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Kommt die Party
jetzt in die Gange?

Der grof3e Erfolg chinesischer Autohersteller in Deutschland blieb
bisher aus. Mit neuen Modell- und Marktstrategien soll sich das jetzt
andern. Zudem brachte die letzte IAA eine zweite Welle chinesischer
Marken. Welche Plane und Chancen haben sie? Und wo stehen die

. bereits aktiven Marken? Eine Bestandsaufnahme.
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Der Vorstand des Skoda-Partner-
verbands ist im Amt bestatigt -
und sieht dringenden Handlungs-
bedarfim Service; die Rendite
gerdt unter Druck.

MANAGEMENT & HANDEL

Online-Abschlisse im Autohan-
del sind aus Sicht von Automobil-
banken ein Wachstumsfeld.
Allerdings raten sie Handlern zu
einer Omnichannel-Strategie.

SERVICE & TECHNIK

Professionelle Werkstattmobel
verbessern die Produktivitat

und steigern die Mitarbeiter-
zufriedenheit - und sie sehen ein-
fach besser aus.
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BOSCH Technik furs Leben

Jetzt Preisnachlasse fir
Bosch-Prifgerate sichern*

Bosch-Batterien kaufen und Preisnachlasse fiir Bosch-Priifgerate erhalten
Sichern Sie sich jetzt lhre Preisnachlasse fur die folgenden Bosch-Prifgerate:
Batterietestgerate BAT 115, BAT 191, BAT 645, BAT 690, BAT 6120, Kabelsatz Tesla,
Sensorprogrammiertool Tire Pressure Analyzer 400, Lecksuchgerat SMT 300.
Fragen Sie lhren GroBhandler nach dieser attraktiven Aktion.

Jetzt informieren:

boschaftermarket.com

*Sichern Sie sich Preisnachlasse in Hohe von je 5 €. Kaufen Sie im Aktionszeitraum 01.09.2025 bis 31.03.2026 jeweils eines der folgenden Bosch-Priifgerate (Aktionsprodukt) bei einem an der
Aktion teilnehmenden GroBhandler: BAT 115, BAT 191, BAT 645, BAT 690, BAT 6120, Kabelsatz Tesla, Tire Pressure Analyzer 400, SMT 300. Pro Bosch-Batterie, ausgenommen Motorradbatterien,
die Sie im Aktionszeitraum bei dem GroBhandler kaufen, bei dem Sie das Aktionsprodukt erworben haben, erhalten Sie einen Preisnachlass von 5 € auf das Aktionsprodukt. Der Preisnachlass
ist auf den Netto-Einkaufspreis des jeweiligen Aktionsprodukts begrenzt. Der GroBhandler, bei dem das Aktionsprodukt erworben wurde, meldet nach Abschluss der Aktion die Anzahl der
erworbenen Batterien an Bosch. Der Preisnachlass erfolgt nach dem Ende des Aktionszeitraumes durch den GroBhandler. Eine Mehrfachteilnahme an der Batterie-Aktion ist ausgeschlossen.
Diese Aktion ist nicht mit anderen Aktionen und Rabatten von Bosch kombinierbar. Veranstalterin ist die Robert Bosch GmbH, Auf der Breit 4, 76227 Karlsruhe, Deutschland (,,Bosch®).

Es gelten die Datenschutzhinweise der Robert Bosch GmbH fir Geschéaftskontakte: http://privacy.bosch.com/datenschutzhinweise_b2b.pdf


http://privacy.bosch.com/datenschutzhinweise_b2b.pdf
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Andreas Grimm,
Ressort
Wirtschaft

Vorwarts immer - nur
nicht in der Autobranche?

wird gerne spéttisch mit dem real untergegange-
nen Sozialismus der DDR in Verbindung gebracht.
Doch im Grunde steckt in dem Spruch der positive
Gedanke, sich stets weiterzuentwickeln, statt an der Ver-
gangenheit festzuhalten. Dieses Zutrauen in die eigene
Starke hat die europdische Automobilbranche ziemlich
verloren. Viele Aussagen
der Fithrungskrafte klingen
inzwischen mehr nach
Schlingern denn nach

Stringenz.

Die Losung ,Vorwarts immer, rickwarts nimmer"”

Quasi taglich ist dieses
Hin und Her in den Schlag-
zeilen zur Elektromobilitadt
lesbar. Erst hatten sich die
Konzerne {iberschlagen in
ihren  Verbrenner-Aus-
stiegsszenarien (Opel bis
2028!),jetzt toppen sich die

Prof. Stefan Reindl, Direktor des IfA-Instituts Offiziellen in Statements

zur Technologieoffenheit.

Nicht falsch verstehen, die
ist per se nicht schlecht. Aber der Verbrenner ist dann
doch weitgehend ausentwickelt, in der Elektromobilitdt
sind in Sachen Effizienz und Speichertechnik noch gro-
f3e Spriinge denkbar. Doch hoch und weit springt nur,
wer sich fokussiert.

Ein paar Marken schlingern da besonders. Etwa Mer-
cedes. Zuerst kassierte Vorstandschef Ola Kallenius die
Luxus-Strategie, jetzt bringt er im Interview mit dem
~Manager Magazin“ ein kiinftiges Einstiegsmodell ins

Spiel, alshitte es die A-Klasse nie gegeben. In dieses Bild
passt die Ford-Fithrung, die erst die markenpragenden
Erfolgsmodelle aufgab (Fiesta, Focus), um nun wieder
neue Modelle fiir Europa anzukiindigen.

Und dann ist da die offensive Riickbesinnung auf den
stationaren Handel inklusive des klassischen margen-
gestlitzten Vertriebsmodells, deren Wert die Vertreter
ganz unterschiedlicher Fabrikate zuletzt auf dem IfA-
Kongress unterstrichen. Damit haben die Strategen na-
tlirlich Recht, nur klang das vor einigen Jahren ganz
anders (Handler = verzichtbare Vertriebskosten).

Damit mich niemand missversteht: Entscheidungen
zu Uberpriifen und bei Bedarf den Kurs zu korrigieren,
istunbedingt notwendig. Problematisch sind die harten
Kurswechsel, die fast schon ideologischen Entscheidun-
gen (AllesaufE, Luxus geht immer, Heilsbringer Digita-
lisierung, ...). Problematisch ist, dass die Mahner und
Kritiker bestenfalls beldchelt und schlimmstenfalls
sanktioniert wurden. Problematisch werden die Kurs-
wechsel, wenn sie niemand mehr versteht. Denn Er-
kenntnis ist in einer komplexen Welt das beste Mittel,
die Menschen mitzunehmen und vom Vorwarts zu tiber-
zeugen.

andreas.grimm@vogel.de
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Wechsel an der Spitze des VW-Vertriebs:
Henning Schulzki ibernimmtzum 2. Januar
2026 die Leitung des Vertriebs Deutschland
bei Volkswagen Nutzfahrzeuge (VWN). Er
folgt auf Thomas Schulz, der das Unterneh-
men zum Jahresende im Rahmen einer Al-
tersregelung verlasst. Der neue Vertriebs-
chef kommt aus China zurick, wo er seit
Gber drei Jahren den Vertrieb fir Volkswa-
gen Pkw im Joint-Venture SAIC Volkswagen
Automotive Co. Ltd. leitete. Insgesamt ver-
fugt Schulzki tber mehr als 20 Jahre Erfah-
rung im Automobilvertrieb innerhalb des
VW-Konzerns. Seine Karriere startete er mit
einer Ausbildung zum Automobilkaufmann,
spater folgte ein Studium der Automobil-
wirtschaft an der BFC in Northeim. Schulz
war seit 1999 im Konzern.

Wechsel im Stellantis-Vertrieb: Ein knap-
pes Jahrlangwar Maurizio Zuares Vertriebs-
chef bei Maserati - jetzt hat ihn der neue
Stellantis-Europachef Emanuele Cappella-
no an die europaische Vertriebsspitze be-
fordert. Dort ersetzt er Luca Napolitano, der
kiinftigden Niederlassungsverkauf bei Stel-
lantis & You steuern und damit Jean-Philip-
pe Imparato unterstellt sein soll. Zudem
verliert Zuares die Zustandigkeit fur die
Marke Lancia, deren Wiederbelebung in
Deutschland mehrfach verschoben und
mittlerweile offenbar komplett abgesagt
wurde. Deren Geschicke liegen nun in der
Hand von Roberta Zerbi, die in ihrem bis-
herigen Job die Vorgangerin von Zuares war.
Den Job von Maurizio Zuares bei Maserati
wiederum bekommt Simonetta Cerruti.

Equip Auto mit Rekordbeteiligung: Eine
weitere Traditionsmesse stemmt sich ge-
gen den Niedergang dieser Art von Leis-
tungsschau. Die Equip Auto, Fachmesse fiir
Ersatzteile und Werkstattausristung, lock-
te zum 50-jahrigen Messe-Jubilaum nach
eigenen Angaben 91.500 Besucher und
rund 1.400 Aussteller und Marken an. Auf
dem Gelande der Paris Expo Porte de Ver-
sailles waren in funf Hallen etwa 100.000
Quadratmeter Ausstellungsflache belegt.
55 Prozent der Aussteller und 18 Prozent der
Besucher kamen laut dem Abschlussbe-
richt aus dem Ausland - aus 35 (Aussteller)
bzw. 118 Herkunftslandern.

Nissan verkauft Konzernzentrale: Der kri-
selnde japanische Autobauer steckt weiter
tiefin der Krise. Im ersten Halbjahr weitete
sich der operative Verlust im Autogeschaft
nach Unternehmensangaben um die Halfte
aufknapp 177 Milliarden Yen (umgerechnet
rund 1 Mrd. Euro) aus. Neben den bekann-
ten 20.000 Job-Streichungen verkauft der
Autobauer nun auch das Tafelsilberin Form
der Konzernzentrale in Yokohama, was ei-
nen Buchgewinn von fast 74 Milliarden Yen
einbringt.
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MITSUBISHI

Einzig mit SUVs gegen die Absatzkrise

Mitsubishi legt 2026 den Fokus
komplett auf SUVs. Das Line-up
der Marke wird im kommenden
Jahr ausvier Modellen bestehen:
dem D-SUV Outlander, dem B-
SUV ASX und den beiden gera-
de vorgestellten C-SUVs Eclipse
Crossund Grandis. Damit decke
man einen wesentlichen Teil
des Marktes ab, erklarte Mitsu-
bishi-Europachef Frank Krol
Vage Hoffnung auf Besserung: Mitsubishi will Ende Oktober bei der Prasenta-
mit SUVs mehr verkaufen. tion der neuen Modelle.

Kleinwagen spielen damit fir
die Japaner vorerst keine Rolle mehr. Nicht mehr im Angebot sein werden der
Space Star, der bereits ausgelaufen ist, und der Colt, der mit der sechsten Gene-
ration des Zwillingsmodells Renault Clio keinen Nachfolger erhilt. Diese beiden
Modelle machten zwischen Januar und September 2025 zusammen allerdings
zwei Drittel des Absatzes der Marke aus. Fiir das kommende Jahr peilt Mitsubishi
Aussagen des Importeurs zufolge in Deutschland einen Absatz von rund 22.000
Fahrzeugen an. Das ware eine Trendwende: Im laufenden Jahr steht der Absatz
nach zehn Monaten bei 16.600 Einheiten oder 30 Prozent im Minus.

Hort man sich im Handel um, dann herrscht wenig Zuversicht, die Absatz-
ziele in diesem und noch weniger im kommenden Jahr zu erreichen. Die Nach-
frage sei schwach und die Konditionen seien zu wenig attraktiv, gerade im Ver-
gleich zu Renault. Mit dem ASX als Einstiegsmodell steigen die Einstiegspreise
in Zeiten abnehmender Kaufkraft. Wie es modellseitig tiber 2026 hinaus weiter-
geht, bleibt auch nach der aktuellen Modellvorstellung unklar. (ys)

Bild: Mitsubishi

BGH-ENTSCHEIDUNG

Zugang zu Fahrzeugdaten bleibt offen

Der Bundesgerichtshof (BGH)
hat eine Beschwerde von Stel-
lantis gegen die Nichtzulassung
der Revision eines Urteils abge-
wiesen, das unabhdngigen
Werkstdtten den uneinge-
schrankten Zugang zu Fahr-
zeugdaten garantiert. Darauf
weist Belron, der Mutterkonzern
von Carglass, in einer Mitteilung
hin. Die Entscheidung bekrafti- & =
ge frithere Urteile des Landge-  Héchstrichterlich klargestellt: Freie Werkstét-
richts und des Oberlandesge- ten haben Zugang zu Fahrzeugdaten.

richts Koln sowie ein Urteil des

Europdischen Gerichtshofs, die jeweils klarstellen, dass von Fahrzeugherstellern
verhdngte Beschrankungen beim Zugang zu Fahrzeugdaten illegal sind.

Mit seiner Entscheidung sendet der Bundesgerichtshof eine eindeutige Bot-
schaft: Das Recht der Verbraucher auf freie Wahl der Reparaturwerkstatt ist klar
definiert und von zentraler Bedeutung - jegliche Versuche, dieses Recht einzu-
schranken, sind abzulehnen. Oder anders gewendet: Freie Werkstitten sind
uneingeschrankt berechtigt, fiir Reparaturen auf essenzielle Fahrzeugdaten
zuzugreifen, beispielsweise um Fahrerassistenzsysteme zu rekalibrieren.

Der Hintergrund: Fiat-Chrysler als Teil des heutigen Stellantis-Konzerns hatte
begonnen, Dritten den Zugang zum Datenstrom eines Fahrzeugs iiber die On-
Board-Diagnose-Schnittstelle (OBD) mittels Security Gateway zu verwehren. Laut
Belron sei nun klargestellt, dass der Zugang zur OBD-Schnittstelle so gestaltet
werden kann, dass einerseits die Cybersicherheit gewdhrleistet ist und anderer-
seits Rekalibrierungen ermaglicht werden. (sd)

Bild: ProMotor/TVolz




Bilder: Puls-air

KUHL GMBH GEROLZHOFEN LANDKREIS SCHWEINFURT/BAYERN

Heizung begeistert

Richard und Felix Kiihl von der Kiihl GmbH

gen: ,Bei uns sind ausnahmslos alle Mitarbeiter
von der sparsamen Puls-air Werkstatt und Hallen-
heizung begeistert."

Richard und Felix Kiihl von der Kithl GmbH bestati-

| Der Tankwagen kommt seltener

Vor Inbetriebnahme von Puls-air im Jahr 2020 wurde
mit Heizkorpern, Direktlufterhitzern und Warmlufter-
hitzern (Deckengebldse) geheizt. Folge: Die Heizkosten
waren hoch und die Warmeverteilung schlecht. Nun
werden zwei Hallen mit jeweils ca. 1.500 Kubikmeter mit
je einem Puls-air Heizgerdt beheizt. Die Geschaftsfiihrer
schétzen, dass sich die Kosten damit halbiert haben.

| Warum so sparsam?

Puls-air wird ebenfalls mit Diesel oder Heizdl betrie-
ben und kann daher an den bestehenden Tank ange-
schlossen werden. Dank der innovativen und patentier-
ten Verbrennungstechnik, die mit dem Staatspreis aus-
gezeichnet wurde und liber einem Wirkungsgrad von
mehr als 97 Prozent verfiigt, konnen Werkstatt und
Hallenbesitzer iber 50 Prozent ihrer Heizkosten einspa-
ren.

Dariiber hinaus senkt die physikalisch sinnvolle Posi-
tionierung am Fufsboden die Heizkosten drastisch. Bei
Deckengebldsen erreicht die warme Luft niemals die
Zone, in der sie benotigt wird, sondern sammelt sich an
der Decke. Puls-air setzt die warme Luft unten frei, diese
verteilt sich, steigt auf, kiihlt oben wieder ab und wird
vorgewdrmt immer wieder vom Gerdt angezogen und
zirkuliert. Dieser Effekt wird als ,sich langsam drehende
thermische Luftwalze“ bezeichnet.

| Mitarbeiter lieben Puls-air

Wer viel in der Werkstatt ist, kennt es: Dauerhafte laute
Gerdusche oder Geruchsbelastigung gehen auf die Ge-
sundheit. Puls-air lauft sehr leise; einige Kunden berich-
ten von einem ,Fliisterkonzert®, und sie produziert kei-
nerlei Geruch. Die Abgaswerte sind hervorragend und
Schadstoffe kaum messbar.

| Einfache Inbetriebnahme

Als Abgasanlage dient einzig und allein ein 35 mm Edel-
stahlrohr, welches ins Freie geleitet werden muss. Kein
aufwandiger separater Kamin, keine teuren Monteure,
sondern Plug and Play.

| Interesse an Puls-air?

Unter www.pulsair.net finden Sie alle Kontaktdaten. Das
Puls-air Team berdt Sie gerne. m

Innenansicht Kiihl GmbH

Anzeige

Ausgezeichnet mit
dem Bayrischen
Staatspreis fur
besondere techni-
sche Leistungen im
Handwerk & mit
dem Osterreichi-
schen Staatspreis
fiir Energiefor-
schung und Umwelt

Puls-air Heizgerate

InnsbruckerstrafRe 10
6353 Going
info@pulsair.net
www.pulsair.net
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Arnaud Ribault leitet Opel-Vertrieb: Seit
dem 1. November 2025 steht der weltweite
Vertrieb fur Opel und Vauxhall unter der
Leitung des Franzosen Arnaud Ribault. Er
l6st als Senior Vice President Global Sales
Tobias Gubitz ab, der kinftig ,eine interna-
tionale Rolle in der europdischen Stellantis-
Organisation” Ubernehmen soll. Ribault
wurde zugleich Mitglied der Geschéftslei-
tung der Opel Automobile GmbH. Ribault
war zuletzt stellvertretender CEO bei Peu-
geot Motocycles und davor Europachef
von Citroén sowie unter anderem Senior
Vice President Sales and Marketing bei PSA
Lateinamerika. Ein Augenmerk von Ribault
werde den Landernim Norden Europas gel-
ten, ,in denen die Elektrifizierung schneller
voranschreitet” hiefs es.

Méogliche Riickkehr der A-Klasse: Nach
der Luxury-Strategie scheint auch die Ab-
kehr von der Kompaktklasse bei Mercedes
auf dem Prifstand zu stehen. In einem In-
terview mit dem ,Manager Magazin” hat
Mercedes-Boss Ola Kéllenius Ende Oktober
eine Rickkehr der A-Klasse zumindest an-
gedeutet. ,Insbesondere mit Blick auf den
europaischen Markt prifen wir, ein adaqua-
tes Einstiegsmodell in die Marke Mercedes
anzubieten, wenn die A-Klasse auslduft”,
sagte Kéllenius. Man sehe insbesondere
fur die europdischen Handler wieder mehr
Potenzial in diesem Fahrzeugsegment.
Viele Handler hatten auf den Wegfall gtins-
tigerer Modelle mit der Aufnahme neuer
Marken wie Hyundai reagiert.

DAT iibernimmt Repair-Pedia: Dasim Jahr
2016 gegriindete Portal fur Kfz-Profis auf der
Suche nach Werkstattwissen und techni-
schen Informationen wird zum 1. Januar Teil
der DAT-Gruppe. Ziel der Akquisition sei die
Weiterentwicklung des Angebots auf dem
Portal, heifst es von der DAT. Geplant sind
unter anderem die Integration der VIN-
Abfrage fiir eine schnelle Fahrzeugidentifi-
zierung sowie eine verbesserte Benutzer-
fuhrung und moderne Benutzeroberfld-
chen. Repair-Pedia werde zu einer zentralen
Wissensplattform fur Service und Instand-
setzung fur alle Reparaturarten.

Stellantis schafft vorerst Kehrtwende:
Der italienisch-franzosische Autobauer
kann dank einer Erholung im wichtigen
Markt Nordamerika etwas aufatmen. Zum
ersten Mal seit zwei Jahren bilanzierte Stel-
lantis fur das dritte Quartal des laufenden
Verkaufsjahres eine Steigerung des Umsat-
zes um 13 Prozent auf 37,2 Milliarden Euro.
Die Verkaufe inklusive des Absatzes von
nicht kontrollierten Gemeinschaftsunter-
nehmen zogen um 14 Prozent auf 1,33 Mil-
lionen Fahrzeuge an. Anfang Oktober hatte
der Hersteller bereits Investitionenin Hohe
von 13 Milliarden US-Dollar angekiindigt.
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MG MOTOR

GW-Programm startet noch 2025

Vor gar nicht allzu langer Zeit hatte MG in Deutschland noch regelmaRig
hohe Eigenzulassungsanteile. Inzwischen liegen Sie da auf Durchschnitts-
niveau. Hat sich Ihre Vertriebsstrategie gedandert?

Oliver Rittierodt: Das wirde ich nicht sagen. Es gibt die unterschiedlichsten
Grinde fur Eigenzulassungen. Am Ende gelangen diese Fahrzeuge ja auch
zu den Kunden. Uns ist wichtig, dass unser Geschéft fur das Handlernetz und
gemeinsam mit dem Handlernetz planbarer wird. Dank unseres attraktiven
Preis-Leistungs-Verhiltnisses gelingt es unseren Partnern recht gut, den Zu-
gang zum Endverbraucher zu finden. Und wenn Sie in die Statistik schauen,
werden Sie feststellen, dass unser Privatkundenanteil tiberdurchschnittlich ist.

Was bedeutet es fiir MG, dass immer mehr neue Fabrikate - vorwiegend aus
China - auf den deutschen Markt drangen?

Der Markt wird deutlich intensiver. Das sptiren wir nattrlich. Und die Offenheit
der Verbraucher fir neue Marken ist begrenzt. Aber wir sehen uns im Wett-
bewerb gut gewappnet. Wir haben ein starkes Netz, mit sieben Jahren Garantie
bis 150.000 Kilometer ein tUberdurchschnittlich gutes
Garantieversprechen und ein funktionierendes After-
sales-Geschaft. Das missen andere Marken erst noch
aufbauen.

MG ist jetzt ein paar Jahre am Markt. Da sind inzwi-
schen auch schon einige Gebrauchtwagen im Umlauf.
Wie gehen Sie das Thema an?

Dieses Geschaft wird immer wichtiger. Wir bereiten ak-
tuell ein eigenes Gebrauchtwagenprogramm vor und
wollen noch in diesem Jahr damit starten. Wir werden
also bald Details nennen konnen. Im Handel ist auf je-
den Fall eine Nachfrage nach einem solchen Konzept
vorhanden. (aw)

Bild: MG Motor

Oliver Rittierodt ist
Vertriebsdirektor bei
MG Motorin
Deutschland.

OPEL

Teststrecke Dudenhofen hangt in der Luft

Die Zukunft der traditionsreichen, im Jahr
1966 eroffneten Opel-Teststrecke Dudenho-
fen (Kreis Offenbach) steht in den Sternen.
Hintergrund ist die Insolvenz des Ingenieur-
Dienstleisters Segula Technologies (STG),
der nach erfolgloser Investorensuche den
Betrieb zum 31. Oktober eingestellt hat. STG =~ = \
hatte die Teststrecke im Zuge der Opel-Sa-  Blick auf die Teststrecke in Duden-
nierungen iibernommen. hofen (Archivfoto).
Formal hat Opel das Testcenter an Segula

nur vermietet. Es wird daher an den Eigentiimer Opel zuriickgefiihrt, der iiber
den weiteren Betrieb entscheidet. Laut Medienberichten sind unter den Be-
schaftigten auch noch Opel-Mitarbeiter. Der Hersteller habe ihnen angeboten,
nach Riisselsheim zu wechseln oder {iber ein Abfindungsprogramm das Unter-
nehmen zu verlassen. Eine Rettung wire nur durch einen neuen Betreiber mog-
lich - Opel selbst will den Weiterbetrieb nicht leisten, wie das Unternehmen
einem Bericht der ,Offenbach Post” zufolge mitteilte. (gr/jr)

Bild: Opel
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PKW-NEUZULASSUNGEN IM OKTOBER 2025

Goldener Start in den Herbst

er Neuwagenmarkt ist mit
D einem neuerlichen Plus

in das letzte Quartal des
Jahres gestartet. Nach den Zah-
len des Kraftfahrt-Bundesamts
kamen im Oktober 250.133 Pkw
neu auf die Straféen. Das waren
7,8 Prozent mehr als im Vorjah-
resmonat. Damit sind die Zulas-
sungen den vierten Monat in
Folge - teils deutlich - gestiegen
und drehen die Bilanz des Ge-
samtjahres vorerst leicht ins
Positive. Nach zehn Monaten
steht ein Plusvon 0,5 Prozentin
der Gesamtbilanz.

Aus Sicht des Kfz-Handels ist
die Situation dennoch alles an-
derealsbefriedigend, schliefilich
basiert dasleichte Plus aufeinem
Marktniveau, das weit unter den
Ergebnissen der 2010er Jahre
liegt. ,Zwei Monate vor Jahresen-
de liegt der Markt noch deutlich
unter Normalniveau®, bilanziert
Thomas Peckruhn, Prasident
des Zentralverbands Deutsches
Kraftfahrzeuggewerbe  (ZDK).
Konkret verharrt der Absatz im
Jahresverlauf rund 22 Prozent
unter dem Niveau von 2019.

,Das ist keine positive Trend-
wende - und von echten Wachs-
tumsimpulsen ist weit und breit
nichts zu sehen”, sagt klipp und
klar Constantin M. Gall, der bei
der Unternehmensberatung EY
fir den Bereich Mobilitdt zustan-
digist. ,Die Lage auf dem Neuwa-
genmarkt bleibt sehr schwierig.
Die Kauflaune der Konsumen-
ten halt sich in Grenzen, auch
Unternehmen halten sich mit
Investitionsentscheidungen zu-
rick’, erldutert Gall. Das hiange
vor allem mit der Wirtschafts-
lage in Deutschland zusammen.
Der erhoffte Aufschwung bleibe
bislang aus, hinzu kommen zu-
nehmend Arbeitsplatzsorgen.
Fiir das Gesamtjahr erwartet Gall
derzeit aber immerhin einen Ab-
satz leicht tiber dem Niveau des
Vorjahrs.

Dass die Nachfrage verhalten
bleibt, zeigt auch die Entwick-
lung der Auftragseingange. Laut
dem Verband der Automobil-
industrie legten die im Oktober
zwar um 2 Prozent im Vergleich
zum Vorjahresmonat zu, im
September war die Entwicklung

Pkw-Neuzulassungen im Jahresverlauf
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Neuzulassungen verzeichnete das Kraft-

250.133

fahrt-Bundesamt im Oktober 2025 - ein
Plus von 7,8 Prozent im Vergleich zum

Neuzulassungen im Monatsvergleich

25 24  Hersteller Stiick Trend Stiick  Stiick Markt-  Stiick Markt-
10/25 10/24 1-10/25 anteil 1-10/24 anteil
iert  iN% jert in%
T 1 VW 48.274 43.942468.902 19,9 448.821 197
2 2 Mercedes 24.225 23.226215.323 971 210910 9,0
3 3 BMW 23.563 18.955205163 87 188.815 8,0
4 4 Skoda 22.225 17986187944 8,0 172795 74
5 5 Audi 19.091 16.522165.066 70 168.610 72
6 6 Opel 13.345 13.240112.633 4,8 126183 54
7 7 Seat 13.246 11767136386 58 129119 55
8 9 Ford 8.321 7845 91379 39 84.866 3,6
9 1 Hyundai 8.215 7163 78979 33 80.219 34
10 8 Toyota 7310 ¥ 9139 69.248 29 76397 33
1 12 Dacia 5876 1 5.583 59.457 25 58439 25
12 14 Kia 5168 ¥ 5.367 51120 2,2 58508 25
13 13 Renault 5106 ¥ 5.414 48.083 2,0 42.893 18
14 10 Peugeot 4979 ¥ 7.244 48.559 21 55618 24
15 15 Volvo 4492 5.087 49.432 21 50778 22
16 16 Citroén 4.099 3.986 41113 17 45418 19
17 18 Fiat 4.012 3.568 45.989 19 52488 22
18 20 Mini 3.510 2.696 28.595 1,2 26.901 11
19 32 BYD 3.353 347 15271 0,6 2137 0]
20 17 Mazda 3.081 ¥ 3.813 32.459 14 37401 16
21 25 MG 2788 1432 21.049 09 18166 0,8
22 19 Porsche 2524 2.862 25.832 11 30.859 13
23 21 Nissan 2068 ¥ 2193 27209 1,2 25145 11
24 23 Suzuki 1747 ¥ 1792 19338 0,8 21293 09
25 69 Leapmotor 942 - 5383 02 - 00
26 27 LandRover 880 870 10.995 0,5 10166 04
27 22 Mitsubishi 876 1.989 16,583 0,7 23944 10
28 24 Tesla 750 ¥ 1.614 15.595 0,7 31461 13
29 26 Jeep 749 ¥ 1.003 10497 04 9810 04
30 34 AlfaRomeo 572 1 316 6345 03 5166 02
31 29 Honda 567 ¥ 627 6326 03 6199 03
32 36 Polestar 562 152 3833 02 2645 0]
33 28 Smart 484 ¥ 854 3709 02 11123 05
34 30 Lexus 394 ¥ 592 4.064 02 4263 02
35 41 Xpeng 359 100 2214 01 213 00
36 37 Ssangyong 279 136 2578 01 1552 0.
Sonstige 2101 ¥ 2570 27930 12 28745 12
Gesamt 250133 231.9922360.481 100,0 2348.066 100,0
Skoda festigt Platz vier im Absatz-Ranking. Platz drei
ist gemessen am Marktanteil fur die Tschechen inzwi-
schen néher als Platz fiinf. BYD macht einen grofRen
Sprung nach vorne (siehe rechts ,Im Fokus"), ebenso
Xpeng. Fir Tesla und Mitsubishi geht es dagegen

immer tiefer in den Zulassungskeller.

Vorjahresmonat.

Quelle: KBA kfz-betrieb
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mit plus 10 Prozent aber noch
deutlich dynamischer (August:
-4 %).

Ein Lichtblick sind weiterhin
die Elektro-Zulassungen. Die
BEV-Verkaufe legten im Oktober
im Vergleich zum Vorjahresmo-
nat um 47,7 Prozent auf 52.425
Einheiten zu. Doch die Verbande
sehen das Wachstumspflanzchen
in Gefahr: ,Bisher hat der Inno-
vationsbooster der Bundesre-
gierung fiir gewerblich genutzte
E-Fahrzeuge seine Wirkung nicht
entfaltet, vor allem weil Leasing-
fahrzeuge nicht berticksichtigt
werden®, moniert Imelda Labbé,
Prasidentin des Importeursver-
bands VDIK. Der ZDK mahnt, die
angekiindigten Mafinahmen zur
Forderung der Elektromobilitdt
endlich rasch in die Praxis um-
zusetzen. ,Jede weitere Verzoge-
rung verstarkt nur die ohnehin
schon ausgepragte Kaufzuriick-
haltung der Privatkunden®, er-
klarte der ZDK-Prasident.

