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V letu 2025 vozimo dlje

Dobrodoslivletu 2025 - letu, ki bo, bolj kot kadarkoli prej, zaznamovano z neverjetno
hitrostjo sprememb, kjer digitalizacija ni ve¢ samo moZnost, ampak nujnost.

Smo na prelomnici - v dobi, kjer tehnologija ne le podpira, ampak oblikuje celotno
avtomobilsko industrijo in naSe nakupne navade.

V mnogih panogah se Ze desetletja sprasujejo, kako
obvladovati in kako se pripraviti na prihodnost. Prav
ta vprasanja so zadnjih nekaj let tudi v avtomobilski
industriji, ki je bila vse prej kot dinami¢na oziroma je
ostajala precej “tradicionalna”, postala njen osrednji
del.

Danes vidimo, da ta prihodnost ni ve¢ oddaljena ideja,
temvec realnost, ki je tukaj in zdaj.

Elektricna vozila, novi, Se do nedavnega neznani igralci
na trgu, startupi, ki prevzemajo primat velikanom,
pametni sistemi, digitalne platforme in prilagodljive
oblike financiranja ter nasploh poslovanja ze
spreminjajo pravila igre.

Nasi podatki kaZejo, da se potro3niki vse bolj zavedajo
moci digitalnih reSitev, oziroma bolje reCeno jih v
celovitosti, kolikor okolje dopusca, tudi uporabljajo
- kar 45% jih Ze razmislja o popolnoma digitalnem
nakupu vorzila. Ce kdaj, je zdaj €as, da se vprasamo: Ali
smo pripravljeni na ta premik?

Pri AutoBriefu mocno verjamemo, da prihodnost
prinasa priloznosti za vse, ki so dovolj drzni, da jih
zgrabijo. Nasa naloga ni le prilagoditi se tej prihodnosti,
ampak jo oblikovati skupaj z vami. Poznavanje trga
zato postaja klju¢nega pomena.

V tej izdaji revije se osredoto¢amo prav na ta vidik
- kako mednarodni trendi v nabavi oblikujejo naSe
moznosti in kako se lahko bolje pripravimo na
prihodnost prodaje vozil - z vec ucinkovitosti, vec
transparentnosti in predvsem vec zaupanja.

NaSe poslanstvo je, da vam pomaga razumeti ne samo

trende, ki prihajajo, ampak tudi priloznosti, kiso tik pred
vami. Naj vas navdihnejo zgodbe o uspehu, vpogledi v
raziskave in reSitve, ki jih ponujamo, da skupaj gradimo
novo, drznejso prihodnost avtomobilske industrije.

Prihodnost je svetla - in z AutoBrief ste del nje.
Srecno voznjo in dobrodosli na poti k spremembam!

Marin Vladovi¢
CEO & PARTNER




AUTOBRIEF AKADEMIJA 2025

AutoBrief Akademija ponudila
resitev za nabavne vire, boljsi stik s
kupci in visjo prodajo vozil v 2025

V zacetku februarja je v Austria Trend Hotelu potekala Ze tretja AutoBrief

Akademija. Dogodek je postal tradicionalno, najvedje srecanje trgovcev z vozili v
Sloveniji ter vseh ostalih deleZznikov avtomobilske industrije.

Glavna tema, ki ji je tokrat sledilo vec kot 130 udelezenceyv, so bili nabavni viri. Obiskovalcem smo organizatoriji,
podjetje AutoBrief prvi€ v javnosti predstavilo novo platformo za nabavo Trading Hub, ki so ga v podjetju
razvijali na podlagi Zelja trgovcev ter na drugi strani reSevanja tezav, ki jih imajo trgovci z drugimi nabavnimi viri.

Akademija je nosila naslov “Kako v letu 2025 najti pravega kupca?” zato so poleg nabave udeleZenci slisali tudi,
kaksni so potro3niski trendi za leto 2025. Skozi izsledke raziskave Valicon jih je predstavil Matjaz RobinSak. Kako
umetna inteligenca preoblikuje oglasevanje, je v svoji predstavitvi podjetja Phyron in njihovih videov ustvarjenih
s pomocjo umetne inteligence, spregovoril Graeme Dengate.

Ker boste o teh predstavitvah na naslednjih te revije Se veliko brali, se bomo v tem delu predvsem posvetili
dvema drugima predavanjema, ki sta prav tako pomembni za delo trgovcev z vozili.

Tik-Tok je vasa priloznost, saj se
ga lahko loti vsak trgovec

Primoz Ober¢ iz agencije WATT je zbranim trgovcem
konkretno prikazal mozZnosti za to, da pridobijo 10
novih kupcev na mesec s pomocjo TikToka. Trgovcem
z vozili je ponudil konkretne primere, kako nagovoriti
mlajSe generacije, ki prezivijo velik del Casa na druzbenih
omrezjih in imajo visoko kupno mo¢. Predvsem pa pokazal
na argumente, zakaj se ukvarjati s Tik-Tokom.

“Kar uro in 21 minut preZivi povprecni uporabnik
Tik-Toka na tem omreZju. Ce torej v tej dvorani pravite jaz
ga nimam, ali pa na njem prezivim samo sedem minut na
22 AUtoBriet ' dan, pomislite koliko ur mora preziveti resen uporabnik,
da se to razmerje balansira. Mnogi me sprasujejo, zakaj
iti na Tik-Tok, saj smo Ze na drugih omrezjih, ali pa ne
potrebujemo Se tega. Vsakemu recem, Ce ne boste vi 3li
na TiK-Tok bo 3la tja vasa konkurenca,” je prepri¢an Ober¢.

S pomocjo primerov dobre prakse podijetij, ki oglasujejo
preko socialnih omrezij, ter gradijo svojo prepoznavnost
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in zaupanje, je trgovcem dal dobro vsebino, kako
se podobnega oglasevanja lahko lotijo tudi sami.
“Kaj lahko naredite, Se preden pride vasa stranka v
vas salon, kako lahko vase vozilo bodocim kupcem
predstavite ze prej. Mislim, da se kupci kmalu ne
bodo vec zanimali za nakup vozil glede na ponudbo
na spletnih oglasnikih, ampak glede na to, kakSen stik
je vzpostavil z vami.

Na Tik-Toku lahko z bodolim kupcem vzpostavite
stik brezplacno,” je poudaril Primoz in dodal, da naj
trgovci ne posku3ajo sami snemati zanimivih video
vsebin, ¢e niso tega nikoli poceli, ampak naj jih
prepustijo tem, ki se s tem ukvarjajo Ze nekaj casa.
Po njegovih besedah je ponudbe veliko, prav tako pa
ni potreben visok budget.

Kako upostevati GDPR pravila,
da ne bi bili v prekrsku

Zelo pomembno temo na AutoBrief Akademiji pa je
odprla tudi Maja Skori¢ iz Odvetnidke druzbe MM,
ki je predstavila prakticne reSitve za skladnost z
GDPR zakonodajo, ki je zelo perefa tema za vsakega
trgovca z vozili. Izpostavila je najpogostejSe napake,
ki jih trgovci delajo predvsem pri upravljanju spletnih
strani, oglaSevanju in pridobivanju osebnih podatkov
od kupca ter ravnanju z njimi. Prav tako je opozorila
tudi na vse veC napak pri postavitvi varnostnih
sistemov s kamerami, ki nimajo ustreznih oznacb. Vse
to namrecC vsebuje zakon ZVOP-2. ki velja od leta 2023
in je podlaga inSpektorjem za kaznovanje tistim, ki ga
ne upostevajo.

Ob koncu AutoBrief Akademije sta o novih nacinih
digitalnega lizinga, ki je blizje trgovcu in kupcu
spregovorila UroS Dolenc iz druzbe NLB Lease & Go
ter Tomaz Gorjup, DoberAvto.si, ki je pojasnil kak3sni
so cilji in na kateri stopnji je proces zdruzevanja
doberavto.si v novoustanovljeno podjetje NLB
Car&Go, ki bo kmalu ugledalo lu¢ sveta v novi podobi
ter z novimi nacini, ki bodo prinasali Stevilne prednosti
zatrgovce z vozili ter na drugi strani tudi za kupce. NLB
Lease&Go in doberavto.si sta bila tudi pomembna
partnerja tretje izvedbe AutoBrief Akademije.

AutoBrief Akademija je Ze v tretji izvedbi postala
stalnica na slovenskem avtomobilskem trgu,
predvsem pa edino sre€anje trgovcem z vozili. Veseli
smo, da nas trgovci prepoznate kot kredibilnega
sogovornika in posrednika izobrazZevalnih vsebin, ki
izboljSujejo vasSe poslovanje.




PREGLED TRGA Priljubljene znamke e Pt P kot B

Kaj si v 2025 Zeli vas kupec? i e s s e S M

Pri izbiri avtomobilskih znamk je raziskava
pokazala, da pri Zeljah kupcev vodi Skoda z
NasSa najnovejsa raziskava, izvedena v partnerstvu z raziskovalno hiSo Valicon, 32,6% zanimanja kupcev, sledita Volkswagen
prinasa osveZujoce uvide v trende mobilnosti in nakupne navade potro3nikov. (31,4%) in Renault (22,2%), ki prav tako
ohranjata visoko priljubljenost. Toyota (21,1%)
in KIA (17,8%) sta priljubljeni predvsem zaradi
svoje zanesljivosti in ekonomicnosti, medtem
Na podlagi zadnje raziskave o nakupnih navadah potroSnikov so se pokazali zanimivi trendi, ki odrazajo ko Peugeot (17,3%) privlaci kupce z elegantnim

preference pri izbiri avtomobilov, tipov pogonov in priljubljenih znamk, pa tudi cene, ki so jo pripravljeni kupci dizajnom in dostopnimi cenami.
placati za novo vozilo ter tudi, kje najdejo spodbude in kak3na je njihova nakupna pot.
Med premijskimi znamkami sta Audi (16,0%) in
BMW (14,8%) stalnici pri tistih, ki i¢ejo prestiz
Kaj kaiejo podatki? OOdStOtek"% in kakovost. Volvo, z 14,1% zanimanja, ostaja
izbira za kupce, ki cenijo varnost in skandinavski
‘ minimalizem. Ti podatki jasno kaZejo, kako

Pri. odlo¢anju med rabljenimi
in novimi avtomobili se delez
zanimanja enakomerno porazdeli.
PribliZzno 32,6% vprasSanih bi
izbralo nov avtomobil, medtem
ko je zanimanje za rabljene
avtomobile z jamstvom ali
garancijo pri 31,8%, brez jamstva
pa pri 31,9%. Hibridni pogon

Med tipi goriv je bencinski pogon

) S - E-pogon | | | |
Se vedno najbolj priljubljen, saj bi (elektricro vozilo)

ga izbralo 58,6% kupcev. Dizelski ‘

‘ raznolike so preference kupcev, kar pomeni,
da morajo proizvajalci avtomobilov prilagajati
‘ svoje strategije trzenja, da nagovorijo razlicne

segmente potroSnikov.

