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Teil A: Kurzbericht zur Hauptstudie

Der Teil A des vorliegenden Berichts umfasst in finf Kapiteln den Kurzbericht zur Studie "Von
heute nach morgen: Kinftige Rollenbilder der Garagisten" des Autogewerbeverbands Schweiz
(AGVS). Auf der Grundlage einer literaturbasierten Trendanalyse, welche in zwei Megatrends
gipfelte, wurden Experteninterviews durchgefihrt, um, namentlich im Kontext des Branchen-
wandels und der steigenden Bedeutung von Energie und Klima, Herausforderungen (Risiken)
und Chancen und daraus ableitend kiinftige Rollen der Garagisten zu kondensieren.

Eine vom BFE finanzierte Zusatzstudie erlaubte es, bei den Experteninterviews den Anteil der
Autoverkaufer zu erhdhen und allen Experten einen zusatzlichen Frageblock zu méglichen ener-
giepolitischen Vorhaben vorzulegen. Den Bericht zu diesem Zusatz findet sich in Teil B (Seite 14).

1 Ausgangslage, Fragestellung und Vorgehen

Die individuelle motorisierte Mobilitat ist ein unverzichtbarer Teil unserer Wirtschaft und unseres
Alltags. Die Ansprlche der Konsumenten und der Gesellschaft an die Mobilitat haben sich dabei
laufend verandert. Die Autobranche hat sich diesen Anspriichen bisher stets angepasst. Lange
haben vor allem Themen wie lokale Luftschadstoffe und Sicherheit die Entwicklung bestimmt.
Nun zeichnen sich neue Trends ab. Insbesondere der CO,-Ausstoss und der Energieverbrauch
des Personenverkehrs werden zunehmend wichtiger. Das Autogewerbe, personifiziert durch die
Garagisten, steht bei dieser Entwicklung im Zentrum.

Der AGVS hat deshalb eine Studie durchgefihrt zu kinftigen Entwicklungen und Rollenbildern
der Garagisten. Dabei wurden Rahmenbedingungen, Entwicklungen, Chancen und Risiken in
den Bereichen «Angebot, Nachfrage, Staat» sowie «Neuwagenverkauf, Occasion, Werkstatt»
untersucht. Mit rund 20 Experten, vor allem Garagisten, wurden ausfihrliche Interviews gefihrt.
Zentrale Fragestellung war, welche Trends zu welchen Risiken und Herausforderungen fihren,
und wie diese Herausforderungen zu neuen Chancen werden kénnen.

2 Trends und Rahmenbedingungen

Das aktuelle Umfeld des Autogewerbes ist gepragt durch zwei Megatrends: Erstens der Wandel
unserer taglichen Mobilitat. Zweitens die zunehmende Bedeutung der Energie (und der damit
zusammenhangenden Treibhausgasemissionen).



Der Megatrend des Wandels unserer Mobilitat ist dadurch gekennzeichnet, dass immer mehr
Menschen immer mehr und immer schneller unterwegs sind. Nicht nur die Bevdlkerung wachst,
sondern auch der Motorisierungsgrad und damit der Anteil der Haushalte mit zwei oder mehr
Personenwagen. Vor allem der Verkehr auf den Autobahnen und der Freizeitverkehr nehmen
stark zu. Die Rolle des Autos als tragende Saule unserer Alltagsmobilitat wird sich damit weiter
festigen. Weil die Infrastrukturen und namentlich die Stadtzentren an Kapazitatsgrenzen kom-
men, wird zunehmend der Offentliche Verkehr mit dem Auto kombiniert werden.

Der Megatrend der zunehmenden Bedeutung der Energie lasst sich dadurch charakterisieren,
dass der Energiehunger der Welt zu einem grossen Teil durch den weltweiten Anstieg der Mobi-
litat mitverursacht wird und beim Personenwagen sehr grosse Einsparungspotenziale vorliegen.
Deshalb wird der Energieverbrauch der Personenwagen zunehmend in den Fokus der Debatte
ricken.

Die Automobilindustrie antwortet auf diese Megatrends mit neuen Fahrzeugkonzepten, na-
mentlich auch Kleinwagen, und neuen hocheffizienten Technologien. In den Interviews sind
auch die Experten gefragt worden nach den wichtigsten Trends und Rahmenbedingungen
(Abbildung 1).

Kunde
= Energie, CO, Total Cost of Ownership (TCO)

= Trend kleinere Fahrzeuge (Umwelt, Sensibilisierung, Treibstoffpreis)

= Leistung bleibt ein emotional wichtiger Faktor

Technik
= Neue Technologie veraltet schneller
= Qualitdt der Motoren nimmt zu -> weniger Werkstattgeschaft

= Neue Vertriebskanile wie e-bay

Politik
Dekade des CO,
Motorfahrzeugsteuer
Umweltvorschriften bei Betrieb

Road Pricing / Road selection

Abbildung 1: Trends und Rahmenbedingungen

Der technologische Wandel im Automobilbereich war in den letzten zehn Jahren sehr hoch; er
wird sich in den nachsten zehn Jahren nochmals beschleunigen. Um unsere wachsende Mobili-
tat mit immer weniger Energieaufwand zu gewabhrleisten, liegt die Hauptrolle beim Personen-
wagen. Es kommen neue Klein- und Kleinstwagenkonzepte auf den Markt sowie hocheffiziente
Antriebstechnologien. Je effizienter die Fahrzeuge im Verbrauch werden, desto bedeutender
wird auch die Berlcksichtigung von Emissionen bei Produktion und Entsorgung.



