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Agenda

. Vem ar jag och vad ar det roligaste jag vet?
. Case Fortum — om hur man kan jobba med personas

. Case Unionen — Aven arbetsplatsombud behéver en
kundresa

. Case Saifa Rewards — Gulla lite med lastbilschaufforer och
vinsterna blir betydande!



Amanda Undin
CRM-konsult pa Customer Clinic

Arbetar med att ta fram kundresor och
lojalitetsprogram for kunder inom B-t-B och
B-t-B

Har en bakgrund fran energibolag, bank och
DM/RM-byraer

Har byggt upp och ansvarat for
utbildningen Relationsmarknadsféring pa
Berghs

Forsokte omskola mig till sta-upp komiker
men jag var inte tillrackligt rolig




Aila mdrniskor dr Uka wdrds
allyg kunder dr olika vdrda
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If you want loyalty
get a dog!
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Vad ar lojalitet?

Hyperlojal kund

Lojalitet O
Mental Latent lojalitet S lojalitet
A " atent lojalite ann lojalite
hjarta ) )
Icke lojal Falsk lojalitet
Lojalitet

Beteende "hjarna”

Kalla: Den ndjda kunden, Professor Magnus Séderlund
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Exempel pa en kundresa

PROSPEKT ATERTA KUNDER/ANTICHURN

ntresserad Soker

Avveckla

Information Nytt erbjudande

Vill
prova/bestallning

AVSLUTA KUNDER Ateraktivering Bekraftelse

Bekraftelse NYKUNDSPROCESS

Leveragfs forsta paketet

Avhoppsorsak Forsta fakturan

Avhopp valkomstpaket

Klagomal Hur ser ditt foretags kundresa se ut? TM - vad tyckte ni?

Ga med i var kundpanel Anmadla till e-post

Betalnings och Fragor/Intresse
fakturafragor

Tipsa en van! Nyhetsbrev

Erbjudande andra produkter/tjanster

BEHALLA OCH UTVECKLA KUNDER

Cuafonern
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Case Fortum
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Bakgrund

Energibolaget Fortum Markets har en kundbas om
ca 200 000 privatkunder. Pa en konkurrensutsatt marknad
med i stort sett generiska produkter, blir
det extra viktigt att ta hand om sina befintliga kunder
dvs. arbeta med relationsmarknadsféring.

Ett projekt tillsattes med syftet att segmentera kundbasen och
hitta mojliga vagar till Idnsam tillvaxt.

Hur kan Fortum genom kundsegmentering och riktad
kommunikation fa sina befintliga kunder att stanna
kvar l[angre?



Profit contribution

Steg 1. Analysfasen.

Vi behévde ta tva perspektiv i analysen som tillsammans skapar insikter om
méjliga vdgar till Ibnsam tillvaxt

High

Low

Segment B
“Loyalize”

i,

et e®

Segment A
“Exceed”

A

feene ey

Segment D
”Streamline”

feeneee

Segment C
“Develop”

i

feene ey

Loyalty

High

Vardesegmenten A,B,C och D

Ger en strukturerad bild 6ver kundbasen dar man enkelt
kan skapa strategier utifran lojalitet och
I6nsamhet.

Ger enkla guidelines kring vilka kunder som ar viktiga att
behalla och vilka foretaget har rad att forlora.

Kundprofiler

Ger en omedelbar bild 6ver vad det ar som ar just denna
kundens drivkrafter och far henne att agera — kan vara
nya erbjudanden, prissattning mm.



Vi satte ihop en gemensam ordlista
or projektet

Kundprofil: Beskrivning av typkunder baserad pa attityder och intresse for
energifragor. Profileringen grundas pa en kombination av demografiska faktorer och
faktiska beteenden.

Vardesegment: Indelning av kundbasen i fyra grupper utifran lojalitet (6ver
respektive under medianvardet) samt ldonsamhetsbidrag (6ver respektive under
medianvardet) .

Lojalitet: Lojalitet definieras i projektet som churnrisk. HOg lojalitet innebar en lag
churnrisk och vice versa.

Lonsamhetsbidrag: Kundens saljmarginal med tillagg for marginal fran kundens
tillaggstjanster, t.ex. Bra Miljoval eller Betalskydd, minus kostnader for att betjana
kunden.

