® LAR KANNA KUNDEN

”I manad 35 &r det for sent att borja bry sig”

Martin Fransson, forsaljningschef foretag pa Upplands motor om service, golf och massage.

g Koncentrera
' dig pa kunden
s Det ér service vi saljer.

Omhandertagandet av
kunden betyder allting. Skrad-
darsy efter deras behov, det dr

- avgorande. Ett avtal dr en levande

affir under 36 ménader, det 4r for sent att borja
bry sig i manad 35.

Kostnadseffektivitet
ifokus
Nir ett leasingavtal ger slutkunden
mojlighet att fritt vilja verkstad giller det
forstas for oss att bygga upp bra relationer med
dem.

En viktig del dér ar att vara bade smidig och
kostnadseffektiv, ur kundens perspektiv. De
vill inte ha en massa bortfall for att personalen
sitter och véntar pa service.

Service och massage

- en god kombination
Vi har satsat pa flera saker for att de som
véntar ska kunna nyttja tiden effektivt.

Kommer de tidigt bjuder vi pa frukost, kom-
mer de mitt pa dagen far de lunch.

Restaurangen haller hog kvalitet och sen har
vi en lounge med fri surf dar de kan sitta och
jobba.

Pa onsdagar erbjuder vi massage och pa fre-
dagar kér vi dem som gillar golf till en driving
range i nirheten.

Sikta mot nummer tva

En sak som férvanar mig dr ndr en del

aktorer bara vill silja bilar, nir de inte
bryr sig tillrackligt om eftermarknaden.
Bilaffaren kan goras var som helst och av vem
som helst, produkten ser ju likadan ut. Det som
gor skillnad dr hur du agerar sen, under resans
gang. Och det ar nér du séljer bil nummer tva
som du vet om du har lyckats med att géra
skillnad.

Miit s du vet
Vi ldgger stort fokus pa hur kunden
upplevt oss som foretag, hur de upplevt
bilen, kontakten med vir personal, om
leveransen gick bra till.

Allt det hdr méter vi och analyserar, det ar
en overlevnadsfraga. Vi méste stindigt vara pa
hugget och férbittra oss.

Alla dger allas kunder

Dyker det upp en kund med ett drende,

duger det inte att peka nedfér rulltrappan
och be dem leta sig fram sjdlva. Oavsett var pa
firman man jobbar ska personalen kunna
hantera en kund. Den som moter kunden dger
arendet tills det blivit omhdndertaget av nagon
annan. Diér ska det inte vara ndgra glapp..

Planering ér aoch o

Vi jobbar med Volvo, Ford, Dacia,

Renault och Jaguar. Fran generalagen-
terna far vi leveranser med reservdelar tre
ganger om dagen. Nar det géller servicebok-
ning har det blivit ganska populart bland
kunderna att vara inlagda i var databas och bli
kallade automatiskt via ett sms. Men for att det
ska funka riktigt bra dr planeringen viktig, att
vi har gjort en behovsanalys. Det kan ga till pa
manga satt, till exempel via telefon eller nir
kunden bestiller service pé internet. @



