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Ord fran Wayke

Aven fast pandemin fortfarande ar smartsamt
ndrvarande i vara liv har 2022 verkligen rivstartat.
Branschen och marknaden bubblar av digitala initiativ
och konsumenternas digitala kopbeteende ar har for
att stanna.

Vi pd Wayke fortsatter att vara nyfikna pé den
digitala transformationen och vad den faktiskt
innebdr i praktiken. | denna insiktsrapport fokuserar
vi aterigen pd Bilkép Online och féljer utvecklingen av
kundernas instdllning och képbeteende. | var farska
kundundersdkning ser vi att bilkdparna tycker det ar
roligt att leta bil digitalt och ménga av dem dr som
bekant redo att kdpa sin ndsta bil online.

Mojligheterna ar ddrmed stérre dn ndgonsin tidigare
och alla omvarldsanalyser pekar pd att vi dnnu

bara skrapat pd ytan. Vi har pratat med ett par
progressiva handlare fér att forstd hur de jobbar

for att f& ihop de fysiska och digitala saljkanalerna.
Kreativiteten flodar och forhoppningsvis kan detta
inspirera fler handlare som stdr i startgroparna att
forma sin nya sdljorganisation som kommer anpassas
just efter en strategi for omni-kanal.

Vi tar ocksd tillfallet i akt att presentera vassa
verktyg som finns i Waykes portfdlj och som kan
anvdndas i flera kanaler genom hela kundresan.

Vi dnskar er en trevlig IGsning!

Team Wayke



Makten har flyttats

Begagnatmarknaden for bil ar den absolut stérsta
marknaden inom retail, samtidigt ar det ocksé den
marknaden som kanske ar sist ut att pdbdrja resan mot
onlinehandel. Konsumentrevolutionen innebdr i praktiken
att stérre del av makten flyttas till konsumenten.
Képbeslut och stora delar av képresan flyttar frén

de fysiska butikerna hem till sofforna. Majoriteten av
konsumenterna har redan fattat sitt beslut nar de kliver in
i bilhallen.,

Den digitala képresan ar komplex och bestdr av ett stort
antal digitala interaktioner. Det &r darfor oerhort viktigt
att man klarar av att méta konsumenten under hela
képresan, inte bara i slutet ndr denne har bestdmt sig. Det
racker inte heller bara att méta konsumenten, man maste
kunna vara relevanta och svara pd konsumentens fragor.

Bilhandlare sdaljer redan nu bilar via flertalet kanaler, det
som kommer avgdra ar mixen av det digitala och det fysiska
i en framtid. Wayke ar idag en viktig kanal och kommer bli
dnnu viktigare i onlineképet d& konsumenten efterfragar
trygghet och transparens fér onlinekdp av bil. Redan idag ar
over 30% av bilarna hos oss tillgdngliga fér onlinekép. Wayke
ska géra hela branschen till e-handlare.



Omvarld

Vi tar er genom de senaste trenderna i omvdariden.

Hdang med!




OMVARLD
E-handelns fraomfart -

bilbranschen dr ndst pa tur!

Tillvaxt i e-handel

Bilbranschen ar pd vég in i en tillvéxtfas.
Aktdrer som stdr rustade infér denna fas
kommer ha stora méjligheter att dka sin
tillvéixt och tillskansa sig T
marknadsandelar. O O

Utvecklingsfas Introduktionsfas

Kalla: E-barometern December 2021/ December 2020

Uppger att de
26% handlat mer online

Sport & fritid
38% (39%)

Byggvaror

41% (34%)

16% (17%)

Mobler &

pd grund av Covid-19

Klader & skor

Apoteksvaror

59% (53%)

heminredning

‘ Dagligvaror
95% (101%)

Tillvaxtfas

63% (73%)

Mognadsfas

Andelen personer
85% idalder15-79 som
handlar online

Tillvéxt e-handel
dec 2020 jmf med
dec 2019

+50%

Hemelektronik

43% (37%)

Bocker & media
26% (20%)

Barnartiklar
& leksaker
8% (56%)

Bilden visar tillvéxt i e-handel for tredje
kvartalet 2021 jadmfort med tredje
kvartalet 2020. Siffror inom parentes
visar pd tillvaxt heldret 2020 jamTfért
med 2019.

