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Nar daekhotellet
bliver en salgsmotor

Business case for automatiseret hjulskiftebooking, deekradgivning og onlinekgb
En aktivitetsbaseret model for 2.000 deekhotelkunder - Oktober 2026

Udarbejdet af MiCAR Auto E-Commerce

HOVEDRESULTAT
MANUEL PROCES MICAR-PRIS POTENTIEL DIREKTE DIFFERENCE
97,13 kr. pr. dekseet 50,00 kr. pr. deekseet 47,13 kr. pr. deekseet

Whitepaperets tal er illustrative modelberegninger — ikke observerede gennemsnit fra danske bilforhandlere. Den
gkonomiske realisering afheenger af faktisk tidsbesparelse, fortsat behov for manuel hjeelp og hvordan frigjort tid
anvendes.

Resumé

En forhandler med 2.000 deekhotelkunder skal organisere naeste hjulskifte og radgive de kunder, hvis hjul er nedslidte,
skeevslidte eller foreeldede. Nar processen udfgres gennem manuel opringning, omfatter arbejdet langt mere end selve
telefonsamtalen: datavask, systemopslag, forgeeves forsag, registrering, omstilling og afbrydelser fra den daglige drift.

| en detaljeret eksempelmodel beslagleegger den manuelle proces 555 medarbejdertimer pr. saeson, svarende til
194.250 kr. ved 350 kr. pr. time. En automatiseret MiCAR-proces til 50 kr. pr. deeksaet koster 100.000 kr. i seesonen.
Forskellen er 94.250 kr., hvis hele den manuelle omkostning faktisk kan undgas. Alternativt kan frigjorte timer bruges til
veerdiskabende arbejde; de to gevinster ma ikke lsegges ukritisk sammen.

1. Problemet i hverdagen

Serviceradgiveren skal indskrive og udlevere biler, tage telefonen, koordinere med mekanikere og samtidig fa kunderne
booket til hjulskifte. Daekhotellets registreringer gar det muligt at identificere relevante deekkgb pa forhand, men en
liste med salgsmodne kunder skaber ikke i sig selv salg. Hver manuel kontakt har en omkostning, ogsa nar kunden ikke
treeffes.

Formalet er ikke at afskaffe personlig radgivning. Det er at digitalisere rutinekontakter og give medarbejderne mere tid til
de kunder og sager, hvor deres faglige indsats gar en forskel.
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2. Afgraensning og hovedforudsaetninger

Forudszetning Modelvaerdi

Kunder / deekseet pa deekhotel 2.000

Andel med nedslidte, skaevslidte eller foreeldede daek 20 % = 400 kunder
@vrige kunder 80 % = 1.600 kunder
Kontaktforlgb 2.000 (ikke 2.400)
Maksimalt antal opkald pr. kunde 3
Medarbejderomkostning 350 kr./time
Illustrativt alternativt deekningsbidrag 750 kr./frigjort time
MiCAR-pris 50 kr./deekseet/saeson

De 400 salgsmodne kunder indgéride 2.000. Booking og daekradgivning samles i én laengere samtale, nar kunden
traeffes. Alle tidsforudseetninger er arbejdshypoteser, som kan eendres lokalt.

3. Kontaktforsgg og raekkevidde

Udfald Kunder Opkaldsforseg
Truffet ved forste opkald 1.000 1.000
Truffet ved andet opkald 400 800
Truffet ved tredje opkald 200 600

Ikke truffet efter tre opkald 400 1.200

lalt 2.000 3.600

Det giver 1.600 gennemfgrte samtaler og 2.000 forgeeves opkaldsforsgg. Antages salgsmodne kunder fordelt som de
gvrige, gennemfares 320 laengere samtaler om booking og deekbehov, mens 80 salgsmodne kunder ikke treeffes. En
kunde, der ikke nas telefonisk, kan stadig selv booke eller kgbe senere; modellen sidestiller ikke manglende
telefonkontakt med tabt salg.

