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10 Tiefe Eigenkapitalrenditen auf
der Seite der Garagisten, hohe
Anforderungen an Bonitdt sowie
gesetzliche Restriktionen auf der
Seite der Banken: Viele Garagisten
tun sich schwer, an Bankkredite zu
kommen. Doch es gibt Alternativen.

26 Uber Trends und Geschaftsmodelle
in der Mobilitatsindustrie wird viel
geschrieben. Nur: Mit der Rolle
des Garagisten als Teilnehmer
des zukiinftigen Okosystems der
Mobilitét beschéaftigt sich kaum
jemand. Professorin Dr. Andrea
Back von der Universitat St. Gallen
hat sich mit einem AGVS-Team
und einem Garagisten dem Thema
angenommen.

Titelseite:

Die AGVS
Garantie by
Quality1 AG ist
seit tiber zehn
Jahren erfolg-
reich auf dem
Markt.

(® AGvs|ursa

Auto Gewerbe Verband Schweiz
Union professionnelle suisse de I"'automobile
Unione professionale svizzera dell’automobile
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EDITORIAL

Informierte Garagisten stellen sich den Veranderungen

Liebe Leserin, lieber Leser

Die Veranderungen in der Autobranche
und im Umfeld der individuellen Mobili-
tat sind rasant. Die Garagisten und
ihre Mitarbeitenden sind mittendrin in
diesem stetigen Wandel. Die Ubersicht
zu erhalten und sich mit den Aus-
wirkungen auseinanderzusetzen, ver-
langt nach zuverlassiger Information.
Der Auto Gewerbe Verband Schweiz
hat sich daher zum Ziel gesetzt, seinen
Mitgliedern laufend die Entwicklungen
in der Technologie, bei den Prozessen
in den Garagen oder in der Markt-
entwicklung aufzuzeigen. Er tut dies
laufend mittels den AGVS-Medien
AUTOINSIDE und AGVS-Online sowie
am «Tag der Schweizer Garagistenn».

Diese Informationsplattformen
gewinnen stetig an Zuspruch. An der
diesjahrigen Tagung mit dem Schwer-
punktthema «Mission Mobilitat. Die
Rolle des Garagisten: was andert und
was bleibt» treffen sich 800 Teilnehmer.
So viele wie nie zuvor. Die Besuche
auf den Websites agvs-upsa.ch, auto-
berufe.ch und autoenergiecheck.ch
nehmen rasant zu. Die Newsletter und
weitere nltzliche Informationen aus
dem Garagen-, Auto-, Nutzfahrzeug-
und Zulieferbereich wie auch aus

der Politik und den Sektionen werden
online immer mehr nachgefragt. Und
das Fachmagazin AUTOINSIDE ist be-
liebt: Rund 90 Prozent der Leserinnen

«Gemeinsam kénnen wir das

Autogewerbe erfolgreicher in

der Spur halten. Gemeinsam
sind wir stérker.»

und Leser sind sehr zufrieden mit den
Inhalten und der Aufmachung. Keiner
der GUber 500 befragten Garagisten
mochte darauf verzichten.

In dieser stetig steigenden Beliebtheit
der AGVS-Informationsplattformen
erkennen wir, und das freut uns be-
sonders, dass sich die Garagisten bei
ihrem Verband informieren, um sich
besser auf die Verdanderungen vorbe-
reiten zu konnen. Dies ist zugleich
Ansporn, die Informationen weiter zu
verbessern, um dazu beizutragen,
unsere Mitglieder bei der Wahrnehmung
der unternehmerischen Herausforde-
rungen gut voranzubringen.

Alles fiir coolen Schutz.
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Gemeinsam kdnnen wir das Auto-
gewerbe erfolgreicher in der Spur
halten. Gemeinsam sind wir stéarker.
Dieses gute Geflihl kennen wir von
unzéhligen Veranstaltungen, an denen
sich die Branche trifft — sei es in den
Sektionen, bei regionalen Sitzungen,
bei Treffen im Mobilcity oder bei
Branchenfreunden. Diese positive
Wirkung der Zusammengehorigkeit
wird auch am «Tag der Schweizer
Garagisten» 2018 zu spliren sein.

Gemeinsam stehen wir am Beginn
eines interessanten Jahres.

Ich winsche Ihnen viel Erfolg und
alles Gute.

Herzliche Grisse
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Urs Wernli
Zentralprasident
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Chemuwa Autozubehér AG
info@chemuwa.ch, Tel. 055 256 10 10
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KURZ NOTIERT

Strahlende Sieger: Eligio Catarinella von Alfa Romeo und Opel-Chef Karl Howkins.

Der Opel Ampera-e ist das
Schweizer Auto des Jahres 2018

Eine Fachjury, bestehend aus
den Rennprofis Nico Miiller,
Marc Surer und Rahel Frey
sowie Fachjournalisten, hat den
Opel Ampera-e zum Schweizer
Auto des Jahres 2018 ge-
wihlt. Gute Alltagsqualitdten
sowie Giber 500 km Reichweite
sprachen fiir den Elektroflitzer.
Den Titel «Lieblingsauto der
Schweizer 2018», der in einer
Publikumswahl vergeben wurde,
tragt der Alfa Romeo Stelvio.
Rainer Maria Salzgeber fiihrte
im Classic Center Schweiz
in Safenwil vor mehr als 250
Gasten aus der Autobranche
und vielen Promis durch den
Abend. Die Wahl wurde von der

Schweizer lllustrierten mit ihren
Partnern Autoscout24, Blick,
Sonntagsblick, L'illustré und

Il caffe durchgefiihrt.

Der deutsche Automarkt
istim November deutlich
starker gewachsen als im
Jahresverlauf. Das Kraft-
fahrt-Bundesamt registrierte
302636 Neuzulassungen und
damit 9,4 Prozent mehr als im
November 2016. Haupttreiber
des Wachstums waren private
Autokaufer. Peter Fuss, Partner
der Beratung Ernst & Young,
fiihrt das gestiegene Interesse
unter anderem auf die Um-
stiegsprdmien zahlreicher

Ex-Miss-Schweiz Dominique Rinderknecht und Moderator Rainer Maria Salzgeber.

Importeure und Hersteller

fiir Euro-1- bis Euro-4-Diesel
zuriick: «Die Konjunktur brummt,
die Beschéaftigung liegt auf
Rekordniveau, Finanzierungen
sind extrem giinstig zu haben.
Und schliesslich kurbeln hohe
Rabatte und die Umstiegs-
pramien fiir alte Dieselfahr-
zeuge die Nachfrage an.»

Seitdem 1. Januar 2018 ist
Nicolas Leuba (AGVS) Prasident

Rolf Frehner und Nicolas Leuba (r.).

der Versicherungskommission
der PK Mobil. Der Arbeitgeber-
vertreter folgt auf den Arbeit-
nehmervertreter Rolf Frehner
(Unia), der seinerseits den Posten
des Vizeprasidenten liber-
nommen hat. Dieser Wechsel
nach zwei Jahren erfolgt ge-
maéss den reglementarischen
Bestimmungen.

Neuer Porsche-Chef

Fiihrungswechsel bei
Porsche Schweiz: Michael
Glinski hat per 1. Januar die
Leitung der Vertriebsgesell-
schaft in Rotkreuz {ibernommen.
Er folgt auf Stephan Altrichter,
der den Markt seit 2010 fiir
den Sportwagenhersteller
verantwortet hatte und das

Michael Glinski.

Unternehmen verldsst. Michael
Glinski fungierte bei Porsche in
den vergangenen sechs Jahren
als Leiter Region Westeuropa.

PSA: Fanny Cabanes neue
Leiterin PR, Events, Sponsoring

Seit Dezember ist Fanny
Cabanes Leiterin der Ab-
teilung Public Relation, Event,
Sponsoring bei PSA fiir die
Marken Peugeot, Citroén und

Fanny Cabanes.

DS Automobiles in der Schweiz.
Mickael Bérend hat das Unter-
nehmen am 31. Dezember
2017 verlassen, er mochte
sich beruflich neu orientieren.
Fanny Cabanes ist 30, kommt
aus Frankreich und arbeitet
seit knapp sieben Jahren in der
PSA Gruppe. Sie war bereits

in mehreren Funktionen fiir die
Marken Citroén und Peugeot

Unternehmerische Freihei

... einer von vielen Vorteilen als le GARAGE-Partner!




tétig, so auch als Verkaufs-
koordinatorin und Gebiets-
leiterin Verkauf . Bis vor Kurzem
war sie Leiterin Netzent-
wicklung fiir die Marke Peugeot.

Barrierefreie Mobilitit:
Europcar erweitert Flotte

Seit 2015 bietet Europcar
in Zusammenarbeit mit der
Stiftung Cerebral rollstuhl-
geeignete VW Caddy Maxi an.
Diese Mietwagenflotte wird ab
April 2018 um den Fahrzeugtyp
VW Crafter erweitert. An der
Swiss Handicap Messe vom
1.und 2. Dezember 2017 in
Luzern waren die beiden
Fahrzeuge ausgestellt. Der
neue Fahrzeugtyp fasst neben
einem Fahrer fiinf Begleit-
personen sowie zwei Personen
im Rollstuhl. Alle rollstuhl-
geeigneten Fahrzeuge wurden
in Kooperation mit der Stiftung
Cerebral umgebaut und auf
die entsprechenden Bediirf-
nisse und fiir eine sichere
Beférderung von Menschen im
Rollstuhl angepasst. Dank der
Mitfinanzierung der Stiftung
Cerebral sind diese Fahrzeuge
fiir Kundinnen und Kunden in der
gleichen Preisklasse wie andere
Mietautos.

IF: Franz-Josef Paefgen ersetzt
Giorgio Behr

Der Aufsichtsrat der
ZF Friedrichshafen AG hat
an einer ausserordentlichen
Sitzung am 4. Dezember 2017
Franz-Josef Paefgen zum
neuen Vorsitzenden des ZF-
Aufsichtsrats gewahlt. Er folgt
auf Giorgio Behr. Paefgen ge-
hért dem Gremium seit 2008 an.
«ZF hat die Herausforderungen
der Automobilindustrie mit
einer Langfriststrategie erfolg-
reich angenommen und in
den vergangenen Jahren eine
hervorragende Entwicklung
genommen. Diesen Kurs wollen
wir fortsetzen», sagt Paefgen.

Fiir 10 Millionen: Fan ersteigert
Schumis Ferrari

Ein Ferrari, mit dem Michael
Schumacher im Jahr 2001 in der
Formel-1-Weltmeisterschaft
gefahren war, wurde fiir um-
gerechnet knapp zehn Millionen
Franken versteigert. Der voll
fahrtiichtige Rennwagen stand
anlésslich einer Versteigerung
von Sotheby's in New York zum
Verkauf. Im Vorfeld des Bieter-
wettstreits gingen Experten
davon aus, dass der Bolide

Mobilitét fiir Menschen im Rollstuhl: Der neue VW Crafter von Europcar.

le GARAGE,
das partnerschafthche

Garagenkonzept

lhrer ESA

KURZ NOTIERT

Im Ferrari F2001 wurde Michael Schumacher 2001 Formel-1-Weltmeister.

(Foto: Auto-Medienportal.Net/Sothebys)

zwischen vier und fiinf Millionen
Franken einbringt. Weil sich
aber gleich acht Interessenten
gegenseitig im Preis hoch-
pushten, fiel der Hammer erst
bei zehn Millionen. Der neue
Besitzer hat die Maglichkeit, im
Rahmen des Ferrari-Kunden-
programms sein Fahrzeug auf
allen Rennstrecken der Welt zu
fahren — mit Unterstiitzung der
Mechaniker und Techniker von
Ferrari. Befeuert wird der rote
Renner von einem Zehnzylinder-
motor mit drei Litern Hubraum,
der auf iber 18000 Touren hoch-
dreht und etwa 900 PS stark ist.

Francesco Vass ilbernimmt die
Leitung von ricardo.ch...

Francesco Vass (43) ist seit
1. Januar 2018 neuer CEOQ von
ricardo.ch. Er war zuvor fiir
tutti.ch tatig. Unter seiner
Leitung hat sich tutti.ch als
fihrende Kleinanzeigenplatt-
form der Schweiz etabliert.
Zuvor hatte der gebiirtige
Tessiner als Vice President,
Marketing & Content ge-
meinsam mit den Griindern den
TV-Streamingdienst Zattoo
aufgebaut. Er arbeitete unter

anderem auch als Berater bei
der McKinsey & Company. Vass
ibernimmt die Leitung von Bodo
Kipper, der diese aus privaten
Griinden abgegeben hat.

Francesco Vass.

... Dejan Dojcinovic wird sein
Nachfolger

Fiir Francesco Vass hat
Dejan Dojcinovic die Leitung
von tutti.ch ibernommen.
Dejan Dojcinovic ist bereits
seit 2013 fiir tutti.ch tatig und
war zuletzt als Chief Revenue
Officer verantwortlich fiir die
Monetarisierung und das Um-
satzwachstum der Plattform.
Ricardo.ch und tutti.ch gehdren
zur Schweizer Mediengruppe
Tamedia.

%
le GARAGE

Die Marke lhrer Wahl




KURZ NOTIERT

Christoph Enderli, Fleetmanager Seat, Fabio Ruffino, Leiter Fleetmanagement Building

Technologie Schweiz AG, Nicola Faigle, Fleetmanagerin Siemens Schweiz AG, und
Tobias Rohrer, Key Account Manager Amag Corporate Fleet Sales.

Siemens fahrt auf den
Seat Leon ST Kombi ab

Vor Kurzem durften die
ersten Aussendienstmitarbeiter
von Siemens ihren neuen
Dienstwagen, den Seat Leon
ST Kombi, iibernehmen. Bis
im Juli 2018 werden {iber 300
weitere Einsatzwagen folgen.
Die Auslieferung sowie die
Wartung wird im Seat-Héandler-
netzin der gesamten Schweiz
erfolgen. Seat konnte sich in
der Ausschreibung gegeniiber
zahlreichen Mithewerbern
durchsetzen. Ferran Andreu,
Verkaufsleiter Seat: «Seat
istim Aufwind. Nicht nur im
Privatkunden-, sondern auch
im Flottenbereich. Siemens
als Flottenkunde gewonnen zu
haben, bestarkst uns in unserer
Wachstumsstrategie.»

André Wirth iibernimmt bei der
Swiss Remarketing AG

Die Swiss Remarketing AG
regelt die Fiihrungsnachfolge:
André Wirth, seit Juni 2016
als Chief Operating Officer
und Mitglied der Geschafts-
leitung bei Swiss Remarketing
tatig, hat per 1. Januar 2018
die operative Leitung als neuer
CEO vom Firmengriinder Michel

André Wirth.

Sautter (ibernommen. Dieser
konzentriert sich kiinftig auf das
Présidium des Verwaltungs-
rats und wird weiterhin fiir
ausgewdhlte Spezialprojekte zu-
standig sein. Swiss Remarketing
ist der fiihrende Schweizer
Dienstleister fiir den gesamten
Lebenszyklus von IT-Hardware.

Kantonspolizei Waadt mit
Skoda Kodiaq auf Patrouille

Ab sofort fiihrt die Verkehrs-
polizei des Kantons Waadt ihre
Patrouillenfahrten mit dem
Skoda Kodiaq durch. Die ersten
drei vollausgeriisteten Kodiag-
Streifenwagen wurden den
Vertretern der Police Cantonale
Vaudoise im neuen Kodiaq
Showroom der Amag Lausanne
vor Kurzem iibergeben. In den
kommenden Wochen {ibernimmt
die Waadtlander Kantonspolizei
weitere der insgesamt neun

fiir den Polizeieinsatz vor-
gesehenen Skoda Kodiag.

Per 1. Januar iibernahm
Maja Kaufmann die Position
der Markenchefin bei der
Derendinger AG. Die eid-
gendssisch diplomierte
Marketingleiterin ist seit mehr
als 15 Jahren in der Auto-
branche tétig. 2012 stiess sie
von Volvo als Leiterin Marketing
Kommunikation zur Derendinger.
Von April 2016 bis Ende 2017
war sie als Leiterin Online-
Marketing bei der SAG Services
AG tétig. Dort war sie unter
anderem am Redesign der SAG-
Websites beteiligt.

Taglich aktuelle News:
www.agvs-upsa.ch

Die ersten drei Kodiag-Streifenwagen der Kantonspolizei Waadt.

Recht haben und auch Recht b
Fur Ihr Unternehmen und privat zuhause oder unterwegs: Die Protekta Rechtsschutz-Versicherung AG bietet AGVS-Mitgliedern einen
umfassenden Rechtsschutz mit 20% Rabatt.

T

Neu: Privat-Rechtsschutz Plus. Dieses Angebot bietet Deckung bei Streitigkeiten in bisher nicht versicherbaren Rechtsgebieten, wie
beispielsweise dem Steuerrecht oder dem Inkasso-Rechtsschutz.

Fur weitere Auskiinfte wenden Sie sich an hren AGVS-Zonenleiter oder direkt an die Protekta: 031 389 85 85 / offerten@protekta.ch

ekommen.

Protekta

Hs
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Restwertprognosen

SPONSORED CONTENT

Aktuelle und zuverldssige Daten sind heute eine der wichtigsten
Geschéftsgrundlagen im Autogewerbe. Dahinter steckt weniger ein
ausgekliigeltes Marketing, noch ein Image, das mehr verspricht, als es
hélt, sondern Vertrauen, das mit harter Arbeit verdient werden muss.

Mit dem eigenen Diesel-Monitor legt auto-i-dat ag den Fokus auf einen Markt, der in letzter Zeit in Bewegung geraten ist.

pd. Vertrauen ist die zentrale Wihrung
im Geschaftsprozess und das unabdingbare
Fundament nachhaltiger Geschafte. Darauf
stutzt der Garagist sein Geschiaftsmodell
ab — und zwar auf zwei Seiten: Ohne das Ver-
trauen seiner Kunden verliert er die Basis
seines Erwerbs. Gleichzeitig muss er selber
vertrauen — seinen Geschéiftspartnern und
Lieferanten. Wie stark dieses Vertrauen sein
muss, lasst sich einfach am Beispiel von
Restwertprognosen illustrieren.

Seriose Marktbeobachtung ist zentral

Als im Juli dieses Jahres die Diesel-
Thematik in Deutschland hochzukochen be-
gann, ging man in der Schweiz noch davon
aus, dass das keine Auswirkungen auf den
heimischen Markt haben wiirde. Warum
auch — bei uns waren, anders als in Deutsch-
land, Fahrverbote in bestimmten Stidten
kein Thema. Doch es kam (leicht) anders:
Die Hysterie nahm zwischenzeitlich ein Aus-
mass an, dass man beftirchten musste, das
Ende des Verbrennungsmotors tiberhaupt
stehe kurz bevor. In einer solchen Situation
muss der Héndler, der Dieselfahrzeuge als

AUTOINSIDE | Januar 2018

Neuwagen und Occasionen verkauft, mog-
lichst rasch und verlasslich wissen, wie sich
die Preise entwickeln. Bei Neuwagen geht es
dabei primar um die Entwicklung der Rest-
werte, denn ohne seriése Marktbeobachtung
kénnen Restwerterwartungen nicht erfillt
werden. Hier handelt es sich um klassisches
Risikomanagement. Unsere Mission ist des-
halb, dass unsere Kunden dank unseren
Daten Geld verdienen — und nicht verlieren.

Diesel Task-Force eingesetzt
Auto-i-dat hat darauf rasch reagiert und
intern eine «Diesel-Task-Force» eingesetzt,
die sich um zwei Punkte zu kiimmern hatte.
Erstens sofort festzustellen, welche Aus-
wirkungen die Entwicklung auf die kiinftige
Nachfrage und damit auf die Preisgestaltung
hat und ab wann diese angepasst werden
muss. Und zweitens ein Diesel-Monitoring
einzurichten, das wir kiinftig quartalsweise
publizieren, um dieser Antriebskategorie
besondere Aufmerksamkeit zu widmen.
Damit bedienen wir kiinftig nicht nur unsere
Kunden, sondern den ganzen Markt und die
Medien. Es ist unser Beitrag zur Versach-

lichung der Diskussion, weil Schlagzeilen
wie «Der Verkauf von Dieselautos bricht ein»
nur noch mehr Unruhe in den Markt bringen,
als ohnehin schon herrscht. Und das vor
allem dann, wenn von einer «Krise» nicht
gesprochen werden kann. Als langjdhriger
und zuverldssiger Partner der Schweizer
Autobranche und des Autogewerbes nehmen
wir damit unseren Teil der Verantwortung
wahr. <

auto™

Schweizer Partner fiir Fahrzeugdaten

Diesel-Reporting abonnieren

Den aktuellen Diesel-Report finden Sie auf
unserer Website www.auto-i-dat.ch. Wenn
Sie keine Informationen verpassen mdchten,
abonnieren Sie am besten unseren News-
letter unter:

www.auto-i-dat.ch/newsletter

ol



FINANZIERUNG/INVESTITION

Neue Finanzierungsformen

Tiefe Eigenkapitalrenditen auf der Seite der Garagisten, hohe Anforderungen an Bonitét sowie gesetzliche
Restriktionen auf der Seite der Banken: Viele Garagisten tun sich schwer, an Bankkredite zu kommen. Doch es
gibt Alternativen. sandro Compagno, Redaktion

Crowdfunding

Crowdsupporting
(reward-based cf)

Crowddonating

Crowdinvesting Crowdlending Inveice Trading
Business

(P2B/B2B)

Consumer
(P2P, B2P)

Commercial, product
presale (P2B)

Business/ Start-up
(P2B/B2B)

Real Estate

Non-commercial

(P2P/B2P)

Produkte /
Dienstleistungen

B=Business, P=Private. Erster Buchstabe steht fiir
Kapitalgeber/Investoren, zweiter fiir Kapitalnehmer

Keine direkte
Gegenleistung

Real Estate

Gewinnbeteiligung

FinTech

(B2P/P2P/B2B/P2B)

Differenz
Kaufbetrag und
Rechnungsbetrag

Crowdlending ist eine von fiinf Formen des Crowdfunding. Unterschieden werden die Formen vor allem durch ihre Gegenleistung.

B Online-Plattformen mit Namen wie
Cashare, CreditGate24, Lendico oder
Swisspeers bewegen sich in einem
wachsenden Marktsegment. Sie alle be-
treiben Crowdlending, das heisst sie unter-
halten Plattformen, mit denen sie Geld-
geber und Kreditnehmer kurzschliessen.
Das Bediirfnis dazu ist vorhanden, das
Potenzial gross, denn ertragsschwachere
Branchen wie das Autogewerbe oder die
Gastronomie bekunden zunehmend Miihe,
an Bankkredite zu kommen. Gerade fur
kleine Kreditsummen im fiinf- bis tiefen
sechsstelligen Bereich sind die Kosten der
Banken oft (zu) hoch. Dass die Zinsen
aktuell auf einem historischen Tiefstand
sind, habe nichts an der Zurtickhaltung der
Banken gedndert, sagt Christian Muller,
Prisident der AGVS-Sektion Ziirich: «Das
hingt auch mit dem Eigenkapital zu-

M 10

sammen, das eine Bank halten muss, wenn
sie Risikofinanzierungen macht. Die Trag-
barkeitsberechnung basiert immer noch
auf den traditionellen Werten — finf Pro-

Definitionen

Der Begriff «Crowdfunding» — definiert als
Sammeln von Geldern via Internet fiir Projekte
—lasst sich in mehrere Kategorien unter-
teilen. Hauptkriterium fiir die Unterscheidung
der verschiedenen Formen ist die Art der
Gegenleistung. Diese kann einerseits einen
monetédren Hintergrund haben: Die Kapital-
geber erhalten hierbei eine Beteiligung am
Unternehmen, beziehungsweise partizipieren
am Unternehmenserfolg (Crowdinvesting),
oder erhalten einen Zinsertrag (Crowdlending)
fiir das zur Verfiigung gestellte Kapital. Des
Weiteren wird haufig das Invoice Trading dem
Crowdfunding zugerechnet. Dabei werden
offene Rechnungen verkauft.

zent Zins.» Die Folge: Garagisten haben
angefangen, nach Alternativen zu suchen.

«Phanomen in den Kinderschuhen»
«Crowdlending ist in unserer digitali-
sierten Welt und Wirtschaft ein nahe-
liegendes Phianomen», sagt Prof. Dr. Ruedi
Volkart, «das allerdings noch in den Kinder-
schuhen steckt.» (Siehe Interview Seite 12.)
Generell gilt, dass die hiesigen Crowdlending-
Plattformen beztiglich Wachstum und
Finanzierung durch die im Bankengesetz
spezifizierte «20er-Regel» lange Zeit stark
eingeschrinkt worden sind. Ein Kredit
durfte von héchstens 20 Personen be-
willigungsfrei finanziert werden. Erst am
1. August 2017 hob der Bundesrat diese
Restriktion fiir KMU-Kredite auf, was dem
Crowdlending-Markt zu weiterem Wachstum
verhelfen wird. Experten schitzen, dass
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der Schweizer Markt 2017 auf 150 bis 200
Millionen Franken wéchst.

Die Banken setzen auf personliche
Kontakte

Bereits sind die ersten Banken auf den
neuen Trend aufgesprungen: So hat sich
PostFinance an Lendico beteiligt. Und die
Luzerner Kantonalbank betreibt die Platt-
form Funders,

Andere beobachten die Entwicklung
mit Interesse, aber auch Gelassenheit. «Die
neuen digitalen Moglichkeiten punkten mit
Flexibilitat und Abwicklungsgeschwindig-
keit. Ein neues Angebot bieten sie jedoch
nicht — im Gegenteil, insbesondere beratungs-
aufwendige Finanzierungen profitieren
bisher kaum von den Moglichkeiten der
FinTech-Anbieter», heisst es seitens der

Ztrcher Kantonalbank. «Wir machen die
Erfahrung, dass gerade im KMU-Bereich
der Kunde seinen Berater noch persénlich
kennen und von einer fir seine Bedarfnisse
massgeschneiderten Lésung profitieren will.»

Auch Louis Grosjean, Leiter Segments-
management Firmenkunden bei Raiffeisen,
unterstreicht den Faktor Beratung: «Was
wird mit der Finanzierung angestrebt?
Welche Teile der Wertschépfungskette
sollen finanziert werden? Wie ist der
Finanzierungshorizont? Welche Sicherheiten
sind geeignet, das Risiko und damit das
Pricing zu reduzieren? Solche Fragen miissen
im Gesprach zwischen Unternehmer und
Bankberater diskutiert und beantwortet
werden. Dazu gehért auch das Vertrauens-
verhiltnis, das in Finanzierungsfragen
zentral ist.» Dass die Konditionen auf diesen

00%DOys
_) cashare
6

CreditGate” !
egﬂown
CAS

givengain
@ oo i you

\!p-
|deer|k|cker l::h

KissKiss
“ Bank Bankcom

CLENDICO

letshelp.ch

Die Schwreizer Spendenplattform von
ZTewo, Swissfundraising und Swisscam.

ERFOLGREICH

:, @b pmggﬂiam J

raizers \*

EUROPEAN CROWRTUNDING

SWISSLENDING

/_\, Advanon
Lo\ c-crowd

online fundraising

credlt

iM crowdhouse

FUNDERS
(X} HYPOSCOUTAG

(i)

®

1mvestiere

venture capital

L @D
@ LenporA

RAIFFEISEN

lokal ch

splendlt
swisspesanrs

2017 waren in der Schweiz rund 50 Crowdfunding-Plattformen aktiv.
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Crowdlending-Plattformen glnstiger seien
als bei den Banken, stellen beide Institute
infrage. Louis Grosjean: «Schliesslich ist
beim Pricing nicht nur der Zins, sondern
auch die Kreditkommission ein wichtiger
Faktor — gerade in Zeiten tiefer Zinsen. Hier
operieren die Online-Plattformen sehr unter-
schiedlich und verlangen eine Kommission,
die in einigen Fallen 2, 3 oder gar finf Pro-
zent der Kreditsumme ausmachen kann. Das
kann durchaus zu einer héheren finanziellen
Gesamtbelastung fir das nachfragende
Unternehmen fiithren.»

Keine falschen Hoffnungen

Und natirlich kommt auch auf den
Crowdlending-Plattformen nicht jeder zu
Geld. Ohne ausreichende Bonitit und einen
klaren Businessplan gibt es auch auf alter-
nativem Weg keine Finanzierung. Der
Schweizer Pionier Cashare beispielsweise
prift die Kreditantrége tber eine spezielle
Software. Bei Cashare bestehen nur rund
zehn Prozent der Antragsteller die Priifung,
sagt Griinder Michael Borter. Wer es aber
auf die Plattform schafft, hat gute Chancen,
einen Kredit zu erhalten. Die Ausfallrate
liege bei bloss einem Prozent. «Es ist auch
in unserem Interesse, dass wir méglichst
wenige Ausfalle haben.» <

Crowdfunding Monitoring
Schweiz 2017

Die Hochschule Luzern untersucht die
Entwicklung der Kreditplattformen in
der Schweiz jahrlich. Im Jahr 2015 wurden
national lediglich rund 7,9 Millionen Franken
tiber solche Plattformen vermitteln. Im Jahr
2016 waren es bereits 55,1 Millionen Franken.
«Der grosste Teil dieses Wachstums wurde
durch Kredite an KMU generiert», stellen
die Verfasser der Studie «Crowdfunding
Monitoring Schweiz 2017» fest.

Die prozentuale Steigerung von 2015 auf
2016 betrug stolze 600 Prozent. Relativ ein
enormer Wert, in absoluten Zahlen noch ein
Nischenphdnomen. Zum Vergleich: Der Markt
fiir KMU-Unternehmenskredite von Banken
in der Schweiz hatte per Ende 2016 ein
Volumen von 295 Milliarden Franken. Im Be-
reich Crowdlending respektive Crowdfunding
sind China und der angelséchsische Bereich
fiihrend. Der gesamte Crowdfunding-Markt
in China umfasste 2015 umgerechnet knapp
97,8 Milliarden Franken, in den USA betrug
dieser Wert 34,8 Milliarden, in Grossbritan-
nien 4,7 Milliarden Franken.
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Interview mit Prof. Dr. Rudolf Volkart

wCrowdiending wird in den nachsten

Die Banken knausern, doch im Schatten der grossen Geldhaduser gedeihen Online-Plattformen, die Investoren und Kredit-
nehmer zusammenbringen. AUTOINSIDE sprach mit Professor Rudolf Volkart, langjahriger Direktor des Swiss Banking
Institute der Universitét Ziirich, iber Chancen und Risiken des Phanomens Crowdlending. sandro Compagno, Redaktion

Rudolf Volkart machte das das Swiss Banking Institute der Universitdt Ziirich zu einem der fiihrenden Finance-Kompetenzzentren in Europa.

W Herr Professor Volkart, die Banken sitzen
aufviel Geld, die Zinsen sind tief, und trotz-
dem klagen viele Garagisten iiber Probleme
bei der Finanzierung von Investitionen.
Warum knausern die Banken?

Prof. em Dr. Rudolf Volkart: Die Kredit-
vergabe an kleinere KMU und Kleinstbetriebe
erlaubt nicht ohne weiteres ausreichende
Margen - es sei denn, die Bank betreibt ein
extrem effizientes Kreditmanagement. Dies
akzentuiert sich noch in einer Tief- und
Tiefst-Zinsphase, wo aus Bankensicht risiko-
gerechte Zinsen vom Gewerbetreibenden
kaum mehr akzeptiert wirden. Um-
gekehrt ist in der Schweiz seit einiger Zeit zu
beobachten, wie verschiedene Retailbanken
das Firmenkundengeschift, das namentlich
die in der Schweiz dominierenden KMU be-
trifft, recht eigentlich wiederentdeckt haben.
Allerdings stehen dem auch Gegentendenzen

M2

gegeniiber. Die Banken miissen gemdss der
Bankenregulierung «Basel I1I» den Krediten
zusatzliche Eigenmittel unterlegen, was zu-
mindest zu einer Verteuerung der Kredite
fithrt.

«Die Gewerbetreibenden
wiirden risikogerechte Zinsen
kaum mehr akzeptieren.»

In den letzten Jahren sind verschiedene Online-
Plattformen entstanden, die mit sogenanntem
Crowdlending auch Geschiiftskredite fiir KMU
anbieten. Grundsétzlich: Was halten Sie als ehe-
maliger Direktor des Swiss Banking Institute
der Universitat Ziirich von Crowdlending?
Crowdlending ist zunichst einmal eine
Erweiterung der Finanzintermediations-

landschaft. Persénlich wiirde ich als kredit-
suchender gewerblicher Unternehmer in-
dessen immer noch in erster Linie eine mir
zusagende Bank adressieren, im Idealfall
als Element einer umfassend guten Bank-
beziehung. Viel hingt dabei natiirlich von
einem fairen, kundenfreundlichen Ver-
halten des Bankenpartners ab.

Sind diese Plattformen im Bereich KMU-
Finanzierung eine Konkurrenz fiir Geschifts-
banken oder vielmehr eine Ergdnzung?

In einem ersten Schritt lassen sich diese
Plattformen hierzulande wohl als — anteils-
maissig noch relativ unbedeutende — Kon-
kurrenz fiir Retailbanken sehen. Wie sich
die Stellung der Banken in der digitalen Welt
weiterentwickeln wird, ist eine komplexe
und noch weitgehend offene Frage. Banken
kénnen sich selbst direkt in Plattformen
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involvieren oder aber auch Kooperationen
verschiedenster Art eingehen. Konkrete An-
sitze dazu existieren bankenseitig bereits.
Auch Ubernahmen sind jederzeit denkbar.
Bei einzelnen Banken ist man unter anderem
daran, die Kreditprozesse im Bereich kleiner
KMU radikal zu vereinfachen und wo mog-
lich zu automatisieren, um ein profitables
Kreditgeschaft auch mit kleinen gewerb-
lichen Kunden und bei kleinen Kredit-
summen zu erreichen. So gesehen wiirde ich
derzeit eher von einer Ergédnzung sprechen.

Wieso kdnnen solche Plattformen bessere
Konditionen anbieten als die etablierten
Banken?