Segment: En grupp av kunder inom en eller flera kundprofiler inom ett eller flera
vardesegment.



Segmenteringsmodellen omfattade sju kundprofiler som tagits
fram for att avspegla kundernas attityd i energifragor

Kundprofiler for privatkunder

Energy Saver Specific need

Vilja att engagera sig
i sin energiaffar

Just enough control Safety seeker

Deal hunter Passive Passive
awake sleeping
Hog Lag
Kostnadsfokus

CLINIC :



Exempel pa kundprofil fran konsulterna %@
B2C Profile "Energy saver”

“Help me controlling the bill”

Proactively taking initiative to lower the electricity
consumption. This person is very much engaged in
developing the home, the family life and thinks of the
environment. Would spend time to secure the optimal
consumption and cost saving solution when it comes
to energy, telecom and other commodities.
Considering each decision carefully and would
calculate on the economical business case before
investing.

Demographics and key attributes:

* Likely to be male

* Above average age

*High income

* Living in a house with high energy consumption
*Suburb or rural area

* Well informed and active

Cusfonern
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"Alla manniskor dr lika varda
- alla kunder dar olika varda”

Lonsamhetsbidrag (SEK/ar)

1450

Cirklarnas position visar genomsnittligt Ionsamhetsbidrag och churn-risk
Cirklarnas area representerar antal kunder

1400
1350
1300
1250
1200
1150
1100
1050
1000
950
900
850
800
750
700
650
600
550
500
450
400
350

Deal h;mter (D

Passive awake (B)

Energy saver (B)

Just enough control ( Passive sleeping (B)

Specific need (B)

Safety seekers (B)

Just enough control (D)
iSpecific need (DjPeal hunter (B)

300
250
200
150
100

50

Passive awake (A)

Passive sleeping (A
Safety seekers (A

Specific need (;

Energy saver (;

Deal hunter (A
Just enough control (A

Just enough control (C)
Passive sleeping (C)

Passive sleeping (D)

Passive awake (D)
Safety seekers (D)
Energy saver (D)

Safety seekers (C) Median

Deal hunter (C
Passive awake (

Specific need (CEnergy saver (C)

" Median

- - - - - - : : : Lojalitet
High



En djupdykning gjordes i varje segments lonsamhet etc

B2C Seg A - “Exceed”

Typical characteristics?

. . * Older customers, with high income and level of education, living in rural areas
Main Attributes
* High consumption, high months of engagement, current price product, low number of
* High profitability (average customer profit contribution 793Sek/year) actions
* High loyalty (churn rate 7,90%) . . .
gh loyalty 0 * Passive sleeping and safety seeker profiles are overrepresented
Distribution
Age Product Number of Actions
0% Spotprova 100%
0,09 Current price 90%
25% 42,28% 80%
20% 70%
60%
15% M Total 50% M Total
[ Segment A Fixed prisgaranti 40% 1 Segment A
10% 0,08% 30%
5% Fixed 6 months 20%
° Fixed 3 year 1,05% 10%
0% - 18,96% Fixed 1 year 0%
18-3131-3737-4343-4949-5454-6060-6565-7171-81 81+ 13,37%
Months of Engagement Volume (kWh) Profiles
80% 25%
70%
20%
60%
50% 15%
40% mTotal W Total M Total
I Segment A 10% 7 1 Segment A I Segment A
5% -
0%
Deal Energy Just Passive Passive Safety  Specific
0- 1001- 1404- 1808- 2333- 3128- 4566- 8005- 13686- 19749 hunter saver enough awake sleeping seekers need
0-9 9-19 19-30 30-43 43-55 55-63 63-69 69+ 1001 1404 1808 2333 3128 4566 8005 13686 19749 + control

1) Additional illustrations available in the document BullsEye_Segmentation_Value-based dimension analysis_SE
.
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Steg 2. Intern Forankring.

Fran Analytikersprak
till nagot alla kan forsta..



