
Alle drei bis vier Jahre ein neues Auto vor
der Tür, geringe Kosten, wenig Risiko: Der
Firmenwagen zählt wohl zu den Faktoren,
die ein Jobangebot attraktiv machen. Was
allerdings nicht bedeutet, dass man beim Fir-
menwagen freieHand hat. Gerade große Un-
ternehmen haben in der Regel ausgeklügelte
Richtlinien aufgestellt, wer was wann fahren
darf. Die sogenannte Dienstwagenordnung
regelt beispielsweise genau, welcher Posi-
tion welches Fahrzeug zugeordnet ist. In der
Regel gibt der Chef eine Fahrzeugklasse und
eine monatliche Leasingrate vor, manchmal
sogar Hersteller, Modell und Maximalver-
brauch.

Für Unternehmen mit größeren Fuhr-
parks richten die Leasinggesellschaften so-
gar eigene Fahrzeug-Konfiguratoren ein, in
denen die Vorgaben des Kunden hinterlegt
sind. Der Mitarbeiter kann sich sein Auto
dann im Rahmen des Möglichen online
zusammenstellen. Reicht das Budget nicht
mehr fürs Schiebedach oder die Ledersitze?
Dann vielleicht einen kleineren Motor wäh-
len – schon passt es wieder.

Zusammen mit dem Schlüssel zum neuen
Firmenwagen bekommt der Mitarbeiter
einen Fahrzeugüberlassungsvertrag. Der ist
normalerweise Teil des Arbeitsvertrags und
regelt die Rechte sowie Pflichten des Mitar-
beiters. Etwa, ob er das Auto auch privat
fahren darf. Und wenn ja, wie viele Kilo-
meter und wer den Sprit bezahlt. Je weniger
Einschränkungen der Chef hineindiktiert,
umso freiere Hand lässt er dem Mitarbeiter.
Ist Privatnutzung generell erlaubt, geht die
Rechtsprechung sogar davon aus, dass sich
auch die Ehefrau oder die im Haushalt leben-
den Kinder hinters Steuer setzen dürfen. In
jedem Fall tut der Mitarbeiter gut daran, sich
sehr genau an die Vorgaben zu halten. Darf
erden Wagen auch fürUrlaubsfahrten benut-
zen, ist damit nicht automatisch das Okay
für den Trip ans Mittelmeer verbunden.

Zu den Pflichten des Fahrers gehört
auch, den Wagen in Schuss zu halten. Das
bedeutet: regelmäßig Öl, Reifen, Licht kon-
trollieren, rechtzeitig auf Winterreifen um-
rüsten – was allerdings sowieso meist vom
Fuhrparkleiter des Unternehmens organi-
siert wird; aber auch melden, wenn eine In-
spektion ansteht oder der Wagen Mucken
macht. Allerdings darf er das Auto dann
auch nicht einfach in die nächstbeste Werk-
statt geben, vielmehr muss er sich vorher
vom Fuhrparkleiter instruieren lassen. Ge-
naue Regelungen gibt es auch für Unfälle.
Meist steht im Vertrag, dass man dann im-
mer die Polizei verständigen muss. Danach

gilt es, sofort eine Schadenmeldung an den
Chef oder Fuhrparkverantwortlichen sowie
an die Leasinggesellschaft zu schicken. Glei-
ches gilt natürlich, wenn der Fahrer beim
Einparken hängen bleibt und den Kotflügel
verkratzt.

Die Unternehmen sichern sich mit sol-
chen Regelungen gegen teure Nachzahlun-
gen bei der Rückgabe an die Leasinggesell-
schaft ab. Denn die akzeptieren nur normale
Gebrauchsspuren. Was nicht heißt, dass der
Mitarbeiter sein Automit Samthandschuhen
anfassen muss. Kleine Kratzer am Tank-
deckel, abgenutzte Fußmatten oder sogar
Steinschlagschäden lassen sich schließlich
kaum vermeiden. Ein Arbeitgeber kann sei-
nen Mitarbeiter nur bei grob herbeigeführ-
ten Schäden an den Kosten beteiligen. Etwa,
wenn der Motor den Geist aufgibt, weil der
Fahrer nie das Öl kontrolliert hat. Oder
wenn ein Kollege seine heimlichen Ambitio-
nen als Rennfahrer auf einer schnellen
Runde über die Nordschleife des Nürburg-
rings ausleben wollte und den Dienstwagen
in die Leitplanke gesetzt hat.

Selbst wenn man den Job wechselt oder
gekündigt wird, kann es Streit ums Auto ge-
ben. Auch hier hilft ein Blick ins Kleinge-
druckte. Das regelt, was bei Schwanger-
schaft, Elternzeit oder Kündigung passiert.
Mancher Arbeitgeber behält sich vor, das
Auto jederzeit gegen ein anderes, gleichwer-
tiges auszutauschen. Ein kleineres Modell
muss der Arbeitnehmernicht akzeptieren.

