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Ubersicht: Die Bausteine der SyKE© STRATEGIE

SYyKE© STRATEGIE

Die Strategie zur systematischen Kundenwert-Entwicklung

Wir prasentieren Ihnen die einzelnen Bausteine gerne personlich
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SYyKE© STRATEGIE SYyKE®© ANALYSE & SYyKE© KOMM SYyKE© MARKETING

Die komplexe
Methode zur
dauerhaften
Werkstatt-
auslastung und
Kundenbindung

KONTAKT

Volle Transparenz
und bedarfs- und
termingerechte
Kundenkontakte
mit Erfolgs-
kontrolle

Das System zur wirksamen

Kundenbindung und

Kundengewinnung fur Ihr

Werkstattgeschaft

© @a@ Erwin Wagner

AWplus

WAWEG

Effizientes Marketing,
Verkaufsférderung und
aktiver Serviceverkauf mit
effizienter Aftersales-
Organisation
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SYyKE© ANALYSE

SyKE © ANALYSE

AMi t SyKE® ANALYSE steuern
Sie Ihr komplettes Aftersales-
geschaft. Damit steht Ihnen eine
Methode zur tiefgreifenden Analyse
der Aftersales-IST-Situation zur
Verfigung. Sie gewinnen damit
wertvolle Informationen tber lhre
Kundenstrukturen und deren
Kaufverhalten. i

Hubert Aichler, Autohaus-Berater

SyKE© ANALYSE i
das Steuerungsinstrument
far Ihr Aftersalesgeschaft

SyKE© ANALYSE i vollstadndige Transparenz fur Ihr Aftersalesgeschaft
Damit steuern Sie lhr Aftersalesgeschaft professionell

Kennen Sie lhre Aftersales-Kunden?

Kennen Sie den Kundenwert und dessen
Entwicklungsméglichkeiten?

Erkennen Sie die unterschiedlichen
Bedarfe und die damit verbundenen
notwendigen MaRnahmen zur
Ausschopfung und Steigerung der
Kundenwerte zur Steigerung von Umsatz
und Ertrag?

Mit dem Instrument SYyKE© ANALYSE
erhalten Sie volle Transparenz Uber lhr
Aftersalesgeschéaft und kdénnen die kinftige
Entwicklung exakt planen, daraus
zielgenaue MalRnahmen ableiten und jederzeit
deren Wirksamkeit konkret messen.

Ein besonderes Merkmal der SYyKE©
ANALYSE ist die Festlegung von
Kundenwert-Kategorien, so kann man
den Kundenwert gezielt steigern.

GRUN/ GELB/ROT/BLAU i
die Farben lhres Servicegeschéfts

Beispiel: Eine typische Kundenwert-Analyse

Analyse aller Fahrzeuge
mit mindestens einem Service-Kontakt
in den letzten 12 bis 30 Monaten

Beispie|

15 bis 20 %

der Kunden 15 bis 20 % Mit ca.
0 0,
ca. 40 % der gebenTelle der Kunden max. 30 %
Fahrzeuge des generieren aller
erzielten einen Fahrzeuge

Reparatur-
bedarfs an
andere
Werkstatten

durchschnitt- werden 80 %
lichen der Umsitze
Umsatz erzielt

keinen
Umsatz

Wichtigste Erkenntnis: Mit ca. 30 bis 40 Prozent Ihrer
Servicekunden erzielen Sie 80 bis 90 Prozent vom Umsatz

Die Kategorien sind:

GRUN = Beste Stammkunden mit
Uberdurchschnittlichem Umsatz

Es wird angenommen, dass diese
weitgehend den Service-Gesamtbedarf bei
Ihnen decken.

GEL8 = 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 langer als 12 bis
maximal 30* Monate keinen Umsatz mehr
generiert haben. Diese Kunden kann man
als verloren bezeichnen.
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SyKE © ANALYSE

Kundenbesitz ist wichtiger als
Produktbesitz

AEs gi bt kaum ei
die so viele Kundendaten besitzt.
Es gibt aber auch kaum eine andere
Branche, die so fahrlassig damit
umgeht! In den Stammdateien
steckt heute die Zukunft Ihres

Aut ohauses. i

Erwin Wagner, mdw* Marketingagentur

ne

Mit der SYKE© ANALYSE
erhalten Sie nicht nur die
volle Transparenz, sondern
auch eine qualifizierte Basis
fur alle Aftersales-
MarketingmalRnahmen

Die Methode der Kundenwert-Entwicklung

Verschiedene Analysen unterschiedlicher
Autohauser 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
GRUN zusammengefasst.

Ca. 15 bis 20 Prozent aller Kunden
generieren ca. 10 Prozent vom Umsatz. Sie
fallen unter die Kategorie G=1E.