4. Tidsstudie: den fulde manuelle proces

Aktivitet Beregning Timer
Kundeopslag og forberedelse 2.000 x 1,5 min. 50,0
Almindelig booking 1.280 x 4 min. 85,3
Booking med daekradgivning 320 x 10 min. 53,3
Forgeeves opkald 2.000 x 2 min. 66,7
Pause og omstilling mellem opkald 3.600 x 2 min. 120,0
Registrering af gennemforte samtaler 1.600 x 1,5 min. 40,0
Registrering af forgaeves forsgg 2.000 x 0,5 min. 16,7
Subtotal - direkte og indirekte 444,0

procesarbejde
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Forstyrrelser fra veerkstedsdriften 25 % x 444 timer 111,0

SAMLET 555,0

Den forgeeves opringnings varighed péa to minutter omfatter opkaldsforsgget, ikke registrering eller den seerskilte pause.
Forstyrrelsestillaegget er en modelantagelse og ma ikke leegges oven pa endnu et generelt produktivitetsfradrag.
Vurderingen “2,5 ud af 5” for serviceradgiverens effektivitet over for et professionelt callcenter er en kvalitativ hypotese,
ikke en malestok, der kan omseettes direkte til timer.

5. @konomi: manuel proces kontra MiCAR

Ngagletal Pr. saeson Pr. deeksaet
Manuel arbejdstid 555 timer 16,65 min.
Manuel ressourceomkostning: 555 x 194.250 kr. 9713 kr.
350 kr.

MiCAR: 2.000 x 50 kr. 100.000 kr. 50,00 kr.
POTENTIEL DIREKTE DIFFERENCE 94.250 kr. 47,13 kr.
Omkostningsreduktion ift. manuel 48,5 % 48,5%

model

Differencen er en mulig gkonomisk besparelse, ikke automatisk en kontant besparelse: eksisterende lgn bliver ikke
lavere, blot fordi medarbejderen far feerre opkald. Ved fortsat ansaettelse er den primaere gevinst kapacitet, som kan
bruges anderledes. Desuden vil digitale lasninger efterlade et vist behov for personlig betjening; dette restarbejde er
ikke indregnet i ovenstdende idealiserede sammenligning.

6. To alternative realiseringsmodeller — undga dobbeltregning

A. Undgaet kapacitetsomkostning

Hvis den frigjorte tid faktisk betyder mindre overarbejde, feerre vikarer eller undgéet ekstra bemanding, kan en
omkostningsgevinst pa op til 194.250 - 100.000 = 94.250 kr. pr. seeson realiseres, far eventuelle restomkostninger.
B. @get daekningsbidrag ved ny anvendelse af tiden

Hvis samme medarbejdere fortsat er ansat og kan anvende alle 555 timer til opgaver, der faktisk skaber 750 kr. i
yderligere deekningsbidrag pr. time, bliver den potentielle vaerdi 416.250 kr. Efter MiCARs pris pa 100.000 kr. er det
illustrerede nettobidrag 316.250 kr. Det er et potentiale under steerke forudseetninger — ikke en forventet eller garanteret
gevinst.

Man ma ikke samtidig leegge 94.250 kr. i undgdede personaleomkostninger til hele potentialet p4 316.250 kr. Hvis
timerne bruges til mersalg, er de ikke samtidig sparet veek.

7. Yderligere potentiale: kunder, der ikke blev truffet

| telefonmodellen treeffes 400 kunder ikke efter tre forsag, heraf estimeret 80 med salgsmodne deek. Digitale beskeder
med kundens deekdata, anbefaling og mulighed for selvbetjening kan gge reekkevidden, men effekten afhaenger af
samtykker, datakvalitet, leveringsgrad, abning, kundernes respons og faktisk kabsadfzerd.
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Et rent illustrativt eksempel: Hvis 30 % af de 80 tidligere ikke-trufne kunder kgber et deekseet, som ellers ikke var blevet
solgt, og det ekstra daekningsbidrag er 1.500 kr. pr. salg, udger merbidraget 80 x 30 % x 1.500 kr. = 36.000 kr. Dette er
ikke indregnet i basisscenariet; salget ma ikke teelles som ekstra, hvis det blot flyttes fra telefon til online.

