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1. CILJI AKCIJE

Aktivnosti

Nova vozila X

Poprodaja

Rabljena vozila

Vzdrţevanje, garancija

Zavarovanje

Financiranje

Globalna ponudba

Prispevek k ciljem zastopnika

Generiranje prodajo (promet, dobiček) X

Zniţanje operativnih stroškov

Povečanje zadovoljstva strank X

Povečanje zvestobe strank X

Pridobivanje novih strank X

Neposredni prodajni cilji :

Kvantitativni cilji 7 prodanih 607-ic (podrobnosti sledijo)

Kvalitativni cilji Glavni cilj:

Generirati prodajo peugeota 607 (vozila na zalogi+nova naročila)

oziroma ostalih vozil znamke Peugeot

Sekundarni cilji:

- Ohranjevanje obstoječih strank in grajenje zaupanja

- Nagrajevanje zvestobe blagovni znamki Peugeot

- Izvajanje ponakupnih aktivnosti

- Pridobivanje novih strank

- Vzbujanje selektivne zaznavnosti modela P-607

- Pozicioniranje vozila
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2. PEUGEOT 607

-Prenovljen dizajn

-Novi motor 2.7 HDI

-Nova notranjost
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2. PEUGEOT 607; 

Analiza trga in strank ter pozicioniranje

Segment: H

Glavna konkurenca 2005: Renault Vel Satis, Audi A6, BMW 5, Volvo 

S60, Alfa Romeo 166

Dejstva:

- slaba prepoznavnost P-607,

- premalo zmogljivi motorji (pred prihodom 2.7 HDI),

- zelo ugodno razmerje cena/oprema...

Predpostavke:

-Avto za poslovneţe, ki cenijo udobje

-Dobro ločiti vozilo od konkurence s tem, da igramo na čustva ljudi

-Čim bolj olajšati pot do testne voţnje



3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI

Opis aktivnosti

“Datamining”

“Datamining” za 

določitev prave 

ciljne skupine:

- Lastniki P-607, 

starih več kot 1 

leto

- Zdravniki, odvetniki, 

podjetniki

Deduplikacija!!!

Telefonski 

klici

Po enem tednu TM 

za stranke, ki niso 

rezervirale testne 

voţnje

Dogovor s stranko, da 

se 607 pripelje na njen 

naslov.

Darila:

-CD s šansoni

-P zemljevid SLO

Telefonsko 

preverjanje o 

zadovoljstvu s testno 

voţnjo 

Direktna 

pošta

Pošiljanje 

personalizirane 

pošte:

-dopis,

-zloţenka

Pošiljanje 

zahvalnega pisma

Dogodek
Večerja na Zemonu 

za dve osebi

Prodajna 

mreţa

Vključitev 

zainteresiranih 

prodajalcev

Sledenje strank, 

kontakt z njimi

Faza 1 

“Datamining

”

Faza 2

Direktna 

pošta

Faza 3

Telefonski 

klici

Faza 4

Testne voţnje

Faza 5

Dogodek

Faza 6

Kontakt po 

dogodku
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3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI

Ciljne skupine

Ciljna skupina A B Skupaj

Opis ciljne 

skupine
Kupci 607

Odvetniki, zdravniki, 

poslovneţi

Vir Interna baza strank Kupljena baza

Količina 200 2800 3000

Deleţ 6.7 % 93.3 % 100%



DMQ / GRC / GPV   - Page 8

3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI 

Analiza obstoječe ciljne skupine in nakupnih motivov

DOSEDANJI KUPCI P-607:

-Dobro poznajo samo vozilo

-So načeloma zvesti Peugeotu

-Cenijo oseben pristop 

ZATO ->

-Si zasluţijo nagrado za zvestobo

-Jih mora nagovoriti njihov prodajalec – posebna obravnava

-Jim je potrebno predstaviti neposredne prednosti med starim in 

novim peugeotom 607

-Jim omogočiti, da ne čakajo na vozilo

-Bodo hitreje in z večjo verjetnostjo kupili novega peugeota

-Je treba dobro oceniti stari P-607
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3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI 

Določitev potencialne ciljne skupine in nakupnih 

motivov
NOVE STRANKE:

-Načeloma ne poznajo Peugeota 607 in se z njim še niso peljale

-Imajo druga vozila v tem segmentu: Audi, BMW, Volvo... 

-So zelo zasedene

-So občutljive na ceneno pošto

ZATO ->

-Mora direktna pošta zaigrati na njihova čustva

-Jim omogočiti, da si sami izberejo prost termin

-Omogočiti, da testna voţnja traja dalj časa, saj le tako spoznajo 

prednosti vozila
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3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI 

Komunikacija

ZLOŢENKA
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3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI 

Komunikacija

DOPIS
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VPRAŠALNIK                                  ZAHVALNO PISMO

3. AKTIVNOSTI/KORAKI/KONCEPTI 

Komunikacija

Spoštovani gospod Kozjek, 

 

 

veseli me, da ste se prepustili in uţivali na prijetni poti z novim Peugeotom 607. Veliko 

udeleţencev je v anketi omenilo, da so si končno vzeli čas zase in svoje bliţnje. To mi je še v 

posebno veselje. 

