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LANCIA: Markenwerte

• Design
• Fashion
• Stil

LANCIA YPSILON LANCIA MUSA



LANCIA: Markenwerte

• Eleganz
• Komfort und Luxus
• Exklusivität
• Sicherheit

LANCIA PHEDRA LANCIA THESIS



LANCIA



Automobilsalon Genf

• Eine der wichtigsten Automobilmessen weltweit
• Jährlich mehr als 700’000 Besucher
• Image wichtiger als Verkauf
• Generierung von Leads



Ablauf Autosalon 2004

Standbesuch

Versand der Kataloge an 
Interessenten durch Agentur

täglich

Interesse:
a) Kontakt durch Lancia-Partner

b) Katalog

Adress-Registration 
durch Hostesse

Weiterleitung der Leads
an Lancia-Partner

Telefonischer Kontakt durch 
Lancia-Partner



Leadmanagement 2004: Optimierungspunkte

• Handel wird überschwemmt mit unqualifizierten Leads

• Differenzierung der Lead-Qualität für den Lancia-Partner nicht
erkennbar

• Motivation des Lancia-Partners für Kontaktierung sinkt (Frustration)

• Viele (wertvolle) Leads werden nicht bearbeitet



Ablauf Autosalon 2005

Standbesuch

Versand der Kataloge an 
Interessenten durch Agentur

täglich

Interesse:
a) Kontakt durch Lancia-Partner

b) Katalog

Adress-Registration 
durch Hostesse

Start
Lead-Qualifizierungsprozess



Ablauf Autosalon 2005

Telefonischer Kontakt durch 
Call-Center

Qualifizierung der Leads

HOT WARM COLD

Stopp

Weiterleitung der qualifizierten 
Leads an Lancia-Partner

Telefonischer Kontakt durch 
Lancia-Partner

Start Kontrollprozess 
durch Call-Center



Ablauf Autosalon 2005

Telefonische Kontaktierung 
der HOT Leads

Erfolgskontrolle auf Basis 
der Immatrikulationsmeldungen

Stopp

Wurde kontaktiert 
durch Lancia-Partner

Zufriedenheit abklären

Feedback an 
Lancia-Partner

COLDHOT WARM

Lead erneut an Lancia-
Partner weiterleiten

Wurde nicht kontaktiert 
durch Lancia-Partner

Interesse abklären



Interessenten am Automobilsalon 2005

Interessenten Prospektmaterial 1’100

Probefahrten vereinbart am Stand 82

1’182 potenzielle Lancia Kunden 



Resultate Leadqualifizierung

• Kein Interesse 45%

• In Kontakt mit Lancia Partner 2%

• Kaufentscheid bereits gefällt 19%  

• Warm Lead 4%

• Hot Leads 30%



Fazit Automobilsalon 2005

Quantitativ:

• Verkäufe im Vergleich zum Vorjahr: + 25%

Qualitativ:

• Professionalität der Händler konnte gemessen werden
• Positive Reaktionen der Lancia-Partner
• Positive Reaktionen der Interessenten



Herzlichen Dank für Ihre Aufmerksamkeit

Roger Calisi
Brand Manager Lancia