Fornyelsefas



OMVARLD
Antalet s6kningar efter bil digitalt 6kar varje ar

Att kundresan till storre del sker digitalt dr ingen nyhet
och fdrska siffror kring sdkvolym hos Google bekrdftar
detta. Pandemidret 2020 okade hastigheten vilken
fortsatter halla i sig ytterligare under 2021.

6000 000
Det ar darfér viktigt att hélla koll pé vilka sékord som
ar relevanta och sdkerstdlla att ni har relevant digitalt
innehdll for att mota kundernas funderingar.
Statistiken dr baserad pd ca 22 000 sdkord relaterade
till att kdpa bil. 4000 000
2000 000

Sokningar
p& Google

2018

Statistiken visar maj mé&nad fér respektive ér.

2019

2020

2021



[Peter Ahnell
Head of Business
Development & Marketing

INSIKTER MED IPETER AHNELL, RIDDERMARK BIL

Sa far Riddermark Bil effekt for varje spenderad krona

P& Riddermark Bil har man en tydlig kanalstrategi b&de for sin férsaljning och sina inkdp.

Man mater och utvarderar noggrant hur olika kanaler presterar i kostnad och effektivitet,
allt for att hitta sé relevanta leads som mgjligt, till basta maéjliga pris.

Riddermark Bl

Wayke har kommit att bli en viktig partner for Riddermark Bil och samarbetet har utvecklats och blivit djupare dver tid.
Waykes verktyg fér Facebook-annonserings, WXR, har anvénts och utvarderats flitigt under det senaste dret. Har kan
Riddermark snabbt testa olika bilder och budskap, olika geografiska omréden och dven testa att sjalva std som avsdndare
i annonserna. Transparensen i produkten gér det enkelt for Riddermark att folja effekten i varje spenderad krona i alltifrén
rackvidd till cost per lead.

“For oss handlar det om att fdnga kunder i képresan som bdade vill sdlja och képa bil. Vi uppskattar Waykes snabbhet och
formdaga att testa nya tjdnster, exponeringar och tillsammans med oss utvdrdera och optimera. Utan att avsléja for mycket
kan jag sdga att ménga gdnger ar det Waykes lead som bade ar mest relevanta och till lagst pris” s@ger |[Peter Ahnell.
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WAYKE TUANSTER

N& ratt malgrupp digitalt

Annonsera smart med hjdlp av Waykes beséksdata

Det har blivit allt svarare att hitta relevanta
besodkare online. Efter Apples senaste uppdateringar
ar det bara ndgra procent som tillater sparning for
marknadsforing.

Darfor ar det viktigare an ndgonsin att & tillgdng
till stora volymer av trafik for att kunna styra
annonser sd de blir relevanta for besdkaren.

Nar ni samarbetar med Wayke far ni automatisk
tillgdng till var beséksdata (6ver en miljon besdk per
manad) och var befintliga integration av lagerbilar
med Facebook. Vi kan ddrmed tillsammans skapa
effektiv annonsering mot ratt kunder pd Facebook
och Instagram. Kunderna behdver inte ldngre leta, vi
presenterar ratt bilar f6r dem, baserat pd var data.

En spdnnande nyhet ar att vi nu ocksd erbjuder
Brandad WXR. Det innebdr att det dr ert
foretagsnamn som ar avsdndare, men vi skoter
integrationen av bilarna dt er. Det enda vi behdver
ar att 4 tillgdng till er sida pd Facebook och
Instagram.

< Q SearchF

Wayke - marknadsplatsen for bilar
Sponsored - @
Vi har stéllt 5 snabba fragor om vergangen till el

till Sofia som ar Head of e-mobility pé Volkswagen
Group. Lés mer om hennes tankar kri... Continue Reading

Collection ad
Valj bild och koppla pé&
relevant utbud

ig? Hos Rolf Ericson Bil hittar du
tade bilar med upp till tva érs garanti

Nyhet!
Annonsera
med er sida pd
Facebook och
Instagram.

2021 Volvo V60 Cross
Country BS AWD Bensin
3060 mil - Bor

Karusell
Visa upp alla bilar i lager

yke - marknadsplatsen for bilar
nsored - &

Har ar en bil frn Molin Bil som vi tror passar dig!

