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26 Mit einer AGVS-Dienstleistung
Profil zeigen: Die Pramierung
der fleissigsten AEC-Anbieter im
Rahmen des «Tag der Schweizer
Garagisten» 2018 zeigt, dass sich
Kundenfreundlichkeit und Expertise
auszahlen.

38 «Die Digitalisierung macht auch
vor dem Auto-Salon nicht halt»,
erklart André Hefti, Generaldirektor.
Welche Herausforderungen haben
die Veranstalter an der 88. Ausgabe
zu meistern? Was bedeutet das
Fernbleiben renommierter Marken?
Welche Zukunft hat die Halle 7?

48 Lasset die Vorbereitungen beginnen:
Automobil-Mechatroniker sollen im
Juni die Vorausscheidung fir die
Schweizer Berufsmeisterschaften,
die SwissSkills, bestreiten. Ein
Meilenstein, der schliesslich den
Weg an die WorldSkills 2019 ebnen
konnte.

Titelseite:
Training. Das
Hostettler-
Schulungs-
programm 2018
ist verfiigbar.
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Den komplexen Wandel
in der Mobilitat gemeinsam meistern

Kurz notiert

«Tag der Schweizer Garagisten»
Mit Mut in die Zukunft

Autopapst Ferdinand Dudenhoffer
Gerhard Schirmann und Jean-Charles
Herrenschmidt wagen die Prognose
Digitalisierung in der Berufsbildung

Marc Walder rittelt die Autobranche wach
Marketing mit und furs Képfchen
Impressionen und Stimmen zur Tagung
Mobilitatsdienstleister und digitale Garage
aus Forschungssicht

Das halt die Praxis von der Digitalisierung
Norbert Haug und Mario lllien: Zwei
Motorenkoryphaen im Gesprach

Die AEC-Garagisten des Jahres 2017

Der AGVS-Zentralprasident zieht Bilanz
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VSCI-Prasident Felix Wyss im Interview
Micro Repair flirs Zusatzgeschaft

Den richtigen Farbton finden
Produkteneuheiten

Auto-Salon
Salondirektor André Hefti im Gespréach
Garagisten zum 88. Auto-Salon

Werkstatt und Kundendienst

Das Aftersales-Geschaft wird digital
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Die Mission SwissSkills kann starten
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Drehmomentgesteuertes Sperrdifferenzial
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lhr Partner fur das kunden-
freundliche Autohaus:

Planung und Beratung bei Neu- und Umbau
von Garagen und Autohdusern, Tankstellen, Shops

Profitieren Sie von unserer Erfahrung!

Verlangen Sie ein unverbindliches und
kostenloses Beratungsgespréch.

AWS ARCHITEKTEN AG

j Muristrasse 51
,' CH-3006 Bern
Telefon 031 351 33 55
S Telefax 031 351 33 68
A

Homepage: www.aws.ch
e-mail: architekten@aws.ch
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EDITORIAL

Den komplexen Wandel in der Mobilitat
gemeinsam meistern

Liebe Leserin, lieber Leser

Am vergangenen «Tag der Schweizer
Garagisten» 2018 ist es gut gelungen,
Themen und Entwicklungen rund

um die Mobilitat aus verschiedenen
Perspektiven zu beleuchten und
Trends hin zu Veranderungen zu
erkennen. Aber auch — nicht minder
wichtig - gemeinsam zu vertiefen,
was sich kaum verandern wird.

Unsere Branche steht vor dem wahr-
scheinlich tiefgreifendsten Wandel
ihrer Geschichte. Die Dynamik, mit
der sich dieser Wandel vollzieht, ist
beeindruckend. Die kiinftige Mobilitat
wird vom Streben nach hoherem
Komfort und noch mehr Sicherheit
gepragt sein. Dies er6ffnet neuen
unternehmerischen Spielraum, denn
die Vielfalt an moglichen Dienst-
leistungen wird zunehmen.

Parallel wird sich die Rolle des
Garagisten schrittweise verandern.
Verkauft, wartet und repariert er
heute Automobile und Lastwagen, so
wird er morgen vermehrt ergéanzende
Dienstleistungen zugunsten der
Mobilitat anbieten. Er wird aktiver
im Mobilitatsmarkt in Erscheinung
treten und bereit sein miissen, neue
Geschaftsmodelle auszuprobieren.
Dies setzt Initiative und Mut voraus.
Dabei ist gut zu wissen, dass der
Wunsch nach personlicher Nahe zum

«Die Komplexitdt im Umfeld
der modernen Mobilitat
nimmt zu. Es steuert alles
darauf zu, dass Aufgaben
vermehrt gemeinsam
anzupacken sind.»

Garagisten beim Kunden ausgepragt
ist und der direkte Draht zum
Autofahrer entscheidend zum Erfolg
beitragt.

Auch die Hersteller, die Zulieferer,
die Dienstleister, die Ausbildner, der
Gesetzgeber und die Politik werden
von der rasanten Entwicklung gefordert.
Stichworte sind unter anderem:
energieeffizientere Antriebe, Elektro-
mobilitat, Carsharing, autonomes
Fahren, Klimaschutz, Urbanisierung,
Mobility Pricing, Strasseninfrastruktur,

Ersatzteile aus dem 3D-Drucker oder
E-Learning. Als gemeinsame Mission fiir
die Autobranche gilt es, die individuelle
Mobilitat heute sicherzustellen und fir
morgen effizienter zu gestalten. Nur
auf diese Weise konnen die modernen
Volkswirtschaften, in welchen immer
mehr Menschen und Glter bewegt
werden, prosperieren.

Der diesjahrige «Tag der Schweizer
Garagisten» hat gezeigt, dass die
Komplexitat im Umfeld der modernen
Mobilitat zunimmt. Es steuert alles
darauf zu, dass Aufgaben vermehrt
gemeinsam anzupacken sind. Wir
sitzen alle im gleichen Boot. Auch diese
Erkenntnis bestatigt die Haltung des
Zentralvorstands, im AGVS weiterhin
auf Partnerschaften zu setzen und
gemeinsam tragfahige Lésungen voran-
zubringen.

Ich freue mich, die Entwicklung in der
Autobranche zu einer ausgepragten
Dienstleistungsorientierung mitgestalten
zu konnen.

Allen, die den AGVS bei seinem
Engagement unterstiitzen, danke ich.

Herzliche Griisse

J . -

Urs Wernli
Zentralprasident

Alles fiir effektvolle Akzente.
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Chemuwa Autozubehér AG
info@chemuwa.ch, Tel. 055 256 10 10
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DJ Bobo und Roland Hiisser, Generaldirektor Subaru Schweiz AG.

Subaru und D) Boho verléingern
langjénhrige Partnerschaft

Subaru und DJ Bobo ver-
bindet eine langjahrige Freund-
schaft. Nicht nur privat zéhlt
DJ Bobo auf den Komfort und
die Sicherheit des 4x4-Pioniers.
Subaru ist auch Tour-Partner
von DJ Bobos Konzertreisen.
Der Weltstar aus dem Kanton
Aargau schétzt den 4x4-Antrieb
und die hohen Sicherheits-
standards von Subaru: «Ich
bin stolz, seit mehr als zehn
Jahren Botschafter fiir die
Marke Subaru zu sein. Subaru
und DJ Bobo, das passt einfach,
weil beide Marken fiir ahnliche
Werte stehen.»

Ausgezeichnet: Das Team der Garage Pieren AG in Thierachern BE.

KURZ NOTIERT

Erneuter Triumph fiir
die Garage Pieren AG aus
Thierachern bei Thun: Der
Garagenbetrieb im Berner
Oberland sichert sich zum
vierten Mal den «Nissan Global
Award». Die Garage Pieren AG
erhélt die Auszeichnung 2017
als einziges Unternehmen
in der Schweiz. Mit seinem
Global Award préamiert Nissan
alljahrlich iberdurchschnitt-
liche Leistungen in Verkauf und
Service. Im Rahmen von Um-
fragen wird dabei ermittelt, wie

Kunden ihr Autohaus beurteilen.

Die Absatzzahlen spielten dabei

eine Rolle, wichtiger ist jedoch
die Kundenzufriedenheit.

Comparis-Umfrage: Driangeln,
lichthupen, heleidigen

Achtvon zehn Personen
wissen aus eigener Erfahrung,
was es heisst, von anderen Ver-
kehrsteilnehmern drangsaliert,
eingeschiichtert und provoziert
zu werden. Das zeigt eine
exklusive User-Umfrage des
Internet-Vergleichsdienstes
comparis.ch. Die hdufigsten
Arten von aggressivem und
gefdhrlichem Verkehrsverhalten
sind «dichtes Auffahren» (81 %),
«lichthupen und aushupen»
(74 %) und «provokative Fahr-
mandver» (65 %). Trotz allem
finden 64 Prozent der Befragten,
es gehe im Schweizer Strassen-
verkehr grossmehrheitlich
zivilisiert zu und her.

Marc Ziegler (45) iibernimmt
den Vorsitz der Geschéfts-
leitung der Auto AG Group
(AAGG). Der Betriebsdko-
nom nimmt seine Arbeitam 1.
Mai 2018 auf und l6st Robert

GARAGE PIEREN AG

wisder giner von Plare:

" ONE OF THE BEST
DEALERSHIPS
WORLDWIDE

Marc Ziegler.

Meyer in seiner Funktion als
CEO ab, der nach zwdlf Jahren
erfolgreicher Tatigkeit fiir die
Auto AG Group neue Aufgaben
ibernehmen wird. Meyer wird
weiterhin im Verwaltungsrat
sowie in diversen strategischen
Projekten tétig sein. Mit dem
Flihrungswechsel und der
Anstellung von verschiedenen
Geschéftsfiihrern pro Business
Unit (Bereich Nutzfahrzeug,
Fahrzeugbau und 0V) hat die
AAGG die Kompetenzen massiv
verstérkt und sich fiir die
nachsten Entwicklungsschritte
gutvorbereitet.

Neuer Europa-Chef fiir
Reifenhersteller Hankook

Hankook istin Europa mit
einem neuen Chef ins Jahr 2018
gestartet. Wie der Reifen-
hersteller mitteilte, ist neu
Han-Jun Kim Président und Chief
Operation Officer fiir Europa und
die GUS-Staaten. Er folgt auf
Ho-Youl Pae, derin der Unter-
nehmenszentrale in Korea neue
Aufgaben unternimmt. Dort war
auch Han-Jun Kim zuletzt als
Senior Vice President Corporate
Management beschéftigt. Der
52-Jéhrige arbeitete vor seinem
Eintritt bei Hankook unter
anderem fiir Bayer und MAN.

Unternehmerische Freiheit

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




Cooper Tire: Michael Lutz
iihernimmt DACH-Region

Michael Lutz heisst der
neue General Manager von
Cooper Tire fiir die Region
Deutschland, Osterreich und
Schweiz. Michael Lutz bringt
tiber 30 Jahre Erfahrungin
der Reifenindustrie mit. Zuvor
arbeitete er fiir Goodyear/
Dunlop, einschliesslich einiger
Jahre an der Spitze der Handels-
organisation Premio. Zuletzt war
er Managing Direktor von Apollo
Vredestein in Deutschland.

o T
r&' rlv_'-

A\
N‘

Michael Lutz.

Hannesho: «Sehr zufrieden mit
den Ergebnissenn

Im vergangenen Jahr konnte
die Amag mit ihren Marken
erneut ein solides Ergebnis
erzielen. Die Marke Volkswagen
blieb mit 35975 Einheiten die
meistgekaufte Marke in der
Schweiz. Insgesamt wurden
89228 Personenwagen der
Marken Volkswagen, Audi,

Morten Hannesbho.

le GARAGE,

artnerschaft\iche
o lhrer ESA

Garagenkonzept

Seat und Skoda in der Schweiz
zugelassen. Amag-CEQ Morten
Hannesho: «Wir sind sehr
zufrieden mit den Ergebnissen.
Diese gehen einerseits aus dem
anhaltend grossen Vertrauen
unserer Kunden in unsere
Produkte sowie andererseits
aus den exzellenten Leistungen
unserer Handler und Service-
partner hervor. Ich bin froh,
dass wir unser Ziel, den
EA189-Riickrufin diesem Jahr
abschliessen zu kénnen, mit
tiber 95,5 Prozent umgeriisteten
Fahrzeugen de facto erreichen
konnten. Wir werden jedoch
nicht ruhen, bis alle betroffenen
Fahrzeuge das Softwareupdate
erhalten haben.»

Rekordjahr fiir Nutziahrzeuge

Der Markt fiir Nutzfahrzeuge
der Schweiz und des Fiirsten-
tums Liechtenstein hat das beste
Jahr der laufenden Dekade
hinter sich. 2017 wurden ins-
gesamt 31683 leichte und 4586
schwere Nutzfahrzeuge sowie
5053 Personentransportfahr-
zeuge erstmals eingeldst. Alle
drei Segmente sind im Vergleich
zum Vorjahr deutlich ge-
wachsen: leichte Nutzfahrzeuge
um 6,2 Prozent, schwere
Nutzfahrzeuge um 12,5 und
Personentransportfahrzeuge
um 8,6 Prozent.

Olympiasieger Guerdat fahrt
Toyota Land Cruiser

Steve Guerdat, Olympia-
sieger 2012 in London, vertraut
bei der Mobilitat auf Toyota.
Auf seinem Gutin Elgg ZH hat
Guerdat stolz den neuen Toyota
Land Cruiser tibernommen. «Der

KURZ NOTIERT
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Starkes Team: Steve Guerdat und sein neuer Toyota Land Cruiser.

Land Cruiser verbindet einen
hohen Komfort, wodurch ich
entspannt und relaxt an meinem
Ziel ankomme. Gleichzeitig kann
ich aber auch bis zu 3,5 Tonnen
mit dem Fahrzeug ziehen, was
fiir meine Leidenschaft, den
Reitsport, ein wichtiges Attribut
ist.» Steve Guerdat ist seit
einem Jahr Botschafter von
Toyota. «Steve Guerdat ist auf-
grund seiner Personlichkeit und
natiirlich des sportlichen Erfolgs
fiir uns ein wichtiges Aushénge-
schild», sagt Christian Kiinstler,
Managing Director Toyota AG,
zur Partnerschaft mit Guerdat.

Tesla Model 3 weiter nur im
Kriechgang unterwegs

Elektro-Pionier Tesla kommt
mit seinem Mittelklasse-
Stromer Model 3 weiter nicht
vom Fleck. Im vierten Quartal
2017 wurden lediglich 1550
Einheiten von Teslas erstem
Mittelklassewagen ausgeliefert,
wie die Firma von Tech-
Milliardar Elon Musk mitteilte.
Das zunéchst vorgegebene Ziel
von 5000 gefertigten Model 3
pro Woche verschob Tesla
zum zweiten Mal nach hinten

und geht nun davon aus, diese
Produktionsrate erst Mitte
2018 erreichen zu kdnnen. Fiir
Teslaistder Erfolg des in den
USA ab 35000 Dollar erhalt-
lichen Model 3 entscheidend.
Mit dem ersten Mittelklasse-
wagen soll der Durchbruch in
den Massenmarkt gelingen, der
das bislang chronisch defizitédre
Unternehmen einmal profitabel
machen soll. Angesichts des
Holperstarts mehren sich die
Zweifel, ob dies gelingen kann.

Tesla Model 3.

Taglich aktuelle News:
www.agvs-upsa.ch

%
le GARAGE

Die Marke lhrer Wahl
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Die ESA beweist Kompetenz

Carrosserieeinrichtungen, Hilismittel, Werkzeuge

Eine der Stérken der ESA ist es, ihren Kunden stets die neusten auf dem Markt verfiigharen Errungenschaften anbieten zu
konnen. Nach dem Motto «Alles aus einer Hand» gilt dies auch im Carrosseriebereich.

B pd. Bei den Lackieranlagen vertraut die ESA seit zwolf Jahren auf
den italienischen Hersteller Tricon. Gegriindet wurde die weltweit
tatige Firma 1975. Sie entwickelt massgeschneiderte Lackierkabinen
und Vorbereitungsplitze mit Augenmerk auf Bedienerfreundlichkeit,
Wirtschaftlichkeit und Innovationen. Moderne, computergestitzte
Losungen, die Bedienung via Touchscreen, Inverter- und Save-Heat-
Systeme sind nur einige der Eigenschaften, welche die anspruch-
vollsten Bediirfnisse der Kunden erfiillen und tibertreffen.

Ein Highlight sind die filterfreien Bodenroste. Die einzigartigen Fil-
tersysteme, die im Aggregat integriert werden, bieten eine sehr grosse
Filterfliche und erlauben enorme Zeiteinsparungen bei der Wartung.
Alle in den Kabinen eingebauten Komponenten stammen von nam-
haften Firmen wie Siemens oder Riello und garantieren mit der hoch-
stehenden Herstellungsqualitit von Tricon grosse Zuverldssigkeit.

Fir jeden Kunden die passende Losung

Auch bei den IR- und UV-Trocknern setzt die ESA auf einen be-
kannten Hersteller. Infrarr erzeugt seit iiber 25 Jahren Hochleistungs-
trockner fir alle Anwendungen im Carrosseriebereich und hat sich
zum Branchenfthrer entwickelt. Fiir alle Kundenerfordernisse gibt es
die geeignete Ausfithrung: Mobile Trocknerwagen stehen ebenso zur

Verfigung wie schienengefiihrte Modelle und Trocknungsbogen.

Den Entwicklungen bei den Lacken und Farben entsprechend lan-
ciert Infrarr eine Serie von UV-Trocknern. An der Spitze dieses neuen
Produktsegments stehen die «Combi-Versionen». Uber das gleiche in-
tuitive Touchdisplay werden sowohl der UV- als auch der IR-Teil prazi-
se gesteuert. Die Paneele sind mit Temperatur- und Abstandssensoren
sowie einem Laserpointer ausgestattet.

Absaugeinrichtungen und die passenden Satelliten sind die Spezia-
litat des exklusiven Partners Filcar. Je nach Situation wird Schleifstaub
oder Schweissrauch wirkungsvoll abgesaugt. Die eingesetzten leis-
tungsstarken Turbinen sind effizient und lassen sich prézise regeln.
Ausgekliigelte Filtersysteme stehen bei Bedarf zur Verfiigung.

Die Fachkrafte der ESA sind darauf geschult, ihre Kunden persén-
lich zu beraten, auf ihre Bediirfnisse einzugehen und ihre Erwartun-
gen wahrzunehmen. Bei der Planung steht das eigene Architekturbiiro
zur Seite, und die Spezialisten des technischen Kundenservice sind fiir
die Montage und die Wartung der Einrichtungen zustandig.

Gerne steht die ESA fiir eine gemeinsame Erarbeitung zur Verfiigung. <

Weitere Infos unter:
esa.ch/esashop.ch/carroshop.ch

lhre ESA — lhre Partnerin fiir
die erfolgreiche Carrosserie

esa.ch | esashop.ch | carroshop.ch

Zusammen sind wir stark



Der Reifen- und Raderratgeber powered by Pirelli

SPONSORED CONTENT

Wie kann sich der Garagist
im Reifengeschift abheben?

Fiir AUTOINSIDE beantwortet Reifenspezialist Elio Rullo sechs Mal pro Jahr wichtige Fragen zum Reifen- und Rddergeschéft.
Die Beitrdge sind auf einen maximalen Nutzwert ausgerichtet und werden von AUTOINSIDE-Partner Pirelli zur Verfiigung gestellt.

B Reifen sind eines der wichtigsten Mittel zur Kundenbindung

im Garagenbetrieb. Mit ihnen lassen sich Kunden gewinnen und

wahren, aber es braucht dazu eine klare Strategie und spezialisierte

Mitarbeitende im Betrieb, die diese Strategie konsequent umsetzen.

Dann lisst sich aus dem Reifen- und Radergeschift ein profitabler

Geschiftsbereich gestalten.

Zunichst muss sich der Garagist im Klaren sein, wie er sein Ra-
der- und Reifengeschift aufbauen, beziehungsweise wie weit er es
ausbauen will. Es gilt verschiedene Grundsatzfragen zu beantworten:
1. Welches sind die Grundbedirfnisse meiner Kunden in Bezug auf

Réder und Reifen?

2. und daraus abgeleitet: Wie finde ich vorhandenes Kundenpoten-
zial und nutze dieses?

3. Was ist beim Aufbau eines Reifenhotels zu beachten?

4. und absolut entscheidend: Ist ein Reifenhotel fiir mich eine zu-
satzliche Einnahmequelle oder lediglich ein teures Kundenbin-
dungskonzept?

Ist man sich tiber die Antworten auf diese Fragen im Klaren, kann
das Reifen- und Rddermanagement systematisch professionalisiert
werden. Wir von Pirelli bieten hier mit unserem Beratungskonzept
gerne unsere Hilfe an, um brach liegendes Potenzial auszuschépfen.
Unser Beratungskonzept verfolgt, ausgehend von einer eingehenden
Analyse des Ist-Zustandes, verschiedene Ziele: Die Steigerung der Pro-
duktivitat, der Effektivitit, des Gewinns und der Marktanteile im Er-
satzgeschift. Dazu die Starkung und Ausbildung der Mitarbeiter sowie
die Kundenbindung und die Sicherung der Wertschépfung (siehe Box).

Wie kommt es zu diesen Resultaten? Die in der Tabelle beschriebe-
ne Garage integrierte ihre Beratungsbereiche in eine Erlebniswelt «Rei-
fen und Réder». Pirelli vermittelte zuséitzlich spezifisches Reifen- und
Réder-Know-how an jene Mitarbeitenden, die sich im Daily Business
mit diesem Geschéftsbereich befassen. Heute verfiigt der Garagenbe-
trieb tber eine professionelle Entwicklung des Reifen- und Raderge-
schifts mit einer gezielten Betriebsausrichtung inklusive professionel-

ler Mitarbeiter und mit einer klaren Strategieauslegung.

AUTOINSIDE | Februar 2018

Das Unternehmen generiert auf diese Weise nicht nur Mehrum-
satz und -gewinn, sondern auch zufriedene Kunden sowie erhéhten
Kundentraffic. Und das nicht nur heute: Dank einer weitsich-
tigen Planung und Erarbeitung von verldsslichen Entscheidungs-
grundlagen betreffend Infrastruktur, Ressourcen,

Lagerflache und Dienstleistungen wurde
das Reifen- und Réider-
finf, zehn oder 15 Jah-

tiger Umsatztrager

dafiir gesorgt, dass
geschift auch in
ren noch ein wich-
sein wird.

Elio Rullo ist seit 28 Jahren in
der Reifenbranche tétig und
einer der profundesten Kenner
des Reifengeschéftsin der
Schweiz. Bei der Pirelli Tyre
(Suisse) SA bekleidete erin
den letzten drei Jahrzehnten
verschiedene Positionen,
unter anderen jene des Leiters
Motorsport. Heute ist er ver-
antwortlich fiir Kundendienst
und Technik.

Dass sich mit einer aktiven Teilnahme am Pirelli-Beratungskon-
zept und Umsetzung der Empfehlungen sowohl Umsatz wie auch
Gewinn steigern lassen, zeigen die nachfolgenden Zahlen aus einem
Garagenbetrieb in der Schweiz:

Beispiel Impact Rader Reifen Management Optimierung

Ausgangslage Nach RRM Steigerung

Verkaufte Neufahrzeuge pro Jahr 1.000 1.000

Ausriistungsquote Neuwagen mit Winterkomplettrad 40% 60% 20%
Verkaufte Winterkomplettrader pro Jahr 1.600 2.400 800
Jahresumsatz Winterkomplettrad (in CHF) 880000 1320000 440000
Potenzialabschdpfung lose Reifen 1.800 2.400 600
Jahresumsatz lose Reifen (in CHF) 324000 432000 108000

FreELst

www.pirelli.ch / elio.rullo@pirelli.com

ol



TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN

Mission Mobilitat. Die Rolle des Garagisten: was andert — und was bleibt

Das Schweizer Autogewerbe steht vor grossen Herausforderungen.

er «Tag der Schweizer Garagisten» ist als grosste

Fachtagung der. Schweizer Autobranche ein wichtiger Anker.in der Zeit des schnellen Wandels. Kein Wunder, verzeichnete
dieVeranstaltungim Berner Kursaalimit 800 Teilnehmenden einen Rekord!

L LcDerGaragistwird infzukunttiaktivermin Erscheinungitretent
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Auf der Biihne vereint: AGVS-Sektionsprasidenten, Mitglieder des AGVS-Zentralvorstands und Sponsoren des «Tag der Schweizer Garagisten» 2018.
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Veranderungen in der Ausbildung
Die Digitalisierung beeinflusst auch die Aus- und Weiter-

bildung. Pierre Dillenbourg, Professor an der ETH Lausanne, be-

leuchtete, welche neuen Wege zu gehen sind. Olivier Maeder,
Bereichsleiter Bildung beim AGVS, und Flavio Helfenstein,
Berufsweltmeister 2011 sowie Junggaragist, diskutierten
anschliessend die Auswirkungen auf die Praxis (Seite 15).

Den Anlass rundete zum dritten Mal das «Diner des garagistes»
ab, das sichi zusehends grosserer Beliebtheit erfreut. Neben der

26=27)iwar traglosidersAuftrittiderbeidenfRennsportlegenden

Vom «Tag der Schweizer Garagisten» berichteten Tatjana Kistler, Sandro Compagno, Peter
Fuchs, Robert Knopf, Reinhard Kronenberg, Christoph Pfister und Sascha Rhyner.
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Norbert Haug und Mario Illien das Highlight — nicht nur des
Abends (Seite 24-25).

Neben den spannenden Fachreferaten wurde von den Teil-
nehmenden auch die Méglichkeit des intensiven Austauschs
untereinander sehr geschitzt und gewiirdigt. Der nichste «Tag der
Schweizer Garagisten» findet am Dienstag, 15. Januar 2019, statt.

@ «Tag der Schweizer Garagisten» 2018:

Die Tagung wird unterstitzt von:

Hauptsponsor
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Autopapst Ferdinand Dudenhoffer

Das erste und letzte Wort am «Tag der Garagisten» 2018
gehorte — abgesehen von AGVS-Zentralpréasident Urs
Wernli — Professor Ferdinand Dudenhoffer. Der Autopapst
war einer der 800 aufmerksamen Zuhérer im Berner
Kursaal. Er stellte der Schweizer Autobranche ein

ermutigendes Zeugnis aus.

Es waren gleichsam spannende und
herausfordernde Zukunftsaussichten, die
Professor Ferdinand Dudenhéffer direkt
nach dem «Garagisten-Brunch» servierte.
Dabei war allerdings auch gleich ein schwer
verdaubarer Brocken: «Digitalisierung gibt
es nicht im Autogewerbe. Maximal be-
deutet digital heute, eine Website mit einem
Konfigurator zu haben.» So werde vor
allem der Verkauf von Neuwagen in Zukunft
iber neue Kanile passieren, ist Dudenhoffer
iberzeugt. «Schon heute erhilt das Portal
meinauto.de pro Jahr 17 Millionen Kauf-
anfragen — keiner hat in Deutschland mehr
Anfragen.»

Als Beispiel fiir den Schritt in die Zukunft
nannte er Tesla und dessen Vertriebsmodell
mit Stores in den Stadten und Servicestellen
ausserhalb der Ballungszentren. Auch Geely
iberlege sich ein Vertriebsgeschéft ohne
Garagisten. Weitere Player wie Amazon
wiirden auf den Markt drédngen. Dennoch
sieht er die Zukunft far die Garagisten nicht
schwarz. «<Man muss sich heute iber die

M2

Rolle von morgen Gedanken machen», so
der Rat des Autopapsts. «Wartungsarbeiten
kann und will Amazon aber nicht machen»,
sagte Dudenhoffer. Diese Verdnderung werde
aber nicht morgen passieren, sondern erst
tibermorgen: «Sie haben Zeit, sich verniinftig
damit zu beschiftigen.»

Chinesen auf dem Mond

Das gilt ebenfalls fiir das Carsharing, das
laut Dudenhéffer in den nédchsten Jahren
massiv an Bedeutung gewinnen wird — wenn
auch in unterschiedlichem Tempo, wie er
pointiert bemerkte: «In Deutschland wird es
mit allen Diskussionen wohl eher 2035, bis
autonome Taxis die Regel sein werden. Bis
dann fahren die Chinesen schon mit Autos
auf dem Mond.»

Am Ende des Tages kam Dudenhéffer
noch einmal auf das Tempo der anstehenden
Verdnderung zurtick und strich damit eine der
offenen Fragen des Tages heraus. Niemand
kann genau sagen, wie schnell die Ver-
anderungen passieren werden. Eine wichtige

Erkenntnis sei, dass man unverkrampft in die
Zukunft gehe — «einfach nicht zu langsam».
Kontinuierliche Verbesserung geniige indes
nicht: «Die Glihbirne wurde nicht erfunden,

weil die Kerze stetig verbessert worden war.»

