Neue Welten entdecken.

Die neue Daily Blve Power Modellreihe von IVECO

Der Auftraggeber

Mit Gber 150 Jahren Erfahrung in der Entwicklung und Produktion leichter, mittelschwerer und schwerer LKW, Linien-, Uberland-

und Reisebussen, Feuerwehr- und Militérfahrzeugen und OffRoad-Fahrzeugen steht der kein zweiter Anbieter fir Mobilitét

innerhalb der Logistik und dem Spezialfahrzeugbau.

Der Auftraggeber entwickelt L6sungen innerhalb der Mobilitét, die sowohl den Menschen als auch der Umwelt zugutekommen.

Sicher | Effizient | Nachhaltig | Innovativ

Herausforderung

Das Unfernehmen IVECO verfigt im Wirschaftsraum Europa und
iber die Grenzen hinweg iber eine hohe Reputation. Aufgrund des
wirtschafilichen Einbruchs der sideuropgischen Lander, in denen
IVECO sehr gut aufgestellt ist, hat der Aufiraggeber in den letzten
Jahren ricklaufige Absatzzahlen geschrieben. Der deutsche Markt
ist ein sfabiler und wettbewerbsintensiver Markt mit Pofential. Ziel
des Projekles war die Durchdringung des klein  und
Gewerbes in
Das Produkt-
IVECO ist

hervorragend  auf die akiuellen

mittelstéindischen
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Gegebenheiten aus Wirtschaft und
Umwelt abgestimmt. Die zentrale
Herausforderung  lag  darin, die
Marke IVECO und deren Produkte
wettbewerbs-  und

Umfeld zu

in  einem

preisintensiven

platzieren.

Welche /ffe/‘aa&o/ﬂ/‘de/‘wym bestanden fur das Projekt?

»  Gesattigter und sehr fransparenter Markt mit starken Konkurrenz-
angeboten und hohem Preisdruck

« Kommunikativ herausfordernde  Adressierung der  Zielgruppe
aufgrund der Heterogenitat im Gewerbe

+ Charakteristisch fir die Ansprache von Kleingewerbetreibenden

die Situation des

und mittelsténdischen  Unternehmen st

,Elevator-Pitch”

Vorgehensweise

Dem operativen Projekt ging ein gemeinsamer Workshop mit dem
Kunden Aufbauend  auf  den
Abstimmung mit dem IVECO Headquarter und den bereits geplanten

VOoraus. Erkenntnissen  wurde in

Marketing- & Vertriebskampagnen eine  kurzfrisige und  eine

mittelfristige Kommunikations- und Vertriebsstrategie ausgearbeitet und

definiert.

Definition der Zielgruppe bestehend aus 50% Bestandskunden
und 50% potentieller Neukunden

Ausarbeitung zielgruppen- und modellspezifischer Offerings

A/B Testing der Offerings an einem représentativen Querschnitt
des Adresspools

Zusdtzliche Erstellung  weiterfihrender  Informationen in Form
modellspezifischer Fact Sheets

Produkischulung der Projekiteilnehmer in der neuen Daily Blue
Power — Technologie

Entwicklung  einer  2-Wege-Kommunikationsstrategie  fur
Bestands- und Neukunden aufgrund der vorhanden und  zu
ervierenden Informationen

Gesprdchsleitfaden |  Offering |  Pofentialfragen |
Marketingerlavbnis | EMail Versand

Generierung des Optlns zur Nutzung  weiterer Marketing-
maPnahmen

Stufenwesiser Lead Nurturing Prozess

Ubernahme E-Mailversand

leadgenerierung

+MarketDialog fihrte fir uns eine mehrwdchige Telefonieaktion durch, die zum einen

dazu diente Bestandskunden zu reaktivieren und zum anderen um Neukunden zu

akquirieren. Hierbei erhielten wir nicht nur sehr gut qualifizierte Leads durch ein

freundlich und professionell agierendes Telefonteam. Uns iberzeugte auch der gesamte

Lead-Management-Prozess mit einem optimalen Informationsgehalt und einfachen Ablauf.”
Yves Nax, Verkaufsleiter Light & Medium

Resultate des Projektes

Durch die Umsefzung der definierfen Strategie und der direkten

Ansprache von Entscheidern im  kleinen und  mittelsiéindischen
Gewerbe gelang es der MarketDialog GmbH mit diesem Projekt fir
den Aufraggeber eine nach BANTiterien (Budget | Authority | Need
| Time) erstellle nachhaltige kurz- und mittelfristige Vertriebspipeline zu

realisieren.

+  Hohe qualitative und quantitative Erfolgsquote im Projekt

Die prognostizierte und vereinbarte Terminquote wurde um 4,21%
ibertroffen

 Eine Datenbereinigung und -akiualisierung fand bei 87,3% der
kontakfierten Unternehmen statt

+  Untemehmen und Entscheider wurden beziglich des akivellen
Produktportfolios  und  diverser Finanzierungsmaglichkeiten  von
IVECO

Inferessentenquote um 2, 17% ibertroffen wurde

infensiv  informiert, ~wodurch  die  prognostizierte

» Ancalyse der Ergebnisse aus der operativen Umsetzung sfellten

neue Ertragspotentiale fir den Aufiraggeber transparent dar
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Informations- Datenbereinigung

inferessenten & Aktualisierung

Engagieren Sie nicht einfach eine Agentur.

Sie lhr Vertriebsteam.

Weitere Case Studies

Sprechen Sie mit uns.



https://www.marketdialog.com/fokusbranchen/#Cases
https://www.marketdialog.com/terminbuchung/?utm_source=pdf&utm_medium=casestudy&utm_campaign=iveco

