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Wenn KI selbst zum Hörer greift: LDB Gruppe veröffentlicht neuen 
Ratgeber zu Outbound-Telefonie mit KI-Agenten 

 

Berlin, 1. August 2026. Mit dem neuen Ratgeber »Wenn KI selbst zum Hörer greift – 
Outbound-Telefonie mit KI-Agenten« zeigt die LDB Gruppe, warum aktive 
Kundenkommunikation im Autohaus neu gedacht werden muss. Im Mittelpunkt steht 
die Frage, wie KI-Agenten wie Carla Autohäuser dabei unterstützen können, Kundinnen 
und Kunden nicht nur erreichbar zur Verfügung zu stehen, sondern sie zum richtigen 
Zeitpunkt aktiv anzusprechen. 

 

Outbound wird wieder spannend 

Lange klang Outbound-Telefonie nach Callcenter, Kaltakquise und unpassenden 
Verkaufsgesprächen. Genau dieses Bild greift heute jedoch zu kurz. Im Autohaus entstehen 
jeden Tag sinnvolle Kontaktanlässe: eine fällige HU, ein anstehender Räderwechsel, freie 
Werkstattkapazitäten, offene Leads, Rückrufaktionen, Probefahrt-Follow-ups oder Kunden, 
die lange nicht mehr im Service waren. 

»Der entscheidende Unterschied liegt im Anlass«, sagt Doris Gietl, Head of Business 
Development, Sales & Marketing der LDB Gruppe. »Ein beliebiger Werbeanruf bleibt 
störend. Eine rechtzeitige HU-Erinnerung oder ein passender Terminvorschlag kann dagegen 
echter Service sein. Outbound mit KI bedeutet nicht, mehr Menschen anzurufen. Es bedeutet, 
die richtigen Kunden zum richtigen Zeitpunkt mit einem relevanten Anliegen zu erreichen.« 

Damit wird aus klassischer Telefonie ein datenbasierter, prozessnaher Kommunikationskanal. 
Der KI-Agent arbeitet keine beliebige Liste ab, sondern verbindet vorhandene Daten, einen 
nachvollziehbaren Anlass, ein strukturiertes Gespräch und den nächsten Schritt im Autohaus. 

Vom Anlass zum Termin 

Der Ratgeber beschreibt den idealen Prozess klar: Zuerst wird ein relevanter Anlass erkannt, 
etwa ein fälliger HU-Termin, ein freier Werkstattslot oder eine Reaktivierungsmöglichkeit. 
Anschließend werden Kundendaten, Fahrzeugdaten, Kontaktweg und Einwilligung geprüft. 
Danach ruft Carla transparent und anlassbezogen an, führt den Dialog, dokumentiert das 
Ergebnis und übergibt den Vorgang strukturiert an Serviceannahme, CRM, DMS, Kalender 
oder CXBox. 

 



So wird aus einem vorhandenen Datensatz ein sinnvoller Kundenkontakt. Und aus einem 
Anruf entsteht ein verwertbarer Prozess. 

»Gute Outbound-KI denkt nicht in Anrufvolumen, sondern in Relevanz«, so Doris Gietl. »Sie 
ruft nicht an, weil sie es kann. Sie ruft an, weil es für den Kunden und das Autohaus einen 
sinnvollen nächsten Schritt gibt.« 

Proaktive Kommunikation entlastet das Team 

Der größte Nutzen von Outbound-KI liegt nicht in der Masse der Anrufe, sondern in der 
Entlastung des Autohaus-Teams. Serviceberaterinnen und Serviceberater verbringen täglich 
viel Zeit mit wiederkehrender Kommunikation: Terminbestätigungen, Erinnerungen, 
Rückfragen, Statusabfragen oder Nachfassaktionen. Jede sauber vorbereitete und 
dokumentierte Anfrage schafft Freiraum für persönliche Beratung und komplexere Anliegen. 

Gleichzeitig hilft Outbound-KI dabei, Werkstattkapazitäten besser zu nutzen. Freie Termine 
können gezielt mit passenden Serviceanlässen verbunden werden. Leads können schneller 
nachqualifiziert werden. Kundendaten werden aktualisiert, Gesprächsergebnisse dokumentiert 
und Informationen strukturiert weitergegeben. Damit wird proaktive Kommunikation 
planbarer, schneller und verwertbarer. 

Inbound und Outbound gehören zusammen 

Viele Betriebe denken bei KI-Telefonie zunächst an Inbound: Die KI nimmt Anrufe entgegen, 
wenn das Team gerade nicht erreichbar ist. Sie verhindert Warteschleifen, erfasst Anliegen 
und sorgt dafür, dass kein Kontakt verloren geht. Das ist ein wichtiger erster Schritt – aber 
nicht das Ende der Entwicklung. 

Denn gute Kundenkommunikation beginnt nicht erst dann, wenn der Kunde anruft. Viele 
relevante Anlässe entstehen bereits vorher. Ein fälliger HU-Termin, ein freier 
Werkstatttermin, ein offener Lead oder ein nicht bestätigter Termin sind Signale, die aktiv 
genutzt werden können. 

Inbound hält den Kontakt offen. Outbound bringt ihn in Bewegung. 

Genau hier liegt der Unterschied zwischen einem einfachen Voicebot und einem KI-Agenten 
wie Carla. Carla kann eingehende Anliegen aufnehmen und ausgehende Kommunikation 
übernehmen. Sie kann Kundenfragen beantworten, Termine vorbereiten, Informationen 
abfragen und Vorgänge strukturiert an Mitarbeitende weitergeben. Je nach Prozess verbindet 
Carla Telefon, WhatsApp, E-Mail und weitere digitale Touchpoints zu einem gemeinsamen 
Kommunikationsfluss. 

Ratgeber ab sofort verfügbar 

Der Ratgeber »Wenn KI selbst zum Hörer greift« steht ab sofort zur Verfügung. Er richtet 
sich an Entscheiderinnen und Entscheider im Automobilhandel, die Kundenkommunikation 
nicht nur reaktiv organisieren, sondern proaktiv, datenbasiert und serviceorientiert 
weiterentwickeln möchten. 

 



Weitere Informationen und den vollständigen Ratgeber finden Sie hier: 

Über die LDB Gruppe 

Die LDB Gruppe ist der führende deutsche Technologie-Anbieter für 
Kundenkommunikation und Kundenbeziehungsmanagement im Autohandel. Die 
Unternehmensgruppe steht für praxisgerechte digitale Anwendungen und Services für 
Autohäuser, Werkstätten und Automobilbetriebe. Das Familienunternehmen mit 
Hauptsitz in Berlin wurde 1973 gegründet und gilt als Pionier bei der bei der 
Digitalisierung der Branche. 

In unserer Berliner »KI-Boutique« entstehen zukunftsweisende Technologien, die 
europaweit im Einsatz sind. Jedes Jahr bearbeiten unsere Automotiv geschulten 
Spezialisten rund 5,5 Millionen Kundenkontakte – digital und analog. So verbinden wir 
menschliche Erfahrung mit technologischer Exzellenz – für messbaren Erfolg in der 
Kommunikation und im Prozess. 

Weitere Informationen finden Sie unter www.ldb.de.  


