
lichen Testergebnisse des ADAC und der 
Stiftung Warentest hierzulande zurückzu-
führen. Aber auch die anderen TECAR-
Produkte, allen voran Öle, Lampen und 
Betriebsmittel für den Eigenbedarf und 
Wiederverkauf im Autohaus, sind gefragt. 
„Über alle Produkte hat der Umsatz daher 
alleine in Deutschland von rund 3,4 Mil-
lionen Euro um 13 Prozent auf 3,9 Milli-
onen Euro zugelegt“, berichtet Bomme.

Transparenz und Know-how
Den Schub bei der Eigenmarke hat die 
TECAR International durch die Ausrich-
tung auf eine Strategie erreicht, die sich 
nicht nur auf Produktlinien und die Opti-
mierung von Volumen konzentriert, son-
dern auch die notwendige Transparenz 
und das Know-how für die Betriebe bereit 
stellt. Werkzeuge hierzu sind ein Mix aus 
Kommunikationsmitteln und der TECAR-
Online-Shop, über den sich die Autohäu-
ser auf dem Laufenden halten und bestel-
len können. Insbesondere das Internet als 
globales Netzwerk sorgt damit auch für 
eine stärkere Verflechtung der weltweiten 
Partner und eine höhere gemeinsame 
Nachfrage, die in bessere lokale Angebote 
und Konditionen münden. (asc)   z

Axel Tödt, Geschäftsführer TECAR: "Wir versu-
chen, zur Positionierung der Lieferanten eine 
100-prozentige Marktabdeckung zu finden."

TECAR-Produktwelt

Mehrwert fest im Blick

TECAR International setzt bei ihren Marketingakti-
vitäten auf Transparenz und ein klares Bekenntnis 
zur Produktqualität und Kundenbindung. Für alle 
Produktgruppen der Eigenmarke, die ausschließ-
lich über die angeschlossenen Autohäuser der 
TECAR-Gesellschafter vermarktet werden, hat die 
Einkaufsgemeinschaft Kommunikations- und 
Werbemittel aufgelegt. Diese sind auch Bestand-
teile eines Produktordners, der alle wichtigen 
Informationen rund um TECAR beinhaltet – von 
der Unternehmensphilosophie und den Ansprech-
partnern über sämtliche Produkt- und Sicherheits-
datenblätter bis hin zu einem Katalog an bestell-
baren Materialien für die Verkaufsförderung.

Überdies führt TECAR zur Kundengewinnung und 
-bindung regelmäßig Aktionen durch. Jüngstes 
Beispiel ist im Lampenbereich ein Paket an Auto-
lampen, das die wichtigen Leuchtmittel in einem 
ansprechenden Design für die Kunden bündelt. 
Daneben kann der Händler USB-Sticks, Uhren und 
andere Präsente mit TECAR-Logo als Giveaway 
nutzen. Anfang dieses Jahres ist auch ein elektro-
nischer Newsletter gestartet, der nun zwei Mal im 
Jahr in Englisch und Deutsch erscheint und die 
Gesellschafter wie auch die angeschlossenen 
Autohäuser über die TECAR-Welt informiert.

TECAR International vertritt mit neun Einkaufsgesellschaften 13.000 Autohäuser in elf 
europäischen und nordamerikanischen Märkten.

der Eigenmarke TECAR hat dementspre-
chend schon ein internationales Umsatz-
volumen von rund 19 Millionen Euro in 
2009 erreicht“, sagt Sabine Bomme, zu-
ständig unter anderem für den Vertrieb 
der TECAR-Produkte bei der TECHNO.

Starker Umsatz
Stärkster Sektor sind TECAR-Reifen und 
-Räder mit einem Umsatzvolumen von 
zirka 12,6 Millionen Euro und knapp 
450.000 Reifen im vergangenen Jahr, die 
Händler in sechs von neun Ländern geor-
dert haben. Diese Entwicklung ist vor-
nehmlich auf die gute Positionierung in 
der Schweiz und die überdurchschnitt-

Sabine Bomme, Vertrieb TECAR: "Der Umsatz 
aller TECAR-Produkte hat allein in Deutschland 
13 Prozent auf 3,9 Millionen Euro zugelegt." 
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Gemeinsam auf Erfolgskurs

T ECHNO – Ihr Schlüssel zu mehr 
Erfolg“: So lautet das Motto der 
TECHNO-Gesellschafterver-

sammlung 2010, zu der die Einkaufsge-
sellschaft ihre Mitglieder am 11. Novem-
ber nach Hamburg geladen hat. 89 Vertre-
ter der 144 Gesellschafter haben die Ein-
ladung wahrgenommen, Neuerungen 
diskutiert und beschlossen. Wie in den 
vergangenen Jahren hat Bernhard Wirtz 
als Vorsitzender des TECHNO-Aufsichts-
rates die diesjährige Gesellschafterver-
sammlung eröffnet und die Teilnehmer zu 
einem regen Gedankenaustausch aufge-
fordert. Darüber hinaus hat er nicht nur 
die verdienten und angesehenen Größen 
der TECHNO begrüßt, sondern auch die 
Händler und Führungskräfte der Gesell-
schafter, die nun als Nachfolgegeneration 
das Ruder in die Hand genommen haben 
und sich als Teil der TECHNO verstehen. 
Anschließend hat Wirtz das Wort an 
TECHNO-Geschäftsführer Alexander 
Götzenberger übergeben.

Gesellschafter bewerten TECHNO
Zu Beginn seiner Rede betont Götzenber-
ger die Bedeutung der TECHNO als größ-
te unabhängige Einkaufsgesellschaft für 
den markengebundenen Automobilhandel 

Zukunftsinitiative E TECHNO hat auf der Gesellschafterversammlung 2010 
die aktuelle Entwicklung beleuchtet und das neue TECHNO Premium-Programm 
2011 vorgestellt. Aufsichtsratvorsitzender Bernhard Wirtz hat zudem an die 
Gesellschafter appelliert, das Engagement im eigenen Interesse zu verstärken.

in Deutschland. 
Dies untermauert 
er mit einer Um-
frage unter den 
Gesellschaftern, 
die im Rahmen 
v o n  F U T U R E 
TECHNO als eine 
interne Strategie 
zur Bestimmung 
von Standort und 
Marschrichtung 
für die Zukunft 
durchgeführt wur-
de. Daran hat über 
die Hälfte der Ge-

sellschafter teilgenommen. Sie haben 
TECHNO zum Beispiel rund um das Sor-
timent überdurchschnittlich gut bewertet. 
95 Prozent stufen auch die Kostensen-
kungseffekte, die sich durch den Einkauf 
über TECHNO ergeben, als wichtig ein. 
Götzenberger listet weitere Ergebnisse auf: 
89 Prozent sind mit der Beratungsqualität 
durch den TECHNO-Außendienst zufrie-
den und 94 Prozent mit der Erreichbarkeit 
der Mitarbeiter in der TECHNO-Zentrale. 
69 Prozent halten außerdem das Angebot 
der TECHNO an alternativen Geschäfts-
feldern für wichtig. 68 Prozent nutzen die 

TECAR-Produkte und 87 Prozent sehen im 
exklusiven Vertrieb nur an TECHNO-Au-
tohäuser einen Wettbewerbsvorteil. Damit 
zeigt sich für Götzenberger, dass TECHNO 
im Wettbewerb gut aufgestellt ist.

TECHNO Premium-Programm 2011
Im Mittelpunkt des Vortrags hat jedoch 
eine zentrale Frage gestanden: „Wie muss 
eine langfristig zukunftsfähige TECHNO 
aussehen?“ Diese haben Aufsichtsrat und 
Geschäftsführung sowie das Management 
der TECHNO-Gruppe bereits im Vorfeld 
in mehreren Workshops diskutiert. Das 
Ergebnis sind drei mögliche Szenarien. 
Beim ersten tritt die TECHNO als Groß-
händler auf, was Investitionen in Lager, 
Logistik und Vertrieb voraussetzen würde. 
Beim zweiten Szenario bleibt die TECHNO 
Warenvermittler, allerdings mit verbind-
lichen Abnahme- und Umsatzvolumen der 
Gesellschafter. Und beim dritten wird das 
bisherige Geschäftsmodell nicht verändert. 
„Gemeinsam sind wir zu einer Empfehlung 
gekommen, die das Szenario 2, nämlich die 
TECHNO in der Rolle des Warenvermitt-
lers mit klarer Abnahmeverbindlichkeit der 
Gesellschafter, vorsieht“, sagt Götzenberger. 
Dafür hat TECHNO nun das Premium-
Programm 2011 gestartet und auf Basis der 

Alexander Götzenber-
ger, TECHNO-Geschäfts-
führer, stellt unter an-
derem die Zukunftsstra-
tegie der TECHNO vor.

