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Copyright i zasady
korzystania =5

Ten przewodnik ma charakter edukacyjny i praktyczny.

Zostat stworzony, aby pomoc Ci swiadomie przemyslec

wycene ustug napraw i konserwacji skuterow, roweréw, L

motocykli oraz innych lekkich pojazdéw elektrycznych.
Ostateczna decyzja o cenie zawsze nalezy do Ciebie

jako ustugodawcy.

Zasady korzystania

Przewodnik wspiera decyzje cenowe, ale nie narzuca jednej
wiasciwej ceny.

Dostosuj wyliczenia do wtasnych kosztow warsztatu,
procesow i marzy.
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Przyktady i dane maja charakter pogladowy - sg punktem
wyjscia do Twoich obliczen.

Rzeczywiste koszty i warunki rynkowe mogg sie réznic
w zaleznosci od lokalizacji i czasu.

Zawsze zweryfikuj czesci i zakres ustugi
przed podaniem ceny.
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Korzystaj z arkuszy roboczych, aby zbudowac
wiasny system wyceny, ktory dziata dla Ciebie.

Wazne
Przewodnik nie zastepuje porady ksiegowej, podatkowej,

prawnej ani technicznej.

I
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Jak korzystac
z przewodnika

Ten przewodnik powstat, aby poméc Ci logicznie myslec

o wycenie | budowac wtasny system. Korzystaj z niego krok O
po kroku — w praktyce warsztatowej | przy kazdym zleceniu. 8@%
Dla kogo jest

o _‘QT Ocen zlecenie ten materiat?
'U" e
o —

Zrozum zakres prac, typ pojazdu _ ,
- ® serwis skuterow
oraz prawdopodobny problem.
e ey . elektrycznych
To punkt wyjscia do trafnej] wyceny.

® serwis rowerow

elektrycznych
e — Policz prog optacalnosci ® serwis motocykli
ggn Poznaj swoje koszty state, koszty S _E:ETWiE hulajndg
0 D[I zmienne oraz stawke roboczogodziny. ' '”_”YCh: lekkich
To Twoja baza decyzyjna. Pojazdow
elektrycznych
e Zt6z cene z elementow ,
Uwzglednij diagnostyke, robocizne, 'Q'
czesci, ryzyko, logistyke i pilnosé,
gdzie to potrzebne. Wskazowka

Arkusze robocze najlepiej
o Zapisz I komunikuj wypetnia¢ na realnych

przyktadach z Twojego
warsztatu — dzieki temu
stajg sie naprawde
sktada i dlaczego taka jest. uzytecznym narzedziem.

Zapisz wycene w przejrzysty sposéb
i wyttumacz klientowi, z czego sie
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MODUt 01

Fundamenty
wyceny

Ten modut pomoze Ci zrozumiec, co naprawde ksztattuje
cene ustugi.

Dzieki temu bedziesz lepiej przygotowany do podejmowania
swiadomych decyzji cenowych i prowadzenia zyskownej dziatalnosci.
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Cena to nie tylko czas pracy

7 elementow wptywajacych na cene

Koszt, cena i zysk — trzy rézne pojecia
Dlaczego najnizsza cena moze byc¢ problemem

Cztery pytania przed podaniem ceny

Karta szybkiej oceny zlecenia
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Cena to nie
tylko czas pracy

Widoczny czas naprawy to tylko czesc catej ustugi. Za fachowg naprawg
stoi wiedza, przygotowanie, odpowiedzialnosé oraz wiele dziatan,

ktorych klient nie widzi, ale ktore maja realny koszt. Dlatego cena
powinna odzwierciedlac petng wartosc, jaka dostarczasz.

il
W — L ”
-=| Co wchodzi w cene oprocz czasu pracy
o Wiedza Czesci
d;-” i doswiadczenie i materiaty
Lata praktyki, szkolenia +1‘. *-" Koszt czesci, materiatow
i umiejetnosc trafnej . s eksploatacyjnych oraz
oceny problemu. . ich dostepnosé.
9 Diagnostyka /_\ \ e Odpowiedzialnosc
| i ko
Czas i sprzet potrzebny ~""""° e+ s I ryzy
do wilasciwego Gwarancja, bezpieczenstwo
zdiagnozowania usterki. pojazdu i ryzyko bleddw,
— e, ktore bierzesz na siebie.
Przygotowanie 6 Kontakt z klientem
| organizacja treeees O i rozliczenie
Planowanie pracy, dobor 5 Doradztwo, uzgodnienia,

118
I

narzedzi, dokumentacja faktura, obstuga posprzedazna
1 przygotowanie stanowiska. i rozliczenia.

éIé Spojrz na roznice

{0 Klient widzi

Tylko czas naprawy

@ Ty uwzgledniasz

Catg prace sktadajaca sie na ustuge

Minuty lub godziny, Wiedze, przygotowanie, diagnostyke,
gdy pracujesz z narzedziem czesci, odpowiedzialnosc, kontakt
w reku. z klientem i rozliczenia.

Whiosek

Dobra cena odzwierciedla petng wartosc i realny koszt ustugi,
a nie tylko minuty spedzone z narzedziem w dtoni.
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7 elementow
wptywajagcych na cene

Kazda ustuga jest inna, dlatego na ostateczng cene wptywa kilka

kluczowych czynnikéw. Oto siedem najwazniejszych z nich.

(2

v - [_ O
Vv -
Q|| £ N
Czas pracy Diagnostyka Poziom trudnosci Czesci | materiaty

<

i

Jakosc, dostepnosc
| cena czesci oraz
materiatdéw majg znaczenie.

Bardziej skomplikowane
naprawy wymagaja
doswiadczenia i precyzji.

Doktadne rozpoznanie
problemu wymaga czasu
i odpowiednich narzedzi.

[6%

Dojazd i logistyka

Im wiecej czasu zajmuje
naprawa, tym wiekszy
wplyw na cene ustugi.

5

6

Ryzyko i odpowiedzialnos¢ Pilnosc¢ terminu

Wieksze ryzyko uszkodzen
lub odpowiedzialnosci wptywa
na wycene ustugi.

06 Przewodnik po cenach

Najwazniejsze
Ostateczna cena to zwykle kombinacja kilku czynnikow, a nie tylko jednego.
Dlatego kazda wycena powinna byc¢ indywidualna | dopasowana do zlecenia.

Odlegtosé, czas dojazdu
| warunki pracy w terenie
moga zwiekszy¢ koszty.

Krotszy czas realizacji lub
interwencje awaryjne moga
podniesc cene ustugi.
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Koszt,cenaizysk— —
trzy rozne pojecia

Wycena ustug zaczyna sie od zrozumienia trzech podstawowych /

pojec: kosztu, ceny i zysku. Czesto sg mylone, a kazde z nich
oznacza co$ innego. Swiadome ich rozréznianie pomaga podejmowaé
lepsze decyzje cenowe | budowac stabilny, rentowny biznes.