«Es war beeindruckend»

Vor allem ermutigte Dudenhoffer die
Garagisten, offene Fragen betreffend der
Zukunft mit den Herstellern zu kléren:
«Die Autobauer wissen, wie ihre Autos in
zehn bis fiinfzehn Jahren aussehen werden.
Stellen Sie bohrende Fragen! Lassen Sie nicht
locker, wenn sie keine Antworten auf ihre
Fragen erhalten.» Er habe viel Offenheit ge-
spurt — auch in den Gesprachen wihrend
des Lunchs.

Deshalb sei er optimistisch fir die Zukunft
der Schweizer Garagisten: «Sie investieren
sehr viel — Herzblut und Geld. Sie schaffen
das!» Entsprechend zog Dudenhéffer tiber
den «Tag der Schweizer Garagisten» 2018
ein sehr positives Fazit: «Es war sehr be-
eindruckend!» <
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Die Folgen des Wandels fiir den Garagisten

Der Wandel ist unaufhaltsam. Doch mitten im Sturm des Zeitenwandels ist und bleibt ein Faktor entscheidend: der Mensch.
Jean-Charles Herrenschmidt und Gerhard Schiirmann sprachen iiber die Folgen der Digitalisierung fiir den Garagisten,
tiber den Kampf um die Daten und dariiber, wie sich die Cecra in Briissel fiir die Garagisten einsetzt.

B Die Folgen des Wandels fiir den Garagis-
ten standen im Zentrum des Doppelinter-
views, das Moderatorin Mélanie Freymond
mit Jean-Charles Herrenschmidt, Garagist
und Président des Europdischen Kraftfahr-
zeugverbands Cecra, und mit Gerhard Schir-
mann, CEO der Emil Frey Gruppe, fihrte.

Skalenertrage der Digitalisierung

Bei diesem Wandel steht die Digitalisie-
rung im Vordergrund. Fiir Gerhard Schiir-
mann ist sie mit ein Grund fir die Wachs-
tumsstrategie der Emil Frey Gruppe: «Ein
Digitalisierungsprojekt kostet gleich viel, ob
ich es nun fiir 50 oder fiir 100 Betriebe durch-
fihre. Aber die Kosten pro Betrieb nehmen
ab.» Es sind Skaleneffekte, wie man sie seit
Henry Fords Modell T bei den Herstellern
kennt. Wichtig bei der Digitalisierung sei
eines, rief Schiirmann den 800 Teilnehmen-
den am «Tag der Schweizer Garagisten» 2018
zu: «Man muss den Mut haben, Fehler zu
machen.»

Als Garagist miisse man sich die Frage
stellen, wo man investieren wolle, erginzte
Jean-Charles Herrenschmidt: «In den Show-
room oder in die digitale Welt?» Entschei-
dend sei letztlich der Kontakt zum Kunden:
«Ob in der Garage oder im Internet. Im Zen-
trum steht die Kundenerfahrung.» Im Handel
sei der persénliche Kontakt noch immer aus-
schlaggebend.

«Wir brauchen Kundendaten»

Mit diesem personlichen Kontakt ein-
her geht die Datenhoheit. Schiirmann wie
Herrenschmidt betonten die Wichtigkeit
der Daten. «Wir brauchen die Kundendaten,
um Dienstleistungen anbieten zu kénnen»,
sagte der Franzose Herrenschmidt, der sich
mit der Cecra dafiir einsetzt, dass sowohl
Kunden- wie Fahrzeugdaten in den Hinden
der Garagisten bleiben. Man habe bei der
EU-Kommission bereits Teilerfolge erringen
kénnen: «In dieser Sache kdmpfen wir far
die Freiheit der Konsumenten und der Bran-
che.» Eine Aussage von Renault-CEO Car-
los Ghosn, der damit rechnet, dass schon
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2025 100 Prozent aller Fahrzeuge konnektiv
seien und in wenigen Jahren jeder vierte
Wagen ein Elektrofahrzeug sei, bildete den
Impuls far eine Diskussion um die Antriebe
der Zukunft.

Gerhard Schirmann stellte die Frage
in den Raum, ob wirklich 25 Prozent der
Kunden ein Elektrofahrzeug kaufen moch-
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ten oder ob nicht vielmehr der Gesetzgeber
mit den CO,-Grenzwerten die Hersteller dazu
zwinge, 25 Prozent Elektrofahrzeuge zu ver-
kaufen. «Ob diese Plane aufgehen oder die
Kunden bereit sind, CO,-Bussen zu bezahlen,
um kein Elektrofahrzeug kaufen zu miissen,
werde sich weisen.» <

Gerhard Schiirmann,
CEO der Emil Frey Gruppe.

Cecrd-Prasident
Jean-Charlés Herrenschmidt.

e

13




TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN

Digitalisierung in der Bildung

Professor Pierre Dillenbourg fiihrt an der ETH Lausanne die Abteilung fiir moderne Lerntechnologien und ortet in der
Bildung einiges Potenzial: «Die Schule leistet in der Digitalisierung noch Widerstand.»

Auf lebendige Weise veranschaulichte
Pierre Dillenbourg, dass sich in den letzten
100 Jahren zwar das Automobil rasant verdn-
dert hat, Klassenzimmer jedoch noch gleich
aussehen wie 1918. «Lehrer von damals wiir-
den es sofort wiedererkennen — beim Auto-
mobil wire das nicht zwingend so.» Schul-
banke und Wandtafel gehéren noch immer
zur Grundausstattung eines Schulzimmers.
«Wir vermitteln Wissen, das der Vergangen-
heit angehort. Wir miissen die Ausbildung
umbauen», forderte der Professor der ETH
Lausanne. Als Beispiel nannte er die Lehre
der Statik bei Zimmerleuten: «Wir entwickel-
ten eine App, dank der mit erweiterter Reali-
tat statische Probleme ohne mathematische

Kenntnisse gelost werden kénnen.»

Wie das Smartphone einsetzen

Als zweite Problematik wies Dillenbourg
darauf hin, dass Lernende von heute erst
2065 pensioniert werden. «Wir haben keine
Ahnung, wie das Auto 2065 aussehen wird
— ob es noch fahrt oder fliegt. Das heisst, wir
bilden fiir eine unbekannte Zukunft aus»,
fihrte Dillenbourg aus. Lernende in der
Automobilbranche miissten keine Software-
Programmierer sein, aber sie miissten
auch die Grundkonzepte der zukiinftigen
Systeme verstehen. «Die Lernenden miissen
in Zukunft die Kdufer schulen kénnen.»
Dillenbourg rat auch, dass Technologien,

Pierre Dillenbourg: «Es braucht in der Bildung keine
Revolution, sondern eine Evolution.»
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Die Moderatoren Mélanie Freymond und Patrick Rohr im Gesprach mit den Key-Visual-Models Salim Nasseri
und Leonie Zellweger sowie Riet Bulfoni, der die Schweiz an den WorldSkills in Abu Dhabi vertreten hat.

mit denen die heutigen Jugendlichen ver-
traut sind, nicht am Arbeitsplatz verboten
werden sollten: «Sie sollten sinnvoll ein-
gesetzt werden. Das Smartphone kann zum
Beispiel fur die Lehrdokumentation gut ge-

nutzt werden.»

Aktuelle Trends der Ausbildung

Im Anschluss diskutierten Olivier Maeder,
zustdndig fir Bildung im AGVS, sowie Flavio
Helfenstein, Berufsweltmeister 2011, tiber die
aktuellen Trends in der Ausbildung. Statt
in Schulfichern werden die Lernenden neu
in Handlungskompetenzen gelehrt. Da-
bei waren sich beide einig, dass neben dem

Olivier Maeder: «Die neue Bildungsverordnung der
technischen Autoberufe ist ein grosser Schritt in die Zukunft.»

Verstindnis fir die elektronischen Systeme
auch die mechanischen Kenntnisse weiter-
hin wichtig sind. Um neue Technologien,
wie Assistenzsysteme, in die Bildungsplane
aufnehmen zu kénnen, missen veraltete
Inhalte eliminiert werden. «Aber wir ha-
ben noch immer die Tendenz, einen Verga-
ser zu erkldren. Dies benétigt ein Lernen-
der von heute nicht mehr. Daftr haben wir
die Weiterbildung zum Fahrzeugrestaura-
tor», sagte Oliver Maeder. <

Weitere Infos unter:
www.autoberufe.ch

Flavio Helfenstein: «Das Bewusstsein fiir die Berufs-
bildung des Handwerks hat sich stark verandert.»
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Natiirlich unterscheiden sich die Medien-
und die Autobranche in wesentlichen Punkten.
Als Beispiel: Den Blick verkauft man nicht
dank personlicher Beziehungen — und sein
Restwert tendiert bereits 20 Minuten nach
Beginn der Nutzung gegen Null.

Und doch: Die Digitalisierung stellt nicht
nur die Medien, sondern auch die Auto-
branche vor enorme Herausforderungen. Er
wolle aufriitteln, provozieren und inspirieren
hatte Walder zu Beginn seines Referats
vor der Mittagspause gesagt. Der CEO des
Medienhauses Ringier und Initiant von
Digitalswitzerland hielt Wort und tischte den
Tagungsteilnehmern schwer Verdauliches
auf.

«Die Untertreibung des Jahres»

Flr seine Provokationen suchte sich
Walder einen seiner Vorredner aus: TCS-
Zentralprasident Peter Gotschi hatte gesagt,
mit der Digitalisierung sei etwas im Gange,
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Digitalisierung

gibt es
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Medienindustrie war von der Digitalisierung deutlich
etroffen als das Autogewerbe. Aus diesem Grund
e Reihe von Erkenntnissen, die fiir den Garagisten

niitzlich sindy Ringier-CE0 Marc Walder hat sie den

Teilnehmern a

«Tag der Schweizer Garagisten» 2018

aufgezeigt. In aller Deutlichkeit.

aber man habe noch Zeit. «Das ist die Unter-
treibung des Jahres», sagte Walder und
zog Parallelen zur Medienindustrie: «Da
war nicht <etwas im Gang». Das war ein
Tsunami.»

Fir 1,8 Milliarden Franken hat Walder
den Medienkonzern Ringier in den letzten
zehn Jahren umgebaut. Walder stellte die
funfte Generation der Grinderfamilie vor
die Wahl: «Entweder wir verkaufen oder wir
transformieren das Unternehmen komplett.
Und das wird teuer und schmerzhaft.» Zehn
Jahre spater generiert Ringier 62 Prozent
seines Gewinns (EBITDA) im digitalen Be-
reich.

«Ist Journalismus noch wichtig?», fragte
der Chef tiber 130 Medientitel und antwortete
gleich selbst: «Nein, betriebswirtschaftlich
ist Journalismus nicht mehr wichtig.» Nur
mit Zeitungen und Zeitschriften lasse sich
nachhaltig kein Geld mehr verdienen.

Die Disruption ldsst sich sehr genau

. \ «Wir haben es noch nicht geschafft, aber wirjsind auf gutem Weg»: Marc Walder
A investierte 1,8 Milliarden Franken in den digitalen Umbau von Ringier. i

|

datieren: 2007 hatte Apple-Griinder Steve
Jobs das iPhone vorgestellt. «Apple erfindet
das Telefon neu», hatte Jobs damals gesagt.
Auch das eine Untertreibung: Apple stellte
die Wirtschaft auf den Kopf. «Das Smart-
phone entscheidet, ob Sie und Thr Geschéaft
iberleben. Wenn es Ihnen gelingt, damit
mit IThren Kunden zu kommunizieren,
dann haben Sie vielleicht eine Chance.
Wenn nicht, vergessen Sie es», stellte Walder
klar.

Sein Appell an das Autogewerbe: Neu-
gierig sein, die aktuelle digitale Entwicklung
aufmerksam verfolgen, selbst dann, wenn
man auf den ersten Blick keinen direkten
Bezug zum eigenen Geschaft herstellen

kann. Und weiter: Konsequent mobil denken,

soziale Medien und vor allem Videos nicht
nur privat, sondern auch fiir die eigene Unter-
nehmung nutzen, schnell sein — und mutig. <
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B Das Prinzip ist simpel: Eine Autowerbung weckt das Interesse des
potenziellen Kunden; der Gedanke ans tolle Auto lasst diesen nicht
mehr los, bis er sich das Prachtstiick im Showroom seines Garagisten
ansieht — und hoffentlich kauft. Doch wie funktioniert der Prozess
des Kaufentscheids im Hirn des Kunden konkret? Wie kann ich ihn
als Garagist beeinflussen? Und wie kann ich Kunden fiir mein An-
gebot gewinnen? Drei grosse Fragen im Raum — und 800 Personlich-
keiten der Schweizer Autobranche, die den humorvollen Worten des
Psychologen und Vordenkers des Neuromarketings Dr. Hans-Georg
Hausel gebannt lauschen.

Emotionen sind das Stichwort und Erfolgsrezept, um seinen
Kunden zum Autokauf und somit zur gréssten Investition neben
dem Hauskauf zu bewegen.

M 16

Geld als konzentrierte Macht in der Hosentasche

Geld sei denn auch eine hoch emotionale Angelegenheit «Warum
haben wir und unsere Mitmenschen solche Freude an Geld?», fragte
der Schwabe das Plenum. «Weil wir damit unser Stimulanzsystem
jubeln lassen kénnen.» Geld sei nichts anderes als konzentrierte
Macht in der Hosentasche mit Aussicht auf Erfiilllung der Wiinsche.
«Wir wollen aber ans Geld unserer Kunden kommen», leitete Hausel
zum Kernproblem iiber. Doch vorerst galt es, sich einiger Voraus-
setzungen des Gehirns bewusst zu werden. Hiusel: «Um das Ge-
hirn zu verstehen, mtssen wir das Tempo der Evolution verstehen.»
Denn Gene lernen langsam. Im Vergleich zur Menschheitsgeschichte
habe sich die Hirnleistung in den vergangenen Jahrzehnten nicht
mehr merklich weiterentwickelt — wie auch das Marketing eines
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manchen Garagenbetriebs, setzte Hausel zum Seitenhieb an. Web-
sites im «Dinosaurierzeitalter-Look» schrammen an den Bedurf-
nissen der heutigen, digital orientierten Kundschaft etwa im
gleichen Mass vorbei wie die Wunschvorstellungen von Mann und
Frau beim Thema Sex, provozierte der Hirnforscher und brachte sein
Publikum zum Lachen. Denn die Anwesenden kennen die Reali-
tat der Automobilbranche: Globalisierung, Digitalisierung, techno-
logischer Fortschritt — schnelle Entwicklungstendenzen erfordern
schnelle Adaption.

«Bewusstsein ist nur eine PR-Aktion des Gehirns»
Anpassungen, die auch die Hirnforschung erfahren habe. Seit
wenigen Jahren gelte der Konsens, dass das limbische System das
absolute Sagen hat. Das System also, das der Verarbeitung von
Emotionen und der Entstehung von Triebverhalten dient. «Alles, was
keine Emotionen auslést, ist fiir unser Gehirn wert-, bedeutungs-
und nutzlos», betonte Hans-Georg Hiusel. Und diese Gefthls-
regungen storen nicht etwa das rationale Denken, sondern bereiten
dieses im Unterbewusstsein erst vor: «Uber 70 bis 80 Prozent der
Entscheidungen fallen unbewusst.» Das Gehirn weiss quasi schon
vorher, ob wir was kaufen oder nicht. Oder wie es der australische
Neurologe Allan Snyder umschreibt: «<Bewusstsein ist nur eine
PR-Aktion Ihres Gehirns, damit Sie denken, Sie hitten auch

noch was zu sagen.»

Emotionen in Szene setzen

Deshalb miisse man die Funktionsweise der Emotionen
verstehen. «Alle Emotionen haben das biologische Ziel,
unser Uberleben und die Fortpflanzung sicherzustellen»,
entfithrte der Forscher in die Welt der Biologie und
Neuromedizin. Ob zur Aktivierung des Uberlebens-
instinkts in kritischen Situationen, ob als Antrieb,
aus dem bequemen Sessel aufzustehen, ob als
Grundlage, unser Denken rational zu steuern, ja
unseren Organismus wissen zu lassen, welche
Werte in unserer Umwelt von Bedeutung sind:
Emotionen sind die Basis, Werte vorzuleben,
aber auch von der Gesellschaft abzuschauen
und sich zu integrieren. Schliesslich seien wir
ja soziale Wesen — wenn auch im Strassenver-
kehr nicht immer auf den ersten Blick erkennbar.
Will heissen: Emotionen lassen uns soziale Signale aus-
strahlen, machen uns gesellschaftstauglich. Alles Aspekte, die beim
Entscheid, ein neues Auto zu kaufen, zum Tragen kommen. Und an
all diese Facetten gelte es, als Garagist und Handler heranzukommen.
Denn Autos haben Symbolcharakter: Ein verldsslicher Partner? Ein
effizienter Alltagshelfer? Eine wahre Granate? Das Auto ist sowohl
im Showroom als auch im Kundengesprach emotional in Szene zu

setzen und mit Wertvorstellungen in Verbindung zu bringen.

Die Autohersteller machen es vor

«Beim Thema Autokauf beginnt alles mit der Marke», spannte
Héusel den Bogen zur typischen PR der Hersteller. Die Werbung
provozierte emotionale Vorstellungsbilder — und diese setzten sich
iber die Jahre in den Unterbewusstsein der Menschen fest: VW?
«Naja, das ist in letzter Zeit ein wenig schlecht gelaufen», holte der
Schwabe zum humoristischen Exkurs aus. Skoda? «Der Giinstig-
Solidel» Opel? «<Wo ist Opel? Keine Sau weiss es!», spielte er auf die

AUTOINSIDE | Februar 2018

TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN

Probleme der Risselsheimer an. Der bleibende Punkt: Das Kauf-
objekt muss in emotionale Umgebung gebracht, um in bleibender Er-
innerung nachhaltig positioniert zu werden.

In Erinnerung bleiben soll derweil auch die Qualitdt des Services
eines Garagisten: Vertrauensvoll, kompetent, schnell — alles ist
emotional und sage mehr aus als Worte. Dementsprechend wichtig
sei es, seinem Betrieb Profil zu verleihen. «Geben Sie Threm Be-
trieb ein Gesicht, eine Identitit», legte der Marketingpionier den
Anwesenden nahe, den Webauftritt mit einem persdnlichen An-
strich zu versehen. Denn genau diese DNA hinterlasse in der immer
anonymeren, digitalen Welt einen nachhaltigen Effekt.

«Der Mensch ist aber nicht auf Dauer zufrieden», machte
Héusel auf ein Folgeproblem aufmerksam, das gerade durch die
Digitalisierung und die heutige Konsumhaltung verscharft werde.
«Die Digitalisierung gibt unserem Belohnungssystem eigentlich
einen Tritt in den Hintern», umschrieb er die Tatsache, dass wir
permanent Reizen ausgesetzt sind, die wiederum Erwartungen
schiren. Ob ein Festmahl, eine erotische Szene oder eben der An-
blick eines schnittigen Sportwagens: Solche Reize aktivieren den Be-
lohnungsdrang des Menschen und den Willen zum Konsum. Wieso
sich dieses Verhalten also nicht zunutze machen?

Warum nicht einfach einfach?

«Keep it simplel», lautete schliesslich der zweite zentrale Tipp
des Neuromarketers. «Denn unser Gehirn hasst das Denken wie der
Teufel das Weihwasser.» Das Denk- und Sinnesorgan weise zwar
lediglich zwei Prozent des menschlichen Kérpergewichts aus, zapfe
beim Denken aber einen Finftel der Energie ab. Auf das Garagen-
marketing ibertragen: «Machen Sie es dem Kunden moglichst ein-
fach», wies der Gehirnforscher die Garagisten an. Dies beginne bei zu
komplizierten Website-Strukturen und ende bei der umstandlichen
Terminfindung fir eine Probefahrt oder einen Service. «<Marketing
beginnt beim ersten Eindruck: Eine Website aus Dinosaurierzeit-
alter 14sst das Gehirn kotzen», appellierte er noch einmal an ein ge-
pflegtes Erscheinungsbild — digital wie auch analog. «Denn das Hirn
schliesst von diesem Eindruck auf die Qualitit der Services.»

Es gibt nicht den einen Kaufknopf

Doch ticken wirklich alle Kunden gleich? «Unsere Emotions-
systeme bilden unsere Persénlichkeit», setzte der Forscher zu einer
Typisierung der Kundschaft an. So finden sich Harmoniebedtrftige
genauso wie Hedonisten unter potenziellen Kiufern. Jene, die Neuem
offen gegentiberstehen, Abenteurer/Pioniere und Performer genauso
wie Traditionalisten. Dementsprechend divergent ist die Bereitschaft,
Geld auszugeben — geschweige denn die Werthaltung gegentber
dem geliebten, niitzlichen, notwendigen oder aber mit Prestige ver-
bundenen Autos.

Nebst dem Fingerspitzengefiihl, diese Werthaltungen heraus-
zuspiiren und dementsprechend mit dem richtigen Automodell zu
triggern, gelte es aber auch, die Unterschiede von Mann und Frau ins
Visier zu nehmen: «Hormone verstirken bestimmte Werthaltungen
und Vorlieben. Was passiert also, wenn wir ein Auto anschauen?
Frauen sehen ein Auto grundsétzlich als treuen Partner, Ménner als
Waffe», erginzte Hiusel schmunzelnd. Fest stehe: «Kunden verfiigen
nicht tiber einen, sondern tiber viele verschiedene Kaufknopfe», be-
tonte er abschliessend und gab den Teilnehmern einen letzten Rat
mit auf die Heimfahrt: «Schenken Sie zwei Zielgruppen unbedingt
mehr Beachtung: Frauen und dltere Menschen. <
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«Als Entscheidungstrager sind wir heutzutage alle
gestresst. Darum ist dieser Tag fiir die Branche so
wichtig: 800 Entscheidungstrager einer Branche
sitzen in einem Raum, haren die Referate und be-
schiftigen sich mit der Zukunft und ihren Heraus-
forderungen. Fiir mich geht dieser Event unter
Aus- und Weiterbildung, weshalb wir ihn auch als
Sponsor gerne unterstiitzen.»

Marc Kessler, CEO Quality1 AG
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Markus Julmy von
der Garage Julmy in

Schmitten FR. Associati SA in Lugano.

«Der Tag der Schweizer Garagisten ist eine
Plattform, an der sich die ganze Branche trifft. Wir
treffen hier viele unserer Kunden und kénnen uns
mit ihnen austauschen. Autoscout24 unterstiitzt
diesen Anlass als Partner, weil wir hier Zeit
haben, einen Blick in die Zukunft zu werfen und
unser Netzwerk zu pflegen. Es ist zudem wichtig,
dass das Autogewerbe medial wahrgenommen
wird, schliesslich geht es um viele Arbeitsplétze.»

Christoph Aebi, Director AutoScout24

Corinne Bizzini von der Pensions- "
kasse PK MOBIL und Roberto
Mazzantini von der Mazzantini &

Giuseppe Chiarello, Chief

Roger Hunziker (links), Abteilungsleiter
Marketing RHIAG Group Ltd, und Peter Banz,
Geschaftsfiihrer KW automotive (Schweiz) AG.

«Wir befinden uns mitten in der

Digitalisierung. Heute kénnen wir schauen,

ob die Garagisten wach sind, bereit sind,

sich diesem Wandel mit Mut und Zuversicht «Dieser Tag zeigt,
entgegenzustellen. Es ist wichtig, dass wir | dass wir alle den-
jedes Jahr wieder auf die rasant voran- selben Kunden
schreitende Digitalisierung aufmerksam haben, némlich den
machen. Das tut diese Tagung.» Endkonsumenten.
Bernadette Lang hemalige SAA-Prasidentin. ihres | ES muss in unserem
Zeichens VR-Delegierte und Griinderin der auto-i-dat AG gemeinsamen

'

Betriebs-

leiter André
Vogel (links)
und Inhaber

Vittorio Gallo, Key
Account Manager und
Direktionsmitglied
Allianz Suisse.

Ronald F. Betschart,
Geschaftsfiihrer RSB
Motorsport.

Francois Launaz, Prasident Auto-Schweiz (inks), AGVS-Zentralprasident
Urs Wernli (Mitte) sowie Jean-Francois Rime, SVP-Nationalrat und
Préasident des Schweizerischen Gewerbeverbands sgv.

AGVS-Zentralvorstand Kurt
Aeschlimann, Geschaftsfiihrer und

AGVS-Zentralvorstand René Degen (Verantwort-
licher Bereich Dienstleistungen/Aftersales) und
Frau Madeleine von der Gorenmatt Garage AG.

Inhaber Autohaus Thun-Nord AG.

l = L L
Christian Maurer (links) und Philipp Biirgi-Meier

(Mitte) mit Frau Claudia von der Garage Otto Meier
AG, Flaach.

«Fiir mich ist der Tag der Schweizer Garagisten
der beste autogewerbliche Anlass der Schweiz.
Ich erhalte hier News aus der Branche und viele
Informationen, was das Gewerbe bewegt. Es

ist auch ein toller Anlass, um Networking zu
betreiben.»

André Frey, Figas

-

'§ ,:l

Marcel Hollenstein (links), Geschaftsfiihrer und
Mitinhaber der Garage Hollenstein AG in Aesch
BL, mit Beat Jenny, AGVS-Kursleiter, Coach, Be-
rater und Verkaufstrainer der Garagen-Marketing
GmbH, Volketswil.

«Der Tag der Schweizer Garagisten ist eine Branchen-
zusammenkunft, die den Teilnehmern wichtige
Impulse gibt.»

Giorgio Feitknecht, CEO der ESA

Nico Schmid (links), Head of Sales Automotive
Aftermarket D/A/CH/S Osram GmbH, und
Christian Filomeno, Verkaufsleiter Specialty
Lighting bei der Osram Lighting AG.

R

Beat Grepper, Prasident der
AGVS-Sektion Zug und Ge-
schaftsleiter der Conrad Keiser
AG in Cham.

|

«lch liess mich vom Inhalt der heutigen Fachtagung iiberraschen.
Klar war, dass die grossen Herausforderungen des Auto-
gewerbes zur Sprache kommen. Es wurden aber auch Visionen
aufgezeigt. Auch wenn nicht alle Garagisten beim Thema
Digitalisierung gleicher Meinung sind, halfen die Referenten,
sich klar zu werden, dass die Entwicklung in unserem Beruf
ein Prozess ist, auf den wir aufspringen miissen.»

Mario Gisler, stv. Geschéftsfiihrer der Garage Gisler GmbH Erstfeld, Automobil-
tiker EFA, Str fer mit EFA




TAG DER SCHWEIZER GARAGISTEN

Interesse sein, dass
wir diesen Kunden
fiir unser Produkt be-
geistern.»

Andreas Burgener,
Direktor Auto-Schweiz

«Das Tagungsthema ist topaktuell: Die Garagisten
miissen eine Balance finden zwischen Angst vor Ver-
anderung und Zuversicht, dieser mutig entgegenzutreten.
Die Garagisten haben sehr gute, treue Kunden. Diese
gilt es, durch die Digitalisierung zu begleiten und mit
in die unternehmerische Zukunft zu nehmen.»

«lch freue mich jedes Jahr auf diesen Tag und
die spannenden Referate. Die Agenda war
nie so gut wie 2018. Die Themen sind sehr gut
durchmischt und — was mir wichtig erscheint
— es kommen auch Garagisten zu Wort.»

Dieter Jermann, Area Director Central Europe, Pirelli Tyre

«Wir sind mit der ganzen Klasse am Tag
der Schweizer Garagisten. Mir gefillt die
Themenwahl ausgesprochen gut, an-
gefangen beim Motto Mission Mobilitit:
Damit muss sich der Garagist in seiner
tdglichen Arbeit auseinandersetzen.»

Rolf Schiirpf, Geschéftsleiter Aftersales Binelli

&

Felix Wyss -
(Prasident

VsCl)vonder | Markus Aegeter, Mitglied der
ACW AG. AGVS-Geschiftsleitung.

Peter Baschnagel,
Prasident der Qualitéts-
sicherungs-Kommission
Hohere Fachpriifung.

Sandro Piffaretti, CEO der Swiss Automotive Group

Markus Abegglen (links), Managing Director Pneu
Service, Verkaufsleiter Tobias Graf und CEO Martin
Schmied von der Hostettler Autotechnik AG.

(Suisse) SA

Andreas Burgener, Direktor Auto-Schweiz (links), Jost Eggenberger (Mitte),
Griinder Jost Eggenberger Management & Consulting, und Manfred Wellauer,
AGVS-Vizeprasident und Mitglied Prasidialausschuss.

