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Agenda: 

•  Unsere Menschen und unser Geschäft bei   

 

 

 

 
 

 

•  Der Traum: 100% Versicherungspenetration – reale  

                           Chance?! 
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Agenda: 

 

• Die Umsetzung & das Anderssein:  

 

• mit Wertschätzung, Anerkennung und 

                                     Respekt täglichen Mehrwert bieten 

• Überraschungen schaffen Begeisterung 

 

 

 

• Der Erfolg: Katalysator und Turbo für die Zukunft 
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Agenda: 

•  Unsere Menschen und unser Geschäft bei   

 

 

•  Der Traum: 100% loyale Bestandskunden – reale  

                         Chance?! 

 

 

•  Die Umsetzung & das Anderssein:  

• mit Wertschätzung, Anerkennung und 

                          Respekt täglichen Mehrwert bieten 

• Überraschungen schaffen Begeisterung 

 

 

• Der Erfolg: Katalysator und Turbo für die Zukunft 
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Ausgangssituation: Anfang 2001 

Neuwagen 

Teile 

Doppelter Marktanteil BRD 

Einkaufsaktionen 

mit Hersteller 
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Unsere Menschen und unser Geschäft  

Definition der Basics 

 

• Vertrag mit Toyota Versicherungsdienst  
 

 

 

• Vereinbarung zur partnerschaftlichen Kooperation bei der Abwicklung von 

Schäden / Instandsetzungen  
 

 

 

• Versicherungsfachberaterin Silke Fröhlich  
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Unsere Menschen und unser Geschäft 

Filialleiter: 

Michael Franz 

 

Neuwagen 2015: 

661 

 

Gebrauchtwagen 2015: 

1.536 

 

Fakt. Werkstattstunden 2015: 

23.938 

 

83 Mitarbeiter davon sind 

24 ehemalige Azubis 

= 29%  

 

AUTOSAXE ist ein Betrieb der WELLERGRUPPE und gehört zur Brand AUTOWELLER 
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Unsere Menschen und unser Geschäft 

Leipzig Neuwagen Gebrauchtwagen Werkstattdurchgänge GW-Bestand GW-Standtage 

2015 429 1.163 8.782 182 52 

2016 578 1.223 10.465 193 53 

Vergleich Januar bis September 

Toyota 

Gesamtmarkt 

Leipzig BRD 

2015 3,84 % 2,30 % 

2016 4,31 % 1,99 % 

Vergleich Januar bis August 2016 

Durchschnittliche Fahrtzeit zu Auto Saxe: 
 

2015: 20:10 Minuten 
 

2016: 19:50 Minuten 

Quelle: WebMIS Händler 
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Unsere Menschen und unser Geschäft 

Heiko Taubert: 
• seit 25 Jahren im Unternehmen 

• Entwicklung vom Neuwagen-Verkäufer zum Gesamtverkaufsleiter 

 

David Keine: 
• seit 20 Jahren bei Auto Saxe 

• Entwicklung vom Auszubildenden KFZ-Mechatroniker über Serviceberater und KFZ-Meister-

Ausbildung zum Gesamtserviceleiter 

 

Maik Schmidt: 
• seit 24 Jahren bei Auto Saxe 

• Entwicklung vom Auszubildenden KFZ-Mechatroniker über Anstellung als Mechatroniker zum 

Teiledienstleiter 

 

Mandy Wilhelm: 
• seit 9 Jahren im Unternehmen 

• Entwicklung von kaufmännischer Auszubildenden über Empfangsmitarbeiterin zur Marketing- & 

Lexus Assistentin 

 

Benjamin Reiter: 
• seit 5 Jahren im Unternehmen 

• Duales Studium des Automobilmanagements als Bachelor o. Sc.  

       abgeschlossen, jetzt Assistent für Marketing und Vertrieb 

 

Michael Franz: 
• seit 22 Jahren im Unternehmen 

• Entwicklung vom Gebrauchtwagen-Verkäufer zum Filialleiter 
 



Folie 10 

Unsere Menschen und unser Geschäft 

Zahlen und Fakten zum Mitarbeiterstamm 
 

• die durchschnittliche Betriebszugehörigkeit beträgt: 14,5 Jahre 

 

• die Kundenzufriedenheit 2015 bei Auto Saxe betrug: 99,2% (im Vergleich: 

Kundenzufriedenheit im Bundesgebiet Toyota Gesamt: 84,62%) 

 

• der Anteil der nach der Ausbildung übernommenen Azubis beträgt: 29% 

 

• die Zweite Führungsebene besteht komplett aus Mitarbeitern der eigenen Reihen, welche 

schon langjährige Mitarbeiter des Hauses sind und sich somit weiterentwickeln konnten 

 

• konsequente Kommunikationskultur im Tagesgeschäft 

 

• Rekrutierung des eigenen Nachwuchses:  
 

Vorstellung in Schulen als mittelständiges Unternehmen 

Werben für Ausbildungsplätze 

Angebote für Praktika in Kooperation mit der Berufsakademie für duale Studien in 

Glauchau 

 Integration von Flüchtlingen 

 
 

• Aktuelle Anzahl Auszubildender: 20 

 

• Aktuell zertifizierte Verkaufsberater: 13 
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Agenda: 

•  Unsere Menschen und unser Geschäft bei   

 

 

•  Der Traum: 100% loyale Bestandskunden – reale  

                         Chance?! 

