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Kdo se boji recesije?

Á Previdnost kupcev

Á Upad prodaje avtomobilov na trgu (celoten trg): 

Q1-09 vs. Q1-08:  Slovenija: - 29 %

Hrvaġka: - 46 %

Á Posledice za proizvajalce avtomobilov

Á Posledice za pooblaġļene prodajalce
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Predstavitev primera: 
Renault M®gane
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Ļas je za spremembo!

Á Izzivi
ïDecember 2008: novi M®gane Berlin in M®gane

Coupe

ïJesen 2008: na slovenski trg vstopi 
novi model VW Golfa (6), na katerega so 
slovenski potroġniki tradicionalno navezani.

ïMoļna konkurenca v celotnem segmentu vozil.

Á CILJ: 

prepreļiti prehode strank k drugim blagovnim 
znamkam avtomobilov in poudariti, da novi M®gane 
lahko zadovolji vsa njihova priļakovanja.
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Cilji akcije

ÁMarketinġki

ïPrivabiti stranke v salone in na testno voģnjo.

ïProdaja novega M®gana.

ÁKomunikacijski

ïPredstavitev novih modelov M®gana.

ïStrankam dati obļutek, da so nekaj posebnega.

ïPri strankah vzbuditi moļna ļustva in ģeljo, da bi 

preskusili novega M®gana.
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6 dejavnikov, ki vplivajo na prodajo

Á Komu prodajate? 

Á Naļrtovanje dialoga? 

Á Je vaġa ponudba relevantna? Darilo?

Á Kakġno je vaġe sporoļilo?

Á Je ļas primeren? 

Á Je komuniciranje usklajeno preko vseh kontaktnih 

toļk?
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Segmentacija strank

Á Kriteriji za segmentacijo: 

ïfiziļne vs. pravne osebe

ïģivljenjski cikel stranke: nakup avtomobila:  3 ï8 let 

ïprejġnje vozilo: Renault M®gane ali Renault Clio

Á Poznavanje sproģilcev & nakupnega vedenja strank 

kot osnova za segmentacijo strank in oblikovanje 

ponudbe

Á Prilagoditev ponudb segmentom strank skladno z 

njihovimi potrebami

Á Pomoļ & podpora pooblaġļenim prodajalcem 
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7 korakov prepriļljivega 

dialoga s strankami 

1. Pozornost: direktna poġta

2. Zanimanje: argumenti + ponudba

3. Ģelja: bon zvestobe & finanļna ugodnost

4. Odziv: 

1. veļ informacij  (obiġļe www.novi-megane.renault.si)

2. prijava na testno voģnjo, katalog 

3. vrne izpolnjen kupon (po faksu, poġti)

4. kontaktira enega od pooblaġļenih prodajalcev (testna voģnja, 

ponudba).

5. Follow up: telemarketing

6. Personalizirana komunikacija s strankami, glede na 

odziv/neodziv v prvem koraku (nakupna namera,  

katalog, testna voģnja etc.)

7. Follow up (leads): telemarketing  

http://www.novi-megane.renault.si/
http://www.novi-megane.renault.si/
http://www.novi-megane.renault.si/
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Ponudba

Á Je ponudba relevantna za ciljno skupino?

Á Je enkratna, unikatna?

Á Daje visoko percepcijo vrednosti?

Á Je ģe iz naslova vidna glavna KORIST?

Á Apelira na ļustva? Sporoļa óto moram imetiô?

Á Je ļasovno omejena? 
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Kreativna strategija

Á Glavno sporoļilo:  Ļas je za spremembo!

Á Z novim M®ganom gre seveda za spremembo 
na boljġe. 

Á Novost postopno razkrijemo ïustvarja priļakovanje.

Á Izpostavimo kljuļne USP:

Kakovost, varnost, okoljsko prijaznost.

Á Vzbujamo moļna ļustva: strankam dajemo obļutek, 
da so nekaj posebnega.

Á Poziv k akciji preko vseh razpoloģljivih kontaktnih toļk.
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Direktna poġta - komplet
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Direktna poġta

Letak - naslovnica
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Direktna poġta

Letak
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Direktna poġta

Naslovljeno prodajno pismo
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Direktna poġta

Prodajno pismo

ÁPrilagoditev vsebine segmentu strank

(lastniki M®gana, Clia)

ÁIzpostavimo spremembo na boljġe.

ÁEmocije & koristi!

ÁPredstavitev ponudbe: koristi

ÁPoziv k akciji (www, telefon, prodajno mesto) 

ÁNagrada za zvestobo: vrednostni bon
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Kvalifikacija kontaktov

Personaliziran, veļ moģnosti za kontakt (poġta, fax).

Kaj stranko zanima?

Kdaj bo pripravljena za nakup?

Kaj storiti, ko stranka ne ģeli veļ kontaktov?


