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RETAIL-ZIEL 2026 – ZUSAMMEN EINE MACHBARE AUFGABE 

A U S B L I C K  V O L U M E N P L A N U N G  C Y  2 0 2 6

+ 1 5 %  R E T A I L  V O L U M E N  I N  2 0 2 6  V E R S U S  2 0 2 5

+  7 0 %  M A R K E T I N G I N V E S T I T I O N E N  I N  2 0 2 6  V E R S U S  2 0 2 6

Renewals / Wiederkauf
Retails 
2025

Retails Ziel 
2026

JLR Junge Gebrauchte Neukundengewinnung

13.061

15.400

-4.000

-1.400

10.000

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

• 5.000 Euro / Neukunde. 

• Das ist ein absoluter 
Spitzenwert im Luxus-
Automobil-Bereich!

* Cost per Enquiry = 150€, EtL-Conversion 30 %, Cost per Lead = 500€, 

LtO Conversion 10 %, 5.000 € / Neukunde, 

• Renewal CRM-Programm
• VEACT Support für Professional Paket
• Neuer Call Center (2 Mio. €/a => 2,7 Mio €/a in 2026!)
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I n n e r C i r c l e

Empfehlungsmarketing-Tool

R E N E W A L - K a m p a g n e

3-Stufige JLR- Wiederkaufkampagne 
zusammen mit BNPP 

T O O L S

Ü B E R B L I C K  M A S S N A H M E N  M I T  C E M - O W N E R S H I P

NEUKUNDENGEWINNUNG WIEDERKAUF

V E A C T - K a m p a g n e n

Händlerkampagnen für Customer Service  und 
Service-to-Sales

L u x u r y A f f i n i t y  P a r t n e r

Lokale Kooperationspartner (Events)

A u t o b ö r s e n

Digitales Marketing (20% vom LMF max.)

Mindestens ein 

Empfehler pro AH 

bis Ende Mai

Neuer Event -

Lead - Prozess 

ab Mitte Mai
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INNER CIRCLE
D a s  E m p f e h l u n g s p r o g r a m m v o n  J L R
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V E R K Ä U F E  S T E I G E R N

Wandeln Sie "Familie & Freunde" in neue 
Fahrzeugbesitzer um.

T R E U E  B E L O H N E N

Bieten Sie den aktuellen Eigentümern 
hochwertigen Service, Zusatzanreize oder 

luxuriöse Gastronomie-Erlebnisse an.

L O K A L E  B I N D U N G

Sichern Sie Empfehlungen und Einlösungen an 
den voreingestellten Einzelhandelspartner des 

Eigentümers.

S T R A T E G I S C H E  Z I E L E

I N N E R  C I R C L E  P R O G R A M

Mit dem Inner Circle Programm bringt Jaguar Land Rover bestehende 

Fahrzeughalter und ihre Freunde als potenzielle Neukunden über den örtlichen 

Handelspartner zusammen.
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V O R T E I L E  F Ü R  K U N D E N V O R T E I L E  F Ü R  P O T E N Z I E L L E  K U N D E N

VORTEILE FÜR EMPFOHLENE FREUNDE:

• Verlängerte Probefahrt: Bis zu 4 Tage für
Modell von Interesse (je nach Verfügbarkeit).

• Treuebedingungen: Präferenzkaufbedingungen, die 
normalerweise den etablierten Eigentümern 
vorbehalten sind.

VORTEILE HÄNDLER:
Bei Kauf durch empfohlene Person, wir im Hintergrund 
automatisch der Belohnungsmechanismus ausgelöst!

VORTEILE FÜR KUNDEN*:

• Kostenloser Service: Bis zu 1.500 € für den 
nächsten Fahrplan Erhaltung (gültig 24 Monate).

• Zubehörgutschein: 1.500 € für echte JLR-Teile
(gültig 6 Monate).

• Luxus-Dinner-Erlebnis (gültig 3 Monate).

• Wenn der Eigentümer ein anderes Fahrzeug kauft –
unabhängig von der Marke – erhält er denselben 
Vorteil wie der vermittelte Freund.

• Achtung: Wer die Incentives für den Empfehler nicht
nennen möchte, lässt sie weg, dann ist die 
Überraschung im positiven Fall umso größer!

W E S E N T L I C H E  V O R T E I L E  F Ü R  K U N D E N
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W E I T E R E M P F E H L U N G  w ä h r e n d  d e r  C u s t o m e r  J o u r n e y
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B E I S P I E L E F Ü R  P O S I T I V E  K U N D E N A N L Ä S S E  F Ü R  S T A R T  I N N E R  C I R C L E  P R O Z E S S

Fahrzeug -

übergabe

Prozess

B E I S P I E L  1

Fokus 

auf Zufriedene 

Service - Kunden

B E I S P I E L  2 B E I S P I E L  3

Probefahrt / 

Beratungstermin 

Wiederkauf

To- DO CEM:

Jeweiligen Prozess im Autohaus aufsetzen, so dass Inner Circle Tool / Empfehlungsmanagement 

im Autohaus als Standard gelebt wird und nicht dem Zufall überlassen bleibt.
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F A L L B E I S P I E L  1

H ä n d l e r g e s p r ä c h s l e i t f a d e n  - Für Verkäufer während der Übergabe mit Range Rover, Range Rover Sport und Defender Kunden.