Molin Bil

WXR Boost
Boosta enskilda objekt

Riddermark Bil's Post
9 Riddermark Bil
Sponsored - &
Fa bilen tryggt levererad hem till dig inom 24h - helt
gratis. Vi & storst i Sverige pa begagnade bilar och

levererar idag en bil var 10e minut nigonstans i hela
landet. Se véra 2500 bilar i lager (3

Gratis
hemleverans
inom 24h

Collection ad
Valj bild och koppla pd
relevant utbud



Isac Odqgvist Goldman,
Grundare & vd Tidler

INTERVJU MED ISAC, GRUNDARE & VD TIDLER
400 nya elbilsmarken fran Kina

Den kinesiska staten verkar tveklost ha ett tight grepp

om den inhemska industrin och ndr den bestdmde sig for

att subventionera elbilstillverkning sd tog denna fart med
besked. Totalt finns nu 6ver 400 kinesiska elbilstillverkare, en
tredubbling de senaste tre aren.

Subventionerna fér béde produktion och konsumtion verkar
dock ha férsvunnit lika snabbt som de kom och nu blickar de
kinesiska tillverkarna mot andra marknader med fokus pé
Europa. Som det tredje mest elbilstdta landet, ddr varannan
bil som sdljs ar laddbar, verkar det inte 1&dngsokt att ménga nya
elbistillverkare kommer att hitta till Sverige.

Enligt Isac Odqvist Goldman, vd pd billeveransféretaget Tidler,
har Teslas onlineférsdljning visat vagen fér ménga. Med en
distributionskostnad som uppskattningsvis dr en tredjedel av
den traditionella bilhandelns kan vi anta att de flesta av de har
foretagen kommer att satsa pd e-handel till stor del enligt Isac.

— Flera av de nya biltillverkarna kommer behéva starka
partners nar de lanserar pd den svenska marknaden for
service, lagerhdlining, leverans och annat — showrooms i
centrala ldgen och pop up-butiker vill man ofta hantera sjdlva
for att sdkerstdlla sitt varumdrke men dvriga delar soker flera
partnerskap fér. Jag gissar att endast ett f&tal av de kinesiska
aktérerna kommer lyckas ladngsiktigt men det dr omdjligt att
sdga vilka i dagslaget. Som svensk bilhandlare kan det vara en
bra idé att bli partner med flera av dem for att positionera sig
for framtiden.



Kundundersokning

Varje ar genomfoér Wayke en kundundersodkning med vara
medlemmar dar vi foljer utvecklingen kring bilkép online.

Hur ser konsumententerna pd att képa sin ndsta bil online?
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KUNDUNDERSOKNING

Hur kdnner konsumenten infor processen att kopa en ny bil?

Historisk sett har konsumenten haft ett
informationsundertag gentemot aterférsaljaren, Det ar roligt, spdnnande och enkelt

sl el e Al I —

konsumenten att sjalv hitta information.
45%

Gladjande ar utvecklingen vi ser att kunderna
tycker det blir roligare, mer spdnnande och
enklare att kdpa ny bil.

Det ar roligt, men svart

37%

Det ar jobbigt och tidskrdavande

e
2021

2020

Kdalla: Wayke kundundersoékning med 1000 respondenter, oktober 2021.
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KUNDUNDERSOKNING

S4& mdnga kan tdnka sig att kdépa bil online

Over hdlften av de tillfrédgade kunderna kan tdnka sig att kdpa
sin ndsta bil online. Vi ser en minskning frén tidigare ar, dd ett
stort kliv togs i samband med pandemin.

Nar vi tittar pd vilka forutsattningar kunden vill se pd plats for
att genomféra ett bilkdp online dr det likt forra dret samma
fem omrdden som toppar listan.

Kunderna efterfragar transparens och garantier for att gé
hela vagen digitalt.

2021 56%
2020 63%
2019 44%

Kdalla: Wayke kundundersékning med 1 000 respondenter, oktober 2021.

Dokumentation
over bilens

historik
Tydlig
information
om utrustning
Upplysning

och bilder pé&
eventuella
skador

Bra bilder och
filmer pd objektet

N
S
N

tydliga villkor

Kundernas forutsattningar
for att kopa sin ndsta bil online



KUNDUNDERSOKNING
Vilka sajter besoker konsumenten?