Ich denke nicht, dass man das so
pauschal sagen kann. Und wenn es denn
so ist — wie das einzelne Plattformen auf
ihrer Website bewerben —, dann wirden
tiber Plattformen sich engagierende
Geldgeber wohl angesichts der einge-
gangenen Risiken unter Umstdnden nicht
wirklich rentable, das heisst auch wert-
generierende Investments titigen. Die
Aussage hingt zudem davon ab, mit
welchen Bankangeboten konkret ver-
glichen wird. So gibt es ja auch im
klassischen Kreditgeschaft Situationen, wo
verschiedene Banken stark unterschiedliche
Konditionen offerieren, abhidngig von der
kreditpolitischen Situation der einzelnen
Bank. Weiter kommt dazu, dass wir uns
nun seit mehreren Jahren in einer tiberaus
speziellen Zinslandschaft bewegen, die
tberhaupt nicht mehr einer Normalsituation
gleichkommt. Man denke hier nur an die zu-
weilen krampfhafte Suche nach Rendite von
anlagesuchenden Geldgebern. Und schliess-
lich hat die Grésse und Marktdurchdringung
einer Plattform wesentlich Einfluss auf die
gestellte Frage, indem die hier anfallenden
betrieblichen Kosten mit Skaleneffekten auf-
gefangen werden miissen. Allerdings haben
Plattformen insofern Kostenvorteile, als
die Banken laufend steigende Compliance-
Kosten sowie die Kapitalkosten der Eigen-
mittelunterlegung zu tragen haben.

Welches Potenzial sehen Sie in diesen

Plattformen?
Ich rechne in den nichsten Jahren mit
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erheblichen prozentualen Wachstumsraten.
Dies schlicht auch deshalb, weil wir uns
ja mit den aktuell umgesetzten absoluten
Betragen in einer Anfangssituation befinden.
Langerfristig steht fir mich nicht mehr diese
singuldre Frage im Raum, sondern vielmehr,
wie sich die Finanzintermediation in einem
Industrieland insgesamt wandeln wird.
Dass dabei digitale Prozesse eine zentrale
Rolle spielen, steht ausser Frage; man denke
hier nur etwa an Kryptowdhrungen oder an
das Phénomen der Blockchain. Eine gewisse
Beschrankung stellt fur die Crowdlending-
Plattformen die Bankenregulierung dar. So
konnen in der Schweiz derzeit nicht beliebig
viele Geldgeber an einem einzelnen KMU-
Kreditgeschift teilhaben, ohne dass gegen
die bankengesetzlichen Vorschriften ver-
stossen wiirde. Ganz personlich scheinen
mir hierzulande derzeit die Formen des
Crowdinvesting (Eigenkapitalvermittlung)
und Crowdsupporting (Projektfinanzierung)
intuitiv und auch faktisch attraktivere
Crowdfunding-Spielarten zu sein, dies ins-
besondere im Bereich der immer wichtiger

werdenden Start-up-Finanzierungen.

«Digitale Passivitét von
Unternehmen diirfte iiber kurz
oder lang deren Ausscheiden

bedeuten.»

Und wo liegen die Risiken und Gefahren?
Was die Finanzsysteme als Ganzes be-
trifft, ist die Frage noch schwer zu be-
antworten. Seitens der Marktteilnehmer ist
auf die durch die Geldgeber eingegangenen
Risiken zu achten. Hier wird aber mit zu-
nehmendem Engagement kompetenter
Marktteilnehmer, z. B. institutionelle In-
vestoren, eine gewisse Stabilitdt gewdhr-
leistet sein. Und die Kreditnehmer miissen
sich iiberlegen, inwieweit eine Kredit-
inanspruchnahme tber Plattformen die
Beziehungen zu den fiir ein Unternehmen
wichtigen Banken verdndern wird und mit
zukinftigen Anschlussfinanzierungen ge-
rechnet werden kann. Weiter stellt sich

FINANZIERUNG/INVESTITION

die Frage, ob es neu aufgebaute Platt-
formen schaffen, auf ein profitables Ge-
schaftsvolumen zu kommen und wie sich
die Bedurfnislage bei KMU im Verlauf der
Zeit entwickeln wird. Die qualitative und
damit auch menschliche Seite einer Kredit-
beziehung dirfte meines Erachtens auch
kiinftig ein zentral wichtiges Element dar-
stellen.

Diese Anbieter operieren alle im Internet:
Erleben wir gerade im Banking dieselbe
Revolution, die den Handel bedroht?

Freie Marktwirtschaft ist eine manchmal
brutale Wirtschaftsform, in der auch immer
wieder «schopferische Zerstérungsprozesse»
auftreten. Dies trifft derzeit ja gerade fur
den angesprochenen Handel zu, wo die fort-
schreitende Digitalisierung die Landschaft
tiefgreifend verandert. Ahnliches lésst sich
wohl auch fir den Finanzsektor erwarten,
aber entscheidend wird sein, wie die einzel-
nen Marktakteure mit den Veranderungen
und den neuen digitalen Moglichkeiten
umzugehen wissen. Vielleicht ist die
Digitalisierung bei Privaten mit Blick auf
ihre finanziellen Bediirfnisse noch zu wenig
angekommen. Die Geschéftsbanken sehe
ich auf jeden Fall als an den Entwicklungs-
prozessen aktiv teilnehmende Akteure.
Digitale Passivitit von Unternehmen diirfte
iber kurz oder lang deren Ausscheiden be-
deuten. Demgegeniiber werden bei sich
erfolgreich transformierenden Finanz-
instituten auch ganz neue Chancen und
Moglichkeiten eréffnen. <

Zur Person

Prof. em. Dr. Rudolf Volkart war langjahriger
Ordinarius fiir Betriebswirtschaftslehre und
Direktor des Swiss Banking Institute der Uni-
versitat Ziirich. Heute ist er als Senior Partner
fiir das Finanzberatungsunternehmen IFBC AG
in Ziirich tatig.

Weitere Infos unter:
www.ifbc.ch
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Atelier de la Concurrence

Die Wirtschaft funktioniert simpel: Bei einer Fehlinvestition tragt das Unternehmen das Risiko. Im Autogewerbe ist dies
aber nicht ganz so einfach — die Importeure geben bei Investitionen, gerade bei baulichen oder technischen Standards, den
Ton an. Die Garagisten miissen mitziehen, um ihre Markenvertrédge zu erfiillen. Ein schwieriges Thema, das am Atelier de la
Concurrence vom 12. Dezember in Bern kritisch beleuchtet wurde. Tatjana Kistler, Redaktion

So viel vorweg: Das Thema Investitions-
schutz bei Grossanschaffungen fliegt im
Arbeitsalltag oft unter dem Radar, ist aber
ein heisses Eisen. Ein Beispiel: Eine Automar-
ke wechselt alle sieben Jahre ihre Corporate
Identity. Neue Aussensignalisierungen, Bo-
denbeldge, Moblierung, Verkiuferarbeitsplét-
ze, Farbgestaltung, Briefschaften sind die Fol-
ge — das Autohaus muss mitziehen und tief
ins Portemonnaie greifen. «Vorbei sind die
Zeiten, in denen ich einen neuen Fussboden
in 40]Jahren abschreiben konnte, das muss
in sieben Jahren gemacht werden. Denn der
néchste Fussboden kommt bestimmt», dach-
te Christoph Keigel von der Garage Keigel AG

mit Standorten in Fillinsdorf, Frenkendorf,
Basel, Oberwil und Zwingen laut.

Den Praxiserfahrungen des Prasidenten
des Renault-/Dacia-Héndlerverbands der
Schweiz wurde mit Spannung, Empathie,
aber durchaus auch mit Unmut gelauscht.
Denn das zugrunde liegende Problem ist al-
len bekannt. «<Wenn einem Generaldirektor
eines Autoherstellers meine Nase nicht mehr
passt, findet er im Héndlervertrag bestimmt
eine Klausel, ein Schlupfloch, um mich von
heute auf morgen loszuwerden», erklirte Kei-
gel die Notwendigkeit eines guten, symbioti-

schen Verhiltnisses mit der Marke.

Chancen im Recht

«Ausserdem héufen sich die Kontrollen.
Wir sind hinsichtlich der aufdiktierten In-
vestionen nicht nur auf Liquiditat, sondern
in der Rolle als Arbeitsgeber mit Verantwor-
tung auch auf Planbarkeit und Sicherheit an-
gewiesen. Die Situation bereitet uns Bauch-
schmerzen», so ein Garagist en passant.

Anlass fir diesen Erfahrungsaustausch
bot das XXVI. Atelier de la Concurrence
der Ziircher Hochschule fiir Wissenschaft
(ZHAW), genauer der School of Management
and Law, die mit Prof. Dr. Patrick Krauskopf
im Hotel Schweizerhof in Bern durchgefthrt
wurde. An der Tagung wurde diskutiert, wel-

[+ ] a?
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Im Gespréch mit dem Publikum: (v.1.) Prof. Dr. Roger Z&ch (ehemaliger Vizeprasident Weko), Christoph Keigel (Garage Keigel AG, Président des Renault-/Dacia-Handlerverbands
Schweiz), Prof. Dr. iur. Patrick L. Krauskopf (ZHAW), AGVS-Zentralpréasident Urs Wernli und Alexander Koprivnikar (Bundeswettbewerbsbehdrde Osterreich). (Bild ZHAW)

14

Januar 2018 | AUTOINSIDE

-

i .: 3 : i
o . .




che rechtlichen Moglichkeiten Garagisten
gegeniiber den iiberméchtigen Importeuren
haben — und welche Grenzen praktisch und
rechtlich bestehen.

Kritische Untersuchung fiir den AGVS
Die ZHAW untersucht im Auftrag des
AGVS seit 2009 den Automobilmarkt, die
KFZ-Bekanntmachung, die KFZ-Vertrige
und die Nutzung von Kundendaten im KFZ-
Gewerbe systematisch. Dabei gilt es zunachst
tiber einige Branchenspezialitaten im Kla-
ren zu sein: Das Autogewerbe, namentlich
vor allem die Hindler und Werkstattbetriebe,
stehen in einer besonders starken Abhingig-
keit zu den Importeuren. Denn letztere be-
stimmen weitgehend einseitig tiber den In-
halt der Handler- und Werkstattvertrége.

In diesen Vertrdgen und ihren Anhangen
finden sich vom Hersteller geforderte Ver-
pflichtungen zu teilweise hohen Investitio-
nen: Grossanschaffungen zur Gestaltung des
Showrooms, bei der Werkstattausristung
oder generell zur Erreichung der geforderten
technischen Standards. Etwa beim Thema
EDV oder Weiterbildung muss der Garagist
die herstellerseitigen Vorgaben meist selbst
berappen oder einen Kredit aufnehmen. Da-
mit stellt sich dem betroffenen Garagisten
auch die Frage, wie und wann die Investitio-

nen amortisiert werden kénnen.
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Ein Blick in den Osten

Wihrend die Schweizer Gesetzgebungs-
praxis rund um Kartell- und Vertragsrecht
im Hamsterrad zu drehen scheint, sind in
Osterreich verschiedene Bestrebungen zur
Stiarkung der kleineren und mittleren Unter-
nehmen gegeniiber marktbeherrschenden
Firmen wahrzunehmen. Untersuchungen, die
zwar Uber ldngere Zeit kritisch und fundiert
angestellt wurden, aber nicht in abschliessen-
den Sachentscheiden gemiindet haben, wie
Alexander Koprivnikar von der &sterreichi-
schen Bundeswettbewerbsbehorde in Wien
offenlegte. «Die unternommenen Schritte
sehen auf den ersten Blick gut aus, doch die
Diskussion wird meist auf einem abstrakten
Niveau gefiihrt», erklirte er, weshalb er dem
Publikum keine Patentldsung prisentieren
konnte.

Wettbewerb Ja, Ohnmacht Nein

Dennoch: Das Problem bleibt dasselbe.
Wie ist ein Interessenskonflikt in einem Um-
feld mit verschieden starken Automarken
und einer nicht homogenen Hindlerstruktur
zu beurteilen? Wie wird Marktbeherrschung
definiert? Wo beginnt Willktr? Fragen, die
eine Einzelfalluntersuchung bedingen. «Und
dafiir fehlt dort wie hier das Verstdndnis, wie
unsere Branche funktioniert», betonte AGVS-
Zentralprésident Urs Wernli.

Falsch sei hingegen die von der Politik oft
wahrgenommene Jammerhaltung des Auto-
mobilgewerbes. «Wir Garagisten sind nicht
gegen den Wettbewerb. Wir sind Unterneh-
mer, die Konkurrenz kennen und wiinschen,
sei es im Handel oder im Werkstattbereich»,
stellte Urs Wernli bei der abschliessenden
Podiumsdiskussion unmissverstindlich klar.
«Doch die Schweizer Gesetzgebungspraxis ist
so, und das sage ich unverbliimt, in den kom-
menden Jahren nicht mehr haltbar.»

Handlungsbedarf ortet auch Prof. em. Dr.
Roger Zich, der ehemalige Vizeprasident
der Wettbewerbskommission (Weko), wiir-
den doch wegweisende politische Vorstdsse
auf die lange Bank geschoben und das gelten-
de Kartellrecht geniige nicht in allen Belan-
gen. «Man sagt, dass der Garagist geschiitzt
werden muss. Das ist falsch! Das Kartellge-
setz musste die Machtigen zdhmen», dies das
Pladoyer des Juristen. <
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Drei Fragen an Urs Wernli

Unter dem Titel «Der Garagist als freier
Unternehmer: Realitdt oder Wunsch-
denken» unterstrich AGVS-Zentral-
préasident Urs Wernli die Relevanz
einer unternehmerischen Weitsicht
beim Thema Investitionsschutz.

Herr Wernli, die Marktmacht der Importeure
scheint die Garagisten zu erdriicken. Welche
Uberlegungen miissen sich Garagisten in
dieser Abhéngigkeit machen?

Urs Wernli: Fakt ist,
dass das freie Unterneh-
mertum unter Druck gerét.
Aus volkswirtschaftlicher
und standortpolitischer
Sicht ist der Garagist als
freier Unternehmer aber

Urs Wernli

ein zentraler Akteur. Umso wichtiger ist es,
sich als Garagist zu positionieren, sich kun-
dennah und bedarfsgerecht zu geben, im
Wettbewerb innovativ und effizient zu arbei-
ten. Um als freier Unternehmer bestehen zu
koénnen, gebieten die heutigen Herausfor-
derungen, den Berufsnachwuchs sicherzu-
stellen und sich frithzeitig mit der Nachfol-

geregelung auseinanderzusetzen.

Kurzum: Eine existenzbedrohende Entwicklung
fiir Ihre Mitglieder?

Durch die Monopolisierung der Wert-
schopfungskette ist die Wettbewerbsfihig-
keit in Gefahr. Die AGVS-Mitgliedsbetriebe
befinden sich mitten im Umbruch. Sie haben
sich vom Verkiufer, Berater, Mechaniker und
Reparateur zum Mobilititsdienstleister zu
wandeln. Dies verlangt Wille zur Weiterbil-
dung, Neupositionierung und nicht zuletzt,
den Fokus auf die Starkung der langfristigen
Kundenbeziehung zu legen.

Wo orten Sie Losungsmaéglichkeiten?

Einerseits hat der Staat mit «Smart Regula-
tion» die Weichen zu stellen. Im B2B-Bereich,
also im Rahmen der Geschiftsbeziehungen
zwischen Unternehmen, muss andererseits
mit fairen Rahmenbedingungen wettbewerbs-
konformes Verhalten sichergestellt werden.
Schliesslich haben die eidgenéssische Wettbe-
werbskommission und die Gerichte ihre Tei-
le zur Gewéhrleistung des Rechtsschutzes zu
leisten. Es ist also viel zu tun! <

15



FINANZIERUNG/INVESTITION

Investitionsschutz

Das KFZ-Gewerhe unter Druck:
Die Starkung des Unternehmertums

Dieser Beitrag widmet sich dem Investitionsschutz im KFZ-Gewerbe, der Thema des XXVI. Atelier de la Concurrence am 12. Dezember
2017 war. Ein Gutachten der ZHAW ergab, dass markenspezifische Investitionen die Abhdngigkeit der Garagisten vom Importeur
verstarken und zu wenig geschiitzt sind. Maglichkeiten zum verbesserten Schutz werden dabei fiir die Schweiz erstmals aufgezeigt.
fjsterreich hat diesbez'L'linch bereits Vorarbeit geleistet. Prof. Dr. Patrick L. Krauskopf und Sarah Umbricht, ZHAW School of Management and Law

= Ausgangslage — das Schweizer
Marktumfeld

In der Schweiz stehen mehr als 5000 KFZ-
Betriebe ungefdhr zwei Dutzend Importeuren

gegeniiber. Dies fithrt zu einer markt-
strukturellen Abhingigkeit der KFZ-Betriebe
gegeniiber den Importeuren.

Investitionen im KFZ-Gewerbe
Sowohl der Vertrieb von Neuwagen als

Fakten zur Ausgangslage

In bisherigen Studien hat die ZHAW beim Thema
Wetthewerbsforderung durch KFZ-Bekannt-
machung folgende Beobachtungen gemacht:

¢ Die Untersuchung der Preisentwicklung im
KFZ-Gewerbe zeigte seit Inkrafttreten der
KFZ-Bekanntmachung bis 2015 einen Wohl-
fahrtsgewinn von bis zu 319 Mio. Franken
fiir Konsumenten, die im Gefolge der KFZ-
Bekanntmachung erreicht wurde.

e Die Forderung des Mehrmarkenvertriebs
hat die Vertriebskanale fiir Fahrzeuge ver-
breitert und somit die Konkurrenz unter den
Handlern verstarkt.

¢ Der Anteil des Mehrmarkenvertriebs hat
sich auf einem Niveau von ungeféhr 35 Pro-
zent stabilisiert.

¢ Mehrmarkenunternehmen agieren effizienter
und ressourcenschonender, das heisst mit
geringerem Aufwand und sind damit volks-
wirtschaftlich vorteilhafter.
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auch der Betrieb einer Werkstatt setzen mar-
kenspezifische Investitionen voraus. In den
KFZ-Vertragen inklusive deren Anhdngen
werden Garagisten zu umfangreichen In-
vestitionen auf eigene Kosten verpflichtet.
Markenspezifische Investitionen umfassen
zum Beispiel diverse bauliche Massnahmen,
Cl-Elemente, Innenausstattungen oder Werk-
statteinrichtungen.

Vertrage

Die KFZ-Vertrige, mit welchen die In-
vestitionen ausgelést werden, sehen auch
umfangreiche Kontroll- und Uberwachungs-
mechanismen vor. Es handelt sich um Inno-
minatvertrige, die nicht im Gesetz geregelt
sind. Je nachdem, wie ausgepragt die Einglie-
derung in die Organisation des Importeurs
ist, gilt fir KFZ-Vertrige Auftrags-, Agentur-
oder Arbeitsrecht.

Schutzbediirfnis und Schutzrechte
Das Gutachten zeigt, dass die Amortisa-
tionsdauer von markenspezifischen Inves-
titionen bei 60 Prozent der Garagisten fiinf
oder mehr Jahre und bei weiteren 30 Prozent
drei bis vier Jahre betrigt. Die Amortisations-
dauer tbersteigt somit die Gbliche Kindi-
gungsfrist von zwei Jahren deutlich. Da auch
keine anderen Schutzmassnahmen vorgese-
hen sind, erweist sich der Schutz als ungeni-

gend, teilweise gar existenzgefahrdend, falls
der Vertrag nach einer grésseren Investition
gekiindigt wird.

Méglicher Schutz durch Kartellrecht
Die KFZ-Vertrige werden vom markt-
méchtigen Importeur formuliert und schop-
fen den vertragsrechtlichen Spielraum
zugunsten der Importeure aus. Das Kartell-
recht schitzt in solchen Fillen Handler und
Werkstatten, die vom Importeur abhingig
sind, vor sogenannten «unangemessenen
Geschaftsbedingungen».

Unangemessene Vertragsklauseln
Ob eine Vertragsklausel, welche die Amor-

tisation einer Investition gefihrdet, im kartell-

rechtlichen Sinne unangemessen ist, zeigt
sich durch einen Vergleich mit dem dispositi-
ven Vertragsrecht:

¢ Grundsitzlich kénnen die Parteien eines
Markenvertrags andere Regeln verein-
baren als im dispositiven Auftrags- oder
etwa Agenturrecht vorgesehen sind.

o Ist aber eine Vertragspartei marktmach-
tig, kann eine einseitige Abweichung zu-
gunsten der marktmachtigen Partei «un-
angemessen» sein und die entsprechende
vertragliche Regelung wire dann ungiiltig.

Schutzmassnahmen

Um einen angemessenen Schutz zu ge-
wahrleisten, wire eine Kombination von
einer Mindestkiindigungsfrist mit weiteren
Rechten wie Auslagenersatz oder -beteili-
gung, Schadenersatz oder Sperrfristen fur
eine Kiindigung oder eine Anderung des Ver-
trags (inklusive Anhinge) angezeigt.

Ein Blick nach Osterreich

Wahrend in der Schweiz die Durchsetzung
der Schutzrechte von abhingigen Garagisten
gegen einen marktméichtigen Importeur noch
schwach vorhanden ist, scheint Osterreich in
dieser Hinsicht voraus zu sein:
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Zivilprozesse: Die Gerichte haben die
iberragende Marktstellung der Importeure
anerkannt und festgestellt, dass ein Marken-
wechsel mit schwerwiegenden betriebswirt-
schaftlichen Nachteilen verbunden ist. Damit
ein Garagist solche Nachteile geltend machen
kann, muss er nicht in seiner Existenz be-
droht sein; es reicht, wenn er massive Um-
satzeinbussen hat oder einen wesentlichen
Teil seiner Kundschaft verliert.

Wettbewerbsbehdrde: In einem offi-

ziellen Positionspapier hat die ¢sterreichische
Wettbewerbsbehorde festgehalten, dass die
Praktiken der Importeure im Einzelfall miss-
brauchlich sein kénnen.

Eigenes Gesetz: Mit dem Kraftfahr-
zeugschutzgesetz (KraSchG) wurden einige
Regeln der KFZ-GVO zum Schutz der Garagis-
ten auf Gesetzesebene verbindlich verankert.

Empfehlung fir die AGVS-Mitglieder
Es ist dem AGVS zu empfehlen, Zivilgerich-
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te sowie Wettbewerbsbehorden in Bezug auf
die zunehmende Abhéngigkeit der Garagisten
von Importeuren sowie das entsprechende
Schutzbediirfnis der KMU zu sensibilisieren.
Das kartellrechtliche Instrumentarium steht
streckenweise seit dem Erlass der KFZ-Bekannt-
machung. Der Fokus sollte in den kommenden
Jahren auf der Rechtsdurchsetzung liegen. <

Weitere Infos unter:
www.agvs-upsa.ch/de/
dienstleistungen/recht-und-steuern

Dr. Patrick L. Krauskopf zeichnet fiir die vom AGVS in Auftrag gegebene Studie verantwortlich. «Markenspezifische
Investitionen des Garagisten sind ungeniigend geschiitzt. Das Kartellrecht und die Weko kénnen hier fiir faire Rahmen-
bedingungen sorgen», so der ZHAW-Professor. Seine wichtigsten Erkenntnisse in Kiirze. Tatjana Kistler, Redaktion

Herr Dr. Krauskopf, inwiefern miissen
Garagisten beim Thema Héndlervorgaben bei
Grossinvestitionen geschiitzt werden?

Prof. Dr. Patrick L. Krauskopf: Wir haben
wissenschaftlich erhoben, dass markenspezifi-
sche Investitionen ungeniigend geschiitzt sind.
Die Amortisationsdauer ist deutlich linger als
die Mindestkiindigungsfrist. Okonomisch be-
trachtet, muasste ein hinreichender Schutz eine
Kombination von Mindestkindigungsfrist
und weiteren Schutzmassnahmen wie Schad-
loshaltung und Auslageersatz enthalten.

Welches Recht kommt zur Anwendung?

Im Einzelfall kénnen auftrags-, agentur-
oder arbeitsrechtliche Normen auf die KFZ-
Vertrage anwendbar sein. Dies kommt auf
den Grad der Abhingigkeit des Garagisten
vom Importeur an. Zudem schitzt iiber alle
Vertragstypen hinweg das Kartellrecht ab-
hingige Unternehmen vor der einseitigen
Auferlegung von unangemessenen Geschafts-
bedingungen, worunter auch Vertragsklau-
seln im Zusammenhang mit markenspezi-
fischen Investitionen fallen kénnen. Was als
«unangemessen» und somit kartellrechts-
widrig gilt, kann sich durch einen Vergleich
mit dem sogenannten dispositiven Vertrags-
recht ergeben. Dieses sorgt regelmassig fir
einen fairen Interessenausgleich zwischen

den Vertragsparteien.

Welcher Schutz wird den Garagisten zuteil?
Der Schutz von Investitionen kann durch
eine minimale Vertragslaufdauer von bei-
spielsweise fiinf Jahren, durch addquate Kiin-
digungsfristen sowie durch Massnahmen
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wie etwa Verwendungs- und Auslagenersatz
wahrend und nach dem Vertragsverhilt-
nis oder der Schadloshaltung respektive
Entschidigung fiir markenspezifische In-
vestitionen erfolgen. Weitere Kiindigungs-
bedingungen sind zum Beispiel die Pflicht
zur Begriindung, eine klare Einschrankung
moglicher Griinde fur die Kindigung des
Vertrags, Austrittsbedingungen, Bearbeiten
von und Berechtigung an Kundendaten
sowie eine angemessene Kundschaftsent-
schidigung.

«Gerichte und Behérden
miissen das Kartellrecht
umsetzen und aktiv werden.»

Prof. Dr. Patrick L. Krauskopf

Sie halten in Ihrer Studie fest, dass dies aber
von der Realitét abweicht.

Die Praxis zeigt, dass ein vertraglicher In-
vestitionsschutz — abgesehen von den Regeln
der KFZ-Bekanntmachung — nicht ausrei-
chend vorhanden ist. Dafiir gibt es verschiede-
ne Griilnde. Zum einen sind die Vertrége nicht
eindeutig einem Vertragstyp zuordenbar.
Daher besteht keine Gewissheit, welche ver-
tragsrechtlichen Normen anwendbar wéren.
Diese Ungewissheit nutzen die Importeure
zu ihren Gunsten. Zum anderen sitzt der Im-
porteur regelmissig «am lingeren Hebel», das
heisst, viele Garagisten sind wirtschaftlich ab-
hingig vom Importeur. Das gibt den Impor-
teuren eine relative Verhandlungsmacht.

Wie kann trotzdem der bestmdégliche Schutz
angestrebt werden?

Durch die Kombination bestehender Mit-
tel. Das Vertragsrecht enthilt verschiedene
Schutzelemente, die mit der Kiindigungsfrist
von mindestens zwei Jahren kombiniert wer-
den kénnen, um einen angemessenen Schutz
von markenspezifischen Investitionen zu
gewahrleisten.

Wohin und wie muss der politische Weg zum
Wohl der Garagisten gelenkt werden?

Es hat sich in den letzten zwolf Mona-
ten gezeigt, dass vor allem die finanziellen
Hiirden fiir Garagisten, vor Schweizer Gerich-
ten die Einhaltung kartellrechtlicher Vor-
schriften und der KFZ-Bekanntmachung
gegeniiber Importeuren durchzusetzen, bis-
weilen zu hoch sind. Es braucht deshalb die
Bereitschaft der Weko, die eigene KFZ-Be-
kanntmachung auch wirklich durchzuset-
zen. Es ist wenig hilfreich, wenn die Weko
die geschédigten Garagisten an Zivilrichter
verweist. Wissenschaft und Politik sind so-
mit gefordert, den Gerichten und der Weko
nicht nur die Mittel zur Verfigung zu stellen,
um Hindler und Werkstétten vor kartell-
rechtswidrigen Praktiken zu schitzen. Politik
und Wirtschaft sind legitimiert, dies von Ge-
richten und der Weko zu erwarten. <

Prof. Dr. Patrick
L. Krauskopf
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Visana Services AG

www.visana.ch
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> Wie steht es um die Privat- und Verkehrsrechtsschutzversicherung?

pd. Nicht obligatorisch, aber
sehr empfehlenswert — so das
Expertenurteil zur Privat- und
Verkehrsrechtsschutzversiche-
rung. Bei Visana sind Kunden
im Schadenfall mit bis zu
250000Franken abgesichert.
Und dies zu einer giinstigen
Jahrespramie. Rechtliche Streitig-
keiten kdnnen rasch sehr teuer
werden. Gut, wer in diesem Fall
auf professionelle Beratung und
Unterstiitzung zéhlen kann.

Verkehrsrechtsschutz — nicht
nur im Auto sinnvoll
Natiirlich ist der Abschluss
einer Verkehrsrechtsschutz-
versicherung vor allem als
Automobilistin oder Auto-
mobilist empfehlenswert,
denn gerade bei kdrperlichen
Verletzungen kann es schnell
zu kostspieligen Rechtsver-

fahren kommen. Aber auch
wer einen Roller, ein E-Bike
oder ein Rennvelo lenkt, kann
vom Verkehrsrechtsschutz
profitieren. Ebenso als Bus-
passagier oder Fussgénger.

Was beinhaltet die Visana-

Rechtsschutzversicherung?

e Biszu 250000 Franken im ver-
sicherten Schadenfall.

 (bernahme von Anwalts- und
Prozesskosten.

¢ Kostendeckung fiir
Expertisen, Gutachten oder
Prozessentschadigungen.

e Juristischer Beistand durch
Spezialisten.

* Kostenlose telefonische
Rechtsauskunft.

¢ Ausserdem kein Selbstbehalt,
keine Mindeststreitwert-
summe.

Eine gute Versicherung lohnt sich: Visana als verldsslicher Partner fiir Privat- und
Verkehrsrechtsversicherungen.

Kunden erhalten die leis-
tungsstarke Rechtsschutzver-
sicherung zu einer attraktiven
Prémie, insbesondere wer bei
Visana grundversichertist. Zu-
dem bietet Visana umfassende

Beratung und eine schnelle,
unkomplizierte Leistungs-
abwicklung. Mehr zur Rechts-
schutzversicherung unter
www.visana.ch/rechtsschutz. <

Kollektiv gut betreut

Unsere attraktiven
Sonderkonditionen fur Sie

Exklusiv fiir Mitglieder des Auto Gewerbe Verband Schweiz (AGVS)
Wir legen Wert auf ausgezeichneten Service und héchste Zufriedenheit
unserer Kunden. Beantragen Sie bis zum 30.06.2018 eine Offerte oder einen
Beratungstermin. Als Dankeschén erhalten Sie kostenlos eine Coop-

Geschenkkarte im Wert von CHF 30.-.

Visana Services AG, Weltpoststrasse 19, 3000 Bern 15

e —
VISANAa

Tel. 0848 848 899, www.visana.ch
Kollektivvertrag: AGVS - Autogewerbeverband der Schweiz (1.004181.000.1)

Rundum gut betreut.
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> Rechtsschutz fiir Garagisten

pd. Rechtliche Auseinander-
setzungen mit Kunden und
Lieferanten? Mit dem Abschluss
des Branchenvertragsrechts-
schutzes kdnnen Garagisten mit
der Protekta auf einen starken
Partner zdhlen und erhalten
Versicherungsschutz fiir zu-
sétzliche Vertragsstreitigkeiten.
Ein Rechtsstreit kann rasch
teuer werden. Dieses finanzielle
Risiko kann mit der Rechts-
schutzversicherung der Protekta
abgefedert werden. Die Mobiliar-
Tochter iibernimmt Anwalts-,
Gerichts- und Expertisekosten
bis zu 1Mio.Franken. Zusétzlich
profitieren Kunden von kosten-
losen telefonischen Rechtsaus-
kiinften durch die Juristinnen und
Juristen der JurLine.

Fiir AGVS-Mitglieder
besonders wichtig: Streitig-

keiten aus Handlervertrag und
Servicepartnervertrag mit einer
in der Schweiz domizilierten Ver-
triebsgesellschaft des Fahrzeug-
herstellers sind versichert. Das
AGVS-Mitglied geniesst auch
Versicherungsschutz bei Test-
fahrten mit Kundenfahrzeugen.

Unnotiges Kostenrisiko
vermeiden

Wer wusste, dass der Kldger,
gestiitzt auf die Zivilprozess-
ordnung, fiir die Kosten eines
Prozesses haftet? Die Rechts-
schutzversicherung ist also
wichtiger denn je! Das Gericht
kann vom Kl&ger einen Vorschuss
bis zur Héhe der mutmasslichen
Gerichtskosten verlangen. Bei
gewonnenem Prozess iibernimmt
die unterlegene Partei zwar die
Gerichtskosten, der Kldger erhélt
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das Geld aber nicht automatisch
vom Gericht zuriickerstattet.
Er muss diese Kosten beim
Beklagten einfordern. Streitig-
keiten kdnnen verschiedene
Rechtsgebiete betreffen. Ein paar
Praxisbeispiele:

e Vertragsrecht: Streitigkeiten
aus Kauf/Verkauf/Vermietung
von beweglichen Sachen (zum
Beispiel Fahrzeuge) oder bei
Streitigkeiten aus Werkvertrag
(Reparatur von Fahrzeugen)

e Arbeitsrecht: Ein Arbeit-
nehmer macht unrecht-
missig Uberstunden geltend.

e Versicherungsrecht: Die
Unfallversicherung kiirzt
Leistungen.

e Nachbarrecht: Der Nachbar
fiihlt sich durch Larmemissi-
onen eines Betriebs beldstigt.

e Miet-/Pachtvertragsrecht: Der
Vermieter oder Verpachter der
Geschéftsliegenschaft kiindigt
dem Garagenbetrieb unrecht-
maéssig den Vertrag.

Spezialangebot fiir AGVS-
Mitglieder

Das AGVS-Mitglied profitiert
von Préamienvergiinstigungen
und von einem branchenspezi-
fischen Rechtsschutzangebot.
Zudem versichert die Protekta
Inhaber und Geschéftsfiihrer von
Garagen, inklusive alle im selben
Haushalt wohnenden Personen,
mittels ihres umfassenden Privat-
rechtsschutzes und privaten Ver-
kehrsrechtsschutzes zu Vorzugs-
konditionen. AGVS-Garagisten
bezahlen dafiir nur 270 statt
420 Franken. <

I www.mobi24.ch

> Die AGVS-Mobilitatskarte: Pannenhilfe fiir die Kundschaft
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pd. Die Mobilitdtskarte mit der
europaweiten Deckung ist nach
wie vor fiir die Kunden der AGVS-

Mitglieder erhéltlich. Mit dem

einfachen Online-Tool erhalten die

Garagisten damit ein wirkungs-

volles Kundenbindungsinstrument

zu attraktiven Konditionen.