Die 89 Vertreter der 144 Gesellschafter 
haben die in den Vorträgen vorgestellten 
Entwicklungen und Neuerungen diskutiert.
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mer nur hinzugewinnen, weshalb man 
den Gründungsvätern der TECHNO dan-
ken müsse.

Offene Gespräche und Engagement
Nachdem Bernhard Heusl über die Cross-
Selling-Potenziale im Versicherungsbereich 
referiert hat, hat Bernhard Wirtz in seinem 
Schlusswort die Gesellschafter aufgefor-
dert, die Glut für TECHNO zum eigenen 
Nutzen neu zu entfachen. Denn die Leis-
tungsstärke der Einkaufsgesellschaft zeige 

sich nicht nur in 
Barem, sondern 
sie schaffe Nutzen 
und Mehrwert in 
vielfältigster Form. 
Dafür bedürfe es 
offener Diskussi-
onen, Erfahrungs-
austausch in di-
rekten Gesprächen 
und Engagement 
der Gesellschafter. 
Schließlich leiste 
d i e  T E C H N O 
nicht unerhebliche 
Boni und Erträge 

bei längst nicht ausgenutztem Potenzial. 
Die Vorteile seien von den TECHNO-Mit-
arbeitern jederzeit an Modellen vorrechen-
bar. Es müssten die Überzeugung und der 
Wille spürbar werden, wie sie die Grün-
dungsgesellschaften an den Tag gelegt ha-
ben. Dann werde auch die Erfolgsgeschich-
te fortgeschrieben. (asc)   z

hat. Neben den 
posit iven Ent-
wicklungen im 
E i n k a u f  h a b e 
TECHNO auch 
die Unterstützung 
der Händler in 
anderen Berei-
chen ausgebaut. 
Scheck nennt ein 
Beispiel: „Wir ha-
ben durchschnitt-
lich 2.500 Rech-
nungen monatlich 
an die Betriebe 
durchfakturiert 

und damit die Prozessoptimierung voran-
getrieben.“ Diese Leistungen werden 2011 
um das Car Service Portal zur Optimie-
rung des Schadenmanagements in den 
Autohäusern und ein markenneutrales 
Autovermietsystem erweitert.

After-Sales-Geschäft
Wie wichtig TECHNO für das After-
Sales-Geschäft ist, hat Dr. Klaus Sorg von 
der gleichnamigen Autohausgruppe erläu-
tert. TECHNO bietet seiner Ansicht nach 
eine ideale Ergänzung des Sortiments zu 

den Herstelleran-
geboten und ist 
dazu keine Kon-
kurrenz. Im Af-
ter-Sales eröffne-
ten sich so Chan-
cen, das Profil 
gegenüber den 
Kunden zu schär-
fen und die Basis 
zu verbreitern. 
Zudem könnten 
die Händler über 
eine Steigerung 
des Einkaufs im-

TECHNO-Einkaufskonditionen zunächst 
mit acht Lieferanten einen zusätzlichen 
Preisvorteil vereinbart, der jedem Gesell-
schafter als Premium-Partner offen steht. 
Die Vereinbarungen dazu werden stets mit 
den Gesellschaftern individuell getroffen 
und auf Basis einer definierten Umsatzstei-
gerung im Vergleich zum Vorjahresumsatz 
festgelegt. „Erreicht der Händler das ver-
einbarte Ziel, erhält er über die TECHNO 
zum Jahresende den jeweils vereinbarten 
Bonus ausgezahlt, entweder auf Basis sei-
nes getätigten Umsatzes respektive als 
Stückprämien im Reifengeschäft“, resü-
miert der TECHNO-Geschäftsführer. Da-
mit kann jeder Gesellschafter nur weiter 
gewinnen, da er höchstens auf seine bishe-
rigen Basiskonditionen zurückfällt, wenn 
das Ziel nicht erreicht wird. Zudem steigert 
das Premium-Programm auch die Aus-
schüttungen an die Gesellschafter. Götzen-
berger rechnet vor: „Wenn der Umsatz mit 
den teilnehmenden acht Lieferanten nur 
um 2,7 Millionen Euro gesteigert wird, er-
wartet die Gesellschafter ein zusätzlicher 
Bonus in deutlich sechsstelliger Höhe.“ An-
schließend hat Götzenberger unter ande-
rem die Verlängerung der Partnerschaften 
mit ExxonMobil und Shell als Schmier-
stofflieferanten bekannt gegeben und die 
präventive Achsvermessung als neues luk-
ratives Geschäftsfeld erläutert.

Neue Services für Gesellschafter
Dann hat TECHNO-Geschäftsführer 
Dietmar Scheck die aktuelle geschäftliche 
Entwicklung und die Aussichten präsen-
tiert. Demnach liegen die Erwartungen 
für 2010 mit einem Minus von drei Pro-
zent beim Umsatz nur leicht unter dem 
Vorjahresniveau. Herausragend sei die 
Entwicklung des TECAR-Reifens, der als 
Eigenmarke erneut die Spitzenbewertung 
in den diesjährigen Reifentests erhalten 

Bernhard Wirtz, Vor- 
sitzender des TECHNO-
Aufsichtsrates, ruft die 
Gesellschafter zu Enga-
gement auf.

Dietmar Scheck,  
TECHNO-Geschäfts- 
führer, informiert über 
die neuen Leistungen 
für die Gesellschafter.

Dr. Klaus Sorg von der 
Autohausgruppe Sorg 
hebt die Wichtigkeit der 
TECHNO für den Bereich 
After-Sales hervor.

Stilvoller Ausklang der Gesellschafterversammlung auf der Abendveranstaltung im Süllberg Hamburg mit Gastreferent Dr. Klaus von Dohnanyi.
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Interview E Michael Wallek, Leiter Autohausschmierstoffgeschäft bei 
ExxonMobil, über die mehr als 40-jährige Zusammenarbeit mit TECHNO, 
die Geschäftspotenziale und Perspektiven für Handelspartner.

TECHNO-Partner, als ein Verbund von 
markenbewussten Autohäusern, wissen 
natürlich, eine positiv besetzte Schmier-
stoffmarke zu schätzen und zu nutzen.

AH: Das gilt ja nicht nur für TECHNO-
Betriebe. Man hört, dass Sie seit kurzem 
auch die Zusammenarbeit mit VW/Audi 
Retail realisiert haben. Stimmt das?
M. Wallek: Ja, das ist richtig. Seit diesem 
Jahr sind wir der Lieferant und Partner 
aller Betriebe der VW- und Audi-Retail-
Organisation. Diese Tatsache unterstreicht 
unsere führende Position innerhalb der 
VW/Audi Organisation. Weitere Betriebe 
wie Gottfried Schultz, die Penske- oder 
die Jacobs-Gruppe sind diesem Beispiel 

Ein unschlagbares Team

AH: Herr Wallek, wie beurteilen Sie die 
lange Zusammenarbeit Ihres Hauses mit 
TECHNO?
M. Wallek: Es gibt nicht viele Geschäfts-
beziehungen in einem sich wandelnden 
Markt, die 40 Jahre nicht nur überdauern, 
sondern bei denen beide Seiten noch im-
mer Spaß haben. Die erneute Vertragsver-
längerung beweist, dass das keine bloße 
Behauptung ist, sondern Ausdruck des 
gegenseitigen Vertrauens und der Wert-
schätzung unserer Leistungen.

AH: Welche Vorzüge hat Mobil, dass die 
Marke so attraktiv für TECHNO ist?
M. Wallek: TECHNO und Mobil passen 
einfach zusammen. Beide Partner verfol-
gen einen hohen Qualitätsanspruch. 
Durch die intensive Zusammenarbeit und 
unsere Fokussierung ist es uns gelungen, 
im Jahr 2010 unseren Marktanteil gerade 
bei den TECHNO-Mitgliedern deutlich 
auszubauen. Auch bei den Gründungs-
mitgliedern konnten wir unsere Position 
erheblich festigen. Wir sind und bleiben 
der dominierende Schmierstofflieferant 
innerhalb der TECHNO.

