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LOKALE MARKTBEARBEITUNG

RETAIL-ZIEL 2026 - ZUSAMMEN EINE MACHBARE AUFGABE

AUSBLICK VOLUMENPLANUNG CY 2026
+15% RETAIL VOLUMEN IN 2026 VERSUS 2025

+ /0% MARKETINGINVESTITIONEN IN 2026 VERSUS 2026

15.400

* Renewal CRM-Programm
* VEACT Support fur Professional Paket
* Neuer Call Center (2 Mio. €/a => 2,7 Mio €/ain 2026!)

-1.400

13.061

* Media + Event Investitionen
in Neukundengewinnung
~50 Mio. Euro*

e 5.000 Euro / Neukunde.
e Dasist ein absoluter

Spitzenwert im Luxus-
Automobil-Bereich!

Retails Retails Ziel

5025 5026 Renewals / Wiederkaufi JLR Junge Gebrauchte | Neukundengewinnung

* Cost per Enquiry = 150€, EtL-Conversion 30 %, Cost per Lead = 500€,
LtO Conversion 10 %, 5.000 € / Neukunde,
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LOKALE MARKTBEARBEITUNG

UBERBLICK MASSNAHMEN MIT CEM-OWNERSHIP

NEUKUNDENGEWINNUNG

Inner Circle

Empfehlungsmarketing-Tool

Luxury Affinity Partner

Lokale Kooperationspartner (Events)

Autobdrsen

Digitales Marketing (20% vom LMF max.)

TOOLS

Mindestens ein
Empfehler pro AH
bis Ende Mai

Neuer Event-
Lead-Prozess

ab Mitte Mai

WIEDERKAUF

d )
RENEWAL-Kampagne
3-Stufige JLR- Wiederkaufkampagne
zusammen mit BNPP
\_ J

VEACT-Kampagnen

Handlerkampagnen fur Customer Service und
Service-to-Sales
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INNER CIRCLE

D Empfehlungsprogra\mm von JLR
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INNER CIRCLE PROGRAM

INNER CIRCLE PROGRAM

-

Mit dem Inner Circle Programm bringt Jaguar Land Rover bestehende
Fahrzeughalter und ihre Freunde als potenzielle Neukunden Uber den ortlichen

Handelspartner zusammen.

STRATEGISCHE ZIELE




INNER CIRCLE PROGRAM -

WESENTLICHE VORTEILE FUR KUNDEN

VORTEILE FUR KUNDEN VORTEILE FUR POTENZIELLE KUNDEN
Ll

| ey
VORTEILE FUR KUNDEN*: ' | VORTEILE FUR EMPFOHLENE FREUNDE: -
» Kostenloser Service: Bis zu 1.500 € flr den
nachsten Fahrplan Erhaltung (gultig 24 Monate). Verlangerte Probefahrt: Bis zu 4 Tage fur

« Zubehérgutschein: 1.500 € fiir echte JLR-Teile Modell von Interesse (je nach Verfugbarkeit).
(gultig 6 Monate).

h‘r
‘i

*
£

Treuebedingungen: Praferenzkaufbedingungen, die
normalerweise den etablierten Eigentimern
* Wenn der Eigentimer ein anderes Fahrzeug kauft — vorbehalten sind.

unabhangig von der Marke — erhalt er denselben

Vorteil wie der vermittelte Freund. VORTEILE HANDLER:

« Achtung: Wer die Incentives fiir den Empfehler nicht Bei Kauf durch empfohlene Person, wir im Hintergrund
nennen machte, lasst sie weg, dann ist die automatisch der Belohnungsmechanismus ausgeldst!

 Luxus-Dinner-Erlebnis (gultig 3 Monate).

Uberraschung im positiven Fall umso groRer!
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INNER CIRCLE PROGRAM

WEITEREMPFEHLUNG wahrend der

MaBgeschneiderte

Probefahrten

Die Art, wie Kunden die
Mutzung unserer Produkte
und Dienstleistungen

Muhelose
Bestellung

Unsere Produkte und
Dienstleistungen fur
unsere Kunden

Customer Journey

Gemeinsames
Warten

Wie wir unsere
Kunden von der
Bestellung bis zur

Erneuerte
Loyalitat
Wie wir unseren

Kunden helfen, ihre
Bezichung zu uns

erleben zuganglich machen Ubergabe begleiten fortzusetzen
- - - -
6;3” i, d"&,; ‘_&b Ta, £, -
Einzigartiges * Zuverlassige
Geschaftserlebnis . ensovd Losung
Die Erfahrung, die unsere Kunden Wie wir unseren Kunden bei
beim Besuch einer unserer Handler k| Wartung, Reparaturen und
haben % Pannen effizient helfen
- c,a-“’“ '
|
- - -
Luxuriose Entdeckung der Perfekter Unvergesslicher