Idealistiska Ida

Idealistiska Ida vet vad hon vill ha
och ar villig att betala for det. Hon
tanker pa miljon och vad hon ater.
Inga utrotningshotade fiskar slinker
ner i hennes matkorg. Hon hanger
med i samhallsdebatten och
konsumerar nyheter i tidningar, pa ty,
i radio, pa natet

och i den nya smartphonen hon

nyss kopt.




Utmattade Ulrika

Ulrika har tankt pa det har med el
under en langre tid men inte riktigt
hunnit ta tag i det hela. Det &r ju sa
mycket annat som behover goras.
Och sa manga andra utgifter att ta
hand om. Men hon kommer att gora
nagot at sin hoga elrakning.

| morgon. Kanske.




Steg 3. Prioritering av segment.

Workshop

CLINIC



Steg 4. Utveckling av erbjudanden.

Workshop igen




Steg 5. Riktad kommunikation.




PRISJAGAREN PIERRE

Har har vi en man som alskar att vinna
och som alltid jagar efter det basta priset
och den bdsta dealen. Det spelar ingen
roll vem som blir hans byte bara priset ar
det lagsta. Han jamfor hela tiden och hittar
han en billigare leverantér sa byter han
direkt. Pierre bryr sig inte om att spara el
sa lange han sparar pengar. L.l ettt

Par eller smafamiljer.
Valutbildad och informerad.
Medelinkomst.

Storstad eller forort.

Ndagra fler man.

Jamfor garna pa internet.

& Fortum




TRYGGA TRYGGVE

Det hadr ar mannen som inte vill ha nagra
dverraskningar. Han vill ha koll pa sina utgifter
och avskyr nar en rakning ar hogre an han
forvantat sig. Fasta priser och bundna avtal
ar Tryggves melodi. Han kontrollerar fakturan
och klagar om den inte stdmmer. For det ska
vara ordning pa torpet!

Aldre personer.
Traditionalist.

Bor i villa.

Lag eller medelinkomst.
Bor pad landet.



Resultat

Nastan dubblerad svarsfrekvens pa utskicken
Efterfragan hos Kundtjanst att arbeta med personas

Nyckelperson slutade och ingen orkade riktigt halla i och
utveckla projektet vidare



" CASE
UNIONEN

Cusfonern
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UPPDRAGET

Att skapa ett program, en medlemsresa
speciellt riktat till arbetsplatsombud.

Arbetsplatsombuden ar strategiskt mycket viktiga
for Unionen. Det har visat sig att det ar betydligt
lattare att fa igang en dialog, sprida information
och varva nya medlemmar om en medlem ar villig
att ta ett stdrre ansvar. Darfor ar det viktigt att dels
inspirera till att vilja bli arbetsplatsombud, dels att
se till att behalla och utveckla de ombud Unionen
redan har.



SYFTEN

1. Skapa ett program for arbetsplatsombud
dar de kande sig uppskattade och ville
fortsatta med sitt uppdrag.

2. Att systematiskt utveckla
arbetsplatsombuden genom att erbjuda
utbildning och inspiration.




MALGRUPP PILOT

VI vande oss till medlemmar i Unionen som
var arbetsplatsombud i tre utvalda
testregioner.
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INSIKTER OCH DRIVKRAFTER

INSIKTER
Vi behovde ett vettigt MA-system for att kunna halla ordning pa
ombuden.
Vi behdvde hitta ett satt att kommunicera som gjorde att de tog
till sig informationen.

Vi visste att ombudskapet var bara en (liten) del av medlemmens
totala arbetsliv.

DRIVKRAFTER
Drivkrafterna varierade mellan ombuden, man sa;
personlig utveckling, bra pa cv:t, makt, paverkansmadijlighet,
"alternativet ar samre”
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STEG 1. SKAPA EN OVERGRIPANDE PLAN FOR PROGRAMMET

Rekrytera Aktivera

FASER

Bekraftelse-
fasen

Fokus:
Forvantningar,
Info fill alla parter

Komma
igang fasen

Fokus: 5t6d for forsta
steget, fortydliga
uppdraget

Vad Vad Vilka
hander forvantas initiativ
nu? Arjag av mig? ska jag
vald? ta?

