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nicht alle Garagenbetriebe kénnen sich zusatzliche An-
nehmer oder Kundendienstmitarbeiter leisten.

..und ermoglicht mehr Zeit fur den Kunden.

Jetzt haben sich die Aufgabenschwerpunkte im Garagen-
betrieb deutlich verschoben. Hat der Hersteller oder Im-
porteur bisher die Service- und Wartungsqualitat seiner
Garagisten kontrolliert, wird nun deutlich die eigent-
liche Kundenzufriedenheit nachgefragt. Sicherlich haben
Sie das Stichwort Dialogannahme (Direktannahme) auch
schon von Ihrer Markenorganisation vernommen. Heute
setzen bereits alle grésseren Hersteller voraus, dass diese
Investition in die Auftragstransparenz und Kundenzu-
friedenheit bei ihren zukunftig verbleibenden Partnern
realisiert werden wird. Die Architekten von B&P vertreten
diese Meinung seit Anbeginn. Die Erfahrung mit zahl-
reichen, realisierten Dialogannahmerdumen seit mehr als
10 Jahren beweist, dass ein informierter Kunde gerne wie-
der kommt und seine guten Erfahrungen auch weitersagt.
Das Prinzip ist einfach, wir sagen Ihnen gerne, wo es,
richtig angewendet, auch taglich funktioniert.

Prasenz nicht nur markieren!

Was hingegen die Werkstatt fir morgen am deutlichsten
unterscheidet, ist zwar nicht auffallig, aber um so wir-
kungsvoller. Es handelt sich um die deutlich ausgedehn-
tere Nutzung dieser kostbaren Hallen. Dabei wird nicht
etwa die individuelle Arbeitszeit verlangert, sondern ledig-
lich die Offnungszeiten des Dienstleistungsbetriebs. Dies
ist aus Kundensicht sehr attraktiv, wie andere Branchen
langst gemerkt haben. Als Beweis sei hier der bis weit
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in die Nacht gut frequentierte Tankstellenshop erwahnt.
Und erfolgreiche Neuwagenverkdufer sind es oft darum,
weil sie flr ihre Kunden dann da sind, wenn diese auch
die (Frei-)Zeit fur ein Geschéft haben.

Eine tdglich langere Nutzung der teuren Infrastruktur
ist auch betriebswirtschaftlich sehr interessant. Wer sich
bei seinen Mitarbeitern umhort, wird auch Menschen
finden, die freiwillig und gerne andere als «normale»
Arbeitszeiten akzeptieren. Zwar ist die Organisation ver-
langerter Prasenz deutlich anspruchsvoller, aber machbar.
Dabei kann der Unternehmer auf die Toleranz und das
volle Verstandnis seiner Kunden zéhlen. Das Beispiel
des Tankstellenshops zeigt, dass das Publikum dort nach
Ladenschluss nicht mit dem Vollsortiment rechnet, son-
dern sich Uber das Kernangebot freut. Wer nach seinem
Feierabend noch auf Werkstatt — Fachpersonal in «seiner»
Garage trifft, welches nicht bereits geistig auf dem Heim-
weg ist, wird erst vielleicht iberrascht, dann aber begeis-
tert sein. Und er wird es weiter sagen.

Zugegeben, die Werkstatt muss nicht neu erfunden wer-
den. Manchmal genligt es, sie mit neuen «Werkzeugen»
zu versehen und optimale Arbeitsabldufe zu verordnen.
Wer im aktuell drastisch veradnderten Umfeld weiterhin
zu den erfolgreichen Teilnehmern gehdren will, muss
sich auch ungewdhnliche Optionen vorschlagen lassen.
Niedrige Fixkosten, originelle Rezepte, bewahrte Ldsun-
gen, dafur stehen die Architekten von B&P schon seit
vielen Jahren, aber nun gibt es fir Garagisten mehr als
einen guten wirtschaftlichen Grund, sich ernsthaft mit
dem sichersten Ertragsbringer im Autohaus auseinander-
zusetzen.

