14 Kangees

Jak pogodzi¢ interesy dziatu aut nowych i
uzywanych, by dojs¢ do penetracji trade in na
poziomie 30 proc?

Michat Wasik
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CzynniKi ograniczajace

Skomplikowanie Rozmycie Rozbiezne cele Wynagradzanie
procesu odpowiedzialnosci | motywacja
Brak kontroli Brak procedur Brak jasnej polityki Opinie
Kierowniczej wycen pracownikow



| Opinie handlowcéw 14 P

.Odkup, z perspektywy doradcy sprzedazy, to
90% szansy na utrate transakgji. W duzej mierze
odpowiada za to pazernosc (obu stron), brak
dobrego systemu motywacyjnego, czasu i ludzi”

.Nastepuje niemy krzyk 99% handlowcéw. Mimo tego
z usmiechem na ustach oferujesz DARMOWA wycene,
idziesz po odkupowca i patrzysz, jak nieswiadomie
niszczy caty owoc Twojej pracy, propozycja nizszg o 20%
niz cena rynkowa”

+Ani sprzedazy nowego, ani zyskow z serwisu,
na uzywce tez nie zarobimy”
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Jakie jest oczekiwanie
klienta?
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Czego oczekuje klient
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transparentnej wizyty
wyceny

Oferty na nowy
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| Jak spetni¢ te oczekiwania?
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| Nowa Sciezka oraz kompetencije A

Oczekiwania / potrzeby

Kalkulacja uzywany @

HANDLOWIEC

@ Kwalifikacja
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| Nowa $ciezka - kompleksowa oferta 4

200 000 Twoj nowy samochéd .
100 000 Bilans do sfinansowania .

Twoj obecny samochod

Twoja miesieczna rata



Jedna polityka
wycen

Lepszy CX

Jedna polityka
dotyczaca marzy

Brak uzaleznienia
od innych dziatow

Spajny proces

Wyizolowanie
kanatu odkupow

Spojrzenie Jako$¢ pracy
catosciowe handlowca
tatwiejsze Wigkszy
rozliczanie Trade-in %



| Watpliwosci do zaadresowania 141,

,Uszczesliwianie Rozliczenie

handlowcow SU”

Ogledziny serwisu zen
transakcji miedzy

dziatami
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BUDZET




| Dobrze skonstruowany budzet N4

Planowana sprzedaz nowych wdanym roku 500
Wskaznik uzywane / nowe 0,50
Planowana sprzedaz samochodéw uzywanych 250
Planowany procent odkupow od klientéw - trade in 30%
Pozostaje do odkupienia 100
Srednia wartos¢ samochodu na stoku 85 000
Srednia iloS¢ dni na stoku 40
Rotacja zapasow 9
srednia ilo§¢ pojazdéw na stoku 27
Wartos¢ stoku 2 328 767
Zaktadane ROI1% 80%
Zakladana marza roczna 1863 014
zakladana marza miesieczna 155 251
Srednia marza na 1 samochéd 7 452

Srednia marza procentowa na 1 samochdd 8,8%
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| Wynagradzanie i motywacja Y4

Nacisk na
konwersje
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Kontrola
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Sktadowe catej
transakgji

Stopniowe odejscie
od prowizji %

oraz jakosc
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