8. Felsomhed, begrzaensninger og databehov

Forstyrrelsestilleeg Timeri alt Manuel omkostning
0% 444,0 155.400 kr.
15% 510,6 178.710 kr.
25 % (basis) 555,0 194.250 kr.
35% 599,4 209.790 kr.
50 % 666,0 233.100 kr.

Det vigtigste usikkerhedspunkt er ikke blot den enkelte samtales leengde, men kontaktmenstret, andelen af kunder, der
allerede har booket eller kgbt, og hvor meget manuel handtering der resterer efter digitalisering. Ogsa datavask og
forstyrrelsestilleeg varierer mellem forhandlergrupper.

Far en kundespecifik business case bgr MiCAR og forhandleren male: antal unikke kunder, rene ringelister efter
dubletkontrol, opkald pr. kunde, opnaet kontakt, gennemsnitlig samtale- og registreringstid, andel allerede booket,
kundernes onlineandel, manuel undtagelseshandtering, faktisk DB pr. ekstra salg og reel kapacitetsrealisering.

9. Implementering og KPI-styring

Begynd med et afgreenset deekhotelpilotforlab. Importér eksisterende kundedata og hjulmalinger, fijern dubletter og
kunder med allerede afklaret booking eller keb, segmentér pa deekbehov, og udsend personlige, handlingsorienterede
beskeder med adgang til booking og tilbud. Lad serviceradgiveren fokusere pa kunder med spgrgsmal, seerlige behov og
manglende digital respons.

Folg bade proces-KPI’er (leverede beskeder, klik, booking, onlinekgb, manuelle henvendelser, tidsforbrug) og
gkonomiske KPI’er (ressourceforbrug, direkte omkostninger, ekstra daekningsbidrag, deeksalg, deekningsgrad og
tilbagebetaling). Sammenlign sa vidt muligt med en relevant tidligere saeson eller en kontrolgruppe.

10. Er det billigere med studerende eller et callcenter?

En oplagt indvending er, at forhandleren kan reducere lsnomkostningen ved at anvende studentermedhjeelpere eller
outsource udgadende opkald til et professionelt callcenter. Begge alternativer kan veere fornuftige. Men de lgser ikke
ngdvendigvis samme opgave: Det er én ting at fa booket hjulskift; en anden at forklare slid, skeevslid og deekalder,
seelge et passende deeksaet og gemme brugbare signaler til den naeste kundekontakt.

10.1 Fire driftsmodeller — forskellige styrker

Dimension Serviceradgiver Studentermedhjzaelper Callcenter MiCAR
Booke hjulskifte Ja Ja, med opleering Ja, med adgang til Ja, digitalt
tider
Faglig Typisk steerk Kreever opleering/stotte  Kreever specialviden Méledata +
daekradgivning anbefaling; faglig
eskalation
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Registrere Muligt i DMS/CRM  Kreever arbejdsgang Kreever aftalt Digital
kundesignaler datamodel/integration hesendelsesregistrering
Kgb uden telefon Ikke isig selv Ikke i sig selv Ikke i sig selv Ja, med integreret e-
handel
Primeer risiko Tid og afbrydelser Kvalitetsvariation Data- og Datakvalitet,
radgivningsbrud adoption, undtagelser

Sammenligningen er funktionel — ikke et udsagn om, at studerende aldrig kan radgive, eller at callcentre ikke kan
registrere data. Med korrekt uddannelse, faglig stotte og integrerede systemer kan begge dele fungere godt.
Spergsmalet er den samlede leverance og dens pris.