Referenzen finden Sie im Internet unter www.b-u-p.ch,
engagierte und persénliche Beratung fir alle Vertreter
und Unternehmer sdmtlicher Marken in der ganzen
Schweiz telefonisch unter 03183974 84 oder 056 401 41 81.
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Die neuen GVO-inspirierten Vertrage stehen
vor der Tur, Importeure und Hersteller
suchen mit Nachdruck nach neuen Vertriebs-
wegen und im Gewerbe herrscht Konfusion.
Abwarten und Tee trinken, scheint die
Devise zu sein. Habe ich morgen noch meine
Hausmarke? Wird mein neuer Ausstellungs-
raum zukunftig leer stehen? Wird mein
schoner Betrieb zur Servicestelle degradiert?
Kein Wunder stecken viele Unternehmer
den Kopf in den Sand und hoffen, dass dies
alles vorbei sei, wenn man den Kopf wieder
hebt, vielleicht in ein paar Jahren oder so.
Die Architekten von B&P sind Uberzeugt,
dass es Zeit ist, sich gerade jetzt um die bis-
her eher vernachlassigten Betriebselemente
zu kimmern, weil gerade hier die neuen
Chancen entstehen und die kommende Zeit
gnhadenlos zuschlagen wird.

Stetig ist nur der Wandel.

Ein Augenschein in jedem Betrieb zeigt es deutlich: Die
neue Technologie hat Einzug gehalten. Der Computer hat
die elektrische Schreibmaschine ersetzt, welche damals
die umfangreichen Formulare mit mehreren Durchschla-
gen und die endlosen Handarchive ersetzte. Das Funktele-
fon hat uns von den uralten Wand- und noch nicht so alten
Tischapparaten befreit und uns im Gegenzug noch enger
im Griff. Die Werkstattzeiten haben in den letzten Jahren
drastisch abgenommen und eine brummende Werkstatt
ist langst nicht mehr jedem Garagisten vergonnt. Dass flr
die Fehlersuche im Automobil ein Kabel zu einem elektro-
nischen Diagnosegerét angeschlossen wird, ist Ihnen be-
reits selbstverstandlich. Wer seinen Werkstattbetrieb kennt,
der weiss genau, dass ein Fahrzeug fur die normalen
Servicearbeiten nur noch wéhrend kurzer Zeit auf dem
Lift zu stehen braucht. Die Fehlersuche oder der Kompo-
nentenaustausch kann ohne Weiteres am geparkten Wagen
geschehen. Stand friiher ein Auto wéhrend 90 % der War-
tungszeit auf dem Lift, um die ndtigen mechanischen
Arbeiten auszufiihren, beschrankt sich heute ein normaler
Servicevorgang auf eine griindliche, aber kurze, mechani-
sche Inspektion, verlangert allenfalls in seltenen Fallen fir
den Austausch von Aggregaten und Montageteilen.

Unternehmerentscheide sind notig.

Aufgaben und Arbeitsablaufe im Wartungsbereich haben
sich drastisch gedndert, das Berufsbild der Mechaniker
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ebenfalls, nur nicht deren Arbeitsumfeld. Das Produkt
Auto 2000 und junger ist mit jenem aus dem letzten Jahr-
hundert kaum mehr zu vergleichen. Elektronische Bau-
teile sind zwar nicht unfehlbar, aber weitgehend ver-
schleissfrei, Olwechsel und Wartungsintervall bereits im
Dreijahresbereich eines durchschnittlichen Autofahrers,
und fast nur die hiesigen Jahreszeiten mit regelméssigem
Reifenwechsel garantieren fiir die stetige Nutzung von
Hebewerkzeugen. Diese Tatsache hat die normalen Ar-
beitsabldufe in der Werkstatt drastisch verandert, jedoch
nicht so die Werkstattkonzepte.

Vereinfacht ausgedriickt stehen dem Garagisten zwei
deutlich unterschiedliche Konzepte zur Wahl, die je nach
seiner unternehmerischer Ausrichtung deutliche Vorteile
bringen: Generalistenarbeitsplatze, also «ein Mann, ein
Lift», oder Spezialistenarbeitsplatze, also unterschied-
lich eingerichtete Arbeitsplatze fur unterschiedliche Auf-
gaben. Wéhrend das Fahrzeug wahrend der ganzen War-
tungszeit auf dem Generalistenarbeitsplatz stehen bleibt,
wird das Auto je nach Wartungsvorgang von Spezial-
arbeitsplatz zu Spezialarbeitsplatz bewegt. Hier nun ein
paar grundsatzliche Vor- und Nachteile jeder Variante:

Ein Mann, ein Lift...

