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/ Tipps, wie lhnen dies gelingt

Bereiten Sie sich schon jetzt optimal auf Ihren Urlaub vor. Mit unseren Tipps kdnnen Sie
jederzeit ohne Hektik losfahren. Und wenn Sie lhr Fahrzeug noch durchchecken lassen,

auch mit einem sicheren Gefuhl!

1. Checklisten erleichtern

das Leben
Warum immer wieder von Neuem Uber-
legen, was man einpacken soll? Fertigen
Sie in Ruhe eine Checkliste an, mit allem,
was Sie im Urlaub brauchen, am besten
digital.

2. Ordnung ist wichtig
Durchsichtige Plastikbehélter, die sich
wie Schubladen 6ffnen lassen, erleich-
tern Ubrigens das Finden und Heraus-
nehmen von Gegenstanden.

3. Optimale Strategie
beim Packen

Vieles kann man schon besorgen, lange
bevor es losgeht, zum Beispiel die Toilet-
tenartikel in platzsparendem Kleinfor-
mat. Auch andere Utensilien, die Sie nur
fiirs Campen bendtigen, konnen Sie be-
reits jetzt reinigen, ersetzen, auffillen
und ins Fahrzeug packen.

4. Fiir den Notfall geriistet

Ein kleiner Notfallbeutel mit Medika-
menten, der immer griffbereit ist, kann
bereits auf der Fahrt in den Urlaub hilf-

reich sein. Sind Warnweste und Warn-
dreieck eingepackt?

5. Wissen ist Macht

Informieren Sie sich Gber Besonderhei-
ten an lhrem Wunschziel, damit Sie das
richtige Equipment einpacken. Bezie-
hen Sie immer alle Mitreisenden in lhre
Plane ein.

6. Sicher unterwegs

Lassen Sie Ihr Fahrzeug vom Experten
beim Bosch Car Service durchchecken.
Achtung: Standheizungen, Klimaanla-
gen, Ladeeinrichtungen oder Sicher-
heitssysteme stellen besondere Anfor-
derungen an die Werkstatt. So erfordern
etwa Energieversorgungssysteme und
integrierte Solar- oder Gasanlagen fur
Wohnmobilkiichen spezielle Kenntnis-
se hinsichtlich Wartung und Reparatur.
Gleiches gilt fur Sicherheitssysteme.
Auch Auf- und Umbauten unterliegen
gesonderten Zulassungsbestimmungen
gemal StVZO, die unbedingt zu beach-
ten sind. Hier sollten Sie auf die Spezia-
listen vom Bosch Car Service vertrauen.
Diese Profis werden regelmaBlig ge-

schult, um immer auf dem neuesten
Stand der Entwicklung zu sein.

7.Nach dem Urlaub
Erganzen Sie lhre Checklisten um feh-
lende Dinge.

BOSCH CAR SERVICE -
ZAHLEN UND FAKTEN

Uber 15.000 Bosch Car Service
Werkstatten in 150 Landern auf
der ganzen Welt ...

m . reparieren und warten mehr als
50 Millionen Autos im Jahr.

... beschiftigen ungefahr 90.000
Menschen.

= ... haben mehrals 210 Millionen
Kundenkontakte im Jahr.

m ... sind mit 1.200 Werkstatten auch
in Deutschland, Osterreich und der
Schweiz zu finden - sicherlich auch
in Ihrer Néhe.

Zu finden unter:
www.boschcarservice.com

Foto: shutterstock - Andrey Armyagov (bearbeitet)
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Ein Hauch von Automechanika

Messevorschau | Die Resonanz bei Ausstellern ist mit gerade einmal 200 Ausstellern eher
bescheiden. Die Automechanika Digital Plus 2021 will als Miniausgabe der Leitmesse durch

ein digitales Rahmenprogramm punkten.

n die letzte ,,richtige“ Automecha-
A nika vor drei Jahren wird die dies-

jahrige Hybridmesse sicher nicht
ankniipfen konnen. Damals fanden 5.000
ausstellende Unternehmen und 136.000
Besucher den Weg zur Leitmesse fiir
Werkstattausriistung, Teile, Zubehor, Ma-
nagement und Service.

Auf der diesjdhrigen Automechanika
Frankfurt Digital Plus vom 14. bis 16. Sep-
tember 2021 wird es nur etwa 200 Ausstel-
ler geben und auch davon sind nur zwei
Drittel tatsdchlich vor Ort mit einem
Stand vertreten. Im Wesentlichen wird
sich das Messegeschehen in einer einzigen
Halle abspielen (Halle 3), wo Aussteller an
vorgefertigten ,,Plug&Play-Stinden” Mes-
sebesucher empfangen diirfen. Besucher,
die nicht selbst nach Frankfurt kommen
mdochten, haben die Méglichkeit, sich auf
der digitalen Messeplattform zu registrie-
ren und dort den Produktprisentationen
zu folgen oder ein virtuelles Meeting zu
verabreden.