Erkundung

Wie Kunden von unseren
Produkten und
Dienstleistungen
erfahren

Markenwelt
Wie wir die
Aufmerksamkeit und das

Interesse fir unsere
Marken wecken

Start

Die Services und die
Unterstitzung, die wir in
den ersten 12 Monaten
des Besitzes anbieten

Besitz

Die herausragenden
Erlebnisse, die wir den
Kunden bicten



”R INNER CIRCLE PROGRAM

BEISPIELE FUR POSITIVE KUNDENANLASSE FUR START INNER CIRCLE PROZESS

BEISPIEL 2

Fokus
auf Zufriedene

Service-Kunden

To-DO CEM:
Jeweiligen Prozess im Autohaus aufsetzen, so dass Inner Circle Tool / Empfehlungsmanagement

im Autohaus als Standard gelebt wird und nicht dem Zufall iberlassen bleibt.




ILQ INNER CIRCLE PROGRAM

FALLBEISPIEL 1

Handlergespréachsleitfaden - FurVerkaufer wahrend der Ubergabe mit Range Rover, Range Rover Sport und Defender Kunden.

1. Einleitung

"Bevor wir die Ubergabe abschlieBen, méchte ich etwas mitteilen, das ausschlieBlich fiir unsere Kunden von Range
Rover, Range Rover Sport und Defender reserviert ist. Es ist unser neues Land Rover Empfehlungsprogramm namens
Inner Circle."

“Inner Circle ist ein exklusives, ausschlieBlich auf Einladung zugédngliches Programm, das darauf ausgelegt ist,
unsere Kunden sowie ihren engen Familien- und Freundeskreis anzuerkennen.

Im Rahmen dieses Programms koénnen Sie lhre Familie und Freunde einladen, die am Kauf eines Land Rover-
Fahrzeugs interessiert sind."

"Wenn einer deiner Freunde sich entscheidet, einen Land Rover zu kaufen, erhéaltst du Zugang zu exklusiven
Belohnungen, einschlieBlich der Méglichkeit, den Vorteil zu wéhlen, der am besten zu deinen Bedurfnissen
passt. Deine Freunde erhalten automatisch ihren dedizierten Vorteil beim Abschluss des Kaufs."




IR

INNER CIRCLE PROGRAM

FALLBEISPIEL 1

Handlergesprachsleitfaden - Fir Verkadaufer wahrend der Fahrzeuglibergabe an Kunden.

4. Wie es funktioniert — Betriebserlauterung

"Wenn du dem Programm beitreten méchtest, kann ich dich jetzt sofort auf der Plattform des Inneren Kreises registrieren. Dies l6st sofort eine
offizielle E-Mail von Land Rover aus, die lhre personliche Einladung und lhren einzigartigen Empfehlungscode enthélt.” "Du kannst diesen Code
dann mit deinen Freunden teilen — entweder per E-Mail, WhatsApp oder einem anderen bevorzugten Kanal." "Sobald sie deine Einladung
erhalten haben, haben deine Freunde nur einen begrenzten Zeitrahmen, um den Code zu nutzen und auf die Programmvorteile zuzugreifen.
Ebenso steht Ihre Méglichkeit, Empfehlungen zu senden, fir einen definierten Zeitraum zur Verfigung, der sowohlin der E-Mail als auch in
Ihrem personlichen Dashboard klar angegeben ist.

5. Programmgrenzen und -bedingungen (elegant kommuniziert)

"Das Programm steht Kunden zur Verfligung, die kiurzlich ein Modell bei den Familien Range Rover, Range Rover
Sport oder Defender gekauft haben.

AuBerdem sind Empfehlungen ausschlieBlich bei demselben Handler gultig, an dem Sie Ihr Fahrzeug heute
abgeholt haben. Dies gewahrleistet ein konsistentes und vollstandig personalisiertes Erlebnis, das den Standards

von Land Rover entspricht."

o "Der innere Kreis ist unsere Art, dir zu danken und deinen Freunden eine privilegierte Einfihrung in die Land
INNER CIRCLE Rover-Welt zu erméglichen. Wenn Sie Fragen haben oder Hilfe wiinschen, sind wir immer flr Sie da."