Die Autos diversifizieren sich, sie wandeln sich schnell, es kommt zur Renaissance der Technik:
"Ingenieurthemen" wie Energietrdger und energieeffiziente Antriebsstrange sind wieder zum
Gesprachsthema geworden. Die "inneren Werte" des Autos sind zunehmend wichtig, wenn es
darum geht, ob das Auto zu mir und meinem Lebensstil passt.

3 Risiken und Chancen

Aufgrund der Trendanalyse lassen sich flr das Neuwagengeschaft vor allem Chancen erkennen
(Abbildung 2). Es profitiert im Wesentlichen von einer Zunahme bei der Zahl der Fahrzeuge.
Beim Occasionshandel fallen haufigere Halterwechsel wegen Lifestyle positiv ins Gewicht, es
kann jedoch auch zu ldngerer Haltedauer kommen bei reduziertem Wohlstandswachstum. Im
Bereich Werkstatt/Aftersales gibt es Risiken wegen kirzerer Lebensdauer der Fahrzeuge, jedoch
Chancen wegen zunehmender Delegierung von Arbeiten an die Garage und einer héheren Spe-
zialisierung der nachgefragten Werkstattleistungen.

Aus den Interviews geht hervor, dass vor allem zwei Risiken fir Garagisten bestehen
(Abbildung 3):

e Falls der CO,-Ausstoss weiter an Bedeutung gewinnt, kann sich dies negativ auf den Umsatz
von Garagisten auswirken, da Fahrzeuge mit klein dimensioniertem Motor oder kleinerer
Ausfuhrung haufig geringe CO,-Emissionen und gleichzeitig einen tiefen Preis haben.

e Da es eine Vielzahl von verschiedenen neuen Technologien gibt, besteht ein Risiko, dass
Garagisten Ausgaben tdtigen, um mit gewissen Technologien Schritt zu halten, sich im
nachhinein aber hinausstellt, dass diese halten, was sie versprechen. Insbesondere bei kleine-
ren Garagen besteht somit entsprechend die Gefahr von Fehlinvestitionen.

Auf der anderen Seite geht aus den Interviews auch hervor, dass fur Garagisten Chancen be-
stehen (Abbildung 4). Am meisten wurden als wesentlichen bezeichnet:

e Wenn Fahrzeuge umweltfreundlicher werden, verbessert dies das Image des Autofahrens.
Dies kann sich den Autokauf und die Fahrleistungen begtnstigen. Dies gilt insbesondere fur
Fahrzeuge mit nahezu Null Emissionen (z.B. mit Solarstrom betriebene Elektrofahrzeuge).

e Elektrofahrzeuge und andere besonders verbrauchsarme Fahrzeuge sind teurer als andere
Fahrzeuge. Dies kann fur den Garagisten mehr Umsatz bedeuten.

e Vom Staat bezahlte Bonus-Pramien fur A-Fahrzeuge férdern den Autoverkauf.
Einige der Befragten sehen bedeutende neue Kundensegmente und Angebote, vor allem mit

Zweitfahrzeugen, Dienstleistungen fir Elektrofahrzeuge, Oekocheck und Oekotuning
(Abbildung 5).



Neuwagengeschaft

+ Mehr PW

+ Lebensdauer der PW: Stagniert, gar wieder abnehmend
(Komplexitat, Elektronik, ,Wegwerfgesellschaft”, Energiesteuern)

+ Technischer Fortschritt: Auto veralten schneller (Sicherheit, Energie)

= Neuwagenmarkt: positiv

Occasionhandel

+ Mehr Wechsel wg. Lifestyle-/\Wegwerf-Mentalitat

= Umwalzungen, Komplexitat
(auch Occ.-Kunden denken an Energiesteuern)

— Reduzierte Lebensdauer, langere Haltedauer
bei reduziertem Wohlstandswachstum

= Occasion: neutrale Aussichten

Aftersales/Werkstatt

+ Trend zu vollstdndiger Delegation an Garage
+ Zunehmende Spezialisierung > hohere Ansatze

= bessere Qualitat, aber hohere Komplexitat,
Abgasnachbehandlung, zeit- statt km-abhangige Wartung

— Kiirzere Lebensdauer (Reparaturkosten vs. Neukauf)

=2 Werkstatt: neutrale Aussichten

Abbildung 2: Chancen flr Neuwagengeschéft, Occasionshandel und Aftersales / Werkstatt.



