Byl wiei o ixriml

Die Jochen Schweizer Unternehmensgruppe hat sich mit
der Jochen Schweizer Corporate Solutions GmbH darauf
spezialisiert, Firmenveranstaltungen zu besonderen Erleb-
nissen zu machen:

Ob Bier-Braukurse, Fackelwanderungen durch idyllische
Winterlandschaften oder eine Iglu-Ubernachtung mitten in
den Bergen — immer wird das »Wir-Gefuhl« unter den
Kollegen geférdert und die Mitarbeiter durch schdne
Erinnerungen an das Unternehmen gebunden.

Neben individuellen Unternehmens-Events, Teambuildings,
Coachings oder Fahrzeugprasentationen, bietet Jochen
Schweizer auch Erlebnispréamien fir den gezielten Einsatz
als Incentivierung oder Promotion. So leisten Sie auch in
lhrem Autohaus einen wertvollen Beitrag zur Mitarbeiter-
und Kundenbindung — und gewinnen gleichzeitig einzigartige
Erinnerungen.

Ihr personlicher Kontakt:
» Florian Schroll
» T: 089.60 60 89-66 | E: schroll@jochen-schweizer.de
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TEILE MI\T.PERSC")NLICHKEIT

Seit ihrer Griindung im Jahr 1929 hat sich Schmettau
& Fuchs vom kleinen Teilelager zum liberregional be-
kannten Dienstleister entwickelt. Jedes Jahr wachst
das Unternehmen weiter - doch die Prinzipien der
schnellen, verbindlichen und personlichen Dienst-
leistung bleiben.

Persénlichkeit, Bodensténdigkeit, individuelle Lésungen -
das sind die Attribute, die Schmettau & Fuchs aus Achim
bei Bremen bereits seit GUber 80 Jahren auszeichnen. Mit 49
Mitarbeitern, 25.000 Lagerplatzen und Uber 300.000 liefer-
baren Artikeln ist das urspriingliche Traditionsunternehmen
mittlerweile einer der fiihrenden Anbieter in der Branche -
und bleibt trotz seines jahrlich voranschreitenden Wachs-
tums seiner Linie treu: »Unser Bestreben liegt weiterhin in der
nachhaltigen Verbindung zu unseren Kunden, Lieferanten
und Mitarbeitern. Flache Hierarchie, Engagement und der
Wille durch Leistung zu Uberzeugen ermdglichen es uns
auch mal ungewdhnliche Wege zu beschreiten und indivi-
duelle Lésungen zu finden.«

BREITES ANGEBOT & HOHE QUALITAT

Ein Anspruch, der sich auch im Portfolio des Anbieters wi-
derspiegelt: Neben den marktiiblichen Motorenteilen
fuhrt Schmettau & Fuchs heute ein breites Sortiment an
Spezialteilen und VerschleiBBteilen, in OE/OEM- oder
Aftermarket-Qualitédt von zertifizierten Herstellern
und Anbietern aus der Erstausristung von Fahrzeug und
Motor. Das Bremer »Motorenteilelager« wird auBerdem
stetig durch Produkte in Erstausristerqualitat fur Land-
maschinen, Baumaschinen, Marinemotoren, Industriemo-
toren, Biogasanlagen erweitert.
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ZAHLEN UND FAKTEN
SCHMETTAU + FUCHS GMBH

Griindung 1929

Hauptsitz Achim b. Bremen
Mitarbeiter ca. 50

Artikel ca. 300.000
Lagerplatze 25.000

ENGES NETZ & SCHNELLE LIEFERUNG

Als direkter Vertriebspartner der Originalteilezulieferer bei
den Motoren- und Automobilherstellern haben Kunden bei
S&F immer die Garantie, auf ein vollstdndiges und qualitativ
hochwertiges Warenlager zugreifen zu kénnen. Uber das
jahrelang gewachsene, intelligente Netzwerk von Lieferanten,
Zentrallagern und eigenem Logistikzentrum fir Schwer-
motorenteile kann Schmettau & Fuchs den TECHNO Ge-
sellschaftern immer kurzfristig Gber 1 Mio. Referenzen zur
Verfligung stellen. Ob Uber Logistikpartner, per Spedition
oder Uber den hauseigenen regionalen Lieferservice — die
Ware wird immer on time und vor allem mit dem altbekannt
personlichen Service deutschlandweit bereitgestellt.

Sr

|-

SCHMETTAU+FUCHS

OER SPEZIALIST FUR MOTOREN- UND FAHRZEUGTELE

FRISCH VOM
HERSTELLER

SPEZIALWERKZEUGE VON KLANN

Seit Giber 36 Jahren ist der Name Klann gleichbe-
deutend mit qualitativ hochwertigen Spezialwerk-
zeugen fiir alle Fahrzeugtypen. Damit das auch in
Zukunft so bleibt, setzt das Unternehmen aus Donau-
eschingen weiterhin auf Inhouse-Produkte.

Besondere Werkzeuge erfordern besondere MaBnahmen:
Wo andere outsourcen, entwickelt und fertigt Klann seit
ihrer Griindung alle Werkzeuge in ihrem Entwicklungs- und
Produktionszentrum in Donaueschingen.

Flexibilitdt und Schnelligkeit zeichnet sie aus und
hebt sie von der breiten Masse ab: So sind bei Klann
96% aller Produkte sofort lieferbar.

In ihrer Versuchswerkstatt tifteln die Mitarbeiter an der
stetigen Erweiterung ihrer Sortimente und Systeme:
»So kénnen wir nicht nur schneller auf die Anforderungen
des Marktes reagieren, sondern auch unser Firmenver-
sprechen einhalten: Reparaturen sicherer, einfacher und
schneller zu machen.«

Z

) klann-online.de

ZAHLEN UND FAKTEN
KLANN SPEZIAL WERKZEUGBAU GMBH

Griindung 1978

seit 2012 Teil der GEDORE-Gruppe

Hauptsitz Donaueschingen

Mitarbeiter ca. 100

Standorte Deutschland, Frankreich, England, USA

KLANNWZ/

Spezial-Werkzeugbau-GmbH

erkzeug fiir die
J-Instandsetzung

Partner in der (GiES=i! ¥ Gruppe
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-Es werde Licht!

Innovation und Ingenieurskunst — fuir leuchtende Ergebnisse =t :
| mEz s
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lumindo - simply LED |
Manufaktur und Licht Beratunghaus

lumindo — hier trifft faszinierende Lichtwirkung z

te Prazision und Effizienz. Das Heidelberger Unternehme
lumindo entwickelt und fertigt LED-Leuchtmittel und —Lam-
pen fiir den anspruchsvollen Anwender.

Von der Wirtschaftlichkeitsanalyse iiber individuelle Licht-
planungen bis hin zur Ausfiihrung werden LED-Lichtkonzep-
tionen von den lumindo-Architekten mafRgeschneidert und
aus einer Hand umgesetzt.

Eine helle Freude: Die strahlenden Innovationen made in
Germany garantieren nicht nur hochste Qualitdt sondern
konnen Dank des Direktvertriebes zudem fiir einen giinsti-
gen Preis erworben werden.

lumindo

m Schuhmachergewann 6 | 69123 Heidelberg | +496221 186 710 | info@lumindo.de | w!
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DAS RUNDUM-ENERGIE-PAKET

Wer heutzutage monatliche Kosten senken mochte,
kommt an der Beschiftigung mit den Energiepreisen
kaum noch vorbei. Die EHA Energie-Handels-Gesell-
schaft iibernimmt fiir TECHNO Gesellschafter die
zeitraubende Aufgabe des Preisvergleichs und bietet
gleichzeitig individuell zugeschnittene Energie-
Beratung mit Einspar-Potential.

Strom- und Energieversorgung in Autohdusern muss nicht
zwangslaufig teuer sein: Schon seit mehreren Jahren liefert
EHA seinen Kunden Energielieferung, Energiecontrolling

ENERGIE- ENERGIE- ENERGIE-
BERATUNG CONTROLLING LIEFERUNG

reagiert. Vor allem bei fallenden Strompreisen werden
die besten Konditionen 1-zu-1 an TECHNO Gesell-
schafter weitergegeben.

und Energieberatung, mit der sich effizient Kosten und Ver-

brauch senken lassen:

Dank ihres weiten Netzwerkes erzielt EHA beim Einkauf

des geblndelten Energiebedarfs flir Autoh&user be-

sonders glnstige Konditionen. Dabei werden immer die
Ausschreibungen regionaler und Uberregionaler Energie-

versorger mit den jeweils aktuellen Preisen der Energie-

handler verglichen und auf Schwankungen am Markt eha.net

BChalten Sie einen GE
bei den EnéRgiekosten!

