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B2C Analyse

Dataindsamlingsperiode:
1.6.2018 – 18.6.2018

Respondenter:
1.475 bilejere



Analyse Danmark A/S
har ringet til dine kunder… (1.500 bilejere) 

JA
61%

NEJ
90%

Af de adspurgte i alderen 18 - 49 år var 56% 
meget interesseret i at tegne en serviceaftale

Nej 89%

Har du serviceaftale på din bil? Er du interesseret i at tegne en 
serviceaftale på din bil? 

(uden reparation)

Blev du tilbudt en serviceaftale ved 
sidste værkstedsbesøg?



Personlige relationer til personale og ejer

Venskabeligt kundeforhold

God service, tilfreds med kvaliteten, føler tryghed.

Din betjening og produkt har høj værdi og fordele

Pris, beliggenhed og øvrige praktiske fordele

(eks. Lånebil, god WIFI i venterum, god kaffe)

Lejlighedsvis visit, behov ”her og nu” behov 

(mandag morgen-kunden)

Nye og potentielle kunder

Kunder du ikke har mødt (endnu)

Personlige

fordele
(følelse)

Forbruger fordele
(holdning)

Funktionelle fordele
(bekvemmelighed)

Tilfældigheder
(akut behov)



Serviceaftale-elementer

Kunders behov

Priskorrekt

Kundebetingelser
Handelsbetingelser
Persondatalovgivning

Ingen / lille risiko

Fleksibilite

God forståelse 
Let at markedsføre 

Driftssikkert

Teknisk korrekt

Nemt og hurtigt



Hvorfor serviceaftaler?

§ Turbo til gensalg og 
mersalg

Sandsynligheden for at sælge ny 
eller brugt bil til en kunde med 
serviceaftale er meget højere. 
Forhandler kan tilgå kunden tæt 
på serviceaftalens udløb, hvor 
købsmotivationen er størst.

Serviceaftalekunder har tit en 
oplevelse af besparelser ved 
værkstedsbesøg og har derfor 
større lyst til at købe øvrige 
produkter (dæk, rustbeskyttelse 
og klargøringer m.v.)

§ Bedre arbejdsklima
§ Øger kundetilfredsheden

Serviceaftalekunder skaber færre 
konflikter takket være kundens 
oplevelse af besparelser og 
budgetsikkerhed. Resultatet er 
gladere kunder og sjovere 
kundehåndteringsopgaver. 

Serviceaftaler kan være 
afgørende for virksomhedens 
økonomi i nedgangsperioder.

Tegn aftaler i opgang,
høst resultaterne i nedgang… 

§ Mindre markedsføring
§ Mindre administration

Serviceaftalekunder kræver ikke 
virksomhedens tid til  
tilbudsberegninger eller 
fakturaopkrævninger.  Med 
Omnicar SAM er administrationen 
endnu mindre. 

Har virksomheden tegnet mange 
serviceaftaler, vil behovet for 
markedsføring reduceres 
(kunderne kommer alligevel).

Antallet af serviceaftaler er vigtig
for virksomhedens goodwill og 
bidrager til en højere 
værdiansættelse.

Undersøgelser viser, at kunder 
med serviceaftale er 21% mere 
tilfredse med deres værksted og 
har en bedre værkstedsoplevelse 
sammenlignet med  kunder uden 
serviceaftale.

§ Øger virksomhedens værdi

Serviceaftalekunder kræver 
mindre tid i modtagelsen og 
behøver ikke tilbud inden 
værkstedsbesøg. 

Kunden skal sjældent kontaktes 
ved uforudsigelige reparationer.

Har kunden tilkøbt hjulskift og 
opbevaring i serviceaftalen, kan 
indkaldelse ske før travl 
sæsonstart. Det giver samtidig en 
bedre oplevelse for kunden.

§ Spar tid
§ Øget effektivitet



3 – 5 år

6 – 10 år
Service- & Reparationsaftale A

Serviceabonnement C

Serviceabonnement B



Serviceabonnement

C
Serviceabonnement

B
Service- & reparationsaftale

A

GRUNDSERVICE EFTER BILENS SERVICEINTERVALLER 
Udskiftning af motorolie og oliefilter + + +
SIKKERHEDSKONTROL
Fx. bremser, lys,  styretøj, forrude, sprinklersystem, dækmønster m.fl. + + +
SPRINKLERVÆSKE VED SERVICEBESØG + + +
10% RABAT PÅ VÆRKSTEDET + + +
ORIGINALT SERVICEEFTERSYN EFTER FABRIKKENS ANBEFALDINGER
Eks. tændrør, brændstoffilter, pollenfilter, luftfilter, bremsevæske m.a. + +
REPARATION / UDSKIFTNING AF MEKANISKE- OG SLID-DELE
Fx. bremser, styretøjsdele, kobling m.a. +
TOPUP AF MOTORVÆSKER MELLEM SERVICEBESØG
Fx Sprinkler, motorolie, bremsevæske, AdBlue, kølervæske +
VISKERBLADE OG PÆRER MELLEM SERVICEBESØG +

S E R V I C E A F T A L E R
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