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SyKE © ANALYSE  

Information zur  

SyKE © ANALYSE  

¸ Damit erhalten Sie volle Transparenz 

über Ihr aktuelles Aftersalesgeschäft 

¸ Sie gewinnen einen ständig 

aktuellen Überblick über Kunden-/ 

Umsatz-Gewinn oder Verlust 

¸ Sie erhalten wertvolle Informationen 

zur Kundenwert-Entwicklung und 

die daraus abzuleitenden 

Maßnahmen 

¸ SyKE© ANALYSE ist Ihr zentrales 

Aftersales-Steuerungsinstrument 

Erwin Wagner  Marketingagentur für die Automobilwirtschaft  

Niedernhart 1 a ƀ 94113 Tiefenbach ƀ Tel. 0049 (0)8546 9758150 ƀ Fax 0049 (0)8546 9758151 ƀ info@mdw-wagner.de ƀ www.mdw-wagner.de 
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SyKE© STRATEGIE 

Die Strategie zur systematischen Kundenwert-Entwicklung 

Wir präsentieren Ihnen die einzelnen Bausteine gerne persönlich 

SyKE© STRATEGIE 

Die komplexe 

Methode zur 

dauerhaften 

Werkstatt-

auslastung und 

Kundenbindung 

SyKE© ANALYSE & 

KONTAKT 

Volle Transparenz 

und bedarfs- und 

termingerechte 

Kundenkontakte 

mit Erfolgs-

kontrolle 

SyKE© KOMM 

Das System zur wirksamen 

Kundenbindung und 

Kundengewinnung für Ihr 

Werkstattgeschäft 

SyKE© MARKETING 

AWplus 

WAWEG 

Effizientes Marketing, 

Verkaufsförderung und 

aktiver Serviceverkauf mit 

effizienter Aftersales-

Organisation 

Übersicht: Die Bausteine der SyKE© STRATEGIE 
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SyKE© ANALYSE 

SyKE© ANALYSE ï vollständige Transparenz für Ihr Aftersalesgeschäft 

Damit steuern Sie Ihr Aftersalesgeschäft professionell 

SyKE © ANALYSE  

Kennen Sie Ihre Aftersales-Kunden? 

Kennen Sie den Kundenwert und dessen 

Entwicklungsmöglichkeiten? 

Erkennen Sie die unterschiedlichen 

Bedarfe und die damit verbundenen 

notwendigen Maßnahmen zur 

Ausschöpfung und Steigerung der 

Kundenwerte zur Steigerung von Umsatz 

und Ertrag? 

Mit dem Instrument SyKE© ANALYSE 

erhalten Sie volle Transparenz über Ihr 

Aftersalesgeschäft und können die künftige 

Entwicklung exakt planen, daraus 

zielgenaue Maßnahmen ableiten und jederzeit 

deren Wirksamkeit konkret messen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Ein besonderes Merkmal der SyKE©  

  ANALYSE ist die Festlegung von  

  Kundenwert-Kategorien, so kann man 

  den Kundenwert gezielt steigern. 

  GRÜN / GELB / ROT / BLAU ï   

  die Farben Ihres Servicegeschäfts 

  Die Kategorien sind: 

  GRÜN = Beste Stammkunden mit  

  überdurchschnittlichem Umsatz 

  Es wird angenommen, dass diese  

  weitgehend den Service-Gesamtbedarf bei  

  Ihnen decken. 

  GELB = Stammkunden mit  

  durchschnittlichem Umsatz 

  In dieser Kategorie befinden sich z. B.  

  Wenigfahrer, aber auch Kunden, die einen  

  Zusatzbedarf anderweitig decken. 

  ROT = Gelegenheitskunden, deren Umsatz  

  p. a. mit Sicherheit unter der Wartungs- 

  grenze liegt. 

  BLAU = Kunden, die länger als 12 bis  

  maximal 30* Monate keinen Umsatz mehr  

  generiert haben. Diese Kunden kann man  

  als verloren bezeichnen. 