Mitarbeiter sollten sich tunlichst an alle
Regelungen halten, sind sie doch Bestandteil
des Arbeitsvertrags. Das gilt im Übrigen
auch für die Tankkarte, die man zusammen
mit dem Auto bekommt. Wer damit für den
Privatwagen Sprit zapft, kann fristlos gekün-
digt werden.  Annett Boblenz

Montagvormittags steht das Telefon von
Christine Volk nicht still. 50 bis 60 renom-
mierte Küchenchefs und Gastronomen rufen
bei der Vertrieblerin der Handwerksbäcke-
rei Mack an und geben ihre Wochenbestel-
lung auf. Unter den 250 Stammkunden sind
Spitzenadressen wie das Steigenberger in
Bad Wörishofen oder Alfons Schuhbeck in
München, die ihre Backwaren im schwäbi-
schen Westhausen ordern.

„Unsere Stärke ist einerseits die Quali-
tät“, sagt die Kauffrau und Industriefachwir-
tin, denn die 100 Mitarbeiter in der Produk-
tion verwenden keine Fertigmischungen und
setzen ausschließlich natürliche Grundstoffe
ein. „Unser zweites Plus ist der individuelle
Service“, erzählt Christine Volk, die nach
einer Kinderpause von der Kosmetikbran-
che ins Backhandwerk wechselte. Wennbei-
spielsweise Gastronomen ein Brötchen wol-
len, 30 Gramm schwer in einer bestimmten
Form mit einer speziellen Gewürzmischung,
dann übernimmt sie diesen Auftrag. Zufrie-
dene Kunden, die immer wieder bestellen,
das motiviert die gebürtige Bopfingerin. Seit
acht Jahren kümmert sie sich um diesen Ge-
schäftszweig: „Da entstehen echte Bindun-
gen, so dass neben der reinen Bestellung
auch mal fünf, sechs persönliche Sätze fal-
len.“ Das Unternehmen, das 552 Mitarbei-
ter in 40 Filialen beschäftigt, habe keinen
echten Außendienst,weil die Kunden sie wei-
terempfehlen. Zusammen mit ihrem Chef
Hans-Günther Mack besucht sie Küchen,
wenn sie zum Gespräch eingeladen sind, und
sie gehen auf die wichtigsten Hotellerie- und
Gastronomiemessen.

Von einer derartigen Situation kann Oli-
ver Kienzler nur träumen. Der Key Account
Manager der Stuttgarter Hays-Niederlas-
sung betreut sechs Kunden. Sein Auftrag ist,
freiberufliche Ingenieure an die Industrie zu
vermitteln. „Ich muss wissen, welche The-
men meine Kunden beschäftigen und stän-
dig in Kontakt mit der Entwicklung und Pro-
duktion bleiben, aber auch mit den Einkäu-
fern“, sagt der 32-Jährige. Eine gute Auffas-
sungsgabe ist in seinem Job gefragt. Denn

meist hat es Kienzler, der in Pforzheim
Betriebswirtschaftslehrer mit dem Schwer-
punkt Marketing studiert hat, mit fachlich
orientierten Ingenieuren zu tun.Die sehr spe-
ziellen Anforderungen seiner Kunden muss
er in ein Profil umsetzen, anhand dessen er
dann die umfassende Datenbank des Perso-
naldienstleisters durchforstet, um den pas-
senden Freelancer zu finden. „Gut zuhören
und die richtigen Fragen stellen ist geschäfts-
entscheidend“, so der gebürtige Badener. Im
vergangenen Jahr hat er knapp 50 Spezialis-
ten an seine Kunden vermittelt – unterneh-
mensintern eine gute Quote.

Meist braucht der Hays-Mann etwa zwei
Wochen, um seinen Kunden einen fachlich
passenden Ingenieur anzubieten. Wenn ein
Kunde in Not ist, müssen auch mal ein, zwei
Tage reichen. Oft sind dann erfahrene Frei-
berufler gefragt, die mit ihren 50 oder 60 Jah-
ren Ruhe in ein schwieriges Projekt bringen,
weil sie wissen, wie man das Schiff wieder in
tiefere Gewässer lenkt.Die tägliche „Schlag-
zahl“ sei hoch, sagt Kienzler, weil Rekrutie-
rung ein Wachstumsmarkt sei, gerade in
Deutschland. Ausländische Personaldienst-
leister drängen ins Land. „Es ist mein Job,
dass Hays seine Marktführerschaft behält“,
formuliert Kienzler seine tägliche Herausfor-
derung.