...ist die heute Ubliche Norm. Die Effizienz einer solchen
Werkstatt liegt in der Anzahl ihrer installierten Lifte.
Jedem Mechaniker oder Mechatroniker seinen Arbeits-
platz mit Lift, und dazu noch den Lift flir den Werkstatt-
chef und ein zusatzlicher fir den Getriebeschaden oder
jenen Fall, wo man auf Teile warten muss. Ohne beson-
deren organisatorischen Aufwand ist fiir den problemlosen
Arbeitsablauf gesorgt, falls auch die benétigten Geréte
oder Spezialwerkzeuge in gentigender Anzahl vorhanden
sind. Die Werkstattausstattung einer modernen Werkstatt
beschert hohe Fixkosten. Wer Autolifte installieren will,
muss erst in eine genligende Gebdudehdhe investieren.
Und bei An- oder Neubauten fallt genau dies hauptséch-
lich ins Gewicht. Die Architekten von B&P haben bereits
vor 10 Jahren die einzelnen Kostenelemente einer Garage
vorgerechnet und dabei nachgewiesen, dass ein einziger
Avrbeitsplatz mit Lift in der Werkstatt tber Fr.170000.—
kostet, also eine monatliche «Miete» von fast Fr.1000.—
pro Arbeitsplatz. So logisch «ein Mann, ein Lift» ist, halt
es die Fixkosten schoén hoch.

Jedem Hafen sein Deckel...

konnte eine Alternative sein. Analysiert man den unum-
ganglichen Einsatz eines Autolifts fur jeden Werkstatt-
durchgang, dann wird klar, dass diese Installation wahrend
des langeren Teils der Arbeitszeit nicht bendétigt wird oder
sogar im Weg steht. Der aufgabenoptimierte Arbeitsplatz
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Ein Lift fur alle Falle. ..

...oder Arbeitsplatze...

...je nach Aufgabe...
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unterstiitzt das optimale Erledigen von individuellen Auf-
gaben. 60% der herkdmmlichen (80% zukinftiger) Arbei-
ten am Fahrzeug werden beim am Boden stehenden Fahr-
zeug vorgenommen. On-Board — oder online — Diagnose,
Austausch von Baugruppen oder Arbeiten im Motoren-
oder Fahrerraum, Einstell- und Regulierungsarbeiten,
Aufbereitung oder Endkontrolle und Qualitétspriifung
brauchen keinen Lift. Eine gute Ldsung wére demnach
der Arbeitsplatz pro Aufgabengebiet anstelle des her-
kédmmlichen Lifts pro Mann. Und genau dies kann eine
Chance sein. Bereits heute wird die Diagnose, die Abgas-
wartung oder die Spurvermessung meist je auf separierten
Platzen erledigt. Da wird das Fahrzeug frag- und klaglos
von einem Ort zum anderen bewegt, ohne die angebliche
«Zeitverschwendung» von zusétzlichen Mandvern zu
beklagen. Spezialarbeitsplatze erlauben nun einmal die
optimale und damit zeitsparende Erledigung spezieller
Aufgaben.

Der zeitliche Einsatz eines Lifts wéhrend der War-
tungsarbeiten am Fahrzeug sind bekannt. Wirden also
diese teuren Arbeitsplatze nur bei tatsdchlichem Bedarf
genutzt, konnten leicht auf die Halfte der Lifte und damit
auf die entsprechende Raumhdhe verzichtet werden. Bei
Neubauten ist das ein unschlagbares Kostenargument.
Der notige Einsatz ist hingegen die Beweglichkeit der
Mitarbeiter, denn Fahrzeuge haben bereits R&der und sind
also beweglich.

Form follows function.