Anzahl Wertungen "bedeutend"”, Mehrfachauswahl erlaubt
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Abbildung 3: Risiken.

Anzahl Wertungen "bedeutend”, Mehrfachauswahl erlaubt
0 2 4 6 8 10

Bonuspramien fiir A-Fahrzeuge
Zahlungsbereitschaft fur Umwelt
Dienstleistungen Elektro

Mehr Umsatz mit Elektro
Imagegewinn fur Auto
Ausweichen auf Ausstattung
Investition in Technik statt Energie
Sparsamkeit und Fahrdynamik
Neukauf statt Occasion
Business-Center

Technischer Fortschritt

Abbildung 4: Chancen.

Anzahl Wertungen "bedeutend", Mehrfachauswahl erlaubt
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Abbildung 5. Neue Angebote und Kundensegmente.
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4 Fahrzeuge mit weniger CO,? Handlungsmoglichkeiten fiir Ga-
ragisten

In den Interviews hat sich gezeigt, dass viele Befragten die Gefahr des geringeren Umsatzes auf-
grund von kleineren Fahrzeugen oder Fahrzeugen mit kleinerem Motor als bedeutendes Risiko
einstufen. Viele Interviewpartner haben jedoch auch Ideen gedussert und Beispiele gebracht, wie
der Garagist dieses Risiko umgehen bzw. daraus neue Chancen machen kann (Abbildung 6).



Preis
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» CO,
Mehr Service: Statt nur das Fahrzeug nimmt Service und
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é‘%
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Ausgleich durch mehr Umsatz: Verkaufte Fahrzeuge
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Preis
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+ ...
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neues zu wechseln

Abbildung 6: Fahrzeuge mit weniger CO,? Handlungsmdglichkeiten fir Garagisten.
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5 Neue Rollenbilder fir Garagisten

Die AVGS-Studie hat drei wesentliche Bausteine identifiziert, um die identifizierten Trends auf-
zunehmen (Abbildung 7):

1. Erstens kommt der Ausbildung sowie der kontinuierlichen Weiterbildung eine grosse Rol-
le zu. Tausende von Fachkraften mussen Uber den rasanten Wandel und die neuen techni-
schen Lésungen und Mobilitdtskonzepten sowie staatliche Anreize und Steuerrabatte Be-
scheid wissen und als Experte den Kunden beraten kénnen.

2. Zweitens gewinnt die Dienstleistung "automobil bleiben" gegentber dem blossen Besitz
eines Autos an Bedeutung. Die Autos haben zwar an Zuverlassigkeit stark zugelegt, der
schnelle Wandel und die hohen Anforderungen im Bereich Sicherheit, Umwelt und Energie
haben Autos aber auch zu hochkomplexe Systeme gemacht. Immer mehr Autobesitzer dele-
gieren deshalb die Verantwortung fir ihr Auto vollstdndig an die Garage und schatzen es,
aktiv fir Wartungstermine und Reifenwechsel eingeladen zu werden und von Abhol-/Bring-
und weiteren Dienstleistungen zu profitieren.

3. Drittens wird der Garagist mit und fur den Kunden zum CO,-Optimierer. Bei Firmenfahr-
zeugen ist der Energieverbrauch sehr wichtig geworden, und auch bei Privatpersonen wird
der energieeffiziente und damit CO,-arme Antrieb ein wichtiger Wert. Man mochte die Res-
sourcen schonen, dabei auch Treibstoffkosten sparen und ggf. von Steuerrabatten profitie-
ren. Weil dies alles ohne Einbussen bei Sicherheit, Fahrleistung und Komfort geschehen soll,
kommt dem Garagisten bei der Beratung zu den Vor- und Nachteilen der wachsenden Schar
an Energien und Antrieben eine Schlisselrolle zu.



Aus- & Weiterbildung

= Von allen Befragten als sehr
wichtig beurteilt

Aufgabe fur AGVS

Grosse Fortschritte:
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Wie lange dauert es noch bis zur
Elektromobilitat?

Garantiert automobil

= Automobil sein®
statt ,ein Auto besitzen”

Heizung, Computer, Kopierer:
Wartungsvertrage!
Warum nicht beim Auto?

Fahrleistung des Kunden,
Familiensituation,
Einsatzzwecke wissen

Auch mal anrufen, ob alles 0.k.?

Langere Offnungszeiten? Oder
beim Kunden den Wagen
abholen, Ersatzauto hinstellen?

Der CO,-Optimierer
Geld bleibt wichtig.
CO; wird wichtig.

Firmen: Oft Umweltmanage-
mentsystem, CO,-Buchhaltung

Potenziale bei Neuwagen und
in der Wartung wissen

Vergleich zu Vorgangerauto.
Neuwagenkauf ausldsen!

