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MiCAR har specialiseret
sig i Sales Automation til
Autobranchen

Der er penge at spare og
mersalg at hente

Nyhedsbrev

Risiko for "double-whammy"" til bilforhandlerne

Farst teev til nysalget. Dernaest recession, der rammer brugtvogns-
markedet. Og nu risikerer verkstedet at sta for tur. Rene Tender peger
pa at det skal blive vaerre - fgr det bliver bedre.

MICAR AUTO E-COMMERCE, der hjeelper bilforhandlere og veerksteder med automatiseret
kundefastholdelse, online salg og e-handel, bringer desveerre ikke godt nyt.

Vores analyser viser, at den gennemsnitlige alder pa bilerne i kundebasen er stigende, hvilket
gger risikoen for at kunderne gar til de frie vaerksteder. Andelen af biler hvor garantien er
udlgbet, er stigende, og det mindsker kundefastholdelsen. Det skyldes, at mange
bilforhandlere ikke har kunne holde niveauet pa salget af nye biler de seneste ar. Og der
mangler saledes nye biler i kundebaserne.

Vi ved at netop garantiudlgbet er et ekstra sarbart tidspunkt i kundens veerkstedscyklus, og
hvis vaerkstedet ikke er parat med effektive fastholdelseslgsninger, s& gges risikoen betydeligt
for at kunden smutter over til de prisbillige konkurrenter.

Hvad kan man gare? Eksperter foreslar et gget fokus pa relevante tilbud, pa rette tid og sted,
malrettet alle kunderne/bilerne i kundebasen. Det vil for de fleste veere et ret omfattende
stykke arbejde at gennemfare. Men der findes hjeelp. Eksempelvis automatiseret og online salg
af serviceaftaler, som er tilpasset netop garantiudlgb, vil kunne deemme op for aflgbet.

Figur 1 motormagasinet.dk
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Serviceomkostningen til
Sales Automation og
online salg er meget
lavere end lgnkronen.

Derfor skal du i gang
med at automatisere din
kundeservice og styrke dit
online salg

Hvordan holder du kunderne glade i sveere tider?

Der er masser af udfordringer; stigende energipriser, mangel pa
arbejdskraft, leverance problemer og faldende bilsalg.

Nogle mener, at det er ngdvendigt at klare udfordrende tider ved at skeare ned pa
kundeservicen, og dermed spare pa lgnomkostningerne.

Men mange af dem, der fulgte denne strategi under recessionen i 2008, blev tydeligvis
vildledt, da de efterfalgende indsa hvor svart det er at genopbygge tilliden blandt kunderne,
og ikke mindst hvad det efterfglgende koster at genvinde det tabte. Kunderne er din
guldklump. Taenk over hvor meget du egentlig har investeret i at opbygge din nuveerende
kundebase.

Harde tider kalder pa kreative lgsninger. Hvordan kan man, som bilforhandler og veerksted,
opretholde og forbedre serviceniveauet, uden at omkostningerne lgber lgbsk?

Svaret er simpelt! Serviceomkostningen til automatiseret kundekommunikation, online salg og
e-handel er veesentligst lavere end Ignkronen. Derfor skal du igang med at automatisere din
kundeservice og styrke dit online salg.

Du er heldig, for der findes lgsninger, som allerede karer i biloranchen, og som kommer pa
manedsabonnement, uden hgje investeringer, og som kan implementeres hurtigt og effektivt,
0gsa pa din platform.

MiCAR AUTO E-COMMERCE — fa det automatiseret, der findes en lgsning

Figur 2 Six Customer experience pitfalls to avoid, mckinsey.com
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Far du dine veerkstedskompetencer konverteret til salg
0g indtjening?

Wiirth peger pa, at "'der ligger store gkonomiske og kunderelaterede
muligheder i at booste kompetencerne pa vaerkstedet".

and 3 hi Men handen pa hjertet, far du omsat alle veerkstedskompetenceme til attraktive pakker
Handen pa hjertet malrettet de relevante kunder?

Og udkommer du til alle relevante kunder i din kundebase, med konkrete tilbud, pa rette tid og

Udkommer du, med sted?

konkrete tilbud, til alle Kan du ikke svare "JA" til disse spargsmal, s far du ikke fordel af din nye viden pa
relevante kunder i din  vearkstedet.

kundebase?  MiCAR AUTO E-COMMERCE hjelper verksteder og bilforhandlere med gget salg og
indtjening, ved systematisk at udkomme til alle relevante kunder pa rette tid og sted.

Figur 3 Boost klarggringen pa vearkstedet - og tjen flere penge, motormagasinet.dk
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Undersggelse viser, at en
stigning pa kun 5% i
kundefastholdelsesraten
kan gge overskuddet med
op til 95%.

Se link her: Harvard
Business School

Fik du hgstet de lavt-haengende frugter i kundebasen?

Enhver virksomhed mister kunder over tid. Det er der en raekke arsager til. Tag for
eksempel en bilforhandler, der szlger en ny bil til en kunde, men som efterfglgende
ikke i tilstreekkelig grad forsgger at fastholde kunden i eftermarkedet, og dermed gar
glip af mersalg og indtjening.

En undersggelse fra Harvard Business School (se link) viser, at en stigning pa kun 5% i
kundefastholdelsesrater kan gge overskuddet med 95%.

Besparelser. Taenk over det. Hvor meget kan din virksomhed potentielt opna i
effektivitetsgevinst og omkostningsbesparelse ved at fglge en fastholdelsesstrategi?

Seelger mere: Ved at malrette en stagrre del af dit fokus pa fastholdelse af eksisterende
kunder, kan du opna en hgjere konvertering og et starre salg.

Kgber mere: Hertil kommer at kundefastholdelse vil fare til gget salg. Det skyldes, at loyale
kunder bruger op mod 67% mere pa at kabe mere af dig, end nye kunder.

Hvordan kommer jeg i gang, uden at strande pa investeringer og IT-
projekter?

MiCAR Auto E-commerce har udviklet en reekke service pakker, som du hurtigt og effektivt
kan sette i drift. MiCAR sarger for opsztning, drift og optimering, og det er pa abonnement.
Udbyttet er direkte online salg og varme leads, der ringer til dig. Resultaterne, der starter
allerede fra den farste dag, skabes lgbende i takt med at du automatiseret udkommer til alle
dine kunder, pa rette tid, sted og med hgj relevans.

Figur 4 E-Loyalty: Your Secret Weapon on the Web, HBR
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