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Sehr geehrte Damen und Herren,

es gibt eine Kennzahl, die im Autohaus nicht so haufig zur
Verfligung steht — es geht um die HU-Quote. Es geht darum,
wie viele Kunden zu lhnen zur HU ins Autohaus kommen,
bezogen auf die Anzahl der versandten Einladungen /
Erinnerungen. Die Quote liegt bei ca. 30 Prozent — oder
anders formuliert: Im Durchschnitt gehen 70 Prozent der
Kunden ,fremd*“! Wie kann das sein? Beginnen bereits hier
schon nach drei Jahren die Kundenverluste?

Es gibt einige Fragen zu beantworten:

¢ Sind die Einladungen OK?
Werden Sie rechtzeitig versandt?

e Wird zusatzlich an den Termin per SMS erinnert?

e Werden Ausbleiber telefonisch kontaktiert?

e Wird zur HU ein kostenloser Vorab-Check angeboten?

e Passen die verlangten Preise zur Konkurrenz? (TUV, DEKRA, GTU)

Aus eigenen Erhebungen wissen wir, dass im Durchschnitt pro durchgefuhrter HU — Uber alle
Baujahre gesehen — ein Werkstattauftrag von ca. 500 € generiert wird. Grund genug, sich um
eine ausreichende HU-Quote zu kimmern, meine Zielvorgabe lautet 70 Prozent plus X.
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Welche HU-Quote haben Sie in lhrem
Betrieb?

Diese aus unserer Sicht so bedeutende Kennzahl wird oft
nicht ermittelt, dabei gibt sie wichtige Informationen u. a.
zum Thema Kundenloyalitat. Darlber hinaus ist sie auch
ein wesentlicher Faktor zum Thema Werkstattauslastung.

Weiterlesen

Warum sollen Kunden zu lhnen kommen -
und nicht zur Konkurrenz?

Das ist die Grundfrage im Marketing! Man muss sie immer
wieder stellen und darauf die richtigen Antworten finden.
Dieser Beitrag soll Ihnen die nétigen Impulse dazu bieten.
Auch |Ihre Mitarbeiter/Innen missen diese Frage
beantworten kénnen.

Weiterlesen

Der Service-Verkaufstipp des Monats:
In jedem 10. Kundenauto fahrt statistisch
gesehen ein Hund mit

Grund genug, dass Sie fiur diese Kunden das richtige
Hunde-Zubehor anbieten. Prasentieren Sie diese niitzlichen
Helfer in der Dialogannahme und in der Kundenzone
verkaufsfordernd wirksam.

Weiterlesen

Der Praxistipp des Monats:
Technikkurse im Autohaus

Keine neue ldee — aber nachweislich mit durchgehend guter
Kundenresonanz — und trotzdem: scheinbar in Vergessenheit
geraten. In diesem Praxis-Tipp zeigen wir lhnen, wie es ein
Kollege macht.

Weiterlesen



https://www.mdw-wagner.de/hu-ergebnisse.htm
https://www.mdw-wagner.de/warum_sollen_kunden_zu_ihnen_kommen.htm
https://www.mdw-wagner.de/verkaufstipp35.htm
https://www.mdw-wagner.de/technikkurse_im_autohaus.htm

Zeigen Sie, was Sie konnen - setzen Sie
lhre Angebote ins rechte Licht
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Werbe- .Die Summe der Kontakte bestimmt die Summe der
Tipp Verkaufserfolge!" Nutzen Sie z. B. die Bauzaun-Werbung
des zur Steigerung lhrer Kundenkontakte, tragen Sie lhre
Monats Angebote mit dieser preisglinstigen und auffalligen

Werbeform nach auf3en.

Weiterlesen

Der Buch-Tipp des Monats:

Rader- & Reifen-Management (RRM)
im Autohaus

von Prof. Hannes Brachat

Mit professionellem Rader- und Reifen-
Management lasst sich gutes Geld *«
verdienen — jedes Jahr werden auf dem
deutschen Markt Gber 50 Millionen
Reifen im Reifenersatzgeschaft

Rader- & Reifen-

vermarktet. AUTOHAUS-Herausgeber Management (RRM)

im Autohaus

Prof. Hannes Brachat zeigt in diesem
Buch, welche Potenziale es gibt, wie
man effiziente Prozesse einfuhrt und MHA”S
wie man dem Kunden sein Angebot am

besten kommuniziert. Mit einzigartigen Tipps aus der Praxis!
Aus dem Inhalt:

e Kundenverhalten und Kundenanforderungsprofile

e Strategische Ausrichtung

¢ Marketing und Verkauf

e Rader-/Reifen-Management im Flottengeschaft /
fur gewerbliche Kunden

Bezugsquelle



https://www.mdw-wagner.de/index_htm_files/Bauzaun-Werbung.pdf
https://www.springer-automotive-shop.de/shop/buch/marketing/raeder-reifen-management-rrm-im-autohaus.html
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Zitat des Monats

Susanne Klatten, die BMW-Erbin und reichste Frau
Deutschlands, warnte in einem Vortrag vor dem
schlichten Rezept ,Sparen und Kurzen® in Krisenzeiten.
Sie forderte stattdessen mehr Mut in der Krise. Zwar lage
es nahe, in schwierigen Zeiten Budgets zu streichen.
,Aber am Ende sind es Innovationen, die ein
Unternehmen voranbringen - in der Krise und danach.”
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