
OD SERWISU DO 
CENTRUM US!UG
ZWI"KSZANIE 
RENTOWNO#CI BIZNESU 
POPRZEZ ROZWÓJ OFERTY 
W OPARCIU O DODATKOWE 
US!UGI
Wo j t e k  ! a w n i c z a k  
Ve r y  H u m a n  S e r v i c e s

W E B I N A R  W S P I E R A N Y  P R Z E Z  



6. Oklejanie foli! (zmiana koloru, mat, po"ysk)#
7. Przyciemnianie szyb#
8. Sportowe dodatki (spojlery, nak"adki)#
9. Zmiana tapicerki/obszywanie skór!#
10. Indywidualne logo/napisy#
11. Tuning wn$trza i zewn$trza (na zasadzie: 

Odpicuj mi bryk!)#
12. Przeróbka na kampera#
13. Przygotowanie do off-road#

KONSERWACJA I OCHRONA 

1. Konserwacja podwozia (%rodki antykorozyjne, 
wosk)#

2. Zabezpieczenie progu baga&nika#
3. Impregnacja szyb (efekt hydrofobowy)#
4. Zabezpieczenie podwozia i elementów 

zawieszenia, wn$trz baga&ników, pod"óg SUV-
ów, wn$k kó"#

5. Zabezpieczenie skrzyni samochodów 
dostawczych#

6. Zabezpieczenie samochodów kempingowych#

US!UGI INSTALACYJNE  

Multimedia i komfort: 
1. Monta& kamer cofania i parkowania 360°#
2. Instalacja Android Auto/Apple CarPlay (retrofit)#
3. Systemy audio premium #
4. 'adowarki indukcyjne do telefonów#
5. Wideorejestratory #

Bezpiecze$stwo: 
1. Alarmy i immobilisery#
2. Monitoring GPS/lokalizatory#
3. Czujniki parkowania (retrofit)#
4. Asystent martwego pola (retrofit)

Praktyczne dodatki: 
1. Haki holownicze (tak&e chowane)#
2. Baga&niki rowerowe, dachowe i boxy#

US!UGI DODATKOWE SERWISOWE 

Express i premium: 
3. Serwis ekspresowy (bez rejestracji, w 

weekend)#
4. Odbiór/dowóz samochodu (concierge)#
5. Serwis mobilny (przyjazd do klienta)#
6. Pakiety ekspresowe (wymiana akumulatora, 

oleju do 30 min)#

Diagnostyka specjalistyczna: 
1. Diagnoza przed zakupem (dla klientów z rynku 

wtórnego)#
2. Kontrola posezonowa (np. przed urlopem)#
3. Skanowanie i aktualizacja oprogramowania#
4. Kalibracja radarów i kamer (równiez w EV)#

US!UGI DLA FLOT I BIZNESU 

1. Branding i oklejanie flot reklamowe#
2. Pakiety serwisowe dla firm#
3. Samochody zast$pcze premium#
4. Rozliczenia mobilno%ci/raportowanie/

telematyka#

US!UGI EDUKACYJNE I INNE 
1. Jak zmieni( ko"o#
2. Jazda offroad#
3. Szkolenie z jazdy po %niegu#
4. Nauka parkowania#
5. Odbiór samochodu premium )

(dodatkowa us"uga w ramach prezentu osoby, 
która p"aci)#

us%ug 
salon+serwis 
wartych 
sprawdzenia

60

US!UGI SEZONOWE  

1. Przechowywanie opon i kó"#
2. Wymiana opon z przechowywaniem / 

przechowanie#
3. Klimatyzacja - dezynfekcja, nabicie#
4. Przygotowanie do zimy/lata#
5. Remonty uk"adów zawieszenia (okres 

jesienno-zimowy + po zimie)#
6. Przegl!dy, remonty uk"adów 

hamulcowych, amortyzatorów#

DETAILING PODSTAWOWY I 
PREMIUM 
1. Korekta lakieru i polerowanie #
2. Aplikacja pow"ok ceramicznych#
3. Renowacja reflektorów#
4. Czyszczenie i impregnacja tapicerki 

skórzanej#
5. Ozonowanie wn$trza#

US!UGI FINANSOWE I 
UBEZPIECZENIOWE 

1. Ubezpieczenia GAP#
2. Ubezpieczenia assistance rozszerzone#
3. Przed"u&one gwarancje#
4. Leasing i finansowanie (prowizje) #

US!UGI &
DODATKOWE &

1. Karty podarunkowe na us"ugi#
2. Eventy



KARTA OCENY US!UGI: _______________ [wpisz nazw'] 
Instrukcja: Odpowiedz na ka(de pytanie przyznaj)c punkty od 
0 do 5. 

Odpowiedz tylko raz: 0 = absolutnie nie / 5 = zdecydowanie tak#

SEKCJA A: POPYT I KLIENCI [max 15 pkt] 
1. Czy znasz konkretnych klientów, którzy ju& pytali o t$ us"ug$?#

0 pkt = Nikt nie pyta"#
3 pkt = 1-5 osób pyta"o#
5 pkt = Regularnie pytaj! (5+ osób miesi$cznie)#
5 pkt = Coraz wi$cej osób pyta (przyrost zapyta*)#

2. Czy w promieniu 10 km jest wystarczaj!co du&o potencjalnych 
klientów?#

0 pkt = Mniej ni& 1000 aut pasuj!cych do profilu#
3 pkt = 1000-5000 aut#
5 pkt = Powy&ej 5000 aut#

3. Czy klient zap"aci bez marudzenia?#

0 pkt = B$d! negocjowa( ka&d! z"otówk$#
3 pkt = Cz$%( zap"aci od r$ki#
5 pkt = To us"uga must have dla tej grupy