ĂMit der SyKE© ANALYSE steuern 

Sie Ihr komplettes Aftersales-

geschäft. Damit steht Ihnen eine 

Methode zur tiefgreifenden Analyse 

der Aftersales-IST-Situation zur 

Verfügung. Sie gewinnen damit 

wertvolle Informationen über Ihre 

Kundenstrukturen und deren 

Kaufverhalten.ñ 

Hubert Aichler, Autohaus-Berater 

Wichtigste Erkenntnis: Mit ca. 30 bis 40 Prozent Ihrer 

Servicekunden erzielen Sie 80 bis 90 Prozent vom Umsatz 

SyKE© ANALYSE ï 

das Steuerungsinstrument 

für Ihr Aftersalesgeschäft 
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SyKE© ANALYSE 

Die Methode der Kundenwert-Entwicklung 

Verschiedene Analysen unterschiedlicher 

Autohäuser ergeben ein klares Bild: 

Ca. 30 bis 40 Prozent aller Kunden liefern bis 

zu 80 bis 90 Prozent vom Aftersales-

Gesamtumsatz. Sie werden in der Kategorie 

GRÜN zusammengefasst. 

Ca. 15 bis 20 Prozent aller Kunden 

generieren ca. 10 Prozent vom Umsatz. Sie 

fallen unter die Kategorie GELB. 

Ca. 10 Prozent sind ROTE 

Gelegenheitskunden mit Umsätzen unter der 

Wartungsgrenze. 

 

 

Ca. 40 Prozent aller Kunden werden in BLAU 

registriert. Sie haben zwischen 12 bis 30 

Monate keinen Umsatz generiert. 

Und was hat man unternommen, damit man 

die überlebensnotwendigen Kunden (GRÜN 

und GELB) dauerhaft an den Betrieb bindet? 

Was unternimmt man, dass man bei den 

ROTEN Kunden wieder mehr Umsatz erzielt? 

Wie gedenkt man die verlorenen Kunden 

(BLAU) wieder zurückzugewinnen und 

dauerhaft an den Betrieb zu binden? 

Welche Systeme nutzt man, um neue 

Kunden (GRAU) am Markt zu gewinnen? 

SyKE © ANALYSE  

Kundenbesitz ist wichtiger als 

Produktbesitz 

ĂEs gibt kaum eine andere Branche, 

die so viele Kundendaten besitzt. 

Es gibt aber auch kaum eine andere 

Branche, die so fahrlässig damit 

umgeht! In den Stammdateien 

steckt heute die Zukunft Ihres 

Autohauses.ñ 

Erwin Wagner, mdw* Marketingagentur 

Aus der SyKE© ANALYSE können 

Sie die unterschiedlichen 

Kundenkategorien auslesen, um 

dann die dafür genau passenden 

Werbeinstrumente anzuwenden. 

Mit der SyKE© ANALYSE 

erhalten Sie nicht nur die 

volle Transparenz, sondern 

auch eine qualifizierte Basis 

für alle Aftersales-

Marketingmaßnahmen 
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SyKE© ANALYSE 

Daten-, Umsatz- und Kundenwert-Übersicht 

Mit der SyKE© ANALYSE bekommen Sie 

monatlich detaillierte Analysen und 

Auswertungen zu Ihrem Aftersalesgeschäft. 

Daraus ergeben sich wichtige Grundlagen, wo 

man den ĂMarketing-Hebelñ ansetzen muss. 

SyKE © ANALYSE  

ĂDie monatliche Erstellung der 

SyKE© ANALYSE ermöglicht ein 

klares und kontinuierliches, auf 

genaue Daten gestütztes Handeln, 

zur Steuerung Ihrer Aftersales-

Aktivitªten in allen Bereichen.ñ 

Erwin Wagner, mdw* Marketingagentur 

SyKE© ANALYSE liefert 

Ihnen monatlich wichtige 

Details zu Ihrem 

Servicegeschäft 

Beispiel: 

In diesem Betrieb bringen 

30 % aller Kunden 83 % 

vom Aftersales-Umsatz 
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SyKE© ANALYSE 

Ihre Kunden-Gewinn- und Verlustrechnung 

Die SyKE© ANALYSE ĂGewinn- und 

Verlustrechnungñ zeigt Ihnen monatlich auf, 

welche Kunden mit welchen Umsätzen Sie 

gewonnen oder verloren haben. 

Mit dieser Auswertung bekommen Sie stets 

die wichtigsten Informationen über die 

Entwicklung Ihres Servicegeschäfts. 

SyKE © ANALYSE  

ĂJe genauer Sie die Wert-Kategorien 

Ihrer Kunden kennen, desto besser 

und genauer können Sie Ihre 

Service-Aktivitªten steuern.ñ 

Erwin Wagner, mdw* Marketingagentur 

Mit der SyKE© ANALYSE 

bekommen Sie exakte 

Informationen, welche 

Kunden Sie verloren, 

zurückgewonnen oder 

neu gewonnen haben. 


