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WAS ERWARTEN ODER WUNSCHEN SIE SICH VON DER CONVENTION?

-

Eine Convention, von der ich viel neues mitnehme und
Vernetzung zu meinen Kollegen

Reger Austausch mit den
anderen Teilnehmern

Erfahrungsaustausch - NetzwerkeMmE

Ich freue mich auf de
Eine Ruckmeldung von JLR wie
sich der Hersteller das Thema
Kundenerlebnisse idealerweise
vorstellt. Aktiver und offener
Austausch von Best Practice
Beispielen

und erhoffe mit das ein oder andere

‘auf u sgﬁfﬁ

Austausch mit Kollegen und neue Erfahrungen / Tipps

Austausch mit Handlerkollegen PR‘STK;‘ hen
\,\i é rungen von anderen Teilnehmern, sowie das
USND den CEM-K o//egen

Netzwerk auszubauen.

Einen regen Austausch mit den
Kolleginnen und Kollegen...

ATION™

Einen regen Erfahrungsaustausch und viel Input von Personen, die

Da ich die Position erst vor Kurzem bernommen habe und die Qualifizierung noch nicht
vollstandig abgeschlossen ist, wunsche ich mir direkte Einblicke in die taglichen
Herausforderungen sowie in die daraus abgeleiteten Ma2nahmen. Zudem ist mir eine enge
Vernetzung mit den Kollegen wichtig, um voneinander zu profitieren.

sich schon langer in dieser Position befinden
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JIR ‘ DIE AUTOMOBILE WELT UM UNS HERUM: EINZIGARTIGKEIT ALS STRATEGIE

FROM AUTOMOTIVE BUsINESS INPREMIUM cAR SEGMENT To LUXURY BuUsINESS IN MOBILITY EXPERIENCE CATEGORY
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WOFUR STEHEN DIE MARKEN? Heftiger Rabattkrieg auf
dem deutschen Automarkt

WAS DI F F E RE N Z I E RT DI E MARKEN Die deutschen Autobauer rangeln um Zulassungen: Im

VON ANDEREN?> e

wWAS UNTERSCHEIDET bpEN .

HANDLER VON ANDEREN?

wo ERHALTE ICH DEN SERVICE, DEN

ICH ALS LUXUKUNDE ERWARTE?




VERMOGENSSTRUKTUR IN EUROPA WACHST WEITER

FY24-FFY26 FRANCE GERMANY ITALY NETHERLANDS

HNWI individuals 2.897k 2.657k 1.267k

L460/1/663
Penetration HNWI

UHNWI individuals

SV/OCTA penetration UHNW]

HNWI (Hohes Vermdgen) — Ab 1 Mio. frei verfugbares Vermogen
VHNWI (Sehr hohes Vermodgen) — Ab 5 Mio. frei verfligbares Vermodgen
UHNWI (Ultra hohes Vermédgen) — Ab 30 Mio. frei verfligbares Vermdgen
3 EU-Lander in den globalen top 10 bei HNWI (France, Germany, Italy)
Forecast Wachstum in den nachsten 5 Jahren - +8% in Western-EU & +10% in Eastern-EU

Data: UBS Global Wealth Report 2025
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SPAIN BELGIUM

549k

no data

EUROPE

12.811k




JIR MODERN LUXURY TRANSFORMATION: BRAND STRATEGY

Brand strategy

@ AMBITION oun wamr

Das Leben
der Leader
bereichern

. " PROMISE cumnow
“Mit vollem Fokus auf Qualitat, Einzigartigkeit

unterschreichen

Geschwindigkeit und Begehrlichkeit”

Selbstbewusste Einzigartiges Individuelle
Visiondre Kdénnen Eleganz




JIR MODERN LUXURY TRANSFORMATION: EIN KLARES ZIEL
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STRATEGIE
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JIR DAS FUNDERMENT: STARKE MARKEN ZUR DIFFERENZIERUNG NUTZEN 9

Epic’Adventlpg, & . Fearless

g

* AR Durpose & Communityity - Championing Ori
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STRATEGISCHER WACHSTUMSPLAN FUR EUROPA - DIE ZUTATEN SIND KLAR

MOMENTUM 2

MODERN LUXURY AT RETAIL

BEV TRANSFORMATION

HOUSE OF BRANDS

NEUE ZIELGRUPPEN ENTDECKEN

NETWORK (R)EVOLUTION
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ML CXIM HANDEL

BEV READINESS

PROJECT CIRCLE
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JIR MODELLE UND BRAND RE-LAUNCH
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JIR BLUE OCEAN MARKET EUROPE: TRANSFORMATION TO MODERN LUXURY

FROM AUTOMOTIVE BusINESS INPREMIUM CAR SEGMENT To LUXURY BUSINESS IN MOBILITY EXPERIENCE CATEGORY
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JIR MODERN LUXURY CI PILOTS COMPLETED

"~ DEFENDER
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RANGE ROVER DEFENDER







CEMIM JLR FOKUS

VORSTELLUNG MODERN LUXURY STRATEGIE
« ANKUNDIGUNG NEUER ROLLEN

* BENENNUNG IN EXCELLENCE

* ONBOARDING UND SCHULUNGEN

e START COMMUNITY

RAMP UP PHASE

ALLE PARTNER MIT NEUER ClI
NACHSTER SCHRITT ML CI IN UMSETTZUNG
FOUS AUF LUXUS MODELLE

JLR ON THE WAY TO ML

3 GRUPPEN CEM IM HANDEL

WENIG TRANSPARENZ ZU CEM AKTIVITATEN
TRANSFORMATION MUSS JETZT STARTEN




Wie weit ist der Handel?

