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Webinar „PLUS 10 000 zł co miesiąc, czyli jak 
technologia oparta na AI zwiększa dosprzedaż
w autoryzowanym serwisie”

Łukasz Stefanko – MB Wróbel
Igor Krej - Tjekvik

Wrocław, 10.07.2025r.
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1. Digitalizacja i AI – czy to się sprawdza?

2. Jak zdefiniować obszary, na których chcemy się skupić?

3. Rekomendacje dosprzedażowe – jak są generowane i wdrażane?

4. Przykłady realnych wyników: +10 000 zł miesięcznie w dosprzedaży

5. Podsumowanie, moduł analizy biznesowej

Webinar – plan:
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Czym jest Tjekvik?
Tjekvik jest największym dostawcą technologii self-
service dla sektora automotive na świecie (2200+ 
punktów dealerskich, 280+ grup dealerskich w 34 
krajach), która pozwala dealerom oszczędzać czas 
pracowników oraz zwiększać co miesiąc dochody 
poprzez automatycznie dopasowywanie 
spersonalizowanych ofert do odpowiednich klientów. 
Dzięki integracji z 40 DMSami, systemami płatności, 
aplikacjami video-check, aplikacjami OEM, czy 
systemami automatycznego dostępu do obiektu 
dostarczamy dealerom kompleksowe rozwiązania 
dostosowane do ich potrzeb, które zapewniają szybki 
zwrot z inwestycji i automatyzację powtarzalnych 
procesów.
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1. Digitalizacja i AI – skąd pomysł?
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Obiekt MB Wróbel Wrocław
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MB Wróbel – digitalizacja serwisu – spojrzenie kierownika



7

7

Najczęściej wskazywane przez dealerów obszary możliwe do 
poprawy przy pomocy Tjekvik. 

❑Rozładowanie kolejek do serwisu

❑Wydłużenie przyjęć/wydań aut do 24h/7

❑„Odkorkowanie” myjni

❑Dociążenie CAR SPA/detailingu

❑Zwiększenie dosprzedaży

❑Polityka prywatności

❑Poprawa jakości obsługi, NPS

❑Plany serwisowe, Service Select 

❑Kampanie sezonowe+ marketingowe OEM 

❑Dodatkowa sprzedaż samochodów nowych



8

2. W jaki sposób zdefiniowaliście obszary 
na których chcieliście się skupić?
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Jak wdrożenie cyfrowych technologii wpłynęło 
na codzienną pracę Twojego serwisu?

Jak zmieniło się podejście pracowników do tej 
technologii? A jak klientów?
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3. Rekomendacje sprzedażowe

Jak „nauczyć” Smart Rules zadawać 
odpowiednie pytania klientom?
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Dlaczego spersonalizowane oferty mają znaczenie?

Badania pokazują, że 86% Klientów 
autoryzowanych serwisów jest zainteresowanych 
rozmową o dodatkowych usługach i produktach o 

ile będą dopasowane do ich potrzeb.

Rozmiar koszyka: Klient kupuje 
więcej podczas jednej wizyty

Zwiększone zadowolenie klientów

Mniejsza liczba porzuceń koszyka

Badanie OnePoll 2025 na grupie ponad 1000 klientów ASO
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Twórz spersonalizowane oferty

Inteligentne reguły umożliwiają personalizację zestawu 
usług i pytań w oparciu o:

Przykład: 
Anna (klient detaliczny) umawia swojego 
Mercedesa CLA do warsztatu na przegląd
po 60 000 km z wymianą oleju oraz
wymianą opon

Oferty dla klienta:

Wymiana wycieraczek

Dezynfekcja klimatyzacji

Ładowarka Flexible Fast Charger

Wycena pojazdu

Dolewka oleju

Hotel opon

Kontrola geometrii

A
Typ klienta (detaliczny 
lub flotowy)

B Klient oczekujący

C Marka & Model

D Danych ze zlecenia
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Personalizowanie ofert za pomocą Smart Rules
A. Szczegóły wizyty oraz zlecenia serwisowego z DMS lub kalendarza B. Dołącz lub wyklucz ofertę za pomocą słów kluczowych

CLA GLBGLA

Przegląd Wymiana opon

Mercedes-BenzMercedes-Benz CLA 

C118 220 190KM Aut.
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Wycieraczki po modelu/generacji + wyłączenie ofert zaakceptowanych
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Plany serwisowe – przykład 6+ Service Select
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Ankiety satysfakcji klienta – proces eskalacji przed oceną

Administrator@wrobel.mercedes-benz.pl

Kierownik.serwisu@wrobel.mercedes-benz.pl
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Podsumowanie 
możliwości:

1. Edytuj ofertę.

2. Dodawaj do oferty.

3. Wykluczaj z oferty.

4. Powiadamianiaj inne działy.

5. Duplikuj na inne lokalizacje.

6. Podsumuj wyniki oferty.
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4. Moduł Analizy Biznesowej –
wszystkie KPI w jednym miejscu
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Dodatkowy dochód wygenerowany od początku 
wdrożenia technologii Tjekvik (~1,5 roku): 193 286 
zł

Stały miesięczny dochód na poziomie średnim 
poziomie 11 237 zł/msc od momentu wdrożenia
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Kanał komunikacji z którego korzystali klienci:
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Odbiory samochodów z kluczykomatu – raport dzienny:

…oraz weryfikacja procesów 
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Konwersja z dosprzedaży – które pytania dosprzedają
najwięcej oraz kiedy włączać/wyłączać akcje sezonowe:
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Konwersja z dosprzedaży – które pytania dosprzedają
najwięcej oraz kiedy włączać/wyłączać akcje sezonowe:
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Pozostałe działania:
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Pozostałe działania:
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Plany dalszej digitalizacji w MB Wróbel:

1. Wykorzystanie AI do optymalizacji pracy warsztatu

2. Wykorzystanie AI do poprawy jakości rozmów telefonicznych

3. Kluczykomat zewnętrzny (strefa wydań 24h) w połączeniu 
z dostępem do obiektu oraz ochroną cyfrową

4. Wykorzystanie bramki ze skanrem 3D oraz AI do 
wykrywania uszkodzeń 
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Uczestnicy:

SALES MARKET 
MANAGER - POLSKAIgor Krej

KIEROWNIK SERWISU 
MB WRÓBEL

Łukasz 

Stefanko

Wsparcie

lukasz.stefanko@wrobel.

mercedes-benz.pl

+48 538 617 817

igor.krej@tjekvik.com

+48 538 999 646
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Dziękujemy za wzięcie udziału oraz uwagę, 
zapraszamy do zadawania pytań
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