Co oznacza? Co obejmuje? Dlaczego to wazne?

e materiaty i czesci
Wszystkie wydatki e robocizne Pokazuje, ile naprawde kosztuje
= poniesione na wykonanie e czas pracy Cie wykonanie ustugi.
ustugi. e koszty state przypisane Bez znajomosci kosztéw fatwo
Koszt do ustugi (np. czynsz, pracowac ,na stracie”.
narzedzia, energia)
e koszty
Kwota, ktorg klient ptaci e marze (2ysk) To ona wptywa na decyzje
za Twoja ustuge. e korekty za wartoéé dla klienta, postrzeganie wartosci
i ' nie Twojej firmy.
CEI'IH Kiienta i ryzyko | pozycjonowanie woje| firmy.
/\/I _ . ¢ wynagrodzenie za Twoja _ g o g
Ll Kwota, ktora zostaje po : B Daje stabilnosc finansowa,
g | prace i rozwoj

: h . I i e
pokryciu wszystkic o' podliszkea finansawa pozwala rozwijac firme

kosztow. | reagowac na zmiany rynku.
ZYSI( » srodki na inwestycje g &

= | ~7  Marza | Korekty za -
E Koszty | + | [Hﬂ (Twdj zysk) | + wartosc/ryzyko | ™ Cena

Ny

Cena | — Koszty = A~ Zysk
O |-G~ |-

Przykiad z praktyki
i Niska cena nie zawsze oznacza realny zysk.
#  Koszt ustugi 120 zt yzy
Jesli nie uwzglednisz wszystkich kosztow,
O Cena ustugi 180 zt ryzyka i wartosci, mozesz miec wrazenie zysku,
ktorego w rzeczywistosci nie ma.
flﬂ Zysk brutto (cena — koszty) 60 2} Lepiej policzy¢ doktadnie i mie¢ pewnosc,

niz pracowac wiecej za mniej.

07 Przewodnik po cenach
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Dlaczego najnizsza

cena moze byc
problemem

Konkurowanie tylko najnizszg ceng moze pozornie przyciggac zlecenia,

ale w diuzsze| perspektywie prowadzi do ukrytych kosztow, stresu i spadku

jakosci ustug. Ponizej znajdziesz najwazniejsze konsekwencje takiej strategii.

Zbyt mata marza
Nie wystarcza na pokrycie wszystkich kosztow, zostawia niewiele
na rozwoj i powoduje, ze wystarczy jeden problem, by pracowac na stracie.

Brak miejsca na poprawki i ryzyko
Niska marza nie zostawia bufora na nieprzewidziane sytuacje,
reklamacje czy dodatkowsg prace.

Presja czasu i spadek jakosci
Aby zmiescic sie w niskie] cenie, skraca sie czas pracy | pomija szczegoty,
co obniza jakosc i zwieksza ryzyko btedow.

Trudnos¢ w inwestowaniu w narzedzia i rozwoj

Brak srodkéw na dobre narzedzia, szkolenia | nowe technologie
ogranicza mozliwosci warsztatu i Twojg konkurencyjnosc.

Przyciaganie klientow, ktorzy oceniajg wytacznie cene
Tacy klienci rzadziej doceniajg jakosé, czescie] porownujg i trudniej
zbudowac z nimi dtugotrwatg wspdiprace.

®© O ©®© © @
X N & © @

| Niska cena ~ Zdrowa cena
' @ Tymczasowe zlecenia, brak lojalnosci Zadowoleni klienci i dtuzsza wspotpraca
® State ryzyko straty lub przecigzenia | Stabilnos¢ finansowa i wieksze bezpieczenstwo
| @ Ograniczony rozwdj i nizsza jakos¢ ustug ) Lepsze narzedzia, rozwdj i wysoka jakosc¢ ustug
Pamietaj

Uczciwa cena powinna by¢ zrownowazona - dobra dla klienta, ale tez zrownowazona
i mozliwa do utrzymania dla Ciebie oraz Twojego warsztatu.

08 Przewodnik po cenach
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Cztery pytania
przed podaniem ceny

Odpowiedzenie na te pytania przed wyceng pomaga unikngc zanizania
ceny | nieporozumien z klientem.

Co doktadnie obejmuje
ustuga?

» zakres prac

» czescii materiaty

» demontaz / montaz
e testy | odbior

9 Jak duzo czasu i jakich
° zasobow wymaga?

e czas realizacji

» potrzebne zasoby (narzedzia,
urzgdzenia, osoby)

» dojazd i logistyka

e Jakie ryzyko lub
niepewnosc¢ jest
zwigzane ze zleceniem?

* nieznane usterki
» dostepnosé czescl
» odpowiedzialnosc | gwarancija

o Czy sa dodatkowe czynniki,
{@:} ktore powinny wptynaé
na cene?
« termin realizacji
» pilnosc zlecenia

» warunki pracy lub miejsca
» specyficzne wymagania klienta

.= Szybkie sprawdzenie

[:] zakres potwierdzony D czesci zweryfikowane D czas oszacowany D cena zapisana

09 Przewodnik po cenach
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Karta szybkiej
oceny zlecenia

Szybka ocena przed wyceng. Pomaga okreslic zakres pracy,

czas, koszty | ryzyka zanim podasz cene.

Podstawowe informacje

- T
8 = Data: : Marka / model:
e Klient: Objaw / problem:
Typ pojazdu:
Zakres zlecenia
g : Krétki opis pracy:
u —

Rodzaj: E] naprawa [:] przeglad D diagnostyka D inna:

Czy obejmuje czesci? G tak D nie Czy obejmuje dojazd?

Szacowanie pracy

Przewidywany czas: h Poziom trudnosci: D niski
Potrzebne narzedzia / wyposazenie:
Diagnostyka: [:] nie potrzebna D podstawowa D Zaawansowana
Koszty i ryzyka
Czesci / materialy: ; zt Mozliwe komplikacje:
Dojazd / logistyka: D nie dotyczy [:I lokalnie [:] poza miasto Pilnosc:
Decyzja wstepna
potrzebna dodatkowa

D wycena gotowa

diagnostyka
—| Podsumowanie
00o0|  Cazas (h): 5 Czedei (2t): . ; Robocizna (zt):
oold

— Uwagi:

10 Przewodnik po cenach
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D sredni E] wysoki

[j zwykla D pilna

czekam na
wycene czesci
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MODUt 02

Twoj prog
optacalnosc

Ten modut pomoze Ci obliczy¢ minimalny poziom cen,

przy ktérym Twoja praca zaczyna sie optacac.
Dzieki temu zrozumiesz prawdziwe koszty prowadzenia
warsztatu i podejmiesz lepsze decyzje cenowe.

F o | —[ﬁ O

58 2t
M e \

Koszty state warsztatu

Koszty zmienne pojedynczej ustugi

lle naprawde kosztuje godzina Twojej pracy
Czas niewidoczny dla klienta

Minimalna stawka robocizny — wzor
Przyktad obliczenia krok po kroku

Arkusz: moj prog optacalnosci

11 Przewodnik po cenach
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Koszty
state warsztatu

Koszty state to wydatki, ktére ponosisz regularnie, niezaleznie od liczby zlecen.
Wystepuja co miesigc | muszg byc¢ pokryte, nawet jesli warsztat stoi.
Zrozumienie i kontrola kosztow statych to podstawa zdrowego biznesu.

