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Bis zu 80 Prozent des Gewinnanteils 
am Automobilgeschäft machen After-
Sales-Dienstleistungen heute aus. Aber 
nicht nur für Werkstätten, sondern 
auch für Unternehmen der Zuliefer
industrie bietet das Geschäft mit 
Service- und Reparaturdienstleistungen 
ein großes Potenzial. Schließlich finden 
die meisten Kunden- und Geschäfts-
kontakte erst nach dem Kauf des Fahr-
zeugs statt. 

Damit rücken auch die rund 18.000 
Freien Werkstätten in Deutschland, 
die in den vergangenen Jahren einen 

Der After-Sales-Markt in Deutschland boomt weiter. 38.500 Marken-
betriebe und Freie Werkstätten setzten 2014 rund 31 Milliarden Euro 
um, Tendenz steigend. Bis 2016 rechnen Experten mit einem jährlichen 
Umsatzwachstum in Höhe von 1,2 Prozent in einem der profitabelsten 
Geschäftszweige der Automobilindustrie. 

wachsenden Kundenstamm und stabile 
Zuwachsraten zu verzeichnen haben, 
in den Mittelpunkt des Interesses. 
Sie bieten für die Unternehmen der 
Automobilzulieferindustrie sowohl als 
Abnehmer als auch als Multiplikator 
zum Endverbraucher ein ideales Um-
feld, um Zielgruppen kontinuierlich und 
ohne Streuverluste anzusprechen. Ein 
Gesamtvolumen von rund 74 Millionen 
Werkstattaufträgen jährlich mit durch-
schnittlich 1.922 Aufträgen pro Betrieb 
sprechen eine klare Sprache und zeigen 
die Potenziale, die der After-Sales-
Markt bietet. Höchste Zeit also, die 

Wachstumsmarkt 
After Sales
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die Informationsquellen der ersten 
Wahl dar. „Dieses Verhalten sollte 
auch für Werkstätten ein eindeu-
tiges Signal sein – schließlich gibt 
es immer mehr Internetportale, die 
auch auf den Vergleich von Werk-
stattleistungen spezialisiert sind“, 

sagt Gerhard Fischer, Vorstand der 
LeaseTrend AG. „Hier finden Auto-
fahrer binnen weniger Sekunden 
zahlreiche Werkstätten in der Re-
gion, können Services vergleichen 
und auch gleich den Werkstatt-Ter-
min zum Festpreis vereinbaren.“ 

SERVICES IM VERGLEICH
Obgleich das Internet bei der Ent-
scheidungsfindung eine zentrale 
Rolle einnimmt, schätzen die Be-
fragten das Gespräch im Autohaus – 
immerhin suchten sie im Zuge ihres 
aktuellen Autokaufs durchschnitt-
lich zwei Händler auf (Ø: 1,9). Dabei 
kontaktierten Gebrauchtwagenkäu-
fer im Durchschnitt mehr Händler 
(Ø: 2,1) als Käufer von Neuwagen (Ø: 
1,7). Dies ist vor allem auf die Probe-

fahrt zurückzuführen, die für jeden 
zweiten Autokäufer (49 Prozent) 
das wesentliche Alleinstellungs-
merkmal des Autohandels darstellt. 
Zudem punktet das Autohaus mit 
der persönlichen Betreuung (39 
Prozent) und der bequemen Fahr-
zeugübergabe. Sie ist für 35 Prozent 
der Befragten ein entscheidendes 
Plus, das sie beim E-Shopping nicht 
geboten bekommen. 

Doch auch zufriedene Autokäu-
fer halten dem Händler ihres Ver-
trauens in Zukunft nicht unbedingt 
die Treue. Denn jeder Zweite (47 
Prozent) kann sich grundsätzlich 
vorstellen, sein nächstes Fahrzeug 
online zu erwerben. „Auch wenn 
der Handel nach wie vor ein wich-
tiger Vertriebsweg ist, wird die On-
line-Konkurrenz den Wettbewerb 
weiter verschärfen“, so Fischer. Da-
von ist auch das ohnehin schrump-
fende Servicegeschäft betroffen. 
Nicht nur, dass immer mehr Auto-
fahrer ein Werkstattangebot online 
buchen, auch das Geschäft mit 
Ersatzteilen und Pkw-Komponen-
ten verlagert sich immer mehr ins 
Netz. „Die zunehmende Vernetzung 
ist ein globaler Trend, dem wir uns 
nicht entziehen können. Vielmehr 
sollten wir die Chance nutzen, die-
se Entwicklung aktiv zu gestalten.“ 
Schließlich sind die Potenziale für 
Neugeschäft und Kundenbindung 
auch im Servicebereich nicht zu un-
terschätzen – immerhin lässt rund 
die Hälfte der Autofahrer die online 
erworbenen Teile in der Werkstatt 
ihres Vertrauens einbauen.