%/

Pierre Daniel Senn,
AGVS-Vizeprasident
und Mitglied des

Préasidialausschusses.

Von links: Andreas Zuber, Geschéftsfiihrer Amag Bern; Benno Brunner, Leiter
Region Mittelland Amag, Urs Weibel, Geschafts- und Verkaufsleiter Auto
Weibel AG in Aarberg, Marcel Zaugg, Leiter Betrieb bei der Garage Miiliholz

AG in Uster.

«Dieser Event verschafft mir die Méglichkeit,
aus erster Hand News aus der Branche zu
erhalten. Ich kann hier mein Netzwerk pflegen
und auch Leute aus dem AGVS treffen. Da ich
zum ersten Mal als SAA-Président hier bin, bin
ich sozusagen ein Newcomer...» (lacht)

Erhard Luginbiihl, SAA-Président und Inhaber der Lug
Fahrzeug- und Werkstatttechnik AG

Christian Miiller, Prasident
AGVS-Sektion Ziirich, von
der Ford-Garage Wehntal.

«Wir méchten bei der Promotion von Erdgasfahrzeugen naher mit
dem AGVS zusammenarbeiten. Die heutigen Referate haben ge-
zeigt, dass die Mobilitat und somit auch der Verband der Schweizer
Garagisten vor einem Umbruch stehen. Die Erdgasmobilitit bietet
eine veritable Alternative zur Elektrifizierung der Antriebe, die aber
bei Garagisten und somit auch auf Kundenebene noch zu wenig
bekannt ist, aber eine grosse Zukunft vor sich hat.»

Hans Wach, CEO Gasverbund Mittelland AG (GVM) mit Sitz in Arlesheim

Claudio Binder, Head of Key Account
Management bei der SAG Services AG, und
Maja Kaufmann, Markenchefin Derendinger AG.

AGVS-Zentralvorstand Nicolas Leuba
(rechts) mit Georges Bovet von der
Ford Garage-Carrosserie Georges
Bovet SA in Grolley FR.

Ziirich-City AG, in Weiterbildung zum diplomierten
Betriebswirt im Automobilgewerbe

René Degen und Markus Hesse,
AGVS Schweiz, Mitglieder
des Zentralvorstandes

Dr. Martin Pliiss, Geschafts-
fiihrer Paul Pliiss AG.

| W=ld

Jiirg Rothlisherger, Direktor des
Bundesamts fiir Strassen Astra.

Hanspeter von Rotz, Prasident der
AGVS-Sektion St. Gallen, Appenzell,
Fiirstentum Liechtenstein, Inhaber
und Geschéftsfiihrer der Auto Welt
von Rotz AG, Miinchwilen TG.

e

«lch war erstaunt, wie professionell die Tagung auf-
gezogen war und welch tolle Referate wir zu héren
bekamen. Wir machten uns fleissig Notizen. Wir sind
eine Garage in Stadtnéhe, in Sachen Verkaufszahlen
und Kundenbediirfnisse haben wir Luft nach oben. Wir
nehmen diverse Inputs mit nach Hause und wollen uns
kreativere Marketingmodelle iiberlegen.»

Philipp Biirgi-Meier, Garage Otto Meier AG, Flaach
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Digitalisierung

Professor Andrea Back von der Universitét St. Gallen rief die Teilnehmenden am «Tag der Schweizer Garagisten» dazu auf,
der Digitalisierung proaktiv und initiativ entgegenzutreten: «Probieren Sie aus und lernen Sie dabei. Dann sind Sie gut
vorbereitet fiir den Zeitpunkt, an dem die Verdnderung tatsédchlich eintritt.»

Andrea Back setzte sich mit Studierenden und mit dem AGVS mit der «Garagenvision 2025» auseinander.

B «Hier steht eine Frau, die sich fiir Technik
interessiert», stellte Andrea Back klar, kaum
war sie von Moderator Patrick Rohr auf die
Bithne gebeten worden. Die Professorin far
Betriebswirtschaftslehre und Wirtschafts-
informatik der Hochschule St. Gallen schloss
mit ihrem Referat an jenes von Hirnforscher
Hans-Georg Héusel an, der die neurolo-
gischen Unterschiede zwischen Frauen und
Miénnern zu einem Running Gag gemacht
hatte.

Auch Andrea Back stellte das mensch-
liche Denken an den Anfang ihres Referats.
Namlich den Umstand, dass wir Menschen
linear denken und dadurch exponentielle
Verdnderungen unterschitzen. Als Beispiel:
1894 hatte die Zeitung «British Times» ge-
schrieben, dass bis 1950 jede Strasse in
London von drei Metern Pferdemist be-
deckt sein werde. «Lineares Denken macht
zukunftsblind», stellte Andrea Back fest.
Genau das mache uns den Umgang mit der
Digitalisierung so schwer: «Die Entwicklung
erfolgt exponentiell.»

Mit einer Gruppe von Studierenden ent-
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wickelte Andrea Back mit dem AGVS als
Antwort auf die Frage nach neuen Geschafts-
prozessen die «Garagenvision 2025» mit
Konzepten wie «Service-Center», «Mobili-
tatsdienstleister» und «digitale Garage».
Sie ermunterte die Tagungsteilnehmer, der
Digitalisierung proaktiv und initiativ ent-
gegenzutreten: «Probieren Sie aus, Lernen
Sie dabei. Dann sind Sie gut vorbereitet far
den Zeitpunkt, an dem die Verdnderung tat-
sachlich eintritt.»

Kolly: «Viele Fehler gemacht»

Einer der ausprobierte und lernte, ist
Dominique Kolly, im AGVS-Zentralvorstand
fiir den Bereich Nutzfahrzeuge zustindig. Der
Garagist aus Le Mouret FR hat frith die Be-
deutung der Digitalisierung erkannt und
mit Programmierern eigene Informatik-
l6sungen entwickelt. «Ich habe viele Fehler
gemacht, die Geld gekostet haben. Aber jetzt
ist mein Betrieb effizienter.»

Auch Garagist Kurt Aeschlimann, der ge-
meinsam mit Dominique Kolly die Zukunfts-
aussichten von Professor Andrea Back
einem Realitdtscheck unterzog, betonte die
Chancen der Digitalisierung. Aeschlimann
ist im AGVS fiir die Digitalisierung zu-
stindig und hat seinen Betrieb in Thun
schon frith auf die digitale Reise geschickt.
Im Alltag stosse er aber immer wieder an
Grenzen: «Habe ich die Ressourcen, um
10000 Ersatzteile zu erfassen? Wie bringe
ich drei Hersteller unter einen Hut? Tools
existieren, aber was ist mit den Schnitt-
stellen?» Aeschlimann sieht die Zukunft
fiar KMU in Kooperationen und nannte als
Beispiel die Plattform Garagino, mit der die
ESA den Garagisten ein digitales Werkzeug
zur Verfiigung stellt. «Die Chancen sind
riesig. Aber um sie zu packen, sind wir auf
Kooperationen und Partnerschaften an-
gewiesen.» <

Weitere Infos unter:
http://www.garagenvision2025.ch

Realitdatscheck: Professor Andrea Back, Moderator Patrick Rohr und die Garagisten Kurt Aeschlimann und
Dominique Kolly.
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Welche Auswirkungen haben die Verdnderungen im Zuge der Digitalisierung? Wie kann sich der Garagist erfolgreich
positionieren? Welche Erwartungen haben Automobilisten gegeniiber Garagisten? Diesen Fragen gingen zwei Garagisten
und TCS-Zentralprésident Peter Goetschi auf den Grund.

Kundenbeziehungen erfolgreich zu pflegen,
ist Begeisterungsbusiness. Je besser der Gara-
gist seine Kunden — auch die potenziellen —
kennt, desto grosser sind die Erfolgschancen
im Geschiftsalltag. So simpel dies klingt, so
komplex gestaltet sich die Praxis. «Wer sind
die Automobilisten? Was sind ihre Bediirf-
nisse?» TCS-Zentralpréasident Peter Goetschi
skizzierte die Fragen, die sowohl den Tou-
ring-Club mit rund 1,5 Millionen Mitgliedern
wie auch die Garagisten gleichermassen inte-
ressieren. Dabei hielt Goetschi fest: «Es gibt
nicht den Automobilisten.»

«Es wird Leute brauchen, die sich um
Autos kiimmern»

Entsprechend unterschiedlich werden
in Zukunft auch die Bediirfnisse der Auto-
mobilistinnen und Automobilsten sein. Der
Trend zeige eindeutig in Richtung Automa-
tisation, so Goetschi. Offen sei, in welcher
Geschwindigkeit diese realisiert werde. Ge-
wiss sei jedoch, dass es auch in Zukunft
Autos geben werde, die Personen von A
nach B transportieren: «Und es wird Leu-
te brauchen, die sich um die Autos kiim-
mern.» Er liess durchblicken, dass die Ver-
anderungen in der Automobilindustrie und
in der Mobilitat wohl auch den TCS zu neu-
en Geschiftsmodellen zwingen werden.
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Goetschi ist tiberzeugt, dass die Garagis-
ten gegentiber Herstellern und Importeuren
einen riesigen Vorteil besitzen. «Sie haben
den persénlichen Kontakt, einen direkten
Draht zum Kunden. Lesen Sie die Wiinsche
von den Lippen ab — das kann kein Infor-
matikprogramm und keine Datenbank», for-
derte er die rund 800 Teilnehmenden auf.
«Die Kunden sprechen lieber mit Menschen
als mit einer vollautomatisierten Hotline.»
Diesen Vorteil gelte es auszunutzen. «Wenn
die Kunden vertrauen, dann bleiben sie auch
treu», ist er iberzeugt.

Er forderte die Garagisten auf, Neues zu
wagen — wie es der AGVS mit dem Auto-
EnergieCheck gemacht habe. «Um die be-
stehende Kundschaft zu kennen und neue
Kunden kennenzulernen, miissen Sie die gan-
ze Bandbreite an zur Verfigung stehenden
Massnahmen nutzen», ergdnzte Goetschi.
«Ein zentrales Element sind dabei die Emotio-
nen — auch bei Kunden mit einfachen Fahr-
zeugen spielen diese eine wichtige Rolle.»

Ein Lacheln fir die Kunden

In einer Podiumsdiskussion brachten Bet-
tina Schmid von der Garage B. Schmid in Rei-
nach BL sowie Luzi Thomann von der Tho-
mann Nutzfahrzeuge AG in Schmerikon SG
praktische Beispiele aus ihrem Alltag mit.

S Von'rechts: TCS-Zentralpréasident PeteT
oe 1, Moderator Patrick Rohr sowie die

- Garagisten Bettina Schmid und Luzi Thomann.

«In den néchsten Jahren wird es viele Verdn-
derungen geben, auf die wir uns vorbereiten
mussen», ist Bettina Schmid tiberzeugt. Noch
sieht die Garagistin keinen akuten Hand-
lungsbedarf im eigenen Betrieb: «Unsere
Kunden sind eher konservativ und wollen
noch per Telefon mit uns kommunizieren.»
Gleichwohl hat sie festgestellt: «In den stren-
gen Zeiten, zum Beispiel in der Radwechsel-
saison, reagieren wir flexibel und arbeiten
kurzfristig auch langer, um unsere Kunden
zufriedenzustellen.» Auf Details sei grossen
Wert zu legen, sagt Schmid. «Ein Licheln auf
den Lippen unserer Mitarbeiter ist wichtig im
Kundenkontakt.»

Dank 40 verschiedenen Arbeitszeitmo-
dellen bietet die Thomann Nutzfahrzeu-
ge AG ebenfalls lingere Offnungszeiten.
«Wir haben eine teure Infrastruktur — also
miissen wir diese maximal nutzen», erklart
Luzi Thomann. Ausserdem: «Bei Nutzfahr-
zeugen ist es sehr wichtig, dass diese sofort
wieder eingesetzt werden koénnen.» Der Vor-
zeigebetrieb entwickelte eine Applikation,
dank der bereits unterwegs der Schaden
oder das Problem gemeldet und der Repa-
raturauftrag automatisch ausgeldst wird.
«Zwei Minuten, nachdem das Fahrzeug auf
unser Gelande gefahren ist, kénnen wir mit
der Reparatur beginnen.» <
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Toller Abschluss einer gelungenen Veranstaltung: Moderator Patrick Rohrim Gesprach mit den Motorsport-Legenden Norbert Haug (M.) und Mario Illien (r.).

«Diner des garagistes»

Einen sportlichen Leckerbissen gab es am «Diner des garagistes»: Norbert Haug (65) und Mario Illien (68) kramten
in gemeinsamen Erinnerungen aus gar nicht mal so lange vergangenen Formel-1-Zeiten und dusserten sich auch zur

«Kdnigsklasse» der Gegenwart.

B Zur Einstimmung auf den Talk mit dem
fritheren Mercedes-Motorsportchef und dem
genialen Motoren-Konstrukteur gab es be-
wegte Bilder aus Suzuka vom 1. November
1998. Mika Hikkinen gewann damals im
McLaren-Mercedes den Grossen Preis von
Japan und die Formel-1-Weltmeisterschaft.
Damit beendete der Finne eine 43-jdhrige
Durststrecke fir Mercedes. Den letzten Titel
hatte zuvor ein gewisser Juan Manuel Fangio
im Jahre 1955 eingefahren. Der Argentinier
wurde damals im Silberpfeil iiberlegen Welt-
meister vor seinem Teamkollegen Sir Stitling
Moss.

«Als ob es gestern gewesen ware»
Sie hitten die Bilder des Rennens nie ge-

sehen, erdffneten sowohl Illien wie auch

Haug dem staunenden Auditorium. «Doch
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es fahlt sich an, als ob es gestern gewesen
ware», meinte Haug, er erinnere sich an
jeden Moment. Und dann erzdhlte der

«Spét bremsen, friih aufs Gas
und in der néachsten Kurve
rausfliegen ist eine gute
Lebenseinstellung.» norert Haug

Schwabe von den dramatischen Minuten
vor dem eigentlichen Rennen: vom Abbruch
des ersten Starts, weil Jarno Trulli den
Motor seines Prost-Renault abgewiirgt hatte,
vom zweiten Startversuch, als Hikkinens

grossem Konkurrenten Michael Schumacher
im Ferrari dasselbe Malheur passierte, vom
Fehler Hikkinens, der in seiner Nervositit
das Mercedes-Triebwerk im Leerlauf in den
roten Bereich gedrickt habe...

Von der immensen Spannung an der
Boxenmauer und der finalen Erleichterung
berichtete Mario Illien: «Das Rennen wollte
kein Ende nehmen. Ein Ausrutscher, ein
Fehler, ein Reifenschaden und alles ist
vorbei.» Sowohl der Fahrer aus Finnland, die
Reifen aus Japan (Bridgestone) und der Motor
des Biindners hielten dem Druck stand.
Als Schumacher in der 30. Runde einen
Reifenschaden erlitt und das Rennen auf-
geben musste, war Hikkinen Weltmeister,
McLaren-Mercedes gewann in diesem Jahr
auch den Titel bei den Konstrukteuren.

Februar 2018 | AUTOINSIDE



Einstieg mit Sauber
Norbert Haug war 1990 zur Daimler-Benz

AG gestossen. Der frithere Journalist — unter
anderem fir «Auto, Motor und Sport» —
fithrte Mercedes nach fast 40 Jahren Absenz
in die Formel 1 zuriick — gemeinsam mit
Peter Sauber. «Concept by Mercedes-Benz»
stand auf den Sauber-Ilmor, die am 14. Marz
1993 in Kyalami (Stidafrika) erstmals an den
Start rollten.

Die Ilmor-Motoren stammten von Mario
Illien und seinem Partner Paul Morgan aus
Brixworth in der englischen Grafschaft
Northamptonshire. Nach zwei Saisons
trennte sich Mercedes von Sauber und stieg
bei McLaren ein. Der Rest ist Geschichte.
Und diese bewegte Geschichte thematisierte
Moderator Patrick Rohr, entlockte dem
charmanten Plauderer Haug und dem
zuriickhaltenden Techniker Illien die eine
oder andere Anekdote aus gemeinsamen
Jahren in der «Konigsklasse» des Autorenn-
sports.

Insgesamt holte Mercedes-Benz unter
Haugs Fithrung von 1990 bis 2012 sechs
WM-Titel (Fahrer und Konstrukteure) und
gewann 87 Formel-1-Rennen. Doch Haug
sprach am «Diner des garagistes» nicht nur
von Triumphen, sondern erinnerte auch an
bittere Niederlagen: «Hamilton fiihrte 2007
zwei Rennen vor Schluss mit 17 Punkten vor
Kimi Riikkénen im Ferrari. Und trotzdem
haben wir es vergeigt.» Die Trefferquote mit
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Mercedes sei ordentlich gewesen, so Haug in
seinem so sympathischen wie bescheidenen
Auftritt: «Aber wir hatten viele Titel schon
fast in der Hand und dann doch noch weg-
geschmissen.» Neben der Formel 1 ver-
antwortete Haug auch die Mercedes-Erfolge
in der DTM oder in der amerikanischen
Indycar-Serie.

Die DNA des Erfolgs

In den USA hatte Mario Illien schon in
den 1980er-Jahren grosse Erfolge gefeiert.
Fiir Investor und Teambesitzer Roger Penske
baute Ilmor einen V8-Motor, der von 1988
bis 1994 98 Rennen gewann, einschliess-
lich sechsmal das legendére Indianapolis-
500-Rennen. Die Dominanz war schliess-
lich derart gross, dass bald simtliche Teams
ihre Boliden mit den Ilmor-Aggregaten aus-
rsteten. Mario Illien: «Rennen fahren ohne
Konkurrenz macht keinen Spass.»

2005 verdusserte der Bindner Ilmor an
Mercedes. Die DNA des Erfolgs ist geblieben:
Heute werden in Brixworth die Triebwerke
hergestellt, die in den letzten vier Jahren die
Konstrukteurs-WM gewonnen haben.

Die Basis des Erfolgs sei stets das Team-
work gewesen, erkldrte Haug und nannte
Stichworte wie «Zusammengehorigkeit,
Wettbewerbsspirit, Teamgedanke»: «Wir
haben hart fiir die Erfolge gearbeitet.» Heute
profitiere Mercedes vom sportlichen Spirit,
der mit den Erfolgen in der Formel 1 ge-
schaffen wurde.

«Nicht der, der vorneweg fihrt, ist schuld,
wenn es langweilig ist, sondern der, der
nicht hinterher kommt», stellte Norbert Haug
zur jahrelangen Dominanz der Silberpfeile
trocken fest. Der 65-Jihrige ist froh, dass 2017
endlich wieder etwas Spannung in die Kénigs-
klasse zuriickgekehrt ist.
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Zu wenig Larm, zu wenig Action
Selber ist er kaum mehr in der Formel
1 anzutreffen. Er mache sich nichts aus
VIP- und Hospitality-Bereichen: «Und ohne
Aufgabe in der Boxengasse herumzuhéngen,
wo ich friher gearbeitet habe? Das brauche
ich nicht.» Mario Illien konstruiert mit 68
Jahren noch immer Motoren. Den aktuellen
1,6-Liter-Turbos der Formel 1 kann er wenig
abgewinnen: «Technisch sind sie eine ganz
tolle Sache. Es ist fantastisch, wie der
thermische Leistungsgrad auf 50 Prozent
und mehr erhéht werden konnte.» Auf das
Lob folgt ein grosses Aber: «1998 waren
die Rennen noch geil (1), es hat geldrmt, es
wurde gefightet. Heute sind die Rennen eine
Prozession.» Motorsport wecke Emotionen:

«Rennen fahren ohne
Konkurrenz macht keinen
Spass.» Mario lllien

«Und da ist der Sound ein wichtiger Faktor.»
Der fehlt heute weitgehend.

«Rennen mit Staubsaugern»

Von der Formel E, die 2018 erstmals
in der Schweiz fahrt, halt Mario Illien nur
eines: Abstand. «Da muss ich nicht hin. Fir
mich sind das Rennen mit Staubsaugern.»
Im Saal gab es Applaus fiir dieses Statement.

Mario Illien und Norbert Haug. Zwei
Freunde, zwei Legenden, zwei leidenschaft-
liche Motorsportler. «Diese Leidenschaft hilt
jung», stellte Haug fest: «Spét bremsen, frith
aufs Gas und in der nédchsten Kurve raus-
fliegen ist eine gute Lebenseinstellung.» <

Gute Laune auch am Tisch des Formula-Students-Team der ETH Ziirich.
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AEC-Garagist des Jahres 2017

30 schnell zahit sich ein Umdenken aus

Die Garage Moderne SA aus Bulle hatim abgelaufenen Jahr 1330 AutoEnergieChecks (AEC) durchgefiihrt und ist AEC-
Garagenbetrieb des Jahres 2017. Der AGVS-Betrieb aus dem Kanton Freiburg verteidigt damit seinen Titel und teilt mit
zwei Urner AGVS-Mitgliedern das Podest. Das Podest knapp verpasst hat die Turbotec GmbH aus Altdorf. Mit 429 AEC

erreichte der letztjdhrige Zweite Rang vier.

B «Ein Couvert habe ich nicht dabei. Denn wir wissen, selbst bei
der Oscarverleihung kann das schiefgehen», spurte Markus Peter,
Leiter Technik & Umwelt beim AGVS, am «Tag der Schweizer
Garagisten» auf die Preisverleihung zum AEC-Garagist des Jahres
2017 vor. Die bereits zum dritten Mal durchgefiihrte Pramierung des
fleissigsten Checkanbieters wartete heuer zwar nicht mit grossen
Uberraschungen auf, konnte aber konsolidieren: Die umwelt- und
energiefreundliche AGVS-Dienstleistung hilft den Garagisten,
als Mobilitatsdienstleister und CO,-Optimierer wahrgenommen
zu werden. «Und geniesst mit EnergieSchweiz, dem Energiespar-
programm des Bundesamts fir Energie, einen prominenten Partner
an seiner Seite», erkldrte Markus Peter.

Die Kundenbindung im Fokus

Der partnerschaftliche
die Basis des AEC:
Checkprogramm,
weise in einen
lisst, soll dem
verhelfen, beim
Zeit der digitalen
weiterhin eine Ver-
nehmen und als
wahrgenommen
Plan auf-

Das Siegerbild: Dragan
Petrovic, Serviceleiter
der Garage Moderne
SAin Bulle, mit Markus
Peter, beim AGVS fiir
die Bereiche Technik &
Umwelt zusténdig.

Gedanke sei denn auch
Das Zehn-Punkte-
das sich beispiels-
Service integrieren
Garagisten dazu
Kunden in der
Dienstleistungen
trauensrolle einzu-
versierter Berater
zu werden. Dass dieser
geht, bestatigen die

Zahlen einer reprasentativen Marktforschung im Anschluss an die
AEC-Herbstkampagne im Jahr 2016: «Wer den AEC anbietet, wird
deutlich stirker als Dienstleister wahrgenommens, so das Fazit (sieche
auch Seiten 44 bis 46).

Auch dieser Tage ist der AEC in den nationalen Medien
prasent. Noch bis Ende Mirz weibelt die Winterkampagne 2017/18
mit Markenbotschafter Dario Cologna um die Gunst der Kund-
schaft, aber auch der AGVS-Garagisten, die den AEC noch nicht im
Programm haben. Markus Peter: «Dario Cologna ist derzeit in Top-
form - das hilft uns enorm, in den nichsten Tagen und Wochen
weitere Kreise zu erreichen.»

Luft nach oben nutzen

Sportlich wie auch 6ko-
nomisch lautet jedoch die
Devise: Luft nach oben
gibt es immer. So fragte
Moderator Patrick Rohr
zurecht, ob denn der
AEC bei den AGVS-
Mitgliedern wie auch
beim Endkunden noch
immer unter dem Radar
fliege. Markus Peter
zeigte den
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Karl Baumann (rechts), beim AGVS fiir die Bereiche Arbeitssicherheit & Umwelt
zustdndig, nahm als Urner stellvertretend fiir die Walker GmbH aus Altdorf das

Diplom fiir den dritten Rang in der AEC-Jahreswertung entgegen.

Handlungsbedarf auf: «Vielleicht hat ein Kunde bereits
vor ein oder zwei Jahren einen AEC absolviert und
ist in diesem Sinne gesattigt. Grund genug fir uns,
den Check inhaltlich weiterzuentwickeln, ihn
aktiv ins Gedachtnis zu rufen und Kooperationen
zu suchen.» Kurzum: Die AGVS-Verantwortlichen
wollen den AEC weiterbringen. Doch zunichst galt
es, im Kursaal in Bern AEC-Erfolge ins Gedichtnis zu
rufen.

20 von 35 Monatsrankings dominiert

Anlésslich der Preisverleihung des AEC-Garagisten 2017 konnte
denn auch ein bekannter Gast auf die Bithne gebeten werden: Dragan
Petrovic, Serviceleiter der Garage Moderne SA in Bulle. Seinem Team
gelangen im abgelaufenen Jahr 1330 AEC. Mit diesem Effort darf
das Team aus dem Kanton Freiburg far sich in Anspruch nehmen,
gemeinsam mit seinen Kunden in einem Jahr bis zu 320000 Liter
Benzin und 745 Tonnen CO, eingespart zu haben. Damit nicht genug:
Im seit Februar 2015 durchgefithrten Monatsranking verwies der
Peugeot-Vertreter in 20 der 35 Auswertungen die Mitbewerber auf
die Plitze. Ein Engagement, das der Freiburger Betrieb aufgrund der
noch kleinen Zahl AEC-Anbieter in der Romandie zusatzlich fir sich
nutzen konnte, um bei der Kundschaft positiv auf sich aufmerk-
sam zu machen — nicht zuletzt auch dank einer Reportage im West-
schweizer Fernsehen.

Aus dem Nichts an die Spitze

Eine doppelte Uberraschung zeichnete sich derweil im Urnerland
ab: Kein Kanton ist in Sachen AEC derart aktiv wie Uri. Dies wirkt
sich auf die Jahreswertung aus, in der es wie schon vor Jahresfrist
zwei Urner Betriebe aufs Podest geschafft haben. Die Garage Gisler
AG aus Erstfeld erreichte mit 665 AEC den zweiten Platz, die Walker
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Jung, innovativ, mit der AEC-Auszeichnung fiir den zweiten Platz in der Jahres-
gesamtwertung 2017 belohnt: Mario Gisler von der Garage Gisler AG aus Erstfeld.

GmbH aus Altdorf wurde mit 598 AEC Dritte. Karl Bau-
mann, beim AGVS fiir Arbeitssicherheit & Umwelt
zustandig, nahm das Diplom des Bronzemedaillen-
gewinners nicht nur stellvertretend entgegen,
sondern als Urner notabene auch mit auf den
Heimweg. Ob sich iiberhaupt noch genug Platz im
Eingang der Altdorfer Garage fir das zweite AEC-
Diplom finde, wollte Moderator Patrick Rohr wissen.
«Sicher — auch fiir die der nichsten Jahre», konterte
Baumann schmunzelnd und verriet seine Motivation, den

AEC als Garagendienstleistung regional zu verankern.

Das Umdenken geht weiter

Frischen Wind durfte das Diplom des zweiten Siegers indes in
den Betrieb des Erstfelder AEC-Anbieters bringen. Mario Gisler von
der gleichnamigen Garage aus Erstfeld war sichtlich tiberrascht, als
er von seiner Platzierung erfuhr. «Wir starteten erst im Marz mit
dem AEC und rechneten nicht damit, gleich unter den besten Check-
anbietern des Jahres zu sein», gab er zu. Der Betrieb rund um den
stellvertretenden Geschéftsfithrer und Automobildiagnostiker EFA
tauchte 2017 denn auch praktisch aus dem Nichts auf. «Karl Bau-
mann vom AGVS hat uns mehrmals besucht und motiviert», so der
Juniorchef des Familienbetriebs. Mit Erfolg, schwappe die aktive,
fir Neuerungen bereite Haltung des Teams doch allmahlich auf die
Kundschaft tber, wie der junge Urner betonte.

Es brauchte demnach erst einen Mentalitditswandel bei den
Garagenmitarbeitern, um einen ebensolchen bei der Kundschaft zu
erreichen. Ein Schlusswort ganz im Sinne Markus Peters: «In erster
Linie geht es beim AEC um die Kundenbindung. Man leistet etwas
mehr, als erwartet — und das hinterldsst Eindruck.» <
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Das Fazit von AGVS-Zentralprasident Urs Wernli

«Wir sind mit der Tagung
dort, wo wir hinwoliten»

Als AGVS-Zentralprésident ist Urs Wernli der Gastgeber am «Tag der Schweizer Garagisten». Mit der Ausgabe von 2018 ist
er sehr zufrieden: «Wir diirfen ein bisschen stolz sein.»

