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Eftermarkedets naeste vaekstspring: Online salg,
serviceabonnementer og recurring revenue

Fra enkeltstdende vaerkstedsbesgg til digital, Isbende og selvbetjent kundevardi

Udarbejdet af MiCAR Auto E-Commerce, Smedeholm 11, 2730 Herlev

Autobranchens eftermarked star foran et afggrende skifte. Ikke et skifte, der primeaert handler om endnu
en digital bookingformular, en ny kampagnekalender eller lidt mere automatiseret serviceindkaldelse.
Den del af digitaliseringen er allerede i gang mange steder.

Det naeste store skifte handler om noget mere grundlaeggende: at eftermarkedet bevaeger sig fra
enkeltstdende vaerkstedsbes@g og manuelle salgsprocesser til Isbende, automatiseret, datadrevet og
abonnementsbaseret online salg.

Det handler om at gare service, daek, vedligeholdelse og tryghed til noget, kunden kan forsta, veelge,
kabe, tilpasse og administrere digitalt. Ikke kun som en booking, men som et egentligt kgb. Ikke kun som
en transaktion, men som en lgbende relation.

Det er her, eftermarkedets reelle tipping point ligger.

1. Eftermarkedet er stadig for transaktionsbaseret

| dag er en stor del af eftermarkedet stadig bygget op omkring enkeltstaende haendelser. Et
servicebesgg. Et hjulskifte. Et seet deek. En reparation. Et airconditiontjek. Et synstjek. Et tilbud. En
faktura.

Nar opgaven er lgst, forsvinder kunden ofte igen, indtil naeste behov opstar. Eller indtil kunden vaelger en
konkurrent.

Figur 1:

Eftermarkedets vaekstspring

Fra enkeltstdende transaktioner til abonnementsbaserede relationer
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Det er en dyr og sarbar model. Den kraever konstant genaktivering. Den ggr omsaetningen mindre
forudsigelig. Den skaber ungdvendig afhaengighed af manuel opfalgning. Og den overlader alt for meget
af kundeloyaliteten til timing, tilfeeldigheder og pris.

Samtidig vokser forventningen om digitale og friktionsfri kgbsoplevelser. BCG peger pa, at e-commerce i
det europaeiske automotive aftermarket accelererer, drevet af bedre identifikation af reservedele, mere
sgmlgse digitale shoppingoplevelser og kundernes stigende praeference for online bekvemmelighed.
BCG forventer, at e-commerce-penetrationen for DIY- og IIFM-kunder i Europa kan stige fra omkring
30% til omkring 70% frem mod 2035.

Det understreger en vigtig pointe: digitaliseringen af eftermarkedet handler ikke laengere kun om
effektivitet. Den handler om, hvem der ejer kundens neeste kab.

2. Serviceabonnement bgr vaere hovedvejen — ikke et tilleeg

Det mest oplagte svar pa eftermarkedets transaktionsproblem er abonnement.

Serviceaftaler. Vedligeholdelsespakker. Tryghedsaftaler. Daekaftaler. Daekhotel. Hjulskifteabonnement.
Saesonpakker. Mobilitet. Garantiudvidelser. Alt det, der ger bilens drift nemmere, tryggere og mere
forudsigelig for kunden.

Figur 2:

Repeat business ber veere hovedvejen
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Alligevel bliver serviceabonnementer ofte behandlet som et supplement. Noget kunden kan fa naevnt til
sidst. Noget der ligger i et bilag. Noget der saelges, hvis medarbejderen husker det, har tiden og far
forklaret veerdien tydeligt nok.

Det er ikke staerkt nok.

Hvis kun omkring 15% af kunderne i gennemsnit kgber deres veerksteds- og serviceoplevelse pa
abonnement, bgr det ikke tolkes som et tegn pa lav efterspgrgsel. Det bar tolkes som et tegn p3, at
abonnement ikke er gjort enkelt nok, synligt nok, digitalt nok og kommercielt centralt nok.

For kundens logik er egentlig klar. Et serviceabonnement er tryggere, nemmere og mere forudsigeligt.
Kunden slipper for store uventede regninger. Kunden ved, hvad bilen koster at holde kgrende. Kunden
bliver hjulpet pa det rigtige tidspunkt. Og kunden skal ikke starte forfra, hver gang et nyt behov opstar.