AH: Worauf führen Sie das zurück?
M. Wallek: Mobil ist nun einmal eine star-
ke Marke. Sie wurde in der Nachkriegszeit 
in Deutschland etabliert und überzeugt 
seitdem immer wieder mit wegweisenden 
Produktinnovationen. Derzeit sind wir 
beispielsweise der einzige Premiumanbie-
ter in Europa, der die GM Dexos 2 Lizen-
sierung erhalten hat, und dürfen unsere 
Produktgebinde mit dem entsprechenden 
Logo ausstatten. Auch bringen wir noch in 
diesem Jahr den neuen Schmierstoff Mobil 
1 ESP 0W-40 auf den Markt, der auf die 
Bedürfnisse von GM maßgeschneidert 
wurde. Das sind nur ein paar Beispiele aus 
jüngster Zeit. Hinter all dem stecken pro-
funde Erfahrungen in der Schmierstoff-
technologie. Auf sie vertrauen die Kunden. 

gefolgt. Aber auch innerhalb des Mercedes- 
und Opel-Netzwerkes haben wir seit vie-
len Jahren eine bedeutende Position. So 
erstaunt es nicht, dass wir die Mehrzahl 
der umsatzstärksten Autohäuser zu un-
seren Kunden rechnen dürfen.

AH: Und wie wappnen Sie sich vor der 
Konkurrenz?
M. Wallek: Marktführerschaft definiert 
sich nicht allein über den Marktanteil, 
sondern indem man im Markt voran geht. 
Dies haben wir immer wieder unter Be-
weis gestellt, sei es mit unseren Produkten, 
oder unseren Serviceangeboten wie Fi-
nanzierungsprogrammen, Gerätestellun-
gen und Seminaren. Dies sind lediglich 
ein paar Beispiele, die wir seit über 50 Jah-
ren für unsere Partner modular und indi-
viduell zusammenstellen. Das alles hat 
eine ausgeprägte Vertrauensbasis geschaf-
fen, die nicht über Nacht entsteht. Wir 
haben unseren Partnern frühzeitig reinen 
Wein eingeschenkt, wenn es unbequeme 
Wahrheiten zu kommunizieren gab. Als 
wir vor Jahren begannen, unsere Abläufe 
umzustrukturieren, hat das den einen 
oder anderen Wettbewerber zu entspre-
chenden Äußerungen und Anzeigen ver-
anlasst. Diese Wettbewerber beginnen 
heute, denselben Weg einzuschlagen und 
haben ihre Aussagen um 180 Grad ge-
dreht. Längst hat ExxonMobil stabile 
Strukturen und funktionierende Prozesse 
etabliert mit schneller, dezentraler Logis-
tik. Ich bin überzeugt, dass auch die pro-
fessionelle und ehrliche Vorgehensweise, 
mit denen wir notwendige Schritte mach-
ten, vertrauensbildend wirkt. Unseren 
guten Ruf im Markt haben wir uns über 
Jahre auf den verschiedenen Ebenen der 
Kundenbeziehungen erarbeitet. Dazu ge-
hört auch, bei Veränderungen zügig wie-
der für interne Ordnung zu sorgen, damit 
die Kundenbedürfnisse schnell wieder in 
den Mittelpunkt rücken können.   z

» �Wir haben mit Zuver-
lässigkeit und Profes- 
sionalität eine starke 
Vertrauensbasis zu 
unseren Partnern 
geschaffen. «

	 Michael Wallek, Leiter Autohaus- 
	 schmierstoffgeschäft bei ExxonMobil 
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Interview E  Klaus Jürgensen, Leiter Vertrieb & Marketing der TÜV NORD 
Mobilität GmbH & Co. KG, über die Kooperation mit TECHNO und den Gewinn 
aus innovativen Dienstleistungen für die Händler.

AH: Wie kommt das Angebot im Markt an?
K. Jürgensen: Die Kommunikation für 
dieses innovative Angebot läuft gerade an. 
Die geführten Kundengespräche laufen sehr 
positiv und die ersten TECHNO-Partner 
entscheiden sich gerade für uns. Das bestä-
tigt somit auch, dass die TECHNO den 
Marktbedarf ihrer Gesellschafter gut ein-
schätzen kann und das gemeinsame Feilen 
an einer optimalen Lösung Früchte trägt.

AH: Welche Innovation bereiten Sie für die 
TECHNO-Partner auf dem Gebiet der 
Fahrwerksvermessung vor?
K. Jürgensen: Einen neuen Geschäftsvor-
fall im Service, der zusätzlichen Umsatz 
und Ertrag abliefert und das ohne eigenes 
Invest und faktisch ohne Risiko.

AH: Wie soll dies funktionieren?
K. Jürgensen: Bei einem Großteil der zum 
Service vorgestellten Fahrzeuge in den 

Mehr Umsatz und Ertrag

AH: Herr Jürgensen, TÜV NORD koope-
riert mit der TECHNO. Welche Zielsetzung 
verfolgen Sie dabei?
K. Jürgensen: TECHNO ist die größte 
Einkaufsgesellschaft für fabrikatsgebunde-
ne Autohäuser in Deutschland und bietet 
uns dadurch einen weiteren Zugang zu den 
140 Gesellschaftern und 1.400 angeschlos-
senen Autohäusern.  Die TECHNO bün-
delt deren Anforderungen, so dass wir 
maßgeschneiderte Lösungen für die 
TECHNO-Partner anbieten können. Die 
Kooperation mit der TECHNO ist ein wei-
terer Schritt zur Erhöhung unserer Markt-
nähe und zum Ausbau unseres Service- 
und Beratungsgeschäfts.

AH: Welche Bausteine umfasst das aktuelle 
Angebot für TECHNO?
K. Jürgensen: Wir haben Rahmenverein-
barungen zur Prüfmittelüberwachung abge-
schlossen und bereiten aktuell das Thema 
der präventiven Fahrwerksvermessung vor. 
Beide Themen enthalten sehr innovative 
Elemente und differenzieren sich deutlich 
von bisherigen Marktangeboten. Ein Punkt, 
der der TECHNO und uns sehr wichtig ist.

AH: Worin bestehen diese Innovationen?
K. Jürgensen: Eine der Basisanforde-
rungen bei der Prüfmittelüberwachung war 
ein einfaches und transparentes Kalkula-
tionsmodell, das eine schnelle Übersicht 
und gute Vergleichbarkeit ermöglicht. Ge-
rade Angebote zur Prüfmittelüberwachung 
konnten doch recht komplexe Werke wer-
den. In unserem neuen Basisprogramm 
ergeben sich die Kosten für die Prüfmittel-
überwachung jetzt einfach aus der Anzahl 
der in der Werkstatt beschäftigten Mitar-
beiter. Das war`s. Die Angebotserstellung 
ist entsprechend einfach und die anfal-
lenden Kosten nachvollziehbar, vergleich-
bar mit den Flatrate-Modellen von Tele-
kommunikationsanbietern.

Werkstätten ist die Fahrwerkseinstellung 
außerhalb der Herstellervorgaben. Dies be-
legen mehr als 100.000 Messungen unseres 
Kooperationspartners API, bei denen fast 
80 Prozent der geprüften Fahrzeuge außer-
halb der Herstellertoleranz lagen. Dies ist 
somit ein riesiges Potenzial bei allen Kun-
denfahrzeugen. Mit dem neuen Achsver-
messungsroboter von API kann die Fahr-
werksvermessung jetzt berührungslos in 
fünf Minuten durchgeführt und damit als 
Standard in die Dialogannahme eingebaut 
werden. Dies führt zu mehr Sicherheit und 
weniger Reifenverschleiß beim Kunden-
fahrzeug sowie zu zusätzlichen Erträgen in 
der Fahrwerkseinstellung.

AH: Für welche Betriebe ist dieses Angebot 
interessant?
K. Jürgensen: Für alle Betriebe ab zirka 
20 bis 25 Werkstattdurchgängen pro Tag.

AH: Gibt es weitere Angebote von TÜV 
NORD, die das Servicegeschäft der  
TECHNO-Partner stärken?
K. Jürgensen: Wir verfügen über weitere 
interessante Dienstleistungsangebote, die 
für mehr Umsatz und Ertrag im Servicege-
schäft sorgen. Ein Beispiel hierfür ist der 
TÜV NORD ErinnerungsService. Wir ha-
ben uns dieses klassische Thema vorge-
nommen und zu einem Instrument zum 
systematischen Ausbau der Kundenbezie-
hung weiterentwickelt. Hierbei konnten 
auch unsere Erfahrungen aus dem eigenen 
Stationsgeschäft gewinnbringend einsetzt 
werden. Heute können unsere Kunden da-
mit die folgenden fünf aufeinander abge-
stimmten Bausteine buchen: Datenvalidie-
rung und -anreicherung, Service für An-
schreiben, Telefonservice, Hauptuntersu-
chung und Erfolgskontrolle und damit ge-
zielt Kunden an sich binden. 200 Kunden 
konnten wir schon von der Werthaltigkeit 
dieses Vorgehens überzeugen.   z

Klaus Jürgensen, 
Leiter Vertrieb & 
Marketing bei 
TÜV NORD, baut 
durch die Koope-
ration mit der 
TECHNO das 
Service- und Be-
ratungsgeschäft 
für Autohäuser 
weiter aus.