Dazu kommt, dass die Neu-
zulassungen von Elektroautos
zwar steigen, das Absatzniveau
zugleich noch deutlich unter
den urspriinglichen Prognosen
liegt. ,2024 war ein katastropha-
les Jahr fiir die Elektromobilitat
in Deutschland, und im Gesamt-
jahr 2025 werden wir in Deutsch-
land voraussichtlich etwa auf
dem Absatzniveau von 2023 lie-
gen’, ordnet EY-Experte Gall die
aktuellen Zahlen ein. Von einem

echten Hochlauf der E-Mobilitat
sei Deutschland noch weit ent-
fernt. Der Marktanteil der BEVs
lag im Oktober bei 21 Prozent
(Gesamtjahr: 18,6 %). Plug-in-
Hybride verbuchten mit 30.946
Einheiten einen Zuwachs von
60 Prozent und kommen somit
auf einen Marktanteil von 12,4
Prozent (Gesamtjahr: 10,5 %).

Chinesische Fabrikate
werden sichtbar

Unter den Marken konnten chi-
nesische Fabrikate stark zulegen:
Bei BYD stiegen die Zulassungen
im Oktober um 866,3 Prozent,
Xpeng legt um 259 Prozent zu
und MG verbuchte 94,7 Prozent
Plus. Sogar bei Nio steht ein Plus
(6,7 %), allerdings bei nur 16 Neu-
zulassungen. Wirklich nennens-
wert ist der Neuling Leapmotor,
der mit 942 Zulassungen auf 0,4
Prozent Marktanteil kommt. Ins-
gesamt stellen die chinesischen
Fabrikate damit rund 3 Prozent
des Neuwagenmarktes.

Schlecht lief es zuletzt bei Mit-
subishi: Mit einem Minus von
56 Prozent rutschte der Markt-
anteil im Oktober auf 0,4 Prozent
ab. Auch fiir Tesla geht es weiter
steil bergab (-53,5 % / Oktober-
Marktanteil: 0,3 Prozent). Ein
schwieriger Monat liegt auch
hinter Peugeot. Die Zulassungen
der Marke fielen um fast ein Drit-
tel (-31,3 %). (gr)

Neuzulassungen nach Sparten
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Das Zulassungsplus im Oktober ruht auf mehreren Saulen.
Im gewerblichen Geschaft lauft es aber weiter schlecht.

Quelle: Dataforce
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BYD deckt mit seinen Modellen inzwischen den deutschen Neuwagen-

markt gut ab. Der Dolphin Surf sorgt bei den Kleinwagen fiir bezahlbare
E-Mobilitdt. Im Aktionsangebot gibt es ihn ab 20.000 Euro.

Im Fokus: BYD-Neuzulassungen

Privatkunden
B Gewerbliche Kunden
M Vermieter

B Hindler- und Werkszulassungen

Gesamt

Quelle: KBA

Gewinner und Verlierer

424  BYD musssichim Markt noch
262 finden. Derzeit sind die
1.697 Absatzzuwachse getrieben
970 von Eigenzulassungen und
3.353 dem Vermietergeschéft.

kfzbetrieb

DO

BYD-Modellzulassungen im Oktober 2025
+/-1in Prozent im Vergleich zum Vorjahresmonat

SealU
Seal
Tang +333,3

Atto 2
Sealion7
Dolphin Surf
-72,5| Dolphin
-733 | Atto3

+5.440,7 1.496
+2.394,5 1.372
13
48
78
278
14

54

BYD hat inzwischen ein breites Modell-Portfolio in Deutschland.
Vor allem der Seal kommt auf die StraRen.

Quelle: KBA
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BMW holt sich zwei Titel

er Minchener Hersteller,
D zuletzt ohne Spitzenplatz,

hat sich im Oktober in
zwei Segmenten ganz oben plat-
ziert: Der BMW 7er 16ste in der
prestigetrachtigen Oberklasse
den Dauersieger Mercedes ab.
Dazu war der BMW 5er in der
Oberen Mittelklasse das meist-
verkaufte Modell (anstelle des

teder Audi A5, der in der Mittel-
klasse am VW Passat vorbeizog.
Wenig tiberraschend iiberholte
zudem die Mercedes V-Klasse
den DaciaJogger wieder bei den
Vans. Ebenfalls Bewegung zeigte
sich bei den alternativen Antrie-
ben: Der Skoda Elroq war das
meistverkaufte BEV (statt VW
ID.3), der Volvo XC60 Nummer

kfz-betrieb

Unter www.kfz-betrieb.de/neuzulassungen finden Sie nach Marken und
Segmenten sortiert weitere Zahlen zu den aktuellen Neuzulassungen.

VW ID.7). Den zweiten Sturz ei-  einsunter den PHEVs (statt BYD [=]*
nes Abonnement-Siegersschaff-  Seal U). (gr)
Minis Kleinwagen
Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl
10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25 10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25
Y Toyota Aygo 1.949 47,2 32,6 14.703 T Opel Corsa 4.323 -10,8 14,4 40.829
Y Hyundai i10 1.390 21,2 233 12.861 Y Mini 3.510 30,2 n7 28.595
Fiat 500 959 1071 16,0 7624 VW Polo 2.982 87 9,9 24.556
< KiaPicanto 670 -16,6 n,.2 7636 < Toyota Yaris 2.423 -20,5 8,0 23.633
Leapmotor TO3 602 - 107 3.829 Skoda Fabia 2.340 26,0 78 21.304
& Dacia Spring 277 -4.72 4.6 4.201 Citroén C3 1.848 - 6] 13.271
J FiatPanda 129 -73,0 2,2 1.648 Audi Al 1.407 19,3 47 10.924
Seat Ibiza 1.402 0,7 47 14.785
Gesamt 5.976 31,2 2,4* 52.659 Gesamt 30.116 70 12,0* 278.332
Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb
Kompaktwagen Mittelklasse
Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl
10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25 10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25
1 VW Golf 7521 72 176 70372 1 AudiAs 3472 3158 159  21.206
Skoda Octavia 4.212 10,1 9,8 37429 ¥ VW Passat 3.405 -85 15,6 37994
¥ OpelAstra 3.341 -174 78 29.357 Mercedes CLA-Klasse 2977 12,5 13,7 14.695
Audi A3 3.333 35,0 78 27225 BMW 3er 2.783 177 12,8 26.440
Seat Leon 3.081 16,0 72 32120 J Mercedes C-Klasse 2133 =12 9,8 21.323
VW ID.3 3.074 139,2 72 25933 Skoda Superb 1.941 21,7 8,9 15125
BMW Ter 2.616 54,7 6,1 21104 BMW 4er 1.722 394 79 18.083
Mercedes A-Klasse 2454 52,4 57 15.458 BYD Seal 1.372 - 6.3 3.017
Gesamt 42.820 0,2 171* 395.638 Gesamt 21.784 25,8 8,7 185.011
Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb

*Anteil des Segments an den Neuzulassungen insgesamt
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Obere Mittelklasse Oberklasse
Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl
10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25 10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25
: BMW 5er 3.905 78,5 29,0 29.825 : BMW Zer 323 50,2 25,5 1.935
VW ID.7 3193 31,6 237 28.289 & Porsche Taycan 223 -49,3 176 2379
J Mercedes E-Klasse 2.864 -10,8 21,3 26183 ¥ Mercedes S-Klasse 189 -58,0 14,9 3.427
J AudiA6 2719 -1n7 20,2 29.016 & Porsche Panamera 184 -14,4 14,5 1.768
¥ Mercedes CLE 631 -15,0 47 8.500 BMW 8er 91 93,6 72 835
¥ Volvo 90 62 -42,6 0,5 864 J AudiA8 87 -10,3 6,9 1.017
< Subaru Outback 52 -46,4 0,4 864 ¥ AudiE-Tron GT 68 -370 54 910
¥ LexusES 13 -51,9 01 N4 $ AudiA7 62 -68,0 49 1336
Gesamt 13.449 13,0 5,4* 123.904 Gesamt 1.265 -34,7 0,5* 14.451
Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb
SUVs/Geldndewagen Sportwagen
Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl
10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25 10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25
7 vw T-Roc 6.592 16,8 59 67.872 Yy Porsche 911 703 18,4 59,6 8.919
T VW Tiguan 4.674 -29,8 4,2 53.219 T BMW z4 122 -20,8 10,3 2.860
BMW X1 3.980 54 3,6 37039 ¥ Mercedes AMG GT 66 -8,3 5,6 823
Mercedes GLK, CLC 3.497 24,0 31 29.976 < Ford Mustang 61 -16,4 52 1.284
Skoda Elrog 3.320 - 2,6 19.391 MG Cyberster 54 - 4,6 395
VW Tayron 2.892 - 2,6 21153 Ferrari12 Cilindri 33 - 2,8 266
BMW X3 2712 137 2,4 20.491 J Ferrari296 27 -48]1 23 461
Skoda Kodiag 2.651 20,0 24 24.613 ¥ Mercedes SL 21 -447 1,8 537
Gesamt 111.366 10,8 44,5%  1.039.756 Gesamt 1180 -6,1 0,5% 17.446
Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb
Vans Utilities
Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl Marken/Modelle Anzahl | Verdnderung Anteil Anzahl
10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25 10/25 | zu10/24in% | 10/25in% | 1-10/25
I Mercedes V-Klasse 1.049 -38,1 177 15.759 : VW Transporter 2.626 39,2 244 23.677
Mercedes B-Klasse 1.017 22,7 172 7.655 VW Caddy 1.822 0,4 16,9 16.51
Peugeot 3008 1.017 391 172 7650 Ford Transit Custom 1141 373 10,6 17106
¥ VW Touran 905 -58,5 15,3 1n.752 VW ID. Buzz 864 15,5 8,0 7.259
< Dacia Jogger 825 -26,3 13,9 10.697 Ford Transit Connect 562 243 52 5.065
& Peugeot 5008 501 -257 8,5 3.812 Mercedes Citan 488 775 45 4555
<& Renault Espace 240 -1,4 41 2.072 Citroén Jumpy 41 - 39 3.090
<4 Renault Scenic 212 -25,6 3,6 1.585 ¥ Mercedes Vito 391 -28,8 3,6 7169
Gesamt 5.926 -25,6 2,4* 61.588 Gesamt 10.782 9,0 4,3* 1M3.774
Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb Quelle: KBA/»kfz-betrieb« kfz-betrieb
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Absatzkanale

Abso A

im

Detail

2025 2024 2025 2024 2025 2024 2025 2024
Lexus 261 66,22 456 | Polestar 386 687 73,0| BYD 1.697 50,6 - | Fiat 3252 811 727
MG 17177 61,6 68,8 | Skoda 10.369 46,7 532 | Polestar M7 208 - | Dacia 4319 735 783
Nissan 908 439 364 | Smart 214 442 26,6 | Nissan 411 19,9 76 | Leapmotor 692 735 -
Opel 5688 426 43,6 | Ford 3595 432 394 | VW 7035 146 13,0 | Tesla 441 58,8 552
Porsche 1.042 413 407 | Volvo 1905 424 4972 | Volvo 596 133 8,6 | Honda 333 58,7 56,8
Toyota 2.874 393 378 | Alpine 54 415 16,7 | Citroén 520 127 44| Subaru 140 56,7 479
Audi 7397 387 315| BMW 8.820 374 447 | BMW 2940 125 88| AlfaRomeo 322 563 405
Suzuki 675 38,6 3371| LandRover 328 373 38,3 | Hyundai 983 120 2,8 | Ssangyong 152 545 50,0
Mini 1312 374 357 | Xpeng 131 36,5 26,0 Seat 1419 10,7 1,3 | Ferrari 66 541 44]
Peugeot 1.843 370 247 | Opel 4797 359 375| Audi 1922 10,1 14,0 | Mitsubishi 465 531 536
Mitsubishi 312 356 223 Audi 6.753 354 34,9 | Peugeot 412 83 203/ Jeep 367 490 344
Subaru 86 348 443 Tesla 261 34,8 41,8 | Renault 417 8.2 3,2 | Seat 6.458 488 419
Land Rover 305 347 278 | VW 16375 339 370 | Mazda 224 73 25| Mazda 1501 487 394
Jeep 258 344 344 | Mercedes 7683 317 389 Kia 363 70 73| Smart 234 483 514
Ssangyong 93 333 294 Seat 4016 30,3 234 | Opel 866 65 42| Alpine 61 46,9 458
Kia 1652 32,0 34,6 | Porsche 713 282 289 | Toyota 467 64 54| Renault 2365 463 489
Honda 171 30,2 351 Kia 1386 26,8 26,9 | Mercedes 1.526 6,3 49| Mercedes 11.024 455 398
Hyundai 2462 30,0 38,7 | Toyota 1872 256 271 | Skoda 1.269 57 6,5 | Xpeng 153 426 250
Citroén 1197 292 49,4 | Mini 723 20,6 19,7 | Suzuki 95 54 1,6 | Citroén 1730 422 34)
BYD 970 289 65]1| Peugeot 1.027 20,6 20,4 | Mini 147 42 3,6 | Hyundai 3419 416 36,6
Mazda 891 289 423 | AlfaRomeo 100 175 29,7 | Ford 350 42 45| Suzuki 710 40,6 509
Renault 1469 28,8 311| Renault 854 16,7 16,7 | Porsche 88 35 24| Ford 3222 387 375
Alfa Romeo 147 257 253 | Hyundai 1349 164 219 | Dacia 155 26 02| Mini 1328 378 40,9

Im Oktober hatte MG ganz viele Eigen-
zulassungen und BYD wenige. Im Sep-
tember war das Bild genau umge-
kehrt. Auch Peugeot und Mitsubishi
nutzen diesen Vertriebskanal starker.

Quelle: KBA/»kfz-betrieb« - nur Marken mit mindestens 50 Einheiten im jeweiligen Vertriebskanal

Der Renault-Konzern will Alpine in
Deutschland voranbringen. Bei Ge-
werbekunden scheint das zu klappen.
Auch Seat/Cupra punktet verstarkt
in dieser Kundengruppe.

Marktanteile der Antriebsarten in Prozent

21,0%
Elektro

12,4%

Plug-in-
Hybrid

Quelle: KBA/»kfz-betrieb«
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BYD setzte im Oktober wieder auf die
Vermieter, um relevante Stiickzahlen
aufdie StralRe zu bringen. Auch fiir
Nissan, Hyundai und Citroén gewinnt
der Kanalan Relevanz.

Fiat l6st Dacia als fokussierte Privat-
kundenmarke ab. Auch die Konzern-
schwester Leapmotoristin diesem
Kundensegment stark, Seat/Cupra
legt deutlich zu.

kfz-betrieb
Benzin 64.706 -129% ¥
Diesel 30.462 -158% ¥
LPG/Sonstiges* 932 -103% ¥
Hybrid 70.652 7.6%
Plug-in-Hybrid 30.946 60,0%
0,4 % Gas Elektro 52.425 477 %

Abweichungvon
100 % wegen
Rundungsfehlern
moglich

*Sonstiges: CNG, E85, Wasserstoff, Brennstoffzelle

00,0%

der Neuzulassungen hatten im Oktober einen Brenn-
stoffzellen-Antrieb. Buchstéblich kein einziges
Modell ist mit dieser Antriebstechnik auf die StraRen

gerollt. Schonin den vergangenen Monaten war die
Zahlder Mirai-Zulassungen gesunken.

kfz-betrieb

Anteil des jeweiligen Vertriebskanals am Gesamtabsatz der Marken (Reihung absteigend)



IM BRENNPUNKT: WERBUNG FUR NEUWAGEN

Ohne Angaben zur Pkw-EnVKYV
kann's teuer werden

Die rechtssichere Online-Werbung fiir Fahrzeuge birgt nach wie vor Fallstricke fir
Autohduser. Neben unklar ausgelegten Rechtsbegriffen gibt es auch genaue Vorgaben,
welche Angaben zu machen sind. Ein Fall des LG Limburg vom 1.8.2025 (Az.: 5 O 4/25)
zeigt, dass die nicht rechtskonforme Umsetzung der Pkw-EnVKYV teuer werden kann.

Von Sven Kohnen, Friedrich Graf von Westphalen & Partner mbB, Koln

braucherschutzverband ein Autohaus verklagt, das

Werbung fiir einen Ford Mustang geschaltet hatte,
ohne den Wert fiir den Energieverbrauch und fir die
CO,-Emissionen sowie der CO,-Klasse anzugeben. Bei
einem Ford Kuga fehlte ebenfalls die Angabe des Wertes
fiir die CO,-Emissionen; die CO,-Klasse erschien erst auf
einer spdteren Detailseite, sodass der Werbeempfanger
diese Information nicht unmittelbar erhielt.

Das Landgericht Limburg gab dem Verband Recht und
verurteilte das Autohaus, es zu unterlassen, online fir
Neuwagen zu werben, ohne die vorgeschriebenen Werte
des Kraftstoffverbrauchs, der CO,-Emissionen und der
CO,-Klasse gemaf$ Pkw-EnVKV anzugeben. Zur Begriin-
dung fithrte das Gericht aus, dass das Autohaus als
Handlerbetrieb Adressat der Informationspflichten aus
§ 5 Pkw-EnVKYV sei. Daher habe ein Autohaus, das Wer-
bung fiir neue Pkw macht, nach § 5 Abs. 1, 2 Pkw-EnVKV
sicherzustellen, dass in den Werbeschriften Angaben
iber denjeweils einschldgigen Kraftstoffverbrauch, tiber
die CO,-Emissionen und die CO,-Klassen der betreffen-
den Modelle gemacht werden.

Beibeiden Fahrzeugen wiirde es sich um neue Pkw im
Sinne der Pkw-EnVKV handeln, da sie die festgelegten
Kriterien hinsichtlich Zulassungsdauer und Kilometer-
stand erfillen. Denn sowohl der Ford Kuga als auch der
Ford Mustang seien mit einer Zulassungszeit von ledig-
lich zwei Monaten ,neu” im Sinne der Pkw-EnVKV. Der
Héndler konnte keine ausreichenden Griinde vortragen,
dass die Fahrzeuge zu einem anderen Zweck als dem des
Weiterverkaufs oder der Auslieferung von dem Auto-
haus gekauft worden waren. Die Laufleistung von 2.000
Kilometern bei dem Ford Mustang geniige nicht. Inso-
fern verhindere das Vorenthalten wesentlicher Informa-
tionen, dass der Verbraucher eine informierte geschift-
liche Entscheidung treffen konne.

Insgesamt betrachtet ist die Umsetzung der Pkw-
EnVKYV in der Praxis nach wie vor fehleranfillig. Aber
nicht nur ein Verstofd gegen die Vorschriften der Pkw-
EnVKV kann schnell eine Abmahnung nach sich ziehen,
sondern es gibt noch zahlreiche weitere Angriffspunkte
fiir eine Abmahnung wie beispielsweise Verstofie gegen

I m zugrundeliegenden Fall hatte ein Umwelt- und Ver-

Impressumspflichten, die Werbung mit einem Herstel- ¢
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lernamen, ohne Vertragspartner zu sein, oder die Nut-
zung einer Automarke beim Ersatzteilverkauf.

Bei Erhalt einer Abmahnung sollte gepriift werden, ob
die abgeforderte Unterlassungs- und Verpflichtungser-
klarung mit dem dort oft enthaltenen Vertragsstrafever-
sprechen abgegeben wird. Denn haufig gehen die vor-
formulierten und der Abmahnung beigefiigten Unter-
lassungserkldrungen weit iiber das rechtlich erforder-
liche Maf$ hinaus. Im Einzelfall kann die Abgabe einer
modifizierten Unterlassungserklarung sinnvoll sein.
Im Zweifel kann es sich auch anbieten, es auf eine ge-
richtliche Klarung ankommen zu lassen; insbesondere
wenn der Verdacht aufkommt, dass es sich um eine
rechtsmissbrauchliche Abmahnung handelt. Das kann
der Fall sein, wenn der Abmahner nur Anspriiche auf
Abmahnkosten oder Vertragsstrafeanspriiche generie-
renwill. m

Verbraucher miissen aufden

ersten Blick erkennen kénnen,
welche Energieeffizienzklasse
der Neuwagen ihrer Wahl hat.

kfz-betrieb 45-46|2025
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Weitere juristische
Informationen finden Sie
unter https:/www.
kfz-betriebvogel.de/
recht/
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SKODA-PARTNERVERBAND

Das Servicegeschaft rickt in
den Mittelpunkt

Der Skoda-Vertrieb lauft mit Vollgas, neue Modelle wie das BEV Elroq erobern
die Kundenherzen im Sturm. Gleichzeitig sehen Handlervertreter und Importeur

Gefahren fur das Service-Geschaft.

Von Andreas Grimm

den Aftersales in den Fokus. Denn seit dem 1. No-
vember sind zahlreiche Partner, die von der Ver-
triebsnetz-Verkleinerung betroffen waren, als reine Ser-
vicebetriebe aktiv. Dazu zeigen sich erste Warnzeichen,
dass Werkstattauslastung und Rendite im Aftersales-
Geschaft mittelfristig unter Druck geraten. In dieser Ge-
mengelage aktiv zu werden, sieht der VDS als eine zen-
trale Aufgabe an. ,Die Zukunft hangt davon ab, was wir
heute tun’, zitierte VDS-Prasident Thomas Peckruhn auf
der Jahrestagung des Verbands Mahatma Gandhi.
Intern hat der VDS auf die Service-Herausforderungen
mit der Schaffung eines eigenen Vorstandspostens re-
agiert: Petra Wieseler aus Ulm, Geschaftsfihrerin des
Autohauses Kreisser, wurde in den Vorstand kooptiert.
Siewird fortan die Belange der reinen Servicebetriebe in
den Blick nehmen. Neben ihr bleibt Christian Mette
Sprecher des Arbeitskreises Service. Er wurde wie der
gesamte Vorstand bei den turnusgemadfien Wahlen unter
der Leitung von VDS-Geschaftsfithrer Christian Hansen
von den gut 250 anwesenden Verbandsmitgliedern ein-
stimmig im Amt bestdtigt. Prasident bleibt Thomas
Peckruhn. Als Kassenpriiferin wurde Astrid Ufer eben-
falls einstimmig entlastet und im Amt bestatigt.
Grundsatzlich hat der Service Potenzial fiir die Skoda-
Partner, steigende Verkaufszahlen lassen den Bestand
wachsen. Doch die seit 2019 um 30 Prozent gestiegenen

D er Verband der Skoda-Vertragspartner (VDS) stellt
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Skoda ist auf Absatz-
Rallye. Der Elroq
tragt dazu bei, auch
wenn es die auf der

Tagung des Skoda-
Handlerverbands
gezeigte Optik nicht
ab Werk gibt. Das
Folierungs-Kit hat
das Skoda-Marketing
entwickelt.

Bild: Grimm - VCG

Stundenverrechnungssatze bergen die Gefahr, dass Kun-
den abwandern. Um gegenzusteuern, identifizierte der
Verband mit dem Importeur Mafinahmen, um die Kos-
ten zu senken. Etwa indem Servicetrainings zwischen
den Konzernmarken gegenseitig anerkannt werden sol-
len. Oder indem Routinewartungen fiir Lagerwagen erst
nach 90 Tagen fallig werden - was kaum eintreten sollte,
weil die Fahrzeuge vorher vermarktet sind. Auch beim
Pannennotdienst konnen die Partner nun im Einklang
mit den Standards sparen.

| Eindringliche Worte zur Service-Zukunft

Eindringlich warb Imelda Labbé als Gastrednerin fiir
den friihzeitigen Blick auf den Service. Die VDIK-Prasi-
dentin warnte davor, sich auf der hohen Werkstattaus-
lastung auszuruhen, denn zunehmend kommen die
Elektroautos ins Werkstattalter. Nach ihren Zahlen liegt
der Service-Umsatz der E-Modelle 30 Prozent unter dem
von Verbrennern. Die Verrechnungssatze liefien sich als
Ausgleich nur begrenzt nach oben setzen. Insbesondere
die Flottenkunden, eine wachsende Kundengruppe bei
Skoda, seien preissensibel und wiirden zunehmend die
Kosten vergleichen.

Auch Jan-Hendrik Hillsmann, Geschéftsfiihrer von
Skoda Auto Deutschland, sieht die wachsenden Risiken
fiir das Servicegeschaft und damit fir 60 Prozent der
Rendite im Handel. Die Partner miissten mit einem sin-
kenden Gewdhrleistungsumsatz rechnen, weil Anlauf-
probleme speziell der E-Modelle weniger werden. Dazu
kommen immer weniger Unfallreparaturen durch den
steigenden Einbau der Assistenzsysteme auch in die
Brot-und-Butter-Autos. ,Es geht mehr denn je darum,
dasRisikofeld Aftersales zu managen®, sagte Hillsmann.

Zwei Themen riss VDS-Prasident Thomas Peckruhn
noch explizit an: den Agenturvertrieb und die CI-Um-
stellung. Die Agentur ist nun auch bei Skoda endgiiltig
Geschichte, nachdem sie im vergangenen Jahr zundchst
nur verschoben wurde, um nicht Enyaq (Handlerver-
trieb) und Elroq (Agentur) in unterschiedlichen Syste-
men zu vermarkten. Das zweite Thema beschiftigt
Héandler und Servicepartner derzeit intensiv: die opti-
sche Umrtiistung der Betriebe auf die ,Modern Solid"“-CI.
Peckruhn appellierte an die Partner, die Umrlstung zii-
gig und strukturiert umzusetzen, denn bis Ende 2026
soll sie abgeschlossen sein. m



Bild: Grimm - VCG

STERNPARK/KESTENHOLZ
Weitere Ubernahmen im Mercedes-Netz

Im Mercedes-Vertriebsnetz zieht die Uber-
nahmewelle weitere Kreise. Anfang Septem-
ber wurde bekannt, dass das Familienunter-
nehmen Marleaux in Langenfeld bei Lever-
kusen seine beiden Mercedes-Betriebe an
die Sternpark-Gruppe verkauft. Damit
wachst das Netzwerk der Lippstadter Auto-
hausgruppe auf 18 Betriebe.

Die iibernommenen Betriebe sollen wei-
terhin unter dem Namen Autohaus Mar-
leaux gefiihrt werden. Nach Sternpark-An-
gaben bleiben die bisherigen Ansprechpart-
ner fiir Kunden erhalten. Die Centerleitung
soll Sarah Michel ibernehmen.

Weiter stidlich im Rheintal setzt die Kes-
tenholz-Gruppe ihren Expansionskurs fort.
Zum 1. November wurde der Mercedes-
Benz-Betrieb von Auto-Bdhr mit Sitzin Lud-
wigshafen Teil der Schweizer Autohausgrup-
pe. Bahr bietet Serviceleistungen fiir Mercedes-Benz Pkw, Van, Truck, Unimog
und Smart. Dazu kommen der Vertrieb von Gebrauchtwagen und Ersatzteilen.
Bahr ist seit 1951 Partner von Mercedes-Benz und in der Region fest verankert.

Zum 1. Oktober hat die Kestenholz-Gruppe zudem von der Mercedes-Benz AG
den Geschiéftsbereich Transporter und Van am Standort Koblenz iibernommen.
Im Pkw-Geschaft ist die Handelsgruppe in Koblenz bereits seit drei Jahren aktiv:
2022 hatte sie das Mercedes-Benz-Autohaus Lyhs & Gondert iibernommen. Der
bisherige Niederlassungsbetrieb wird als autorisierter Vertriebsstandort der
Kestenholz-Gruppe weitergefithrt. (mm/ys)

Die grof3en Mercedes-Partner in
Deutschland kaufen weiter zu.

KFZ-VERSICHERUNG
Preisanstieg flacht sich ein Stiick weit ab

Der Preisauftrieb der Kfz-Versi- s s T
cherungen setzt sich im kom- P ' T 1
menden Jahr fort. Aus den . -
jingst bekannt gegebenen Ver-
sicherungstarifen fiir 2026 ldsst
sich errechnen, dass die Policen
aus dem glinstigen Preisseg-
ment tiber alle Versicherungs-
arten hinweg um 7 Prozent teu-
rer werden, berichtet das Ver-
gleichsportal Verivox.

Positiv ist laut Verivox, dass  Unfélle sind fiir die Versicherungen teurer, in
die ersten Versicherer die Ver-  der Vollkasko steigen die Kosten weiter.
lustzone verlassen haben, was
mittelfristig die Chance eroffnet auf glinstigere Preise. Spilirbar sei bereits, dass
sich die Dynamik des Preisanstiegs abgeschwacht habe. Sorgenkind der Versi-
cherer bleiben die Vollkasko-Versicherungen, die um 8 Prozent zulegen. Preis-
treiber sind vor allem steigende Reparatur- und Ersatzteilkosten. Die Preise fiir
Teilkasko steigen um 6 Prozent, die fiir Haftpflicht um 5 Prozent. Letztere sorgt
bei den Versicherern inzwischen nicht mehr fiir Verluste.

Positiv sehen die Marktbeobachter, dass die Verbraucher durch einen bewuss-
ten Preisvergleich noch immer grof3e Sparpotenziale haben. Zwischen mittleren
und gilinstigen Tarifen gebe es Differenzen von bis zu 52 Prozent, meldet das
Portal und fiihrt als Beispiel einen 45-jahrigen Golf-Fahrer in Berlin an, der bei
einem Wechsel 836 Euro weniger fiir seine Vollkaskoversicherung zahlen wiirde.
Zu giinstigeren Pramien wird es auf breiter Front jedoch nicht kommen. Der
Markt bleibe volatil, Versicherte miissen weiterhin mit Preiserh6hungen rech-
nen, wobei laut Verivox ,die starksten Preiserhohungen hinter uns liegen*. (gr)

Bild: frei lizenziert

Billigreifen bremsen schlecht: Der Win-
terreifentest 2025/26 der GTU ermittelte
deutliche Unterschiede in Performance
und Qualitat zwischen Premium- und Billig-
reifen. Zehn Modelle der Dimension 245/45
R19 mussten sich an einem BMW 5er auf
Schnee, Nasse und trockener Fahrbahn be-
weisen. Das Ergebnis: Premiumreifen sind
zwar teurer, bieten aber mehr Sicherheit,
eine hohere Laufleistung und bessere Um-
weltwerte. GTU-Testsieger ist der Goodyear
Ultragrip Performance 3 mit 414 Punkten.
Am Ende des Testfeldes platzierte sich der
Maxxis Premitro Snow WP6 mit 305 Punk-
ten. Er fallt durch extrem lange Bremswege
auf. Nur unwesentlich besser ist der Ling-
long Sport Master Winter (309 Punkte).

Darmas iibernimmt Schrader in Bochum:
Die Handelsgruppe Automobile Darmas,
hinter der die Familie Tiemeyer steht, hat
zum 1. November 2025 das Bochumer Auto-
haus Schrader ibernommen. Der Betriebin
der PorschestrafRe wird nahtlos fortgefihrt,
insbesondere die Vertrage fir die Marken
MG, Nissan sowie Citroén (nur Service). Da-
mit bleibt das gewohnte Angebot fiir die
Kunden erhalten. Durch die Integration in
die Strukturen von Darmas erwartet sich
Darmas-Geschaftsfiihrer Christian Simon
eine Prozessoptimierung sowie einen
Sprungin der Digitalisierung des Standorts.
Die Integration der Arbeitsabldufe, Pro-
gramme und Systeme von Automobile Dar-
ma sei bereits angelaufen.

BASF Coatings geht an Finanzinvestor:
Der Chemiekonzern BASF hat einen Kaufer
fur sein traditionsreiches Lack-Geschaft ge-
funden. Der Dax-Konzern einigte sich laut
einer Unternehmensmitteilung mit dem
US-Finanzinvestor Carlyle, der 60 Prozent
der Anteile Gbernehmen will. Fiir die Sparte
werde dabei ein Unternehmenswert von
7,7 Milliarden Euro angesetzt. Vorbehaltlich
behordlicher Genehmigungen soll der Ver-
kauf im zweiten Quartal des kommenden
Jahres abgeschlossen sein. Der Chemiekon-
zern leidet derzeit unter der Auftragsflaute
in der Automobilindustrie.