For forretningen er logikken lige sa klar. Abonnement giver mere repeat business, hajere loyalitet, bedre
kapacitetsplanleegning, lavere salgsomkostning, mere forudsigelig omsaetning og et steerkere
datagrundlag.
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Derfor bgr ambitionen ikke veere at lgfte abonnement fra 15% til 20%. Ambitionen bgr veaere at gare
abonnement til den naturlige hovedvej i eftermarkedet. Malet bar vaere 80% — ikke som et aggressivt
salgsmal, men som udtryk for, at service, vedligeholdelse, daek og tryghed i virkeligheden egner sig
bedre som Igbende relation end som enkeltstdende transaktion.

3. Problemet er sjeldent produktet — det er salgsmodellen

Mange bilhuse, veerksteder og eftermarkedsorganisationer har allerede de produkter, der skal til.

De har serviceaftaler. De har deekprodukter. De har deekhotel. De har hjulskifte. De har synstjek. De har
airconditionservice. De har garantiudvidelser. De har vejhjaelp. De har tilbehgr. De har
mobilitetsigsninger. De har den tekniske viden og den lokale relation.

Figur 3:
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Problemet er ikke ngdvendigvis manglen pa produkter. Problemet er, at produkterne ofte saelges
gennem manuelle, personafhaengige og fragmenterede processer.

Kunden skal ringe. Vente. Fa et manuelt tilbud. Tale med en radgiver. Sammenligne. Overveje. Maske
ringes op igen. Maske sige ja. Maske forsvinde.

Det er ikke sddan moderne kundeadfeerd udvikler sig. Gartner rapporterede i 2025, at 61% af B2B-
kabere foretrak en kgbsoplevelse uden saelgerkontakt, og i 2026 viste Gartner en tilsvarende udvikling,
hvor 67% af B2B-kgbere angav, at de foretrak en saelgerfri oplevelse. Selvom eftermarkedet ofte er B2C
eller blandet B2B/B2C, er signalet tydeligt: kunder vil i stigende grad kunne undersgge, veelge og kabe
pa egne preemisser.

Derfor skal eftermarkedet flytte fokus fra “kan kunden booke online?” til “kan kunden kgbe online?”

Det er forskellen pa digital administration og digitalt salg.

4. E-commerce i eftermarkedet handler ikke kun om reservedele

Nar man taler om e-commerce i autobranchen, taenker mange farst pa reservedele, tilbehgr eller daek.
Det er naturligt, fordi det er konkrete produkter, som kunden kan sgge efter, sammenligne og kabe.

Men eftermarkedets stgrste e-commerce-potentiale ligger ikke kun i fysiske produkter. Det ligger i
kombinationen af produkter, serviceydelser og Igbende aftaler.
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Hvorfor kan kunden ikke kabe et serviceabonnement online pd samme made, som kunden kaber
telefoni, forsikring, streaming eller leasing?

Hvorfor kan kunden ikke indtaste registreringsnummer, se relevante servicepakker, sammenligne
niveauer, veelge tilvalg, se manedlig pris og gennemfare kgbet digitalt?

Hvorfor kan kunden ikke k@be dzek online direkte fra bilhuset eller vaerkstedet — med montering,
deekhotel og saesonskifte inkluderet?

Hvorfor kan kunden ikke veelge mellem Basis, Plus og Premium?

Hvorfor kan kunden ikke fa en anbefalet Igzsning baseret pa bilens alder, kilometerstand, drivlinje,
servicehistorik, karselsbehov og daeksituation?

Det er ikke teknologisk urealistisk. Det er kommercielt oplagt.

McKinsey peger pa, at automotive aftermarket pricing er en central vaerdidriver, og at Al og machine
learning kan hjaelpe aftermarket-aktgrer med at beskytte marginer og optimere prissaetning i et marked
under pres. Det er relevant, fordi online salg af service, deek og abonnementer ikke kun kraever en
webshop. Det kreever dynamisk kommerciel styring af priser, pakker, tilvalg og timing.

5. Online salg af daek er en strategisk adgang til repeat business

Dzek er et af eftermarkedets mest oplagte omrader for online salg.

Behovet er konkret. Produktet er sggbart. Prisen kan sammenlignes. Timingen er saesonbestemt. Og
kunden har ofte et klart problem, der skal Igses.

Figur 4:

Fra booking til abonnementsrelation

Fra vaerkstedsbooking og enkeltstdende transaktioner til keb af service, deek og lebende ydelser pa abonnement
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Netop derfor er deek ogsa et omrade, hvor bilhuse og veaerksteder risikerer at miste relationen til rene
onlineaktgrer, prissammenligningssider og specialiserede deekkaeder.