"Bevor wir die Übergabe abschließen, möchte ich etwas mitteilen, das  ausschließlich für unsere Kunden von Range 
Rover, Range Rover Sport und Defender reserviert ist. Es ist unser neues Land Rover Empfehlungsprogramm namens 
Inner Circle."

1. Einleitung

2. Was ist der innere Kreis

"Inner Circle ist ein exklusives, ausschließlich auf Einladung zugängliches Programm, das darauf ausgelegt ist, 
unsere Kunden sowie ihren engen Familien- und Freundeskreis anzuerkennen.
Im Rahmen dieses Programms können Sie Ihre Familie und Freunde einladen, die am Kauf eines Land Rover-
Fahrzeugs interessiert sind." 

3. Vorteile

"Wenn einer deiner Freunde sich entscheidet, einen Land Rover zu kaufen, erhältst du Zugang zu exklusiven 
Belohnungen, einschließlich der Möglichkeit, den Vorteil zu wählen, der am besten zu deinen Bedürfnissen 
passt. Deine Freunde erhalten automatisch ihren dedizierten Vorteil beim Abschluss des Kaufs." 
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F A L L B E I S P I E L  1

H ä n d l e r g e s p r ä c h s l e i t f a d e n  - F ü r  V e r k ä u f e r  w ä h r e n d  d e r  F a h r z e u g ü b e r g a b e  a n  K u n d e n .

"Wenn du dem Programm beitreten möchtest, kann ich dich jetzt sofort auf der Plattform des Inneren Kreises registrieren. Dies löst sofort eine 
offizielle E-Mail von Land Rover aus, die Ihre persönliche Einladung und Ihren einzigartigen Empfehlungscode enthält." "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 Möglichkeit, Empfehlungen zu senden, für einen definierten Zeitraum zur Verfügung, der sowohl in der E-Mail als auch in 
Ihrem persönlichen Dashboard klar angegeben ist.

4. Wie es funktioniert – Betriebserläuterung

5. Programmgrenzen und -bedingungen (elegant kommuniziert)

"Das Programm steht Kunden zur Verfügung, die kürzlich ein Modell bei den Familien Range Rover, Range Rover 
Sport oder Defender gekauft haben.
Außerdem sind Empfehlungen ausschließlich bei demselben Händler gültig, an dem Sie Ihr Fahrzeug heute 
abgeholt haben. Dies gewährleistet ein konsistentes und vollständig personalisiertes Erlebnis, das den Standards 
von Land Rover entspricht."

6. Schließung

"Der innere Kreis ist unsere Art, dir zu danken und deinen Freunden eine privilegierte Einführung in die Land 
Rover-Welt zu ermöglichen. Wenn Sie Fragen haben oder Hilfe wünschen, sind wir immer für Sie da."
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F A L L B E I S P I E L  2

S e r v i c e - K u n d e n  - „ T o p - z u f r i e d e n e  K u n d e n “  g e z i e l t  k o n t a k t i e r e n

A k t i v i e r u n g s k r i t e r i e n :

• S e h r  g u t e s  F e e d b a c k  /  N P S  h o c h

• W i e d e r k e h r e n d e  S e r v i c e k u n d e n

• Z u b e h ö r k a u f  /  U p g r a d e - I n t e r e s s e

• E m p f e h l u n g s - H i n w e i s e  ( „ I c h  w e r d e  o f t  g e f r a g t … “ )

V o r g e h e n  i n  5  S c h r i t t e n :

1 . L i s t e  z i e h e n :  L e t z t e  3 0 / 6 0  T a g e  – p o s i t i v e  F e e d b a c k s ,  S t a m m k u n d e n ,  R R / R R S / D e f e n d e r  ( s o f e r n  S t a r t u m f a n g ) .

2 . P r i o r i s i e r e n :  A - K u n d e n  z u e r s t  ( h o h e  B i n d u n g ,  g u t e  E x p e r i e n c e ) .

3 . K u r z  a n r u f e n  o d e r  p e r s o n a l i s i e r t  m a i l e n :  D a n k  +  2 - S a t z - E r k l ä r u n g  „ I n n e r C i r c l e “ .

4 . L i n k  s e n d e n  +  R e m i n d e r  s e t z e n :  7 – 1 0  T a g e  F o l l o w - u p .

