
SAMIL going aggressive on 

customer reach

CƌeatiŶgàŵoƌeàaǁaƌeŶessàaďoutàtheàĐoŵ-
paŶǇàpƌogƌaŵàisàgoiŶgàtoàďeàtheàkeǇàpƌioƌitǇà
duƌiŶgàtheàŶeǆtàĐoupleàofàǇeaƌs,àiŶdiĐatesà
Mƌ.àMalhotƌaàĐoŵŵeŶtiŶgàoŶàtheàplaŶsàtoà
addƌessàtheàŵaƌketàƌeƋuiƌeŵeŶtsàiŶàtheà
jouƌŶeǇàtoǁaƌdsàϮϬϮϬ.àHeàsaǇs:à͞Despiteà
ouƌàpƌeseŶĐeàfoƌàoǀeƌàfiǀeàǇeaƌs,àaǁaƌeŶessà
leǀelsàaďoutàusedàeƋuipŵeŶtàeǆĐhaŶgeàďusi-
Ŷess,àǀiz.,àďuǇiŶgàaŶdàselliŶgàfaĐilitatedàďǇà
aŶàoƌgaŶisedàseĐtoƌàfiƌŵàisàloǁàaŶdàit͛sàgoiŶgà
toàtakeàaàlotàofàĐoŶĐeptàselliŶgàtoàpƌoŵoteà
thisàďusiŶessàŵodel.àIàagƌeeàthatàǁeàhaǀeà
ŵoƌeàthaŶàϱϬ%àŵaƌketàshaƌeàiŶàouƌàĐhaŶŶel,à
ďutàagaiŶstàtheàuŶoƌgaŶisedàseĐtoƌ͛sàshaƌeà
ofàoǀeƌàϴϬ%àiŶàtheàtotalàďusiŶess,àouƌsàisàaà
sŵallàpie,àaŶdàǁeàhaǀeàstillàaàloŶgàǁaǇàtoà
goàiŶàtappiŶgàtheàďusiŶessàpoteŶtialàofàthisà
segŵeŶt .͟à
áĐĐoƌdiŶgàtoàhiŵ,àĐustoŵeƌàaǁaƌeŶessà

and concept selling endeavours are going to 

ďeàthƌo͛àeǆpaŶsioŶàaŶdàpƌoǀidiŶgàteĐh-dƌiǀeŶà

aŶdàŶoŶ-teĐhàdƌiǀeŶàseƌǀiĐes.àHeàstates:à͞Toà
getàĐloseƌàtoàĐustoŵeƌs,àǁeàǁillàďeàopeŶ-
iŶgàϭϱàŵoƌeàáutoŵallsàiŶàtheàŶeǆtàϭ½àǇeaƌs.à
ásàfoƌàtheàŶoŶ-teĐhàdƌiǀeŶàseƌǀiĐes,àitàǁillà
ďeàthƌo͛àiŶĐƌeasedàtouĐhàďasisàŵeaŶiŶgà
deploǇiŶgàŵoƌeàpeopleàtoàŵeetàĐustoŵeƌsà
aŶdàĐƌeateàaǁaƌeŶess.àOŶàtheàteĐh-dƌiǀeŶà
solutioŶs,àǁeàǁillàďeàlauŶĐhiŶgàMoďileà
ápp-ďasedàseƌǀiĐes.àCustoŵeƌsàǁillàďeàaďleà
toàƌegisteƌàthƌoughàtheàŵoďileàappliĐatioŶ,à
ǀieǁàtheàaǀailaďleàiŶǀeŶtoƌǇ,àpaǇàtheà‘efuŶd-
aďleà“eĐuƌitǇàDeposità;‘“DͿàaŵouŶtàthƌoughà
oŶliŶeàpaǇŵeŶtàgateǁaǇàǁhiĐhàisàƌeƋuiƌedàtoà
paƌtiĐipateàiŶàtheàďiddiŶgàeǀeŶtàaŶdàfiŶallǇà
ďidàoŶàtheàǀehiĐleàoƌàeƋuipŵeŶtàtheǇàdesiƌe.à
TheàaďoǀeàseƌǀiĐesàǁillàďeàaǀailaďleàapaƌtà
fƌoŵàeǆistiŶgàoŶliŶeàďiddiŶgàthatàtooàhasà
ƌeĐeiǀedàfaǀouƌaďleàƌespoŶse .͟à
Mƌ.àMalhotƌaàeǆplaiŶs:à͞OŶliŶeàďiddiŶgà

isàoƌgaŶisedàiŶàĐasesàǁheƌeàtheàeƋuipŵeŶtà
ĐaŶŶotàďeàtƌaŶsfeƌƌedàtoàtheàauĐtioŶàsiteà
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due to various reasons like 