L zuruck

EHA - Ihr TECHNO-EINKAUF-Energiepartner

Als langjahriger Energiepartner der TECHNO-EINKAUF GmbH kennen wir genau die Bereiche in Autohdusern an denen wir ansetzten kénnen, um lhre
Strom- und Gaskosten nachhaltig zu senken. Unsere fur jeden Kunden optimierte Energielieferung und effektives Energiecontrolling erlauben es Ihnen,
lhre Autohduser energie- und kosteneffizient auszurichten. Vereinbaren Sie jetzt einen Gesprachstermin mit uns auf der Techno Expo. Wir freuen uns auf Sie.

k| EU Ecolabel: DE/020/251

lhr personlicher Ansprechpartner: L C
Florian Gerlspeck, +49 40 806 006 230, f.gerlspeck@eha.net, www.eha.net AV

EHA ]

Energie geht neue Wege

Gut fur die Umwelt...

® geringere Auswirkung

auf Wasserorganismen

* weniger geféhrliche Stoffe

* weniger Verpackungsabfall

o klare Gebrauchsanweisungen

...gut fur Sie.

...da stimmt die Chemie!

FL.-’

ECOLUTION

...naturlich sauber!

v~ ERSTER UNIVERSELLER POWER-
REINIGER MIT EU-ECOLABEL

v~ NTA-, VOG- UND PHOSPHATFREI
v~ BIOLOGISCH ABBAUBAR

v" SCHNELLTRENNEND
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GEMEINSAM AUF
NUMMER SICHER GEHEN

DIE DGUV V3-PRUFUNG MIT MAKRA VERHINDERT ARBEITSUNFALLE

Die regelmaiaBige Priifung von Elektrogeraten ist nicht nur eine gesetzlich verordnete Pflicht, sondern
liegt auch im eigenen Interesse der Betriebe: So kénnen Arbeitsunfille vermieden und zukiinftige
Kosten fiir Wartung und Reparatur frithzeitig erkannt werden.

Ein defekter Schalter oder ein blankes Kabel - sind Geréte
oder ein Anschluss defekt, ist das Verletzungsrisiko fir die
Mitarbeiter gro3 und auch das Unternehmen hat zu lei-
den: Jedes Jahr entstehen Milliardenschdden durch
defekte Elektrogerate und fehlerhafte Elektroin-
stallationen.

Diese friiher oft unterschatzte »unsichtbare« Gefahr wird
mittlerweile mit der DGUV V3 (ehemals BGV A3) Priifung
ortsverénderlicher und ortsfester elektrischer Anlagen
angegangen. Seit 2014 Pflicht, sorgt die Verordnung fir
verantwortungsvolles Risikomanagement und sichert die
Unternehmen zusatzlich gegeniiber der Brandschutzver-
sicherung und Berufsgenossenschaften ab — die libernehmen
namlich nur bei gepriften Elektrogeraten die Haftung fir
Personen- und Sachschaden.

Als langjéhriger Partner von TECHNO kimmert sich
MAKRA nicht nur um die Vorsorge und Prifung elektri-
scher Gerédte und Betriebsmittel nach DGUV V3, sondern
erstellt auch rechtssichere Dokumentationen und Nach-
weise gegenuber den Versicherungen und Berufsgenossen-
schaften. Nach Abschluss des Prozesses werden die
Gerate mit einer Plakette gekennzeichnet, so dass jeder-
zeit abgelesen werden kann, wann der nachste Check
notwendig ist.

Das Unternehmen sorgt dabei nicht nur hinsichtlich elek-
tronischer Geréate fur einen sicheren Arbeitsalltag, son-
dern unterstitzt TECHNO Gesellschafter im Rahmen der
MAKRA ECO-STEPS auch bei allen weiteren Fragen
rund um das Thema Arbeitsschutz — mit umfassender
Beratung und weiteren rechtssicheren PraventionsmaB-
nahmen.

DIE MAKRA ECO-STEPS

Betreuung & Beratung durch Fachkréfte fiir Arbeitssicherheit

Priifung von Elektrogeraten gem. DGUV Vorschrift 3 —
wichtig fiir den Brandschutz und zur Sicherstellung von
Versicherungsleistungen im Schadensfall

Erstellung von Betriehsanweisungen nach CLP-Richtlinien

Betriebs-Check: Audit zum Gefahrstoffmanagement,
Arbeitssicherheit & Abwassermanagement mit ausfiihrlichem
Analyse-Protokoll

Unterweisung gemaB Gefahrstoffverordnung und Arbeits-
schutzbelehrung: einmal jahrlich vorgeschrieben

Erstellung eines Gefahrstoffkatasters

eco-Ssteps

)> makra.de

/-

Mit MAKRA Eco-Steps auf
A der sicheren Seite

8

€ Arbeitsschutz / Gefahrstoffe

3

£

Umwelt- und
Abwassermanagement

@

i@ Hautschutz und Hygiene

~

€ Konzepte und Chemie

" fiir die Werkstatt e

www.makra.de

eco-sieps
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KONFLIKT ODER KONSENS? ///
»

Lo/
Ob X, Y oder Z: /’
Jede Generation hat heute ihre ganz eigene DNA
und besitzt ihr als sicher geltende zugewiesene Eigenschaften.,
Dass da die stets zweifelnden Y-er mit den schwerstarbeitenden
X-ern'ab und an mal’ in Konflikt geraten, gehort in'der Familie
fast'schon zum guten Ton. Doch wie sieht es aus
wenn der Familie gleichzeitig noch ein Betrieb anhangt?
Wie viel Tradition braucht ein Traditionsunternehmen wirklich?
Und'wann ist Aufbegehren wichtig und férdert
den positiven Umbruch?
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WIE DER VATER -

O DER

»Vater und Sohn« - viele werden dabei an einen
Song von Simon & Garfunkel denken. Manch einer
mag sich aber auch noch an den einfachen Strich
von Erich Ohser erinnern, der sich mit seinen Bilder-
geschichten in die Herzen ganzer Generationen
zeichnete:

In comicartigen Bildern erzéhlte er immer wieder neu,
wie der preuBlisch anmutende Patriarch mit Schnauzer
sich von seinem lausbibischen Sohn mit Strubbelkopf
die ein oder andere Lehre erteilen lieB: Einmal zum Bei-
spiel gibt der Vater dem Sohn einen Stapel dicker Walzer
zum Lesen — nur um den Spross ein paar Bilder weiter
dabei zu erwischen, wie er den Biicherstapel als Erho-
hung nutzt, um ein paar Kirschen vom Baum zu stibitzen.

Der Sohn verandert hier die urspringliche Anweisung
des Vaters und gelangt mit einer pfiffigen Idee zu einer
neuen »ertragsreichen« Erkenntnis. So harmonisch wie
bei »Vater und Sohn« geht es freilich nicht immer ab,
denn spétestens seit den 68ern gehoért der Generations-
konflikt bzw. das Aufbegehren der S6hne gegen die Véater
schon fast zum guten Ton ...

Eine gesonderte Rolle in dieser kleinen Generations-
geschichte spielen die Familien, denen gleichzeitig ein
Unternehmen anhangt. Séhne und Téchter missen sich
hier nicht nur im Privaten, sondern auch im Geschéftli-
chen entscheiden, ob sie einen neuen Weg oder den
ihrer Eltern einschlagen méchten. Erleichtert wird diese
Entscheidung meist durch die positiven Voraussetzun-
gen — denn das Modell des Familienunternehmens ist seit
jeher eine Erfolgsstory: Nicht nur die gréBten deutschen
Unternehmen wie VW oder Metro fallen in diese Katego-
rie, sondern auch gerade kleine und mittlere Betriebe in

24  TECHNO MAGAZIN 3//2015

SOHN?

familidrer Hand haben volkswirtschaftlich die Nase vorn:
So machen laut der »Stiftung Familienunternehmen« die
sogenannten »familienkontrollierten Unternehmen« ganze
91 Prozent aller deutschen Betriebe und 48 Prozent des
bundesdeutschen Umsatzes aus. Auch rund 60 Prozent
aller Arbeitsplatze sind den deutschen Familienunter-
nehmen zu verdanken. ZweitgréBtes Betatigungsfeld ist
dabei nach der Industrie immer noch der Handel und an
dritter Stelle stehen die Dienstleistungen.

Der Automobilhandel vereint die beiden letztgenannten
Wirtschaftsbereiche in sich und kann wie kein zweiter
mit einem hohen Aufkommen an Familienunternehmen
aufwarten. Auch im Verbund TECHNO zé&hlen zahlreiche
Autohduser laut Definition der Stiftung Familienunter-
nehmen zu den sogenannten »familienkontrollierten« und/
oder »eigentumsgefihrten« Unternehmen. Auch sie haben
neben den Ublichen unternehmerischen Risiken mit der fur
Familienunternehmen typischen Problematik zu kdmpfen:
Der Nachfolgeregelung. Geschétzt missen sich um die
60.000 der deutschen Unternehmen pro Jahr mit diesem
Thema auseinandersetzen:

Wer aus der Nachkommenschaft tritt die Nachfolge
an? Und was, wenn es iliberhaupt keinen Nachfol-
ger in den eigenen Reihen gibt?