Hvis kunden farst kgber deek et andet sted, er risikoen ikke kun tabet af daeksalget. Risikoen er, at
naeste servicebehov fglger med. Deek er ikke kun en produktkategori. Daek er en indgang til kundens
labende bilgkonomi.

Derfor bgr online salg af daek ikke ses som en isoleret webshop-funktion. Det bgr ses som en strategisk
del af kunderejsen.

Side 4



MiCAR Auto E-Commerce | Whitepaper

Nar kunden kgber daek online, bar virksomheden samtidig kunne tilbyde montering, deekhotel,
hjulskifteabonnement, seesonpamindelser, bremsetjek, serviceabonnement, airconditionservice, synstjek
og tryghedspakke.

Dzeksalget bliver dermed ikke bare en transaktion. Det bliver starten pa en lgbende relation.

6. Kundeselvbetjening skal flytte sig fra booking til keb

Online booking har veeret et vigtigt skridt for autobranchen. Men online booking er ikke det samme som
e-commerce.

At kunden kan booke en tid online, betyder ikke ngdvendigvis, at virksomheden har en moderne digital
salgsmodel. Det betyder blot, at én administrativ del af processen er digitaliseret.

Den naeste fase handler om, at kunden kan kgbe, tilveelge, opgradere, forlaenge og administrere sin
serviceoplevelse online.

Figur 5:

Fra bavlet vaerkstedsbesag til nemt online keb
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Kunden skal kunne logge ind og se sin aftale. Hvad er inkluderet? Hvad er ikke inkluderet? Hvad
anbefales til bilen nu? Hvad koster det at opgradere? Hvornar udlgber aftalen? Hvilke daek ligger pa
deekhotel? Hvornar skal de skiftes? Er de slidte? Hvad koster nye deek? Kan de kabes nu? Kan de
lzegges ind i abonnementet?

Det er kundeselvbetjening i den form, der for alvor aendrer eftermarkedet.

Ikke kun selvbetjent booking.

Men selvbetjent kab, ejerskab, opgradering og Igbende service.

Bain har i flere analyser af automotive omnichannel peget pa, at kabsrejsen i bilindustrien i stigende
grad skal bygges som en kombination af online og fysiske touchpoints, fordi kunderne bevaeger sig
mellem digitale og personlige kanaler. Det samme princip geelder eftermarkedet: kunden skal kunne
komme langt digitalt, men have adgang til menneskelig radgivning, nar kompleksiteten kreever det.
7. Repeat business skal designes — ikke habes frem

Eftermarkedet er i sin natur en repeat business-forretning.
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Bilen skal vedligeholdes igen og igen. Daek skal skiftes igen og igen. Bilen skal synes. Bremser slides.
Batterier svaekkes. Aircondition skal serviceres. Software skal opdateres. Kunden far nye behov over tid.

Alligevel bliver repeat business ofte behandlet som noget, der sker, hvis kunden er tilfreds.
Tilfredshed er vigtigt. Men tilfredshed alene er ikke en strategi.
Repeat business skal designes.

Det kraever data. Det kraever timing. Det kraever automatisering. Det kreever relevante tilbud. Det kreever
en digital kabsrejse. Og det kraever, at vicksomheden ggr det lettere at sige ja end at lade veere.

Hvis kunden har kgbt service, skal systemet kunne praesentere fordelene ved et serviceabonnement.
Hvis kunden har kabt daek online, skal systemet kunne tilbyde deekhotel, hjulskifteabonnement og
saesonpakke. Hvis kunden har deekhotel, skal systemet kunne anbefale nye deek, nar slid, alder eller
saeson indikerer behov. Hvis kunden har betalt en stor reparation, skal systemet kunne praesentere en
tryghedsaftale. Hvis kunden har besggt siden med serviceabonnementer uden at kgbe, skal systemet
kunne folge op automatisk.

Det er sadan repeat business bliver systematisk.

8. Salgsautomatisering ggr abonnement skalerbart

Abonnement kreever vedvarende salgsarbejde. Det skal forklares, beregnes, tilpasses, falges op, fornys,
opgraderes og genaktiveres.

Hvis alt dette skal ske manuelt, bliver modellen tung. Derfor bliver salgsautomatisering afggrende.