Finn beruft neuen Finanzchef: Florian
Drabeck hat zum 1. Oktober 2025 die Rolle
des Chief Financial Officers bei Finn ange-
treten. Damit verstarkt er das Senior-Lea-
dership-Team des Minchner Auto-Abo-
Spezialisten. Der Finanzexperte soll nicht
nur die Finanz- und Rechtsabteilung leiten
und ausbauen, sondern auch das internatio-
nale Wachstum des Unternehmens strate-
gisch unterstitzen. Der Manager hat bereits
mehrere Unternehmen auf dem Weg zu
ihrem Borsengang begleitet: Unter ande-
remwar Florian Drabeck CFO von Westwing,
Tonies und The Quality Group. Bei Sono Mo-
tors war er als Berater tdtig.
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CHINESISCHE FABRIKATE

Kommt die Party
jetzt in die Gange?

Der grof3e Erfolg chinesischer Autohersteller in Deutschland blieb
bisher aus. Mit neuen Modell- und Marktstrategien soll sich das jetzt
andern. Zudem brachte die letzte IAA eine zweite Welle chinesischer
Marken. Welche Plane und Chancen haben sie? Und wo stehen die
bereits aktiven Marken? Eine Bestandsaufnahme.

Von Andreas Wehner




sche Autobauer Ende 2022 den Markteintritt in

Deutschland ankiindigte, geisterten grofie Zahlen
durch die Medien. Innerhalb von vier Jahren wollte man
jahrlich sechsstellige Absatzzahlen erreichen - und das
mit nur einer Handvoll Handlergruppen und in Zusam-
menarbeit mit dem schwedischen Importeur Hedin. Das
Ergebnis ist bekannt: 2023 verbuchte BYD 4.100 Neu-
zulassungen, 2024 waren es nur 2.900.

Neben BYD hatte sich in den letzten Jahren eine gute
Handvoll chinesische Automarken nach Deutschland
gewagt: mal lauter, mal leiser, mal mit mehr, mal mit
weniger Ambitionen. Und mit Ausnahme des ehemals
britischen Fabrikats MG, das sich unter der Regie des
Staatskonzerns SAIC seit 2021 einen respektablen
Marktanteil erarbeitete, blieben die Zahlen bei allen auf
einem verhaltnismafiig niedrigen Niveau.

Im Jahr 2024 kamen alle chinesischen Fabrikate (in-
klusive der zum Geely-Konzern gehorenden teileuropai-
schen Fabrikate Polestar und Smart) in Deutschland
zusammen auf einen Marktanteil von 1,4 Prozent. Doch
zuletzt kam Bewegung in die Statistik. In den ersten
neun Monaten dieses Jahres erreichten die chinesischen
Fabrikate zusammen bereits 2,2 Prozent Marktanteil.
Und die Kurve entwickelte sich zuletzt deutlich nach
oben. Allein im September waren es bereits 3,4 Prozent.

Der Hauptgrund fiir diesen Zuwachs sind die stark
steigenden BYD-Neuzulassungen. Allein im September
verbuchte das KBA mehr Einheiten als im gesamten ver-
gangenen Jahr. 3.300 Neuzulassungen bedeuteten ein
Plus von irrwitzigen 2.225 Prozent. In den ersten neun
Monaten erreichte BYD 11.800 Neuzulassungen. Aller-
dings waren darunter 2.900 Neuzulassungen auf Ver-
mieter und 5.300 Handler- und Werkszulassungen.
,Beim Privatkundengeschaft ist BYD dagegen noch
schwach. An der Zahl der privaten Neuzulassungen wird
man sich aber messen lassen miissen, sagt Beatrix Keim,
Direktorin des CAR Center Automotive Research. Dasist
aber auch BYD bewusst. BYD strebe bei den Vertriebs-
kandlen eine Verteilung auf Marktniveau an, sagt Lars
Bialkowski, Country-Manager Deutschland. Aktuell sei
esaber vor allem wichtig, der Marke auf der Strafde Sicht-
barkeit zu verschaffen - und das erreiche man durch
Kooperationen mit Vermietern recht gut.

Die hohe Anzahl Handlerzulassungen ist zu einem
grofden Teil durch das zuletzt massive Wachstum des
Héndlernetzes und die damit einhergehende hohe Zahl
neu registrierter Vorfithrwagen zu erkldren. Aus den 25
Standorten Anfang des Jahres sind Stand September 100
geworden. 120 sollen es zum Jahresende sein, 300 im
kommenden Jahr. Auch wenn BYD bewusst nicht mehr
allein auf grofde Gruppen setzt, sind unter den vor Kur-
zem gestarteten neuen Partnern viele namhafte Unter-
nehmen. Ein paar Beispiele: Bleker, Darmas, Feser-Graf,
Fischer Automobile, Kummich, Rahenbrock, Gotthard
Konig, Ruhrdeich, Moll-Gruppe, Weller, Ulmen.

BYD hatte einst grofie Ambitionen. Als der chinesi-

| Optimismus unter neuen BYD-Hédndlern

Unter ihnen gibt es viel Optimismus, auch weil BYD mit
acht Modellen eine bereits recht komplette Palette hat,
die schnell noch weiter wachsen soll. Dabei setzt der
Hersteller nicht mehr nur auf Elektroautos, sondern will
mehr und mehr Plug-in-Hybride anbieten. ,Ich denke,
dass BYD sich mittelfristig zur Volumenmarke auf-
schwingen wird", sagt Klaus Gutberlet, der geschafts-

THEMA DER WOCHE

Marktanteile chinesischer Automarken in Deutschland
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fithrende Gesellschafter der Autohaus-Ulmen-Gruppe,
die bisher tiberwiegend Stellantis-Fahrzeuge verkauft.
Ulmen betreibt auf der Diisseldorfer Automeile kiinftig
einen der vermutlich grofiten BYD-Betriebe in Deutsch-
land. ,Das Interesse der Kunden ist grofd und wir haben
auch schon eine nennenswerte Anzahl an Kaufvertragen
geschrieben, sagt Christian Simon, Geschaftsfiihrer bei
Automobile Darmas. Das Unternehmen nimmt BYD an
vier Standorten ins Portfolio. Bei dem langjdhrigen
Hyundai-Handler, der inzwischen der Unternehmerfa-
milie Tiemeyer gehort, soll BYD kiinftig fiir ,einen signi-
fikanten Anteil der Verkdufe" verantwortlich sein.
50.000 Einheiten pro Jahr hat sich BYD als ndchstes
Ziel fiir den deutschen Markt gesteckt. Ein Ziel, das BYDs
Nummer Zwei Stella Li urspriinglich
fiir 2025 angekindigt hatte. Inzwi-
schen sagt man offiziell nicht, bis

wann man diese Zahl erreichen will.
Das dirfte ein Zugestdndnis an das
europdische Management sein, wo
diein China iiblichen hochgesteckten
-und oft unrealistischen - eigenen Er-
wartungen nicht so gut ankamen.
Das ist ein Beispiel fiir Unterschie-
deinder Kultur bei chinesischenund

Jlchdenke, dass BYD
sich mittelfristig zur
Volumenmarke

aufschwingen wird.”

Klaus Gutberlet, Geschaftsfiihrer
Autohaus Ulmen

europdischen Unternehmen, die da-
fiir sorgen, dass sich chinesische Au-
tohersteller in Europa oft selbst Stei-
ne in den Weg legen. ,Die Schwierigkeiten, die sich dar-
aus ergeben, sind grofer, als viele Hersteller sich vor-
stellen konnen®, sagt Beatrix Keim. Deswegen sei es
nicht nur wichtig, auf lokal erfahrenes Personal zu set-
zen, sondern diesen Mitarbeitern auch die entsprechen-
den Entscheidungskompetenzen zuzugestehen. ,Es
geniigt nicht, sich Europder ins Management zu setzen,
wenn die strategischen Eckpunkte aus China heraus
falsch gesetzt werden und zudem dort eine Erwartungs-
haltung existiert, die nicht der europdischen Realitat
entspricht”, sagt Keim.

Eine Herausforderung, die Leapmotor offenbar ver-
standen hat. Der chinesische Autobauer griindete fiir
den weltweiten Vertrieb ein Joint Venture mit Stellantis

- und {iberldsst dem franzdsisch-italienischen Konzern
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Neuzulassungen chinesischer Autofabrikate in
Deutschland von Januar bis September 2025

BYD

GWM
Leapmotor
Lynk & Co
MG

Nio
Polestar
Smart

Xpeng

18.261

Quelle: KBA

dabei die Fiihrung. Somit haben dann auch in Deutsch-
land bisherige Stellantis-Manager das Sagen. An der
Spitze der deutschen Organisation steht Martin Resch,
der zuvor viele Jahre mit der Handlernetzentwicklung
bei Stellantis und frither Opel befasst war. Im Stellantis-
Netz rekrutiert er auch die Handler. Ein Grof3teil der fiir
dieses Jahr geplanten 120 Standorte ist bereits aktiv. Mit
4.400 Neuzulassungen hat sich Leapmotor in weniger
als einem Jahr zur Nummer Drei unter den chinesischen
Fabrikaten in Deutschland aufgeschwungen. Drei Viertel
davon sind Privatkunden. Und das erreichte Leapmotor
mit bislang nur zwei Modellen: dem giinstigen E-Klein-
wagen To3 und dem D-SUV Cio. Ab sofort erganzt der
Autobauer das Portfolio um das C-SUV B10, das schon
bald auch in einem europdischen Stellantis-Werk vom
Band laufen konnte. Angekiindigt ist zudem ein Elektro-
Kompaktwagen.

| Xpeng will 2027 fiinfstellig sein

Auch das E-Auto-Start-up Xpeng setzt in Deutschland
aufdie Kompetenz einheimischer Manager. ,The market
drives the business®, sagt Xpeng-DACH-Chef Markus
Schrick. Der frithere Toyota- und Hyundai-Deutschland-
Chef setzt aufein kleines Netz gut ausgewdhlter Partner
- oft BMW-, Mercedes- oder VW-Handler. 60 sollen es
zum Jahresende sein. Die machen ein solides Geschaft,
zwar mit 1.900 Einheiten noch auf einem niedrigen
Niveau, aber mit einem klaren Wachstumsplan. 3.000
Einheiten sollen esam Ende dieses Jahres sein, 6.000 im
ndchsten. 2027 will Xpeng mit 120 Stiitzpunkten beim
Absatz fiinfstellig sein. Die aktuell aus den beiden batte-
rieelektrischen SUVs G6 und G9 sowie der Elektro-Li-
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Unsere regelmaRige
Berichterstattung tiber
die Aktivitaten chinesi-
scher Fabrikate in
Deutschland lesen Siein

unserem Themenkanal
.Chinesische Fabrikate”.
Scannen Sie dazu diesen
Code.

,Aktuell stehen viele noch auf dem
Standpunkt: Wir kommen aus China,
wir haben gute Produkte, jeder findet

uns toll. So funktioniert es aber nicht.

Beatrix Keim, CAR Center Automotive Research
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Mit der Limousine P7+ will Xpeng neue Zielgruppen
erreichen.

mousine P7 bestehende Palette soll schon bald wachsen.
Neben der neuen P7-Generation startet bald der grofSere
P7+. In der zweiten Jahreshilfte 2026 kommen ein klei-
nes SUV und ein kleiner Crossover.

| Mehrere neue Marken auf der IAA

Auf der IAA in Minchen im September hatten zudem
weitere chinesische Autobauer ihren Marktstart verkiin-
det. Changan hatte kurz zuvor auch schon den ersten
deutschen Handler an den Start gebracht. Beim Auto-
haus Gunther in Hamburg ist das erste Modell der Chi-
nesen, der elektrische Mittelklasse-SUV Deepal So7, zu
besichtigen und zu bestellen. Das zweite E-SUV, der Dee-
pal Sos, feierte Premiere auf der [AA und soll ebenfalls
noch in diesem Jahr in Deutschland verkauft werden.
Von beiden Modellen soll es im kommenden Jahr auch
Plug-in-Hybrid-Varianten geben. Fiir 2027 ist ein B-SUV
geplant, bis 2030 plant Changan mit acht Modellen. Wei-
tere Handler stehen laut Changan-Vertriebschef Steffen
Obst bereits in den Startlochern. ,Mittelfristig, also bis
2027, brauchen wir 120 Points of Sale®, sagt Obst.

Die beiden Marken Omoda und Jaecoo, mit denen Chi-
nas Exportmeister Chery in mehreren europdischen
Landern bereits Achtungserfolge erzielte, starten in
Deutschland zundchst mit zwei Modellen. Neben dem
Kompakt-SUV Omoda 5 kommt der Plattformbruder
Jaecoo 7. Anfang 2026 soll mit dem Omoda 9 ein grofies
SUV auf den Markt kommen. Sie sind je nach Modell
elektrisch oder als (Plug-in-)Hybrid erhaltlich. Reine
Verbrenner sind in Deutschland erst einmal nicht vor-
gesehen. Der erste Handler, das Autohaus Tonjes im
niedersidchsischen Zetel, hat Ende Oktober die Tiiren
geoffnet. Weitere stehen in den Startldchern, darunter
die Jochem-Gruppe und die Levy Motor Company. ,Wir
sind zuversichtlich, 45 Hindlerstandorte bis zum Jahres-
ende unter Dach und Fach zu haben®, sagt Hindlernetz-
entwickler Benjamin Hopkins. Im Laufe des kommen-
den Jahres soll das Netz auf 100 Standorte wachsen, bis
Ende 2027 sind 160 vorgesehen.

Kurz nach der TAA trat JAC Motors auf den Plan. Mit-
hilfe des norwegischen Importeurs RSA will Autobauer
noch in diesem Jahr drei Modelle einfiihren: ein SUV,
einen Elektro-Kleinwagen und einen vollelektrischen
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Pick-up. Weitere Baureihen sollen 2026 folgen. Man ha-
be bereits vorsichtige Zusagen von ersten interessierten
Partnern, berichtet Vertriebsmanager Hendrik Wilms.
Noch in diesem Jahr rechnet er damit, zehn Handlerver-
trage abschlieflen zu kénnen. Ende 2026 will RSA 50 bis
70 JAC-Handler am Netz haben.

Neues gibt es auch von Great Wall Motor (GWM). Der
Autobauer verkauft seit 2023 Autos in Deutschland und
bietet aktuell vier Modelle an: die beiden Plug-in-Hy-
brid-SUVs Wey 03 und Wey 05 sowie die beiden Elektro-
modelle Ora 03 und Ora 07. Fiir dieses Jahr hatte GWM
zunachst weitere Wey-Modelle mit Hybrid- und Benzin-
antrieb angekiindigt, diese Plane dann aber wieder kas-
siert. Jetztist klar: Noch in diesem Jahr starten zwei neue
SUVs, die der Hersteller in China unter der Marke Haval
verkauft. Dabei handelt es sich um den Haval Jolion Pro
und um den Haval H6. Damit fihrt GWM in Deutschland
neben Ora und Wey eine weitere Modelllinie ein. Hand-
ler berichteten zudem von einem angekiindigten Elekt-
ro-SUV, das in der ersten Jahreshalfte 2026 starten soll.
In denndchsten zwei Jahren will GWM Handlern zufolge
insgesamt neun neue Modelle auf den Markt bringen.

Auch Lynk & Co ist schon eine Weile auf dem Markt
und kam nie so wirklich vom Fleck. Das zum Geely-Kon-
zern gehorende Fabrikat setzte zundchst auf ein eigen-
williges Vertriebskonzept: eine Mischung aus Auto-Abo
und Carsharing. Das ging nicht auf. Jetzt versucht es das
Fabrikat mit einem Handlernetz und setzt dabei auf die
Partner der Schwestermarke Volvo. Bis zum Jahr 2027
sind deutschlandweit 40 Vertriebsstandorte angedacht.
Derzeit sind drei Modelle im Angebot - allesamt SUVs
mit Elektro- oder Plug-in-Hybrid-Antrieb. Die Technik
teilt sich Lynk & Co nicht nur mit Volvo, sondern auch
mit Polestar und Smart. Und mit Zeekr. Die in China be-
reits seit mehreren Jahren erhaltliche High-Tech-Marke
soll bald auch in Deutschland an den Start gehen. Uber
Details schweigt sich das Unternehmen noch aus.

In Sachen Absatz in der Versenkung verschwunden
war zuletzt Nio. Lediglich 200 Einheiten stehen bei dem
Start-up von Januar bis September noch in der Neuzu-
lassungsbilanz. Nio-Deutschland-Chef David Sultzer
hatte 2025 zum Konsolidierungsjahr ausgerufen. Aktu-
ell steht bei dem Hersteller die Expansion in weitere
Markte auf dem Zettel. Und anders als in Deutschland,

Changan nutzte die
IAA im September in
Munchen fir einen

ersten grofReren
Aufschlagin
Deutschland.
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wo Nio seine Autos selbst vertreibt, setzt das Unterneh-
men anderswo auf die Zusammenarbeit mit Distributo-
renund Handlern. Dass es eine solche spatestens mit der
Einfithrung des Elektro-Kleinwagens Firefly auch in
Deutschland geben soll, ist ein offenes Geheimnis. Nio
sagt dazu nichts - und hat auch noch keinen Termin fiir
den Firefly-Start genannt.

Und was macht MG? Als das ehemals britische Fabri-
kat unter chinesischer Regie 2021 neu in Deutschland
startete, positionierte die Tochter des SAIC-Konzerns
sich als Elektromarke. Inzwischen haben immer mehr
Verbrenner und Hybride das Portfolio ergdnzt. Eine Ab-
sage an die Elektromobilitdt soll das aber nicht sein. ,Wir
werden Anfang des Jahres drei neue batterieelektrische
Fahrzeuge von MG sehen: ein C-SUV sowie jeweils ein
Modell im B- und C-Segment”, kiindigt Vertriebsdirektor
Oliver Rittierodt an. Beim Absatz ist MG weiter der Platz-
hirsch unter den chinesischen Herstellern - und auf
Wachstumskurs. 18.000 Neuzulassungen von Januar bis
September bedeuteten ein Plus von 9,1 Prozent zum Vor-
jahreszeitraum. Anders als noch vor einem Jahr setzt MG
kaum noch auf Eigenzulassungen, der Privatkunden-
anteil ist mit 42 Prozent iiberdurchschnittlich. Fiir das
Gesamtjahr hat MG sich 25.000 Einheiten vorgenom-
men. ,Wir sind sehr optimistisch, dieses Ziel zu errei-
chen®, sagt Rittierodt. Wachsen soll auch das Handler-
netz: ,Aktuell haben wir 170 Handlerstandorte und ins-
gesamt 200 Servicestiitzpunkte. Wir wollen im ersten
Halbjahr 2026 zligig auf 200 Vertriebsstiitzpunkte kom-
men", verspricht der Vertriebschef.

| Expertin: Wird noch dauern

Wird jetzt mit all den neuen Anbietern und Produkten
der Marktanteil der chinesischen Hersteller in Deutsch-
land massiv steigen? CAR-Expertin Beatrix Keim rechnet
mit langsamen Fortschritten. ,10 bis 15 Prozent sind
moglich. Aber das wird noch eine Weile dauern®, erwar-
tet Keim. Viele werden ihre Markt- und Markenstrate-
gien noch anpassen miissen. ,Aktuell stehen viele noch
aufdem Standpunkt: Wir kommen aus China, wir haben
gute Produkte, jeder findet uns toll. So funktioniert es
aber nicht.” Der Kunde sei einerseits den Produkten ge-
geniber skeptisch, andererseits dem chinesischen Sys-
tem. Darauf missten die Anbieter sich besser einstellen.
,Erst dann werden auch die Marktanteile signifikant
wachsen.“ m

Neuzulassungen und Vertriebskandle chinesischer Pkw-
Marken in Deutschland, Januar bis September 2025

Privat Gewerblich Handler/Werk Vermieter
BYD 11% 20 % 45 % 25%
GWM 22% 9% 60 % 9%
Leapmotor 74 % 14% 11% 1%
Lynk & Co 12% 2% 17% 69 %
MG 42 % 10% 31% 16 %
Nio 29% 50 % 20% 1%
Polestar 14 % 50 % 26 % 9%
Smart 40 % 35% 23% 2%
Xpeng 36 % 38% 25% 1%
Quelle: KBA
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Diese grofden Zahlen sind fiir eine

Der chinesische Autobauer BYD plant ein starkes Wachstum in Deutschland und
baut dafiir gerade sein Netz. Um das Wachstum zu begleiten, haben mehrere
Handler den BYD-Partnerverband gegriindet. Uber Ziele, Hintergriinde und
Herausforderungen spricht Vorstandsvorsitzender Andreas Knipp im Interview.

Das Gesprach fiihrte Andreas Wehner

BYD ist noch nicht sehr lange auf dem Markt. Nach
den jiingsten Umstrukturierungen befindet sich die
Marke gerade in einer Art Neustart. Warum braucht
eine so junge Marke schon einen Hiandlerverband?

Andreas Knipp: BYD hat grofde Pline - was das Wachs-
tum der Produktpalette angeht, das Absatzwachstum,
aberauch das Wachstum im Handlernetz. Diese grofsen
Zahlen, mit denen BYD jongliert, sind fiir eine junge
Marke nicht unbedingt iblich. Wir glauben aber, dass es
gerade wegen der grofien Ambitionen ein Sprachrohr

Wie kam es zur Verbandsgriindung?

Sie haben die Umstrukturierungen schon angesprochen.
Urspringlich hatte BYD geplant, den Vertrieb in
Deutschland mit sieben grofien Handlergruppen und
Hedin als Importeur zu organisieren. Schon zu dieser
Zeit hatten wir eine informelle Handlerrunde, in der wir
uns Uber drangende Themen ausgetauscht haben. Mit
demnunneu entstehenden, gréfleren Handlernetz stan-
den wir vor der Wahl, diese informelle Runde entweder
aufzulosen oder in eine offizielle Struktur zu tiberfithren.

braucht, dasdieInteressen des Handels gegentiberdem  Wir haben uns fiir Letzteres entschieden.
Hersteller kanalisiert. Diesen Kanal wollten wir frith-
zeitig aufbauen, um das angestrebte Wachstum beglei-

ten zu konnen.

Wie bewerten Sie denn die ersten beiden Jahre von
BYD in Deutschland?

Das war sicher eine Phase des Zurechtfindens. BYD ist
mit einem neuen Vertriebskonzept in den Markt gekom-
men. Sieben grofde Gruppen bedeutete sieben Mal ge-
balltes Handels- und Marktwissen. Das sorgte bei BYD
fiir eine grofie Lernkurve. Wir als Handler hatten eine
genauso grofse Lernkurve. Ein Hersteller, der von An-
fang an so grofSe Ambitionen hat: Das gab es in dieser
Form noch nie. Wir mussten herausfinden: Wie funktio-
niert ein chinesischer Hersteller? Was passiert, wenn die
hohen Zahlen aus dem Heimatmarkt auf die Erwartun-
genin Deutschland tibertragen werden? Wie kdnnen wir
sicherstellen, dass wir die erforderlichen Strukturen
bauen? Daswar aufregend, sowohlim Positiven als auch
im Negativen.

Aber BYD musste ja etwas dndern. Was ist schief-
gelaufen? Und was hat vielleicht auch gut funktio-
niert?

Dass etwas schiefgelaufen ist, wiirde ich nicht sagen.
BYD ist noch am Markt und wéchst. Was besser hitte
laufen konnen: Wir haben sehr viel Wissen durch die

re)

" =

ZUR PERSON

Andreas Knipp

hat im September 2025 die Position des Vorstandsvorsitzenden
des BYD-Partnerverbands ibernommen. Seit Oktober 2022 ist er
als Geschéaftsfiihrer der JST Senger GmbH in der Autohaus-Gruppe
Senger tdtig und dort unter anderem fiir das Geschaft mit BYD
verantwortlich. Zuvor arbeitete er in verschiedenen Funktionen
beim Getrankehersteller AB Inbev.

Andreas Knipp steht an
der Spitze des vor
Kurzem gegriindeten
BYD-Partnerverbands.

Bild: Senger
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ganzen Verdnderungen im Verhaltnis Hersteller, Impor-
teur und Handel verloren. Das ist also ein wichtiges Lear-
ning: Wie speichern wir das fiir die Zukunft? Und da hilft
sicher eine formelle Struktur wie ein Verband. Was von
Anfang an gut funktioniert hat, waren die Autos. Das
Feedback aus dem Markt war von Anfang an positiv. So-
bald wir die Leute in den Fahrzeugen hatten, war der
Grof3teil der Uberzeugungsarbeit getan.

Wie sehen Sie BYD inzwischen aufgestellt - organi-
satorisch und produktseitig?

Die Organisation ist europdischer geworden - auch
durch die neue Mannschaft aus erfahrenen europai-
schen Automanagern. Bestimm-

te Problematiken konnen da-

MANAGEMENT & HANDEL

junge Marke nicht unbedingt iiblich

struktur. Ebenso entscheidend ist ein starkes Service-
netz, das die Markenakzeptanz fordert und letztlich
dadurch hilft, den Absatz zu steigern. Und mit wachsen-
dem Absatz steigen auch die Ertrage.

Die vielen neuen Partner miissen schnell verkaufs-
fahig werden. Wie kriegt BYD das Onboarding
hin?
Das Onboarding ist essenziell. Aber nach meiner Beob-
achtung macht BYD das recht gut. Der Hersteller liefert
schnell Fahrzeuge. Auch die Elemente der derzeitigen
sogenannten ,Light CI“ stellt BYD ziigig zur Verfiigung,
sodass die Handler nach aufen hin schnell starten kon-
nen. Einen Schmerzpunkt sehe
ich noch darin, den Handlern

durch schneller und pragmati- ; Ein Herste“ef; der von Anfang an und ihrem Personal die nétigen

scher gelost werden, weil die

Prozesse schnell und umfassend

Themen, die wir anbringen, SO grofSe Ambitionen hat: Das gab zu erldutern und sie zu befihigen,

schon bekannt sind. Das ist also

eine deutlich positive Entwick- es in— dieser Form nOCh nie-”

lung. Produktseitig entwickelt

den Verkaufsprozess wirklich
von der Bestellung bis zur Aus-
lieferung durchzufiihren.

sich BYD von einem reinen E-An- Andreas Knipp, Vorstandsvorsitzender BYD-Partnerverband

bieter zu einer Marke, die mehr

und mehr Plug-in-Hybride an-

bietet. Und das wird sich weiter fortsetzen. Das sehen wir
sehr positiv, denn schon heute sind das die gefragtesten
Modelle.

Aber es gibt doch sicher Baustellen, die Sie mit BYD
besprechen miissen...

Die grofiten Baustellen befinden sich im Bereich Opera-
tions: Wenn es um die Anlieferung und Abwicklung der
Fahrzeuge geht, die Bereitstellung der Dokumente, sol-
che Sachen. Aber auch in diesem Bereich gab esjetzt ja
personelle Verdnderungen. Zudem gibt es ein neues
Softwaresystem, das es beispielsweise fiir uns leichter
macht, nachzuvollziehen, wo ein Fahrzeug gerade ist.
Wir sehen also auch hier Verbesserungen.

Das BYD-Netz wichst aktuell sehr schnell. Man hort
schon Stimmen im Handel, die sagen: zu schnell.
Wie sehen Sie das?

Das kann man erstim Nachhinein wirklich bewerten. Ja,
das Wachstum ist rasant, aber die Strukturen bei BYD
wachsen mit, soweit wir das beurteilen kénnen. Die Bau-
stellen, die wir haben, sind nicht erst mit dem grofien
Héandlerwachstum aufgetaucht.

Es gibt Handler, die haben Angst, dass sie bei einem
zu groRen Netz und - zumindest aktuell noch - rela-
tiv geringen Stiickzahlen zu wenig Geld verdienen.
Wir beobachten die Entwicklung aufmerksam. Als Inte-
ressenvertretung des Handels ist es unser Anliegen, dass
die Rahmenbedingungen fiir eine profitable Partner-
schaft gegeben sind. Gleichzeitig verfolgt BYD eine am-
bitionierte Wachstumsstrategie mit einer breiten Mo-
dellpalette. Ziel des Herstellers ist es, die Fahrzeuge
moglichst vielen Kunden zuganglich und erlebbar zu
machen - das erfordert eine flichendeckende Vertriebs-

Und wie klappt es mit der Er-

satzteilversorgung?
Da musste sich BYD anfangs auch erst zurechtfinden,
hatte das Thema aber schnell im Griff - auch durch das
zentrale Lager in Leimen. Durch die jiingsten Verande-
rungen kam es wieder ein bisschen zu Unregelmaflig-
keiten. Die haben sich aber inzwischen auch grofiten-
teils wieder aufgeldst. Es gibt noch Teilekategorien, die
schwieriger verfiigbar sind. Und auch bei der Informa-
tion, wann die Teile verfigbar sind, gibt es Verbesse-
rungspotenzial.

BYD hat bereits angekiindigt, kiinftig zertifizierte
Gebrauchtwagen verkaufen zu wollen. Wie bewer-
ten Sie diese MaRnahme?

Ich war tatsachlich iiberrascht, dass das Thema auf der
IAA vorgestellt wurde und dass BYD sogar bereits ein
fertiges Zertifikat erarbeitet hat. Ich halte das fiir sehr
positiv. Dasist extrem notwendig, um das Vertrauen der
Kunden zu gewinnen. Die Marke ist noch vergleichs-
weise unbekannt und fiir viele Autokaufer nicht gut ein-
zuschatzen. Da ist ein Gebrauchtwagenzertifikat sicher
eine gute Sache, um den Kunden Sicherheit zu geben,
gerade auch, weil es ja vor allem um Elektroautos geht.
Stichwort: Batteriehaltbarkeit.

Mit der zunehmenden Bedeutung von BYD und
dem wachsenden Handlernetz wird sicher auch der
Verband bald wachsen.

Wir wollen einen Mehrwert fiir alle Hindler bieten und
daher auch moglichst viele Kollegen einbinden. Wir ha-
ben tatsdchlich auch schon viele Anfragen erhalten.
Aber aktuell bauen wir unsere Strukturen noch auf. Da-
bei hilft uns der ZDK. Anfang des nédchsten Jahres wer-
den wir weitere Handler aufnehmen. Und ich gehe fest
davon aus, dass der Grof3teil der BYD-Hédndler sich uns
anschliefden wird. m
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Mit Heroshow von NXRT
kann man sich mal einen
Sportwagen ins Treppen-
haus holen. Das System
funktioniert ortsungebun-
den und ist damit ideal fiir
Events.

NXRT

Das Auto aus der Brille

24

Das Osterreichische Start-up NXRT kann theoretisch jedes Fahrzeug per
Mixed-Reality-Brille in jeder gewiinschten Umgebung prasentieren. So
konnen Autohdndler Modelle zeigen, die sie physisch nicht haben.
Mehrere Autohduser setzen das System bereits ein.

Von Andreas Wehner

Modell gibt es aber noch gar nicht. Kein Problem:

VR-Brille auf, und schon ldsst sich das Fahrzeug in
Originalgrofle begutachten - virtuell, aber tduschend
echt. Die Technologie des Wiener Unternehmens NXRT
macht’s moglich: ,Heroshow" heifdt der interaktive 3D-
Produktkatalog, der virtuelle Modelle auf einer beliebi-
gen Flache erlebbar macht. Das System zeigt die Fahr-
zeuge im Maf3stab 1:1 - sowohl von aufien als auch von
innen. Tiren oder der Kofferraum lassen sich 6ffnen und
schliefden. Je nach Modell und Kundenwunsch lassen
sich bestimmte Features animieren, beispielsweise um
das Infotainmentsystem vorzufithren.

