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Marktanteile halten und ausbauen

Stéandige Pflege der Marktanteile fur langfristige Auftragssicherung. wird dieses Thema vernach-
lassigt, nehmen die hart erarbeiteten Marktanteile und somit der Kundenstamm stetig ab.

Die Konkurrenz. Am Erfolg eines Unternehmens oder einer Automobilmarke wollen auch andere teilhaben. Mit
der zunehmenden Anzahl Markenvertretungen wird das Einzugsgebiet verkleinert und der Kampf um die Kunden

eréffnet. Auch andere Automobilmarken hatten gerne lhre Kunden und setzen enorme Ressourcen ein, um diese
von ihren Produkten und Dienstleistungen zu Uberzeugen.

Die Kundenbedurfnisse kennen. Wer die Kundenbediirfnisse genau kennt und sich dadurch von der Kon-
kurrenz differenzieren kann, hat die besten Voraussetzungen dazu, das Rennen zu machen.

Bestehende Kunden zu halten, ist die glinstigste Methode. Die Planung und Budgetierung von Mass-
nahmen zur Kundenerhaltung sollte regelmassig erfolgen. Trotzdem darf ein gezielter Ausbau nicht vernachlassigt
werden, auch wenn dieser nur langsam wirkt. Die rechtzeitige Planung kann unkalkulierbare Auslagen verhindern.

Maogliches Vorgehen

1. Differenzierung
Was unterscheidet Ihr Unternehmen von den anderen Betrieben in der Umgebung und worin sind Sie
besser als die anderen?

2. SWOT

Mit einer Starken/Schwéachen/Chancen/Gefahren — Analyse die Marktstellung und Vorteile gegeniiber der
Konkurrenz erkennen.

3. Bestimmung Kundensegment
Welches Kundensegment nutzt lhre Produkte und wie kann dieses Segment wirkungsvoll angesprochen
werden? Was erwarten diese Kunden von ihrer Werkstatt, welche Bedurfnisse haben sie und wie kénnen
sie begeistert werden?

4. Kommunikation

Marketingmassnahmen wie z.B. Werbung missen zielgerichtet sein. Die Effizienz ist stark abh&ngig von
den oben genannten Vorarbeiten.

Vergleichen Sie lhren Betrieb mit der Konkurrenz. Mit einer objektiven Betrachtung und einigen Infor-
mationsquellen, wie z.B. das Internet, besteht die Mdglichkeit, mehrere Betriebe und deren Dienstleistungen
miteinander zu vergleichen.

Vor- und Nachteile Ihres Betriebs. Diese kénnen mit einer Gegeniiberstellung von Leistungen und Produk-

ten ziemlich einfach analysiert werden. Eine unabhéngige Drittmeinung erweitert dabei die eigenen Gedanken in
den meisten Féllen.

Was fur Kunden hat Ihr Betrieb, und wieso kommen sie zu lhnen? zu diesem Thema geben z.B.
auch die Kundenfluktuation, die Anzahl der aktiven Stammkunden oder der wirklich loyalen Kunden wichtige
Anhaltspunkte.

Die Medienvielfalt ist enorm. wir alle, und somit auch Ihre Kunden, werden taglich von einer solchen Medi-
envielfalt Uberflutet, dass es schwierig ist, sich daraus hervor zu heben. Printmedien, Direct Mailings, Internet,
Radio, Fernsehen usw. bieten jedoch auch unbegrenzte Mdglichkeiten, um auf sich und seine Firma aufmerksam
zu machen. Dabei ist es ratsam, mit Spezialisten zusammen zu arbeiten.

Nichts lberstiirzen

Auch einfache Methoden kénnen zum Erfolg beitragen. Selbst wenn noch ein gewisser Handlungszeit-
raum vorhanden ist, sollte méglichst friih mit der Definition und der Planung zu diesem Thema begonnen werden.
Kurzfristige Aktionen haben haufig keinen nachhaltigen Effekt und sind finanziell meist sehr aufwéndig. Zudem
bestehen manchmal bereits gute Vorlagen und Informationen zu diesem Thema.

Bei Bedarf steht Garagencoaching mit Rat und Tat zur Seite. Von der Definition bis zur Ausfiihrung
und mit den nétigen Fachkenntnissen. Vereinbaren Sie einen ersten, kostenlosen und unverbindlichen Bespre-
chungstermin.
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