Auch Christine Volk motiviert, dass sie
hinter den Produkten steht, die sie verkauft.
Ein besonderer Erfolg ist für sie, wenn sich
ein Küchenchef oder Koch meldet, nachdem
er seine Anstellung gewechselt hat. Dann
weiß sie, dass die Produkte überzeugen, und
einen neuen Kunden hat sie dann auch oft
gewonnen. Ein Fünftel des Umsatzes von
18,7 Millionen Euro macht die Handwerks-
bäckerei Mack mit Edelgastronomie, Hotel-
lerie und Caterern. Wo Menschen agieren,
geht auch was schief. Eine Lieferung kommt
nicht an oder nicht so, wie sie soll. „Im ersten
Schritt versuche ich unseren Kunden von sei-
nem Ärgerrunter zu bringen“, sagt sie. Dann
mache sie fast alles, um eine Lösung zu fin-
den. Das kann bedeuten, einen Kurier aus
dem Schwäbischen nach Mecklenburg-Vor-
pommern zu schicken: „Hochklassige Kun-
den darf man nicht verlieren.“ Jens Gieseler
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UM DEN PREIS VERHANDELN

Die private Nutzung des Firmenwagens
muss versteuert werden. Entweder pau-
schal, egal wie viel oder wie wenig der
Mitarbeiter das Auto nutzt. Dann erhöht
sich das zu versteuernde Monatseinkom-
men des Mitarbeiters um ein Prozent des
Bruttolistenpreises des Autos, und zwar
inklusive aller Extras. Rabatte beim Kauf
werden nicht berücksichtigt. Dazu kom-
men noch 0,03 Prozent des Bruttolisten-
preises pro Entfernungskilometer zwi-
schenWohnungund Arbeitsstätte.

Oder wer seinen Firmenwagen wenig
privat fährt, kann auch ein Fahrtenbuch
führen. Allerdings gibt es sehr strenge
Vorschriften: Das Buch muss kontinuier-
lich geführt werden, und für jede Fahrt
Datum, Kilometerstand, Strecke und
Ansprechpartner aufführen. Diesen Auf-
wand scheuen die meisten Arbeitgeber,
zumal hier sämtliche Unterhaltskosten
berücksichtigtwerden müssen. bob
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Sobald es um den Preis geht, spitzen sich
Verhandlungen oft zu. Dann entscheidet
sich, ob der Auftrag erteilt, das Produkt
gekauft wird. Deswegen würden viele Ver-
käufer um das Thema herumschleichen
wie die Katze um den heißen Brei und ihren
Preis erst am Ende ins Spiel bringen, weiß
der Kommunikationspsychologe Dr. Udo
Kreggenfeld.

„Das ist die falsche Strategie“, sagt der
Fachbuchautor. Preisverhandlungen wür-
den bereits mit dem ersten Kontakt begin-
nen. „Ob ein Preis letztlich als stimmig er-
achtet wird, bestimmen Verkäufer ganz we-
sentlich durch ihr eigenes Verhalten. Denn

Kunden, die nicht angemessen oder res-
pektvoll behandelt wurden, vergessen das
nicht“, soKreggenfeld.

Als Schlüsselqualifikation sieht Kreg-
genfelddaher die „innere Preissolidarität“.
Das bedeute, wer von seinem eigenen Preis
nicht voll und ganz überzeugt sei, wecke im
Verhandlungspartner den Jagdinstinkt,
„noch etwas herauszuholen“. Statt im
Preis nachzugeben, sei es aber besser, dem
Kunden mehr Wert zu bieten. Und nur
wenn die Beziehung zwischen Verkäufer
und Käufer stimme, könnten auch
schwierige Preisverhandlungen kooperativ
geführtwerden.  kn

Den Umgang mit
dem Dienstwagen
legt der Arbeitgeber
meistens genau fest.            
Foto: Keystone  
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SPIETH Gymnastic ist Hersteller
von Hochleistungs-Kunstturn-
Geräten und zählt als Ausstatter
von 10 Olympischen Spielen und
über 35 Weltmeisterschaften zu
den weltweit führenden Anbietern.

Wir beliefern nationale und internationale Sportfachhändler.
Zudem konzipieren und installieren wir Turn- und Leistungszentren.

Zur Verstärkung unseres Montage-Teams suchen wir eine/n

Außendienstmonteur/in
Ihre Hauptaufgabengebiete sind:
• Montage von Gruben- und Mattensystemen.
• Aufbau und Wartung von Turngeräten.
• Betreuung und Wartung von Turngeräten bei Veranstaltungen.
• Montage und Kommissionierung von Turngeräten.

Was bringen Sie bitte mit:
• Handwerkliche Ausbildung (Polsterer, Schreiner, Monteur,…).
• Reisebereitschaft (bundesweit, teilweise auch im Ausland).
• Körperliche Fitness.
• Flexibilität und Teamfähigkeit.
• PKW-Führerschein (Klasse 3).

Es erwartet Sie eine abwechslungsreiche und verantwortungsvolle
Aufgabe, die selbständiges und eigenverantwortliches Handeln
voraussetzt.
Haben wir Ihr Interesse geweckt?

Dann freuen wir uns auf Ihre Bewerbung an:

SPIETH Gymnastic GmbH
z. Hd. Herrn Garziella
Zeppelinstraße 126, 73730 Esslingen
oder garziella@spieth-gymnastic.com

Bitte teilen Sie uns darin auch Ihre Gehaltsvorstellungen und Ihren
frühestmöglichen Eintrittstermin mit.
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