% el iadis czynsz za lokal, prad, woda, gaz, |
y B PTTIROY,
. s abonament telefoniczny,
‘ . *‘E‘*l telefon i internet internet stacionarny, ewent, TV | zt
- : i ustugi biura rachunkowego
6oa| ksiggowosc : ' e At te i ita o)
ca0 &9 kadry i ptace Bt
@ ubezpieczenie OC dziatalnosci, ubezpieczenie mienia, 4
NNW, ubezpieczenie pracownikow R
ﬁ leasing / raty raty leasingowe lub kredytowe {
Iu o >3 sprzi;-t, pﬂjazd}ﬂ wypﬂsaienie ............. . b s il
| oprogramowanie program do warsztatu, systemy .
| subskrypcje diagnozy, chmura, narzedzia online i ) i Wk
%:,} marketing reklamy online, strona www, »
wizytowki, materiaty promocyjne J il Gk i R SRR ST
- ; ZUS, podatek dochodowy,
| podatkiisktadki P ! 2t
inne obowigzkowe optaty
@ T T np. ochrona, szkolenia okresowe, 5t
y utrzymanie terenu itp. |

koszty state istniejg takze wtedy, gdy w danym dniu nie wykonujesz zadnej ustugi.

I

Suma kosztow statych / miesiagc = zt

12 Przewodnik po cenach
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Koszty zmienne
pojedynczej ustugi 7

Koszty zmienne pojawiajg sie tylko wtedy, gdy wykonujesz konkretng ustuge.

Roznig sie zlecenie po zleceniu w zaleznosci od zakresu prac i potrzeb klienta.

Dlatego zawsze licz je dla danego zamowienia.

m Przyktad Koszt dla tej ustugi

materiaty
eksploatacyjne

drobne elementy
montazowe

energia / fadowanie /
zuzycie

opakowanie /
czyszczenie

transport /
wysytka czesci

zewnetrzna pomoc /
podwykonawca

inne koszty
Zmienne

np. rekawice, smary, srodki
czyszczace, tasmy

np. sruby, kotki, opaski,
wkiadki, uszczelki

np. prad do narzedzi,
sprezone powietrze, paliwo

np. folie, worki, srodki
czyszczace, dezynfekcja

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

llllllllllllllllllllllll

np. kurier, przejazd do klienta,

Koszt przesytki

np. ustuga spawania,
druk 3D, programowanie

np. licencja jednorazowa,
wynajem sprzetu na dzien

Sprawdz przed wyceng

13 Przewodnik po cenach

czy uwzglednitem materiaty?
czy policzytem drobne elementy?

czy nie licze tego samego podwojnie?

llllllllllllllllllllllll

llllllllllllllllllllllll

Koszty zmienne liczy sie dla
konkretnego zlecenia,

a nie dla catego miesigca.
Dzieki temu Twoje wyceny
sg doktadne | dopasowane
do rzeczywistosci.

~
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%
s
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£
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¥
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lle naprawde kosztuje
godzina Twojej pracy

Aby ustalac ceny swiadomie, musisz wiedziec, ile kosztuje Cie jedna godzina
Twojej pracy. To nie tylko pensja — w gre wchodza wszystkie koszty prowadzenia

dziatalnosci oraz czas, w ktorym mozesz realnie pracowac dla klientow.

ses| Wzor na koszt 1 godziny pracy
3+ U
: 2 =) + =
Koszty state Twoje Rezerwa /
wynagrodzenie rozwaoj
il

o —
o —

Jak to policzyc? 3 kroki

Okresl realnie
sprzedawalne godziny

®

Policz, ile godzin w miesiacu
faktycznie mozesz przeznaczyc
na prace dla klientow. Otworz sie
na rzeczywistosc, nie optymizm.

o Zsumuj miesieczne koszty

%

Doda) koszty state (np. czynsz,
ubezpieczenia, narzedzia, ksiegowosc,
marketing) + Twoje wynagrodzenie

+ rezerwe na rozwo) | nieprzewidziane
wydatki (np. 10-15%).

O

Liczba realnie
sprzedawalnych
godzin

Koszt

1 godziny
pracy

0 Podziel i sprawdz wynik

—

000
0oo
0oo

Podziel taczny miesieczny koszt
przez liczbe realnie sprzedawalnych
godzin. To Twoj minimalny koszt

1 godziny pracy.

AE Nie myl obecnosci w pracy z czasem sprzedanym klientom

160 godzin

obecnosci w pracy
Godziny w biurze/warsztacie.
Spotkania, administracja,
dojazdy, przerwy, nauka.

+ o=

Im mniej godzin realnie sprzedajesz, tym wyzszy koszt jednej godziny.

100 godzin
sprzedanych klientom

Godziny realnie poswiecone
na platna prace dla klientow.
To one generujg przychod.

Zwieksz sprzedaz czasu klientom, a Twoje ceny stana sie bardziej efektywne.

14 Przewodnik po cenach
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Czas niewidoczny
dla klienta

Wiele dziatann w warsztacie nie jest widocznych dla klienta, ale zajmuje realny czas

| wptywa na jakosc ustugi. To czas, ktory rowniez powinien byc uwzgledniony

w kalkulacji ceny.

Co robisz, zanim i po naprawie — poza czasem widocznym dla klienta

O © 0 0 o0
”’TE iy E] Q o o @ Bk j‘@ M ;[5:—] g }zl’

Przyjecie Rozmowa Wstepna Zamowienie / Testy po Kontakt Faktura
pojazdu i ustalenia ocena odbioér czesci naprawie Z klientem | wydanie

(0> Klient czesto widzi &) Ty realnie wykonujesz
ED == r'_".'li ‘= ;% ) .\ @

T L] Przyjecie Rozmowa Wstepna Zamdwienie /
‘ pojazdu | ustalenia ocena odbidor czesci
] —
Giéwnie naprawe i'@ [E] "7t
F'I:ECE F:r‘rzt,f p(f:]EI{:':lEhE, ktarg awaj Testy po Kontakt Faktura
od kilkudziesieciu minut do kilku godzin. naprawie z klientem i wydanie
Klient widzi tylko czes¢ procesu. Kazda z tych czynnosci to realny czas
Reszta jest niewidoczna. I koszt Twojej pracy.

Jesli nie liczysz czasu niewidocznego, zanizasz cene ustugi.

Policz caty proces — od przyjecia pojazdu do wydania faktury.
Tylko wtedy Twoja wycena bedzie uczciwa i optacalna.
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Minimalna
stawka robocizny —
WZOr

Ten wzor pozwala policzy¢ Twojg minimalna stawke za godzine pracy,

aby pokryc koszty i wynagrodzenie oraz budowac stabilny biznes.

Minimalna stawka ( koszty state + Twoje wynagrodzenie + rezerwa / rozwoj )

robocizn
y liczba realnie sprzedawalnych godzin

o —

-=| Co oznaczaja elementy wzoru?