Weniger CO; fur manche
Kunden als positiven Wert

CO; op- VA
il timieren 3
\._helfen /4

Uber aktuelle und geplante
kantonale Steuerrabatte
Bescheid wissen

Versicherungsrabatt far
Okofahrzeuge

Abbildung 7: Neue Rollen fiir Garagisten.
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Teil B: Zusatzstudie zur aktuellen Politik

Der Teil B des vorliegenden Berichts umfasst in drei Kapiteln den Bericht zur BFE-finanzierten
Zusatzstudie zur Hauptstudie "Von heute nach morgen: Kinftige Rollenbilder der Garagisten"
des AGVS). Die Zusatzstudie erlaubte es, bei den Experteninterviews den Anteil der Autoverkau-
fer zu erhéhen und allen Experten einen zusatzlichen Frageblock zu mdglichen energiepoliti-
schen Massnahmen vorzulegen und nach allfélligem Informationsbedarf zu fragen.

Den Kurzbericht zur AGVS-Hauptstudie in finf Kapiteln findet sich in Teil A (Seite 4).

6 Ausgangslage, Fragestellung und Vorgehen

Die Relevanz des Untersuchungsgegenstands der AGVS-Studie zu kinftigen Rollenbildern der
Garagisten geht weit Uber die Branche des Autogewerbes im engeren Sinne hinaus. Das Bun-
desamt flr Energie hat deshalb die Studie mit einer Zusatzfinanzierung unterstitzt, um be-
stimmte Fragestellungen vermehrt betrachten und vertieft untersuchen zu lassen.

Durch die BFE-Zusatzstudie wurden zusatzliche Fragen zur aktuellen Politik in die Experteninter-
views aufgenommen und der Kreis der Interviewpartner erweitert.

FUr die BFE-Zusatzstudie wurden die folgenden Items in den Gesprachsablauf der Experteninter-
views aufgenommen:

Themenbereich Risiken und Chancen energiepolitischer Massnahmen:

e Welche Risiken, Chancen und Herausforderungen werden gesehen, wenn in Zukunft Kau-
fer/Kauferinnen von sparsamen und sauberen Personenwagen mit einem Bonus belohnt
werden? (Stichwort bundesweites Bonussystem beim Neuwagenkauf).

e Wie beurteilen Sie die Absicht, neben Aspekten des Energieverbrauchs auch die Umweltbe-
lastung auf der Energieetikette darzustellen? (Stichwort geplante Erweiterung der Energie-
etikette zu einer Umweltetikette).

e Welche Risiken, Chancen und Herausforderungen werden gesehen im Zusammenhang mit
der zunehmenden Bedeutung der CO,-Reduktion bei Personenwagen gesehen? (Stichwort
130 g CO,/km Zielwert 2015 in der EU).

Themenbereich Informationsmittel fir Neuwagenkaufer zu energieeffizienten Fahrzeugen:

e Was sind nUtzliche Hilfsmittel bei der Einfihrung von regulatorischen Neuigkeiten fir Ver-
kaufer? Wie mussten sie ausgestaltet sein? (Broschure, Poster, ...)
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e Welche Mdglichkeiten der Information sehen Sie, wenn die Kundschaft nach sparsamen und
sauberen Fahrzeugen nachfragt? (Stichwort Hilfsmittel wie Energieetikette, Verbrauchskata-
log, evtl. hersteller-/importeureigene Informationen).

7 Risiken und Chancen energiepolitischer Massnahmen

7.1 Bundesweites Bonussystem beim Neuwagenkauf

FUr Garagisten ist es von Bedeutung, ob dieses Bonussystem durch die Importeure vorgegeben
wird, oder ob es einen Bonus gibt durch den Staat. Im ersten Fall werden vor allem Risiken fir
Garagisten gesehen, dass solche Boni schlussendlich auf Kosten der Einnahmen von Garagisten
gehen. Fir einen vom Staat bezahlten Bonus werden vor allem Chancen gesehen. Dies kénne
sich fur Garagisten in mehr verkauften Fahrzeugen &dussern.

Ein Bonus ergibt fur alle Anbieter grosse Chancen, die mehrere sparsame und saubere Perso-
nenwagen im Angebot haben. Ein Bonus wird als besser angesehen als eine Abwrackpramie; die
mit einer solchen Abwrackpréamie aus dem Verkehr genommenen Autos wirden ohnehin ein-
fach in anderem Land weiterfahren.

Im Zusammenhang mit Boni werden allerdings auch generell gewisse Risiken gesehen: Unter-
stUtzen die Boni emissionsarme kleine Fahrzeuge, kdnnte dies dazu flhren, dass Garagisten
weniger Umsatz machen. Hier gibt es somit einen Bezug zum Thema "Fahrzeuge mit weniger
CO,? Handlungsméglichkeiten fir Garagisten", das in Kapitel 4 besprochen wird. Neben den
Handlungsmaoglichkeiten fur Garagisten wurden weitere Ansdtze genannt, wie mdglicherweise
negative Effekte flr Garagisten durch ein Bonussystem flr emissionsarme Fahrzeuge aufgefan-
gen werden kénnen:

e Anpassung der Margenstruktur: Bisher berechnet sich die Marge flr Garagisten beim Auto-
verkauf meistens direkt aus dem Verkaufspreis des Fahrzeugs. Wirde die Marge so ange-
passt, dass auch die CO,-Emissionen ein Kriterium sind, kénnte sich dies fir Garagisten posi-
tiv auswirken. Grund fir eine Mitberticksichtigung des CO, bei den Margen beim Autover-
kauf kdnnte die neue zur Diskussion stehende 130 g/km-Regelung sein, die fir Importeure
hohe Bussen vorsieht, wenn sie im Schnitt den CO,-Zielwert nicht erreichen.