Bei Heroshow setzt NXRT auf Mixed Reality (XR), das
heifdt, der Nutzer sieht das virtuelle Modell in seiner ech-
ten Umgebung. Im Vergleich zur Virtual Reality (VR),
also einer komplett simulierten Umgebung, biete Mixed
Reality verschiedene Vorteile, erklart Lukas Stranger,
Grinder und CEO von NXRT. ,Die Kunden haben Blick-

D er Kunde will den neuen Nissan Leaf sehen. Das
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kontakt mit dem Verkdufer und bewegen sich sicher -
ohne Stolperfallen.” Zudem trete das Phanomen der
Motion Sickness nicht auf. ,Uber 40 Prozent der VR-Nut-
zer berichten von Ubelkeit bei der Bewegung, bei Mixed
Reality ist das kein Problem®, sagt Stranger. Die Techno-
logie ermoglicht echte soziale Interaktion mit Gestik
und Blickkontakt, Kunden konnen sich eigenstandig
bewegen, ohne stindige Betreuung zu benotigen.

| Uber 300 Kunden aus dem Autohandel

Verschiedene Autohduser setzen das System bereits ein.
Ein grofder Vorteil: Heroshow funktioniert ortsungebun-
den. Der Computer zur Berechnung der virtuellen Mo-
dellessitztin der Brille. Es braucht sonst nur einen Router
und ein Tablet fiir den Verkaufer. So kann das System
auch auf Messen und Events eingesetzt werden. Flotten-
verkdufer konnen damit zum Kunden fahren und die
Autosvirtuell dortin die Garage stellen. Das Bild aus der

Bild: NXRT
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XR-Brillekann auf einen Bildschirm iibertragen werden,
sodass Verkdufer und weitere Kunden das Erlebnis mit-
verfolgen konnen. ,Die Bedienung fiir den Verkaufer
funktioniert intuitiv und ist am standardisierten Five-
Step-Walkaround aus der zertifizierten Verkaufsausbil-
dungangelehnt", erklart NXRT-Deutschlandchef Holger
Miiller. Ein Analyse-Tool erméglicht zudem verschiede-
ne Auswertungen, beispielsweise welche Modelle be-
sonders nachgefragt sind. Nach eigenen Angaben hat
NXRT bereits tiber 300 Kunden aus dem Autohandel.
DasUnternehmen startete 2019 als Uni-Ausgriindung
in Wien und entwickelte zunachst einen Virtual-Reality-
Fahrsimulator. Daraus wurde ein Mixed-Reality-Fahr-
system, das reale Fahrzeuge in Fahrsimulatoren verwan-
delt. Dieses System stellte NXRT fiir ein
Event von Mercedes Osterreich zur Ver-

figung. ,Die anwesenden Automobilver- " Dle B ed ienung fur den

kdufer waren begeistert. Das fithrte uns

das Potenzial des Konzepts vor Augen”, Verk(:iufer funktioniert

erzahlt Stranger. Das weiterentwickelte

System namens ,Heroride* kam in ver- lntu,'t"v U.nd ,'St am
schiedenen Autohdusern zum Einsatz, Standardis ierten Five_

unter anderem bei Darmas in Reckling-

hausen. Der Hyundai-Handler fithrte mit Step-Walkaround aus der

dem Simulator die Wirkungsweise von

Assistenzsystemen vor - und schaffte es ZertiﬁZierten
mit dem Tool zusammen mit NXRT 2023 Verkaufsausbud U.ng

unter die Gewinner des Automotive

Business Awards von »kfz-betrieb«. Der angelehnt,"

ndchste Schritt war 2024 die Integration

in den Hyundai Online Showroom. ,Die Holger Miiller, CEO Germany bei NXRT

Assistenzsysteme waren ein wichtiges

Asset in den damals neuen Hyundai-

Fahrzeugen, also suchten wir nach einer Mdglichkeit,
wie wir sie im Online-Showroom adédquat zeigen konn-
ten’, sagt Miiller, damals noch Hyundai-Vertriebsdirek-
tor. Der Nachteil des Konzepts: Die benotigte Hardware
war verhaltnismaflig teuer.

Anfang 2025 launchte NXRT dann jedoch Heroshow.
Das Produkt war urspriinglich als Teil von Heroride ge-
plant. Schnell zeigte sich jedoch, dass der Anwendungs-
fall als Stand-alone-Produkt eigentlich viel interessanter
ist. Und es ist giinstiger. 3.900 Euro pro Jahr kostet das
System - inklusive XR-Brille, einem Tablet zur Steue-
rung, einem Display zur Aufbewahrung der Brille inklu-
sive Router und Powerhub und einem Transportkoffer

Hero Show von NXRT bietet die Moglichkeit, Fahrzeuge mithilfe einer Mixed-Reality-
Brille zu erleben.

MANAGEMENT & HANDEL

fir den mobilen Einsatz. Die Hardware verkauft NXRT
bewusst nicht als solche. Stattdessen setzt das Unter-
nehmen auf 12-Monats-Lizenzen mit regelméfigen Up-
datesund gegebenenfalls Hardwaretausch. ,Bei einigen
Herstellern ist die Unterstiitzung liber den Werbekos-
tenzuschuss bereits umgesetzt”, sagt Miiller.

| Auch fiir Produktschulungen geeignet

Heroshow kommt aber auch bei Trainings und Produkt-
schulungen zum Einsatz. Wahrend ein Autohersteller
bisher bei einer Verkduferschulung tiblicherweise meh-
rere Konkurrenzmodelle zum Vergleich heranschafft,
kann er diese Fahrzeuge mithilfe von Heroshow auch
einfach virtuell zeigen. NXRT stellt fiir
solche Fille nicht nur die Technik zur
Verfigung. ,Wir sind auch als Full-Ser-
vice-Provider im Trainingsbereich aktiv*,
erldutert Stranger.

Die virtuellen Fahrzeugmodelle ent-
stehen in der NXRT-Zentrale in Wien.
Ein 50-kopfiges Team erstellt dort je
nach Fahrzeug innerhalb von vier bis
sechs Wochen den virtuellen Zwilling.
Auf CAD-Daten der Hersteller ist das
Unternehmen nicht angewiesen - hoch-
auflosende Bilder und Videos aus PR-
Materialien reichen aus. Uber 50 Fahr-
zeugmodelle sind bereits verfiigbar. Zu
den Kunden gehdren Mercedes, Nissan
und BYD, in Osterreich zudem unter an-
derem Skoda, Toyota und Mazda. Neben
Pkw arbeitet NXRT bereits an den ersten
Nutzfahrzeugmodellen. So kann Heroshow beispiels-
weise den kommenden Kia-Elektrotransporter PVs ab-
bilden - inklusive unterschiedlicher Ausbauten ver-
schiedener Hersteller im Laderaum. So konnten Kunden
also unterschiedliche Konfigurationen direkt in Origi-
nalgrofie betrachten. ,Im Nutzfahrzeugbereich sehen
wir noch grofies Potenzial®, sagt Holger Miiller. Und mit
,Heroshow Plus” arbeitet NXRT auch bereits an Modellen
fiir weitere Branchen. Bagger, Traktoren und Yachten
sind mogliche Zielgruppen - aber auch Maschinenbau-
er oder Automatenhersteller. ,Uberall dort, wo komple-
xe Produkte erkldrungsbediirftig sind, konnen wir hel-
fen®, sagt Stranger. m

Bild: NXRT

Theoretisch kénnte mit Heroshow jedes beliebige Fahrzeug-
modell in jedem Showroom gezeigt werden.
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KUNSTLICHE INTELLIGENZ

Handler werden ohne
KiI-Optimierung unsichtbar

26

Kl eréffnet auch Kfz-Betrieben neue Wege. Zukunftsforscher Michael
Carlrdt, die Technologie in den Alltag zu integrieren. Andernfalls
konnten Handler fiir Kunden an Bedeutung verlieren - unter anderem
durch die zunehmende Bedeutung von Chatbots bei der Internetsuche.

Das Gesprach fiihrte Martin Achter

Redaktion: Herr Carl, wenn es in der Offentlichkeit
um KIi geht, ist in der Regel von Chatbots wie Chat-
GPT die Rede. Wie sehr unter- oder iiberschitzen
Wirtschaft und Gesellschaft den Einfluss dieser
Technologie?

Michael Carl: Die Macht der Technologie wird grund-
satzlich unterschatzt. Ich stelle im Umgang mit Kl einen
Widerspruch fest. Einerseits reden wir den ganzen Tag
dariiber. Jeder Fachkongress, jeder zweite Linkedin-Post
beschaftigt sich mit dem Thema. Andererseits tun viele
aber so, alsware KI nur ein weiteres nettes Tool, mit dem
wir die bisherigen Logiken, Abldufe und Prozesse in
Unternehmen besser abbilden konnen. Das mag zwar
stimmen. Texte lassen sich in einem Bruchteil der Zeit
schreiben, die bisher notig war. Aber solange wir KI nur

als Tool begreifen, um Sachen schneller zu machen als
bisher, unterschatzen wir das Thema kategorisch.

Was macht Kl und KI-Chatbots zu mehr als nur ei-
nem Tool?

Wir sollten nicht die Selbstverstdndlichkeiten unserer
unternehmerischen Organisationen wie die Geschafts-
modelle als gegeben voraussetzen. Was konnten wir
nichtalles tun, wenn uns nichts im Wege stiinde und wir
unsere Unternehmen neu auf der griilnen Wiese starten
konnten? Hier kommt KI ins Spiel: das Potenzial der KI
zunutzen, um das eigene Modell neu zu erfinden. Wenn
man das gedanklich umsetzt, fithrt das zu grundlegend
anderen wirtschaftlichen Ergebnissen und Mdglichkei-
tenalsjenen, die bisher realisierbar waren. Es geht nicht
lediglich um Zugewinne in Form von Prozenten - es geht
um ganze Groflenordnungen.

Niemand halt einen davon ab, ein mittelstdndisches
Unternehmen wie ein Autohaus mit KI neu zu erfinden.
Aber man muss es selbst machen. Dabei miissen wir uns
Moglichkeiten der Arbeit vorstellen, die nicht unseren
ublichen Logiken und Erfahrungen entsprechen. Wir
missen uns mit den KI-Instrumenten selbst challengen:
Welche Vorgange gibt es, die alle im Unternehmen ner-
ven? Was kann ich mit KI anders machen? Jede grofiere
Werkstatt hat beispielsweise eine Schichtplanung - und
wer schreibt schnell einen neuen Plan im Krankheits-
fall? Es gibt keinen sinnvollen Grund, warum dies Men-
schen machen sollten.

Michael Carl

nen und Menschen.

Als Zukunftsforscher, Keynote-Speaker und Autor widmet sich Michael Carl
unter anderem dem Einfluss von kiinstlicher Intelligenz (KI) auf Unternehmen
des Mittelstands und auf deren wirtschaftlichen Erfolg. Mit Wurzeln in Journa-
lismus, Theologie und strategischer Beratung untersucht er die Auswirkungen
der Kl auf den gesellschaftlichen Wandel. Dabei geht es ihm insbesondere um
die Erarbeitung konkreter Handlungsoptionen fiir Unternehmen, Organisatio-
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Was passiert mit einem Unternehmen, wenn der
Unternehmer so handelt - es also mit Kl von Grund
auf neu denkt?

Wir miissen uns die Frage stellen: Wie ist die Logik unse-
res Geschaftsmodells? Was macht eine Werkstatt oder
ein Handler den ganzen Tag? Oder ein Pflegedienst?
Dessen Mitarbeiter rasen durch die Gegend, um Men-
schen zu pflegen. Die Beschiftigten sind aber die halbe
Zeit mit der Dokumentation beschiftigt, und die Bed{irf-
nisse der Pflegebediirftigen geraten aus dem Blick. Hin-
ter dem Gedanken ,Al First“verbirgt sich die Frage: Was
mussich tun, damit die Bediirfnisse meiner Kundenam
besten erfiillt werden? Das entspricht einer Umkehr
unserer Denk- und Handlungsweisen, die uns KI ermog-
licht.

Was heif3t das konkret fiir Autohandler?

Nattirlich ist der Verkaufvon Autos fiir Hindler von zen-
traler Bedeutung. Aber ist das fiir den konkreten Kunden
gerade wirklich das konkrete oder das einzige Bediirf-
nis? Was braucht er noch? Das kann eine KI ermitteln -
sie kann beim Gesprach mithdren und Bediirfnisse er-
kennen. Warum dokumentiert eine KI nicht das Ge-
sprach? Stattdessen ist der Verkaufer noch mit der Ab-
wicklung der Probefahrt beschaftigt - das ist viel
Biirokratie. Und ein Mensch kann sich in der Regel nur
auf eine Tatigkeit konzentrieren - zuhoren oder biiro-
kratische Akte bewaltigen.

Wir tun oft so, als wére es optional im Unternehmen,
KI-Tools einzusetzen. Tatsachlich wére es aus wirtschaft-
licher Sicht aber Wahnsinn, sie nicht einzusetzen. Wenn
immer mehr Kunden Chatbots oder Assistenten nutzen

- etwa bei der Internetsuche nach einem neuen Auto -,

kommen wir als Hindler nicht umbhin, dies auch zu tun.
Wer sich als Handler dieser Herausforderung nicht stellt,
wird in der Masse an Kommunikation untergehen. Die
Kunden bekommen keine Antwort, wenn ich mit mei-
nen Suchergebnissen nicht in Chatbots prasent bin.
Héndler werden ohne KI-Optimierung unsichtbar. Und
wer unsichtbar wird, geht unter.

Wie intensiv setzen sich mittelstandische Unterneh-
men aus lhrer Sicht heute mit generativer Kl aus-
einander? Wo sehen Sie da Autohduser und Werk-
stitten?

Uber die Branchen hinweg sehe ich ein relativ einheit-
liches Bild. Es ldsst sich so beschreiben: Es gibt eine ho-
he Awareness fiir das Thema. Die Menschen wissen, dass
sie etwas tun missen. Aber: Wenn ich mir einen Werk-
stattmeister vor Augen fiihre, der morgens um sieben
Uhr anfangt und abends um fiinf Uhr aufhort, wird die-
ser sich abends nicht mehr um die Einfiihrung neuer
KI-Tools kiimmern kénnen. Deswegen sehe ich eine
grofle Ratlosigkeit. KI rollt deswegen mit Macht tiber
ganze Branchen hinweg. Welche Werkstatt hat schon
einen eigenen IT-Verantwortlichen? Die meisten haben
das nicht. Und selbst wenn: Versteht der KI?

Und worin liegt die Losung?

KI ist nicht nur eine IT-Anforderung. Von dieser Denk-
weise missen wir wegkommen. KI lohnt sich fiir Unter-
nehmen - sofort. Aber niemand kann das allein anpa-
cken. Eine Tugend fiir die Zukunft ist wahrscheinlich die
Kooperation: etwa regional innerhalb der eigenen Bran-
che. Warum sollte ich mich nicht mit anderen Werk-
statten zusammentun, die vielleicht fir eine andere
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,Niemand hdlt einen davon ab, ein
Autohaus mit Kl neu zu erfinden.”

Michael Carl, Zukunftsforscher
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Michael Carl hat unter
dem Titel ,Al first - das
Praxishandbuch fur den
Mittelstand” einen
Ratgeber zum Einsatz
der Technologie in
Unternehmen formu-

liert.

Fahrzeugmarke aktiv sind? Aber auch die Kooperation
iiber Branchengrenzen hinweg vor Ortin der Region. Die
Fragen und Herausforderungen sind tiberall sehr dhn-
lich: Wie gehen wir als Unternehmen mit Daten um, wie
bewaltigen wir den Kundenkontakt am Telefon? Finden
die Unternehmen Antworten, werden sie schnell auch
attraktiver. Das ist ein echtes Pfund und hilft bei Nach-
wuchsproblemen. Gegeniiber jungen Mitarbeitern kann
man etwa so auftreten: Bei uns kannst du mit KI die
Werkstatt der Zukunft gestalten.

Wie viel zu spdt dran sind Unternehmen, die sich bis
jetzt noch nicht mit Kl auseinandergesetzt haben?
Man konnte sich natiirlich darauf ausruhen, dass auch
andere in der gleichen Branche noch nicht aktiv gewor-
den sind. Dieses Verhalten kennen wir etwa von Auto-
herstellern. An diesem Beispiel erkennt man aber auch,
dass das nicht ratsam ist. Jetzt aber zu Handwerk und
Handel: Es macht tatsachlich einen Unterschied, ob ich
binnen Wochen oder Monaten mit Kl starte. Es geht ums
Uberleben. Wir verlassen mit KI endgiiltig den Bereich,
in dem wir so vorgehen, dass wir Projekte und Themen
erst grundsdtzlich planen. So hat man es frither gemacht.
Mit KI anfangen heif3t, es sofort zu machen. Lernen tun
wir unterwegs. Und im ndchsten Jahr ist sowieso alles
anders.

Ein Trend-Thema sind KI-Agenten. Um was geht es,
mit welchen Entwicklungen ist zu rechnen?
KI-Agenten sind der logische nachste Entwicklungs-
schritt. Alle kennen Chat-GPT - man gibt etwas ein und
erhdlt eine Antwort. So funktioniert ein Chatbot, das
System handelt nicht selbststindig. Das macht aber der
Agent. Genau dies ist die zentrale KI-Entwicklung der-
zeit. Und fiir diese Entwicklung gilt alles, was ich bisher
gesagt habe. Hier wird die Veranderung in der Zusam-
menarbeit zwischen Mensch und Maschine endgiiltig
sichtbar.

Und was bedeutet Conversational Commerce? Kau-
fen Kunden kiinftig so ihr Auto, oder buchen sie so
Werkstatttermine?

Hier geht es um Kommunikation von Kunden per Chat-
bot, Assistenten oder Agenten und Assistenzsystemen
von Anbietern wie Autohdndlern. Conversational Com-
merce wiirde bedeuten, dass aus Konversation per KI
direkt Geschaft entsteht. Ein Werkstatttermin konnte
kiinftig so sicherlich gebucht werden. Einen Kalender
von KIverwalten lassen - dasklingt heute vielleicht noch
etwas ratselhaft, und das wird 2026 noch ein Einzelpha-
nomen sein, 2027 aber ein Massenphdnomen. 2027 sagt
ein Verbraucher einfach zu seinem KI-Agenten: ,Mach
einen Werkstatttermin® - mehr muss er nicht mehr tun.
Werden Menschen dariiber kiinftig Autos kaufen? Na,
klar. Aber es wird auch in fiinf Jahren noch Menschen
geben, die im Auto sitzen wollen vor dem Kauf. Wie vie-
le werden es noch sein? Keine Ahnung. Sicher istjedoch,
dass hier ein neuer Markt entstehen wird. m
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GOOGLE VEHICLE ADS

Car Union bewirbt

Bestandsware ohne Umwege

Die Autohausgruppe nimmt an der geschlossenen Testphase von Googles Vehicle Ads
teil. Die ersten Erfahrungen sind positiv - vor allem wenn es um die Leadkosten geht.
Allerdings gilt es bei den Fahrzeuganzeigen auch einiges zu beachten.

Von Julia Mauritz
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Die Google Vehicle
Ads werdenim
regionalen Umfeld
des Autohauses
ausgespielt.
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verkauft die Autohausgruppe Car Union an ihren

25 Standorten. Das Marktgebiet erstreckt sich von
Niedersachsen {iiber Sachsen, Sachsen-Anhalt und
Thiringen bis nach Hessen. Wenn es darum ging, auf
welchen Borsen die Bestandsfahrzeuge beworben wer-
den, lautete die Devise in der Vergangenheitimmer: auf
moglichst vielen. Doch der Wind hat sich mittlerweile
gedreht. Die Zahl der Plattformen ist geschrumpft,
und die grofen Fahrzeugborsen drehen die Preisschrau-
be regelmaflig kraftig nach oben. Bei Car Union fillt al-
leine fiir die Prasenz auf den grofien Autoborsen jahrlich
ein Betrag im sechsstelligen Eurobereich an.

Car-Union-Marketingleiter Philipp Krajewski ist das

schon langer ein Dorn im Auge: ,Wir sind ein digital
affines Unternehmen. Wir haben beispielsweise bereits
frith angefangen, Kl-gestiitzt Videos von unseren Be-
standsfahrzeugen zu drehen, um diese besser zu ver-
markten. Und wir bieten unseren kompletten Vertriebs-
prozess digitalisiert den Kunden an: vom Ankauf bis zu
einer Shop-Funktion. Beiuns kann der Kdufer sein Fahr-
zeug komplett online kaufen und sich das Fahrzeug
dann liefern lassen®, schildert er.

Rund 10.000 Neu- und Gebrauchtwagen jahrlich

Google Vehicle Ads ist in der finalen Test-
phase

Folglich war der Marketingspezialist angetan, als er vom
Hamburger Softwarespezialisten BW Solution auf Goo-
gle Vehicle Ads als alternativen Vermarktungskanal auf-
merksam gemacht wurde - iiber den die Kunden ohne
den Borsenumweg direkt auf der Handlerwebsite lan-
den. ,Wir haben bereits im vergangenen Jahr als eines
der ersten Softwareunternehmen in Deutschland einen
sogenannten Multi-Account erhalten, umin der finalen,
geschlossenen Testphase der Vehicle Ads Bestandsfahr-
zeuge von Autohausern, mit denen wir kooperieren, ins
Google-Merchant-Center stellen zu konnen®, schildert
Vertriebs- und Projektleiter Damian Tiemann von BW
Solution.

Car Union steuert seinen Vertrieb bereits seit mehre-
ren Jahren mit der Software Carliner des Hamburger
Unternehmens. Die hinterlegten Fahrzeugdaten wan-
dern inklusive der entsprechenden Bebilderung von
Carliner per Feed in Googles Merchant Center. Dort miis-
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Car Union verkauft
jahrlich rund 10.000
Neu- und Gebraucht-
wagen.

Bild: Car Union

sen sie dann vom Autohaus mit einer kostenpflichtigen
Kampagne versehen werden.

Bevor ein Google Vehicle Ad erscheint, gibt es mehre-
re Dinge zu beachten: So missen die Fahrzeuge bei-
spielsweise mit einem sauberen URL-Link versehen sein.
Kryptische Links werden von Google nicht akzeptiert.
BW Solution greift seinen Hiandlern dabei mit seiner Lo-
sung Carliner Showroom unter die Arme: Der Software-
hersteller stellt nicht nur sicher, dass die Fahrzeuge bei
Google gefunden werden, sondern sorgt auch dafiir, dass
sie auf der Handler-Website professionell dargestellt
werden - samt optionalen Bausteinen wie der Gruppie-
rung von Fahrzeugen, einer Kaufvertrags- und Lead-
funktionalitdt oder einer Shop-Losung. Hilfestellung
leistet BW Solution auch bei der Vermittlung von Agen-
turen, die sich auf das Erstellen von Google-Ad-Kampa-
gnen spezialisiert haben.

Bei Car Union versieht ein Mitarbeiter in der Marke-
tingabteilung die im Merchant Center geparkten Fahr-
zeuge mit einer Vehicle-Ad-Kampagne.

| Variables Cost-per-Click-Modell

In der Beta-Phase konnte Car Union in Summe bereits
iber 1.000 Bestandsfahrzeuge ausspielen. Das erste Zwi-
schenfazit, das Philipp Krajewski zieht, fillt positiv aus.
Vor allem das Kostenmodell begriif3t der Marketingleiter.
Google setzt bei seinen Vehicle-Ads auf ein Cost-per-
Click-Modell: Sprich, fiir ein Autohaus fallen nur dann
Kosten an, wenn ein Kunde auf das Inserat klickt und
direkt auf die Handler-Website geleitet wird. Im Ver-
gleich zu den grofien Autoborsen seien die Kosten deut-
lich niedriger, da nur fiir das Einstellen Kosten anfallen,
bemerkt der Marketingleiter von Car Union: ,Letztlich
handelt es sich um einen Marktplatz mit Auktionscha-
rakter. Google bietet Plitze an, um die man als Autohaus
konkurriert”, erlautert Philipp Krajewski. Je grofier der
Wettbewerb in einem bestimmten Marktgebiet, umso
teurer also die Google Vehicle Ads. Aktuell liegen die
Preise noch bei unter 20 Cent pro Click.

Als positiv bewertet Philipp Krajewski neben dem Kos-
tenmodell die filigranen, wenngleich auch sehr komple-
xenund damit arbeitsintensiven Analysemdglichkeiten:

,Man kann beispielsweise genau sehen, in welcher Re-

gion welches Fahrzeug angeklickt wird. Folglich kann

man auch seine Kampagnen sehr zielgerichtet aussteu-
ern’, schildert der Marketingleiter.

Noch gibt es bei den Google Vehicle Ads aber, wie bei
einer Testphase Ublich, an diversen Stellen Verbesse-
rungspotenzial. Als Beispiel nennt Philipp Krajewski
das Geotargeting. Die
Vehicle-Ads-Kampagnen

wirden aktuell noch
nicht zuverldssig mit den
relevanten Fahrzeugen
im definierten regiona-
len Radius ausgespielt.
Somit sei es aktuell noch
notig, die Kampagnen re-
gelmaflig zu iberpriifen
und gegebenenfalls ent-
sprechend gegenzusteu-
ern. Die Kundenbetreu-
ung sei dabei nicht im-
mer optimal: ,Wie bei amerikanischen Tech-Unterneh-
men typisch, hat man keine festen Ansprechpartner,
und die wenigsten kennen die Autohandelsbranche®,
verdeutlicht Philipp Krajewski.

| Klicks landen auf der Hindler-Website

Perspektivisch kann er sich dennoch vorstellen, dass die
Google Vehicle Ads bei Car Union die klassischen Bor-
seninserate nicht nur erganzen, sondern ersetzen wer-
den. ,Der grofde Vorteil der Google Vehicle Ads ist, dass
die Klicks direkt auf unserer Website landen. Ich bin
iberzeugt, dass wir damit dhnlich erfolgreich Leads ge-
nerieren konnen wie aktuell mit den Fahrzeugborsen.
Unsere ersten Erfahrungen sind schon einmal vielver-
sprechend’, unterstreicht der Marketingleiter.

Mit Spannung blickt er auf die Zeit nach dem noch
nicht genau terminierten Abschluss der geschlossenen
Testphase, wenn die Zahl der Fahrzeuginserate von
Héndlern steigt - iibrigens auch tber die grofien Fahr-
zeugborsen. Denn die bieten ihren Partnerhdndlern
mittlerweile auch die Moglichkeit an, die Fahrzeuginse-
rate per Feed in das Google Merchant Center zu iber-
tragen, um bei Google weiter relevant zu bleiben. Ein
kostenpflichtiger Service, den Car Union in Zukunft
nicht brauchen werde, betont Philipp Krajewski. m
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+Ichbin liberzeugt, dass wir
mit Google Vehicle Ads
dhnlich erfolgreich Leads
generieren konnen wie mit
den Fahrzeugbérsen.”

Philipp Krajewski, Car Union
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VIBE MOVES YOU

40.000 vollelektrische

Auto-Abos als Ziel

Nach finf Jahren Erfahrung auf dem Osterreichischen Heimatmarkt wagt
Vibe Moves you den Schritt nach Deutschland. Punkten will der neue Player
unter anderem mit einem USP: dem Abo von gebrauchten E-Autos.

Von Julia Mauritz

Rahmen der Miinchner IAA hatte der Gsterreichi-

sche Auto-Abo-Anbieter Vibe Moves You medien-
wirksam inszeniert: Nach einer gut vierstiindigen Fahrt
mit einem vollelektrischen DS N°8 von der Unterneh-
menszentrale in Wien in die Miinchner Landeshaupt-
stadt tibergab der als Moderator bekannte Content &
Creation-Chef von Vibe, Christian Clerici, das Fahrzeug
an den ersten deutschen Abo-Kunden.

S einen offiziellen Marktstart in Deutschland im

Martin Rada (li.), Geschéftsfiihrer

des Auto-Abo-Anbieters Vibe, und
Christian Clerici, Head of Content
& Creation, haben ehrgeizige
Ziele in Deutschland.

Bild: Vibe Moves You
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Zum ersten Kooperationspartner DS Automobiles sollen
sich in den kommenden Monaten zahlreiche weitere ge-
sellen. Ab 2026 will Vibe mit seinem Angebot deutsch-
landweit auf Kundenfang gehen: ,Deutschland ist der
Schliisselmarkt fiir Europa. Wir sind gekommen, um zu
bleiben, bekraftigt Geschaftsfiithrer Martin Rada seine
Ambitionen.

In Osterreich ist der Auto-Abo-Anbieter seit fiinfJahren
aktiv. In diesem Jahr werden im Heimatmarkt knapp
4.000 Vibe-Fahrzeuge auf den Strafien unterwegs sein. In
Deutschland entsprache das einer Flotte von 40.000 Fahr-
zeugen. Mittlerweile erwirtschaftet Vibe 30 Millionen
Euro Jahresumsatz. Der Grundgedanke des Start-upsist es,
den Zugang zur Elektromobilitdt iiber ein digitales, flexi-
bles Abomodell zu vereinfachen und die Mobilitdtswende
zu begleiten. In seiner Flotte hat Vibe von Beginn an nur
einen Antrieb: ,Wir haben trotz des Gegenwinds daran
festgehalten, ausschliefdlich Elektroautos im Abo anzu-
bieten®, schildert Martin Rada. Dabei handelt es sich im-
mer um hochwertig ausgestattete Fahrzeuge mit einer
grofden Batterie.