5 . E r g e b n i s  t r a c k e n :  L i n k  g e s e n d e t  /  I n t e r e s s e  /  E m p f e h l u n g e n  /  C o n v e r s i o n .
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F A L L B E I S P I E L  3

P r o b e f a h r t  /  B e r a t u n g s t e r m i n   - F ü r  B e s t a n d s k u n d e n ,  d i e  s i c h  u m o r i e n t i e r e n .

1 . B e g l e i t u n g  a k t i v  e i n b i n d e n :  „ D a r f  i c h  k u r z  f r a g e n ,  w e r  h e u t e  m i t  d a b e i  i s t ? “  

2 . P r o g r a m m  e l e g a n t :  „ Ü b r i g e n s  – ü b e r  I n n e r C i r c l e  k ö n n e n  S i e  a u c h  F a m i l i e / F r e u n d e  
e i n l a d e n . “  

3 . M e h r w e r t :  „ D a n n  b e k o m m e n  I n t e r e s s e n t e n  e i n e  b e s o n d e r s  g u t e  P r o b e f a h r t - / A n g e b o t s -
E x p e r i e n c e . “  

4 . C T A :  „ I c h  s e n d e  I h n e n  d e n  L i n k  n a c h  d e m  T e r m i n . “  

5 . W i e d e r v o r l a g e :  W e n n  B e g l e i t u n g  I n t e r e s s e  z e i g t ,  L e a d  s a u b e r  e r f a s s e n .

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

Schritte:
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RENEWAL KAMPAGNE (CRM)
3 - s t u f i g e  W i e d e r k a u f k a m p a g n e
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Z I E L E d e r  n e u e n  R e n e w a l K o m m u n i k a t i o n  f ü r  L e a s i n g a u s l ä u f e r  &  N e u k a u f

100% Händlerkontakt Loyalität

• Alle Kunden abdecken
• Einheitlicher Prozess 

für alle Kunden 
(Leasing, 
Finanzierung, Cash)

• Alle Kunden im 
relevanten Zeitfenster 
min. 1x als Lead in 
Sm@rt an den Händler 
schicken

• Gratis Leistung für 
Kunden als Motivation

• Positive emotionale 
Bindung zum Händler 
und Marke aufbauen
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• Angebot: gleiches Nameplate
• Start mit Range Rover, Range Rover Sport und 

Defender
• Prozess: eDM Journey + Sm@rt Lead an Händler + 

Call Center
• Kooperation mit BNPP für breitere Abdeckung der 

Kunden
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P R O Z E S S d e r  n e u e n  R e n e w a l K o m m u n i k a t i o n  f ü r  L e a s i n g a u s l ä u f e r  &  N e u k a u f

• Markenkommunikation

• Brand-Purpose

• Emotionale
Verbundenheit mit der 
Marke steigern

Phase 1:
Marken-Kontakt

~12 Monate

• Kunde-Händler Kontakt 
erstellen, Kaufberatung, 
Testfahrt beim Händler

• Geschenk von JLR über 
Händler als Aufhänger 
um Kontakt zu erstellen: 
professionelle 
Fahrzeugaufbereitung 
beim Händler

Phase 2:
Händler-Kontakt

~6 Monate

• Aktuelle 
Loyalitätsangebote, um 
Kaufinteresse zu wecken, 
falls bisher noch kein Lead 
für den Kunden

Phase 3:
Angebot-Kommunikation

~3 Monate

Vertragsende / 
In-Market date
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I M P L E M E N T I E R U N G P h a s e  1

• JLR eDM &
BNPP Brief/eDM an 
Kunden

• Link zu Brand Landing 
Page

• Link/QR zum 
Konfigurator 

Phase 1:
Marken-Kontakt

~12 Monate
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I M P L E M E N T I E R U N G P h a s e  2

•JLR eDM &
BNPP-Brief/eDM and 
Kunden

•BNPP-Brief an Händler

•Nachfass-Prozess über 
Call Center & Händler

•Sm@rt Lead an Händler

Phase 2:
Händler-Kontakt

~6 Monate
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I M P L E M E N T I E R U N G P h a s e  2

•JLR eDM mit link zu 
Loyalitätsangeboten

•Sm@rt Lead an Händler

Phase 3:
Angebot-Kommunikation

~3 Monate
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P r o z e s s ü b e r s i c h t
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Z E I T P L A N  z u r  E i n f ü h r u n g

Seit April 2026

Phase 1:
Marken-Kontakt

~12 Monate

Ab Juni 2026

Phase 2:
Händler-Kontakt

~6 Monate

Phase 3:
Angebot-Kommunikation

~3 Monate

Vertragsende / 
In-Market date

Ab Mai 2026

Im Mai: 

Ausführliche Information in Gateway & Zusammenfassung als One-Pager
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DANKE
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