Miesieczne koszty dziatalnosci niezalezne od liczby zlecen.
np. czynsz, media, ubezpieczenia, ksiegowosc, marketing.

Koszty state

)

1

Twuje Kwota, ktdrg chcesz wyptacac sobie co miesiac
wynagrndzenie za prowadzenie i rozwoj firmy.

]
/J Rezerwa / rozwéi Srodki na rozwdj, inwestycje, szkolenia oraz poduszke
I | I I ) bezpieczenstwa (minimum 10-20% wynagrodzenia).
Liczba realnie Godziny, ktore faktycznie mozesz sprzedac klientom w miesigcu.
0 sprzedawalnych To nie 8 h x dni robocze — odlicz obstuge, przerwy, dojazdy,
gndzin biuro | nieplanowane przerwy.

To jest minimalna baza robocizny.
Nie zawiera jeszcze czesci, specjalnego ryzyka, dojazdu ani pilnosci.

C_J| Jesli wynik wynosi @ kazda wycena ponizej
110 zt/h,

o0ioo
oioo
oo

tej stawki wymaga ostroznosci.
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Przyktad obliczenia
kKrok po kroku

Pokazemy, jak obliczy¢ minimalng, optacalng stawke robocizny na godzine.
Uzyj swoich danych, aby ustalic wiasng stawke.

n :; Zbierz swoje koszty miesieczne
. @ Koszty state / miesigc 4 500 zi
i% Twoje wynagrodzenie 6 000 zt
{?_) Rezerwa | rozwoj 1 500 zt
Razem 12 000 zt
g ﬁ Zsumuj wszystkie koszty
0o

Koszty state 4 500 zt i Razem
+ Wynagrodzenie 6 000 zt 12 000 zi
+ Rezerwa 1 500 zt :

B ® Podziel przez realnie sprzedawalne godziny

Koszm koszty Realnie sprzedawalne Minimalna stawka
miesieczne + godziny S robocizny
12 000 zt 100 h 120 zt/h

n g(l) Zinterpretuj wynik

Aby pokry¢ koszty, wyptacic¢ sobie wynagrodzenie | miec¢ rezerwe,
Twoja minimalna optacalna stawka robocizny wynosi 120 zt za godzine.

% Zastosuj w praktyce

Ustuga Stawka minimaalna — Minimalna robocizna

15 h X 120 zi/h = 180 zt

To nadal baza — czesci i dodatki wyceniasz osobno.
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Arkusz: moj
prog optacalnosci

Wypetnij arkusz krok po kroku. Dzieki temu poznasz minimalng stawke robocizny,

ktora pozwoli Ci pokryc koszty i pracowac z zyskiem.

n Koszty state / miesiac i-
Nazwa kosztu Kwota (zt) Uwagi
1 zt
2. zt
3. zt
4, zt
o zt
Razem koszty state / miesigc ‘ ] zt
E Moje wynagrodzenie % B Rezerwa / rozwoj @
lle chcesz zarabiac ,na reke” miesiecznie Kwota miesiecznie na nieprzewidziane wydatki,
Za swoj3 prace? podatki, inwestycje | rozwdoj.
zt / miesigc zt / miesiac

ﬂ Liczba realnie sprzedawalnych godzin @

lle godzin w miesigcu realnie mozesz sprzedaé klientom?
(po odjeciu czasu na przerwy, dojazdy, administracje, itp.)

E Wynik ﬁlﬁ

Koszty state Maje Rezerwa / Godziny
/ miesiac i wynagrodzenie 4 rozwoj . sprzedawalne

godz. / miesiac

Fd zt zt godz.

Moja minimalna stawka robocizny = [ ] zt/ h

o Szybka checklista D czy wpisatem : D czy liczba godzin | D czy wynik daje mi
o Zanim zaczniesz wyceniac: wszystkie koszty? jest realistyczna? bezpieczenstwo?
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&

Od diagnozy
cdo ceny

Ten modut pokazuje, jak zbudowac cene konkretnej ustugi

krok po kroku — od diagnozy problemu, przez prace, czesci
I materiaty, ryzyko oraz logistyke, az po pilnosc i wycene koncowa.

Dzieki temu Twoje ceny bedg przemyslane, uzasadnione

| akceptowane przez klientow.

""" 2| {7

\ J .

Model 6 sktadnikow ceny
Diagnostyka jako osobna wartos¢
Poziom trudnosci i wymagane kompetencje

Czesci, materiaty i drobne elementy

N
S

Ryzyko, odpowiedzialnosc i nieprzewidziane komplikacje
Dojazd, odbior i ustugi poza warsztatem

Pilnosc i priorytetowe terminy

N
~J

Kalkulator ceny ustugi
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Model 6 sktadnikow ceny

Solidna cena to zwykle efekt kilku elementdw, a nie tylko czasu pracy.

Uwzglednienie wszystkich istotnych sktadnikow pomaga budowac uczciwe,
konkurencyjne | optacalne wyceny.

&
b

Diagnostyka Robocizna

Czas | wiedza potrzebne, . ’
aby trafnie zidentyfikowac

Wynagrodzenie za czas pracy

0 | posiadane kompetencje.
problem.

3 —~gecoly O

{E\sz LR =T I:IDD i

$ 35
Czesci | materiaty B Ryzyko i odpowiedzialnos¢
Koszt elementdw | materiatow !rf \1\ Pokrycie ryzyka btedow, gwarancji

niezbednych do wykonania / \ | odpowiedzialnosci za efekt.

ustugi.

o. 6.

Dojazd / logistyka Pilnos¢ terminu
Koszty dojazdu, transportu Dodatkowy koszt realizacji

| organizacji pracy poza warsztatem. w krotszym czasie.

- 0-8-8+-0-8-+0
Cena ustugi =
Diagnostyka Robocizna Czesci Ryzyko i Dojazd / Pilnos¢
i materialy odpowiedzialnos¢ logistyka terminu
Najwazniejsze

Nie kazde zlecenie wymaga wszystkich 6 sktadnikow.
Kazda wycene warto swiadomie przeanalizowac pod tym katem.
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MODUL 03

Diagnostyka jako
osobna wartosc

Diagnostyka to nie tylko ,sprawdzenie”.
To proces, ktéry wymaga czasu, narzedzi, wiedzy | odpowiedzialnosci.
Dlatego moze by¢ wyceniany jako osobna wartosc, niezaleznie od naprawy.

o Co obejmuje diagnostyka?

Wywiad : npis nbjawu Zbie‘ram szczegc:rly t?d klientLE, aby:r ;rozumieé,
co sie dzieje i w jakich okolicznosciach.
Ogledziny Sprawdzam widoczne elementy i warunki pracy,
i weryﬁkacja aby wykluczy¢ oczywiste przyczyny.

: konuje pomiary i testy, uzywajac odpowiednich
Pomiary / testy Wykonuje pomiary i testy, uzywajac odpowiedni

narzedzi diagnostycznych.

T Analizuje wyniki | ograniczam liczbe mozliwych
ZHWQEEHIE przyczyn b 9 ¢ i
przyczyn problemu.