«Inspiration und praktischer Nutzen»: Urs Wernli ist stolz auf den «Tag der Schweizer Garagisten».

W Herr Wernli, der «Tag der Schweizer
Garagisten» 2018 ist Geschichte. Welches
Fazit ziehen Sie als Gastgeber und Zentral-
président des AGVS?

Urs Wernli: Ich bin sehr zufrieden. Der
Kursaal Bern hat sich bewihrt, die Referen-
tinnen und Referenten waren top, auch die
Podiumsteilnehmerinnen und -teilnehmer
haben sehr wertvolle Inputs gebracht. Das
Moderationsduo Mélanie Freymond und
Patrick Rohr ist charmant und routiniert. Ich
habe eigentlich nur positive Feedbacks erhal-
ten. Wir diirfen ein bisschen stolz auf unsere
Tagung sein, die einmal mehr hervorragend
organisiert war.

Sie haben in Ihrem Referat gesagt, die
Autobranche stehe vor dem wahrscheinlich
grassten Wandel ihrer Geschichte. Welche
Stimmung herrscht in der Branche?

Die Stimmung an der Tagung war sehr
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gut. Die Automobilindustrie und damit auch
unser Gewerbe steht aber vor den wohl tief-
greifendsten Verdnderungen ihrer Geschichte.
Dass sich die Schweizer Garagisten mit dieser
Verdnderung befassen, belegt auch die Tat-
sache, dass der Event seit Wochen ausgebucht
war. Offenbar haben wir mit dem Motto «Mis-
sion Mobilitit» den Nerv der Zeit getroffen.

Was konnte der Garagist von diesem Tag
mitnehmen?

Es geht uns am «Tag der Schweizer Gara-
gisten» um Inspiration, um einen Ausblick
in eine Zukunft, die schnell zur Gegenwart
wird, aber es geht auch um praktischen Nut-
zen im taglichen Geschift. Ich glaube, unsere
Referenten und Podiumsteilnehmer konnten
beides bieten.

800 Teilnehmende am «Tag der Schweizer
Garagisten» sind schon wieder eine Rekord-

marke. Ist der Event an Grenzen gestossen?
Nicht der Event stdsst an Grenzen, son-
dern der Kursaal in Bern.

Nach der Tagung ist vor der Tagung: Was
wollen Sie fiir 2019 verbessern?

Wir sind mit dem «Tag der Schweizer
Garagisten» dort, wo wir hinwollten.
Natitrlich gibt es immer Raum fiir Opti-
mierungen — aber das ist Detailarbeit. Im
Anschluss an die Tagung holen wir jeweils
die Feedbacks der Teilnehmenden ein, viel-
leicht finden wir hier den einen oder ande-
ren Ansatz fiir Verbesserungen. <

SAVE THE DATE

Der «Tag der Schweizer
Garagisten» 2019 findet am
Dienstag, 15. Januar 2019,
in Bern statt.

00
2019
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CARROSSERIE

VSCI-Préasident Felix Wyss (vorne links) und sein Team der ACW AG in Aarau.

Interview mit Felix Wyss, Prasident des Schweizerischen Carrosserieverbands VSCI

Seit Mai 2017 ist Felix Wyss Prasident des Schweizerischen Carrosserieverbands VSCI. Der 50-jahrige Unternehmer hat
den VSCl in turbulenten Zeiten {ibernommen. Die Schweizer Carrossiers bezeichnet der Inhaber der ACW AG in Aarau als
gut vorbereitet fiir die kiinftigen Herausforderungen. sandro Compagno, Redaktion

W Herr Wyss, Zukunftsforscher gehen davon aus, dass wir in nicht
allzu ferner Zeit das Steuer der kiinstlichen Intelligenz iiberlassen.
Droht den Carrossiers, mit dem Ausschluss der Fehlerquelle Mensch
die Arbeit auszugehen?

Felix Wyss: Autonomes Fahren wird kommen und schiirt auch
bei vielen Carrosserieunternehmern Angst. Ich sehe das gelassener.
Nattirlich wird es Verdnderungen geben, aber wir Carrossiers sind
durchaus in der Lage, uns anzupassen. Das mussten wir vor 20 Jahren
schon einmal tun: Bis 1990 war der Carrossier der «Monsieur», der
sich vom Kunden héflich bitten liess, ob er Lust und Zeit habe, sein
Fahrzeug zu reparieren. Dann kam der Kundenwunsch nach mehr
Dienstleistung, und wir Carrossiers mussten uns dem Markt an-
passen. Ich bin iberzeugt, dass unsere VSCI-Betriebe auch heute gut
unterwegs sind. Der AGVS beschiftigt sich mit der Garagenvision
2025, wir vom VSCI haben die Vision 2030. Es wird uns auch 2025
und 2030 noch brauchen.

Ist die VSCI-Vision 2030 auch mit neuen Geschéftsmodellen ver-
bunden?

Ein neues Geschaftsmodell ist sicher Micro Repair: Hier sprechen
wir von Felgenreparatur, Spot-Lackierungen, Frontscheiben- und
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Innenraumreparaturen. Dieses Micro Repair missen wir mehr in
den Vordergrund stellen.

Lésst sich damit Geld verdienen oder sind beim Micro Repair auch
die Margen mikro?

Die Menge machts. Der Zeitaufwand fiir die Reparatur verringert
sich, dafiir erhoht sich der Durchlauf.

Bei der Garage der Zukunft spricht man von Servicecenter, digitalen
Garagen und Mobilititsanbietern. Wird auch die Carrosserie der
Zukunft ganz anders aussehen als heute?

Nicht grundlegend. Eine wichtige Verdnderung sind Multiarbeits-
plitze, an denen die Mitarbeiter sdmtliche Arbeitsschritte vor-
nehmen kénnen, ohne das Auto zu bewegen. Das spart Zeit und
Geld.

Viele AGVS-Garagen bieten Carrosseriedienstleistungen an. Auf der
anderen Seite nehmen VSCI-Betriebe auch Reparaturen vor. Sehen
Sie Carrosserien als Ergdnzung oder als Konkurrenz zu Garagen?
Den Ersatz von Teilen kann auch der Garagist vornehmen. Wo
es aber um Strukturschiden geht — mit Richtarbeiten, Ausbeulungs-
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arbeiten etc. —, da stossen viele Garagisten an Grenzen. Auch bei Ein-
stellungsarbeiten haben wir Carrossiers Vorteile. Ich weiss, dass sich
die Garagisten verindern miissen — alleine schon aufgrund der stetig
wachsenden Serviceintervalle. Wer seinen Kunden nur noch alle
zwei Jahre zum Service in der Garage hat und dazu noch kurz zum
Pneuwechsel, der muss neue Geschiftsfelder finden. Aber gerade
beim Thema Lack stdsst man nur schon gesetzlich rasch an Grenzen
— Stichwort Entsorgung, Luftreinhalteverordnung. Der Garagist
wird sich auf Fahrwerk, Motor und die Elektronik konzentrieren,
der Carrossier kimmert sich um die Komfortelektronik mit all
den Sensoren. Ich betrachte das als zwei sich ergdnzende Felder.

Der Garagist hekommt seine Kunden aufgrund der Serviceintervalle
kaum noch zu Gesicht. Der Carrossier sieht seinen Kunden ja noch
viel seltener. Wie funktioniert Kundenbindung bei Ihnen?

(lacht) Die Garagisten haben uns gezeigt, wie Kundendienst geht.
Wir haben uns da etwas abgeschaut.

Inwiefern?

Mit einem schénen, sauberen Empfang, einer grossztigigen An-
nahme. In unserem Betrieb sprechen wir von einer Begegnungszone.
Das haben wir nicht selber erfunden, sondern sind unter Druck ge-
raten, weil viele Garagen sich hier auf den Kunden zubewegt haben.
Wir kénnen unsere Kunden nur mit Dienstleistungen an uns binden:
moderne Ersatzwagen, Fahrzeugabholung beim Kunden etc.

Wiirde eine engere Zusammenarbeit zwischen Garagisten und
Carrossiers auf Ebene Verband aus Ihrer Sicht Sinn ergeben?
AGVS-Zentralprisident Urs Wernli und ich verstehen uns sehr gut.
Wir teilen viele Werte und Ansichten und tauschen uns regelmissig
aus. Garagisten und Carrossiers missen am gleichen Strick ziehen,
um unsere gemeinsamen Interessen zu verteidigen. Wir arbeiten schon
heute in der Aus- und Weiterbildung eng mit dem AGVS zusammen.
Die Anndherung hat bereits stattgefunden. Aber ein
Zusammenschluss der Verbande ist kein Thema.

Persdnlich

Felix Wyss (50) ist Inhaber
der Aargauer Carrosserie
Werke AG in Aarau.

Im April 2016 mit sechs
Mitarbeitenden ge-
griindet, beschaftigt
die ACW AG heute
21 Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter. Vor
seiner Selbststéandig-
keit hat Wyss lange
Jahre als Betriebsleiter
bei einem grosseren
Carrosseriebetrieb in
Aarau gearbeitet. Der ge-
lernte Carrosseriespengler
ist geschieden und hat zwei
Kinder.
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Sowohl Garagen wie auch Carrosserieunternehmen sehen sich mit
dem Fachkréftemangel konfrontiert. Mit welchen Mitteln wollen Sie
junge Menschen fiir einen Beruf im Bereich Carrosserie begeistern?

Es geht ja nicht nur uns so, sondern allen Handwerksverbinden.
Wir haben vor einigen Jahren unser Konzept «Top-Ausbildungs-
betrieb» eingefithrt, das die Berufe der Carrosseriebranche noch
attraktiver macht. Was uns zusitzlich optimistisch stimmt, ist der
Umstand, dass in den néchsten Jahren die Kinder der sogenannten
«Baby-Boomer» in die Arbeitswelt einsteigen. Zudem wird es eine
Bereinigung im Markt geben. Ich weiss nicht, ob ich diese Aus-
sage als VSCI-Prdsident machen darf: Aber wer nicht investiert — in
Menschen und Material —, der wird frither oder spiter abgehidngt
werden. Es gibt noch immer zu viele «schwarze Locher» in unserer
Branche: Carrosserien, die zwar einen guten Job machen, wo sich der
Kunde aber nicht wohlfiihlt, weil er in einer Annahme empfangen
wird, in der er sich kaum bewegen kann, wo es keinen Platz gibt, um
sich zu unterhalten und auch mal einen Kaffee zu trinken...

Die Delegation des VSCI hat an den WorldSkills in Abu Dhabi zwei
Medaillen gewonnen. Stehen diese Erfolge im Zusammenhang mit
ihrem Konzept «Top-Aushildungsbetrieb»?

Wir haben seit Jahren Erfolg an diesen Berufsweltmeister-
schaften. Da darf ich Thomas Rentsch, unserem ehemaligen Leiter
Berufsbildung und heutigen Geschaftsfithrer, ein Kompliment
machen. Er hat gemeinsam mit unseren Chefexperten Diana Schlup
und Patrick Balmer ein hervorragendes Konzept erarbeitet. Sie haben
gesehen, wo sich der Markt verdndert, sie haben den Asiaten
— unserer grossten Konkurrenz — tber die Schulter geschaut und
die richtigen Schliisse gezogen.

Ihr Verband hat unruhige Zeiten hinter sich. Welche Schwerpunkte
setzen Sie als neuer Président?

Wir miissen wieder offensiver agieren, interessanter und ver-
stdndlicher werden. Wir wollen mit Transparenz und Offenheit
Vertrauen schaffen. Daran fithrt kein Weg vorbei. In den letzten
Monaten haben wir unsere Geschiftsstelle grundlegend um-
strukturiert. Neu kénnen wir unsere Carrosseriebetriebe nicht nur
technisch, sondern auch betriebswirtschaftlich beraten. So bieten
wir unseren Mitgliedern auch Unterstiitzung im Bereich Betriebs-
wirtschaft, Geschaftsfithrung, Personalfiihrung etc. Wir wollen als
Verband wieder verstirkt wahrgenommen werden. In diesem Zu-
sammenhang steht auch die geplante Fusion des Deutschschweizer
VSCI mit der Westschweizer FCR. Damit geht eine Namens-
dnderung zu Carrossier Suisse einher. Die Abktrzung VSCI kennen
und verstehen die Leute nicht, ich wurde an einem Anlass schon mit
dem VCS verwechselt! (lacht) <

Die Krux mit den Ersatzteilen

sco. Ein wichtiges Anliegen von Felix Wyss als VSCI-Prasident sind die
Preise von Ersatzteilen. «Die Importeure verlangen in der Schweiz viel zu
hohe Preise», stellt Wyss fest. Gerade im Vergleich mit der EU seien die
Preise viel zu hoch. «Es kann doch nicht sein, dass die gleichen Teile bei uns
80 Prozent teurer sind als ennet der Grenze.» Das Problem betreffe nicht nur
die Carrossiers, sondern auch viele Garagisten, insbesondere Markenver-
treter. Dadurch gerieten viele Unternehmen auch seitens der Versiche-
rungen unter Druck: «Die Schaden werden immer teurer.» Als VSCI-Prasi-
dent will Felix Wyss fiir faire Preise auf Originalersatzteile kdmpfen.
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Micro Repair

ubas Geld liegt
auf der trassen

Lackschéden veranlassen viele Autobesitzer zur Billigreparaturen der
Marke Eigenbau. «Fiir Garagisten gilt es also, einen Schatz zu heben»,
appelliert Felix Schwaninger, Leiter Werkstattkonzepte bei der SAG
Services AG. Das Rezept: Micro Repair. Tatjana Kistler, Redaktion

M Ein Seat Leon, Jahrgang 2011, rollt durchs Werkstatttor. Der
100000 km-Service steht an. Nichts Besonderes. Doch eine Kontroll-
runde rund um den Spanier lohnt sich: Hier eine kleine Lackab-
schiirfung am Stossddmpfer, da ein Steinschlag in der Frontschei-
be, dort eine minime Beule. «Der Garagist muss den Kunden beim
Service aktiv auf kostengtinstige Angebote fiir Kleinstrepara-
turen an Carrosserie/Lack/Glas aufmerksam machen, die sich mit
annehmbarem Aufwand direkt und zu einem zumutbaren Preis mit
dem Service erledigen lassen», betont Kurt Wyssbrod, Markenchef bei
Technomag.

Nebengeschéft bereits bei Wagenannahme erkennen

Denn das Geld liege férmlich auf der Strasse. Um dieses mit Neben-
geschiften abzugreifen, miisse der Garagist aber sein Rollenverstand-
nis tberdenken. «In den 80er-Jahren erlebten die Garagisten das
goldene Jahrzehnt: Kunden kamen regelméssig von sich aus in die
Werkstatt, sei es fur Abgaskontrollen oder Services», holt der Experte
zum Vergleich aus. «Doch heute, da die Autos effizienter werden,
weniger Reparaturen bediirfen und keine Abgaskontrollen mehr fallig
sind, liegt es am Garagisten, sich zu positionieren und aktiv Dienst-
leistungen anzubieten», fiigt Wyssbrod an.
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250 Millionen Franken liegen brach

Aus internen Erhebungen der SAG geht hervor: Schweizweit liegt
jahrlich ein Potenzial von mehr als 250 Millionen Franken an Zusatz-
verdiensten mittels Micro Repair brach. Ein Potenzial, das laut Kurt
Wyssbrod unterschétzt wird: «Fast 80 Prozent der Garagisten ver-
schliessen sich diesem Losungsansatz, mit dem kleinere Reparaturen
40 bis 50 Prozent giinstiger ausgefithrt werden kénnen.» Diese mar-
kanten Einsparungen sind derweil aufgrund der kleinen zu bearbei-
tenden Fliche, dem entsprechend geringen Verbrauch von Material-
und Zeitressourcen maéglich.

Bessere Auslastung in kiirzester Zeit

Die Vorteile liegen laut Fachleuten auf der Hand: immenses Kun-
denpotenzial, verbesserte Werkstattauslastung, ohne grosse Zusatz-
investitionen sofort um- und einsetzbar. Beim Stichwort Micro Repair
schwingt derweil das von der SAG in Kooperation mit der André Koch
AG angebotene Schulungsprogramm rund um das Standox-Set oben-
aus. Mit den Sets werden im Preis inbegriffene Schulungen, soge-
nannte «Micro-Repair-Trainings» angeboten (siehe Box).

Nebst dem geiibten Auge fiir die geeignete Micro-Repair-Stelle und
dem Wissen iiber die technische Abwicklung solch einer Repara-
tur spielt vor allem die emotionale Intelligenz eine Rolle. «Das riesige
Potenzial des Micro-Repair-Ansatzes steht und fallt mit dem Verkaufs-
gesprach und der Herangehensweise», appellieren die Experten. Will
heissen: Es geht im Kundenkontakt um Fingerspitzengefithl. Wie spre-
che ich den Kunden auf einen kleinen Schiirfer an der Stossstange an?
Hierfiir sind verkaufstechnische Schulungen rund um Micro Repair in
Planung. «Meist geniigt ein Hinweis auf die unschéne Delle und das
genaue Beobachten der Kundenreaktion — wenn ich dann geschickt
einlenke und darauf hinweise, dass diese Reparatur zeitgleich und
portemonnaievertraglich ausgefithrt werden kann, habe ich starke Ar-
gumente auf meiner Seite», so die Kursanbieter.
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Micro Repair ist sinnvoll, wenn die in-
standzustellenden Flachen nicht zu gross
sind und begrenzt werden kdnnen.

Garage als Kompetenzzentrum

Der mentale Aspekt gelte aber nicht nur
beim Kundenkontakt, sondern beginne beim
Garagisten selbst. Ob gelernter Automobil-
Mechatroniker, Lackierer oder Spengler:

reparatur-Losungen sind eine Chance zur
Riickkehr der Garage zum Status des einsti-
gen Kompetenzzentrums mit umfassenden
Dienstleistungen», blickt Kurt Wyssbrod
optimistisch in die Zukunft. <

Beim Thema Micro Repair hort das Ressort-
denken auf. Voraussetzung bleibt, sich dieser
neuen Ansitze nicht zu verschliessen, sich be-
wusst auf neues Terrain zu begeben, aktiv auf
Kursanbieter respektive seinen Zulieferanten
zuzugehen und nach Weiterbildungsmog-
lichkeiten zu fragen. «Denn diese Kleinst-

Der Ablauf zum perfekten Micro-Repair-Ergebnis

«Wer vom Micro-Repair-Verfahren profitieren will, sollte die Schadensflédche so klein wie maglich
halten», so die Anleitung des Lackspezialisten. Als Faustregel gilt, dass die bearbeitete Flache nicht
grosser als ein A4-Blatt sein sollte. Gute Micro-Repair-Ergebnisse sind besonders auf den durch-
aus grosseren Flachen im Carrosserie-Randbereich zu erzielen. Aber auch kleinere Stellen, die von
anderen Elementen wie Fensterdichtungen, Heckleuchten oder etwa Nummernschildern optisch
unterbrochen sind oder im Schwellerbereich liegen, eignen sich. In den Schulungen der Swiss Auto-
motive Group wird die Herangehensweise bei Micro Repair wie folgt beschrieben:

e Schaden beurteilen und typisches Schadensbild festlegen (Steinschlag? Kleiner Kratzer?)
o Stelle reinigen, gegebenenfalls aufpolieren

 Farbton messen und mit einem Farbfacher oder Aufspritzmuster priifen

» Schadenstelle schleifen, nochmals reinigen

* VOC- oder UV-Fiiller applizieren

* IR- oder UV-Trocknung

e Fiiller anschleifen

* Decklack in diinnen Lagen auftragen, bis geniigend Deckkraft erreicht ist
e Abliiften, Decklagentrocknung durch Anblasen beschleunigen

e Klarlack auftragen, Randbereiche ausnebeln

* |R-Trocknung der Reparaturstelle

« Polieren, Ubergangsfinish
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Stimme aus der Praxis

Herr Schwaninger, bedeutet Micro Repair auch
einen Mikrozeitverlust fiir den Garagisten?
Felix Schwaninger (Lei-
ter Werkstattkonzepte SAG
Services AG): Micro Repair
sollte nicht als Zeitverlust,
sondern als Zusatzumsatz
betrachtet werden. Meist
lassen sich fiir die Garagen
durch die Reparatur eben

Felix Schwaninger.

solcher Kleinschdden Um-
satze genererien, die dem Kunden nicht weh-
tun. Denn eigentlich will der Autofahrer die
kleinen Dellen oder Kratzer gar nicht reparie-
ren lassen — sehr wohl fallen sie ihm aber auf
und drgern ihn dementsprechend.

Dass der Garagist kein gelernter Carrossier/
Lackierer ist, kdnnte davon abschrecken,
mit Micro Repair Zusatzdienstleistungen
anzubieten...

Auch wenn die Micro-Repair-Lésungen ein-
fach klingen: Es darf nicht das Bild aufkommen,
dass man sie im Handumdrehen beherrscht. Es
braucht eine seridse Schulung, so wie sie die
André Koch AG anbietet. Dazu braucht es auch
einiges an Ubung, die sich der Garagist am bes-
ten an einem Gebrauchtwagen aneignen sollte.
Ein Minimum an Gerdtschaften ist ebenso
erforderlich wie Freude an der Sache und vor
allem auch eine seridse Kundenberatung.

Welches sind die wichtigsten Kenntnisse
beim Thema Micro Repair, die Sie in den
Schulungen vermitteln?

Es fangt beim Beurteilen des Fahrzeugs und
des Schadens an: Ist Micro Repair tberhaupt
moglich und sinnvoll? Es folgt die Farbauslese
und -bestellung. Man muss sich gut tiberlegen,
wie die oben beschriebenen Arbeiten anzuge-
hen und auszufithren sind.

Wo sind dem Micro-Repair-Ansatz Grenzen
gesetzt?

Wenn die Fldche zu gross ist — beim Tiir-
blatt, auf dem Dach oder der Motorhaube —, wo
eine Begrenzung nicht moglich ist, ferner bei
Speziallackierungen, die langjahrige Erfahrung
im Spritzen erfordern. Sonst sehe ich keine. <
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Lackbestimmung

Den richtigen (Farb-1Ton
trefien — eine Herausiorderung

Den Fahrzeugpapieren den Farbcode entnehmen, die Farbe beim Lackierer abmischen lassen, auftragen — et voila. So die Wunsch-
vorstellung. Die Realitdt des markenunabhéngigen Garagisten: Es ist kompliziert, wesentlich komplizierter. Tatjana Kistler, Redaktion

M Eine kleine Reparatur — im Handumdre-
hen erledigt. Schwieriger wird es fiir den
markenunabhingigen Garagisten, wenn
er mit Lack zu tun hat. Denn: «Ich habe
zwar den Farbcode, muss diesen dann aber
bei einem Lackhersteller abmischen lassen.
Und das Resultat stimmt in der Regel nicht
mit der Autofarbe iiberein», schildert ein
Werkstattleiter das Problem.

Ein gutes Auge ist gefragt

Ein Kollege ergidnzt: «Wenn ich denselben
Farbcode drei verschiedenen Lackherstellern
abgebe, erhalte ich drei unterschiedliche Pro-
dukte.» Dies ist dem Umstand geschuldet,
dass die Automobilhersteller ihre Rezepturen
nicht herausgeben, ergo der Lackproduzent
eigene Rezepturen generieren muss. Der freie
Garagist meistert diese Herausforderung vor

allem dank seines geschulten Auges. Es gilt,
den Lack vorsichtig aufzutragen, in den meis-
ten Féllen nachzubessern und zu vernebeln,
um ans Original heranzukommen. Auf gut
Deutsch: Der Blechschaden muss genug gross
sein, damit sich solch eine Reparatur fiir klei-
nere Garagen lohnt, AUTOINSIDE konfron-
tierte zwei Schweizer Lackhersteller mit drei
Lack-Hartefdllen aus dem Garagenalltag. <

Lacklabor aus dem Axalta Zentrum fiir Forschung und Technologie in Wuppertal.

Die Details im Blick: In den heiligen Hallen der BASF Coatings Services AG.

BASF Coatings Services AG

Perleffektfarben und Gelb: fiir Garagisten
eine Herausforderung?

Sebastian Wyder (Technical Manager
BASF Coatings): Perleffektfarben und Gelb
sind das t4gliche Brot eines Carrosserie-Be-
triebs. Unsere beiden Hausmarken Glasurit
und R-M diirfen auf eine lange Geschichte
zurtckblicken. Glasurit feiert dieses Jahr ihr
130-jahriges Bestehen und R-M wird nachs-
tes Jahr stolze 100 — dies zeugt von einer
sehr vertieften Farbkompetenz, die unsere
Kunden im Alltag unterstiitzt. In der Far-
benwelt tauchen neue Farbbereiche auf dem
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Trendradar auf. Farben mit technischem
Charakter haben oft sehr komplexe Effekte,
die gezielt mit dem Lichteinfall interagieren.
Die Entwicklung spezieller Effekte setzt
dabei neue Akzente und erschliesst unge-
wohnliche Farbbereiche. Automobilfarben
werden dadurch laut der BASF-Designer in
Zukunft komplexer und individueller. Die-
se Differenzierungsmoglichkeit kommt den
Verbraucherwtnschen nach, denn gerade
beim Autokauf spielt das Thema Individua-
lisierung eine immer gréssere Rolle. Auch
der anhaltende Trend der Mattlackierungen

fordert uns téglich, da ist es wichtig, auf die
Kompetenz eines Lackherstellers bauen zu
kénnen. Durch die enge Zusammenarbeit
zwischen den verschiedenen Autoherstel-
lern und BASF sind wir so immer direkt am
Puls des Geschehens und kénnen flexibel
und zeitnah auf die neuen Herausforderun-
gen eingehen, sehr schnell reagieren und
Losungen liefern. Dies wirkt sich auch auf
die Reparaturlackierung und die téglichen
Herausforderungen der Carrosseriebetrieben
und Garagen aus.
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Axalta Coating Systems Switzerland GmbH

Perleffektfarben und Gelb:
fiir Garagisten eine Herausforderung?
Clint Kaufmann (Technischer Leiter):
Perleffektfarben und Uni-Gelb gehéren
mittlerweile zum Standardrepertoire eines
Autolackierers. Mit angepassten Anwendungs-
techniken lassen sich diese Farben problemlos
reproduzieren. Grossere Herausforderungen,
wie zum Beispiel Spezialfarbténe mit einge-
farbten Klarlacken oder spezialpigmentierte
Farbtone wie Alubeam von Mercedes (ein sehr
feines Silber mit metalldhnlicher Oberfliche),
Mattlackierungen, strukturierte oder auch mit
Glasflakes angereicherte Farbténe gehéren
heute ebenfalls zum Alltag. Auch diese T6ne
lassen sich mit unseren speziell fiir den An-
wender erstellten Cromax-Reparatutleitfaden
miihelos nachstellen. Hierftr bieten wir unse-
ren Kunden Kurse in unseren Trainingscen-
tren an oder schulen auf Wunsch auch vor Ort.
Da die Autohersteller immer wieder mit neuen
und méglichst exklusiven Farbtonen auf den
Markt kommen, heisst es fiir den Lackierer,
noch mehr a jour zu sein und sich stetig mit
den neusten Farbtrends auseinanderzusetzen.

Autohersteller geben zwar die Farbcodes
heraus, die Lackhersteller miissen die
Rezepturen aber selbst «austiifteln». Ein
Problem?

Als Lieferant der meisten Automobilher-
steller und der daraus entspringenden engen
Zusammenarbeit in der Farbtonentwicklung

erhalten wir aus erster Hand Informationen,
die in unseren internationalen Color-Labors
von Experten verarbeitet und unseren Kun-
den rasch zur Verfugung gestellt werden.
Unser Konzern investiert jedes Jahr mehr als
vier Prozent des Nettoumsatzes in Forschung
und Entwicklung, um zahlreiche Innovatio-
nen auf den Markt zu bringen. Unsere welt-
weite Online-Datenbank «Chromaweb» mit
inzwischen tber 250 000 Formulierungen
hilft unseren Kunden dabei, moglichst rasch
und effizient eine passende Formulierung zu
finden oder mit dem Farbtonmessgerit sogar

neu zu erstellen.