Acht Prozent aller Unternehmen l6sen »das
Problem« der Nachfolge, indem sie einen
Fremdgeschaftsfihrer engagieren und so
den eigenen Firmenbesitz sichern. Bei

35 Prozent heiBt die Nachfolgel6sung Fir-
menverkauf. Sieben Prozent der Betriebe
mussen ihre Tore schlieBen.

/

INTERNE NACHFOLGE

AUFGABE

EXTERNE NACHFOLGE

//

Bei denen, die das Glick haben, willige und fahige Nach-
folger in der Familie zu wissen, bleibt immer noch die
Frage nach dem »wie« — womit wir wieder bei unserer
anfanglichen Geschichte Vater und Sohn angelangt
waéren:

{

) Sollten die Methoden der Vater eins
zu eins libernommen und fortgesetzt
werden?

) Oder treten die Jiingeren durch
neue Ideen aus dem Schatten
ihrer Vorfahren heraus?

» Wie viel »frischen Wind«
vertragt eine gesunde
Unternehmenskultur?

WIR HABEN DIE STAMMBAUME UNSERES
VERBUNDES DURCHLEUCHTET UND BEI VER-
SCHIEDENEN GENERATIONEN NACHGEFRAGT,
WELCHE CHANCEN UND PROBLEME SICH AUS

DEM »CLASH DER GENERATION« ERGEBEN.
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CHANGE ALS CHANCE?

Die nichste Generation der Automobilhandelsbranche steht vor der Tiir und mit ihr ein Wandel, der
Unternehmen vor groBe Herausforderungen stellt - aber auch viele Chancen bietet. Wir haben
Michael Ziegler, Mitglied des TECHNO Aufsichtsrates, nach seiner Sicht auf das Thema gefragt und

»SPONTANITAT,

EXPERIMENTIER-
FREUDIGKEIT
UND MANCHMAL
AUCH EIN STUCK
ZUVERSICHT SIND
EIGENSCHAFTEN,
WELCHE Wi

VON DER JUNGERE
GENERATION

IN EINEM HOHEREN
MASSE UBER-
NEHMEN SOLLTEN <«
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interessante Antworten erhalten.

Herr Ziegler, wie viel Wandel tut Ihrer Meinung nach
einem Unternehmen gut?

M. Ziegler: »Kein Fortschritt ohne Wandel — oder auch
mit den Worten von Victor Hugo ausgedriickt: >Nichts ist
machtiger als eine Idee, deren Zeit gekommen ist.¢

Die Geschwindigkeit der Veranderungen wird aktuell immer
hoher. Deshalb sind wir gut beraten, dem Fortschritt nicht
im Wege zu stehen und Wandel fir uns als notwendige
Veranderung zu interpretieren.«

Welche Art von Nachfolger wiirden Sie fiir solche
Verédnderungen in Ihrem eigenen Unternehmen be-
vorzugen: Eine interne oder eine externe?

M. Ziegler: »Das hangt natirlich ganz vom Potenzial des
Nachfolgers ab. Grundsétzlich beflrworte ich aber bei
gleichem Potenzial die interne Nachfolge, da auf diesem
Wege auch Unternehmenskultur und Unternehmenswerte
als Seelen des Betriebes besser erhalten bleiben.«

Was konnen wir dabei Ihrer Meinung nach im Aus-
tausch mit einer jiingeren Generation lernen?

M. Ziegler: »Leichtigkeit und Kreativitat férdert Innovation
und Fortschritt. Fir eine kontinuierliche Weiterentwicklung
von Qualitat und Erfolg ist ein konstruktives Miteinander
zwischen der alteren und der jingeren Generation in jedem
Fall erforderlich. Spontanitét, Experimentierfreudigkeit und
manchmal auch ein Stlick Zuversicht sind Eigenschaften,
welche wir von der ndchsten Generation in héherem MaBe
Ubernehmen sollten.«

Mit welchen Themen und Verdnderungen wird sich
der Automobilhandel im Allgemeinen - und die
nachste Generation im Speziellen - zukiinftig beson-
ders beschéftigen miissen?

M. Ziegler: »Durch die zunehmende Technologisierung
werden uns die erforderlichen Veranderungen aufgezeigt.
Es wird weniger eine Frage sein was wir fur erforderlich
halten, sondern unsere Branche muss im Zeitalter der
Digitalisierung die richtigen Weichen stellen.

Die Digitalisierung wird in hohem MaBe dem Kunden als
Nutzer des Fahrzeuges Hilfestellungen leisten, den Benut-
zerkomfort starken, die Sicherheit im StraBenverkehr ver-
bessern und viele Funktionen automatisieren, die heute

Uberwiegend manuell gesteuert ablaufen. Aber Digitalisie-
rung bedeutet keinesfalls die Unmindigkeit des Fahrers.«

Welchen Rat wiirden Sie abschlieBend der nachsten
Generation von Autohéndlern mit auf den Weg geben?

M. Ziegler: »Hdbre nie auf zu lernen und sei immer bereit
dich neu zu definieren. Verbinde dabei »gutes Altes« mit
»innovativem Neuen« und versuche immer einen Schritt
voraus zu sein.«

Herr Ziegler, herzlichen Dank
fiir Ihre Zeit.
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Mike Loffler &

@ Auto Loffler GmbH

Lisa Loffler &

@ Auto Loffler GmbH

GENERATIONSKONFLIKT?

FEHLANZEIGE!

DIE GESCHWISTER LOFFLER

Bei Auto Loffler gab es 2015 einen Generations-
wechsel der etwas anderen Art: Keine Ubernahme
des elterlichen Betriebes im klassischen Sinne,
sondern der Aufbau einer eigenen Dependance -
mit Unterstiitzung des Vaters und umgekehrt.

Von Familie zu Familie. Als die Inhaber des Kimmeth &
Ziegler Autohauses Anfang des Jahres nach einem Nachfolger
fr ihren Traditionsbetrieb suchten, wurden sie nicht in den
eigenen Reihen, sondern bei einer anderen Schweinfurther
Autohaus-Familie findig:

Jungunternehmer Lisa und Mike Loffler, die zweite Ge-
neration der Auto Loffler GmbH, (bernahmen das Opel
Autohaus und alle Mitarbeiter, um es unter neuem Namen
in eine erfolgreiche Zukunft zu fihren. Eine groBe Aufgabe,
die die Anfang 20-j&hrigen jedoch noch nicht alleine tragen
missen und wollen: »Wir sind zwar seit April die offiziellen
Inhaber, leiten aber das neue Autohaus praktisch noch
gemeinsam mit unserem Vater«, erklart Lisa Loffler. »So
kénnen mein Bruder und ich nach und nach in seine Fuf3-
stapfen treten.« Dabei ist es allen drei Familienmitgliedern
gleichermaBen wichtig, dass im Entscheidungsprozess
nicht nur Oberhaupt Robert Léffler, sondern auch der
»Nachwuchs« das Sagen hat, wie Mike Loffler betont:
»Wir diskutieren solange, bis alles geklért ist, aber am Ende
entscheiden immer wir — nur so kénnen wir an unseren
Aufgaben und mit unseren Fehlern wachsen.«

Hineingewachsen sind die beiden Geschwister auch von
klein auf in den véterlichen Betrieb und waren sich deshalb
schon friih sicher, einmal ins Geschéft einsteigen zu wollen —
trotz der Gewissheit, dass dabei die Mischung von Priva-
tem und Geschaftlichem nicht ausbleibt: »Wir reden schon
auch oft Zuhause noch (ber die Firma«, erzahlt Lisa Loffler.
»Aber das ist nicht belastend — eher im Gegenteil: Im Privaten
hat man auch mal Zeit, (ber Dinge zu sprechen, zu denen
man im Arbeitsalltag nicht kommt.« In diesem Alltag sind
Lisa und Mike Loffler mittlerweile fir 55 Mitarbeiter verant-
wortlich, was nur mit der richtigen Einstellung funktionieren
kann: »Ich bin der Meinung, dass wir gut angenommen
wurden, weil wir nicht Geschéftskinder spielen, sondern
voll mitanpacken und mitarbeiten wie jeder andere auch«,
erzahlt Lisa Loffler. Das sei schlieBlich auch einer der
ersten Grundsatze gewesen, den ihnen ihr Vater mitge-
geben habe und den sie nun ihren eigenen Mitarbeitern
vorleben wollen.

Werte, Ratschldge und Vertrauen — Gerade deshalb sind
die Geschwister von dem Modell des Familienunterneh-
mens restlos Uberzeugt und sehen ihre Position keines-
wegs als selbstversténdlich an: »Als Jungunternehmer
ist es ohne die familidre Rickendeckung viel schwieriger
—auBerdem kann man sich auf die Familie immer verlassen.«
Gravierende Nachteile gébe es in ihrem Fall hingegen
keine — »auBer vielleicht, dass bei Jungunternehmern mit
unserem Background natlirlich noch extremer bewertet
wird, ob man alles richtig macht.«
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STICHWORT. WANDEL

Nie zuvor hat sich die Automobilbranche so rasant gewandelt wie in Zeiten des Informationszeit-
alters. Wir sprachen mit TECHNO Geschaftsfiihrer Georg Wallus iliber Veranderungen und Chancen
im TECHNO Verbund - und welche Rolle die ndchste Generation dabei spielt.