— I Whiosek i reknmendacja Formutuje wniosek | proponuje dalsze dziatania,
~/  dalszych krokéw z ewentualng wyceng naprawy.

Kiedy liczy¢ diagnostyke osobno?

® nieznana usterka e brak pewnosci co do zakresu naprawy

e Kkilka mozliwych przyczyn e klient chce najpierw rozpoznac problem

Przyktad komunikatu dla klienta

Najpierw wykonam diagnostyke, aby potwierdzi¢ przyczyne problemu.
Po jej zakonczeniu podam dokiadniejsza wycene naprawy.

Diagnostyka nie zawsze konczy sie naprawa,
ale zawsze jest realng ustuga.
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MODUL 03

Poziom trudnosci
| wymagane kompetencje

Dwie naprawy o podobnym efekcie wizualnym moga wymagac

zupetnie innego poziomu umiejetnosci, narzedzi, ryzyka i podejmowania decyzji.

Zrozumienie tego pomaga uczciwie wyceni¢ ustuge i ograniczyc niepotrzebne straty.

) Niski

=] Typowe cechy

+ latwy dostep do elementu

» prosta procedura

« niewielka liczba etapow

+ niskie ryzyko uszkodzen

* nie wymaga doswiadczenia

M Co zwieksza trudnosé

O [I[l » utrudniony dostep
* wiece| etapow pracy
+ wiece] demontazu

+ praca w ograniczone
przestrzeni

wysoka odpowiedzialnosc

Wptyw na cene
Niski poziom trudnosci

OZNacza niZzszy czas pracy,
mniejsze ryzyko i nizsza cene.

Wphyw na cene — niewielki.

+ umiarkowany dostep
+ kilka etapow pracy
+ standardowe narzedzia

* umiarkowane ryzyko
uszkodzen

* wymagana wprawa

, 7 Co zwieksza trudnosc

» koniecznos¢ diagnozy

» wiece] demontazu

« praca z elementami
delikatnymi

» koniecznosc dopasowania
komponentow

(i °Y Wplyw na ceng
Sredni poziom trudnosci
to dluzszy czas pracy,
wieksza odpowiedzialnosé

| wy2sza cena.

Wplyw na cene — umiarkowany.

& Wysoki

Typowe cechy

utrudniony lub ograniczony
dostep

zlozona procedura

wiele etapow pracy

wysokie ryzyko uszkodzen
wymnaga duzeqo dodwiadczenia
| precyzji

Co zwieksza trudnosc

koniecznosc diagnostyki
Zaawansowanej
specjalistyczne narzedzia
| wyposazenie

praca pod wysoka
odpowiedzialnoscia

ryzyko kosztownych bledow

Wptyw na cene

Wysoki poziom trudnosci
to znacznie diuzszy czas,

wysokie ryzyko | odpowiedzialnose.
Wptyw na cene — Znaczacy.

Pytania
pomocnicze

Czy kazdy
serwisant zrobi to
rownie pewnie?

Czy tatwo
popelnic kosztowny
blad?

Czy potrzebujesz
specjalnego
sprzetu?

Czy problem
wymaga
doswiadczenia
diagnostycznego?

Im wieksza trudnosc i odpowiedzialnos¢ wykonania,
tym mocniej powinno to by¢ widoczne w cenie.

22 Przewodnik po cenach



PRAKTYCZNY
WARSZTAT
BIZNES

Czesci, materiaty
| drobne elementy

Koszt czesci to nie tylko cena gtéwnego elementu. Trzeba uwzgledni¢ materiaty
pomocnicze, drobne elementy oraz koszty ich zakupu | dostawy.

Pominiecie ich moze spowodowac, ze ustuga bedzie niedoszacowana.

Element

czesc gtowna

@ materiaty

eksploatacyjne
E drobne elementy
® montazowe
srodki czyszczace /
zabezpieczajgce

&> koszt zaméwienia /
h’ odbioru czesci

D sruby [:] opaski

Co uwzglednic?

Model, wersja, kompatybilnosé,
jakosé (OEM / zamiennik),
dostepnosc, gwarancja.

Olej, ptyny, filtry, uszczelki,
wktady, chemia itp.

éruby, nakretki, podktadki, kotki,
ztaczki, klipsy, opaski itp.

Srodki do czyszczenia, odttuszczacze,

smary, preparaty antykorozyjne,
kleje, tasmy itp.

Wysytka, kurier, paliwo, optaty
za odbidr osobisty, prowizje.

° O czym tatwo zapomniec?

F L O & B

D tasmy

[j uszczelki

(] smary

Uwagi do wyceny

Réznice cenowe miedzy wersjami
moga byé¢ duze.
Sprawdz dostepnosc i czas dostawy.

Dobierz iloé¢ zgodnie z zakresem
pracy | zaleceniami producenta.

Mate elementy czesto sa niezbedne
do prawidtowego montazu.
Zsumuj ich koszt.

Wilicz zuzycie na catos¢ pracy,
nie tylko na jeden element.

Koszty logistyczne rowniez
wlicz w wycene.

®

D CZas

Zamawiania

D koszt

wysytki

Jesli czes¢ wymaga dodatkowego czasu na dobor, odbior lub reklamacie,
to réwniez moze wptywac na cene ustugi.

— £ i
e !(nszt czesci
ooof i materiatow

23 Przewodnik po cenach

= czes¢gitowna +

dodatki

4+ logistyka zakupu



PRAKTYCZNY
WARSZTAT
BIZNES

Ryzyko, odpowiedzialnosé
| nieprzewidziane
komplikacje

Nie kazda ustuga jest taka sama. Niektére zlecenia niosa ze sobg wieksze ryzyko

techniczne, finansowe lub wizerunkowe. Twoja wycena powinna swiadomie
uwzgledniac to ryzyko, chronigc Twoj warsztat | zapewniajac spokoj po obu stronach.

el . . ? .2
Ryzyko r Ryzyko Odpowiedzialnos¢
techniczne v—| organizacyjne za efekt
Zwiazane z niepewnoscia Zwigzane z czasem, dostepem Zwiazana z wplywem uslugi
co do stanu, konstrukeji do zasobodw i koordynacja. na bezpieczenstwo, komfort
lub reakeji pojazdu. lub wartos¢ pojazdu.
Przyktady: Przyktady: Przyktady:
* nietypowe usterki trudne » oczekiwanie na czesci » elementy wptywajace na
do zdiagnozowania « praca zalezna od zewnetrznych bezpieczenstwo
+ starsze pojazdy o duzym dostawcow « praca widoczna i oceniana
ZUZYyciu * koniecznosc¢ demontazu wielu przez klienta
« nietypowe lub modyfikowane elementow » mozliwe roszczenia
rozwiazania » nieprzewidywalnosé czasu gwarancyjne lub reklamacje
realizacji
.
Sygnaty ostrzegawcze [ Poziom ryzyka Interpretacja w wycenie |
: e : d ;
* nieznana historia pojazdu NISKIE - b ard{?.wa i
¥ Uwzglednij typowe czynniki
Ryzyko niewielkie

| przewidywany zakres pracy.

