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Analyse Danmark A/S

har ringet til dine kunder... (1.500 bilejere)

Har du serviceaftale pa din bil? Er du interesseret i at tegne en Blev du tilbudt en serviceaftale ved
serviceaftale pa din bil? sidste vaerkstedsbespg?

(uden reparation)

Nej so%

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



Personlige relationer til personale og ejer
Venskabeligt kundeforhold

God service, tilfreds med kvaliteten, fgler tryghed.
Din betjening og produkt har hgj veerdi og fordele

Pris, beliggenhed og gvrige praktiske fordele Funktionelle fordele
(eks. Lanebil, god WIFI i venterum, god kaffe) (bekvemmelighed)
Lejlighedsvis visit, behov ”her og nu” behov Tilfeeldigheder
(mandag morgen-kunden) (akut behov)

Nye og potentielle kunder
Kunder du ikke har mgdt (endnu)



Serviceaftale-elementer

Kunders behov

Priskorrekt

Kundebetingelser
Handelsbetingelser
Persondatalovgivning

Ingen / lille risiko

Fleksibilite

God forstaelse
Let at markedsfgre

Driftssikkert

Teknisk korrekt

Nemt og hurtigt



Hvorfor serviceaftaler?

@ger virksomhedens vaerdi

Antallet af serviceaftaler er vigtig
for virksomhedens goodwill og
bidrager til en hgjere
vaerdiansaettelse.

Undersggelser viser, at kunder

med serviceaftale er 21% mere
tilfredse med deres vaerksted og
har en bedre vaerkstedsoplevelse
sammenlignet med kunder uden
serviceaftale.

=  Turbo til gensalg og
mersalg

Sandsynligheden for at szlge ny
eller brugt bil til en kunde med
serviceaftale er meget hgjere.
Forhandler kan tilga kunden taet
pa serviceaftalens udlgb, hvor
kgbsmotivationen er stgrst.

Serviceaftalekunder har tit en
oplevelse af besparelser ved
vaerkstedsbesgg og har derfor
stgrre lyst til at kpbe gvrige
produkter (daek, rustbeskyttelse
og klarggringer m.v.)

=  Mindre markedsfgring
=  Mindre administration

Serviceaftalekunder kraever ikke
virksomhedens tid til
tilbudsberegninger eller
fakturaopkraevninger. Med
Omnicar SAM er administrationen
endnu mindre.

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

=  Spartid
= (Pget effektivitet

Serviceaftalekunder kraever
mindre tid i modtagelsen og
behgver ikke tilbud inden
vaerkstedsbesgg.

Kunden skal sjeldent kontaktes
ved uforudsigelige reparationer.

Har kunden tilkgbt hjulskift og
opbevaring i serviceaftalen, kan
indkaldelse ske fgr travl
sasonstart. Det giver samtidig en
bedre oplevelse for kunden.

=  Bedre arbejdsklima
= @ger kundetilfredsheden

Serviceaftalekunder skaber faerre
konflikter takket vaere kundens
oplevelse af besparelser og
budgetsikkerhed. Resultatet er
gladere kunder og sjovere
kundehandteringsopgaver.

Serviceaftaler kan veere
afggrende for virksomhedens
gkonomi i nedgangsperioder.

Tegn aftaler i opgang,
hgst resultaterne i nedgang...




Serviceabonnement C

Serviceabonnement B



SERVICEAFTALER

GRUNDSERVICE EFTER BILENS SERVICEINTERVALLER
Udskiftning af motorolie og oliefilter

SIKKERHEDSKONTROL
Fx. bremser, lys, styretgj, forrude, sprinklersystem, deekmgnster m.fl.

SPRINKLERVASKE VED SERVICEBES@G

10% RABAT PA VARKSTEDET

ORIGINALT SERVICEEFTERSYN EFTER FABRIKKENS ANBEFALDINGER
Eks. teendrgr, braendstoffilter, pollenfilter, luftfilter, bremsevaeske m.a.

REPARATION / UDSKIFTNING AF MEKANISKE- OG SLID-DELE
Fx. bremser, styretgjsdele, kobling m.a.

TOPUP AF MOTORVASKER MELLEM SERVICEBES@G
Fx Sprinkler, motorolie, bremsevaeske, AdBlue, kglervaeske

VISKERBLADE OG PARER MELLEM SERVICEBES@G
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