SUV-ji v rahlem vpadu,
pridobivajo limuzine

motorji so na drugem mestu s

34,9%, medtem ko se hibridni ‘ Plin ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ Pri izbiri tipa vozila so preference
pogon hitro pribliZuje s 25,1%. 13.2% kupcev prav tako raznolike. SUV
Elektri¢ni pogon si Zeli le 3e 9% | | | | | | all. terenslia \_IOZ'I|a so z 2?.9%
bodocih kupcev, plinski pogon in Drugo najpogostejSa izbira, a se njihov

delez v zadnjih 6 mesecih pocasi
krci. Enak odstotek preferenc imajo
tudi karavani, sledijo limuzine z 27,4%
ter enoprostorci z 24,7%. Kombi

druge alternative pa ostajajo nisni, ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘
z manj kot 2% zanimanja. PORAZDELITEV POGONSKIH SREDSTEV VOZIL

limuzine (hatchback) predstavljajo 16%
izbire, kar odraza njihovo prakticnost
v urbanem okolju. NiSni segmenti,

kot so coupe (0,5%) in pick-up vozila

28,5% Limuzina M 17,2% Karavan B 16,5% Enoprostorec (0,6%), nagovarjajo specifi¢ne potrebe
B 15,3%SUV/t k ilo W 13,2% Kombi li i . .
=% erensko voztlo »£7 Kombriimuzina posameznikov, medtem ko cabrio
B 4,9% Drugo 3,7% Coupe 0,7% Cabriolet

vozila (0%) trenutno niso priljubljena.
PORAZDELITEV TIPOV VOZIL




Leasing se pocasi
pobira, gotovina Se
vedno visoko

Pri odlocitvi za financiranje nakupa
avtomobila je gotovina Se vedno
najpogostejSa prva izbira, saj bi se
zanjo odlocilo 38,2% vpraSanih.
Leasing z 28,4% zaseda drugo
mesto, kar je po nekaj mesecih
upadanja predvsem na racun
visokih ~obresti, spet pozitiven
signal za banke.

Kombinacija gotovine in bancnega
kredita predstavlja 11,2%, bancni
krediti pa 13,5%. Ostale moznosti,
kot so posojila pri nebancnih
institucijah (0,7%), najem vozila
(1,4%) ali kombinacija gotovine
in nebancnih posojil (4,6%), so
manj pogoste, z le majhnimi delezi
zanimanja.

Ko po prvemu vpra3anju bodoce
kupce povpraSamo Se po drugi
izbiri financiranja, pa se preference
oblutno  spremenijo.  Leasing
postane najpogosteje izbran z
56,5%, sledi gotovina z 50,6%.
Kombinacija gotovine in bancnega
kredita doseZze 30,4%, bancni
kredit pa 41,8%. Te Stevilke kaZejo
na pomembnost vecplastnega
pristopa pri financiranju, kjer
kupci pogosto is¢ejo kombinirane
reSitve za izpolnitev svojih potreb.

Alternativne mozZnosti, kot so
najem v obliki souporabe (4,4%) ali
posojila pri nebancnih institucijah
(4,7%), ostajajo niSne, a prisotne,
kar kaze na potencial za nadaljnji
razvoj teh oblik financiranja.

Koliko so kupci pripravljeni
placati?

Pri vpra3anju, koliko bi bili kupci pripravljeni odsteti
za nakup novega vozila, so rezultati raznoliki.
Najvelji delez, 33,6%, je pripravljen placati med
10.001 € in 20.000 €, sledi segment od 20.001 € do
30.000 € z 26%. Priblizno 24,4% vpraSanih bi od3telo
med 5.001 € in 10.000 € medtem ko je le 7,5%
pripravljenih placati manj kot 5.000 €. Visji cenovni
razredi kaZzejo manjzanimanja, saj bi le 4,8% vprasanih
placalo med 30.001 €in 50.000 €, medtem ko je ve¢ kot
50.001 € pripravljenih placati le 1,3%.

33,6% 26,0%

10.001€ do 20.00€ 20.001€ do 30.00€
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PORAZDELITEV CENOVNIH RAZREDOV VOZIL

Jamstvo za rabljena vozila je za
kupca nuja

Jamstvo prinakupu rabljenega vozila je za kupce izjemno
pomembno, saj vklju€uje Sirsa kritja in obicajno velja za
daljSe obdobije, kar prinasa dodatno varnost v primeru
okvar ali napak na kupljenem vozilu. Ko je bilo kupcem
zastavljeno vpraSanje, kako verjetno bi se odlocili za
nakup vozila z jamstvom, Ce bi to zahtevalo doplacilo, je
vec kot polovica vprasanih (51,9%) odgovorila z “verjetno
da”, medtem ko jih je 18,2% odgovorilo z “zagotovo da”.
Nasprotno je 24,8% vprasanih odgovorilo z “verjetno
ne”, le 5% pa z “zagotovo ne". Ti podatki jasno kazejo,
da velina kupcev prepozna vrednost jamstva in so
pripravljeni doplacati za dodatno varnost pri nakupu
rabljenega vozila.

Nakup vozila preko spleta

Ideja nakupa vozila in ureditve vseh formalnosti preko
napredne spletne aplikacije, ki omogoca pogovor s
prodajalcem, popolno svobodo konfiguracije in dostavo
vozila na dom, se zdi zanimiva za Stevilne kupce.

Rezultati kaZejo, da 14,3% vpraSanih to moZnost

ocenjuje kot “zelo zanimivo”, medtem ko je
26,7% odgovorilo z “zanimiva”. Priblizno 29,9%

vprasanih meni, da je ta moZnost “nekaj vmes”,
medtem ko jo 20,5% ocenjuje kot “nezanimiva”,
8,7% pa kot “povsem nezanimiva”.

Ti podatki kazejo, da potencial za 100% digitalni nakup
med kupci zagotovo obstaja. ReSitev tega Ze dolgo
poznanega trenda na avtomobilskem trgu v tujini je Se
vedno v rokah slovenskih zakonodajalcev.

Potencial za nakup novih in
rabljenih vozil

Priblizno 11,9% vpraSanih nacrtuje nakup v roku 6
mesecev, medtem ko kar 33,4% nacrtuje nakup vozil
v roku enega leta. V daljSem €asovnem obdobju, v
roku dveh let, se za nakup odloca 29,4% vpraSanih,
medtem ko 19,4% nacrtuje nakup v treh letih.

Odstotek v %
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CASOVNI OKVIR ZA NACRTOVANJE NAKUPA VOZILA

Se kupci odloc¢ajo zaradi “offline” ali “online” spodbud?

Raziskava Valicona za AutoBrief kaZe tudi pomembne premike v nakupni poti kupca. Digitalni mediji so kljucni

v fazi odkrivanja namere in odlocanja za nakup, saj prevladujejo na vseh tockah stika s kupcem v primerjavi z

“offline” mediji (tradicionalnimi mediji, reklamnimi panoji in obiski salon). V kategoriji spodbude k nakupu je

njihov delez 63%, v fazi raziskovanja pa se povzpne Ze na 93%.

Velika vecina kupcev se tako v fazi “spodbude za nakup” in “raziskovanja” oklene spletnih orodij, oglasnih portalov

in socialnih medijev. V fazi raziskovanja so “offline” mediji prakti¢no zanemarljivi.

Faza spodbude nakupa tako v vseh segmentih - naj gre za nova ali rabljena vozila - daje prednost online oglasom

in drugim online spodbudam v ve¢ kot 60%. V fazi raziskovanja pa je tudi, ko razbijemo podatke na raziskavo po

segmentih (nova in rabljena), ta veC kot 90% v vsakem segmentu.

Ce oba segmenta razbijemo e malce na prafaktorje vidimo, kje bodo¢i kupci posegajo po spodbudah in kje

raziskujejo. Pri spodbudah predvsem prednjacijo oglasi, pri raziskovanju pa brskanje po razlicnih slovenskih

oglasnih portalih, med katerimi zaenkrat Se prednjaci najvecji, a ta % v zadnjih Cetrtletjih vidno kopni.




MERJENJE ZADOVOLJSTVA STRANK Pomen zbiranja in analize v pomen specificnih storitev, ki jih ponujate. Kot

Zakaj je zadovoljstvo strank | '

podatkov o zadovoljstvu

je posamezna storitev za kupce, medtem ko os Y

Vsi se radi pohvalimo, da natanko vemo, kdo so prikazuje stopnjo zadovoljstva kupcev s to storitvijo
° LV nasi kupci, kako so nas nasli in zakaj so se odlocili za v vasem salonu.
klj uc do uspeha? nakup pri nas. Tovrstno misljenje nas lahko odvrne
od izbolj$evanja procesov in nas dolgoro¢no postavi Na primer: »Transparentnost postopka nakupac
v slab3i poloZaj v primerjavi s konkurenco. je za kupce zelo pomembna, a rezultati kaZejo,
da kupci z njo niso zadovoljni. To razkriva
Stranke, ki imajo pozitivno izku3njo pri trgovcu, so bolj zadovoljne in se pogosteje Zato je zbiranje podatkovin mnenj kupcev o nakupni pomemben potencial za izboljsave, saj pomanjkanje
- ! AN % Y izkudnji 3e toliko pomembnejse. S pogloblieno transparentnosti lahko odvrne potencialne kupce.
vrnejo k nakupu v istem podjetju. Zakaj je pomembno, da se osredotocate na to, . : . o
) < ] analizo zadovoljstva ne boste zgolj ugotovili, katera
da je vasa stranka zadovoljna? vozila se najbolje prodajajo, temve¢ tudi, kako so Po drugi strani »Sirina mozZnosti financiranja« pri
vasi kupci ocenili vaso ponudbo v primerjavi s trgom. anketiranih kupcih ni kljunega pomena. Taksna
matrika, ki temelji izkljutno na mnenjih vasih
o o , o , o . , ) Podatki iz analize zadovoljstva kupcev po kupcev, vam omogoca, da prepoznate kriticne tocke
Najvecdja prednost zadovoljnih strank je ta, da so pogosteje pripravljene placati ve¢ za odlicno storitev ali opravlienem nakupu vam omogoajo jasen vpogled in izboljgate svoje poslovanje.

izkuSnjo. Zadovoljne stranke zelo pogosto delijo svoje pozitivne izkuSnje z druZzino, prijatelji in sodelavci,

kar lahko privede do novih potencialnih kupcev brez dodatnih stroSkov za oglaSevanje in s pozitivho
prepoznavnostjo ter mocno pozicijo znamke. Zadovoljne stranke so manj nagnjene k pritozbam in zahtevam .
po od3kodnini ter pisanju negativnih komentarjev na spletnih straneh ali druzbenih omrezjih. Kako ZadOVO“StVU
strank nameniti

V danasnjem konkurencnem poslovnem okolju je klju¢nega pomena, da podjetja strankam zagotovijo v e

edinstveno in prijetno izkusnjo, ki presega pri¢akovanja. Tudi €e so vaSe storitve podobne tistim, ki jih ponuja

Kaj merimo?

konkurenca, lahko ravno pozitivna izku3nja strank odlo¢a o tem, koga bodo izbrali. Zadovoljne stranke so pozornosti?

VALICON

pripravljene placati vec za odli¢no storitev, kar Se dodatno utrjuje vas polozaj na trgu.

Odgovore na 11 natancnih vprasSanj glede
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NOVO V AUTOBRIEF PLATFORMI

Novi viri nabave vozil so vasa

priloznost

Soocanje z izzivi nabave je za trgovce z vozili velni izziv. Velikokrat se trgovci znajdejo v situacijah, kjer so

stro3ki na razli¢nih platformah nepregledni ali skriti. Poleg tega morajo pogosto sami organizirati prevoz vozil,

kar predstavlja dodaten administrativni in logisti¢ni zalogaj. Ko pa je vozilo kon¢no v njihovem salonu, lahko
postane jasno, da so bili nekateri klju¢ni podatki spregledani, kar Se dodatno otezi prodajo.

