SYSTEMY WYNAGRODZEN, KTORE
NAPEDZAJA B
RENTOWNOSC, EFEKTYWNOSC 1 JAKOSC

Michat Wasik
Sales Director Europe
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W jaki sposob to zrobic?
Jak wprowadzac¢ zmiany?

13 Kongres



OSTROZNIE!
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| Cele podstawowe g

Rentownosé¢
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| Cele dodatkowe

Byc Przyciagac

Zadowolenie atrakcyjnym . yelagac

_ 1 zZatrzymywac
pracownikow pracodawca

najlepszych

na rynku
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Podstawowe cechy
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| Grupy wynagrodzeniowe
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| Zatozenia g

ADMINISTRACJA

Podstawa + premia jako % Podstawa + premia jako %

Prowizja od indywidualnych
podstawy podstawy

wynikow

Premia / bonus za Zadanie liczbowe Jako$¢ pracy, zadania

re.allz.aqe Fe|0W . Zadania wskaznikowe dodatkowe
miesiecznie lub kwartalnie Zadania jakosciowe

Zadania operacyjne

Bonus / malus za jakosc
miesiecznie lub kwartalnie
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| Kierownicy

15728 Wynagradzanych jest jako %
wyniku - najczesciej marzy






. . £213 o,
| Kierownicy

Nie zalezy od osiaggnietego zysku
dziatu

Skutek - brak zarzadzania
kosztami — brak wspotmiernosci
kosztow bezposrednich do
generowanej marzy
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| Handlowcy g

Nie jest wynagradzanych za
odkup

Nie ma celu odkupow
Nie ma postawionego celu
sprzedazy akcesoriow

Wynagradza od marzy na
akcesoriach
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| Akcesoria — poziom motywacji

Liczba sprzedanych samochodéw Wypracowana catosciowa marza 100 000
przez handlowca

Akcesoria w PLN na sztuke % maksymalnej prowizji 1 5%
Marza % na akcesoriach Maksymalna prowizja

o > . )
Prowizja % dla handlowca Waga akcesoriow (spetnienie celu) (s

Prowizja PLN dla handlowca Prowizja PLN dla handlowca 2 250




' Handlowcy - karta wynikow miesiecznych

1

Imie i nazwisko: JBn Kowalski

Miesigc:

Wypracowana marza 100 000 z

% Prowizji 10%

Podstawa wyliczenia prowizji 10 000 zt

Lp. Sktadowa Plan Wykonanie Zaliczenie Waga | Prowizja

1 Zamowienia 12 12 Tak 30% 3000 z
2 Produkty finansowe 50% 50% Tak 25% 2 500 zt
3 Produkty ubezpieczeniowe 80% 80% Tak 15% 1 500 zt
4 Akcesoria 850 850 Tak 15% 1500 zt
S Trade:in 30% 30% Tak 15% 1500 zt

Dealer
Kongres
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| Handlowcy — model agencyjny g




| BDC - Operator

1

Imie i nazwisko: JBn Kowalski
Kwart at |
Podstawa miesieczna 5000 z
% Premi 30%
Podstawa wyliczenia premii 4 500 zt
Lp. Sktadowa Plan Wykonanie Zaliczenie Waga | Prowizja
1 Penetracja klimatyzacji 40% 40% Tak 30% 1350 zt
Realizacja ilosci kontaktéw dziennie 70 85 Tak 30% | 135027
2 Akcja sezonowa 40% 40% Tak 40% 1 800 zt
Lp. Sktadowa Szt uki Ryczatt Premia
Umowiony klient do salonu 10 200 z 2000 z
2 Umowiony klient do blacharni 10 100 z 1000 z
Do wyptaty 7 500 zt

Dealer
Kongres



Przyciggaj Zatrzymaj Motywuj Stymuluj Rozwijaj
najlepszych najlepszych

Kreuj postawy Badz zyskowny Dbaj i jakos¢ Urozmaicaj Zarzgdzaj



