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Hoésten 2020 sldppte vi var forsta insiktsrapport.
Den blev mycket uppskattad av olika aktérer inom
den spdnnande bransch som vi alla verkar i.

Darfor vill vi nu dela med oss av ytterligare insikter
som vi samlat pd oss och den hér gdngen kommer
rapporten fokusera helt pd bilkdp online.

Kép Online pd Wayke har varit igdng i éver ett ar
och under tiden har en pandemi slagit till i varlden.
Viser hur stora delar av branschen stallt om

pa valdigt kort tid och digitala kliv har tagits pa
madnader som troligtvis skulle tagit flera arien
normal varld.

Vi gdr igenom hur kunderna stdller sig till onlinekép
av bil och gdr dven igenom i detalj kring vilka det
faktiskt &r som klickat hem bilar under éret.

Vi kommer férstds ocksd bjuda pd en hel del
omvarldsspaning kring vad som hdnder inom

e-handel och hur det pdverkar bilbranschen.

Trevlig ldsning!

% Wayke

Innehall

¢ Inledning
e Nagra ord fran Wayke
e Wayke omvdrld

e Kundundersokning
— Hur kdnner kunden infér att képa en ny bil?
— Vilka sajter beséker man?
— Hur redo ar kunden att kopa bil online?
— Vad kradavs det av handlaren for att kunden ska
vaga kdpa bilen online?

e Wayke insikter
— Statistik kring bilkép online

¢ Intervju med Bilia om strategi for digitalisering

¢ Intervju med David Norrbohm om legala krav
kring bilkép online

e Sa hdar jobbar Wayke
— Vi tar dig igenom képflodet
— Kop Online i flera kanaler



NAGRA ORD FRAN WAYKE

Nd&r Wayke lanserade Kép Online var intresset stort,
men manga handlare kdnde sig inte redo att ta klivet
fullt ut och man ifradgasatte om kunderna verkligen
var redo att kdpa en sd dyr vara som en bil helt online.
Ett &r och en pandemi senare kan vi konstatera att
kunderna (och éven ménga av handlarna!) &r redo.
Bilaffarer som gors online 6kar fér varje dag och

fler och fler handlare gér sina bilar tillgdngliga fér
onlinekop.

Som ansvariga for Waykes partnerskap och
produktutveckling har Kép Online-produkten varit
bland det roligaste man kan fa jobba med. Den

dkade mognaden frén bdde handlare och partners
dkade ocksd férvéntningarna pd produkten och
funktionaliteten. Version 1.0 av Kép Online blev snabbt

version 2.0 d&r vi ocksd utvecklade stéd for inbyte,
identifiering med Bank-ID och stéd fér bokning av
hemleverans. Lite ldngre fram i rapporten kan man
tydligt se att sannolikheten till en digital affér ékar ju
fler funktioner man har aktiverat.

En av Waykes hornstenar har alltid varit att genom
partnerskap tdcka sd stor del av handlarnas
ekosystem som majligt for att stdrka den totala
affdren. Redan nu finns finansiering och férsdkring
med i Kép Online och under varen kommer det med
sdkerhet dyka upp dnnu fler spdnnande nyheter i

> Sofia Forsling,
flédet.

Head of Partnership

Stay tuned!

Irma Markgren,
Project Manager




sumenternas férandrade beteende ar redan har och bilbranschen star ndst
ur. Fér mer mogna branscher dr det tydligt att den digitala utvecklingen lett

Konsumenterna forvdntar sig en relevant kundresa med valpaketerade
erbjudanden. Den digitala transformationen leder till att képbesluten flyttar
utanfor butiken och majoriteten av konsumenterna har redan fattat sitt




WAYKE OMVARLD

Fordndrade forutsdttningar betyder ofta 6kade risker for de
aktérer som inte lyckas hdnga med i utvecklingen, samtidigt finns
mojligheter for den eller de aktdérer som kan stdlla om snabbt

och ta marknadsandelar. De aktdrer som har lyckats bdst i mer
mogna branscher dr de som skapar den bdsta kundnyttan, sdtter
konsumenten i fokus och pé djupet férstér kundens digitala resa och
behov.