Dostop do virov nabave na enem mestu

Pri AutoBriefu smo prepoznali te tezave in se odlocno lotili iskanja reSitve. Tako je nastal Trading Hub, srediSce
za nabavo - celovita digitalna platforma, z Zeljo, da bi trgovcem z vozili omogocala dostop do virov nabave, ki

so jim bili do zdaj nedosegljivi.

Vam trgovcem, pa smo Zeleli ob tem 3e olajSati vse potrebne naloge, ki jih

‘l:l Tl'a d i n g H U b je potrebno urediti ob nabavi vozila.

Kaksne so torej prednosti Trading Hub?

MED 5000 IN 10000 VOZIL DNEVNO

Vklju€no z osebnimi avtomobili, dostavnimi vozili,
lahkimi tovornjaki in celo poSkodovanimi vozili iz
zaupanja vrednih virov.

SIROKA PALETA RAZLICNIH VIROV NA ENEM MESTU

Od licitacijskih platform do voznih parkoy, flot in
zasebnih prodajalcev. Na voljo bodo tudi posebni viri
vozil, do katerih trgovci Se niste imeli dostopa.

TRANSPORT IN DOKUMENTACIJA BREZ STRESA
Vse je Ze vklju€eno v ceno - brez skritih stroSkov in
zapletenih postopkov.

VARNE IN ENOSTAVNE TRANSAKCIJE
Transparenten in 100% varen nakup z jasno vidnimi
stroSki in postopki, brez skritih presenecenj.
ODLOZENO PLACILO

Placilo se ne izvede ob uspeSnem biddanju, ampak pred
dostavo, kar poveca likvidnost trgvca.

Za nabavo vozil, ki so za vas primerna, se
boste potegovali na razlicne naline, saj
nasSe srediS¢e z nabavo ponuja tri vrste
drazb:

H o Redne odprte drazbe
Vidite trenutno najvisjo ponudbo in lahko
oddate konkurencno ponudbo.

Slepe drazbe
Ponudbe niso vidne, kar omogoca bolj
strate3ki pristop.

Drazbe s fiksno ceno

Vozila lahko kupite takoj po vnaprej
doloceni ceni.

autobrief.io/sl/nabava

Vse, kar za postopek
nabave potrebujete

Preden smo zaceli postavljati Trading Hub,
sredisce za nabavo, smo opravili ogromno
pogovorov s slovenskimi trgovci z vozili,
da bi dobili odgovore na to, kakSna naj
bo platforma za nabavo, da bo ustrezala
vsem potrebam in zahtevam. S funkcijami,
kot so avtomatizacija administrativnih
procesov, transport, digitalno upravljanje
dokumentacije in centralizacija  virov,
nadaljujemo poslanstvo AutoBrief, da
trgovci prihranijo ure dela.

Trading Hub funkcionalnosti presegajo zgolj
naba vozil; gre za reSitev, ki odpira dostop do
virov, ki so bili trgovcem prej tezje dosegljivi,
ob tem pa Se nudi pomoc v obliki pregleda
trga ter polno transparentnost postopka.

1. Dostop do Siroke mreze
virov

SrediS¢e za nabavo zdruZuje razlicne vire
vozil, od razlicnih drazbenih platform,
voznih parkov, flot do zasebnih prodajalcev.
Na enem mestu je na voljo vec tiso€ vozil,
kar omogoca trgovcem preglednejSo in
hitrejSo izbiro. Ta agregacija virov za vas
pomeni, da ne izgubljate ve€ ur na razli¢nih
platformah za nabavo, temvec lahko vse
opravijo na enem mestu.

2. Integrirane logisticne
storitve

Prevoz vozil, ki je bil v preteklosti
dolgotrajen in zahteven proces, je zdaj
poenostavljen. Platforma ponuja logisti¢ne
storitve od vrat do vrat, skupaj s sledenjem,
zavarovanjem prevoza in celovito podporo
pri dokumentaciji. Trgovci lahko zato
prihranijo dragoceni €as in se osredotocijo
na druge vidike poslovanja.

3. Transparentnost in natanc¢nost

Platforma ponuja popoln vpogled v stroSke in postopke.
Vse cene, storitve in stroSki so vnaprej jasno vidni. Ni
skritih pristojbin ali nepricakovanih stroskov. Nas cilj je
zagotoviti popolno transparentnost privsakem postopku,
od iskanja vozil, nabavnega postopka do transporta na
Zeleno lokacijo.

Poleg tega integrirano orodje za vrednotenje cene vozil
(Discover Car Market - DCM) omogoca vsem uporabnikom
natancne ocene vrednosti na podlagi analize trznih
podatkov za razlicne trge po EU. DCM vam prinaSa tudi
unikatno moznost filtriranja vozil, ki so po ceni zanimiva
za trg, na katerem prodajte vozila, kar vam precej omeji
moznost izgub ali pa pomaga pri odlocitvi med dvema
voziloma.

4. Odlozeno placilo

Za trgovce, ki iS€ejo reSitve pri financiranju nabave, bo
platforma scasoma ponujala tudi direktno financiranje
zaloge preko ponudnika finan¢nih storitev. Ze sedaj pa je
nakupna izku3Snja vozila zasnovana tako, da se placilo za
vozilo in pripadajoce stroSke izvede, ko je vozilo Ze na poti,
kar izboljSa likvidnost vaSega podijetja in vam omogoca
vecjo prilagodljivost pri nacrtovanju. Storitve znotraj
Trading Hub platforme niso le hitre in brezskrbne, temvec
je tudi zasnovana tako, da podpira vaso rast in finan¢no
stabilnost.

5. Samodejni prenos podatkov

Da bi vse skupaj za trgovce postalo 3e bolj poenostavljeno,
se kupljena vozila samodejno prenesejo v trgovcevo
digitalno zalogo na platformi AutoBrief. To vklju€uje tudi
avtomatiziran prenos celotne dokumentacije, kar zmanjsa
administrativno delo in napake. Trgovci lahko svoja nova
vozila v nekaj minutah oglaSujejo na spletu ali v svojih
salonih.

6. Mednarodne prodajne moznosti

S sodelovanjem na spletnih drazbah trgovci pridobijo
moznost prodaje svojih vozil na mednarodnih trgih. To
ustvarja dodatne prodajne priloZnosti, kako povecati obraz
zaloge, Trading Hub pa vam s tem omogoca tudi B2B
poslovanje.



Kako do Trading
Hub-a in kako zaceti z
uporabo?

o

2]

Registracija racuna na
AutoBrief.

Klik na zanimanje za Trading
Hub.

Vpis podatkov o podjetju
in priloZitev potrebne
dokumentacije.

Lahko nabavljate vozila

na Trading Hub ali pa jih
preko platforme ponudite
na B2B trg.

Z avtomatizacijo in
povezovanjem procesov od
nabave do prodaje.

Obenem pa je vozilo dodano
tudi na zalogo na platformi
AutoBrief z vsemi podatki in
dokumentacijo

Nabava kot del ekosistema
AutoBrief

SrediS¢e za nabavo tako postaja kljucni sestavni
del celovitega ekosistema AutoBrief, ki povezuje
vse pomembne vidike poslovanja trgovcev z vozili
na eni platformi. Ta napreden sistem omogoca
trgovcem ucinkovito upravljanje procesov nabave,
upravljanja zaloge, oglaSevanja, prodaje in analitike
znotraj enotnega digitalnega sistema, kar povecluje
produktivnost.

Ekosistem AutoBrief ni le digitalna reSitev - je
platforma, ki povezuje avtomobilske trgovce, financne
institucije, oglaSevalske portale in koncne stranke
v enotno okolje. Namesto razdrobljenih orodij zato
omogocamo integriran sistem, ki trgovcem omogoca,
da ustvarjate prihodnost trgovanja z vozili.

Ta celovita reSitev prinasa:

o

=

POVECANO DOBICKONOSNOST
Z enotnim sistemom, ki zmanjSuje napake in
optimizira poslovanje.

VECJO UCINKOVITOST
Z avtomatizacijo in povezovanjem procesov od
nabave do prodaje.

LAZJE SPREJEMANJE INFORMIRANIH ODLOCITEV
S pomocjo natancnih podatkov in analitike.

Za vsako izmed vaSih trgovskih aktivnosti, ne
potrebujete ve¢ uporabljati 3tevilnih programov,
dostopati do vec razlicnih platform. Vse skupaj je
zajeto v ekosistem AutoBrief znamenom, da je vse, kar
potrebujete za nabavo ali prodajo vozil na enem mestu.
Mi smo tako vaSe orodje, da lahko ustvarjajte
uspesno prihodnost.

INTERVJU

Iskanje nabavnih virov na
tradicionalni nacin bo postalo
obcutno tezje

Trg vozil v Evropi se danes sooca s kompleksnimi izzivi, ki prepletajo

gospodarsko negotovost, narascajoce cene vozil in vedno bolj zahtevne kupce.

Trgovci se spopadajo s Stevilnimi vprasanji - kako obvladovati dvig stroskov, prilagoditi ponudbo kupni moci
in slediti hitremu razvoju novih tehnologij. Klju¢no postaja tudi iskanje inovativnih reSitev za optimizacijo
nabave, saj tradicionalni pristopi pogosto ne zado3¢ajo vec¢ potrebam globaliziranega trga.

Glede vsega nastetega smo se pogovarjali z MatjaZzem Kriznarjem, poslovnim direktorjem podjetja Preskok, ki
Ze 21 let ustvarja trende na podrocju nabave vozil.

Kateri so kljucni trendi na
podrocju nabave vozil v Evropi?

V Evropitrenutno odmevajo razprave o iskanju prave
in najmanj boleCe poti za dosego zavez k ogljicni
nevtralnosti, kar deloma vpliva tudi na negotovost
o tem, kaj bo na voljo v prodajnih cenikih evropskih
proizvajalcev. Ta prehod ne bo poceni za nikogar, ne
za proizvajalce in ne za kupce, saj omejena kupna
moc ne sledi dvigom cen novih vozil. Prav zato
rabljena vozila ostajajo pomemben del trga, saj
veljajo za smotrn nakup.

Vzporedno se veliko govori o prihodu kitajskih
blagovnih znamk, ki se pripravljajo za cenovno
agresiven vstop v Evropo. Ce bo to zamenjava za
rabljena vozila, ni preprosto vprasanje. A kljub
vsemu bo trg rabljenih vozil ostal in se razvijal, a se
tudi spreminjal.
Internetna prodaja namrec spreminja trgovino z
rabljenimi vozili.
“ Veliko vecjihigralcev(OEM, Leasing,
vecje trgovske verige) gradi svoje .
B2B platforme, digitalne trZnice, ki so Matjaz Kriznar
posrednik med ponudniki in kupci. POSLOVNI DIREKTOR, PRESKOK




Nova rastoca panoga je tudi zbiranje in obdelovanje
podatkov o gibanju prodaje ter cenah rabljenih
vozil s pomoc¢jo umetne inteligence, ki pomaga pri
procesiranju informacij s trga in hitrejSih in boljSih
odlocitvah. Teh ponudnikov sicer Se ni veliko, a so ta
orodja vedno bolj pomemben in cenjen »sodelavec«
v trgovini z rabljenimi vozili. Preskok zato na tem
segmentu Ze dolgo dela in ga prednostno razvija.