10.2 Hvad betyder en lavere timelgn?

Hvis samme 555 timer kan udfares for eksempelvis 200 kr. pr. time (udelukkende en illustrativ fuldt belastet timepris),
bliver ressourceomkostningen 111.000 kr., svarende til 55,50 kr. pr. deekseet. MiCAR til 50 kr. pr. deeksaet koster
100.000 kr. i eksemplet. Forskellen er kun 11.000 kr. fgr opleering, kvalitetssikring, faglig overdragelse og eventuelt
genarbejde. Produktivitet og kvalitet kan imidlertid veere bade bedre og darligere end i vores basisscenarie. Derfor er de
555 timer ikke et dokumenteret estimat for en studentermedhjeelper.

Illustration, ikke markedspris Beregning Pr. deeksaet
Serviceradgiver (basismodel) 555t x 350 kr. = 194.250 kr. 97,13 kr.
Studentermedhjeelper (samme 555t x 200 kr. =111.000 kr. 55,50 kr.

tidsforbrug)
MiCAR (antaget aftalepris) 2.000 x 50 kr. =100.000 kr. 50,00 kr.

Break-even for et alternativ med samme volumen er 100.000 kr. i samlet seesonpris, dvs. 50 kr. pr. deekseet — men kun
hvis booking, relevant radgivning, registrering og resterende manuel handtering er sammenligneligt deekket. Hvis nogle
af de opgaver mangler, er laveste pris pr. opkald ikke et tilstreekkeligt beslutningsgrundlag.

10.3 Kan et professionelt callcenter veere bedre?

Ja-iseer ved ensartet udgdende booking. Et dedikeret callcenter kan have bedre kadisciplin, systematisk genopkald og
feerre afbrydelser end et travlt vaerksted. Den konkrete effektivitet og pris er dog ikke opgjort i denne case; den skal
indhentes i et tilbud med klart defineret serviceomfang. Et callcenter kan ogsa levere god daekradgivning og
fyldestggrende registrering, hvis kompetencer, scripts, kunde- og deekdata, CRM/DMS-integration, datatilbageforsel og
kvalitetssikring er en del af kontrakten.

Et eksempel viser forskellen: Kunden forteeller, at deekkene slides skaevt, at bilen treekker til hgjre, eller at bilen snart
skal seelges. Hvis informationen blot bliver i en ekstern samtalelog eller i en ustruktureret note, er dens vaerdi for
forhandlerens fremtidige service- og salgsarbejde begraenset. Hvis signalet derimod registreres struktureret og fares
tilbage til forhandlerens systemer, kan det skabe grundlag for relevant opfalgning. Derfor bgr datapersistens og adgang
til egne kundedata veere eksplicitte kontraktkrav.

10.4 Sammenlign pa totalgkonomi — ikke opkaldspris

En fair udbuds- eller investeringssammenligning bgr have samme maleenhed: samlet omkostning pr. deekhotelkunde
pr. seeson inklusive opstart, datavask, udsendelse/opkald, booking, faglig radgivning, registrering, viderehenvisninger,
efterbehandling, teknisk integration og kundeservice ved undtagelser. Derudover skal lgsningerne males pa deres
virkning: gennemfarte bookinger, dokumenteret radgivning til de 20 % salgsmodne kunder, konvertering til kab,
datatilbageforsel og reel medarbejdertid frigjort.

Malepunkt Hvad skal kontrolleres?

Kontakt og booking Unikke kunder, gentagne forsgg, selvbooking og
gennemfgrt booking
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Radgivningskvalitet Rigtig forklaring af deektilstand, eskalation og
kundeklager

Salg DB pr. anbefalet/solgt deekseet; kab, der ellers ikke ville
ske

Dataretur Strukturerede kundesignaler, status, kgb og historik i

egne systemer

Totalomkostning Lon/leverandgrpris + supervision + integration +
resterende manuel tid

10.5 MiCARs differentiering: Fra kontakt til kunderejse

MiCARs pataenkte leverance skal derfor vurderes som mere end en erstatning for telefonsamtaler: deekhoteldata
bruges til at identificere behov, fremsende personlige tilbud, muligggre booking og kab og registrere kundens digitale
handlinger. Den menneskelige faglige radgivning forsvinder ikke; den fokuseres pa de spargsmal og undtagelser, hvor
den har stgrst veerdi. Denne fordel forudseetter i praksis korrekte datakilder, relevante samtykker/kontaktgrundlag,
fungerende integrationer og dokumenteret kundebrug.