10
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INNER CIRCLE PROGRAM

FALLBEISPIEL 2

Service-Kunden - ,Top-zufriedene Kunden” gezielt kontaktieren

Aktivierungskriterien:

Sehr gutes Feedback / NPS hoch
Wiederkehrende Servicekunden
Zubehorkauf / Upgrade-Interesse

Empfehlungs-Hinweise (,lch werde oft gefragt...*)

Vorgehen in 5 Schritten:

1.

2.

Liste ziehen: Letzte 30/60 Tage - positive Feedbacks, Stammkunden, RR/RRS/Defender (sofern Startumfang).

Priorisieren: A-Kunden zuerst (hohe Bindung, gute Experience).

Kurz anrufen oder personalisiert mailen: Dank + 2-Satz-Erklarung ,Inner Circle*“.

Link senden + Reminder setzen: 7-10 Tage Follow-up.

Ergebnis tracken:

Link gesendet / Interesse / Empfehlungen / Conversion.
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INNER CIRCLE PROGRAM

FALLBEISPIEL 3

Probefahrt / Beratungstermin - Fur Bestandskunden, die sich umorientieren.

Wann: Kunde denkt tiber Upgrade nach oder kommt mit Begleitung.

Schritte:

1. Begleitung aktiv einbinden: ,Darf ich kurz fragen, wer heute mit dabei ist?“

2. Programm elegant: ,Ubrigens — Gber Inner Circle kénnen Sie auch Familie/Freunde
einladen.”

3. Mehrwert: ,Dann bekommen Interessenten eine besonders gute Probefahrt-/Angebots-
Experience.”

4. CTA: ,Ilch sende Ilhnen den Link nach dem Termin.*

5. Wiedervorlage: Wenn Begleitung Interesse zeigt, Lead sauber erfassen.

12
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. RENEWAL KAMPAGNE (C M)

3-stufige Wiederkaufkampagne
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ZIELE der neuen Renewal Kommunikation fur Leasingauslaufer & Neukauf

10090 Handlerkontakt

* Alle Kundenim

* Alle Kunden abdecken relevanten Zeitfenster " :
: . : : * Positive emotionale
e Einheitlicher Prozess min. 1x als Lead in . .
. . Bindung zum Handler
fur alle Kunden Sm@rt an den Handler
: . und Marke aufbauen
(Leasing, schicken
Finanzierung, Cash) * Gratis Leistung fur

Kunden als Motivation
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RENEWAL KAMPAGNE CRM

15

RANGE ROVER

DEFENDER
DISCOVERY
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PROZESS der neuen Renewal Kommunikation fur Leasingauslaufer & Neukauf

Phase 1:

Marken-Kontakt
~12 Monate

e Markenkommunikation
* Brand-Purpose

* Emotionale
Verbundenheit mit der
Marke steigern

Phase 2:

Handler-Kontakt
~6 Monate

e Kunde-Handler Kontakt
erstellen, Kaufberatung,
Testfahrt beim Handler

Handler als Aufhanger

professionelle
Fahrzeugaufbereitung
beim Handler

{ Geschenkvon JLR Uber\

um Kontakt zu erstellen:

J

Phase 3:

Angebot-Kommunikation
~3 Monate

Vertragsende /

In-Market date

Aktuelle
Loyalitatsangebote, um
Kaufinteresse zu wecken,
falls bisher noch kein Lead
fur den Kunden
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RENEWAL KAMPAGNE CRM

IMPLEMENTIERUNG Phase 1

Phase 1:

Marken-Kontakt
~12 Monate

JLReDM &

BNPP Brief/eDM an

Kunden

Link zu Brand Landing

Page

Link/QR zum

Konfigurator

SELBET IST DE
WIAHRE BELOHNUNG

FINAMNCIAL SERVICES

Land Rover Financial Services, Postfach 10 02 45, 47002 Duisbug

Manfred Mustermann GmbH
Musterstrae ¥
99999 Musterort

STARTEN SIE IN EIN NEVUES DEFENDER ABENTEUER

Sehr geehrte Damen und Herren,

DEFENDER

Land Rover Financial Services
Postfach 10 02 45 / 47002 Duisburg
Kundenservice

Telefon: + 4% (D) 203 /34 695934

Mo - Fr: 8.00 - 18.00 Uhr
E-Mail: Leasing@LandroverFS.de

Duisburg, 02.11.2025

lhra Vertragsnummer: 92294837
{Bitte bei Zahlungen und Schriftverkehr
immer angaben)

Ihr Defender begleitet Sie nun schon seit geraumer Zeit durch den Alltag und bei Ihren Abenteuem.

Wir schitzen |hre fortwidhrende Treue und méchten, dass Sie nicht nur die verbleibende Vertragslaufzeit

genieBen, sondern auch bereit sind fir neue, unvergessliche Momente.