Bilbranschen dr en av de branscher som dr sist ut ndr de kommer till
den digitala transformationen for e-handeln. Férdndringen kommer
inte ske dver en natt utan gradvis. En sak dr dock sdker, den sker i

allt snabbare takt. Den sociala distanseringen under pandemin driver
pd& utvecklingen i en takt som aldrig tidigare skddats. Andelen som
e-handlar har aldrig varit sé hég som nu, 85% handlar nu pé nétet och
ett tydligt trendbrott dr att denna utveckling inte enbart sker hos de
yngre dldersgrupperna utan dven hos de dldre. | december 2020 ékade
den svenska e-handeln med 50% jaémfort med december 2019*

Bilbranschen befinner sig i introduktionsfasen ndr det kommer till
e-handelns utveckling. Om det &r ndgot man som bilhandlare behdver
ha med sig s& ar det vikten av att vara val férberedd, for nar det tar
fart, da bér det av rejdlt. Fér den som stér beredd infér ndsta fas
vantar en enorm tillvaxtpotential vilket blir tydligt om man studerar de
branscher som just nu befinner sig i tillvaxtfasen.

Né&got som har blivit tydligt i pandemins spdr ar att
e-handelsutvecklingen kommer pdverka samtliga branscher oavsett
vad du sdljer. Byggvaror som sékert ménga inte anser sig passar
sarskilt val for onlinehandel har haft en dramatisk utveckling under
det senaste &ret och 6kat med 34% under drets tredje kvartal**

Konsumenter forvdntar sig att kunna konsumera produkter online
oavsett om det ror sig om matvaror eller sdllanképsvaror som bilar.
Sverige dr det land i Europa som har hégst andel e-handlare i dldern
15-79 ar*** vilket gér mojligheterna oéndliga fér de aktérer som ar
med tidigt p& denna spdnnande resa.

*E-barometern December 2020 ** E-barometern Q3 2020 *** E-commerce in Europe 2020



WAYKE OMVARLD

Tillvaxt i e-handel

Sport & fritid

39% (13%)

Byggvaror
34% (9%)

Kldder & skor
17% (12%)

Méobler &
heminredning
73% (14%)

Apoteksvaror
53% (36%)

Dagligvaror
101% (22%)

Barnartiklar &
leksaker 5% (3%)

Hemelektronik

37% (14%)

Bocker &

media 20% (1%)

Utvecklingsfas Introduktionsfas

Kalla: E-barometern December 2020/ December 2019

Tillvaxtfas

Mognadsfas

Foérnyelsefas

v

E-handels framfart
- bilbranschen dar

nést pa tur! Py
O O

Bilden till vanster visar
tillvaxt i e-handel for tredje
kvartalet 2020 jamfért med
tredje kvartalet 2019. Siffror
inom parentes visar pd
tillvéxt heléret 2019 jdmfért
med 2018.

Bilbranschen symboliseras
av den gula bilen som nu

dr pa vdg in i en tillvaxtfas.
Aktdrer som star rustade
infor denna fas kommer ha
stora méjligheter att éka sin
tillvaxt och tillférskansa sig
marknadsandelar.

Andelen personer
i dlder 15-79 som
handlar online

85%

Tillvaxt e-handel
dec 20 jmf med
dec 19

+50%

Uppger att de
handlat mer
online pd grund
av Covid-19

26%



KUNDUNDERSOKNING

Hur kdnner kunden infor
processen att kopa en ny bil?

. : . )
Till vér stora glddje kan vi se att konsumenterna 1 Detarroligt, spannande och enkelt o

ar valdigt positiva nar det kommer till att ge sig
ut pd (digital) jakt efter sin nasta bil.

Nar den har fragan stalldes till konsumenter ar

2013 var férhallandet det omvanda. Da tyckte 2
man att det var tidskravande och jobbigt,

medan man 2020 tycker precis tvartom.

Det ar roligt, men svart 37%

Den d6kade digitaliseringen har gjort att man

som konsument kan konsumera mer information 3
pd egen hand och den digitala kundresan har

forbattrats vasentligt.

Det ar jobbigt och tidskravande 16%

Kalla: Wayke kundundersékning med
+1200 respondenter, oktober 2020.



KUNDUNDERSOKNING

Vilka sajter besoker man?