ƌeŵoteŶess,àlegalàissues,à
shiftiŶgàeǆpeŶses,àetĐ.à-àofà
course inspection of the 

eƋuipŵeŶtàatàsiteàisàiŶǀaƌi-
aďlǇàdoŶeàďǇàtheàpƌospeĐ-
tiǀeàďiddeƌ.àHeàagƌeesàthatà
despite all the technol-
ogǇ,àphǇsiĐalàfoƌŵatàǀiz.,à
ďiddiŶgàatàtheàáutoŵall,à
following that classic 

touch and feel route will 

ĐoŶtiŶueàtoàďeàaàpopulaƌàoŶeàespeĐiallǇà
iŶàtheàusedàǀehiĐlesàdoŵaiŶàaŶdàtheà
ďusiŶessàhasàtoàďeàaĐhieǀedàthƌoughàaà
ŵiǆàofàallàtheàaďoǀeàƌoutes .͟à
ásàfoƌàtheàƌoadàŵapàaŶdàfoĐusàaƌeasà

iŶàtheàtiŵeliŶeàahead,àMƌ.àMalhotƌaà
oďseƌǀes:à͞ágaiŶstàtheàŵaiŶàtheŵeàofà
awareness creation, we want to grow 

iŶàeǀeƌǇàsegŵeŶt.àCVàaĐĐouŶtsàfoƌàaà
ŵajoƌàpoƌtioŶàofàouƌàĐuƌƌeŶtàďusiŶessà
ƌeǀeŶueàaŶdàǁeàǁaŶtàtheàĐoŶtƌiďutioŶà
fƌoŵàotheƌàsegŵeŶtsàlikeàϯ-ǁheeleƌs,à
passeŶgeƌàĐaƌs,àĐoŵŵeƌĐialàpasseŶgeƌà

Đaƌsà;ǇelloǁàplateàtaǆisͿ,àďuses,àetĐ.,àtoà
aĐĐouŶtàfoƌàϰϬ-ϱϬ%àagaiŶstàtheàĐuƌƌeŶtà
ϭϱ-ϮϬ%.àálso,àapaƌtàfƌoŵàtheàfiƌstàtƌuĐkà
Đustoŵeƌs,àsŵallàfleetàoǁŶeƌsàaŶdàĐoƌ-
poƌates,àdealeƌs/ďƌokeƌsàĐoŶstituteàoŶeà
ofàouƌàŵaiŶàďusiŶessàĐhaŶŶelsà–àtheǇà
doàtheàďuǇiŶgàoŶàďehalfàofàtheàĐustoŵ-
eƌsàiŶàƌeŵoteàloĐatioŶs.àIfàǁeàĐaŶàtakeà
ouƌàphǇsiĐalàpƌeseŶĐeàĐloseƌàtoàtheà
ĐustoŵeƌàloĐatioŶs,àtheŶàouƌàďusiŶessà
suppoƌtedàďǇàallàotheƌàiŶitiatiǀesàĐaŶà
ƌegisteƌàaàsigŶifiĐaŶtàgƌoǁth.àLeǀeƌag-
iŶgàfutuƌistiĐàteĐhŶologǇàtoàaggƌessiǀelǇà

eǆpaŶdàtheàseƌǀiĐesàaŶdà
iŶĐƌeasiŶgàpƌoduĐtiǀitǇàofà
theàteaŵàaƌeàalsoàoŶàouƌà
ƌadaƌàfoƌàďoostiŶgàgƌoǁth .͟à
Mƌ.àMalhotƌaàasseƌtsà

that several positive 

ŵaĐƌo-eĐoŶoŵiĐàfaĐtoƌsà
are propelling current de-
ŵaŶdàfoƌàŶeǁàďuses,àheaǀǇà
ǀehiĐles,àtƌaĐtoƌs,àetĐ.,à
and this should also trig-
geƌàsigŶifiĐaŶtàďusiŶessàiŶà

theàƌeplaĐeŵeŶtàŵaƌket.àHeàisàupďeatà
aďoutàtheàuŶfoldiŶgàďusiŶessàpƌospeĐts,à
aŶdàǁithàϭϬàtoàϭϱ%àYoYàgƌoǁth,àĐoŶfi-
deŶtàofàŵeetiŶgàtheàaŵďitiousàtaƌgets.à
álƌeadǇàƌeĐogŶisedàasàIŶdia͛sàleadiŶgà
͚OŶe“top͛àdestiŶatioŶàfoƌàeǆĐhaŶgeàofà
usedàǀehiĐles,àitàǁoŶ͛tàďeàaàsuƌpƌiseàifà
“áMILàfuƌtheƌàĐoŶsolidatesàitsàpositioŶà
aŶdàsooŶàeŵeƌgesàoŶeàofàtheàhigh-pƌo-
fileàĐoŵpaŶiesàiŶàtheà“hƌiƌaŵàGƌoup.

w

“ We want to create awareness about the presence 

of an organised and transparent channel like ours to 

enable customers exchange their used vehicles with ease 

and keep them informed about the entry and exit routes 

available down the passage of time.
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