Dass die diesjahrige Messeausgabe mit
einer ,normalen Automechanika wenig
zu tun haben wiirde, war von Anfang an
allen Beteiligten klar, allen voran den Ver-
anstaltern selbst. Sie sehen in der Hybrid-
messe auch ein Versuchsfeld fiir digitale
Erweiterungen des Messegeschehens, die
auch in Zukunft eine Rolle spielen wer-
den. ,,Es wird mit Sicherheit auch kiinftig
digitale Elemente der Messeveranstaltun-
gen geben, allein schon, um die internati-

Kurzfassung

Viele Anbieter von Automobil- und
Werkstatttechnik verzichten auf eine
Teilnahme an der Automechnika. Das
digitale Konzept ist aus Sicht der Messe
aber dennoch ein Versuchsfeld fiir
kiinftige Messe-Veranstaltungen.

www.autoservicepraxis.de
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Erweitern Sie Ihr Netzwark! L
>

Messe-Facts

Offnungszeiten:
14.-16.9.2021
jeweils 9.00 bis 18.00 Uhr

Wo:
Messe Frankfurt

Corona:

Um die Automechanika vor Ort be-
suchen zu kdnnen, miissen Besucher
entweder vollstandig geimpft oder
genesen sein oder ein negatives
Corona-Testergebnis vorweisen
konnen. Es wird aber auch vor Ort
die Moglichkeit geben, sich testen
zu lassen.

Tickets:
alle Infos unter automechanika.
com/tickets

Das Hybrid-Konzept Digital Plus soll Messebesucher an die Bildschirme locken.

Im Online-Ticketshop sind tages-
datierte Online-Tickets fiir 16 Euro
erhdltlich.

Achtung: Kein Ticketverkauf tiber
Kassen vor Ort

Das Tagesticket ermdglichst zudem
den Zugang zur digitalen Plattform
an allen drei Veranstaltungstagen.
Ticketerwerb ist nur nach individuel-
ler Registrierung moglich

App:

Die App ,Automechanika Frankfurt
Digital Plus Navigator” zeigt den Be-
suchern alle fiir sie relevanten Aus-
steller und Produkte; Die Messe bie-
tet den kostenlosen Download im
App Store von Apple (fiir iPhone,
iPod touch, iPad) und im Google Play
Store fiir Android.

AUTO SERVICE PRAXIS 09/2021

Foto: Andrea Wamecke/dpa/picture-alliance

17



B B | Automechanika 2021

18

Frank Beaujean

Prasident Bundesverband der Hersteller und Importeure von Automobil-Service Ausriistungen (ASA)

asp: Wie viel Automechanika kann das Publikum in diesem
Jahr erwarten?

F. Beaujean: Fiir die Besucher diirfte sich die Automechanika in
diesem Jahr ganz anders als gewohnt darstellen. Sehr viel weniger
Aussteller, weniger Ausstellungsflache und in Summe mit stark na-
tionalem Charakter bei den Ausstellern. Das internationale Ele-
ment, das die Messe sonst pragt, fehlt vermutlich aufgrund der Rei-
sebeschrankungen in wichtigen Markten komplett.

asp: Was horen Sie von ASA-Mitgliedern zum Messekonzept?
F. Beaujean: Wir haben festgestellt, dass im Bereich Werkstattaus-
rister viele Unternehmen bis zuletzt unschliissig waren, ob eine Teil-
nahme infrage kommt — entweder digital oder mit Prasenz in Frank-
furt. Sicher werden viele Unternehmen, und das gilt vor allem fiir die
mittelstandisch gepragten Hersteller, das neue Messeformat nutzen,
um Erfahrungen mit dem digitalen Messekonzept zu sammeln. Das
ist ja fuir alle gleichermafen neu. Ich gehe davon aus, dass auch
kiinftige Messen hybrid sein werden. Das ist ein guter Testlauf.

asp: Der ASA ist ideeller Trager der Automechanika — wie viel
ASA gibt es auf der Messe?

F. Beaujean: ASA-Prisidium und Vorstand haben mit groBer Uberein-
stimmung entschieden, nicht mit einem eigenen Stand in Frankfurt
prasent zu sein. Gleichwohl werden wir als Verband in Persona natir-
lich vor Ort sein. Der ASA-Verband sieht seine Aufgabe heute vor al-
lem in der politischen Gremienarbeit — national wie international. Fiir
den Austausch mit anderen Verbanden, den Mitgliedern und Organi-
sationen aus Deutschland und Europa war unser Messestand in der
Vergangenheit wichtiger Anlauf- und Treffpunkt. Das wird in diesem
Jahr nicht wie gewohnt stattfinden kénnen, weshalb wir uns auf den
digitalen Auftritt zur Automechanika 2021 Digital Plus beschrénken.

asp: Ist das hybride Messekonzept mit einem starken digita-
len Anteil ein sinnvoller Zwischenschritt?