» �Mit unseren innova-
tiven Dienstleistungen 
können Händler den 
Ertrag im Service- 
geschäft steigern. «
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Interview E Die Navigationsgeräte des TECHNO-Lieferanten Pioneer sind 
Multimedia-Center, die auch Telefonie und Unterhaltung bieten. Händler 
können die Systeme schnell und einfach in die Fahrzeuge einbauen.

Einbau auf ein Minimum reduziert und 
auch für eine Bedienung der Gerätefunkti-
onen per Lenkrad gewährleistet. Insgesamt 
haben wir Installationslösungen für rund 
850 Fahrzeugmodelle im Portfolio, womit 
wir eindeutig die breiteste Palette im Markt 
führen. Speziell für VW- und Ford-Model-
le bieten wir auch komplette Geräte im Ori-
ginal-Blendendesign. Mit ihnen decken wir 
zum Beispiel bei Ford rund 70 Prozent der 
neuen Ford-Modelle ab.

AH: Wie gewährleistet Pioneer eine 
leichte Integration in die unterschiedlichen 
Fahrzeugmodelle?
H. Sinik: Pioneer testet die Adapterlö-
sungen stets gemeinsam mit den lokalen 
Zulieferern in den entsprechenden Fahr-
zeugen und lässt sie speziell für den euro-
päischen Markt durch Kollegen kontrol-
lieren, die sich ausschließlich mit Integra-
tionslösungen befassen. Erst nach dieser 
intensiven Prüfung wird eine Freigabe für 
die Vermarktung erteilt. Damit in den Au-
tohäusern auch alles reibungslos läuft, 
haben wir eine Hotline für unsere Partner 
eingerichtet. Hier unterstützt ein Techni-

Allround-Talente im Einsatz

H akan Sinik, Sales Manager Key 
Account Automotive der Pioneer 
Electronics Deutschland GmbH 

in Willich, erläutert die Vorteile der Navi-
gationsgeräte für Autohäuser und Nutzer.

AH: Herr Sinik, Pioneer bietet eine breite 
Palette an Navigationsgeräten. Auf welche 
Produkteigenschaften hat Pioneer bei der 
neuesten Generation Wert gelegt?
H. Sinik: Unsere Navigationssysteme sol-
len die perfekten Reisebegleiter für ihre 
Nutzer sein. Deshalb wird bei der Entwick-
lung eine harmonische Balance aus Infor-
mation, Kommunikation und Unterhaltung 
angestrebt. Konkret bedeutet das, dass Rou-
tenplaner und Bluetooth-Modul einfach zu 
bedienen sein müssen, während gleichzei-
tig eine maximale Medienvielfalt zur Ver-
fügung steht – von der klassischen DVD 
über SD-Karte und USB-Stick bis hin zu 
iPod und iPhone. Darüber hinaus achten 
die Entwickler auf die Qualität der Wieder-
gabe, weshalb unsere Geräte unter anderem 
Equalizer- und Weichenfunktionen nutzen, 
um hier das Optimum zu erzielen.

AH: Welche Rolle spielt die Integrations-
möglichkeit der Geräte ins Fahrzeug?
H. Sinik: Die nahtlose Integration in die 
Fahrzeuge hat oberste Priorität. Die Nav-
Gate-Produktreihen sind daher so konzi-
piert, das die Geräte eine flexible Lösung 
für jedes Armaturenbrett bieten, ohne da-
für den Originalzustand ändern zu müssen. 
Die Integration erfolgt außerdem ganz ein-
fach über Plug-and-Play mittels Adapter, 
was in der Werkstatt den Aufwand für den 

ker bei allen Fragen rund um die Geräte 
und den Einbau. Zusätzlich findet mit un-
seren Kunden monatlich eine Telefonkon-
ferenz statt, in der die Spezialisten alle 
Neuerungen vorstellen und die Händler 
auf den neusten Stand bringen. Dafür 
müssen sich die Partner lediglich einmal 
per Kennung und Passwort anmelden.

AH: Welche Alleinstellungsmerkmale 
weisen die Navigationsgeräte auf?
H. Sinik: Wir haben die universellsten 
Produktlinien an Plug-and-Play-Lösungen 
im Markt. Daneben ist eines unserer wich-
tigen Alleinstellungsmerkmale die kosten-
lose Software Navgate-Feeds für PCs und 
Smartphones, über die Nutzer durch eine 
Verknüpfung mit Google Maps Fahrtziele 
planen und auf die Navigation übertragen 
können. Dies dient in der Praxis aber auch 
Autohäusern als Marketinginstrument, die 
darüber zum Beispiel ihre Standorte als 
POI für die Kunden eintragen.

AH: Welche Vorteile ziehen die Nutzer 
aus den Geräten von Pioneer?
H. Sinik: Unsere Multimedia-Center stel-
len ein optimales Preis-Leistungsverhält-
nis im Vergleich zu den Erstausrüstern 
dar, da wir deutlich preiswerter sind, aber 
Kompatibilität zu den aktuellsten Daten-
speichern und Formaten bieten. Durch 
die 100-prozentige Integrationsfähigkeit 
sind die Geräte in jedem Fahrzeug inte-
grierbar und spurlos rückrüstbar, so dass 
den Kunden flexible und multifunktionale 
Lösungen ohne Garantieprobleme lang-
fristig zur Verfügung stehen.   z

Hakan Sinik, Sales 
Manager Key Ac-
count Automotive 
bei Pioneer: "Wir 
haben Installa- 
tionslösungen für 
rund 850 Fahr-
zeugmodelle im 
Portfolio und da-
mit die breiteste 
Palette am Markt."
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Was die Branche bewegt 

Schwankende Ölverkaufspreise
Autohäuser verkaufen die gleichen Moto-
renöle zu stark unterschiedlichen Preisen. 
Das ergab eine Marktpreiserhebung für 
Pkw-Motorenöl, die TECHNO im Früh-
jahr unter 528 markengebundenen Auto-
mobilhändlern, freien Werkstätten und 
Werkstattketten durchführen ließ. Burk-
hard Gabel, Leiter Einkauf/Vertrieb/Gesell-
schafterservice bei TECHNO, stellte auf 
den Unternehmertagen 2010 in Köln und 
Stuttgart die Ergebnisse vor. Demnach un-
terliegt der Verkaufspreis für Motorenöle 
im Autohaus und im freien Werkstattbe-
reich einer hohen Schwankungsbreite. Die-
se sei stark abhängig vom Fabrikat sowie 
der „Ölpreisphilosophie“ des Herstellers 
und liege beispielsweise bei Viskosität 5W-
30 zwischen 13 und fast 22 Euro. Regionale 
Unterschiede in großflächigen Gebieten 
fielen hingegen nicht sehr hoch aus. Gabel 
riet: „Legen Sie Ihre Ölverkaufspreise in-
nerhalb Ihres ‚Micromarktes‘ fest. Analy-
sieren Sie Ihr eigenes Wettbewerbsumfeld 
und maximieren Sie den möglichen Ertrag 
innerhalb dieses Wettbewerbsumfelds.“

Einkaufsportal für Teile
Über die Bestellplattform TECParts kön-
nen Autohäuser nicht nur schnell und 
bequem per Mausklick einkaufen, son-
dern auch durch Preis- und Prozessvor-
teile ihre Ersatzteilebeschaffung optimie-
ren. TECHNO-Geschäftsführer Alexander 
Götzenberger informierte über das Portal: 
„Unser Bestellportal für alle Marken bietet 
über 50 Originalersatzteile- und Qualitäts-
teile-Lieferanten nach GVO 1400/2002, bis 
zu 60 Prozent Preisnachlass und eine bun-
desweite Belieferung. Durch die preisalter-
nativen Teile gewinnen Sie auch preissen-
sible Kunden für Ihr Autohaus.“ Die Qua-
litätsteile aus TECParts ermöglichen zu-

doppeln, wenn diese den Transport der 
Energiemenge der Kohlenwasserstoff- 
basierten Energieträger von heute mit 
übernähmen. Die Umstellung des deut-
schen Pkw-Fuhrparks auf Elektromobili-
tät werde den Stromverbrauch hingegen 
nur um elf Prozent erhöhen. Neue Mega-
märkte des frühen 21. Jahrhunderts sieht 
Thomsen für Energie und Energie-Syste-
me, zum Beispiel bezüglich Speicher und 
Mobilitätssystemen, oder im Bereich der 
künstlichen Intelligenz. Dieser beinhaltet  
beispielsweise autonome Maschinen und 
die „Interaktion und Kommunikation von 
Dingen und Maschinen“.   z

Die Bestellplattform TECParts 
bietet bis zu 60 Prozent Preis-
nachlass. Durch die preisalter-
nativen Ersatzteile und ...