Weshalb soll jeder Fahrzeug-

halter die AGVS-Karte erhalten?

¢ Pannenhilfe und Unfall-
bergung im In- und Ausland.

¢ Von Marke und Fahrzeugalter
unabhéngige Mobilitats-
garantie.

e Fiir ein- und zweijdhrige
Serviceintervalle, auch als
Ergdnzung zu bestehenden
Markendeckungen.

Wer garantiert fiir einwandfreie

Hilfeleistung?

e Langjahrige, bewdhrte
Partnerschaft zwischen dem

AGVS und der Mobiliar.

e Unabhéngige Leistungser-
bringer aus dem Garagen-
gewerbe sorgen im Auftrag
der Mobi24 Call-Service-
Center AG fiir rasche und
kompetente Hilfe, rund um
die Uhr.

e Support durch die Kunden-
berater des AGVS beim
administrativen Handling der
Karte.

Wie bestelle ich die Mobilitats-
karte?

Passwort, Tipps zur Nutzung
und Verwaltung der Karten
erhalten Interessenten bei der
AGVS Geschéftsstelle in Bern,
Telefon 0313071515 oder auf der
Website www.agvs-upsa.ch. <
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Garagenkonzepte

Eine starke Marke als Partner, Zugang zu Fahrzeugdaten und Schulungen: Garagenkonzepte starken kleineren Garagen
und Mehrmarkenhandlern den Riicken. Doch was bieten die Konzeptpartner nebst den nationalen Kampagnen in Sachen
Marketing, um sich in der Region als umfassender Mobilitdtsdienstleister zu positionieren? Tatjana Kistler, Redaktion

Marketingaktivititen sind ein wichtiger
Grund, weshalb sich Garagisten fir eine
Konzeptlésung entscheiden, heisst es
unisono. Entsprechend breit fillt die Grund-
palette an Marketinginstrumenten bei den
grossen Konzeptanbietern im Vergleich
aus. Das Patentrezept mit downloadbaren
Konzeptpostern, Flyern, Radiospots und einer
Corporate Identity mit Wiedererkennungs-
wert scheint simpel und kopierbar.

Weshalb lohnt es sich nebst dem
finanziellen Aspekt fiir Logoherstellung,
Druckkosten et cetera, kein Extraztiglein zu
fahren? Sascha Vogel, Konzeptverantwort-
licher Autofit bei der Hostettler Autotechnik
ag: «Da der Qualititsstandard des Fahrzeug-
bestands in der Schweiz in den letzten Jahren
deutlich gestiegen ist, fallen immer weniger
Reparaturen an. In Verbindung mit den
langer werdenden Serviceintervallen bedeutet
dies, dass die wenigsten Garagen alleine von
ihren Stammkunden leben konnen. Es gilt
also, neue Kunden anzusprechen und diese
von den Leistungen zu tiberzeugen. Um die
nationale Bekanntheit weiter zu starken, ist
es unumganglich dass eine Konzeptmarkte, in
unserem Fall Autofit, regional verankert ist.»

Neue Schwerpunkte bahnen sich an
Niklaus Huwyler, Leiter Garagenkonzepte &
Kundenbindung bei der ESA, ortet eine weitere
Kommunikationsherausforderung: die Ver-
lagerung des Marketings ins anonyme World
Wide Web. «Neben der Automobiltechnik ent-
wickelt sich durch die Digitalisierung auch
das Verhalten der Menschen und damit der
Kundinnen und Kunden sehr schnell weiter.
Die Digitalisierung findet nicht nur unter
der Motorhaube, sondern auch im Um-

gang mit Kunden statt», lautet sein Appell zu
individueller Kundenkommunikation (siehe
auch Artikel Seiten 24 und 25). Diese
Herausforderung macht die ESA deshalb
zum Thema des Akademiemeetings vom
10. Januar 2018.

Schulungsbedarf ist individuell

Doch in welchen Punkten stellen die
Konzeptanbieter beim Thema Marketing/
Kommunikation noch Sensibilisierungs-

Wie kann der Konzeptpartner positiv als Dienst-
leister auf sich aufmerksam machen?

Sascha Vogel, Konzeptverantwortlicher Autofit

bei Hostettler Autotechnik ag: Die Erarbeitung
eines professionellen Kommunikationskonzepts
wiirde in einer Garage hohe zeitliche und finanzielle
Investitionen nach sich ziehen. Deshalb bietet
Autofit alle notwendigen Werkzeuge fiir eine
professionelle, einheitliche Kommunikation. Der
Partner braucht nur noch die aus dem Leistungs-
portfolio erhéltlichen Kommunikationsmittel auszu-
wahlen, die fiir seinen Betrieb am sinnvollsten sind.

In welcher Form bietet Ihr Garagenkonzept Unter-
stiitzung in Sachen Marketing und Kommunikation?
Seit iiber 20 Jahren fiihrt Autofit nationale
Kommunikationskampagnen durch, die das Konzept
als «Die Markengarage fiir jedes Auto» positionieren
und dabei auf die Werte «personlich, kompetent, fair»
setzen. Um die Verbindung zwischen dem Autofit-
Partner und der national beworbenen Marke Autofit
zu gewahrleisten, bieten wir eine breite Auswahl an
regionalen Werbemitteln wie Flyer, Informations-
broschiiren, Inseratevorlagen und Streuartikel.

Welche Freiheiten geniesst der Konzeptpartner bei
der Gestaltung seines Web-/Werbeauftritts?
Innerhalb der Gestaltungsrichtlinien von Autofit
kann sich der Konzeptpartner frei bewegen. Er ist
und bleibt ein selbstdndiger Unternehmer, der Inhalt
und Umfang der Kommunikationsmassnahmen in
seiner Region selbst bestimmen kann.

bedarf fest? «Aktive und gut geschulte In-
haber, zum Beispiel diplomierte Betriebswirte
im Automobilgewerbe, nutzen bereits ver-
schiedene Marketingkanale und sind richtig
hungrig auf unsere Aktivititen. Wihrend-
dessen sich andere Betriebe noch gewohnt
sind, dass die Neukunden schon irgendwie
von selber kommen und vor dem Konzeptbei-
tritt keinen echten Marketing- und Verkaufs-
plan hatten», hélt Sandro Francescutto von
Bosch Car Service fest. <

= A *
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Wie kann der Konzeptpartner positiv als Dienst-
leister auf sich aufmerksam machen?

Felix Schwaninger, Leiter Werkstattkonzepte, SAG
Services AG: Durch gezielte Werbemassnahmen in
allen Bereichen der Werkstatt. Dazu ermdglichen
wir dem Konzeptpartner die Auswahl aus diversen
Marketingmassnahmen, die auch individualisierbar sind.

In welcher Form bietet Ihr Garagenkonzept Unter-
stiitzung in Sachen Marketing und Kommunikation?
Grundsaétzlich ist der Konzeptpartner, ob un-
abhéngige Garage oder Markenvertretung, kein
Marketingguru. Deshalb wird es sehr geschatzt,
dass wir ihm in diesen Bereichen breite Unter-
stiitzung zukommen lassen kdnnen. Das geschieht in
elektronischer Form, online oder mit PDF-Files, aber
auch mit Papiervorlagen. Es gibt fast keine Form der
Kommunikationsunterstiitzung, die wir nicht anbieten
konnen.

Welche Freiheiten geniesst der Konzeptpartner bei
der Gestaltung seines Web-/Werbeauftritts?
Grundsitzlich sind die Konzeptpartner unabhéngige
Unternehmer. Wir sind Dienstleister und Unter-
stiitzer und gewdhren den Konzeptpartnern alle
Freiheiten. Einzige Ausnahme sind die Logos, die
nicht modifiziert werden diirfen.

* Unter dem SAG-Dach sind die Garagenkonzepte der
Technomag (AutoCoach, carXpert, carXpert Carrosserie,
myGarage) sowie von Derendinger (Unicar, Garage plus,
Carrosserie plus, Car Diagnostic) vereint.

ABARTH - ALFA ROMEO - BANNER - BRIDGESTONE - CASTROL - CHRYSLER - CONTINENTAL - COOPER - DAIHATSU - DODGE - DUNLOP - FALKEN - FIAT - FIAT PROFESSIONAL - FORD -

Sie suchen Autoteile, wir haben den Webshop dazu.

Bei uns erhalten Sie Original-Ersatzteile, Reifen, Schmiermittel, Batterien und Zubehor aus einer Hand. Qualitatsprodukte zu
fairen Preisen - geliefert in der ganzen Schweiz bis zu 3 Mal pro Tag.
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MARKETING/KOMMUNIKATION

Marketing hilft, wahrgenommen zu werden und Profil zu erhalten — doch geht auch ins Geld. Garagenkonzepte setzen mit verschiedenen Mitteln auf die Offentlichkeitsarbeit.

Wie kann der Konzeptpartner positiv als Dienst-
leister auf sich aufmerksam machen?

Niklaus Huwyler, Leiter Garagenkonzepte &
Kundenbindung ESA: Die regionale Marketing- und
Kommunikationsarbeit ist wichtig. Wir kénnen zwar
mit nationalen Massnahmen die Marke stérken. Aber
schlussendlich hangt der Erfolg der Partner von den
Kunden in ihrem Einzugsgebiet ab und somit von der
regionalen Marketing- und Kommunikationsarbeit. In-
dem der Konzeptpartner unsere Marke nutzt, profitiert
er von der Mehrmarkenpositionierung, die wir seit
1999 nach aussen tragen. Mit 340 Partnern ist er Teil
eines Netzes, das fiir diese Positionierung steht. In der
nationalen Werbung positionieren wir die Marke und
damit die Partner als Problemldser rund ums Auto.

In welcher Form bietet Ihr Garagenkonzept Unter-
stiitzung in Sachen Marketing und Kommunikation?
Im Kommunikationstool kann der Partner ver-
schiedene Werbemittel nach seinen Bediirfnissen
gestalten und durch uns produzieren lassen. Dazu
gehoren unter anderem Flyer fiir saisonale Aktivi-
téten, Plakate und Inserate.

Welche Freiheiten geniesst der Konzeptpartner bei
der Gestaltung seines Web-/Werbeauftritts?

Mit dem genossenschaftlichen Gedanken der ESA
als Grundlage lasst unser Konzept dem Partner
mehr Freiheiten als andere Marken. Der Partner
weiss am besten, wie er mit seinen Kunden
kommunizieren soll. Selbstverstandlich muss er
dabei die Markenvorgaben respektieren, um von
den Synergien aller Partner zu profitieren.

Wie kann der Konzeptpartner positiv als Dienst-
leister auf sich aufmerksam machen?

Patrizia Santarsiero, Koordination Repanet Suisse:
Wir sind ein Partnernetzwerk fiir ausgezeichnete
Karosserie- und Fahrzeuglackierbetriebe mit der Philo-
sophie: individuelle Beratung — Interessenvertretung —
Erfahrungsaustausch. Im Fokus stehen bei uns vor
allem die Weiterbildungen zu ebensolchen Dienst-
leistern. Wir wollen unsere Partnerbetriebe durch
Marketinghilfen, Betriebsberatung und praxisnahe
Dienstleistungen unterstiitzen. Festzuhalten ist aber:
Unsere Angebotspalette ist mit einem Fitnesscenter zu
vergleichen. Wir bieten zwar alles, was unsere Partner
brauchen, um sich auf dem Markt zu behaupten,
trainieren, ergo die Dienstleistungen verwerten und
Services anwenden, miissen die Mitglieder aber selbst.

In welcher Form bietet Ihr Garagenkonzept Unter-
stiitzung in Sachen Marketing und Kommunikation?
Unsere Basisleistungen wie technische Fachkurse,
Beratungsservice und Unterstiitzung bei diversen An-
lassen sind im Jahresbeitrag enthalten. Ob der Partner-
betrieb sich mit einer Imagekampagne in Szene
setzen will, eine Beratung fiir Lichtwerbeanlagen ge-
bucht wird oder etwa der Webauftritt eine Optimierung
erfahren soll — jeder Repanet Suisse Partner stellt
sich sein Repanet-Paket selbst zusammen.

Welche Freiheiten geniesst der Konzeptpartner bei
der Gestaltung seines Web-/Werbeauftritts?

Die Netzwerkmitglieder sind frei, verwenden aber
ausschliesslich unsere Produkte. Wichtig ist jedoch,
dass sich die Betriebe nach dem Markt richten und
sich auch auf neue Kundensegmente fokussieren.

Bosch Car Service

Wie kann der Konzeptpartner positiv als Dienst-
leister auf sich aufmerksam machen?

Sandro Francescutto, Leiter Garagenkonzepte,
Robert Bosch AG: Sicherlich mit der weltweit und
bei Autofahrern fiir Qualitat bekannten Marke. Diese
Bekanntheit und das technische Know-how aus der
Erstausriistung schaffen gerade bei Neukunden
einen wichtigen Vertrauensvorschuss.

In welcher Form bietet Ihr Garagenkonzept Unter-
stiitzung in Sachen Marketing und Kommunikation?
Wir gliedern die saisonalen Marketingaktivitaten in
Home, Outdoor und Point of Sales (POS). Konkret
streuen wir so zum Beispiel im Umkreis von maximal
15Kilometern direkt achtseitige Prospekte in die
Haushaltungen. Unterwegs sieht der Autofahrer
unsere Werbung zusétzlich auf Strassenplakaten
und hort sie im Radio. Vor Ort angekommen,
informieren und unterhalten wir die Kunden mit dem
eigenen POS-TV, Postern, B2C-/B2B-Broschiiren
und Aktions-Goodies. Diese Kampagnen werden
auch online und in den sozialen Netzwerken
begleitet. So folgen uns heute schon alleine auf
Facebook {iber 26 000 Abonnenten.

Welche Freiheiten geniesst der Konzeptpartner bei
der Gestaltung seines Web-/Werbeauftritts?

Fast alle Marketinghilfsmittel sind individualisierbar.
Damit man nicht jedes Kommunikationsmittel

neu erfinden muss, stellen wir viele Vorlagen zur
Verfiigung. Die Aktivitdten werden zudem mit dem
Héndlerverband abgesprochen und auf Praxistaug-
lichkeit gepriift.
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Tipps und Tricks

«Neukunden kosten Geld, Bestandeskunden bringen Geld» : Die Binsenwahrheit weist auf etwas hin, das im Garagenalltag
oft vergessen geht. Mit einfachen Kommunikationsformen betreibt ein Garagist langfristig gutes, Vertrauen schaffendes
Marketing, um Neukunden zu Fans zu machen. AGVS-Kursleiter Beat Jenny erklart, wie zufriedene Kunden langfristig zu
den besten Markenbotschaftern fiir ein Autohaus werden. Tatjana Kistler, Redaktion

B «Ein zufriedener Kunde reicht heute nicht mehr aus», gibt Beat
Jenny zu bedenken, «denn heute gilt es, Kunden zu begeistern, ihre
Erwartungen zu iibertreffen.» Unter dieses Motto stellt der Experte
diese erste Stufe der Kundenpflege: «Verbliffen Sie Thre Kunden, so
erh6hen Sie automatisch die Kundenzufriedenheit — machen Sie Thre
Kunden zu echten Fans.» Diese ansteckende Begeisterung soll zum
Vorteil werden, damit sich das Marketing verselbstindigt. Es gilt,
die Mund-zu-Mund-Propaganda zu férdern, Anfragen zu generieren,
Neukunden zu gewinnen. Aber was heisst Kundenpflege eigentlich?

Jenny zeigt dies anhand einer mittelgrossen Garage auf:

Beat Jenny

Der Dipl. Betriebswirtschafter HF arbeitet als
Trainer, Coach und Berater exklusivin der
Automobilindustrie. Dabei greift er auf langjahrige
Erfahrung in Marketing und Kommunikation zuriick.
Die Vermischung von klassischen Verkaufsansatzen mit
neuen Medien ist eine seiner Spezialititen. Uberdies unterrichtet
Jenny beim AGVS als Dozent.

www.trepos.ch / www.beat-jenny.ch
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«Der Kunde wird einige Tage nach dem erfolgreichen Ausliefern des
Fahrzeugs kontaktiert. Dann aber erhilt er meist im Quartalstakt
Werbung von der Marke und dem Autohaus mit Einladungen zu Aus-
stellungen und Events et cetera. Wenn wir ehrlich sind, richtet sich
diese Art der Kommunikation mit dem Kunden aber immer direkt auf
das Verkaufen aus.» Denn das Marketing ist vielfach auf zusatzliches
saisonales Zubehor wie Reifen oder Aktionen auf Gebrauchtwagen
fokussiert, vergessen geht dabei der Garagist in seiner Rolle als Ver-
trauensperson und Rundum-Mobilititsdienstleister.

Kundenpflege statt Produktewerbung

Will heissen: Weg von der reinen Produktkommunikation, hin
zur Kundenpflege. «Welche Aufmerksamkeit schenken wir dem
Kunden? Reicht eine Einladung zur Frithlingsausstellung wirklich aus
in der heutigen Zeit, in der die Loyalitit immer mehr auf der Strecke
bleibt?», stellt Beat Jenny die zentralen Fragen in den Raum. Solche
Zeiten, betont der Marketingfachmann, bediirfen unkonventioneller
Kommunikationsansétze: «Ansatze, bei welchen nicht das Verkaufen,
sondern das Erleben, der Bezug zur Garage, der Mensch im Vorder-
grund stehen. Denn Menschen kaufen von Menschen.»

Januar 2018 | AUTOINSIDE



Wie viel wird in die aktive Kundenpflege investiert?

Ein Blick auf das Werbebudget einer Garage lasse derweil tief
blicken: Welcher Anteil der Ausgaben fliesst wirklich in die Kunden-
pflege? Wie viel wird hingegen fiir Neukundenwerbung eingesetzt?
«Der grosste Teil des Werbefrankens geht bei den meisten Auto-
hausern einfacher und schneller in die Neukundenwerbung», er-
klért Jenny. Die Werbung fiir Neukunden folgt dabei oft klassischen
Strukturen: Zeitungs-, Flyer-, Radio- oder Plakatwerbung fithren seit
Langerem die Hitliste an. «<Kundenpflege heisst aber kreatives Arbeiten
im Kleinformat, einzeln bei jedem Kunden, dauernd und immer. Dies
ist echte Arbeit und extrem intensiv», fiigt Jenny an. So gelte es, sich
zu fragen: «Was ist mir ein Bestandeskunde wirklich Wert?»

Ein gewonnener Kunde ist erst der Anfang einer
langjahrigen Beziehung

«Betrachten wir einmal einen Kunden, der heute bei Ihnen einen
Neuwagen erwirbt, im Hinblick auf die nachsten zehn bis zwolf
Jahre: Der Fahrzeugverkauf ist erst der Beginn einer langjdhrigen Be-
ziehung, ob im Verkauf oder in der Werkstatt», so Jenny. Denn nicht
das Produkt, sondern der Kunde solle in die Garage zurtickkehren.
«Dies in einer Zeit, in der die Loyalitat immer karzertritt, zu erreichen,
kann nur iiber den persénlichen Kontakt und eben die persénlich ge-
haltene Kommunikation erreicht werden.» Eine auf Kommunikation
basierende Beziehung, die nicht nur gepflegt, sondern auch geplant
werden miisse. «Einen verlorenen Kunden zuriickzugewinnen, kostet
das Dreifache, wie einen bestehenden Kunden zu pflegen», macht Beat
Jenny einen Vergleich. Noch extremer sieht der Aufwand bei der Neu-
kundengewinnung aus. Dieser kommt laut Jenny im Gegensatz zu den
Mitteln der aktiven Kundenpflege gut und gern auf das Siebenfache
zu stehen.

Kundenpflege ist Chefsache

Der personliche Kontakt vom Chef zum Kunden sei ebenso ent-
scheidend: «Schafft er es, dem Kunden <Hallo> zu sagen und sich
bei der Auslieferung des Wagens personlich fiir das Vertrauen zu
bedanken, dann ist schon ganz viel gewonnen.» Der Auftritt sollte
dabei aber unbedingt tiberraschend wirken, nicht etwa aufgesetzt
oder als Pflichttermin. «Es muss spontan, ehrlich und freundlich
riberkommen, dann ist der Chef auch der, der den Kaffee offeriert
und selbst das Wasser nachfillt.» Werden die Kundenpflege und
der Respekt am Kunden auch in der Geschiftsleitung vorgelebt,
dringe diese Haltung auch zu den Mitarbeitenden durch und erreiche
schliesslich die Kundschaft.

Eine SMS vor dem Termin

«Jeder Zahnarzt tut es: 24 Stunden vor dem Termin geht eine
kurze SMS mit einer Terminerinnerung raus», greift Beat Jenny ein
Marketinginstrument aus einer anderen Branche auf. «Und der Zahn-
arzt weiss, wie wichtig dies ist, denn ein Nichterscheinen ist fiir
beide Seiten mit Kosten verbunden.» Diese Kommunikation sei aber
nicht nur als Prévention zu werten, sondern auch als Kundenpflege:
«Solch ein Anstupsen und Erinnern wird als aufmerksam und zuvor-
kommend wahrgenommen und praktisch nie als l4stig.»

Eine SMS nach dem Termin

Auch nach einem Termin kénne eine SMS oder natiirlich eine
WhatsApp-Nachricht eingesetzt werden, um ganz simpel danke zu
sagen: Danke fur das Vertrauen, fiir die Probefahrt, fiir das gute Ge-
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sprach. Kurzum: das Zeichen der Wertschitzung in seiner kleinsten,
aber wohl wirkungsvollsten Form.

Aufmerksamkeit schenken

Als weitere Kommunikationsméglichkeit schldgt Beat Jenny den
Kundenbeirat vor, eine Idee, die in deutschen Autohéusern bereits
erfolgreich praktiziert wird. «Hierbei werden pro Semester oder gar pro
Quartal funf verschiedene Kunden ins Autohaus eingeladen, um ihre
Bemerkungen zu Service, Autohaus, Mitarbeitern et cetera aufnehmen
und das Gesprach suchen zu kénnen», restimiert er das Prinzip. Das
Motto lautet: Kunden helfen dem Garagisten weiter, indem sie ihm
direkt mitteilen, was gefallt respektive wo sie noch Potenzial sehen.
«Noch wichtiger ist, dass die Kunden ihre Anspriiche aufzeigen, denn
nur so kénnen wir uns kundengerecht weiterentwickeln.» <

Einfache Tipps fiir die tagliche
Kommunikation mit dem Kunden

Prinzipiell gilt: Der Markt ist geséttigt, die Loyalitdt zu einem Unter-
nehmen nimmt ab und doch ist der Mensch das zentrale Element. Beat
Jenny hat Tipps fiir die Kommunikation mit der Kundschaft zusammen-
gestellt:

* Pflegen Sie Kunden nicht nur, begeistern und verbliiffen Sie sie mit
aufmerksamer und zuvorkommender Kommunikation.

* Ein Dankeschdn kann so einfach wie wirkungsvoll sein. Beispiel: ein
netter Brief von der Geschéftsleitung nach der Fahrzeugiibergabe.
Ergénzend konnte ein Waschgutschein beigelegt werden.

 Ein Gutscheinheft fiir verschiedene Dienstleistungen fiir alle Kunden,
die seit mehr als drei Jahren regelméssig vorbeikommen.

* Der spontane Anruf vom Geschéfts- oder Verkaufsleiter, um sich ein-
mal personlich zu vergewissern, ob beim Service alles passt.

¢ Ein Getrédnk, etwas Erfrischendes oder Siisses nach dem Werkstatt-
besuch fiir die Heimfahrt.

* Treuerabatte und gute Vorteile fiir langjéhrige Kunden.

* Am Samstag ist nicht nur der Verkauf, sondern auch die Werkstatt
gedffnet, um Kunden zu bedienen.

* Ein In-House-Workshop zum Beispiel rund um das Thema Auto-
reinigung.

« Die Offnungszeiten richten sich nach den Kundenbediirfnissen. In
einer Zeit, in der Mdbelgeschafte und Supermarkte bis 20 Uhr ge-
offnet haben, stellt sich die Frage, ob es noch zeitgeméss ist, eine
Werkstatt/Garage samstags um 13 Uhr zu schliessen.

* Gemeinsame Ausfliige ins Produktionswerk oder an nahe Autover-
anstaltungen wie Ausstellungen oder Oldtimer-Rundfahrten; ge-
meinsam mit dem Bus oder Car an eine Fachmesse nach Genf, Mailand
oder Frankfurt fahren.

* Tickets fiir Sportveranstaltungen in der Region, an welchen Sie als
Garagist aktiv als Sponsor in Erscheinung treten.

* Einen Vortrag im eigenen Showroom —vielleicht gar von einem
Kunden gehalten — oder einen regionaler Talk — eine Plattform fiir
Politiker, Wirtschaftsverbénde et cetera —lancieren.

* Oder einfach mal wandern gehen, zum Jassabend oder gemeinsamen
Skiweekend laden.
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TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN

800 Teilnehmende im Berner Kursaal

Die AGVUS-Tagung ist ausgebucht!

Was angesichts der Kapazitdt des Kursaals kaum vorstellbar war, ist eingetroffen: Der «Tag der Schweizer Garagisten»
vom 17. Januar 2018 ist ausgebucht. Mit 800 Anmeldungen ist ein Teilnehmerrekord erreicht. Das freut nicht nur den AGVS

und die Tagungssponsoren, sondern ehrt auch die Referenten und Diskussionsteilnehmer. Reinhard Kronenberg, Redaktion

«Der letztjahrige Stand der Anmeldungen fiir die AGVS-Tagung im
Januar wurde 2017 bereits Mitte November tibertroffen», sagt Monique
Baldinger, die beim AGVS firr die Organisation der Tagung zustandig
ist. «Selbst zu diesem Zeitpunkt wagten wir nicht zu hoffen, dass wir
die Kapazititsgrenze des Saals erreichen wiirden.»

Zu diesem Erfolg mit beigetragen haben zwei Faktoren: Erstens
hat sich der von der Viva AG fir Kommunikation inhaltlich
konzipierte «Tag der Schweizer Garagisten» in den vergangenen
Jahren stark entwickelt und ist inzwischen die mit Abstand grosste
und bedeutendste Fachveranstaltung der Schweizer Autobranche.
Zweitens verspricht das Programm fiir den 17. Januar 2018 einen sehr
hohen Nutzwert. Unter dem Titel «Mission Mobilitat. Die Rolle des
Garagisten. Was dndert — und was bleibt» erliutert der AGVS die Aus-
wirkungen der Pline der Hersteller im Zeitalter der Digitalisierung auf
das kiunftige Geschiftsmodell des Garagisten.

Professor Ferdinand Dudenhoffers exklusiver Ausblick

Dazu eingeladen sind unter anderen Marc Walder, Initiant
von digitalswitzerland und CEO der Ringier AG, Jean-Charles
Herrenschmidt, Prisident des europdischen Verbandes des Kraft-
fahrzeuggewerbes (Cecra), Gerhard Schiirmann, CEO der Emil Frey
AG, TCS-Prasident Peter Goetschi und HSG-Professorin Andrea
Back, deren Studenten in einem Konzeptpapier kiinftige Geschafts-
moglichkeiten des Autogewerbes skizziert haben. Exklusiv fir die
Tagungsteilnehmer wird Professor Ferdinand Dudenhéffer, einer
der profundesten Kenner der Autobranche, einen Ausblick auf die
kommenden Jahre wagen.

Haug und lllien am «Diner des garagistes»

Einen neuen Teilnehmerrekord verzeichnet auch das «Diner des
Garagistes», das zum dritten Mal stattfindet. Brachte im vergangenen
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Jahr der deutsche Komédiant Dr. Jens Wegmann alias Jan Ditgen den
Saal zum Lachen, wird es 2018 emotional: Norbert Haug und Mario
Illien treffen sich zu einer gemeinsamen Reflexion ihrer Erfolge in der
Formel 1 Ende der 1990er-Jahre. Den beiden gelang 1998 der ganz
grosse Coup, als Mercedes nach jahrzehntelanger Abwesenheit
endlich wieder ganz oben auf der Siegertreppe stand. Norbert Haug
war damals Mercedes-Motorsportchef und Mario Illien lieferte den
Siegermotor.

Gefreut tiber den neuen Teilnehmerrekord am Diner hat sich auch
Wolfgang Schinagl, CEO von Auto-i-dat. Als er vor zwei Jahren
von der Idee des «Diner des garagistes» gehort hatte, war er sofort
begeistert und setzte alle Hebel in Bewegung, als Hauptsponsor
dabei zu sein. «Es ist gut, bestitigt zu wissen, dass wir die mittler-

800 Teilnehmerinnen und Teilnehmer werden am 17. Januar im Kursaal erwartet.
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Inspi?i?erend: Die Aussichtvom Berner Kursaal iiber die Bundesstadt.

weile bedeutendste Auto-Fachtagung in der Schweiz als Sponsor aktiv
unterstitzen dirfen», sagt er riickblickend. <

TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN 2018
«Live-Berichterstattung» auf AGVS Online Mittwoch, 17. Januar 2018, im Kursaal Bern

Mit der Schliessung der Anmeldemdéglichkeit gehen all jene leer aus,
die es verpasst haben, sich rechtzeitig einen Platz zu sichern. «Das tut
mir sehr leid fiir all jene, die zugewartet haben und sich kurzfristig noch
anmelden wollten», bedauert Monique Baldinger. Ihnen bleibe jedoch
die Maglichkeit, die Fachveranstaltung auf agvs-upsa.ch zu verfolgen.

Das Redaktionsteam des AGVS begleitet den Anlass vor Ort und berichtet
laufend iiber die Referate und Diskussionen. Das Programm und

die Berichterstattung am 17. Januar 2017 finden Interessierte auf der
Landingpage zur Tagung.

EETAT

Die Rolle des Garagisten:
was dndert — und was bleibt.

Wer sich auf die Warteliste setzen mochte, meldet sich bei
monique.baldinger@agvs-upsa.ch.

Die Tagung wird unterstiitzt von:

Hauptsponsor Shuttle-Sponsor Co-Sponsoren Give-Away  Casino-
Sponsor  Sponsor

CI) A=F= EUROTAX s @

QUALITY 1 Feem

Das «Diner des garagistes» wird unterstiitzt von:

Hauptsponsor Medienpartner
[11 Auto il AGVS

a u t 0 INSIDE Jll ONLINE

Schweizer Partner
fiir Fahrzeugdaten

AUTOINSIDE | Januar 2018 25 B



TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN

«Geschaftsmodell Garagist» aus Sicht der Wissenschaft

Uber Trends und Geschaftsmodelle in der Mobilitatsindustrie wird viel geschrieben. Nur: Mit der Rolle des Garagisten
als Teilnehmer des zukiinftigen Okosystems der Mobilitit beschéftigt sich kaum jemand. Professorin Dr. Andrea Back
von der Universitat St. Gallen hat sich mit einem AGVS-Team und einem Garagisten dem Thema angenommen — mit

tiberraschenden Erkenntnissen. Reinhard Kronenberg, Redaktion

Frau Professor Back, Sie haben sich im Auftrag des AGVS
mit kiinftigen Geschéftsmodellen des Garagisten auseinander-
gesetzt. Was sind Ihre wichtigsten Erkenntnisse?

Andrea Back: Vor gut einem Jahr haben wir mit einem studen-
tischen Team ein «Zukunftsbild 2025» mit beispielhaften Dienst-
leistungskonzepten erarbeitet und dazu eine Website gestaltet:
www.garagenvision2025.ch. Sie tibersetzt anschaulich, wie sich die
Trends in verdnderte Geschaftsmaéglichkeiten tiberfithren lassen. Zu-
kunftsbilder eignen sich als Ausgangspunkt und gemeinsame Ver-
stindigungsbasis, um von reinen Diskussionen in konkretes Tun zu
kommen. Eineinhalb Jahre nach Fertigstellung hat sich unsere Arbeit
als weiter giltig und gleichermassen zweckmassig erwiesen.

Wie beurteilen Sie die Zukunftsaussichten des Autogewerbes generell?
Als Kutschen durch das Automobil ersetzt wurden, sank die Zahl
der Pferde innerhalb eines halben Jahrhunderts um 88 Prozent. Autos
gab es dann allerdings weit mehr als vorher Kutschen. Den Fahr-
zeugen mit Verbrennungsmotor wird es wohl schneller und heftiger
so ergehen, aber das muss fiir das Autogewerbe nicht gleichermassen
gelten, da es sich darauf einstellen kann. Individuelle Mobilitét ist ein
tief verwurzeltes Bediirfnis; warum sollte der Markt fiir Dienst-
leistungen rund um Mobilit4t nicht neue Geschaftschancen bieten
und wachsen? Wie sich der Strukturwandel genau vollziehen
wird, kann man jedoch nicht prognostizieren. Er ergibt sich aus den
technischen Entwicklungen und aus Entscheidungen und Hand-
lungen, die im Lauf der Zeit getroffen werden. Insofern bleibt nur die
Erkenntnis, dass die einzige Konstante mit Sicherheit die Verdnderung
sein wird. Aber die wird markant ausfallen, da bin ich mir sicher.

Fiir das AGVS-Mitglied, das sich Gedanken iiber seine Zukunft
macht, war das jetzt etwas wenig handfest...

Das kann ich verstehen, aber ich bin Wissenschaftlerin und keine
Wahrsagerin. Grundsatzlich bin ich tberzeugt, dass Produkte in der
Art von Autos — man konnte sie tibrigens auch mobile, intelligente
Roboter nennen — eine breite Palette an Geschéftschancen fiir das
Gewerbe bieten werden und dass die Kompetenzen auch fiir andere
Arten von Robotern eingesetzt werden kénnen. Wer unternehmerisch
diese Zukunft mitgestaltet oder sich mit ihr bewegt, wird zweifellos
seinen Platz im Geschaft finden.

Der sich abzeichnende Umbruch im Mobilititssektor ist fundamental,
die Menge an Innovationen kaum iiberblickbar und die Dynamik der
Entwicklung ist sehr stark. Das kann zu einer Verunsicherung fiihren.
Was fiir eine Einstellung empfehlen Sie?

