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Gehri Carrosserie Spritzwerk GmbH
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tmeisterlich in die Zukunft

Anfang Jahr Gbernahm José Jodo Goncalves (31) die Gehri Carrosserie Spritzwerk GmbH in Pfaffikon ZH.
Maoglich gemacht habe n dies einerseits eine Karriere, die seit Jahren auf eine solche Herausforderung
geplant und aufgebaut wurde, und andererseits die richtigen Partner.
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Wer mit dem Auto von Uster
kommend nach Pfaffikon ZH
reist, fahrt am schénen Pfaf-
fikersee entlang. Auf der an-
deren Strassenseite liegt das
Industriequartier mit aus-
schliesslich KMU-Betrieben.
Einer davon ist die 1953 ge-
grindete Gehri Carrosserie
Spritzwerk GmbH, die 1982
durch Hanspeter Gehri in zwei-
ter Generation Ubernommen
wurde. Bei vielen Mitgliedern
hat er sich durch seinen gros-
sen Einsatz fur den VSCl einen
Namen gemacht. Bereits 2010
sprach Enzo Santarsiero, heute
Geschaftsfihrer der André
Koch AG, mit ihm tber die Zu-
kunft und seine Plane fur eine
Nachfolge, doch erst ein halbes
Jahrzehnt spater war die Zeit
reif fir das Thema. Ein geeig-
neter Nachfolger war allerdings
nicht in Sicht. Santarsiero, der
José Goncalves schon seit Jah-
ren fordert und berat, machte
ihn auf die Chance aufmerk-
sam.

Goncgalves, Autolackierer mit
eidg. hoherem Fachausweis
und Berufsweltmeister im Au-
tolackieren, war letztes Jahr
noch im Aussendienst eines
Lacklieferanten tatig und kam
bei einem geschaftlichen Be-
such bei Gehri zufallig auf die
Méglichkeit der Geschafts-
Ubernahme zu sprechen. Eine
der grossen Herausforderun-
gen einer solchen Nachfolgere-
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gelung ist die Finanzierung.
«FUr einen jungen, eingemiete-
ten Handwerker ist es praktisch
unmaglich, Unterstitzung ei-
ner Bank zu erhalten», so das
Fazit von Gongalves. Viele Un-
ternehmer verstehen das nicht,
denn schliesslich kdnnten sie
doch einen Kundenstamm und
Umsatz vorweisen. «Auf Kun-
dentreue kann man nicht spe-
kulieren», erklart Enzo San-
tarsiero. «Kunden kommen
vielleicht aus persénlicher Sym-
pathie zum Inhaber oder weil
sie eine Beziehung zu ihm ha-
ben.» So war es fur Gongalves
nur unter einer Bedingung
machbar: «Ohne Liegenschaft
war das Risiko langfristig zu
gross, als Gesamtpaket aber
fur mich interessant.» Es war
eine grosse Investition. Doch
mit Grundeigentum, einer fass-
baren Sicherheit, kam auch die
Bank an Bord und die Uber-
nahme konnte angegangen
werden. Hanspeter Gehri un-
terstitzt weiterhin punktuell,
bespricht mit José bestehende
Vereinbarungen und Uber-
nimmt die Stellvertretung.
Auch Gehris Frau Heidi arbeitet
noch zu 40 Prozent in der Ad-
ministration.

Ein Entscheid der ganzen
Familie

Was passierte in Josés Kopf, als
ihm die Idee angetragen wur-
de? «Als Erstes dachte ich an
die Familie, da es doch um eine
grosse Veranderung geht. Ich
habe zuerst mit meiner Frau
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Versicherungen

Das Team der Gehn Carrossene Sprltzwerk Gran in Pfaffikon mit
seinem neuen Inhaber José Gongalves (2. v.r.); rechts neben ihm Enzo
Santarsiero.

gesprochen, dann mit meinem
Vater und ebenfalls mit Enzo
Santarsiero, und dann musste
ich es noch mit mir selber kla-
ren. Ist es das, was du willst?
Ich habe mir eine Strategie aus-
gedacht, Risiken und Chancen
abgewaogen, Gesprache mit
Hanspeter Gehri gefiihrt, mei-
ne Vorstellungen eingebracht,
und irgendwann haben wir uns
gefunden.»