Es gibt ihn nicht, den idealen Arbeitsplatz fur all die un-
terschiedlichen Einsétze, die zur Wartung und Reparatur
eines Fahrzeugs notig sind. Weil Arbeitsabldufe auch von
Gewohnheiten oder Neigungen des Garagisten abhéngig
sind, gibt es nicht einmal die «richtige» oder «falsche»
Werkstatt. Wie dieser wichtigste Teil eines erfolgreichen
Automobilbetriebs aussieht oder eingerichtet ist, hangt also
davon ab, wie ein Unternehmer seine taglichen Aufgaben
erledigen mochte.

Eine Garage ist ein Werkzeug, so lautet das Credo der
Architekten von B&P. Und gerade Werkzeuge haben sich
in jeder Autowerkstatt drastisch verandert. Wo steht heute
denn noch eine Drehbank oder gar ein Amboss? Selbst in
der Ausbildung der Mechaniker hat das Feilen dem Be-
dienen und Interpretieren elektronischer Diagnosegerate
Platz gemacht. Es ist also wirklich Zeit, das «\Werkzeug»
Werkstatt den neuen Anforderungen anzupassen.

Alles wird anders!
Wie in der Administration langst vollzogen, verandert

der Computerterminal in der Werkstatt die gewohnten
Avrbeitsabldufe. Auch wenn vorerst nur zukunftsglaubige
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Fantasten behaupten, dass es zur Wartung moderner
Fahrzeuge bloss eine schnelle Internetverbindung zum
Hersteller braucht, hat die Zukunft bereits begonnen. Der
Computer oder Terminal wird zusehends zum normalen
Arbeitsgerat des Mechanikers, Online-Unterstiitzung des
Herstellers fur Diagnose und Wartung wird zum Alltag
in der Werkstatt. Elektronische Handbucher 16sen die
volumintsen Ordner ab und die vom Werk verlangte
Garantie- und Qualitatskontrolle setzt voraus, dass jeder
Mitarbeiter seine Aktionen elektronisch dokumentiert.
Auch die Teilebewirtschaftung ist ohne Computer kaum
mehr vorstellbar.

Die Informatik in der Werkstatt. ..

...ist heute bereits Voraussetzung flir nur schon Service-
vertrage mit Herstellern. Wo Computer oder Terminals
eingesetzt werden, muss nicht nur das Klima stimmen,
sondern auch die Licht- und Platzverhdltnisse. Anstelle
der bisher obligaten Werkbank stehen teure Prifgerate auf
idealer Sicht- und Arbeitshéhe. Von der Decke hédngende
Energieampeln erhalten zukinftig vielleicht Informatik-
ampeln zum Nachbarn, damit die Ergonomie am Arbeits-
platz verbessert wird. Der Mechatroniker-Arbeitsplatz
ist eben, hell, staubfrei, immer online, und kann auch
dort eingerichtet werden, wo die Raumhohe fir einen
«normalenx» Arbeitsplatz nicht geniigen wirde. Denn ein
Lift ist fir derartige Arbeiten nicht nétig. Als Radfrei-
heber kdnnte eine Kurzhubbihne installiert werden, die
fur die Aufbereitung oder dann in der Pneuwechselsaison
gute Dienste leisten wirde.

...setzt auf gute Logistik. ..

\Voraussetzung fur optimale Arbeitsabldufe waren bisher
das verglaste Buro des Werkstattchefs, damit er stets alle
Arbeitsplatze im Auge behalten konnte. Der Einzug der
Informatik im Garagenbetrieb verénderte nicht nur die
Arbeitsablaufe, sondern macht auch die optimale Einsatz-
planung leichter. Die Autonomie und Selbstverantwor-
tung des heutigen Personals bedingt kaum noch direkte
Aufsicht, denn die individuelle Arbeitsleistung ist elektro-
nisch jederzeit genau nachvollziehbar. Mit der I&ngst vor-
handenen Software sind bereits die nétigen Hilfsmittel
vorhanden, die es dem Werkstattverantwortlichen erlau-
ben, alle anstehenden Aufgaben genau zu terminieren und
so seine Mitarbeiter und die unterschiedlichen Arbeits-
platze optimal einzusetzen. So kann er sich nun seiner
wichtigsten Aufgabe widmen, dem direkten und person-
lichen Kontakt mit seinen téglichen Kunden. Denn langst
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..und Funktion.