Mir hat schon immer das Lebensmotto «The best way out is right
through» gefallen und oft auch geholfen: «Der beste Ausweg ist der
Weg mittendurch». Das ist auch eine gute Einstellung in Zeiten des
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Wandels. Dr. Peter Hogenkamp hat das kirzlich im Fazit seines Vor-
trags zur Digitalisierung fiir KMU so ausgedriickt: «Egal, womit Sie heute
Ihr Geld verdienen, irgendwann wird etwas Besseres kommen. Auch
wenn es heute noch nicht da ist — machen Sie sich am besten moglichst
bald damit vertraut...». Also: aufbrechen, anpacken, ausprobieren.

Die Digitalisierung erfordert, die eigene Denkart zu hinterfragen.
Wie macht man das? Haben Sie da ein Rezept?

Altes verlernen geht am besten, wenn man sich offen neuen Er-
fahrungen aussetzt und dann auch mit Neugierde dartiber nachdenkt.
Als Geschiftsinhaber will man nicht nur denken und konzipieren,
sondern machen. Erste wichtige Schritte, um in Aktion zu kommen:
nicht nur iber Neuerungen lesen, sondern sich bewusst Selbst-
erfahrungen aussetzen, wieso nicht auf Reisen einmal Fahrdienst-
Apps und andere digitale Services als Privatperson nutzen? Erst mit
solchen Aha-Erlebnissen kann man mitreden und fundiert Neues ent-
werfen. Wir merken oft nicht, dass wir uns als Konsumenten schon
selbst miihelos in digitalen Welten bewegen, Reisen buchen und in
Online-Shops einkaufen oder auf WhatsApp-artige Kommunikations-
formen umsteigen, wihrend uns Entsprechendes fiir die eigene Arbeit
und das eigene Geschift gar nicht in den Sinn kommt.

Sie sagen, Digitalisierung sei Chefsache. In vielen Betrieben, vor
allem kleineren, fehlt dem Chef aber die Zeit, sich auch noch um die
zukunftsfihige Entwicklung zu kiimmern. Ausserdem fehlt vielen
schlicht das digitale Know-how. Was kann man in einer solchen
Situation tun?

Ich will hier auf keinen Fall belehrend wirken, aber in vielen Be-
trieben gibt es noch Luft, um durch eine bessere Organisation der
aktuellen Geschiftsprozesse Zeit fiir Strategiearbeit frei zu machen.
Der fundamentale Wandel wird sich nicht von einem Tag auf den
anderen vollziehen, sondern lasst Vorbereitungszeit. Ich hore oft, dass
in der Wirtschaft der Druck einfach noch nicht hoch genug sei, das
anzupacken. Gerade in guten Zeiten, nicht in der Krise, ist der richtige
Zeitpunkt, Geld und Zeit zu investieren.

Das klingt nach einer schénen Theorie. Tatsache bleibt, dass in
vielen Betrieben die nétige Kapazitét fehlt. ..

Es gibt unzdhlige Unternehmen, die bereits zweigleisig fahren:
Einerseits wird das operative, bestehende Geschaft mit kontinuier-
lichen Verbesserungen gefithrt. Anderseits kiimmert sich jemand
parallel dazu um die Zukunft. Dass das eine Herausforderung ist, ist
mir bewusst. Und auch, dass es nur wenigen Betrieben gelingt, beide
Aufgaben einer Person zu tibertragen. Bei grosseren Unternehmen
sehen wir, dass dafir oft jingere Mitarbeitende miteinbezogen
werden. Man nennt das Intrapreneurship-Programm. Diese Personen
kennen nicht nur das bestehende Geschift sehr gut, sie haben gleich-
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zeitig wenig Beriihrungsdngste mit Experimenten. Das Ganze ist ein
organisationaler Lernprozess und erfordert Geduld und kontinuier-
liche Gestaltungsarbeit. Als Fihrungskraft im Wandel ist man nur
wirksam, wenn man Zukunftsentscheide verinnerlicht und als Identi-
fikationsfigur vorangeht; dafir sollte man sich Zeit geben.

Bei der Entwicklung von neuen Dienstleistungen soll man Ihrer
Ansicht nach «radikal von der Sicht des Kunden ausgehen». Ist das
einer der Schliissel fiir eine erfolgreiche Zukunft?

Ohne diese Denkhaltung und ohne entsprechende Management-
methoden fehlt der wesentlichste Erfolgsfaktor, gerade wenn und
weil sich Kundenerwartungen und Kundenverhalten stark verdndern.
Profunde Kenntnisse iiber die Wiinsche des einzelnen Kunden und
Einfithlungsvermdgen waren schon immer auch unabhéngig von
der Digitalisierung wichtig. Sie werden mit der Digitalisierung nun
noch wichtiger, weil zu dem persénlichen Kontakt in Anwesenheit
nun noch weitere digitale Kontaktmoglichkeiten hinzu kommen,
die vielfach genauso personlich gestaltet werden kénnen und auch
so empfunden werden. Diese sind nicht in allen, aber in vielen
Situationen fiir die Kunden bequemer und werden deshalb dann erste
Wahl fiir sie sein. Wenn beispielsweise Grosseltern mit ihren Enkeln
skypen, dann denken sie nach den ersten Malen gar nicht mehr, dass
sie da gerade etwas «Digitales» machen.

In dieses Kapitel gehdrt, dass sich der Unternehmer im Auto-
gewerbe noch stérker auf eine sinnvolle Nutzung seiner Kunden-
daten konzentriert, weil sie kiinftig einen noch viel wichtigeren
Stellenwert haben. Wie kann er dieses Thema konkret
angehen?

Gute Dienstleister kennen den Wert ihres Kunden-
wissens und der dafiir nétigen Daten. Viele in Unternehmen
vorhandene Daten werden aber gar nicht genutzt, das
heisst, man kann alleine schon dadurch etwas gewinnen,
wenn man mit Daten, die bereits im eigenen Verfiigungs-
bereich sind, intelligenter umgeht. Wenn man sich an
die Digitalisierung von Geschiftsabliufen macht, er-
schliessen sich oft ganz von selbst Potenziale, die in der
besseren Datennutzung liegen. Viele niitzliche Erkennt-
nisse ergeben sich aus der Verkniipfung von Daten.
Und je mehr das Fahrzeug selbst und die Mobilitat
des Nutzers und dessen Verhalten digitalisiert werden,
desto mehr Datenquellen existieren.

Einer lhrer Ansatze ist, tiber Branchengrenzen
hinweg zu kooperieren. Wie geht man das an?

Durch rdumliche Nihe von Teams, die an innovativen
Entwicklungen arbeiten. Der Garagist sollte die Nahe zu
jungen Firmen suchen, die tifteln. Auch hier gilt: Be-
rithrungsangste ablegen, auf Leute zugehen, neugierig
sein und zusammen nach Lésungen suchen. Das
muss nicht jeder fir sich tun, man kann sich fir so
etwas auch mit Kollegen zusammenschliessen. <
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Interview mit Marc Kessler, CEO Quality1 AG

Zum zweiten Mal nach 2017 tritt der Garantieanbieter Quality1 am «Tag der Schweizer Garagisten» als Hauptsponsor auf.
CEO Marc Kessler dussert sich im Interview {iber den grossten Event der Schweizer Autobranche, iiber die Zukunft der

Mobilitat und iiber den Einfluss des Technologiewandels auf das Garantiegeschéaft. sandro Compagno, Redaktion

Herr Kessler, Quality1 ist erneut
Hauptsponsor am «Tag der Schweizer
Garagisten». Wieso engagiert sich
Quality1 derart stark an dieser Tagung?

Marc Kessler: Der AGVS mit seiner
grossen Gargagistenorganisation ist fir
uns ein wichtiger Partner. Wir pflegen
seit 2005 eine erfolgreiche, partner-
schaftliche Zusammenarbeit. Mit den
Présentationen und Diskussionen am
«Tag der Schweizer Garagisten» werden
wichtige Impulse fir zukiinftige Heraus-
forderungen und Entwicklungen gesetzt.
Es ist uns wichtig, Teil davon zu sein
und mit unserem Engagement einen Bei-
trag zu leisten. Natirlich ist diese Platt-
form auch ideal, um unser Angebot an-
zuwerben sowie bestehende Kontakte zu
pflegen und neue zu kntpfen.

Das Motto der Tagung lautet
«Mission Mobilitét. Die Rolle des
Garagisten: was dndert — und was
bleibt». Der Garagist wird sich

in Richtung Mobhili-
tdtsdienstleister
entwickeln: Wie
kann Quality1 den
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Garagisten auf diesem Weg
unterstiitzen?

Das Fahrzeug bleibt bei den neuen
Mobilitaitsmodellen ein zentraler Faktor.
Der Kontakt zum Fahrzeughalter sowie die
Servicequalitat sind auch in Zukunft fir den
Erfolg von Garagisten die Schlisselelemente.
Mit unserem aktuellen Angebot bieten wir
den Garagisten ein Instrumentarium, um
den Fahrzeughalter zu binden und den ge-
winschten Service bieten zu kénnen. Wir
werden hier mit der Zeit gehen und unsere
Dienstleistungen kinftig noch mehr auf das
Thema Kontaktmoglichkeiten und Service-
qualitit ausrichten.

Die Antriebstechnologien dndern sich
und mit ihnen das Geschéftsmodell des
Garagisten. Ein Elektrofahrzeug be-

nétigt viel weniger Wartung und weniger
Reparaturen als ein Auto mit Ver-
brennungsmotor. Welche Auswirkungen
hat dieser technologische Wandel auf Ihr
Geschiift als Garantieanbieter?

So wie sich der Arbeitsfokus beim
Garagisten in Zukunft verandern
wird, so wird es auch zu An-

passungen in unserem An-

gebot kommen. Klar ist, dass sich der
Deckungsumfang unserer Garantien wie
auch unseres Service/Wartungspaketes auf-
grund des technologischen Wandels ver-
andern wird - ich denke da insbesondere
an neue Fahrzeugbestandteile. Auch bei den
alternativen Antrieben — wir wollen nicht
nur vom Elektrofahrzeug sprechen — wird es
aber Reparatur- und Wartungsbedarf geben,
der tber eine Garantie beziehungsweise ein
Service/Wartungspaket abgesichert werden
kann.

Teilen Sie die Sorge vieler Garagisten,
dass der Elektromotor die Branche in die
Krise stiirzen kann?

Weiterentwicklung bedeutet auch
Veranderung. Ich verstehe die Sorge der
Garagisten, bin mir aber sicher, dass der
Beruf Garagist Zukunft hat. Das Profil wird
sich iber die nichsten Jahre verdndern,
mit all den damit verbundenen Chancen!

Amazon ist dabei, auch Autos online zu
verkaufen. Welchen Einfluss hétte der
Markteintritt eines solchen Giganten auf
Ihr Geschéftsmodell?

Der Fahrzeugverkauf wird generell digi-

«Der Fahrzeuggarantiemarkt in der Schweiz
wurde in den letzten Jahren hérter umkampft.»

Marc Kessler ist seit 2015 Chief Executive Officer der Quality1 AG.
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taler. Der Eintritt von Amazon in das Fahr-
zeuggeschift ist ein weiterer Schritt in diese
Richtung. Auf unser Geschiftsmodell hat
diese Entwicklung kurz- bis mittelfristig
keinen Effekt — ob langfristig, wird sich
zeigen.

Quality1 ist seit 2002 im Markt. Was ist
Ihr Erfolgsrezept?

Ein zentraler Pfeiler unseres Erfolgs sind
lange, konstante Partnerschaften mit dem
AGVS, Importeuren und Garagisten sowie
Héndlern. Ein anderer sind unsere Produkt-
und Servicequalitdt. Zudem: Unser gut
ausgebildetes und motiviertes Team, das
tagtaglich zum Wohl unserer Kunden Top-
Leistungen erbringt!

Mittlerweile gehéren zahlreiche Garagen-
konzepte, Importeure und Finanzdienst-
leister zu Ihrem Kundenportfolio. Wo und
wie will Quality1 noch wachsen?

Es ist eine Tatsache, dass der Fahr-
zeuggarantiemarkt in der Schweiz in
den letzten Jahren noch hirter um-
kampft wurde. Unsere Mitbewerber und
wir bearbeiten einen gesattigten Markt.
Wachstum bedeutet harte Arbeit! Wir
sehen aber weiterhin Potenzial bei den
Garagisten und Hindlern in der Neu-
kundenakquise. Aber, wie gesagt, die
Pflege der bestehenden Partnerschaften ist
uns sehr wichtig.

Und wo liegen die Grenzen des
Wachstums?

Die Grenzen des Wachstums ergeben sich
aus dem Fahrzeugmarkt Schweiz. Stagniert
der Bestand an Fahrzeugen wie auch die An-
zahl an Neuzulassungen, spiiren wir das —
wenn auch mit einer leichten Verzdgerung.

Neben PW versichern Sie auch Motor-
rdder, Agrarfahrzeuge und seit April 2016
Boote. Gibt es weitere Ausbhauplédne? Es
ist Winter — wie wére es beispielsweise
mit Pistenfahrzeugen?

Der Ausbau unseres Garantieangebots
auf weitere Fahrzeugarten war einer unserer
Fokusse in den letzten Jahren. Bei der Er-
weiterung des Tatigkeitsgebiets ist der
Blick auf das Marktvolumen eine der ersten
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Aktionen: Der Markt an Pistenfahrzeugen
ist sehr tiberschaubar, ein Pricing — auch mit
Blick auf den Beanspruchungsgrad der Fahr-
zeuge — dussert herausfordernd. Daher Nein,
ein Garantieangebot fir Pistenfahrzeuge
wird es in 2018 seitens Qualityl nicht geben.

«Der Fahrzeugverkauf
wird digitaler. Welche
langfristigen Auswirkungen
diese Entwicklung auf unser
Geschiftsmodell hat, wird
sich zeigen.»

Die Autos werden immer besser, immer
zuverlédssiger. Ist das fiir einen Garantie-
anbieter gut, weil er weniger Schaden-
fille abwickeln muss oder schlecht, weil
der Preis fiir die einzelne Police sinkt?
Wie Sie es richtig beschreiben, hat die
technologische Entwicklung der Fahr-
zeuge einen Einfluss auf unser Geschaft.
Technische Verbesserungen verdndern das
Schadenbild. Inwieweit die Schaden-
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bearbeitung einfacher wird, gilt es noch zu
klaren. Denn mit dem technischen Wandel
ist auch der Einbau zuséitzlicher Fahrzeug-
bauteile verbunden. Die Auswirkung auf die
Tarifsituation wird sich zeigen.

Die Digitalisierung schreitet voran.
Auch Quality1 bietet mit dem B2B-Portal
carplus.ch und der eigenen App eine
schnelle, digitale Méglichkeit, Schaden
anzumelden. Welche Entwicklungen
sind hier zu erwarten?

Die App-Weiterentwicklung ist ein An-
liegen von uns, wobei aktuell der Fokus
auf der Optimierung unserer bestehenden
Instrumente fiir unsere Kunden liegt.

Werfen wir einen Blick ins Jahr 2018:
Was diirfen die Garagisten von Quality1
erwarten? Was ist an Innovation in der
Pipeline?

Das Jahr 2018 wird ein spannendes Jahr
far unsere bestehenden und potenziellen
Kunden. Mehr dazu zur gegebenen Zeit! <

Das spricht fiir eine Partnerschaft mit Quality1

Starke Werbewirkung:

Das umfangreiche POS-Material von
Quality1 erhalten Garagisten kostenlos
vom fiir das jeweilige Gebiet zustdndigen
Aussendienstmitarbeiter oder vom
Kundendienst.

Steigerung der Kundenzufriedenheit

und -bindung:

Die Notwendigkeit, Neukunden nicht nur
zu gewinnen, sondern diese auch lang-
fristig zu halten, wird immer wichtiger.
Loyale Stammkunden tragen wesentlich
zum Erfolg eines Unternehmens bei. Die
Dienstleistungen von Quality1 unterstiitzen
Garagisten dabei.

Umfassender Service:

Neun Aussendienstmitarbeiter sowie
ein dreisprachiger Innendienst stehen
den Garagisten fiir Fragen und Anliegen
kompetent und engagiert zur Seite.

Einfache und unbiirokratische Systeme:
Erfassen einer Garantie innerhalb von nur
100 Sekunden iiber das B2B-Portal von
Quality1. Uber die Quality1-App kann ein
Schadenfall mit nur wenigen Klicks erfasst
werden. Damit sparen Garagisten Zeit

und Ressourcen und kénnen sich schnell
wieder auf ihr Kerngeschéaft fokussieren.

Tiefe Durchlaufzeiten: Eine Schaden-
freigabe erfolgt innerhalb von 15 Minuten
und die Schadenzahlung innerhalb von
zehn Tagen.

Loyalitdatsprogramm: Im Bonus Shop der
Quality1 konnen Garagisten von einem
attraktiven Angebot an Produkten und Gut-
scheinen profitieren.

]
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Europaischer Verband des Kraftfahrzeuggewerbes Cecra

Wenn am «Tag der Schweizer Garagisten» vom 17. Januar der franzésische Garagist Jean-Charles Herrenschmidt
als Diskussionsteilnehmer auftritt, so macht er das auch in seiner Funktion als Président einer Organisation, die die
Interessen der Schweizer Garagisten in Briissel vertritt: der Cecra, des Europdischen Verbandes des Kraftfahrzeug-

gewerbes. Reinhard Kronenberg, Redaktion

W Die politische und wirtschaftliche Inte-
ressenvertretung zugunsten der AGVS-Mit-
glieder findet auf verschiedenen Ebenen
statt: Auf der nationalen wird sie durch den
Auto Gewerbe Verband Schweiz (AGVS) wahr-
genommen. Zusammen mit seinen Partnern
Auto-Schweiz, Astag, Strasseschweiz und
dem Schweizerischen Gewerbeverband setzt
er sich fr moglichst optimale Rahmenbedin-
gungen fiir das Autogewerbe ein — in der Ver-
kehrs-, der Wirtschafts- und Gewerbepolitik
genauso wie in der Bildungspolitik. Jiingstes
Beispiel dafiir ist die anstehende Revision
des eidgendssischen Datenschutzgesetzes.
Erfolgreich war der Verband auch, als es zu
verhindern galt, dass die MFK-Intervalle un-
verantwortlich verldngert werden sollten.
Das beste Beispiel fiir eine erfolgreiche Lob-
byarbeit des Verbandes in jiingster Zeit aber
ist und bleibt die Verlingerung der KFZ-Be-
kanntmachung, die die Interessen des Gara-
gisten nachhaltig schiitzt.

24 nationale Verbande mit
336720Unternehmen

Die Wahrnehmung der Interessen des
Garagisten ist auf europédischer Ebene min-
destens so wichtig. Hier werden Gesetze ge-
macht, die Auswirkungen auf die gesamte
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europaische Automobilindustrie haben und,
indirekt, auch auf die Schweiz. Diese Interes-
senwahrnehmung wird vom Européischen
Verband des Kraftfahrzeuggewerbes (Cecra)
sichergestellt. Unter seinem Dach sind 24 na-
tionale Verbinde sowie zwolf europdische
Hindlerverbinde als Vertretung der Hindler
bestimmter Marken vereint. Damit vertritt die
Cecra aktuell 336720 Unternehmen des Kraft-
fahrzeughandels und Garagen. Eingeschlossen
darin sind auch die Hindler und Werkstétten
von Nutzfahrzeugen, Markenvertreter sowie
unabhingige Werkstitten.

Domiziliert ist die Cecra in Briissel, 15
Autominuten von der EU-Zentrale entfernt.
Massgeblich ist aber nicht die geografische
Nihe zum Machtzentrum Europas, sondern
die personelle. Vertreter der Cecra nehmen an
derselben Art von Veranstaltungen und Tref-
fen auf EU-Ebene teil wie die Hersteller. «Auf
EU-Ebene ist jeder gut dariiber informiert,
dass es nur einen einzigen Vertreter der Auto-
handler und Werkstétten gibt», sagt Cecra-Ge-
neraldirektor Bernard Lycke (siehe Box) gegen-
iiber AUTOINSIDE, «und das sind wir».

Den «Bodenkontakt» sichergestellt
Einfluss zu nehmen fir die Interessen der
Garagisten sei die wichtigste Tatigkeit der

Unser Mann in Briissel

Bernard Lycke ist Generaldirektor der Cecra und seit dem 1. Februar 2011 fiir das
Cecra-Biiro in Briissel verantwortlich. Davor war er Generalsekretér von G.D.A.
(«Groupement des Distributeurs et Agents de Marques Automobiles») in Belgien.
Im Bereich der Fahrzeugdistribution ist er Mitglied des E.D.L. Netzwerks (European
Distribution Lawyers), einer internationalen Vereinigung von Rechtsanwalten und
Vertretern von Berufsverbanden, die im Vertriebssektor tétig sind.

Cecra tberhaupt, erldutert Lycke. Aktuell fin-
det sie in drei verschiedenen Arbeitsgruppen
statt: Konnektivitat und der damit verbunde-
ne Zugang zu Daten, Verbraucherrechte und
Franchising. Bernard Lycke legt Wert darauf,
festzustellen, dass sein Verband keine abge-
hobene Institution sei, die sich im Dunst der
Politik bewege und den Bodenkontakt verlo-
ren habe: «Wir sind regelméssig draussen bei
unseren Mitgliedern und tauschen uns aus.
Diese Kontakte sind fiir uns enorm wichtig.»
Kommt dazu: Cecra-Président Jean-Charles
Herrenschmidt ist selber Garagist und fithrt
uber seine Familie mehrere Betriebe in Frank-
reich. Herrenschmidt wird am 17. Januar an-
lasslich dem «Tag der Schweizer Garagisten»
im Kursaal in Bern zusammen mit Gerhard
Schirmann, dem CEO der Emil Frey Grup-
pe, an einer Diskussion teilnehmen. The-
ma: Die Folgen fiir den Garagisten, wenn
sich die Hersteller immer stédrker in Rich-
tung Mobilititsdienstleister entwickeln.

Die Cecra vertritt die Interessen des Gara-
gisten nicht nur politisch. Um die Entwick-
lung der Mobilitit aus Sicht ihrer Mitglieder
aktiv mitzugestalten, ist sie unter anderem
Mitglied der Interessengemeinschaft «MaaS»
(«Mobility as a Service»). Diese Organisation
baut auf européischer Ebene eine zentrale
Mobilitatsplattform auf.

Zukunft des Garagisten

Selbstredend, dass sich die Cecra im Rah-
men ihrer Arbeit auch mit der Zukunft des
Garagisten auseinandersetzt. Lycke sieht hier
einen erheblichen Anpassungsdruck. Sich
schon jetzt abzeichnende Trends wie die
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Konnektivitit, die Elektrifizierung des An-
triebs, die zunehmende Prasenz von Neuein-
steigern wie Tesla oder der sich abzeichnende
Direktvertrieb der Hersteller «werden das
Geschiftsmodell der Autohéduser und Werk-
statten unter Druck setzen». Deshalb wiirden
sich alle Glieder der automobilen Wertschop-
fungskette anpassen miissen, «nicht nur die
Garagisten selber, sondern auch die Herstel-
ler, die Teilelieferanten wie auch der gesamte
Aftermarket».

W VY r
1k idiradl

Das Europaparlamentsgebaude in Briissel.

Sehr aufmerksam beobachtet hat man in
Brussel auch die Diskussion rund um mog-
liche Fahrverbote fiir 4ltere Dieselfahrzeuge,
die im vergangenen Sommer in Deutschland
gefithrt wurde und die — mit einer leichten
zeitlichen Verzdgerung — auf die umliegenden
Linder ubergeschwappt ist. Nicht, was die
Fahrverbote, eher, was die Auswirkungen auf
Neuzulassungen, Standzeiten und Occasions-
preise betrifft. «<Die Debatte war iiberhaupt
nicht ausgewogen», bilanziert Lycke, «aber
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als Organisation miissen wir die neuere Ent-
wicklung rund um den Diesel sehr genau be-
obachten.» Lycke macht kein Geheimnis da-
raus, dass er mittel- bis langfristig mit einem
deutlichen Riickgang des Verbrennungsmo-
tors an sich rechnet. <

Auch 2018 kompetent beraten.

Die Ausgleichskasse MOBIL bedankt sich fur Ihr Vertrauen und winscht
Ihnen fir das neue Jahr gute Gesundheit und viel Erfolg.

AK MOBIL, Wolflistrasse 5, Postfach, CH-3000 Bern 22, Tel +41 (0)31 326 20 20, www.akmobil.ch

'/ AK MOBIL ist die Ausgleichskasse der Berufsverbande AGVS 2rad Schweiz

AK
CcC
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Europaischer Verband des Kraftfahrzeuggewerbes Cecra

wGear 2030n: Ungehinderter
Lugang zu Fahrzeugdaten

Auf welchem Level sich der Europédische Verband des Kraftfahrzeuggewerbes (Cecra) auch fiir die Interessen der Schweizer
Garagisten einsetzt, zeigt sich am Beispiel des kiirzlich erschienenen Berichts «Gear 2030». Reinhard Kronenberg, Redaktion

I Eine hochrangige Gruppe fuir die Automobil-
industrie (Originaltitel: «<High Level Group on
the Competitiveness and Sustainable Growth
of the Automotive Industry in the European
Union») hat im Auftrag der Europdischen Kom-
mission die Wettbewerbsfahigkeit der euro-
péischen Automobilindustrie untersucht.

Aufschlussreiche Bestandesaufnahme

Thr Bericht ist eine griindliche Bestandes-
aufnahme der aktuellen Situation von Herstel-
lern, Garagisten und Zulieferern. «Gear 2030»
bildet eine wichtige Grundlage fiir eine umfas-
sende Strategie, mit der die EU die Marktposi-
tion ihrer fir die gesamte Wirtschaft enorm
wichtigen Automobilindustrie behaupten will.
Darin wird unter anderem klar:

¢ Die Fihrung der EU rechnet stark damit,
dass die Automobilindustrie und damit
die gesamte Wertschdpfungskette unter
starken Druck aus Asien auf der einen
und von Unternehmen der Unterhal-
tungselektronik und der Informations-
und Kommunikationstechnologie auf
der anderen Seite geraten werden.

¢ Der Verbrennungsmotor ist angezihlt.
Die EU spricht im Zusammenhang
mit der Entwicklung von alternati-
ven Antrieben von einem «Wende-
punkt fur die Automobilbranche».

¢ Der Produktionszyklus und die Entwick-
lung innovativer Produkte werden sich
aus Sicht der EU deutlich dynamisieren
miissen, um iiberhaupt Schritt zu halten.

Der Onlinehandel wird — auch

im Auto-Sektor — deutlich an
Bedeutung gewinnen.

Fahrzeugdaten sollen grundsitzlich fiir
alle Marktteilnehmer zugénglich sein
— also auch fiir den Garagisten. Aller-
dings gewichtet die EU-Kommission
die Datenhoheit der Kunden sehr stark
— genauso wie die Datensicherheit.

Die Cecra konnte sich namentlich im
Bereich «Zugang zu Fahrzeugdaten»
mit Empfehlungen einbringen. Ziel

ist es, auch fir freie Garagisten einen
ungehinderten Zugang zu Fahrzeug-
daten zu erméglichen — und allen
Garagisten einen solchen zu den
Daten, die das Fahrzeug sammelt. <

The Real Car Wash Factory!

Engineered for
the future...

fur Ilhren Erfolg!

Be different, be better!

Tel. +41 56 648 70 80
verkauf-ch@christ-ag.com
www.christ-ag.com

WASH SYSTEMS




Hat sein Lachen nicht verlor‘w: Der Automobil-Fachmann Paulo Aratjo an seinem
Arbeitsplatz in der Centralgarage Musch in Altdorf.

B Sommer liegt in der Luft, in der Centralgarage Musch an der
Gotthardstrasse in Altdorf ist es vergleichsweise ruhig — es bleibt Zeit,
sich jenen Arbeiten zu widmen, die wihrend des tiblich stressigen
Werkstattalltags warten miissen. Und heute steht das Team im Fokus:
Die Mitarbeiter wollen auf dem Klausenpass zusammen zu Abend
essen, die Geselligkeit und den kollegialen Umgang pflegen. Inhaber
Ivo Musch bittet seinen Lernenden Paulo Araujo zu fahren. Noch so

gern fithrt der angehende Automobil-Fachmann im zweiten Lehr-

jahr diese Aufgabe aus — denn Autos sind nicht nur sein Beruf, sie
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Zentralschweiz

Aus dem Werkstattalltag
gerissen: kine Garage steht
hinterihrem Lernenden

ie Achterbahnfahrt des Lebens erfasst eine Garage mitunter ungeahnt
id'mit voller Wucht. Als Paulo Aralijo sﬁem Lehrmeister lvo Musch

er Centralgarage Musch in Altdorf von einem schweren Schicksalsschlag
berichten musste, galt es fiir alle — das privﬁe Umfeld wie auch das Garagen-
eam und die Berufsschulverantwortlichen = zusammenzuhalten, Versténdnis
u'zeigen, sich mit der Situation zu arrangieren und nach vorne zu blicken.

sind auch seine Leidenschaft. «Auf dem Parkplatz angelangt, lege ich
den Rickwirtsgang ein, weit und breit kein Hindernis», schildert der
heute 22-Jdhrige die gewohnten Schritte des Rickwartsparkierens
— doch dann kracht es, materiell wie auch privat.

Eine Kollision, ein Untersuch, ein Schicksalsschlag

«Paulo fahrt riickwarts gegen die Leitplanke — ohne ersichtlichen
Grund», erinnert sich Ivo Musch an die Begebenheit, die ungeahnte
Konsequenzen nach sich ziehen sollte. «Er erzihlte mir, dass er seit
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einiger Zeit an Kopfschmerzen leide, ja, dass
es ihm plotzlich schwarz vor Augen werde»,
80 Musch, der seinen Auszubildenden darum
bittet, den Arzt zu konsultieren.

Zwei Tage spéter dann die Diagnose: Paulo
Araujo leidet an einem Hirntumor, dessen
Ableger unter anderem so nahe am Sehnerv
liegen, dass eine Operation ausgeschlossen
werden muss. «Ich fahre guten Mutes zu
meinem Hausarzt — einige Minuten spdter
sitze ich schon im Krankenauto und bin auf
dem Weg nach Basel, wo ich schnellstmdg-
lich behandelt werden muss», schildert der
junge Mann seinen Schicksalsschlag. Keine
Woche spater ist der Stammtumor operativ
entfernt, doch Paulo Aratjo muss seine Be-
wegungsfihigkeit sowie seine Seh-, Tast-
und Geschmackssinne wiedererlangen,
geht vorerst am Rollator und muss sich bis
zur weiteren Chemotherapie zu Hause in
Wassen schonen. Eine Geduldsprobe sowohl
far den Betroffenen und seine Familie als
auch fir seinen Lehrbetrieb. Denn fehlt
einer der zwolf Mitarbeiter voraussicht-
lich wahrend eines ganzen Jahres, gilt es,
als Team zusammenzuhalten, sich mit der
Arbeitslast zu arrangieren, den Heilungsver-
lauf abzuwarten. Eine Situation, die einen
Lehrabbruch nach sich zieht? «Niemals», so
Ivo Musch prompt. «Denn das hétte Paulo

Centry

Qarg
Mus Qe

Ch AG

«Nebst dem Fachlichen
miissen wir bei der Aushildung
eine gesellschaftliche Pflicht
erfiillen.»

Ivo Musch, Inhaber Centralgarage Musch AG

vo6llig den Boden unter den Fiissen ent-
zogen, ihm sdmtliche Motivation und Zu-
kunftsperspektiven entrissen.»

Ungewissheit lahmt in der
Unternehmensplanung

Eine ungewisse Situation, die einen
Garageninhaber blockiert. Musch spricht

B

in seiner Verantwortung als Unternehmer
klare Worte: «Ein Lernender ist wihrend
seiner Ausbildung drei Tage pro Woche in der
Berufsschule, zudem nicht fir alle Arbeiten
einsetzbar — aber fehlt dennoch schmerz-
lich.» Nebst der Unsicherheit ob des Krank-
heitsverlaufs und ob der Mitarbeiter iiber-
haupt wieder zuriickkehren kénne, lahmte
eine weitere Frage: Wie soll Paulo dereinst
wieder ins Team integriert werden, sprich
wie wird er einsetzbar sein?

Vier Faktoren zum Firmenerfolg

Eine Situation also, die einen Arbeitgeber
plétzlich in eine neue Rolle schliipfen lisst
— die des Familienvaters, der die schiitzende
Hand iber seinen Lernenden hilt. Diese
Haltung wird deutlich, wenn ein Kunde Ivo
Musch nach dem Erfolg eines Geschiftsjahrs
fragt. «Diesen mache ich stets von vier
Komponenten abhingig: Ist keinem meiner
Mitarbeiter ein Unfall oder eine schwer-
wiegende Krankheit widerfahren? Waren
wir in keine Rechtsstreitigkeiten involviert?
Hatten wir Spass bei unserer Arbeit? Hat es
sich gelohnt?»

Kurzum: Das Finanzielle muss stimmen,
aber das Traditions- und Familienunter-
nehmen (siehe Box) gewichtet die sozialen
Kriterien als genauso wichtig fiir den unter-

Felsenfest: Mit seinem Durchhaltewillen und dem erfolgreichen Lehrabschluss erarbeitete sich Paulo Araujo trotz gesundheitlicher Riickschlédge eine Karrierebasis — und
seinem Ausbildungsbetrieb halt er die Treue.
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nehmerischen Erfolg. Werte, die auch die
Kundschaft mitbekommen soll.

Fachkrafte und Menschen weiter-
bringen

So richtet Musch seinen Appell an die
Ausbildungsbetriebe: «Nebst dem Fach-
lichen mussen wir eine gesellschaftliche
Pflicht erfullen. Unser Berufsnachwuchs
wird in ein herausforderungsreiches Umfeld
entlassen. Er muss imstande sein, sich auf
rasante Entwicklungen einzustellen, sich
an technische Veranderungen wie auch von
Kunden gedusserte Bediirfnisse anzupassen,
in seinen Umgangsformen korrekt und in
der Lage sein, Entscheidungen zu treffen
und auf eigenen Beinen zu stehen.»

