PrzysztosC serwisu juz dzis.
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Zmodernizuj swdj DMS.
Zautomatyzuj proces weryfikacji klientow serwisu.




Serwis - to jeden z najwazniejszych
punktow Twoich stacji dealerskich

Serwis to serce Twojego biznesu, napedzajgce Twoje zyski. To wiasnie tutaj budujesz lojalnos¢
klientow, ktorzy chetniej powracajg. To wiasnie w serwisie tworzysz relacje z klientami, ktére moga

przetrwac dtuze).

Problemy z ptatnosciami odroczonymi
w serwisach naprawczych

Zmagasz sie z nieoptaconymi fakturami, dtugim oczekiwaniem na ptatnosci i brakiem przejrzystych

danych finansowych? Wedtug nas, to znak, ze potrzebujesz zmian.




Przyktadowe sytuacje w serwisach naprawczych

U naszych klientow zidentyfikowalismy kilka kluczowych problemow, ktére wymagajg poprawy:

1

Nowy klient, brak historii

Do warsztatu samochodowego przyjezdza klient samochodem stuzbowym, wymagajgcym
naprawy. Firma kierowcy nie jest statym klientem warsztatu, ktéry w zwigzku z tym oczekuje
natychmiastowe] zaptaty. Kierowca natomiast chciatby, aby fakture optacit pdzniej jego
pracodawca. Warsztat nie chce ryzykowac braku zaptaty, a klient musi skontaktowac sie
z odpowiednimi osobami w swojej firmie w celu znalezienia rozwigzania. Problemy
z odroczonymi ptatnosciami w serwisach naprawczych to przede wszystkim wydtuzenie

procesu.

Staty klient, nowa sytuacja

Uzytkownik samochodu stuzbowego trafia do serwisu samochodowego. Ustuga bedzie
wymagac zakupu czesci i pokrycia kosztéw naprawy. Jego firma rok temu dokonata zakupu
15 samochoddédw u dealera. Wtedy zostata przez niego wysoko oceniona (finansowanie
zrealizowano z leasingu bankowego), ale od tamtej pory nie dokonywata zadnych zakupoéw i nie
korzystata z ustug serwisu. Klient wymagat, aby ustuge serwisowg wykona¢ z odroczonym
terminem ptatnosci. Uzyskat zgode. Dwa miesigce od terminu ptatnosci faktura za ustuge nadal

pozostaje nieoptacona.

Stacja dealerska nie otrzymuje pieniedzy na czas. Pracownicy stacji dealerskiej prébujag
skontaktowa¢ sie z klientem. Brak mozliwosci podjecia szybkiej decyzji, dotyczacej

odroczonego terminu ptatnosci, utrudnia sprawng obstuge klientéw.

Wielu klientéw z opéznieniami

Dealer posiada grupe klientow firmowych, dla ktérych dostepne sa ustugi serwisowe
z odroczonym terminem ptatnosci. Faktury tych klientéw cechuje duze op6znienie ptatnosci -
czesto powyzej 60 dni od wskazanego terminu. W efekcie w biezgcych bilansach po stronie
wptywow moze zabrakng¢ znacznych Srodkéw. Brak narzedzi, ktére pozwalajg na ciggle
monitorowanie statych klientéw sprawia, ze ustuga zostaje wykonana, a ptatnosci brak. Moze
powodowac to dodatkowe zaangazowanie innych pracownikéw w obstuge klienta przyktadowo

ksiegowosci czy pracownikéw monitorujgcych ptatnosci.



Jakie powody tych problemow zidentyfikowaliSmy?

- Brak dostepu do zautomatyzowanego rozwigzania
pozwalajgcego ocenic ryzyko odroczonej ptatnosci.

Stacje dealerskie najczesciej nie majg dostepu do zautomatyzowanego systemu, ktory
bazuje na aktualnych danych rynkowych. Taki system pomaga w ocenie ryzyka
zwigzanego z opoznieniem pfatnosci w sposob zautomatyzowany. Moze to utatwic

kwalifikacje firmy do skorzystania z opgji odroczonej ptatnosci za wykonane ustugi

serwisowe,

O Klient po dokonaniu naprawy moze nie czuc presji zwigzanej
z dokonaniem ptatnosci, bo samochéd jest sprawny, a ponadto
czesto nie ma usystematyzowanego procesu ptatnosci
jednorazowych.

Z relacji naszych statych klientow wynika, ze ptatnosci wobec stacji dealerskich z tytutu
serwisu nie majg wysokiego priorytetu u ich klientow. Moze miec to zwigzek ze specyfika
ustugi tj. ustuga wykonana = ptatnos¢ moze poczekac. Z drugiej strony sg to tez
relatywnie niskie kwoty naleznosci, ktére moga by¢ pomijane w priorytetach ptatniczych.
Ustuga serwisowa nie jest ustugg odbierang cyklicznie po stronie klienta, a zatem brak
dla niej ustandaryzowanego procesu rozliczen, co moze generowal opoéznienia

w obiegach dokumentow.



