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ARBEITGEBER IM GESPRACH

Morten Hannesbo, CEO der AMAG-Gruppe

«Ich mochte einen Marktanteil
von 30 Prozent erreichen»

Morten Hannesbo flhrt das Automobil-Handelsunternehmen Amag, das seine
Spitzenposition in der Schweiz mit den Marken VW, Audi, Skoda und Seat auf
einen Marktanteil von fast 27 Prozent ausgebaut hat und 5300 Mitarbeitende be-
schaftigt. Im Interview dussert sich der Manager zu den Ursachen des Erfolgs,
seinen Zielen, seinen Flhrungsprinzipien und der Personalpolitik. René Pfister

Die Amag hat 2011 einen Rekordumsatz von 4,3
Milliarden Franken erzielt. Ihre Marken VW und
Audi sind die Nummern 1 und 2 in der Schweiz.
Worauf fiihren Sie diesen Erfolg zuriick?

Morten Hannesbo: Ein Grund ist sicher, dass wir
sehr gute Handler und Servicepartner haben und
sehr gute Mitarbeiter. Dazu verfligen wir Giber eine
Produktepalette, die noch nie so gut war wie jetzt.
Das Angebot des VW-Konzerns ist sehr breit und
qualitativ sowie technologisch auf einem Topniveau.
Unsere Marken sind auch klar positioniert. Kurz:
Die Handler, die Servicepartner, die Mitarbeiter und
die Produkte — das sind die Hauptfaktoren fiir un-
seren Erfolg. Dazu kommt, dass wir kommunikativ
offensiv auf dem Markt auftreten und den Verkaufs-
druck hochhalten.

Wirkte sich die Frankenstdrke negativ aus?

Auf alle Falle. Die Wahrungssituation war vor allem
eine Belastung, weil sie mit grossen Unsicherhei-
ten verbunden war. Wir kaufen die meisten Fahr-
zeuge in Franken ein und haben eine mit den Her-
stellern abgesprochene Planung. So sind wir auf

stabile Verkaufe angewiesen. Sonst wachsen die
Lager und die Kosten. Schwierig waren vor allem
die Sommermonate, in denen die Nachfrage auf-
grund der Wechselkursunsicherheit sehr schwach
war. Erstim September zog sie wieder an. Die Fran-
kenstarke hatte zur Folge, dass die Grauimporte
stark stiegen. Das Marktvolumen wuchs 2011 erfreu-
licherweise um acht Prozent. Davon entfiel aber
nur ein Drittel auf die normalen Vertriebskanile.

Haben die wegen der Frankenstdrke gewdhrten
Rabatte die Nachfrage auch angekurbelt?

Wir haben deshalb nicht mehr Autos verkauft — son-
dern einfach spater im Jahr. Die Rabatte haben vor
allem auf die Margen und die Rendite der offiziel-
len Markenhandler gedriickt. Und der Druck dau-
ert an, weil die Kunden nun generell mehr Rabatte
erwarten. Ich hatte lieber wieder einen Markt mit
stabilen Preisen.

Wie gross sind die Margen in Ihrem Geschift?
Beim Verkauf von Neuwagen sollte der Handler
eine Bruttomarge von neun Prozent erzielen. Das
gilt auch fir Occasionen. Die Margen sind also
eher klein - vor allem, wenn man sie mit anderen
Branchen vergleicht.

Wo sehen Sie noch Steigerungspotenzial?

Dieses Jahr rechne ich mit einem eher schwacheren
Gesamtmarkt. Ab 2013 sehe ich wieder mehr Poten-
zial, auch weil wir eine Reihe von neuen Modellen
in verkaufsstarken Segmenten anbieten kdnnen.

Was wollen Sie mittelfristig erreichen?

Ich mochte in den nachsten vier Jahren unseren
Marktanteil auf 30 Prozent ausbauen. Mein Ziel ist
ein stabiles Wachstum, damit unsere Markenpart-
ner und wir die Arbeitsplatze sichern konnen und
sich die grossen Investitionen auszahlen. Wenn man
in der Autobranche Erfolg haben will, muss man
Volumen generieren, zumal die Margen knapp und
die Investitionskosten — etwa fiir Fahrzeuge, Gara-
gen, Grundstlicke oder die Ausbildung des Perso-
nals — hier in der Schweiz sehr hoch sind. Kommt
dazu: Der Schweizer Markt ist relativ gesattigt, wir
ersetzen vor allem alte durch neue Autos. Wenn
wir wachsen wollen, missen wir also den Markt-
anteil weiter erhohen. Nur dann kénnen wir auch
in schlechteren Jahren bestehen.

Welches sind derzeit die grossten Herausforderun-
gen fiir Sie?