Likt forra dret toppar marknadsplatserna de sajter konsumenten vdljer att besdka infor ett bilkdp. Detta kdnns givet
dé det ligger i marknadsplatsens natur att aggregera ett visst utbud fér kunden, som vi vet utvdrderar i snitt 14 olika

varumdrken i borjan av kopresan.

Anmdrkningsvdrt dr att handlarens egen hemsida dkat mest av alla sajter, vilket dr en tydlig signal att sdkerstdlla
att er egen hemsida motsvarar besdkarnas hogt stdllda krav.,

2021 83% 60% 38% 34% 13% 6%
A m
Marknadsplats . . N . Sociala medier
ex. Wayke, Bllhondlgrens Sékmotorer Vorumolrkets Video ex. Facebook/Instagram
Blocket hemsida ex. Google hemsida YouTube
2020 84% 54% 34% 34% 13% 6%

14 Kalla: Wayke kundundersékning med 1 000 respondenter, oktober 2021.



15

Rejmes Halland
rejmesbil.se

60% av konsumenterna
anser att handlarens egna
60% hémswdo ixr‘ en yiktig kanal i
kopresan for bil.
Se foregdende sida.
Bilhandlarens
hemsida

WAYKE TUANSTER

Handlarhemsidor

Waykes kundundersdkning visar att hela 60% av konsumenterna tycker att handlarens egen hemsida dr en viktig kanal
i kopresan av bil.

Med en hemsida genom Wayke s& tar ni kontinuerligt del av alla nya funktioner som vi utvecklar for en battre
konsumentupplevelse pd var marknadsplats. | samma sekund som vi sldpper det pd wayke.se, s& gdr det ocksa live pd
er hemsida. Vilket innebdr att ni kan félja Wayke i resan att flytta fram branschens digitala positioner genom att alltid
sitta pd en uppdaterad och toppmodern hemsida genom Wayke.

Samtidigt fdr man en storre kontroll och frihet att pd ett valdigt enkelt satt inifrdn Wayke Dealer hantera allting som
ror den egna sajten.

Exempel pd handlarhemsidor frédn Wayke

Motngt % & I I P VI

Hi hittar du din nya BMW eller MINI!

GistaSomuelsson B} =
=

SERVICE & VERKSTAD

Molin Bil
molinbil.se

Gosta Samuelsson Bil
gsbil.se

Finnvedens Bil
finnvedensbil.se




KUNDUNDERSOKNING o .
Sa manga vill provkora

SAd madnga av konsumenterna vill tréffa en sdljare . y
innan kop

Fdrre och farre kunder dnskar att provkdra bilen och en ansenlig del
uppger att de inte vill traffa en sdljare. Provkorning ar fortfarande
valdigt viktigt, trots att det minskat med 3 procentenheter. Majoriteten
onskar fortfarande traffa en sdljare, man bor fraga sig hur det motet
framat gaér till, ar det videolank, chat eller fysiskt mote.

85%
87 %
. D
2019 0%
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INTERVJU MED CHARBEL, MOTOR TREND
Hur ser framtidens saljroll ut?

For snart tvd &r sedan bérjade Toyota-
&terférsdljaren Motor Trend se behovet
av en helt digital sdljare och skapade
rollen webbsdljare. Charbel Leijon har
jobbat pd Motor Trend i sju &r och han
har féljt den digitala transformationen pé
néra héll. Han har jobbat som traditionell
sdljare men ar nu Motor Trends forsta
webbsdljare och vi fick chansen att byta
ndgra ord med Charbel.

Vad fick er att skapa en helt ny roll -
webbsdljare?

For Motor Trend ar det viktigt att

folja den digitala utvecklingen och

hela tiden forsdka anpassa sig fér att
mota kundens behov av nya kanaler for
kommunikation. Ett exempel ar online-
kop av bil som ar i sin linda, har ville vi ligga steget fére och & chansen att lara
oss innan omstdllningen blev fér stor. Kort ddrefter slog pandemin till och dé& var
det mycket vart att vara férberedd och tillgdnglig foér kunderna. Vi har under
den har tiden testat mé&nga olika idéer, alltifrédn provkérningar pd YouTube till
livesdndningar pd Facebook vid lansering av ny modell, allt med personlig och
lokal touch. Inget behdver vara helt perfekt, det viktigaste ar att vaga testa och
gd utanfér sin comfort zone!

Hur skiljer den sig fran din tidigare roll som "traditionell” séljare?

