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Unsere Tätigkeitsfelder • Prozessaufnahme

• 360° Analyse

• Prozessoptimierung

• Handlungsempfehlung

• Coaching on the Job

• Auftragsfaktura

• Potentialprüfung

• Bearbeitung offene Posten

• Bearbeitung von Auftragsbeständen

• Auftragsvorbereitung



Unsere Kunden



Service bedeutet Stabilität! 



Effizienzsteigerung

• Standardisierung der Kapazitätsplanung

• Professionelle Auftragsvorbereitung 

Serviceberater und Teiledienst



Der Aftersales muss es mal wieder richten…



Raus, aus alten Mustern…

…doch den zweiten Schritt, nicht vor dem 

ersten machen.

Jedes Autohaus ist ein individueller Organismus!



Die Basis ist immer das Fundament…



Terminvereinbarung Fahrzeugrückgabe

Fahrzeugannahme Arbeitsausführung

Rechnungserstellung
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Den bisherigen Prozess auf den Prüfstand stellen!



Die Evolution der Dialogannahme…

1972: Die erste Dialogannahme im AH Senger 

in Rheine, genannt „Annahmebahnhof“. 

1982: Das Konzept des Annahmebahnhofs wird 

zur Direktannahme, auch bekannt als „autop“-

Konzept.

1992 (Bild): Der Sprung von der Direkt- in die 

Dialogannahme.

2002: Das neue Dialogannahme-Konzept. 

Serviceberater-Arbeitsplätze ausschließlich in 

der Dialogannahme.

*Bilder: Erlebnis Dialogannahme (Brachat, Wagner)



Ein einheitlicher Prozess seit den 70er Jahren?

Onboarding 

neuer 

Mitarbeiter?

Einhaltung

Werkstatttests?

Dialogannahme? Mystery 

Calls?

Vorgaben/Unterstützung 

der Hersteller?
Prozesshandbuch?



Ein einheitlicher Prozess…

... oft versucht, doch nie gemacht.

• Wer moderiert?

• Wer transferiert?

• Wer multipliziert?



Fallbeispiel:

Ergebnis der Aufgabe: Anlage von Planungs-

und Kapazitätsgruppen für 5 Standorte

1

2

3

4
5



Das SKP-Handbuch

• Einheitliche Zusammenfassung Ihres Service-

Kern-Prozesses

• Festlegung Ihrer Standards

• Betriebsindividuell



Integration

• Alle notwendigen Sub-Systeme in den Prozess einbeziehen (hier Bsp.)

Ihr Benefit: Mehr Zeit für Ihre Kunden!



Der Gedanke der Zentralisierung

• Effizienz in der Ressourcennutzung

• Konsistente Entscheidungsfindung

• Einheitliche Strategie und Richtlinien

• Kostensenkung durch Skaleneffekt



Wir sehen was, was Sie 
nicht sehen.

Und das ist Ihre Zukunft.



• Der Berater ist aktiv, der Auftraggeber 
meist Zuschauer

• Neuer, hybrider Consulting-Ansatz:
Weg vom Berater-Modell, hin zum 
selbst lernenden Unternehmen



• Nachhaltige Verankerung von Wissen und Arbeitsergebnissen 

bei Ihren Mitarbeitern

• Kontinuierliche Unterstützung durch unsere Experten              

(vor Ort oder online)

• Coaching on the job nach dem Rollout



Zieldefinition

Teamzusammenstellung
Kick-off

Berechtigungskonzeption
Systemfreischaltung

Unsere Route
zu Ihrem Erfolg.





Die einzelnen Steps beinhalten immer ein/e:

• Wissensdokument

      (Informatives zum Step/Best-practise-Beispiele)

• Aufgabenanleitung

      (Ziel der Aufgabenstellung)

• Formular

      (Vorlage zum Erfüllen der Aufgabe)





Das Ergebnis:



Neugierig auf innovativen und erfolgreichen Aftersales?

Sprechen Sie uns an!

www.dieautohausberater.de
www.dieabrechner.eu
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