Dealer
TOP 100

Wojciech Kordalewski
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| Kalendarium zdarzen 2k
2019

Sprzedaz 625 470 samochodow

2020 Pandemia i jej nastepstwa
Sprzedaz 487 996 samochodow

2021 - 2022 Cd. pandemii / wojna na Ukrainie

Sprzedaz 520 573 / 481 987 700 000
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Sprzedaz ......

2019 2020 2021 2022 2023
—=Sprzedaz 625470 487966 @ 520573 481987 457 888




Sytuacja rynkowa serwisow _EDD 'T’SS'TEO

Marki Premium Pozostale Marki

Toyota wolumenowe
Marki Koreanskie

+10 + 20% -15% - 45%




| Sprzedaz serwisu ko

Sprzedaz RBG B2

Sprzedaz 2 811 900 (195)
robocizny

Sprzedaz Czesci 3 619 420 (251)
(Sprzed. Cz./RBG)

Obrot serwisu 6431 320

Zyskownosc 26,3%



| Waga posprzedazy ),




| Co nalezatoby zrobi¢? ko

A= B @

Zwiekszyc / Zarzadzac marza Dyscyplinowac koszty
utrzymac sprzedaz
ilosci RBG.




| Zwigkszy¢ / utrzymac sprzedaz ilosci RBG 2k

Retencja Refresh - Nowe Dosprzedaz
dziatania
serwisu




Dealer

| Efektywnos¢ operacyjna serwisu D

Przychod Marza serwisu Koszty serwisu Wynik finansowy

Marzowosé Wsk. zysku _
70% X zatrzymanego —
> 40%




| Zarzadzad marzg

)ﬁ-ﬁ% - & ¢

Sprzedaz
ustug

Rabaty na ustugi Koszt sprzedazy ustug

Koszt Brutto

<25%

2D Tohino

(Sprzedaz robocizny - koszt produkcji)

Sprzedaz robocizny

v

o

Marza w odniesieniu do
ustug- > 69%

Bonus za
sprzedaz ustug

Koszt Pracod.

<31%




| Zarzadzad marzg

K-» - & -+

Sprzedaz ustug )
Rabaty na ustugi

Stawka efektywna

Koszt sprzedazy ustug

Stawka kosztowa

Efektywnos¢
produkg;ji

) e,

(Sprzedaz robocizny - koszt produkcji)

Sprzedaz robocizny

v

o

Bonus za Marza w odniesieniu do
sprzedaz ustug ustug- > 69%



| Stawka efektywna - wizja vs rzeczywistosc D

® 1

Weryfikowac / zarzgdzac udziaty zlecen zew., gwar., wew. dla kazdego z
pracownikow produkcyjnych(70% - 80% zew.)

Weryfikowac / zarzgdzac stawke efektywnga dla kazdego z pr. produkcyjnych
CEL: 80-90% detalicznej

Weryfikowac / zarzgdzac poziomem rabatowania. Eliminowac nieautoryzowane
rabatowanie. Eliminowac¢ manipulacje stawkami i RBG-nami

Zweryfikowac i przenegocjowac funkcjonujgce umowy. Eliminacja nie moznosci
podwyzki w obecnych okolicznosciach. Przetamac strach i indolencje kierownikow.
WiaczyC wyzszg kadre w negocjacje.



| Wplyw na efektywng stawke kosztowg 2 i

Stawka

kosztowa

Dealer

System wynagrodzen

Efektywnos¢ pr. produkcyjnego

Kategoryzacja pr. produkcyjnych

Siatka ptac pr. produkcyjnych vs kwalifikacje



| BUDOWANIE MARZY - UMIEJETNOSCI vs PROFIT 2™

UMIEJETNOSCI TRUDNOSC ZYSKOWNOSC , -
) MARZOWOSC
TECHNIKOW OPERACJI (o]:13:7.Yel ]

»A (20%) »>A (20%) »>A (60%) »>A (45%)

>B (20%) >B (20%) >B (80%) >B (60%)

)
¢ 6%%) >C (60%) >C (110%) >C (83%)




| Klucz tworzenia kategorii stanowisk ) Wi

Umiejetnosci Efektywnosc¢ Doswiadczenie Staz pracy

Osiggniete Produktywnosé Realizacja celow
poziomy szkolen



Dealer

| Kategoryzacija i udziaty ) W

Stanowisko: MECHANIK

Kategoria
stanowiska: Tytut

Mtodszy mechanik

Mechanik

Starszy mechanik

Mistrz mechanik

O Stawka efektywna - 235



I 29 wito

Jak swiadomie wykorzystac
< N > kategoryzacje pracownikow

produkcyjnych w organizacji




Aktywne zarzgdzanie marzg ) Bl




Dealer
TOP 100

O

Miarg efektywnego zarzgdzania marzg jest wskaznik
Marzy Brutto dla kazdego z pracownikow produkcyjnych

wynikajgcy z kategorii zaszeregowania



Dealer

| Wskaznik Marzowosci ) %

r:zi)\/\vc?ﬁ ka StaWka M a rZOWOéé
|5b wskaznik efektywna Brutto czyli
kosztu efektywnosé

biznesowa



Weryfikacja Weryfikacja szans Analiza od Weryfikacja Weryfikacja
wykorzystania sprzedazowych DH strony parkow Tlosci RBG / efektywnosci
potencjatu i wyliczenie Zlecenie produkcyjnej
potenc. sprzedazy

Weryfikacja Dopasowanie Dopasowanie
struktury struktury BOK pozostale]
produkeyjnej struktury



=) Topino

Dziekuje za uwage
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