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Chongqing





Dieses Auto kann fliegen:
Aeromobil 3.0



Prof. Hannes Brachat 6



20.01.2016 7Prof. Hannes Brachat

Rendite
Vertriebs-
strategie
(Hersteller,

Neue Anbieter)

Digitaler 
Verkauf

(Mehrkanalver-
trieb)

Kunde
(Stammkunde?)

Wettbewerb 
Service

Prozess-
optimierung

(Mobilitäts-)
Dienstleistungen

Mitarbeiter

Automobil-
technik

Digitalisierung

20152016



Neukundenbegrüßungspaket
Der erste Eindruck zählt

DIN A5
Dokumententaschen
ca. 1 €/Stck.

Inhalt:
• Kommunikationsdaten 

Autohaus
• Visitenkarte 

Serviceteam
• Gutschein für 1. Service
• Aktuelle Kundenzeitung
• Give away
• VIP-Gutscheinheft

Quelle: Erwin Wagner



Kundenverluste

Befragung aller Kunden, 
die wenigstens 12 Monate 
keinen Serviceumsatz 
mehr generiert haben:
„ . . . Sie waren schon seit 
1 Jahr mit Ihrem Fahrzeug 
nicht mehr bei uns zum 
Service, dürfen wir fragen, 
was der  Grund dafür ist . 
. . ?

Dokumentation

Kundengewinnung/-verluste – man muss die Gründe kennen !
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„Jedem seinen Service!“













Auf einer erfolgreichen Beschaffung attraktiver und rentabler „Ware“ und dem
optimalen Managen dieser Ware bauen alle weiteren Maßnahmen auf.

Die Schlüsselposition ist der Einkäufer, nicht der Verkäufer!

Aktiver Zukauf ‐ optimaler

Einkauf


Aktives Bestandsmanagement 

Optimale Prozessqualität 

Optimale Verkäuferleistung 

Verkauf von FD‐Leistungen 

Gebrauchtwagenpräsentation 
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Elektronisches   
Preisschild 

MB-Kunzmann 
Aschaffenburg

www.autopreismanager.com
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Service-Marketing
(Neue Kanäle, Börsen,

Dialogannahme)
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