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Geschaftszweck von Renault Trucks Deutschland

Vertrieb und Service von Nutzfahrzeugen von 2,8 bis 40 to. zGG

Baustellenverkehr Fernverkehr

RENAULT wir engagieren uns fiir lhren Erfolg,
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Unternehmensziele von Renault Trucks Deutschland

, Schlagzahl DreiAcht®

Wachstum bei Marktanteil und Fahrzeugbestand
in den Fokus-Verkaufsgebieten durch das
Erreichen von 3,5% Marktanteil (3.800 Fzg.) in

fuhrend in

Senkung der

der Service- Kosten

Deutschland bis Ende 2010 Qualitat

v v v l

Vertrieb an Branchen- Handler-

Service

Imagekunden Marketing Netz ausbauen kosten

Maflshahmen
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Planung des Marketing
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Marktchancenanalyse

Marktchancenanalyse

l | !

Heuristische Methoden Empirische Methoden
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Marktchancenanalyse
Heuristische Grundlagen

4 Absatz,
Deckungsbeitrag

AR

Elnfuhrungs- :

Reifephase

Verfallsphase

Wachstums-
phase

Absatz

HeEE ! Deckungs-
P : : beitrag
1 | >
Zeit
Strategie Markt ausdehnen | Penetration |Marktantell verteidigen ratlonaI|S|eren
Kosten Tredric
Produkt Standardstrategien
Werbung
Distribution |6chrig Intensiv Intensiv selektiv
Preis hoch niedriger durchschnittlich niedrig
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Marktchancenanalyse
Heuristische Grundlagen

=

= breite Produktpalette von 2,8 bis 40 to. | = Strategie von Ertragskriterien dominiert %
= Produktpalette komplett erneuert = geringe Netzdichte =
= hohe Qualitat = stagnierender Fahrzeugbestand =
= weite Verbreitung von RT-Financial @
Services %

= lokales Schulungszentrum 5
>

S
= Steigendes Transportvolumen = viele Kunden geringer Bonitat §
= steigende Nachfrage nach Transportern| " Ko_nkurre_nz iR e Wi ?g
Teileanbieter 3

= zunehmendes Vermietgeschaft = Ausflaggen wegen geringerer 1
= gutes Image von Renault Trucks Fahrerlohne und Treibstoffkosten -
= hohe Kundentreue = zunehmender Mangel an qualifizierten %
Fahrern S
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Marktchancenanalyse

Heuristische Grundlagen

egenwarti

gegenwartig
Standardstrategien

Produktentwicklung Diversifikation

m Wir engagieren uns fiir lhren Erfolg. ThomaS DmOCh - Market'n
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RENAULT wir engagieren uns fiir lhren Erfolg.
TRUCKS

Marktchancenanalyse

Heuristische Grundlagen

Funktionserfullung
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Management-Beratung
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Marktchancenanalyse

Empirische Grundlagen
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20% Rickgang
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Stick
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Kumulierte Menge

RENAULT wir engagieren uns fiir lhren Erfolg.
TRUCKS
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Marktchancenanalyse
Empirische Grundlagen

Hoch

Marktgrof3e
Marktwachstumsrate
Wettbewerbsintensitat
Zyklische Schwankungen
Saisonale Schwankungen
Massenproduktion

Mittel

Attraktivitat der Branche

Niedrig

Relativer Marktanteil
Preisvorteile
Produktqualitat
Kunden/Marktkenntnisse
Verkaufswirksamkeit
Geographische Faktoren
—~—————

Wettbewerbsstarke des SGB
Stark Mittel Schwach

A T —

Standardstrategien

Seite 15 - 04.12.2007

% Wir engagieren uns fiir Ihren Erfolg.