Marknadsplatser (t.ex. Wayke, Blocket osv) 84%

Marknadsplatser fortsatter att vara en popular
destination ndr man letar bil. Dar finner man det
breda utbudet och kan f& en bra bild av vad som Bilhandlarens hemsida 56%

finns p& marknaden. |

Bilhandlarens hemsida har klattrat uppdt pa ,  Varumérkets hemsida 34%

listan och vi vet att det digitala intrycket man ]

far av en handlare avgdér om man vill géra affar

ddr nar det val ar ngS. 4 Sokmotorer (t.ex. Google) 34%
]

Varumadrkets hemsida fortsatter att vara

viktigt fér ungefdr en tredjedel av kunderna och g YouTube 13%

sOkmotorer och sociala kanaler ar dnnu inte i [ ]

topp, men vi tror pd en stark frammarsch fér

dem de kommande &ren. 6 Sociala medier (Facebook/Instagram) 6%
al

Kalla: Wayke kundundersékning med
+1200 respondenter, oktober 2020.



SNABB SERVICE
leveranstid dar viktigt for ar fortsatt den mest intressanta
51% (50%) av kunderna delen av en paketering

Pandemin har onekligen gjort sitt hdr, vi ser att det numera dr hela 63% av
kunderna som dar redo att képa en bil online, jdmfért med 44% férra dret.

Snabb leveranstid ar fortsatt viktigt for hdlften av kunderna, service ar fortsatt SANNOLIKHETEN KONTAKT

den viktigaste delen av en paketering och begagnad bil ér av hégst intresse. att képa en bil online &r stor med séljare &r oviktigt for
fér 63% (44%) av kunderna 39% (40%) av kunderna

Vi ser dven att provkorningar fortsatt ar valdigt viktigt, men att det ar oviktigt

att traffa en sdljare for 39% av kunderna. Har ar det viktigt att man som handlare

dr pd tarna och hittar alternativa I6sningar fér den traditionella sdljaren och ar

kreativ nar det gdller att ta provkérningen till kunden. PROVKORA BEGAGNAD
bilen ar viktigt fér 85% bil ar av hogst intresse att kdpa online
(87%) av kunderna 55% (51%) vs 19% (18%) fér en ny bil

es avser svar i enkdt under 2019. Kalla: Wayke kundundersékning med +1200 respondenter, oktober 2020.




KUNDUNDERSOKNING

Vad kravs for att man ska
genomfora ett kop online?

Listan dver vad som krdavs for att géra ett bilkop
online ar ldng, men det ar valdigt tydligt vad som
toppar listan. Vi utldser att det ar transparens
man dar ute efter i form av bilens historik, skador,
utrustning samt bra bilder och filmer.

Om detta sedan kan toppas med en garanti med
tydliga villkor s@ kommer kunderna vara mer
bendgna att képa bilen online.

Kunden vill kdnna sig trygg, det ar inte
konstigare dn sa.

Kuriosa ar att "battre pris” kommer férst pd
plats 7.

Dokumentation over bilens historik 79%

Upplysning och bilder pa eventuella skador T74%

Tydlig information om utrustning 2%

Bra bilder och filmer pa objektet 70%

Garantier med tydliga villkor 64%

Kalla: Wayke kundundersékning med
+1200 respondenter, oktober 2020.



Trafikkallor

Sociala medier
14%

L&ankningar
15%

Direkt
16%

WAYKE INSIKTER

Generell statistik kring bilkép online

Geografisk fordelning

Kép (Viktat mot population)
-

Sékmotorer
55%

Lan Kép

Vastra Gétalands lan 229 %
Jénkdpings lan 4.7 %
Hallands 1dn 4.2 %
Stockholms lan 26,7 %
Kronocbergs 1an 2,0 %
‘Vastmanlands lan 27 %
Sédermanlands 18n 29 %
Ostergatlonds lan 4.3 %
Skéne lan 12,2 %
Gavleborgs lan 2.3 %
Uppsala ldn 3,0 %
Vasternorriands lan 1,8 %
Dalarnas 1Gn 1,8 %
Orebro lan 19 %
Blekinge lan 1,0 %
Kalmar lan 1.4 %
‘Varmlands lan 1.5 %
Vésterbottens lan 1.4 %
damtlands 13n 0,5 %
Gotlands 1Gn 0,2 %
Morrbottens lan 0.6 %

2,0 %
7.8%
7.7 %
6,8 %
61%
59 %
5.8%
5.6 %
5.4 %
48%
47 %
45%
3.8%
38%
2,6 %
35%
33%
32%
2,2%
2,0 %

