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Miedzy odkupem a odmow3g
jest jeszcze trzeci model

Jak zaczelismy brac do gry auta,
ktore wozesniej odpadaty po pierwszej wycenie.

Radostaw Klajn
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Ryzyko
dealera 0czekiwania
= cenowe klienta
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Historia pewnej transakcjl

10.2022



Jeep Wrangler 2020 20D Uiywane




Model komisowy 2D Uipwane

- \
NizSze zuzycie kapitatu Trudny do prognozy czas
Nizszy prog know-how TrudnoSc w KPI

Niskie ryzyko finansowe Nizszy wptyw na ceng



0dkup klasyczny 2D Uiywane

[ |
Wygoda Ryzyko
Szybkosc decyzji Trudnosc

Petna wiasnosc dealera Mrozenie catego kapitatu



Ryzyko i cena ZD Uipwane

Cena zakupu Ryzyko dealera
J J




Metoda hybrydowa

2 uaywane



Model hybrydowy

‘ b.

NizSze zuzycie kapitatu
Nizszy prog know-how
Niskie ryzyko finansowe

Model
Kkomisowy

2

Trudny do prognozy czas
TrudnoSc w KPI
NizSzy wptyw na ceng

TOP 100
Uzywane

Wygoda
SzybkosSc decyzji
Pelna wiasnosé dealera

Odkup
klasyczny

Ryzyko
Trudnosc w zakupie
Mrozenie catego kapitatu



Model hybrydowy 2 Uiywane
‘l.l

NizSze zuzycie kapitatu
Nizszy prog know-how
Niskie ryzyko finansowe
Wygoda
Szybkosc decyzji
Petna wiasnosc dealera

Model
hybrydowy



HEREYONE

Nowy Jeep Wrangler

Najtanszy uzywany

Cena bazowa
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260 000 zt +

~140 000 zt

130 000



Marza
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Sy :

Wygoda Kapitat

2 @

Szybkosc Odpowiedzialnosc




O Dy B

Zasady
wspotpracy
Odkup Przygotowanie  Rozliczenie Obliczenie Wyptata
samochodu | aktywna transakaji bonusu bonusu
uzywanego sprzedaz Z Klientem sprzedajgcym

samochodu docelowym
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Cena

; == (ena bazowg == Marza
transakcyjna

Bonus

2693750z = 168750z = 130000z = 7%=11812,50

0Oczekiwania Klienta 160 000

Wynik Klienta { 156 937,50 z}}




Jeden cel Dealera i Klienta £ )

Klient Dealer




Korzysci Dealera

Sprzedaz
trudnego
samochodu

Redukcja
ryzyka
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Zarobek
na odkupie



Korzysci Klienta D Uiywane

Realna Wygodna Transparentne
cena przesiadka zasady



Korzysci dtugofalowe £ Uijwane

Relacja Przewidywalnosc Polecenia



0graniczenia

=3\ TOP1
) 0P 100

=J

Uzywane



Obcigzenie operacyjne £33 el

Edukacja klienta Wyttumaczenie modelu

° sprzedazy hybrydowej
Przygotowanie kalkulacji benchmarkow )
scenariuszy sprzedazy Przygotowanie umowy
Przekazywanie sprawy Follow-up z klientem co dwa
wewngtrznie pomigdzy kupujgcym, tygodnie
spredawcy, a kierownikiem .

Dokumentacja po zakonczeniu

Przygotowanie umowy repricingu sprzedazy
Ksiggowanie dokumentow sprzedawcy Rozliczenie sprzedazy




0bcigzenie operacyjne

Klasyczny trade-in

Uzgodnienie
warunkow

Sprzedaz hybrydowa
Uzgodnienie /akup samochodu
warunkow przez Dealera

N
7

Zakup samochodu
przez Dealera

~
7

Raportowanie
- Klient

2 uaywane

~N
>

Sprzedaz i rozliczenie
samochodu

@

Rozliczenie
Z Klientem




D)
Swiadomos$é Klienta
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Szanse metody

Czyli 8dzie uzywamy jej najczesciej



Odroczony trade-in £33 [P

Uzywane

Zamowienie NEW NEW
-, <> @

USED USED

=g = 100000 z = 27
O
|

06.2026 r. 2026/2027



Odroczony trade-in

Zamowienie NEW

-»

USED

=g = 100000z

NEW
5

USED

o/ \\=
Q>0

= 70000 zi

)

Bonus
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06.2026 T.

2026/2027




Trudne 25D tipwan
wyceny B




Trudne 25D tipwan
wyceny B




Trudne 25D tipwan
wyceny B




Relacja nowe @© uzywane Y uiywane
Doradca
samochody

NOWE

=

4

2

Klient



Relacja nowe @© uzywane Y uiywane
Doradca
samochody

NOWE

=

;Q Doradca

samochody
uzywane

2

Klient



Relacja nowe @© uzywane Y uiywane
Doradca
samochody

NOWE

;Q Doradca

samochody
uzywane

Klient



Podsumowanie
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3

2\

Sprzedaz hybrydowa

Model komisowy mm

Auzofse dnypo m
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Radostaw Klajn

rklajn@germaz.pl
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