G. Wallus: »In erster Linie sind natlrlich unsere Gesell-
schafter mit ihren mehr als 1.600 Standorten in Deutsch-
land unser Motor und dies zukinftig in Kombination mit
einer auf B2C ausgerichteten Plattform. Aber dass der
Motor auch ziindet — daflir sind auch die nétige Flexibilitat,
Innovation und Verdnderungsbereitschaft unserer Mitar-
beiter verantwortlich.«

G. Wallus: »Die immer starker werdende Vernetzung
zwischen Fahrzeug und Autohaus. Hier missen die Hand-
ler immer darauf achten, dass die Vernetzung nicht nur zu
den Herstellern, sondern wirklich auch zu ihnen und ihrer
eigenen Marke besteht. Nur dadurch sichert sich das Auto-
haus einen Vorsprung fir den Service und die Produkt-
beschaffung.«

G. Wallus: »Unsere geplante E-Commerce-L&sung ist
einer der Bausteine der eine anschauliche Antwort auf
diese Frage gibt. Zum einen ergé&nzen wir systematisch
das digitale Angebot unserer Gesellschafter. In diesem Fall
in einem Bereich, in dem sonst fiir den Einzelnen kaum zu
stemmende Investionionen getatigt werden mussten.

Zum anderen nutzen wir die »Power«, die eine Kooperation
unserer GréBenordnung mit sich bringt um ein relevantes
Angebot mit dem notwendigen Druck am Markt zu platzie-
ren. Nur so rechtfertigen sich die Investitionen. Es ist
schlieBlich nicht der olympische Gedanke — »Dabei sein ist
alles« — der uns antreibt in diesem Bereich aktiv zu werden.«

G. Wallus: »Diese Frage kann man sehr schén mit einem
Vergleich aus dem FuBball beantworten:

>Mit einem Spieler kann man ein Spiel gewinnen — aber nur
mit einem Team kann man die Meisterschaft gewinnen.«
Und so ein Team heiBt es wie im FuBball weiter auszubauen
und zu festigen. Die groBten Chancen im TECHNO Team
liegen meiner Meinung nach in ndchster Zeit darin, das
NKW-Segment weiter auszubauen und durch weiterfih-
rende Konzepte die Position der Gesellschafter zu starken.
Darlber hinaus werden wir Uber unser B2C Konzept den
Verbraucher online noch breiter ansprechen und auch off-
line unsere KommunikationsmaBnahmen modernisieren.«

G. Wallus: »Einerseits kdnnen wir der ndchsten Generation
traditionelle Werte und Erfahrungen vermitteln, die ihnen
bei ihrer Zukunft weiterhelfen. Im Gegenzug lernen wir von
ihnen, noch unbekannten Mdéglichkeiten gegentber offen
zu sein und neue Dinge auszuprobieren — vor allem im digi-
talen Sektor. Man muss heute ja im Allgemeinen viel flexibler
reagieren als frilher und immer schneller Lésungsansatze
bringen — und das kann die jlingere Generation oft schon
von Haus aus besser. Deshalb bin ich auch schon beson-
ders gespannt auf das erste Treffen des G

im nachsten Jahr ...«
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WANDEL GESTALTEN - AUS TRADITION

CHANGE CLUB

Der spiirbare Wandel im TECHNO Verbund der
letzten Jahre wird jetzt noch greifbarer. Der vom
Fachausschuss fiir Dienstleistung und Marketing
ins Leben gerufene C bietet kiinftigen
Nachfolgern und Fiihrungskriften mit Geschafts-
fiihrerpotential die Méglichkeit, kreativen Input und
neue DenkanstoBe auszutauschen und umzusetzen.

Wer die Geschichte von TECHNO kennt, der wei3, dass
sich aus dem einst reinen Einkaufsverbund mittlerweile
eine der erfolgreichsten Autohaus-Kooperationen Deutsch-
lands mit zahlreichen Leistungsfeldern gebildet hat -
was nicht zuletzt auf das Zutun der einzelnen Mitglieder
zurlickzufihren sei, wie Geschaftsfliihrer Wallus betont:
»Die Chance im Wandel zu ergreifen, liegt nirgendwo so
nahe wie in einem dynamischen Verbund. Verschiedene
Impulsgeber und verschiedene Meinungen kénnen zu frucht-
baren konstruktiven Ergebnissen fliihren, die den Verbund
immer weiter vorantreiben.«

Mit dem TECHNO G solle jetzt der néchste
logische Schritt getan und der nachkommenden Gene-
ration eine Plattform fir frische Ideen und neue Impulse
geboten werden, erklart Georg Wallus die Inititative: »Wir
glauben, dass sich in unserem Verbund eine jlingere Gene-
ration von engagierten Mitarbeitern und potentiellen Ge-
schéftsfliihrern hervortut, die aufgrund anderer Sichtweisen
eine andere Wahrnehmung fir die Trends der Zukunft haben.«

Dabei gehe es selbstverstandlich nicht um einen Wandel
um des Wandels willen, sondern auch um einen positiven
Effekt fur Verbund und Gesellschafter: »Wir erhoffen uns
durch ein derartiges Forum nicht nur ein enges Miteinander
unserer Gesellschafter, sondern auch interessante Denk-
anstéBe und kreative Konzepte fir zukinftige Marktanforde-
rungen zu finden.« Gerade mit Blick auf die fortschreitende
Technologisierung und Digitalisierung oder den zunehmen-
den Fachkraftemangel sollten dabei neue Lésungen diskutiert
und geeignete MaBnahmen angeschoben werden.

Dafur wird sich der TECHNO G ab 2016
regelmaBig an verschiedenen Orten Deutschlands treffen
und im kleinen Kreis die Wettbewerbsfahigkeit von Ver-
bund und Gesellschaftern vorantreiben. Interessierte Ge-
sellschafterunternehmen sollen daflir einen geeigneten
Mitarbeiter aus den eigenen Reihen vorschlagen. »Wir haben
uns bewusst daflir entschieden, zunédchst eine limitierte
Teilnehmeranzahl in den Club zu bitten«, erzahlt Wallus.
»Damit wollen wir nattrlich niemanden ausschlieBen! Viel-
mehr geht es uns darum in kleinerer Runde persénlich und
zielfiihrend zu diskutieren. AuBerdem sehen wir es auch als
Chance fir die Gesellschafter, einzelne engagierte Mitar-
beiter zu férdern und sie noch besser mit unserem Verbund
vertraut zu machen.«

Ein erstes Treffen des G ist fir das erste
Quartal 2016 geplant. Wir sind gespannt.

FUR NETZWERKER, BRANCHEN-KENNER UND UNTERNEHMER

TYEXPO

DIE TECHNO BRANCHEN-MESSE

)
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Das Messe-Event des Jahres vor spektakularer Kulisse:
Mit der TYEXPO 2015 wird die ehemalige Warenborse
am 11. November 2015 in Hamburg erneut
zum gefragten Treffpunkt der Branche.

TECHN

DIE AUTOHAUS-KOOPERATION
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EVENT DES JAHRES: DIE TECHNO EXPO 2015

Am 11. November 2015 ist es so weit: Die TECHNO
EXPO 2015 6ffnet abermals ihre Tore. Auch in diesem
Jahr stehen zahireiche Hersteller und Produkte - aber
auch viele neue Highlights auf dem Programm.

Dass Werte und Wandel bei TECHNO keine Gegensétze sind
—sondern im Gegenteil: Hand in Hand gehen — wird anlasslich
des 40. Jubilaums der Warenbdrse groBflachig auf 3000m?
préasentiert. Unter dem neuen Namen TYEXPO' erwarten die
Besucher in diesem Jahr die traditionell gute Atmosphéare und
viel Uberraschendes Entertainment.

Die Messe findet am 11. November im heimatlichen Hafen von
Hamburg statt. Die Stadt im Wandel, die ihr sprichwértliches
»Tor zur Welt« immer weiter 6ffnet, gilt als Schnittstelle zwi-
schen Tradition und Zukunft — und die Silhouette der Elb-
philharmonie ist mittlerweile genauso in ihr verankert wie der
alte Frachthafen. Diese Symbiose zwischen alten Werten und
neuen Visionen greift auch die TECHNO EXPO 2015 thema-

TYEXPO

So leicht stecken Sie 6000m?
in die Tasche. Hier geht es zum
Hallenplan fiir die TYEXPO'

TO GO
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tisch auf — denn TECHNO ist ein Traditionsunternehmen im
Wandel, das die Zukunft begriiBt mit Moin Moin Zukunft!

Echte Hamburger wissen natrlich, dass »MOIN« nicht »Guten
Morgen« bedeutet, sondern Ubersetzt so viel wie ,,schén, an-
genehm* und zu jeder Tages- und Nachtzeit ein Gesprachs-
starter ist. Auf der TECHNO EXPO 2015 wird der Hamburger
Schnack jetzt zum Door-Opener fir zukiinftige Netzwerke
und neue Ideen.