-

slady wczesniejszych napraw
— 1 UMIARKOWANE Dodaj bufor czasowy i finansowy

* ograniczony dostep do czesci ey : ; (np. 10-20%). Poinformuj klienta
N Ryzyko srednie o mozliwych zmiennych.

+ mozliwosc ujawnienia (
dodatk::wych usterek . Zaﬁtﬂﬁuj wyraznie wyzszy bufor
@ PODWYZSZONE (np. 20-30% lub wiecej). Okresl zakres,
+ delikatne lub kosztowne elementy Ryzyko wysokie warunki i mozliwe ograniczenia.
| Nie chodzi o straszenie klienta.
. Chodzi o uczciwe uwzglednienie odpowiedzialnosci, ktora bierzesz na siebie.
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Dojazd, odbior
| ustugi poza warsztatem

Praca mobilna lub dodatkowa logistyka czesto pochtania czas i zasoby.
Nie powinny jednak ,znika¢"” w finalnej kwocie bez refleksji. Uwzglednij je

W wycenie w sposob jasny | konsekwentny — tak, abys pracowat swiadomie,
a klient doktadnie wiedziat, za co ptaci.

Co moze wejs¢ do wyceny?

Czas potrzebny na dojazd do klienta

Czas dojazdu : ,
| powrét do warsztatu.

Paliwo, amortyzacja pojazdu, serwis

Koszt paliwa / transportu i inne koszty zwiazane z transportem.

Czas | naktad pracy potrzebny na bezpieczny

Zatadunek i odbior pﬂjazdu zatadunek, odbidr i zabezpieczenie pojazdu.

i Ograni dostep d dzi, da,
Warunki pracy poza warsztatem graniczony:doctep €o harzed, pogaca
hatas, brak zaplecza technicznego.

Optaty parkingowe, bramki, zezwolenia,

Parkowanie / optaty / organizacja
/ P yf J ) koordynacja termindw i dostepow.

3 sposoby liczenia

; : Doliczenie czasu dojazdu

n Stata optata za dojazd a Stawka za kilometr 3 : )
do robocizny

Plusy: Plusy: Plusy:
* Prosta i zrozumiata dla klienta » Sprawiedliwa przy roznej odlegtosci e Uwazglednia realny czas pracy
* Szybka w wycenie * Dostosowana do realnych kosztow * Motywuje do dobre| organizacj
Kiedy stosowac? Kiedy stosowac? Kiedy stosowac?
Gdy obstugujesz klientow Gdy dojazdy maja zmienng Gdy dojazdy sg dtugie lub trudne
w okreslonym, statym obszarze. odlegtosc i kierunki. do przewidzenia.

=Y s al F e 5§
F Al 1S L
=

&' Klient powinien wiedziec, czy ptaci za sama naprawe, czy rowniez za logistyke ustugi.

25 Przewodnik po cenach



PRAKTYCZNY
WARSZTAT
BIZNES

MODUL 26

Pilnosc i priory

terminy

Skrocone terminy realizacji, interwencja awaryjna lub przesuniecie klienta
na poczatek kolejki majg wartosc. Wymagaja dodatkowego wysitku,
reorganizacji pracy lub ponoszenia wyzszych kosztow, dlatego moga

tetowe

wptywac na wycene.

|| %D | &

Standard Priorytet Pilne Awaryjne
Realizacja zgodnie Szybsza realizacja Realizacja w tym Natychmiastowa
z normalnym planem niz standardowo, samym dniu lub interwencja
pracy. w ramach dnia w bardzo krétkim lub realizacja
lub nastepnego dnia czasie. poza godzinami
roboczego. pracy.
Wptyw na cene: Wptyw na cene: Wptyw na cene: Wptyw na cene:
bez doptaty mozliwa niewielka zawiera doptate za zawiera znaczgcy
doptata przyspieszenie doptate

° Kiedy doptata jest uzasadniona?

e praca poza kolejnoscia,

e reorganizacja planu dnia,

e koniecznosc¢ szybkiego zdobycia czesci,

e praca po godzinach lub w niestandardowym terminie.

@ Jak komunikowac¢ sie z klientem?

‘ ‘ Moge zrealizowac zlecenie szybciej niz standardowo,
ale wymaga to priorytetowego terminu, dlatego cena bedzie wyzsza.

Pilnos¢ nie zawsze musi oznaczac¢ doptate — wazne, by decyzja byta
sSwiadoma i spojna w Twoim systemie.
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Kalkulator ceny ustugi

Ustal cene krok po kroku. Wypetnij, zsumuj elementy | przedstaw klientowi
jasng, uczciwag wycene.

e
n Opis zlecenia

Pojazd (marka / model / rok):

Problem / ocbjaw:

Zakres prac:

toa| Elementy ceny Kwota (zt)
aall
Diagnostyka
[e 9 _ zt
Sprawdzenie, testy, odczyty
Robocizna (czas x stawka)
Czas pracy (h) X Stawka (zt/h) Z{
@1 Czesci | materiaty i
@ Elementy, plyny, materiaty eksploatacyjne z
@ Ryzyko / rezerwa L
Nieprzewidziane sytuacje, tolerancja 4
@ Dojazd / logistyka i
Dojazd do klienta, transport, koszt logistyczny 2
._j Pilnosé
= : ! zt
Praca w krétszym czasie, priorytet
B @ Formula
{ Cena koncowa = suma wszystkich elementow
ﬁ L]
n —|  Podsumowanie
oo u
= Razem robocizna Razem dodatki Cena koncowa
+ —
zt zt zt

i
B v—| Szybka kontrola
W —
@ Czy uwzglednitern @ Czy cena jest @ Czy wycena jest jasna
wszystkie elementy? oplacalna? dla klienta?
C] tak D nie [:] tak D nie D tak D nie
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MODUt 04

Przecwicz
wycene

Ten modut pomoze Ci przetozyc rzeczywiste sytuacje serwisowe

na uporzadkowana wycene. Dzieki praktycznym scenariuszom
pocwiczysz analize przypadku, dobdr czesci, robocizny i ustug

oraz Swiadome uzasadnienie ceny.

Hﬁw "-:- o ;-" x\\
O— 7\ ----- ooo| ----- | | ----- ' |
= ) zt 515
Lﬂ— J uDD J ‘ﬂ-. "’f

Scenariusz: podstawowy przeglad

Scenariusz: usterka tadowania

Scenariusz: pojazd nie uruchamia sie

Scenariusz: wymiana czesci z dodatkowa diagnostyka

Scenariusz: nieznana usterka i trudny przypadek

Tabela poréwnawcza pieciu wycen
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MODUt 03

Scenariusz:
podstawowy przeglad

To przyktadowy scenariusz szkoleniowy. Nie ma jednej uniwersalnej

poprawnej ceny — liczy sie Twoja wycena dopasowana do sytuacii.

n Opis przypadku

p

%
Klient przywozi lekki
pojazd elektryczny

o)

@

na podstawowy
przeglad.

Cel:

Ogolna kontrola stanu,
sprawdzenie podstawowych
funkcii, szybka ocena zuzycia.