Diese neue Herausforderung
passte zu José Gongalves, des-
sen Werdegang beeindrucken-
de Stationen aufweist. Mit
knapp 16 Jahren kommt José
aus Portugal in die Schweiz.
Der Sprache anfangs kaum
méchtig, absolviert er die Schu-
le, schliesst die Lehre ab, wird
Schweizer Autolackiermeister,
2005 in Helsinki (FIN) Berufs-
weltmeister und absolviert
noch die eidg. hohere Fach-
prifung.

Enzo Santarsiero, damals in der
Geschaftsleitung eines ande-
ren Lackimporteurs, schnappt
sich das Talent und macht ihn
zum Leiter des Schulungscen-
ters. Uber fUnf Jahre vermittelt
Goncalves sein Wissen und sei-
ne Begeisterung an den Nach-
wuchs. «lch sagte ihm immer,
er misse Unternehmer wer-
den», erinnert sich Santarsiero.
«Und was ihm dazu helfen
wirde, ist eine Verkaufsweiter-
bildung und entsprechende
Erfahrung.» 2011 tritt Gongal-
ves darum eine Anstellung im
Aussendienst einer Autolackfir-
ma an. So lernt er Kunden wie
Lieferanten kennen, reist viel
und kann seinen Rucksack ful-
len.

Kunden bleiben nicht fiir
immer

Noch heute sieht sich Santar-
siero als Josés Mentor: «Es ist

meine Leidenschaft, ihn als
Menschen und Firma zu unter-
stUtzen und als erfolgreichen
jungen Mann in einer neuen
Tatigkeit zu begleiten. Denn es
reicht nicht aus, gut Autos la-
ckieren zu kénnen. Es braucht
auch Partnerschaften. Wir von
der André Koch AG kénnen
ihm das bieten, etwa ein Netz-
werk mit Repanet Suisse. Jeder,
der mich kennt, weiss, dass ich
grossen Wert auf Ausbildung
lege. Ich finde es unglaublich
mutig und schén von José.
Denn wenn niemand den Be-
trieb Ubernommen hatte, gabe
es diese Carrosserie bald nicht
mehr.» Damit waren zehn Ar-
beitsplatze bedroht gewesen.
«Den Erfolg sieht man am Aus-
lastungsgrad. Man kennt José,
und viele Portugiesen schatzen
es, ihre Auftrage in ihrer Mut-
tersprache besprechen zu kon-
nen. Er ist aktiv im Verkauf,
geht zu Kunden und Flotten
und holt so neue Auftrage»,
erklart Santarsiero. «Jeder, der
zukunftsorientiert denkt — und
das ist meine Aufgabe im eige-
nen Interesse —, wird feststel-
len, dass ein Geschaft allein mit
bestehenden alten Kunden
heute nicht lange funktionieren
kann», bestatigt Gongalves.
«Nachhaltigkeit ist nicht ge-
wahrleistet, wenn man nicht
versucht, Neukunden zu ge-
winnen. Die Gefahr, Kunden zu
verlieren, ist gross, denn die
Konkurrenz schlaft nicht. Und
viele langjahrige Stammkunden
kommen irgendwann in ein Al-
ter, in dem sie nicht mehr Auto-
fahren kénnen.» Santarsiero
geht noch weiter: «lch glaube,
langfristig ist entscheidend,
dass man nicht abhangig wird.
Aber ohne gesteuerte Netz-
werke, Garagen, Flotten und
Leasingunternehmen als Part-
ner kann man sich schlichtweg
nicht mehr im Markt behaup-
ten.»
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Strategie auf drei Saulen
Fir Goncalves sind die drei
wichtigsten Pfeiler Auslastungs-
grad, Prozesse und Mitarbeiter-
kultur: «\Wenn man an diesen
drei Dingen nicht arbeitet, wird
man nicht Erfolg haben. Und
daflr braucht es starke Part-
ner.» Zur Erhéhung des Auslas-
tungsgrades analysierte er den
Kundenstamm und nahm dar-
auf neue Segmente ins Visier,
Dazu nutzt er Netzwerke. Zu
Eurogarant (bisher) ist die Car-
rosserie nun auch Repanet-
Suisse-zertifiziert und verfugt
damit Uber neue Freigaben fur
technische Ausfihrungen, die
der Betrieb vorher nicht hatte.
«Als Repanet-Suisse-Partner
steigen die Chancen bei spe-
ziellen Kundenw, erklart Santar-
siero. «Daflr leistet das Netz-
werk Lobby-Arbeit.»

