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Zielgruppen:  

Werkstätten, Autohäuser, Reifenhändler, Autoglaser, Teilehändler, Hersteller-Außendienst 
 

WAS? Inhalt WOLK & PARTNER Kunde Bemerkung 

Einzugsgebiet-
bestimmung 

Definition eines umsatz- 
und kundenbezogenen 
Einzugsgebietes zur realisti-
schen Marktpotenzial-
berechnung 

Übersendung einer 
Umgebungskarte mit 
relevanten Verkehrswe-
gen. 

Einzeichnung des 
Einzugsgebietes 
(unter Berücksichti-
gung der tatsächli-
chen Umsatz- / 
Kundenstruktur) 

In Verbindung 
mit Potenzial- 
und Umsatz-
analyse. 

Potenziale Die Potenzialberechnung 
erfolgt auf der Basis von 

• KBA-Statistiken 
• Kaufkraftberech-

nungen 
• Ersatzbedarffakto-

ren für unter-
schiedliche Sorti-
mentsgruppen pro 
Pkw und Jahr 

Stellt alle erforderlichen 
Informationen zur Verfü-
gung 

- Darstellung 
als Karte und 
Tabelle  

Umsatzanalyse Die Werkstattumsätze wer-
den pro 5-stelliger PLZ 
nach unterschiedlichen 
Sortimentsgruppen darge-
stellt. 

• Auswertung im Kar-
tografie-Tool 

• Berechnung des 
Marktanteiles pro 5-
stelliger PLZ 

Aufbereitung der 
Werkstattumsätze 
nach: 

• Privat 
• Gewerblich 

Nach Sortiments-
gruppen. 
Differenziert Lohn + 
Material 
Alle Werte in Euro 
inkl. MwSt. 
 

Aufbereitung 
als Karte und 
Tabelle. 

Werbeerfolgs-
kontrolle 

Überprüfung der Werbeef-
fizienz der einzelnen end-
verbraucher-orientierten 
Medien. 

• Kartografische Aus-
wertung des Markt-
anteiles pro Verteil-
gebiet. 

• Berechnung eines 
Werbeeffizienz-index 
pro Werbemedium. 

• Aufbereitung der 
belegten Medien 
pro PLZ 

• Kosten pro Me-
dium und  

• Schaltung 
• Anzahl der 

Schaltungen. 

Optimale 
Gesprächs-
basis mit Wer-
beagen-turen 
und Verlagen. 

Marken- und 
Modellsplitt 

Darstellung der aktuellen 
Pkw-Bestände nach Herstel-
lern, 1. Modellreihe und 
Verkaufsbezeichnung (z.B. 
Golf/5/1.8 TDI) für das 
gesamte EZG 

• Tabellarische Aus-
wertung 

• Digitalisierte Darstel-
lung in Excel 

• Max. 15 PLZ 

• Als Einzelauftrag 
siehe Umge-
bungskarte 

• Definition eines 
Einzugsgebietes 
(max 15 PLZ) 

Instrument zu 
gezielten 
Zielgruppen-
ansprache, 
Aufdeckung 
von nicht 
ausgenutzten 
Potenzialen, 
Empfehlens-
wert in Kom-
bination Po-
tenzialanalyse 
und Wettbe-
werbsanalyse 
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WAS? Inhalt WOLK & PARTNER WERKSTATT Bemerkung 

Kennzahlen Werkstattspezifische Ver-
hältniszahlen zur besseren  
qualitativen Bewertung des 
Werkstatt-Umsatzes.  

Stellt die Kenzahlen der 
Werkstatt in einen ge-
samtwirtschaftlichen 
Kontext (z.B. zur Berech-
nung der Werksstattaus-
lastung ) 

Angabe folgender 
Vorjahreswerte: 
• Anzahl aller 

Werkstatt-
Mitarbeiter (Meis-
ter /Azubi / Lage-
rist usw.) 

• Anteil Thekenver-
kauf Teile am Ge-
samt-
Teilevolumen 

• Gesamtumsatz 
Werkstatt Vorjahr  

• Anzahl Pkw-
Arbeitsplätze 

• Werkstattauslas-
tung in % 

 

Wettbewerb-
struktur 

Analyse der relevanten 
Wettbewerbsstruktur im 
definierten Einzugsgebiet. 

Einspielung des relevan-
ten Wettbewerbes in die 
Potenzial- und Umsatz-
analyse. 

Bewertung des rele-
vanten Wettbewer-
bes nach Umsatz-
größe und Wettbe-
werbs-relevanz 

Sinnvolle 
Kombination 
zur Wettbe-
werbsbege-
hung vor Ort. 

Standortbewer-
tung (Vor Ort) 

Bewertung der  Standort-
faktoren vor Ort (z.B. Fre-
quenz am Standort) 

Persönliche Begehung 
des Standortumfeldes. 
Gespräche mit verschie-
denen Ämtern der Kom-
mune (z.B. Wirtschafts-
förderung, Stadtpla-
nungsämter) 

-  

Wettbewerbs-
bewertung 

Bewertung des relevanten 
Wettbewerbes im definier-
ten Einzugsgebiet. 

• Begehung 
• Bewertung mittels 

eines standartisierten 
Fragebogens 

• Management-bericht 
• Fotodokumentation 

Definition der zu 
bewertenden rele-
vanten Wettbewer-
ber. 

Kombination 
mit Standort-
Bewertung 
und Preischeck 
empfehlens-
wert! 

Telefonischer 
Preischeck 

Verdeckte Call-Center-
Abfrage eines mit dem 
Kunden definierten Pro-
dukt- und Dienstleistungs-
spektrums 

Durchführung und Cont-
rolling der telefonischen 
Befragung. Auswertung 
in Tabellen und Grafi-
ken. 

• Produkt-/ 
Dienstlei-
stungsmix fest-
legen  

• Eigenen Preis-
mix herausfil-
tern. 

 

Maßnahmen-
plan 

Beratungsdienstleistung 
bzgl. Interpretation der 
Ergebnisse und Definition 
eines praxisorientierten 
Maßnahmenplanes (ggf. 
mit Umsetzungs-
unterstützung) 

• Beratung / Coaching 
vor Ort 

• Moderation von Mi-
tarbeiterge-sprächen 

• Organisation von 
Kundentagen 

• Multiplikator-
marketing 

  

 