Najvedjitrgi so podvrzenitudivelikim konsolidacijam,
prevzemom, zdruZevanjem in partnerstvom, saj so
potrebni vlozki v oglaSevanje in akvizicije trga ter
tehnolo3ke reSitve preveliki za posamezne igralce.
V mislih imam naSe partnerje, najvelje trgovce
rabljenih vozil, ki letno preko B2C kanala prodajo
20.000 ali 30.000 rabljenih vozil. Na drugi strani se
povezujejo B2B platforme, ki stremijo k optimizaciji
prodajnih cen in iskanju najbolj donosnih trgov
na svetovni ravni. Vprasanje je, kaj od teh vozil bo
ostalo v Evropi in kaj se bo prodalo na hitro rastoce
trga Afrike, bliznjega in daljnega vzhoda. Iskanje
nabavnih virov na tradicionalni nacin bo tako vedno
tezje.

Vse to se teme, ki jih aktivno spremljamo in
soustvarjamo tudi na Preskoku.

Kako Preskok deluje na
mednarodni ravni nabave vozil?

Preskok je najvelja specializirana platforma za
B2B prodajo vozil v SirSi regiji srednje in vzhodne
Evrope, uvrs¢a pa se tudi v sam vrh tovrstnih
neodvisnih platform na Evropskem trgu. Poslovanje
Preskoka sega 21 let nazaj, v zadnjih letih prodamo
10.000 in vec vozil letno. Trgujemo z domala vsemi
Evropi znanimi blagovnimi znamkami vozil in to
na 20+ trgih, predvsem znotraj EU. Skrbimo za
pospeSeno monetizacijo in obrat zalog na strani
dobaviteljev in kupcev, pri emer zagotavlja varnost,
transparentnost ter visoko stopnjo zaupanja.

NaSe glavne konkurencne prednosti so poznavanje
produktov, trgov, razvejana nabavna in prodajna
mreza, finan¢na moc in lasten tehnolo3ki razvoj,
ki nam ob uporabi najnovejSih tehnologij in
analiticnih orodij, omogocata hitre odlocitve ter
avtomatizacijo internih postopkov. Nasi partneriji

so tako multinacionalke, regionalni uvozniki,
Rent-a-car podjetja, velike maloprodajne skupine
kakor tudi lokalni prodajalci vozil, saj s Sirokim
pristopom dosegamo optimalno prerazporeditev
zalog vozil ter optimiziramo dodano vrednost za vse
deleZnike.

Kaksna je vizija Preskoka za
prihodnost trgovanja z vozili?

“ Preskok Zeli postati prostor, kjer
se bodo kupci in dobavitelji najraje
zatekali po nakup, informacije ali storitve.

Zelimo postati platforma za trZenje vozil in
tehnologije, ki so potrebne za hitro in ucinkovito
trzenje. Klasi¢ne e-mail ponudbe s povrSnim opisom
vozila ter »dopisano« posrednisko provizijo so za
nas Ze daljna preteklost.

Prodajalec mora danes pokazati dodano vrednost
svoje ponudbe in ponuditi kupcu (B2B ali B2C)
najboljSo prodajno in poprodajno uporabnisko
izkusnjo. Kupci iS¢ejo ponudnike, pri katerih
najpogosteje in na preprost nacin najdejo to¢no
tisto, kar iSCejo. Pocutiti se morajo varne, tako
v smislu zanesljivosti predstavljene ponudbe in
podatkov, primerljivosti konkurencnosti cene,
financne varnosti dostave vozila ter poprodajne
storitve. Globaliziran trgin razvojumetne inteligence
narekujeta spremembe, zato je naS namen z
uporabo najnovejsih tehnologij optimizirati interne
procese za zagotavljanje najboljSih uporabniskih
storitev, ki omogocajo predvsem hitre, pravilne
odlocitve ter kakovostne poprodajne storitve.
Pricakovana rast prodaje vozil je posledica nasih
nacrtov in pri¢akovanja niso skromna.

Preskok je gonilna sila tudi za druge projekte v
nasem ekosistemu, znotraj katerega v sklopu nase
vizije uporabe najnovejsih tehnologij, razvijamo
reSitve in orodja z dodano vrednostjo.

Kje vidite moznosti za
izboljSanje poslovanja
trgovcev rabljenih vozil?

Odgovor terja SirSe razumevanja trgovine z vozili.
V zadnjem obdobju smo bili prica zgodovinski rasti
cen novih vozil in to ne glede na vrsto pogona (EV,
PHEV, klasi¢ni motor). Kupna mo¢ pa temu ne sledi,
kupci so vse bolj zahtevni in ozaveSceni, povecujejo
se zahteve po vlaganju v digitalizacijo prodaje, na
trg prihajajo nove blagovne znamke, za mnoge
je stroSkovno gledano kratkorocni ali dolgorocni
najem vozila postal smotrnejSi od nakupa ... Na ni¢
od tega nimamo velikega vpliva, lahko pa se na te
spremembe pripravimo.

Ko se pogledamo v zrcalo in si odgovorimo na
vprasanje, kaj in kako smo bili vajeni delati ter alismo
bili v tem v preteklosti uspe3ni, si je prav zastaviti
tudi vprasanji, kako organizirati posel v prihodnje
in kaj smo pripravljeni storiti za ohranitev ali
izboljSanje svojega poloZaja na trgu.

Pred veC kot desetletjem je eden od takrat vplivnih
slovenskih bankirjev napovedal veliko zdruZevanj
bank na slovenskem ban&nem trgu. Svojo napoved
je utemeljil z zelo preprosto ugotovitvijo, da je
slovenski trg preprosto premajhen, da bi na dolgi
rok posameznim majhnim igralcem omogocal odziv
na spremembe. In ta napoved se je v zadnjih letih
uresnicila. Iz tega primera se lahko veliko nau¢imo.

Tako kot danes velika vecina trgovcev z rabljenimi
vozili koristi storitve zunanjega racunovodstva,
se lahko posluZzijo tudi drugih storitev zunanjega
ponudnika, ki so lahko cenejSe od lastnih reS3itev.
Vsak trgovec z vozili glede na omejen ¢as v dnevu
potrebuje pravi fokus. Smiselno se je vprasati, kje
je moj fokus?

Kako pomembna je v
poslovanju vsakega trgovca
nabava?

Upam si trditi, da je nabava vsaj toliko, ¢e ne bolj
pomembna kot prodaja. Marsikdo mi bo tukaj
oporekal, ¢e§, saj Zze imamo dostope do drazb in
odkupujemo vozila na lokalnem trgu od koncnih
uporabnikov. Tukajse lahko le vrnem narazmisljanje
o tem, kako se je delalo v preteklosti in kaj terja
prihodnost.

LE NEKAJ VPRASAN]J ZA RAZMISLEK:

Ste kdaj ob nabavi storili napako, ki danes
pomeni, da vaSe vozilo stoji na parkiriS¢u?

Ste kdaj pomislili, da obstaja trgovec, ki
iSCe prav tako vozilo, a ga (3e) ne poznate?

Se sprasujete, kako se povezati v grozd
trgovceyv, razsiriti sodelovanje in povecati
obrat zaloge?

Imate stranko, ki iS€e posebno vozila, ki ga
nimate na zalogi?

Bi Zeleli povecati izbor svoje zaloge, pa
zato nimate dovolj financ€nih sredstev?

Ena od lokalnih reSitev, ki odgovarja na izzive
zapisane v vprasanjih je Trading Hub podjetja
AutoBrief, ki ponuja tudi odlicne druge tehnicne
in prodajne storitve za doseganje vasega plana in
optimalno rabo virov. Preskok AutoBriefu nudi
garancijo dobre nabave, izvedbe in poprodajne
storitve kot tudi finan¢no in tehnolosko podporo.

PRESKOK




Kako Preskok skupaj z AutoBrief pomaga
optimizirati nabavne stroske brez
kompromisa pri kakovosti?

AutoBrief je platforma, ki je postala uveljavljen regionalni partner
za podporne storitve pri prodaji vozil in pospeSevane procesov
ter prodaje z ve€ kot 300+ aktivnimi racuni B2C prodajalcev
vozil. Preskok je na drugi strani uveljavljena B2B platforma za
optimizacijo zalog predvsem novejsih vozil (+10.000 vozil letno) in
ima doseg nabave, ki ga nadgrajujemo tudi za vozila, ki bi ustrezala
lokalnim trgom (Ex YU). Povsem logi¢no in naravno je, da zdruzimo
sinergije in naSemu trgu ponudimo v enem orodju to, kar vidimo,
da potrebuje trgovec. Z zdruzevanjem smo lahko le mocnejsi.

Nujno se moramo zavedati, da stroSek nabave ni le nabavna cena
blaga, ampak vsi z nabavo povezani stroski ter predvsem potreben
cas, ki bi ga lahko namenili v druge namene. Ta stro3ek je mogoce
optimizirati z orodjem, ki vam poleg podpore poslovanju, zagotavlja
Siroko in redno ponudbo vozil. Na enostaven in pregleden nacin
vam pomaga prihraniti na €asu in stroskih, ki ste jih do sedaj imeli
z iskanjem ponudb, pridobivanjem podatkov ter analiziranjem in
primerjavo ponudb, vzpostavljanjem in ohranjanjem nabavnih
kontaktov, ocenami tveganj, organizacijo transporta in logistike,
financiranjem, vnosi zaloge v sisteme ... poleg tega pa vam v
trenutku odpira dostop do vozil in kanalov nabave, do katerih
morda niste imeli dostopa.

In ¢e vam orodje poleg naStetega za konkurencno
‘ ‘ in transparentno nadomestilo nudi na enem
mestu tudi potrebne in verodostojne podatke za
hitrejSe odloCitve o nakupu, potem je po naSem mnenju

to ogromna dodana vrednost.

Ali menite, daje
AutoBrief Trading Hub
reSitev za manjse ali
velike trgovce z vozil?

Ne bi se Zeleli omejevati le na en
segment trgovcev. Kot receno,
so naSi obstojeCi partnerji tako
multinacionalke kot regionalni in
lokalniigralci, ki so za enkrat predvsem
v tujini, kjer opravimo preko 98%
prodaje. Za AutoBrief ter njihovo
mrezo B2C prodajalcev vozil pa
reSitevimenovano Trading Hub redno
nadgrajujemo z lokalnimi specifikami
in potrebami.

Nas namen je, da ustvarjamo pogoje
za sodelovanje, ki so v interesu
avtomobilskega trga v najSirSem
pomenu, saj je le to pravilen
partnerski pristop. Nekdo Zeli prodati,
nekdo drug Zeli kupiti in nasa vloga
je posredovanje na trgu, ki obema
stranema omogoca profesionalno
uporabnisko izkusnjo. Le ta ni vezana
na velikost partnerja, vsakemu
odpira dodatne moZznosti dostopa do
nabavnih virov. V nasi ponudbi je v
vsakem trenutku na zalogi vsaj 1.500
vozil ter preko 20.000 vozil na zalogi
nasih partnerjev.

Kako zagotavljate, da

so poslovni interesi
prodajalcev vozil
zasSciteni?

Preskok deluje kot B2B platforma in
v nobenem delu ni konkurent B2C
prodajalcem vozil. Odlocitev o nakupu ali
prodaji preko nase resitve je vedno vasa,

nasa naloga pa je, da vam ponudimo
vozila in storitve po konkuren¢nih pogojih.

Sodelujemo izkljutno s partnerji s
preverjeno preteklostjo, kakovostnim
poslovanjem in ustrezno kapitalsko
pokritostjo.

Preskok vedno nastopa kot vmesni ¢len
in nasi finan¢ni podatki sami najbolje
govorijo o tem, da smo partner, na
katerega se lahko zanesete.