Die zunehmende Vernetzung 
ist ein globaler Trend, dem wir 
uns nicht entziehen können.  
Gerhard Fischer, Vorstand der LeaseTrend AG

A



Leistungen und Services der in diesem 
Markt tätigen Unternehmen und Be-
triebe in einer Publikation vorzustellen.

Erstausgabe im September 2015

Pünktlich zur IAA Pkw 2015 feierte 
AfterSales, das neue Magazin für Freie 
Werkstätten in Deutschland, seine Pre-
miere. 
Im Mittelpunkt der Ansprache: An-
wender und Dienstleister im Werk
statt-Service. In professionellen 
journalistischen Texten und mit einer 
aufmerksamkeitsstarken Gestaltung 
berichtet das Magazin über Entwick
lungen, Trends und Innovationen rund 
um den Kfz- und After-Sales-Markt. 
Dazu zählen:

⊲ �zukunftsträchtigen Strategien und 
Kooperationen

⊲ aktuellen Trends
⊲ �Marktentwicklungen  

und -übersichten
⊲ Aus- und Weiterbildungsthemen
⊲ etc.  

Auf 36 Seiten bietet die Veröffentlichung 
Unternehmen der Automobilindustrie 
eine einzigartige redaktionelle Platt-

form, um Bestands- und Potenzialkun-
den eigene Produkte, Dienstleistungen 
und Kompetenzen vorzustellen.

Auch 2016 wird AfterSales seine Leser 
wieder mit vielen Informationen und 
spannenden Geschichten rund um das 

Thema Aftermarket versorgen. Die 
nächste Ausgabe wird Mitte August 
2016, im unmittelbaren Umfeld der 
Leitmessen automechanica und IAA 
Nutzfahrzeuge, erscheinen. 
Das Magazin ist nicht im Handel  
erhältlich. 

Quelle: kfz-betrieb, Nr. 15, April 2015

165

155

145

135

125

115

105

95

85

75

134

125

151

139

155

135

147

127
121

113

130

118

131

113

139

126

139

125

134
130 128

119

130

M
är

z 
14

A
pr

il 
14

M
ai

  1
4

Ju
ni

 1
4

Ju
li 

14

A
ug

. 1
4

S
ep

. 1
4

O
kt

. 1
4

N
ov

. 1
4

D
ez

. 1
4

Ja
n.

 1
5

Fe
b.

 1
5

M
är

z 
15

Freie Servicebetriebe Markenbetriebe

Index 100 % gleichbleibende Entwicklung

130
127 127



Die Premiere von AfterSales auf der IAA Pkw 
2015 war ein voller Erfolg. Warum? Weil das 
Magazin mit einem innovativen Konzept auf-
wartete, das Unternehmen, Autoren und Leser 
gleichemaßen überzeugte: 

„AfterSales“ 
lässt die Praktiker zu Wort kommen. 
In aussagekräftigen Artikeln berichten Ent-
scheider und Persönlichkeiten aus der Auto-
mobilbranche über neueste Entwicklungen und 
Innovationen in ihren Unternehmen, stellen 

Die Automotive-Branche zeichnet sich 
durch eine enorme Publikationsvielfalt aus. 
Lediglich der After-Sales-Marktes führte 
bislang ein mediales Schatten-dasein. 
Doch damit ist seit 2015 Schluss. 
„AfterSales“ bietet Ihnen die Chance, Ihre 
Leistungen und Produkte vorzustellen und 
nachhaltig im Markt zu  
positionieren.