Welche Tipps kénnen Sie markenun-
abhéngigen Garagisten auf den Weg geben?
Cromax stellt eine Neuheit in seiner Rei-
he digitaler Farbtonmessgeréite vor: das neue,
kleine und leistungsstarke Farbtonmessgerét
«ChromaVision Pro Mini». Dieses ist deutlich
kleiner als sein Vorgédnger und damit optimal
ftr die einhéndige Bedienung. Wirklich in-
novativ ist die neue Messtechnologie, die ein
schnelleres und genaueres Messen sowohl des
Farbtons als auch des Effekts ermoglicht. Die
Unterstiitzung der Optik durch die spezielle
LED-Technologie des Gerits ermdglicht sehr
prazise Messergebnisse. Die digitale Farbton-
findung ist die effizientere Methode, um den
passenden Farbton zu finden, was sich wiede-
rum positiv auf die Produktivitit im Lackier-
fachbetrieb auswirkt. Eine schnellere Farbton-
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findung sorgt fiir einen schnelleren Durchsatz
und fiir entsprechende Zeiteinsparungen. Das
cloudbasierte Softwarepaket stellt ausserdem
mehr als eine Viertelmillion Farbformeln zur
Verftigung. Die Suche nach einer Farbtonfor-
mel kann also tber ein Smartphone oder ein
Tablet ausgefiihrt werden. <

Clint Kaufmann.

Apropos Lack: Weiss ist heiss!

Die jiingst verdffentlichte 65. Ausgabe der
globalen Axalta-Autofarbenstudie zeigt: Weiss
ist mit 39 Prozent weltweit die Nummer eins auf
der Beliebtheitsskala bei Verbrauchern. Auf
Platz zwei folgt Schwarz mit 16 Prozent. Grau
und Silber teilen sich das zweite Jahr in Folge
mit elf Prozent den dritten Platz.

Weltweit zeichnet sich geméss Studie ein Trend
hin zu gldnzenden Perlmuttfarben fiir Fahrzeuge
des Luxussegments ab. Weisse Perlmuttfarb-
tone konnten 2017 vier Prozent dazu gewinnen.
«Aufgrund der gestiegenen Nachfrage nach
hellen Grautdnen und hellen bis mittleren Blau-
tonen gewinnen helle und leuchtende Farbtone
insgesamt weiter an Boden», ergénzt Nancy
Lockhart, Global Color Marketing Manager bei
Axalta.

Autohersteller geben zwar die Farbcodes
heraus, die Lackhersteller miissen die
Rezepturen aber selbst «austiifteln». Ein
Problem?

Wir sind Partner aller grossen Automobil-
hersteller fiir Korrosionsschutz, Farbkompe-
tenz und kratzbestidndige Oberflichen. Mit
unseren Kunden entwickeln wir innovative
Lackierprozesse. Unsere Anwendungstech-
niker sind tagtdglich an den Lackieranla-
gen der Automobilindustrie priasent. Unsere
Autoreparaturlacke sind von den fithrenden
Fahrzeugherstellern ftr die Reparaturlackie-
rung freigegeben und werden wegen ihrer
hohen Farbtongenauigkeit bevorzugt. Durch
diese enge Zusammenarbeit bieten wir unse-
ren Carrosseriebetrieben eine sehr breite und
tiefe Farbtondatenbank — Herausforderungen
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gibt es immer wieder, aber durch unser haus-
eigenes Farbtonlabor, kombiniert mit unserer
Hotline, kénnen wir auch bei Knackniissen
schnell und flexibel auf die Bedtrfnisse unse-
rer Kundschaft eingehen und ihnen schnelle
und kompetente Lésungen anbieten. Trotz
der heutigen Technik und den unzihligen
digitalen Lésungen wollen wir weiterhin auf
den personlichen Support bauen — wir diirfen
ein handwerkliches Gewerbe unterstiitzen
und da braucht es auch zukiinftig fachkom-
petente Mitarbeiter, die die Carrosseriebetrie-
be und Garagen unterstiitzen.

Welche Tipps kénnen Sie markenun-

abhéngigen Garagisten auf den Weg geben?
Markenunabhidngigen Garagisten emp-

fehlen wir, mit einem starken und kompe-

tenten Carrosseriepartner in Sachen Farb-
tonkompetenz und dariiber hinaus Hand
in Hand zusammenzuarbeiten. Ein enger
Austausch und ein hohes Mass an Vertrau-
en bilden die Grundlage fiir eine erfolgreiche
Partnerschaft. <

i

Sebastian Wyder.
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> Begiinstigt Kooperationen und vereinfacht die Schadenabwicklung

pd. Unter dem Namen Auto-
motive Repair Network (ARN)
gehen die Netzwerke Repanet
Suisse von Standox, Five Star
von Cromax und CUl von Spies
Heckerin der Schweiz ge-
meinsame Wege. Die fiihrenden
Reparaturlackmarken Standox,
Cromax und Spies Hecker
von Axalta Coating Systems
bilden ein modernes Netzwerk
professioneller Carrosserie- und
Lackierfachbetriebe.

Ein Ziel ist es, gut aus-
geriistete, unabhéngige
Werkstatten, die hochwertige
Reparaturen ausfiihren und
herausragenden Service liefern,
bei Kooperationen mit Auftrag-
gebern zur Schadenabwicklung
zu unterstiitzen. Die erste
ARN-Kooperation ist direkt
beim Start der Lancierung, in
partnerschaftlicher Zusammen-
arbeit mit der XpertCenter AG,
einer Tochtergesellschaft der
Mobiliar, der dltesten privaten
Versicherungsgesellschaft der
Schweiz, unterzeichnet worden.

Die XpertCenter AG in
Bern st ein auf Expertisierung
und Schadenbearbeitung

spezialisiertes, neutrales
Kompetenzzentrum fiir Motor-,
Wasser- und Oldtimerfahr-
zeuge sowie fiir Fahrzeug-
flotten und Spezialfahrzeuge.
Werner Schmutz, Abteilungs-
leiter bei der XpertCenter
AG: «Das Automotive Repair
Network vereinfacht die
Fahrzeugexpertisierung. Unser
Partner kann den ihm zu-
gewiesenen Expertisenauftrag
erganzen, dokumentieren und
abschliessen. Dieser geniesst

aufgrund der im Rahmen
seitens Swiss TS erfolgten
Zertifizierung und der dabei
durch uns vorgenommenen
Auditierung unser volles Ver-
trauen. So miissen unsere
Experten den Schaden nicht
selber vor Ort begutachten.
Diese Kooperation hat sich
bereits seit Jahren bei den Five
Star Partnern sehr gut bewahrt
und wird nun nach dem gleichen
Modell auf das gesamte Netz-
werk inklusive der Repanet

Suisse und CUI Betriebe aus-
geweitet.» Mit Swiss TS, einer
unabhdngigen Zertifizierungs-
stelle, die die Einhaltung der
von Versicherern, Leasing- und
Flottenbetreibern gewiinschten
Normen und Richtlinien in den
Carrosserie- und Lackierfach-
betrieben von Standox Repanet
Suisse, Cromax Five Star und
Spies Hecker CUl sicherstellt. <

Die
Un ra_ll-Repara tur
Spezialisten.

Uber 150
zertifizierte
Pa:tnerbetriehe,

A
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Thomas Wyss (v.l.), Florian Stahli, Patrizia Santarsiero, Gonzalo Alonso, Thomas Nussbaum und Roberto Leucci.

I www.dlk.ch / www.ozone.ch

> Erste anerkannte Bioanlage fiir Garagenabwasser

pd. Die in Le Locle anséssige
Firma DLK Technologies ist
mehr als 25 Jahre nach ihrer
Griindung eine Referenz fiir die
Reinigung von Abwasser aus der
Fahrzeugwésche in der Schweiz.
DLK hat die erste anerkannte
Bioanlage fiir Garagenabwasser
entwickelt. Sie ist ein Swiss
Label Produkt.

Seit jeher setzt sich DLK fiir
eine okologische Wasser- und
Luftbehandlung ein. DLK ist be-
strebt, Aufbereitungsldsungen
zu entwickeln und anzubieten,
die auf den natiirlichen Abbau
setzen, statt Stoffe zu ver-

H 36

wenden, die noch schéadlicher
sind als das zu reinigende
Wasser. DLK wird am Genfer
Automobilsalon die folgenden
Anlagen ausstellen:

e Systeme fiir die biologische
Abwasserreinigung DLK-
FBR, die sich durch ihre
Einfachheit, ihren geringen
Wartungsaufwand und erheb-
lich geringere Betriebskosten
als andere Technologien
auszeichnen. Die Behandlung
erfolgt durch die Verstérkung
eines natiirlichen Phdnomens,
des biologischen Abbaus der

im Wasser enthaltenen Ole
und Seifen. Die biologischen
Abwasserreinigungsanlagen
DLK-FBR sind einfache An-
lagen, die wartungsfrei und
ohne Betriebsmittel arbeiten.
Die FBR werden in der
Schweiz hergestellt und ent-
wickelt. Mehr als 100 Anlagen
laufen seit mehr als 25 Jahren.

. DLK TECHNOLOGIES

pour le traitement des eaux - fiir Wassertechnik

Koaleszenzabhscheider
Loosli-System und Sonozaire-
Systeme: Letztere sind
robuste, leistungsstarke
und benutzerfreundliche
Ozongeneratoren fiir die
Beseitigung von Geriichen
in Fahrzeugen, z. B. von
Tabak oder Tieren. Geruchs-
entfernung durch Ozon. <

T

SWiss
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GCS Schweiz AG

www.gcsag.ch
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> Der Rentabilitatsturbo fiir die Werkstatt und den Autohandel

pd. Die GCS Garage &
Carrosserie System GmbH
besitzt grosses branchenspezi-
fisches Know-how und beliefert
Betriebe mitintegrierten Soft-
waresystemen, die effizientes
Arbeiten ermdglichen und
doppelte Datenerfassung ver-
meiden. Daneben verfiigt GCS
im Hardware- und Security-
Bereich {iber die notwendigen
Spezialisten und kann ihren
Kunden die gesamte IT-Infra-
struktur aus einer Hand liefern,
installieren und unterhalten
sowie die Anwender schulen.

Optimale Vernetzung durch
Schnittstellenvielfalt

Die GCS Schweiz AG geht mit
ihren Produkten einen komplett
neuen Weg. Die Produkte haben
bidirektionale Schnittstellen zu
vielen externen Datenprogram-

men wie Teilekataloge, Audatex,
Auto-i SilverDat, EurotaxERE,
um diese innerhalb von VIS
(Vehicle Inhouse System) oder
APS2 (Auto Planing System)
direkt weiterverarbeiten zu
kénnen. Dazu kommt die im
DMS-Umfeld einzigartige direkte
Kommunikation mit diversen
Versicherern wie Axa, Basler,
Helvetia via EC2.

Mit diesem Konzept kann
die GCS Schweiz AG gewahr-
leisten, dass die komplexen
Prozesse innerhalb einer
Garage oder einem Carrosserie-
Betrieb effizient durchgefiihrt
werden kénnen. Somit tragen
die Produkte der GCS GmbH
massgeblich zu einer héheren
Rentabilitdt des Betriebs bei.
Das ist massgebend, denn Hand
aufs Herz, bei der Evaluation
neuer Firmensoftware stellen

Produktivitdts- und Rentabilitatssteigerung mit GCS-Tools.

sich vor allem folgende Fragen:
Wie lassen sich die Prozesse
in meinem Betrieb weiter
optimieren und wie trégt die
Software dazu bei, die vor-
handenen Strukturen im Betrieb
schneller und effizienter zu ge-
stalten? Wie hoch sind die ein-
maligen und laufenden Kosten?
Bis wann ist mit einem Return
on Investment zu rechnen? Die
passenden Antworten auf all

diese Fragen gibt GCS Schweiz
AG mit seinen EDV-Konzepten.

Absolute Neuheiten sind
aktuell der MobileWorker, das
Unternehmensdashboard und
die zertifizierte Integration fiir
Ford-Handler. <

GCS s

Erstklassige

Fahrzeugdaten
aus der Schweiz,
fur die Schweiz

Fahrzeugdaten als Basis fir Ihre Entscheide. Das ist es,
worum sich alles bei uns dreht. Wir erfassen alle Daten
von Personenwagen, Nutzfahrzeugen und Motorrader, die
in der Schweiz zugelassen sind. Daraus entsteht unsere
Datenbank, die bis ins Jahr 1980 zuriick reicht. Das ist die
Basis unserer breiten Palette an Produkten, die unseren
Kunden ihre tagliche Arbeit erleichtern. Und das hat uns
zum Schweizer Marktfihrer gemacht.

auto"

Schweizer Partner fiir Fahrzeugdaten
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Auch am 88. Genfer Auto-Salon vom 8. bis 18. Marz werden rund 700000 Besucherinnen und Besucher in den Hallen der Palexpo erwartet.

Interview mit André Hefti, Generaldirektor Geneva International Motor Show

«Das Internet kann den
Auto-Salon nicht ersetzem:

Der Auto-Salon Genf vom 8. bis 18. Mérz ist eine der wichtigsten Automobilmessen weltweit. Jedes Jahr pilgern rund
700000 Besucherinnen und Besucher in die Hallen der Palexpo. Generaldirektor André Hefti spricht mit AUTOINSIDE iiber
den bevorstehenden 88. Auto-Salon, iiber Herausforderungen und {iber die Zukunft der Halle 7. sandro Compagno, Redaktion

W Herr Hefti, worauf freuen Sie sich am
Auto-Salon 2018 am meisten?

André Hefti, Generaldirektor Geneva
International Motor Show: Auf die Vorstel-
lung der neuen Modelle. Wir haben mehr als
60 Medienkonferenzen, an denen Neuheiten
prasentiert werden. Das ist ein starkes Indiz,
dass es heuer viel Neues gibt. Zudem freue
ich mich wie jedes Jahr auf innovative Stand-
konzepte.

Welche Trends lassen sich erkennen?

Die Elektrifizierung ist und bleibt ein
Thema. An der IAA in Frankfurt hat bei-
spielsweise BMW fast nur Elektrofahrzeuge
ausgestellt. Angesichts der CO,-Problematik
ist Elektro sicher ein Trend, der uns tber das
Jahr 2018 hinaus beschéftigen wird. Auch
Wasserstoff ist ein Thema — meiner Meinung
nach ist Wasserstoff eine der besten Losun-
gen {iberhaupt —, nur haben wir hier mit der
fehlenden Infrastruktur das gleiche Problem
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wie bei Elektro. Die Leute haben Angst, dass
sie stehenbleiben. Darum ist der Benzinmotor
noch lange nicht tot. Auch CNG ist wieder ein
Thema. Die Zukunft gehort meiner Meinung
nach verschiedenen Antriebskonzepten.

Die automobile Welt befindet sich im
Wandel. Wie wirkt sich dieser Wandel auf
den Auto-Salon in Genf aus?

Die Digitalisierung macht auch vor dem
Salon nicht halt. Natiirlich machen wir uns
Uberlegungen, wie der Salon der Zukunft
aussieht. Immer mehr Hersteller stellen auch
an Elektronikmessen wie der CES in Las Ve-
gas oder der Mobile World in Barcelona aus.

Elektronikmessen als Konkurrenz zum
Auto-Salon?

Nein, das eher nicht. In Las Vegas bei-
spielsweise waren praktisch keine Serien-
fahrzeuge ausgestellt, sondern nur Konzept-
fahrzeuge. Aber die Hersteller sind vor Ort,

weil sie und ihre Ingenieure den Input aus
dem Silicon Valley suchen. Wir sprechen der-
zeit mit der IFA in Berlin — dem europdischen
Pendant der CES — iiber eine mogliche Koope-
ration.

Wie wird diese aussehen?

Die Idee ist, dass wir der IFA das Know-
how der Automobilindustrie bringen und die
IFA bringt den Elektronikbereich nach Genf.
Wir denken dabei an Ausstellungsfliche fiir
die Bereiche Elektronik und Services. Hier be-
steht im Hinblick auf autonomes Fahren ein
enormes Potenzial. Aber wir stehen mit die-
ser Kooperation noch ganz am Anfang.

Automessen weltweit miissen immer
mehr Absenzen von grossen Automarken
verkraften. In Frankfurt fehlten zahlreiche
Marken, in Genf fehlen Opel und GM...

GM ist ein relativ kleiner Player in Euro-
pa, Opel jedoch ist ein anderes Thema: Die
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Absenz dieser Traditionsmarke bedauere ich
sehr. Ich bin iiberzeugt, dass Opel zuriick-
kehrt, sobald die Integration in die PSA-
Gruppe und die damit verbundene Reorgani-
sation abgeschlossen sind.

Wie erkléren Sie einem Autohersteller, dass
er Genf braucht?

Ich werde oft gefragt, ob es den Salon in
zehn Jahren noch gibt. Meine Antwort darauf
ist ein klares Ja. Auch hore ich oft, das Inter-
net werde den Salon ersetzen. Das ist Blod-
sinn. Internet ist eine tolle Sache, um sich
Informationen zu besorgen. Aber die Emo-
tionen, die Farben eines Ferrari, die Haptik
eines schénen Volants, den Geruch eines Le-
derinterieurs, all das kann das Internet nicht
vermitteln. Den Auto-Salon mit seiner Insze-
nierung, dem Rampenlicht, vielleicht noch
einigen hiibschen Hostessen kann das Inter-
net nicht ersetzen. Den Salon wird es auch in
zehn Jahren noch geben, aber er wird anders
aussehen.

Wie wird er aussehen?

Ich habe leider keine Kristallkugel. Die
Megatrends lauten Elektrifizierung, autono-
mes Fahren, Servicepakete. Vielleicht werden
in zehn Jahren weniger Autos, dafiir mehr
Serviceleistungen angeboten, vielleicht ganze
Pakete mit Auto und Service. Sicher wird
Elektronik eine grossere Rolle spielen. Brau-
che ich in zehn Jahren tiberhaupt noch ein
eigenes Auto? Oder bestelle ich mir je nach
Bedarf ein Fahrzeug, das dann autonom vor
meine Hausttire fahrt?

Wenn das in zehn Jahren so ist — braucht es
dann noch einen Salon? Die Emotion ist ja
mit dem Besitz verbunden...

Individuelle Mobilitit wird es auch in
zehn Jahren noch geben. Auch beim autono-
men Fahren und beim Carsharing braucht es
Fahrzeuge. Und was Sie anbieten, das miissen
Sie auch zeigen. Ich bin iberzeugt, dass der
Salon weiter seine Berechtigung haben wird.

Wie entwickeln sich die Verkaufszahlen
am Salon?

Die Aussteller sind nicht verpflichtet,
uns Zahlen zu nennen. Wir sind auch kein
Verkaufssalon, sondern betrachten uns als
Schaufenster der Neuheiten. Im Zentrum
unserer Aussteller steht die Kundenbindung
und -pflege, nicht der Verkauf. Mit Aus-
nahme der Luxusmarken: McLaren, Aston
Martin, Lamborghini, Pagani etc. verkaufen
am Salon. Genf ist ein perfektes Pflaster fir
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Luxusautos. Der Salon ist nicht zu gross und
der Flughafen nur finf Minuten entfernt.
Wer einen Lamborghini kauft, der reist ja
kaum mit dem Velo-Solex an.

Sprechen wir iiber Halle 7, die seit 2012 rund
50 Prozent ihrer Aussteller verloren hat.
Welche Bedeutung hat sie fiir den Salon?

Sie ist wichtig — fiir die Messe und ftir das
Autogewerbe. Dass es die Halle 7 braucht, ist
meiner Meinung nach unbestritten. Die Fra-
ge ist, nach welchem Konzept man dort aus-
stellen will — lang oder kurz? Dass wir zwei
Ausstellungen in Halle 7 haben, macht die
Sache fir uns kompliziert und etwas unbe-
friedigend.

«Wer einen Lamborghini
kauft, der reist nicht
mit dem Velo-Solex an.»

Was wiirden Sie bevorzugen?

Eine einzige Ausstellung! Ob kurz oder
lang, dariiber miissen sich die Aussteller in
Halle 7 einig werden. Wenn alle sagen, wir
wollen die Kurzausstellung, dann machen
wir das. Aber es gibt Aussteller, die sagen,
dass sie die elf Salontage brauchen, um all
ihre Kunden zu betreuen.

Sie sprechen von der ESA.

Nicht nur. Ein kleinerer Aussteller in
Halle 7 hat mir letztes Jahr erzahlt, er habe in
der zweiten Woche mit einem einzigen Kun-
den 60000 Franken Umsatz gemacht. Dieser
Umsatz ware ihm entgangen, wenn er in der

AUTO-SALON

zweiten Woche nicht mehr da gewesen wire.
2018 haben wir uns jetzt fiir die zwei paralle-
len Konzepte entschieden. Was wir 2019 ma-
chen, das ist noch offen.

Gibt es Halle 7 in fiinf Jahren noch?
Ich hoffe es, aber auch der Zulieferer-
bereich wandelt sich rasant.

Was ist schief gelaufen in den letzten
Jahren?

Das ist schwierig zu beantworten. Fakt ist,
dass der Aufwand fir den einzelnen Ausstel-
ler sehr gross ist. EIf Tage sind relativ lang,
der Personalaufwand ist hoch, der Salon fallt
terminlich in eine Phase, in der viel luft. Auf
der anderen Seite schrumpfen die Margen.

Viele Zulieferer veranstalten eigene
Messen. Werden diese Hausmessen der
Halle 7 den Todesstoss versetzen?

Nein, das glaube ich nicht. An der Haus-
messe kann ich meine bisherigen Kunden be-
griissen, am Salon habe ich die Moéglichkeit,
neue Kunden zu gewinnen.

Eine Frage noch zum Nachwuchs: Das
Autogewerbe kampft um Nachwuchskréfte.
Was kann der Salon tun, um wieder mehr
Jugendliche fiir Autoberufe zu begeistern?

Wir sind gerne bereit, hier Hand zu bie-
ten. Im Januar war ich an der Brussels Mo-
tor Show. Die haben dort in der Ausstellung
eine Art Werkstatt aufgebaut, wo sich Ju-
gendliche im Rahmen eines Wettbewerbes
messen konnten. Auto Ziirich macht mit dem
«Brain Village» etwas fiir die Jungen, was ich
sehr gut finde. Fiir ein solches Projekt wiir-
den wir sehr gerne Hand bieten. <

André Hefti, Generaldirektor Geneva International Motor Show.
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88. Auto-Salon Genf

Sehen, staunen — und gesehen werden: Garagisten verraten AUTOINSIDE,
ob und mit welchen Erwartungen sie an den Auto-Salon nach Genf reisen,
woriiber sie sich informieren, wie sie ihre Kunden in die internationale
Messe einbinden und weshalb sich der Besuch der Halle 7 lohnt.

Sandro Compagno, Sascha Rhyner, Tatjana Kistler, Redaktion

Peter Stocker,
Auto-Graf AG,
Meilen ZH

Mit welchen Erwartungen reisen Sie nach
Genf? Besuchen Sie auch die Halle 77

Um mir eine Ubersicht iiber Modelle und
Neuigkeiten zu verschaffen. Was ist der Trend
in der Zukunft, welche Antriebsarten wird
uns die ndhere Zukunft bringen, welchen
Weg schlagen die Hersteller ein? Halle 7 ge-
hort dazu. Man kann sich aus néichster Nahe
einen Blick iiber die Welt des Automotive-
Zubeh6rmarkts und iiber die Innovationen
der Branche verschaffen.

Wie blicken Sie den nédchsten elf Monaten
das Geschiftsjahrs 2018 entgegen?

Wir gehen 2018 mit dem gleichen Elan
und Optimismus an wie 2017. Innovation,
schnelles Handeln und ein stark veridnderter
Markt werden uns auf Trab halten.

Welchen Einfluss messen Sie dabei dem
Salon bei?

Aktuelle Themen wie Klimawandel, alter-
native Antriebsarten und was die Hersteller
dazu unternehmen, werden Einfluss auf das
Interesse und das Kaufverhalten haben.

Planen Sie Aktionen rund um den Salon?

Wir planen eine Marketingaktion fiir
unsere Kunden, um den Auto-Salon zu be-
suchen. <

H a0

Daniel Portmann,
Auto Portmann
GmbH, Engelberg
ow

Mit welchen Erwartungen reisen Sie nach
Genf? Besuchen Sie auch die Halle 77

Ich kann noch nicht abschatzen, ob ich
hinfahre. Es kommt auf die freie Zeit an.
Grundsitzlich reise ich ohne konkrete Ziele
an den Auto-Salon. Aber ich bin eher in der
Halle 7 anzutreffen, denn Fahrzeuge sehen
wir jeden Tag. In Halle 7 findet man wichtiges
Zubehor oder Einrichtungen, womit wir tag-
lich konfrontiert sind. Ausserdem sieht man
Neuerungen, die vielleicht entscheidend far
Neuanschaffungen sind.

Wie blicken Sie den nédchsten elf Monaten
das Geschiftsjahrs 2018 entgegen?
Zuversichtlich. Falls ein Markenvertreter
mit Neulancierungen rechnen kann, besteht
immer die Moglichkeit far Zusatzverkaufe.

Welchen Einfluss messen Sie dabei dem
Salon bei?

Aus meiner Sicht ist dieser eher gering,
da sich die Kundschaft heute hauptséchlich

iibers Internet informiert.

Planen Sie Aktionen rund um den Salon?
Nein, das ist nicht vorgesehen. <

Jean-Claude
Vésy, Garage de
7 la Moliere SA,

‘ » Estavayer-le-Lac FR

Besuchen Sie am Salon auch die Halle 77
Das Ziel des Besuchs der Halle 7 ist es, die
Neuheiten zu sehen.

Wie blicken Sie den nédchsten elf Monaten
des Geschéftsjahrs 2018 entgegen?

Das Jahr 2017 lief gut — und ich denke, dass
es 2018 in der Werkstatt genauso gut lauft. Der
Erfolg im Verkauf hingt von Offerten meines
Importeurs ab.

Welchen Einfluss messen Sie dabei dem
Salon bei?

Ja, aber der Salon sollte den kleineren Struk-
turen mehr Bedeutung zumessen, statt sich nur
auf die grossen Tendenzen zu fokussieren.

Planen Sie Aktionen rund um den Salon?
Wihrend des Salons mache ich zusitzliche
Angebote auf Neuwagen und am Monatsende

eine Ausstellung.

Urs Raschle,
Garage Raschle,
Walenstadt SG

Mit welchen Erwartungen reisen Sie nach Genf?
Natiirlich wollen wir die Neuheiten unserer
Importeure sehen. Ein Hauptgrund ist die Halle
7. Dort kann ich Lieferanten besuchen und Be-
schaffungen fiirs laufende Jahr besprechen.

Wie blicken Sie den néchsten elf Monaten
das Geschiftsjahrs 2018 entgegen?

Ich erhoffe mir, dass das laufende Jahr so
gut oder gar besser wird als das vergangene.

Welchen Einfluss messen Sie dem Salon bei?
Flr unsere Region hat der Auto-Salon
keinen grossen Einfluss.

Planen Sie in Ihrem Betrieb Aktionen rund
um den Salon?

Unsere Aktionen planen wir um unsere
Ausstellungen, nicht um den Auto-Salon. <
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Christoph Keigel,
Garage Keigel AG,
Basel

uEi atalvsalor flir
den Showroomn

Mit welchen Erwartungen reisen Sie nach
Genf? Besuchen Sie auch die Halle 77

Der Auto-Salon zeigt jedes Jahr die neusten
Modelle und neue technologische Ent-
wicklungen. Der Besuch hilft uns, sowohl die
kurzfristige als auch die mittelfristige Zukunft
im Automobilsektor zu antizipieren. Zudem
ist der Salon immer wieder ein Trendbaro-
meter und gibt uns die Moglichkeit, die Ent-
wicklungen der Marken zu vergleichen. Die
Halle 7 gehért zum Besuchsprogramm. Dort
informieren wir uns iiber Entwicklungen im
Dienstleistungs- und Werkstattbereich.

Wie blicken Sie den néchsten elf Monaten
das Geschiftsjahrs 2018 entgegen?

Wir erwarten, dass sich das Jahr 2018 dhn-
lich darstellen wird wie 2017. Gespannt sind
wir auf die Auswirkungen der Umstellung
von NEFZ auf WLTP. Wir glauben allerdings
nicht, dass dies fiir uns als Handler grosse
Auswirkungen haben wird.

Welchen Einfluss messen Sie dabei dem
Salon bei?

Wir wissen von Kunden, dass sie an den
Auto-Salon fahren, um sich — bevor sie den
Entscheid zum Kauf eines neuen Fahrzeugs
abschliessen — umfassend zu informieren.
Aufgrund der Berichterstattung tiber den
Auto-Salon ist dieser ein Katalysator, der die
Nachfrage in unseren Showrooms ankurbelt.

Planen Sie Aktionen rund um den Salon?