 

 

•  Die Umsetzung & das Anderssein:  

• mit Wertschätzung, Anerkennung und 

                          Respekt täglichen Mehrwert bieten 

• Überraschungen schaffen Begeisterung 

 

 

• Der Erfolg: Katalysator und Turbo für die Zukunft 
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Der Traum: 100% Versicherungspenetration 

Was ist für uns ein aktiver Bestandskunde? 

 
Aktive Bestandskunden sind bei AUTOSAXE diejenigen Kunden, deren letzter Kontakt 

(Rechnungsdatum ist die Bemessungsgrundlage), vom Scheibenwischerblatt bis zum 

Neuwagen, in den vergangenen 4 Jahren liegt. 

Aktuelle Anzahl aktiver Bestandskunden: 12.841 
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Der Traum: 100% Versicherungspenetration 

Die Theorie 
 

• Ein zufriedener Kunde ist loyaler und entscheidet sich mit höherer 

Wahrscheinlichkeit für ein Produkt / Dienstleistung des 

Unternehmens. 

 

• Daher ist die Akquise von Neukunden wichtig, um in der Folge 

daraus zufriedene Kunden zu schaffen. 

 

Ausgangsbasis: 
 

• Viele unserer Kunden sind zufrieden mit den Angeboten und 

Produkten -> sehr gut! 

 

• Jetzt müssen diese Kunden an unser Unternehmen gebunden 

werden 

 

             

                     Wie leben wir das bei AUTOSAXE? 
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Der Traum: 100% Versicherungspenetration 

• Oberste Priorität ist und bleibt die kontinuierliche Pflege und 

Kontaktierung unserer Bestandskunden 

 
• Werkstattkunden proaktiv zum Service anschreiben und telefonisch 

nachkontaktieren 

 
• Kreation und Verkauf hauseigener Sondermodelle 

 
• Neukundenakquise / Wachstum des Gewerbekundenanteils 

 
• Schaffung der Wohlfühlatmosphäre Autohaus und Begeisterung der 

Kunden bei jedem Aufenthalt 

 
• Strikte Disziplin und Einhaltung unserer Verkäuferbasics für 2016  
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Der Traum: 100% Versicherungspenetration 

Erstzulassung 

24.10.2016 

Inzahlungnahme 

24.10.2019 

Unser Neuwagen von heute ist  

unsere Inzahlungnahme von morgen 
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Kommunikation und Wohlfühlatmosphäre 

Wohlfühlatmosphäre Autohaus 
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Kommunikation und Wohlfühlatmosphäre 
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Kommunikation und Wohlfühlatmosphäre 

Wir bieten jedem Besucher 

unseres Hauses ein Getränk an! 
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Kommunikation und Wohlfühlatmosphäre 



Folie 20 

Kommunikation und Wohlfühlatmosphäre 

Wir notieren von jedem Interessenten 

Telefonnummer und Mailadresse! 
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Agenda: 

•  Unsere Menschen und unser Geschäft bei   

 

 

•  Der Traum: 100% loyale Bestandskunden – reale  

                         Chance?! 

 

 

•  Die Umsetzung & das Anderssein:  

• mit Wertschätzung, Anerkennung und 

                          Respekt täglichen Mehrwert bieten 

• Überraschungen schaffen Begeisterung 

 

 

• Der Erfolg: Katalysator und Turbo für die Zukunft 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

In guten Zeiten vorsorgen… 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

Versicherungsmanagement ist Chefsache 

• Klare Strategie: Neuwagenverkauf zuerst 
 

• Information und Durchdringung aller Abteilungen und Mitarbeiter 
 

• Kommunikation Führungskreis („Postbesprechung“) 
 

• Definition von Jahres- und Monatszielen 
 

• Neue Produkte, wie Kaufpreisschutz professionell einführen 
 

• Striktes Controlling: zu jedem Fahrzeugangebot gehört ein Versicherungsangebot 
 

• KPS: Nachkontakt nach Auslieferung 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

Versicherungsfachberaterin Silke Fröhlich, 

Vor-Ort-Betreuung unserer Kunden direkt im 

Autohaus 

Toyota Versicherungsdienst täglich vor Ort 
 

• Frau Fröhlich ist eine Mitarbeiterin von Auto Saxe 

• Rundum-Service aus einer Hand 

• Schnelligkeit und Kompetenz 

• Persönliche und engste Kundenbindung 

• Steigende Provision von Jahr zu Jahr  
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