Diese Adaptionsfihigkeit kame schliess-
lich der Branche zugute. «Es gibt immer
wieder Werkstattmitarbeiter, egal welchen
Alters, die frihmorgens mit der Erwartungs-
haltung auftauchen, dass ihnen der Chef
ein Auto organisiert hat, an dem sie bis
17 Uhr arbeiten und dann pinktlich wieder
nach Hause kénnen. Diese Zeiten sind
vorbei, die Zukunft ist unberechenbarer,
individueller», gibt Ivo Musch zu bedenken,
«denn das Zentrum unseres Tuns ist, das Be-
diirfnis des Kunden an seinem investitions-
intensiven Fahrzeug optimal zu befriedigen.»

Will heissen: Die Ausbildung muss Wert-
haltungen vermitteln, den Branchennach-
wuchs zu Mobilitdtsdienstleistern heran-
reifen lassen, die fahig sind, im Gesprach
und im Handwerk auf den Kundenwunsch
einzugehen, Vertrauen zu schaffen und so
eine Garage unternehmens- und iiberlebens-
fahig zu erhalten.

Wieder im Garagenalltag integriert
und dankbar

Im August 2016 nimmt Paulo Araujos
Alltag nach Operation, Bestrahlung und
Chemotherapie wieder Fahrt auf - «end-
lich», wie der 22-Jahrige betont. «Ich konnte
wieder Auto fahren, mich frei bewegen,
mein letztes Lehrjahr in Angriff nehmen
und mit einem Jahr Verzogerung wieder in
die Berufsschule einsteigen.»

Obschon ihm wihrend des Qualifikations-
verfahrens des Ofteren Kopfschmerzen und
Blackouts einen Strich durch die Rechnung
zu machen drohten, blieb Aratjjo am Ball.
«Ich erhielt von den Experten an den Lehr-
abschlusspriifungen gar ein bisschen mehr
Zeit als die anderen Kandidaten, damit ich,
falls mein Kopf wieder auf Pause driicken
sollte, nicht zusdtzlich nervés sein musste»,
sagt er dankend. Und das Dranbleiben hat
sich ausbezahlt: Heute darf sich Paulo Araujo
eidgenéssisch diplomierter Automobil-Fach-
mann nennen. Eine Berufswahl und solide
Grundbildung, die ihm viele Tiren 6ffne,
einen abwechslungsreichen Alltag bereit-
halte und - nicht zuletzt — viel Freude bereite.
Genau diese Freude und Dankbarkeit will
er seinem Chef, seinem Team und den zahl-
reichen Kunden, die oft nach seinem Befinden
gefragt haben, weiterhin in der Centralgarage
Musch in Altdorf unter Beweis stellen. <

SEKTIONEN

jE— -

- ¥ L

Ein gutes Team: Paulo Aratjo und sein Chef lvo Musch.

Der erste Urner
Automechanikermeister

Die Centralgarage Musch, vor iber 80 Jahren
vom ersten Urner Automechanikermeister
gegriindet und heute in dritter Generation von
lvo Musch gefiihrt, ist Generalunternehmer
und versteht sich als Ansprechpartner in
Sachen individuelle Mobilitét. Zum Angebot
des zwolfképfigen Teams des Nissan-,
Citroén- und Subaruvertreters gehort neben
dem Verkauf von Neuwagen und Occasions-
fahrzeugen eine grosse Leistungspalette von
Reparatur, Wartung und Service iiber Ersatz-
teile, Reifen und Zubehor bis zur Abwicklung
von Carrosserie-, Lack- und Glasarbeiten.

www.centralgaragemusch.ch

Easyklick

flach, funktional, stylisch und einfach

- das revolutionare Wechselnummern-System.

Erhéltlich in den Farben: | "
+ Schwarz

+ Chrom glanzend
+ Chrom matt
+ Schwarz-Carbon

Tegro AG

VT3
Ringstrasse 3 18603 Schwerzenbach
Tel. +41 (0) 44 806 88 88 | info@tegro.ch

.

BLACK
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Eine Autopflege-Serie auf hochstem Niveau!




VERBAND

Mehr Inhalt, mehr Leser

Nicht nur die Autobranche erlebt einen Umbruch, auch in der Schweizer Medienbranche bleibt kaum ein Stein auf dem
anderen. In der Krise der Schweizer Verlagshduser werden die eigenen Medien immer wichtiger. Auch fiir den AGVS.

Sandro Compagno, Redaktion

«Ein Fachmagazin wie AUTO-
INSIDE ist auch in der heutigen
digitalen Zeit noch immer
wichtig. Ich kann Themen
daraus direkt am Tisch mit Mit-
arbeitern diskutieren.»

Christian Miiller, Garagist und Président
AGVS-Sektion Ziirich

B Damit eine Branche glaubwiirdig und
konsistent nach aussen kommunizieren
kann, muss sie nach innen geeint sein. Mit
seinen Medien hat der AGVS die Méglich-
keit, diese Einigkeit zu stirken.
Heutzutage wird zwischen paid media,
(bezahlter Content/bezahlte Werbung auf
Nachrichtenseiten), owned media (eigene
Plattformen) und earned media (aber
PR erreichte Medien) unterschieden. Ohne
eigene Medien sind Verbinde auf die Unter-
stitzung der Massenmedien angewiesen.
Doch diese spielen fiir die Informations-
bediirfnisse eines Verbandes nur eine
untergeordnete Rolle. Umso wichtiger
sind die eigenen Plattformen, unabhingig
von der Branche, im Print wie auch in zu-
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nehmendem Masse online. Der AGVS hat das
frith erkannt und den Schritt in die digitale
Welt vollzogen: So wurde 2014 die Verbands-
website agvs-upsa.ch neu konzipiert und seit-
her konsequent ausgebaut. Jingstes Beispiel
fiir die stetige Weiterentwicklung der eigenen
Medien ist der komplett neu gestaltete Auf-
tritt der Berufsbildungsplattform autoberufe.ch.

Das alles ist kein Selbstzweck. Mit
seinen Medien — im Print mit AUTO-
INSIDE, online mit agvs-upsa.ch, den
21 Sektionsseiten, autoenergiecheck.ch

und autoberufe.ch, unterstiitzt durch den

«Fiir die Auto-i-dat AG ist die
Kombination mit dem Print-
medium AUTOINSIDE und der
sehr gut besuchten Website
ein unschlagbarer Zugang
zum automobilen Markt. Wir
erhalten sehr viel wertvolles
Feedback iiber die AGVS-
Medien und deren relevanten
Inhalte.»

Wolfgang Schinagl, CEO Auto-i-dat AG

«Die ESA und die AGVS-Medien
pflegen eine langjéhrige
Partnerschaft. Wir gratulieren
AUTOINSIDE und den AGVS-
Medien zu ihrer Entwicklung
und zu ihrer Performance.»

Matthias Krummen, Leiter Management Services &
Kommunikation bei der ESA

wochentlich erscheinenden Newsletter
— berichtet der AGVS aktuell, fundiert
und vertrauenswiirdig iiber News, Hinter-
griinde und Entwicklungen im Schweizer
Autogewerbe. Der Fokus liegt dabei auf
dem konkreten Nutzwert fir die Leser
und Nutzer, die Entscheidungstrager im
Schweizer Autogewerbe.

Das Angebot findet Anklang: Die
Medien des Schweizer Garagistenverbandes
blicken auf ein erfolgreiches Jahr 2017
zuriick. Im September beglaubigte die AG
fir Werbemedienforschung (Wemf) dem
Branchen- und Fachmagazin AUTOINSIDE
eine Auflage von 12289 Exemplaren. Das
entspricht in einem riickldufigen Markt
einer Steigerung um 409 Exemplare. Die
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Medienforscher der Wemf gehen bei Fach-
magazinen von 2,5 Lesern pro gedrucktem
Exemplar aus, womit AUTOINSIDE elfmal
pro Jahr mehr als 30000 Leserinnen und
Leser erreicht.

Auch online hat sich das Wachstum fort-
gesetzt: Nie haben sich so viele Nutzerinnen
und Nutzer auf agvs-upsa.ch tiber die Auto-
branche informiert wie 2017. Aktuelles
Beispiel: So waren es im November 2017
nicht weniger als 37 045 Nutzer (+36,0%
im Vergleich zum November 2016), die
in 55954 Sitzungen (+37,4%) insgesamt
151 897 Seiten (+42,5%) Seiten aufgerufen
haben. Die Wachstumsraten 2017 waren
jeden Monat (!) zweistellig.

Monat fir Monat erreichen die AGVS-
Medien auf diese Weise 191 100 cross-
mediale Bruttokontakte. Das ist ein Wert,
der auch fir die Werbekunden interessant
ist, die mit den AGVS-Medien die Ziel-
gruppe Entscheider im Schweizer Auto-
gewerbe zielgenau und ohne Streuverlust
erreichen.

«Wir brauchen die eigenen Medien,
um Uber branchenrelevante Themen
zu informieren», sagt AGVS-Prisident

AUTO
INSIDE

Urs Wernli. Das kénnen Informationen
zur Berufsbildung oder zu technischen
Neuerungen fiir Werkstatt und Aftersales
sein, aber auch Orientierung tiber politische
Debatten oder Hilfestellung bei aktuellen
Ereignissen, wie dem «Dieselgipfel» der
deutschen Automobilindustrie im ver-
gangenen Sommer, als der AGVS seinen Mit-
gliedern via eigene Medien konkrete Hand-
lungsoptionen bieten konnte. Urs Wernli:
«Leistungsfidhige Medien sind wichtig fiir
den Zusammenhalt der ganzen Branche.»
Wie stark dieser Zusammenhalt ist,
zeigen die Anmeldungen fiir den «Tag der
Schweizer Garagisten» am 17. Januar im Kur-
saal Bern. Mit 800 Teilnehmerinnen und
Teilnehmern kann der AGVS einen Rekord

AGVS § AGVS
ONLINE [| EVENTS

VERBAND

vermelden. Der Kursaal ist ausgebucht;
die grosste und wichtigste Fachtagung der
Schweizer Autobranche ist auch dieses Jahr
wieder eine Demonstration der Einheit und
ein Beleg der Zuversicht der Branche, die
einer spannenden wie herausfordernden Zu-
kunft entgegengeht. <

A
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Weitere Infos unter:
www.agvs-upsa.ch/de/agvs-medien

Abonnieren Sie

Fachwissen!

Die Zukunft ist automobil. Und sie ist in Bewegung.
Bleiben Sie auf dem Laufenden iiber

- relevante Entwicklungen im Autogewerbe
- unternehmerische Herausforderungen

und Losungsansitze

- politische Fragen, die unsere Branche betreffen.

Das auflagenstarkste Fachmagazin im Schweizer
Autogewerbe richtet sich an Entscheider,
Kadermitarbeiter und Fiihrungsnachwuchs.

AUTOINSIDE, Administration und Aboverwaltung
Woalflistrasse 5, Postfach 64, 3000 Bern 22, verlag@agvs-upsa.ch
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Kontaktperson Arbeitssicherheit (Kopas)

Im laufenden Jahr wurden in den ersten drei Quartalen iiber 198118 neue Betriebsunfalle bei der Suva gemeldet. Schlimm —nicht
nur fiir den Verunfallten und seine Angehdrigen, sondern auch fiir dessen Arbeitgeber und Mitarbeiter. Es drohen eine
strafrechtliche Abklarung und mdéglicherweise sogar eine zivilrechtliche Klage. Mit der Branchenlésung fiir das Auto- und
Zweiradgewerbe (BAZ) ist den AGVS-Mitgliedern Unterstiitzung sicher. Es wird Hilfe bei der Umsetzung der gesetzlich
vorgeschriebenen Ekas-Richtlinie 6508 und somit bei der Unfallpravention geboten. Karl Baumann, AGvs

Aufgrund des Unfallversicherungsgesetzes
(UVG) und des Arbeitsgesetzes (ArG) sind
Arbeitgeber fiir die Arbeitssicherheit und den
Gesundheitsschutz in ihren Betrieben ver-
antwortlich. Diese Gesetze verpflichten, zur
Verhtitung von Berufsunfillen und Berufs-
krankheiten und zum Schutz der Gesund-
heit der Arbeitnehmenden die nétigen Mass-
nahmen zu treffen.

Voraussetzung fir ein erfolgreiches An-
wenden des beschriebenen Vorgehens ist ein
angemessenes Grundwissen in Arbeitssicher-
heit und Gesundheitsschutz. Arbeitgeber
konnen sich dieses Wissen selbst erwerben
oder einen Mitarbeiter respektive eine Mit-
arbeiterin zum «Sicherheitsbeauftragen»,
zum sogenannten Kopas, oder Sicherheits-
beauftragten (SiBe) ausbilden lassen. Das
nétige Grundwissen kénnen sich Arbeit-
geber, sprich ihre Kopas oder SiBe, an einem
Grundkurs bei der Branchenlésung (BAZ) an-
eignen.

Im Zweifelsfall kommt der Spezialist

In Spezialfdllen ist es erforderlich,
Arbeitsarzte oder andere Spezialisten der
Arbeitssicherheit (ASA) beizuziehen (gemass
Artikel 11a der Verordnung tber die Unfall-
verglitung VUV). Dies ist insbesondere der
Fall, wenn die im Betrieb vorhandene Er-
fahrung und das eigene Fachwissen nicht
fur eine kompetente und seritse Gefahren-
ermittlung und Massnahmenumsetzung
ausreichen. Das Spezialwissen ist vor
allem auch in Lackierereien, wo héhere
Sicherheitsanforderungn zu erfillen sind,
sehr gefragt.

Organisation ist Chefsache
Grundsatzlich gilt: Fur die Arbeits-
sicherheit und den Gesundheitsschutz
in einem Unternehmen ist der Arbeit-
geber verantwortlich (Artikel 82 des Unfall-
versicherungesetzes (UVG), Artikel 3 der
Verordnung iiber die Unfallverhiitung (VUV)
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Die 10 Elemente des ASA-Konzeptes
fur Sicherheit und Gesundheitsschutz
am Arbeitsplatz und der betrieblichen
Gesundheitsforderung.

R

@) Q

1. Sicherheitsleitbild,

Sicherheitsziele 2. Sicherheitsorganisation

5. Gefahrenermittlung, 6. Massnahmenplanung
Risikobeurteilung und -realisierung

Q
9

9. Gesundheitsschutz 10. Kontrolle, Audit

e

3. Ausbildung, instruktion,
Information

4. Sicherheitsregeln

(@) Q

7. MNotfallarganisation B. Mitwirkung

Q

Betriebliche
Gesundheitsforderung

Die sicherheitsrelevanten Aufgaben sollten mit folgendem Ablauf definiert werden: 1. Leitbild und Ziele fest-
legen, 2. Sicherheitsorganisation, 3. Ausbildung und Instruktion, 4. Sicherheitsregeln, 5. Gefahrdungsermititung,
6.Massnahmenplanung, 7. Notfallorganisation, 8. Mitwirkung, 9. Gesundheitsschutz, 10. Audit, Kontrolle. (Grafik
Eidgendssische Koordinationskommission fiir Arbeitssicherheit Ekas)

und Artikel 6 des Arbeitsgesetzes (ArG)).
Der Arbeitgeber hat vor allem die Ablaufe,
Verantwortlichkeiten und Kompetenzen in
seinem Unternehmen so zu regeln, dass es
zu keinen Unféllen kommt und die Gesund-

heit der Beschiftigten nicht geschidigt wird.
Der Nachweis einer betrieblichen Sicher-
heitsorganisation ist fiir Unernehmen mit
besonderen Gefahren obligatorisch.

Fakt ist: Der Aufbau des Sicherheits-
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systems ist eine Fihrungsaufgabe. Ein
Chef oder eine Chefin kann jedoch be-
stimmte Aufgaben delegieren und Unter-
stitzung beiziehen. Es ergibt Sinn, im Be-
trieb einen Kopas zu bestimmen und diesen
Mitarbeitenden speziell fir diese Aufgabe
schulen zu lassen (siehe Interview). In
kleinen Betrieben wird die Funktion des
Kopas meist vom Chef oder der Chefin selbst
wahrgenommen.

Wer bestimmte Aufgaben delegiert, muss
sich bewusst sein, dass die Hauptver-
antwortung bei ihm bleibt. <

Weitere Infos unter:
www.safetyweb.ch

Branchenlosung BAZ als Konigsweg

Das Auto- und Zweiradgewerbe hat ein
branchenspezifisches Sicherheitssystem
erarbeitet und von der Eidgendssischen Ko-
ordinationskommission fiir Arbeitssicherheit
(Ekas) genehmigen lassen. Somit unterstiitzt
sie die Betriebe bei der Umsetzung der gesetz-
lichen Richtlinie 6508 und stelltihnen die not-
wendigen Hilfsmittel zur Verfiigung.

Treten Sie der Branchenlosung BAZ bei. Als
Mitglied bei AGVS, VSCI, 2rad, SAA oder
RVS erhalten Sie einen Rabatt von 25 %.
Informationen und Anmeldeformulare finden
Sie auf unserer Homepage:

www.safetyweb.ch

Gratisnummer 0800 229 229,

Fax 031307 1516

E-Mail: info@safetyweb.ch
Branchenlosung des Auto- und Zweirad-
gewerbes (BAZ)

BAZ Geschéftsstelle

Woélflistrasse 5, Postfach 64

3000 Bern 22

b?/ SWF?/\.

Auszug der Stellenbeschreibung des Kopas

Zweck und Ziel der Stelle

Beratung und Unterstiitzung der Vorgesetzten
und Mitarbeiter bei der Erfiillung der gesetz-
lichen, wirtschaftlichen und sozialen Aufgaben.

Rechte

Berechtigung, auf allen Stufen der Organisation
Informationen einzuholen und Massnahmen
einzuleiten, wenn dies zur Sicherstellung der
Zielsetzung notig ist.

Pflichten

e Informiert die vorgesetzten Stellen iiber
die getroffenen, direkten und verbindlichen
Massnahmen und Absprachen

e Haéltsich durch Besuche von sogenannten
ERFA-Tagungen, Fachtagungen, Seminaren
und Studium von Fachliteratur auf einem
hohen Stand des Fachwissens

¢ Informiert die Vorgesetzten und die Mit-
arbeiter regelméssig liber die Belange der
Arbeitssicherheit

e Stelltden Informationsfluss zur
Koordinationsstelle sicher

e Fiihrt kontinuierlich Unterweisungen und
zusammen mit ASA-Spezialisten Schulungen
durch

Allgemeine Aufgaben
e Beantragt fiir seinen Fachbereich die
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finanziellen Mittel, erstellt deren Budget und
tiberwacht die Kosten

e Mithilfe beim Formulieren von Zielen, Mass-
nahmen ableiten und deren Ausfiihrung
tiberwachen

e Aus- und Weiterbildung in Arbeitssicherheit
besuchen

e Mitarbeitende informieren und instruieren

e Sicherheitskonformitat und Instandhaltung
von Betriebsmitteln priifen

e Abgabe und Verwendung der persdnlichen
Schutzmittel priifen

e Sicherheitsgerechtes Verhalten der Mit-
arbeitende fordern und iiberpriifen

e Gefahrenermittlungen mittels Checklisten
durchfiihren. Massnahmen ableiten und
deren

e Ausfiihrung iiberwachen

e Unfélle abklaren; Massnahmen ableiten und
deren Ausfiihrung tiberwachen, Unfallab-
klarungen (ohne Angabe von Personalien)
an die Fachstelle des Losungsmodells
weiterleiten

e [nterne Uberprﬁfungen (Dokumentation,
Betriebsrundgang) zur Erfolgskontrolle
durchfiihren

VERBAND

Stimme aus der Praxis

Caroline Rétz ist Kopas in der Garage
Antener GmbH in Biel. Der marken-
unabhéangige, auf Fiat spezialisierte
Betrieb beschaftigt acht Mitarbeiter
und zwei Lernende.

Frau Rétz, kennen Sie lhre Aufgaben im
Betrieb als Kontaktperson fiir Arbeits-
sicherheit (Kopas)?

Caroline Rétz: Ja, ich wurde gentigend
instruiert und besuchte den Grundkurs
der Branchenlésung BAZ.

Erhalten Sie die nétige Unterstiitzung der
Geschiiftsleitung?
Ja, die Unterstiitzung ist sehr gut.

Was ist fiir Sie in der Funktion als Kopas
wichtig?

Standig auf dem neusten Stand zu sein,
Informationen an Arbeitskollegen weiter-
zugeben und die nétigen Massnahmen
sofort umzusetzen.

Welche Kopas-Ziele haben Sie sich fiir das
neue Jahr gesetzt?

Auch im Jahr 2018 betriebsinterne Ab-
laufe zu optimieren und somit die Unfall-
gefahr zu mindern.

Informieren nach einer Weiterbildung lhre
Vorgesetzten und Mitarbeiter iiber die
Inhalte?

Ja, dies wird schriftlich festgehalten.

Ist das Onlinetool «asa-control» ein gutes
Hilfsmittel fiir Ihre Tétigkeit als Kopas?
Ja, es ist vor allem ibersichtlich. <

" o

Caroline Ratz.
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AGVS-Markenkommission

Wer Freuden und Leiden eines Markenvertreters kennenlernen will, hat grundsétzlich zwei Méglichkeiten: Er ist selber einer
oder er setzt sich auf Einladung in eine der drei jahrlich stattfindenden Sitzungen der Markenkommisson des AGVS. Die
Palette an tdglichen Herausforderungen eines Markenvertreters ist so breit wie komplex. Es geht ldngst nicht nur darum,
eine iiberlebenswichtige Marge zu generieren (aber natiirlich auch, denn die Marge ist nicht alles, aber ohne Marge ist

alles nichts). Reinhard Kronenberg, Redaktion

B Wéhrend normale Menschen auf einen Vita Parcours gehen, ver-
suchen Markenhéndler, einen gangbaren Weg mit dem jeweiligen
Importeur zu finden. Aber im Prinzip ist beides ein Hindernislauf,
der fit machen kann - oder miide. Im Unterschied zu den meisten
Nutzern eines Vita Parcours haben Markenhéndler aber einen Coach:
die Markenkommission des AGVS. «Ihr Job ist es, die Interessen der
Hindler wahrzunehmen. Das Ziel ist, die Rahmenbedingungen des
Handlers als Unternehmer zu verbessern respektive daftir zu sorgen,
dass sie sich nicht verschlechtern», umschreibt Markus Hesse die
zentrale Aufgabe jener Kommission, der er als Préasident vorsteht.
Mit der Komplexitat der unternehmerischen Herausforderungen
ist auch der Anspruch an die Kommission gewachsen. Wahrend sich
der jeweilige Markenhéndlerverband (MHV) um markenspezifische

M a0

Anliegen kiimmert, also um vertragliche Angelegenheiten und um
einen moglichst konstruktiven Dialog mit den Importeuren, widmet
sich der AGVS im Rahmen der Markenkommission tibergeordnet
und markentibergreifend den Themen Politik und Recht.

«Arbeitsteilung, die Sinn macht»

«Die Arbeit von MHV und Markenkommission entlastet den
einzelnen Markenhéindler, der in diesen Themen héufig fachlich,
meistens aber kapazitdtsmassig sehr gefordert ist», sagt Markus
Hesse. Kernaufgabe des Unternehmers sei es, das néchste Quartal,
das laufende Jahr mit einem positiven Ergebnis abzuschliessen
- «und darin unterstiitzen wir ihn nach bestem Wissen und Ge-

wissen».
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«Diese <Arbeitsteilung> hat sich bewahrt»,
ergdnzt Markus Aegerter, Geschiftsleitungs-
mitglied des AGVS und dort verantwort-
lich ftar den Bereich Branchenvertretung.
Durch die zunehmende Komplexitat und
die galoppierende administrative Uber-
regulierung seitens des Gesetzgebers sowie

«lhr Job ist es, die Interessen
der Handler wahrzunehmen.
Das Ziel ist, die Rahmen-
bedingungen des Héndlers
als Unternehmer zu ver-
bessern respektive dafiir zu
sorgen, dass sie sich nicht
verschlechtern.»

Markus Hesse

des Importeurs, drohe der Garagist viele
seiner unternehmerischen Freiheiten zu ver-
lieren. Aegerter rechnet deshalb damit, dass
die an den Verband delegierten Themen-
bereiche zunehmen werden. Somit dirfte
die Bedeutung der beiden Gremien Héndler-
verband und Markenkommission weiter
wachsen dirfte, «weil das Autogewerbe
nicht nur technisch, sondern auch rechtlich

und administrativ immer komplexer wird».

Synergien nutzen, um zu informieren

Von der Aufgabenteilung zwischen
Héandler und den Kommissionen ziehen
beide Seiten gleichermassen einen Nutzen:
Der Hindler weiss einen starken Verband im

«Geschiftsmodell Garage
iiberlebensfihig halten»

Daten sind ein Thema, das ohnehin immer
relevanter wird, fiir den Handler und damit auch
fiir die Markenkommission. Einerseits sehen
sich Handler gerade im Rahmen von Ver-
tragsanpassungen gezwungen, Kundendaten
weiterzugeben. Anderseits haben sie aber —im
Gegensatz zum Hersteller — kaum Zugriff auf
Daten, die das Fahrzeug im Betrieb sammelt;
in aller Regel werden sie vom Fahrzeug direkt
an den Hersteller geschickt. Das passtins
Konzept, dass Hersteller zunehmend versuchen,
in direkten Kontakt mit dem Fahrzeugbesitzer
zu treten. Dem Markenhéandler droht damit

die Perspektive, irgendwann zur reinen Aus-
lieferungsstelle der Hersteller zu werden. «Fiir
den AGVS geht es hier auch um die Uberlebens-
fahigkeit des Geschaftsmodells Garage wie wir
es heute kennen», sagt Markus Aegerter.
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Riicken und der Verband hat dank der beiden
Gremien einen direkten Draht zum Markt.
«Wir profitieren stark von den direkten
Riickmeldungen von der Front», bestétigt
Markus Aegerter. Diese Kontakte nutzt
der AGVS auch dafir, um den Markenver-
tretern seine Haltung zu politischen Vorlagen
und Vorstéssen zu erldutern. Damit sorgt er
dafir, dass seine Botschaften via Héandler
in den Markt transportiert werden. Und er
informiert das Gremium laufend tber Ent-
wicklungen im Bereich der Berufsbildung,
der Vermarktungsplattformen, neue Ent-
wicklungen im digitalen Bereich bis hin zu
Neuerungen in Fachgruppen wie «Personen-
wagen», «Nutzfahrzeuge» sowie «Kleinbusse
und Lieferwagen». Zentrales Thema ist
aber permanent die rechtliche Situation des
Markenhéndlers gegentiber des Importeurs:
Investitionsschutz und Investitionsrisiken,
Kindigungsfristen, Vertragsstandards.

Aktuelles Beispiel: Revision des
Datenschutzgesetzes

Die steigende Komplexitit l4sst sich gut am
Beispiel des aktuell in Revision stehenden Eid-
genossischen Datenschutzgesetzes illustrieren
(die AGVS-Medien haben in AUTOINSIDE
11/17 ausfthrlich dartber berichtet): Der
Garagist ist zwar in seinem Tagesgeschaft
davon betroffen, hat aber als Einzelner weder
die Moglichkeit, sich dazu zu dussern, ge-
schweige denn, eine solch komplexe politische
Vorlage zu seinen Gunsten zu beeinflussen.
Er braucht jemand, der ihm aufzeigt, welche
Konsequenzen das Datenschutzgesetz fir
seinen taglichen Umgang mit seinen Kunden
hat — und gleichzeitig jemand, der seine
Interessen gegentiber der Politik vertritt.

Markus Aegeter, Branchenvertreter und Geschafts-
leitungsmitglied beim AGVS.

VERBAND

Rahmenbedingungen mitgestalten
Auf Verbandsebene nutzt der AGVS
mit Partnern wie Auto-schweiz oder dem
schweizerischen Leasing-Verband die Mog-
lichkeit, positiv auf die Gestaltung der
Rahmenbedingungen fiir das einzelne Mit-
glied zu wirken. Nur ein Branchen- und
Berufsverband wie der AGVS ist auf dieser
Ebene in der Lage, die Interessen der Branche
nicht nur wahrzunehmen, sondern wo
immer moglich durchzusetzen. Das gilt be-
sonders dort, wo seitens Behérden und Im-
porteure der Zwang, Kundendaten weiterzu-

geben, immer grosser werde.

«Wir profitieren stark von den
direkten Riickmeldungen von
der Front.»

Markus Aegeter

Gerade bei der Umsetzung des revidierten
Datenschutzgesetzes, wie es der Bundesrat
vorsieht, wire das mit Sicherheit so. Auf-
grund seiner eingehenden Analyse kam der
AGVS zum Schluss, «dass der Ausbau des
Datenschutzgesetzes in dieser Form zum
einen nicht nétig ist und zum anderen fir die
Unternehmen neue Pflichten mit sich bringt,
die eine unverhiltnisméssige administrative
Belastung zur Folge haben, teilweise schlicht
nicht umsetzbar und zudem mit drastischen
Sanktionsdrohungen belastet sind.» <

Markus Hesse: AGVS-Zentralvorstand, zustandig fiir
den Bereich Handel.
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HUTUBERUFE
HABEN ZUKUNFT

Willkommen in der faszinierenden Welt des Automobils! Das Autogewerbe ist auf der Suche nach
Talenten, die Spass an modernster Technik haben. In einer Garage findest du taglich Abwechslung,
herausfordernde Tatigkeiten und Menschen mit derselben Leidenschaft fiir Autos. Die berufliche
Grundbildung in einem der sechs Autoberufe ist das Sprungbrett fir deine Karriere in einer viel-
seitigen und spannenden Branche. Autoberufe haben Zukunft. www.autoberufe.ch
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Auto Gewerbe Verband Schweiz



Cleveres neues Werbemittel

WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Die Reparatur einer beschédigten Frontscheibe ist kostengiinstiger und umweltfreundlicher als deren Ersatz. Ein cleverer

Flyer soll die Kunden von AGVS-Garagisten auf diese Dienstleistung aufmerksam machen. sandro Compagno, Redaktion

Eine Aussicht, die kein Autofahrer mag: Fiir den Schaden in der Frontscheibe ist der Garagist die richtige Ansprechperson.

Das neue Werbemittel ist mehr als ein
Flyer, es ist ein eigentliches Erste-Hilfe-Kit
fir Automobilistinnen und Automobilisten.
Herzsttck ist ein transparentes Scheiben-
pflaster, das im Bedarfsfall abgelést und
auf die schadhafte Stelle aufgeklebt werden
kann. Der vierseitige Flyer hilft Autobesitzern
in einer unangenehmen Situation und starkt
das Image des Garagisten als Mobilitédts-
dienstleister.

«Wir wollen den Autofahrerinnen und
Autofahrern damit klarmachen, dass die
AGVS-Garagisten neben dem Ersatz auch die
Reparatur einer beschéidigten Scheibe an-
bieten», erklart Markus Peter, Leiter Technik
& Umwelt beim AGVS. Wer seinen Kunden
den Scheibenreparatur-Flyer abgibt, weist
diesen zudem explizit darauf hin, dass er
tir diese Dienstleistung nicht zwingend den
Glasspezialisten aufsuchen muss, sondern
beim AGVS-Garagisten an der richtigen
Adresse ist. Markus Peter: «Wir wollen bei
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den Kunden ein Umdenken bewirken: Eine
durch einen Steinschlag beschadigte Scheibe
muss nicht zwangslaufig ersetzt werden.»
Denn oft sei eine Reparatur — sofern moglich
— die glinstigere Losung als der Ersatz. Hinzu
kommt ein 6kologischer Aspekt: Entscheidet
sich ein Kunde fiir die Reparatur statt fiir den
Ersatz, schont er die Umwelt. Diese positive
Effekt einer Scheibenreparatur werde des-
halb auch in den AutoEnergieCheck auf-
genommen, so Markus Peter.

Klare Vorgaben fiir die Reparatur
Steinschlagstellen, welche die Grésse
eines Zwei-Franken-Sticks nicht iber-
schreiten, mindestens sechs Zentimeter
vom Scheibenrand entfernt sind und nicht
im direkten Sichtfeld des Fahrers liegen,
lassen sich in den meisten Fillen reparieren.
Die Scheibe hat nach der fachménnischen
Reparatur wieder ihre urspriingliche Festig-
keit. Die Schadenstelle ist praktisch nicht

mehr zu erkennen. Inspiriert ist der neue Flyer
von innovativen Garagisten, die in Eigen-
regie schon dhnliche Projekte durchgefthrt
hatten. Das Werbemittel steckt derzeit in der
Produktionsphase und wird voraussichtlich
im ersten Quartal 2018 in den AGVS-Shop
kommen. Markus Peter: «Der Flyer eignet
sich als Rechnungsbeilage oder er kann vom
Garagisten persénlich abgegeben werden.» <
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Sparen beim Fahren, bis zu 360 Franken und bis zu 560 Kilogramm CO, pro Jahr: Mit dieser Botschat fiihrt der AGVS mit EnergieSchweiz eine Kampagne fiir
energieeffizientes Fahren durch. Protagonist ist der Schweizer Langlaufstar Dario Cologna, der den Automobilisten in sympathischen Videos niitzliche Tipps gibt.

AEC-Winterkampagne 2017/2018

sympathische AEG-Videos mit
Dario Cologna sollen hewegen

Der AGVS hat mit Dario Cologna in Davos eine Reihe von kiirzeren Videos fiir den AutoEnergieCheck (AEC) gedreht. Sie
sollen die energiesparende Dienstleistung der Schweizer Garagisten bewerben — und die Automobilistinnen und Auto-
mobilisten dazu bewegen, die AGVS-Garagisten als kundenfreundliche Dienstleister wahrzunehmen und bei ihnen den
AEC durchfiihren zu lassen. Die Videos werden im Rahmen einer Kampagne von Dezember bis Mérz auf den reichweiten-
stiarksten Websites und in Social-Media-Kanélen eingesetzt. Reinhard Kronenberg, Redaktion

B Migrol-Tankstelle bei der Amag in Davos. Es ist Freitagmittag. Ein
Ehepaar fahrt vor. Tankstopp. Ein Mann im Arbeitsoverall tritt ans
gedffnete Wagenfenster, biickt sich leicht und blickt in den Wagen.
«Guata Morga», sagt er in seinem sympathischen Biindnerdialekt
und léchelt. «Das isch de Dario Colognal» sagt die Frau zu ihrem
Mann, aber der will es erst nicht glauben.