F. Beaujean: Man muss der Messe Frank-
furt wirklich gratulieren, ein Messekon-
zept geschaffen zu haben, das zumindest
eine nationale Ausstellung in Frankfurt
maglich macht. Die Planbarkeit war in die-
sem Jahr durch die sich sténdig wandeln-
de Corona-Situation, auch was die Imp-
fungen betrifft, nicht gegeben. Fiir einen
Veranstalter ist das extrem schwierig. Inso-
fern ist das Hybridkonzept das Maximale,
das in diesem Jahr zu erreichen war. Ob das Konzept am Ende ein Er-
folg war und den Ausstellern die erhofften Leads zu ihren Kunden ge-
bracht hat, wird sich zeigen. Am 17. September wissen wir mehr.

asp: Werden die Aussteller viele technische Innovationen zei-
gen oder warten viele Firmen bis kommendes Jahr?

F. Beaujean: In frilheren Jahren hat die Automechanika in ihrem
zweijdhrigen Zyklus den Takt in den Entwicklungsabteilungen vor-
gegeben. Das war ein gesetzter Orientierungspunkt. In diesem Jahr
ist das anders, das hat sich ein Stlick weit aufgeldst und viele Un-
ternehmen schauen mit einer gewissen Unsicherheit auf ihre
Marktbegleiter. Wenn die Branche diesen Impulsgeber vermisst,
spricht das doch fiir die Daseinsberechtigung einer Leitmesse.

asp: Manche Branchenvertreter glauben, die Zeit der groSen
Messen ist vorbei - ist da was dran?

F. Beaujean: Die Diskussion Fir oder Wider eine Messebeteiligung
gibt es in den Unternehmen immer wieder. Die hohen Kosten eines
Messeauftritts miissen am Ende durch die mit dem Messeauftritt
gewonnenen Geschéftskontakte kompensiert werden. Ich denke,
dass die Automechanika bei aller Unsicherheit solcher Vorhersagen
ihr Gesicht verandern wird - wie stark, das wird durch die Nachfra-
ge seitens der Aussteller entschieden. Die Frage, wie viel Messe wir
kiinftig noch brauchen, entscheidet letztlich der Markt.

onale Reichweite zu erhohen®, erklirte
Messechef Olaf Muf3hoff im Vorfeld.

In der Messehalle gibt es neben den
Stianden eine Bithne fiir die Automechanika
Academy mit tdglichem Live-Programm,
das live gestreamt wird. Fachvortriage zu
aktuellen Themen und Podiumsdiskussio-
nen decken die aktuellen Entwicklungen zu
den Themen Tomorrow’s Service & Mobi-
lity, Elektromobilitit, 3-D-Druck und Car
Wash ab. Fiir Werkstitten gibt es den Scha-
dentalk sowie Vortrige und Podiumsdis-
kussionen rund um das Werkstattgeschift.
Die Redaktion asp AUTO SERVICE
PRAXIS veranstaltet am 16. September eine
Podiumsdiskussion zu datenbasierten Ge-
schiftsmodellen fiir freie Werkstétten. Da-
rin geht es unter anderem um die Frage, wie

AUTO SERVICE PRAXIS 09/2021

Fahrzeugdaten genutzt werden konnen, um
bestehende Kunden zu binden und neue
Kundengruppen zu gewinnen.

Nur wenige Aussteller vor Ort

Auffillig ist die ganz unterschiedliche
Strategie, die die groflen Aussteller der
Automechanika in diesem auflergew6hn-
lichen Jahr verfolgen. Mit Schaeffler, Hun-
ter, Liqui Moly, Beissbarth, Snap-on
Equipment, Kércher, Otto Christ, WashTec
GmbH oder AVL DiTest sind viele
Stammkunden mit einem Standangebot
vor Ort. Viele Namen beschrinken sich
aber auf die rein digitale Prasenz, unter
anderem ElringKlinger, Mahle oder
Bosch. Zu den rein virtuellen Gésten zahlt

auch der ASA-Verband, der als ideeller
Trager der Messe in diesem Jahr auf eine
Standprisenz verzichtet (siehe Interview).