Ein Problem sind die im Vergleich zum benachbar-
ten Ausland hohen Lohn- und Arbeitskosten in der
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Morten Hannesbo stiess 2007 zur Amag-Gruppe und
ist seit Oktober 2009 CEO. Der gelernte Schifffahrts-
Kaufmann stieg in Danemark ins Autogeschaft ein und
war zuerst flr Toyota und Nissan tétig. Ab 2000 arbeitete

er flir Ford, auch als CEO in der Schweiz. Der 49-Jahrige

lebt mit seiner Familie in Zumikon. Er mag alles, was

Rader hat sowie die Berge und Sport.

Schweiz. Diese diirfen nicht noch weiter
steigen. Ich habe deshalb kein Verstand-
nis, dass Gewerkschaften noch mehr Fe-
rien oder Mindestléhne fordern. Das

schadet dem Standort Schweiz. Etwas

schwierig finde ich, dass die Schweiz
immer einen eigenen Weg gehen muss,
wie etwa beiden COZ—Auﬂagen, WO man

ein eigenes Gesetz macht - statt die eu-
ropaische Loésung zu Gbernehmen. Das

ist fr unsere Branche miihsam, kostet
Geld und ist unnétig. Eine weitere He-
rausforderung wird es sein, gentigend

Mitarbeiter mit den notigen Qualifika-
tionen gewinnen zu kénnen.

Haben Sie denn schon Miihe, das néti-
ge Personal zu finden?

Zurzeit bewegen sich die Zahl der offe-
nen Stellen und die Fluktuation von
rund sieben Prozent im normalen Rah-
men. Mittelfristig wird die Rekrutierung

von gut qualifizier-
tem Personal aber
schwieriger. Wir mus-
sen auch damit le-
ben, dass Leute unser Unternehmen
wieder verlassen, weil sie an einem an-
dern Ort etwas mehr Lohn bekommen.
Durchaus denkbar, dass wir kiinftig auch
im Ausland suchen missen, um die n6-
tigen Fachkréfte zu finden. Wir sind des-
halb auf die Personenfreizligigkeit an-
gewiesen.

Sie investieren viel in die Ausbildung
von Lehrlingen.

Ja. Wir beschéftigen derzeit 660 Lehr-
linge — das sind 13 Prozent des Perso-
nals. Wir wollen mdéglichst viele Junge

mit einer guten Ausbildung, fairen L6h-
nen und einer gezielten Karriereplanung

langfristig an uns binden. Das gilt vor
allem fir technische Berufe, bei denen

sich die Anforderungen stark verandert
haben. Ein Mechatroniker zum Beispiel

muss auch gut mit Computern und Elek-
tronik umgehen kénnen. Wir versuchen,
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technikbegeisterte Junge so frih wie
moglich anzusprechen — wie etwa letz-
tes Jahr an der Talentshow im Verkehrs-
haus in Luzern.

Was macht die Amag fiir die Weiterbil-
dung des Personals?

Wir haben mit der Amag Academy eine

virtuelle Plattform lanciert, um die Wei-
terbildung der Handler, Servicepartner
und Angestellten zu férdern und ihre

Karriereplanung zu verbessern. Wir wol-
len sicherstellen, dass interne und ex-
terne Schulungsprogramme koordiniert
und ohne Leerldufe umgesetzt werden.
Die Angestellten sollen kiinftig auch bes-
ser Uber ihren Ausbildungsstand doku-
mentiert sein. Im technischen Bereich

unterhalten wir zudem unsere eigenen

Schulungszentren in Schinznach und

in Dibendorf.

Worauf legen Sie bei Ihren Mitarbeiten-
den Wert? Und was sind lhre wichtigs-
ten Fiihrungsprinzipien?

Von den Mitarbeitenden erwarte ich
Transparenz, Fairness gegentiber Kun-
den und Partnern sowie Leistungsféhig-
keit und die Bereitschaft, auch mal einen
Extra-Effort zu leisten. Ich lege Wert auf
Motivation, Tempo und Energie. Ich
mochte Bewegung sehen. Es ist wich-
tig fir mich, auch mal etwas zu wagen.
Wenn sich ein Schritt als falsch heraus-
stellt, kann man ihn immer noch korri-
gieren.

Sie sind lange im Auto-Business tditig.
Was gefillt Ihnen daran?

Automobile sind mit Emotionen und
Freude verbunden. Es sind Produkte, die
man anfassen und besitzen kann und
die einen echten Wiederverkaufswert
haben. Die Branche ist sehr spannend.
Sie ist global tatig und komplex, bietet
eine Menge von Serviceleistungen und
hat Kunden mit unterschiedlichsten Be-
dirfnissen. Das macht Spass! Die Au-
tobranche ist auch ein wichtiger Arbeit-
geber. In der Schweiz zahlt sie mit allen
Zulieferfirmen rund 300 000 Beschaftig-
te. Das wird oft unterschatzt.

Was fiir einen Wagen fahren Sie?
Einen VW Touareg. Mit Dieselmotor. Ein
ausgezeichnetes Auto! @
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