Mehr Zeit fir den Kunden.
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WIR UBER UNS

75 Jahre und kein bisschen

langwellig. ..

Autohaus Wederich Dona AG, Muttenz

Man muss die Feste feiern, wie sie fallen.
Es darf aber manchmal auch ein bisschen
mehr sein. Dieses auch in der Autobranche
seltene Jubilaum war zwar nicht Anlass,
aber die gelungene Kronung der Einweihung
des neuen Kundenzentrums der Autohaus
Wederich Dona AG in Muttenz. Ein Meilen-
stein in der Firmengeschichte, ein deutliches
Bekenntnis zur Hausmarke, ein unuberseh-
bares Zeichen an der St. Jakobsstrasse ist
entstanden, aber eigentlich nichts anderes
als eine angenehme Umgebung fur willkom-
mene Kunden und liebe Gaste. Das perfekte
Werkzeug fur professionelle Gastgeber,
Verkaufsarchitektur pur von den Architekten
von B&P.

Wahrend der vergangenen 75 Jahre ist das Autohaus
Wederich Dona AG an der vorziglichen Lage stets ge-
wachsen. In verschiedenen Ausbauetappen wurde aus
dem Automobilbetrieb ein kompletter Anbieter aller auto-
mobilen Dienstleistungen mit leistungsfahiger Werkstatt,
integrierter Karosserie und Malerei, einem gut assortier-
ten Teilelager und grosser Tankstelle an der Hauptstrasse
nach Basel. Weil die Prasentationsrdume fur die Marke
Peugeot nicht mehr zeitgeméss waren, fiel der Ent-
schluss leicht, im Zug einer Renovierung eine marken-
gerechte «Blue-Box» zu realisieren. Die Architekten von
B&P haben in der Konzeptphase das gesamte Peugeot-
«Merchandising»-Programm vorgeschlagen, was die Bau-
herrschaft und den Hersteller sofort tberzeugten.

Aus alt mach neu...
Wenig erfreuliche Uberraschungen brachte die vorhandene

Baustruktur. Der Mix aus unterschiedlichen Baumateria-
lien und Techniken zwang zu ungewo6hnlichen, manchmal

speziell aufwendigen Ldsungen. Hingegen konnten nun
endlich auch ein paar versteckte Problemfalle lokalisiert
und korrigiert werden. Nach Abschluss der Umbauarbeiten
sind beispielsweise die Dacher nicht nur dicht, sondern
stellenweise nachisoliert, was sich in einem deutlich
besseren Raumklima niederschlégt.

Die einzelnen Verkaufsrdume entlang der St.Jakobs-
Strasse sind mit einem neuen Zwischenbau zu einer
einheitlichen Prasentationsflache zusammengefasst. Die
bisher separaten Administrations- und Verkaufsburos
sind nun offen im grossflachigen Neuwagen-Ausstel-
lungsraum integriert, was die Offenheit und Transparenz
eines bekannten Fachbetriebs reflektiert. Neu findet
auch die Service-Annahme mitten in der Ausstellung
statt. Fir die leichtere Orientierung wird der Besucher-
eingang ndher an die Strasse gelegt und mit einem
Portalschild deutlich markiert. Fur Besucherparkplatze
ist hier auch der ideale Standort. Im Hintergrund wurde
ein neuer Dialog-Annahmeraum angebaut, wo im Beisein
des Kunden wéhrend einer Kurzdiagnose alle nétigen
Arbeiten am Fahrzeug besprochen werden kénnen. Sepa-
rate Administrations- und Direktionsbiiros befinden sich
neu in bisher wenig genutzten R&umen und schaffen
damit die nétige Distanz und Diskretion zum lebendigen
Présentations- und Verkaufsbereich. Diese Verwaltungs-
flache wird nun zur eleganten Verbindung vom neu
gestalteten Verkaufsraum zum bereits bestehenden Neu-
wagen-Ubergaberaum.