 

Peugeot 607 izraţa uţitek, osebno potrditev - celo poudarjanje pozornosti na subtilen način. 

Biti v druţbi avtomobilske znamke, ki izpostavlja udobje in poseben francoski šarm. 

 

Večina vas je menila, da avto nudi zelo veliko opreme, udobja in varnosti za svoj denar v 

primerjavi s konkurenco. Res je. Poleg tega pa so na voljo tudi različne moţnosti financiranja, 

zato pokličite sodelavca na 01 2004222 (Miha Furlan) in skupaj bomo našli pravo rešitev.  

 

In nenazadnje: Vsak dan se lahko prepustite uţitkom v novem avtomobilu Peugeot 607.  

 

Dobrodošli med nami. 

 

 

Serge Banzet 

generalni direktor 

Peugeot Slovenija 

 

P.S.: Izredno me veseli, da smo se zbliţali v teh prijetnih trenutkih. V kolikor imate kakšno 

vprašanje, se obrnite name ali na moje sodelavce na tel 01 2004222. 

Spoštovani, 

 

 

 

veseli nas, da ste se odločili za testno voţnjo z novim avtomobilom Peugeot 607. Gotovo ste 

v tem dnevu doţiveli veliko lepega in resnično uţivali. 

 

Cenimo vaše mnjenje, zato vas prosim, da izpolnite naslednji vprašalnik.  

 

Današnji dan je bil zame _____________________________________________________.  

 

Največ mi je pomenilo to, da _________________________________________________. 

 

Peugeot 607 je po moje _____________________________________________________. 

 

Da bi naslednje dve leti užival/a z avtomobilom Peugeot 607, me ovira 

 

 _________________________________________ / nič ne ovira. 

 

 

 

Pa še nekaj: točno tak avtomobil, kot ste se vozili z njim danes, je za vas na voljo za ceno 

10.700.000 SIT. 

 

V kolikor ţelite naročiti avtomobil, se podpišite tukaj _______________________.  

Vse ostalo bomo dogovorili kasneje. 

 

Najlepša hvala za odgovore. Poklicali vas bomo, da se vam še enkrat zahvalimo. 



4. REZULTATI

Indikatorji A cilji A rezultati B cilji B rezultati
CILJI 

AKCIJE

REZULTATI 

AKCIJE

KOLIČINA Poslana pošta 200 254 2800 1454 3000 1708*

Število klicanih 200 0 2800 300 3000 300

Število testnih voţenj 18 (9%) 43 (17%) 56 (2%) 104 (7%) 74 (2%) 147** (8,6%)

Prodaja NV – 6 

mesecev
3 38 28 80 31 118***

ROI -- --

Pretvorbe

ni količnik
Prodaja / kontakt 1,5% 15% 1% 5,5% 1% 6,9%

Stroški (€) Strošek na kontakt --

Strošek na testno voţnjo --

Strošek na prodano 

vozilo
--

Številke:

*1708 poslanih pisem, 1674 vnešenih v bazo

**147 realiziranih testnih voţenj

***Število prodanih vozil na model: 3x607, 23x407... In najmanj 3 rabljene 607-ice 
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4. REZULTATI

Povratna informacija in merjenje učinkovitosti

1708 1688

172 147 118

poslana pošta nezavrnjena pošta število prijavljenih

strank za testne

vožnje

število izpeljanih

testnih voženj

število prodanih NV (6

mesecev)

Transformation rate 100 %     99 % 10,1 % 8,6% 6,9 %

Komentar :

........

.....
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4. REZULTATI

SWOT analiza

KLJUČNO PRI AKCIJI

Obstoječe 607 stranke zelo zadovoljne z nagrado 

za njihovo zvestobo

Zelo dobra izbira ciljne skupine (dobre baze –

ključno!)

Samo zainteresirani prodajalci vključeni v akcijo

SLABOSTI

Preveč napet urnik testnih voţenj –> čakanje strank

PRILOŢNOSTI

Vse večja osveščenost prodajalcev o 

pomembnosti pravega CRM pristopa do strank 

(personalizacija, testna voţnja, osebni pristop..)

NEVARNOSTI

Omejen budget
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5. OPAŢANJA

1. Izbira dveh ciljnih skupin:

-Dosedanji kupci

-Nove stranke

2. Pošiljanje direktne pošte v več fazah

3. Vloga agencije kot posrednika med prodajalcem in 

stranko

4. Spremljanje povratnih informacij in merjenje 

učinkovitosti med in po akciji

1. Vključiti v akcijo tudi vozila prodajalcev

2. Zmanjšati stroške za darila

3. Večerjo ponujati le na eni lokaciji!?

BITI POZORNI NASLEDNJIČ

DOBRO NAREJENO
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6. 

ANALIZA 

ZADOVOL

J=STVA 

STRANK

ZAHVALA


