Korczyk uczy,
jak oszczedzac
dzieki telematyce

Coraz wiecej dealerdw stawia na budowanie relaciji
z klientami poprzez edukacje. Bielski dealer Skody,
firma Korczyk, ksztatci klientéw reprezentujgcych
mate i Srednie przedsiebiorstwa w zakresie

telematyki.

We wrzeSniowym wydaniu ,Dealera’
opisywaliémy akcje ,Karlik on Tour”
poznanskiej firmy Volvo Firma Karlik, ktora
- tworzac filmy i publikujac tresci na blogu
- przybliza swoim klientom skandynawska
filozofie lagom. W ramach projektu dealer
propaguje pozytywne praktyki w zakresie
stylu zycia, przy okazji prezentujgc samocho-
dy szwedzkiego producenta.

Okazuje sie, ze coraz wieksze grono
dealeréw stawia na bezposredni kontakt z
klientami, nie tylko podczas sprzedazy aut
i serwisowania ich w ASO. Kooperacja biel-
skiego dealera, firmy Korczyk, i pracownikow
Skody oraz Volkswagen Financial Services
zaowocowata zorganizowaniem spotkania
w ramach programu Skoda Biznes Ekspert,
ktore odbylo si¢ 25 pazdziernika w Dworku
New Restaurant w Bielsku-Biatej. Spotkanie
poprowadzili zaproszeni eksperci Skody i VFS

- Michat Chyla i Daniel Rusiecki. W warszta-
tach wzieto udziat kilkunastu reprezentan-
tow firm z sektora MSP z Podbeskidzia, ktore
wspopracuja z firm Korczyk.

Podczas spotkania eksperci przekony-
wali, Ze korzystanie z nowoczesnych roz-
wigzan telematycznych ma wiele zalet. —
Zazwyczaj telematyka kojarzy sie klientom
wylgcznie z GPS-em. My pokazaliSmy, Ze
mozna jg wykorzysta¢, aby obnizy¢ zuzycie
paliwa, koszty eksploatacji auta oraz koszty
ubezpieczen, a takze zwiekszy¢ bezpieczen-
stwo kierowcow. OczywiScie samo wprowa-
dzenie telematyki nie zalatwi sprawy. Dopie-
ro powigzanie jej z dobrze skonstruowang
polityka flotowa moze zapewni¢ wymierne
korzysci finansowe i osobowe dla firmy.
Najwigksze towarzystwa ubezpieczeniowe
coraz cze$ciej wspominaja, ze wplywa to na
obnizenie szkodowosci klientoéw, a to z kolei

FOT. W warsztatach organizowanych przez firme Korczyk i Skode wzigto udziat
kilkunastu reprezentantéw firm MSP z Podbeskidzia, ktore korzystajg z ustug dealera
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bedzie przeklada¢ sie na dodatkowe znizki
w polisach - méwi Damian Fli$, doradca ds.
rozwigzan flotowych w Skoda Korczyk.

Jak wida¢, lokalny dealer - tym razem
przy aktywnym wsparciu importera - znéw
pokazal, ze budowanie relacji poprzez bez-
posrednie spotkania z klientami, na przyktad
w formie warsztatow, podczas ktorych klien-
ci mogy zwiekszac¢ swojg wiedze, to Swietny
pomyst. - Liczymy, ze dzigki organizacji ta-
kich spotkan nasi klienci docenia, Ze jeste$Smy
nie tylko ekspertami w dziedzinie sprzedazy
i serwisowania aut, ale Ze potrafimy dora-
dzi¢ takze w dziedzinie zarzadzania flotg -
przekonuje Magdalena Gorny, specjalista ds.
PR i marketingu w firmie Korczyk. Dzialania
bielskiego dealera to kolejny dowod na to, ze
budowanie relacji nie zawsze musi polega¢
wylgcznie na prowadzeniu polityki rabatowej
czy organizacji konkurséw z nagrodami. Bo
dostarczanie wiedzy, ktérej wdrozenie moze
przetozy¢ sie na realne oszczednosci lub do-
datkowy zysk po stronie klienta, takze moze
przynosi¢ wymierne korzysci. Il
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