e Anpassung der Bonusregelung: Ein Teil des Bonus kénnte beim Garagisten bleiben, ein Teil
des Bonus an den Konsumenten weitergeben werden.

Ein weiteres Risiko wird darin gesehen, dass es sich bei mit Boni geférderten Autoverkaufen
bloss um vorgezogene Kaufe handelt. Um dem zu begegnen, muisste das Bonussystem Uber
eine langere Zeitdauer aufrechterhalten werden.
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Zudem wird ein Risiko darin gesehen, dass ein Bonussystem ungerecht ist, da sich nicht alle Leu-
te ein neues Auto kaufen kdnnen.

Schliesslich wird es als wichtig betrachtet, dass es zu einer schweizweit harmonisierten Losung
kommt. Es sei sonst zu schwierig fir Garagisten und Kunden, die Ubersicht zu bewahren zu
verschiedenen Boni-Systemen.

Neben dem Bonus wird vor allem auch das Thema Motorfahrzeugsteuern als wichtig betrachtet;
der Bonus wirke nur einmal, die Steuern hingegen jahrlich.

7.2 Erweiterung der Energieetikette zu einer Umweltetikette

Die Erweiterung der Energieetikette zur Umweltetikette wird von den meisten Befragten negativ
bewertet. Bereits heute sei es nicht einfach, den Autokadufern die Bedeutung der Energieetikette
zu vermitteln. Die Aufnahme weiterer Kriterien mache die Etikette zu kompliziert. Werde diese
zur Umweltetikette erweitert, verstehen noch viel weniger Leute, was auf der Etikette steht.
Auch fur den Garagisten ist es schwierig, die Umweltetikette zu verstehen und somit dem Kun-
den zu erkldren. Ein wichtiges Risiko besteht somit darin, dass bisherige Bemihungen zur Férde-
rung energieeffizienter Fahrzeuge untergraben werden, da der Inhalt der Etikette nicht mehr
einfach kommunizierbar ist. Es sei wichtig, zum Thema Verbrauch und CO, ein einfaches In-
strument zur Verfligung zu haben. Die Herausforderung beim Autoverkauf sei zurzeit vor allem
CO, und Verbrauch, lokale Schadstoffemissionen seien bereits gut kontrolliert, der zusatzliche
Aufwand zum Verstehen der Umweltetikette sei nicht verhaltnismassig.

Als Chance wird von einigen Befragten gesehen, dass mit einer Umweltetikette mehr Uber die
gesamte Okobilanz eines Modells ausgesagt werden kann. Somit kénne unter anderem auch
Produktion und Entsorgung mit einbezogen werden.

Als weiteres magliches Risiko wurde das Thema Sicherheit genannt. Die Umweltetikette kdnnte
zu einer schlechteren Beurteilung fur Fahrzeuge mit viel Plastik fihren, die aber bei Crashtests
besser abschneiden wiirden.

7.3 CO,-Reduktion, insbesondere 130 g CO,/km Zielwert

Es wurde darauf aufmerksam gemacht in den Interviews, dass zwischen der Schweiz und der EU
mehrere Unterschiede bestehen, welche die Umsetzung der 130-g-Regelung in der Schweiz im
Vergleich zur EU schwieriger machen:

e Schweiz startet von hoherem Level bei den Emissionen.

e EU-Importeure und -hersteller kdnnen Ziel Gber grésseres Gebiet erreichen.
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Die

Die

In der Schweiz sind hdhere Bussen vorgesehen.
In der Schweiz gibt es einen héheren Bedarf fir Allradantrieb wegen Topographie.
In der Schweiz wird weniger Diesel verkauft.

Der hdhere Wohlstand in der Schweiz fihrt zum Kauf von grosseren und schwereren Fahr-
zeugen, die haufig mehr Emissionen haben.

Auswirkungen des 130 g CO,/km-Zielwerts fir Garagisten werden unterschiedlich beurteilt:

Ein Teil der Befragten ist der Ansicht, dies betreffe zwar den Importeur, der Garagist sei da-
von jedoch nicht betroffen. Er verkaufe einfach die Fahrzeuge, die vom Importeur zur Verfa-
gung gestellt werden. Ausserdem gebe es schon viele Fahrzeuge, die Emissionen in dieser
Grossenordnung haben. Die Hersteller hatten bisher mit allen Regelungen umgehen kon-
nen; so wie bisher der Ausstoss von lokalen Luftschadstoffen minimiert wurde, kénnen die
Hersteller auch die CO,-Emissionen in den Griff bekommen.

