


Social Selling beschreibt eine Art des Verkauf, bei dem der Kunde das Gefühl hat, ein 
gutes Geschäft gemacht zu haben. Das geht entweder über einen sensationell guten 
Preis – was langfristig in de Ruin des Unternehmens führt – oder eine 
Vertrauensbasis. 

Daher ist es wichtig, sich zunächst klar zu machen, welche Zielgruppen am 
lukrativsten sind. 





Studien belegen, dass 65% der Kunden als Stammkunden zu bezeichnen sind, weil sie 
latent – also grundsätzlich treu sind. 

Die Hintergründe sind vielfältig. Primär ist es aber das Gefühl, zu wissen, was 
passiert. 

30% der Kunden sind treu, sofern die Werkstatt Verfügbarkeit – in den meisten Fällen 
einen kurzfristigen Termin zur Verfügung stellt. 

Nur 5% der Kunden sind treu, wenn der Preis sensationell ist. 

Trotzdem haben viele Werkstätten den Eindruck, dass ihre Kunden sie als teuer 
bewerten. Woran liegt das? 





Unser Gehirn hegt für einen Stammkunden keine große Interesse. Daher wissen wir 
nach einer Woche auch nicht genau, wie viele von Ihnen in der Werkstatt waren. 

Die Kunden, welche Verfügbarkeit erwarten sehen wir eher sportlich. Daher 
beschäftigen die uns, wir sind aber stolz, die „trotzdem“ bedient zu haben. 

Die 5%  Kostenorientierten machen uns am meisten zu schaffen, weil wir ihre 
Meinung über unsere Preise als Beleidigung empfinden. An diese Kunden können wir 
uns noch zwei Wochen lang erinnern. Daher sind diese Kunden auch so präsent und 
prägen unser Bild vom Kunden. 

Tipp: Schmeißt die ganz freundlich raus!





Somit bleiben drei erstrebenswerte Zielgruppen: 

Die Stammkunden, welche zu betreuen sind

Die „Triebtäter“, denen die Möglichkeit gegeben werden muss, ihrem Wunsch nach 
Verfügbarkeit schnellstmöglich Rechnung zu tragen. Das kann im ersten Schritt ein 
Termin sein. 

Die Unbekannten, welche es über das Element der Webseite zu gewinnen gilt. 

Damit haben sollten diese Zielgruppen wie folgt bearbeitet werden. (Siehe nächste 
Folie) 



Online-Terminbuchungscode für Regeltermine

Digitales Gutscheinheft (u.a. Fahrzeugpflege)

Erinnerungsfunktion für Saisonale Aktionen 

Newsletter

Digitale Kundenzufriedenheits-Abfrage

Whats-App-Chat für Problemmeldungen und Direktannahme

Ziel: Denk an mich wenn Du an Werkstatt denkst 



Ziel: Sei Dir sicher – wir machen das!
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Ziel: Du gehst mit uns kein Risiko ein!
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