Mi prevzamemo tveganje
‘ nase in vam damo na
razpolago nasSa orodja ter
kanale.

Nasa marza je vnaprej znana in
verjamemo, da je z nami ceneje, kot Ce bi
se v nabavne kanale podali sami.

Vsaka industrija ima svoja pravila in
kulturo. Pri nas je to zelo pomemben
element partnerstva, ki vam poleg
tehnoloSsko  dovrSene  uporabniske
izkuSnje pri poslovanju zagotavlja tudi
strokovnost, zanesljivost in varnost.

Svoj ugled smo si pridobili tudi kot ¢lani
mednarodne organizacije, ki povezuje
preko 500 nepooblascenih trgovcev z
vozili, znotraj katere smo bili imenovani
za ambasadorja v regiji Balkan.




NLB Hitri lizing: Digitalna
resitev za hitro in enostavno
pripravo lizinga

V Casu digitalizacije, kjer kupci v vecini celoten postopek izbire in iskanja pravega
vozila opravijo prek spleta, je zelo priro¢no, €e trgovci z vozili uporabljate orodja,

ki to kupcu omogocajo. Ne samo pri predstavitvi vozil, ampak tudi pri ponudbi
ostalih storitev.

NLB Lease&Go v sodelovanju s platformo AutoBrief prinasa prav tak3no inovativno reSitev na podrocju
financiranja vozil. Zasnovan je z mislijo na moderne trgovce z vozili, ki iS¢ejo hitre, ucinkovite in predvsem
digitalne reSitve. Sistem, ki so ga razvili je hiter in omogoca takojSnje izracune lizinga in zavarovanja, oddajo
vloge za financiranje ter odobritev in takojsSnjo pripravo lizing pogodbe in zavarovanja. Z integrirano moznostjo
takojsnjega lizinga skozi AutoBrief platformo je to za trgovce z vozili velika dodana vrednost.

Kako vse skupaj deluje? Prednosti za trgovce in

S pomogjo integracije NLB Lease&Go v platformo AutoBrief kupce

rgovci in njihove stranke lahko uZivate Stevilne prednosti: - "
trgove jihove stranke lahko uzivate Stevilne prednost Za trgovce pomeni integracija z NLB

Lease&Go vedjo ucinkovitost, saj vam ni
treba preklapljati med razli¢nimi sistemi.

ﬂ o Hitra obdelava

] o ) ] L Glede na izkuSnje trgovcev integracija
Postopek priprave lizinga, od informativnega izracuna do

R } ' o prihrani 10 do 15 minut na vsakem vozilu,
odobritve in priprave pogodb, je opravljen v le nekaj minutah.

saj podatkov ni treba veckrat vnaSati. To
pomeni, da je postopek hitrejSi in brez
nepotrebnega Cakanja, hkrati pa trgovcem
omogoca boljSi pregled nad poslovanjem in
prodajo.

20 Enkratni vnos podatkov

Sistem omogoca avtomatsko izpolnjevanje dokumentacije, saj
uporabi Ze vnesene podatke o vozilu in stranki, kar zmanjsuje

moznost napak in prihrani dragocen ¢as. Kupci pa lahko celoten  postopek

financiranja vozila za¢nejo Ze preko spleta
- od doma. Na portalu DoberAvto.si lahko
3 Digitalizaciia s preprostim vnosom osnovnih podatkov
° g ) pridobijo odobritev lizing financiranja 3Se
Celoten proces je brezpapiren, vse poteka v digitalnem okolju, preden obis¢ejo prodajalca vozil. To jim
kar poenostavi delo za trgovce in poveca udobje za stranke. omogoca produktimenovan NLB Hitri lizing.

Kupec vozila gre z NLB Hitri lizing na svoji nakupni poti skozi 3 korake:

=1

Prek spleta izbere vozilo in Kupec si v drugem koraku pri Sklene pogodbo o lizingu in
zgolj z vnosom nekaj osnovnih trgovcu ogledavozilo ter predlozZi prevzame vozilo.

osebnih  podatkov  pridobi potrebno dokumentacijo(zadnje

izracun in odobritev sredstev za 3 placilne liste, osebni dokument

nakup izbranega vozila in 8t. id. odobritve).

Obvestilo o odobritvi lizinga stranka prejme kar preko elektronske poSte. Prav tako je o odobritvi
preko elektronske poSte obve3cen trgovec. S tem se precej pohitri proces sklenitve pogodbe ter
pomembno zmanjSa operativno delo na strani prodajalca.

Enostaven dostop do
storitve

Trgovci, ki Se niste zacCeli uporabljati
NLB Lease&Go, lahko preprosto
izrazite zanimanje v AutoBrief

platformi. Enako velja tudi za tiste,
ki Se niste uporabniki AutoBrief,
le da morate najprej opraviti
registracijo na platformi. Nato vas
obisCe predstavnik NLB Lease&Go,
ki pomaga urediti vse potrebno za
zacCetek uporabe.

NLB Lease&Go z vsem, kar smo
zapisali zgoraj ponuja sodobno
reSitev, ki z zdruZevanjem digitalnih
procesov in uporabniske prijaznosti
postavlja nov standard na podrocju
lizinga vozil - za trgovce in kupce. Kar
pa je najbolj pomembno - pomaga
kupcu in trgovcu, da je postopek
nakupa vozila zares hiter in ¢imbolj

enostaven.

Vec informacij najdete na www.nlbleasego.si @ NLB Lease&Go




ZGODBA O USPEHU

Z video oglasi do
uspesne prodaje

V svetu avtomobilizma je klju¢nega pomena prepoznati in izkoristiti priloZnosti, ki jih prinasa digitalizacija. RAAC
Avtomobili, podjetje v rokah Branka Vitasovica in Jureta Miklavca, je s svojo inovativno strategijo oglasevanja s
Phyron video oglasi in avtomatizacijo AutoBrief, doseglo izjemne rezultate in povecalo prodajo.

O podjetju RAAC

RAAC Avtomobili se osredotoca
na prodajo kakovostnih rabljenih
vozil. Njihova filozofija temelji
na prepri¢anju, da si vsak kupec
zasluZzi najboljSe. V svojem pristopu
k poslovanju Zelita Branko in Jure

presegati pri¢akovanja strank in

ustvariti transparenten, zanesljiv
postopek nakupa avtomobila.

Digitalno oglasevanje in
Virtualni salon

RAAC Avtomobili so se odlocili za digitalno
oglasevanje in Virtualni salon, ker verjamejo, da je
prihodnostv aktivnem pristopu do strank. Zuporabo
Phyron video oglasov lahko svoja vozila predstavijo
na nacin, ki pritegne pozornost potencialnih
kupcev. Namesto, da bi ¢akali, da jih kupci najdejo
sami, zdaj oglaSujejo aktivno, kar povecuje njihovo
prepoznavnost na spletu.

Phyron Al video oglasi

Phyron, Svedsko podjetje, vsodelovanju z AutoBrief
ponuja inovativho reSitev za ustvarjanje video
oglasov, ki temeljijo na umetni inteligenci. Sistem
samodejno ustvari profesionalne video oglase za

vsakoizbranovozilo, pri¢emer uporablja fotografije
vozila, podrobne informacije iz AutoBrief sistema
in vaSe kontaktne podatke. Videi so optimizirani za
objave na druzbenih omrezjih, kar zagotavlja vecjo
prepoznavnost vaSega voznega parka.

Phyron umetna inteligenca poskrbi, da vasa vozila
oglaSujete ciljnim strankam na atraktiven nacin,
ki jih spodbuja k obisku vaSega salona. Video
oglasi vklju€ujejo vse klju¢ne podatke o vozilu ter
profesionalno urejene fotografije z odstranjenim
ozadjem, kar kupcem omogoca jasno in privla¢no
predstavitev vozila. NajboljSe pri tem pa je, da za
pripravo teh oglasov ne potrebujete dodatnega
dela - umetna inteligenca poskrbi za vse, vi pa se
lahko osredotocite na svoj posel.

Vpliv avtomatskih video oglasov
na prodajo podjetja RAAC

VEC KLIKOV, VEC PRODAJE

Od avtomatizacije video oglasov s pomocjo Phyron
umetne inteligence je podjetje opazilo precejsSnje
povelanje interesa strank. TisoCi ljudi si mesecno
ogledajo video predstavitve vozil, kar prinasa:

+ 10-kratno povecanje Stevila klicev
zainteresiranih kupcev.

+ Podvojeno Stevilo povpraSevanj za testne
voZnje.

+ HitrejSe odlocitve: Kupci, ki si ogledajo video,

pridejo v salon bolje pripravljeni na nakup. EtoBHeIo Eliraac-amobili

+ Statistika kaZe, da ve€ kot 50% kupcev, ki si
ogledajo video oglas in pustijo svoj kontakt,
vozilo tudi kupi.

Avtomatizirano oglasevanje

Ucinkovitost Phyron video oglasov se dodatno
poveCuje z uporabo AutoBrief, ki omogoca
enostavno in hitro pripravo video vsebin.

Hredieinemel iDL Preprosta priprava: Priprava video oglasa zahteva
le nekaj klikov znotraj AutoBrief platforme, saj so vsi
podatki in slike avtomobila Ze shranjeni v sistemu.

Avtomatizacija: Integracija s Phyron samodejno ustvari

o video oglase in jih preko Facebook kataloga distribuira
po razli¢nih kanalih, kot sta Instagram in Facebook, kar

minimizira potrebo po ro¢nem objavljanju.

Prihranjen ¢€as: Z avtomatizacijo postopkov RAAC
s} Avtomobil sedaj vec €asa posvetijo klju¢nim dejavnostim,
kot so nabava in prodaja.

Trajnostni uspeh

RAAC Avtomobili so s Phyron video oglasi in AutoBrief preoblikovali svoj pristop k oglaSevanju in prodaji. Njihov
uspeh je dokaz, da se digitalno oglaSevanje in inovativne tehnologije lahko zdruZijo v mocnega zaveznika
trgovcev z vozili, ki pripomore k povecanju prodaje in zadovoljstvu strank. Z doslednim in aktivnim pristopom
do kupcev so RAAC Avtomobili dokazali, da lahko zaupanje in kakovost vodita do trajnostnega uspeha.




JAMSTVA ZA VOZILA

Kako Motive Service ustvarja
dodano vrednost za trgovce in

kupce rabljenih vozil

Trg rabljenih vozil je izjemno dinamicen in nepredvidljiv. Kupci in trgovci so zato
soocCeni z vse vecjimi izzivi in vprasanji pred nakupom. Raziskava, ki jo je izvedel
Valicon v sodelovanju z AutoBrief razkriva, da kar 70% kupcev, ki v naslednjih

mesecih nameravajo kupiti vozilo, smatra jamstva za kljucen element
nakupa. Ta podatek jasno kaZe, da so jamstva nepogresljiv del ponudbe za
vsakega trgovca z vozili.

Jamstva ne zagotavljajo le dodatnega zavarovanja za kupca, temvec trgovcu omogocijo, da poveca zaupanje
svojih strank in se razlikuje od konkurence.

Kako prepricati
stranko v nakup
jamstva?

3 Prilagodite ponudbo
e (dlede navozilo

Na podlagi zgodovine vozila in
njegovih znacilnosti predlagajte
ustrezen paket jamstva. To
strankam jasno kazZe, da jim
nudite prilagojeno resitev.