Ein anderer Teil der Befragten ist der Ansicht, dass diese Regelung fur Garagisten negative
Folgen hat. Die Preispolitik der Importeure werde sich verandern, dies bringe Umstellungs-
kosten fur Garagisten mit sich, im Showroom, bei der Ausbildung des Personals fir das Ver-
kaufsgesprach oder beim Marketing.

Ein weiterer Teil sieht in dieser Regelung Chancen. Dies 6ffne einen neuen Bedarf fur Fahr-
zeuge. Wenn Hersteller, Behérden und Konsument mitmachen, seien die Chancen gross.

Thematik spricht ebenfalls die Frage "Fahrzeuge mit weniger CO,? Handlungsmdglichkeiten

fur Garagisten" an, das in Kapitel 4 besprochen wird.

8

Informationsmittel zu energieeffizienten Fahrzeugen fiir
Neuwagenkaufer

Als ndtzliche Hilfsmittel werden generell das Internet, der Verbrauchskatalog, die Energieetikette

und Prospekte beurteilt. Darliber hinaus wird von vielen Befragten kein Bedarf fur weitere Hilfs-

mittel gesehen, es werde schon sehr umfassend informiert. Es wurden allerdings auch einige

maoglicherweise sinnvolle zusatzliche Informationsmaoglichkeiten und Hilfsmittel genannt:

Aus- und Weiterbildung durch AGVS; flr Garagisten sei dies insbesondere deshalb wichtig,
da Kunden auch viele andere Informationsmaoglichkeiten haben mit dem Internet. Ist der Ga-
ragist nicht ebenfalls gut informiert, verliert er an Glaubwirdigkeit.

Werbe- und Informationskampagnen durch Hersteller, Importeure, Verbande und auch tber
Garagisten, um auf neue Technologien aufmerksam zu machen, Uber die ganze Palette von
Medien (Zeitung, Fernsehen, Internet, Prospekte...).



18

Informationsmaoglichkeiten, welche dem Kunden verdeutlichen, wie hoch die Kosten fir sein
Fahrzeug inklusive Treibstoff sind. Die Total Cost of Ownerhip, welche Flottenkunden bereits
gut bekannt ist, misste dem Kunden einfacher vermittelt werden kénnen.

Der Kunde musse besser Uber die verschiedenen Technologien und Treibstoffe informiert
werden kénnen.

Es fehlen Hilfsmittel, um dem Kunden aufzuzeigen, was bereits alles in der Vergangenheit
gemacht wurde, um die politischen Ziele zu erreichen.

Es sollte dem Kunden klar gemacht werden, dass die Schweiz hier nicht alleine handelt,
sondern dass die Schweiz hier in Abstimmung mit der EU handle.

Der Fahrplan zur weiteren Reduktion der CO,-Emissionen musse klar vorgegeben sein; die
Schweiz sei kein Herstellerland, somit sollte dies noch einfacher méglich sein als in anderen
Landern.

Es mussen Anreize geschaffen werden; Information oder Hilfsmittel alleine niitzen zuwenig.
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A1

Angebot:

Nachfrage:

Anhang 1: Interviewpartner

U. Wernli (AGVS)

M. Peter (AGVS)

C. Dubach (Renault, Dacia, Oensingen)
M. Tantillo (Opel u.a., Grosspeter Basel)
I. Kamber (Mercedes, Bauder Oberburg)
U. Weibel (VW, Audi, Aarberg)

M. Ruckstuhl (Opel, Zirich)

M. Belfanti (VFAS, Zlrich)

A. Bickel (BMW, Frauenfeld)

R. Rutishauser (VW, Audi u.a., Tédgerwilen)
O. Milani (AMAG Lugano)

D. Angeloz (Granges-Paccot)

Y. Golaz (Citroén, Bellevue GE)

A. Burgener (autoschweiz)

M. No6tzli (autoschweiz)

U. Haymoz, AboutFleet

D. Keiser, TCS

E. Anderwert, ASA

M. Gysler, BFE
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A2  Anhang 2: Fragenkatalog

Einleitung zu Ziel und Verwendung der Interviews

Zeit: 5 Min; total: 5'

Einleitend mochten wir Thnen kurz den Rahmen unseres Auftrages sowie das Ziel des heutigen Interviews darlegen.

Wir haben vom AGVS, Autogewerbeverband der Schweiz, den Auftrag erhalten, eine Studie zu kiinftigen Rollenbildern des Gara-
gisten zu erarbeiten. Ziel der Studie ist, neue Rollen der Garagisten aufgrund von Entwicklungen in den Bereichen Umwelt und
Energie zu beschreiben und Beispiele dafiir anzugeben.