Alle Besucher werden zum Schuppen 52, einem der letzten
Kaischuppen und Umschlagsplatze der alten Kaiserzeit, ge-
bracht. Dort erwarten Sie neben zahlreichen Ausstellern, inno-
vativen Produkten und vielen neuen Kontakten, auch ein ge-
wohnt amusantes und kostliches Rahmen-Programm mit
einem guten Schuss Hamburger Lebensfreude:

IN DIESEM SINNE:
Verpassen Sie nicht das Branchen-Event des Jahres!
Wir sehen uns auf der TYEXPO'

Sicher ist sicher:
hier geht’s zum
Kalendereintrag.

Hamburg

HIGHLIGHTS DER T»EXPO’ * Y X %
KAISERLICHE HALLEN

In einem der letzten Kaischuppen, der gréBten und mo-
dernsten Umschlaganlage des vergangenen Jahrhunderts,
lasst die TECHNO EXPO hanseatischen Handel und
jungen Pioniergeist wieder aufleben: Auf 3.000 m? des
Schuppen 52 erwarten die Gaste zahlreiche Aussteller,
anregende Vortrage und ein Ausblick auf den Hafen, der
seinesgleichen sucht.

VERKAUFSPROFI AN DECK

Hummel Hummel Aal Aal! Aufgepasst, Deutschlands
groBter Verkaufsprofi Aale Dieter gibt sich die Ehre. Seit
vielen Jahren ist das Hamburger Original der ungekronte
Kdénig des Hamburger Fischmarkts, wo er Besucher und
Einheimische jeden Sonntag aufs Neue »beschnackt«
und begeistert. Naturlich hat er nicht nur seinen berihm-
ten Aal im Gepack sondern bringt auf der TECHNO
EXPO auch sonst alles an den Mann, was nicht niet- und
nagelfest ist ...

GENUSS MIT SCHUSS

Zum Abschluss des Messetags voll interessanter Inno-
vationen und Bekanntschaften — haben alle Besucher
die Mdéglichkeit, den Abend bei einem Glas Wein, gutem
Essen und einer Extraportion Humor des Hamburger
Improtheaters »Steife Brise« ausklingen zu lassen.

GRUSSE AUS UBERSEE

Zeit, den rauchenden Képfen eine Pause zu goénnen!
Hier werden Besucher in das Geheimnis des kubani-
schen Zigarrenrollens eingeweiht und genieBen an-
schlieBend die exklusiv fir sie gedrehte Luxus-Zigarre.

TYEXPO 20I5 — mit freundlicher Unterstltzung von

MObiI [I ”?\J NURNBERGER@

Besuchen Sie uns auf www.petex.net

toausstattung

IHR ZUVERLASSIGER PARTNER FUR
AUTOAUSSTATTUNG UND AUTOZUBEHOR

Seit mehr als 30 Jahren steht PETEX fur hochste
Qualitdtsstandards in der Produktion, Auftragsabwicklung

und Lieferung. Wir bauen auf langfristige Partnerschaften.
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HOCHSTE QUALITAT
VOM HERSTELLER

GUMMIMATTEN AUTOTEPPICHE SITZBEZU@E
RADZIERBLENDEN SICHERHEITSZUBEHOR
ZUBEHORARTIKEL AUTOPFLEGE

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

PETEX - Autoausstattungs-GmbH
LauterbachstralRe 44
D-84307 Eggenfelden

www.petex.net ...die starke Autoausstattung




Jahre Garantie

EMOTION

polar-silber,
racing-schwarz
16”.17".18"

Winterrad aus Leidenschaft

Klare Linien in zeitlosem Design. Mit fuinf markanten Speichen und
erhohten Stegen an den Randern steht EMOTION fir perfekte

Harmonie und Leidenschaft.

www. ATSwheels.com

T

HEllLeichtmetallrader

L

BILLIGTEILE

' KONNEN MOTOR
" SCHADIGEN!

Was auf den ersten Blick glinstig erscheint, ent-
puppt sich oftmals als teurer Fehlkauf. Ganz aktuell
zeigt sich dies bei Nachbauten von Turboladern.
In einer Stellungnahme weist das Bundesministerium fir
Verkehr und digitale Infrastruktur (BMVI) darauf hin, dass
beim Einbau eines nicht genehmigten Nachbaus die Be-
triebserlaubnis eines Fahrzeugs erléschen kann, wenn sich
etwa das Gerdusch- und Emissionsverhalten verschlechtert.
Wir sprachen mit Andreas Solibieda, Geschaftsfiihrer
des Tubolader-Spezialisten Motair (links), GUber die Gefahren
solcher Nachbauten.

A. Solibieda: »Turbolader sind nicht beliebig austausch-
bar, sondern werden passend zum jeweiligen Motor ent-
wickelt und gefertigt. Sie missen entsprechend kalibriert,
feinstgewuchtet und geprift sein. Genau dies ist bei den
Nachbauten von Drittunternehmen in der Regel nicht der
Fall. Probleme drohen somit nicht nur beztglich der Be-
triebserlaubnis. Wenn nicht alle Toleranzen bei der Fertigung
eingehalten werden, kénnen auch der Verbrauch und die
Emissionen steigen. Zudem kann die Leistung durch un-
sauber gefertigte Turbolader sinken oder es im schlimmsten
Fall zu Motorschaden kommen.«

motair.de

A. Solibieda: »Vor dem Einbau von Billigteilen kdnnen wir
nur warnen. Mit dem Einbau von billigen nicht OE-Serien-
Turboladern kénnen erhebliche Probleme erzeugt werden.
Wird ein Billignachbau eingebaut, ist es zudem die Ver-
antwortung der Werkstatt nachzuweisen, dass nicht die
Einbauleistung, sondern das Bauteil die Probleme verur-
sacht hat.«

A. Solibieda: »Wir empfehlen, nur Turbolader zu verwenden,
die den Freigaben und Genehmigungen entsprechen. Seridse
Anbieter liefern diese Nachweise automatisch mit. Neben
Neuladern gibt es auch Alternativen, etwa fur zeitwertge-
rechte Reparaturen. Hier stellen industriell wiederaufbereitete
Turbolader eine preislich interessante Alternative dar.«

A. Solibieda: »Der entscheidende Unterschied ist, dass
die Fertigung der industriell wiederaufbereiteten Turbolader
in auditierten industriellen Qualitatsprozessen erfolgt. Ein
derart wiederaufbereiteter Turbolader entspricht funktional
dem Originalteil. Der Kunde erhalt die gleiche Gewahrleis-
tung/Garantie wie beim Original-Neuteil. Um dies anzubieten
verfligen wir Uber ein hochmodernes Priifzentrum.

Als Master Distributor kbnnen wir dem Handel ein qualitativ
hochwertiges und breites Spektrum an Turboladern der
Serienhersteller bieten. Unter anderem vertreten wir die
Marken Garrett, BorgWarner, Holset und MHI. Mit der Lie-
ferung von neuen sowie aufbereiteten Turboladern der ver-
schiedenen Hersteller kdnnen wir den Handel effektiv und
entsprechend der jeweiligen Anforderungen unterstitzen.
Mit der Méglichkeit zum Turboladertausch, mit L6sungen
zur zeitwertgerechten Reparatur, einem umfangreichen
Angebot an Zubehér, zahlreichen Schulungen fur Werk-
stattmitarbeiter und der Reparaturen von Turboladern aller
Marken, verstehen wir uns als leistungsstarker Partner der
Fahrzeughandler.«
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Als erster und einziger Anbieter auf dem deutschen
Markt hat Sicherheitsexperte SECONTEC ein Sys-
tem entwickelt, das Reifencontainer im Bedarfsfall
in Hochsicherheitstrakte verwandelt - und Reifen-
dieben das Handwerk legt.

Viele Autohduser wissen aus Erfahrung: Gelegenheit
macht Diebe. Gerade deshalb entscheiden sich immer
mehr Handler dazu, keine eigene Reifen-Halle mehr zu
betreiben, sondern einen GroBteil bei externen Dienst-
leistern auszulagern. Das betrifft jedoch nur in den wenig-
sten Féllen den Rumpfbestand fur Ausstellungs-Modelle,
der aus logistischen Griinden meist in Containern vor
Ort bleibt. »Genau fir diese Félle haben wir jetzt gemein-
sam mit unserem Hersteller eine Sicherheitstechnik ent-
wickelt, die Reifen-Dieben das Handwerk legt«, erklart
Stefan Chiio. Das bisherige System eines Bewegungs-
melders reiche alleine oftmals nicht aus, um potentielle
Téater abzuwehren.