Férutom livesdndningar och YouTube-videos sé skiljer det sig inte s& mycket.
Enligt min mening ar en traditionell sdljare valdigt digital redan idag genom att
skota mycket av kundkontakt via mail och ldgga upp annonser digitalt.

Den stora skillnaden &r att jag blir kundens 6gon och det ar extra viktigt att ha
full transparens mot kunden, da jag i ett videosamtal i princip mdjliggér kundens
undersokningsplikt pé& distans. Jag skickar éver all dokumentation sdsom bilder,
inbytestest och varudeklaration helt ofiltrerat till kunden.

Upplever du att det &r svérare att géra afférer digitalt nédr du &r kundens
égon?

Inte alls, tvértom! Jag vinner kundens fortroende mycket snabbare och det ar sé
mycket tryggare fér alla ndr man kénner att man ndmnt varenda liten repa. Jag
upplever ocksd att det smittar av sig pd évriga sdljare och att vi pd sd vis starker
fortroendet for oss som bilsdljare.

Hur samverkar den har rollen med er fysiska affér?

Vistravar efter att géra kundupplevelsen sd sémlds som majligt och har 18st
detta genom att ha en pinpointad sdljare pd varje anldggning som jag kan slussa
vidare affdren till. | det digitala kundmdétet svarar jag pd funderingar och kénner
av fran fall till fall om kunden vill géra sitt avslut digitalt eller om hen vill tréffa
en fysisk sdljare som hdller en i handen fram till avslut.

Vilka ar dina viktigaste kanaler?

De flesta inkommande kundkontakter kommer via var chatt som finns p& var
egen hemsida och pd Wayke. Om jag k&nner att en kund &r néra avslut hanvisar
jag hen till Waykes Koép Online dar kunden enkelt kan géra avslutet.

Jag &r ocksa valdigt aktiv, under Motor Trends konto, i olika grupper pé
Facebook och svarar pd frégor kring alltifrdn bilens funktioner till servicefrédgor.
Flera gdnger har konversationen tagits vidare till Messenger och ett exempel

ar en kund vars V70 kollapsade och hade darfor ett akut behov av ny bil och
visat intresse for en Avensis. Denna séndag satt jag och chattade i min mobil i
Mariestad, kunden bodde i Uppsala och vi hade en passande bil pd var anldggning
i Karlstad. Affdren avslutades online och veckan ddrpd levererade vi bilen hem till
kunden.

Hur har kunderna upplevt er tjanst?

Uppsala-kunden och liknande kunder ar otroligt néjda dver den tillganglighet och
snabba service vi kan erbjuda.

Vissa kunder kan vara lite tveksamma i chatten och undrar om jag dr en robot,
men de vander snabbt ndr de férstdr att det dr en mdanniska av kétt och blod
som de pratar med.

Vilka ar de stérsta utmaningarna och méjligheterna?

Den enda utmaningen vi ser just nu dr att hantera den fysiska inspektionen vid
inbytestest. Vi fadngar redan idag in kunder som vill byta in sin bil digitalt och vi
tittar pd& 18sningar fér att klara av hela flédet.

Vad gdller mojligheter tycker jag att de dr odndliga, sdrskilt att de geografiska
grdnserna suddas ut. Det &r sdrskilt bra for oss som aktér pd lite mindre orter,
helt plotsligt rér vi oss pd en mycket stérre marknad.

Hur mdnga webbsdéljare tror du att ni har om 5 ar?

Jag tror att alla sdljare kommer vara webséljare om 5 ar. D& har vi kommit sé
ldngt att alla kénner sig bekvéma med att sdlja bilar helt online och det kommer
inte vara n&gon skillnad pé olika sdljare.



Mattias Brostrom,
Begagnatansvarig Berners

INTERVJU MED MATTIAS, BEGAGNATANSVARIG BERNERS
Hur arbetar Berners med Kop Online?

Berners dr en av de handlare som tidigt forstod
vikten av att gora det mojligt for kunderna
att klicka hem sin bil och har d&rfor aktiverat
Waykes Kép Online b&de p& marknadsplatsen
och pé sin egen hemsida och affarer gors i
bdda kanalerna. Vi fick ta begagnatansvarig,
Mattias Brostrém, pé pulsen fér att héra hur
de rent praktiskt jobbar med Kép Online och
hur man gétt till vaga fér att f& med sig hela
organisationen och f& den digitala och fysiska
kanalen att jobba effektivt tillsammans.