Das Gesprach mochten wir als strukturierte Diskussion fiihren. Wéhrend des Gespréachs werden wir uns Notizen machen. Zudem
mochten wir das Interview aufzeichnen und an der AGVS-Tagung vom 20. Januar 2010 ausgewahlte Ausschnitte daraus in eine
Prasentation integrieren. Bevor wir einen Ausschnitt verwenden, werden wir Ihnen den Ausschnitt selbstverstandlich zustellen und
Sie um Erlaubnis fragen.

In der Diskussion wollen wir insbesondere die folgenden Bereiche ansprechen:

®  Markt und Rahmenbedingungen fur Garagisten in den Bereichen Umwelt und Energie — heute und zukiinftig
®  Chancen und Risiken der neuen Rahmenbedingungen

®  neue Kundensegmente

®  neue Angebote

®  neue "Rollenbilder" fir Garagisten

Definition ,griines Auto”

1. Definition ,griines Auto”: Was verstehen Sie unter einem ,, griinen Auto”, einem umweltfreundlichen Fahrzeug?

Wir verstehen unter griinem Auto im Rahmen dieser Befragung ein Auto, das moglichst wenig CO,- und andere Emissionen auf-
weist, und bitten Sie, Ihre Antworten an diese Definition anzupassen.
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Angaben zu Gesprachspartner

Zeit: 5 Min; total: 10

Generelle Angaben

Name Garage / Organisation

Name

Funktion

Telefon

E-Mail

Weitere Angaben, falls Gesprachspartner Garagist

Vertretung welcher Marken?

Anzahl Angestellte?

Anzahl verkaufte Neuwagen pro Jahr?
Anzahl verkaufte Occasionswagen pro Jahr?

Wie ist der Umsatz verteilt auf Neuwagen/Occasionen/Werkstatt?

(Die Antwort kann aus dem FIGAS-
Branchenspiegel entnommen werden)

Besonderheiten?

Markt und Rahmenbedingungen

Zeit: 15 Min., total: 25'

2. Rahmenbedingungen heute: Welches sind heute in der Praxis aus Ihrer Sicht die wichtigen gesetzlichen Rahmenbedingun-

gen fur Garagisten in den Bereichen Umwelt und Energie?




22

3. Rahmenbedingungen in Zukunft: Welche sind in Zukunft aus lhrer Sicht die wichtigen neuen Rahmenbedingungen fiir
Garagisten in den Bereichen Umwelt und Energie?

4, Kriterien und Praferenzen: Nach welchen Kriterien und Prioritaten berticksichtigen Garagisten heute Aspekte in den Berei-
chen Umwelt und Energie?

5. Themen im Kontakt mit Kunden: Welche Themen in den Bereichen Umwelt und Energie sind heute fiir Garagisten ein
Thema im Gesprach mit Kunden?

6. Kundenwiinsche: Was winschen Kunden, wenn sie ein umweltfreundliches Auto kaufen wollen, auf was achten sie?

7. Zukiinftige Entwicklung: Welche Verdnderungen erwarten Sie bezuglich Umweltthemen und Kundenwiinschen?

Chancen und Risiken

Zeit: 15 Min., tot: 40" (Vertiefung erfolgt im nachsten Teil).

8. Welche Risiken sehen Sie fir Garagisten in diesem Bereich?

9. Wie beurteilen Sie die Bedeutung folgender Risiken (klein — mittel — hoch)?

- Mehraufwand administrativ

- Imageverlust fir Auto fahren

- Mehrkosten durch weitere Regelungen tGben Druck auf Garagisten aus, von Autoimporteuren weitergegeben

- Risiken fur Hersteller/Garagisten, welche nur auf Erdgas oder FlexFuel setzen (diese sparen keine Energie ein)

- Geringere Margen, wenn mehr kleinere Fahrzeuge verkauft werden.

10.  Welches sind die bedeutendsten der bisher besprochenen Risiken?
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11.  Welche Chancen sehen Sie fiir Garagisten in diesem Bereich?

12. Verbindungen von Chancen zu vorher genannten Risiken?

13.  Wie beurteilen Sie die Bedeutung folgender Chancen (klein — mittel — hoch?)

- Bonuspramien fur A-Fahrzeuge

- Zahlungsbereitschaft fir Umweltschutz

- Hohere Margen, da Elektroautos teurer sind als andere Autos

- Imagegewinn fir Autofahren

- Bereitschaft zu Kauf kleinerer Autos -> mehr Geld fir Zusatzeigenschaften wie Design, Elektronik, mit denen sich gut Geld

verdienen lasst.

- Investitionen in Technik statt Energie (hohe Energiepreise, Senkung Verbrauch) -> Potenzial fir mehr Rendite bei Neuwa-
gen

- doppelt zufriedene Kaufer: Sparsamkeit und Fahrdynamik (z. B. Toyota Prius)

- Bisherige Occasionskaufer kaufen neue umweltfreundliche Neuwagen

14.  Welches sind die bedeutendsten der bisher besprochenen Chancen?

15.  Spezialthema: Margen bei kleineren Fahrzeugen:

- Wie oft kommt es vor, dass Kunden aus Umweltgriinden ein kleineres Auto / glinstigeres Modell mit kleinerem Motor kaufen? Gibt
es eine Tendenz?