•

•

•

•

•



Folie 26 

Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

•

•

• 

•

•

•

•

•

•

•
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

Aktuelles Projekt: Start im 2. Quartal 2016 

„Vielen Dank,  

dass Sie sich die  

Zeit genommen 

haben.“ 

Erster Emailkontakt nach 2 Stunden durch den Verkaufsberater 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

„Es ist für mich 

besonders wichtig,  

dass wir alle Ihre Fragen 

beantwortet haben.“ 

Erneuter Emailkontakt nach 5 Tagen durch den Filialleiter 

Aktuelles Projekt: Start im 2. Quartal 2016 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

Exceltool zur gezielten Selektion und Bearbeitung der 

Finanzierungs- & Leasingausläufer bis 2020  

Aktuelle Anzahl kontaktierfähiger Kunden mit einer selektierten Restlaufzeit 

zwischen 10% bis 60%: 1.340 Datensätze 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

Kundenbindung mal anders 

AUTOSAXE Gutscheinheft 

Servicekalender mit 

monatlichen 

Gutscheinen / Aktionen 

Glückwunschkarten mit 

individuellen Grüßen der 

Verkaufsberater zu 

Geburtstagen 
telefonische Kontaktarbeit im Service, 

11 Monaten nach Fahrzeugauslieferung 

AUTOSAXE Treuekarte 

für Werkstattkunden 
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Agenda: 

•  Unsere Menschen und unser Geschäft bei   

 

 

•  Der Traum: 100% loyale Bestandskunden – reale  

                         Chance?! 

 

 

•  Die Umsetzung & das Anderssein:  

• mit Wertschätzung, Anerkennung und 

                          Respekt täglichen Mehrwert bieten 

• Überraschungen schaffen Begeisterung 

 

 

• Der Erfolg: Katalysator und Turbo für die Zukunft 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Marketing - Newsletter 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Service - Newsletter 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Beispiele für Events und Produkte, die die Kundenbindung 

weiterentwickeln: 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Impressionen des Abends 

Women´s Night bei AUTOSAXE 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Give-Aways (Pralinen an Luftballons mit 

Zugang zum Onlinebilderalbum) 

Women´s Night bei AUTOSAXE 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Der AUTOSAXE-Wandertag! 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Der alljährliche AUTOSAXE-Wandertag – einzigartig & legendär 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Die Fakten zu unserem Wandertag 
 

• Kundenevent seit 20 Jahren 
 

• Aufforstungsprojekt mit „Stiftung Wald für Sachsen“ entlang der BAB 9 
 

• Ziel: brachliegende Ackerflächen als Lärm- und Abgasfilter zu begrünen 
 

• Gestartet 1997 mit 18 Teilnehmern -> 2014: 582 Teilnehmer 
 

• Bisher 11,02 ha aufgeforstet, 8.200 Bäume und Sträucher  

     gepflanzt 
 

• Lokales Medieninteresse sehr hoch: Autohaus gestaltet  

     ökologischen Samstagnachmittag 
 

• Wandern, pflanzen, Blasmusik hören, klönen, essen      einen  

     tollen gemeinsamen Nachmittag haben 
 

• Unser jährliches Budget: 

 

500 Bäume á 6,- € = 3.000 € 

Blasmusik  =    250 € 

Stadtbusse  = 1.500 € 

Catering  = 1.700 € 

Gesamte Kosten = 6.450 €  

-> Kosten pro Person  = 12,90 € 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Wenn aus einem Verkauf eine Begegnung 

zwischen Kunde und Verkäufer wird,  

sind beide sehr zufrieden. 

    Alfred Rademacher, Aphoristiker 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

 

Emotionalität steht über 

Sachlichkeit! 
 

 

Lächeln prägt sofort die 

Qualität der Kundenbindung! 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

 

Kunden begeistern und 

wertschätzen! 
 

 

Wohlfühlatmosphäre 

schaffen! 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 
 

Happy feeling – von allen! 
 

 

Unsere Eventkultur lebt täglich durch 

alle Kolleginnen und Kollegen! 
 

 

Alle Mitarbeiter werden 

entsprechend geschult und 

entwickelt! 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Man muss vom Weg abkommen,  

um nicht auf der Strecke zu bleiben. 

                            – anders als die anderen… 
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Der Erfolg: Katalysator und Turbo 

Die emotionale Kundenbindung löst die 

 

klassische Kundenzufriedenheit ab und wird 

 

den wirtschaftlichen Erfolg erhöhen. 
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Die Umsetzung: Mehrwert bieten 

… und dann sind 100% Penetration erreichbar! 



Folie 49 

Vielen Dank für Ihre Aufmerksamkeit! 