Als Vibe-USPs nennt Martin Rada Transparenz und Fle-
xibilitat: Der Kunde sucht sich auf der Vibe-Website ein
Modell aus, die Abo-Laufzeit, eine Wunschfarbe des Autos
und ein Kilometerpaket. Inkludiert sind immer mindes-
tens15.000 Kilometer jahrlich. Die Laufzeiten reichen von
6 bis 48 Monaten, und es ist moglich, das Fahrzeug wah-
rend der Abo-Laufzeit zu wechseln: ,Damit ist unser An-
gebot auch eine echte Alternative zum Leasing, zur Fahr-
zeugfinanzierung oder zum Kauf®, schildert Martin Rada.
Aktuell sind noch 90 Prozent der Abonnenten Firmen-
kunden. Sobald giinstigere E-Autos auf den Markt kom-
men, rechnet er mit einem steigenden Privatkundenanteil.

| Kooperation mit Vertragshindlern

Die Fahrzeuge werden von Herstellern und Importeuren
zugekauft, mit denen das Unternehmen Rahmenvertrage
hat. Der Handel ist Martin Rada zufolge an diversen Stel-
len im Abo-Prozess involviert: ,Zum Teil bringt er bereits
ganz zu Beginn des Prozesses seine Expertise bei der Kon-
figuration unserer Abo-Flotte ein, dariiber hinaus bereitet
er die Fahrzeuge auf, liefert sie aus und wartet sie.” Vibe
sucht dabei bewusst die Kooperation mit Vertragspart-
nern. Christian Clerici zufolge ist der Handel die letzte
regionale Schnittstelle zu den Kunden: ,Wir haben uns



von Anfang an intensiv dariiber Gedanken gemacht, wie

wir als digitaler Mobilitdtsanbieter mit dem physischen

Handel zusammenarbeiten konnen. Wir setzen auf einen

partnerschaftlichen, fairen Umgang miteinander und auf

eine Kommunikation auf Augenhohe®, unterstreicht er.
Die Handler haben laut Martin Rada er-

kannt, dass Vibe kein direkter Wettbewerber
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Im Abo sind diese Fahrzeuge auch bei Endkunden sehr
gefragt: Im August waren erstmals mehr Revibe-Abos ab-
geschlossen worden als Vibe-Abos. ,Fiir mich ist das der
Beweis, dass die Privatkunden durchaus offen sind fiir die
Elektromobilitdt - entscheidend ist, dass der Preispunkt

richtig getroffen wird", bemerkt Martin Rada.
Nach dem zweiten Abozyklus werden die Fahr-

fiir sie sei, weil die Zielgruppe eine ganz ande- ” Deutschla nd Ist der zeuge schliefdlich den Handlern, mit denen Vibe

re sei: ,Wir horen von den Handlern, die mit

zusammenarbeitet, zum Kauf angeboten.

uns kooperieren, immer wieder, dass sie tiber S Chlusse lmar kt fur Aktuell baut Vibe zudem ein Mobilitéts-Oko-

uns nicht nur Serviceertrage erwirtschaften, E uro p Q. Wi rs i n d

sondern auch ganz klassisch Autos verkaufen,

beispielsweise wenn unser Kunde als Zweit- gekommen’ umzu
wagen einen klassischen Verbrenner sucht”, b lei ben P

unterstreicht Martin Rada.
Sein Angebot baut Vibes schrittweise weiter

aus: So bietet das Unternehmen unter der Martin Rada, Vibe Moves you

Eigenmarke Revibe auch vollelektrische Ge-
brauchtwagen aus der eigenen Flotte im Abo

an - mit einer Laufzeit zwischen 12 und 24 Monaten und
Monatspreisen, die circa 10 bis 20 Prozent unter der Neu-
wagen-Aborate liegen. Diese Fahrzeuge sind iiber klassi-
schen Gebrauchtwagenhandel aktuell nur schwer zu ver-
markten: ,Indem wir diese Fahrzeuge in einen zweiten
Abo-Zyklus iiberfiihren, behalten wir die Wertschopfung
bei uns", erldutert Martin Rada.

system auf: Der Anbieter hat eine App entwickelt,
iber die die Kunden das Laden genauso wie das
Parken und das Waschen, transparent abgerech-
net, zahlen kdnnen. Die entsprechenden Partner-
schaften werden aktuell aufgebaut. Erste Kunden
in Osterreich nutzen das Angebot bereits.

In Deutschland will Vibe die kommenden Mo-
nate nutzen, um die Weichen fiir das angestrebte
Wachstum richtig zu stellen: Das Start-up will an

seinen Prozessen feilen und Partnerschaften mit Hand-
lern und Dienstleistern schliefien: ,Unser Ziel ist, in
Deutschland ein dhnlich starker Player im Abo-Markt zu
werden wie in unserem Heimatmarkt. Sprich: Wir streben
perspektivisch 40.000 Abo-Abschliisse an. Wie schnell
wir dieses Ziel erreichen, wird sich in den kommenden
Monaten weisen®, sagt Martin Rada. m
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Viele Unternehmen
und ihre Mitarbeiter
stecken in der Uber-
forderungsfalle:
Dann wird improvi-
siert statt strategisch
geplant.

MITTELSTAND STOSST AN SEINE GRENZEN

So iiberwinden Unternehmen
ihre stille Krise

Zu wenig Nachwuchs, fehlende Perspektiven, Giberforderte Mitarbeiter:
Viele mittelstandische Unternehmen befinden sich in einer stillen Krise
- und laufen auf Verschleifd. Um die Zukunftsfahigkeit zu sichern, gilt es,
funktionierende Strukturen zu schaffen.

Von Harald Czycholl
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o0
U berforderte Mitarbeiter, zu wenig Nachwuchs und

stetig steigende Anforderungen - viele mittel-

standische Unternehmen hierzulande stofien
langst an ihre Grenzen. Wahrend die einen sich vor Ar-
beit kaum retten konnen, stehen andere aufgrund derin
Rente gehenden Babyboomer vor dem Wissensverlust
einer ganzen Generation. ,Viele Betriebe laufen auf Ver-
schleif?”, warnt Michael Bendl, Griinder und Geschafts-
fihrer der BM Digital GmbH, die sich auf die Gewinnung
und Bindung von Fachkraften im Handwerk spezialisiert
hat. ,Tag fir Tag wird improvisiert statt strategisch ge-
plant.” Es ist keine unternehmerische Schieflage, kein
Liquiditatsengpass und keine kurzfristige Bedrohung,
die den Mittelstand an seine Grenzen bringt, sondern
eine latente, stille Krise, mit der die Inhaber umgehen
miussen. Die Betriebe seien gefordert, auf diese stille
Krise zu reagieren und die Weichen richtig zu stellen,
um nicht an Substanz zu verlieren, mahnt Bendl. ,Wer
jetzt keine Strukturen schafft, verliert nicht nur Wissen,
sondern auch seine Zukunftsfahigkeit.”

Wichtig sei es, Zeitdruck rauszunehmen und Ressour-
cenzuschonen. ,Das fangt bei einer klaren Organisation
anund hort bei digitalen Prozessen auf, so Bendl. Wenn
alles nur auf Zuruf oder mit Zettelwirtschaft gemanagt
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werde, sei der Betrieb irgendwann nicht mehr fithrbar.

,Gleichzeitig muss man sich als attraktiver Arbeitgeber

sichtbar machen, sonst bleiben die Bewerbungen aus”,
soder Experte. ,Es geht also um zwei Dinge: interne Ent-
lastung und externe Strahlkraft.”

Michaela Goll, die als Consultant Geschaftsfithrer und
Fihrungskrafte dabei unterstiitzt, ihre Teams wirksam
zu fithren, pflichtet ihm bei. Sie rdt Unternehmen und
ihren Fihrungskréaften zu einem schrittweisen Vor-
gehen, um den Ausweg aus der vertrackten Situation zu
finden. Zundchst gelte es, Standards und Prozesse zu
definieren: Es gehe darum, festzulegen, ,wann wo was
passieren soll, so die Unternehmensberaterin. Hilfrei-
che Instrumente dafiir konnten Checklisten, Vorlagen
und Erkldarungen sein. ,So wissen die Mitarbeitenden,
wie der ideale Ablauf ist und wie sie mit Themen um-
gehen konnen. Das gibt Sicherheit.” Im ndchsten Schritt
sei es wichtig, Mitarbeiter auf Prozesse zu schulen und
ihnen Stiick fiir Stiick mehr Verantwortung zu iibertra-
gen. ,Sie miissen wissen, wofir sie verantwortlich sind
und wie sie Aufgaben erledigen konnen®, erldutert Goll.
Dann gelte es, eine Fihrungssystematik im Unterneh-
men zu etablieren, die Chefs dazu befdhigt, Mitarbeiter
so zu fiithren, dass sie motiviert sind, Verantwortung

Bild: © Patrick Louvet - stock.adobe.com / Kl-generiert



ibernehmen - und der Chef sich umgekehrt auf sein
Team verlassen kann. Es gehe darum, ein ,eigenverant-
wortliches Team aufzubauen, das mitdenkt®, so die Ma-
nagement-Expertin.

Die so freiwerdenden Kapazitaten kénnen Fithrungs-
krafte zum einen fiir strategische Arbeit nutzen - etwa
um kaufkraftigere Kunden und gute Mitarbeiter zu ge-
winnen oder Arbeitsabldufe effizienter zu gestalten.
Auch mit Blick auf die Planung der eigenen Nachfolge
istdie Zeit gutinvestiert - denn die Unternehmensnach-
folge ist ein weiterer Stolperstein fiir viele Firmen. Laut
einer Studie von KfW Research planen bis Ende 2028
jahrlich rund 106.000 Inhaber kleiner und mittlerer
Unternehmen den Riickzug aus ihrem Betrieb - und
wollen das Unternehmen in die Hande eines Nachfol-
gers legen. Doch das ist leichter gesagt als getan, denn
es stehen -auch aufgrund des demografischen Wandels
- langst nicht genligend potenzielle Nachfolger zur Ver-
fiigung. ,Eine fehlende oder verspatete Nachfolge-
planung kann das Unternehmen gefahrden und zu ir-
reparablen Schaden fiihren®, warnt Alexander Schoeppe,
Rechtsanwalt und Partner in der Regensburger Wirt-
schaftskanzlei Schoeppe & Collegen. ,Unternehmer
sollten deshalb nicht warten, bis es zu spét ist, sondern
frithzeitig eine strukturierte Nachfolgeregelung entwi-
ckeln.” Nur so konnen sie den Wert ihres Unternehmens
sichern, zukiinftige Risiken minimieren und einen rei-
bungslosen Ubergang gewidhrleisten. ,Die rechtzeitige
und fundierte Nachfolgeplanung ist der Schliissel zu
einer erfolgreichen Unternehmensiibergabe und lang-
fristigen Werterhaltung”, so Schoeppe.

| Klare Strukturen schaffen

Aber nicht nur mit Blick auf die Unternehmensleitung
fehlt vielfach der Nachwuchs - auch Fachkrafte werden
in den meisten mittelstindischen Unternehmen hande-
ringend gesucht. Insgesamt 12,9 Millionen Menschen
werden dem Arbeitsmarkt in Deutschland bis zum Jahr
2036 verloren gehen, weil die geburtenstarken Jahrgange
in Rente gehen, so die Zahlen des Statistischen Bundes-
amtes. Dies entspricht knapp 30 Prozent der Erwerbsta-
tigen. Die jlingeren Altersgruppen werden diese Liicke
den Angaben zufolge nicht schliefien konnen. So ma-
chen die derzeit 15- bis 24-Jahrigen der Statistik nach nur
rund 8,4 Millionen Erwerbstatige aus.

Wo die Zahl der Nachriicker geringer wird, gilt es aus
Unternehmenssicht zunédchst einmal, die Fluktuation
zu verringern - und das gelingt dadurch, dass man die
Mitarbeiter eng an sein Unternehmen bindet. Dafiir wie-
derum miissen sich diese sich mit ihrer Aufgabe wohl-
und im Team gut aufgehoben fithlen. Zuhoren, aktiv das
Gesprach suchen, seine Ziele deutlich machen - und
dabei auch die Rolle des jeweiligen Mitarbeiters klar be-
nennen: Das sind wichtige Voraussetzungen fiir eine
positive Fiihrungskultur. Wer es schafft, ein umfassen-
des und attraktives Arbeitsumfeld zu bieten, ist bei der
Gewinnung und Bindung hochqualifizierter Fachkrafte
erfolgreicher als die Konkurrenz.

Fiir eine positive Unternehmenskultur
sorgen

Dabei spielen vermeintlich weiche Faktoren eine zuneh-
mend wichtige Rolle: Neben den Moglichkeiten zur be-
ruflichen Weiterentwicklung und Aspekten wie flexiblen
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Arbeitszeiten und einem ausgewogenen Verhaltnis von
Arbeit und Privatleben ist das vor allem eine positive
Unternehmenskultur. ,Mitarbeiter bleiben dort, wo sie
Wertschdtzung erfahren, Perspektiven haben und wo die
Strukturen stimmen®, bringt es Michael Bendl auf den
Punkt. ,Es hilft nichts, viel Geld in Recruiting zu stecken,
wenn im Betrieb Chaos herrscht oder die Stimmung
schlecht ist.” Wichtig sei es, nach aufen modern aufzu-
treten und nach innen die Kultur und Prozesse zu starken.

+ES geht um zwei Dinge: interne

Entlastung und externe Strahlkraft.”

Michael Bendl, BM Digital

BeiUnternehmen, die sich schwer damit tun, eine aus-
reichende Zahl an Fachkréften zu rekrutieren, liegt die
Waurzel des Problems oft in der eigenen Unternehmens-
kultur. Denn eine toxische oder vernachldssigte Firmen-
kultur kann Talente vertreiben und neue Bewerber ab-
schrecken. Flir die Bewerberansprache seien die digita-
len Kandle eminent wichtig: ,Wer gute Mitarbeiter ge-
winnen will, muss digital sichtbar sein - auf Social
Media, mit einer klaren Arbeitgebermarke und Kampa-
gnen, die aktiv Bewerber ansprechen”, betont Bendl.

| Die Mitarbeiterzufriedenheit steigern

Einer, der den Wert der Unternehmenskultur fiir die Zu-
kunftsfahigkeit seines Unternehmens verinnerlicht hat,
ist Michael Eidenmdiller, Inhaber und Geschaftsfithrer
von Auto-Scholz in Bamberg. ,Wichtig ist, dass die Men-
schen fasziniert sind”, sagt er. ,Fasziniert von den Kolle-
gen, fasziniert von den Marken, fasziniert von der Zu-
kunftsperspektive Auto-Scholz.” Und diese Faszination
solle moglichst dazu fithren, dass die Mitarbeiter lang-
jahrig an Bord bleiben bei dem Traditionsunternehmen,
das auf eine 130-jahrige Unternehmensgeschichte zu-
riickblickt und der zweitdlteste Mercedes-Handler der
Welt ist. Fiir Eidenmiiller ist dabei der personliche Kon-
takt zu seinen Mitarbeitern besonders wichtig. Als ,Chef
zum Anfassen” sieht er sich selbst - und spricht mit sei-
nen Mitarbeitern auch {iber private Probleme wie etwa
die Suche nach einer geeigneten Wohnung. Im Fokus
steht aber nattirlich die berufliche Sphare: Sind die tag-
lichen Aufgaben angemessen? Gibt es Probleme mit der
jeweiligen Fiihrungskraft? Welche Wiinsche gibt es an
die Arbeitsumgebung?

Weil man in einem Unternehmen mit 16 Standorten
als Chefnatiirlich nicht immer iberall prasent sein kann,
hat man sich bei Auto-Scholz etwas einfallen lassen: Seit
zwei Jahren gibt es eine jahrliche, online-basierte Mit-
arbeiterumfrage, bei der jeder Mitarbeiter zu unter-
schiedlichen Bediirfnissen seine Anliegen mitteilen
kann. An diese Umfrage schliefden sich Workshops an,
sodass gemeinsam Losungen fiir potenzielle Probleme
gefunden werden konnen. ,Ziel ist es, langfristig die Mit-
arbeiterzufriedenheit zu steigern®, betont Eidenmiiller.
Denn nur wenn die Mitarbeiter zufrieden sind und ihren
Job gerne machen, konnen sie auch die Kunden zufrie-
den stellen - und zufriedene Kunden sind schliefdlich der
zentrale Erfolgsfaktor nicht nur von Auto-Scholz, son-
dern von jedem Unternehmen. m
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Fir das Jahr 2026
sind einige Anderun-
gen angedacht.

Bild: Promotor

ZDK-Préasident Tho-
mas Peckruhn setzt
auf den Neustart.
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TRENNUNG ZDK/ZVK

Neustartin 2026

Bei Ablauf der Sonderkiindigungsfrist gab es keine weiteren ZDK-

Austritte. Als Dachorganisation fiir das gesamte Kfz-Gewerbe plant

der Verband, sich mit neuer Satzung neu aufzustellen.

Von Doris S. Pfaff

fiir Mitglieder, die den Zentralverband Deutsches

Kraftfahrzeuggewerbe (ZDK) zum Jahresende ver-
lassen wollen. Weitere rechtskonforme Kiindigungen
fiir 2026 gab eslaut Auskunft des ZDK nicht.

Wie berichtet, hatten nach NRW und Bayern auch
Rheinland-Pfalz von der Sonderkiindigungsfrist Ge-
brauch gemacht. Nach Informationen der Redaktion
reichten auch die beiden Landesverbande Berlin-Bran-
denburg und Hamburg ihre Austrittswiinsche ein, er-
filllten aber nicht die Bedingungen fiir die Sonderkiin-
digungsfrist. Die sieht neben einem Mitgliederbeschluss
auch die Anhorung des ZDK vor den Delegierten vor.
LSollten kiinftig weitere Verbande austreten wollen,
ware dies erstmals zum Jahresende 2026 moglich. Bis
dahin arbeiten wir weiterhin eng und vertrauensvoll mit
allen Mitgliedern zusammen®, betonte ZDK-Prasident
Peckruhn.

Eine Schwachung des ZDK durch die Austritte der drei
Landesverbande sieht Peckruhn nicht. Elf Landesver-
bande blieben und der ZDK sei weiter funktionsfihig.
,Zundchst schwichen die Austritte vor allem die jewei-
ligen Landesorganisationen selbst. Der Austritt zeigt
namlich, dass sie wichtige und machtige Mitglieder-
gruppen ausklammern, die sie moglicherweise bei ihrer
alltdglichen Innungsarbeit schon lange nicht mehr auf
dem Schirm haben. Das sind beispielsweise die grof3en
Autohduser und Markenhandler, die sich jetzt fragen, ob
ihr Landesverband sie iiberhaupt noch angemessen ver-
tritt. Im ZDK ist die deutliche Mehrheit der Landesver-
bande vertreten.”

Am 31. Oktober endete die Sonderkiindigungsfrist

kfz-betrieb 45-46|2025

Der ZDK bilde mit den markengebundenen Handels-
gruppen Uiber die Fabrikatsverbande weiterhin alle Re-
gionen Deutschlands ab. ,Rund 75 Prozent der Beschif-
tigten und 85 Prozent der Auszubildenden sind in mar-
kengebundenen Autohdusern und Werkstétten beschaf-
tigt. Diese sind bei uns mittelbare Mitglieder®,
unterstreicht Peckruhn.

| Satzungsreform kommt

Insofern verstehe sich der ZDK weiter als Dachorganisa-
tion des gesamten Kfz-Gewerbes und vertrete somit den
Autohandel und das Kfz-Handwerk. Auch wenn die Aus-
tritte der beiden mitgliederstarksten Landesverbande
NRW und Bayern sehr schmerzhaft fiir den ZDK sein
diirften, will er sich nicht entmutigen lassen. Peckruhn:
JKlar ist: Wir als ZDK sprechen nach wie vor fiir das ge-
samte Kfz-Gewerbe und wir haben auch einen klaren
Fihrungsanspruch. Organisatorisch arbeiten wir in star-
ken und breiten Netzwerken mit allen unseren Mit-
gliedsverbanden zusammen. Die hierarchische Struktur
von althergebrachten Verbanden lassen wir mit der Sat-
zungsreform hinter uns. Sie wird zum Jahresbeginn frei
von Storfeuern beschlossen.”

Unter dem Titel ,ZDK-Drive“ werde sich der Verband
und seine Lobbyarbeit in Berlin und Briissel fortsetzen.
Die fachliche Expertise lieferten weiterhin die verbliebe-
nen Landesverbdande. Um die Verluste - vor allem auch
die finanziellen - auszugleichen, zeigt sich der ZDK offen
fiir neue Mitglieder, allen voran fiir den neu gegriinde-
ten VAD (Verband der Markenhéndler). m
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KRISE IM KFZ-GEWERBE

Weitere ZDK-Mitglieder gehen

Ende Oktober ist die verkirzte Kiindigungsfrist fiir die ZDK-Mitglieder
ausgelaufen. Nach NRW und Bayern hat auch der Landesverband
Rheinland-Pfalz seinen Austritt beschlossen.

Von Doris S. Pfaff

amit sind es nur noch elf Mitglieder: Nach Bayern
D und NRW hat nun auch der Landesverband F’
Rheinland-Pfalz seine ZDK-Mitgliedschaft ge-
kiindigt.
D?r Landesverband des Gewerbgs Rheinland-Pfalz SCHLESWIG-
verldsst zum Jahresende den ZDK. Wie der Landes- HOLSTEIN
verband mitteilte, haben die Delegierten bei
ihrer aufSerordentlichen Mitgliederversamm- MECKLENBURG-
lung am 28. Oktober in Bad Kreuznach mehr- <f \ VORPOMMERN
heitlich den Austritt aus dem Zentralverband
Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe (ZDK) be-

schlossen. BREMEN
,Mit diesem Schritt verfolgt der Landes-

verband das Ziel, eine schlagkraftige und zu- NIEDERSACHSEN

kunftsorientierte Verbandsorganisation zu z BERLIN
schaffen, die den besonderen Anforderun-
gen des Kfz-Gewerbes und insbesonde- BRANDENBURG
re des Kfz-Handwerks gerecht wird.

Geplant ist eine enge Zusammenar- SACHSEN-
beit und Neuordnung innerhalb einer ANHALT
gemeinsamen Struktur, die sowohl NORDRHEIN-

den ZVK als auch den ZDK umfasst. WESTFALEN

Der Austritt erfolgte ausschliefdlich
aus den genannten Sachgriinden,
nicht weil eine doppelte Beitragsbe-
lastung durch ZDK/ZVK erwartet
wird", teilte der Landesverband mit.

Neuaufstellung mit den RHEINLAND-
verbliebenen Verbanden PFALZ

Rheinland-Pfalz ist damit ein weiterer
Landesverband von derzeit noch 14, der
zum Ende des Jahres seinen Dachverband
verldsst. Wie berichtet, haben zundchst
NRW, dann das bayerische Kfz-Gewerbe ihre BAYERN
Mitgliedschaft gekiindigt. Weitere rechts- ‘
konforme Kiindigungen zum Jahresende gibt
esbislang nicht. Die Sonderkiindigungsfrist en-
dete am 31. Oktober. Mit den nun verbliebenen
Landesverbdanden plant der ZDK unter dem Haupt-
geschaftsfiihrer, sich neu aufzustellen. Eine grofie
Herausforderung diirfte dabei die Finanzierung sein,
denn mit dem Austritt von Bayern und NRW verliert
der ZDK bei gleichzeitiger Trennung der Geschafte
mitdem ZVK einen wesentlichen Teil seiner Mitglieds-
beitrdge. m

SAARLAND

_ BADEN-
WURTTEMBERG

-
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VERBAND

aus.

Ehrungen fir beson-
deres Engagement:
(v. L) Geschaftsfiihrer
Joachim Kuhn mit
Michael Acker, Hans
Jirgen Vey, Thorsten
Linge, Rolf Balzer
und Prasident
Michael Kraft.
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KFZ-GEWERBE HESSEN

Den ZVK-Austritt priifen

Auf der 98. Versammlung zeigten sich die hessischen Delegierten
verdrgert Uber die Entwicklungen zur Geschaftsstellentrennung von
ZVK und ZDK. Der Vorstand soll nun Konsequenzen priifen.

Von Holger Zietz

Trennung der gemeinsamen Geschaftsstelle von
ZDKund ZVK war bei der Mitgliederversammlung
des hessischen Landesverbands am 28. Oktober in Bie-
denkopf deutlich spiirbar. Nach den vorangegangenen
Kindigungserkldarungen einiger Landesverbande aus
dem Dachverband zum Jahresende wird nun der Landes-
verband Hessen seinen Austritt aus dem ZVK - dem
Zentralverband des Kraftfahrzeughandwerks - priifen.
Zuvor hatten Prasident Michael Kraft sowie Thorsten
Linge als Obermeister der Innung Biedenkopf und Biir-
germeister Jochen Achenbach die Mitglieder begriifit.
In seinem Bericht hob Prasident Kraft die Herausforde-

D er Unmut Uiber die Entwicklungen rund um die
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rungen fiir Industrie und Gewerbe durch hohe Energie-
und Arbeitskosten sowie biirokratische Hiirden hervor.
Dies mache sich auch in der Konsumstimmung bemerk-
bar, selbst das sonst so verlassliche Werkstattgeschift
schwichele aktuell.

| Heftige Kritik an ZVK

Anschlieféend informierten Kraft, Vizeprasident Thors-
ten Kramer und Geschéftsfithrer Joachim Kuhn tiber den
aktuellen Stand der Geschiftsstellentrennung von ZDK
und ZVK (Bundesinnungsverband). Vizeprasident
Thorsten Kramer kommentierte: ,Wahrend sich der ZDK
in den letzten Monaten einem transparenten und unter
hoher Beteiligung der meisten Mitgliedsverbande statt-
findenden Transformationsprozess unterzogen hat, pra-
sentierte der ZVK fiir die meisten seiner Mitglieder vollig
unerwartet intransparente Haushaltsentwiirfe und dar-
aufbasierende Beitragsbeschliisse.”

Diese von nur drei Vertretern des ZVK (Bayern, NRW
und Rheinland-Pfalz) bewusst herbeigefiihrte und nicht
nachvollziehbare neue Beitragssituation erfordere eine
Reaktion der Landesverbande, so Kuhn. Prasident Mi-
chael Kraft sprach sich unmissverstandlich fiir einen
starken Verband des Kfz-Gewerbes und eine einheitliche
Stimme gegeniiber der Politik aus: ,Hessen steht fiir ein
einheitliches Kfz-Gewerbe!“ Danach sieht es aktuell je-
dochnichtaus. Wie berichtet, hatten sich nach der Kiin-
digung des Kfz-Gewerbes NRW und Bayern inzwischen
auch Hamburg, Rheinland-Pfalz und Berlin-Branden-
burg fiir einen Austritt aus dem ZDK als Dachverband
entschieden.

| Vortrage zur Kl und den Azubis

Neben der Verbandspolitik gab es bei der Mitgliederver-
sammlung auch spannende Vortrage: Jorg von Steinae-
cker (Steinaecker-Consulting/Diserva) zeigte, wie sich KI
im Autohaus praktisch einsetzen ldsst. Thorsten Mogin-
ger (Kira-autonom.de) stellte ein Projekt zum autono-
men Fahren vor. Achim Kreyenpoth (BDK) sprach iiber
Gebrauchtwagen-Leasing. Einen Uberblick tber die
aktuelle Ausbildungssituation und die Projekte zur
Nachwuchsgewinnung bot Claudia Kefferpiitz von der
ZDK-Abteilung Berufsbildung.

Fiir ihr Engagement im Kfz-Gewerbe wurden Michael
Acker (ZDK-Ehrennadel), Hans Jiirgen Vey (Ehrenzei-
chen in Gold Hessen), Thorsten Linge (ZDK-Ehrennadel)
und Rolf Balzer (ZDK-Ehrennadel) ausgezeichnet. m



Bild: ProMotor

VERBAND

INTERVIEW MIT DEM ZDK-PRESSESPRECHER

Erfolg geht nur gemeinsam

Ulrich Késter hat 16 Jahre die Offentlichkeitsarbeit des ZDK geprigt.
Der Dieselskandal und die Abwrackpramie waren unter anderem grol3e

Themen. Nun geht erin den Ruhestand.

Das Gesprach fiihrte Doris S. Pfaff

Herr Kdster, welchen Herausforderungen hatten Sie
sich vor 16 Jahren als ZDK-Pressesprecher zu stel-
len?

Ulrich Koster: Mir war wichtig, beim Start in Bonn ein
Team mit langfristiger Perspektive zu guter Zusammen-
arbeit aus den Kollegen und Kolleginnen zu formen, die
bereits an Bord waren. Das ist uns gelungen. Und es war
spannend, mit vier Prasidenten zusammenzuarbeiten.
Dem Ruf des Vorstands, die Offentlichkeitsarbeit in Ber-
lin zu starken, sind wir im Juni 2022 gefolgt. Inzwischen
ist die Kommunikation komplett in Berlin, zusammen
mit der Politik. Das macht Sinn, weil sich die Arbeits-
gebiete erganzen. Auch die raumliche Ndhe zu wichti-
gen Journalisten ist hilfreich.

Welche Themen sind lhnen besonders im Gedicht-
nis geblieben?

Das war die Umwelt- bzw. Abwrackpramie, die durch den
ZDK mit initiiert worden war. Nach dem Boom-Jahr
2009 mit 3,8 Millionen Neuzulassungen erwarteten vie-
le einen Einbruch des Werkstattgeschafts, was jedoch
nicht geschah. Der Abgas-Skandal war ab September
2015 beherrschendes Thema, weil der Handel ausbaden
musste, was die Hersteller verbockt hatten. Dadurch ge-
riet die Automobilitat an sich in die Kritik der vercffent-
lichten Meinung. Wir haben bei jeder Gelegenheit da-
gegengehalten und tun das immer noch.

Wie hat sich die ZDK-Pressearbeit seit lhrem Start
verdandert?

Gemeinsam mit Arne Joswig, elf Jahre lang Vorsitzender
des Ausschusses Offentlichkeitsarbeit, haben wir die
Social-Media-Aktivitaten verstarkt. Die erste grofde

ZUR PERSON

Kampagne ,Gut, dass es Autos gibt!“ ab Dezember 2021
rlickte das Auto als unverzichtbaren Baustein der indi-
viduellen Mobilitdt in den Mittelpunkt - mit witzigen
und provokanten Wort-Bild-Beitrdgen.

Was wiinschen Sie dem Verband fiir die Zukunft?
Dem Verband wiinsche ich, dass sich trotz der anstehen-
den Trennung der Geschiftsstellen von ZDK und ZVK die
Einsicht durchsetzt, nur gemeinsam erfolgreich fiir die
Mitgliedsbetriebe arbeiten zu konnen. Eine so grofie und
wichtige Branche muss mit einer Stimme sprechen, um
respektiert und gehort zu werden, gerade auch von der
Politik. m

Ulrich Koster (65)

in den Ruhestand.

Ulrich Koster folgte 2009 dem ZDK-Pressechef Helmut
Bliimer ins Amt. Er hatte zuvor beim Lippstddter Automo-
bilzulieferer Hella die Presse- und Offentlichkeitsarbeit
geleitet. Koster fiihrte bis Ende 2024 auch die Geschéfte
der Abteilung Offentlichkeitsarbeit. Im November geht er
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Die Anforderungen an die Ausbildung zum Kfz-Mechatroniker steigen. Uberfordern

UMFRAGE IM KFZ-GEWERBE

Reichen die Inhalte aus?

Mit einer bundesweiten Abfrage richtet sich der ZDK an Autohduser
und Werkstatten, um eigene Zahlen zur Ausbildungssituation in den
Betrieben zu erhalten. Start ist am 15. November.

Von Doris S. Pfaff

Bild: ProMotor

sie die jungen Leute? Sollte der Ausbildungsberuf besser angepasst werden? Das ist
eine von vielen Fragen, die der ZDK in seiner aktuellen Umfrage den Betrieben stellt.

-Mechatronikerinnen ausreichend auf den Ar-

beitsalltag an modernen Fahrzeugen vorbereitet?
Von einer Online-Umfrage, die am 15. November startet
und bis Mitte Januar lduft, erhofft sich der Zentral-
verband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe Erkenntnisse
zur aktuellen Lage auf dem Ausbildungsmarkt zu gewin-
nen sowie eine Rickmeldung aus der Praxis zu erhalten,
ob die bestehenden Ordnungsmittel (Ausbildungs-
verordnung und Rahmenlehrplan) noch den tatsachli-
chen Anforderungen der Branche entsprechen. Geklart
werden soll auch, ob die Ausbildungsverordnung noch
ausreicht oder den Anforderungen durch neue und wei-
terhin bestehende Fahrzeugtechnologien angepasst
werden sollte. Die Fragen hat der ZDK mit Unterstiitzung
der Landesverbande zu neun Themenbereichen formu-
liert.

