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KLIENT TEGO NIE POJMIE

Konsekwencje rownolegtego funkcjonowania modeli
agencyjnych i dealerskich w handlu samochodami

Marek Konieczny
DCG Dealer Consulting
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| Z dalekiej Australii..

)
o Australijscy dealerzy Mercedesa

TN % . domagajq sie od koncernu 650
* s milionow dolarow odszkodowania za
utrate wartosci firm z powodu modelu

agencyjnego



| Z ,uméw agencyjnych”.... 13 %,
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Agent ma obowigzek wystawic fakture
dla klienta w ciggu 2 dni od daty

wystawienia faktury przez importera (

ma 3 dni na wydanie pojazdu

klientowi
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Najwiekszy wrog modelu agencyjnego?
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Czy klient dostrzeze rdznice?

Wybor pojazdu Jazda probna Ofertowanie Rabatowanie

Dea
Kongres

ler



Dealer
| 1 Kongres

Czy Kklient dostrzeze roznice?

Decyzja o zakupie Zamawianie pojazdu Platnosc Dostawa pojazdu
Stokowanie Fakturowanie
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Czy klient dostrzeze rdznice?
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Wybor pojazdu Jazda probna Ofertowanie Rabatowanie
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| Z,,uméw agencyjnych”....

@ Agent sprzedaje bez rabatow

w cenie ustalonej przez

importera
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CENY i RABATY

Klient tego nie pojmie
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https://obcyjezykpolski.pl/czy-zwrot-zarabiac-pieniadze-jest-tautologia/
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| CENY U AGENTA
STALA CENA BEZ MOZLIWOSCI RABATU

=5 W prawdziwych umowach
agencyjnych cene ustala
dostawca (importer)



113,

| CENY U DEALERA
Okreslenie cen minimalnych/stalych (art.4 a VBER)

Dostawca(importer) nie moze narzucié cen
minimalnych lub statych w sposab:

= BezpoSredni

= Posredni poprzez:

Jstalenie statej marzy

Jstalenie maksymalnego poziomu upustu

Jzaleznienie rabatu od poziomu cen
Zastraszanie, karanie "

BEZ ZMIAN
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I C E N Y U D E A L E RA Dealer szkole;lia

Okreslenie cen minimalnych/stalych (art.4 a VBER)

Dostawca(importer) moze prowadzic polityke
MINIMALNEJ CENY REKLAMOWANEJ, o ile nie narzuca
dystrybutorom (dealerom) zakazu obnizenia tej ceny
w bezposrednim kontakcie z klientem.

NEW



== A4 M Naala

I C E N Y U D E A L E RA Dealer szkole;lia

Okreslenie cen minimalnych/stalych (art.4a VBER)

Dostawca(importer) moze wprowadzicé system
MONITOROWANIA CGEN DETALICZNYCH, o ile jest to
wykorzystywane do celow zwigkszenia efektywnosci
systemu dystrybucji, a nie do narzucania cen
minimalnych

*
NEW



I CENY U DEALERA D13k

Okreslenie cen minimalnych/stalych (art.4 a VBER)

KE stwierdza, ze od zakazu ustalania cen

minimalnych/statych mogg byé wyjatki jesli

dostawca (importer) udowodni ze:

= Stuzy to skutecznemu wprowadzaniu na rynek
nowego produktu (testowanie)

= Stuzy to kratkoterminowej kampanii

marketingowej (2-6 tygodni)

NEW
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I AGENT KONTRA DEALER

Alfa Romeo Renault/Dacia

Citroen Ford Hyundai
DS Toyota/Lexus Honda

Fiat Jaguar/LR
Jeep KIA

Opel Mazda
Peugeot Mitsubishi
Audi Nissan
Seat Ssangyong

Skoda Subaru
VW

Volvo
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| Konsekwencje konkurencji miedzy 3

modelami sprzedazy

@ Naciski na ograniczenie wielomarkowosci, zwtaszcza
miedzymodelowej (marki dealerskie vs agencyjne)

~ 2 Catkowita zmiana modelu marketingu i sprzedazy
(zwtaszcza marketingu poréwnawczego)

@ 3 Catkowita zmiana systemu szkolen sprzedawcow



BEZBRONNY AGENT?

Wszystkie szkolenia na nic?

