
SAMIL going aggressive on 

customer reach

C eati gà o eàa a e essàa outàtheà o -
pa àp og a àisàgoi gàtoà eàtheàke àp io it à
du i gàtheà e tà oupleàofà ea s,ài di atesà
M .àMalhot aà o e ti gào àtheàpla sàtoà
add essàtheà a ketà e ui e e tsài àtheà
jou e àto a dsà .àHeàsa s:à Despiteà
ou àp ese eàfo ào e àfi eà ea s,àa a e essà
le elsàa outàusedàe uip e tàe ha geà usi-
ess,à iz.,à u i gàa dàselli gàfa ilitatedà à
a ào ga isedàse to àfi àisàlo àa dàit sàgoi gà
toàtakeàaàlotàofà o eptàselli gàtoàp o oteà
thisà usi essà odel.àIàag eeàthatà eàha eà
o eàtha à %à a ketàsha eài àou à ha el,à
utàagai stàtheàu o ga isedàse to sàsha eà
ofào e à %ài àtheàtotalà usi ess,àou sàisàaà
s allàpie,àa dà eàha eàstillàaàlo gà a àtoà
goài àtappi gàtheà usi essàpote tialàofàthisà
seg e t .à
á o di gàtoàhi ,à usto e àa a e essà

and concept selling endeavours are going to 

eàth o àe pa sio àa dàp o idi gàte h-d i e à

a dà o -te hàd i e àse i es.àHeàstates:à Toà
getà lose àtoà usto e s,à eà illà eàope -
i gà à o eàáuto allsài àtheà e tà ½à ea s.à
ásàfo àtheà o -te hàd i e àse i es,àità illà
eàth o ài easedàtou hà asisà ea i gà
deplo i gà o eàpeopleàtoà eetà usto e sà
a dà eateàa a e ess.àO àtheàte h-d i e à
solutio s,à eà illà eàlau hi gàMo ileà
ápp- asedàse i es.àCusto e sà illà eàa leà
toà egiste àth oughàtheà o ileàappli atio ,à
ie àtheàa aila leài e to ,àpa àtheà‘efu d-
a leà“e u it àDeposità ‘“D àa ou tàth oughà
o li eàpa e tàgate a à hi hàisà e ui edàtoà
pa ti ipateài àtheà iddi gàe e tàa dàfi all à
idào àtheà ehi leào àe uip e tàthe àdesi e.à
Theàa o eàse i esà illà eàa aila leàapa tà
f o àe isti gào li eà iddi gàthatàtooàhasà
e ei edàfa ou a leà espo se .à
M .àMalhot aàe plai s:à O li eà iddi gà

isào ga isedài à asesà he eàtheàe uip e tà
a otà eàt a sfe edàtoàtheàau tio àsiteà
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due to various reasons like 

e ote ess,àlegalàissues,à
shifti gàe pe ses,àet .à-àofà
course inspection of the 

e uip e tàatàsiteàisài a i-
a l àdo eà àtheàp ospe -
ti eà idde .àHeàag eesàthatà
despite all the technol-
og ,àph si alàfo atà iz.,à
iddi gàatàtheàáuto all,à

following that classic 

touch and feel route will 

o ti ueàtoà eàaàpopula ào eàespe iall à
i àtheàusedà ehi lesàdo ai àa dàtheà
usi essàhasàtoà eàa hie edàth oughàaà
i àofàallàtheàa o eà outes .à
ásàfo àtheà oadà apàa dàfo usàa easà

i àtheàti eli eàahead,àM .àMalhot aà
o se es:à ágai stàtheà ai àthe eàofà
awareness creation, we want to grow 

i àe e àseg e t.àCVàa ou tsàfo àaà
ajo àpo tio àofàou à u e tà usi essà
e e ueàa dà eà a tàtheà o t i utio à
f o àothe àseg e tsàlikeà - heele s,à
passe ge à a s,à o e ialàpasse ge à

a sà ello àplateàta is ,à uses,àet .,àtoà
a ou tàfo à - %àagai stàtheà u e tà
- %.àálso,àapa tàf o àtheàfi stàt u kà

usto e s,às allàfleetào e sàa dà o -
po ates,àdeale s/ oke sà o stituteào eà
ofàou à ai à usi essà ha elsà–àthe à
doàtheà u i gào à ehalfàofàtheà usto -
e sài à e oteàlo atio s.àIfà eà a àtakeà
ou àph si alàp ese eà lose àtoàtheà
usto e àlo atio s,àthe àou à usi essà
suppo tedà àallàothe ài itiati esà a à
egiste àaàsig ifi a tàg o th.àLe e ag-
i gàfutu isti àte h olog àtoàagg essi el à

e pa dàtheàse i esàa dà
i easi gàp odu ti it àofà
theàtea àa eàalsoào àou à
ada àfo à oosti gàg o th .à
M .àMalhot aàasse tsà

that several positive 

a o-e o o i àfa to sà
are propelling current de-
a dàfo à e à uses,àhea à
ehi les,àt a to s,àet .,à

and this should also trig-
ge àsig ifi a tà usi essài à

theà epla e e tà a ket.àHeàisàup eatà
a outàtheàu foldi gà usi essàp ospe ts,à
a dà ithà àtoà %àYoYàg o th,à o fi-
de tàofà eeti gàtheàa itiousàta gets.à
ál ead à e og isedàasàI dia sàleadi gà
O e“top àdesti atio àfo àe ha geàofà
usedà ehi les,àità o tà eàaàsu p iseàifà
“áMILàfu the à o solidatesàitsàpositio à
a dàsoo àe e gesào eàofàtheàhigh-p o-
fileà o pa iesài àtheà“h i a àG oup.

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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