


2019 2020 2021 2022 2023

Sprzedaż 625 470 487 966 520 573 481 987 457 888
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Sprzedaż 625 470 samochodów
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Sprzedaż 487 996 samochodów
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Sprzedaż 520 573 / 481 987 
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Sprzedaż  ……



+10 + 20%

WZROSTY SPADKI

-15% - 45%

Sytuacja rynkowa serwisów



Marka X 2019 2022 2023

Sprzedaż RBG
14 420 11 900

(17,5%)

8 700 
(26,9% / 39,7%)

5720 

Sprzedaż 

robocizny

2 811 900 (195) 2 796 500 (235)

(0,5%)

2 305 500 (265)

(17,6% / 18,1%)
1 115 400 (195)

Sprzedaż Części
(Sprzed. Cz./RBG)

3 619 420 (251) 3 177 300 (267)

(12,2%)

2 427 300 (279)

(23,6% / 32,9%)
1 435 720 (251)

Obrót serwisu 6 431 320
5 973 800

(7,1%)

4 732 800
(20,8% / 26,4%)

Zyskowność 26,3%



ResorpcjaAbsorbcja 

serwisowa

BEP



Zwiększyć / 

utrzymać  sprzedaż 

ilości RBG.

Zarządzać marżą Dyscyplinować koszty



Retencja Refresh - Nowe 

działania

serwisu

Dosprzedaż



Przychód Marża serwisu Koszty serwisu Wynik finansowy

> 69% < 56% 30% +

Marżowość 

70%

Wsk. zysku 

zatrzymanego

40%
28%



Koszt sprzedaży usług Bonus za  

sprzedaż usług
Marża w odniesieniu 

do usług- > 75%

Sprzedaż 

usług Rabaty na usługi

Koszt  Pracod.
< 31%

PLN

(Sprzedaż robocizny – koszt produkcji)

Sprzedaż robocizny

Koszt Brutto 
< 25%

Marża w odniesieniu do 

usług- > 69%

PLN



Koszt sprzedaży usług Bonus za  

sprzedaż usług
Marża w odniesieniu do 

usług- > 69%

Sprzedaż usług
Rabaty na usługi

Stawka kosztowa

PLN

Stawka efektywna

Efektywność 

produkcji

(Sprzedaż robocizny – koszt produkcji)

Sprzedaż robocizny



Zweryfikować i przenegocjować funkcjonujące umowy. Eliminacja nie możności 

podwyżki w obecnych okolicznościach. Przełamać strach i indolencję kierowników. 

Włączyć wyższą kadrę w negocjacje.

Weryfikować / zarządzać poziomem rabatowania. Eliminować nieautoryzowane 

rabatowanie. Eliminować manipulację stawkami i  RBG-nami

Weryfikować / zarządzać stawkę efektywną dla każdego z pr. produkcyjnych 

CEL: 80-90% detalicznej

Weryfikować / zarządzać udziały zleceń zew., gwar., wew. dla każdego z 

pracowników produkcyjnych(70% - 80% zew.)



1

2

3

4

Efektywność pr. produkcyjnego

Kategoryzacja pr. produkcyjnych

Siatka płac pr. produkcyjnych vs kwalifikacje

System wynagrodzeń



UMIEJĘTNOŚCI 

TECHNIKÓW

➢A (10%)

➢B (20%)

➢C (60%)

➢D (10%) 

TRUDNOŚC 

OPERACJI

➢A (20%)

➢B (20%)

➢C (60%)

ZYSKOWNOŚĆ 

OPERACJI

➢A (60%)

➢B (80%)

➢C (110%) 

MARŻOWOŚĆ

➢A (45%)

➢B  (60%)

➢C (83%)➢C (70%)

➢A (20%)

➢B (20%)

➢C (60%)



Umiejętności

Osiągnięte 

poziomy szkoleń

Efektywność

Produktywność

Doświadczenie

Realizacja celów

Staż pracy



Stanowisko: MECHANIK Efektywność 85% Efektywność 95%

Kategoria 

stanowiska: Tytuł

Udział wg 

kategorii

Przykład 

stawek

Wskaźnik 

Brutto 

(Dolny)

Wskaźnik 

Brutto 

(Górny)

142,8 159,6

Młodszy mechanik 10% 38 - 47 16,2% 20,0% 5 426 6 712 6 065 7 501

Mechanik 60% 45 – 52 19,1% 22,1% 6 426 7 426 7 182 8 299

Starszy mechanik 20% 48 - 58 20,4% 24,7% 6 854 8 282 7 661 9 257

Mistrz mechanik 10% 55 - 70 24,3% 29,8% 8 140 9 996 9 097 11 172

❑ Stawka efektywna - 235



Jak świadomie wykorzystać 

kategoryzację pracowników 

produkcyjnych w organizacji







Stawka 

pracownika 

lub wskaźnik 

kosztu

Stawka 

efektywna

Marżowość 

Brutto czyli 

efektywność 

biznesowa

62 237 73,8%175
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