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Wzrost najnizszej krajowej, zmiana modelu sprzedazy,
wyzsze koszty osobowe - co to oznacza dla modelu
ptac w salonie
czyli

Wojciech Kordalewski
ASE Global
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Oczekiwanie pracownika



| Kluczowe czynniki e
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Oczekiwanie Okreslony Okreslony
Pracownika - wolumen wskaznik
Rynek marzowosci




| SYSTEM WYNAGRODZEN - DWA SPOJRZENIA
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PRACOWNIK

Dla systemu z podstawa na zewnatrz

———KOSZT PRACODAWCY z urlopem (3600) ====KOSZT PRACODAWCY z urlopem(4300)
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Dla systemu z podstawa wewnatrz wyliczenia wynagrodzenia
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Zagrozenia dla systemow i poziomow
wynagrodzen 2024




| Ziota zasada wyznaczania poziomu wynagrodzenia M4
Uzyskanie tgcznej marzy na poziomie 8%-10%
Uzyskanie wolumenu sprzedazy na poziomie 10-12 szt.

Benchmarkowy wskaznik brutto dla w/w kryteriow

Realny koszt wyptaconych wynagrodzen z urlopem
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| Wyjatki od zasady

Wskaznik kosztu w gore

Nis
Nis
Nis

Kie marze
ki wolumen

Kie wartosci produktow

Efekt: koniecznosc podniesienia
wskaznika wartosci
wynagrodzenia powyze] 10%

D14 angees

Wskaznik kosztu w doét
« Wysoka wartosc produktu
» Wysokie marze

* Niski wolumen (-/+) Q

Efekt: koniecznosC zmniejszenia
wskaznika wartosci
wynagrodzenia ponizej 10%




Wskazniki wynagrodzenia 1gcznego brutto w zaleznosci od
rodzaju sprzedazy

D14 angees

Marza (wszystko co Wskaznik wynagrodzenia

Rodza sprzedazy idzie za sprzedazg) Brutto

BM ~ parametry 10% 10-12 10% |

odniesienia



| Ankieta: Wynagrodzenie brutto do wypracowanej marzy M4

Do 10%
B 10-15%
W 15-20%
B 20-25%
B 25-30%
[] Powyzej 30%




| Ankieta - wyniki Y

Czy podstawa wynagrodzeniowa jest: Czy wzrost ptacy minimalnej ma wptyw na poziom

. - : wynagrodzen Twoich handlowcéow
W nizsza od ptacy minimalnej

rowna wartosci ptacy
minimalne;

20,00%

49,47%
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| Ankieta - wyniki

Czy uzyskiwane bonusy wolumenowe Czy uzyskiwane bonusy jakosciowe
od producenta sg wliczane w system od producenta sg wliczane w system
wyliczenia wynagrodzenia: wyliczenia wynagrodzenia:

Tak
71,28%




| Ankieta - wyniki, podstawa jako dodatek 14,

Czy wartosc podstawy jest:

m Na zewnatrz wyliczenia ® Wewnatrz wyliczenia

1 Zmiana podstawy
2 Ptywajgcy wskaznik
3 Niebezpieczenstwo wyzszych kosztow

4 Tylko dla ortow
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| Podstawa jako dodatek

100 000 zt 10 000 zt 90 000 zt 7%
ST, cera netto ‘ maia ‘ marZa"raczna ‘ Wskaﬁni%)rowizji
10% 9 sztuk 3600 zt
wskaznik podstawa

marzowosci brutto
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| Podstawa jako dodatek

7% 11,0% 11,8%
wskaznik wsk. wynagrodz. wsk.wynagrodz.
prowizji brutto brutto

3 600 zt 3600+6300= 4300+6300 = C131%
podstawa 9 900 zi 10 600 zi . dla7 szt |
brutto tgczne wynagrodzenie =~ TS '

wynhagrodzenie



|Krytyczne dla systemu podstawy jako dodatek =

Wartos¢é P roduktu ——KOSZT PRACODAWCY z urlopem (3600) —KOSZT PRACODAWCY z urlopem( 4300)

. . /7 7 25%
Im mniejsza wartos¢ produktu

Marza i sztuki

Im mniejsza marza wygenerowana
Im mniejszy wolumen wydany

20%

Podstawa

Kazdy wzrost podstawy e

Efekt -

Kazdy z w/w elementdéw zmniejsza 3 5 - 9 11
efektywnosc biznesowg zwiekszajgc koszty
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| Rozwigzania

Jakie rozwigzanie zastosowac aby
podstawa nie byta zagrozeniem dla
efektywnosci biznesowe;