Systemet skal kunne identificere relevante kunder, beregne potentiale, sende personlige tilbud, vise
digitale valgmuligheder, handtere online kab og aktivere en radgiver, nar der er behov.

Det betyder, at salget kan kare kontinuerligt. Ikke som en kampagne to gange om aret, men som en
Isbende kommerciel motor.

Figur 6:

Salgsautomatisering ggr serviceabonnement skalerbart
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En kunde med den rigtige bil, det rigtige behov og det rigtige tidspunkt skal automatisk made det rigtige
tilbud. P& mail. SMS. Kundeportal. App. Webshop. Ved faktura. Ved afhentning. Efter besgget. For
naeste behov.

Det geelder serviceabonnementer. Det geelder online salg af daek. Det geelder daekhotel. Det geelder
saesonpakker. Det geelder opgraderinger. Det geelder fornyelser. Det geelder alt det, der kan flytte
kunden fra enkeltstdende kab til labende relation.

McKinsey har i en bredere analyse af aftermarket services fremhaevet, at kunder i stigende grad
forventer mere af serviceudbydere, og at utilfredshed kan fgre til leveranderskift eller eendrede
indkgbsmodeller. Det understatter behovet for mere proaktive, datadrevne og kundecentrerede
serviceprocesser.

9. Direkte online salg @ndrer gkonomien i eftermarkedet

Nar service, deek, aftaler og tilvalg kan kabes online, aendrer det ikke kun kundeoplevelsen. Det aendrer
gkonomien.

Salgsomkostningen falder. Konverteringen kan males. Kampagner kan optimeres. Tilbud kan
personaliseres. Kunder kan segmenteres. Aftaler kan forlaenges automatisk. Mersalg kan integreres i
kunderejsen. Daeksalg kan kobles til montering, opbevaring og abonnement. Og frontdesk bliver ikke
flaskehalsen for al kommerciel aktivitet.

Det betyder ikke, at radgiveren bliver irrelevant. Tvaertimod.

Radgiveren skal bruges dér, hvor veerdien er starst: ved komplekse behov, stgrre reparationer,
fladekunder, utilfredshed, saerlige Iasninger og hgjveerdi-kunder.

Men standardiserbare kab ber ikke kreeve manuel behandling hver gang.

Hvis kunden gnsker en serviceaftale, et deekskifteabonnement, en tryghedspakke, nye deek eller en
udvidelse, skal kgbet kunne gennemfares digitalt.

Lige nu.

Ikke efter tre opkald.

10. Elbiler ggr abonnementsmodellen endnu vigtigere

Elektrificeringen aendrer eftermarkedet. Elbiler har feerre klassiske sliddele og andre serviceintervaller
end benzin- og dieselbiler. Det betyder, at eftermarkedet ikke kan laene sig tilbage og vente pa de
samme typer veerkstedsbesgg som tidligere.

Derfor bliver Igbende relationer endnu vigtigere.

Deek, bremser, aircondition, batteritjek, software, tilbehgr, skader, forsikring, vinterhjul, ladeudstyr,
mobilitet og tryghed bliver centrale dele af den nye eftermarkedsgkonomi.

Deek bliver seerligt vigtigt i elbilmarkedet. Elbiler er ofte tungere, har hgjt moment og stiller seerlige krav til
deekvalg, staj, reekkevidde og slid. Det skaber et steerkt radgivnings- og salgsbehov, som med fordel kan
understgttes digitalt.

Kunden skal ikke bare kgbe “fire deek”. Kunden skal kunne kgbe den rigtige daeklgsning til sin bil, sit
karselsmgnster og sin skonomi — gerne som en del af en samlet service- og tryghedsaftale.

Hvis eftermarkedet ikke ejer den Igbende relation, vil andre gare det: forsikringsselskaber,
leasingselskaber, mobilitetsplatforme, deekaktgrer, digitale markedspladser og nye servicekaeder.
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Kampen star ikke kun om naeste vaerkstedsbes@g. Den star om ejerskabet til kundens lgbende
bilgkonomi.

11. Den vindende model: service som abonnement, abonnement som online
salg, salg som system

Fremtidens eftermarked vindes ikke af dem, der blot digitaliserer eksisterende processer. Det vindes af
dem, der gentaenker forretningsmodellen.