„AfterSales“:  
Leistung – Innovation – Leidenschaft
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Format
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Umfang
36 Seiten

Farbe
4-farbig, Euroskala

Papier
Umschlag: 200 g/qm  
Infinity Silk FSC matt gestrichen
Innen: 115 g/qm  
Infinity Silk FSC matt gestrichen

Auflage
20.000 Exemplare
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Strategien und Kooperationen vor oder 
werfen einen Blick in die Zukunft des 
After-Sales-Marktes. Damit liefert das 
Magazin hochwertige Informationen 
aus erster Hand und steigert so lang-
fristig Lesernutzen und Leserbindung.

„AfterSales“  
liefert maßgeschneiderte Angebote. 
Auf jeweils 36 Seiten bietet das Magazin 
seinen Kunden den redaktionellen Platz, 
den sie für die Darstellung ihrer Inhalte 
und Informationen benötigen. Unser 
Redaktionsteam kümmert sich um die 
journalistische Bearbeitung der Texte, 
entwickelt ein aufmerksamkeitsstarkes 
Layout und führt Text und Gestaltung in 
einer gelungenen Symbiose zusammen.

 „AfterSales“
 ist keine klassische Werbeplattform. 
So finanziert sich das Magazin na-
hezu ausschließlich über redaktionelle 
Beiträge und vermarktet lediglich die 
Umschlagseiten als Anzeigeflächen. So  
gelten Advertorials als glaubwürdiger 
und erreichen daher beim Leser nach-
weislich eine höhere Wirksamkeit.

„AfterSales“ 
besticht mit einem  
professionellen Magazinkonzept. 
Dazu gehören neben einer leserori-
entierten Blattstruktur, eingängigen 
Rubriken und illustrativen Informations-

grafiken auch interessante Serien und 
nützliche Serviceteile. 

„AfterSales“ 
verknüpft auf gelungene Weise Fach-
information und Unterhaltung, bleibt 
dabei aber immer verständlich und 
lesernah. 

„AfterSales“ setzt auf Dialog. 
Magazine sind heutzutage keine reine 

Informationsquellen, sondern Dialog
instrumente. Leser fordern einen un-
mittelbaren Nutzen ein, der über die 
reine Lektüre hinausgeht. Daher bietet 
„AfterSales“ über die Vernetzung mit 
weiterführenden Medienangeboten 
hinaus hilfreiche Kontaktmöglichkeiten, 
integrierte Mehrwert-Angebote sowie 
leserorientierte Responseelemente. 
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Minus 15 Grad, die Sonne steht tief und das Eis 
glänzt – es ist ein Tag Anfang Februar. Ich be-
finde mich mit neun weiteren Gewinnern der 

„Michelin Winter Experience 2015“ auf dem Pasasjärvi, 
einem finnischen See 300 Kilometer nördlich des Po-
larkreises. Der im Sommer beliebte Badesee trägt jetzt 
eine 50 Zentimeter dicke Eisschicht. Ideale Bedingun-
gen also für die alljährliche Aktion des französischen 
Reifenherstellers, bei der zehn Testfahrer die einzigarti-
ge Möglichkeit erhalten, sich in Lappland hautnah vom 
Können der Michelin-Winterreifen überzeugen zu lassen 
und ein Rallye-Abenteuer auf Eis und Schnee zu erleben. 

Vorab haben wir uns in einem Video-Wettbewerb ge-
gen mehr als 100 weitere Bewerber durchgesetzt: Dabei 
mussten wir im Eiltempo Jacke, Mütze, Handschuhe 
und Schal anziehen und in Kombination mit Originalität 
und Kreativität unsere Polartauglichkeit beweisen.

Bevor es für uns am Chal-
lenge-Wochenende auf die 
Rennstrecke auf dem Pasasjärvi 
geht, erklärt Michelin-Techniker 
Pierre Ehnis zunächst die Unter-
schiede der einzelnen Reifenarten 
und worauf es bei den Winterpneus 
ankommt. „Sommerreifen im Winter sind 
in etwa so sinnvoll wie Flip-Flops im Tief-
schnee“, veranschaulicht er. „Nur Winter-
reifen verfügen über spezielle, kältetaugliche 
Gummi-Mischungen mit einem hohen Silica- 
oder Naturkautschuk-Anteil, der den Reifen auch 
bei tiefen Temperaturen geschmeidig hält. Je weicher 
das Gummi, desto besser verzahnt es sich mit der Stra-
ßenoberfläche. Die Folge: mehr Grip beim Bremsen, 
Beschleunigen und Kurvenfahren. Sommerreifen dage-
gen verhärten bei Kälte, wodurch die Fahrbahnhaftung 