Zakres obejmuje:

» ogledziny pojazdu

» sprawdzenie hamulcow

+ sprawdzenie swiatet
 sprawdzenie opon

» sprawdzenie potgczen

» podstawowy test dziatania

Whiosek

a Na co zwroci¢ uwage? B Przyktadowa wycena

r

© @&

Czas pracy - realnie
oszacuj potrzebny
czas.

Czy potrzebna jest
drobna regulacja
lub korekta?

Czy potrzebne sa
materiaty

eksploatacyjne?

Czy pojazd wymaga
dodatkowej
diagnostyki?

\

Diagnostyka /
ocena wstepna

Robocizna

Drobne materiaty

Rezerwa na drobne
komplikacje

Razem

Podstawowy przeglad moze wygladac prosto, ale powinien obejmowac
przygotowanie, rzetelng ocene oraz uwzglednienie drobnych, ukrytych kosztow.
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Scenariusz: usterka tadowania

To przyktadowy scenariusz szkoleniowy. Nie ma jednej uniwersalne;

poprawnej ceny - liczy sie Twoja wycena dopasowana do sytuaciji.

n Opis przypadku a Na co zwrdci¢ uwage? B Przyktadowa wycena

i "\] A K

Klient zgtasza, Ze lekki

& - -
pojazd elektryczny nie
-

O e O taduje sie lub taduje sie

Potwierdz objaw Diagnostyka /

90 zt

| warunki ocena wstepna
wystepowania.

przerywanie.

G/;' Cel:
Ustali¢, czy problem

pochodzi z tadowarki,

portu tadowania, potaczen, Ocen stan portu Drobne materiaty 20 zt
Qe

Sprawd? tadowarke Robocizna 120 zt

| Zrodto zasilania.

baterii czy elektroniki. .: tadowania
| przewodow.
Zakres obejmuje: b A A R Rezerwa na drobne 30 7t
+ wywiad z klientem komplikacje

- Ustal, czy potrzebna
weryfikacja tadowarki i

kontrola gniazda tadowania

jest dalsza diagnostyka

podstawowe pomiary SR Razem 260 zt

ocena ztgczy

-

y
Whiosek
Problemy z tadowaniem czesto wymagajg wiecej niz jednej prostej kontrol,
dlatego diagnostyka i jasny zakres powinny by¢ widoczne w wycenie.

o
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MODUt 04

Scenariusz: pojazd
nie uruchamia sie

To przyktadowy scenariusz szkoleniowy. Nie ma jednej uniwersalnej

poprawne] ceny - liczy sie Twoja wycena dopasowana do sytuacji.

n Opis przypadku

nie uruchamia sie wcale.

Lekki pojazd elektryczny
[\
-

oy Klient zgtasza brak

jakiejkolwiek reakcji
po probie wlaczenia.

o/d' Cel:

© Sprawdzic, czy przyczyna
jest akumulator, bezpiecznik,
okablowanie, wyswietlacz /
stacyjka, kontroler czy inny

problem elektryczny.

Zakres obejmuje:
+ ogledziny
+ sprawdzenie stanu zasilania
» kontrola bezpiecznikow
i polaczen
» podstawowa weryfikacja
uktadu sterowania

~

-

Whiosek

Czy pojazd ma
napiecie | podstawowe
zasilanie?

Czy sq slady
uszkodzen lub
wczesniejszych
napraw?

Czy problem dotyczy
wyswietlacza /
stacyjki / kontrolera?

Czy zakres naprawy
jest juz pewny czy
potrzebna jest
szersza diagnostyka?

""'.

Diagnostyka /
ocena wstepna

Robocizna

Drobne materiaty

Rezerwa na drobne
komplikacje

Razem

Pojazd, ktory nie uruchamia sie, czesto ma niepewng przyczyne.

W wycenie warto ujg¢ diagnostyke oraz niewielki bufor bezpieczenstwa.
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Scenariusz: wymiana czesci
z dodatkowg diagnostyka

To przyktadowy scenariusz szkoleniowy. Pokazuje, jak wycena zmienia sie,

gdy wymiana czesci nadal wymaga potwierdzenia rzeczywistej przyczyny.

Opis przypadku Na co zwroci¢ uwage? Przyktadowa wycena
g¢ y y
’ ™ "l ™
Klient przywozi lekki Czy wskazana przez Diagnostyka /
- : - i potwierdzenie 80 zt
pojazd elektryczny lenta czesc jest
- Rt Miefivezgec)
O—C e : " przyczyny
podejrzeniem rzeczywistg przyczyna:
uszkodzonego
elementu i oczekuje e Robocizna 150 z
_ _ Kompatybilnosc
FERINE | dostepnosc czesci.
Technik powinien jednak najpierw IR L i Czedé 220 z¢
potwierdzi¢ rzeczywista przyczyne.
Przyktady: manetka, wyswietlacz Czas montazu
lub inny element sterujgcy. I konfiguraciji. Drobne materiay 30 zt
imuje: Rezerwa
Zakres obejmuje: E G fulbiana e 20 24
* potwierdzenie przyczyny E organizacyjna
N potrzebne sg testy
* dobor czesci
« wymiana elementu kontrolne?
. Razem 500 zt
» test po naprawie
", I N A

Whiosek

Gdy wymieniana jest czesc, wycena powinna uwzgledniac nie tylko cene czesci,
ale takze potwierdzenie przyczyny, dopasowanie oraz testy po naprawie.
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Scenariusz: nieznana usterka

| trudny przypadek

Niektore zlecenia wymagajg wyceny etapowej, poniewaz problem jest nigjasny

albo przypadek jest bardzie| ztozony. W takiej sytuacji wazne jest, aby dziatiac metodycznie

| komunikowac niepewnosc w sposob uczciwy.

n Opis przypadku

Klient zgtasza problem,

ktory wystepuje
~ Q nieregularnie i jest
Pojazd moze miec
wczesniejsze naprawy

lub modyfikacje.

Cel:

@ zawezic mozliwe przyczyny

| uczciwie komunikowac
niepewnosc.

trudny do odtworzenia.

Zakres obejmuje:

» szczegdtowy wywiad
» ogledziny

« diagnostyka etapowa
» dokumentacja ustalen

~

Nieznana historia
pojazdu.

Kilka mozliwych
przyczyn.

Ryzyko ujawnienia
kolejnych
problemow.

Potrzeba jasnego
ustalenia, co obejmuje
pierwszy etap wyceny.

a Na co zwrocic uwage? B Przyktadowa wycena

Diagnostyka etapowa 150 zt
Robocizna 180 zt
Drobne materiaty 20 zt
Rezerwa na

s 70 zt
komplikacje
Razem 420 zt

Czesci sg wyceniane osobno

po potwierdzeniu przyczyny.

Whiosek

W trudnych przypadkach czesto lepiej jest jasno wycenic pierwszy etap,

a dopiero potem zdecydowac o cenie koncowej naprawy.
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MODUL 04

Tabela porownawcza

pieciu wycen

Ponizsza tabela porownuje piec przyktadowych scenariuszy serwisowych
| pokazuje, jak moze zmieniac sie struktura wyceny.