Zum Hintergrund: Elektrofahrzeuge sind auf dem
Vormarsch, zwar langsam, aber stetig. Mit ihnen einher
geht eine hochmoderne Technik- und IT-Ausstattung,
die es selbstverstandlich auch in den Verbrennern gibt.
Fahrzeuge mit fossilen Kraftstoffen dominieren das
Werkstattgeschaft, daher miissen die Fachkrifte beide
Technologien beherrschen.

Sind frisch ausgebildete Kfz-Mechatroniker und
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Die Ausbildung zum Kfz-Mechatroniker dauert nach
wie vor dreieinhalb Jahre und umfasst finf Schwer-
punktthemen: Personenkraftfahrzeugtechnik, Nutz-
fahrzeugtechnik, Karosserietechnik, Motorradtechnik
sowie System- und Hochvolttechnik. Hier besteht Nach-
besserungsbedarf, sagen zum Beispiel die Vertreter des
Kfz-Gewerbes NRW. Um allen Anforderungen gerecht zu
werden, gehodre die Ausbildung daher auf den Priifstand.

Uber das Wenn und Aber diskutieren die Mitglieder
im Berufsbildungsausschuss des ZDK nunmehr seit Jah-
ren. NRW spricht sich fiir einen zweijahrigen Ausbil-
dungsberuf mit Durchstiegsmaoglichkeit zum Kfz-Me-
chatroniker aus.

Demnach sollen angehende Kfz-Mechatroniker nach
zwei Jahren einen ersten Abschluss erhalten und darauf
aufbauend in weiteren eineinhalb Jahren zuséatzliche
Qualifikationen erwerben. Ziel ist es, die Einstiegshiirde
zu senken, die Ausbildung flexibler zu gestalten und die
Motivation von Auszubildenden zu stdrken - insbeson-
dere jener, die Schwierigkeiten haben, die vollstandige
Ausbildungsdauer zu absolvieren.

Fragen nach Qualitit, Zufriedenheit,
Fachkraftemangel

Auch diese Aspekte nimmt die ZDK-Befragung in den
Blick: Wie zufrieden sind die Betriebe mit der Leistung
und Motivation ihrer Auszubildenden - sowohl bei Kfz-
Mechatronikern als auch bei Automobilkaufleuten? Und
wie zufrieden sind sie mit den vermittelten Inhalten?

Gefragt wird ebenso nach Problemen in der Ausbil-
dung. Warum brechen junge Menschen ihre Ausbildung
ab? Die Abbruchquote von durchschnittlich rund 30
Prozentist zu hoch, darin sind sich alle einig. Neben der
Ausbildungsqualitdt geht es auch um die Quantitat: Wer
bildet wo und wen in welchen Ausbildungsberufen aus?
Wie grof? sind die Betriebe und welche Qualitédtsstan-
dards wenden sie an? Aufierdem stellt sich auch die Fra-
ge, welche Hilfen Ausbildungsbetriebe vom Zentralver-
band in Sachen Ausbildung erwarten.

Die Ergebnisse der Umfrage wird der ZDK anschlie-
fend den Landesverbanden zur Verfligung stellen, da-
mit sie diese regional fiir ihre Offentlichkeitsarbeit nut-
zen konnen.

Teilnehmen konnen alle Ausbildungsbetriebe im Kfz-Ge-
werbe unter www.kfz-ausbildungsumfrage.de


http://www.kfz-ausbildungsumfrage.de

VERBAND

KFZ-GEWERBE SCHLESWIG-HOLSTEIN

Der Mitarbeiter bleibt

Bei der vierten Nacht des Kfz-Gewerbes in Neumiinster diskutierten
Experten liber die wachsenden Herausforderungen der Branche - und
uber die Chancen und Grenzen kiinstlicher Intelligenz.

Von Nick Luhmann

Standen auf der Bihne: (v. L)
Tim Schneider (Landes-
innungsmeister), Klemens
Skibicki (Deutsches Institut
fir Kommunikation und Recht
im Internet, K6ln, DIKRI),
Helge Kiebach (Kraftfahrzeug-
technisches Institut KTI),
Prasidentin Nina Eskildsen
und Geschéftsfiihrer
Jan-Nikolas Sontag vom
Landesverband des
Kfz-Gewerbes
Schleswig-Holstein.

£
9]
3
2
°
T
.00
2
@
9
=
5]
\
o
o
2
9]
2
[
Q
o
X
het
o

as bringt die Zukunft - allen voran die Kiinst-
Wliche Intelligenz -, was bleibt, und was wird
sich in den Autohdusern dndern?

Bei der vierten Nacht des Kfz-Gewerbes Schleswig-
Holstein am 8. Oktober in Neumdiinster stellte Nina Es-
kildsen, Prasidentin des Landesverbandes Schleswig-
Holstein, das Ziel der Veranstaltung vor. ,Letztlich®, so
die Prasidentin, ,geht esin der Arbeit als Verbandsorga-
nisation darum, die Zukunft unserer Mitglieder mitzu-
gestalten.”

Hauptredner Klemens Skibicki, Professor und wissen-
schaftlicher Direktor des DIKRI (Deutsches Institut fiir
Kommunikation und Recht im Internet, Koln), stellte
unter dem Titel ,Change Management fangt im Kopfan
und hort mit dem Herzen auf” die Herausforderungen
vor, denen sich Unternehmer heute stellen miissen.

Trotz Kl und Digitalisierung braucht
es den Menschen

Aktuell verdndere insbesondere die kiinstliche Intelli-
genz rasend schnell viele Gegebenheiten. Sie sorge fiir
eine nie gekannte Individualisierung, eréffne eine enor-
me Menge an Wahlmdglichkeiten flir die Kunden, aber
auch fir Mitarbeiter. Was das fiir die Kfz-Branche be-
deute? Wiederkehrende Arbeiten und Prozesse, etwa
eine Terminvereinbarung in einem Autohaus oder in
einer Werkstatt, konnten getrost den digitalen Helfern
iberlassen werden. Wo es aber um eine Beratung gehe,
wo Menschen andere Menschen als gegeniiber erwarte-

ten, da miisse geschultes Personal zum Einsatz kommen,
so Skibicki.

Absolute Genauigkeit bei Reparaturen
erforderlich

Anschlieflend referierte Helge Kiebach, Geschaftsfiihrer
des Kraftfahrzeugtechnischen Instituts (KTI), iber Fah-
rerassistenzsysteme und automatische Fahrfunktionen.
Auchwenn es fiir den technischen Laien unmaoglich war,
jedem Detail zu folgen, war den Anwesenden schnell
klar, dass Werkstatten bei der Reparatur moderner Fahr-
zeuge ein Hochstmafd an Gewissenhaftigkeit walten
lassen miissen. Wenn nicht sehr aufmerksam gearbeitet
werde - auf Grundlage der tagesaktuellen (!) Hersteller-
vorgaben -, dann seien sensible Sensoren schnell auf3er
Funktion, z.B. durch eine unsachgemaéfle Lackierung.
Oder sie wiirden durch eine mangelhafte Kalibrierung
fehlerhafte Werte liefern. Dann bremse der Notbrems-
assistent viel zu spat - im schlimmsten Fall mit todli-
chen Folgen, so Kiebach.

Diese Herausforderungen seien bereits Teil der aktu-
ellen Arbeit in den Werkstatten. Fiir die Zukunft wiirden
die technischen Anforderungen an das Personal nicht
sinken. Denn auch wenn so mancher vor der Fahrt einen
Teil seiner Assistenzsysteme abschalte, weil sie ,nerv-
ten“, so wiirden doch weitere Innovationen den Betrie-
ben neue Herausforderungen bescheren - so schwer sich
zundchst auch die meisten Menschen auf Neuerungen
einstellen kdnnten. m
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BETRIEBSWIRTSCHAFT

Der feine Unterschied

40

Nicht im, sondern am Unternehmen
arbeiten - das gilt als Erfolgsgeheimnis
fir Kfz-Unternehmer. Sie sollten die
Prozesse immer wieder in Frage stellen
und weiterentwickeln.

Bild: © Drazen - stock.adobe.com

Warum verdienen manche Freie Werkstattunternehmer bei
vergleichbaren geschaftlichen Parametern mehr Geld als andere?
Dieser Frage sind die Macher des Kennzahlen-Kompass Autoservice
auf einer Deutschlandreise nachgegangen.

Von Frank Schlieben

Performance der Betriebe sind teilweise dras-

tisch®, stellt Michael Ziilch, Inhaber des Bera-
tungsunternehmens Ziilchconsulting aus Bergisch
Gladbach, fest. Seit mehr als 30 Jahren ist er als BWL-
Coach und Berater fiir die Kfz-Branche tatig. Er ist auch
der Kopf hinter dem betriebswirtschaftlichen Analyse-
portal ,Kennzahlenkompass Autoservice”, das er mit
dem Unternehmen Aumovio-Aftermarket (vormals
Continental Aftermarket) fiir die Partner des Werkstatt-
konzepts ATE-Bremsencenter entwickelt hat und be-
treibt.

,Beiden Kennzahlenanalysen fiel auf, dass von den 130
Unternehmen, die regelmaf3ig an den Online-Betriebs-
vergleichen teilnehmen, ein bestimmter Prozentsatz
deutlich tiber dem Durchschnitt lag. Dem wollten wir
auf den Grund gehen®, sagt Zilch. Auslastungs- oder
Produktivitdtsgrade von mehr als 30 Prozent {iber dem

D ie Unterschiede in der betriebswirtschaftlichen
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Schnitt oder deutlich hohere Deckungsbeitrage aus
Dienstleistungs- und Teileertragen sehen in Grafiken
beeindruckend aus. Die Zahlen zeigen aber nicht, wel-
ches konkrete unternehmerische Handeln dahinter-
steht.

Der Blick hinter die Kulissen lohnt sich; denn die Top-
Betriebe erwirtschaften im Vergleich zum durchaus gu-
ten Durchschnitt der ATE-Partnerbetriebe mehr als
doppelt so hohe Jahresgewinne, bei vergleichbaren be-
trieblichen Strukturen. Alle Betriebe bedienen die Ge-
schiftsfelder Mechanik und Reifen, bewegen sich bei1,3
Mio. Euro Jahresumsatz (+/-x), haben 4 bis 5 produktive
und 2 bis 3 administrative Mitarbeiter und vergleichbare
Kundenstrukturen.

Michael Ziilch und seine Mitarbeiterin Manuela Heck
wollten es genau wissen und begaben sich auf Deutsch-
landreise zu den besten Betrieben. Es wurde eine er-
kenntnisreiche Reise, wenngleich sie nicht den einen



Konigsweg fanden, der den besonderen Erfolg der Top-
Betriebe ausmacht. ,Es ist eine Kombination vieler De-
tails®, fasst Michael Ziilch seine Recherche zusammen.

Die Details, die einen sehr erfolgreichen Werkstatt-
betrieb ausmachen, kann Michael Ziilch in fiinf Punkten
zusammenfassen. Sein generelles Fazit: ,Der Unterneh-
mer macht den Unterschied.”

1. Rolle des Unternehmers im Betrieb: Die Top-Unter-
nehmer arbeiten mehr am als im Betrieb, sagt Ziilch.
Sie kimmern sich taglich um strategische Fragen,
Neukundengewinnung und Fithrungsaufgaben und
Uberlassen das Tagesgeschaft dem Team.

2. Unternehmerisches Denken: Die Top-Unternehmer
legen grofien Wert auf ein funktionierendes Team
und bauen sich den Mitarbeiterstamm homogen
zusammen. Mitarbeiterbindung und -entwicklung
ist Chefsache und das kontinuierlich. Mitarbeitern
iibertragt man ihren Neigungen und Fahigkeiten
entsprechend Verantwortung auch fiir komplexe
Aufgabenbereiche des Tagesgeschafts (z. B. die So-
cial-Media-Prasenz des Unternehmens).

3. Prozesse: Alle Top-Unternehmer haben Standards
und Routinen geschaffen, die regelméflig tiberpriift
und bei Bedarf an verdnderte Bedingungen ange-
passt werden. Arbeiten mit Checklisten ist selbstver-
standlich, man macht sich von der Tagesform unab-
hangig.

SERVICE & TECHNIK

4. Betriebsstruktur: Digitales und vernetztes Arbeiten
istin allen Aufgabenfeldern selbstverstandlich. Effi-
ziente Abldufe und die Entlastung der Mitarbeiter
von zeitraubenden administrativen Tatigkeiten sind
dabei Treiber fiir digitale Losungen.

5. Information: Top-Unternehmer tauschen sich regel-
mafdig mit Kollegen aus und suchen permanent
nach Optimierungspotenzial und lukrativen Ge-
schaftsideen flir den eigenen Betrieb.

| Ertragreicher Blick fiir Details

An konkreten Beispielen zeigt Michael Ziilch die unter-
nehmerischen Besonderheiten der Top-Betriebe auf. So
eint alle die intensive Auseinandersetzung mit ihren
Kenzahlen. Regelmafliges Controlling ist fiir die Unter-
nehmer ebenso selbstverstandlich wie die digitale, auf-
tragsbezogene Zeiterfassung, die konsequente Nachkal-
kulation von Auftrdgen oder die Uberpriifung und An-
passung von Stundenverrechnungssatzen, Festpreisen
und Kundenrabatten.

Auchbei der Kalkulation von Ersatzteilpreisen agieren
die Top-Unternehmer anders. ,Oft arbeiten Unterneh-
mer nach dem Motto ,Wir leben von den Rabatten der
Teilelieferanten’. Die Top-Unternehmer kalkulieren hin-
gegen bei wenig wettbewerbsgefahrdeten Ersatzteilen
aktiv Teileaufschldge*, sagt Zilch.
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Stefan Kronauge, Inhaber von Autodienst Kronauge in Hallenberg, ist einer der Top-
Partner von Aumovio Aftermarket. Der Chef selbst verbringt 95 Prozent des Tages mit
strategischen, betriebswirtschaftlichen und administrativen Tatigkeiten. Zum Diagno-
segerdt greift er nur, wenn besondere Probleme oder Fahrzeuge zu bearbeiten sind.
Was seinen Betrieb so erfolgreich macht? ,Schwierig, das in zwei Satzen zu sagen;
sicher unser Team, das sehr gute Betriebsklima und die Bereitschaft aller, sich perma-
nent weiterzuentwickeln, technischen Innovationen offen zu begegnen und sie als
Chance und nicht als Bedrohung zu begreifen.”

Das rechnet sich, wie die Auswertungen im Kennzah-
len-Kompass belegen. Wahrend die Mechanik-Teilemar-
gen der Durchschnittsbetriebe bei knapp 39 Prozent
liegen, kommen die Top-Betriebe auf tiber 52 Prozent.

,Der Durchschnitt hat einen Materialrohertrag von

knapp 49 Euro pro verkaufte Stunde; die Top-Betriebe
liegen bei mehr als 74 Euro®, rechnet Michael Zilch vor.
Unter dem Strich summiere sich das pro Jahr auf deut-
lich flinfstellige zusatzliche Ertrage.

Ahnlich verhilt es sich beim Rohertrag pro produkti-
ven Mitarbeiter. Im Durchschnitt erzielen die Betriebe
einen Wert von 160.000 Euro (Dienstleistung und Ma-
terial). Die Top-Betriebe schneiden hier mit einem Roh-
ertrag der produktiven Mitarbeiter pro Jahr von mehrals
225.000 Euro um mehr als 40 Prozent besser ab.

Laut Michael Zilch ergeben sich diese deutlichen
Unterschiede auch aus der anderen Kommunikation mit
Kunden. ,Alle Top-Betriebe nutzen die Direktannahme
bei der Kundenberatung. Zudem kommunizieren Mit-
arbeiter wahrend der Auftragsbearbeitung mit Kunden,

Netzwerk geplant

Ziel von Aumovio ist es, alle Partnerwerkstdtten auf das Top-Level
zu entwickeln. Darum plant das Unternehmen gemeinsam mit
Ziilchconsulting, ein Best-Practice-Network zu etablieren, in dem
die Teilnehmer ihre Erfahrungen mit Kollegen teilen und voneinan-
der profitieren. Die Best-Practice-Networks sollen regelmaRig als
Online-Meetings und mindestens einmal im Jahr als Prasenztreffen
organisiert werden. Michael Ziilch: ,Die Top-Betriebe sind gerne
bereit, ihre Erfahrungen mit Kollegen zu teilen. Auch das ist eine
Eigenschaft, die die besten Unternehmer kennzeichnet.”

42 Kfz-betrieb 45-46|2025
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Matthias Enkert, Inhaber des gleichnamigen Kfz-Servicebe-
triebs in Bamberg und ebenfalls ein Top-Aumovio-Partner,
erklart sein Erfolgsrezept so: ,Wie ein FufRballtrainer muss
man die Mannschaft optimal zusammenstellen und die Mit-
arbeiter fiir seine Ideen und Innovationen begeistern. Dann
stimmen auch Motivation und Ergebnisse.” Den unternehme-
rischen Erfolg schreibt er auRerdem der effizienten Organisa-
tionsstruktur und den Arbeitsprozessen zu. Die nie als selbst-
verstdndlich zu betrachten, sondern bestehende Abldufe
immer wieder zu hinterfragen, ist fiir den Chef ebenso wichtig
wie die stetige Weiterentwicklung und Offenheit fiir neue
Technologien.

Bild: Enkert

schicken Bilder zum Fahrzeugzustand und erfragen iber
Whatsapp oder andere digitale Kanile die Freigabe er-
forderlicher oder optionaler Zusatzarbeiten.”

| Konsequente Personalentwicklung

Das funktioniere nur mit gut ausgebildeten, hoch moti-
vierten, eigenverantwortlich arbeitenden Mitarbeitern.
Und auch in Sachen Personalfithrung unterscheiden
sich die Top-Betriebe deutlich vom Durchschnitt. Das
beginnt bei der Arbeitgeberattraktivitat. Hohe Wert-
schatzung driickt sich in der gezielten Forderung und
Weiterbildung von Mitarbeitern, Leistungsanreizen, mo-
derner Ausstattung und der Moglichkeit aus, Aufgaben-
bereiche eigenverantwortlich zu ibernehmen. ,In allen
Top-Betrieben identifizieren sich die Mitarbeiter extrem
mit ihrem Arbeitgeber, sind sehr loyal und leistungs-
bereit. Dies auch, weil der Unternehmer und das Unter-
nehmen insgesamt Zukunftsperspektiven bietet”, so
Michael Ziilch.

Zur Mitarbeiterbindung tragen auch schlanke, digita-
le Prozesse bei, die die Mitarbeiter weitgehend von ad-
ministrativen Aufgaben entlasten. Zudem werden Kom-
munikation und der Informationsaustausch im Team
grofdgeschrieben und sind standardisiert.

Auchbeider Kundenstruktur der Top-Betriebe zeigen
sich Unterschiede. Gerade freie Werkstatten liefen Ge-
fahr, dass sich eine alternde Stammkundschaft nach und
nach verringere und keine oder zu wenig neue Kunden
nachfolgen. ,Die von uns besuchten Top-Betriebe achten
kontinuierlich auf eine marktorientierte und differen-
zierte Kundenstruktur und arbeiten daran, neue, junge
Kundengruppen zu erschliefien oder gewerbliche Kun-
den fir sich zu gewinnen.” Auch die regelmafiige Ana-
lyse des eigenen Kundenstammsund eigene Riickgewin-
nungsstrategien fiir abtriinnige Kunden gehéren also
fest zum Repertoire der Top-Betriebe unter den freien
Werkstitten. m
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Arbeitskarten zu Top-Konditionen bestellen!

Arbeitskarten sind in gut organisierten Werkstatten nicht wegzudenken. Damit kénnen
Sie exakt dokumentieren, wieviel Zeit Ihre Mitarbeiter fur Service- oder Reparatur-
arbeiten benotigen und es rutscht Ihnen bei der Arbeitszeitberechnung

keine Position mehr durch.

www.vogel-forma.de/arbeitskarten
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Das Bild zeigt nur rund 60 Prozent der Mitarbeiter. Vorn knieend Werner Frisch,
links neben dem Hund Tochter Laura und Gattin Sieglinde.
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AUTOHAUS FRISCH

Gesicherte Unternehmens-
nachfolge und Digitalisierung

Alle Gewerke im Haus, Digitalisierung bis hin zu eigenen Softwarelésungen und K-
Anwendungen, Unternehmensnachfolge in ,trockenen Tiichern”. Ergebnis: zweiter
Platz fir das Autohaus Frisch in Forstinning beim Deutschen Werkstattpreis 2025.

Von Peter Diehl

fassenden freien Werkstatt mit 100 Mitarbeitern ~ Skoda und Maxus, als Bosch Car Service sowie als Body
-das Autohaus Frisch in Forstinning bei Miinchen ~ Shop fiir E-Autos von Tesla und Rivian. Fiir Rivian war
vollzoginknapp flinfJahrzehnten eine bemerkenswerte  das Autohaus Frisch sogar der erste Body Shop in Europa.
Entwicklung. Heute fungiert der Betriebunteranderem  Die dritte Generation des Familienbetriebs hat bereits
m leitende Funktionen tibernommen.
Apropos drei Generationen: Gegriindet wurde der
Betrieb 1977 von Walter Frisch, dem Vater des heutigen
Inhabers Werner Frisch. In Moos bei Forstinning star-

FU n ktio nen d es AUtO h auses Fri SC h tete er seinen Nebenerwerbsbetrieb in einer Garage.

= freie Werkstatt fur Reparaturen an Mechanik, Elektrik/Elektro- Fimf]a}hre sp'a'ter Wurde !l neu ausgewiesenen Gewgr-
nik Karosserie und Lack begebiet Forstinning Ost eine Werkstatt mit Karosserie-

= Bosch Car Service arbeitsplatz und Lackierkabine gebaut. Zunachst wur-
= Mitglied im m.o.r.e.-Netzwerk des Bundesverbands der Partner- den zwei Mitarbeiter beSChanSt; )

werkstatten (BVdP) Durch den Kauf von Immobilien in der angrenzen-
den Nachbarschaft und den Umbau der dortigen Be-
standsgebaude entstanden rund 5.000 Quadratmeter
Werkstattfliche. Zum Hauptstandort Forstinning
kommt eine Fahrzeugannahmestelle im stlichen Teil
der Stadt Miinchen hinzu.

Vom Ein-Mann-Betrieb bis zur alle Gewerke um-  als Servicepartner der Marken VW, VW Nutzfahrzeuge,

= Servicepartner von VW, VW Nutzfahrzeuge, Skoda und Maxus
= Bodyshop fiir BEVs von Tesla und Rivian
= Eurogarant-zertifiziert
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Die insgesamt 100 Mitarbeiter bedienen ebenso vie-
le Tablets, 40 PCs und zehn Diagnosetester. Eine weit
fortgeschrittene Digitalisierung der Prozesse bis hin zur
KlIist gekennzeichnet durch eigene Softwareldsungen,
die Moglichkeit der digitalen Schadenmeldung durch
Kunden und einen in Entwicklung befindlichen Voice-
bot, genannt E-Sissi. Bislang werden Anrufe, die in
Stofdzeiten nicht entgegengenommen werden kénnen,
an ein Callcenter weitergeleitet. E-Sissi soll diese Phase
beenden. Fir Werner Frisch funktionieren Digitalisie-
rung und KIso: erst der funktionierende Prozess, dann
Digitalisierung und KI.

Zum Thema Digitalisierungist in der Bewerbung des
Betriebs zum Deutschen Werkstattpreis zu lesen: ,Das
Autohaus Frisch verfolgt eine umfassende Digitalstra-
tegie, um Kunden in jeder Phase des Serviceprozesses
ein modernes, effizientes und transparentes Erlebnis
zubieten. Ein zentrales Element bildet die vollstandige
Verzahnung aller Werkstattabldufe in digitalen Syste-
men, angefangen bei der Online-Terminvergabe bis hin
zur Echtzeit-Kommunikation des Reparaturfort-
schritts.”

Als bisherige Meilensteine stuft man im Autohaus
Frisch diese Schritte ein:
= Einflihrung eines cloudbasierten Werkstattmanage-
mentsystems
Entwicklung eines wertschopfungskettentibergrei-
fenden Datahubs
Digitalisierung des Teile- und Lagerbestands
Umstellung aufvollstindig papierlose Prozesse
Ein konkretes Beispiel der Digitalstrategie ist die
Transformation des Schadenmanagements, die in Zu-
sammenarbeit mit der Mint Software GmbH erfolgte.
Ein weiteres Zitat aus der Bewerbung zum Deutschen
Werkstattpreis: ,Ziel dieses Projekts war es, die Abwick-
lung von Unfallschdden durch intelligente Prozessver-
netzung systemiibergreifend zu vereinfachen, manu-
elle Arbeitsschritte zu reduzieren und sowohl die Kun-
denzufriedenheit als auch die Effizienz im Autohaus zu
steigern.”

Im Mittelpunkt des Projekts stand die Implementie-
rung der Softwarelosung ,schadensmeldung.digital,
die als zentrale Plattform alle relevanten Systeme und
Daten medienbruchfrei zusammenfiihrt. Das gilt auch
fiir das Dealer-Management-System und das Prozess-
steuerungs- und Ressourcenmanagement-System ,Di-
gitales Autohaus” (DA), womit - so wortlich - ,die Por-
tal-Holle", die Nutzung verschiedener, nicht miteinan-
der verkniipfter Tools, iiberwunden wurde.

Von Beginn an einbezogen waren nicht nur die Mit-
arbeiter als Disposition und Serviceberatung, sondern
auch Laura und Stefan Frisch, die nachste Generation
des familiengefiihrten Kfz-Betriebs.

Laut Werner Frisch optimiert die neue Lésung samt-
liche Kernprozesse der Schadensabwicklung: ,So wer-
den beispielsweise Schadensmeldungen automatisch
bestehenden Auftragen im System zugeordnet, wo-
durch manuelle Arbeitsschritte nahezu vollstandig
entfallen. Dariiber hinaus ermdglicht die Losung die
digitale Unterschrift plattformiibergreifend direkt in
diversen Abrechnungssystemen abzuspeichern, was
nicht nur den administrativen Aufwand reduziert, son-
dern auch die Dokumentation deutlich verbessert.
Kunden profitieren zudem von Echtzeitinformationen
iber den Reparaturstatus - dhnlich einer Sendungsver-
folgung - und kénnen bequem online Termine buchen.
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Bild: Diehl - VCG

Ein grofRer Teil der insgesamt rund 5.000 Quadratmeter Werkstattflache ist dem
Bereich Karosserie und Lack vorbehalten.

Bild: Diehl - VCG

Diese Funktionen erhohen nicht nur die Effizienz im
Autohaus, sondern starken auch die Kundenbindung.
Zudem werden Servicekrafte aktiv entlastet.”
Wahrend einer Pilotphase wurde die Software in be-
grenzter Umgebung getestet, um Erkenntnisse zu sam-
meln und Anpassungen vorzunehmen. Mitarbeiter
konnten ihre Erfahrungen einbringen, was die
Akzeptanz positiv beeinflusste. Werner Frisch:

Moderne Werkstatt-
und Diagnosetechnik
istim Autohaus
Frisch an vielen
Arbeitspldtzen zu
finden.

,Das Feedback der Belegschaft war durchweg
positiv, weil die automatisierten Prozesse den
Arbeitsalltag spiirbar erleichtern. So wurden
beispielsweise Fehlerquellen minimiert, Ar-
beitsabldufe beschleunigt und Verantwortlich-
keiten klarer definiert. Auch die Kundenreso-
nanz war beeindruckend. Viele schétzen die
Transparenz und die Moglichkeit, ihre Anlie-
gen digital und ohne lange Wartezeiten zu kla-
ren. Die konstant steigenden Nutzungszahlen
zeigen, dass die Losung den Nerv der Zeit trifft.”
Das Projekt hat zudem die Grundlage fir
kiinftige digitale Erweiterungen geschaffen.
Langfristig soll die Losung durch weitere KI-
gestlitzte Prozesse ausgebaut werden. Neben
den bereits implementierten Funktionen sol-
len in Zukunft auch Kundenanliegen automa-
tisiert bewertet und derzeit noch manuelle
Prozessschritte automatisiert werden. m
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Julian Hofmann von Mezger (Mitte) und seine Digitalisierungspartner: (v. l.) Ferdinand Dottinger
und Philipp Haac von Repareo sowie Daniel Pfeiffer und Frank Mauder von ZF Aftermarket.

WERKSTATTSOFTWARE

Auf die richtigen Partner
kommt es an

Wer zum Kunden hin digital auftreten will, der muss auch intern digital funktionieren.
Mezger kooperiert dafiir mit dem Werkstattportal Repareo und ZF Aftermarket.
Andere Onlineplattformen hingegen brachten Mezger (noch) nicht wirklich voran.

Von Jan Rosenow
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schen Markt ist lang und vielfiltig, aber arm an

Erfolgsmeldungen. Auch der Bosch-Car-Service-
Partner Mezger aus Schweinfurt, mit zwdlf Filialen in
vier Bundesldndern einer der grofiten inhabergefithrten
freien Werkstattbetriebe in Deutschland, hatte schon
einiges in diese Richtung ausprobiert, als man 2021 mit
dem Unternehmen Repareo in Kontakt kam. ,Wir waren
anfangs skeptisch und dachten nur: schon wieder ein
Portal®, erinnert sich Vertriebsleiter und Prokurist Julian
Hofmann mit einem Lacheln.

D ie Geschichte der Werkstattportale auf dem deut-
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Abervielleicht haben die bisherigen Versuche einfach
die falsche Zielgruppe adressiert, namlich den Endkun-
den? Denn Julian Hofmann merkte schnell, dass Repa-
reo einen anderen Ansatz verfolgt. Denn den ganz gro-
f3en Hebel stellen bei dem Werkstattportal nicht die
Endkunden dar, sondern die Flottenbetreiber. ,Wir ha-
ben einevierstellige Zahl an guten freien Werkstdtten in
die Leasingsteuerung gebracht”, berichtet Philipp Haac,
Grinder und Geschaftsfiihrer von Repareo, nicht ohne
Stolz. Praktisch alle Leasinggesellschaften, aufder den
ganz grofien, nutzten das Portal.

Bild: Rosenow - VCG
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Den Effekt merkte man bei Mezger schnell: ,Das Flot-
tengeschaft ist mithilfe von Repareo massiv gewachsen®,
berichtet Julian Hofmann. Derzeit befindet sich das
Schweinfurter Unternehmen in Verhandlungen mit ei-
ner grofien herstellerzugehdrigen Leasinggesellschaft
und will auch weitere derartige Unternehmen angehen.

Sowohl Hofmann als auch Haac sind sich sicher, dass
dieses Wachstum auch weitergehen wird. Denn der klas-
sische Privatkaufer wird immer seltener, vor allem auf
dem Neuwagenmarkt. ,Wer mit jungen Fahrzeugen zu
tun haben will, der muss sich dem Flottengeschaft stel-
len®, ist der Werkstattmanager sicher. Philipp Haac be-
kraftigt das: ,70 bis 75 Prozent der Neuwagen sind auf
irgendeine Weise gemanagt.”

| Die Kostenvoranschlédge passen

Trotz der wachsenden Bedeutung dieses Geschaftsfelds
will Mezger die traditionelle Starke der freien Werkstatt,
den engen Kontakt zum Endkunden, natiirlich nicht auf-
geben. Und auch in diesem Kundensegment hilft Repa-
reo weiter. ,Die Leads sind sehr hochwertig®, sagt Julian
Hofmann. ,Die Kunden kennen den Preis schon, wenn
sie buchen. Und bei Repareo sind die Kostenvoranschla-
ge zu 99 Prozent richtig.”