Ca. 10 Prozent sind ROTE
Gelegenheitskunden mit Umsétzen 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 Uberlebensnotwendigen Kunden (GRUN
und GE1L8) 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 zuriickzugewinnen und
dauerhaft an den Betrieb zu binden?

Welche Systeme nutzt man, um neue
Kunden (GRAU) am Markt zu gewinnen?

n d eWerbeziéle'urid Urisétziing einer wirksamen Werbestrategie

Werbeziele bestimmen

Nichtkunden

Verlorene ehemalige Kunden

7’

Kunden mit geringem Umsa/ /

Stammkunden _mit
durchschn. ' .asatz

Top
Stamm-
kunden

Weitere Informationen
www.mdw-wagner.de

Kundenstrukturin der DMS

o Stammkunden sichern und
stabilisieren

e Stammkunden — Umsatz
weiter entwickeln

Gelegenheitskunden zu
Stammkunden entwickeln

Verlorene Kunden
zuriickgewinnen

”
-

G Neue Kunden gewinnen

“@© W

Aus der SYyKE© ANALYSE kdnnen
Sie die unterschiedlichen
Kundenkategorien auslesen, um
dann die dafiir genau passenden
Werbeinstrumente anzuwenden.
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SYyKE© ANALYSE

Daten-, Umsatz- und Kundenwert-Ubersicht

Mit der SYKE© ANALYSE bekommen Sie Daraus ergeben sich wichtige Grundlagen, wo
monatlich detaillierte Analysen und man den AMarleetii mpset z
Auswertungen zu lhrem Aftersalesgeschéft.
Auswahl -_— METSERAE FZ_Liste | Kampagnen | Umsatz_je_Bereich | Potenzialbla ial_griin Jahresvergleich
= - Datum der Umsatz-  02.07.2020 - N
E:Ir(lllirtl:r:g Fahrzeugwert Arayee 01072021 EER o7 2021 Firma:
Letzter § —
Bl = Stammkunden mit Monat e i M Oversichtder
o [ Magliches Umsatzpotenzial Aftersales - letzten 12 Monate
Uberdurchschnittlichem Umsatz
SyKE © ANAI—YSE Anzahl der Fahrzeuge mit einem Besuch innerhalb Aftersales-Umsatz nerhalb der letzten 12 Mon.
der letzten 820 Tage 13.782 Anteil in % 5.809.693 Anteil in %
= noch Stammkunden, aber mit
- . . nterdurchschnittlichem Umsatz - davon grun 4.180 30,33%) 4.838.923 83,29%
ADi e monat | ic he Ersfel o G - o K Kunden — —
SyKE© ANALYSE ermdglicht ein g : ’ wert- ' :
klares und kontinuierliches, auf Bl = Gelegenheitskunden unter rot 1222 g8 Struktur 168.052 2,89%
N ’ | Wartungs-Schwelle / Kleinarbeiten ) ) ) '
genaue Daten gestitztes Handeln, s % ™ 583 2o 267 002
zur Steuerung lhrer Aftersales- -
Aktivitaten i n all eln * égﬂggﬂ%@ﬁg@ﬁﬁ;i,s@o Auswertungsart: L.Bes<820 Tage Alle Marken
Erwin Wagner, mdw* Marketingagentur Monaten (weiter zurlick verfolgen 42% 14% 3% 0%
wir die Kontakte nicht mehr!), sie e |
bleiben in lhrem System aber <
erhalten.
Beispiel:
SyKE®© ANALYSE liefert In diesem Betrieb bringen
. . . 0 0
Ihnen monatlich wichtige 30 % aller Kunden 83 % Zuordnung Anteil Zuordnung Anteil
Details zu Ihrem vom Aftersales-Umsatz Fahrzeuge am Umsatz
Servicegeschaft




SYyKE© ANALYSE

Ale

SyKE © ANALYSE

genauer -Kategorign e

lhrer Kunden kennen, desto besser
und genauer kénnen Sie lhre
Service-Akti vitaten ste

Erwin Wagner, mdw* Marketingagentur

Mit der SYKE© ANALYSE
bekommen Sie exakte
Informationen, welche
Kunden Sie verloren,
zurickgewonnen oder
neu gewonnen haben.

Ihre Kunden-Gewinn- und Verlustrechnung

Die SyKE© ANALYSE A G e w-iumdn Mit dieser Auswertung bekommen Sie stets
Verl ustrechnungn zei gt didwiihtigsten Infarmasiondn iibertdie a u f
welche Kunden mit welchen Umsatzen Sie Entwicklung Ihres Servicegeschafts.

gewonnen oder verloren haben.
Praxisbeispie|

We r t

uer n. A
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