1.4 %

Koénsférdelning

Kvinnor

20%

Man
80%

of

Aldersférdelning

®K5p online ® Besdkare Wayke

30%

20%

) I

15-24

Handlare - Egen webbplats
Wayke Marknadsplats

GA - Egen webbplats

25-34 35-44 45-54 55-64 65+
Aldersintervall

Kop per webbplats

35%

0% 10% 20% 30% 40%

Distans mellan konsument och anléggning

25%

20%

15%

R

]

10%
0% . .--—-—.—.—.-—-—

15 20 25 30 35 40 45

50 55 60 65

Distans (Mil)

50%



WAYKE INSIKTER

Nadr koper man bil online?

Kop per klockslag

10%
8%
6%
4%
2%
0 1 2 3 4 5 6 7 g 9 10 1 12 13 14 13 16 17 18 19 20 21 22 23
Klockslag
Kop per veckodag
20%
10%
0%
Mandag Tisdag Onsdag Torsdag Fredag Lardag Séndag

Veckodag




WAYKE INSIKTER

Hur koper man bil online?

Inbyte Andel (%) Finansisring Ancal (3]

Wa

Mej

3%

6% 3

Eontant
Ldn

Laasing

37
58 %

4 %%

Jg =g

Mej 1%

Andelen kop okar ju fler tjanster man aktiverar

Erbjuder Erbjuder Erbjuder Erbjuder Andel kop
Inbyte Flnan5|er|ng Forsukrlng Hemleverans

Ja
Ja
Ja
Nej

Aktiverat av 41%
handlare

Ja Ja
Ja Nej
Nej Nej
Nej Nej
Aktiverat av 90% Aktiverat av 84%
handlare handlare

28 %
Nej 27 %
Nej 25 %
Nej 5%
Nej 2%
Aktiverat av 28%
handlare

o

Hemlgverans 11 %

il R

Svhomtning

no

N ll!




Snittpris
220 000 kr

Snittmiltal
6000 mil

Snittalder
3ar

WAYKE INSIKTER

Vilken typ av bil koper man online?

Kop per prisintervall

40%

30%

20%

10% I

0% - . . e

< 100t 200t 300t 400t 500t 600t 700t 800t 12004
Prisintervall
0% Kép per miltalsintervall
308
20%
- I l
O
2t -5t > 16t
Mlltalsmter\fall
Kdép per bilalder
25%
20%
15%
10%
5%
0%
o] 1 2 3 4 5 B o ] 9 10 11

Bilalder (Ar)

Ja
31%

Manuell

29%

Garantipaket

Vaxellada

Nej
69%

Automat
71%



WAYKE INSIKTER

Vilken typ av bil koper man online?

©  Per marke (topp 10) &= Per modell (topp 20) [}  Perdrivmedel (topp 6)

Volvo VB0
Volvo 42%
Volvo VB0

M% Diesel

Renault 13%
Volkswagen 10% Bensin

Volkswagen Golf

o
B

Mercedes-Benz l 6% Volva 560 - A5
volvo xcoo [N - "
Ford I 3% Renault Captur - 3%
volvo xcso [N =
Audi I 5% BMW 3-serie - P Elhybrid 3%
Mercedes-Benz A-Klass - 3%
BMW I 4% volva vio [ 3%
- I N :Wdhci‘s - 2 Laddhybrid || 3%
oivoxc7o [ =
audias [ 2
Peugeot I 2% Ford Kuga - 2%
Mercedes-Benz Sprinter - 2% e "
Skoda I 2% Renault Mégane [ 23



Tack vare vart néra samarbete med bilhandlare,
kan vi snabbt f& ut ny funktionalitet och tjénster.
Vi tog ett snack med Anders Rydheimer pa Bilia fér
att & lite insights i hur deras digitala strategi ser
ut och hur resan sett ut fram till idag.

Hur ser Bilias digitala strategi ut?

Malsattning pd sikt &r en stdrre grad av selfservice
fér vdra kunder och besdkare men férsta steget dr
att tillgdngliggéra fler mojligheter online och att
gdéra den upplevelsen smidigare fér vara gdster.