1 Poudarite finanéno
® varnost

Strankam razloZite, da jamstvo
predstavlja finan¢no zascito
pred nepredvidenimi stro3ki
popravila. Poudarite, da lahko
Ze enavecja okvarabrezjamstva
stane vec kot celotno jamstvo.

4 Uporabite pozitivne
® primere iz prakse

Delite  zgodbe  zadovoljnih
kupcev, ki so imeli koristi od
jamstva Motive Service. Realni
primeri  povecajo  zaupanje
strank.

2 Opisite prakticne
e koristi

Omenite vklju€ene storitve, kot
so pomoc¢ na cesti in brezplacna
vleka. Primer: »V primeru teZave
na poti boste z jamstvom takoj
delezni hitre pomoci brez
dodatnih stroSkov.«

5 Ponudite paketno
e reSitev

Priprodajivozilavkljucite jamstvo
v ceno ali ponudite popust
na jamstvo ob nakupu vozila.
Stranke bodo takSno vrednostno
ponudbo lazje sprejele.

Prednosti Motive Service

POMOC NA CESTI 24/7

Kupci jamstev Motive Service imajo na voljo
pomoc na cesti 24 ur na dan, vse dni v letu,
z vklju€eno vleko vozila do 35 kilometrov
brezplacno. Taka storitev, ki povecuje zaupanje
v produkt, pomeni tudi viSjo verjetnost, da
bodo stranke sprejele ponudbo jamstva.

PRILAGODL]JIVI PAKETI JAMSTEV

Motive Service ponuja pet razli€nih paketov
jamstev, ki pokrivajo vozila do 14 let starostiin
do 250.000 prevoZenih kilometrov. Na trgu so
prisotni Ze od leta 2001, ima izvrstno servisno
mrezo ter koordinira jamstva po celotnem
obmodju EU.

Paketi so prilagodljivi glede na potrebe kupcev
in obseg kritja, kar omogoca trgovcem, da
nudijo optimalne reSitve za vsakega kupca.

TRANSPARENTNOST IN ARHIVIRANJE
DOKUMENTOV

Skozi integracijo AutoBrief platforme in Motive
Service jamstev ima trgovec popoln pregled
nad vsemi izdanimi jamstvi skozi arhiv, ki je
dostopen kadarkoli in kjerkoli. Poleg tega
digitaliziran postopek izdaje jamstva skozi
AutoBrief izboljSuje preglednost in zaupanje
strank.

HITRA IN PREPROSTA IZDAJA JAMSTVA

Z integracijo Motive Service v platformi
AutoBrief je postopek izdaje jamstev
popolnoma digitaliziran. V samo nekaj klikih
lahko trgovec:

* izbere ustrezen paket jamstva glede na
starost in prevozene kilometre vozila,

+ avtomatsko predizpolni podatke o stranki
in vozilu,

« izda brezpapirno jamstvo z vsemi
potrebnimi podatki.

Ta proces trgovcem prihrani €as, zmanjsa
moznost napak in omogoca bolj osredotoceno
delo s strankami.

Digitalizirana izdaja jamstev,
prilagodljivi paketi in dodatne
storitve, kot je pomo€ na cesti, so
klju¢ni dejavniki, ki strankam dajejo
obc&utek varnosti in zaupanja. Trgovci
imate tako vse potrebne pripomocke
za uspeSno prodajo jamstev in
izboljSanje izkusnje kupcev.

MOTIVE SERVICE
EUROPE




OGLASEVANJE VOZIL Razmislite kaksna je Kam vabite kupca?

Ka ko ri raviti dobre o Iase, nakupna pot kupca Najpomembnej$a stvar posameznega oglasa

p p g ° Ko razmisljate kje in kdaj bi oglaSevali, se Je seveda to, kaksna bo uporabniska izkusnja
najprej vprasajte, kje se nahaja vas kupec.
Bodoci kupci danes fazo raziskovanja
skorajda popolnoma opravijo na spletu.
Da bi jih dosegli je vazno, da se vas$ oglas
pojavi na cim veC spletnih portalih in ; 5 ;
pritegnejo pozornost, temvec¢ tudi spodbujajo k povprasevanju ali nakupu vozila. socialnih omrezjih, saj si s tem zagotovite, Poskrbite, da bo vas kupec zadovolien s tem
Ker vemo, da je teZko spremljati trende tudi na podro&ju oglasevanja, smo v da vas bodo kupci zagotovo nasli. kar vidi. Vasa vozila naj bodo predstavijena na

nadaljevanju zapisali nekaj najboljSih prakse za pripravo kakovostnih oglasov priviacen nacin, z vsemi podatk ki bi kupca
J J P J Najboi] P P g ) lahko zanimali. Fotografije morajo biti takSne,

Pri tem vam lahko pomaga tudi AutoBrief, da ga bo vozilo zanimalo, $e bolj ga bo pritegnil
saj platforma vsebuje moZnost direktne jasen in zanimiv videoposnetek.

potencialnega kupca, ki bo videl vas oglas.
Ce mu bo ta privlacen, bo seveda nanj kliknil,
in se znaSel na vasi spletni strani tam pa se
uporabniSka izkusnja Sele zacne.

Sodobno oglasevanje je dinamicno in polno priloZnosti, zlasti za trgovce z vozili,
ki Zelijo doseci stranke na najbolj u€inkovit nacin. Dobre oglasne kampanje ne le

objave na Facebook ter objavljanja na

oglasa, ki so le zadetek p'rikvaz?vanje ogla'sov, Prilagojene iftim, zelo pogosta je, da zaloga na spletni strani ni
ki Zelijo kupovati vozila. Integracija z sinhronizirana z dejansko zalogo. Zato vedno
Ne glede na to, kje Zelite oglaSevati je za to, da bi vas oglas Doberavto.si, NjuSkalo, Index.hr in poskrbite, da je katalog posodobljen tako, da

izstopal, kljucno upostevati nekaj osnovnih smernic: Shopaj24 pa vam pomaga v sekundah kaZe le aktualna vozila vozili in cene ter da opisi
SVOja vozila ObJaV|t| na teh treh portalih. ustrezajo dejanskemu Stanju_

JASNA SPOROCILNOST

Uporabite privliaen naslov, ki takoj pritegne pozornost.
Na primer: ,PoiScite svoj sanjski avto danes!”

< AutoBrief
VIDEO

@ AutoBrief
14-6 X . v . . . . "
€ Ce je le mogoce in imate te kapacitete, uporabljate video

Il Ponujamo vam priloZnost, da postanete lastnik . . L. . . -
vrhunskega Audi A6! Il posnetke, saj pritegnejo Sirok krog obcinstva veliko vec

2e AutoBrief

| D
Q |, K >

privlacna za kupce. VOLKSWAGEN

H P

[E]:"Fis*[®] Fotografije vozil morajo biti profesionalne, z W < .I .
i % dobro svetlobo in izstopajocimi detajli. Ve¢ 21.000,00 €0 [EITETTYTTS—. " -/;7. =

7 o tem si lahko preberete na nasi strani, kjer 21.000,0 g
&5 S smo pripravili navodila za fotografiranje vozil. -

————

kot druge vsebine. Pri tem zelo pomaga orodje Phyron,

ki je integrirano v AutoBrief in ki za celotno vaso zalogo
v nekaj minutah pripravi videe, ki naredi vaSa vozila

Ll s

KAKOVOSTNE FOTOGRAFIJE

Qv . |

POZIV K DEJANJU (CTA)

Jasno povejte, kaj Zelite, da uporabnik naredi -

AutoBrief.io . . ot . . ~ "
Audi A6 limuzina .Kontaktirajte nas zdaj” ali ,Preverite naSo ponudbo” in
iuzskobozivatiehicziie dodajte povezavo, do vaSe ponudbe, spletne strani ali

&2 B 0 @ kamor Zelite, da se kupec premakne.
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OGLASEVANJE VOZIL - AVTOMATIZACIJA

Naj bo zaloga vozil tam, kjer so

vasi kupci

V svetu avtomobilskega marketinga je digitalizacija postala kljuc¢ni dejavnik za
uspeh. Prodajalci vozil se soocate z izzivi, kako ucinkovito doseci potencialne

kupce tam, kjer preZivijo najvec ¢asa - na spletu. Ravno zato predstavljamo
resSitve, ki omogocajo avtomatizacijo oglasevanja, izboljSujejo uporabnisko
izkuSnjo in povecujejo prodajne rezultate.

Avtomatizirano spletno oglasevanje

Trgovci z digitalnimi orodji zdaj lahko zlahka Sirite svoj doseg prek razlicnih kanalov, kot so spletni portali
in druzbena omreZja. S sodobnimi platformami, kot je AutoBrief, je mogoce avtomatsko objavljati vozila na
portalih, kot so Doberavto.si, Njuskalo, Index.hr in Shopaj24, pri ¢emer se prihranijo dragoceni ¢as in viri. Z
enostavnim prenosom podatkov v Facebook katalog ali na Virtualni salon pa se ponudbe prilagodijo potrebam

kupcev brez dodatnega dela.

Tri nacini, ki se med seboj povezujejo in jih prek AutoBrief platforme mogoce urediti v nekaj klikih:

POSKRBITE ZA OGLASEVANJE
SVOJE ZALOGE VOZIL

Naj bodo vaSa vozila vidna
kupcem tam, kjer se najvec Casa
zadrZujejo - oglasnih portalih in
socialnih omreZzjih. Na AutoBrief
platformi lahko v nekaj klikih
objavite oglas na Doberavto. Si
ter hrvaskih portlaih NjuSkalo,
Index.hr in Shopaj24. VaSo zalogo

lahko predstavite enostavno tudi v

Facebook katalogu.

NAJ VASA ZALOGA IZSTOPA
Z VIDEI

Umetnainteligenca omogoca hitro
in stroSkovno ucinkovito izdelavo
video oglasov, ki jih pripravlja
tehnologija, kot je Phyron
Al.  Video vsebine dokazano
pospesujejo prodajo in povecujejo
interes kupcev in vse te reSitve so

integrirane v AutoBref platformo.

IzboljSanje izkuSnje strank

VIRTUALNI SALON

Z njim lahko trgovci ne le
predstavite svojo zalogo, temvec
tudi pridobivajo kontaktne podatke
potencialnih kupcev na povsem nov
nacin. Ta funkcionalnost se izkaze
kot klju¢na za povecanje konverzij
in izboljSanje rezultatov, saj imajo
kupci vedno na voljo aZurne
podatke o vasi zalogi predstavljene

na privlacen nacin.

Digitalizacija prinasa tudi bolj personaliziran pristop k strankam. Pregledna in aZurirana spletna stran, povezava

z druzbenimi omrezji ter moznost hitrega financiranja so le nekateri nacini, kako lahko prodajalci izboljSajo

nakupno izkusnjo.

Merljivi rezultatiin
dolgoroc¢narast

Facebook katalog za avtomobilske oglase
je odlicen primer tehnologije, ki omogoca
bolj natancno ciljanje potencialnih kupcev in
laZjo interakcijo s prodajalci vozil. Z uporabo
tega orodja lahko trgovci z vozili omogocijo
personalizirano predstavitev svoje zaloge
ciljnim kupcem.

Kljuna prednost uporabe Facebook kataloga
je v avtomatizaciji in prilagodljivosti oglasov.
Trgovci lahko enostavno naloZijo podatke
o vozilih preko platforme AutoBrief, sistem
Meta s pomocjo podatkov o lokaciji in vedenju
uporabnikov, cilja oglase natan¢no na tiste,
ki iS¢ejo dolocena vozila v blizini. Poleg tega
oglaSevalske kampanje optimizira umetna
inteligenca, kar omogoca doseganje boljsih
rezultatov ob niZjih stroskih.