1. Wdrozy¢ zadanie progowe do wysokosci

podstawy lub

2. Wdrozyc system wyliczeniowy wynagrodzenia

z podstawg wewnatrz wyliczenia



D14 angees

| Dziatanie - podstawa wewnatrz wyliczenia

90 000, -
s 8
@" Stabilny koszt

Marza taczna

Wskaznik wynagr.
10% O

Kontrola |

Q Wynagrodz. Wyliczone

| 9000,-pln

Bezpieczenstwo 5 000, - 4000- !
Podstawa Podstawa Cb
brutto brutto |
Bariera wyjscia
5000,- 4000,-
Prowizja Prowizja




| Presja podwyzek vs wzrost wartosci produktu P14

2019 VI 2023 - 40% VI 2023 - 65%

Wzrost wartosci produktu 104 000 zt

8%
8 320 zt 11 648 zt 13 312 zt

Wskaznik wynagrodzenia brutto 10%

Wzrost o kwote

Wyliczone wynagrodzenie za 1 szt. 832 zt 1165 zt 1331zt

Wyliczone wynagrodzenie za 8 szt. 6 656 zt 9320 zt 10 648 zt

4



I Ankieta - Gzy wskaznik wyliczajgcy prowizje od E)14 e,
uzyskanej marzy jest:

® Jeden dla sumy uzyskiwanych marz

m Dla kazdego z parametréw inny

61,70% Potencjat zmian




Wartos¢ prowizji wyliczana jest
na podstawie:

Inne
Parametry
7%

Mix marzy i
sztuk
17%

Sztuki -
ryczatt |
7%

Dealer
Kongres

)|

Wskaznik procentowy z marzy
wyliczany jest z:

Marzy samochodowej,
finansowe;j i

ubezpieczeniowej

20%

Marzy
samochodowe;j
i finansowe;j
29%

Mix wszystkiego
2%

Akcesoria
2%

Uwzglednieniem
catkowitej marzy
Marzy tylko 31%
samochodowej

14%
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Sprzedaz Dealerska Sprzedaz Agencyjna

Marza. Marza.
Marza samochodowa B Akcesoria
Akcesoria H F&

F&I

Bonusy Sztuki | Jakosc

. B Bonusy
Sztuki o
Pozostate wskazniki
Jakosc ‘ B Retencja — Lojalnos¢

B Skutecznos¢ zamykania ofert — konwersja
W Skutecznosc sprzedazy z bazy oraz

Pozosta+e WS kain|k| B Wskaznik odzyskanych klientow




I Zmiana sposobu dystrybucji i jej wptyw na systemy 314 teer

wynagrodzen

‘ Mniejszy wptyw bezposredni handlowca na marze

Mniejsze wartosci marzy — prowizja Agenta

Pozostaje wptyw na wolumen i jakos¢

Podziat prowizji fix 80% / 20% bonus wolumenowo-jakosciowy
Bez sprzedazy on line

‘ Wieksza koncentracja na uzyskanie wysokiej lojalnosci
- retencja

Efektywnosé
biznesowa

sprzedazy

‘ Wiekszy focus na prace z baza utraconych klientow - wskaznik
odzyskanych klientéw lub

‘ Sprzedaz do klientéw z bazy

‘ Koncentracja na konwersji zamowienie do oferty




| Systemy wynagrodzer - rozwigzania jutra
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Dashboard handlowca

i I I s Penetracja
Realizacja zadania Penetracja finansowa % o Penetracja Odkupow %
ubezpieczeniowa %
14 14
12 12
10 10 /
8 8
6 ; 58,3% 83,3% 33,3%
4 4
2 2
0 0
wolumen sprzedazy wolumen odkupow wolumen finansowari = wolumen ubezpieczen /
“el zadaniowy 12 3,6 6,6 9,6 1270,8
tealizacja zadania 12 4 7 10

Srednia wartos¢ akces/sam
B Cel zadaniowy Realizacja zadania

wynagrodzenie zrealizowane

6 600,00 zt | 1 240,00zt | 2 140,00 zt | 2 040,00 zt 2 400,00 zt 14 420,00 zt do wyptaty razem

Korzysci utracone / zysk dodatkowy -l 160,00 zt 160,00 zt | 120,00 zt - LELRV 2l korzysci utracone / zysk dodatkowy

srednia
. - wolumen wolumen wolumen wolumen i
Rodzaj zadania wartosé

sprzedazy odkupow finansowan ubezpieczen

akces/sam

Cel zadaniowy
Cel zadaniowy

Realizacja zadania |O 10




Dashboard handlowca

wynagrodzenie zrealizowane

Realizacja zadania

14 420,00 zt

440,00 zt

5 200,00 zt podstawa gwarantowana

do wyptaty

korzysci utracone / zysk dodatkowy

D14 angees

2 400,001zt

35% 1200

1270,8

6 600,00zt | 1240,00zt 2 140,00 zt 2 040,00 zt
160,00 zi 160,00 zt 120,00 zt
Cel
. 12 3,6 6,6 9,6 35% 15%
zadaniowy
12 4 7 10 0%
O G a
0 00 00
gd a
O a a
DO (
600 00 00 00
DIro a
qoad O (
a O
dnostkowe 0 00 00 00
DIro

9 220,00 zt taczna premia




14 Kogts
Zmiany na rynkach - Przygotowania do zmiany systemu
dystrybucji

©
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Struktury Optymalizacja Podnoszenie Zmiany systemow Wskazniki zamiast  Cel utrzymanie
Dealerskie struktur efektywnosci wynagrodzen marzy zyskownosci
menadzerskich dziatu /

liniowych dealerstwa



Dealer

| Model Agencyjny - Przewidywanie D14

’
' 4
sy Sprzedaz wolumenowa kluczem
do efektywnosci biznesowej




Dzigkuje

Wojciech Kordalewski
ASE Global



