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DAS ENDE DER DIREKTIMPORTE?

Viele Schweizer Neuwagen stammen aus deutschen

Autohausern. Das Angebot war dort viel besser,
sagen deren Besitzer. Doch stimmt das wirklich?

er clever ist, kauft sein Auto in
Deutschland. Dieses Credo
scheint seit der Aufhebung des

Mindestkurses durch die Nationalbank
wieder zu gelten. Seit dem Franken-
schock im Sommer 2011 profitierten vie-
le Schweizer, die sich einen Neuwagen
zulegen wollten, von tieferen Preisen im
Nachbarland.

Das Geschéft der grenznahen Auto-
mobilhdndler florierte. Und mit dem
SNB-Entscheid hat es Anfang 2015 zu-
satzlichen Aufwind erhalten. Die Schwei-
zer Handler ihrerseits reagierten nun mit
erheblichen Euro-Rabatten und verspra-
chen ihren Kunden zusétzliche Garantie-
und Serviceleistungen. Rechnet man
den Mehraufwand eines Autokaufs im
Ausland hinzu, stellt sich die Frage: Ist
der Neuwagen aus Deutschland heute
unter dem Strich tatsachlich noch giins-
tiger?

Die drei Wege

Ein im Ausland produziertes Fahrzeug
kann bekanntlich auf drei Arten in die
Schweiz importiert werden. Konventio-
nell geschieht dies lber das offizielle
Vertriebsnetz eines Herstellers. Die loka-
len Autohéndler beziehen ihre Neuwa-
gen beim Generalimporteur. Die zweite
Maoglichkeit sind Autohandler, die sich
auf den Import und Verkauf von Fahrzeu-
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gen spezialisiert haben: sogenannte Pa-
rallelimporteure. Schliesslich kdnnen
Privatpersonen einen Neuwagen auch
direkt bei einem deutschen Autohandler
erwerben und geméass den Zollbestim-
mungen einfiihren. Das nennt sich Di-

rekt- oder Eigenimport. Im EU/EFTA-
Raum sind Parallel- und Direktimporte
grundsatzlich erlaubt.

Ob sich der Direktimport von Perso-
nenfahrzeugen tatsachlich lohnt? Dieser
Frage sind drei Studentengruppen der
Universitat St. Gallen unter der Leitung
von Prof. Dr. Klaus Haake nachgegan-
gen. Die angehenden Betriebswirte ha-
ben die ausstattungsbereinigten Listen-
preise verschiedener Modelle im Premi-
um-Segment in der Schweiz und in
Deutschland verglichen.

Um zu ermitteln, welche Rabatte ge-
wahrt werden, haben sie Offerten bei
Handlern in beiden Landern eingeholt.
Allfallige Service- oder Garantieleistun-
gen wurden der Vergleichbarkeit halber
in Zahlen umgerechnet. Auf die Preise
der Fahrzeuge aus Deutschland haben
die Studenten noch Abschléage fiir die
Einfuhr (Automobilsteuer, Zollabgaben)
gerechnet und zudem die unterschiedli-
chen Mehrwertsteuersatze angewandt.

Preisdifferenzen liegen im
Prozentbereich

Obschon die studentischen Arbeiten mit
Vorsicht zu geniessen sind: Sie zeigen
alle in dieselbe Richtung. Die untersuch-
ten Modelle — ein Wagen der C-Klasse
von Mercedes-Benz sowie Fahrzeuge
der 1er-, 7er- und der X-Reihe von BMW

— weisen nach Beriicksichtigung aller
genannten Faktoren keine substanziell
verschiedenen Preise mehr auf.

Beim Modell der BMW-7er-Reihe
stellten die Studenten den gréssten ef-
fektiven Preisunterschied fest; je nach
Berechnung liegt dieser zwischen 4 und
12 Prozent. Bei den anderen Modellen
bewegen sich die Differenzen im kleinen,
einstelligen Prozentbereich. In wenigen
Fallen war das Schweizer Angebot gar
glinstiger.

Lohnt sich der Direktimport heute
noch? Wohl eher nicht, wie die Resulta-
te der Studenten nahelegen. Kommt
noch hinzu, dass der Aufwand sowie die
Kosten des Kaufers, um die fiir den Im-
port notigen Informationen zu beschaf-
fen und die grenziiberschreitende Trans-
aktion abzuwickeln, noch nicht im Preis-
vergleich berlicksichtigt sind. Fahrzeuge
tieferer Segmente wurden nicht unter-
sucht, es kann aber wohl davon ausge-
gangen werden, dass bei tieferen Prei-
sen der Unterschied nicht starker ins Ge-
wicht fallen wird. Zu guter Letzt weist ein
direktimportiertes Fahrzeug einen tiefe-
ren Wiederverkaufswert auf.

Wer clever ist, kauft sein Auto in
Deutschland? Zweifel sind angebracht.
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STABUBERGABE BEI DER ESA

Nach 22 Jahren Prasidentschaft ubergab Martin Pluss das Ruder an Markus Hutter.

Es war der Tag des Stabwechsels bei der
ESA (Einkaufsorganisation des Schweize-
rischen Auto- und Motorfahrzeuggewer-
bes). Martin Pliss trat nach 22 Jahren als
Verwaltungsratsprésident der ESA zuriick.
Er Ubergab den Stab dem Unternehmer
und ehemaligen Zircher Nationalrat Mar-
kus Hutter, die Wahl erfolgte einstimmig.