Ne izgubljajte casa, tekst
za Facebook naj pripravi Al

Ce je na eni strani Facebook katalog zelo
primeren zato, da natancno ciljate kupca, pa
ne zanemarite tudi direktnih objav na tem
omrezju. Zamudno je predvsem pisati tekst
za vsako vozilo posebej. Zato je bila skozi
AutoBrief razvita resitev za to¢no ta problem,
saj je z enim klikom mogoce ustvariti tekst
o vozilu, ki ga Zelite direktno objaviti na
Facebook. Ta nova funkcionalnost deluje na
podlagi podatkov o vozilu, ki jih vpiSete v
AutoBrief ter najboljSih marketinskih praks,
ki jih pozna umetna inteligenca.

Ce v AutoBriefu izberete moznost digitalno
oglasevanje in kliknete na direktna objava
na Facebook - ustvari z Al, bo umetna
inteligenca na podlagi odlik vasega vozila
pripravila tekst, ki ga lahko z enim klikom
premaknete na najvelje socialno omrezje
na svetu. V kolikor z opisom niste zadovoljni
lahko od umetne inteligence dobite nov opis
s klikom na Pridobi nov vpis.

Prihodnost avtomobilskega
marketinga

Vse, kar smo zapisali zgoraj, ima eno skupno
tocko: digitalna orodja ne le avtomatizirajo,
temveC tudi preoblikujejo nacin, kako
prodajalci vozil komunicirajo s svojimi kupci.
Tehnologije, kot so napredna analitika, video
in Facebook katalog oglasi in Virtualni saloni,
zagotavljajo, da so trgovci pripravljeni na
spreminjajoCe se nakupne poti kupcev. V
prihodnosti bo pomembno ne le, kako doseci
stranke, temvec tudi, kako jim ponuditi
iziemno uporabnisko izkusnjo.

V nasi reviji Zelimo spodbuditi trgovce, da
izkoristijo moc¢ digitalne transformacije
in s tem poskrbijo za dolgoro€en uspeh v
tej konkurencni panogi. S pametno rabo
tehnologije lahko tudi z majhnim vloZzkom
saloni dosezejo velike rezultate.




DRUGI TRGI

Se splaca pogledati za
hrvaskimi kupci?

Se Hrvatom res splaca kupovati v Sloveniji? Po podatkih portala Index.hr, je temu res tako. Hrvatom se tako
izplaca kupovati nova in rabljena vozila v Sloveniji, kar ste mnogi trgovci v zadnjih mesecih tudi opazili.

Za primerjavo so na tem hrvaskem popularnem portalu vzeli 12 avtomobilov, pri ¢emer so
upostevali predvsem priljubljenost in dostopnost znamk oziroma modelov vozil.

Index.hr tako izpostavlja, da je recimo nova Skoda Octavia v Sloveniji skoraj 1200 evrov
cenejSa, ob tem velja omeniti, da gre pri Octavii za najbolj prodajan model vozil na
HrvaSkem. Na HrvaSkem, pa tudi nasploh v Evropi, je precej priljubljena Dacia. Cena na
Hrvaskem je 20.350 evrov, v Sloveniji pa 19.090 evrov. Najvec¢ja razlika je pri vozilu Toyota
Proace City Verso, ki je na HrvaSkem skorajda 5000 tisoC evrov cenejSi od Slovenije. Toyota
Aygo je 1000 evrov cenejSa, kar velja tudi za Volkswagen Golfa, Opel Corsa 3000 evrov
cenejSa, Enako velja tudi za nova vozila znamk Kia, Peugeot, Citroén, ki so jih v izbor izbrali

VIZUALNA PONAZORITEV RAZLIKE V
CENI ZA TOYOTA PROACE CITY VERSO

na Indexu in prav vsa so pri nas veliko cenejSe kot na Hrvaskem.

Zakaj so razlike v ceni tako visoke?

Predvsem zaradi dav¢ne politike na Hrvaskem. Stopnja davka na dodano vrednost v
Sloveniji je 22%, na Hrvaskem pa 25%. Na Hrvaskem pa se tako kot v Sloveniji, kjer imamo
davek na motorna vozila (DMV), placuje PPMV dajatev. A ta za razliko od slovenskega, ki
je dolocen na podlagi (vrste goriva, ki se uporablja za pogon, izpusta CO2 pri kombinirani
voznjiizrazen v g/km, moci motorja, izrazene v kilovatih (kW) in okoljevarstvena kategorija,

ki opredeljuje emisijski standard EURO), temelji izklju¢no na vrednosti avtomobila

Hrvaski kupec mora za nakup vozila v Sloveniji pred registracijo pri Carinski upravi prijaviti

in poravnati nadomestilo za gospodarjenje z odpadnimi vozili ter opraviti postopek

preverjanja skladnosti vozila.

Kako v lov za hrvaskimi kupci?

Hrvaski kupci tako v zadnjih mesecih vse bolj pogledujejo proti Sloveniji za nakup vozil. Nemalokrat pa so celo
Ze med kupci vozil, ki jih trgovci z vozili prodajajo v Sloveniji. Na AutoBrief Ze nekaj ¢asa ponujamo brezplacno
integracijo z najvecjimi portali za oglaSevanje na Hrvaskem (oboje je mogoce tudi preko brezplacnega paketa
MINI). Gre za Nju3kalo, Index.hr in Shopaj24,, o katerih si lahko vec preberete na nasi spletni strani.

Ce ste uporabnik AutoBrief je dovolj, da za objavljanje na obeh portalih izkaZete interes v meniju Oglasevanije.
Prav Njuskalo nudi posebno ugodnost za AutoBrief stranke pri letnih in poletnih paketih oglaSevanja. Za
pridobitev ugodnosti poklicite: Samo Pavlovi¢ (041379953).

Prednosti integracije Njuskalo.hr z AutoBrief za dostop do

hrvaskih kupcev

OglaSevanje na Njuskalo.hr vam omogoca dosego specificne skupine kupcev, ki aktivno iscejo vozila, kar

povecuje ucinkovitost vasih oglaSevalskih kampanj. Ker gre za enega najbolj obiskanih portalov na Hrvaskem,

imate priloZnost pritegniti pozornost strank, ki so Ze motivirane za nakup.

Integracija AutoBrief in NjuSkalo vam prinaSa kar nekaj prednosti:

DODATEN KANAL, KI POVECUJE PRODAJO:

S pomodjo integracije lahko Ze z enim klikom vozila na
Njuskalo.hr. Integracija omogoca priloznost, da vaso zalogo
vozil predstavite SirSemu obcinstvu brez dodatne zamude
Casa, kar povecuje vase moznosti za prodajo. Vasi oglasi na
tem portalu bodo namrec za vas pomenili dodaten kanal,
prek njih boste dosegli ve¢ kupcev, kar neposredno pomeni

vetjo moznost za visji dobicek vaSega podjetja.

VECJINADZOR, VEC CASA ZA PRODAJO:

Avtomatizacija in centralizacija procesov v platformi
AutoBrief pomenita, da lahko ve¢ Casa posvetite drugim
pomembnim aspektom vaSega poslovanja. Znebite se
zamudnega rocnega dela, hkrati pa imate popoln pregled
nad celotnim prodajnim procesom in se mu zaradi tega

tudi bolje posvetite.

Ce ste uporabnik AutoBrief je dovolj, da za
objavo na portalu izkaZete interes v meniju

Oglasevanje. Njuskalo vam z veseljem

POVECANA VIDNOST IN PREPOZNAVNOST:

Integracija z NjuSkalo.hr vam omogoca, da vaso ponudbo
predstavite SirSemu krogu potencialnih kupcev na
trgu, kjer do sedaj Se niste oglasevali, kar poveca vaso
prepoznavnost za vaso znamko. Pojavnost vase zaloge na
tako priljubljenem portalu kot je Njuskalo.hr vam na dolgi
rok prinasa moznosti, da svojo blagovno znamko krepite

in razvijete tudi na Hrvaskem.

VSE POD ENO STREHO:

Z uporabo platforme AutoBrief imate vse potrebno za
upravljanje zaloge, objavljanje oglasov in spremljanje
prodajnih aktivnosti na enem mestu. To vam prihrani ¢as
in energijo, saj ni ve¢ potrebno skakati med razli¢nimi
orodji in platformami. Vse, kar potrebujete za uspeSno
poslovanje, je zdaj zbrano v enem, intuitivnem in

enostavno dostopni platfromi.

,*> njuskalo

ponudi tudi cenejSe polletne in letne pakete
oglaSevanja, da uspeSno nagovorite tudi nase

sosede.

Audi A100 Vidi sve >

RABLJENI AUTOMOBILI

B Audi RS7 automatik

Rabljeno vozilo, 2000 km
Godiste automobila: 2019
Zagreb, Grad Zagreb

10. 02. 2025

52.500,00 €




JAMSTVA ZA VOZILA

Jamstva zmanjsujejo
negotovost pri nakupu vozila

Ponudba podaljSanih jamstev pri rabljenih in novih vozilih zmanjSuje negotovost

in narascajoc strah zaradi viSanja cen pri kon¢nih potroSnikov. Tako odgovarja
67 odstotkov trgovcev z vozili v nedavni raziskavi podjetja Puls Marktforschung.

Ob koncu leta 2024 je omenjeni institut v raziskavi med 300 trgovci z vozili in vec kot 1.000 kon¢nih kupcev
naredil poglobljeno raziskavo o trenutnem stanju prodaje vozil, skrbeh kupcev in reSitvah zanje. Podatki se

nanasajo na nemski avtomobilski trg, a so trendi primerljivi s slovenskimi.

Kupce skrbijo predvsem stroski in
stanje gospodarstva

NarascajocCe cene, inflacija, nestabilne gospodarske razmere in
mednarodni konflikti povzrocajo negotovost med potencialnimi
kupci vozil. Kar 65% trgovcev z vozili meni, da imajo te skrbi
znaten vpliv na nakupne nacrte strank. Zvestoba kupcev prav
tako upada. Kar 60 odstotkov anketiranih trgovcev opaza
upad zvestobe strank na podrocju servisnih storitev -
predvsem zaradi rasti cen.

Stroski servisnih del so znatno narasli,
trend se bo nadaljeval

Stroski popravil namre¢ Ze vec let naraS¢ajo. 86% trgovcev
z vozili, ki imajo tudi servis vozil pravi, da so se stroski
delavnic v zadnjih dveh letih zviSali. V povpredju so stroski
za primerljive servisne storitve in popravila v tem ¢asu narasli
za 19%. Zaradi inflacije in zviSanja plac so se urne postavke v
delavnicah v zadnjih 24 mesecih povecale za povprecno 16% za
vecl kot tri Cetrtine vseh podjetij. Podobno na drugi strani velja
tudi za rezervne dele.

Po mnenju avtomobilskih strokovnjakov se bo rast stroSkov
nadaljevala, saj jih skoraj tri Cetrtine pri¢akuje, da se bodo
cene servisnih storitev v naslednjih 24 mesecih dvignile za
dodatnih 11%.

Jamstva ustvarjajo
zaupanje

Rezultati raziskave jasno kazejo, da
lahko prodajalci s ponudbo jamstev
omilijo skrbi kon¢nih potrosnikov. To
potrjujetudiKonrad Wessner, generalni
direktor Puls Marktforschung GmbH:
“Po naSi raziskavi 67% trgovcev
meni, da podaljSana jamstva
pomagajo zmanjSati negotovost pri
potencialnih kupcih vozil.