Thomas Dmoch - Marketing



Planung des Marketing
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Auswahl des Zielmarktes

Marktvolumen- und
wachstum

Kundenbedurfnisse

Konkurrenzangebot
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Auswahl des Zielmarktes
Kundengruppen von Renault Trucks

Spedltlonen SeiiresE Dienstleistung und Handel und
Umwelt Handwerk

Stuckgut- . Baustellen/ Feuerwehr Handwerk
verkehr StralRenbau
Tank-
15mkar@til>oe ‘ X Stadt- Land-
GalLa = . .
pbﬁ‘te reinigung wirtschaft
transpo te LKW / e
Fahrzeug- - Baustoff- Personen-
transporte gl handel transporte
Lebensmittel- Beton-
transporte transport
Tiertransporte e
Y
Kurierdienste ;3\_,&_’
B
Prioritat 1 Prioritat 2 Keine Prioritat

e —

Seite 18 - 04.12.2007

n%nuu Wir engagieren uns fiir lhren Erfolg, Thomas Dmoch - Marketing




Positionierung

Preis
30%
N
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25% -
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RENAULT wir engagieren uns fiir lhren Erfolg,
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Planung des Marketing
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Positionierung
mittels der Kaufmotive

Preis des Nutzfahrzeuges/ Anschaffungspreis 67,3
Servicekompetenz

Zuverlassigkeit des Herstellers

Né&he zum Servicestutzpunkt
Garantieleistungen

Nutzlast

Werthaltigkeit/ Wiederverkaufswert

Handling und Komfort

Kurzfristige Reaktionszeit bei Servicearbeiten

. - Preisliche
Kund.enbeg_le_hung gnd Beratungsqualitat 1,9 Nichioreislioie: Motive
Notdienstfahigkeit im Pannenfall 3,8 K aufmotive 39.4%
Ladevolumen 5,8 60,6%

Kulanz 1,9
Ladehdhe 1,9
Finanzierungskonzepte (inkl. Hohe Leasingrate) |00
Fahrzeug-Verfugbarkeit 0,0
Ladelange 1,9
Image des Herstellers 1,9
Das Anbieten von Komplettlosungen 1,9
Werksseitige Winterbereifung 0,0
Gegengeschafte 0.0
B preisorientierte Kriterien B nicht-preisorientierte Kriterien
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Positionierung

Kommunikation

Nutzlast
A
RET Ideal 1 @
TRUCKS VOLVO Mercedes-Benz
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Planung des Marketing
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Mallnahmen und Budget

Eine Strategie ist gut formuliert, wenn sie

» spezifisch,

» messbar,

3 » ambitioniert,
Organlsation » realistisch,
Umsetzung und Kontrolle » terminlich fixiert ist.
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Mallhahmen
Fernverkehr

2008
Mal3inahmen nu Budget
Kundenbindung 50.000
Werbung Renault Magnum 150.000
Direct Mail Renault Magnum 90.000
Internet-Seite flir Renault Magnum 5.000
Events: Werksbesichtigungen . .. 100.000
Event: Truck Grand Prix . 100.000
Pressetests Sonderdruck 10.000
Event: IAA Nutzfahrzeuge 2008 . 450.000

955.000
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Kontrolle
Fernverkehr

Erfolgskriterium Ziel 2007 Ziel 2010

Kundenbindung

Direct Mails

Werbung

Internet-Site

Events

Wiederkaufrate bei
Finanzierungen

Response

Bekanntheit; Image

Klickrate
Anz. besuchter
Seiten

Subj. Einschatzung

50 %

10%

70%: mind.

»gut”

15 %
250

80% mind.

»gut

45 % 80%
O
)
15% o 20%
Q
O
68%; @) 90%,
»gut 8 ,sehr gut®
10% 8 k.A.
50 o
K.A. @) 100%
Q
O
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Planung des Marketing
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Qualitatskriterien erfolgreicher Strategien

klare Botschaft

Strategieprozess
kompetent geflihrt

umsetzungsorientiert

gemeinsames
Strategieverstandnis

klarer
Umsetzungsauftrag
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