Garagisten als Mobilitatsdienstleister positionieren

Der AGVS hat mehrere Kurzvideos fiir den AEC gedreht. Ziel ist
es, auf eine humorvolle Art und Weise die kundenfreundlichen und
energiesparenden Botschaften des AEC einem breiteren Publikum
zuganglich zu machen und Dario Cologna als Botschafter des AEC
in Erinnerung zu rufen. «Die Videos sollen Sympathie erzeugen
und dazu anregen, mehr tiber den AEC und die AGVS-Garagisten zu
erfahren. Und ihn natiirlich auch zu machen», sagt Markus Peter,
Leiter Technik & Umwelt beim AGVS, der bei den Dreharbeiten in
Davos dabei war.

M aa

Kampagne wird breit in den Medien gestreut

Im ersten der drei Videos spielt Dario Cologna einen gut ge-
launten Tankwart. Im zweiten erhilt er vom Garagisten Marco
Miiller von der Amag Davos wertvolle Hinweise, wie Automobilisten
ihr Fahrzeug wintertauglich machen kénnen. Und im dritten Video
gibt Dario Cologna schliesslich als Samichlaus verkleidet nitzliche
Tipps, welche Wiinsche man sich mit dem durch den AEC ein-
gesparten Geld gerade auf Weihnachten hin erfillen kann. Die Videos
sind seit Dezember im Einsatz, werden in den nichsten Monaten ins-
besondere auch dank der Unterstiitzung von EnergieSchweiz, dem
nationalen Energiesparprogramm des Bundesamtes fiir Energie (BFE),
tber Publikumsmedien, Social-Media-Kanéle, die eigenen AGVS-Medien
sowie Uiber Partnerseiten verbreitet und finden hoffentlich eine grosse
Anzahl an «Likes». <

Weitere Infos unter:
www.autoenergiecheck.ch/de/dario
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Energiestadtveranstaltungen als Biithne

Der AEC als Geschenk fiur alle

Der AutoEnergieCheck ist das ganze Jahr iiber aktuell — dementsprechend nutzten findige AGVS-Garagisten auch die
Adventszeit, um die Dienstleistung bekannt zu machen und nicht zuletzt, um sich selbst als versierte Mobilitdtsexperten zu
prasentieren. So auch am Weihnachtsmarkt vom 2. Dezember in der Energiestadt Andermatt. Karl Baumann, AGVS

B Gemeindepréisidentin Yvonne Baumann
und Mitglieder der Energiestadtkommission
liessen es sich am Weihnachtsmarkt der
Energiestadt Andermatt nicht nehmen,
persénlich den AEC zu préisentieren.
Denn dieser Check zugunsten der Energie-
effizienz wird den Bewohnern von Ander-
matt, Hospental und Realp von der Energie-
stadt Andermatt, dem AGVS und der
Gotthard-Garage in Wassen seit Anfang
Dezember bis 30. Juni 2018 offeriert.

AEC-Lebkuchen von Schulkindern
Dass der Gedanke des AEC Schule macht,
bewies eine wortwortlich siisse Aktion der
einheimischen Primarschiiler: So leisteten
selbst die Schulkinder von Andermatt einen
Beitrag und boten am Weihnachtsmarkt
Lebkuchen zum Thema Auto und AEC an.

Synergien der Energiestadt nutzen

Das Label Energiestadt ist ein Leistungs-
ausweis fiir Gemeinden, die eine nachhaltige
kommunale Energiepolitik vorleben und
umsetzen. Energiestadte fordern erneuer-
bare Energien, umweltvertragliche Mobili-
tat und setzen auf eine effiziente Nutzung
der Ressourcen — eine perfekte Gelegenheit,
sich als AEC-zertifizierter AGVS-Garagist
zu prasentieren, das Kundengesprich zu
suchen und sich zu profilieren. <

Lebkuchen der Schulkinder von Andermatt zum
Thema AEC und Auto.
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Mitarbeiter der Gotthard-Garage in Wassen sind startbereit fiir den AEC.

*‘

Die Weihnachtsmarktbesucher Leo Piintener und Barbara Simmen lassen sich von Gemeindeprésidentin Yvonne
Baumann den AEC erklaren.

Gemeindeprésidentin erkléart den AEC persénlich und iiberzeugt

Leo Piintener wurde am Weihnachtsmarkt in
Andermatt am AEC-Stand, der von Andermatt in
Kooperation mit dem AGVS betrieben wurde,
von Gemeindeprasidentin Yvonne Baumann
auf die Dienstleistung aufmerksam gemacht.

Herr Piintener, kannten Sie den AEC bereits?
Leo Piintener: Nein, der AEC wurde mir jetzt,
anldsslich des Weinachtsmarkts, von der Ge-
meindeprasidentin persdnlich erklart.

Was halten Sie davon, dass die Garagisten
mit den Energiestadten zusammen einen AEC
anbieten?

Dies ist sehr positiv fiir unsere Umwelt. Als
Eventfirma in den Bergen, das heisst, hier in
Andermatt, ist mir eine intakte Umwelt wichtig.

Ich bin der Meinung, dass man alles unter-
nehmen sollte, um CO, einzusparen — und
wenn es noch so wenig ist. Deshalb finde ich
estoll, dass die Garagisten mit den Energie-
stadten in der Schweiz eine solche Aktion
starten. Hoffentlich haben sie den notigen
Erfolg!

Heisst das, dass Sie mit Ihrem Fahrzeug den
AEC machen werden?

Ja, auf jeden Fall! Ich muss schauen, ob meine
Garage diesen AEC auch anbietet, sonst
werde ich diesen sicher in einem vom AGVS
vorgeschlagenen Garagenbetrieb durch-
flihren lassen.
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Newcomer des Monats November

Pneuwechselzeit ist AEC-Zeit

Die Garage Imholz GmbH aus Altdorf fiihrte im November stolze 60 AEC durch. Der Mitsubishi-Vertreter mauserte sich
somit zum AEC-Newcomer. Mitinhaberin Hanny Imholz erklért, wie der vier Mitarbeiter beschéaftigende Betrieb das
Pneugeschaft zur Starkung der Kundenbeziehung zu nutzen weiss. Tatjana Kistler, Redaktion

B 60 AEC binnen Monatsfrist — eine stolze
Leistung! «Der November ist natirlich
aufgrund der Pneuwechsel unser Haupt-
monat. Wir haben den Kunden bereits bei
der Terminanfrage aktiv auf den AEC an-
gesprochen und die Dienstleistung so ins
Gesprach gebracht», erklart Hanny Imholz.
Und die Marketing- und Administrations-
verantwortliche der Garage Imholz GmbH
ist von diesem Vorgehen tiberzeugt: «Wir
wollten unseren Kunden so aufzeigen, dass
wir uns nicht mit dem Mindestservice
zufrieden geben.»

Die Mitarbeiter der Urner Garage gingen
gar einen Schritt weiter: Bestand vor
dem Pneuwechsel kein telefonischer oder
persdnlicher Kundenkontakt respektive
wurde das Fahrzeug unkompliziert zum
Pneuwechsel hingestellt, fithrte das Team
den AEC ungefragt durch. Dreist? Nein,
serviceorientiert! «Bei uns verldsst im Herbst
kein Auto die Garage, ohne dass wir es im
Rahmen eines kostenlosen Winterchecks
auf die Punkte Ol, Wasser, Luft und Licht
kontrolliert hatten. Diesen Check haben
wir nun zum AEC ausgebaut, was von den
Kunden geschitzt wird», ergdnzt Hanny
Imholz. Ein Engagement, das zu einem Um-
denken auf Kundenseite fihrt. «Es wird

Mitinhaberin Hanny Imholz (v.1), der Lernende Diego Graf, Chef Josef Imholz und Werkstattmitarbeiter Silvio Triitsch
von der Garage Imholz GmbH aus Altdorf haben den November 2017 zum AEC-Monat gemacht.

wahrgenommen, dass wir genau hinsehen,
uns Gedanken machen, wie mit der Reifen-
luftdruckoptimierung Energie und somit
Treibstoff eingespart werden kann, und
dass wir das Wohl wie auch die Sicherheit
unserer Kunden im Auge haben», hilt die
Mitinhaberin fest.

Der Garagist als erklarender Experte
Mit ihrem Bruder Josef Imholz steht
sie mit dem Namen Garage Imholz GmbH
immerhin fir ein Erbe ein: Vor bald 80
Jahren griindete der Grossvater der heutigen
Garageninhaber die Werkstatt, die in Altdorf

fur Vertrauen und Genauigkeit steht. «Diese
Werte kénnen mit dem AEC transportiert
werden, denn als Betrieb dieser Grossse ist
die Kundenbeziehung das A und O», gibt
Hanny Imholz zu bedenken, «immerhin
geht es darum, gegentiber dem Kunden als
Dienstleister aufzutreten, ihm in einem er-
klarenden Gespréach die Checkpunkte und
somit seine Vorteile zu erkldren.» Vorteile,
die schliesslich dem Garagisten zugute-
kommen: «Ob in Sachen Pneuwechsel oder
Fahrzeugneu- respektive Zubehorkauf:
Das Gesprach verhilft oft zu einem Folge-
geschaft.» <

AutoRadar

DIE POLE-POSITION FUR IHREN FAHRZEUGEINKAUF
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Kundenzufriedenheit

WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Kundenzufriedenheit — ein bleibender Wert: Scania stellte deshalb diese Dienstleistungsorientierung in den Mittelpunkt
eines Wettbewerbs. In Koblenz machten Scania-Teams den Sieg im Kundenservice unter sich aus. Das Team Scania

Uetendorf erreichte den ersten Platz aller Schweizer Teams und tritt im April 2018 im italienischen Trento an einem der drei
europdischen Finale an.

Die Schweizer Teilnehmer

1. Platz: Scania Schweiz AG, Uetendorf
2. Platz: G. Kolly SA, Le Mouret

3. Platz: Scania Schweiz AG, Schanbiihl
4. Platz: A. Reinhard AG, Kallnach

5. Platz: Scania Schweiz AG, Kloten

Die drei Landessieger aus Deutschland, Osterreich und der Schweiz — im Bild das Siegerteam der Scania Schweiz AG Uetendorf —nehmen im April 2018 in Trento an einem
der drei europdischen Kundenservice-Wetthewerbe teil. Scania Schweden lost aus, welche Ldnder gegeneinander antreten werden.

pd. Am 2. Dezember fand die Schweizer Vorausscheidung fiir das
europdische regionale Finale in Italien des Servicewettbewerbs statt.
Erstmals trugen die drei Linder Schweiz, Osterreich und Deutschland
ihren nationalen Wettkampf nicht einzeln im eigenen Land, sondern
gemeinsam in Koblenz aus. Durchzusetzen vermochte sich ein in
Sachen Kundenzufriedenheit bereits profiliertes Werkstattteam: die
Scania Schweiz AG Uetendorf.

«Wir sind sehr erleichtert, haben wir es zum zweiten Mal geschafft.
Die Vorfreude auf die Teilnahme am regionalen Finale in Trento
ist gross», freut sich Urs Withrich, der Teamleiter des Schweizer
Gewinnerteams Uetendorf. Er erganzt: «Wir sind ein kleiner Betrieb,
das ist unsere Stirke. Denn dadurch ist jedes Teammitglied ein All-
rounder. Jeder denkt mit, jeder weiss, was es braucht, um einen
Servicefehler schnell zu finden und ihn zu beheben. Nun heisst es;
uns nicht auf unseren Lorbeeren ausruhen, sondern dranbleiben.»

Der Wettkampf als Verbesserungsmotivation
Theo Tobler, Mitorganisator von Top Team, erklart das Ziel der

Veranstaltung: «Ein Team, das an der Top-Team-Veranstaltung gut
vorbereitet teilnimmt, steigert auf spielerische Art die Kompetenz
in der eigenen Werkstatt. Die Motivation zur Teamleistung ist uns
noch wichtiger als der Sieg. Denn letztlich kommt mit oder ohne
Auszeichnung ein motiviertes, leistungsstarkes Serviceteam dem
Kunden zugute.»

Tobler fiigt dem allgemeinen ein nationales Ziel hinzu: «In der
Schweiz legen wir Wert auf junge Teilnehmer. Jedem Schweizer
Team gehort ein Lernender an. Denn damit férdern wir den Nach-
wuchs. Wir haben daher durchschnittlich jingere Teams als andere
Linder. Das sehen wir als Investition in die Zukunft.» Der Wett-
bewerb verlangte von den jeweils finfkdpfigen Teams in diversen
Kundenservicebelangen Kompetent ab: Mit Bezug auf den Prozess,
das Lager oder beispielsweise auf das Elektrische. Fiir jede Aufgabe
standen den Teams fiinf Minuten zur Einweisung und 20 Minuten
zur Behebung eines Servicefehlers zur Verfigung. Zehn Minuten
blieben zur Bewertung durch die Stationsleiter. <

% CORTELLIN 5

6> MARCHAND a 0613124040

Rheinfelderstrass 6, 4127 Birsfelden

Der umfassendste
Auto-Steuergerite-Reparatur-
Service
von Cortellini & Marchand AG.

www.auto-steuergeraete.ch jwww.gebrauchte-fahrzeugteile.ch

Sie suchen, wir finden -
Ihr Suchservice fiir
Auto-Occasionsteile
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Dammstrasse 16, 8112 Otelfingen
Tel. 044 844 29 62
www.fgs-fahrzeuge.ch
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Dieselmarkt Schweiz

Am Schluss war es wohl unvermeidlich: Nachdem die Nachfrage und die Preise fiir Dieselfahrzeuge in Deutschland seit
Sommer gesunken sind, registrieren Marktbeobachter diesen Trend auch in der Schweiz —wenn auch auf tieferem Niveau.
Allerdings entwickeln sich das Neuwagen- und das Gebrauchtwagensegment unterschiedlich. Reinhard Kronenberg, Redaktion

Kurzer Riickblick: Im Sommer dieses Jah-
res brach in Deutschland die grosse Diesel-
Hysterie aus. Drohende Fahrverbote fur dltere
Dieselfahrzeuge erweckten den Eindruck,
dass nicht nur der Diesel, sondern der Ver-
brennungsmotor kurz davor sei, abzudan-
ken. Die Medien sprangen auf, setzten das
Karussell in Bewegung, die Politik kam unter
Druck und organisierte eilig einen «Diesel-
gipfel», auf dem die fithrenden Kopfe der
deutschen Automobilindustrie 6ffentlich ab-
gekanzelt wurden. Dann einigte man sich
auf attraktive Umstiegspramien und einen
Fonds fur saubere Luft in deutschen Stidten.
Fiir die Hindler waren die Folgen gravierend:
Die Standzeiten von gebrauchten Dieselfahr-
zeugen wurden linger, die Preise sanken,
der Schaden war angerichtet. Bése Ironie der
Geschichte: Die urspriinglich als Anreiz zum
Umstieg auf Dieselfahrzeuge neuster Genera-
tion angedachten Prdmien wurden von den
Kunden mehrheitlich dazu verwendet, einen
neuen Benziner zu kaufen, was den Markt
mit Dieselfahrzeugen zusétzlich belastet.

Erste Abwertung bereits im August
Hierzulande war man gespannt, ob und
allenfalls wie sich diese Entwicklung in
Deutschland auf den Schweizer Markt aus-
wirken wiirde. Noch kurz nach Ausbruch der
Panik in Deutschland sagte René Mitteregger,
Datenspezialist bei der auf Marktanalysen
und Fahrzeugdaten spezialisierten Auto-
i-dat AG gegeniiber den AGVS-Medien: «Wir
registrieren aktuell keine Zunahme bei den
Standzeiten von Diesel-Occasionen.» Sicher-
heitshalber nahm Auto-i-dat aber bereits im
August eine leichte Abwertung in ihrem Sys-
tem vor. Tatséichlich begann sich der Markt
mit erheblicher Verzégerung zu bewegen. Im

Restwertentwicklung aller Dieselfahrzeuge 2015, 2016 und 2017 (2 Jahre alt 50000 km)

tan Feb Mar Apr May Jun Jul

015 016

Aug Sep Oct Nov Dec lan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Mow Dec Jan Feb Mar Apr May Jun
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vom Listenpreis
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Die Grafik zeigt die Entwicklung der Restwerte von Dieselfahrzeugen seit Anfang 2015; sie sind seither um
6,3 Prozent gesunken, steigen aber seit Mitte August wieder an. (Quelle: Auto-i-dat AG / Diesel-Reporting)

Verlauf des Herbsts war dann klar: Die Welle
war lber die Grenze geschwappt.

Um diesem Marktsegment ab sofort be-
sondere Aufmerksambkeit zu schenken, rich-
tete Auto-i-dat umgehend ein Diesel-Moni-
toring ein (siehe Seite 9), das, dhnlich einem
Seismograph, die Bewegungen des Markts fiir
Dieselfahrzeuge in der Schweiz registriert.
«Es ist unser Beitrag zur Versachlichung der
Diskussion», sagt CEO Wolfgang Schinagl
rickblickend. Seither publiziert Auto-i-dat
ihr Diesel-Reporting alle drei Monate. Die
aktuellste Version ist soeben erschienen und
kommt zum Schluss: Die Kurve zeigt zwar
weiter nach unten, hat sich aber im Vergleich
zu den Vormonaten deutlich abgeschwacht.
Lag der Anteil an neuzugelassenen Diesel-
fahrzeugen im Juni noch bei 37,8 Prozent,
fand er sich Ende Oktober bei 33,7 wieder.
«Wir stellen vor allem in der unteren und
oberen Mittelklasse einen leichten Trend
weg vom Diesel hin zum Benziner fest», sagt
René Mitteregger, «akzentuiert in der Klasse
der Kleinwagens.

Gebrauchte Diesel halten sich gut
Anders sieht es bei den Occasionen aus:

Hier zeigt die Kurve der Dieselfahrzeuge er-

freulicherweise nach oben — und zwar bereits

seit August. «Eine Zurtickhaltung gegeniiber
dem Diesel ist bei Occasionskéufern zwar zu
registrieren», erklirt Mitteregger, relativiert
die Entwicklung aber mit dem Wort «margi-
nal». Wichtiges Indiz fiir die Attraktivitit von
Occasionssegmenten sind die durchschnittli-
chen Standzeiten. Hier beobachtet Auto-i-dat
in den vergangenen Monaten bei praktisch al-
len Marken einen leichten Trend nach oben:
«Das ist jedoch nicht alarmierend, da sich die
Standzeiten in den Herbst- und Wintermona-
ten immer etwas erhéhen», sagt Mitteregger.

Devise lautet: ruhig bleiben

Auto-i-dat gibt grundsitzlich keine Hand-
lungsempfehlungen ab. Auf die Frage, was
er als Hindler denn jetzt tun wiirde, sagt
CEO Wolfgang Schinagl: «Suchen Sie das Ge-
sprach mit allenfalls verunsicherten Kéufern
und sprechen Sie die nach wie vor vorteil-
haften Kriterien des Diesels aktiv an: tieferer
Verbrauch als ein Benziner und damit giins-
tigerer Unterhalt. Und weisen Sie darauf hin,
dass die vom Bund gesetzten CO,-Ziele ohne
Dieselfahrzeuge nicht zu erreichen sind.»
Wichtig sei, so Schinagl, dass alle jetzt weiter
die Ruhe bewahren wiirden, «es besteht ndm-
lich nach wie vor kein Grund zur Panik». <
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BOPP.

Lésungen statt nur Produkte

BOPP Solutions AG

Industriestrasse 6 | 8305 Dietlikon | Schweiz
T+4144 8833388 | F+41448833389
info@bopp-solutions.ch | www.bopp-solutions.ch
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Revision technische Grundbildungen

Tour de Suisse fiir die
Grundhildungen

Am 1. Januar ist die neue Bildungsverordnung in Kraft
getreten. Seit September touren die Berufsbildungsver-
antwortlichen des AGVS durch die Schweiz und informieren
die Mitglieder {iber die Neuerungen. Und die Tour de Suisse
geht weiter. sandro Compagno, Redaktion

Die Automobilbranche entwickelt sich rasant. Damit die nachweis-

lich hohe Qualit4t der technischen Grundbildungen im Autogewerbe mit Infoveranstaltungen Revision technische Grundbildungen
Bisher

dieser Dynamik mithalten kann, werden die Lehrinhalte regelmissig
28. September 2017 UR BWZ Uri, Altdorf

12. Oktober 2017  BEO AZ Miilenen
(BBK) des AGVS die Revision beraten und nach teilweise leidenschaftlicher 19 gktober 2017 BS/BL  Sissach

tberprift und angepasst. Im Februar hatte die Berufsbildungskommission

Diskussion abgesegnet. Nun ist die neue Bildungsverordnung in Kraft ~ 24. Oktober 2017~ Z§ AGVS Center Horw
getreten. Sie wird zum Lehrbeginn im August wirksam sein. 2. November 2017 ZH Messe Zirich
3. November 2017 ZH Messe Ziirich
7. November 2017 SH BBZ Schaffhausen
Handlungskompetenzen im Fokus 11. Dezember 2017 VSd Berufsschule Visp
Um die Lehrbetriebe tiber die Neuerungen zu informieren, be- Geplant
finden sich die Bildungsverantwortlichen des AGVS auf einer Road- 10. Januar 2018 S0 Olten
show durch die ganze Schweiz (siehe Box). 10. Januar 2018 BE Mobilcity Bern
Die wichtigsten Neuerungen betreffen die Schulficher in den ;3 .januar 3%112 ég E/Iadbe'ln' 8
. t
Berufsfachschulen. Bislang gab es die Facher Elektrik, Elektronik, 55’ J:EE:: 2018 AG WLI)_%ZI f;:zbj:g
Physik, Fahrwerk, Motor und Kraftiibertragung. Neu orientiert sich  24. Januar 2018 BE Mobilcity Bern
der Unterricht an Handlungskompetenzen. 24. Januar 2018 GL zu definieren
L . . . . 25. Januar 2018 VD Romandie Formation Paudex
So umfasst beispielsweise die Grundbildung zum Automobil- 35 januar 2018 GE Genf
Mechatroniker die finf Handlungskompetenzbereiche Priifen und ~ 31. Januar 2018 Ju zu definieren
Warten von Fahrzeugen, Austauschen von Verschleissteilen, Unter- - Februar2018 - SZ Goldau _
6. Februar 2018 VD Romandie Formation Paudex

stiitzen von betrieblichen Ablédufen, Uberpriifen und Reparieren von 13 fepruar 2018 VD

Romandie Formation Paudex
Systemen sowie Diagnostizieren mechatronischer Systeme. 14.Februar2018  SG Uzwil oder Buchs
. . . . 15. Februar 2018 SG Uzwil oder Buchs
Zu reden gegeben hatte in der BBK der Artikel 10, der die fachlichen 6 Marz 2018 76 61BZ Zug

Anforderungen an Berufsbildnerinnen und Berufsbildner bestimmt. Wer
einen Automobil-Mechatroniker ausbilden will, muss neu nicht mehr =~ Weitere Veranstaltungen sind in Planung.

tiber einen tertidren Abschluss verfigen. Er muss also nicht Automobil-

diagnostiker sein, neu gentigen ein Abschluss als Automobil-Mecha-

troniker sowie drei Jahre Berufstatigkeit, fachtechnische Weiterbildung gesag 1-saUIenllﬂ m;?:lsgn;l:;f‘;eedle
mit Abschluss des AGVS (Kompetenzbereiche der bestehenden Aus- Sanierung Lésung P

bildung zum Automobildiagnostiker: Z1 Fahrzeug-Elektrik-Elektronik oder

Z2 Komfort- und Sicherheitselektronik zusammen mit dem Z3 Fahrer-

assistent- und Infotainmentsysteme) und das eintégige Didaktikmodul.
Die Lernenden sind verpflichtet, eine Lerndokumentation zu fithren

und mit dem Berufsbildner halbjéhrlich zusammen mit dem Bildungs-

bericht zu besprechen. Sie ersetzt die bisherige Ausbildungskontrolle. «Ein Gouchertweg 2

3252 Worben bei Biel
Tel. 032 384 39 17
Fax 032 384 03 69
info@gesag.ch
www.gesag.ch

zentraler Punkt ist auch die Einfiihrung eines elektronischen Lehrmittels
in der Berufsfachschule und den iiberbetrieblichen Kursen. Damit voll-
zieht die Branche einen weiteren Schritt in Richtung Digitalisierung»,
sagt Arnold Schopfer, beim AGVS verantwortlich fir die technische
Grundbildung und die héhere technische Berufsbildung, <
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BERUF UND KARRIERE

AGVYS Business Academy

JANUAR

Basisseminar 2018 fiir Automobil-
verkaufer/innen

Dauer: 10 Tage

> Start Montag, 22. Januar 2018, in Bern

Formation turbo pour vendeur auto 2018
durée: 10 jours
> Du 29 janvier au 9 février 2018 a Paudex

Steigerung der Produktivitat und
Rentabilitat im Aftersalesgeschaft

Am Ende dieses Kurses sind die Teilnehmer
in der Lage, mit den wichtigsten Kennzahlen
zu arbeiten und Massnahmen zur Steigerung
der Produktivitdt umzusetzen. Umsétze und
Ertrédge sollen durch mehr Effizienz und
damitverrechenbare Stunden im Aftersales-
Geschéft erhoht werden. Zu lhrer Unter-
stiitzung erhalten Sie Checklisten, Beispiele
und ein einfaches Excel-Sheet zur Be-
rechnung und Uberwachung der wichtigsten
Kennzahlen.

> 31. Januar 2018, Bern

H s0

Facehook, Xing, Twitter und WhatsApp im
Autoverkauf

Der Workshop «Facebook, Xing, Twitter
und WhatsApp im Autoverkauf» zeigt
neuartige Maglichkeiten auf, wie Sie die
verschiedenen Plattformen fiir sich selber
einsetzen kénnen, um noch erfolgreicher zu
verkaufen. Dieser Workshop ist speziell fiir
die Automobilbranche konzipiert.

> 27. Mirz 2018, Bern

Video-Training im Autover-
kauf — wie Sie das praktisch
und einfach umsetzen
Dieser Workshop ist speziell fiir die Auto-
mobilbranche konzipiert. Im Fokus stehen
Ideen, Produktion und Einsatz von Videos im
Automobilverkauf.

> 28. Marz 2018, Bern

MwSt.-Grundkurs
Der Grundkurs ist eine aktuelle, praxis-
nahe Einfiihrung in die Mehrwertsteuer

im Automobilgewerbe unter Anwendung
von Fallbeispielen. Der Tageskurs soll den
Teilnehmern einen Uberblick iiber die Mehr-
wertsteuer verschaffen. Es werden die

Automobil-Verkaufsherater/in mit
eidg. Fachausweis
Verkaufsberater sind gefordert. Sie
wirken als Mobilitdts- und Finanzbe-
rater in einer Person. Eine personliche
Weiterbildung ist deshalb unabdingbar.
Diese branchenspezifische Weiter-
bildung unterstiitzt Sie dabei, in der tag-
lichen Arbeit verkaufs-, marktorientiert
und betriebswirtschaftlich zu denken
und zu handeln. Der Lehrgang umfasst
acht Module, die einzeln abgeschlossen
werden. Sind alle Module erfolgreich
bestanden, steht der Weg offen, den eid-
gendssischen Fachausweis zu erlangen.
> Start Lehrgang ab August 2018

in Bern, Dauer: drei Semester,

berufshegleitend
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wichtigsten Elemente der Mehrwertsteuer
behandelt, damit in der Praxis die korrekte
Anwendung gesichert ist.

> 21. Mérz 2018, Winterthur

> 22. August 2018, Bern

MwsSt.-Fortsetzungs- und Vertiefungskurs
Fit fiir die Neuerungen ab 2018.

Der Fortsetzungs- und Vertiefungskurs
MwsSt. soll bei den Teilnehmern die korrekte
Anwendung der MwSt. férdern. Anhand
von kurzen, praxisbezogenen Fallbeispielen
und im Dialog mit dem Referenten kann das
Wissen vertieft werden. Voraussetzung:
Grundkurs.

> 15. Mai 2018, Winterthur

> 19. September 2018, Bern

Occasionsmanagement

Fiir Automobilverkaufsherater, Geschéfts-
fiihrer und Inhaber: Ausstellung sowie
Prasentation der Occasionen. Den gesamten
Eintauschprozess erarbeiten. Bestands-
management von Occasionen. Dynamische
Preisstrategie anhand von Beispielen auf
den Internetplattformen aufzeigen und

Gratisnummer 0800 229 229, Fax 031 307 15 16
E-Mail info@safetyweb.ch, www.safetyweb.ch

erarbeiten. CRM Kunden gewinnen und
Kundenbindung.
> 15. Mai 2018, Bern

Séminaire de gestion des occasions
Groupes cibles: Propriétaires, Directeurs,
Vendeurs automobiles. Contenu:
Expositions et présentation des
occasions, Elaborer toute la procédure de
reprise, Gestion des stocks de véhicules
d'occasions, Montrer et élaborer une
stratégie tarifaire dynamique a l'aide
d’examples sur les plateformes Internet,
CRM: Gagner et fidéliser les clients.

> 17 mai 2018 a Berne

Achtung: Chefsache!
Workshop Mitarbeitergesprache
Wie lduft das bei Ihnen als Fiihrungsver-

Die Kurse sind in der jeweiligen Kurssprache aus-
geschrieben. Les cours sont proposés dans

la langue correspondante. D'autres cours seront
proposés ultérieurement. Mise a jour sur
WWw.agvs-upsa.ch.

WIE SETZEN SIE IN IHREM BETRIEB DIE

GESETZLICHEN PFLICHTEN
ZU ARBEITSSICHERHEIT UM?

Die Branchenldosung unterstitzt rund 2800 Betriebe aus dem Auto- und
/weiradgewerbe bei der Umsetzung der gesetzlichen EKAS-Richtlinie 6508
zum Thema Arbeitssicherheit und Gesundheitsschutz.

Wir stellen Thnen die notwendigen Hilfsmittel flr die Umsetzung zur
Verflgung wie branchenspezifische Checklisten, Kurse und vieles mehr.
Informieren Sie sich jetzt unter www.safetyweb.ch.

AGVS-Mitglieder profitieren von 25% Rabatt
auf der Eintritts- und der Jahresgebiihr der Branchenlosung BAZ.

f:l[m] Branchenldsung fiir Arbeitssicherheit und Gesundheitsschutz
des Auto- und Zweiradgewerbes (BAZ)

Berufshildung/AGVS Business Academy

BERUF UND KARRIERE

antwortliche/r ab? Wollen Sie lhre Mit-
arbeitergesprache noch effizienter und
erfolgreicher gestalten? Sind Sie bereit, sich
intensiv mit der wirksamen Mitarbeiterent-
wicklung auseinanderzusetzen? Dann sind
Sie bei diesem Workshop genau richtig!

> 7. Juni 2018, Bern

Diese und weitere interessante Themen
finden Sie online in der Business Academy.

Retrouvez ces thémes, et bien d'autres,
dans la Business Academy en ligne.

www.agvs-upsa.ch, Rubrik:

AUTOINSIDE | Januar 2018
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BERUF UND KARRIERE

Aktuelle regionale Veranstaltungen zur Aus- und
Weiterbildung im Automobilgewerbe

AARGAU

Automobildiagnostiker
Informationsabend:

Mittwoch, 24. Januar 2018, 18.00 Uhr
Start: Mittwoch, 5. September 2018
Weiterbildungszentrum Lenzhurg

> www.whzlenzburg.ch

Betriebswirt im Automobilgewerbe
Kursstart: 17. August 2018
Handelsschule KV Aarau

> www.hkvaarau.ch

Automobil-Verkaufsherater
Informationsanlass: 1. Marz 2018, 18 Uhr
Start Lehrgang: August 2018, Mobilcity Bern
> www.agvs-upsa.ch

Automobildiagnostiker

Kursstart: Mittwoch, 15. August 2018
Betriebswirt im Automobilgewerbe
Kursstart: Freitag, 17. August 2018
Automobil-Werkstattkoordinator
Kursstart: Freitag, 17. August 201

> GIBB Bern, www.gibb.ch

CHUR / ZIEGELBRUCKE

Automobildiagnostiker
Informationsabende:

15. Mérz 2018, 19.00 Uhr,
Berufsschule Ziegelbriicke

16. Méarz 2018, 19.00 Uhr,

AGVS Ausbildungszentrum, Chur
Anmeldeschluss: 29. Mérz 2018
Lehrgangsstart: 24. August 2018
ibW Hohere Fachschule Siidostschweiz,
Chur

> www.ibw.ch

Automobildiagnostiker und Automobil-
Werkstattkoordinator
Informationsabende: ab 18 Uhr,

22. Februar 2018

Start Vorbereitungskurs: August 2018
AGVS Ausbildungszentrum Horw

> www.agvs-zs.ch

ST. GALLEN

Automobildiagnostiker
Lehrgangsstart: August 2018

Neu mit Einflihrungstagen

AGVS Ausbildungszentrum St. Gallen

> Infoanldsse siehe www.agvs-abz.ch

THURGAU

Automobildiagnostiker

Lehrgangsstart: August 2018
Gewerbliches Bildungszentrum Weinfelden
> eh.gbw.ch

M52

WINTERTHUR

Kundendienstbherater im Automobil-
gewerbhe

Start Lehrgang: 12. Januar 2018, STFW
> www.stfw.ch/akb

Informationsanlass Weiterbildungen im
Automobilgewerbe

Montag, 9. April 2018, 19.00 bis 20.30 Uhr,
STFW

> www.stfw.ch/info

Automobil-Verkaufsherater
Start Lehrgang: 21. August 2018, STFW
> www.stfw.ch/aavh

Betriebswirt im Automobilgewerbe
Start Lehrgang: 22. August 2018, STFW
> www.stfw.ch/abwa

Automobildiagnostiker und
Automobil-Werkstattkoordinator

Start Lehrgang: 5./6. September 2018, STFW
> www.stfw.ch/ad

> www.stfw.ch/adwo

Informationsanlass Weiterbildungen im

Automobilgewerbe

Dienstag, 16. Januar 2018

18.30 bis 20.30 Uhr, TBZ Ziirich

> www.thz.ch/weiterbildung/automobil-
technik

Betriebswirt im Automohilgewerbe

Start nach neuem Konzept:

23. Februar 2018, TBZ Ziirich

> www.thz.ch/weiterbildung/automobil-
technik

Automobil-Werkstattkoordinator
Start Lehrgang: September 2018
TBZ Ziirich

> www.thz.ch

Lehrgang Fahrzeugrestaurator
Fachrichtung Automobiltechnik (2018)
Fachrichtung Carrosseriespenglerei (2019)
Fachrichtung Carrosserielackierei (2018)
Die ndchsten Lehrgénge starten Anfang
2018, Anmeldungen und Informationen:

> www.fahrzeugrestaurator.ch

ROMANDIE

Diagnosticien d’automobiles
Prochaine session: janvier 2018
Cours du soir et samedi

Centre de formation UPSA-VAUD
Yverdon-les-Bains

> www.formation.upsa-vd.ch

Brevet fédéral de conseiller de vente en
automobile

Séance d'information: 30.1.2018, 18h
Prochaine session: 25.4.2018 — 27.11.2019
Centre Patronal de Paudex

Diplome fédéral de gestionnaire d’entre-
prise de la branche automobile

Séance d'information: 1.2.2018, 18h
Prochaine session: 21.2.2018 — 27.6.2020
Centre Patronal de Paudex

Brevet fédéral de coordinateur d’atelier
automobile UPSA

Séance d’information: 20.3.2018, 18h
Prochaine session: 10.9.2018 — 30.6.2019
Centre Patronal de Paudex

Brevet fédéral de conseiller de service a
la clientéle dans la branche automobile
Séance d'information: 18.4.2018, 18h
Prochaine session: Printemps 2018
Centre Patronal de Paudex

> www.romandieformation.ch

Diplome fédéral de gestionnaire
d’entreprise de la branche automobile
Prochain session: 21.2.2018

Centre valaisan de perfectionnement
continu, Sion

> www.cvpc.ch

Diagnosticien d’automobiles

Prochain session: Automne 2018

Ecole Professionnelle Technique et des
Métiers, Sion

> www.formationcontinuevalais.ch

Coordinateur d'atelier automobile
Prochain session: Automne 2018

Ecole Professionnelle Technique et des
Métiers, Sion

> www.formationcontinuevalais.ch

Aus den Sektionen

Fiir eine Publikation im AUTOINSIDE
melden Sie uns bitte jeweils Ihre Daten

zu den aktuellen Infoveranstaltungen und
Lehrgéngen im Automobilgewerbe an
myfuture@agvs-upsa.ch. Informationen
zu allen Weiterbildungen
erhalten Sie unter
www.agvs-upsa.ch/de/
berufsbildung/hoehereberufs-
bildung.
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«Race to Sema»

BERUF UND KARRIERE

Mit dem MechaniKclub In Las Vegas

Die Gewinner des grossen MechaniXclub-Wettbewerbs erlebten im November 2017 die wohl grésste Automobilzubehdr-
messe der Welt, die Sema in Las Vegas. «Dass alles riesig sein wird, haben wir uns gedacht — aber was wir hier sehen, ist
kaum zu beschreiben!», meinten Flavio Ercolani und Simone Cucuzza iiberwéltigt von den vielen Eindriicken.