Wir bieten unseren Kunden aktiv die
Moéglichkeit zum vergiinstigten Besuch des
Auto-Salons an. Fur unsere Flotten-Kunden
organisieren wir eine Tagesreise nach Genf.
Die kommerziellen Aktionen allerdings
werden durch die einzelnen Marken ge-
macht. Wir gewéhren keinerlei extra Salon-
Angebote. <
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Alexander Hasler,
Walter Hasler AG,
Frick AG

«Initialziindung fur
den Autofriihlingn

Mit welchen Erwartungen reisen Sie nach
Genf? Besuchen Sie auch die Halle 7?7

Ich werde zwei bis drei Tage in Genf
sein. Wir nutzen den Salon, um Kunden zu
empfangen. Deshalb wird jeden Tag jemand
von unserer Firma vor Ort sein. Ich sehe
mich am Salon eher als Gastgeber, weniger
als Besucher. Nattrlich werde ich mir neben
der Betreuung unserer Kunden auch mal zwei
Stunden Zeit nehmen und mich umsehen.
Einerseits mochte ich wissen, was unsere
Mitbewerber zu bieten haben, andererseits
werde ich in Halle 7 Zulieferer besuchen und
Angebote vergleichen. In einer Garage stehen
standig Investitionen an, in Genf kann ich
mir einen Uberblick verschaffen.

Wie blicken Sie den nédchsten elf Monaten
das Geschiftsjahrs 2018 entgegen?

Mit absolut positiven Erwartungen.
Unsere Marke Mercedes-Benz steht mit
beiden Fussen auf dem Gaspedal. Wir freuen
uns 2018 auf neue, wichtige Modelle. In Genf
wird die neue A-Klasse présentiert, eines
unser Volumenmodelle. Dazu kommt der
neue CLS. Es gibt eine Modellpflege bei der
C-Klasse und die neue G-Klasse.

Welchen Einfluss messen Sie dabei dem
Salon bei?

Fur mich ist der Salon die Initial-
ziindung ftar den Autofrihling. Die Leute
sind gespannt, was die neue Auto-Saison
bringt, und erhalten in Genf Antworten auf
ihre Fragen.

Planen Sie in Ihrem Betrieb Aktionen rund
um den Salon?

Wir haben am 24. und 25. Mérz unsere
grosse Frihlingsausstellung, die an den
Salon anschliesst. Wir nutzen den Schwung
dieser Ausstellung fir ein erfolgreiches
Jahr. <

AUTO-SALON

Andrej Riiegg,

Auto Welt

von Rotz,
Miinchwilen TG

«Kurzfristig ist ein
Effekt spiirhan

Mit welchen Erwartungen fahren Sie
nach Genf?

Offen gestanden, fahre ich gar nicht
nach Genf. Von unserer Firma sind nattr-
lich jedes Jahr mehrere Mitarbeitende am
Auto-Salon, aber ich selber fahre nur hin,
wenn ich es mit einer Hindlertagung einer
unserer Vertragsmarken verbinden kann.
Ich halte mich mit anderen Quellen auf dem
Laufenden — via Medien und Social Media.
Ich bin nicht Typ far Messen, trotzdem bin
ich stolz darauf, dass in der Schweiz eine
der wichtigsten Autofachmessen statt-
findet.

Wie blicken Sie den nédchsten elf Monaten
das Geschéftsjahrs 2018 entgegen?

Wir haben das letzte Jahr gut ab-
geschlossen und méchten den Schwung
ins neue Jahr mitnehmen. Wir blicken sehr
positiv in die Zukunft, da wir viele Projekte
in der Pipeline haben.

Welchen Einfluss messen Sie dabei dem
Salon bei?

Durch Lancierungen von wichtigen Fahr-
zeugen oder gescheiten Messestandakti-
onen ist immer wieder ein kurzfristiger
Effekt sptirbar. Auf das ganze Jahr bezogen
wird sich der Einfluss in Grenzen halten.
Ich denke, wenn der Auto-Salon in einer
geografisch nitzlichen Distanz stattfinden
wiirde, wire der Einfluss grosser.

Planen Sie Aktionen rund um den Salon?

Wir machen immer wieder Wettbewerbe,
in denen wir Tickets verschenken. <
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Das Marktforschungsinstitut Ipsos hat far die Studie ins-
gesamt 1000 Autobesitzerinnen und -besitzer befragt. Die Studie
wurde in Deutschland durchgefiihrt, ihre Tendenzen lassen
sich aber durchaus auf die Schweiz — zumindest den deutsch-
sprachigen Landesteil — iibertragen.

Die Studie zeigt, dass es keineswegs nur die Garagenbetriebe sind,
die es mit der Digitalisierung nicht immer eilig haben. Auch die
Mehrheit der Kunden greift zur Kontaktaufnahme noch heute lieber
zum Telefon. Mehr als zwei Drittel der Autofahrer bevorzugen den
personlichen oder telefonischen Kontakt; nahezu 75 Prozent der
Befragten hatten noch nie per E-Mail oder Internet Kontakt mit

Dekra-Studie_
Digitalisiérung
la,'hbern- <«

Die Digitalisierung ist im Autogewerbe angekommen. Aber sie
auch am Tempo und an den Bediirfnissen der Kunden liegt. Dies
im Aftersales». sandro Compagno, Redaktion

einer Garage. Es sind Zahlen, die das intakte Vertrauensverhiltnis
der Autobesitzer zu ihren Garagisten unterstreichen.

Immerhin 38 Prozent dussern Interesse an einer speziellen
Werkstatt-App zur Kontaktaufnahme — obgleich viele Fachleute
eine gut gestaltete, mobile-taugliche Website mittlerweile fiir die
bessere Lésung halten.

Bei den seitens der Kunden gewiinschten digitalen Angeboten
der Werkstétten sind Informationen zu laufenden Service- und
Reparaturarbeiten, zur Terminvereinbarung sowie Tipps und Tricks
die hiufigsten Nennungen. Mehr als die Hélfte der Befragten wiirde

gerne via Internet Einsicht zu Serviceintervallen und -terminen

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

in der ganzen Schweiz bis zu 3 Mal pro Tag.

Sie haben die Autos, wir die Ersatzteile dazu.

Bei uns erhalten Sie Original-Ersatzteile von 14 Fahrzeugmarken aus einer Hand. Qualitatsprodukte zu fairen Preisen - geliefert
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

an, ihre Garage biete Terminvereinbarungen via Website an, 21 Pro-
zent finden dort Informationen zu laufenden Arbeiten und 14 Pro-
zent Tipps und Tricks. Auf der anderen Seite wahlten mehr als die
Hilfte der befragten Automobilisten auf die Frage nach den digitalen
Services ihrer Garage die Antwortméglichkeiten «keine» und «weiss
nicht»!

Von den 1000 Autobesitzern suchten 47 Prozent eine Marken-
vertretung und 48 Prozent eine freie Werkstétte respektive eine
Konzeptgarage fiir Wartungs- und Reparaturarbeiten auf.

Misstrauen bei Telematikdaten

Aufschlussreich sind die Ergebnisse der Befragung zu den so-
genannten Telematiktarifen, die von Versicherern angeboten
werden. Hierbei wird das Fahrverhalten von einer im Fahrzeug
verbauten Box aufgezeichnet. Mehr als 60 Prozent der Autofahrer
fihlen sich beobachtet und zwei Drittel sorgen sich um den Miss-
brauch der Daten, wenn ihr Fahrverhalten elektronisch iiberwacht
wird. Handkehrum vertreten 47 Prozent die Ansicht, dass derartige
Telematikservices die Fahrweise von Dringlern und Rasern positiv
beeinflussen und so die Verkehrssicherheit erhohen kénnten.

Heikle und weniger heikle Daten
Die befragten Autobesitzer wissen dabei durchaus zwischen ver-

—

E=—
W ‘ schiedenen Datenkategorien zu unterscheiden. So sehen zwei Drittel
“ / kein Problem darin, Daten zum Treibstoffverbrauch an Werkstatten,
- Hersteller, Versicherungen, Fahrzeugédmter oder die Polizei weiter-
I m I I 9 zugeben. Auch die bevorzugten Klimaeinstellungen, das Bremsver-

\ i halten und die Nutzung von Fahrassistenzsystemen sind fiir die

- Mehrheit mit dem Schutz der Privatsphéire zu vereinbaren. Weit

' ’ weniger offen sind die Befragten bei der Aufzeichnung der ge-
fahrenen Strecken, bei der bevorzugten Infotainment-Nutzung, bei
Videomaterial der Midigkeitserkennung oder auch bei Daten zum

schreitet nicht so rasant voran, wie bisher angenommen — was Zahlungsverkehr: Hier wiirden mehr als zwei Drittel die Daten an
zeigt die von der Dekra verdffentlichte Studie «Digitalisierung niemanden weitergeben.

Die Halfte der Autofahrer lehnt Werkstattportale ab
Ein weiteres Thema der Dekra-Studie waren Werkstattportale,

mit denen sich Preisvergleiche von Reparaturdienstleistungen
anstellen lassen. 25 Prozent der Befragten kennen solche Portale,
sowie in den Status des aktuellen Auftrags nehmen. Jene Auto-  20Prozent haben auch schon einmal eines benutzt, fiir 46 Prozent
besitzer, die sich fiir eine digitale Sichtbarmachung interessieren, ~ kommt das nicht infrage. <

winschen sich Bildbelege beziehungsweise Fotos der ausgetauschten

Teile. Immerhin rund jeder Zehnte in dieser Gruppe wiirde sich auch

Videos (live oder als Mitschnitt) der Reparatur anschauen. Dekra

Mit mehr als 39000 Mitarbeitern und einem Umsatz von rund 2,9 Milliarden

Bescheidenes Angebot, mangelhafte Kommunikation Euro ist die 1925 gegriindete Dekra in Deutschland die grosste und welt-
weit eine der fiihrenden Priifgesellschaften. Der Konzern ist in mehr als

i o o ) ) 50 Landern tétig und befasst sich schwerpunktmassig mit der Priifung
bremst: Einerseits ist das digitale Angebot vieler Garagen nach wie von Fahrzeugen und technischen Anlagen. Seinen Sitz hat Dekra seit

Dieses grundséitzliche Interesse wird von zwei Faktoren ge-

vor bescheiden, andererseits werden die vorhandenen Services nur 1946 in Stuttgart.
unzureichend kommuniziert. Erst 22 Prozent der Befragten geben
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Neuausrichtung

=,

Fiinf Jahre alt und eine kleine Erfolgsgeschichte: der AutoEnergieCheck (AEC). In Zahlen: Fast 42000 Tonnen CO, und

28 Millionen Franken konnten Schweizer Automobilisten dank dieser AGVS-Dientsleistung einsparen. Fiir die Positionierung
der AGVS-Garagisten: Dank renommierter Kooperationspartner ein Pladoyer fiir Umwelt, Nachhaltigkeit, Kundenfreund-
lichkeit und Weitsicht. Nun stehen einige Weiterentwicklungen an. Tatjana Kistler, Redaktion

«Seit der Lancierung des AEC sind mehr als fiinf Jahre vergangen,
in welchen sich die Dienstleistung zur Steigerung der Energieeffizienz
der Fahrzeuge und zur Stirkung der Kundenbeziehung nicht nur
inhaltlich, sondern auch quantitativ weiterentwickelt hat», so Markus
Peter, beim AGVS fur Technik & Umwelt verantwortlich. Als AEC-
Rekordjahr mit fast 12000 Checks — befliigelt durch die national
angelegte Kampagne mit Markenbotschafter Dario Cologna — kann
das Jahr 2016 hervorgehoben werden. Ein Wert, der 2017 nicht ganz
erreicht werden konnte. «Mit 7700 Checks dennoch ein guter Jahr-
gang», zeigt sich Markus Peter zufrieden. Wihrend in den ersten
elf Monaten des abgelaufenen Jahrs auf zusatzliche PR-Mittel ver-
zichtet worden war, verleiht die noch bis Anfang April laufende
AEC-Winterkampagne 2017/18 mit dem derzeit sportlich Gberragenden
Langlauf-Champion Dario Cologna der AGVS-Dienstleistung wieder
zusétzlichen Aufwind.

Kooperation, Prasenz, Kundenbindung

Zuversichtlich stimmt eine weitere Entwicklung: die Steigerung
der Kundengespriache nach Absolvieren des AEC. Markus Peter:
«Dieses informative Gesprich ist ein wichtiges Instrument, um
sich als Garagist als Mobilitatsexperte, CO_-Optimierer und Ver-
trauensperson zu positionieren und die
langfristige Kundenbeziehung zu starken.»
In Zahlen: Bei 90 Prozent der im Jahr 2017
erfolgten Checks fand ein Abschlussgespriach

Der AEC in Zahlen

Beziiglich der Reduktionswirkung konnten

Anbieter bereits greifen, stehen auch mehrere Neuerungen an. Zu-
nachst wird eine stirkere regionale Verankerung der Dienstleistung
angestrebt, indem die Partnerschaften mit zusatzlichen Energie-
stadten gesucht werden.

Weitere Neuerungen in der AEC-Pipeline

Nach dem erfolgreichen Workshop mit den Flottenmanagern
von Mitte Dezember (siehe Seite 44) werden derzeit die Resultate
ausgewertet und eine Umsetzung gepriift. «Zudem haben wir mit dem
Checkpunkt «Glasreparatur> einen neuen Fokus gesetzt. Denn jede
Reparatur einer Windschutzscheibe spart gegentiber dem Ersatz Energie
und Ressourcen ein», erklart der Fachmann. Dieser Aspekt wird voraus-
sichtlich ab dem zweiten Quartal im AEC-Zertifikat berticksichtigt.

Um dem Garagisten ein Argumentarium mit Hintergrundwissen,
Fakten und Besonderheiten rund um die einzelnen AEC-Punkte in die
Hand zu geben, wird neu an dieser Stelle wie auch auf der Website
www.autoenergiecheck.ch regelmassig iiber den «AEC-Checkpunkt
des Monats» berichtet. Diese Form der Berichterstattung 16st die
bisherigen Artikel iber den Wettbewerb zum erfolgreichsten
AEC-Garagisten und die AEC-Newcomer des Monats ab, stellt aber
weiterhin aktive AEC-Partner mit ihren Erfahrungen aus dem Werk-
stattalltag in den Mittelpunkt. «Dieser Para-
digmenwechsel bedeutet auch, dass wir
das bisher halbmonatlich durchgefthrte
Monitoring der absolvierten Checks auf eine

seit dem ersten AEC und mit inzwischen

statt. «Aufgrund der in den nachsten Monaten
vielversprechenden Massnahmen in Form der realisiert werden:
Offentlichkeitskampagnen und Kooperationen
mit der AXA oder mit dem Schweizerischen
Fahrzeugflotten-Verband (sffv) und der Quality
Alliance Eco-Drive (QAED) stehen die Zeichen
gut», blickt Markus Peter in die Zukunft.
Nicht zu vergessen, dass die Dienstleistung
zur Steigerung der Energieeffizient der Fahr-
zeuge von Herr und Frau Schweizer einen
prominenten Partner hat: das Bundesamt fiir Energie mit seinem
Programm EnergieSchweiz.

Wihrend diverse Massnahmen wie Workshops, Teilnahmen
an Energiestadtveranstaltungen oder etwa Schulungen neuer AEC-

M aa

rund 34000 Checks folgende Einsparungen

e fast 42000 Tonnen CO,

e rund 18 Millionen Liter Treibstoff

o fast 28 Millionen Franken

* etwa 568TJ Energie (berechnet aus Benzin-
aquivalent von 8.76 kWh pro Liter)

Weitere Informationen unter:
www.autoenergiecheck.ch

Monatsauswertung beschrinken», erlautert
Markus Peter.

Qualitatsaward fiir die aktiven
Mobilitatsdienstleister

Ziel der inhaltlichen Entwicklung ist
es, dass der AEC nicht mehr nur als separate
Zusatzdienstleistung verstanden, sondern
vielmehr als ein «Service-Plus» vonseiten
nachhaltig agierender Garagisten wahr-
genommen wird. «Mit der mittelfristig geplanten Einfithrung einer
Qualitatsauszeichung soll das Engagement all derjenigen AGVS-
Betriebe hervorgehoben werden, welche die Bereiche Nachhaltig-
keit, Effizienz und Innovation besonders pflegen.» <
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AEC-Newcomer des Monats Dezember

WERKSTATT UND KUNDENDIENST

«Als Filiale der im Grossraum Ziirich ansassigen Ruckstuhl-Gruppe sind wir AEC-Anbieter der ersten Stunde», berichtet
Christian Mahler erfreut. Der Kundendienstberater holte sich mit seinem Team der Filiale Affoltern am Albis den letzten
Titel «<Newcomer des Monats». Die Kunden schatzen den Auftritt des AGVS-Mitgliedbetriebs als Mobilitdtsdienstleister und

CO,-Optimierers. Tatjana Kistler, Redaktion

W Herr Mahler, seit wann und aus
welchen Uberlegungen bietet Ihr Stand-
ort den AEC an?

Christian Mahler: Als Filiale der im
Grossraum Ziirich anséssigen Ruckstuhl-
Gruppe sind wir AEC-Anbieter der ersten
Stunde. Dass wir den AEC nun aktiver
anbieten, ist unser Beitrag an den Schutz
unserer Umwelt und an die Férderung
des Image des umweltbewussten AGVS-
Garagisten.

«Der AEC kdnnte als
Marketinginstrument genutzt
werden. Wiirden wir im
umsatzschwachen Monat
Januar giinstige AEC anbieten,
konnten wir die Werkstatt-
durchgénge steigern.»

Fiihren Sie den AEC im Rahmen eines
Services durch oder wie haben Sie ihn in lhre
Dienstleistungen integriert?

Wir versuchen, jedem Besucher einen AEC
zu verkaufen. Zudem liefern wir keine Neu-
und Gebrauchtwagen ohne AEC aus.

Inwiefern kann der AEC einem Garagisten zu
einem Folgegeschift verhelfen?

Der AEC kann als Marketinginstrument
genutzt werden. Wenn wir beispielsweise

Welche Riickmeldungen erhalten Sie von den Kunden zu dieser
Dienstleistung?

Die Kunden schétzen vor allem das Beratungsgespriach und
unsere Kompetenz, die wir ausstrahlen. Dies férdert die Kunden-
beziehung.

Bemerken Sie allméhlich ein Umdenken dank des AEC?

Die wirklich umweltbewussten Kunden nehmen unsere
Empfehlungen sehr interessiert und dankbar auf und setzen sie
um. Wir sind iiberzeugt, dass bei allen anderen Kunden auch etwas
héngen bleibt. Bei der konsequenten Umsetzung haben wir noch
unsere Zweifel. Dass der AEC wirksam ist, hingt jedoch nicht nur von
der konsequenten Umsetzung unserer Kunden ab. Die Erhéhung des
Reifendrucks und der Einsatz von Leichtlauf-Motorendl, als Beispiele,
erfordern kundenseitig keine aktiven Massnahmen mehr.

NEU FUR SIE

AUTOINSIDE | Februar 2018

im umsatzschwachen Monat Januar giinstige
AEC anbieten, kénnen wir die Werkstattdurchgénge steigern. Dass
beim AEC das Fahrzeug auf die Hebebtihne genommen wird, er-
offnet die Moglichkeit fiir Zusatzverkdufe. Zudem steigert ein
kompetentes und freundliches Beratungsgesprach die Kundenbe-
ziehung, was sich unweigerlich in Folgegeschiften niederschligt. <

Christian Mahler, Kundenberater bei der Ernst Ruckstuhl AG, Filiale Affoltern am Albis,
schwort auf die Vorteile des AEC als Marketinginstrument.
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WERKSTATT UND KUNDENDIENST

Gastspiel beim sffv

Energieeffizienz im Flottenmanagement

In Kooperation mit der Ideenfabrik BrainStore lud der Schweizerische Fahrzeugflottenbesitzer-Verband (sffv) zum Austausch,
der nicht nur nachhaltig sein sollte, sondern auch die Nachhaltigkeit zum Thema machte. Tatjana Kistler, Redaktion

n IUklj

So verhandeln wir 1

Angeregter Ideenaustausch anlésslich des Flottenmanager-Workshops des sffvin Kooperation mit EcoDrive und dem AEC. (Bild Dominik Schlegel)

B Unter dem Motto «So motivieren wir Flottenmanager, energie-
effizientes Verhalten als Chance wahrzunehmen» setzten sich die
gut 50 Teilnehmenden wahrend eines Halbtags mit dem Wandel
respektive der Zukunft ihres Berufsstands und der langfristigen
Gestaltung ihres Alltags auseinander. Zur Sprache kamen derweil
nicht nur die Moglichkeiten, kiinftig Geld einzusparen, sondern
auch die Chancen, Energie zu sparen — die Grundgedanken des
AutoEnergieCheck (AEC), der AGVS-Dienstleistung zur Verbesserung
der Energieeffizienz der Fahrzeuge.

AEC, EcoDrive und sffv denken weiter

Prominenter Gast des sffv war Markus Peter, Leiter Technik &
Umwelt beim AGVS, der nicht nur Grussworte des Schweizer
Garagistenverbands tiberbrachte, sondern auch die Kernbotschaften
des AEC in die Diskussion einbrachte. «Es war ein sehr inter-

aktiver und sinnvoller Gedankenaustausch», zeigt sich Markus Peter
zufrieden. «Es galt, in dieser ersten Phase moglichst viele Inputs der
Flottenmanager abzuholen und ihre Bediirfnisse besser kennenzu-
lernen. Nun geht fiir uns die Arbeit im Hintergrund erst richtig los», so
der AGVS-Vertreter. Denn die am Projekt beteiligten Partner, der sffv,
EcoDrive und der AEC, wollen nun daraus Massnahmen zur Unter-
stiitzung der Flottenmanager ableiten und diese bei den Workshop-
Teilnehmern in Vernehmlassung geben. Das sind Lésungsansétze,
die alltagstaugliche Moglichkeiten eréffnen, um die Flottenbetreiber
zur Optimierung der Energieeffizienz zu motivieren. «Und zwar auf
eine Art und Weise, die nicht nur dem Umweltgedanken gerecht wird,
sondern auch das Einsparpotenzial an Treibstoff ausschépft und somit
zur Verbesserung der 6konomischen Situation der Unternehmen bei-
trdgt», ergdnzt Markus Peter. <

M a6

Weniger Sorgen
fur Selbststandige.

Die Unternehmerversicherung der Suva bietet Selbststandig-
erwerbenden einzigartigen finanziellen Schutz bei Unféllen
in Beruf und Freizeit sowie bei Berufskrankheiten. Ubrigens:
Auch mitarbeitende Familienmitglieder, die keinen AHV-
pflichtigen Lohn beziehen, kénnen sich versichern lassen.
Weitere Informationen erhalten Sie unter www.suva.ch/fuv.

Suva
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BERUF UND KARRIERE

Berufsbildnerinnen und Berufsbildner der technischen Grundbildungen

Obligatorisch, aber mit Spielraum fur
Interessen: das AGVS-Didaktikmodul

Berufshildnerinnen und Berufsbildner miissen immer a jour sein, was die jiingst in Kraft getretene neue Bildungsverordnung
beweist. Der AGVS bietet mit dem Didaktikmodul in diesem komplexen beruflichen Umfeld Hand. Der Besuch dieser
Weiterbildung bis Ende 2020 ist obligatorisch fiir alle Berufsbildner der technischen Grundbildungen in den Betrieben, die
tiber keinen tertidren Abschluss verfiigen. Tatjana Kistler, Redaktion

B Wer einen Automobil-Mechatroniker ausbilden will, muss neu
nicht mehr iiber einen tertidren Abschluss verfiigen. Dies regelt die am
1. Januar 2018 in Kraft getretene neue Bildungsverordnung. Konkret:
Berufsbildnerinnen und Berufsbildner mussen in diesem Fall nicht
mehr ausgebildete Automobildiagnostiker sein. «Die Basis sind ein
EFZ als Automobil-Mechatroniker und drei Jahre Berufserfahrung»,
erklart Manuela Jost, beim AGVS fir Berufsbildung & Arbeitssicher-
heit verantwortlich. Zudem muss eine fachtechnische Weiterbildung
Z1 oder Z2 und Z3 mit Abschluss des AGVS absolviert werden.

Diese Zusatzausbildung greift dabei Lerninhalte der bestehenden
Grundbildung zum Automobildiagnostiker auf. Im Fokus stehen die
Kompetenzen «Fahrzeug-Elektrik-Elektronik» (Z1), «Komfort- und
Sicherheitselektronik» (Z2) und «Fahrerassistenz- und Infotainment-
systeme» (Z3). Doch Berufsbilderinnen und Berufsbildner miissen
auch didaktisches Wissen vorweisen kénnen. Hierftr bietet der AGVS
ein eigenstindiges Didaktikmodul an. «Die Inhalte des in der neuen
Bildungsverordnung verankerten Moduls kénnen laufend an die Be-
dirfnisse der Branche angepasst werden», erldutert Manuela Jost.

Fiirs Autogewerbe massgeschneidert

Beste Voraussetzungen also, um eine auf das Automobilgewerbe
zugeschnittene Losung zu suchen. «Am 24. Oktober 2017 hat sich eine
kleine Gruppe von Experten im Bereich der berufspiddagogischen Be-
gleitung sowie der Aus- und Weiterbildung von Berufsbildnerinnen
und Berufsbildnern getroffen. Ausgehend von grundsétzlichen
Uberlegungen hat die Gruppe einen Vorschlag fiir die Inhalte von
finf themenspezifischen Modulen erarbeitet», ergénzt sie.

Erste deutschsprachige Didaktikmodule
im Friihjahr
Erste deutschsprachige Didaktikmodule sind im Friihling 2018 in der

Mobilcity vorgesehen, stellt Manuela Jost, zustandig fiir die Bereiche
Berufshildung & Arbeitssicherheit, in Aussicht.

Der inhaltliche Schwerpunkt:
* Lernende selektieren,
* die Instrumente der neuen BiVo kompetent einsetzen.

Weitere Themen folgen in einer zweiten Phase:

* junge Erwachsene fiihren und Krisen iiberwinden,
 erfolgreiches Lernen im Betrieb,

* Ausbildungsverantwortung als Team wahrnehmen.

Detaillierte Informationen und Anmeldeméglichkeiten finden sich online:

Weitere Infos unter:
www.agvs-upsa.ch/de/berufs-
bildung/agvs-business-academy
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Vorwissen wird berlicksichtigt
Resultat ist ein achtstiindiges, an einem Tag angebotenes Modul
far Berufsbildnerinnen und Berufsbildner mit giltiger Ausbildungs-
bewilligung, aber ohne tertidren Abschluss. Jost: «Damit ist davon
auszugehen, dass die Kursanwarter den Berufsbildnerkurs im Umfang
von 40 Stunden besucht haben.» Aufgrund dieses grossen Vorwissens
werden im AGVS-Didaktikmodul ausgewéhlte Schwerpunkte vertieft:
e Die Berufsbildnerinnen und Berufsbildner sollen neben
theoretischen Inputs konkrete Hilfestellungen, Werkzeuge und
Praxisbeispiele fiir den Alltag erhalten.
e Der Nutzen fiir die tégliche Arbeit mit den Lernenden steht im
Vordergrund.
¢ Der Kurs soll motivieren, sich in weiteren Kursen noch mehr Aus-
bildungskompetenzen anzueignen.

Module nach Bediirfnissen wéhlen

«Aus diesen Grundsitzen heraus wird ein flexibles Kurskonzept
vorgeschlagen: Der AGVS konzipierte fiinf Module zu verschiedenen
Themen rund um das Fiithren und Ausbilden von Lernenden», er-
gidnzt die Fachfrau. Das Besondere: Die Berufsbildnerinnen
und Berufsbildner kénnen entsprechend ihren Bedirfnissen frei
wahlen, welches der jeweils eintdgigen Module sie besuchen. «Wir
empfehlen allerdings den freiwilligen Besuch weiterer Modules,
appelliert Jost an den Weiterbildungswillen. <

Zur Aushildung von Lernenden gehdrt auch didaktisches Fachwissen — das ein-
tdgige AGVS-Didaktikmodul hilft.

a7 @



BERUF UND KARRIERE

Die Qualifikation fiir die SwissSkills findet fiir die Automobil-Mechatroniker dieses Jahr erneut in der Mobilcity statt. Im Bild die Kandidaten und Experten des Jahres 2016.