Einige Werkstattausriister haben sich
dazu entschieden, ganz auf die Messe zu
verzichten und stattdessen selbst digitale
Events oder Veranstaltungen mit
Event-Charakter zu organisieren, um Pro-
duktneuheiten zu zeigen. So lidt WOW
Wiirth Online World am 17. September
Werkstitten zum Auto-Kompetenztag ein.
An drei unterschiedlichen Standorten
(Ktinzelsau, Dresden, Essen) zeigt das Un-
ternehmen seine Produktpalette zu den
Themen Diagnose, Abgasuntersuchung
oder Klimaservice an Hybridfahrzeugen.
Die Automechanika benétigt man dafiir
iiberhaupt nicht. Dietmar Winkler I

www.autoservicepraxis.de

Foto: ASA
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er es als Anbieter auf das ,,Al-
W lerheiligste® seiner Kunden

schafft, also auf deren Smart-
phone, etabliert damit einen exklusiven
Kanal zum Kunden. Da dies im Sinne der
Kundenbindung véllig neue Moglichkei-
ten auslotet, lohnt es sich unbedingt, in
Smartphone-Apps zu investieren - aller-
dings miissen diese auch den Anforde-

AFTERMARKET

KNOW-HOW
KOMPASS

Was Werkstatten heute wissen mussen,
um auch in Zukunft erfolgreich zu sein

Trend 4/2021: Wiinsche an eine Service-App

rungen der Kunden entspre-
chen. Was sollten Ser-
vice-Apps daher leisten?
Die Umfrage wandte
sich an Werkstatten
und Kunden, um zu
sehen, wo sich Poten-
ziale verstecken. Die
grofite Diskrepanz bei

Was die perfekte Service-App leisten miisste ...

"% Was wiirden Sie sich als Kunde von einer Smartphone-App wiinschen?
[l =c Was wiirden Sie als Servicebetrieb in einer Smartphone-App bieten?

Preise fiir Dienstleistungen und Ersatzteile W 44% 1

sind online in der App einsehbar +{pe

Der Bearbeitungsstatus des laufenden Auftrags W 42% 1

ist online in der App abrufbar A

Die Rechnung zum Serviceauftrag ist i [38% 5

online in der App aufrufbar o

Die Service-App bietet die Moglichkeit W 31% .
+

zur Online-Bezahlung e

Die Service-App bietet eine Buchungsméglichkeit i 32% s

fiir Mietwagen bzw. Ersatzwagen AP

In der Service-App konnen Termine W 51% .
+

online gebucht werden RV

Die Service-App bietet Online-Messenger oder R 26% 0

Chat fiir Riickfragen wihrend der Bearbeitung e

Angebote konnen online direkt in der i  34%

Service-App abgefragt werden

o I

Die Daten sind Ergebnisse einer représentativen Umfrage von puls Marktforschung; die Serie Know-how Kompass lauft
2020/2021; Stichprobe: 1.024 Werkstattkunden sowie 297 Werkstatten (frei und markengebunden);

Mehrfachnennungen waren maoglich.

JEDER ZWEITE
WERKSTATTKUNDE

wiinscht eine Online-
Terminbuchung. Nachhol-
bedarf gibt es bei der
Preisinformation und
Statusabfrage.

Angebot und Nachfrage gibt
es bei Preisen fiir Ersatztei-
le: 44 % der Kunden
wiinschen sich das, nur
32 % der Betriebe bieten
diese Info an. Ahnlich
sieht es im Falles des
Bearbeitungsstatus fiir
laufende Auftrige aus:
42 % der Kunden wiren
gerne up to date, 30 % der Be-
triebe stellen diese Info zur Verfii-
gung. 38 % wiirden gerne die Rechnung
auch via App einsehen konnen, im Ange-
bot haben das 33 % der Werkstitten. Den
aus Kundensicht wichtigsten Punkt (51 %)
bieten immerhin schon 68 % der Betriebe:
eine Online-Terminbuchung.

Auf den Punkt
gebracht ...

... von Markus Wittig,
Leiter IAM bei ZF Aftermarket

Die Digitalisierung im Service hat viele Ge-
sichter - eine Service-App fiir Werkstatt-
kunden gehort mit zu den spannendsten
Entwicklungen in diesem Bereich.

Ja, Apps fiir das Kunden-Smartphone er-
fordern viel Engagement und Investment
seitens der Betriebe, aber der Aufwand
lohnt sichimmer mehr. Zum einen, weil

es fiir Kunden immer selbstverstandlicher
wird, tagliche Geschifte, digital” zu
regeln, zum anderen, weil gerade eine App
fiir das Smartphone einen direkten Draht
zum Kunden erdffnet. Die Kunst besteht
darin, Kunden genau die Services zu bie-
ten, die sie mochten. Im Gegenzug kénnen
Sie Leistungen offerieren und an Termine
erinnern. Kundenbindung und Service-
marketing par excellence!

KNOW-HOW KOMPASS erscheint als Anzeigen-

Sonderpublikation mit freundlicher Unterstitzung von:

AFTERMARKET

<,
> ar
temronner & sacHs Titer WABCO

Unabhangiger
Marktforschungspartner
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