Unternehmertage 2010 E Motorenöl-Preise, Teileeinkauf über das Internet, 
Mobilität der Zukunft – TECHNO hat aktuelle Branchenthemen diskutiert.

dem eine zeitwertgerechte Wartung und 
Reparatur. „So können Sie Kunden zu-
rückgewinnen und längerfristig binden.“

Was bringt die Zukunft?
Zukunftsforscher Lars Thomsen von der 
future matters AG stellte als prominenter 
Gastreferent Überlegungen zur Welt von 
morgen sowie zur E-Mobilität an. So er-
wartet er den Abschied vom Kohlenstoff 
als Energieträger „in den kommenden 200 
Wochen“ und das Entstehen einer „neuen 
Megaindustrie der regenerativen Energie-
erzeugung, Distribution und Intelligenz“. 
Die Kapazität der Netze werde sich ver-

Die Refenten auf den Unternehmertagen 2010: (v. l.) Burkhard Gabel (Leiter Einkauf/Vertrieb/ 
Gesellschafterservice), Sascha Leirich (Leiter Marketing), Lars Thomsen (Zukunftsforscher) und 
Alexander Götzenberger (Geschäftsführer TECHNO).

Lesen SIe hier...
... wie stark sich Ölpreise unterscheiden, wie das 
Einkaufsportal TECParts die Kundenbindung 
unterstützt und was die Zukunft bringt.

... die daher zeitwertgerechte 
Wartung kann das Autohaus 
auch preissensible Kunden 
längerfristig binden.
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ACME the game company GmbH / Aerolift Autozubehör GmbH / AHB GmbH / Albrecht Auto-Zubehör GmbH  / ALCAR Deutschland GmbH / Alesis Stu-
diosound GmbH / Ampercell GmbH / Artec Automotive GmbH / Atera GmbH / ATL Autotechnik e. K. / ATS Leichtmetallräder GmbH / Autec GmbH & Co. 
KG / Autei-Schwelm / automega (Ernst Dello GmbH & Co. KG) / Autonorm Sommerfeld GmbH  / AutoScout24 GmbH / AVA Deutschland GmbH / Banner 
Batterien Deutschland GmbH / Baseline-Vertrieb oHG / Bekafil Becker / Berendsen Textilservice GmbH / Bestair GmbH / BFE Institut für Energie und 
Umwelt GmbH / BIG-Spielwarenfabrik GmbH & Co. KG / BikeInside Christian Teuber / Blomberger Holzindustrie GmbH & Co. KG / Borbet GmbH / Borg 
Warner BERU Systems GmbH / Bridgestone Deutschland GmbH / Britax Römer Kindersicherheit GmbH / Gabriele Bühring / Carbox GmbH & Co. KG / 
carcall Riewe GmbH / Charmy-Brandmeyer GmbH / Chemische Werke Kluthe GmbH / CMS Automotiv Trading GmbH / Collection Schade Textil- u. Wer-
bemittelvertrieb / Continental Reifen Deutschland GmbH / CVH Chemie-Vertrieb GmbH & Co. KG / DBV Deutscher Brennstoffvertrieb GmbH / Diederichs 
Karosserieteile GmbH / Hans-Joachim Dill / Dometic WAECO International GmbH / EAL GmbH / J. Eberspächer GmbH & Co. KG / Eberspächer Heizgeräte 
GmbH / ECO PEARL GmbH / ecotel communication ag / EHA Energie-Handels-Gesellschaft mbH & Co. KG / EFA Autoteilewelt Logistik GmbH / Eigbrecht 
GmbH / einszett Werner Sauer GmbH & Co. / ELOS GmbH / Emuk GmbH / EPP & Co. / Erich Utsch AG / ESKA-Reifendienst GmbH / Esso Deutschland GmbH 
(ExxonMobil) / EURO-LINE, Inc. / Europart Trading GmbH / Evonik Stockhausen GmbH / EXIDE Technologies GmbH / Fintec Spezial-Autozubehör GmbH / 
FNP GmbH / FOLIATEC Böhm GmbH + Co Vertriebs KG / fripa Papierfabrik Albert Friedrich KG / Garmin Deutschland GmbH / GAS – Gunnar Adam Services 
GmbH / gewe LagerTec GmbH / GLORIA GmbH / Goodyear Dunlop Tires Germany GmbH / Haas Organisation GmbH / Carl Geo. Heise GmbH & Co. KG / 
Hella KGaA Hueck & Co. / Henkel AG & Co. KGaA / HJR inoTec / HJS Fahrzeugtechnik GmbH & Co KG / HKD Handelsgesellschaft für Kirche und Diakonie 
mbH / Hofele Design GmbH / Holthaus Medical GmbH & Co. KG / Horn & Bauer GmbH & Co. KG / Hörsteler Interior Design GmbH / HÜCO elektronic GmbH / 
Hünersdorff GmbH / HV-MARD Germany / IGL Telematics GmbH & Co. KG / in.pro Herst.- und Vertriebsges. mbH / ingo Software GmbH / Interpneu Han-
delsgesellschaft mbH / Irmscher International GmbH / IWH Vertriebs GmbH / Jaeger automotive GmbH / juwi Solar GmbH / JVC Deutschland GmbH / K&K 
Handelsgesellschaft mbH / KABUCO Bürobedarf GmbH / Alfred Kärcher Vertriebs GmbH / Kamei GmbH & Co. KG / KERONA GmbH / Kiddy GWB – Gesell-
schaft für Weltweite Beschaffung GmbH / KIPP GmbH & Co. KG / Kleber-Reifen GmbH / F. W. Klever GmbH / Kleinmetall GmbH / Klümpen Mineralöle 
GmbH / Koch-Chemie GmbH / Krämer Automotive Software GmbH / W. Kunzer GmbH / KW automotive GmbH / LAKO Laupheimer Kokosweberei GmbH 
& Co. KG / LDBS Lichtdienst GmbH / Leina-Werke GmbH / Linde AG / Liqui Moly GmbH / LOFTEX GmbH / Logiline Systeme GmbH / Sportservice Lorinser 
Sportliche Ausrüstung GmbH / LRT Automotive GmbH / 3M Deutschland GmbH / Magnetto Wheels Deutschland GmbH / MAKRA Norbert Kraft GmbH / 
MAPCO Autoteile GmbH / maxxcount.de GmbH & Co KG  / McGard Deutschland GmbH / Mewa Textil-Service AG & Co. Lauenburg oHG / mft Transport 
Systeme GmbH / Michelin Reifenwerke AG & Co. KGaA / Mizu Vertriebs GmbH / Mo Car Technik GmbH / Motair Turbolader GmbH / NAVTEQ Europe B. V. / 
Helmut Niemeyer GmbH / Noritel Mobile Kommunikation GmbH / Normfest GmbH / Oberland Mangold GmbH / Office Depot Deutschland GmbH / OLHO 
tronik GmbH / OLMO-Reinigungstechnik GmbH / OPTIMAL KG / Optimum Technology GmbH / Ottinger GmbH / OTTO Autoschonbezüge GmbH / OZ 
Deutschland GmbH / PAMA CO. LIMITED / part GmbH / Paulchen Sys-
tem / Petex-Autoausstattungs-GmbH / Petzoldt CP-Leuchten GmbH / 
PEX GmbH, Fabrik für Autoteile / PEX Vakuumtechnik GmbH / Philips 
Technologie GmbH / Pilkington Automotive Deutschland GmbH / 
Pioneer Electronics Deutschland GmbH / Pirelli Deutschland GmbH / 
ProCare Audio GmbH (i-sotec) / Profas GmbH & Co. KG / Profilex-newtec 
GmbH / PV Automotive GmbH  / Quinton Hazell Deutschland GmbH / 
r.d.i. Deutschland GmbH / Racing Department Germany GmbH / D. 
Reinhardt  Werkzeuge und Elektronik GmbH /  RH Alurad GmbH / Rinder 
Warenhandelsgesellschaft m. b. H. / Franz Rinke Herstellung und Ver-
trieb / R.O.D. Leichtmetallräder GmbH / Ronal GmbH / RR Team GmbH / 
RUD Ketten Rieger & Dietz GmbH u. Co. KG / Safe CAR 21 KFT. / Schätz 
Tuning Motorsportartikel-Herstellungs GmbH / Norbert Schaub GmbH / 
Schmettau & Fuchs GmbH / Dr. Schnell Chemie GmbH / Schnitzler 
GmbH / Schönek Autozubehör GmbH / SGS Sport- und Geländewagen 
Shop / Shell Deutschland Oil GmbH / Sikkens GmbH / Snap-on Equip-
ment GmbH / SONAX GmbH / Marlies Spangenberg GmbH & Co KG / 
sumbi INGENIEURE / Technolit GmbH / Tele Atlas Deutschland GmbH  
Co. KG / Terra-S Automotive Systems GmbH & Co. KG / tesa AG / TFT 
Technik für Transporter /  Thede GmbH & Co. KG /  THULE GmbH /  THU-
LE  TOWING  SYSTEMS B. V. /  TKtelemedia e. K. /  TOTAL Mineralöl GmbH / 
Eugen Trost GmbH & Co. KG / TUNAP Deutschland Vertriebs GmbH & 
Co. / TÜV NORD Mobilität GmbH & Co. KG / TYSYS / Uebler GmbH / 
United Navigation GmbH / Van Wezel GmbH / Vegaz GmbH / Vergölst 
GmbH /  Vredestein GmbH / wb compagnie gmbh /  WD-40 Company / 
Webasto AG / Wegmann automotive GmbH & Co. KG / Wellconnect  
Vertriebs GmbH /  Werbewelt Sommerfeld e. K. / das werbewerk cross-
media communication gmbh / Paul Witteler GmbH & Co. KG / Adolf  
Würth GmbH & Co. KG ORSYmobil Fahrzeugeinrichtungen.