»Das Problem dabei ist, dass der Bewegungsmelder
sich in der Mitte zwischen den Reifen befindet. Das
bedeutet, die Container kbnnen immer noch seitlich
aufgeflext und die Reifen unbemerkt entnommen
werden.«

Dem setzt SECONTEC mit dem »Sensor Wire« ein mo-
dulares Sicherheitspaket entgegen: Der standardisierte
Bewegungsmelder wird durch ein hochsensibles Kabel an
den Innenseiten des Containers erweitert. Sobald jemand
versucht, den Container unbefugt an den Seiten zu 6ffnen,
wird ein Alarm ausgeldst, der durch zusatzlich angebrach-
te Kameras in der Zentrale direkt geprift werden kann.
»Wir sind bislang der einzige Dienstleister auf dem
deutschen Markt, der ein solch modulares System an-
bietet«, so Kowalik. »Bei Bedarf machen wir in Zukunft
aus jedem Reifen-Container ein kleines Fort Knox!«

MODULARER SCHUTZ FUR REIFENCONTAINER

Sensor Wire
2 Kameras

Controllbox
€ 4.990,-

Jede weitere Container-Ausstattung: € 990,—

) secontec.de

www.secontec.de

SECONTEC berét und unterstiitzt bei der Planung und Umsetzung
von intelligenten Sicherheitskonzepten fiir den Innen- und AuBen-
bereich. Gemeinsam mit lhnen entwickeln wir das passende Konzept
fiir Ihr individuelles Sicherheitsziel.

Uber 25 Jahre Erfahrung im Bereich der Sicherheitstechnik schafft Vertrauen.
Die Empfehlungen namhafter Versicherer und zahlreicher TECHNO-Gesell-

schafter zeichnen uns aus.

I:Ia! Glunﬂ. wird i
vldﬂﬂﬁbﬂwhﬂ F

R =

* SECONTEC

Intelligente Sicherheitsldsungen

” Kontakt
Telefon: 0511 8071-296
E-Mail: info@secontec.de
www.secontec.de




WIE VIEL EXXONMOBIL STECKT IM PKW?

SCHMIER- UND KRAFTSTOFFE, TUR- UND FENSTERDICHTUNGEN,
EINES PKW, IN DENEN PRODUKTE VON EXXONMOBIL STECKEN.

@) = SCHMIER- UND KRAFTSTOFFE

@) = CHEMISCHE PRODUKTE

MOTORBLOCK

Die Motorendle von ExxonMobil
schiitzen den Metor (1) unter an-
derem vor Ablagerungen, Schlamm-
und Lackbildung und helfen bei der
Kraftstoffeinsparung.

Die Schmierstoffe fiir Kraftfahr-
zeuggetriebe und Automatikge-
triebe (2) sorgen fiir langere Ge-
triebe- und Dichtungsstandzeiten
sowie eine hohe Lasttragféhigkeit.

Vistalon™ 706 EPM sorgt mit
seinen Eigenschaften unter ande-
rem dafiir, dass Keilriemen (3)
leise laufen.

Bremsfliissigkeit: Um eine lange
Lebensdauer und die Funktionssi-
cherheit aller Bremsaggregate
sicherzustellen, bedarf es einer
Bremsfliissigkeit mit hohem Korro-

Luftfiihrung im Motorraum:
(Air Management) Das thermoplas-
tische Vulkanisat Santoprene™
TPV ist erste Wahl fiir die Luftfiih-
rung im Motorraum und macht sie
zum Beispiel haltbarer, hitzebestéan-
diger und leichter.

sionsschutz und Siedepunkt.

Mittelkonsole: ExxonMobils
Exxtral™ kommt auch bei der
Herstellung von Mittelkonsolen zum
Einsatz und sorgt dort unter ande-
rem flr eine gute Steifigkeit und
Festigkeit der Bauteile. AuBerdem
sorgt Exxtral™ dafiir, dass die
Oberflachen bei Licht und Hitze
nicht klebrig werden.

Kraftstoff: Ohne die verschiede-
nen hochwertigen Kraftstoffe von
ExxonMobil geht auf den StraBen
nichts.

StoBfinger: Die Exxtral Kunst-
stoffe von ExxonMobil verbes-
sern je nach Modifizierung die
Eigenschaften verschiedener Auto-
teile. Sie sorgen z.B. dafiir, dass
StoBféanger bruchsicher sind und
eine hohe Steifigkeit haben.
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Frostschutzmittel: ExxonMobil
bietetein Frostschutzmittelkon-
zentrat, das speziell zum Schutz
vor Korrosions- und Frostschdden
flir Pkw-Motoren entwickelt wurde.

Radlager: Die Schmierfette von
ExxonMobil zeichnen sich durch
gutes Haftvermdgen und exzellente
Schmierfahigkeit bei tiefen Tem-
peraturen aus. Dadurch eignen sie
sich zum Beispiel fiir die Schmie-
rung von Radlagern.

Servolenkung: ExxonMobil bietet
ein Hydraulikfluid speziell fiir
den Einsatz in Steuer- und Servo-
systemen. Das Ol schiitzt dort vor
allem gegen VerschleiB, Rost, Kor-
rosion und Schaum.

STOSSFANGER UND REIFEN. ES GIBT VIELE TEILE

Mobil if

Bei der Tiirverkleidung (1) sorgt
Exxtral™ fiir eine hohe Kratzfes-
tigkeit der Oberflachen sowie eine
Gewichtsreduzierung im Vergleich
zu herkdmmlichen Materialien.
Exxtral™ kommt auch im Cock-
pit des Autos zum Einsatz. Zum
Beispiel werden bei der Instru-
mententafel (2) Exxtral™ Typen
eingesetzt, die eine hohe UV-
Bestandigkeit besitzen, sodass die
Farben nicht vergilben. Fiir diese
Anwendung sind die Anforderungen
an Steifigkeit, Schlagfestigkeit und
Kratzbestandigkeit besonders hoch.
Die Exxtral™ Typen fiir diese An-
wendungen besitzen eine groBe
Steifigkeit und ermdglichen es
so, diinne Teile herzustellen. Das
spart wiederum Gewicht bei der
Innenverkleidung bzw. Saulen-
verkleidung (3).

Kofferraumverkleidung:

Gerade die Kofferraumverkleidung
wird oft schwer beansprucht beim
Transport von Gepack. Exxtral™
Kunststoffe sorgen hier fiir eine
hohe Festigkeit und Kratzfestig-
keit sowie eine robuste Oberflache.

Tiirdichtung: ExxonMobils Vis-
talon™ EPDM Kautschuk tragt
als Polymer in Tirdichtungen zu
einer hervorragenden Witterungs-
bestandigkeit und einer enormen
Elastizitat bei — Garanten fir eine
langfristige Dichtungsleistung.

Differenzial: Ein 0l, welches das
Differenzial im PKW schmieren
soll, muss besonderen Anforde-
rungen gerecht werden. Es muss
optimalen Schutz gegen thermi-
schen Abbau, Oxidation, VerschleiB,
Korrosion und Rost bieten.

Reifen: Exxon™ Halobutyl Poly-
mere in der Innenseele des Rei-
fens halten den Luftdruck im Reifen
und verhindern damit hoheren
Rollwiderstand und Kraftstoffver-
brauch durch schileichenden Druck-
verlust.

Glaseinfassung: Santoprene™
TPVs kommen auch bei Fenster-
dichtungen zum Einsatz. Hier be-
sticht das ExxonMobil Produkt
unter anderem durch eine glatte
Oberflachenstruktur, UV-Bestan-
digkeit und Leichtigkeit.
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SEl SCHNELLER
ODER BESSER

IM GESPRACH_ MIT PETRA HARDEWEG, LEITERIN MARKETING- & KOMMUNIKATION
BEI BERESA UBER MARKENKOMMUNIKATION UND KUNDENBINDUNG

Frau Hardeweg, vor kurzem fand die Eréffnung lhres
neuen Hauptstandortes in Miinster statt. \Was macht
ihn zum — wie Sie sagen — »Autohaus der Zukunft«?

P. Hardeweg: »Zunachst war es nur ein Arbeitstitel. Die
vielen Innovationen und zukunftsweisenden digitalen Ele-
mente haben es uns in der Kommunikation leicht gemacht,
das Grundkonzept samt Arbeitstitel weiterzuspielen. Mit
dem Key-Visual »Offen flir die Zukunft< konnten wir die
Mehrwerte transportieren und den Spannungsbogen bei
allen Interessenten aufbauen.«

Wie haben Sie dieses Event kommunikativ begleitet?

P. Hardeweg: »In erster Linie haben wir unsere Bestands-
und Zielkunden angesprochen. Mit der Anklindigungs-
kommunikation haben wir erst eine Woche vor der Eroff-
nungsfeier ganz kompakt gestartet. Wir wollten vermeiden,
dass die Kunden schon vorher — wéhrend der Umzugs-
und Einarbeitungsphase — mobil machen.

Statt vieler kleiner Anzeigen haben wir im Offline-Bereich
eine aufmerksamkeitsstarke Halbummantelung der 6rtlichen
Tageszeitung (Half-Cover) gewahlt. Parallel dazu wurde an
6 Tagen die komplette lokale Online-Landschaft mit Bannern
geflutet, digitale Newsletter verschickt und unsere Social
Media-Kanéle einbezogen.

