Howvath

prémium gyorsszerviz

50 éves az Ugyféldialégus rendszere

Az API-ndl mi mar tdbb mint 50 éve fejlesztjik az Ugyféldialdgus rendszerét — valja magarél egy németorszagi
piacvezet6 cég - a kompetencia kdzpontok, szerviztandacsadd cégek, és a markakeresked6k értékesitétermei részére.
Minden szerviz résztvevl részérél fontos megallapitas: a telefonos lgyfélszolgalatostdl az asszisztensen keresztil a
szerviztanacsaddig szoros egyittmiikodésre van szilkség. Vagy mdasként mondva: akinek jobb csapata van, az nyeri a
versenyt! A szerviztanacsadd (munkafelvevé) az els6 szamu szerviz-értékesitd a szervizben, akinek a legfébb feladata a
kommunikacid. Az Ugyféldialogus sordn két alapvetd tipusd kommunikaciét hasznalnak: egyik esetben kézvetleniil az
emel6 mellett térténik az Ugyféllel térténd kommunikdcid (point of sales) madsik esetben inkdbb a szdmos
diagnosztikai készllék altal készitett vizsgalatokat helyezik a tanacsadas kézéppontjaba, hogy a sziikséges javitasok és
a hibak kovetkezményei objektiv méréseken alapuljanak.

Az ,API tablet” vizsgdlati mddszer egyesiti mindkét kommunikacié el6nyeit valamint evvel az atlathaté
eljarassal még az ligyfél bizalmat is elnyerjiik!

Az nem kérdés, hogy az ligyféldialdgus mind az Ugyfelek, mind az autdszervizek szdmara egyarant hasznos folyamat.
Akkor miért csak a mdrkaszervizek 40%-a hasznalja a dialdgust, illetve az agazati atlag miért csak 70 szazalék? A
Dialégus-arany a kévetkezé8t jelenti: minden jarm(ivet az Ugyféldialégus folyamat segitségével kell atvizsgélni, akkor is,
ha az Ugyfél éppen nincs jelen. A célnak 90%-nak kell lennie! Ehhez azonban sokszor hidnyzik a Dialdgus helyes
kialakitasa, az elhatdrozas és az akarat a folyamatok helyes hasznalatara. Ha valaki, mint példdul egy markakereskedé
egy adott markaval foglalkozik, stratégiailag az eladasra és a szolgaltatasra is azonos hangsulyt kell fektetnie. Ha a
markakereskedd nyereségének a két harmada a szerviz szolgaltatdsokbdl adddik, akkor a Dialégushoz sziikséges
Osszes rendelkezésre allé eszkozt fel kell haszndlnia a sikerhez. Bizonyithatéan a tapasztalatok alapjan
atvizsgdlasonként minimum 5.000.- Ft munkadij és 15.000.- Ft alkatrész arbevétel névekedés érhet6 el. Ha naponta
atlagosan 10 db atvizsgalast nézlink, akkor évente 49.000.000.- Ft lesz a tobblet drbevétellink, nyereségre atszamitva
viszont kozel 25.000.000.- Ft. Ehhez azonban kivdnatos, hogy az értékesitési kornyezetben minden sziikséges eszkoz
rendelkezésre alljon. Rozsdas emeldk, poros polcok, lejart plakatok, prospektusok, munkatarsak szakértelmének,
lojalitasanak hianya... nagymértékben rontjak a sikeres értékesitést.

Jelenlegi trendnek megfelel6en a papir alapu checklistat felvaltotta a jéval tobb lehet&séget tartogatd digitalis ,,iPad-
Check”. Az APl a szervizek szdmdra egy tokéletes ,szerszam”. Lényege, hogy az Ugyfél all a kézéppontban és csak
utdna jon az autd. Vildgosan szélva: az érzésekre kell jatszanunk, hogy az Ugyfél minél jobban érezze magéat a bérébe
ameddig nalunk tartézkodik! A szerviz-marketing szerepe az agazaton belil alul van értékelve. Nagy kérdés, hogy
milyen értékesité csatornan keresztiil magyarazzuk el az Ugyfeleknek a Dialégus lényegét? Milyen folyamatokat kell
kialakitanunk, ha a Dialégus nem érthetd az Ugyfelek szdmdra? Erre ad optimélis megoldast az Auté-Doktor Kft & API
altal fejlesztett digitalis szoftver.

A lelketlen” értékesit6knek és a szintelen faké bemutatdétermeknek (ahol a Dialdgus folyik) nincs semmi
eladasosztonzd hatdsuk. Tartsuk szem el6tt, nem csak jol kell tudnunk szerelni hanem kimelten kell foglalkoznunk az
értékesitéssel is. A halas Ggyfelél a legjobb befektetés mert a leggyorsabban és a legkissebb koltséggel konvertalhatd
készpénzzé!

Azonban egyet NE felejtsiink el: a globdlis autdjavité piacon, még mindig a szolgdaltatasi szinvonalnak van a
legfontosabb megkiilonboztets szerepe a markakeresked6knél és a fliggetlen szervizeknél is! Erre lehet megoldas az
Auto-Doktor Kft gyorsszerviz koncepcidja.
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