:
G | &8 @& | Y| B
Scenariusz Diagnostyka Robocizna Czesci / Ryzyko / Razem
materiaty dodatki

TocsHouy 60 74 80 zt 20 2t 20 2t 180 zt

| przegtad

| Usterka

' tadowanic 90 zt 120 zt 20 zt 30 zt 260 zt
g 100 2! 140 2! 20 2t 40 zt 300 zt
uruchamia sie

| YymilaiaEzesc 80 zt 150 2t 250 7t 20 24 500 zt
+ diagnostyka
Nieznana usterka /

150 zt 180 zt 20 zt 70 zt 420 zt

trudny przypadek

\

(

Obserwacje

e im wieksza niepewnos¢, tym wazniejsza diagnostyka;

e nie kazda ustuga wymaga kosztu czesci;

e komunikacja zakresu | dodatkow pomaga uzasadnic cene.

LS
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MODUL 05

Zbuduj wtasny
system cen

Ten modut pomoze Ci przeksztatci¢ wiedze z przewodnika

w praktyczny, spojny system cen w Twoim warsztacie.
Stworzysz wtasny cennik, przygotujesz komunikaty do klientéw,

ustalisz proces wyceny i opracujesz finalny arkusz roboczy.

CENNIK —

W tym module

Jak stworzy¢ prosty cennik ustug
Jak komunikowac cene klientowi
Karta przygotowania wyceny

Moj cennik — finalny arkusz roboczy
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MODUL 05

Jak stworzyc
prosty cennik ustug

Praktyczny cennik powinien utatwiac komunikacje z klientem i przyspieszac proces

wyceny. Nie zaktadaj, ze kazdy przypadek jest identyczny — uwzglednij elastycznosc

I mozliwosc indywidualnej oceny.

r ™ - B r
Podziel ustugi Ustal baze | Dodaj doptaty
na kategorie liczenia I wyjatki
— (N
00C
ou
0o
Przyktady: Przyktady: Przyktady:
+ diagnostyka » stawka stata » czesci osobno
« przeglady * robocizna godzinowa | + dojazd
* naprawy » przedziat cenowy * pilnosc
* ustugi mobilne ,0d=do” | » trudne przypadki
\. o & K
e

v—| Przyktad uktadu cennika

o —

Kategoria

Regularnie
aktualizuj

Lo

Przyktady:
« zmiana kosztow
« nowych ustug

» dostepnosci czesci

Sposob wyceny

Uwagi

Diagnostyka
Przeglady
Naprawy standardowe

Ustugi mobilne

stawka stata lub etapowa

pakiet podstawowy
robocizna + czesci

doptata / km / czas dojazdu

dalsza wycena po diagnozie
zakres opisz jasno
czesci licz osobno

okres| obszar dziatania

™

.
Prosty cennik to narzedzie wsparcia - ma pomoc w rozmowie
i uczyni¢ wycene bardziej przejrzysta, a nie zastepowac
przemyslanej, indywidualnej oceny.
/
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Jak komunikowac

cene klientowi

Jasna komunikacja ogranicza nieporozumienia i buduje zaufanie.

Klient lepie] rozumie, za co ptaci, a Ty unikasz niepotrzebnych pytan,

dodatkowych negocjacji i reklamacji.

Yy —l
n @ Co wyjasnic przed wycen3? a 854 Jak podac cene?
' il T I.-"" i

e zakres pracy

e co obejmuje cena q ® @ @

® CO moze sig zmienic diagnostyka  robocizna czesci / dodatki
e kiedy potrzebna jest diagnostyka hataTial)
S A
B @ Przyktadowe komunikaty n & Czego unikac?
' ™ 4 ™
66 Najpierw wykonam diagnostyke, ® nie obiecuj ceny bez zakresu
a po niej potwierdze doktadniejsza ‘
Wycene naprawy. 99

® nie ukrywaj dodatkow
66 w tej cenie zawieraja sie robocizna,
drobne materiaty i test po wykonaniu

ustugi. Czesci liczymy osobno. 99 | ® nie uzywaj zbyt ogolnych
sformutowan

Przejrzysta komunikacja nie oznacza dtugich wyjasnien -
oznacza jasny zakres, jasne zasady i jasng logike ceny.

M >
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Karta przygotowania wyceny

Ta karta pomoze Ci uporzadkowac kluczowe informacje przed przedstawieniem klientowi
ostateczne] wyceny.

n Dane zlecenia
5

&

SRR o e s e Klient:

TelEbon:: o a s R Typ pojazdu:
Marka / model:

Problem / objaw:

L

a Q Zakres i diagnostyka

Krotki opis pracy:

Rodzaj: (] diagnostyka podstawowa (] diagnostyka rozszerzona
Charakter pracy: [:] naprawa D przeglad C] konsultacja
Co:'misi zostad rwaryfikowane: . .oo....oinnninnninsias
N,
B @ Czas, czesci i dodatki
:
Szacowany czas(h): ..........ccocviviiiiiiviiicniiiceniennn.. | Stawka robocizny (zt/h):

Czesci / materialy:
Dojazd / logistyka:
BRSPS S e e e

Inne dodatki: ... .. P A =L P, N IR S JE e

b,

B /\ Ryzykaiuwagi

Mozliwe komplikacje:

Zakres niepewny? (] tak (] nie ISR EIREInR, ' iotiniiian s iaalidinsalonts isgsnidorasl saptianudcii oty
Dodatkowe informacje:

INMBERTE oo cimoumsmsnmenansivnn immms s s s B 5 S A S 5 08 R A o P B A RS S S S B RN s S R B RN AT RS

1
|

Podsumowanie dla klienta

PR _
Diagnostyka (zt) Robocizna (zt) Czesci (zt) Dodatki (zt) Cena orientacyjna (zt)
, 5= - e —
()] wymaga akceptacii () potrzebna dodatkowa diagnoza (] wycena gotowa

Pamietaj: jesli zakres prac jest niepewny, bezpieczniej jest najpierw wycenic
etap poczatkowy, a dopiero potem - ostateczna naprawe.
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Moj cennik — finalny arkusz roboczy

Ten arkusz pomoze Ci zebrac wszystkie ustalone zasady i strukture cen bazowych
Twoich ustug w jednym, gotowym do wdrozenia cenniku.

n I\fﬁj cenrjik

Kategoria / ustuga Sposcb liczenia Cena bazowa / zakres Doptaty Uwagi

a Zasady mojego systemu cen

C diagnostyka E czesci [:] dojazd wliczany pilno$¢ moze [:] trudne przypadki
liczona osobno liczone osobno dodatkowo zmienia€ cene wyceniam etapowo

B E;ﬁ? Najwazniejsze ustalenia

.........................................................................................................................................................................

‘ @ Cena ustugi = zakres + czas + czesci + dodatki
Dobry system cenowy powinien byc prosty na tyle, aby uzywac go szybko,
ale jasny na tyle, aby chroni¢ Twojg rentownosc i komunikacje z klientem.
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