CLINIC

Inspirera

Veta mer-

fasen
Fokus: Mitt uppdrag.

rattigheter, kontakit-
personer/RK

Hur ska jag Vad
bygga upp
miin fackliga
kompetens?

-

nw:

hdnder

Trygga

Trygghet-
fasen

Fokus: Mer fakta,
bygga kontaktndt,
forhandlingshjalp

Hur ska jag

fordjupa

min fackliga
kompetens?

inspiration?

Utveckla

Utveckling-
fasen

Fokus:
Forvantningar,
Info fill alla parter

Hur kan
jagfa

Hur ska jag
forvalta
vppdraget?




STEG 2. WORKSHOP MED UNIONEN

Crafomen

CLINIC

fasen

Fokus:;
Forvéntningar,
Info till alla parter

Komma igang- Veta mer- Trygghet- Utveckling-
fasen fasen fasen fasen

Fokus; Stod for Fokus:; Mitt Fokus: Mer fakia, Fokus:
forsta steget, uppdrag, rattigheter, bygoa kontakin#t, Forvantningar,
fortydiiga uppdraget kontaktpersoner/RK formandlingshijaip Info till alla parter



STEG 3. SAMMANSTAL!.A EN
AKTIVITETSPLAN UTIFRAN
WORKSHOP SAMT SATTA MAL

Behov

Budskap

Aktiviteter

| Behov
Syfte
Budskap
| Gora_
| Ml
Aktiviteter

Cuafonen

Bekriftelse-
fasen

Fokus:
Farvéntningar,
Infa til alla parter

Varfor wara FY'e
‘l_fudl'u'-vdernu?
Ar jog vald®

Bekrafta uppdraget
Ingjuta mod
Samla uppgifier om AP

My @r du vald — valkommen
D &@r viktig; vi star bakom
dig - VIP

Inse.Oppna e-post. )
Uppdatera uppgifter pa
webben.

B5% ® hor Gppnat epost
S0% har loggat in

50% har uppdaterat
uppgifterna

=Valkomstinfo
sVialkomstgava — se dver

dina uppgifter och fa en
belEning

Vad forvantas
av mige
Wilka inifiativ ska jog ta®

Akfivera APO,
Stodjo APO's,
Hitta din inspiration

Mu satter du igang

Wi hjalper dig - ta

forsta steget — lyssna in
rmadlemmarna, inventera
behovet av férbattingar pa
aroetsplatien

o det harl

hota medlemmen. Ta reda
P mer om U . Ta
forsta steget pa checklistan

X% hor Sppnat checklistan
X% hor tagit forsta steget
X% hor Hickat

*Larnsera checklistan.
*|nfo om stodet for hur hitha

sakfragan
+Hitta info om uppdraget

Hur bygoa vpp min kunskap®

EByoga kompetens
Inspirera kring uppdraget

Testa din kompetens - hur
APD ar du?
Ga en kurs — Iar dig mer

KortlGgga sitt utib-behaw
Ta del av utb-utioud

@ pd vtk och bl inspirerad
X % tagit del av utioud

X% har Sppnat e-post

¥ % har anmait sig fill utio

¥ % har gatt pa en kurs

¥ % har gjor APO-testat

*Presentera utio-utbud.
Lanzera “pest practize”
kring vppdragst

s Inojudan till ute

= fidning. Specialanpasza®
Hur vara motpart.

Hur bygoga upp min
erfarenhets
Vad hander nu?

Skapa natverk
Checka laget — ar vi pa ratt
kurss

Lewver du upp fill medls
fervantningars

Lever vi upp till dina forvant s
Testa dig - Hur APD ar du nu?
Kom ihdg att du ska kitta nya
medlemmar — stall fragan!
Eller tipsal

Ga pd natverkstraft
Wiarva medlem

B hor anmdalt sig fill
ihverketraf

A% hor deltagit vid

Sty erkotrai

A% hor gjort APO-testet
¥ % hor ny med| pa arbpl
»5tall fragan. Tipsa! Basta
varmingsknepet.
=Yarvningstavining
*Inkjurdan fill natverkstraff
* Matwerkstraff

Utveckling-
fasen

Fokus:
Férvéntningar,
Info till alla parter

Hur komma vidare?
Hur kan jog fa inspiration?