Regen, Nässe, allerhöchstens Griesel – im vergangenen Winter blieben 
Deutschlands Autofahrer  von Schneefällen größtenteils verschont. 
Mit der Ansicht, für die wenigen Schneetage im Jahr keine Winter-
reifen zu benötigen, gelangen die Fahrer jedoch sprichwörtlich aufs 
Glatteis. AfterSales-Redakteurin Nicole Heymann hat sich in Lapp-
land einem Härtetest unterzogen: Am Polarkreis durfte sie erfahren, 
welches Potenzial in modernen Winterreifen steckt.

←
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Mit dem hochwertigen Magazin hat die 
Branche eine neue und reichweiten-
starke Kommunikationsplattform er-
halten. Sie bietet fortan Unternehmen 
der Automobilindustrie die Möglichkeit, 
sich über eine Beitragsplatzierung 
einen strategischen Vorteil gegenüber 
aktuellen und potenziellen Wettbewer-
bern zu sichern. 

Mit „AfterSales“ haben AD HOC PR 
und Content Company im Septem-
ber 2015 ein neues Kapital in der 
Automobilkommunikation aufge-
schlagen. Seien Sie dabei, wenn im 
August 2016 die nächste Ausgabe 
erscheint.  

Nutzen Sie die einmalige Chance und 
positionieren Sie Ihr Unternehmen 
nachhaltig im Wachstumsmarkt Afters 
Sales.

Je nach Gehalt und Umfang Ihrer Infor-
mationen können Sie zwischen zwei, 
vier- und achtseitigen Partner-Paketen 
wählen. Dabei legen wir Wert darauf, 
dass pro Produktsegment nur ein Un-
ternehmen als Autor in die jeweilige 
Ausgabe aufgenommen wird, um so 
Exklusivität und Alleinstellungsmerkmal 
zu wahren. 

Natürlich haben Sie in AfterSales au-
ßerdem die Möglichkeit, Ihr Produkt 
oder Ihre Dienstleistung mit einer auf-

Buchen Sie jetzt 
Ihr Partner-Paket! 
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merksamkeitsstarken Anzeige auf den 
Umschlagseiten zu bewerben:

Umschlagseite 2:	 3.250,00 Euro
Umschlagseite 3:	 3.250,00 Euro
Umschlagseite 4:	 3.500,00 Euro
Bei Mehrfachbuchungen im Kalender-
jahr gewähren wir pro Buchung einen 
5-prozentige Ermäßigung. 

Ausgabe August 2016 
Buchungsschluss: 	 30.04.2016
Redaktionsschluss:	 30.06.2016
DU-Schluss:	 15.07.2016
Erscheindatum:	 22.08.2016

Bei Buchung eines Jahresabonnements wird eine 

Versandpauschale von 3,50 Euro pro Ausgabe fällig.



Kunde:
nur je ein Unternehmen pro  
Produktsegment

Umfang:
2 Seiten

Kosten/Ausgabe:

4.500 Euro 
(Redaktion und Gestaltung)

Basis-Partner
maximal 8 Unternehmen

Kunde:
nur je ein Unternehmen pro  
Produktsegment

Umfang:
4 Seiten

Kosten/Ausgabe:

7.000 Euro 
(Redaktion und Gestaltung)

Premium-Partner
maximal 6 Unternehmen

Kunde:
nur je ein Unternehmen pro  
Produktsegment

Umfang:
8 Seiten

Kosten/Ausgabe:

11.500 Euro 
(Redaktion und Gestaltung)

Exklusiv-Partner
maximal 3 Unternehmen

Dateiformat Bilder: 
JPG-, EPS- oder TIF-Datei in einer  
Auflösung von mindestens 300 dpi  
(bezogen auf 100 Prozent Abbildungs-
maßstab), nicht in Word-Dokument  
integriert, sondern als eigene Datei.

Dateiformat Texte: 
Text als Worddatei per E-Mail.



Infos und Kontakt
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