»Zeitung« als eines der zentralen Medien klingt vielleicht
etwas bieder, war aber hier die richtige Wahl. Wichtig ist
immer das Zusammenspiel analoger und digitaler Kanale
und dass der eine den anderen begleitet. Online Offline
oder Offline Online.

Im Ergebnis haben am Eréffnungswochenende mehr als
17.000 Besucher das neue Autohaus bei einer innovativen
Experience erkundet: >Offen flir Abenteuer, offen fir Genuss,
offen fir Visionen, offen flir Entdeckungen, offen fir
Menschen, offen fir Héchstleistungen: ...«

Sie gelten vor allem im Online-Bereich als innovativ
und richtungsweisend in der Branche. Was ist das
Besondere an Ihren digitalen MaBnahmen? Und welche
drei Tipps kénnen Sie Kollegen geben?

Digital Denken. Obwohl der Handwerkskasten jedem zur
Verfligung steht, ist das Wichtigste digital zu denken und
sich von alten Gewohnheiten zu verabschieden. Unser
Werbebudget wird kontinuierlich umgeschichtet.
Kundendatenmanagement ist ein zentraler Bestandteil
aller Online-Aktivitdten und muss mit hoher Prioritat ge-
pflegt und definiert werden. Nur so kann auch zielgerichtet
kommuniziert werden.

Call to Action-Buttons. Ich liebe Sie! Keine Kampagne
oder Banner ohne Landingpage oder Call to Action.

Das bedeutet, dass wir dem Interessenten mdglichst
schnell und eindeutig vermitteln, was er zu tun hat: »an-
rufens, >jetzt auswéhlens, >hier klicken und informierens,
»Probefahrt hiers, \Wunschwagen sicher<, Ratenrechner
startens, >Petra fragen, ...«

Sie haben es erfolgreich geschafft, BERESA als
Marke zu positionieren. Welches waren fir Sie die
entscheidenden Schritte?

P. Hardeweg: »Die Autohausmarke muss neben der Han-
delsmarke mit MaBnahmen positiv belegt werden. Das
geht nicht von heute auf morgen. Bei BERESA haben viele
Mitarbeiter durch ihren persénlichen Einsatz — insbesondere
im Kundenkontaktbereich — zum Markenwert beigetragen.
Ich selbst bin dabei manchmal Ideengeber, mitunter aber
auch FuBbremse, wenn Engagements nicht zur Marke und
unserer Zielgruppe passen.«

Was zeichnet die Marke BERESA - neben dem hohen
Service- und Qualitdtsanspruch aus?

P. Hardeweg: »In jedem Fall unsere Unternehmenskultur
und die Innovationskraft, die von der Geschéftsfihrung und
den leitenden Angestellten getragen wird. Sie wird im Un-
ternehmen von den meisten Mitarbeitern gelebt. Wir sind
ein beliebter Arbeitgeber in der Region und rekrutieren
die meisten Fihrungskrafte und Mitarbeiter aus den eigenen
Reihen Gber Nachwuchs- und Ausbildungsprogramme. Der
ungeheure Motivationspegel der Mannschaft hat uns jlingst
beim Umzug und bei der personalintensiven Eréffnung am
Standort Minster sehr bestarkt.«

Wie sieht fiir Sie erfolgreiches Beziehungsmanage-
ment aus? Gibt es Kundenbindungsinstrumente, die Sie
far unverzichtbar halten?

P. Hardeweg: »Klingt jetzt altmodisch, .... aber der Kanal
Telefon hat bei uns nach wie vor Konjunktur. In meinem
Team haben wir 5 Mitarbeiter fir die Inbound-Telefonie und
Uber 10 Mitarbeiter fir den Bereich Outbound-Kampagnen
(Connected Car, Garantie, B2B-Beratungstermine, B2C-
Servicetermine, Nachtelefonie, Leadmanagement, ...)«

Welche Rolle spielen dabei digitale Services?

P. Hardeweg: »Das ist der Bereich der Zukunft. Wir
werden in den ndchsten 2 Jahren Uber unsere >echte«
Servicetermin-Online-Buchung die Halfte des Telefon-
aufkommens im Service reduzieren und bieten schon
jetzt fur 6 Standorte die zeitsparende und kostenreduzier-
te Kontaktmadglichkeit fir unsere Kunden an. Der Kunde
entscheidet Uber sein bevorzugtes Kontaktmedium.
Wir konnen es aber beeinflussen, indem wir die Online-
Buchung Utberall bewerben.«

Konnen Sie uns ein Beispiel fiir ein innovatives
Kundenbindungsinstrument aus Ihrem Haus geben?
P. Hardeweg: »Connected Car ist eine echte Chance fir
die Handler. Wir streben unserem eigenen Mercedes-me
Kompetenzteam eine hohe Verkniipfungsquote an und un-
terstltzen jeden Kunden bei der Anlage seines hinterlegten
Servicebetriebes.«

LEIDENSCHAFT FUR BEWEGUNG

Offen fiir die
Zukunft!

Frau Hardeweg, Sie sind von >kfz betrieb< zur Mana-
gerin des Jahres gekiirt worden. Was glauben Sie, war
ausschlaggebend fiir diese Auszeichnung?

P. Hardeweg: »Da missen Sie die Jury fragen. Der Chef-
redakteur Wolfgang Michel hat viele wertschatzende und
anerkennende Worte Uber meine Arbeit der vergangenen
Jahre formuliert. Ich habe mich Uber die Auszeichnung
sehr gefreut und sehe es als Ergebnis meines jahrelangen
Engagements im Autobusiness.«

Wie schwer ist es, sich als Frau im Kfz-Markt zu
behaupten? Gibt es da liberhaupt noch groBe Schwierig-
keiten?

P. Hardeweg: »Seit 20 Jahren arbeite ich in der mannlich
dominierten Autobranche, was mir immer groBe Freude
bereitet hat. Ich habe es weniger als schwierig aber viel-
mehr als Herausforderung empfunden.

Schade ist es aber, dass sich so wenige Frauen eine Fih-
rungsrolle in dieser ménnlich besetzten Branche zutrauen.
Die Branche wird in Zukunft noch digitaler und braucht
dringend mehr Emotionalitat. Es ist kein Geheimnis, dass
genau dieses Attribut durch uns Frauen eher ausgestrahlt
wird, als durch unsere mannlichen Marktbegleiter. Die
Kombination macht es.«

Was ist fiir Sie einer der wichtigsten Leitgedanken,
die Sie Ihren Mitarbeitern vorleben?

P. Hardeweg: »Mit einer Strategie kénnen Sie noch keine
Welt verbessern. Ich bin ein sehr groBer Fan der tatséchli-
chen Umsetzung. Strukturiert anfangen und Erfahrungs-
werte sammeln bringt mehr als sténdig weitere Charts in
die Powerpoint-Strategie einzufligen und nur dariiber zu
spalabern®. Mein Motto: :Sei schneller oder besser.«

Frau Hardeweg, herzlichen Dank fiir Ihre Zeit!
Eindriicke und Videos von der Neueroffnung:

) beresa.de/offen
) beresa.de
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UBERZEUGEND

EFFIZIENT:

SOFTWAREGESTEUERTE
LIEFERLOGISTIK VON PLT

GPS-TRACKING UND TOURENOPTIMIERUNG BEI OT REGIO MUNSTER

OT REGIO MUNSTER - die regionale, markeniiber-
greifende Kooperation von sechs Autohidusern nutzt
das Tourenoptimierungs- und Tracking-System-
TrackPilot der PLT GmbH fiir die Planung und Steu-
erung der Auslieferlogistik.

Die einfache Bedienung des Systems reduziert den
Arbeitsaufwand fiir den Auslieferungsprozess stark
und hilft den Partnern, die Zusammenarbeit noch
besser zu koordinieren. Fiir eine effizientere und
schnellere Auslieferung und einen Service, von dem
nicht nur bestehende Kunden profitieren, sondern
der auch neue hinzugewinnt.

Sechs Autohduser aus dem Miinsterland beschreiten bei
der Originalteile-Vermarktung einen neuen Weg: Ange-
sichts der starken Konkurrenz im OT-Bereich haben sich
die TECHNO Gesellschafter Beresa, Rahenbrock und
Knubel mit den Kollegen der markengebundenen Auto-
hauser von Briining, Rump und Wiesmann zusammen-
geschlossen und die regionale Interessenvertretung
OT REGIO MUNSTER gegriindet. Damit bieten sie ihren
Kunden in den angeschlossenen und nun vor allem auch
markenfreien Werkstétten eine markenubergreifende Platt-
form fur Bestellabwicklung und Lieferung. Das allein redu-
ziert die Logistikkosten erheblich.

Doch wie organisiert man die Auslieferung kosten-
sparend und effizient? Wie erreicht eine Bestellung
noch am gleichen Tag den Kunden? Welcher Aus-
lieferungstour werden welche Kunden zugeordnet
und welches Zeitfenster steht wo zur Verfiigung?