Underhalla [Inspireral)
Utvardera

Crmvalsplanerng

Klapp pd axeln — bra gjor.
Waod redo for att fcrmya

dift uppdrag

Testa APO-status— hur

gick det?

- Engagerad: Tack. Belcning
- Inte engagerad: Tack. Mer
hjalps Dags for nasta?
Stalla vpp fill comval

Fi belrdfteke

X% har gjort APC-testet
¥ % har varit aktiv APD
X % har omvalts

= Aterkoppling APO-testet.
sUtvsamtal, Bida kubb.

CLINIC



STEG 4. RITA PROCESSER -
FORST PA TAVLAN...

Cuafonen
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VARIABELPRINTAD DR

\ Nu ar det dags

| attvdlja

| arbetsplatsombud
| hos Preem!

Cusfonern
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LANDNINGSSIDA FOR OMBUD

CLINIC

UNonNen

Valkommen till vart lunchméte

For att underlatta for dig har vi fyllt i dina uppgifter.
Las igenom och véanligen &ndra om ndgot inte stdmmer.

Namn: | Maria Osterberg |

Foretag: | Tolum vol pilum |

Adress: I Tolum vol pilum |

E-post: I Tolum vol pilum |

Telefon: | Tolum vol pilum |

Mobil: | Tolum vol pilum |

Gor en notering nedan om du ar allergisk mot négot.

JA TACK,

jag vill boka
ett lunchmote

Vi informerar och
bjuder pa lunch

S4 fort du kompletterat dina uppgifter har intill och

skickat ivag kontaktar vi dig for att boka en lamplig tid
for ett mote. Under métet informerar vi om hur det gar
till att valja arbetsplatsombud, ni kan stélla frégor och

samtidigt passar vi pa att bjuda er pa en god lunch.

BOKA DITT
LUNCHMOTE IDAG

Inflytande

Personlig
Utveckling

Unionen, Adress Adress, telefon kontaktuppgifter etc etc




EXEMPEL PA KOMMUNIKATION |
VALKOMSTPROCESSEN
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MATNING

Vi féljer systematiskt upp Sppningsgrad och klickfrekvens
for varje arbetsplatsombud och aggregerat.

Vi har ocksa genomfort djupintervjuer med
arbetsplatsombud i syfte att utveckla programmet.

KONFIDENTIELLT

809 g00 00,0

CLINIC



RESULTAT OCH LARDOMAR

1. H&g aktivitetsgrad i form av klickfrekvens, anmalningar
etc. i bérjan av programmet.
2. Tyvarr en nagot sjunkande aktivitetsgrad allteftersom
programmet fortsatter.
3. Analysarbete pagar om malen/férvantningarna var ratt stallda.
Revidering mal?
4. Deltagarna i fokusgruppen var i stort ndjda med programmet
men var kanske inte riktigt lika intresserade som vi.
5. Arbetsplatsombuden kande sig uppskattade och hade  uppmarksammat
en positiv forandring i dialogen fran Unionen



ATT TA MED SIG FRAN DETTA CASE

1. Det ar ett bra exempel pa hur bra det kan bli
nar kundinsikt, CRM-system och kommunikation samverkar. Ingen
del hade varit framgangsrik ensam.

2. Vi satte upp noggranna matetal fran bérjan och var notoriska i var
uppfoljning. Det ledde till att vi sa smaningom hade modet att gora
ganska stora forandringar.

3. Vi gjorde stor nytta for Unionen och, inte minst, for
arbetsplatsombuden som kande sig uppskattade och
uppmarksammade.
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HITTA NYA KUNDER

HITTA NYA KUNDER

KUN DRES AN S AIF AKOR'I'E'I' Séifa 23 000 foretag * 120 000 aktiva kort * 676 000 m?* « 1600 nya foretag per ar * 5 500 medlemmar
Partners Handelsbanken « Swedbank * Nordea * Danske Bank « AMEX « Agrol

e anfo! g
DET SKA VARA LATT
n DET SKA VARA
ATT KORA TUNGT LATT ATT KORA
i SKILLNAD.
—— A s i wB
DR - Nyregistrerade DR - Invigning g :
Massor/Event Kortansokan 3 800 féretag per man nya stationer DR - Nyvarvning

RERY FODTVLNGEN
SES SHYGASTE FHIS

QUEST
BACK OCH
ANALYS

AN GA TUNGT YAGANDE ]

SKALATTSKAFFA s surscaste s
SAIFAKORTET
2 W AmLI ‘

R SR

NYA SAIFAKUNDER

VTC FH16 Anstkan + tavling Kortcarrier Valkomstmail TM - Valkommen Mail - forsta tankningen



UPPFOLINING

UTVECKLA KUNDER - FORTS.