Zuvor machte Pliiss einen kurzen
Uberblick tiber die aktuelle Lage der Auto-
mobilbranche. Weltweit verzeichnete der
Automobilmarkt zum sechsten Mal in Fol-
ge ein Allzeithoch, indem 76 Mio. neue
Personenwagen 2015 auf die Strasse ge-
setzt wurden. China verkaufte mit 20 Mio.
Pw am meisten. In den USA waren es noch
17 Mio. Personenwagen, in der Schweiz
waren es liber 323 000. Pliss rief den An-
wesenden in Erinnerung, dass dort, wo
Umsétze getatigt werden, es immer auch
etwas zu verdienen gebe, sofern man den
Kunden, die eigene Marke der Garage und
die Leistungen der Mitarbeitenden ins
Zentrum stellt und sich dadurch von der
Konkurrenz abhebt. Der Erfolg komme
aber nicht auf uns zu, sondern man mis-
se zu ihm hingehen. Abwarten und die
Hande in den Schoss legen sei keine er-
folgversprechende Alternative. Es seiim-
mer maglich, sich zu verbessern, und vie-
le Beispiele zeigten, dass die mittelstandi-
sche Organisation noch lange kein Aus-
laufmodell sei.

Gesund und gut aufgestellt
Die ESA konnte in einem schwierigen Um-
feld den Gesamtumsatz auf 334,4 Mio.

Markus Hutter,
Martin Pliss,
Charles Blattler

(vl.n.r).

©ESA

Franken im vergangenen Jahr steigern
(+1,98% gegeniiber 2014), wie der Vorsit-
zende der ESA-Geschaftsleitung, Charles
Blattler, bekanntgab. Das reine Warenge-
schaft ohne Vignetten und Zusatzge-
schafte verlor dagegen gegeniiber 2014
um 1,82%. Im vergangenen Jahr hatten die
Aufhebung des Euromindestkurses durch
die Nationalbank und ein sehr milder Win-
ter ohne Schneefélle dem Geschaft stark
zugesetzt. So mussten die Verkaufsprei-
se gesenkt werden, was nur schon bei den
Reifen sowie Service- und Verschleisstei-
len einen zweistelligen Millionenbetrag
ausmachte. Trotzdem konnte der Scha-
den, so Blattler, in Grenzen gehalten wer-
den mit geschickten Verhandlungen an
der Einkaufs- und Verkaufsfront. Aller-
dings sei
dies nicht ganz gelungen, so dass die stil-
len Reserven teilweise eingesetzt werden
mussten. Die ESA sei aber nach wie vor

gesund und sehr gut aufgestellt. So habe
man erreicht, in einem riicklaufigen Ge-
samtmarktvolumen die Marktanteile ent-
weder zu halten oder in wichtigen Ge-
schaftsfeldern und im Retailgeschéaft mar-
kant auszubauen. Bei den Reifen habe die
ESA innert Wochenfrist auf den Eurozer-
fall reagiert und mit einem Rabatt von
10 Prozent auf allen Reifen sofort eine ein-
fache Losung fiir die Garagisten angebo-
ten. Im Mérz sei die Sommersaison mit ei-
ner guten Dynamik gestartet.

Wachstum in verschiedenen Bereichen

Im Bereich Service- und Verschleissteile
beispielsweise habe die ESA beim Fran-
kenumsatzkurs fast zweistellig zugelegt.
Ebenso sei bei den Starterbatterien ein
leichtes Wachstum realisiert worden. Bei
den Garageneinrichtungen hatten die mit
einem veranderten Wechselkurs verbun-
denen Preissenkungen im Jahr 2015 zu ei-

ner erhohten Nachfrage gefiihrt. Sowohl
in den Bereichen Hebetechnik wie auch
beim Reifenservice, bei der Diagnose und
beim Klimaservice sei ein signifikantes
Wachstum zu verzeichnen gewesen. Zu-
dem sei eine erfolgreiche Zusammenar-
beit mit Bosch in allen Sortimentsberei-
chen weiter verstarkt worden. Schliesslich
habe die erstmalige Prasenz der ESA an
der Nutzfahrzeugmesse «transport.ch»
viele neue Kundenkontakte in einem
ausserst anspruchsvollen Geschéftsfeld
erbracht, sagte der ESA-Geschiftslei-
tungsvorsitzende. Erfreuliches gab es aus
dem Bereich le Garage zu berichten. Es
konnten mehrere neue le Garage Partner
gewonnen werden, so dass die le-Garage-
Familie per Ende 2015 auf 270 Partner an-
gewachsen sei.

Vorwartsstrategie geht weiter

Blattler betonte im Weiteren, dass die Vor-
wartsstrategie voranschreite. Mit der Inbe-
triebnahme der neuen, topmodernen Lo-
gistik-Infrastruktur am Hauptsitz in Burg-
dorf BE im kommenden Sommer, mit wei-
teren Touren- und Standortoptimierungen
und mit aufgegleisten Projekten und Akti-
vitdten werde die ESA ihren Teil dazu bei-
tragen, dass die ESA-Mitinhaber auch in
Zukunft erfolgreich am Markt operieren
konnen. «<Zusammen sind wir stark», rief
Blattler am Schluss seines Referats den
Anwesenden zu. Die ESA beschéftigte En-
de 2015 schweizweit tiber 500 Personen,
davon rund 60 Lernende in den verschie-
denen Berufen. ao