Flavio Ercolani (I.) und Simone Cucuzza.

B pd. Um an der Reise teilzunehmen,
mussten die beiden wahrend des ganzen
Jahres Wettbewerbsfragen beantworten
sowie am Finalevent auf der Kartbahn Lyss
ihre Geschicklichkeit, ihr Gesangstalent und
ihre Spontaneitit beweisen.

Oliver Spuler von der ESA und Sven
Saxer von Continental Suisse SA begleiteten
die Gewinner. Sie waren sich einig: «Der
MechaniXclub hat von der Partnerschaft von
Continental und der ESA profitiert und ein-
mal mehr bewiesen, die attraktivste Adresse
fiir junge und jung gebliebene Mitarbeiter der
Autobranche zu seinl»

Las Vegas by Night

Neben den Messetagen fanden die
Gewinner auch Zeit, Las Vegas bei Tag und
Nacht zu erleben: Casinos, in denen Flavio
und Simone ihr Gliick herausforderten, Hotel-
komplexe, in denen Gondoliere ihre Runden
drehten, Tanzclubs, in denen die Nacht
zum Tag wurde. «Dank den Vegas-Profis

der ESA konnten wir die Stadt in kurzer
Zeit intensiv erleben» sagte Flavio Ercolani.
Simone Cucuzza schwirmte: «Die exklusive
Continental-Party beim Caesars Palace war
ein Hohepunkt, ein einmaliges Erlebnis!»

Der MechaniXclub wurde von der ESA
2011 lanciert und bietet Arbeitnehmern der
Automobil- und Carrosseriebranche mit der
kostenlosen Mitgliedschaft unzdhlige Vor-
teile. Uber 9000 Member profitieren vom An-
gebot, das in der Automobilbranche einzig-
artig ist. Bereits zum zweiten Mal fiihrte der
MechaniXclub mit Continental den Contest
«Race to Sema» durch. <

Sponsored Content

Fiir jedes Bediirinis das richtige Garagenkonzept

B pd. Die Automobiltechnik und die
Kundenbediirfnisse entwickeln sich immer
schneller weiter. Garagenbetriebe missen
deshalb laufend ihre Geschéftsphilosophie
tiberdenken und ihr Wissen beztglich
Technik und Markt ergidnzen. Garagen-
konzepte bieten den Garagisten die Méglich-
keit, ihr Know-how aktuell zu halten, ihr
Angebot zu erweitern und ihren Betrieb als
Mehrmarkenspezialist zu positionieren.

Garagen haben unterschiedliche Kunden
und unterschiedliche Bediirfnisse. Damit die
Schweizer Garagisten eine noch breitere Aus-
wahl haben, hat die ESA im Frithling 2017
unter der Marke «Checkbox» ein neues
Garagenkonzept eingefiihrt.

«Checkbox» unterscheidet sich in der
Ausgestaltung stark von den beiden erfolg-
reichen Marken «Le Garage» und «Bosch
Car Service», sowohl visuell als auch inhalt-
lich. Das Konzept ist modular aufgebaut und
richtet sich an eher kleinere Garagenbetriebe.
Auch bei diesem Angebot legt die ESA Wert
auf eine hohe Qualitit. Die Betriebe werden
vor der Aufnahme entsprechend geprift. Die
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ESA hat fur jedes Bediirfnis das passende

Konzept.

¢ «Le Garage» fir Garagisten, die grossen
Wert auf unternehmerische Freiheit
legen, gleichzeitig eine starke Marke
als Partner wiinschen und von den
Dienstleistungen eines Konzeptpartners
profitieren wollen.

BOSCH f
Service Bosch Car Service
hed

e «Bosch Car Service» fiur Garagisten,
die sich eine starke internationale Marke
als Partner wiinschen, von den Dienst-
leistungen eines grossen Konzeptpartners
profitieren wollen und die Moglichkeit
haben, die entsprechenden Anforderungen
zu erfiillen.

CHECKBOX

¢ «Checkbox» flir Garagisten, die sich

einer modernen Werkstattmarke an-
schliessen mochten, Dienstleistungen
eines Konzeptpartners nur punktuell
beziehen und bereit sind, die mit dem
Konzept verbundenen Vorgaben und Ver-
pflichtungen einzuhalten.

ESA-Gebietsleiter und die Geschéftsstellen

der ESA helfen interessierten Garagisten
gerne weiter, das richtige Konzept zu finden. <
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BERUF UND KARRIERE

Lehrgang diplomierter Betriebswirt im Automobilgewerbe

Durch den AGVS-Newsletter wurde Rolf Schiirpf auf den Lehrgang zum diplomierten Betriebswirtim Automobilgewerbe
aufmerksam, noch am selben Tag rief er bei der Kursanbieterin STFW an: «Ich sagte mir, es ist Zeit, in die Weiterbildung
zu investieren.» Bereut hat er seinen Entscheid nicht. sandro compagno, Redaktion

Im Sommer 2018 werden Rolf Schiirpf und
seine 19 Kommilitonen als erste Absolventen
der Schweizerischen Technischen Fachschu-
le Winterthur (STFW) den Lehrgang zum

i

diplomierten Betriebswirt im Automobilge-
werbe abschliessen. Neben der gewerblich-
industriellen Berufsschule Bern (GIBB), der
Technischen Berufsschule Ziirich (TBZ) und

Rolf Schiirpf vor der Schweizerischen Technischen Fachschule in Winterthur: Der Familienvater stemmt derzeit

ein Wochenpensum von rund 70 Stunden.
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der Handelsschule KV Aarau sind die Win-
terthurer das vierte Institut in der Deutsch-
schweiz, das diese hohere Berufsbildung an-
bietet. Man befinde sich in engem Austausch
mit der GIBB in Bern, sagt Beat Geissbiihler,
Leiter Departement Fahrzeugtechnik an der
STFW. Kein Wunder stehen in Bern und
Winterthur teilweise die gleichen Lehrperso-
nen vor den Klassen.

In diesem ersten Winterthurer Lehrgang
sitzt Rolf Schiirpf. Mit seinen 47 Jahren ist
der Geschaftsleiter Aftersales bei der Ziircher
Binelli Group der Alteste in seiner Klasse. Da
es sich auch bei seinen «Gspandli» um ge-
standene Berufsleute handelt, stért das den
dreifachen Familienvater nicht: «Im Gegen-
teil: die Klasse ist gut durchmischt. Ich fihle
mich sehr wohl und gut aufgehoben.»

Weiterbildung als Antwort auf die
Dynamik der Branche

Rolf Schiirpf blickt auf eine lange Karriere
im Autogewerbe zuriick: Lehre als Mechani-
ker, Weiterbildung zum Diagnostiker (eben-
falls an der STFW), Meisterpriifung, spiter
noch eine Weiterbildung zum Verkaufskoor-
dinator, «um eine Liicke zu schliessen». Doch
die Dynamik der Branche ist enorm; kaum
ist eine Liicke geschlossen, 6ffnet sich an-
dernorts eine neue. Das Ganze erinnert an
die Tellernummer im chinesischen Zirkus;
sobald man einen Teller nicht in Schwung
halt, stirzt er zu Boden und zerbricht. Den

Die Anbieter

Sechs Schulen bieten die hdhere Berufshildung
zum Betriebswirt im Autogewerbe an, vier in
der Deutschschweiz, zwei in der Romandie.

Deutschschweiz

- Gewerblich-Industrielle Berufsschule Bern

- Technische Berufsschule Ziirich

- Handelsschule KV Aarau

- Schweizerische Technische Fachschule
Winterthur

Franzésische Schweiz

- Centre Patronal, Paudex

- Centre valaisan de perfectionnement continu
CVPC, Sion
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ZU Investieren

zweijahrigen, berufsbegleitenden Lehrgang
bezeichnet Rolf Schiirpf als Herausforderung.
Er erlebe trotz seines reichen Erfahrungs-
schatzes wenig Repetition.

Wichtig im Lehrgang sei der Bezug zur Pra-
xis im Autogewerbe, fiigt Beat Geissbiihler
an: «Vielerorts ist die branchenneutrale Aus-
bildung zum Betriebswirt auf Grossbetriebe
und Industrie ausgerichtet und weniger auf
KMU und Dienstleistungen.» Dabei seien die
Fragen und Probleme in einem Grossunter-
nehmen mit einigen 1000 Mitarbeitenden
nun einmal andere als in einem Betrieb mit
fiinf Angestellten.

Dieser Praxisbezug geht an der STFW tiber
die Unterrichtsstunde hinaus. Rolf Schiirpf:
«Oft bringt ein Student eine praktische
Fragestellung mit in die Lektion. Oder man
kann sich per Mail an einen Dozenten wen-
den. Diese stehen uns far Auskinfte nicht
nur wihrend des Unterrichts zur Verfigung.»
Eine Exkursion zur Emil Frey AG gehorte
ebenso zum Programm wie es der Besuch am
«Tag der Schweizer Garagisten» am 17. Januar
in Bern wird.

100 Prozent in vier Tagen
Zwei Jahre dauert der Lehrgang. Es sind
zwei Jahre, die den Teilnehmern einiges ab-

verlangen. Rolf Schirpf arbeitet momentan
zwar lediglich vier Tage pro Woche: «Aber ich
bewiltige in dieser Zeit ein 100-Prozent-Pen-
sum...» Lange Geschiftszeiten ziehen flexib-
le Arbeitszeiten nach sich, sodass sich auch
in vier Tagen ein Wochenpensum schaffen
ldsst. Neben diesem Pensum und dem Unter-
richt — jeweils mittwochs sowie teilweise
samstags — stehen wochentlich weitere
sechs bis acht Stunden fiir Hausaufgaben
und Selbststudium auf dem Programm. So
kommt Rolf Schiirpf locker auf ein Wochen-
pensum von 65 bis 70 Stunden: «Eine ver-
standnisvolle Frau und die Unterstiitzung
des Arbeitgebers sind wichtig.» Dabei steht
beim Arbeitgeber die zeitliche Flexibilitat
und nicht etwa die finanzielle Hilfe im Fokus
(siehe Box).

Im September warten die eidgendssischen
Prifungen. Bis dahin missen Rolf Schirpf
und seine Mitstreiter neun Module erfolg-
reich abschliessen und sich so fiir die héhere
Fachpriifung (HFP) qualifizieren. Dort werden
diese neun Module oder Themenbereiche
in Fallstudien, Prasentationen und Fach-
gespriachen vernetzt. «Ich mache diese
Ausbildung, um mich fir die Zukunft fit
zu machen», sagt Rolf Schirpf, «und weil
ich eine Zukunft im Autogewerbe sehe.»

BERUF UND KARRIERE

Im August 2016 las er den AGVS-Newsletter
und nahm noch am gleichen Tag den Tele-
fonhorer in die Hand, um an der STFW an-
zurufen. Und er wiirde es heute genau gleich
machen. <

Die Subventionen

om. Absolvierende von vorbereitenden
Kursen auf eidgendssische Berufspriifungen
und hohere Fachpriifungen erhalten seit

1. Januar 2018 eine bundesweit einheitliche
finanzielle Unterstiitzung. Allerdings sind
einige Punkte zu beachten.

Der Abtrag auf Subventionierung des Lehr-
gangs kann erst nach der Absolvierung der
eidgendssischen Priifung {iber ein Online-
portal beim Staatssekretariat fiir Bildung,
Forschung und Innovation (SBFI) eingereicht
werden. Die Auszahlung erfolgt unabhéngig
vom Priifungserfolg. Der Bund {ibernimmt 50
Prozent der anfallenden Kosten.

Wichtig: Kursgebiihren, die von Dritten iiber-
nommen und direkt an den Kursanbieter be-
zahlt werden, sind von der Subventionierung
ausgeschlossen. Eine Unterstiitzung durch
den Arbeitgeber an den Absolvierenden (z.B.
mittels Bildungsvereinbarung oder Dar-
lehensvertrag) hat jedoch keinen Einfluss
auf den Subventionsanspruch. Hier gilt es,
kostspielige Fehler zu vermeiden.

DIAGNOSE,
SERVIGE UND TPMS
IN EINEM GERAT.

Exclusive Swiss AUTE&L Partner

Langwiesenstrasse 2 | CH-8108 Déllikon | autel@baumgartnerag.ch | www.baumgartnerag.ch
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Ein denkwiirdiger Moment: Die diplomierten Betriebswirtinnen und Betriebswirte mit den Lehrgangsverantwortlichen.

Diplomierte Betriebswirte im Automobilgewerbe

Sowohl technisch als auch in den Betriebsabldufen: Die Digitalisierung verdndert die Autobranche tiefgreifend. 41 Berufsleute
begegnen diesem Wandel nun als eidgendssisch diplomierte Betriebswirte im Automobilgewerbe. Dieser Weiterbildungswille
mache die Branche stérker und zukunftsfahig, so das Fazit der Diplomfeier. Tatjana Kistler, Redaktion

B 53 Kandidaten stellten sich vom 4. bis 12. September einer vor-
bereitungsintensiven Hiirde. Sie legten die Hohere Fachpriifung fur
diplomierte Betriebswirtinnen und Betriebswirte im Automobil-
gewerbe ab. Umso erfreulicher, dass 41 Ausbildungsabsolventen die
Hirde mit Bravour genommen haben. Eine Kir, die entsprechend
gewiirdigt werden sollte. So bereitete der AGVS den Diplomierten
(siehe Box) am 1. Dezember im Gasthaus zum Schloss Falkenstein in
Niedergdsgen einen wiirdigen Rahmen, um auf das jingst erlangte
Diplom und eine aussichtsreiche Zukunft in einer herausforderungs-
reichen, aber umso spannenderen Branche anzustossen.

Aus der Masse herausstechen

Den Auftakt zur Feierlichkeit machte der AGVS-Bildungsverant-
wortliche Olivier Maeder, der die elegant gekleidete und erwartungs-
frohe Gesellschaft nach der Programmerlauterung aber erst einmal
zur Stirkung am reichhaltigen Apérobiiffet entlassen durfte. Auf
gestirkten beruflichen Standbeinen sollten die 39 Absolventen der
Hoheren Fachprifung sowie die zwei Absolventinnen auch aus die-
ser Diplomfeier nach Hause und in ihre Betriebe entlassen werden.

Fiir Peter Baschnagel, Prasident der Qualitétssicherungs-Kommis-
sion Hoéhere Fachpriifung, Grund genug, den schulisch anspruchs-
vollen, zweijihrigen Weiterbildungsweg zu wiirdigen: «Sie haben
sich dafiir entschieden, hohe Leistungen zu erbringen, nicht Mittel-

M 56

mass zu sein.» Eine Bereitschaft mit Zukunft, hatten sich die Absol-
venten doch die Voraussetzungen angeeignet, erfolgreich ein Unter-
nehmen durch eine sich permanent verindernde Geschiftswelt zu
fithren. «Lassen Sie sich also nicht in IThren eigenen Ideen einbrem-
sen», gab Baschnagel den Berufsleuten die nétige Portion Enthusias-
mus und Selbstsicherheit mit auf den Weg.

Das Riistzeug fiir die Herausforderung von morgen

Den Willen zur Weiterbildung erhob Charles-Albert Hediger, Pré-
sident der Berufsbildungskommission (BBK), zur nationalen Tugend.
Immerhin kénne die Schweiz als Wirtschaftsstandort auf dem glo-
balen Parkett nur dank ihrer gréssten und wichtigsten Ressource be-
stehen — die Bildung. Das Erfolgsmodell der dualen Berufsbildung
tragt Fruchte,

Autoberufe haben Zukunft: Ein Credo, das auch AGVS-Zentral-
prasident Urs Wernli in seiner Lobrede in den Fokus riickte. «Eine
solide Grund- und Weiterbildung ist das Riickgrat jeder Branche. in
der Automobilbranche gilt dies ganz besonders, weil der Wandel in
der Technik, der Technologie, aber auch bei den Abldufen in den Be-
trieben sehr schnell vornstatten geht», konstatierte Wernli. Umso
mehr sei gerade ein solch grosser Branchenverband auf engagierte
Fachleute mit Vorbildcharakter angewiesen. Und in den Reihen der
Vorbilder des schweizerischen Garagistenverbands befédnden sich die
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Frauenpower: Yasmin Biirgi aus Rohr AG mit AGVS-Zentralprésident Urs Wernli, Frauenpower: Selina Patricia Sandmeier aus Niederrohrdorf AG mit ihrem Diplom
Charles-Albert Hediger und Peter Baschnagel. Betriebswirtin Automobilgewerbe.

Der langersehnte Moment der Diplomiibergabe durch Charles-Albert Hediger (I.) Festliche Stimmung im Saal des Gasthauses zum Schloss Falkenstein in Niedergdsgen
und Peter Baschnagel. und bei den Priifungsexperten im Vordergrund.

Absolventen der Hoheren Fachprifung in guter Gesellschaft. Stolze
8500 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der AGVS-Mitgliedsbetriebe
befénden sich derzeit in Aus- und Weiterbildung.

Denn die Realitit, die herausforderungsreiche Digitalisierung
der Automobilbranche sowie die Konsequenzen der Mobilitit von
morgen verlange ebendiese Bildungs- und Leistungsbereitschaft.
Was aber bleibe, sei die Faszination am Auto und die Rolle des Ga-
ragisten als Vertrauensperson und Experte, der auf seine Kunden
und deren Bedirfnisse eingeht und sich zum umfassenden Mobili-
tatsdienstleister mausert. Eine spannende Aufgabe, zu deren Ver-

wirklichung die 41 diplomierten Betriebswirtinnen und Betriebs-
wirte Automobilgewerbe jetzt, mit dem Diplom in den Hénden, Grund zur Freude: Absolventen mitihren Partnerinnen.
beitragen dirfen und missen. <

Die 41 diplomierten Betriebswirtinnen und Betriebswirte im Automobilgewerbe

34 der 41 erfolgreichen Absolventen der Hoheren Fachpriifung — darunter zwei Frauen — legten den Lehrgang an der Technischen Berufsschule Ziirich (TBZ),
der Gewerblich Industriellen Berufsschule Bern (GIBB) respektive der Handelsschule KV Aarau ab, sieben Teilnehmer besuchten das Centre Patronal, Paudex.

Stefan Béar (Eichberg SG) Urs Zuberbiihler (Zuzwil SG) Thomas Scherz (Steffisburg BE)
Yasmin Biirgi (Rohr AG) Beat Baumann (Hinwil ZH) Mario Scheurer (Studen BE)
Jan-Andrea Christen (Schindellegi) Markus Benz (Ziirich ZH) Claude Tanner (Belp BE)

Werner Fuchs (Walchwil ZG) Stefan Bieri (Wiirenlos AG) Bernhard Von Allmen (Steffisburg BE)
Christoph Grob (Zofingen AG) Rade Bogicevic (Rebstein SG) Bruno Wanner (Schaffhausen SH)
Christoph Griiebler (Otelfingen ZH) Franz Dorin (Gossau SG) Urs Wiithrich (Wattenwil BE)

Stefan Hiltmann (Oberrohrdorf AG) Philipp Fischbacher (Gonten Al) Baptiste Borcard (Grandvillard FR)
Pero Juric (Ziirich ZH) Raphael Fuchs (Grub AR) Steve Di Biasio (Yverdon-les-Bains VD)
Pascal Matthey (Domat/Ems GR) Pascal Kunz (Wetzikon ZH) Damien Fiaux (Renens VD)

Claudio Miiller (Rohr AG) Nicolas Meier (Sissach BL) Fluturim Sakiri (Cuarnens VD)

Jan Pachler (Attikon ZH) Andreas Oehri (Eschen FL) Peter Dos Santos Lopes (Vandoeuvres GE)
Thomas Raymann (St. Gallenkappel SG) Reto Rosenast (Altendorf SZ) Frédéric Sallin (Villaz-St-Pierre FR)
Tobias Signer (Ziirich ZH) Selina Patricia Sandmeier (Niederrohrdorf AG) Romain Wyssmiiller (Bulle FR)
Andreas Wiist (Hausen AG) Rolf Saner (Miimliswil SO)
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POLITIK

Politradar

Das erwartet uns 2018

Die Verkehrspolitik ist immer in Bewegung, auch im laufenden Jahr. Im Folgenden ein Uberblick iiber das kiinftige
verkehrspolitische Geschehen von A wie Abgaswartung bis Z wie zweite Rohre. Raoul Studer, Redaktion

Blick in den Nationalratssaal: Auch im neuen Jahr werden der Verkehr und die Verkehrspolitik die eidgendssischen Réite beschéftigen.

B Das Jahr 2018 wird uns wiederum eine ganze Anzahl verkehrs-
politischer Themen bescheren. Und bei solchen Themen bezeichnet
sich jeder als Experte, weil ihn die Auswirkungen der Verkehrspolitik
téglich ganz direkt betreffen.

Verkehrssicherheitspaket «Via sicura»

Seit 2013 sind die Massnahmen des Verkehrssicherheitspakets
«Via sicura» gestaffelt in Kraft getreten. Nach dem Evaluationsbericht
des Bundesrats vom 28. Juni 2017 zeigte sich, dass gewisse Punkte der
Revision bediirfen. Die stinderatliche Verkehrskommission verlangte
deshalb mit einer Motion, dass bei Fahrlassigkeit ein Ermessensspiel-
raum fir die Gerichte vorgesehen, die Freiheitsstrafe von mindestens
einem Jahr gestrichen und die Mindestdauer fiir den Fithrerausweis-
entzug reduziert werden.

Weiter forderte die Motion, dass die Rickgriffspflicht der Ver-
sicherer in Artikel 65 Absatz 3 SVG (Strassenverkehrsgesetz) wieder
in ein Rickgriffsrecht umgewandelt und auf die Massnahmen zu den
Datenaufzeichnungsgeraten und den Alkoholwegfahrsperren ver-
zichtet wird. Um die Beratung der Kommissionsmotion in den Réten
abzuwarten, hat die Verkehrskommission die Behandlung weiterer
Geschifte im Zusammenhang mit «Via sicura» ausgesetzt. Die Motion
wurde im Stinderatsplenum in der Wintersession behandelt und an-
genommen. Sie kommt 2018 in den Nationalrat.

Entscheid zu «Opera3»

Nicht zu verwechseln mit «Via sicura» ist «Opera 3». Hierbei geht
es um die Revision der Fahrausbildung. Neu soll die Fahrausbildung
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nicht mehr mit der Theorieprifung beginnen, sondern mit dem Ver-
kehrsunterricht, wofiir ein Mindestalter von 16 Jahren vorgesehen
ist. Der neu unbeschrankt giiltige Lernfahrausweis soll in Zukunft
bereits mit 17 Jahren abgegeben werden. Wer die praktische Fihrer-
prifung in einem Fahrzeug mit Automatikgetriebe absolviert hat, darf
auch handgeschaltete Autos fahren und umgekehrt. Wahrend der
dreijdhrigen Probezeit muss innerhalb der ersten sechs Monate ein
Weiterbildungskurs absolviert werden; nicht mehr zwei wie bisher.
Daneben gibt es weitere Revisionspunkte.

Aus Fahrlehrerkreisen gab es in der Vernehmlassung heftigen
Protest, der sich insbesondere gegen die Reduktion der Weiter-
bildungskurse von zwei auf einen Tag sowie gegen die Herabsetzung
auf 17 Jahre zur Erlangung des Lernfahrausweises richtete.

Da das Ganze auf Verordnungsstufe geregelt wird, fallt es in die
Kompetenz des Bundesrats. Er wird mit einem Beschluss die Ver-
ordnung moglicherweise bereits 2018 in Kraft setzen. Inwiefern er die
kritischen Stimmen beriicksichtigt, wird sich weisen.

Ringen um ein CO,-Gesetz

Ein weiterer Brocken ist die Totalrevision des CO,-Gesetzes fiir den
Zeitraum 2021 bis 2030 sowie die Botschaft zur Genehmigung des Ab-
kommens zwischen der Schweiz und der Européischen Union tber die
Verkniipfung des Emissionshandelssystems. Hierzu hat der Bundesrat
Anfang Dezember 2017 die Botschaft verabschiedet, die 2018 in die
Rite kommt. Was den Verkehr angeht, sollen die Emissionen durch
eine Erhéhung des Anteils an erneuerbaren Treibstoffen sinken.
Parallel dazu ist beabsichtigt, die CO,-Emissionsvorschriften fiir
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neue Fahrzeuge im Einklang mit denjenigen in der EU schrittweise
zu verschérfen. Der Anteil der Emissionen aus Treibstoffen, der von
den Treibstoffimporteuren kompensiert werden muss, kann bis auf
90 Prozent erhoht werden, wobei mindestens 15 Prozent der CO.-
Emissionen aus dem Verkehr in der Schweiz zu kompensieren sind.
Der Bundesrat rechnet damit, dass wegen der Kompensationspflicht
der maximale Preisaufschlag fiir den Liter Treibstoff im Jahr 2030 auf
zehn Rappen zu stehen kommt.

Zweite Gotthardrohre wird konkret

Voraussichtlich im kommenden Frithjahr wird das 6ffentliche
Ausftuhrungsprojekt fir die zweite Gotthardstrassenréhre dem eid-
genossischen Verkehrsdepartement eingereicht. Verlduft alles plan-
missig (Plangenehmigung und Behandlung etwaiger Beschwerden),
diirfte mit dem Bau frithstens im Jahr 2020 begonnen werden.

Rechtsabbiegen und Rechtsvorbeifahren

Anno 2018 soll die Vernehmlassung zur Revision der Verkehrs-
regeln- und der Signalisationsverordnung starten, die zurzeit im
Bundesamt fiir Strassen (Astra) vorbereitet wird. Es geht unter
anderem darum, Rechtsabbiegen bei Rot auch den Autofahrern zu
erlauben, wie das heute schon in den USA tblich ist. Testversuche
bei Velofahrern laufen zurzeit in Basel und sollen sich bewihren.
Ein weiterer Punkt ist das Rechtsvorbeifahren auf Autobahnen, mit
dessen Anwendung man hofft, die Kapazititen auf der Strasse besser

auszuniitzen.

Bundesgesetz zur E-Vignette

Nachdem die Vernehmlassung zum neuen Nationalstrassen-
abgabegesetz abgeschlossen ist, wird momentan die Botschaft dazu
ausgearbeitet und vom Bundesrat voraussichtlich 2018 verabschiedet.
Die E-Vignette ware keine eigentliche Vignette mehr, sondern eine
elektronisch registrierte Berechtigung. Nach dem Nein des Volkes
vom November 2013 soll der Preis weiterhin bei 40 Franken pro Jahr
bleiben. Wegen des geringen Abgabebetrags und des pauschalen
Charakters eigne sich die Nationalstrassenabgabe nicht dazu, eine
verkehrslenkende Wirkung zu erzielen, schreibt der Bundesrat in
seinem erlduternden Bericht dazu. Deshalb habe man auf Lésungen
mit dem Ziel einer Verkehrslenkung verzichtet. Das bedeutet aber
kaum, dass Road Pricing kein Thema mehr ist. Es ist einfach heute
noch keines — doch das kann sich dndern. Nach den Darlegungen des
Bundesrats kann die E-Vignette frithestens 2023 eingefiihrt werden.

POLITIK

Die Velo-Initiative

Der Stinderat hat in der Wintersession den direkten Gegenvor-
schlag (also auf Verfassungsstufe) des Bundesrats zur Velo-Initiative
mit grossem Mehr gutgeheissen. Die neue Verfassungsbestimmung der
Initianten wiirde den Bund verpflichten, Fuss-, Wanderweg und auch
Velonetze zu férdern und dafiir Férdergelder zur Verfiigung stellen.
Das ging der Kleinen Kammer zu weit. Der Vorschlag des Bundes sieht
vor, dass der Bund Massnahmen der Kantone und Dritter unter-
sttitzen kann, aber keine Pflicht zur Férderung besteht. Ganz gratis
ist indes auch der Gegenentwurf des Bundesrats nicht. Er schitzt die
Kosten fiir die Umsetzung auf rund eine Million Franken. Das Ge-
schaft geht 2018 in den Nationalrat.

Abgaswartung erneut aufs Tapet

Mit einer Motion hat Nationalratin Tiana Angelina Moser (GLP/
ZH) den Bundesrat beauftragt, in der Schweiz eine periodische
Abgaspriifung zur Einhaltung der Emissionsgrenzwerte wihrend
der gesamten Dauer des Fahrzeugbetriebs einzufiithren. Diese soll
alle Motorfahrzeuge inklusive elektronisch geregelten Euro-6/VI-
Fahrzeuge einschliessen. Der Bundesrat beantragt die Ablehnung der
Motion. Diese kommt 2018 in den Nationalrat (siehe Artikel Seite 60).

Arztliche Untersuchung erst ab 75 Jahren

Die beiden Rite haben dem Vorstoss von Maximilian Reimann
(SVP/AG) zugestimmt, wonach die erste arztliche Untersuchung nicht
mehr ab dem vollendeten 70., sondern ab dem vollendeten 75. Alters-
jahr stattfinden soll. Die Referendumsfrist fiir diese Gesetzesdnderung
lauft noch bis zum 18. Januar 2018. Der Bundesrat wird anschliessend
das Inkrafttreten der neuen Bestimmung beschliessen. Vermutlich
dirfte es der 1. Januar 2019 sein, da die Strassenverkehrsimter Zeit
zur Umstellung benoétigen. Bis zu diesem Zeitpunkt gilt noch die
heutige Regelung.

Und jetzt der NAF

Auf den 1. Januar 2018 tritt der NAF (Nationalstrassen- und
Agglomerationverkehrsfonds) in Kraft. Der Bundesrat hat die Rechts-
anderungen auf Verfassungs-, Gesetzes- und Verordnungsstufe wie
vom Parlament beschlossen gestaffelt per 1. Januar 2018 (NAF) bzw.
per 1. Januar 2020 (Neuer Netzbeschluss Nationalstrassen NEB) fiir
gultig erklart. Damit werden die Mittel fiir die Projekte der Netzfertig-
stellung und der Engpassbeseitigung kinftig aus dem neuen Fonds
bezahlt. <

lhr 4x4 Spezialist

fUr Getriebe, Lenkungen und Achsen.
www.zf.com/services/ch

ZF Services Schweiz AG
8604 Volketswil
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POLITIK

Abgaspriifung

Wahrend der nordliche Nachbar seit einigen Tagen bei den Abgaskontrollen wieder eine Endrohrmessung fiir alle Autos
durchfiihrt, steht in der Schweiz ein entsprechender politischer Vorstoss noch auf der Warteliste. Initiantin Tiana Angelina

Moser (Nationalrétin GLP/ZH) hofft auf die Friihlingssession. Tatjana Kistler, Redaktion

Seit Anfang dieses Monats in Deutschland Realitat: Endrohrpriifungen.

B Deutschland macht ernst: Seit dem 1.
Januar 2018 wird bei der Abgaskontrolle bei
allen Autos eine Endrohrmessung durch-
gefithrt. Im nérdlichen Nachbarland werden
jéhrlich 24 Millionen Abgasuntersuchungen
durch Werkstétten und Priforganisationen
wie TUV, Dekra, KiS und GTU durch-
gefithrt. Von der Endrohrmessung befreit
waren bis anhin Autos mit Baujahr 2006
und jiinger. Damit ist jetzt Schluss — sowohl
bei Dieselfahrzeugen als auch bei Benzinern.
Mit dem neuen Endrohr-Priifobligatorium
koénne fortan zuverldssiger sichergestellt
werden, ob die Abgasreinigung eines Autos
beeintrichtigt sei, so das Hauptargument.
«Das betrifft Defekte, aber auch bewusste

Manipulationen», begriindet der deutsche
Verkehrsminister und CSU-Politiker Alexander
Dobrindt den Kurswechsel gegeniiber «focus.
de». Eine Konsequenz aus dem Dunstkreis
der Diesel-Thematik, die sich die politischen
Befiirworter der Endrohrmessung zunutze
zu machen wussten.