Ndr startade er stora omstdlining till det digitala?
Det &r en definitionsfrdga. Tror en av de férsta
hemsidorna Framfab skapade var till Bilia, 1998.
Négonstans ddr bérjade var resa. Vi lanserade
Webshop 2015 i Sverige och bérjade sdlja begagnade
bilar online i Norge 2016. Trots det bérjade den stora
omstdllningen 2018.

INTERVJU MED ANDERS RYDHEIMER OM BILIAS DIGITALA STRATEGI

Vad har varit den stérsta utmaningen?

Vi dr rustade traditionellt ndr det galler
kdpupplevelsen och har byggt var organisation
utifrdn den tidigare, mer analoga verkligheten
vilket gér att det tar tid att f& med sig alla delar.
Att vi ar en koncern med flera bolag, olika system,
prissdttningar, processer och i tilléigg regionala
skillnader ér utmanande eftersom det egentligen
inte pdverkar den digitala kunden 2021.

Hur har ni fatt med er organisationen?
Det ar en process som vi fortfarande arbetar med.
Vi har b&de fatt gasa och bromsa.

Ndér och varfér bestdmde ni er fér att géra alla era
bilar tillgdngliga for Kép Online?

Beslutet togs hésten 2019 men Corona blev
katalysatorn fér detta och ndr vi ville att det skulle

ske genomfdrde vi detta inom loppet av ndgon vecka.

Fér samtliga bolag.

Vilka specifika Corona-effekter har ni sett?
Stérre fokus och framfér allt férstéelse fér hur
viktigt det ar fér oss att finnas online. Trafiken

till vara sajter fortsdtter att 6ka medan var floor
traffic fortsdtter att minska. Denna trend dr dock
inte ny.

Vad tror du om Kép Online av bil i ndrtid och pa lite
langre sikt?

Corona har varit en viktig katalysator fér de
segment och de branscher som tidigare legat efter
och pé kort sikt tror jag att det kommer fortsétta
vara viktigt. Nar Coronaeffekten ldgger sig kommer
det sdkert stagnera men kép online ar inte en trend
utan ndgot som kommer fortsétta dka utifrén den
takt vi ger kunderna méjlighet att képa pé ett sétt
som ger dem den trygghet de behover.

Hur har ni lyckats anpassa det fysiska till det
digitala?

& bilia

Vi erbjuder digitala kundméten och vi har bade
kdp och bokning online. Ndrmre 30% av véra
verkstadsbokningar sker online.

Vilken respons har ni fatt fran era kunder som
genomfort képet online?

Responsen frdn bdde vara kunder och var
sdljorganisation att det dr smidigt och de ar
positiva. Sedan kan vi alltid Idra oss mer och bli dnnu
battre.

Hur har det varit att jobba med den tekniken som
Wayke erbjuder?

Gillar ert stdndiga driv till nya 18sningar fér béde
slutkund och annonsor.

Vad skulle du 6nska att Wayke skulle utveckla eller
forbattra?

Onskar att ni fortsatter att utveckla enkla I6sningar
som ger mervdrde for kunderna som vi hyfsat enkelt
kan implementera p& var egen sajt. Att kontinuerligt
se dver utformning, innehdll och presentation fér
annonserna uppskattas men eftersom det just fér
Wayke ar datan som é&r viktig hdrifrdn ér det ocksé
en dialog kring hur vi kan ta emot den pé bésta satt.
Kan réra sig om nya satt att presentera utrustning,
garantier eller annat som vi idag inte alltid tar emot
optimalt.

L&t oss ta en gissning, hur ménga bilar tror du att ni
kommer sdlja digitalt under 2021?
170 sélde vi 2020. S& varfér inte 500 bilar 2021.¢

Namn: Anders Rydheimer
Féretag: Bilia AB

Titel: Director Communication,
Digital and Business Development



INTERVJUU MED DAVID NORRBOHM PA MRF ANGAENDE LEGALA KRAV VID BILKOP ONLINE

Vad géller vid distansférséljning av bilar? Fér att mdta efterfrdgan och anpassa sig
till kundens nya képmoénster erbjuder allt fler bilhandlare bilkép online. Tekniskt sett
&r det enkelt att komma igdng men vad behéver handlaren egentligen ha koll pé nér
det kommer till de legala kraven? Wayke férséker tillsammans med MRF:s jurist,
David Norrbohm, reda ut de vanligaste fragorna kring bilkép online.