HABEN SIE EIN KONTINUIERLICHES MEETING HABEN SIE EIN REGELMASSIGES STAND-UP-
ZWISCHEN VERKAUF UND SERVICE ZUR MEETING ZWISCHEN VERKAUF UND SERVICE
BESPRECHUNG DER NPS-ERGEBNISSE UND ZUR BESPRECHUNG BEVORSTEHENDER
KUNDENKOMMENTARE IMPLEMENTIERT? KUNDENEREIGNISSE ETABLIERT?

In Planung;
13

In Planung; 14




CEM IM JLR FOKUS

o N 1o I popnt ||
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Mafdnahmen Umsetzung Messung

Messung u. Zieldefinition
Analyse

* NP5  Systematisch

. Sale§ 6 Deficilie Definition e Sinnvoller Erneute

. SerV|c.:e"6 roalicticn Ma@nahmen Zeitraum Messung,

* Loyalitat Steigerung in Sales e CEMim Lead ggf. Korrektur
* Workshop und Service e Team

Events 4 P 4 mitnehmen Y 4
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Letzter Orga Call

cEM ;D'g"\:‘(N BY DETAIL
“R ‘ CONVENTION

1) Moleskine Notes App herunterladen

2) Benutzerkonto einrichten

3) Smart Pen mit App verbinden
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STRATEGISCHER WACHSTUMSPLAN FUR EUROPA - DIE ZUTATEN SIND KLAR

MOMENTUM 2

MODERN LUXURY AT RETAIL

BEV TRANSFORMATION

HOUSE OF BRANDS

NEUE ZIELGRUPPEN ENTDECKEN

NETWORK (R)EVOLUTION

- 1
| T -

ML CXIM HANDEL

BEV READINESS

PROJECT CIRCLE

@
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JIR MODERN LUXURY TRANSFORMATION DURCH STARKE KOOPERATION ZWISCHEN JLR UND CEM
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AUSSENDIENST & JLR CX TEAM UNTERSTUTZUNG CEM ALS KATALISATOR DES ML ERLEBNIS IM HANDEL
¢ Aufdendienst und CX-Team als erste * Der CEM, ist der Knotenpunkt im Autohaus
Ansprechpartner fir CEM.

« Setzt strategische Veranderungen um
*  SPARRINGSPARTNER, um Ideen umzusetzen.

* Anleitung und Kalibrierung der Kundenerlebnisse

Mit dem Ziel eine kundenorientierte Kultur

im Handel und Verhalten im Sales und Service Bereich
« Ziel: konsistente, Modern Luxury Kunden- des Autohauses zu etablieren.
Erlebnisse zu schaffen « Modern Luxury ist hierbei das Leitmotiv der

Transformation



IR ‘ MODERN LUXURY TRANSFORMATION: BASICS
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RETAILER EXTERIOR VIEW

RANGE ROVER

MER & COURTESY VEHICLE PARKING

=

ENTRANCE PLANTERS, SCENT
& SOUNDTRACK




JR MODERN LUXURY TRANSFORMATION: KUNDEN PERSPEKTIVE BRINGT KULTURELLE VERANDERUNG

Netzwerk (R)Evolution mit dem Ziel ein konsistentes Modern Luxury Erlebnis zu erzielen

KUNDENSICHT

Google

Reviews

«’V,
RAN
oo
KOG

S
{ Vel

360 GRAD BEWERTUNG DES HANDELS

EURE ARBEIT WIRD DEMNACHST MARGENRELEVANT, SOMIT IST JETZT DIE ZEIT GAS ZU GEBEN!

JLR wird Handler bewerten und vergleichen um den
neuen Modern Luxury Standard zu erreichen.

Transformational
Leadership

4

Elevated
Environment &
Sensory
Experience

Relationship
Depth & Brand

Storytelling

Personalised &
Frictionless
Customer
Journey

30
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* App zur Vernetzung der CEM

* Basierend auf Gateway

e Zugang zu Gateway und AskJLR
* Best Practise Austausch
 Gruppen anlegen

* Fragen stellen

* Fotos, Filme teilen

* iOS und Android
Community Building




REGISTRIERUNG HOTELINFORMATIONEN EVENTDETAILS REFERENTEN & THEMEN
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