Jakie moga by¢ konsekwencje

dla Twojej stacji dealerskiej?

EXIT

Poirytowanie klientéw biznesowych Twojego

serwisu. W skrajnych przypadkach rezygnacja

z ustugi.

Wysokokwotowe braki w bilansach stacji
dealerskich po stronie wplywow. Duze wartosci
sumaryczne kwot, ktére sg ujete po stronie

przychodu, ale nie bilansujg sie po stronie wpfat.

Uwaga!

o

Strata czasu Twoich pracownikéw - ratowanie
tematu i ustalanie najlepszych mozliwych opcji dla
klienta w oparciu o niewystarczajace i czesto
nieaktualne dane. Brak szybkich Sciezek

decyzyjnych.

Brak standardéw dziatania pomiedzy
serwisami, nalezgcymi czesto do tej samej grupy
dealerskiej, znajdujgcych sie w réznej lokalizacji.
Co jesli ksiegowa jest na urlopie? Co kiedy wydaje
nam sie, ze klient wcigz jest dobry (popatrz na
ilos¢ restrukturyzacji, upadtosci, balansowanie na
granicy rentownosci z powodu niskich marz wielu

polskich firm)?

Mozesz uniknac tych problemow juz przy pierwszym kontakcie klienta

z serwisem, dokonujgc matej zmiany w swoim procesie obstugi klienta.



Rozwigzanie problemu

W Twoim DMSie, wspdlnie ze wspierajgcym Cie dostawcg oprogramowania lub firmg, ktéra

wykonuje dla Ciebie adaptacje systemu, uruchomimy:

Prosty system decyzyjny

Automatyzacja rekomendacji, ktéra na bazie rynkowych i aktualnych danych z poziomu

Jkarty klienta” wysSwietli szybkg rekomendacje dziatania:

o kolor zielony (brak przeciwwskazan do oferowania odroczonej ptatnosci),
kolor zotty (niewielkie ryzyko, ale nie krytyczne),
®  kolor czerwony (ryzyko wystapienia problemow pfatniczych),

@  kolor czarny (klient nie prowadzi aktywnej dziatalnosci gospodarcze)).

System informacyjny

Dla wykonanych juz ustug wdrozymy prosty i intuicyjny system znakow informujgcych
o wspotpracy z KRD BIG S.A. z poziomu faktur wystawianych dla klientow serwisu. Zbudujemy
efektywng Sciezke upominawczg i dodamy wpis dtuznika do bazy KRD BIG S.A. jako element

dyscyplinujgcy szczegolnie ucigzliwych klientow.

Standaryzacje procesow

Ustandaryzowanie procesow obstugi ptatnosci w catej sieci dealerskiej pozwoli na bardziej

spojne i efektywne zarzgdzanie naleznosciami oraz ograniczy ryzyko braku ich uregulowania.



Czas realizacji i koszty

Wdrozenie od strony technologicznej po naszej stronie to jedynie kilka dni pracy. Dla Twojej firmy

to niewielka zmiana, ale wieksze efekty i nizsze koszty.

Koszty zalezne sg od liczby klientow Twojego serwisu i ilosci zweryfikowanych kontrahentow.

Wielokrotnie nizsze od efektdw.

Dlaczego warto?

+/ zwiekszysz satysfakcje z usprawnionego procesu rozliczen (odroczona ptatnosc¢

jest standardem w relacji B2B)

v/ zmniejszysz ilo$¢ ptatnosci opéznionych i poprawisz wskaznik ptynnosci

finansowej Twoich stacji

+/ ograniczysz ryzyko braku pfatnosci po stronie klientéw serwisu przy zachowaniu

wysokich poziomow akceptadji

+ ustandaryzujesz procesy w tym obszarze dla wszystkich punktéw obstugi

serwisowej, nalezacych do Twojej sieci



Zastanawiasz sie, jak usprawnic procesy zwigzane z ptatnosciami

| poprawic relacje z klientami?

Podczas rozmowy przedstawie Ci sprawdzone przeze mnie metody.

Daniel Bialik

Od ponad 22 lat stale rozwijam swoje umiejetnosci, ktore przede wszystkim
koncentrujg sie na komunikacji z klientem. Od 14 lat dziatam w branzy automotive, a od
2022 roku w Kaczmarski Group zajmuje sie obstugg dealerow samochodowych, stagdji
serwisowych oraz dystrybutoréow czesci. Moje doswiadczenie pozwala mi budowac
trwate relacje biznesowe, wspiera¢ klientéw w ich strategicznych decyzjach

I w 0sigganych celach.

Skontaktuj sie ze mnga!

Qs 725990292 (@ d.bialik@krd.pl