Die Lieferanten
TECHNO bringt Autohäuser mit mehr als 
200 Lieferanten zusammen. Mit dabei sind 
Marktführer und innovative, leistungsstarke 
Lieferanten wie ExxonMobil, Continental, 
Heni, Pioneer oder Würth. Die TECHNO deckt 
alle Bedarfsfelder ab und sorgt nicht nur für 
gute Einkaufskonditionen, sondern auch für 
kurze Lieferzeiten und eine schnelle Abwick-
lung. So gelingt der TECHNO der Brücken-
schlag zwischen den Autohäusern und 
Lieferanten.

AAMCO, Schwaig / Adolf Rahenbrock, Osnabrück / AFIB, Berlin / Alfred Hommert, Coburg / Alfred Linck, Offenburg / Alfred 
Wahl, Siegen / Arthur Brüggemann, Düsseldorf / Assenheimer + Mulfinger, Heilbronn / August Hahn, Münchberg / aurego, 
Wuppertal / Auto Eder, Tuntenhausen / Auto Mertens, Beckum / Auto Müller, Hof / Auto Neff, Heilbronn / Auto Rossel, 
Wiesbaden / Auto Scholz, Bamberg / Auto Strunk, Köln / Auto Thüllen, Aachen / Auto Veri, Hof / Auto-Centrum Walter 
Coenen, Mönchengladbach / Autohandel Gebr. van Eupen, Essen / Autohaus AHS,Trier / Autohaus Allgäu, Kempten / 
Autohaus Anders, Vechta / Autohaus Aventi, Bamberg / Autohaus Brass Vertrieb, Gießen / Autohaus Bruno Widmann, Aalen / 
Autohaus Dreher, Wangen / Autohaus Eitel, Freihung/Thansüß / Autohaus Greiner, Deggendorf / Autohaus Hoffmann, 
Saalfeld / Autohaus Holz, Landau / Autohaus J. Wiest + Söhne, Darmstadt / Autohaus Jacob Fleischhauer, Köln / Autohaus 
Josef Zimmermann, Sigmaringen / Autohaus Karl Russ, Dettingen/Teck / Autohaus Karl & Co, Mainz / Autohaus Kniest, 
Neuss / Autohaus Kropf, Nürnberg / Autohaus Lenz, Bielefeld / Autohaus Liegert, Kaiserslautern / Autohaus Louis Dresen, 
Neuss / Autohaus Marzahn, Berlin / Autohaus Minrath, Moers / Autohaus Nau, Marburg / Autohaus Spindler, Würzburg / 
Autohaus Südhannover, Göttingen / Autohaus Tobaben, Hamburg / Autohaus Ulmen, Düsseldorf / Autohaus Vogel, Esslin-
gen / Autohaus Zimpel, Zschorlau / Autohaus Zschernitz, Karlsruhe / Auto-Joncker, Heidelberg / Automobilforum, Stutt-
gart / Automobil-Verkaufs-Gesellschaft Brass, Aschaffenburg / AUTONOVA, Bayreuth / Auto-Staiger, Stuttgart / Autozentrum 
Havemann, Lüneburg / AVAG Holding, Augsburg / Baden-Auto Holding, Freiburg / Bald, Siegen / Beresa, Münster / besico, 
Glauchau / Bischoff & Hamel, Hannover / Bremen Motors, Bremen / BrinkmannBleimann, Güstrow / Burger Schloz, Uhingen / 
Corsmann, Herford / DÜRKOP, Braunschweig / Ebbinghaus, Dortmund / Edgar Kittner, Lübeck / Edmund Sorg, Fulda / Eduard 
Winter, Berlin / Elspass Autoland, Dinslaken / Enning & Becker, Recklinghausen / Ernst & König, Freiburg / Ernst Dello, 
Hamburg / Emil Frey, Stuttgart / Georg Rittersbacher, Kaiserslautern / Gerstmann, Oberhausen / Glinicke, Kassel / Gottfried 
Schultz, Ratingen / Haberbusch, Lörrach / Hagemann, Bielefeld / Hahn, Fellbach / Hans Kohlhoff, Mannheim / Hanser + 
Leiber, Ulm / Heinz Viere, Georgsmarienhütte / Herbrand, Kevelaer / Hess, Trier / HIRO, Aurich / Hülpert, Dortmund / Hüsgen 

& Schmidt, Kiel / Ingolstädter Autohaus, Ingolstadt / 
Johann Franken, Kamp-Lintfort / Johann Häusler,  
München / Jürgens, Hagen / Kamps Zentrale Dienste, 
Bergkamen / Karl Thiel, Paderborn / KBM, Neuwied / 
Knubel, Münster / KRÜLL MOTOR COMPANY, Ham-
burg / Kümmeth & Ziegler, Schweinfurt / Lackermann, 
Wesel / Löhr & Becker, Koblenz / Lueg, Bochum / 
MAHAG Teilehandel, München / Martin Hoppmann, 
Siegen / MOHAG, Gelsenkirchen / Niedermair & Reich, 
München / Otto Glöckler, Hanau / Paul Witteler, Brilon / 
Penske Automotive Europe, Stuttgart / Reichstein & 
Opitz, Jena / Richard Gramling, Karlsruhe / RKG, Bonn / 
Robert Kunzmann, Aschaffenburg / Röchling, Duis-
burg / Ruhrdeich-Holding, Duisburg / Ruprecht Tretter, 
Kandel / S & G, Karlsruhe / Saalmüller, Würzburg / 
Sahm, Ratingen / Schade und Sohn, Bad Hersfeld / 
Scherer,  Simmern /  Schiermeier, Osnabrück / Schmidt 
& Koch, Bremen / Spree Automobil, Berlin / Stern-
Partner, Uelzen /  Tölke & Fischer, Krefeld / Voets, 
Braunschweig / Volkswagen Automobile, Hamburg / 
VVV Vermögens-Verwaltung-Voigt, Saarbrücken /  
Walter Knebel, Siegen / Weilbacher, Eberswalde /   
Wellergruppe, Berlin /  Wolfgang Fahr, Fulda.

TECHNO – eine starke Gemeinschaft
Partnerschaft E Gemeinsam mehr erreichen. Die TECHNO bedankt sich bei ihren Gesellschaftern und Lieferanten für die partnerschaftliche Zusammenarbeit.
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Die Gesellschafter
Ob Exklusiv- oder Mehrmarkenhändler – die 

TECHNO- Gesellschafter sind Teilhaber und 
bestimmen Angebot und Nachfrage maßgeb-

lich mit. Als Verbund kann die TECHNO höhere 
Mengen abnehmen und schafft dadurch bes-
sere Verhandlungspositionen. So können Ge-

sellschafter ihren Kunden Mehrwertservices 
bieten. TECHNO-Mitglieder vertreten in über 

450 Städten fast alle Marken. Dazu gehören 
auch große deutsche Autohausgruppen 

sowie starke Mittelstandsbetriebe.