Das Portal nutzt dafiir Daten von Tec Alliance, die mit
den Erfahrungswerten aus den bisher vermittelten Auf-
tragen abgeglichen werden. Bei Leasingfahrzeugen er-
folgt die Kalkulation sogar FIN-genau, denn die Fahr-
zeugidentifizierungsnummer ist tiber den Leasinggeber
bekannt. Bei sehr komplexen Schadensbildern hingegen
wird kein Preis angezeigt - Philipp Haac: ,Lieber keinen
Preisausgeben als einen falschen.“ Den Stundenverrech-
nungssatz, der der Kalkulation zugrunde liegt, kénnen
die Werkstdtten selbst eintragen.

Und was kostet dieser Service die Werkstatt? Repareo
verlangt im Flottengeschaft neben einer festen monat-
lichen Grundgebtihr eine ebenfalls feste Transaktions-
gebilihr pro Fahrzeug. Im B2C-Geschaft ist es eine pro-
zentuale Gebiihr.

Mit einem anderen Service, an dem Repareo ebenfalls
beteiligt ist, ist Mezger hingegen noch nicht warm ge-
worden. Das Portal steckt auch hinter dem Konzept
Werkstattservice“ des E-Commerce-Riesen Ebay. Hier

Bild: Rosenow - VCG

Julian Hofmann (Mezger, r.) und Daniel Pfeiffer (ZF After-
market): Die Software Pro-Manager soll helfen, die Zahl der
Telefongesprache in den Mezger-Betrieben um 50 Prozent
zu senken.
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konnen Endkunden, wenn sie ein Ersatzteil kaufen, die
Montage in einer Werkstatt direkt mitbuchen. Der Bu-
chungsvorgang erfolgt iber Repareo.

Mezger hat das ausprobiert — und vorerst wieder Ab-
stand davon genommen. ,Die Kunden wollen nur den
niedrigsten Preis®, lautete die unvermeidliche Erkennt-
nis. ,Wir konnten weniger als zehn Prozent von ihnen
als werthaltige Kunden binden.” Auch die Passgenauig-
keit der bestellten Teile war nicht immer gegeben. Bei-
spielsweise liefsen Kunden normale Batterien statt AGM-
Varianten anliefern, weil diese billiger waren.

War es das jetzt mit Ebay bei Mezger? So will Julian
Hofmann das nicht verstanden wissen. ,Wir schlagen
die Tir nicht zu. Das ist ein Riesenplayer, da kann man
schon einigen Vertriebsdruck erzeugen. Es mussjanicht
jede Filiale mitmachen.” Lieber als Ebay-Kunden sind
ihm aber die Flottenkunden.

| Den Lead ohne Medienbruch bearbeiten

Um mit Kunden, die iber Internetportale eingesteuert
werden, effizient arbeiten zu kdnnen, miissen auch die
internen Prozesse darauf vorbereitet sein. Denn wenn
ein Fahrer eines Leasingautos iiber die App seines Be-
treibers eine Wartung bucht, muss dieser Lead in der
Werkstatt ankommen und bearbeitet werden - reibungs-
los und ohne Medienbruch.

Um das abdecken zu kénnen, hat Mezger eine neue
Werkstattsoftware eingefiihrt, und zwar den Pro-Mana-
ger von ZF Aftermarket. ZF? Das Unternehmen ist als
Ersatzteillieferant ja bestens bekannt, aber als Anbieter
von Werkstattsoftware? Das erklart Daniel Pfeiffer, Head
of Digital Workshop Services bei ZF Aftermarket, so: ,Wir
wollen vor allem den freien Werkstdtten helfen, mit ver-
anderten Kundenerwartungen und dem Wettbewerb
mitzuhalten.”

Als eines der grofiten Probleme fiir die Betriebe hat
das Unternehmen die schlechte Erreichbarkeit ausge-
macht. ,Die Werkstdtten ertrinken in Arbeit, aber stan-
dig klingelt das Telefon. Das stort bei der Arbeit, aber
gleichzeitig klagen die Kunden tber schlechte Erreich-
barkeit.”

Mit Pro-Manager hat ZF deshalb ein ,Werkstatt-Kom-
munikationszentrum” entwickelt, das die Terminbu-
chung und die Kommunikation mit dem Kunden auf
digitalem Wege ermoglicht und zudem weitere Features
wie eine Chatfunktion und Statusmeldungen mitbringt.
Das Ziel beschreibt Daniel Pfeiffer so: ,Wir miissen besser
sein als das Telefon.”

Wichtig war den Entwicklern, dass jede Werkstatt die
Onlinebuchung so gestalten kann, wie es fiir sie passt.
So lassen sich die Services und die Buchungszeiten, die
online angeboten werden sollen, individuell gestalten.

Prnvatkunde

— \\/

Leasmggeber

Mezger

*Online-Terminvereinbarung

Quelle: eigene Recherche

Kunden haben eine
Vielzahl von Méglich-
keiten, digital mit
Mezger in Kontakt zu
kommen. Und so ist
es entscheidend, dass
alle Leads auch bei
den Mitarbeitern
ankommen und
weiterbearbeitet
werden.

.Wer mit jungen Fahrzeugen zu
tun haben will, der muss sich dem

Flottengeschidift stellen.”

Philipp Haac, Repareo
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Nutzer kénnen auch entscheiden, ob der Kunde direkt
in ihren Kalender bucht oder ob nur eine Anfrage per
E-Mail ausgelost wird.

Und wie nutzt Mezger den ZF Pro-Manager? Julian
Hofmann fokussiert das Online-Buchungstool vorerst
auf einfach planbare Arbeiten wie den Raderwechsel.
Bei komplexeren Arbeiten wird vorerst nur eine Anfrage
ausgelost. Ziel ist eine Entlastung der Mitarbeiter von
der Terminvereinbarung: ,Vor allem in den kleinen Fi-
lialen miissen wir vom Telefon wegkommen.”

Das funktioniert mit dem ZF Pro-Manager nicht nur
bei der Terminvereinbarung, sondern auch bei der Kom-
munikation wahrend des Auftrags. Dafiir ist Whatsapp
Business bereits integriert, SMS und E-Mail folgen. So
lassen sich beispielsweise Auftragserweiterungen kom-
munizieren und direkt bestatigen, fir die frither lange
Erklarungen am Telefon notig waren. Der Chatverlauf
mit dem Kunden wird gespeichert - das hat Vorteile,
wenn es spater doch einmal zu Unstimmigkeiten kommt.

| 50 Prozent weniger Telefongesprédche

Die Software beinhaltet zudem einen Werkstattkalender
und ein Widget fiir die Online-Terminvereinbarung, das
sich auf der Website des Betriebs platzieren lasst. Sie
besitzt auch eine Schnittstelle zur Funktion ,Reserve
with Google®, die es ermdglicht, direkt iiber das Unter-
nehmensprofil in Google oder Google Maps Termine zu
vereinbaren.

Pro-Manager ist browserbasiert und lasst sich so ein-
fach einrichten. Ziel war es laut Daniel Pfeiffer, mog-
lichst wenig zusatzliche Komplexitat in die IT-Struktur
zubringen. Das System soll in fiinf Minuten eingerichtet
sein und lasst sich innerhalb von zwei bis drei Tagen
verstehen und nutzen, betont der ZF-Manager. Die Kos-
ten betragen 49,50 Euro pro Monat, Support- oder Up-
datekosten soll es nicht geben. Mit ein paar eingesparten
Telefongesprachen dirfte das Geld schnell wieder ,drin”
sein.

Doch dazu miissen die Kunden die Online-Terminver-
einbarung auch nutzen. Julian Hofmann will diese des-
halb gezielt bewerben - aktuell sei die Quote bei den
Privatkunden noch sehr gering. Ziel ist es, 50 Prozent
weniger Telefongesprache zu fihren. m
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Haben Sie auch ein
erfolgreiches Digitalisie-
rungsprojekt durchge-
fahrt? Dann erzéhlen Sie
uns davon, und bewer-
ben Sie sich beim Auto-
motive Business Award!

gl

Gesamt-Serviceleiter

Christian Schlecht (links)

und Olaf Kiihle von

Kabema haben gemein-

sam mit ihren Teams
den Serviceprozess im
Autohaus Hirschvogel
digitalisiert.

50

DIGITALER WERKSTATTPROZESS

Manchmal braucht es

zwei Anlaufe

Digitalisierungsprojekte konnen auch scheitern - diese Erfahrung
hat Christian Schlecht vom Autohaus Hirschvogel bereits gemacht.
Doch das Scheitern liefert wertvolle Erkenntnisse, um es beim

zweiten Versuch besser zu machen.

Von Jan Rosenow

ie so viele andere traditionsreiche Mercedes-
WBenz—Partner sieht sich auch die Hirschvogel-

Gruppe mit Hauptsitz im niederbayerischen
Straubing mit einer steigenden Komplexitdt ihrer IT-
Landschaft konfrontiert. Bereits die Abtrennung des
Lkw-Geschifts aus der bisherigen Daimler AG machte
viele Betriebe zu Mehrmarkenhéandlern; mittlerweile
kommen immer haufiger auch zusédtzliche Pkw-Fabri-
kate hinzu. Bei Hirschvogel ist es beispielsweise die chi-
nesische Marke BYD.

Um einen durchgangig digitalen Prozess darzustellen,
miissen deshalb die Softwaresysteme unterschiedlicher
Marken miteinander verbunden werden - und es muss
zusatzlich die Moglichkeit bestehen, externe Anbieter
einzubinden. Das wird schnell uniibersichtlich und
kompliziert; eine Erfahrung, die auch Christian Schlecht
gemacht hat, Gesamt-Serviceleiter bei der Hirschvogel-
Gruppe. ,Wir sind schon seit Jahren mit der Digitalisie-
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rung beschaftigt”, berichtete er beim Besuch von »kfz-
betrieb« in Straubing. ,Beim ersten Versuch sind wir
aber gescheitert.”

Eigentlich hatten Christian Schlecht und sein Team
beim ersten Anlauf 2019 alles richtig gemacht. Die Mit-
arbeiter wurden in der Entwicklung eingebunden, der
gesamte Serviceprozess vom Eingang des Leads bis zur
Rickgabe des Fahrzeugs nachgebildet. ,Aber daswaram
Ende so komplex, dass es sich nicht mehr mitarbeiter-
gerecht abbilden lief3*, erinnert sich Christian Schlecht.

~Andieser Stelle haben wir einen Break gemacht und ein

neues Ziel gesetzt: Wir haben uns entschlossen, nicht
mehr den gesamten Prozess zu digitalisieren, sondern
nur noch abzubilden, was den Kunden an Hirschvogel
interessiert."

Weniger ist manchmal mehr*, sekundiert dazu Olaf
Kiihle, Vertriebsleiter bei Kabema Consulting. Das Unter-
nehmen ist Beratungsunternehmen in Sachen Digitali-

Bild: Rosenow - VCG



sierung und liefert auch eigene Softwareldsungen - und
stand Hirschvogel nach dem Neustart des Projekts als
LArchitekt”, wie es Olaf Kithle formuliert, zur Seite. Ge-
meinsam mit dem Autohaus hat Kabema den Wunsch-
prozess mithilfe der Software Jobrouter digital neu auf-
gebaut. Allerdings: Auch Jobrouter hat seine Grenzen,
so Kiihle. Zum Beispiel ldsst sich das Programm nur
schwer auf dem Tablet abbilden, was aber fiir Christian
Schlecht obligatorisch war, damit auch die Werkstatt-
mitarbeiter es einfach am Arbeitsplatz bedienen kénnen,
ohne erst zum Werkstatt-PC laufen zu miissen. Kabema
hat deshalb zusammen mit dem Autohaus und zwei wei-
teren Entwicklungspartnern eine eigene App namens
Kabema Wrench gebaut, die auf Tablet und Smartphone
nutzbar ist.

| Alle wollten in der App arbeiten

,unsere Werkstattmeister und -monteure arbeiten nur
inder App*, berichtete Christian Schlecht. ,Dann wollten
das auch die Serviceberater und die Serviceassistentin-
nen machen. Auch das geht mittlerweile.” Die App ist fiir
die Mitarbeiter die Bedienerschnittstelle zu vielen ande-
ren Software-Systemen im Autohaus. Dazu gehoren das
Dealer-Management-System Alpha Plus, der Werkstatt-
planer TKP, das Automatisierungsprogramm Jobrouter,
die Zeiterfassungssoftware Startime und die Diagnose-
software Xentry fir die Auftragsvorbereitung. Steckkar-
ten fir die Werkstattauftrige werden damit ebenso
uberfliissig wie das bislang notwendige mehrfache Aus-
drucken und Unterschreiben von Auftragen und ande-
ren Formularen. Und jeder Mitarbeiter ist zu jeder Zeit
auf dem gleichen Kenntnisstand. Dafiir sorgt die digita-
le Fahrzeugakte, die von der Jobrouter-Software gefiihrt
wird. Sie erkennt fehlende Daten automatisch und
macht den Nutzer darauf aufmerksam.

Auch wenn noch nicht alle Systeme per Schnittstelle
miteinander verbunden sind, sondern an manchen Stel-
len ein ,Umweg" tiber RPA (Robotic Process Automation)
notig ist, so bringt die Digitalisierung doch eine erheb-
liche Entlastung der Mitarbeiter von administrativen
Arbeiten mit sich. Zudem ist eine Zentralisierung des
Controllings, der Rechnungsstellung oder der Unfall-
schaden-Abwicklung machbar. Christian Schlecht: ,Al-
le Standorte lassen sich jetzt von einem Bildschirm aus
uberblicken.”

Und wie reagierten die Mitarbeiter auf den zweiten
Digitalisierungsversuch? Auch diesmal hatte Christian
Schlecht Mitarbeiter aller Standorte und aller Hierar-
chiestufen einbezogen. Olaf Kiihle steuerte noch einen
Tipp bei: ,Es empfiehlt sich, Skeptiker gleich zu Beginn
einzubinden.” Aber letztlich haben sich laut dem Hirsch-
vogel-Serviceleiter alle auf die Neuerung eingelassen. Es
wurden auch nicht gleich alle Standorte auf einmal um-
gestellt, sondern man hat das Projekt zuerst in Straubing
pilotiert und dann in die anderen Standorte ausgerollt.
So konnten Fehlerquellen zuerst im kleinen Rahmen
erkannt und abgestellt werden.

Operativ arbeitet das Gesamtsystem seit 2023. Doch
fertig ist man mit der Digitalisierung bekanntermafien
nie. Neue Marken miissen eingebunden werden, weite-
re Prozesse oder Ressourcen integriert (beispielsweise
das Ersatzteillager). ,Das System lebt. Da wird man nie
100 Prozent erreichen”, sagt Christian Schlecht.

Doch die Vorteile sind bereits jetzt spiirbar - nicht nur
in der internen Organisation des Autohauses, sondern

Bild: Rosenow - VCG

Uber die App Kabema
Wrench (rechter
Bildschirm) kann
Serviceberater An-
dreas Smolitsch den
gesamten Werkstatt-
prozess steuern - und
muss dazu kein Papier
mehr ausdrucken.

SERVICE & TECHNIK

auch fiir die Kunden. Diese konnen jetzt viel mehr digi-
tal erledigen: Beispielsweise gibt es jetzt einen Online-
Check-in mit einem Annahmeterminal von Tjekvik. ,Die
Kunden mdchten nicht mehr so viel Zeit im Autohaus
verbringen, weifs Christian Schlecht. Auch die Auftrags-
vorbereitung ist besser geworden, Teile und Zubehor
sind bereits geliefert, wenn das Auto in die Werkstatt
kommt. Bei Nachfrage oder Auftragserganzungen kon-
nen die Monteure mit der App Fotos machen und in der
digitalen Fahrzeugakte abspeichern, von wo aus sie der
Serviceberater an den Kunden schickt.

Christian Schlecht und sein Team haben sich von den
Herausforderungen der Digitalisierung also nicht ab-
schrecken lassen. Manchmal ist es eben besser, einen
Schritt zuriickzugehen, um das grofde Ganze besser in
den Blick nehmen zu kénnen. m

Kabema Wrench: Schnittstellen und Funktionen

DMS-Anbindung: Autoline,

Alphaplus, ...

Self-Service: Funktionen zur
Selbstadministration durch die
Autohaus-IT

CRM-Anbindung: Customer One,

Autoline, ...

Non Cloud: Hosting in geschitzter
Kundenumgebung

Board API: Eigene API fiir den

Datentransfer zwischen den

Systemen

Integration von Werkstattpla-
nern: TKP, TKP-WEB, WPS

LDAP: Benutzeranmeldungund
Rollenzuweisung fir einfaches On-

boarding

Workflow: Auftragsvor - und
-nachbereitung durch Service-

UX-Design: Web-Applikation:
One fitsall

Einfach dokumentieren: Vier-Augen-
Prinzip, Protokolle, gefiihrte Dialoge,
PDF-Editor, Up-und Download

Ubersichtlich:Auslastungsdashboard,
eigene Benutzeribersicht

Weitere Systemintegrationen:
Atbas, Synop Sign, Synop Xtract

assistenz und Serviceberater,
Werkstattdurchlauf durch Monteur

und Werkstattmeister

Quelle: Kabema
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Strukturiert statt improvisiert

Einheitliche Arbeitspldtze statt zusammengewirfelter Werkbanke: Am
Gottfried-Schultz-Standort in Diisseldorf zeigt sich, was moderne
Werkstattmaobel liefern. Kiirzere Wege, weniger Chaos und
zufriedenere Mitarbeiter sind auch Argumente gegen den

52

Fachkraftemangel.

Von Jakob Schreiner

vermutlich nicht gerne durch seine Werkstatt ge-

fithrt. Heute ist das anders. Was hat sich gedn-
dert? Neue, einheitliche Werkstattmdbel in einem schi-
cken Grau mit durchgehenden Arbeitsflachen statt zu-
sammengewiirfelter Provisorien; einheitliche Arbeits-
platze statt Hinterhof-Charakter. ,Friiher war es ein
Durcheinander aus vielen alten Werkstattbdnken®,
sagt der Werkstattleiter am Gottfried-Schultz-Standort
in der Prof.-Oehler-Strafde in Diisseldorf riickblickend.
Die Modernisierung hat sich ausgezahlt - und zwar auf
mehreren Ebenen.

Friiher hatte man genommen, was gerade verfiigbar
war. Das Ergebnis: keine einheitliche Struktur, verschie-
dene Hohen, unterschiedliche Materialien. Die Werk-
banke standen verstreut in der Halle. ,Der Monteur
musste nach driiben rennen, um an den Schraubstock
zu kommen oder Kleinkram auseinanderzuschrauben®,

Vor einem Jahr hdtte André Enke einen Kunden

kfz-betrieb 45-46|2025

so Enke. Nischen zwischen den Mobeln wurden zu Pro-
blemzonen. Optisch passte das nicht mehr wirklich zum
Anspruch des Unternehmens.

Die Gottfried-Schultz-Gruppe - eine der grofiten Auto-
mobilhandelsgruppen Deutschlands und Partner des
Volkswagen-Konzerns mit 33 Standorten und iiber 2.700
Mitarbeitenden - investierte rund 70.000 Euro am
Standort in neue Werkstattmobel. Fiir Planung, Liefe-
rung und Montage holte man Heni ins Boot, einen An-
bieter, der sich auf Werkstatteinrichtungen im Allge-
meinen spezialisiert hat und in Sachen Werkstattmobel
das komplette Paket aus einer Hand liefert: vom Aufmaf}
iber die 3D-Planung bis zur schliisselfertigen Montage
der Mobel. Das Sortiment umfasst Werkstattmaobel von
Herstellern wie DEA und Boxo, Werkzeugmodule, Spe-
zialwerkzeuge und moderne Ausstattung fir E-Mobili-
tdt. Dazu gehoren Laptop-Diagnose-Wagen, PC-Arbeits-
platze mit integrierten Anschliissen und integrierte

Bild: Schreiner - VCG
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Abfallkonzepte. Was nicht als Standardmodul verfiigbar
ist, wird individuell mafigefertigt.

Neben den beiden Mdbelherstellern, die Heni ver-
treibt, gibt es eine ganze Reihe weiterer Anbieter. Die
haben von giinstigen Komplettsets in Standardfarben
bis zu individuellen Sonderanfertigungen in Wunsch-
farben die komplette Bandbreite im Programm (siehe
Anbietertbersicht auf S. 54). Ein weiterer wird kiinftig
noch dazu kommen: Heni steht kurz davor, eine Eigen-
marke auf den Markt zu bringen.

| Alles aus einer Hand

Der Prozess bei Heni beginnt mit detailliertem Aufmaf3
und einer 3D-Planung unter Beriicksichtigung individu-
eller Wiinsche. An diesem Standort war das beispiels-
weise der Wunsch nach einer méglichst durchgangigen
Arbeitsfldche, die trotz der vielen Stahltrdger realisiert
werden konnte. Die Montage war in vier Tagen erledigt
-imlaufenden Betrieb. ,Es wird Step fiir Step demontiert
und montiert. Der Betriebsablauf wird nicht gestort.
Das ist flir mich immer das Wichtigste®, betont Michael
Herzog, Vertriebsleiter bei Heni, der das Projekt begleitet
hat.

Jeder der 14 Mechaniker, die in der Werkstatt arbeiten,
erhielteinen identisch ausgestatteten Arbeitsplatz: zwei
Schranke, eine mobile Werkzeugkiste, durchgehende
Arbeitsfliche. Auch in der Karosserieabteilung hat man
die Mobel installiert. Das einheitliche Farbkonzept - an-
thrazit mit silbernen Griffleisten - sorgt fiir Wieder-
erkennungswert und passt jetzt auch zur CI des Hauses.

,Wir habenjetzt vieles am gleichen Platz, die Wege sind
kiirzer geworden®, bilanziert Enke. ,Ich bin super zufrie-
den. Jeder Monteur ist fast gleich ausgestattet. Nichts
fliegt mehr irgendwo in der Werkstatt herum.” Die Sau-
berkeit habe sich deutlich verbessert, ,weil es keine Ni-
schen mehr gibt, wo irgendwas hinterfallen kann"“. Be-

Bild: Schreiner - VCG

Werkzeugkisten
verschwinden nach

getaner Arbeit spur-
los in den dafiir
vorgesehenen Modu-
len - tagsiiber nutzen
die Mechaniker die
Liicke als Computer-
arbeitsplatz.

Werkstattleiter
André Enke (li.) und
Heni-Vertriebsleiter
Michael Herzog
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,Die Werkstdtten in den Betrieben sind immer ein biss-
chen stiefmiitterlich behandelt worden®, so Herzog. ,Im
Zuge des Fachkraftemangelshat man sich in der Gruppe
viele Gedanken gemacht, wie man den Leuten das Arbei-
ten angenehmer machen kann.” Wahrend im Show-
room seit Jahren nach Cl-Vorgaben umgebaut wurde,
blieben die Werkstdtten auf der Strecke. Nach zwei er-
folgreichen Pilotprojekten mit Heni entschied sich die
Gruppe dazu, alle Werkstdtten mit entsprechendem
Mobiliar auszustatten.

,Das Auge isst mit, auch fiir einen Mitarbeiter”, betont
: Enke. ,Die freuen sich, wenn sie einen organisierten
Arbeitsplatz haben.” In Zeiten, in denen qualifizierte
Mechaniker rar sind, wurde die Arbeitsplatzgestaltung
zum Recruiting-Argument. ,Es mochte keiner mehr in
der Hohle arbeiten’, bringt es Herzog auf den Punkt. Er
sagt, dass das Bewusstsein dafiir wachse - auch bei frei-
en Werkstdtten und Karosseriebetrieben. Moderne
Werkstattmobel signalisieren Wertschatzung, optimie-

Planung nach Maf3:
Die 3D-CAD-Zeich-
nungen zeigt, wie
Heni individuell das
Projekt bei Gottfried
Schultz geplant hat.

sonders wichtig: die Wirkung aufs Team. ,Die Moral ist
aufjeden Fall gestarkt”, bestatigt Enke. Auch Kunden
reagieren positiv: ,Das ist optisch schon was ganz ande-

res, das hat nicht mehr so einen Hinterhof-Charakter.”

Anbieteriibersicht

ren Prozesse und schaffen Professionalitit. m

Anbieter Kontakt Produktlinie Sortiment Farben

Werkbanke, Schranke, Hangeschran- Anthrazitgrau mit orangen Akzenten
Beta www. beta-tools.com RSC55, RSC50, C45Pro ke; Einzelmodule & Sets, verschiede- . g 8 " !

. weitere Akzent-Farben verfiigbar

ne Arbeitsplatten

Schubladenschranke, Werkbanke, Korpus lichtgrau, vier weitere RAL-
Bott www.bott.de Cubio Service Trolleys; Einzelmodule & Sets, viele Farben (Anthrazit, Blau, Rot) verfiigbar,

Sondermodule weitere Farben auf Sonderanfrage

. Schrénke, Trolleys, Arbeitstische;
Boxo www. boxotools.eu OSM (Organized Storage Einzelmodule & Sets, iber 100 Schwarz, Grau, Blau
Modules) .

Module verfiigbar

Werkstattwagen, Werkbanke;
Datona www.datona.de Premium Serie vorwiegend Komplettsets, integrierte | Anthrazit/Schwarz

LED-Beleuchtung

Werkbanke, Schranke, Rollwagen; Keine spezifischen Angaben, Sonder-
DEA www.deaworklab.com DEA Worklab Einzelmodule & Sets, komplett o P L & '

. wiinsche méglich

modular, Made in Italy

Werkbénke, Schranksysteme;
Fami www.famispa.com Gear Garage, Linea 391 Einzelmodule & Sets, modulare Grau/Anthrazit

Garagen-Komplettlosungen
JBM www.jbmcamp.com Modulare Systemm&bel Komplettsets & einzelne Module, Anthrazit, flinf Akzentfarben verfiigbar

iber 4.000 Artikel im Portfolio

Kraftmeister

www. kraftmeister.com

Standard, Premium,
Pro, Expert

Uber 70 Module in vier Serien & Sets,
Expert-Serie individuelle MaRe mog-
lich

Zehn Standardfarben, individuelle
RAL-Farben ebenfalls maglich

Schrankmodule, Werkbanke;

module & Sets, TUV/GS-gepriift

Kraftwerk www. kraftwerktools.com Mobilio, Mobilio Deep Einzelmodule & Sets, ausgezeichne- Anthrazit/Grau
ter Web-Konfigurator
Uberwiegend Komplettsets, Edel-
KS Tools www. kstools.com COMPETITION stahl-Arbeitsplatten, LED-Beleuch- Anthrazit mit orangen Griffen
tung integriert
Uberwiegend Komplettsets, einige .
Kunzer www.kunzer.de Werkstattmodule Module, Holzarbeitsplatten-Fokus Anthrazit/Grau
Werkbanke, Schranke, Regalsysteme; | Zwolf Standard-RAL-Farben mit ver-
Lista www. lista.com Workshop Equipment Einzelmodule & Sets, mafigeschnei- schiedenen Akzenten maglich, weitere
derte Losungen moglich Farben auf Anfrage moglich
Rahmensysteme, Multi-Service-Mo- s .
Qube www. lv8qube.it QUBE dule; Einzelmodule & Sets, mafige- Anthrazit/Lichtgrau, .\./ve'ltere Farben
- . . und Veredelungen moglich
schneiderte Lésungen, Made in Italy
. . . Schranke, Werkbanke, Wand-/ . . ..
Son[c WWww.sonic-equipment. Next MSS, MSS+, MSS Aufsatzschrinke: Einzelmodule & Anthrazit, Schwarz, WelfSalum'{nlym,
Equipment com s Schwarzgrau, Sonderfarben maglich
Sets, Motorsport-Spezialisierung
Vigor A Komplettsets & einzelne Module, bis s
Equipment www.vigor-equipment.com | V6000, Modulo 1.000 kg Tragkraft Anthrazit/Lichtgrau
Wiirth www.wuerth. de ORSY, ORSYmobil Regalsysteme, Werkbanke; Einzel- Drei Standard-RAL-Farben (Rot, Grau,

Blau); 198 RAL-Farben wahlbar

Die Tabelle erhebt keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.
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AUTO-CHECK: KGM ACTYON 1.5

SERVICE & TECHNIK

Sparsamer ware schon

Der KGM Actyon vereint die
Abmessungen eines Mittelklasse-
SUVs mit der Ausstattung der
Oberklasse und dem Preis der
Kompaktklasse. Wo ist der Haken?

Von Jan Rosenow

nter seinem alten Namen Ssangyong war der ko-
U reanische Hersteller fiir manche formgestalteri-
sche Kapriole gut. In seiner neuen Inkarnations-
form unter der Marke KGM hat er sich auf ein immer
noch auffilliges, aber deutlich gefilligeres Design ver-
legt, wie das Modell Actyon zeigt. Hierbei handelt es sich
um ein 4,74 Meter langes SUV, das mit seiner kantigen
Form und den schmalen LED-Leuchteinheiten unvor-
eingenommene Betrachter an Range-Rover-Modelle
erinnert - bestimmt kein unwillkommener Vergleich fiir
KGM.

Zumal der Koreaner mit Kampfpreisen antritt. Fir
sein Geld (Grundpreis 35.790 Euro, Testwagenpreis
44.150 Euro) bekommt der Kdufer eine sehr geraumige
Kabine in luxurioser Anmutung. Grof3ziigig belederte
Oberfldchen, rot abgesetzte Nahte und das tibersicht-
lich gestaltete Cockpit erfreuen das Auge. Die Sitze
sind angenehm weich gepolstert, sitzen sich aber auch
auflangeren Strecken nicht durch. Sogar an eine Sitz-
beliiftung hat KGM gedacht. Fondpassagiere kénnen
sich iiber grofdziigige Bein- und Kopffreiheit freuen,
der Kofferraum fasst mit 668 Litern locker das Urlaubs-
gepack einer vierkopfigen Familie.

Allerdings kann die Technik unter der Oberflache
nicht ganz mit der Premium-Anmutung mithalten.
Das beginnt beim Antrieb. Der aktuell einzige liefer-

Fahrzeugdaten

Lange x Breite x Hohe (mm)

Bild: Rosenow - VCG

kfz-betrieb
Weitere Auto-Checks
sowie aktuelle
Neuwagen finden

Sie unter:

www.kfz-betrieb.de/

neuwagen/

KGM Actyon 1.5
4.740x1.910x1.680

Radstand (mm) 2.680
Leermasse (kg) nach EU/Zul. Gesamtmasse (kg) 1.580/2.080
Ladevolumen (1) 668/n.a.

Motor

Leistung (kW/PS) 120/163
Max. Drehmoment (Nm) 280
Hubraum (cm?) 1.497
Verbrauch (1/100 km) nach NEFZ, kombiniert 8,5
CO2-Emission (g/km) 194
Beschleunigung von 0 auf 100 km/h (s) n.a.
Hochstgeschwindigkeit (km/h) 194

Vierzylinder-Ottomotor

Quelle: Hersteller

kfz-betrieb

Das Design des KGM Actyon erinnerte manche
Beobachter an Modelle von Range Rover.

bare Motor ist ein Vierzylinder-Ottomotor mit 1,5 Li-
tern Hubraum und 120 kW/163 PS. Okay, in Sachen
Laufkultur und Gerdusch sticht er die bei manchen
europdischen Konkurrenten verbauten Dreizylinder
aus. Doch mit seiner Effizienz ist es nicht weit her: In
Kombination mit dem im Testwagen verbauten Sechs-
gang-Automatikgetriebe verbraucht er, vor allem ge-
messen an den betulichen Fahrleistungen, ziemlich
viel Sprit. Wir ermittelten einen Durchschnitt von 8,5
Litern auf 100 Kilometern, was sich immerhin exakt
mit der WLTP-Angabe deckt, aber trotzdem zu viel ist.
Fir das etwas kleinere Modell Torres hat KGM mittler-
weile einen Vollhybrid vorgestellt, der laut WLTP-An-
gabe etwa zwei Liter weniger brauchen soll.