Figur: 7:

Den vindende model: service som abonnement,
abonnement som online salg, salg som system

— & 5

Service som abonnement Online salg Salg som system
Lobende veerdi Nem digital kebsrejse Skalerbart og automatiseret
G Mere repeat business ./I.I Mere forudsigelig omsaetning Rog Steerkere kunderelation
micar

auto e-commerce

Fra veerkstedsbesgg til kundeforhold.

Fra booking til kab.

Fra kampagner til automatiserede kunderejser.

Fra manuelle tilbud til online checkout.

Fra reparation til tryghed.

Fra deeksalg til deekrelation.

Fra enkeltstdende omseetning til recurring revenue.

Fra “vi haber, kunden kommer igen” til “kunden er allerede pa en lgbende aftale”.

Den vindende model kombinerer e-commerce for serviceydelser, online salg af deek, serviceabonnement
som standardvalg, daekaftaler og deekhotel som lgbende relation, kundeselvbetjening for kab og
opgradering, automatiseret salgsopfglgning, personlige anbefalinger baseret pa bil- og kundedata samt
direkte online betaling og aftaleindgaelse.

Det er ikke bare en ny kanal.

Det er en ny made at drive eftermarked pa.
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12. Konklusion: Eftermarkedet skal seelge, mens kunden er klar

Autobranchens eftermarked har et enormt uforlgst potentiale. lkke kun i flere vaerkstedsbesag, men i
mere systematisk repeat business, flere serviceabonnementer, mere online salg af deek, mere e-
commerce, bedre kundeselvbetjening og direkte online salg af service og tryghed.

Nar kun omkring 15% af kunderne i gennemsnit kaber deres vaerksteds- og serviceoplevelse pa
abonnement, er der noget galt. Ikke med kundens behov, men med maden tilbuddet bliver solgt, pakket
og gjort tilgaengeligt pa.

Figur 8:

Forhandlerne skal szelge mens kunderne er klar
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Kunderne vil gerne have tryghed. De vil gerne have enkelhed. De vil gerne undga overraskelser. De vil
gerne spare tid. Og mange vil gerne betale fast, hvis veerdien er tydelig, prisen er fair, og kebsrejsen er
nem.

Derfor bar abonnement ikke veere et tillaeg. Det bar veere hovedvejen.
Den gamle eftermarkedsmodel ventede pa, at kunden fik et behov.

Den nye model forudsiger behovet, praesenterer Igsningen, gar kgbet nemt og fastholder relationen
labende.

Det er eftermarkedets naeste store vaekstspring:

Service som abonnement. Dak som online salg og Iabende relation. Salg som automatisering.
Kunden som selvbetjent. Omsatningen som recurring revenue.

13. Hvorfor MiCAR Auto E-Commerce?

Nar eftermarkedets naeste vaekstspring handler om online salg, serviceabonnementer, deek,
kundeselvbetjening og automatiseret repeat business, kraever det mere end en traditionel webshop.

Det kreever en partner, der forstar autobranchen, kunderejsen, eftermarkedets logik, salgsautomatisering
0g e-commerce.

Det er netop her, MiCAR Auto E-Commerce kommer ind.

Side 9



MiCAR Auto E-Commerce | Whitepaper

MiCAR Auto E-Commerce er udviklet til den virkelighed, autobranchen star midt i: et eftermarked, hvor
kunderne forventer at kunne kabe, veelge, tilvaelge, opgradere og administrere deres bilrelaterede
ydelser online — nemt, trygt og direkte.

Ikke kun booke en tid.

Men kabe serviceabonnementer.

Kgbe daek online.

Veelge daekhotel.

Tilfaje hjulskifte.

Samle service, deek og tryghed i én Igbende lasning.

Og gare det hele i en digital kebsrejse, der understgtter bade kunden og forretningen.

MiCAR Auto E-Commerce hjeelper bilhuse, vaerksteder og eftermarkedsorganisationer med at flytte
salget fra manuelle, personafhaengige processer til en mere skalerbar model, hvor online salg,
automatisering og kundeselvbetjening arbejder sammen.

Det handler ikke om at erstatte den personlige radgivning. Det handler om at bruge den rigtigt.

De enkle og gentagelige kab skal kunne gennemfgres online. De komplekse behov skal lgftes af dygtige
medarbejdere med bedre data, bedre timing og bedre kontekst.

Figur 9:
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Med MiCAR Auto E-Commerce kan eftermarkedet tage neeste skridt: fra booking til keb, fra
enkeltstdende servicebesgag til serviceabonnementer, fra daeksalg som transaktion til deeksalg som
Ilebende relation, fra manuel opfelgning til automatiseret repeat business og fra usikker omsaetning til
mere recurring revenue.