Konsekvensen for business casen: 94.250 kr. er stadig en teoretisk direkte omkostningsdifference mellem den fulde
manuelle basismodel og 50 kr. pr. daeksaet for MiCAR. Hvis MiCAR-lgsningen kraever resterende manuelle timer eller
implementeringsomkostninger, skal de traskkes fra. Alternativt DB p& 416.250 kr. er kun muligt, hvis alle 555 timer
faktisk frigares og kan anvendes til ny indtjening. Betalt lan og alternativt DB ma fortsat ikke dobbeltregnes.

11. Konklusion

| det gennemregnede eksempel koster manuel telefonisk booking og deekradgivning cirka 97 kr. pr. deekseet pr.
saeson. MiCARs antagne pris pa 50 kr. skaber en potentiel forskel pa cirka 47 kr. pr. deekseet, mens frigjort
medarbejderkapacitet og hgjere digital raeekkevidde kan have yderligere veerdi. Hvor meget, der faktisk kan realiseres,
afhaenger af forhandlerens eksisterende processer og en malbar implementering. Det billigste opkald er ikke
negdvendigvis den billigste samlede kunderejse: Booking, deekradgivning, salgsrealisering og genanvendelige kundedata
skal evalueres samlet.

Den strategiske pointe: Daekdata er ikke en salgsmotor, fgr de omsaettes til relevant, rettidig kundehandling.
Automatisering handler derfor ikke alene om billigere kontakt — men om at skabe en skalerbar proces, som frigar tid til
veerdiskabende kundearbejde.

Metode og kildegrundlag: Internt scenarieregnestykke baseret pa udtrykkelige antagelser. Ingen opkalds-, tids- eller
effektdata i dette whitepaper er praesenteret som malte branchegennemsnit. Dato: 27. oktober 2026.

12. Ansvarsfraskrivelse

Dette whitepaper er udarbejdet af MiCAR Auto E-Commerce som et illustrativt beslutnings- og diskussionsgrundlag.
Beregningerne bygger pa de angivne scenarieforudsaetninger om blandt andet kundetal, opkaldsforseg, tidsforbrug,
medarbejderomkostninger, alternative daekningsbidrag og pris pr. deekseet. Tallene er ikke dokumenterede
branchegennemsnit eller en garanti for resultater hos den enkelte forhandler.

Faktiske omkostninger og gevinster afheenger blandt andet af datakvalitet, kundeadfeerd, eksisterende booking- og
salgsprocesser, integrationer, medarbejderkompetencer, resterende manuel handtering og graden af reel udnyttelse af
frigjort arbejdstid. Potentielle lanbesparelser og alternativt deekningsbidrag er forskellige gkonomiske scenarier og ma
ikke uden seerskilt dokumentation laeegges sammen. Ekstra deeksalg eller indtjening er ikke garanteret.

Inden en investering eller aftaleindgaelse anbefales en kundespecifik analyse og en pilot med maling af faktiske
negletal, samlede omkostninger og realiserede resultater. MiCAR péatager sig ikke ansvar for beslutninger truffet alene
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pa baggrund af eksemplerne i dette whitepaper, i det omfang geeldende ret tillader det. Eventuelle konkrete aftaler og
garantier folger alene af parternes skriftlige aftalegrundlag.

Kolofon

Udgiver/udarbejdet af: MiCAR Auto E-Commerce.
Udgivelse: Oktober 2026.

Kontakt: contact@micar.dk - www.micar.dk
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