Im Testbetrieb fielen uns zudem ein paar Software-
Schwachen auf, die bei KGM allerdings bereits erkannt
sind und mit Updates abgestellt werden sollen. So re-
agierte die Lautstdarkeregelung manchmal verzogert,
und das Radio hatte Schwierigkeiten, die voreingestell-
te Lautstdrke konstant zu halten. Einmal fiel das kom-
plette Fahrzeugdisplay aus, der Wagen fuhr aber weiter.
Ungunstig, denn beinahe die gesamte Bedienung er-
folgt - wie in den meisten modernen Autos - iber den
Beriihrbildschirm. Wenn diese Probleme aber geldst
sind, dann muss sich der Actyon vor anderen giinsti-
gen Konkurrenten nicht mehr verstecken - nur ein
sparsamerer Antrieb wire schon. m
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Neue
Werkstatt-
mobel

Stahlwille: Der Werkzeugspezialist hat eine neue stationare
Werkbank WB 630 im Programm. Sie tragt bis zu 1.000 kg und
lasst sich zwischen 1.281 und 1.586 mm verstellen. Ausgestattet
ist sie mit abschliefSbarer Vollauszug-Schublade, gelochter
Riickwand fiir Zubehor sowie integrierten USB-Anschliissen
und Steckdose. Optional erhéltlich: Top-Box mit vier Schubla-
den und 157-teiligem Werkzeugsortiment.

www.stahlwille.com
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Gedore: Die Rollwerk-
bank 1507 XL mit
extrabreiten Schub-
laden (vier oder sechs) ermoglicht

gut organisierte Werkzeugaufbewahrung und mobile Nutzung
durch Rollen. Sie ist mit 1.000 kg belastbar und verfiigt iiber
eine grofie Holzarbeitsplatte. Die separate, robuste Arbeits-
platte KL-4999-1280 wird einfach aufgesetzt und schiitzt vor O,
Fett und Kratzern. Sie bietet zusatzlich funktionale Dosen- und
Kleinteilefacher fiir noch mehr Vielseitigkeit und ist bestiickt
und unbestilickt verfligbar.

www.gedore.com

Hazet: Der neue Wagen der
,Assistent-Reihe ist jetzt
auch in einer Sonderedi-
tion erhéltlich (179NXL-
8S1). Er ist mit 515- oder
425-teiligem Werkzeugsor-
timent mit Steckschliissel-
sdtzen, Schraubendrehern
und Zangen ausgestattet. Die grofiere Va-

riante enthalt zusatzlich Spezialwerkzeuge fiir Bremsarbeiten.
Zur Ausstattung gehoren auflerdem ein doppelwandiger Kor-
pus mit Kantenschutz, Schubladen mit Selbsteinzug und Ver-
riegelung, kugelgelagerte Teleskopschienen sowie eine zwei-
stufige Zentralverriegelung.

www.hazet.de

Bild: Hazet

TEPE SYSTEMHALLEN

Satteldachhalle Typ SD 6,08 (Breite: 6,08m, Lange: 15,00m)

e Traufe 4,55m, e inkl. impragnierter e inkl. priffahiger
Firsthdhe ca. 4,85m Dachpfetten Baustatik

¢ mit Trapezblech, e feuerverzinkte .
Farbe: AluZink Stahlkonstruktion

=1 Aktionspreis
; € 10.800,-

ab Werk Buldern, exkl. Mwst.

ausgelegt fir Schneelastzone 2,
Windzone 2; Schneelast 85kg/gm

Tel. 0 25 90 - 93 96 40

www.tepe-systemhallen.de -

B6 kfz-betrieb 45-462025

Berner: Mit dem ,Bera
Chemical Storage-System"
bietet Berner zertifizierte
Sicherheitsschranke fiir
Gefahrenstoffe in Werkstét-
ten an. Die Schranke erfiil-
len die Norm EN 14470-1/2
mit 90 Minuten Feuerwi-
derstand. Zwei Modelle
sind verfiigbar: breit oder
schmal, beide bis 600 kg
belastbar. Eine Spezialva-
riante fiir Lithium-Ionen-
Akkus ist ebenfalls erhalt-
lich. Auch eine zusatzliche
Expertenberatung fiir das
Gefahrgutmanagement
bietet Berner an.
www.berner.de

Bild: Berner

Bild: Stahlwille
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Zeitwertgerechte Reparatur

Hygiene in Kfz-Klimaanlagen 1-2/2025 « Kabelreparaturim Auto 25-26/2025
Bremsenwartung 5-6/2025 « E-Autosreparieren 29-30/2025
Verunfallte E-Autos in der Werkstatt 9-10/2025 . Alternative Kraftstoffe 33-34/2025
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Geréduschanalyse im Auto 17-18/2025 « Fahrwerke einstellen 41-42/2025
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SERVICETECHNIKER

ZEITWERTGERECHTE REPARATUR

Unterstitzt von:

KUS

Professionell und
preiswert reparieren

Zeitwertgerechte Reparaturen sind gefragter denn je - nicht nur
bei dlteren Fahrzeugen oder Fahrzeugen mit hoher Laufleistung.
Denn nicht in jedem Falle sind teure Neuteile notwendig.

Von Klaus Kuss

kfz-betrieb
Séamtliche Beitrage
des Servicetechnikers
seit 2006 finden Sie
im Online-Heftarchiv
unter www.kfz-
betrieb.de/heftarchiv
(nur fur registrierte
»kfz-betrieb«-
Abonnenten).

Bild 1: Fiir viele Teile im Auto gibt es inzwischen zeitwertgerechte
Reparaturmaglichkeiten, oft stammen sie aus dem Remanufactu-

ring der Fahrzeughersteller und Zulieferer.

oder eine hohe Laufleistung aufweisen, spielen die

voraussichtlichen Reparaturkosten eine wichtige
Rolle. Sie entscheiden letztendlich dartiber, ob der Fahr-
zeugbesitzer der Werkstatt den Reparaturauftrag erteilt
oder nicht. Denn in aller Regel geht es den meisten Be-
sitzern von Segment 2-Fahrzeugen (Alter vier bis sieben
Jahre) und Segment 3-Fahrzeugen (Alter zwischen sie-
ben und zehn Jahren) vorrangig darum, das Auto irgend-
wie und mit moglichst geringem finanziellem Aufwand
fahrbereit zu halten.
Beispielsweise um die Zeit bis zum Ablauf der HU-Pla-
kette noch vollstdndig ausnutzen zu konnen, oder etwas
mehr Zeit zu haben, um sich nach einem ins Budget pas-
senden Ersatzfahrzeug umzusehen. Ein Trend, der sich
in Zeiten knapper Kassen und angesichts steigernder
Werkstattlohne und Ersatzteilpreise zunehmend aus-
breitet. Das bringt auch das Thema ,zeitwertgerechte
Reparatur” immer ofter ins Gesprach - nicht nur bei dl-
teren Fahrzeugen.
Die zeitwertgerechte Reparatur ist allerdings keine Er-
findung der Neuzeit. Im freien Reparaturmarkt ist diese
Art, den Geldbeutel des Kunden zu schonen, mindestens

Speziell, wenn Fahrzeuge schon etwas dlter sind
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so alt wie das Geschéft mit Autoreparaturen selbst. Nur
so bekommen sie von besonders preissensiblen Fahr-
zeugbesitzern iberhaupt einen Reparaturauftrag.

Zwar wurden frither hdufig gebrauchte Teile verbaut, um
die Ersatzteilkosten zu reduzieren. Und die hatten ent-
weder die Werkstatt oder der Kunde selbst bei einem
serivsen Gebrauchtteile-Center oder auf einem der da-
mals zahlreichen ,Schrottpldtze” besorgt. Doch ange-
sichts der permanent wachsenden Elektronifizierung
und der immer komplexer gewordenen Fahrzeugsyste-
me ist dieses Vorgehen mittlerweile kaum noch moglich.

Kundenbindung durch
zeitwertgerechte Reparaturen

Die zeitwertgerechte Reparatur ist ein ausgezeichnetes
Kundenbindungsinstrument. Werkstattbetreiber, die
ihren Kunden alternative Reparaturldsungen anbieten,
bekommen dies, Branchenstudien zufolge, mit einer
hoheren Kundentreue entlohnt.

Zudem darf man auch im digitalen Zeitalter von Whats-
app-Angeboten und Reparaturvermittlungsportalen die
unschlagbare Mundpropaganda nicht aufer Achtlassen.

Bild: © nosorogua - stock.adobe.com
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Partner auf Augenhohe fur lhre Werkstatt?
KUS ist die sichere Wahl.

Hier finden Sie den KUS-Partner fiir Hauptuntersuchung und mehr in Ihrer Nahe:
www.kues.de/partnersuche

Drive Safe. wwwkues.de @ Jd om
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Bild 2: Das Durch-
schnittsalter der
Fahrzeuge in
Deutschland steigt
kontinuierlich an,
damit steigt auch der
Bedarf an zeitwert-
gerechten Reparatu-
ren.

Bild 3: Ein aktuelles Beispiel fiir zeitwertgerechtes Reparieren an noch
relativ jungen Fahrzeugen ist das Abdrehen von korrodierten Brems-
scheiben von E-Autos.
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Durchschnittliches Alter von Personenkraftwagen in Deutschland in den Jahren
1960 bis 2025 (in Jahren)
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Die Erfahrung zeigt ndmlich, dass zufriedene Kunden ihr
positives Werkstatterlebnis mehrfach im Freundes- und

Bekanntenkreis weitererzahlen, unzufriedene dagegen

posten ihre schlechten Erlebnisse dufderst wortreich —
undleider nichtimmer den Tatsachen entsprechend - in

den zahlreichen, einschldgigen Autofahrer-Foren und

Bewertungsportalen.

Dass sich mit zeitwertgerechten Reparaturen Kunden

binden, Werkstattarbeitspldtze auslasten und interes-
sante Zusatzerlose erwirtschaften lassen, haben mittler-
weile auch die Serviceabteilungen der Fahrzeugherstel-
ler und deren Servicebetriebe erkannt. War es in Mar-
kenwerkstdtten lange Zeit undenkbar, etwas anderes als

neue Original-Ersatzteile zu verbauen oder vom Herstel-
ler vorgegebene Reparaturwege zu verlassen, so hat sich

diese Einstellung grundlegend gewandelt. Grund dafiir:

Bild: Kuss
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die zahlreichen, in den freien und glinstigeren Repara-
turmarkt abwandernden, ehemaligen Stammkunden.
Nicht nur, dass es fiir Fahrzeuge ,alter als finfJahre” (nur
um ein Beispiel aus der Werbung zu zitieren) bei beson-
ders Wettbewerbs-gefahrdeten Reparaturen und Ser-
vicearbeiten, wie Bremsscheibenersatz oder die Jahres-
inspektion, Angebote mit deutlich verringerten Stun-
denverrechnungssatzen zu knapp kalkulierten Festprei-
sen gibt. Uberdies kann der Kunde sogar noch auswihlen,
ob er Originalteile, eine vom Hersteller freigegebene
Eco-Variante oder gar Produkte aus dem freien Teile-
markt eingebaut haben maochte - und dies natiirlich mit
der Kompetenz und Garantie eines Markenhandlers.
Um an dem wachsenden Markt der zeitwertgerechten
Reparatur partizipieren und preissensible Kunden hal-
ten zu konnen, haben einige Fahrzeughersteller sogar

Bild 4: Speziell bei Nutzfahrzeugen spielt die Reparatur mit Reman-
Produkten angesichts der TCO (Total Cost of Ownership) eine wichtige
Rolle. Typisch ist der Verbau von wiederaufbereiteten Bremssétteln.

Bild: Statista 2025

Bild: BPW



eigene Reparaturkonzepte entwickelt. Zu den Pionieren
gehorte unter anderem Ford, der mit dem ,Rein-rauf-
runter-raus“-Konzepts auf Kundenfang ging. Weitere
Vertreter dieser Spezies sind etwa der ,Eurorepar Car
Service“ des Stellantis-Konzerns oder der ,Economy Ser-
vice“von Volkswagen. Die Zielrichtung dieser Konzepte
ist klar darauf ausgerichtet, Stammkunden mit schon
etwas dlteren Fahrzeugen bei der (Konzern-)Stange zu
halten, damit diese nicht mit ihren ,Altfahrzeugen” in
den preiswerteren, freien Reparaturmarkt abwandern,
weil die originalen Ersatzteile und Stundenverrech-
nungssdtze als zu teuer empfunden werden.

| Professionell - nicht provisorisch!

Fach- und zeitwertgerechte Reparaturen sind allerdings
meilenweit entfernt von irgendwelchen Hinterhof-Pro-
visorien oder DIY-Basteleien, die lediglich dazu dienen,
eine tempordre Fahrbereitschaft herzustellen, um das
Fahrzeug irgendwie wieder flottzubekommen. Profes-
sionelles, zeitwertgerechtes Reparieren bedeutet nicht
einfach nur den Einbau gebrauchter Teile. Vielmehr ist
esein Ansatz, dem Kunden eine individuelle und bezahl-
bare Losung fiir sein Problem anzubieten.
Diese Alternative muss nicht zwangsweise hersteller-
konform sein, aufjeden Fall aber technisch und fachlich
in Ordnung. Ein aktuelles Beispiel ist das Abdrehen von
Bremsscheiben von E-Autos, da deren Reibflachen bei
hiufigem Rekuperationsbremsen zwangslaufig korro-
dieren, was bei der Hauptuntersuchung regelmafiig zu
Beanstandungen fithrt, wie der aktuelle Report des
VATUV zeigt.
Zu den typischen Baugruppen, die sowohl bei Pkw als
auch bei Nutzfahrzeugen (Lkw, Anhédnger, Auflieger,
Busse, etc.) pradestiniert fiir die zeitwertgerechte Repa-
ratur sind, gehoren vor allem jene, die dem betriebsbe-
dingten Verschleif$ unterliegen, etwa
= Bremsanlage,
= Kupplung samt Ausriicksystem,
= Motormechanik,
= Einspritzsystem,
= Abgasnachbehandlung,
= Getriebe,
= Lings- und Antriebswellen,
= Starter und Generatoren,
= Turbolader
= Komponenten des elektrischen Antriebsstrangs in
Form von Reparatursatzen fiir HV-Batterien und
E-Maschinen.
Fir all diese und noch viele weitere Anwendungsfille
hat speziell der freie Reparatur- und Teilemarkt mittler-
weile eine ganze Reihe kundenfreundlicher und kosten-
glinstiger Reparaturlosungen im Kocher, die alle dem
Motto folgen: ,Professionell - nicht provisorisch“. Dazu
gehoren zum Beispiel Komplett-Reparatursatze fiir vor-
zeitig geldngte Steuerketten, verschlissene Ventiltriebe,
schadhafte Turbolader, klappernde Fahrwerke oder ma-
rode Getriebe.
Sollte es nach dem Einbau einer speziellen Aftermarkt-
Reparaturlosung zu Einschrankungen des Bedien- oder
Fahrkomforts kommen, wie etwa beim Umriisten von
einem Zweimassen- auf ein starres Schwungrad mit Spe-
zialkupplungsscheibe, muss der Werkstattfachmann
dies dem Kunden im Vorfeld erkldaren. Denn sonstist die
Gefahr grof3, dass es spater Enttduschungen oder gar
Reklamationen gibt.

SERVICETECHNIKER

Bild: Kuss
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Bild 5: Wenn es um die zeitwertgerechte Beseitigung eines Motorschadens geht, sind
heute meist spezialisierte Motoreninstandsetzer eine gute Anlaufstelle.

Tu e

48\ Boost Recuperation
Machine (BRM)

Bet-drnvan Startes Gererator
Remen-Starter gereraton
Aremadar y amangque integrado
Démarreur-générateur

Bild: SEG Automotive

Bild 6: Wiederaufbereitete Generatoren und Starter gehtren zu den klassischen Alter-
nativen zum Neuteil. Mittlerweile gibt es auch Startergeneratoren fiir Mildhybrid-An-
triebe als Reman-Produkte.

Bild: Bosch
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Bild 7: Mittlerweile sind die ersten Hybridfahrzeuge deutlich tiber zehn Jahre alt.
Schwichelt die Hochvolt-Batterie, gibt es fiir ausgewéhlte Modelle einen Komplett-
Reparatursatz.
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Bild 10: Zulieferer wie
ZF verftigen Uber
eigene Remanufactu-
ring-Abteilungen.
Dort arbeiten sie die
Reman-Produkte
nach industriellen
Standards auf und
versetzen sie in einen
nahezu neuwertigen
Zustand.
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Bild 8: Fur haufig auftretende Schadensfille gibt es im
freien Reparaturmarkt kostengtinstige Reparaturldsungen,
etwa Komplett-Reparatursétze fiir vorzeitig geldngte Steu-
erketten.

| Die Qual der Wahl

Heute haben Kunden bei der Auswahl der Ersatzteile fiir
die zeitwertgerechte Reparatur die sprichwortliche Qual
der Wahl. Denn sie kdnnen zwischen mehreren Mog-
lichkeiten wahlen:

Sollen es Neuteile sein, bieten sich sogenannte Budget-
teile an, die iberwiegend aus Fernost und Billiglohn-
landern stammen. Deren Qualitat und Funktion ldsst
sich aber vorab nicht immer verldsslich beurteilen.
Sicherere Alternativen dazu sind deshalb die von man-
chen etablierten Zulieferern und Ersatzteilherstellern
angebotenen Zweitmarkenprodukte. Fiir diese gibt es
meist umfangreiche Qualitdts- und Garantieverspre-
chen.

Dartiber hinaus gibt es die Eigenmarken des Ersatzteil-
grofShandels. Deren Akzeptanz hatin den letzten Jahren
stetig zugenommen, speziell auch fiir die Reparatur und
Instandhaltung von Nutzfahrzeugen. Denn bei Lkw, An-
hédngern und Bussen spielen die TCO (= Total Cost of
Ownership, also die Gesamtbetriebskosten {iber die ge-

kfz-betrieb 45-46|2025

Bild: Febi

Bild: ZF/Dominik Gigler
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Bild 9: Autobesitzer, denen der Austausch des defekten
Zweimassen-Schwungrads zu teuer ist, kdnnen auf ein
glinstigeres, starres Schwungrad mit Spezialkupplungs-
scheibe ,downgraden”.

samte Gebrauchsdauer des Fahrzeugs) eine wesentliche
Rolle.

Die Eigenmarken-Produkte werden iiblicherweise bei
von den Auftraggebern zertifizierten Unternehmen ge-
maf$ deren Vorgaben gefertigt, und die Qualitdt wird
vom Auftraggeber regelmaiflig iiberpriift. Hersteller kon-
nen sowohl namhafte Erstausriister und Zulieferer der
Automotive-Branche sein, als auch namentlich unge-
nannte Fertigungsbetriebe, die eine Lohnfertigung nach
Vorgabe betreiben. Solche Ersatzteile sind beispielswei-
se an Pradikaten wie ,Engineered in Germany*, ,Develo-
ped in Germany“ oder ,Designed in Germany“ erkenn-
bar.

Eine weitere Alternative sind wiederaufbereitete Pro-
dukte, wobei es bei diesem sogenannten Remanufactu-
ring, kurz Reman genannt, durchaus Unterschiede gibt.
Entweder werden die Komponenten von den urspriing-
lichen Herstellern in eigenen Reman-Abteilungen oder
-Werken nach industriellen Standards und teilweise so-
gar auf den urspringlichen Fertigungslinien mit origi-
nalen Verschleifdteilen aufgearbeitet und schliefdlich
nach OE-Kriterien gepriift. Laut Herstellerangaben sind
diese Produkte danach wieder ,so gut wie neu“ und be-
kommen deshalb weitreichende Qualitatsversprechen
und Garantien. Teilweise erhalten Reman-Bauteile wah-
rend des Aufbereitungsprozesses sogar technische Up-
grades, wodurch sie ebenfalls dem aktuellen Neuteile-
Stand entsprechen.

Dariiber hinaus gibt es Unternehmen, die sich auf die
Aufarbeitung bestimmter Produktgruppen spezialisiert
haben, selbst aber keine klassischen Teilehersteller sind.
Da einige dieser Unternehmen jedoch auch fiir die Ori-
ginalhersteller arbeiten, verfiigen sie iiber ein breites
Aufbereitungs-Know-how. Teilweise lassen auch ,Uni-
versalaufbereiter” nach eigenen Angaben technische
Verbesserungen einflieflen, um bekannte Produkt-
schwéchen auszumerzen.

Und schliefilich gibt es fiir besonders gefragte Kompo-
nenten, etwa Abgasturbolader oder Luftfederbeine, ei-
nen etwas uniibersichtlichen Markt mit einer Menge

Bild: Valeo



Bild: Borg Automotive

Bild: Bosch

Bild 11: Professionell aufbereitete Teile sind von Neuteilen nicht mehr zu unterschei-

den.

diffuser ,Wiederaufbereiter®, die ihre Produkte zu ext-
rem gilinstigen Preisen iiber das Internet verkaufen. De-
ren Qualitdt ist oftmals unzureichend. Teilweise erneu-
ern oder reparieren diese vielfach in Osteuropa angesie-
delten Firmen nur gewisse Baugruppen oder verwenden

Ersatzteile minderer Qualitat, um den Produktpreis

niedrig halten zu konnen. Zudem konnen diese Betriebe

haufig notwendige Kalibrierungen, etwa bei VTG-Tur-
boladern, aufgrund des fehlenden, weil teuren Priif-
equipments nicht vornehmen. Bei Luftfederbeinen da-
gegen legen manche ,Billig-Aufbereiter” einfach die

elektronische Dampferverstellung lahm und bauen
spezielle Elektronikmodule ein, damit es nach dem Ein-
bau keine Fehlermeldungen und Fehlerspeichereintrage

gibt. Fehlen den Instandsetzern zudem wichtige Herstel-
lerdaten, stellt sich die berechtigte Frage, nach welchen
Kriterien die Endkontrolle erfolgte.

SERVICETECHNIKER

Bild: Knorr-Bremse

Luftaufbereitungsmodulen bei Knorr-Bremse.

| Der Reman-Prozess

Die industrielle Aufarbeitung beim Original-Hersteller
dhnelt stark der Produktion eines Neuproduktes und
findet meist sogar auf den gleichen Fertigungsanlagen
statt. Dennoch gibt es einen entscheidenden Unter-
schied: Anders als beim Neuprodukt stammt ein gewis-
ser Prozentsatz der Einzelteile von der gebrauchten
Komponente. Da OE-Hersteller nahezu ausnahmslos nur
eigene Produkte aufarbeiten, sind die Prozesse jeweils
speziell auf die betreffende Komponente abgestimmt.

Obwohl jeder Aufbereiter seine eigenen Abldufe und
Standards definiert, sind die Reman-Prozesse in den we-
sentlichen Punkten dhnlich, speziell in der OE-Schiene.
Ein wesentlicher Punkt - quasi der erste Prozessschritt
- ist die Riickfuhrung der Altteile, den sogenannten
,Cores*, da diese das Kernprodukt fiir die Kreislaufwirt-

Bild 12: Da OE-Hersteller nur eigene Produkte aufarbeiten,
sind die Prozesse jeweils speziell auf die betreffende Kom-
ponente abgestimmt. Im Bild die Aufarbeitung von EAC1-

Anforderungen an Altteile

erfillen?

gehort unter anderem, dass das Altteil

luste beschadigt sein darf,

Welche Kriterien miissen OE-Reman-geeignete Altteile

Da viele Reman-Produkte sicherheitsrelevant sind, legen die
OE-Hersteller respektive -Aufbereiter strenge Annahme-
kriterien fiir die Altteile (Cores) fest. Die Qualitédt der Altteile
ist deshalb in entsprechenden Dokumenten klar und deut- i
lich in Text- und Bildform beschrieben, wobei die Merkmale
fur jeden Altteiletyp unterschiedlich sind. Zu den Kriterien

= sichin einem einwandfreien Zustand befindet, das heilt,
es darf weder gerissen, gebrochen noch verformt sein,

= nicht durch Unfallschdden, Feuer, Risse oder Materialver-

= nicht unsachgemaf repariert oder gewartet worden ist.
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Bild 13: Quasi der
erste Prozessschritt
im Reman-Kreislauf
ist die Ruckflihrung
der Altteile, den
sogenannten ,Cores”,
da diese das Kernpro-
dukt fir die Kreis-
laufwirtschaft und
das Remanufacturing
sind.

Bild 14: Um den Schmutz der Vergangenheit restlos von den Einzelteilen
zu entfernen, sind je nach Komponente eine ganze Reihe spezieller und
unterschiedlicher Reinigungsverfahren notwendig.
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schaft und das Remanufacturing sind. Die Unterneh-
men nutzen zum Einsammeln der Cores entweder die
bestehende Logistik des Teilehandels oder bieten eine
eigene Altteilriickfiihrung tiber Lieferdienste an, sodass
fiir den Riicktransport der Gebrauchtteile in der Regel
keine Kosten anfallen. Als Anreiz, das Altteil zuriick in
den Kreislauf zu geben, dient tiblicherweise ein Pfand-
system. Daneben gibt es auch noch Austausch- sowie
Riickkaufverfahren.

Sind die Cores beim Aufbereiter eingetroffen, werden
die Komponenten vor der Demontage bei einer umfang-
reichen Eingangskontrolle von speziell geschulten Mit-
arbeitern gesichtet, um zu kldren, ob vorhandene Be-
schiddigungen sicherheitsrelevant oder nur kosmeti-
scher Natur sind. Was sich nicht mehr aufzuarbeiten
lasst, wird dem Materialrecycling zugefiihrt - dies soll
verhindern, dass schadhafte Coresin die Hinde unseric-
ser Aufbereiter gelangen. Typische K.O.-Kriterien sind
das Alter der Komponente oder dass diese schon einmal
wiederaufbereitet wurde. Anschliefiend folgt das manu-
elle Zerlegen der Bauteile. Aufgrund der extrem unter-
schiedlichen Erhaltungszustdnde ladsst sich dieser
Schritt kaum automatisch erledigen.

Um den Schmutz der Vergangenheit restlos von den Ein-
zelteilen zu entfernen, sind je nach Komponente eine
ganze Reihe spezieller und unterschiedlicher Reini-

Bild: Knorr-Bremse
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gungsverfahren notwendig: Spritz-Waschanlagen zur
ersten Grobreinigung, Pyrolyseanlagen zum Herunter-
brennen von Dichtmitteln, Olen, Fetten und Lacken bei
etwa 400 °C, Strahlanlagen mit unterschiedlichen Me-
dien und Ultraschallbader. Alle zusammen sorgen dafiir,
dass die einst mehr oder weniger stark gebrauchten
Einzelteile spdter in neuem Reman-Glanz erstrahlen.
Die so gereinigten Teile werden anschliefiend vermes-
sen, wobei die Toleranzen im Tausendstel-Millimeter-
Bereich liegen konnen. Unterschreitet ein Bauteil die
Vorgabe, wird es aussortiert. Manche Einzelteile miissen
vor der Wiedermontage maschinell aufgearbeitet wer-
den: So werden beispielsweise die Zylinderlaufbahnen
von Nutzfahrzeug-Kompressoren neu auf Maf? gebracht
und gehont, um den Olauswurf auch wihrend des zwei-
ten Lebens gering zu halten. Defekte Elektronikkompo-
nenten werden getauscht und neu verlotet, gegebenen-
falls wird die aktuellste Software-Version aufgespielt.
Schliefdlich geht es ans Wiedermontieren und Testen.
Bei OE-Herstellern erfolgt dies nach denselben Prozes-
sen und Qualitdtsstandards wie bei der Neuproduktion,
teilweise sogar auf den gleichen Montagelinien. Bei den
abschliefSenden Tests gelten ebenfalls Priif- und Mess-
schritte wie bei Neuteilen.

| Letzte Rettung fiir Young- und Oldtimer

Die Besitzer von Young- und Oldtimern sind oft mit dem
Problem konfrontiert, dass einzelne Klassik-Produkte -
elektronische Bauteile, Steuergerdte, etc. - nicht mehr
lieferbar sind. In einem solchen Fall ist oftmals eine In-
standsetzung, auch 1:1 Reman genannt, oder Reparatur
der schadhaften Komponente bei einem Spezialisten wie
beispielsweise dem Bosch Classic Service die einzige
Chance, den Young- oder Oldtimer wieder fahrbereit zu
machen. Nachdem die Werkstatt die defekte Kompo-
nente ausgebaut und den Spezialisten geschickt hat,
arbeiten diese die Komponente unabhéngig von der Feh-
lerbeschreibung komplett auf. Dabei ersetzen sie alle
altersbedingt beschiddigten Bauteile und Baugruppen
durch neue und iberpriifen abschliefiend die Kompo-
nente mit umfangreichen Tests auf Herz und Nieren,
wobei die urspriinglichen Herstellerkriterien gelten. An-
schliefiend schicken sie die quasi in den Neuzustand
versetzte Komponente zuriick. m

Bild 15: Der Instandsetzungsservice 1:1 REMAN von Bosch Classic tiber-
holt und repariert Komponenten historischer Fahrzeuge und setzt dabei
weitgehend historische Werkzeuge und Originalpriiftechnik ein.

Bild: Bosch
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AUTO DER WOCHE

Beim 47. Krautfest in Leinfelden-Echterdingen wurde Geschichte lebendig: Der erste Lkw der Welt
absolvierte nach einer aufwendigen Restaurierung seinen ersten offiziellen Einsatz. Gesteuert wurde das histori-
sche Fahrzeug von Wilhelm Supper, dem Beauftragten der Kfz-Innung Region Stuttgart fiir die Zusatzqualifikation
Old- und Youngtimer-Technik, gemeinsam mit Otto Ruppaner, Oberbiirgermeister von Leinfelden-Echterdingen.
Durchgefiihrt wurde die anspruchsvolle Instandsetzung von den Auszubildenden an der Philipp-Matthdus-Hahn-
Schule Nirtingen unter Anleitung ihrer erfahrenen Ausbilder.
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Bilder: Innung des Kraftfahrzeuggewerbes Region Stuttgart
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Wir suchen die
Kfz-Betriebe mit

den besten Ideen

und Strategien

. V4 uberdie ganze
'f‘B andbreite des

Geschafts hinweg.

Der Branchenaward, der Ihre Leistungen auszeichnet

Mit dem Automotive Business Award honoriert »kfz-betrieb« herausragende Leistungen
in allen Bereichen eines Autohauses —vom Verkauf Uber die Werkstatt bis hin zum
Personalwesen und Marketing. Zeigen Sie uns lhre individuellen Strategien und Projekte
und bewerben Sie sich um den Automotive Business Award 2026.

www.automotive-business-award.de

Eine Veranstaltung von kfz-betrieb —einer Marke der VOGEL
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