Die politische Diskussion rollt an
Steht nun auch in der Schweiz ein
politischer Richtungswechsel bei der Abgas-
kontrolle bevor? Noch nicht, aber es kommt
Bewegung in die Sache. Die Ziircher GLP-
Nationalritin Tiana Angelina Moser hat
mit ihrer Motion zur Wiedereinfithrung der
periodischen Abgaspriifung wahrend der

gesamten Dauer des Fahrzeugbetriebs im
Marz 2017 einen Vorstoss in diese Richtung
gemacht. «Damit die realen Abgaswerte er-
mittelt werden, reicht der gute Glaube an
die Einstellungen der Hersteller nicht», liess
sich Moser derweil tiber ihre Motivation zu
einem Engagement in dieser Sache in den
Medien zitieren. Die Motion kommt voraus-
sichtlich in der Frahlingssession in den
Nationalrat.

Der AGVS bietet der Politik Hand

Fakt ist: Sozialpolitisch wiirde die Um-
setzung der Motion Moser einer Auf-
wertung des Berufsprofils des Garagisten als
Zahnrad innerhalb der nationalen Umwelt-
schutzbemithungen gleichkommen. Und
nicht zuletzt wire den Garagisten mit der
obligatorischen Endrohrmessung Zusatz-
frequenz beschert. Markus Peter, Leiter
Technik & Umwelt beim AGVS, ortet einen
weiteren positiven Nebeneffekt der Motion,
die Rehabilitierung des Verbrennungs-
motors: «Wenn man die Abgaspriifungen
richtig konzipiert, kann man damit auch den
Ruf des Verbrennungsmotors verbessern.»
Der AGVS biete sich hier als Partner an
bei der Definition der Messverfahren und
Priufmethoden. Die Motion fordert ndmlich
auch zu priifen, «welche geeigneten Mess-
methoden die Einhaltung der Emissions-
grenzwerte sicherstellen». <
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Steueroptimierung im Jahresabschluss

Anfang Januar beginnt fiir die meisten Betriebe das neue Geschéftsjahr. Dies bedeutet, dass der Jahresabschluss bereits
wieder vor der Tiir steht. Aus steuerlicher Sicht bieten sich dem Abschlussersteller diverse interessante Gestaltungsmég-
lichkeiten, die Steuerbelastung des abgelaufenen Geschéftsjahres zu optimieren. Andreas Kohli, Figas

Alle Jahre wieder: die Steuererkldrung.

W Steuerplanung ist grundsitzlich eine
langfristige Sache und sollte nicht erst bei
der Erstellung des Jahresabschlusses an-
gegangen werden. Wichtig ist dabei, dass
das Optimieren von Steuern und nicht das
Sparen im Vordergrund steht. Das zu rasche
Ausreizen simtlicher Moglichkeiten des
Steuersparens kann sich ldngerfristig kontra-
produktiv auswirken.

Nachfolgend einige Positionen, bei denen
Gestaltungsspielraum fir den Jahresab-
schluss besteht.

Warenvorrate

Die Bildung oder Auflésung des steuer-
lich privilegierten Warendrittels ist eines
der wichtigsten Elemente fiir die Steuerung
des ausgewiesenen Erfolgs. In der Praxis ist
jedoch oft zu sehen, dass nebst der Waren-
reserve keine weiteren Wertberichtigungen
auf den Warenvorraten bestehen. Die Waren-
reserve sollte jedoch vom Marktwert, das
heisst vom Einstandspreis abziiglich der
betriebsnotwendigen Wertberichtigungen,
berechnet werden. Ohne separate Wertbe-
richtigungen muss ein Teil der Warenreserve
als notwendig angeschaut werden. In diesem
Fall wird die vollstindige Ausnutzung des
privilegierten Warendrittels «verschenkt».

Forderungen

Es empfiehlt sich, die Debitorenliste zu
durchkdmmen und kaum mehr einbringbare
Forderungen als Debitorenverluste auszu-

AUTOINSIDE | Januar 2018

buchen. Bei bereinigtem Debitorenbestand
darf trotzdem eine Delkredere-Riickstellung
bis zum steuerlich maximalen Pauschalsatz
gebildet werden, die weitgehend eine stille
Reserve darstellt. Zudem hat die Ausbuchung
der Forderungen den positiven Nebenaspekt,
dass die bei der Rechnungsstellung ab-
gelieferte Umsatzsteuer wieder zuriickgeholt
werden kann (MwSt.-Code bei der Aus-
buchung nicht vergessen).

Anlagevermégen

Die Abschreibungssitze auf den Sach-
anlagen sind kantonal unterschiedlich hoch.
Einige Kantone kennen zudem Sofort- oder
Einmalabschreibungen. Dabei kénnen In-
vestitionen in mobile Sachanlagen voll-
umfénglich oder zumindest zu einem wesent-
lichen Teil bereits im Anschaffungsjahr
abgeschrieben werden. In den folgenden
Jahren besteht jedoch keine Méglichkeit
mehr, auf dem Anlagegut weitere Ab-
schreibungen zu titigen — und zwar so-
lange, bis das Anlagegut ausgeschieden wird
oder glaubhaft gemacht werden kann, dass
weitere Abschreibungen notwendig sind.

Ferner kénnen in einigen Kantonen Nachhol-
abschreibungen vorgenommen werden, sofern
in den Vorjahren aufgrund von ungentigenden
Ergebnissen die Abschreibungen nicht zum
maximalen Steuersatz erfolgten. Zu priifen ist
auch die Moglichkeit, geleaste Anlagegegen-
stande zu aktivieren und die Abschreibungs-
methode dementsprechend zu gestalten.

MANAGEMENT UND RECHT

Riickstellungen

Bestehende Riickstellungen werden in der
Regel von der Steuerverwaltung akzeptiert.
Hingegen sind viele Steuerkommissire gegen-
uber neu gebildeten Ruckstellungen recht
kritisch und verlangen einen Nachweis tGber
deren Notwendigkeit. Diese ist oft schwer zu
beweisen. Deshalb muss die steuerliche Ab-
zugsfihigkeit der Rickstellung gut iiberlegt
sein.

Garantien und Kulanzen sind die haufig-
sten Ruckstellungen im Autogewerbe. Auch
solche far Leasingverpflichtungen (Uber-
nahmeverpflichtungen zu Restwerten) sind
oft anzutreffen. In einigen Kantonen wird
eine Riickstellung von 5 Prozent der Rest-
werte akzeptiert. Je nach Kanton und
Steuerkommissdr kann es aber auch mehr
oder weniger sein. Gewisse Kantone wie bei-
spielsweise Ziirich oder Bern kennen auch
Riickstellungen fiir Grossreparaturen auf
Liegenschaften. Die steuerliche Akzeptanz
dieser Riickstellungen sind in den kantonalen
Steuergesetzen klar umschrieben und be-
rechenbar.

Arbeitgeberbeitragsreserven

Einzahlungen in die AGBR sind steuer-
lich abzugsfihig. Die Reserven dirfen bis
maximal dem fanffachen jahrlichen BVG-
Arbeitgeberbeitrag geduffnet werden. In
einigen Kantonen toleriert die Steuerver-
waltung, wenn der voraussichtliche Bei-
trag an die AGBR in der Jahresrechnung nur
passiviert und erst im folgenden Geschifts-
jahr (in der Regel innerhalb von 6 Monaten)
eingezahlt wird. Es gibt aber auch Kantone,
die einen bloss abgegrenzten Betrag steuer-
lich nicht als Aufwand anerkennen. In diesen
Fallen ist eine Einzahlung vor dem Bilanz-
stichtag zwingend. <

Weitere Infos unter:

Y www.figas.ch
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Probefahrten/Mietwagen

.
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Der Garagist gibt einem Kaufinteressierten im guten Glauben ein Fahrze’_ug""-
zur Probefahrt heraus — der Kunde baut ein#'Unfall mit Sachschadenfolge.

Doppeltes Pech, wenn der Lenker keinen gil

Wie sieht das nun versicherungstechnisch aus? Ralf Kiihne-

S
igen Fiihrerausweis besitzt.

afer, Leiter

Flotten bei der Allianz Suisse, erklart die wichtigsten Punkte rund um das

Thema Probefahrten und Mietwagen. Tatjana Kistler, Red

&

ie\Probefahrt zum Féhrerlebnis und Kaufg;-f"":
bietet Schutz.

Dami
Der Benutzimgsvertrag fiir Probefahrten des AG)

Herr Kiihne-Schiéfer: Was muss ein Garagist vor der Herausgabe
eines Fahrzeugs fiir eine Probefahrt respektive bei einem Mietfahr-
zeug beachten?

Ralf Kithne-Schifer: Als Allererstes muss der Garagist nattrlich
darauf achten, dass der Kunde oder der Lenker des Fahrzeugs tiber-
haupt berechtigt ist, das Fahrzeug zu nutzen. Das heisst: Er muss
priifen, ob der Kunde tber einen entsprechenden Fihrerausweis ver-
fgt. Dann gilt es, die Personalien aufzunehmen und den Zeitraum der
Probefahrt beziehungsweise der Mietdauer festzulegen. Beide Seiten
vereinbaren dies in einem Benutzungs-/Mietvertrag, der auch ein Zu-
standsprotokoll des Fahrzeugs beinhaltet. Damit werden bése Uber-
raschungen bei der Riickgabe des Fahrzeugs vermieden, wenn es zum
Beispiel bereits im Vorfeld Schiden am Fahrzeug gab.

Es herrscht also dringende Informationspflicht.

Genau. Es ist unerlasslich, dass der Garagist den Kunden oder
mogliche Kaufinteressenten iiber den bestehenden Versicherungs-
schutz des Fahrzeugs und die geltenden Selbstbehalte informiert.
Klare Regelungen verhindern bereits im Vorfeld Diskussionen, sollte
es tatsdchlich zu einem Schadenfall kommen.

Welche Strafe droht einem Garagisten, wenn er seiner Sorgfalts-
pflicht nicht oder nur ungeniigend nachkommt?
Als Versicherungsgesellschaft sind wir ja keine Strafbehoérde,

und nicht zum Versicherungsfiasko wifd:

|

insofern droht dem Garagisten von unserer Seite keine Strafe im
klassischen Sinn. Allerdings kénnen wir im Schadenfall bei schuld-
hafter Verletzung der gesetzlichen und vertraglichen Vorschriften
naturlich die Leistungen kiirzen oder verweigern. Um ein Beispiel
zu geben: Ein Kunde macht eine Probefahrt ohne gultigen Fiithrer-
ausweis und verursacht einen Unfall. Das fahrt bei der Kaskover-
sicherung dann zur Leistungsverweigerung seitens des Versicherers,
in der Haftpflichtversicherung kann die Versicherung bei Schiden
an Dritte Regress auf den Handler respektive die Garage nehmen.
Es kann unter Umsténden also ziemlich ins Geld gehen, wenn die
Regelungen nicht beachtet werden.

Wann greift beim Thema «Probefahrten/Mietfahrzeuge» der
Versicherungsschutz?

Grundsitzlich gilt: Bei der Motorfahrzeug-Haftpflichtversicherung
besteht Versicherungsschutz, wenn das Fahrzeug mit einem giiltigen
Kontrollschild gefahren wird. Im Kaskofall besteht erst dann Ver-
sicherungsschutz, wenn entweder eine Kaskoversicherung fiir das
Hindlerschild oder fiir das fest eingeldste Fahrzeug (mit Einzel-
oder Wechselschild) abgeschlossen wurde. Was unbedingt beachtet
werden muss: Reine Mietfahrzeuge, deren Geschaftszweck ja die Er-
zielung von Mieteinnahmen ist, miissen der Versicherung als solche
auch wirklich deklariert werden.

Die Nr. 1 mit grésstem Lager und bequemem Onlineshop. shop.hirschi.com

HIRSCHIAG

Zieht.

H 62

Januar 2018 | AUTOINSIDE



Das gilt in jedem Fall?
Es gibt auch andere Situationen, wie Probefahrten durch Mit-

arbeitende der Garage, zum Beispiel nach einem Service oder einer
Reparatur. Hier bietet die obligatorische Betriebshaftpflichtver-
sicherung Deckung fir einen Haftpflichtschaden. Zu empfehlen ist,
auch das Risiko eines Kaskoschadens an den Kundenfahrzeugen mit
einer entsprechenden Zusatzversicherung zu versichern. Und auch zu
bedenken: Hat das Kundenfahrzeug keine Kontrollschilder, sind fiir
die Probefahrt nach dem Service Hindlerschilder zu verwenden.

Wo hért der Versicherungsschutz auf?

Das ist ganz einfach zu beantworten: Es miissen stets die gesetz-
lichen und vertraglichen Bestimmungen beachtet werden. Dann ist
der Versicherungsschutz klar geregelt.

Wie geht die Versicherung wéhrend einer einer Probefahrt oder mit
einem Mietfahrzeug verursachten Schaden vor?

In der Bearbeitung eines Schadenfalls gibt es da keine Unter-
schiede zwischen Demo-/Miet- und Privatfahrzeugen. Zuerst erfolgt die
Schadenmeldung, dann priifen wir, inwieweit der Schaden durch die
Versicherungspolice gedeckt ist und die versicherte Person haftet. An-
schliessend wird der Schaden reguliert. Wir setzen da im Sinne unserer
Kunden auf eine schnelle und effiziente Bearbeitung der Schadenfalle.

Nimmt die Versicherung allenfalls Regress auf die Firma respektive
den Fahrzeugherausgeber?

Wenn gesetzliche oder vertragliche Griinde vorliegen, kann der Ver-
sicherer vom Versicherungsnehmer oder Versicherten die erbrachten
Leistungen aus der Haftpflichtversicherung teilweise oder ganz zurtick-
fordern, also regressieren. In der Kaskoversicherung kann die Leistung
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zum Beispiel bei schuldhaftem Verhalten des Fahrzeughalters ent-
weder gekiirzt oder auf den Lenker regressiert werden, sollte dieser sich
schuldhaft verhalten haben. Es kann bis zur Leistungsverweigerung
fithren, wenn man auf den entsprechenden Gesetzesartikel Via
Secura blickt. Deshalb ist es ja so wichtig, dass die oben ge-
nannten Punkte sowohl vom Garagisten als auch vom Kunden
beachtet werden. Alles bereits im Vorfeld zu regeln, kann im
Schadenfall viele Diskussionen vermeiden. <

Der AGVS hietet mit Vertragsvorlage Hand

Auf der Website des AGVS findet sich der Benutzungsvertrag fiir Probe-
fahrten. Wichtig ist, dass sich der Ausleiher mit der Unterschrift auf diesem
Formular gesetzlich verbindlich verpflichtet, das Fahrzeug selbst und aus-
schliesslich zur Probefahrt zu verwenden. Fiir unsorgfaltigen Gebrauch des
Fahrzeugs und fiir allféllige Besché@digungen haftet er vollumfénglich, sofern
dafiir nicht die Fahrzeugversicherung aufkommt (Selbstbehalt, Regress der
Versicherung, et cetera).

Der Probefahrer stimmt ebenfalls zu, bei einem Unfall den Verleiher sofort
zu benachrichtigen und ein Unfallprotokoll zu erstellen. Zudem muss der
Lenker selbst grundsatzlich die Polizei benachrichtigen. Das Wichtigste: Der
Ausleiher ist mit diesem Benutzungsvertrag fiir die Einhaltung der geltenden
Strassenverkehrsvorschriften verantwortlich. Fiir allfallige Verkehrsver-
gehen wie Geschwindigkeitsiiberschreitungen haftet der Ausleiher daher
vollumfénglich selbst.

Der AGVS rat dringend, dem Benutzungsvertrag immer eine Fiihrerausweis-
kopie des Kunden anzuheften. Zudem muss der Garagist seine Leih-/Probe-
fahrzeuge stets mit Unfallprotokollen bestiicken.

PK MOBIL, die Pensionskasse fiir AGVS ASTAG 2rad Schweiz VSCI

Die PK MOBIL-Kunden
haben langer
Weihnachten.

Risikobeitrage 2018
Senkung rund 15% ‘

BVG Zins 2018

PK MOBIL 1.25%
Obligatorisch 1%

PK
CP

Sicher unterwegs in die Zukunft

PK MOBIL Tel. +41(0)31 326 20 19 pkmobil.ch
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TUTTOBENE - DIE MOTORFAHRZE*}
VERSICHERUNG DES AGVS.

IN ZUSAMMENARBEI
ALLIANZ SUISSE

ERFOLGSFAKTOREN KUNDENSERVICE
UND KUNDENNAHE.

Nur wer die Kundenanliegen ernst nimmt, dem
Kunden bedarfsgerechte Produkte offeriert und
dartber hinaus erstklassigen Service anbietet,
kann sich im Markt erfolgreich behaupten.

Die Kooperation zwischen dem Auto Gewerbe
Verband Schweiz (AGVS) und der Allianz Suisse
wird intensiviert. Dadurch entsteht fur Sie als
regional gut verankerten Garagisten sowie fur
lhre Kundinnen und Kunden echter Mehrwert,
denn passende Versicherungsdienstleistungen
werden kundennah am richtigen Ort angeboten.
Bei Ihnen als tuttobene-Partner.

WAS IST TUTTOBENE UND WELCHEN MEHRWERT
ERHALTEN SIE UND IHRE KUNDEN?

tuttobene ist nicht einfach eine weitere Autover-
sicherung, sondern die eigene Versicherung der
AGVS-Garagisten. Sie sind fur Ihre Kundschaft
der vertraute und personliche Ansprechpartner
rund ums Auto und pflegen einen regelmdssigen
Kontakt. Und im Sinne einer idealen Ergdnzung
der «Ublichen» Arbeiten wie Radwechsel, Service
und Inspektionen kdnnen Sie Ihren Kunden als
tuttobene-Vermittler auch Offerten fur die Auto-
versicherung unterbreiten. Dank einer derart
erweiterten Beziehung bleiben Sie auch — und vor
allem —im Schadenfall einziger Ansprechpartner
Ihrer Kunden: der tuttobene-Garagist, zustandig
fur die Erledigung der tuttobene-Schadenfdlle.

Zogern Sie nicht und
registrieren Sie sich jetzt gleich:
www.agvs-upsa.ch/tuttobene

tuttebene

powered by AGVs |uPsA

™

EINIGE VORTEILE IM EINZELNEN.

Ihre tuttobene-Kunden profitieren bei der
Vollkasko von einem reduzierten Selbstbehalt

von CHF 500.—, bei der Teilkasko sogar vom gdnz-
lichen Wegfall eines Selbstbehaltes. Vor allem
aber kdnnen sie sich auf die vertraute Betreuung
und die hohe Reparaturqualitat in ihrer Garage
verlassen.

Sie als tuttobene-Partner werden fur die Kunden-
vermittlung auf mehrfache Art belohnt. So steuern
wir insbesondere die Kundenfahrzeuge bei einem
Schadenereignis aktiv in Ihre Garage zurtick. Das
generiert nicht nur zusdtzliche Werkstattauftrage,
sondern stellt auch sicher, dass der Kundenkon-
takt nicht abbricht. Ausserdem erhalten Sie beim
Abschluss eine attraktive Provision.

UNSERE GARAGENBETREUER
BEANTWORTEN GERNE IHRE FRAGEN:

Alain Stebler
Tel. 058 358 30 79, alain.stebler@allianz.ch
(Kantone VS/VD/GE/FR/NE/JU)

Urs Schmutz
Tel. 058 358 30 86, urs.schmutz@allianz.ch
(Kantone BE/SO/BS/BL/LU/AG)

Mauro Perenzin
Tel. 058 358 30 85, mauro.perenzin@allianz.ch
(Kantone SH/ZH/ZG/SZ/NW/OW/UR/GL)

Valentino Maccariello

Tel. 058 385 30 75, valentino.maccariello@allianz.ch
(Kantone TG/SG/AR/AI/GR/TI)

Allianz ()



ronal-wheels.com

> ronal-wheels.com in neuem Look

& SHOWROOM

=% CONFIGURATOR

pd. Die Schweizer Ronal
Group, einer der weltweit
flihrenden Produzenten von
Leichtmetallfelgen fiir PW und
Nutzfahrzeuge, ist ab sofort
mitihrem neuen Aftermarket-
Webauftritt unter www.ronal-
wheels.com online. Die neue
Website ist modern, einfach zu
bedienen und funktioniert auch

auf mobilen Endgeraten.

Die Ronal Group ist nicht
nur ein wichtiger Lieferant von
Felgen fiir die Erstausriistung
von Automobilherstellern,
sondern produziert unter den
Handelsmarken Ronal und
Speedline Corse auch eigene
PW-Felgen fiir den Zubehéor-
markt.

GARAGENWELT

Noch intuitiver

Der Relaunch der After-
market-Website des Unter-
nehmens ermdglicht den
Nutzerinnen und Nutzern, sich
nun noch viel intuitiver zurecht-
zufinden. Im Showroom kdénnen
samtliche Ronal und Speedline
Corse Felgen in unterschied-
lichen Perspektiven betrachtet
und Zusatzinformationen
sowie eine Handlersuche auf-
gerufen werden. Im Zuge der
Erneuerung wurde auch der
virtuelle 3D-Felgen-Konfigurator
iberarbeitet, der nun noch
schneller und — mit iiber 450
aktuellen Fahrzeugen aller
Hersteller —noch umfangreicher
ist und sténdig erweitert wird.

Spezieller Handlerbereich
Um den spezifischen Bediirf-
nissen der Geschéaftspartner

Rechnung zu tragen, wurde
ein spezieller Handlerbereich
integriert. Hier finden sich
nicht nur die Zugange zum
Online-Shop und spezifische
Handlerneuigkeiten, sondern
auch der komplett liberarbeitete
«Technische Ratgeber» (friiher
i-Portal) fiir die optimale
Kundenberatung. Das innovative
Datenmanagementsystem bietet
schnelle Suchméglichkeiten
iber Fahrzeugdaten, KBA-
Nummer, HSN/TSN (Deutsch-
land) oder Typengenehmigung
(Schweiz), Radnummer sowie
Downloads von Gutachten,
ABE und Produktbildern. Des
Weiteren sind Informationen
iber RDKS-Verbaubarkeit,
Reifengrossen, Schneeketten-
freigabe und vieles mehr
ersichtlich. <

CSS Versicherung

css.ch

> Immunsystem - was bewirkt chronischer Stress?

pd. Unser Koérper reagiert
auf Stress. Hélt die Anspannung
langer an, wird unser Immun-
system geschwacht. Doch warum
werden wir ausgerechnet dann
krank, wenn wir mal frei haben?

In stressigen Situationen
schiittet unser Kérper Hormone
aus. Dank dieses Mechanis-
mus’ kdnnen wir auf bestimmte
Situationen richtig reagieren.
Dieser seit Urzeiten sinn-
volle Mechanismus tritt heute
vielleicht noch ein, wenn der
Chef das Biiro betritt und wir
kurzfristig zu einer Hochst-
leistung fahig sein miissen.
Im Extremfall spiiren wir unser
Herz schlagen, wir atmen
schneller, haben feuchte
Hénde und einen trockenen
Mund. Alles Anzeichen dafiir,
dass der Kdrper ordentlich
Adrenalin ausgeschiittet hat.
Auch Cortisol ist ein solches
Stresshormon. Es wirkt jedoch
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verzdgert und bleibt ldngerim
Korper. Verlasst der Chef das

Biiro, entspannen wir uns wieder.

Warum brauchen wir
Entspannung?

Ist der Stress jedoch
chronisch, entspannen wir
uns kaum mehr und sind
tiber Tage, Wochen oder gar
Monate hinweg angespannt.

In der Folge schwéchen sich
die genannten korperlichen
Reaktionen wie beispielsweise
die Beschleunigung von Puls
und Atmung ab oder fallen gar
ganz aus. Stattdessen leiden
wir unter diversen anderen Be-
schwerden wie Depressionen,
Tinnitus, Muskelverspannungen
oder einem geschwiéchten
Immunsystem. Denn das Stress-
hormon Cortisol schwiécht lang-
fristig das Immunsystem.

«lhr Stessball tropft.» — «Das ist eine Mandarine.»

Weshalb werden wir in den
Ferien krank?

Gleichzeitig fiihrt Cortisol
auch dazu, dass unser Korper
die Bekdmpfung von Infektionen
sozusagen hinauszdgert. So
wird eine Grippe «verschleppt»
und erwischt uns typischer-
weise in den Ferien oder am
Wochenende, wenn wir uns
endlich entspannen kdnnen.

Stress, lass nach:
Bereits mit einfachen Mitteln
lassen sich Stresssymptome

mildern. Hier einige Tipps:

¢ Regelméssige Bewegung

¢ Gesunde, abwechslungs-
reiche Erndhrung

* Ausserberufliche soziale
Kontakte pflegen

¢ Kleine Dinge des Alltags ge-
niessen

e Ausreichend Schlaf

¢ Kleine Pausen zwischendurch

* Regelmassiges Praktizieren
einer Entspannungstechnik
(progressive Muskelrelaxation,
Yoga, Meditation, Atem-
iibungen, Fantasiereisen) <
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> Das Mehrweg-Putztuch: Starke Leistung im Kompaktformat

pd. Kundenorientierte
Inspirationen haben immer
wieder Geschichte gemacht,
wie das Beispiel des wieder-
verwendbaren Putztuchs von
Mewa zeigt. Angefangen hat
die Erfolgsgeschichte 1908 in
Ostritz-Altstadt, Sachsen. Das
Novum damals: Es wurden nicht
nur Putztiicher aus saugfahiger
Baumwolle fiir die Industrie her-
gestellt, sondern auch vermietet,
gewaschen und wieder an die
Kunden ausgeliefert. Damit traf
Mewa genau ins Schwarze
und das Putztuchsystem war
geboren.

Mehrwegputztiicher sind
aber auch im Hightech-Zeitalter
noch in. Heute bietet Mewa das
weiterentwickelte Putztuch
in vier Gewebequalitaten an,
abgestimmt auf den Einsatz-
zweck in Industrie, Handwerk

und Werkstatten. So ist Mewatex
das robuste Allzweckputztuch
fir 01, Farben, Lésungsmittel
und Fette. Mewatex Plus ist das
sanfte Putztuch fiir Empfind-
licheres, Mewatex Ultra das feine
Putztuch fiir alles Sensible und
Protex das ultimative Putztuch
fiir hochste Anspriiche.

Die sauberen Putztiicher
werden im sicher verschlossenen
Mewa-Container «SaCon»
angeliefert, die verschmutzten
Tiicher nach Gebrauch zuriick in
die eigene Wascherei gebracht
und gewaschen. Am Schluss
durchlduft jedes Tuch eine mehr-
stufige Qualitdtskontrolle. Diese
erfolgt visuell, durch Metall-
detektoren und durch Waagen
vor der Verpackung in den
Mewa-«SaCon». Erst dann sind
die Putztiicher zur Auslieferung
bereit. Jahrlich werden bei Mewa

rund 980 Millionen Putztiicher
gewaschen und wieder an die
Kunden ausgeliefert. Europa-
weit nutzen damit 2,6 Millionen
Anwender téglich Mewa-Tiicher.
Beriicksichtigt werden dabei
6kologische Kriterien nach
Umweltmanagement IS0 14001.
Die daraus resultierenden
Auswirkungen auf die
Produktions- und Qualitats-

prozesse bedeuten einen
Systemgewinn, der sowohl
dem Unternehmen als auch

der Umwelt niitzt. Praktische
Zusatznutzen des Mewa-
Putztuchsystems sind ein
minimierter Zeitaufwand fiir
Beschaffung, Lagerhaltung und
Logistik, vor allem aber echte
Kostentransparenz und keine
Kapitalbindung. <

Das Mewatex-Putztuch ist strapazierféhig, extrem scheuerfest, beseitigt
Verschmutzungen wie 0Ol, oder Fett und nimmt Spéne auf.

www.akzonobel.com/de

> Mit Carbeat von AkzoNobel den Herzschlag des Geschafts steuern

| ¢

Mit einer Internetverbindung ldsst sich von iiberall im Betrieb auf Carbeat
zugreifen. Bei externem Zugriff ist Carbeat passwortgeschiitzt.

pd. Effiziente Ablaufe sind
das Herzstiick eines rentablen
Unfallreparaturfachbetriebs.
Carbeat ist die neue digitale
Losung von AkzoNobel, um
Prozesse fiir jeden in der Werk-
statt sichtbar und durch klare
Kommunikation steuerbar und
effizienter zu machen.

Das digitale, cloud-basierte
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System stellt den Reparatur-
status von Fahrzeugen in der
Werkstatt auf einem grossen
Touchscreen-Monitor dar.
Die Anwendungen auf dem
Monitor konnen, wie bei einem
Smartphone oder Tablet, mit
den Fingern bewegt und ge-
steuert werden. Dadurch wird
das System schnell und intuitiv

und bietet einen umfassenden
Uberblick iiber laufende Auf-
trage. Da das System den
Reparaturstatus des Fahr-
zeugs von A bis Z erfasst und
visuell darstellt, Iasst sich Ver-
besserungspotenzial schneller
und einfacher ausfindig machen.
So kann die Qualitat der Arbeit
gesteigert und die Zeit- und
Prozessvorgaben besser erfasst
und effizienter geplant werden.
Das System beféhigt die Mit-
arbeiter in allen Bereichen
des Betriebes, das Alltags-
geschaft noch eigeninitiativer
und dadurch engagierter zu
erledigen, was wiederum zu
effizienteren Prozessen und
kiirzeren Durchlaufzeiten fiihrt.
Carbeat verbindet alle not-
wendigen Daten und schafft
so einen nachvollziehbaren
und einfachen Arbeitsprozess;
bestehend aus Informationen zu

Fahrzeugen, einzelnen Aktivi-
tdten, bendtigten Teilen und
Materialien. Mit einer Inter-
netverbindung lasst sich auch
ausserhalb der Werkstatt mit
einem geschiitzten Zugang
darauf zugreifen — sowie aus
dem Biiro, dem Kundenempfang
oder der Lackierabteilung.
Ein Echtzeitiiberblick iiber
Reparaturen ist iiberall maglich.
Die Kunden gewinnen einen
Uberblick und besitzen, durch
die direkte Steuerbarkeit, eine
entscheidend verbesserte
Kontrolle {iber alle Prozesse.
Der Aufbau und Einsatz von
Carbeat erfordert keine auf-
wendige Installation oder
Expertenwissen. Das System ist
einfach in der Handhabung und
individuell anpassbar und wird
dadurch zu einem effizienten
Hilfsmittel zur Koordination von
Betriebsablaufen. <
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> Fiinf neue Ziindspulen im Sortiment

pd. NGK Spark Plug Europe
hat fiinf neue Ziindspulen fiir
aktuelle Fahrzeugmodelle
von Peugeot-Citroén, General
Motors, Range Rover und Ford
in das Aftermarket-Sortiment
aufgenommen.

Unter anderem bieten die
neuen Typen einen idealen
Ersatz fiir die Originalteile
im Peugeot 5008, Citroén C4
Cactus sowie in den Opel-
Modellen Adam und Astra, dem
Range Rover Evoque und dem
Ford Focus RS. Mit der Sorti-
mentserweiterung steigert
NGK Spark Plug Europe die

Abdeckung von Fahrzeugen
insbesondere von PSA und GM
erheblich. Bei der Auswahl der
fiinf neuen Typen konzentrierte
sich der Ziindungs- und
Sensorenspezialist auf die
jingeren Volumenmodelle
fiihrender Fahrzeugmarken. Alle
fiir Handel und Werkstétten neu
verfiigbaren Ziindspulen sind
ausnahmslos Kerzenschacht-
ziindspulen.

Vier von ihnen passen in
Fahrzeugmodelle, die in den
letzten vier Jahren auf den
Markt gebracht wurden. Die
flinf neuen Ziindspulen sowie

GARAGENWELT

ihre Fahrzeuganwendungen sind

im TecDoc-Online-Katalog zu
finden. Ausserdem sind sie auf
der TecDoc-DVD verzeichnet,
die am 1. Januar 2018
erschienen ist. <

NGK Spark Plug Europe prasentiert fiinf neue Ziindspuden und steigert die
Abdeckung von PSA- und GM-Fahrzeugen.
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Die nachste Ausgabe erscheint am 2. Februar 2018 mit folgenden Schwerpunktthemen:

Chancen und Gefahren fiir Garagisten
Wohin geht die Reise flir den Berufsstand des
Garagisten? Wie sind die Herausforderungen der
Zukunft der Automobilbranche zu stemmen? Wie
ergeht es den Mitbewerbern? Wir blicken auf
den «Tag der Schweizer Garagisten» 2018 und
die wichtigsten Erkenntnisse zurtick.

kénnen.

Zusatzgeschift Blechschaden

Eis und Schnee sorgen nicht selten fiir kleinere
und grossere Blechschaden. In der Februar-
Ausgabe von AUTOINSIDE erklaren wir, warum
gerade kleinere Schaden ein lukratives Zusatz-
geschaft und Kundenbindungsinstrument sein

o

Aftersales — Tipps fiir die Zukunft

Die Studie «Digitalisierung im Aftersales»

liefert nicht nur einen Uberblick tiber die Ent-
wicklungen im sich rasant wandelnden Umfeld
der Folgegeschafte, sondern enthalt auch
Tipps und Hilfsmittel fiir den Garagenalltag. Das

Wichtigste auf einen Blick in der Februarausgabe.
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Das Schulungsprogramm 2018 istve

rfiigbar

Jetzt Training buchen!

« Alle Schulungen sind unter www.autotechnik.ch/training ersichtlich

« Flr Autofit Partner sind die Trainings kostenlos, Autoprofi Partner
kénnen diese mit dem know-how-Bonus verrechnen lassen

« Kurse bereits ab Januar 2018

Online-Anmeldung
www.autotechnik.ch/training

Vorteile:

« Verfuigbarkeit sofort ersichtlich

« Einfach, schnell, unkompliziert, Anmeldung jederzeit moglich
« Umgehende Anmeldebestatigung

Hostettler Autotechnik AG
Telefon 04192662 35
Téléphone 021 644 21 64
E-Mail info@autotechnik.ch

hostettler ommrrn