Vad ska man ténka pd om man som bilhandlare vill bérja sdlja bilar online?

Oavsett om képet sker online eller offline sd vill vi pd MRF understryka vikten av

ett signerat képekontrakt med tillhérande képvillkor och leveransvillkor. MRF
erbjuder standardiserade képekontrakt som har tagits fram tillsammans med
Konsumentverket. Man bér ocksé vara medveten om den informationsplikt som galler
avseende varans skick samt reglerna kring dngerratt.

Kan du utveckla lite kring just informationsplikten och dngerratten?

Som bilhandlare mdste du informera konsumenten om varans skick, i bilhallen
tar sig detta uttryck genom varudeklarationen i vindrutan. Valjer man att salja
bilar online s& &r det minst lika viktigt att konsumenten har méjlighet att ta
del av varudeklarationen. Konsumentverket har varit valdigt tydlig med att
varudeklarationen ska finnas med vid ett distanskép.

Det finns redan idag goda méjligheter och verktyg for att beskriva bilens skick
genom exempelvis utforliga beskrivningar av bilen med bra och detaljerade bilder
och videos samt mdojligheter att tillgdngliggéra bilens varudeklaration, testprotokoll
och besiktningsprotokoll. Jag tror att den enskilda handlaren i stor utstrdackning kan

paverka hur benéigen konsumenten ar att képa bilen online genom att sdkerstdalla att
man dr transparent med varans skick.

Angerré’:tten &r viktigt att ha koll pd eftersom den ar férenad med kostnader fér
bdde handlare och konsument. Distansavtalslagen ger 14 dagars &ngerrdtt, i fall
handlaren inte har gett information om denna rattighet kan dngerratten galla upp
till ett &r. MRF har tagit fram en villkorsmall fér dngerrdtt vid distansférsdaljning och
som sdrskilt reglerar handlarens rétt till avdrag fran képeskillingen i samband med
konsumentens nyttjande av dngerratten.

Wayke tillhandahdller en teknisk 16sning for online-férsdljning av bilar. Om man
som handlare anvénder den, innebér det per automatik att man maste tilldmpa
Distansavtalslagen?

Nej, inte per automatik. Fér att ett avtal skall anses ha ingétts pd distans krévs tvé
villkor. Det krévs att avtalet som ingds sker genom ett organiserat system vilket kan
innefatta webshop, kundkorg, betalfunktion, e-signering och bekrdaftelse. Det andra
villkoret stdller krav pd att kommunikationen uteslutende ska ske pd distans.

Okej, sé om jag har forstatt detta ratt sé uppfyller Wayke rimligen kraven fér

att anses vara ett organiserat system men det ensamt behdver inte betyda att
Distansavtalslagen blir tillamplig, det avgérs snarare av hur E-postbekraftelsen till
konsument utformas och om képeavtalet med leveransvillkoren signeras digitalt
eller fysiskt i bilhallen?

Helt ratt, om kdpet skall anses ha skett pd distans s& behdver képeavtalet med
leveransvillkoren signeras av konsumenten digitalt pé distans, dvs utanfér bilhallens
lokaler. Oavsett om avtalet signeras digitalt pd distans eller i bilhallen s& ér det viktigt
att man som handlare ér noga med hur man uttrycker sig i den E-postbekraftelse
som skickas ut till kunden. Om avsikten dr att kontraktet ska skrivas under i

bilhallen s& behdver E-postbekraftelsen utformas pé ett sddant sdtt att det ér
tydligt for konsumenten att det enbart rér sig om en reservation av bilen och inte en
orderbekréaftelse pd ett bilkép.

Om man nu vill komma igdng med férséljning av bilar online men kénner sig oséker
p& hur man ska komma igdng och fa juridiken pd plats, har du ndgot tips p& hur man
kan ga tillvéga fé6r att komma igéng?

MRF:s informations- och villkorsmallar fér distanskép finns pd MRF Online
tillsammans med vara évriga mallar. Jag vill ocksé tro att Wayke besitter en hel del
best-practice information som ni gdrna delar med er av till handlare som vill komma
igdng med onlinefdrsaljningen. ¢

Namn: David Norrbohm
Féretag: MRF (Motorbranschens Riksférbund)
Titel: Jurist



Wayke har sedan start byggt funktionalitet
som ska kunna anvéindas i flera kanaler, till
exempel pd egen hemsida, hos general-
agenten eller en partner. Den egna hem-
sidan &r det digitala skyltfonstret och en
vdldigt viktig plats i kundresan ddr kunden
bildar sin uppfattning om handlaren.

