AUSGABE

WINTER O5./06

HAPPY NEW YEAR

Alles Gute ftir das Jahr 2006

Wir wiinschen lhnen fiir das neue Jahr
gute Gesundheit, zufriedene Mitarbeiter
und gute Geschéfte.

JAHRESABSCHLUSS
2005

Der Jahresbeginn ist auch die
Zeit der Bilanzen, Kennzahlen
und Analysen

Im letzten Jahr mussten mancherorts

viele Investitionen getatigt werden, auf-
grund neuer Standards und Vorgaben

SCHRITT FUR
SCHRITT

Heute zum Thema ,,Mehrumsétze
generieren durch individuelle
Kundenbindung”.

Im letzten Branchengesprach wurde eine
Massnahme zur innerbetrieblichen Ko-
stensenkung vorgestellt. Im Mittelpunkt
dieser Ausgabe steht eine Massnahme,
um Mehreinnahmen zu generieren: Die
individuelle Kundenbindung.

Kirzere Serviceintervalle und weniger
Reparaturen fiihren auch dazu, dass der
Kundenkontakt kaum mehr gepflegt
werden kann. Ausserdem werden die
Kunden von diversen Seiten dazu moti-
viert, Geschéaftsbeziehungen wie die mit
einem Garagenbetrieb zu hinterfragen
und z.B. mit Gegenofferten glnstigere
Anbieter zu suchen. Ist glnstiger auch
besser und nachhaltiger?

Mit etwas Innovation kann es Ihnen
gelingen, auf kostengulinstigem Weg lhre
Kunden stérker zu binden und somit das
Vertrauen in Ihren Betrieb zu stérken.
Eine gute Mdglichkeit dazu bietet der in
der rechten Spalte beschriebene Work-
shop.

Schritt fir Schritt zum Profit

der Lieferanten. Manche Betriebe nutzten
auch neu entstandene Mdglichkeiten im
Zusammenhang mit der Liberalisierung
des Marktes.

Wir gratulieren allen Betrieben, die einen
zufrieden stellenden Gewinn erarbeitet
haben und somit auch das weitere Be-
stehen der Firma sichern kénnen. Hof-
fentlich ist auch Ihr Betrieb in dieser
glucklichen Situation.

Falls der Jahresgewinn 2005 jedoch auch
bei gut ausgelasteten Auftragsbiichern
knapp ausgefallen ist, sollten die Grinde
dazu analysiert werden.

Wenn die Auftragslage im letzten Jahr
eigentlich gut war und der Gewinn trotz-
dem mager ausgefallen ist, sollten die
Griinde dazu analysiert und entspre-
chende Massnahmen zur Optimierung

VOrgenOmmen Werden. Weiter in 2. Spalte, untere
Halfte

weiter von 1. spatte Falls die Auftragsbiicher im
letzten Jahr zu weiten Teilen leer geblie-
ben sind, stellt sich die Frage, wieso an
anderen Orten das Geschaft gut lauft
und was getan werden kdnnte, um die
Auftragslage zu verbessern.

Mit einem Garagenbetrieb k6nnen immer
noch gute Gewinne erwirtschaftet wer-
den. Die dazu nétigen Investitionen in
Innovation, Kommunikation und Motiva-
tion steigen jedoch stetig. Diese Entwick-
lungen im Umfeld eines Garagenbetriebs
stellen neue Herausforderungen in be-
triebswirtschaftlichen Bereichen und
verlangen zusatzlichen Ausfall an produk-
tiver Arbeitszeit. Wie soll jedoch so der
Ertrag weiterhin gesichert werden? In
einem kostenlosen und unverbindlichen
Erstgesprach besprechen wir diese Situa-
tion gerne mit lhnen. Zur Terminverein-
barung am besten gleich die Telefon-
nummer 078 881 86 00 von Beat Baum-
gartner wéahlen.

BRANCHENGESPRACH

Umfassende Betriebsentwickiung

DIE KUNDENBINDUNG
FUR IHREN BETRIEB

Deutliche Umsatzsteigerungen
erzielen durch individuelle Kun-
denbindungsprogramme. Mit die-
sem eintdgigen Workshop kénnen
Sie den Grundstein dazu legen!!

Zielgruppe: Geschaftsfihrer, die mit
erschwinglichen Mdéglichkeiten den Aus-
bau der Dienstleistungen suchen.

Ziel: Grundlagen von Kundenbindungs-
programmen kennen, und erste Schritte
zu einem eigenen Programm anwenden.

Voraussetzungen: Fir Geschéaftsfiihrer
sind keine speziellen Vorkenntnisse er-
forderlich.

Inhalt: - Allgemeines
- Kundenverhalten
- Mdglichkeiten zur Erstellung
eines Kundenbindungspro-
gramms
- erste Arbeitsschritte an einem
Programm fur lhren Betrieb

Teilnehmerzahl: Min. 8, Max. 12
Kurssprache: Deutsch

Beitrag: Eintagiger Workshop, inkl.

Pausenverpflegung, Notizmaterial und

Parkplatzgebihren, pro Person

- Fr. 390.- fur Frihanmeldungen bis
31. Januar 2006. Danach Fr. 430.-

Termine

- Die Termine werden auf der Website
www.garagencoaching.ch laufend
aktualisiert.

Dauer: 1 Tag von 09.00h- 17.30h

Der genaue Durchfuihrungsort mit Situa-
tionsplan wird der Workshopbestatigung/
Rechnung beigelegt. Diese erhalten Sie
drei Wochen vor Kursbeginn.

Anmeldung per E-Mail: Firma, Teil-
nehmernamen, Termin auf dem Kontakt-
formular der Website notieren und ab-
senden.

INNERBETRIEBLICHE
WEITERBILDUNG

Eine aktuelle Variante zur inter-
nen Kostensenkung.

Eine ausfihrliche Beschreibung befindet
sich auf der Website. Bedarfsmeldungen
und Kurstermine auf Anfrage.

BRANCHENGESPRACH ist ein Newsletter, der vier mal pro Jahr erscheint und auf aktuelle Themen von Garagencoaching fiir KMU's in der

Automobilbranche aufmerksam macht.

Mehr Informationen zu diesen und weiteren Themen unter www.garagencoaching.ch
Anregungen, Anfragen und Feedbacks sind willkommen