Derfor er MiCAR Auto E-Commerce ikke bare en teknologileverandar.
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Det er en kommerciel partner for de aktgrer i autobranchen, der vil eje den digitale kunderejse i
eftermarkedet — for andre geor det.

For spargsmalet er ikke laengere, om eftermarkedet bliver mere digitalt, selvbetjent og
abonnementsbaseret.

Spargsmalet er, hvem kunderne kommer til at kebe det hos.
Med MiCAR Auto E-Commerce kan det blive hos dig.

14. Kilder og noter

Dette whitepaper er udarbejdet som et kommercielt og strategisk perspektiv pa udviklingen i
autobranchens eftermarked, online salg, serviceabonnementer, kundeselvbetjening og recurring
revenue.

De markeds- og trendvurderinger, der omtales i teksten, bygger blandt andet pa offentligt tiigaengelige
analyser og artikler fra BCG, Gartner, McKinsey og Bain & Company. Seerligt er fglgende kilder
relevante:

o BCG: “Shifting Gears: eCommerce in the European Automotive Aftermarket”, 2025. Analysen peger
pa, at e-commerce i det europaeiske automotive aftermarket accelererer, og at e-commerce-
penetrationen for DIY- og IIFM-kunder kan vokse fra omkring 30% til omkring 70% frem mod 2035.

e Gartner: “Gartner Sales Survey Finds 61% of B2B Buyers Prefer a Rep-Free Buying Experience”,
2025. Anvendes som indikator for den bredere udvikling mod digital selvbetjening og kabsrejser med
mindre direkte saelgerkontakt.

e Gartner: “Gartner Sales Survey Finds 67% of B2B Buyers Prefer a Rep-Free Experience”, 2026.
Anvendes som supplerende reference til udviklingen i B2B-kunders praeference for saelgerfri eller
saelgerreducerede kgbsoplevelser.

e McKinsey & Company: “The future of aftermarket pricing: Unlocking value with Al”, 2025. Anvendes
som reference til betydningen af Al, machine learning, prissaetning og marginstyring i aftermarket.

e McKinsey & Company: “Aftermarket and services”, Automotive & Assembly. Anvendes som generel
reference til digitalisering, analytics og kommercielle forbedringsmuligheder i aftermarket services.

e Bain & Company: “Cracking the Code on Automotive Omnichannel Sales”, 2021, samt “The Future of
Car Sales Is Omnichannel”, 2017. Anvendes som reference til samspillet mellem digitale og fysiske
touchpoints i automotive kunderejser.

Noter:

e Tal og benchmarks i dette whitepaper skal lzeses som retningsgivende markedsindikatorer og ikke
som garantier for konkrete resultater i en bestemt virksomhed.

¢ Udsagn om eksempelvis abonnementsandel, potentiale og malsaetninger er strategiske vurderinger
og bar valideres mod den enkelte virksomheds kundedata, produktsammensaetning, prisstruktur,
marked, organisation og tekniske setup.

e Begreber som “serviceabonnement”, “daekaftale”, “deekhotel”, “online salg” og “recurring revenue”
kan have forskellig betydning afthaengigt af forretningsmodel, kontraktvilkar og lokal praksis.
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15. Ansvarsfraskrivelse

Dette whitepaper er udarbejdet til inspiration og generel kommerciel orientering. Indholdet udger ikke
juridisk, finansiel, skattemaessig, teknisk eller regulatorisk radgivning og bar ikke anvendes som eneste
beslutningsgrundlag.

MiCAR Auto E-Commerce patager sig intet ansvar for tab, dispositioner eller beslutninger, der treeffes
alene pa baggrund af materialet. Enhver virksomhed bgr foretage sin egen vurdering af kommercielle
muligheder, kontraktvilkar, datagrundlag, tekniske integrationer, prissaetning, compliance,
forbrugerretlige forhold og @vrige relevante risici, far nye abonnements-, e-commerce- eller
automatiseringsmodeller implementeres.

Eksterne kilder og markedsdata er gengivet efter bedste evne og kan aendre sig over tid. MiCAR Auto E-
Commerce garanterer ikke, at alle tal, prognoser eller tredjepartsanalyser fortsat er aktuelle pa
tidspunktet for laesning eller anvendelse.

Alle rettigheder forbeholdes MiCAR Auto E-Commerce.
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