Die (brigen Betriebsteile wie Werkstatten und Teile-
lager blieben unverdndert. Mit diesem Projekt sind
ausschliesslich kundenrelevante Bereiche grundlegend
verbessert worden. Investition in klaren Kundennutzen,
und das ist ganz besonders heute die richtige Strategie.

...zur Freude der Kunden und Besucher!

Es ist unlibersehbar, das «neue» Autohaus Wederich Dona
AG in Muttenz. Die neueste Peugeot-«Blue-Box» ziert
einen langen Abschnitt der stark befahrenen Hauptstrasse.
Durch die optisch verkleinerten Schaufenster wirken die
ausgestellten Fahrzeuge wie eingerahmt und verflihren
zum ndheren Hinschauen. Und das ist kein Problem,
sind doch auch die Besucherparkplatze schon von der
Strasse aus deutlich sichtbar und leicht befahrbar. Kunden,
Passanten oder spontane Besucher sind hier willkommen.
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...wo Besucher freundlich empfangen werden...
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Des Kailsers
neue Kleider

Erfolg ist ansteckend. Smart ist eines der Beispiele
dafir, denn die originelle Knutschkugel hat Geschwister
erhalten. Weniger klein, weniger kurz, dafiir beinahe
schon ein richtiges Cabriolet oder gar eine Limousine
mit vier Platzen. Und richtig, das vor langer Zeit, sicher-
lich noch im letzten Jahrhundert, erfundene Smart-
Verkaufszentrum  ist
nun plétzlich zu klein.
Dumm gelaufen? Oder
vielleicht doch nicht?

Wer sich damals
Uber die zukunftswei-
sende Turm- und Ron-
dellarchitektur &usserte,
sparte nicht mit Eigen-
schaften wie transpa-
rent, originell, aufféllig
und modular, ja, modular, was immer das heissen sollte.
Es soll Leute geben, die verstehen unter «modular»,
dass Einzelteile leicht ausgetauscht werden kdnnen.
Welch ein Irrtum. Heute ist Kklar, dass das Modul
«Prasentationsrondell» in allen Smart-Centers zu Kklein
ist. Naheliegend waére es, dieses Modul mit einem neuen,
grosseren Modul zu ersetzen, aber wer so denkt, hat
offenbar nicht mit den Erfindern gerechnet. Die haben
namlich langst ein neues Center erfunden, in welchem
nun auch alle neuen Modelle gezeigt werden konnen.

Wer also bereits einschlagig investiert hat und dabei
bleiben mochte, kann sich die neuen Bauplane bereits
bestellen. Wer aber aus finanziellen Grinden noch etwas
zbgert, sucht nach Maglichkeiten, die verglaste «Trom-
mel» zu erweitern. Wenn ihm dazu nicht der Turm im
Weg steht, dann merkt er, dass sich auch eine Baulinie
nicht so leicht ausser Kraft setzen ldsst. Da ist einfach
kein Platz mehr zwischen Ausstellung und Trottoir.

Wer damals diese Projekte zu kritisieren wagte, die
angebliche Modularitat oder gar den Sinn solcher Glas-
palaste in Frage stellte, wurde als neidischer Besser-
wisser bezeichnet. Schnee von Gestern. Heute stellt
das Uberraschte Publikum fest, dass des Kaisers neue
Kleider eben keine sind. Aber dieser ist bereits auf der
Suche nach seiner alten Unterwasche.
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Schliesslich ist es nur ein Kkleiner Schritt vom Parking
durch den eleganten Eingang hinein in die neue, spekta-
kulére Autowelt dieser Weltmarke.

Die Buhne ist frei...

Im Inneren wird der Unterschied zu herkdmmlichen
Ausstellrdumen deutlich. Hier wird auf die Interessen und
Bedirfnisse des Kunden eingegangen und mit einem
Blick nicht nur die neuesten Modelle der Marke Peugeot,
sondern eine Palette von Dienstleistungen und Speziali-
tten eines kompletten Autohauses présentiert: Person-
licher Kundenempfang, kompetenter Kundendienst mit
technisch versierten Serviceberatern, attraktives Zubehor,
High-end-Fahrrader der Hausmarke, Kleines Bistro oder
Kinderecke fur kleine Besucher, Beratungsinseln flir unge-
stortes Produkte- oder Prospektestudium, und, stets sicht-
bare, aber diskrete Ansprechpartner und Verkaufsberater
des Hauses Wederich Dona.