Poleg tega jamstva zmanjSujejo
negotovost pri nakupu elektri¢nih
avtomobilov  (56%) in  kupcevih
pricakovanj glede nadaljnjih stroSkov
z vozilom (27%). Konkretno so
podaljSana jamstva v segmentu novih
vozil skoraj enako pomembna kot
popusti, v segmentu rabljenih vozil pa
celo Se pomembnejsa.

Po nasi raziskavi postajajo jamstva
vedno bolj pomemben dejavnik
zaupanja in prodajni pospeSevalec
v Casu narascajoCih  stroSkov
servisiranja.”

2/3 trgovcev odgovarja, da jamstva zmanjSujejo negotovost pri kupcih

Novo vozilo s podaljSanim jamstvom / Rabljeno vozilo z jamstvom ...

... prispeva k zmanjSevanju negotovosti potencialnih kupcev vozil.

... zmanjsuje pricakovanja strank glede popustov.

... zmanjSuje morebiten strah, ki ga imajo kupci pri nakupu elektri¢nega vozila.

10 17 29 19 10 Bl 2o se strinjom

PodaljSano jamstvo ob Jamstvo pri nakupu

nakupu novega vozila ... rabljenega vozila ...

... 8¢iti pred nepricakovanimi
stroski popravila.

... daje obcutek varnosti pri
nakupu vozila.

... Zmanjsuje tveganje, povezano z
nakupom vozila.

... povecuje verjetnost, da
bom kupil/-a vozilo.

... vodi k nizjemu popustu pri
nakupu vozila

... povecuje verjetnost, da se bom
odlocil/-a za elektri¢no vozilo, ¢e bo
v jamstvo vklju¢ena tudi baterija.

Dr. Marcus Soldner, izvrSni direktor CG
Car-Garantie Versicherungs-AG:

»RastoCi stroski vozil, gospodarska negotovost in upad zvestobe
servisom - jamstva so ucinkovit nacin za soocanje s temi izzivi,
prinasajo pa koristi tudi za prodajalce. OlajSajo prodajo vozil, tesneje
poveZejo kupca s trgovcem in njegovim servisom ter zascitijo stranke
pred nadaljnjimi stroski. Tako olajSajo odlocitev za nakup in izboljSajo
promet trgovca, ki jih ponuja.«

Z veC kot 50 leti izkuSenj, priblizno 330 milijoni evrov letnih
prihodkov od premij ter prisotnostjo na 19 trgih je CG Car-Garantie
Versicherungs-AG eden vodilnih specialistov za zavarovanja novih in
rabljenihvozil na podrocju jamstevin kritja stroskov popravilav Evropi.

Vec kot 40 proizvajalcev/uvoznikov in vec kot 23.000 specializiranih

trgovcev zaupa visokokakovostni storitvi CarGarantie. Kot zanesljiv
partner CarGarantie stremi k stabilnosti in dolgorocnosti.

Podpora strankam Prodajni zastopnik

Tomi Kokol

+386 41 672 602
tomi.kokol@cargarantie.com

+386 262 00 410
info@cargarantie.si

n n n 6 Ne strinjam se Ne vem

Poleg zascite pred nepricakovanimi
stroSki popravila so tudi veter v
hrbet za nakup vozila

Jamstva so tudi preizkuSeno orodje za
poveclanje zvestobe kupcev do podjetja.
Kupci vozil Se posebej cenijo zascito
pred nepredvidenimi stroski popravil
in oblutek varnosti, ki jim ga jamstva
dajejo. Stranke nagrajujejo vsak faktor
za zmanjSanje tveganja nadaljnjih
stroskov po nakupu vozila, kar povecuje
verjetnost nakupa vozila pri trgovcu, ki
ponuja jamstva.

CarGarantie

takes the risk out



FUNKCIONALNOSTI KAJ PRINASA NADGRADNJA VIRTUALNEGA SALONA?
N ov in §e bol. fu n kcionalen & Verzija dva prina3a lepsi, bolj pregleden in bolj atraktiven izgled (tako celotne zaloge
j vozil kot tudi izgled posameznega vozila
Vi rtu a I n i sa I o n % Podatki o samem vozilu so bolj strukturirani, kar pomeni vecjo preglednost
L

Dodane so ikone, da stranka Cim hitreje dobi najbolj pomembne podatke

Posodobljena je uporaba filtrov, da potencialni kupci laZje in uporabniku bolj prijazno

filtrirajo vozila, ki si jih Zelijo ogledati.

Virtualni salon je bil razvit z namenom da trgovcem z vozili prihrani ¢as, povecuje
Stevilo ogledov in posledi¢no prodajnih Stevilk. Pod imenom Virtualni salon

Dodane so dodatne oznake na vozilu: NOVO in TOP PONUDBA
se namrec skriva povezava med vasim sistemom za vodenje zaloge in spletno

. . . . . / ] Dodali smo moZnost, da se lahko prenese dokument s porocilom o vozilu v zameno za
stranjo na eni strani ter oglaSevanjem na drugi strani.

email naslov kupca

Dodan je obrazec, s katerim lahko potencialni kupec ponudi svoje vozilo v odkup
Skozi Cas se je Virtualni salon dodatno razvijal predvsem zaradi dobrih prodajnih Stevilk in zadovoljnih (trgovec prej dobi informacije o tem vozilu in se lahkonpripravi)

uporabnikov. Vsakem trgovcu z vozili namre¢ omogoca, da nagovori ve¢ potencialnih kupcev z uporabnikom
prijazno stranjo in Al ustvarjenimi oglasi. IzboljSan in lepSe strukturiran “lead generation” obrazec za boljSo konverzijo
potencialnih kupcev

Tri prednosti Virtualnega salona: =
‘ portage

odatni Virtualni salon predstavlja

korak naprej v poslovanju

trgovcev z vozili.

Integriran sistem:

Z nekaj kliki uredite vozilo v AutoBrief in ga
takoj objavite na spletni strani.

Z obrazci za pridobivanje
povprasevanj (lead
generation) prinasa
trgovcem neposredno pot
do povecanega dobicka in
pridobivanja novih strank.

‘QE Administracija na enem mestu:

Avtomatizirana zaloga, stroski, podatki in slike
za olajSanje dela.

ﬁ Natancne informacije:

Pridobite vpogled v to, kar potencialne stranke Gre za Kklju¢ni gradnik

klikajo, in izboljSajte odlocitve ter dobite v vsakodnevnem delu

direktne kontaktne podatke tistih, ki Zelijo
kupiti vasa vozila.

trgovca, saj omogoca
ucinkovito  nagovarjanje
kupcev in grajenje
dolgorocnega uspeha
ter kar je v danasSnjem
svetu najbolj pomembno,
na kupcu privlaten in
profesionalen nacin.

40.000 €

Posodobitev, ki kupcevo spletno izkusnjo naredi privlacno

Ob koncu leta 2024 je bila razvita pomembna nadgradnja Virtualnega salona.

S ¢im se lahko pohvali nova verzija Virtualnega salona? Naredili smo precej sprememb pri izgledu celotne
zaloge vozil ter tudi izgledu posameznega vozila ter lepSe strukturirane obrazce za lead generation, ki je tudi

najpomembnejsi del virtualnega salona.




DIGITALNI PAKET

Za vecjo produktivnost

Danes je spletna prisotnost kljucnega pomena za vsakega trgovca z vozili.

Vec kot 95% kupcev zacne iskanje avtomobila na spletu, kar pomeni, da brez
kakovostne spletne strani izgubljate potencialne stranke.

Zalne se s spletno stranjo in uvozom zaloge v AutoBrief. Ko so vozila v platformi urejena se lahko s pomocjo
Virtualnega salona enostavno in avtomatizirano prenesejo navaso spletno stran. Kupec dobi dobro uporabnisko

izkuSnjo, vi pa “medij”, kjer oglaSujete svojo zalogo ne glede na ali delate ali ne.

Od spletne strani ...

Spletna stran deluje kot vasa virtualna
trgovina, kjer lahko potencialni kupci
kadarkoli pregledajo vaSo zalogo.
Podatki kaZejo, da vedno vec ljudi
raziskuje in primerja vozila na spletu,
preden se odlotijo za nakup. Ce nimate
spletne strani, zamujate priloZnost,
da doseZzete te potencialne kupce.
S privlaéno in uporabniku prijazno
spletno stranjo lahko:

J POVECATE ZAUPANJE IN
KREDIBILNOSTI

Kupci  pricakujejo  profesionalno
spletno prisotnost, ki jim omogoca
enostavno iskanje informacij.

v DOSEZETE VEC POVPRASEVAN])
IN HITREJSA PRODAJA

Kupci  pri¢akujejo  profesionalno
spletno prisotnost, ki jim omogoca
enostavno iskanje informacij.

V VASA TRGOVINA JE S SPLETNO
STRANJO ODPRTA 24/7

Brskanje po vasi zalogi vozil kadarkoli
in kjerkoli, tudiizven vaSega delovenga
Casa.

... do virtualnega salona

S pomocjo Virtualnega salona, ki ga podrobno predstavljamo na
prejsnjih straneh, je vasa zaloga, ki jo imate urejeno v AutoBrief
platformi, na spletni strani vedno znova osvezena. S tem vam
ni treba skrbeti za to, da se bo vozilo, ki je prodano pojavilo na
seznamu zaloge. Prva tako bo odstranjeno takoj, ko oznacite,
da je prodano.

Zato smo za vas pripravili posebne digitalne pakete, s katerimi
boste svojo spletno prisotnost dvignili na viSjo raven. Paket
vklju€uje letno naro¢nino na AutoBrief STARTER ali PRO, razlicne
verzije spletne strani, spletno gostovanje ter Virtualni salon, ki
omogoca privla¢no in avtomatizirano predstavitev vase zaloge.
Vsak trgovec lahko izbere reSitev, ki najbolj ustreza njegovim
potrebam in poslovanju.

ae AutoBrief

Volkswagen VW, Passat FL'19, Passat
2.0 TDI 110kW Style Business DSG
17u31min | 9.1.2025 6:46

paket
po vasi meri.

Akcija traja do 31. 3. 2025

Akcija je namenjena vsem
neuporabnikom Virtualnega Salona.

STANDARD+

I ] £ 3427Q46
57940 =7 €26304°
AutoBrief STARTER AutoBrief AutoBrief STARTER
Spletna stran Spletna stran PLUS Spletna stran PLUS

Spletno gostovanje Spletno gostovanje

Spletno gostovanje

Virtualni salon . . Virtualni salon
Virtualni salon

Letno placilo Letno placilo
Letno placilo

Letna cena po izteku prvega leta: AutoBrief STARTER: 539,46€ - AutoBrief PRO: 1079,46€ - Virtualni salon: 360€. Spletna stran
STANDARD vzdrzZevanje in gostovanje: 180€ - Spletna stran PLUS vzdrZevanje in gostovanje: 240€



ae AutoBrief

Delaj pametno, doseZi vec.

Pridruzite se in soustvarjajte prihodnost
avtomobilskega ekosistema

Zaénng
BREZPLACNO

www.autobrief.io

Ena platfroma za:

Nabavo in trgovanje,
Vodenje zaloge, Oglasevanje,
Prodajo, Analizo poslovanja

¥ info@briefd.io El autobriefio @ @autobrief.io MY autobrief @ www.autobrief.io @ app.briefd.ioc @ 01 828 01 81
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