Waykes Koép Online erbjuder, som enda produkt
pd& marknaden, ett fléde som inkluderar hantering
och vdrdering av inbytesbil, finansiering,
forsakring och hemleverans. Funktionen

—> HOS WAYKE

SA HAR JOBBAR WAYKE

Kop Online i flera kanaler

skapades for att kunna méta besékaren under
de olika faserna i kundresan. Vi vet att kdpet
sker i olika faser och pa olika stdllen, dérfér ar
det viktigt att man finns dér med en 16sning nar
kunden ar redo.

Idag hittar ni Waykes l16sning p& wayke.se,

pd handlarens egen hemsida samt hos general-
agenterna, ddr man kan samla &terférséljar-
nétets lagerbilar i en shop. Samma bil kan alltsd
klickas hem pé tre olika stéllen, beroende pé var
kunden sjalv foredrar att géra sitt kop.

—> HOS BILHANDLAREN

Det unika med Waykes I16sning ar att ni kan
erbjuda ert eget ekosystem av erbjudanden och
vdlja sjalv vilka partners ni vill exponera.
Dessutom kan kunden hantera sitt inbyte och
vélja att f& bilen levererad énda hem.

Wayke optimerar och utvecklar nya 16sningar
kontinuerligt, s de som anvdnder tekniken
kan vara sakra pd att hela tiden ha de senaste
funktionerna.

Det bésta av allt — hela ditt lager kan faktiskt bli
tillgdngligt fér Kép Online pd bara fem minuter.

—> HOS GENERALAGENTEN

Volvo V90 D5 AWD Inscription
443 900 kr

@ sng=@




& wayke.se

< Tillbaka

1. INBYTE

Inbytesbil

Har du en bil du vill byta in nar du képer din nya
bil?

Registreringsnummer
Yjb824

Miltal (mil)
5000

Beskrivning (valfritt)

Vinterhjul finns!

G vidare utan inbvtesbil

Bogesunds Bil Ulricehamn
Volvo XC60 T8 TE R-Design DEMO
669 000 kr

1. Inbyte med
uppskattat varde

Vi tar dig genc

< Tillbaka

2. BETALSATT

Betalsatt
Volvofinans

Andra betalsatt
Kontantinsats (kr)

133800

Avbetalning (mén)
60 mén

5
)

9 854 kr/mén
Berdknat pa 399 % réanta (effektivt 4.06 %)

Detaljer

Valj finansiering

Bogesunds Bil Ulricehamn
Volvo XC60 T8 TE R-Design DEMO
669 000 kr

2. Val av finansierings-
form. Kreditkontroll i
flodet lanseras under
Q12021

& wayke.se

Tillbake

3. FoRsAKRING
Volvia VOLVIA
Vill du teckna férsékring pa din nya bil?

Skrivin ditt personnummer och din uppskattade
f&r att se din gskostnad,

Personnummer

Uppskattad kérstracka per &r

0-1000 mil

Visa férsakringar

Hoppa dver detta steg

Bogesunds Bil Ulricehamn
Volvo XC60 T8 TE R-Design DEMO
669 000 kr

3. Val av férsdkring.
Integration mot IF
som visar AF:s
exakta premie

TIPS! Ett komplett fléde ger betydligt hgre konverteringsgrad

< Tillbaka

5. LEVERANS

Leverans

Hur vill du ha din nya bil levererad?

Skriv in din siikerhetskod i BankID-appen Tiemisverans:

Starta BankiD-appen. Hemleverans ¢j méjlig

Hamtas hos &terférsaljare -
0kr

BankID
(@)

Mitt Bankld &r p& en annan enhet

Avbryt

Bogesunds Bil Ulricehamn
Volvo XC60 T8 TE R-Design DEMO
669 000 kr

4. |dentifiering 5. Val av leveranstyp

med Bank-ID




Vi hjalper er att
salja fler bilar online!

Kontakta oss pad info@wayke.se

sa pratar vi fler mojligheter for dig.

% Wayke

Trygga bilkép fran Sveriges bilhandlare