- Ist dies zum Nachteil vom Garagisten?

- Welche Mdoglichkeiten gibt es, wie Garagisten auch mit kleineren Fahrzeugen / Fahrzeuge mit kleinerem Motor heute eine gute
Marge haben?

Handlungsmoglichkeiten fiir Garagisten: Neue Kundensegmente, Angebote, Rollenbilder?

Zeit: 30 Min., tot: 70"
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16.  Wo gibt es méglicherweise neue Kundensegmente (Neuwagen/Occasionen/Werkstatt)?

17. Kennen Sie Beispiele?

18. Als wie bedeutend schatzen Sie folgende neuen mdéglichen Kundensegmente ein (klein — mittel — hoch )?

®  Kaufer von Elektroautos, die auf Batterieservice und andere Dienstleistungen spezifisch fur Elektroautos angewiesen sind.

®  Autokdaufer, die bereit sind, fir umweltschonende Fahrzeuge mehr Geld zu bezahlen

®  Autokdufer, die bereit sind, fir ein umweltschonendes Fahrzeug erstmals in Neuwagenkauf einzusteigen statt Occasion.

®  Autobesitzer, die beim néchsten Autokauf nur noch ein umweltfreundliches Auto kaufen wollen.

®  Personen, die bisher aus Umweltschutzgriinden kein Auto gekauft haben.

®  Autobesitzer, fur die fur kurze Distanzen oder fir die Stadt ein Elektroauto als Zweitfahrzeug oder ein Elektroroller in Frage
kommt.

®  Besitzer von Elektrofahrzeugen, die fur ldngere Distanzen Mietwagen brauchen

.

19. Welche neuen Angebote sind denkbar (Neuwagen/Occasionen/Werkstatt)?

20. Kennen Sie Beispiele aus der Praxis?

21. Als wie bedeutend schatzen Sie folgende neuen mdglichen Angebote ein (klein — mittel — hoch )?

®  Energieberatung

®  Batterieservice

e  (Okocheck-Service (z. B. Reifendruck, weitere Aspekte beachten, Okocheck-Service als Bonus, Geschenk, Gutschein ...)

e  (Okotuning (Eco-Chip, Wettbewerb "Hypermiler", bestehendes Auto sparsamer machen); Angebot finanziert durch Treibstoff-
einsparungen.

®  Spezielle Garagen, die auch Elektrofahrzeuge warten kénnen

22.  Welche neuen Rollenbilder sind denkbar (Neuwagen/Occasionen/Werkstatt)?

23.  Kennen Sie Beispiele?
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24.

Wie bedeutend schatzen Sie folgende Rollenbilder ein?

e  Energieberater
e  Mobilitdtsberater
e  Energielieferant

. Elektrofahrzeug + Autovermietung

25.

Welche Rolle spielen Aktivitaten im Bereich Aus- und Weiterbildung (Neuwagen/Occasionen/Werkstatt)?

Zusatzfragen aktuelle Themen der Energiepolitik

26. Was werden fiir Risiken, Chancen und Herausforderungen gesehen, wenn in Zukunft Kaufer/Kauferinnen von sparsamen
und sauberen Personenwagen mit einem Bonus belohnt werden?

27. Wie beurteilen Sie die Absicht, neben Aspekten des Energieverbrauchs auch die Umweltbelastung auf der Energieetikette
darzustellen? (Stichwort geplante Erweiterung der Energieetikette zu einer Umweltetikette).

28. Was werden fir Risiken, Chancen und Herausforderungen im Zusammenhang mit der zunehmenden Bedeutung der CO,
-Reduktion bei Personenwagen gesehen? (Stichwort 130 g CO2/km Zielwert 2015 in der EU).

29. Was sind nitzliche Hilfsmittel bei der Einfuhrung von regulatorischen Neuigkeiten fur Verkaufer? Wie missten Sie aus-
gestaltet sein? (Broschire, Poster, ...)

30. Welche Mdoglichkeiten der Information sehen Sie, wenn die Kundschaft nach sparsamen und sauberen Fahrzeugen nach-

fragt? (Stichwort Hilfsmittel wie Energieetikette, Verbrauchskatalog, evtl. hersteller-/importeureigene Informationen).
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Abschluss

Zeit: 10 Min., total 80'

31.  Wir kommen zum Schluss des Gesprachs: Haben Sie einen individuellen Schlusskommentar zum Thema oder zum Interview

oder ein Feedback an uns?

32. Maochten Sie den Schlussbericht zugestellt erhalten?

Zum Abschluss mochten wir lhnen danken, dass Sie sich die Zeit genommen haben fir dieses Gesprach. lhre Einschatzungen und
Kommentare werden uns fir die Erstellung der Studie sehr helfen. Dabei werden diese selbstverstandlich vertraulich behandelt.




