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Kry...zysk? Marza z zamowienia i marza z wydania to nie to samo

Mikota] Matecki
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Ostatnie 3 miesigce pokazaly nam, ze... warto sie
zatrzymad.
Jaki zysk mozemy miec z obecnej sytuaciji?

ﬁ Wrdcic do podstaw

(18 Przegladngé procesy zwigzane z generowang marzg
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Szanse i zagrozenia

QOO

Trudne pytania Transaction Administracja F&I RIO
Manager | Akcesoria



)11 TRUDNE PYTANIA
KONTROLA

Czy zyjesz w przekonaniu, ze kontrolujesz marze, a tymczasem jest to btoga
nieswiadomosc?

0SOBA DECYDUJACA

Kto decyduje o wysokosci udzielonych rabatow? Handlowiec, Kierownik,
Dyrektor? A moze Importer lub Klient?

POROWNANIE

Czy porownujesz marze planowang (zamowienie) do rzeczywistej (transakcja)?

PROCES

Jak to robisz? Czy masz ustalony proces monitorujgco-kontrolujgcy? Kto jest za niego
odpowiedzialny?



)11 TRUDNE PYTANIA
ANALIZA

Jak analizujesz i kontrolujesz wyniki?

WNIOSKI

Jakie wyciggasz wnioski, kiedy pojawig sie odchylenia — marza planowana vs
marza zrealizowana? Co bierzesz pod uwage?

KONSEKWENGJE

Jakie wyciggasz konsekwencje? Jak przepracowujesz dang sytuacje? Kto jest
zaangazowany w ten proces?

SYSTEMY

Jak system motywacyjny wspiera proces generowania marzy?
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Gdzie szukac¢ marzy?

X 058,

Transaction Administracja

manager Ssprzedazy
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Gdzie szukac¢ marzy?

Dziat F&I Akcesoria
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Dedykowany ze struktur handlowych / Szef
Sprzedazy

Akceptacja warunkow sprzedazy

zawierajgca:

* Jaki model? - ze stoku (np.
odsetkowy) czy do produkcji?

* Akceptacja rabatu/marzy

* Decyzja o:

* finansowaniu
* ubezpieczeniu
* akcesoriach
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Rola w ochronie marzy

Zatozenie teczki do transakcji

akceptowanej przez T™M pod
wzgledem warunkow

* Analiza transakcji

* Info zwrotne do TM w przypadku
niezgodnosci

* Raport na koniec

miesigca per handlowiec
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Administracija sprzedaz
?ﬁ%% jJa Sp Y

Raport niezodnosci marzy - przyczyny

* AKcesoria w cenie nie
uwzglednione w zamaowieniu
badz uwzglednione ale po
zanizonych cenach

* Mniejsze od zaktadanego
wsparcie importera (rabat
flotowy)

* Brak potwierdzonego
pisemnie wsparcia
dodatkowego od ASM

* Rozpakietowane opcje
dodatkowe podnoszgce cene -
zakupu S

* Brak finansowania bgdz -

ritheaznicc7ania daalara



* Raport marzy - % i kwotowy
* Raport niewykorzystanego
potencjatu F&I wraz ze

sprawdzeniem:
* Czy byila ztozona oferta?
* Jaka instytucja finansuje?
* Whnioski i dalsze decyzje



* Raport marzy / przychodow
* Raport straty transakcji wraz ze
sprawdzeniem:
* Czy byta zlozona oferta?
* Jezeli nie to jaki powod?
* Jezeli tak to jaki powod
odrzucenia?
* WhniosKi i dalsze decyzje
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Miesigc
ilos¢ fakturowanych
marza
marza akcesoria
ilos¢ finansowanych
ilo$¢ ubezpieczonych

penetracja finansowa

penetracja
ubezpieczeniowa

10

35 000,00 zt

9 000,00 zt

50%

10%

e ez ___

41 000,00 zt

4500, 00 zt

66%

83%

SUMA Srednia na szt
9 23
28 000,00 zt 104 000,00 zt 4 160,00 zi
3 200,00 zt 16 700,00 zt 668,00 zt
3 12
4 16
33% 48%
44% 64%
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Podsumowanie

Czy mam osobe dedykowang i odpowiedzialng za kontrole marzy - gospodarza
procesu?

Czy posiadam szczelny system umozliwiajgcy porownanie
Czy marza z zamowienia pokrywa si¢ z marzg z wydania?

Czy stosowane systemy premiowe motywujg do walki o wigkszg marze
CZy Wrecz przeciwnie - zniechecajg?

Czy w kazdym miesigcu raporty monitorujgce proces sprzedazy
analizuje i omawiam, a dziatania korygujgce wprowadzam
na hiezgco?

Czy wybierzesz kryzys czy zysk ? - wybor nalezy do Ciebie...
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Dziekuje!

Mikota] MateckKi