Auch arbeitet das Team zurzeit
an diversen Prozessoptimierun-
gen. Dazu werden Annahme,
Ablieferung und Reparatur
analysiert. Im Lackbereich stell-
te der Weltmeister bereits auf
Standox um: «Heute kann man
mit den richtigen Produkten far
die richtige Arbeit die Produkti-
vitdt steigern. Lange wurde
hier aufgrund der Verkaufsab-
sicht nicht viel investiert, doch
nun verfigen wir Uber eine
neue und moderne Infrastruk-
tur im Lackbereich mit zwei
Kombikabinen und einem
Trocknungsofen, damit die Mit-
arbeiter besser und moderner
arbeiten konnen. Alle Mitar-
beiter bestatigen, dass wir
schneller sind, und sie mussen
abends keine Uberstunden
mehr machen.»

Enzo Santarsiero 6ffnet den Fo-
kus: «Die Auslastung in der
Schweiz liegt bei durchschnitt-
lich 70 Prozent, das ist langfris-
tig zu wenig. Darunter verdient
ein Unternehmen kein Geld.
Jetzt kann man es noch auffan-
gen mit einem hohen Stunden-
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José Gongalves ist aktiv im Verkauf und nutzt den Vorteil eines Netz-

werks wie Repanet Suisse.

Enzo Santarsiero (André Koch AG / Repanet Suisse, 1.) fordert und for-
dert José Goncalves schon seit Gber zehn Jahren.

satz, aber kiunftig wird das
nicht mehr méglich sein. Der
Auslastungsgrad lasst sich mit
Netzwerken verbessern. Mit
einem guten, gesunden Mix
aus Privatkunden, Autohausern
und Netzwerken garantiert
man in einem harten und tech-
nologischen Markt ein Uberle-
ben. 80 Prozent des gesamten
Reparaturvolumens ist bei den
freien Carrossiers, und das soll
auch so bleiben. Die freien Un-
abhéngigen haben direkten
Kontakt zu den Kunden, hier
spricht der Kunde noch mit
dem Inhaber, bei einer grossen
Gruppe hingegen mal mit dem,
dann mit dem. Wenn man die
Prozesse im Griff hat, leiden-
schaftlich ist und Mitarbeiter
ausbildet, dann funktioniert es.

Wenn man nichts tut, wird es
schwieriger mit der Nach-
folge.»
Gongalves ist motiviert: «Die
Firma Gehri hat 34 Jahre Tradi-
tion. Mein Ziel ist es, frischen
Wind reinzubringen, um den
Kunden neue Angebote zu of-
ferieren. Um den Markt in Brei-
te und Tiefe sauber bedienen
zu kénnen, neue Techniken wie
\Wassertransferdruckverfahren,
Lackierung mit FlGssfolie, pro-
fessionelle Felgenreparaturen
oder spezielle Tofflackierungen
anzubieten und neue Bedurf-
nisse abzudecken, dafir braucht
es Mitarbeiter, die bereit daftr
sind. Wer als Vorgesetzter Lei-
denschaft lebt, zieht sein Team
mit.» @
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