KUNDRESAN SAIFAKORTET

Analys av GIS B2B och
inkomna ansékningar mm

Volvo Truck Center

AR/ =
us

FH"]G C .-(u'('ii",. /

Samarbeten

Rapporter och regionkluster

AR DU FAT {
APUNKR?

DR - Nyvarvning befintliga

Saifa 23 000 foretag « 120 000 aktiva kort » 676 000 m? »

1600 nya féretag per ar « 5 500 medlemmar

Partners Handelsbanken « Swedbank * Nordea * Danske Bank « AMEX « Agrol

YALXONMEN PANYIGHING
AV LASTHLSTEAITING ) 1-18.

UTVECKLA KUNDER

Nyhetsbrev
Open rate 38-100% CTR 1-22%

INGNGspEsy

lsxmmv

DR - Invigning nya stationer

i
Tungt pa vag!
Ertjudanden e dig med
Preon Sifakort - mars 208

Kundportalen/Mina sidor

-

Kuponger +
kalenderstyrda halsningar

GENOM NYTTIGA
SAMARBETEN
o OCH AKTIVITETER !
UTVECKLAR VI
VARA EXISTERANDE

KUNDER.



LOJALITETSPROGRAM

ANTI CHURN

KUNDRESAN SAIFAKORTET

SAIFA
@ REWARDS

Saifa Rewards

App

SIFA"

REWARDS =

eepkee
e "

Valkomstfolder och e-post

Riktade
aktiviteter
till utvalda
malgrupper

TM - riktade aktiviteter
till utvalda malgrupper

Saifa 23 000 foretag * 120 000 aktiva kort » 676 000 m?® * 1600 nya foretag per ar « 5 500 medlemmar

Partners Handelsbanken « Swedbank * Nordea * Danske Bank « AMEX « Agrol

Preem.se - Sdifa Rewards Ldpande e-post kommunikation

g a-
;} 5 ﬂ ChurnAlert KAM - S3ifa och foretag

QUEST
BACK OCH
ANALYS

H

Churn Alert TM - tappade kunder

KAM - personlig kontakt

Il SECURITAS Aw

» A Diackia Nordea™

IIRELI.I m&%
HHogia OSRAM

-hjaiper firerag utveckios

Partners och erbjudande

PROAKTIVT
ANTI CHURN
ARBETE MED

MAL ATT FANGA
KUNDER INNAN
DE HOPPAR AV.
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En malgrupp som inte dr som alla andra
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“Det dr fokus pa att
komma hem till fru och
barn, det borjar man
planera redan pa
morgonen”

"Jag har ingen lust
att sitta och snacka *
lastbilar med andra 3
chaufforer, da sitter
jag hellre har sjdlv”

\
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UTMANINGAR

Hur gor vi det mojligt for alla medlemmar att na hégsta nivan i programmet
Hur undviker vi att programmet inte kopieras av konkurrenterna?

Hur kommunicerar vi med malgruppen?

CLINIC



Vilken féormansniva du tilldelas bestams av tre olika faktorer.
De tre faktorerna ar:

Erbjudanden
* Hur lange du varit kund hos Preem. och rabatter

Hur regelbundet du tankar pa Preem sett dver ett helt ar.

PREEMIUM

4 ar eller mer
som Preemkund

y och
FORDEL 2-4 &r som

storsta delen av
Preemkund din totala

och drivmedelsvolym
2-3 ar som kring halften pa ett ar
Preemkund av din totala

O-1ar och drivmedelsvolym
som medlem en tredjedel av pa ett ar

din totala
drivmedelsvolym
pa ett ar

Exempel formansnivaer




Hur undviker vi att programmet inte kopieras av konkurrenterna?