Berufsmeisterschaften

«Entdecke den Champion in dir» oder besser gesagt «Finde den Champion in deiner Garage»! Im Juni wird in der Mobilcity die
Suche nach den talentiertesten Automobhil-Mechatronikern lanciert — es finden die Vorausscheidungen fiir die Schweizer
Berufsmeisterschaften statt. Den besten Schraubern winkt ein Auftritt auf internationalem Parkett. Die Vorbereitungen

kdnnen beginnen. Tatjana Kistler, Redaktion

B Hochste Konzentration. Den Motorenblock im Visier. Die Fehler-
suche kann beginnen. Doch was wihrend der Lehre, in den tber-
betrieblichen Kursen, in der Berufsschule und in der Garage eingehend
geschult wurde, ist heute eine Bewahrungsprobe. Links und rechts
blicken die Berufskollegen in den Hallen der Bernexpo ebenso nervés
auf ihre Aufgabenstellungen — die Zeit lauft. Zeit, den Ausbildungs-
betrieb stolz zu machen: Vom 12. bis 16. September werden an den
SwissSkills 2018 in 135 Berufen unter 1100 Teilnehmenden die Schwei-
zer Meister gesucht. Ein Meilenstein, den Automobil-Mechatroniker
Riet Bulfoni bereits erfolgreich genommen hat. «Fiir ihn war es der
Anfang einer steilen Karriere», erinnert sich Olivier Maeder, beim
AGUVS fir die Berufsbildung zustandig. Denn dem Biindner gelang mit
seiner Leistung an den nationalen Berufsmeisterschaften der Sprung
an den Eurocup. «Und dort legte er den Grundstein fiir die Teilnahme
an den WorldSkills Abu Dhabi 2017, wo er nicht nur beste Werbung

M as

fiir seinen Ausbildungsbetrieb, sondern auch fiir das duale Berufsbil-
dungssystem der Schweiz machte», zeigt sich Maeder stolz.

Der Weg nach Kazan beginnt

Die auszubildenden Automobil-Mechatroniker kénnen etwas, sind
sich die Verantwortlichen des schweizerischen Garagistenverbands
auch heuer einig: «Die nichsten Berufsweltmeisterschaften finden
2019 in Kazan, der Hauptstadt der russischen Republik Tatarstan,
statt. Die Vorbereitung beginnt jetzt», zeigt Olivier Maeder den ambi-
tionierten Marschplan auf.

Via autoberufe.ch anmelden

Die Zulassungsbedingungen und Anmeldungsformulare fiir die Qualifikation
zu den SwissSkills Bern 2018 werden im Verlauf des Monats Februar auf
autoberufe.ch publiziert.
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Der AGVS rechnet damit, die Vorausscheidungen fiir die nationa-
len Meisterschaften mit 40 Automobil-Mechatronikern anzugehen.
Diese treten am Samstag, 30. Juni, in der Mobilcity zum Kraftemessen
an. «Voraussichtlich qualifizieren sich die besten 20 Kandidaten fir
die SwissSkills, die im Herbst iiber die Bithne gehen», ergédnzt Maeder.

Die drei Besten betreten europaisches Parkett

Zum zweiten Mal finden nach 2014 die SwissSkills vom 12. bis
16. September 2018 wieder in den Messehallen der Bernexpo statt.
Die nationalen Wettkampfe erfahren dieses Jahr eine Neuerung. «<Am
letzten Tag finden neu die Best of SwissSkills> und wihrend der gan-
zen Wettkampfdauer die «amySkills> statt. Bei letzterem Programm-
punkt geht es darum, Berufe ausprobieren zu kénnen, also um aktive
Nachwuchsférderung», sagt Olivier Maeder.

Diese beiden Veranstaltungen werden mehrheitlich von Lernenden
und Teilnehmern abgehalten. Fest steht aber bereits an der Schluss-
feier vom 15. September: Den drei besten Automobil-Mechatronikern
winkt nicht nur Edelmetall, sondern das Ticket fiir den Eurocup.

Eurocup in der Mobilcity

Weiter geht es am 8. Dezember mit dem Eurocup 2018. Der eins-
tige 5-Landercup wird dieses Jahr in der Schweiz ausgetragen. «Die
besten Automobil-Mechatroniker aus der Schweiz, aus Deutschland,
Osterreich, Italien, beziehungsweise Siidtirol, eventuell auch aus Lu-
xemburg und Liechtenstein stellen sich dann in der Mobilcity den
kritischen Blicken der Jury», freut sich Olivier Maeder auf den inter-
nationalen Wettkampf in den Hallen des AGVS. Ein Wettkampf, der
fiir die beste Nachwuchsfachkraft des Schweizer Garagistenverbands
den Einzug an die Weltmeisterschaften 2019 in Russland bedeutet. <

Die Etappen im Uberblick

e Vorausscheidungen SwissSkills: Samstag, 30. Juni 2018, Mobilcity, Bern.
Experten halten sich vom 29. Juni (16 Uhr) bis 30. Juni (18 Uhr) bereit.

e SwissSkills: 12. bis 16. September 2018, Bernexpo. Experten sind vom
11. September (14 Uhr) bis 15. September (circa 22 Uhr) gefragt.

e Eurocup: Samstag, 8. Dezember 2018, Mobilcity, Bern.
Experten reservieren sich provisorisch das Zeitfenster vom
7. Dezember (14 Uhr) bis 8. Dezember (20 Uhr).

e WorldSkills: 29. August bis 3. September 2019, Kazan, Russland.

BERUF UND KARRIERE

Riet Bulfonis Weg nach ganz oben - iiber die Vorausscheidung in den Hallen des
AGVS, die SwissSkills, den Eurocup bis hin zu den Weltmeisterschaften in Abu
Dhabi im Jahr 2017. (Bild SwissSkills)

lhr 4x4 Spezialist

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

ZF Services Schweiz AG
8604 Volketswil
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Wir haben flr Sie die
kostensparende
Lésung

gesag 1-Saulenlift

Sanierung

Gouchertweg 2

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

FEBRUAR
Berufs- und Praxishildnerschulung
Kaufmann/-frau EFZ (BiVo 2012)
Einfiihrung in die kaufménnische Grund-
bildung der Branche Automobilgewerbe
flir Aushildungsverantwortliche von Lehr-
betrieben, Berufs- und Praxishildner.
> 28. Februar 2018, Bern
> 7. Méarz 2018, Winterthur

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
wichtigsten Elemente der Mehrwertsteuer
behandelt, damitin der Praxis die korrekte
Anwendung gesichert ist.

> 21. Mérz 2018, Winterthur

> 22. August 2018, Bern

Ml s0

Facebook, Xing, Twitter und WhatsApp
im Autoverkauf

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

> 27. Mérz 2018, Bern

Videotraining im Autoverkauf — wie Sie
das praktisch und einfach umsetzen
Dieser Workshop ist speziell fiir die Auto-
mobilbranche konzipiert. Im Fokus stehen
die Ideen zu Videos, deren Produktion und
Einsatz im Automobilverkauf.

> 28. Marz 2018, Bern

Fabi und Grenzgédnger — diese Losungen
haben wir fiir Sie!

Nach dem Besuch dieses Halbtagesseminars
verstehen Sie die mdglichen steuerlichen

Nachteile resultierend aus
der Fabi-Abstimmung fiir
Mitarbeiter mit Firmenfahrzeugen und
kennen die diesbeziiglich bestehenden
Lésungsmdglichkeiten. Zusétzlich wissen
Sie liber die Situation fiir Grenzganger und
Optimierungsmaglichkeiten Bescheid.

> 24. April 2018, Bern
“E“ Fahrzeugflotten in Unter-
nehmen zu bewirtschaften,
erfordert von den Verantwortlichen um-
fassende Kenntnisse und Féhigkeiten.
Lernziele: Der Teilnehmende kennt den
Flottenmarkt und die Flottenbewirt-
schaftungsformen und versteht die mog-
lichen Bediirfnisse der Flottenbesitzer.
Erist nach dem Kurshesuchin der Lage,
eine auf Flottengesamtkosten basierende
Argumentation zu fithren —weg von Rabatt-
diskussion hin zur Gesamtkostenoptimierung.
> 25. April 2018, Bern

Grundlagen Flottenverkauf
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MwSt.-Fortsetzungs- und -Vertiefungs-
kurs: Fit fiir die Neuerungen abh 2018

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

> 15. Mai 2018, Winterthur

> 19. September 2018, Bern

Occasionsmanagement

Fiir Automobilverkaufsberater, Geschéfts-
fiihrer und Inhaber: Der Kurs behandelt

die Ausstellung sowie Présentation von
Occasionen und beleuchtet den gesamten
Eintauschprozess vom Bestandesmana-
gementvon Occasionen {iber das Gewinnen
von CRM-Kunden, die Kundenbindung bis hin
zum Aufzeigen und Erarbeiten dynamischer
Preisstrategie anhand von Beispielen auf den
Internetplattformen.

> 15. Mai 2018, Bern

Séminaire de gestion des occasions
Groupes cibles: Propriétaires, Directeurs,
Vendeurs automobiles. Contenu: Expositions

et présentation des occasions, élaborer 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,
gagner et fidéliser les clients de CRM.

> 17 mai 2018 a Berne

JUNI

Chefsache: Workshop
Mitarbeitergespréache

Wie laufen Mitarbeitergespréache bei

Ihnen ab? Wollen Sie diese noch effizienter
und erfolgreicher gestalten? Sind Sie, als
Fiihrungsverantwortlice, dazu bereit, sich
intensiv mit der wirksamen Mitarbeiterent-
wicklung auseinanderzusetzen? Dann sind
Sie in diesem Workshop genau richtig!

> 7. Juni 2018, Bern

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.

Berufshildung/AGVS Business Academy

BERUF UND KARRIERE
L_AvGUST

AUGUST
Basisseminar 2018 fiir
Automobil-Verkaufer/innen
Dauer: 10 Tage
> Start: August 2018, Bern

Automobil-Verkaufsherater/in mit

eidgendssischem Fachausweis

Der Lehrgang umfasst acht Module, die

einzeln abgeschlossen werden. Sind alle

erfolgreich bestanden, steht der Weg zum

eidgendssischen Fachausweis offen.

> Start Lehrgang: August 2018, Bern
Dauer: drei Semester, berufshegleitend

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:

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

WIE SETZEN SIE IN IHREM BETRIEB DIE

GESETZLICHEN PFLICHTEN
ZU ARBEITSSICHERHEIT UM?

Die Branchenlosung 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 fir die Umsetzung zur
Verfigung 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)

BAZ
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Aktuelle regionale Ueranstaltungen zur
Aus- und Weiterbildung im Automobilgewerhe

LEHRGANG FAHRZEUGRESTAURATOR
Fachrichtung Automobiltechnik (2018)
Fachrichtung Carrosseriespenglerei (2019)
Fachrichtung Carrosserielackierei (2018)
> www.fahrzeugrestaurator.ch

AARGAU
Automobildiagnostiker
Informationsabend:

Donnerstag, 8. Marz 2018, 18 Uhr
Start: Mittwoch, 5. September 2018
Ort: Weiterbildungszentrum Lenzburg
> www.whzlenzburg.ch

Betriebswirt im Automobilgewerbe
Kursstart: 17. August 2018,

Ort: Handelsschule KV Aarau

> www.hkvaarau.ch

Automobil-Verkaufsherater
Informationsanlass: 1.Mé&rz 2018, 18 Uhr
Start Lehrgang: August 2018

Ort: Mobilcity, Bern

> www.agvs-upsa.ch

Automobildiagnostiker

Kursstart: Mittwoch, 15. August 2018
Ort: GIBB Bern

> www.gibb.ch

Betriebswirt im Automobilgewerbe
Kursstart: Freitag, 17. August 2018
Ort: GIBB Bern

> www.gibb.ch

Automobil-Werkstattkoordinator
Kursstart: Freitag, 17. August 2018
Ort: GIBB Bern

> www.gibb.ch

CHUR/ZIEGELBRUCKE

Automobildiagnostiker

Anmeldeschluss: 29. Marz 2018
Lehrgangsstart: 24. August 2018

Ort: ibW Hohere Fachschule Siidostschweiz,
Chur

> www.ibw.ch

Informationsabende

15.Marz 2018, 19 Uhr,
Berufsschule Ziegelbriicke
16.Marz 2018, 19 Uhr,

AGVS Ausbildungszentrum, Chur

AUTOMOBIL-WERKSTATT-

AUTOMOBIL-

KOORDINATOR
— eidg. Fachausweis
05/06.09.2018 - 07.2020

DIAGNOSTIKER PW / NFZ
— eidg. Fachausweis

05/06.09.2018 - 07.2020

AUTOMOBIL-

VERKAUFSBERATER
— eidg. Fachausweis
Di, 21.08.2018 - 17.12.2019

- Mit der STFW praxisnah zum Berufserfolg.

BETRIEBSWIRT

IM AUTOMOBILGEWERBE
—> Hohere Fachpriifung

Mi, 22.08.2018 - 08.07.2020

N Bl

i SCHWEIZERISCHE

TECHNISCHE FACHSCHULE
WINTERTHUR

GRATIS ANMELDEN:
INFOVERANSTALTUNG
WEITERBILDUNGEN IM
AUTOMOBILGEWERBE

Montag, 09.04.2018
19.00 - 20.30 Uhr
www.stfw.ch/info

Tel 052 260 28 01
marketing@stfw.ch

www.stfw.ch/at
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Automobildiagnostiker und
Automobil-Werkstattkoordinator
Informationsabende: 22.Februar, ab 18 Uhr
Start Vorbereitungskurs: August 2018

Ort: AGVS-Ausbildungszentrum Horw

> www.agvs-zs.ch

ST. GALLEN

Automobildiagnostiker

Lehrgangsstart: August 2018;

neu mit Einfiihrungstagen

Ort: AGVS-Ausbildungszentrum St. Gallen
> www.agvs-abz.ch

THURGAU

Automobildiagnostiker
Lehrgangsstart: August 2018

Ort: Gewerbliches Bildungszentrum
Weinfelden

> www.eh.gbw.ch

Informationsanlass Weiterbildungen

im Automobilgewerbe

Montag, 9. April 2018, 19 bis 20.30Uhr

Ort: Schweizerische Technische Fachschule
Winterthur (STFW)

> www.stfw.ch/info

Automobil-Verkaufsherater
Start Lehrgang: 21. August 2018
Ort: STFW

> www.stfw.ch/aavb

Betriebswirt im Automobilgewerbe
Start Lehrgang: 22. August 2018

Ort: STFW

> www.stfw.ch/abwa

Automobildiagnostiker
Automobil-Werkstattkoordinator
Start Lehrgang: 5./6. September 2018
Ort: STFW

> www.stfw.ch/ad

> www.stfw.ch/adwo

Informationsanlass Weiterbildungen

im Automobilgewerbe

Montag, 19.Februar 2018, 18.30 his 20.30 Uhr

Ort: Technische Berufsschule Ziirich (TBZ)

> www.thz.ch/weiterbildung/
automobiltechnik

Betriebswirt im Automobilgewerbe

Start nach neuem Konzept:

23.Februar 2018

Ort: TBZ

> www.thz.ch/weiterbildung/
automobiltechnik

Automobil-Werkstattkoordinator
Start Lehrgang: September 2018
Ort: TBZ

> www.thz.ch

Lehrgang Automobildiagnostiker/-in mit
eidgendssischem Fachausweis
Lehrgangsstart: 26. Oktober 2018

Ort: Gewerblich-industrielles Bildungs-
zentrum Zug (GIBZ)

> www.kursprogramm.info/ad

Informationsabende
29. Juni 2018, 18Uhr, GIBZ
> www.kursprogramm.info/ad-info

ROMANDIE

Diplome fédéral de gestionnaire
d’entreprise de la branche automobile
Prochaine session:21.2.2018 — 27.6.2020
Localité: Centre Patronal de Paudex

> www.romandieformation.ch

Brevet fédéral de coordinateur
d'atelier automobile UPSA

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

> www.romandieformation.ch

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

> www.romandieformation.ch

BERUF UND KARRIERE

Brevet fédéral de conseiller de vente
en automobile

Prochaine session: 25.4.2018 — 27.11.2019
Localité: Centre Patronal de Paudex

> www.romandieformation.ch

VALAIS

Diplome fédéral de gestionnaire

d’ entreprise de la branche automobile
Prochain session:21.2.2018

Localité: Centre valaisan de
perfectionnement continu, Sion

> www.cvpc.ch

Diagnosticien d’automobiles

Prochain session: Automne 2018

Localité: Ecole Professionnelle Technique et
des Métiers, Sion

> www.formationcontinuevalais.ch

Coordinateur d’atelier automobile
Prochain session: Automne 2018

Localité: Ecole Professionnelle Technique et
des Métiers, Sion

> www.formationcontinuevalais.ch

Aus den Sektionen

Fiir eine Publikation im AUTOINSIDE
melden Sie uns bitte jeweils [hre Daten

zu den aktuellen Infoveranstaltungen und
Lehrgdngen im Automobilgewerbe an
myfuture@agvs-upsa.ch. Informationen
zu allen Weiterbildungen
erhalten Sie unter
www.agvs-upsa.ch/de/
berufsbildung/hoehereberufs-
bildung.

qp«

ferrum

WASCHTICHNIE

I . 5\VV(S5 .

CAR WASH SYSTEM

AQJARAMA ... der perfekte Partner, wenn es um

profitable Auto-Waschanlagen geht!

AQUARAMA Swiss AG - 5036 Oberentfelden - 062 738 3100 - www.aquaramaswiss.ch
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Drehmomentgesteuertes Sperrdifferenzial

Torsen-Ausgleichsgetriehe

:'_"':"i:n"'deh-__lfé?h‘-ﬁz'e.'dgen i_'st-"-..e.m:
ch dem Lamell

e Vielzahl unterschiedlicher Sperren eingebaut.
len-Sperrdifferenzial nehmen wir nun das Torsen-Differenzial
pe undvergletchendle bélden Andreas Schranz, auto&wissen

Bild 1: Mit dem Ur-quattro revolutionierte Audi 1981 die Rallye-Weltmeisterschaft.

B Wie der Name schon sagt, ist das Torsen-
Differenzial (nachfolgend nur noch Torsen
genannt) eigentlich keine wirkliche Sperre,
sondern ein Differenzialgetriebe, das die
Antriebsdrehmomente auf die Réder (quer)
oder die Achsen (lings) unterschiedlich ver-
teilt. Zur Drehmomentverteilung wird die
hemmende Wirkung von schrig verzahnten
Zahnradern mit grosser Steigung ausgenutzt.

Drehmomentfiihlende Verteilung

Das Torsen (TORque SENsing) weist eine
drehmomentfiihlende Verteilung auf und
kann nur bei gegeniiberliegender Abstiitzung
als Drehmomentverteiler funktionieren. Bei
einem durchdrehenden Rad kann aufgrund
der fehlenden Abstiitzung kein Drehmoment
mehr an das gegentberliegende Rad mit der
besseren Bodenhaftung zugeteilt werden.
Egal, wie gross der «Sperrwert» und somit
die grosstmégliche Drehmomentdifferenz ist.
Werden die 0Nm Drehmoment am durch-
rutschenden Rad ohne Abstitzung mit einer
TBR (Torque Bios Ratio) von 5 (entspricht
einem Sperrwert von 67 %) multipliziert, er-
gibt sich am Rad mit der besseren Boden-
haftung immer noch ONm. Auch wenn das
«durchdrehende» Rad noch 10 Nm Drehmo-
ment tibertragen kdnnte, reichen bei hohen
Sperrwerten die 50 Nm auf der gegentiberlie-
genden Seite zum Anfahren nicht aus.

In der Fachliteratur ist unter dem Sammel-
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titel «selbsttitige Differenzialsperren» im-
mer wieder die vereinfachte Aussage «dem
Antriebsrad mit der besseren Bodenhaftung
wird mehr Drehmoment zugeteilt» zu fin-
den. Das gilt aber nicht in jedem Fall. Die
Fahrsituation und die Bauart von selbsttiti-
gen Sperren miissen unterschieden werden.
Beispielsweise wird beim Lamellen-Sperr-
differenzial bei Kurvenfahrt dem Kurvenin-
nenrad mehr Drehmoment zugeteilt — dieses
wird aufgrund der engeren Kreisbahn und
dem gesperrten Differenzial abgebremst, und
dieses Bremsmoment wird zum vorhandenen
Drehmoment addiert. Fahrzeuge mit einer
Lamellensperre neigen klar zum Untersteu-
ern.

Diverse Grundformen

Die drei Torsen-Ausfithrungen sind im
Bild 2 zu sehen. Das klassische Torsen ist der
Typ A mit dem gut erkennbaren «Schnecken-
radgetriebe». Die Drehmomentdifferenz kann
bei dieser Ausfithrung auf einen TBR von
2,5 bis circa 5,0 ausgelegt werden — je nach
Steigung der Schnecke. Mit diesem hohen
Drehmomentverhiltnis (TBR) eignet es sich
perfekt fir den Einsatz als Langsdifferenzial.
TypB ist ein Parallelachsendifferenzial —
auch Helical LSD (Limited Slip Differenzial)
genannt — und hat einen niedrigeren TBR.

Typ C kann nur als Lingsdifferenzial
verwendet werden. Es weist durch die

Bild 2: Die drei Varianten der Torsen-
Differenzialgetriebe (Typen A, B und C).
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Anordnung der Réder, wie bei einem Plane-
tengetriebe, eine unsymmetrische Drehmo-
mentaufteilung auf. Das Verhiltnis der Auf-
teilung entspricht dem Radius (Hebellangen)
des Sonnenrads und dem Planetentrager. Die
nachfolgenden Erkldrungen zur Funktions-
weise betreffen die Ausfiihrung TypA.

Funktionsweise Typ A

Bei Geradeausfahrt leitet das Differen-
zialgehduse das Drehmoment an die Achsen
der Schneckenrader weiter (Bild 3/A). Die
Schneckenrdder wiirden grundsitzlich die
beiden Schnecken antreiben. Die Schnecken-
rdder versuchen sich jedoch, als Gegenbewe-
gung um ihre eigene Achse zu drehen. Die
Drehrichtung der beiden Schneckenrider ist
gleichsinnig, da die Steigungen der Schne-
ckengewinde gleichgerichtet sind (Bild3/A,
rot eingezeichnet).

Da die Schneckenrider aber iiber die Diffe-
renzialstirnrdder verbunden sind und gleich-
sinnig drehen méchten (Bild 3/A), kénnen
sie sich nicht abwélzen. Das Drehmoment
wird wegen den sperrenden Differenzial-
stirnrddern an die Schnecken weitergeleitet,
wodurch beide Antriebswellen angetrieben
werden.

Bei Kurvenfahrt legt das kurvenaussere
Rad einen grosseren Weg zuriick und dreht
schneller (links in Fahrtrichtung Bild 4/ A).
Die kurveniussere Antriebswelle wird vom
Rad beschleunigt. Die mit der Antriebswelle
verbundene Schnecke beschleunigt nun das
Schneckenrad, was aufgrund der klassischen
Kraftrichtung des «Schneckenradgetriebes»
problemlos ohne grosse Selbsthemmung
moglich ist. Das jetzt schneller drehende
Schneckenrad greift jedoch iiber das Diffe-
renzialstirnrad ins Schneckenrad der kur-
veninneren Antriebswelle ein. Weil auf der
Kurveninnenseite aber genau das Gegenteil
passiert — eine Abbremsung der Antriebswel-
le und gleichzeitig eine Beschleunigung des

AUTO UND WISSEN

Bild 3: A Torsen bei Geradeausfahrt. B vereinfachte klassische Darstellung des Torsen als Schneckengetriebe
(1 Schneckenrad, 2 Schnecke, 3 Differenzialstirnrad, 4 Fahrtrichtung, 5 Antriebskréfte).

Schneckenrads in die gegenldufige Richtung
—, konnen sich die Schneckenréder mit der
gegenldufigen Drehrichtung tber die Diffe-
renzialstirnrdder abwélzen.

Diese Abwilzung ist nur bei geringem
sogenanntem Zahndruck zwischen den bei-
den Schnecken und den Schneckenradern
moglich (Bild 4/B). Ein kleiner Zahndruck
ist nur im Schiebebetrieb ohne Last vorhan-
den. Das Torsen gleicht also beim Anbrem-
sen, Einlenken und Rollen in der Mitte der
Kurve die unterschiedlichen Drehzahlen der
Réder praktisch vollstindig aus. Sobald ein
Antriebsmoment vom Motor wéihrend des
Beschleunigens aus der Kurve anliegt, ver-
grossert sich der Zahndruck und die Selbst-
hemmung im «Schneckengetriebe» nimmt
zu. Durch die vergrésserte Selbsthemmung
konnen die Schnecken die Schneckenrader
nicht mehr wirklich antreiben oder abbrem-
sen. Die Schneckenrider drehen sich immer
noch gegenliufig, aber wesentlich langsamer.
Die Differenzialwirkung wird gehemmt.

Werden den Antriebsréddern jetzt nahe-
zu die gleichen Drehzahlen aufgezwungen?
Ja, bei langsamer Kurvenfahrt mit kleiner
Wankbewegung, wenig Radlastunterschied
und wenn die Antriebsrader annéhernd glei-
che Schlupfwerte aufweisen. Nein, bei ziigi-

Bild 4: A Kurvenfahrt mit unterschiedlichen Drehzahlen. B Ansicht des Schneckenradgetriebs mit Differenzialfunktion
bei kleinem «Zahndruck».

AUTOINSIDE | Februar 2018

ger Kurvenfahrt mit grosser Wankbewegung,
denn dann wird das Kurveninnenrad entlas-
tet und weist einen grésseren Schlupf als das
Kurvenaussenrad auf. Deshalb nimmt der
Zahndruck im kurveninneren «Schnecken-
getriebe» leicht ab. Dem Kurvenaussenrad,
bei dem das «Schneckengetriebe» von beiden
Seiten immer noch hoch belastet wird und
einen hohen Zahndruck aufweist, wird mehr
Drehmoment zugeteilt. Das ist der grosse
Vorteil des Torsens gegeniiber einer Lamel-
lensperre. Das Kurvenaussenrad wird mit
mehr Drehmoment versorgt und das Unter-
steuern beim Beschleunigen wird deutlich
reduziert.

Bei schlechter Bodenhaftung, beispielswei-
se auf einseitig sehr rutschigem Untergrund
(Eisplatte), wird die Abstitzung (Zahndruck)
im «Schneckengetriebe» des durchdrehen-
den Rads so gering, dass auf der Seite mit
der besseren Bodenhaftung kein Drehmo-
ment mehr Gbertragen werden kann. Zur
Erklarung dieses Phanomens muss man sich
nur noch einmal kurz an die gleichgerichtete
Verzahnung der Schnecken und an die gegen-
seitige Abstiitzung der Schneckenréder tiber
die Differenzialverzahnung erinnern. An was
soll sich das Schneckenrad der besseren Seite
abstltzen, wenn sich das Schneckenrad auf
der gegeniiberliegenden Seite mit dem sehr
geringen Zahndruck (praktisch ohne Selbst-
hemmung) an der Schnecke nicht mehr ab-
stiitzen kann? <

autozwissen

57 POR ALFS- LIVD WEFTERBILOUNG

www.auto-wissen.ch

Machten Sie noch mehr Lesestoff in dieser
Richtung? Dann sind Sie bei der Fachzeitschrift
«auto&wissen» an der richtigen Adresse.
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POLITIK

Stimmungsbild der Automobilindustrie

«Den Autohéndlern steht ein Massaker bevor!»: Eine nicht einmal oberflachlich ausgewertete Studie des Wirtschafts-
beratungsunternehmens KPMG muss fiir eine reisserische «Blick»-Schlagzeile herhalten. Trotzdem ist die Studie einen
genaueren Blick wert. Sie zeigt, wie Fiihrungskréfte bei Herstellern, Zulieferern und Héndlern den Markt der Zukunft

einschétzen. Reinhard Kronenberg, Redaktion

B Die Wirtschaftsprifer des internationa-
len Beratungsunternehmens KPMG zeichnen
jahrlich ein Stimmungsbild der Automobil-
branche. Basis ist eine Umfrage bei welt-
weit knapp 1000 Fithrungskréaften. Die
Medien fokussierten sich nach Publikation
der jingsten Ergebnisse priméir auf einen
Aspekt — der von den befragten Fihrungs-
kraften erwartete Riickgang des Hiandlernet-
zes. Sie bastelten daraus eine Schlagzeile, die
suggeriert, dass das Ende der Branche kurz
bevorstehe: «Anschnallen bitte: Die Auto-
handler erwarten einen Kahlschlag in ihrer
Branche — und zwar schon bald.»

Unterschiedliche Erwartungen

Die KPMG-Studie wiirde allerdings die
notige Differenzierung zulassen (siehe Inter-
view). Die Schlagzeile hitte sich dann aber
mit einiger Sicherheit nicht mehr legitimie-
ren lassen.

Zuerst einmal muss man das Resultat auf-
grund des Umfrage-Setups relativieren: Be-
fragt wurden Vertreter von Herstellern (242),
Zulieferern (201), Technologiefirmen (156),
Mobilitatsdienstleistern (91), Handlern (82),
Finanzdienstleistern (49), Energieversorgern
und Infrastrukturbetreibern (44) sowie Be-
hoérdenvertretern (42) in West- und Osteuropa,
Indien, China, Nord- und Stidamerika.