Techno
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delsgesellschaft mbH / Irmscher International GmbH / IWH Vertriebs GmbH / Jaeger automotive GmbH / juwi Solar GmbH / JVC Deutschland GmbH / K&K 
Handelsgesellschaft mbH / KABUCO Bürobedarf GmbH / Alfred Kärcher Vertriebs GmbH / Kamei GmbH & Co. KG / KERONA GmbH / Kiddy GWB – Gesell-
schaft für Weltweite Beschaffung GmbH / KIPP GmbH & Co. KG / Kleber-Reifen GmbH / F. W. Klever GmbH / Kleinmetall GmbH / Klümpen Mineralöle 
GmbH / Koch-Chemie GmbH / Krämer Automotive Software GmbH / W. Kunzer GmbH / KW automotive GmbH / LAKO Laupheimer Kokosweberei GmbH 
& Co. KG / LDBS Lichtdienst GmbH / Leina-Werke GmbH / Linde AG / Liqui Moly GmbH / LOFTEX GmbH / Logiline Systeme GmbH / Sportservice Lorinser 
Sportliche Ausrüstung GmbH / LRT Automotive GmbH / 3M Deutschland GmbH / Magnetto Wheels Deutschland GmbH / MAKRA Norbert Kraft GmbH / 
MAPCO Autoteile GmbH / maxxcount.de GmbH & Co KG  / McGard Deutschland GmbH / Mewa Textil-Service AG & Co. Lauenburg oHG / mft Transport 
Systeme GmbH / Michelin Reifenwerke AG & Co. KGaA / Mizu Vertriebs GmbH / Mo Car Technik GmbH / Motair Turbolader GmbH / NAVTEQ Europe B. V. / 
Helmut Niemeyer GmbH / Noritel Mobile Kommunikation GmbH / Normfest GmbH / Oberland Mangold GmbH / Office Depot Deutschland GmbH / OLHO 
tronik GmbH / OLMO-Reinigungstechnik GmbH / OPTIMAL KG / Optimum Technology GmbH / Ottinger GmbH / OTTO Autoschonbezüge GmbH / OZ 
Deutschland GmbH / PAMA CO. LIMITED / part GmbH / Paulchen Sys-
tem / Petex-Autoausstattungs-GmbH / Petzoldt CP-Leuchten GmbH / 
PEX GmbH, Fabrik für Autoteile / PEX Vakuumtechnik GmbH / Philips 
Technologie GmbH / Pilkington Automotive Deutschland GmbH / 
Pioneer Electronics Deutschland GmbH / Pirelli Deutschland GmbH / 
ProCare Audio GmbH (i-sotec) / Profas GmbH & Co. KG / Profilex-newtec 
GmbH / PV Automotive GmbH  / Quinton Hazell Deutschland GmbH / 
r.d.i. Deutschland GmbH / Racing Department Germany GmbH / D. 
Reinhardt  Werkzeuge und Elektronik GmbH /  RH Alurad GmbH / Rinder 
Warenhandelsgesellschaft m. b. H. / Franz Rinke Herstellung und Ver-
trieb / R.O.D. Leichtmetallräder GmbH / Ronal GmbH / RR Team GmbH / 
RUD Ketten Rieger & Dietz GmbH u. Co. KG / Safe CAR 21 KFT. / Schätz 
Tuning Motorsportartikel-Herstellungs GmbH / Norbert Schaub GmbH / 
Schmettau & Fuchs GmbH / Dr. Schnell Chemie GmbH / Schnitzler 
GmbH / Schönek Autozubehör GmbH / SGS Sport- und Geländewagen 
Shop / Shell Deutschland Oil GmbH / Sikkens GmbH / Snap-on Equip-
ment GmbH / SONAX GmbH / Marlies Spangenberg GmbH & Co KG / 
sumbi INGENIEURE / Technolit GmbH / Tele Atlas Deutschland GmbH  
Co. KG / Terra-S Automotive Systems GmbH & Co. KG / tesa AG / TFT 
Technik für Transporter /  Thede GmbH & Co. KG /  THULE GmbH /  THU-
LE  TOWING  SYSTEMS B. V. /  TKtelemedia e. K. /  TOTAL Mineralöl GmbH / 
Eugen Trost GmbH & Co. KG / TUNAP Deutschland Vertriebs GmbH & 
Co. / TÜV NORD Mobilität GmbH & Co. KG / TYSYS / Uebler GmbH / 
United Navigation GmbH / Van Wezel GmbH / Vegaz GmbH / Vergölst 
GmbH /  Vredestein GmbH / wb compagnie gmbh /  WD-40 Company / 
Webasto AG / Wegmann automotive GmbH & Co. KG / Wellconnect  
Vertriebs GmbH /  Werbewelt Sommerfeld e. K. / das werbewerk cross-
media communication gmbh / Paul Witteler GmbH & Co. KG / Adolf  
Würth GmbH & Co. KG ORSYmobil Fahrzeugeinrichtungen.

Die Lieferanten
TECHNO bringt Autohäuser mit mehr als 
200 Lieferanten zusammen. Mit dabei sind 
Marktführer und innovative, leistungsstarke 
Lieferanten wie ExxonMobil, Continental, 
Heni, Pioneer oder Würth. Die TECHNO deckt 
alle Bedarfsfelder ab und sorgt nicht nur für 
gute Einkaufskonditionen, sondern auch für 
kurze Lieferzeiten und eine schnelle Abwick-
lung. So gelingt der TECHNO der Brücken-
schlag zwischen den Autohäusern und 
Lieferanten.

AAMCO, Schwaig / Adolf Rahenbrock, Osnabrück / AFIB, Berlin / Alfred Hommert, Coburg / Alfred Linck, Offenburg / Alfred 
Wahl, Siegen / Arthur Brüggemann, Düsseldorf / Assenheimer + Mulfinger, Heilbronn / August Hahn, Münchberg / aurego, 
Wuppertal / Auto Eder, Tuntenhausen / Auto Mertens, Beckum / Auto Müller, Hof / Auto Neff, Heilbronn / Auto Rossel, 
Wiesbaden / Auto Scholz, Bamberg / Auto Strunk, Köln / Auto Thüllen, Aachen / Auto Veri, Hof / Auto-Centrum Walter 
Coenen, Mönchengladbach / Autohandel Gebr. van Eupen, Essen / Autohaus AHS,Trier / Autohaus Allgäu, Kempten / 
Autohaus Anders, Vechta / Autohaus Aventi, Bamberg / Autohaus Brass Vertrieb, Gießen / Autohaus Bruno Widmann, Aalen / 
Autohaus Dreher, Wangen / Autohaus Eitel, Freihung/Thansüß / Autohaus Greiner, Deggendorf / Autohaus Hoffmann, 
Saalfeld / Autohaus Holz, Landau / Autohaus J. Wiest + Söhne, Darmstadt / Autohaus Jacob Fleischhauer, Köln / Autohaus 
Josef Zimmermann, Sigmaringen / Autohaus Karl Russ, Dettingen/Teck / Autohaus Karl & Co, Mainz / Autohaus Kniest, 
Neuss / Autohaus Kropf, Nürnberg / Autohaus Lenz, Bielefeld / Autohaus Liegert, Kaiserslautern / Autohaus Louis Dresen, 
Neuss / Autohaus Marzahn, Berlin / Autohaus Minrath, Moers / Autohaus Nau, Marburg / Autohaus Spindler, Würzburg / 
Autohaus Südhannover, Göttingen / Autohaus Tobaben, Hamburg / Autohaus Ulmen, Düsseldorf / Autohaus Vogel, Esslin-
gen / Autohaus Zimpel, Zschorlau / Autohaus Zschernitz, Karlsruhe / Auto-Joncker, Heidelberg / Automobilforum, Stutt-
gart / Automobil-Verkaufs-Gesellschaft Brass, Aschaffenburg / AUTONOVA, Bayreuth / Auto-Staiger, Stuttgart / Autozentrum 
Havemann, Lüneburg / AVAG Holding, Augsburg / Baden-Auto Holding, Freiburg / Bald, Siegen / Beresa, Münster / besico, 
Glauchau / Bischoff & Hamel, Hannover / Bremen Motors, Bremen / BrinkmannBleimann, Güstrow / Burger Schloz, Uhingen / 
Corsmann, Herford / DÜRKOP, Braunschweig / Ebbinghaus, Dortmund / Edgar Kittner, Lübeck / Edmund Sorg, Fulda / Eduard 
Winter, Berlin / Elspass Autoland, Dinslaken / Enning & Becker, Recklinghausen / Ernst & König, Freiburg / Ernst Dello, 
Hamburg / Emil Frey, Stuttgart / Georg Rittersbacher, Kaiserslautern / Gerstmann, Oberhausen / Glinicke, Kassel / Gottfried 
Schultz, Ratingen / Haberbusch, Lörrach / Hagemann, Bielefeld / Hahn, Fellbach / Hans Kohlhoff, Mannheim / Hanser + 
Leiber, Ulm / Heinz Viere, Georgsmarienhütte / Herbrand, Kevelaer / Hess, Trier / HIRO, Aurich / Hülpert, Dortmund / Hüsgen 