. Die Erinnerung an vergangene

Expeditionen inspiriert thr ndchstes Ziel. Mit dem Defender definieren Sie immer wieder neu,

wie weit Sie kommen und was Sie erreichen kénnen.

Auch wenn thr derzeitiger Leasingvertrag (Leasingvertragsnummer: 92294837, Kennzeichen: RO FS 28%)
am 02.11.2026 endet - |hre Reise mit Defender muss hier nicht aufhdren.

Uber diesen QR-Code k&nnen Sie thren gewinschten neven Defender zusammenstelien
wnd direkt an Thren Defendar Partner weitarleiten. Dieser wird lhnen gemne die Highlights
und Features der neuen Modellgeneration vorstellen und eine Probefahrt anbieten.

‘Gemeinsam mit lhnen freuen wir uns auf die Fortsetzung |hrer Zeit mit Defender. StraBen enden.

Abenteuer nicht.

Mit freundlichen GriiGen
Ihr Land Rover Financial Services Team

Chtsm Schrmdon e rrmchis ol srvialt L richt stamcte sban.

NP Pt 5.8, Miscdsrmmurg Dentachions verwenciet the Mt Lasc Rowss Lntss Lisers vom acyor Land Piover Livikes, tarm Egpasstisar cor Mark on Ssgpuar srel Land Aoese

Lanc Fover Francial evicas sis Sarvice der Carrs Fiuans
o phrra=ry
S e BN Parian 5 A Nosched moran Deticiian: SCckmshimar Srafia 1, 3004 Wisches
55 e P Parkoan S 14, b bmvar ke Enbams, TEEY P, Frarcrh Angtamgericht: &
Pbtitart th Coraad 8mys imrgice [Fndard s Verwats reprrsm’: Jecr Larcars, D

"
'8 Fa 225 041 4F0

55 Mimches 2a0 2 s, 31713850, o crmcrisie
e G Gararsdlrelan) Jmandmres Toseais



IR

RENEWAL KAMPAGNE CRM

IMPLEMENTIERUNG Phase 2

Phase 2:

Handler-Kontakt
~6 Monate

*JLR eDM &
BNPP-Brief/eDM and
Kunden

*BNPP-Brief an Handler

*Nachfass-Prozess uber
Call Center & Handler

*Sm@rt Lead an Handler

| ! oErfeErdOER

|® R} Y ] o Il | e

T e SHWER R TR A Rl

B Sy B AR R S S

SIND SIE BEREIT FUR
DEFENDER?

Sehr [geehriefr FrauwHer Mustermann], [00. Monat 2024]

i1 meistern — wom Alltaglichen bis zum
den wir Sie zu lhrem Defender Pariner

Pefender eine professionelle Reinigung,

h einmal im newen Glanz erscheinen kann.

&r Partner und teilen Sie dum einfach lhren

zu profitieren.

Sie wissen bereits, wie der Defender lhng
Aulergewdhnlichen. Als Anerkennung
lhres Vertrauens ein und schenken lhy
sodass es vor dem Ende Ihres Leasi
Bitte kontaktieren Sie hierzu einfac
personlichen Code mit, um von dieg

Ihr persdnlicher Code: 1230AH

Ihr Defender Pariner wird sich fn neuen Deflender vorsiellen zu dirfen.
Gemeinsam mit [hnen freuen ortsetzung threr Zeit mit Defender.
Stralen enden. Abenteusr

18
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RENEWAL KAMPAGNE CRM

19

IMPLEMENTIERUNG Phase 2

Phase 3:

Angebot-Kommunikation
~3 Monate

JIR

FHakliEE ROVER
Y

iHl S HEKE

S R e el il W e i o
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RENEWAL KAMPAGNE CRM
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Prozessubersicht

Phase 1 (~12 months)
Brand Reassurance

IR/ =

(R

eDM

M

DX

Brand story telling
& configuration

no email consent

Phase 2 (~6 months)
Retailer Reassurance
(if no lead before)

IR/

@

aift

no phone consent

Test drive

no email consent

Phase 3 (~3 months)
Close the deal
(if no lead before)

End of Contract
or
Calculated
disposal date

JIR

— 2

Offer request
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ZEITPLAN zur Einflihrung

Phase 1: Phase 2: Phase 3: ' o)
Marken-Kontakt Handler-Kontakt Angebot-Kommunikation ﬁf{:iii%;e
~12 Monate ~6 Monate ~3 Monate
Seit April 2026 Ab Juni 2026 Ab Mai 2026
\ J
Im Mai:

Ausfuhrliche Information in Gateway & Zusammenfassung als One-Pager
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