Die Ausstattung halt sich genau an die Anspriiche
des Herstellers. Fir die Marke Peugeot stehen die vier
Grundmaterialien wie Metall als Basismaterial (fast)
aller Peugeot-Produkte, Holz als nobles Produkt aus dem
Jura, dem Ursprungsort der Marke, Pflanzen als Symbol
sauberer Luft, und Sand als Grundfarbton der Warme.
Mit dem Peugeot «Merchandising»-Konzept ist die Um-
gebung ihrer Produkte konsequent mit diesen schlichten
Materialien versehen, was zusammen mit der pronon-
cierten Beleuchtung fiir die sinnliche, ehrliche, aber
ausgesprochen unverwechselbare Ambiance in jedem
Peugeot-Verkaufsraum sorgt. Ein hdlzerner Gehweg flhrt
den Besucher zwanglos durch die gesamte Auslage. Man
flaniert wie auf einem Steg durch eine spektakulare Mar-
kenwelt, vorbei an den neuesten Modellen, Accessoires
und Attraktionen. Die Beleuchtung unterstiitzt die Orien-
tierung in diesem abwechslungsreichen Ambiente und
schafft den intimen, und trotzdem unverwechselbaren
Rahmen fir jedes einzelne préasentierte Modell.

Dienstleistung wortwortlich!

Im Interesse des Kunden stehen auch die integrierten
Dienstleistungen wie die konsequente Serviceberatung
am Fahrzeug. Den Kundendienstberatern steht mit der
integrierten Dialogannahme das perfekte Werkzeug fir
eine optische und technische Kurzdiagnose gemeinsam
mit dem Kunden direkt am Fahrzeug zur \erflgung.
Diese auf jeden einzelnen Servicekunden ausgerichtete,
personliche Fachberatung erleichtert aber nicht nur die
interne Betriebsorganisation, weil sicherheitsrelevante
Zusatzreparaturen sofort erkannt und spontan vereinbart
werden konnen. Der stets freie Annahmelift erlaubt es
dem Fachmann auch, einen sonst unsichtbaren Mangel
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im Beisein des Kunden festzustellen, ausgefiihrte Repara-
turen am Objekt zu erkléren, Eintauschofferten fundiert
zu begrunden oder einfach dem Laien einmal sein Fahr-
zeug aus der Mechanikerperspektive zu préasentieren.
Alle weiteren Gesprache finden mitten im Verkaufsraum
statt, wo der Kunde auch noch die neuesten Modelle ver-
gleichen, attraktives Zubehdr bewundern oder einfach nur
einen Kaffee geniessen kann. Der Wagen wird vom Werk-
stattpersonal abgeholt und in die Arbeit genommen.

Nach neun Monaten Umbauzeit in mehreren Etappen
und ohne Betriebsunterbruch ist in Muttenz ein attraktives
und zeitgemasses Autohaus mit komplettem Angebot fur
anspruchsvolle Autofahrer entstanden. Die extrem lange
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Strassenfassade, die grossziigigen Kundenparkplétze, die
Autos der Marke Peugeot, das automobile Zusatzangebot,
die Offenheit und Transparenz des gesamten Kunden-
bereichs ladt jetzt zum ungezwungenen Flanieren ein
und unterstiitzt so den intensiven und ganz personlichen
Kontakt zwischen dem bekannten Fachbetrieb und seinen
anspruchsvollen Kunden. Die Architekten von B&P sind
stolz, in diesem Projekt ihre kundenbezogenen Grund-
sétze realisiert zu sehen und nennen das Verkaufsarchitek-
tur pur. Damit hat das Autohaus Wederich Dona AG ein
attraktives und effektives Werkzeug fir professionelle
Gastgeber geschaffen. Auch nach einem Dreivierteljahr-
hundert keinerlei Anzeichen von Langeweile.

Car Wash
Systems

made by Christ
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...far noch
Unentschlossene, ...

...und fur kleine Gaste...

...und markenbewusste Sportler!
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