MIDLAND.CH
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Erwartung an Riickgang des Handlernetzes um

50% 40% 30% 20% 10%  bleibt unverdndert
Hersteller 10% 8% 30% 34% 9% 9%
Zulieferer 9% 10% 32% 31% 12% 4%
Technologiefirmen 16% 18% 31% 21% 8% 8%
Mobilitétsdienstleister 15% 14% 4% 19% 9% 2%
Héndler 9% 18% 21% 37% 1% 5%
Regierungen 5% 14% 45% 26% 7% 2%
Durchschnitt 10% 13% 33% 28% 9% 5%

Lesebeispiel: Zehn Prozent der befragten Herstellervertreter gaben an, dass sie einen Riickgang des Héndlernetzes

um bis zu 50 Prozent bis 2025 erwarten.

Chinesen sehen den Markt anders

Fihrungskrafte aus China, dessen Auto-
mobilmarkt gerade erst erwacht ist, sehen die
Entwicklung verstindlicherweise aus einer
progressiveren Perspektive als ihre Kollegen
in den gesattigten Markten in Westeuropa
und den USA.

Und Vertreter von Herstellern sehen die
Entwicklung aufgrund ihrer Agenda anders
als Hindler. Wenn Hersteller planen, mehr
Autos direkt online zu verkaufen, hat das
in ihren Augen einen ungleich grésseren
Effekt auf die Anzahl Handler, als wenn
Héndler dank ihrer direkten Kundenbezie-
hung nachvollziehbarerweise davon ausge-
hen, dass die Fahrzeuge weiterhin iiber sie
verkauft werden.

Der Trick ist die Interpretation

Je tiefer man in die Auswertung eintaucht,
desto klarer wird: Die Schlagzeile «Mehr als
die Halfte von weltweit rund 1000 Befragten
Fithrungskréiften erwartet, dass die Zahl der
Autohéndler bis 2025 um bis zu 50 Prozent
sinken wird» stimmt nur bedingt. In Wirk-
lichkeit sind es 95 Prozent, die glauben, dass
die Zahl der Autohindler um bis zu 50 Pro-
zent sinken wird. Dies, weil im Durchschnitt
nur finf Prozent aller Befragten explizit der

Ansicht sind, dass sich die Zahl der Handler
nicht verdndern wird.

Der richtige Schlissel ist die Inter-
pretation: Eine Verdnderung um bis zu
50 Prozent halten nur zehn Prozent der Be-
fragten fir realistisch. Zdhlt man jetzt
die Stimmen zusammen, die eine Verdnde-
rung um zehn, 20, 30, 40 oder 50 Prozent
fir wahrscheinlich erachten, ergibt das
selbstverstindlich eine satte Mehrheit
(siehe Tabelle).

Fiihrt man diese Uberlegungen fort, kénn-
te man ebenso aussagen, dass 75 Prozent den
Héndlerriickgang kaum oder maximal um
einen Drittel fiir wahrscheinlich halten.

Héndler sind pessimistischer

Bemerkenswert jedoch ist, dass die in der
Studie befragten Héandler ihre kiinftige Situa-
tion deutlich pessimistischer beurteilen als
die Hersteller: Wihrend neun Prozent der
Hersteller der Uberzeugung sind, dass sich
die Zahl der Hindlerstiitzpunkte nicht ver-
andern wird, sind nur fiinf Prozent der Hind-
ler derselben Meinung. Sogar die aggressiven
Technologiefirmen schéitzen die kinftige
Situation der Handler positiver ein als diese
selber. <
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Aus Sicht des Zentralvorstands

POLITIK

«tHahe mich massios geargertn

Besonders iiber die «schludrige» Berichterstattung gedrgert hat man sich in der Geschéftsleitung des AGVS in Bern. Nach
einer unseriosen Geschichte {iber das Autogewerbe vor ein paar Wochen sieht man sich erneut mit einer konfrontiert.

Reinhard Kronenberg, Redaktion

W Herr Wernli, was ging lhnen durch
den Kopf, als Sie die Schlagzeile «<Den
Autohéndlern steht ein Massaker bevor»
gesehen haben?

Ich habe mich masslos geirgert.

Die Geschichte korrespondiert nicht mit
der Realitét?

Die kiinftige Entwicklung der Autobran-
che ist das eine, seriése Arbeit zu leisten, das
andere. Hitte man auch nur ein paar Minu-
ten in die Auswertung der Studie investiert,
kénnte man eine solch brutale Schlagzeile
nicht machen. So etwas unkommentiert zu
publizieren, ist im Grunde genommen ein
Schlag ins Gesicht fiir die ganze Branche.
Man schirt Verwirrung und Angst. Ich halte
das fir unverantwortlich.

Dass es Verédnderungen in Bezug auf
das Héandlernetz geben wird, ist aber
unbestritten. ..

Das wird unvermeidlich sein, allein schon
durch die laufende Entwicklung hin zu gros-
seren Stiitzpunkten. Auf der anderen Seite
nimmt die Bevolkerung weiter zu, die Anzahl
Zweitwagen ebenfalls. Das heisst, dass auf
absehbare Zeit sicher nicht weniger Autos
verkauft werden.

Wird das Auto als Statussymbol weiter an
Wert verlieren?

Zwangsldufig. Auch das zeigt die Studie.
55 Prozent der Befragten waren offensichtlich
bereit, auf ein eigenes Fahrzeug zu verzichten,
wenn es mehr und bessere Sharing-Moglich-
keiten gibe. Deswegen jetzt alles infrage zu

stellen und nur noch schwarz zu sehen,
ist aber unverhiltnisméssig. Dies nicht zu-
letzt auch deshalb, weil gemeinsam genutzte
Fahrzeuge stirker beansprucht werden, was
wiederum direkte Auswirkungen auf die

Wartungsintensitat hat. <

AGVS-Zentralpréasident Urs Wernli.

Setzen Sie auf Erfolg und nutzen Sie die perfekte Schnittstelle zwischen
handwerklichem Kénnen, effektiver Unternehmenssteuerung und Rentabilitat:
Profitieren Sie von unserem innovativen Dealer Management System VIS!

Interesse? Melden Sie sich bei uns: info@gcsag.ch

GCS Schweiz AG

Therwilerstrasse 52 - 4104 Oberwil
Telefon: +41 58 521 30 30
E-Mail: infoldgcsag.ch | www.gcsag.ch

... die passende IT-Lasung
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Geschaftsfahrzeuge

Standerat verwassert Motion

Der Sténderat begriisst zwar die Idee, Geschéftsfahrzeuginhaber steuerlich und administrativ zu entlasten. Aber nicht so,
wie es in der Motion Ettlin vorgeschlagen wurde. Die kleine Kammer schickte das Politikum bachab. Tatjana Kistler, Redaktion

B Das Anliegen war simpel — der politische Weg hingegen nicht. Aus
der Forderung, unselbststindig Erwerbende mit einem Geschaftsfahr-
zeug von der zusitzlichen Einkommenssteuer zu befreien, ist eine
von der von der Kommission fur Verkehr und Fernmeldewesen des
Standerats (KVF_S) abgednderte Fassung herangereift. Diese driickte
aus Sicht des AGVS nicht nur zu wenig aufs Gas, sondern miindete
nun auch in einem Papiertiger. «<Wenn es eines Tages ein Beispiel
brauchen sollte, um aufzuzeigen, wie aus einer einfachen Sache im
Laufe der Jahre ein hochkomplexes Geschift werden kann, so durfte
dieses Thema gut dazu geeignet sein», meinte der FDP-Standerat Hans
Wicki etwa in der vergangenen Wintersession dazu.

Kurzum: Es geht um die 2016 eingereichte Motion Ettlin: «Der
Grundtenor meiner Motion war, die administrative Belastung zu
senken. Klar ist, dass diese mit der Geschéaftsfahrzeugregelung, wie sie
vorgesehen ist und wie sie seit 1. Januar 2016 gilt, steigt», blieb CVP-
Standerat Erich Ettlin in dieser Wintersession zum Entscheid tber
seine Motion noch zu sagen. Denn der Stidnderat hat die Motion
«Fabi. Uberméssige administrative Belastung bei Geschiftsfahrzeug-
inhabern» nun definitiv versenkt.

Angenommen hat der Stinderat hingegen die Motionsvariante
der Kommission fiir Verkehr und Fernmeldewesen. Damit wird der
Bundesrat beauftragt, die notwendigen gesetzlichen Anderungen vor-
zuschlagen, damit auf Verwaltungsstufe ein Einkommensanteil fiir die

Nutzung des Geschiftsfahrzeugs fiir den Arbeitsweg mitabgegolten ist
und der Fahrkostenabzug fir diese Steuerpflichtigen ausgeschlossen
wird. «Mit der Nutzung des Geschéftsfahrzeuges, dessen Privat-
nutzung pauschal abgegolten wird, ist auch fiir den Arbeitsweg
kein geldwerter Vorteil verbunden und demzufolge ist auch ein
Gewinnungskostenabzug fiir den Arbeitsweg ausgeschlossen», wird
das Politikum legitimiert.

Gewinnkostenabzug unmaéglich

Der AGVS teilt diese Haltung und Kursabkehr von der Motion
Ettlin nicht. Genauso wenig die Vorgabe, dass die geltende Pauschale
von 9,6 Prozent des Fahrzeugkaufpreises erhdht werden soll und die
Betroffenen noch tiefer in die Tasche greifen miissen. «Es ist nun also
vorgesehen, ein Thema wieder aufzurollen, das bereits vor Jahren
mit Vertretern der Wirtschaft bei der Frage der Preiserhohung des
Fahrzeugkaufpreises geldst wurde», so Olivia Solari vom AGVS-
Rechtsdienst. Bundes- und Standerat vertreten zwar den Standpunkt,
dass mit der jetzigen Marschrichtung die administrative Entlastung
kleiner wiirde. Doch der Vorschlag bedeutet auch, dass die Pauschale
weder der individuellen Situation der Steuerpflichtigen noch den
unterschiedlichen kantonalen Abzugsgrenzen Rechnung trégt. Solari:
«Das Geschift geht nun an den Nationalrat. Der AGVS bleibt mit dem
Schweizerischen Gewerbeverband sgv an der Motion dran.» <

Abschaffung von Importzoéllen

Der Garagist geht leer aus

Im Kampf gegen die Hochpreisinsel Schweiz will der Bundesrat die Importzolle fiir Autos, Haushaltgeréte, Korperpflege-
produkte oder Kleider aufheben. Aus liberaler Sicht sind die Plédne zu begriissen. Konkrete Folgen fiir die Garagisten haben

sie kaum. sandro Compagno, Redaktion

B Insgesamt wiirden «substanzielle Kosteneinsparungen von rund
900 Millionen Franken» angestrebt, die sich sowohl bei Unternehmen
wie auch beim Privatkonsum bemerkbar machen sollen, teilte der
Bundesrat in einer Medienmitteilung mit. Der «Blick» jubelte schon

Die Garagisten diirften von der Abschaffung der Importzélle auf Autos kaum profitieren.
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mal vorsorglich und titelte «Jetzt werden Kleider und Autos billiger».
Bei niherem Hinsehen darf man feststellen: Der Berg hat eine Maus
geboren.

Nach Gewicht verzollt

Was viele Konsumenten nicht wissen: Autos werden nach Gewicht
verzollt. Pro 100 Kilogramm Gewicht kostet die Einfuhr eines Autos
15 Franken. Bei einem Durchschnittsgewicht von 1700 Kilogramm
wiirde der Preis also um 255 Franken sinken. AGVS-Zentralprasident
Urs Wernli: «Einen Boom werden diese 255 Franken nicht auslosen.»
Auf 300000 Autos kommen so rund 75 Millionen Franken an Ein-
sparungen fiir die Kduferinnen und Kaufer zusammen. Denn die
werden, so Wernli, vom Wegfall der Importzélle profitieren und nicht
etwa die Hindler: «Das geht direkt in den Markt. Der Wettbewerbs-
druck ist zu gross.» <
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Unsere Leidenschaft
fur lhren Erfolg!

Wir sind fiir Sie da!

Mit der Premium-Marke Standox sind
wir der fihrende Lieferant fir Autore-
paraturlacke in der Schweiz. Und mit
unserem breiten Zubehér-Sortiment
bieten wir Carrosserie-Betrieben und
Spritzwerken alles, was sie fir die
Reparaturlackierung brauchen. Doch
langfristiger Erfolg erfordert weit mehr
als nur die besten Produkte. Deshalb

unterstitzen wir unsere Kunden zusétz-

lich als Rundum-Service-Partner.

André Koch AG

Wir bringen Sie nach vorne!

Ein Lackierer-Team, das sein Hand-
werk perfekt beherrscht, ist die Voraus-
setzung fir zufriedene Kunden. Mit
unserem Seminar-Angebot sind |hre
Mitarbeiter immer up to date. Und
weil nur vorne mitspielen kann, wer
rundum topfit ist, haben wir ausserdem
das Qualitétsnetzwerk Repanet Su-
isse initiiert - mit einem umfass
e§sens

Beratun %
ersmherungen und

vertretu

Leasmggesellsw vo ,,1

2209
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Wir geben alles!

Was uns dazu antreibt, jeden Tag
unser Bestes zu geben, ist die Idee,
unsere Kunden durch unsere Arbeit
noch erfolgreicher zu machen. Dafiir
ziehen bei uns alle an einem Strang
- vom Aussendienst bis zu den Profis
an der Color-Hotline, von unseren
Mitarbeitern in der Logistik bis zum
Geschéftsfihrer. Und das mit vollem
Einsatz und Spass. Diesen besonderen
Spirit spiren auch unsere Kunden.

www.andrekoch.ch




POLITIK

Postulat

Kommt das Winterreifen-Obligatorium?

Was unterscheidet die Strassenverkehrsordnungen der Schweiz und Montenegros? Die kleine Republik an der Adriakiiste

kennt das Winterreifen-Obligatorium. sandro Compagno, Redaktion

B Dass ausgerechnet die Schweiz kein Obligatorium fiir Winterreifen
kennt, 16st bei diversen Branchen- und politischen Verantwortlichen
Unverstidndnis aus. Doch das soll sich nun dndern: In einem Postulat
verlangen Nationalrat Walter Wobmann (SVP/SO) und rund 20 Mit-

den Winter. Es sei mittlerweile unbestritten, dass Winterreifen
im Flachland wie auch im Berggebiet Vorteile gegeniiber Sommer-
reifen bieten, begriindet er sein Begehren. «Das alljahrliche Ver-
kehrschaos nach dem ersten Schneefall oder der ersten Eisnacht

unterzeichnende vom Bundesrat, zu prifen, «ob eine
Winterreifen-Pflicht fir Motorfahrzeuge eingefiithrt
werden kann». Wobmann will kein striktes Obligatorium.
Winterreifen und wintertaugliche Ganzjahresreifen sollen
bei winterlichen Strassenverhaltnissen mit Schnee und/
oder Eis auf der Fahrbahn Pflicht sein.

Widerstand gegen ein striktes Obligatorium

Die Einschrankung auf Schnee und Eis sei wichtig,
erklirt der SVP-Nationalrat gegeniiber AGVS-Online:
«Ein striktes Obligatorium — beispielsweise von Oktober
bis Ostern — héitte zu viel Widerstand erzeugt. Denken Sie nur an
die Oldtimer- oder Cabriofahrer, die tiber keine Winterreifen ver-
fagen, aber an einem schénen, milden Tag im Herbst oder Frih-
ling trotzdem eine Ausfahrt machen wollen.» Wobmann geht es
in seinem Postulat nicht um milde Spitherbsttage, sondern um

Walter Wobmann.

hat jeweils nur zu einem kleinen Teil mit der noch
nicht stattgefundenen Umgewdhnung und Anpassung
an die winterlichen Strassenverhiltnisse zu tun. Bei
einem Grossteil der Unfallfahrzeuge befinden sich
leider oftmals noch Sommerpneus auf den Ridern.»
Wer heute mit ungeeigneten Reifen einen Unfall ver-

ursacht, muss zwar mit Konsequenzen rechnen; die Ver-

sicherung kann Regress nehmen. Zudem werden Auto-

mobilisten, die bei Eisglitte wegen der Reifen einen Stau

verursachen, gebiisst. Aber dann ist der Schaden bereits
angerichtet. Seit 2000 hat sich die Stauzeit auf Schweizer
Strassen auf 24000 Stunden mehr als verdreifacht, der grosste Teil
wegen Uberlastung unseres an Grenzen stossenden Verkehrsnetzes,
aber nicht nur: Rund 3000 Staustunden sind auf Unfélle zurackzufithren
— mit Folgen, denn jeder Stau verursacht Kosten. Wobmann hofft, dass
sein Postulat noch 2018 vor die eidgendssischen Rite kommt. <

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 MOBIL Tel. +41(0)31 326 20 19 pkmobil.ch

Sicher unterwegs in die Zukunft

H 60

GYSO AG | CH-8302 Kloten | CH-1023 Crissief®} gyso.chh
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Klein, kabellos und prazise

— das neue ColorDialog Phoenix.

Das Farbtonmessgerat ColorDialog Phoenix ist klein, aber bringt Ihrem Team groBe Vorteile.
Mit der Auswahl aus Uber 200.000 automatisch aktualisierten Formeln liefert es prazise
Farbtonubereinstimmungen. Neben dem Farbton wird auch der Effekt gleich mitgemessen
— das erhoht die Sicherheit bei der Farbtonbestimmung. Dank Wi-Fi konnen Farbtonformeln
schnell an die Farbtonsoftware Phoenix in den Mischraum tbertragen werden.

Klein, leicht und kabellos, ist es einfach zu bedienen. Entscheiden Sie sich jetzt bei
Ihrer Farbtonfindung fir das neue ColorDialog Phoenix.

SPIES &
Hi-TEC Spies Hecker — naher dran. HECKER

Axalta Coating Systems Switzerland GmbH

I Muttenzerstrasse 105, CH-4133 Pratteln
Tel. 061 826 96 96, Fax 061 821 82 36
www.spieshecker.ch

An Axalta Coating Systems Brand



Audatex

www.audatex.ch

GARAGENWELT

> Schweizer Spezialisten fiir digitales Schadenmanagement kooperieren

pd. Die beiden Schweizer
Firmen Audatex und C3 Car
Competence Center sind
in der Automobil- und Ver-
sicherungshranche bekannt fiir
ihr umfassendes Know-how im

Bereich des digitalen Schaden-
managements. Um dieses
Know-how zu biindeln und Syn-
ergieeffekte nutzbar zu machen,
beschlossen beide Unternehmen
eine strategische Partner-

Erfolg durch Kooperation: (v. I.) Jost Kiinzli (Geschéftsleitung C3), Marcel Schradt
(Geschéaftsleitung Audatex) und Yves Kiinzli (Stellvertretende Geschéaftsleitung C3).

schaft. Die zwei renommierten
und innovative Schweizer
Firmen haben derweil bereits
einige Digitalisierungsprojekte
in diesem Bereich erfolgreich
umgesetzt.

Zeitersparnis und Fehler-
reduzierung

Die Losungen beider Unter-
nehmen sind perfekt auf die
Bediirfnisse des Markts zu-
geschnitten und ergédnzen sich
optimal. Mitihrer Hilfe ist es den
Kunden mdglich, die Aufgaben,
die im Rahmen der Schaden-
erfassung, -kalkulation und
-regulierung zu erledigen sind,
auf einfachste Art und Weise
auf Basis einer Webplattform
durchzufiihren.

Gerateunabhangige Nutzung ist
von iiberall moglich

C3 und Audatex setzen
bei ihren Innovationen
konsequent auf die Umsetzung
der Onlinestrategie. Dadurch
kdnnen die Kunden bereits
jetzt von den Innovationen der
Kooperation profitieren, denn
der neue «eRepair plus+»-
Service fiir einen elektronischen
Datenaustausch mit der Axa,
Helvetia, smile.direct, Basler
und AutoMate ist schon jetzt
maglich. Allianz und weitere am
Prozess Beteiligte werden in
Kiirze folgen.

Die Partnerschaft zwischen
Audatex und C3 setzt damit ganz
neue Massstébe. <

Motorex Oil of Switzerland

www.motorex.ch

> Es lauft wie geschmiert: neuer Internetauftritt

pd. Motorex, der renom-
mierte Schweizer Spezialist fiir
hochwertige Motorendle und
Fluids, présentiert zum Jahres-
beginn einen komplett neu
konzipierten und gestalteten
Internetauftritt.

Die Website mit dem Claim
«Die Welt von Motorex» bildet
die gesamte Produktepalette
und ihre zehn Geschéftsfelder
mit allen Details ab. Der direkte
Einstieg in das jeweils relevante
Geschaftsfeld — von Bike bis
Industrie — bietet sich bereits ab
der Startseite an.

So findet sich der User
schnell in seiner vertrauten
Motorex-Welt wieder. Zu-
dem ermoglichen massge-

schneiderte Tools, rasch zu den
gewiinschten Informationen
zu gelangen. Im Fokus steht
der optimale Service mit einem
hohen Nutzwert.

In wenigen Klicks durch die
Motorex-Welt navigieren

Seit mehr als 100 Jahren
setzt Motorex auf Entwicklung,
Fortschritt und Zukunft. Techno-
logisch auf dem neusten Stand
und mit dem Einsatz von gross-
ziigigen, emotionalen Bildern
reflektiert die Website den hohen
Qualitatsanspruch des Unter-
nehmens.

Beispielhaft fiir die einfache,
schnelle Navigation steht der
permanent sichtbare Oil Finder —

Die neue Motorex-Website mit dem Claim «Die Welt von Motorex» bildet die
gesamte Produktepalette und ihre zehn Geschéftsfelder mit allen Details ab.

in vier Schritten zum idealen 0l
Durch Einfiigen von individuellen
Werten wie beispielsweise
Fahrzeugtyp und -marke gelangt
man schnell und sicher zum

passenden Motorendl. Wichtige
Details zum Produkt, dessen
Anwendung sowie hilfreiche
Tipps erganzen die Information
perfekt. <

Neu: FGS, der Anhédnger mit Liftachse
und 100%-Achsausgleich

Nutzlast bis 2,9 t

H 62

Autotransport-Anhanger und Aufbauten
Besuchen Sie unsere Ausstellung oder
verlangen Sie eine Vorfiihrung.

Auch in Kemmunalausfiihrung lieferbar.

T&W Technik

Dammstrasse 16, 8112 Otelfingen
Tel. 044 844 29 62
www.fgs-fahrzeuge.ch

“ED
@ 4 CORTELLIN &
Qﬁ MARCHAND 2

0613124040

Rheinfelderstrass 6, 4127 Birsfelden

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

Sie suchen, wir finden -
Ihr Suchservice fiir
Auto-Occasionsteile

£ ]
ﬁ www.auto-steuergeraete.ch jwww.gebrauchte-fahrzeugteile.ch
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www.mewa.ch

> Olschlucker-Matte im Kompaktformat

pd. Viele Betriebe in der
Produktion, Montage oder
Instandhaltung kennen den tég-
lichen Kampf gegen tropfende
Fliissigkeiten, kriechende Ole,
Farben und Schmiere, die den
Arbeitsplatz verschmutzen. Das
istunschon und gefahrdet die
Arbeitssicherheit.

Auffangmatte: bis auf den
letzten Tropfen

Mit der Auffangmatte
Multitex bietet Mewa eine
einfache und effiziente Losung:
Die Matte dient bei Reparatur-
und Wartungsarbeiten als
schiitzende Unterlage und
sorgt gleichzeitig fiir Sicher-

heit und Sauberkeit im Betrieb.
Rund drei Liter Fliissigkeit
«tankt» das Spezialvlies. Diese
enorme Saugkraft hat sich in
der Werkstatt und industriellen
Produktion bereits vielfach
bewdhrt. Dort kann das Leicht-
gewicht—die Matte wiegt nur
600 Gramm — zwischen 2,5 und
3Liter Fliissigkeit aufnehmen,
und dies bis auf den letzten
Tropfen. Fliissigkeiten wie
Motor- und Getriebedle, Lose-
mittel und KiihIschmierstoffe
werden im Saugkern sicher und
sauber gespeichert. Und nicht
nur einmal, sondern dank des
umweltfreundlichen Mehrweg-
systems viele Male.

Die textile Auffangmatte MewaMultitex dient bei Reparatur- und Wartungsarbeiten
als schiitzende Unterlage und reduziert die Rutschgefahr.

GARAGENWELT

An Leckage-Schwer-
punkten im Autoreparatur- und
Wartungsbereich ist die Matte
dank dem griffigen Format von
60 auf 90 Zentimeter unent-
behrlich. Mehrere aneinander-
gelegte Auffangmatten decken
grossere Flachen zuverlédssig ab.

Im Full-Service: Eine spiirbare
Entlastung

Multitex-Auffangmatten
werden nicht gekauft, sondern
im Full-Service von Mewa
Service AG angeboten. Ganz
unkompliziert und im vertrag-
lich vereinbarten Rhythmus
werden die Auffangmatten im
sicher verschlossenen Mewa-
Container «SaCon» angeliefert,
abgeholt, umweltschonend ge-
waschen und vom Servicefahrer
wieder gebracht. Ein grosser
Pluspunkt: Der «Olschlucker»
ist kein Abfall im Sinne des
Abfallgesetzes. Denn die
Mehrwegtextillosung vermeidet
geféhrlichen Abfall, spart
Rohstoffe und Entsorgungsauf-
wand, ist umweltschonend und
wirtschaftlich und damit eine
splirbare Entlastung fiir den
Betrieb. <
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Die néchste Ausgabe erscheint am 1.Méarz 2018 mit folgenden Schwerpunktthemen:

L1

Sommerpneu: Profil zeigen
Profil iberprifen, Werkzeug
bereitlegen, Wagen anheben,
Radschrauben |6sen — die Sommer-
reifen kénnen montiert werden.
Damit alles rechtzeitig bereit ist,
zeigt die Marzausgaben die Trends
2018, Wissenswertes und Tipps
fur Kundengesprache rund um die
Reifendruckoptimierung.

: T
Ein Blick in die Halle 7
Der 88. Auto-Salon in Genf bietet
nicht nur den Herstellern eine Platt-
form mit internationaler Strahlkraft
—in Halle 7 trumpfen die Zulieferer
auf. Wer und was an der SAA-Expo
vom 8. bis 12. Méarz zu erwarten
ist und wieso sich ein Besuch fir
Garagisten unbedingt lohnt.

2

Die Grossen der Branche
Die Kopfe der zwei fiihrenden
Zulieferer des Schweizer Auto-
gewerbes an einem Tisch: Sandro
Piffaretti, CEO und Delegierter
des Verwaltungsrats der SAG, und
Giorgio Feitknecht, CEO der ESA,
zur Zukunft der Branche und der
Halle 7.

AUTOINSIDE | Februar 2018

91. Jahrgang, 11 Ausgaben
in deutscher und franzésischer Sprache

WEMF-beg| Auflage per September2017:
12289 Exemplare davon 9172in Deutsch,
3117in Franzésisch

Das auflagenstarkste
Fachmagazin fiir die
Schweizer Garagisten
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Mit einem breiten Kursangebot bietet TechPool optimale Mog-
lichkeiten, sich mit den neusten Innovationen der Autobranche
vertraut zu machen. Der Fokus wird auf Aktualitat, Professio-
nalitat und Erfahrung gelegt. Gut ausgebildete Mitarbeiter in
der Werkstatt schaffen Vertrauen und Kompetenz.

Vielseitiges Kursprogramm

Das vielseitige Kursprogramm von TechPool richtet sich nach
den Bedirfnissen der modernen Garage. Die verschiedenen
Level beziehen sich auf den Kursinhalt (Aufbau, Funktion, Prii-
fung, Diagnose, Reparatur, Ersatz). TechPool bietet in Zusam-
menarbeit mit diversen Organisationen wie carrosserie suisse,
Kaltemittelverband, Electrosuisse, STF Winterthur und ande-
ren Firmen Kurse in verschiedenen Fachrichtungen an.

Derendinger

Kompetent und motiviert

15 kompetente und motivierte Kursleiter (z.T. auch Bosch
zertifiziert) vermitteln Wissen mit konkretem Praxisbezug in
den Sprachen deutsch, franzdsisch und italienisch. In den vier
TechPool-Ausbildungszentren werden die Fahrzeuge themen-
bezogen prapariert. Somit erhalten die Kursteilnehmer das
notige Ruistzeug, um ihre taglichen Reparaturarbeiten und
Diagnosestellungen effizient zu erledigen.

Bei Fragen zum Kursangebot steht Ihnen unsere Kursadmi-
nistration unter der Telefonnummer 044 835 29 66 oder via
E-Mail kurse@derendinger.ch gerne zur Verfligung. Unter
www.derendinger.ch finden Sie das laufend aktualisierte
Kursangebot.

il TECHPOOL

-
EEE automotive support

academy