& Schmidt, Kiel / Ingolstädter Autohaus, Ingolstadt / 
Johann Franken, Kamp-Lintfort / Johann Häusler,  
München / Jürgens, Hagen / Kamps Zentrale Dienste, 
Bergkamen / Karl Thiel, Paderborn / KBM, Neuwied / 
Knubel, Münster / KRÜLL MOTOR COMPANY, Ham-
burg / Kümmeth & Ziegler, Schweinfurt / Lackermann, 
Wesel / Löhr & Becker, Koblenz / Lueg, Bochum / 
MAHAG Teilehandel, München / Martin Hoppmann, 
Siegen / MOHAG, Gelsenkirchen / Niedermair & Reich, 
München / Otto Glöckler, Hanau / Paul Witteler, Brilon / 
Penske Automotive Europe, Stuttgart / Reichstein & 
Opitz, Jena / Richard Gramling, Karlsruhe / RKG, Bonn / 
Robert Kunzmann, Aschaffenburg / Röchling, Duis-
burg / Ruhrdeich-Holding, Duisburg / Ruprecht Tretter, 
Kandel / S & G, Karlsruhe / Saalmüller, Würzburg / 
Sahm, Ratingen / Schade und Sohn, Bad Hersfeld / 
Scherer,  Simmern /  Schiermeier, Osnabrück / Schmidt 
& Koch, Bremen / Spree Automobil, Berlin / Stern-
Partner, Uelzen /  Tölke & Fischer, Krefeld / Voets, 
Braunschweig / Volkswagen Automobile, Hamburg / 
VVV Vermögens-Verwaltung-Voigt, Saarbrücken /  
Walter Knebel, Siegen / Weilbacher, Eberswalde /   
Wellergruppe, Berlin /  Wolfgang Fahr, Fulda.

TECHNO – eine starke Gemeinschaft
Partnerschaft E Gemeinsam mehr erreichen. Die TECHNO bedankt sich bei ihren Gesellschaftern und Lieferanten für die partnerschaftliche Zusammenarbeit.
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Die Gesellschafter
Ob Exklusiv- oder Mehrmarkenhändler – die 

TECHNO- Gesellschafter sind Teilhaber und 
bestimmen Angebot und Nachfrage maßgeb-

lich mit. Als Verbund kann die TECHNO höhere 
Mengen abnehmen und schafft dadurch bes-
sere Verhandlungspositionen. So können Ge-

sellschafter ihren Kunden Mehrwertservices 
bieten. TECHNO-Mitglieder vertreten in über 

450 Städten fast alle Marken. Dazu gehören 
auch große deutsche Autohausgruppen 

sowie starke Mittelstandsbetriebe.

Techno



Starkes Sicherheitsbündnis
Versicherungspotenzial E Die Autohausgruppe Ebbinghaus und die 
Hestra als hauseigene Versicherungsagentur erzielen optimale Abschluss- 
quoten und eine hohe Kundenbindung.

V ersicherungen spielen in den 
sieben Autohäusern der Ebbing-
haus-Gruppe schon lange eine 

wichtige Rolle. Denn mit der Hestra 
Versicherungs-Vermittlungs-GmbH als 
100-prozentige Tochter arbeitet der 
Händler mit den Marken Ford, Opel, 
Hyundai, Chevrolet und demnächst 
Corvette bereits seit 1970 daran, seinen 
Kunden den passenden Schutz für ihre 
Fahrzeuge und weitere Lösungen wie 
Unfall-, Rechtsschutz und Lebensversi-
cherung zu bieten. Dieses Ziel erreicht 
Hestra auch, indem sie sich auf den 
TECHNO Versicherungsdienst und die 
NÜRNBERGER Versicherungsgruppe 
als Partner konzentriert.

Intensive Kundenbetreuung
Elf Mitarbeiter des Versicherers und vier 
Fachleute der Hestra stehen für die Be-
treuung der Kunden zur Verfügung, 
wobei sich jeweils ein Versicherungsex-
perte in den fünf Dortmunder Filialen, 
in Kamen sowie in Hamm befindet. Sie 
fungieren vor Ort als direkte Ansprech-
partner im Verkauf. „Dadurch können 
wir eine Zuführungsquote von 68 Pro-
zent erzielen, die wiederum zu rund 40 
Prozent in Abschlüssen von Kfz-Versi-
cherungen mündet“, resümiert Joachim 
Schlottke, Geschäftsstellenleiter der 

Auch die anschließenden Beratungs- 
gespräche basieren auf hohen Standards 
und tritt ein Schadenfall auf, werden 
Servicestandards zugrundegelegt. Des-
halb legt Straub viel Wert darauf, dass 
die NÜRNBERGER Kfz-Schadenregu-
lierung vom TÜV NORD zertifiziert ist: 
„Das gewährleistet uns als Mehrmar-
kenbetrieb ein einheitlich hohes Be-
treuungsniveau.“

Die Umsetzung lohnt sich
Die konsequente Umsetzung der Strate-
gie lohnt sich für die Autohausgruppe. 
Das spürt Straub sowohl bei der Rück-
führung der Kunden im Schadenfall, die 
dadurch bei fast 60 Prozent liegt, als 
auch bei den Provisionen und Ausschüt-
tungen, die Ebbinghaus auf Basis der 
Abschlüsse sowie als Gesellschafter der 
TECHNO generiert. Dreh- und Angel-
punkt ist jedoch das Schadenmanage-
ment des Versicherers. „Deshalb wird 
bei der NÜRNBERGER auch eine 
schnelle und nachvollziehbare Abwick-
lung im Schadenfall groß geschrieben“, 
betont Bernhard Heusl, Geschäftsführer 
des TVD. Nichtsdestotrotz schmieden 
alle Beteiligte an ihrem Bündnis, um die 
Geschäftspotenziale in der Versiche-
rungssparte zu nutzen und die Kunden-
zufriedenheit weiter zu erhöhen.   z

Joachim Schlottke, (v. l.)
Geschäftsstellenleiter 
der Hestra Versiche-
rungs-Vermittlungs-
GmbH, Michael Straub, 
Geschäftsführer der  
Automobile Ebbinghaus 
GmbH, und Bernhard 
Heusl, Geschäftsführer 
des TVD und Leiter 
Vertrieb Autohaus der 
NÜRNBERGER, arbeiten 
im Versicherungs- 
bereich eng zusammen.  

Hestra. Darüber hinaus kommen im 
Laufe der Zeit durchschnittlich drei wei-
tere Versicherungsverträge in anderen 
Bereichen hinzu. Dieses Ergebnis ist für 
Michael Straub, Geschäftsführer der Au-
tomobile Ebbinghaus GmbH, ein Erfolg. 
Er erklärt: „Wir können damit nicht nur 
eine Quote von rund 30 Prozent bezo-
gen auf die rund 5.000 vermarkteten 
Fahrzeuge pro Jahr verbuchen, sondern 
unseren Kunden auch in anderen Berei-
chen attraktive Produkte anbieten.“

Hohe zertifizierte Standards
Obwohl Ebbinghaus und Hestra damit 
den Zielquoten des Versicherers von 70 
Prozent bei der Zuführung bzw. 50 Pro-
zent bei den Abschlüssen sehr nahe 
kommen, will Straub die Marktbearbei-
tung mit Schlottke noch intensivieren. 
„Schließlich wollen wir den Bestand 
wahren und das Neugeschäft steigern“, 
sagt der Hestra-Geschäftsstellenleiter. 
Zu diesem Zweck haben die Autohäuser 
und die Versicherungsagentur ihre Pro-
zesse aufeinander abgestimmt und klar 
durchstrukturiert. Demnach erhalten 
die Verkäufer mit den Unterlagen zum 
Fahrzeugverkauf automatisch eine Vor-
lage, auf der die Kunden per Unter-
schrift den Kontaktwunsch zu den Ver-
sicherungsexperten bestätigen können. 
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