Mit dem Tourenplanungs- & Tracking-Portal »TrackPilot«
der PLT GmbH aus Berlin hat OT REGIO MUNSTER die
L&sung gefunden. Bestellungen von Werkstatten und Auto-
hdusern werden im System als Auftrage erfasst. Im An-
schluss werden die Lieferungen mit Unterstltzung der
Software den einzelnen Touren zugeordnet. Uber das
TrackPilot-Portal kénnen die Standorte der Lieferfahrzeuge
auf einer digitalen Karte in Echtzeit verfolgt werden. Zeit-
raubende Anrufe beim Fahrer zur Klarung der aktuellen
Position sind nicht mehr notwendig. Sowohl die reine
Fahrzeit als auch die Standzeiten bei Auslieferung werden
exakt dokumentiert, um im Anschluss weiter optimieren
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und in Zukunft noch schneller beim Kunden sein zu kdnnen.
Wird von der urspringlich geplanten Route abgewichen
oder ein Kunde zu spét beliefert, wird die Disposition
automatisch vom System benachrichtigt und kann direkt
eingreifen. Durch den Tourenmonitor, die detaillierten
Fahrtenbucher und die ausfuhrlichen Analysen der einzel-
nen Touren werden die Abldufe in der Logistik transparent
und nachvollziehbar. Martin Witzel (Beresa) ist Uberzeugt:
»Mit dem Online-Portal haben wir einen tollen Uberblick
lber die aktuellen Positionen unserer Fahrer. Noch dazu
sind Tourenplanung und GPS-Tracking mit TrackPilot nun
in einem System vereint!« Neben den Erleichterungen in
der Logistik bietet TrackPilot zahlreiche weitere Funktio-
nen rund um die Steuerung einer Fahrzeugflotte wie zum
Beispiel elektronische Zaune, die Suche néchstgelegener
Fahrzeuge oder Ziindungsalarme.

b
b

o
Track, 52,47;5 —intuitive Drag&Drop-Disposition und automatische
Routenoptimierung lassen in kiirzester Zeit strategische Tourenplane
optimieren und Service- oder Lieferauftrage verplanen. Ein Live Soll-
ist-Vergleich sowie die Anbindung an die Navigation vereinfachen die
Arbeit in der Disposition und verbessern die Servicequalitat.

Die Uiber OT REGIO MUNSTER zusammengeschlossenen
Gesellschafter haben dank TrackPilot ihre Zusammenarbeit
hinsichtlich Tourenplanung und Auslieferung noch einmal
erheblich verbessert. Luft nach oben ist aber immer
vorhanden: Sollten sich weitere Autohduser dem Projekt
anschlieBen, lieBen sich die Kosten weiter senken. Denn
im Gegensatz zum PKW-Verkauf sind Autohduser bei
der Originalteile-Vermarktung keine Konkurrenten, son-
dern kdnnen von einer gemeinsamen Logistik erheblich
profitieren.

) plt-software.de
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REIFEN, RADER,
RIESEN-GRILL.

BAD WINDSHEIM MACHT LUST
AUF MEHR

Bei der dritten und letzten Station der TY>EXPO
SPEZIAL 2015 sind die Besucher bereits auf den
Geschmack gekommen, was sie am 11.11. in Ham-
burg erwartet: Innovative Produkte, neue Kon-
takte und geselliges Beisammensein mit gutem
Essen.

Ausgeruht wurde sich im Kur- und Kongresszentrum in
Bad Windsheim am 24. Juni nicht: Die Aussteller und
Besucher der dritten TYEXPO SPEZIAL hatten schlieB-
lich alle Hande voll zu tun, sich zu den Themen »Reifen/
Réader/Teile/Zubehbdr« auszutauschen und neue Kontakte
zu knipfen. Besucher wie Aussteller zeigten sich von der
Veranstaltung durchweg begeistert, wie das abermals
positive Feedback beweist: »Mir gefallen die »Regio-
bérsenx, jetzt TOYEXPO SPEZIAL, immer sehr gut und
sind toll organisiert.«, so einer der Besucher. Und auch die
Aussteller sind begeistert: »Die TYEXPO SPEZIAL ist fiir
uns als Aussteller zur Zeit die modernste Art sich zu préasen-
tieren was Zeit, Kosten und Effizienz betrifft«. Besonders
gelobt wurde auch in diesem Jahr wieder die persdnliche
Atmosphére, die durch den fast schon traditionellen Bad
Windsheimer Grillabend noch den nétigen Biss bekam:
»Wir hatten sehr gute Neukontakte, die wir dann beim
abendlichen Grillen noch verstarken konnten.« Wem das
noch nicht genug Input war, der konnte am nachsten
Morgen noch einen der Workshops besuchen und weitere
Erfahrungen zu verschiedenen branchenrelevanten The-
men austauschen.

Sie konnten 2015 an keiner unserer TYEXPO SPEZIAL
teilnehmen oder freuen sich schon auf die nachste?
Unsere Termine flr das néchste Jahr werden zeitnah
bekannt gegeben.
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EINE STARKE PARTNERSCHAFT
FUR DIE ZUKUNFT

BESUCHEN SIE UNS AUF DER

TYEXPO

Matthias Klintzsch
Verkaufsleiter Shell Deutschland

Seit Jahren vertrauen TECHNO Gesellschafter auf
Produkte von Shell - eine Partnerschaft, die fiir beide
Parteien vor allem auf Vertrauen, Transparenz und
innovativen Absatzmoaglichkeiten basiert.

Dass Shell als einer der bestvernetzten Vermarkter bei den
Automobilherstellern und im Motorsport gilt, ist allgemein
bekannt. Wie wichtig dem Unternehmen jedoch auch die
Kooperationen im Aftermarket sind, betont Shell-Verkaufs-
leiter Matthias Klintzsch am Beispiel der Zusammenarbeit
mit TECHNO: »Der regelméBige Austausch und die ge-
meinsamen Besuche bei den TECHNO Gesellschaftern
stellt fuir beide Parteien einen Mehrwert dar und sind einer
der wichtigsten Faktoren bei der erfolgreichen Vermark-
tung der Schmierstoff Kategorie.«

Die starke Verbindung zwischen TECHNO und Shell zeige
sich laut Klintzsch in vielen Bereichen — aber vor allem im
Vertrauensverhdlinis zu den Gesellschaftern: »Nachdem
wir im letzten Jahr unser neues Produkt flir Fahrzeuge des
Volkswagen Konzerns in den Markt gebracht haben, muss-
ten wir viele Partner gar nicht erst von der Qualitdt unseres
neuen Produktes Uberzeugen. Die Ertragschancen flr den
TECHNO-Partner sind nie besser gewesen.« Und die
Vorteile der Shell Helix Produkte liegen auf der Hand: Sie
basieren auf der Shell PurePlus Technology, die natirlich
vorkommendes Erdgas in kristallklares Grunddl verwandelt
und flr mehr Kraftstoffeffizienz, Sauberkeit und Schutz
sorgt. Neben den Produkten flir Fahrzeuge des Volkswagen
Konzerns stehen die innovativen Produkte auch fir andere
Automobilhersteller zur Verfligung.

Als weiteren Meilenstein der langjahrigen Synergie steht
fur SHELL in diesem Jahr die TECHNO EXPO 2015 auf
der Agenda: »Wir bereiten gerade unseren Auftritt und
unser Engagement zusammen mit TECHNO vor, um diese
Veranstaltung zu einem vollen Erfolg fir uns und die
Gesellschafter zu machen.«

Aber auch fur das nachste Jahr habe der Konzern flr
TECHNO Gesellschafter bereits ein paar Highlights in der
>Pipeline« »Unsere Partner werden zum Beispiel die M&g-
lichkeit haben, hinter die Kulissen eines der modernsten
Forschungslabore der Shell zu blicken« verrat Klintzsch.
Diese Transparenz Uber neue Innovationen sei schlieBlich
flr eine vertrauensvolle Partnerschaft in Zukunft genauso
wichtig wie die persénliche Betreuung vor Ort.

shell.de

BMW Motorsport
Premium Technology Partner

MADE FOR
EACH OTHER

TECHNOLOGIETRANSFER VON DER
RENNSTRECKE AUF DIE STRASSE.

BMW Motorsport vertraut auf Shell Helix Motorendle.
Setzen auch Sie auf die bewdhrte Shell Helix
Motorendltechnologie.

Shell
HELDAULTRA

with PUREPLUS Technology



So schnell haben Sie
noch nie verkauft!

Kaum drin, schon weg ...

Bei Autobid.de warten europaweit mehr als 25.000 registrierte Kfz-Handler
in 40 Landern auf Ihre Fahrzeuge. Weit iiber 100.000 verkaufte Fahrzeuge pro

Jahr sprechen da fur sich.

Wann gehen Sie auf Nummer sicher und vermarkten lhre Gebrauchtbestande
und Flotten in einer der taglichen Live- und Online-Auktionen?
Unser Kundenberater besucht Sie gerne und plant mit lhnen den schnellst-

maoglichen Geschaftserfolg.

Jetzt informieren: +49(0)611 44796-55 oder www.autobid.de
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auto-auktionen automobile

Autobid.de und Classicbid sind Marken der Auktion & Markt AG
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