M F""?"
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| Zelazne zasady polityki cenowe;

(/ 1 Zadnych rabatow w mailach, ani przez telefon

(/ 2 Nigdy nic za darmo. Klient tez musi ustapic

(( 3 Klient zawsze chce Cie wykorzystac. Reaguj na jego
techniki

(( 4 Klient ma kupowac korzysci, nie rabaty

Zrédto: ,Zelazne zasady efektywnej polityki
cenowej”. Szkolenie dla doradcow
handlowych, Maciej Kraus, Fernpartners
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| Zelazne zasady polityki cenowe;

{ 5 Polub swojg cene. Nie wstydz sie jgj

(/ 6 Przekonuj jakoscig i niezawodnoscig

,/ [ Pytaj, pytaj, pytaj

/ 8 Miej odpowiedz na kazde pytanie klienta

Zrédto: ,Zelazne zasady efektywnej polityki
cenowej”. Szkolenie dla doradcow
handlowych, Maciej Kraus, Fernpartners
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| Zelazne zasady polityki cenowej

({ 9 W negocjacjach operuj sethymi czeSciami procenta

(/ 10 Uzywaj dodatkowego wyposazenia, nie rabatu

( 11 Nie ufaj klientowi. | jego ofertom od konkurencji
4

( 12 Na biezgco monitoruj oferty konkurencji
d

Zrédto: ,Zelazne zasady efektywnej polityki
cenowej”. Szkolenie dla doradcow
handlowych, Maciej Kraus, Fernpartners
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| Zelazne zasady polityki cenowej

( 13 Stosuj strategie nozyc
(4

(/ 14 Wynagradzaj za marze, nie za wolumen

ZrGdio: ,Zelazne zasady efektywnej polityki
cenowej”. Szkolenie dla doradcow
handlowych, Maciej Kraus, Fernpartners

4



DEALER AGENT
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LOJALNOSC MARKI?

Cos pomoze?
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2021 U.S. Automotive Brand Loyalty Study®"

Lexus

Porsche

Mercedes-Benz

BMW

Audi

Acura

Volvo

Land Rover

Cadillac

Lincoln

Infiniti

Maserati

Jaguar

Lojalnos¢ deklaratywna (auta nowe) USA

J.D. Power

Premium Brand Ranking
(Based on a 1,000-point scale)

Subaru
51.6%

Toyota
50.2%

Honda

47.0% RAM

Ford

45.6%
Kia
45.5% O Hyundai

Chevrolet
45.3%
Mazda

45.3% Volkswagen

Nissan
38.6%

Jeep

37.8% GMC

36.0% Buick

Mitsubishi
27.9%

Mini

24.6% Dodge

Chrysler
17.1%

J.D. Power

Mass Market Brand Ranking
(Based on a 1,000-point scale)
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2021 U.S. Automotive Brand Loyalty Study*™

61.8%

61.1%

59.3%

56.8%

53.9%
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I Lojalnosc¢ realna Europa - 13 onges

Czy Twoj samochod jest tej samej marki co poprzedni?*

Portugalczycy
Hiszpanie

Polacy

Nabywcy aut nowych +10%

Witosi

Zrodto: BNP Paribas L’0Observatorie
Cetelem de I’Automobile




ONE PRICING?

Jakas szansa?

one |
person
hour.

car buying redeflned.®
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Powod inny niz w modelu agencyjnym

Strach przed targowaniem

KUPOWANIE AUTA TO MEKA

Dane: DrivingSales

U DEALERA MUSZE SIE
TARGOWAG

Dane: DrivingSales
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Schemat inny niz w modelu agencyjnym

2 sciezki dla klienta

CENA KATALOGOWA
NEGOCGJACJE

40 000 § CEUA TRANSAKCHINA

,UCZCIWA CENA”

BUY NOW

35 -38 000 $




| Model ,,One Price” raczej nie zadziata...

1
2
3
4

=13 Konges

Brak mozliwosci wyboru przez klienta pomiedzy
modelami cenowymi w danej marce

Brak kierowalnosci modelu ,one price” do konkretnej
grupy klientéw

Funkcjonowanie w nieprzyjaznym otoczeniu
konkurencyjnym

Niska rozpoznawalnos¢ modelu ,one price” w Europie



| MODEL AGENCYJNY: ZADNYCH PRZEWAG

LOJALNOSC ONE PRICE
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Dziekuje

Marek Konieczny