CLINIC



Vi bygger in unika fordelar med hjalp av
utvalda partners

o
OSRAM @ » A Dickia
FReLL!

I FORSAKRING


https://www.google.se/imgres?imgurl=http://preem.se/globalassets/foretag/vara-kort/saifa/saifa-rewards/osram.png?preset=StandardPageImage&imgrefurl=http://preem.se/foretag/vara-kort/saifakort/saifa-rewards/partners/osram/&docid=H7tFMdLVPf20oM&tbnid=7_3dWg07TTRzqM:&vet=10ahUKEwiVtvSCssHaAhVDYpoKHWKVDdUQMwgzKAAwAA..i&w=510&h=255&client=firefox-b&bih=915&biw=1920&q=osram&ved=0ahUKEwiVtvSCssHaAhVDYpoKHWKVDdUQMwgzKAAwAA&iact=mrc&uact=8

Hur kommunicerar vi med malgruppen?

CLINIC



3 diet nynetsrey ser konssgt ut | din e postident. kiicka ho.

B\ . shira
’ﬂ'::’-"\ @ REWARDS Hitta station Drivmedel Loggain

Aft synas och ha bra sikt ar A och O nér du ar ute pa vagen. Lastbilsbelysning maste tala enorm

belastning, vara mycket tilfbriitig och ge perfekt belysning for varje resa. Daglig professionell an-
vandning av lampor kraver hog kvalitet. Osram Truckstar Pro ar en riktigt bra halogeniampa for
tung trafik. med upp till dubbelt s& mycket fjus som standardiampor.

Du som &r Séifa Rewards-medlem fir mellan 20-35 % rabatt pa Osram Truckstar Pro lampor
beroende pa vilken formansniva du har. Fér att se vilken formansniva du har och darmed vilken
rabatt du far kan du logga in p3 rewards preem.se

Osram Truckstar Pro:

- Beprovad och betrodd i miljoner fordon fran rekommenderade bittiliverkare
- Utmarkt pris/prestandafornallande

- Imponerande fjusstyrka och tillfriitlig livslangd

- Upp till 100 % langre livslangd (jamfort med standardlampor)

- Lampad for under svara a eftersom

ar myoket god.

Logga In pa medlemssidorna och bestall lampor

Vanliga hélsningar,
@ Gnskar vi pé Séifa Rewards.

| Avpranumerors | Preem AB, 112 80, Stockholm | Proom kundljanst 020 450 450 min-fre 07.00-17 00

e kot ot 1 a-poies

£ sAIFA

peem | @ REWARDS Hitta station Drivmedel Logga in

Du som S&is Rewards-mediem r mellan 20-335 % rabatt pd styrdck, siSpdick och
drivddck beroende pd vilken fSrmansnivd du har, For att se vilken fémmansnivi du har och
dammed vilken rabatt du 3r kan du logga in pa rewards. preem.se.

Utéver procentrabiatten fr du exira rewards om du kiper fer dick. Vid kép av minst 2 dick
fr du 100 kronor rewards per dick, vid kSp av minst 4 dick far du 150 kroner rewards
per diick och vid kip av minst 8 dick fr du 200 kronor rewards per dick. Erbjudandet
galler s vidare.

Ny produkt!

Far att méta behov av ett mer ma har Pirefii nu tagit fram
&n ny produkt — RO Triathlon. Den har mycket hig prestanda. fokus pd sdkerhaten och
I5gre paverkan pi mion. Tristhlon finns bade som styrdSck, drivick och si3pdick.

Far att bestlla dick. lopga barain pa medlemssidoma, kiicka p3 partners och sedan
Pirelli Nar du fylt i bestilin ret wilier du den Dickiabuiik som du vl ska
kontakta dig fér att ga igenom specikation och dnskemal

Vid bestillning av diick bjuder vi pa
en frukostpise som du enkelt himtar
pa medlemssidornal

Galler tom 21 december 2017.

Viniiga halsningar,
@ Gnskar vi pd Sdifa Rewards
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Tack!

Amanda Undin

0708-888743


mailto:amanda@customerclinic.se

