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A valsag elvitte a vevoket

A valsag kissé megvaltoztatta a piac miikodését. A gazdasag motorja az, hogy van
kereslet. A bizonytalansadg azonban csokkenést eredményezett a keresletben. Es ha
kevesebb a vevéd, kevesebb lesz a pénzed.

Beszélgettiink az egyik partneriinkkel, hogyan lehet az, hogy az 6 vevékoriik szama
ahelyett, hogy fogyna, inkabb kismértékben, de legalabbis névekv6 tendenciat mutat.
Mi a titkuk? Arcsokkenés, kiarusitas, kényszer?

A kereskedelmi vezet6 elarulta.

Azt vették észre, ha a vevé jo tajékoztatast kap, akkor szivesen rendel nagyobb koltségi
szervizmunkat, vagy szivesen vasarol minGségileg jobb aut6t még ebben a helyzetben
is. Ebbdl kiindulva elhataroztak, hogy a veveok felé egy teljesen masféle kommunikaciot
vezetnek be. Azt az elvet alkalmazzak, hogy a fennmaradas egyik fontos zaloga az, hogy
az lgyfelekkel a cég minden alkalmazottja magas szinten kommunikaljon, és mint
értékesité6 banjon veliik. Tehat, minden alkalmazott, aki vevOvel kapcsolatba keriil,
egyben értékesits is legyen.

Mert mi is torténik?

A vev{ kissé bizalmatlan és ideges, amikor szervizre érkezik és odamegy a pulthoz a
munkafelvev6hoz, aki atveszi az autét és megmondja, mennyibe fog keriilni a javitas,
mikorra lesz kész.

Ezt a folyamatot felcserélték ugy, hogy a tulaj a szervizben adja at az autojat, és a
szerelGvel egyiitt beszélik meg, mi is a baj az autoval.

A beszélgetés soran a szerel6nek persze rengeteg alkalma lesz arra, hogy a jarmiivet
megszemlélve javaslatot tehet egyéb javitasra, extra beszerelésre is. A beszélgetés
végén, az addigra mar megnyugodott vevl és a szerel6 a munkafelvevével harmasban
beszélik meg a szerviz részleteit.

A szerel6k tehat potencidlisan jo helyzetben vannak. Rengeteg apro6 és fontos dolgot
tudnak meg a vevérdl, amit megjegyeznek, és kés6ébb rogzitik is egy erre a célra
kifejlesztett programban, amit CRM-nek hivnak. Ebbe a rendszerbe minden adatot
felvisznek az tligyfélrdl, ami a késébbi szerviz, vagy 0j autd vasarlasnal érdekes lehet.
A vevl egy szerel6vel mélyebb kapcsolatot épithet ki, akar barati kapcsolatot. A
kés6bbiekben a vevd az § javaslatat komolyabban fogja venni, hiszen olyan emberrel
beszél, aki jol ismeri az auto6jat.

Ahhoz, hogy ez hatékonyan miikodjon két fontos szempontot vezettek be:

1. Folyamatosak a cégen beliili bels6 képzések, gyakorlasok.
Igy a szerel6k napra készek, és tokéletesen részt tudnak venni az értékesitésben.
2. Minden dolgoz6 prémiumot kap az altala megszerzett bevételbdl.

A 2. pont persze azt is jelenti, a ,minden dolgozénak” érdeke, hogy a vevokkel jo
kapcsolatot épitsen ki, hiszen ez a jutalékaban is latszédni fog.
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Ezzel a valtassal sok vev6t megtartottak, akik mar nem partolnak el téliik. Es amikor
majd lecserélik az autodikat, akkor konnyebb lesz veliik a kommunikaci6, hiszen tudjak
roluk a CRM rendszerben taladlhat6 informaciok alapjan, mi a vagyuk, mit szeretnének
az autdjukba, ami a mostaniban nincs benne.

Az elv és a gyakorlat igy talalkozott 6ssze.

Az 6sszes dolgozot képzésekben részesitik, bevezették a CRM teljes korti hasznélatat és
megvaltoztattak az tigyféllel valo banasmodot.

Es ez hozta meg azt az eredményt, hogy sikeriilt szinten maradniuk, s6t fejlédnek is.

Biztos vagyok benne, hogy mindez az On cégénél is megvalésithato!

Ha esetleg segitségre van sziiksége, irjon: autosoft@autosoft.hu
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