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Sterkt salgsår for MMC Norge AS i 2019
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Drive your Ambition




Salgstallene for 2019 viser at året ble et sterkt salgsår for den norske Mitsubishi-importøren MMC Norge AS. Til sammen ble det solgt 5809 nye biler, fordelt på 5351 personbiler og 458 varebiler, en økning på 4,7 % sammenliknet med 2018.
Mitsubishi ble med dette det 10. mest solgte bilmerket i Norge 2019, med en markedsandel i personbilmarkedet på 3,8 %.

Storselgeren Mitsubishi Outlander PHEV ble for sjette året på rad Norges mest solgte ladbare hybrid med 5016 salg, en økning på 19 % sammenliknet med 2018. Outlander ble med dette også den femte mest solgte bilmodellen i Norge totalt sett. Til sammen er det solgt 22.793 nye ladbare Outlandere i Norge siden 2014.
-Vi er svært tilfreds med å ha oppnådd gode salgstall for Mitsubishi i 2019. Det er hyggelig at så mange kunder i dagens skarpe konkurranse velger å kjøpe en bil fra oss, uttaler Rune Gjerstad, Administrerende direktør i MMC Norge AS.
Dato: 5.1.2020
Om MITSUBISHI MOTORS
Mitsubishi Motors Corporation er en global bilprodusent med hovedkontor i Tokyo, Japan, som har et konkurransefortrinn med biltypene SUV, plug-in hybrid, elbil og pickup. Siden Mitsubishi-gruppen produserte sin første bil for over hundre år siden har vi demonstrert våre ambisjoner og innovasjoner gjennom nye bilmodeller, og ved å være først ute med nyskapende teknologi. Mitsubishi Motors merkevare appellerer til alle bilkjøpere som ønsker å utfordre det bestående og omfavne endring. I samsvar med denne tankegangen introduserte Mitsubishi Motors sin nye merkevarestrategi i 2017. Slagordet “Drive your Ambition”– fanger opp kombinasjonen av en personlig indre motivasjon og fremtidsrettet holdning, og den uttrykker dermed samspillet mellom merkevaren og dens kunder. Mitsubishi Motors forplikter seg til å investere i innovative og nye teknologier, attraktivt design og produktutvikling for å svare på etterspørselen etter spennende nye bilmodeller til kunder over hele verden.