Lista kontrolna do wst'pnej 
oceny pomys%u na us%ug' SEKCJA B: WYKONALNO#* [max 15 pkt] 

4. Czy mo&emy zacz!( bez du&ych inwestycji?#

0 pkt = Potrzeba >50 000 z" na start#
3 pkt = 10 000 - 50 000 z"#
5 pkt = <10 000 z" lub mo&liwy outsourcing#

5. Czy mamy kogo% kto to ogarnie?#

0 pkt = Nikt nie ma poj$cia, trzeba zatrudnia(#
3 pkt = Kto% si$ nauczy w 2-3 miesi!ce#
5 pkt = Mamy kogo% z do%wiadczeniem/pasj!#

6. Czy da si$ testowa( w ma"ej skali (pilota&)?#

0 pkt = All-in albo wcale#
3 pkt = Mo&na, ale trudno#
5 pkt = 'atwy pilota& na 5-10 klientach#

SEKCJA C: RENTOWNO#* [max 15 pkt] 

7. Jaka realna mar&a netto (po wszystkich kosztach)?#

0 pkt = <5%#
3 pkt = 5-20%#
5 pkt = >20%#

8. Czy klient wróci po wi$cej?#

0 pkt = Jednorazowa us"uga (raz na 5 lat)#
3 pkt = Powtarzalna co rok#
5 pkt = Regularnie (co kwarta" lub cz$%ciej)#

9. Czy mo&na sprzeda( jako dodatek do obecnych us"ug?#

0 pkt = Kompletnie osobna us"uga#
3 pkt = Czasem da si$ do"!czy(#
5 pkt = Naturalny cross-sell/upsell

SEKCJA D: RYZYKO I KONKURENCJA [max 5 pkt] 

10. Czy konkurencja ju& to robi dobrze?#

0 pkt = Tak, s! lepsi i ta*si#
3 pkt = Robi!, ale %rednio#
5 pkt = Nikt w okolicy tego nie oferuje#

SEKCJA E: DODATKOWE PYTANIA KONTROLNE:&

1 pkt = Czy to zgodne z wizerunkiem naszej firmy?#
1 pkt = Czy mamy miejsce/stanowisko?#
1 pkt = Czy zespó" jest otwarty na t$ zmian$?#
1 pkt = Czy umiemy to wypromowa(?#

INTERPRETACJA WYNIKÓW: 
Suma powy&ej 40 punktów = zielone %wiat"o do pilota&u#

40-50 punktów = Z!OTA +Y!A#
Rozpoczynamy pilota& NATYCHMIAST#

35-39 punktów = RACZEJ WARTO SPRÓBOWA* 
Dobry kandydat do testu / dopracujemy s"abe punkty#

25-34 punkty = PRZEMY#L JESZCZE RAZ 
Za du&o niewiadomych, mo&e pó+niej, nie teraz#

<25 punktów = ODPU#* 
To nie nasza bajka, szukamy czego% innego

WSKAZÓWKA WOJTKA: 

Nie zakochuj si$ w pomy%le. Zakochaj si$ w liczbach. Je%li 
wychodzi poni&ej 35 punktów, to znak &e co% jest nie tak. 
Mo&e timing, mo&e miejsce, mo&e wykonanie. Nie wa&ne. 
Szukaj dalej. W li%cie 30+ us"ug na pewno znajdziesz swoj! 
z"ot! &y"$. T!, która zdob$dzie 40+ punktów. I od niej zacznij.#

10 pyta* zanim zainwestujesz#



WYBÓR US!UG(I) 
DO TESTOWANIA 
(MATRYCA)

STWORZENIE &
LISTY 
POTENCJALNYCH 
US!UG DO 
SPRZEDA+Y

PROTOTYP 
US!UGI - OFERTA, 
PODSTAWOWY 
PROCES I SPOSÓB 
SPRZEDA+Y 
MMP

PILOTA+ - 
SPRZEDAWANIE &
I TESTOWANIE 
US!UGI 

DECYZJA - CO 
DALEJ? 
OPDPUSZCZAMY, 
CZY WDRA+AMY? 

IDEALNY MOMENT NIE 
ISTNIEJE - ROZPOZNAJ RYNEK 
KONTROLOWANYM BOJEM: 
PROCES

1 2 3
SKALOWANIE - 
WDRO+ENIE

4
STRATEGIA 
DWÓCH PI"TER



OD SERWISU DO 
CENTRUM US!UG
Z W I,K S Z A N I E  R E N T O W N O-C I  
B I Z N E S U  P O P R Z E Z  R O Z W Ó J  O F E RT Y  
W  O PA R C I U  O  D O D AT K O W E  U S'U G I

DZI"KUJ" ZA UWAG"!

wojtek.lawniczak@veryhuman.pl 
www.veryhuman.pl

W E B I N A R  W S P I E R A N Y  P R Z E Z  



Dlaczego to  

  to  

a  sama 

 jest 

prosta i  

Dla  jest ta 

Dla aut  i 

   z  

 i  po  

To z    
   

KONSERWACJA 
PODWOZIA 
to szansa na

DODATKOWE ZYSKI



WYBIERAJ   PODWOZIA!

novol.com/cobraNOVOL sp. z o.o., PL 62-052 Komorniki, 
ul. Żabikowska 7/9, tel. +48 61 810 90 00

-



Call to Action

novol.com/cobraNOVOL sp. z o.o., PL 62-052 Komorniki, 
ul. Żabikowska 7/9, tel. +48 61 810 90 00

COBRA i STP









WYBIERAJ   PODWOZIA!