Ni har varit igdng med Kép Online tidigt, vad
fick er att aktivera era digitala sdljkanaler?
Vi forstod tidigt att digitaliseringen ar har for
att stanna och vi vill verkligen hoppa pd téget
som gdr nu. Genom att ligga i framkant kan vi
dra ldrdomarna i ett tidigt stadie. Trots att det
dnnu dr sma volymer som sdljs online vet vi att
det ar helt ratti tiden.

Hur har ni fatt med er séljstyrkan pa
digitaliseringstaget?

Viinvolverade sdljarna tidigt i diskussionen och
var noga med att formedla vilka mojligheter
det har faktiskt ger dem. Det uppstod férstds
en del frdgor kring det praktiska, men alla

var positivt instdllda och stod beredda nar vi
aktiverade tjansten. Det var inte tal om att
k&dnna n&gon konkurrens utan alla ség det som
ett komplement till den fysiska affdren och som
en mojlighet att f& sdlja &nnu fler bilar. Vi har
skapat en gruppmail dit alla online-ordrar gér,
sedan dar det forst till kvarn som galler bland
sdljarna!l

Vad ér utmaningen med att f& ihop digitala och
fysiska kanaler?

Vi hade en situation ddr en kund klickade hem
bilen hemifrdn, samtidigt som en annan kund
var i bilhallen och kdpte bilen. Det kdndes

initialt olyckligt, men vi kunde |6sa det valdigt
bra och vi hittade en liknande bil som dnnu inte
annonserats ut annu till online-kunden. S& i
slutdnden fick vi sdlja ytterligare en bil till en
kund vi kanske inte hade nétt annars.

Viser ocksd en utmaning i att inbytet ar

svart att hantera fullt ut digitalt, det &ar mer
handpdlédggning i den processen. Men &n sd
ldnge ser vi att kunderna uppskattar att kunna
gbéra stérre delen av affaren hemma, men andé
f& trdffa en riktig person av kétt och blod nar
affdren ska sys ihop.

Vad dr den stérsta méjligheten med Kop
Online?

Den absolut storsta fordelen dr att kunden
kan klicka hem bilen hemifrdn och att vi ékar
var tillgénglighet dven utanfér vara ordinarie
oppettider. Kunden kdnner att den alltid kan
f& kontakt och jag ar évertygad om att det
kommer ge oss fler affdrer pd sikt.

Vad har ni fatt fér respons fran kunderna?
Vad jag hért frdn mina sdljare s ér det enbart
positiva upplevelser fran véra kunder. Vi ska

bli dnnu battre pd att strukturera upp var
uppfdlining sé vi kan l8ra oss av varje online-
kund. P& sd s&tt kommer vi kunna fortsdtta att
ligga i framkant i digitaliseringen.



Wayke insikter

Nar och hur képer man bil online?
Ta del av vara insikter!
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Generell statistik kring bilkop online

Geografisk férdelning

Lan Kép Eép (Viktat mot population)
Véastra Gétalands lan 229 % 8,0%
Joénkodpings lan 4,7 % 7,8%
Hallands lan 4,2 % 7,7%
Stockholms lan 26,7 % 6,8%
Kronobergs ldn 2,0% 6,1%
Vastmanlands lan 2,7 % 59 %
Sédermanlands ldn 29 % 5,8 %
Ostergdtlands 1an 4,3 % 5,6 %
Skéne lan 12,2 % 54 %
Gavleborgs lan 2,3% 4,8 %
Uppsala lan 3,0 % 4,7 %
Vasternorrlands [&n 1,8 % 4.5 %
Dalarnas lan 1,8 % 3,8 %
Orebro lan 19 % 3,8%
Blekinge l&n 1,0 % 3,6 %
Kalmar lan 1,4 % 3,5 %
Varmlands lan 1,5 % 3,3%
Vasterbottens lan 1,4 % 3,2%
Jamtlands [&n 0,5 % 2,2 %
Gotlands lan 0,2% 2,0%
Norrbottens lan 0,6 % 1,4 %
Trafikkallor Kénsfordelning

/ N\ Sociala medier 14% .

L A | Lankningar 15%

‘\ /' Direkt 16%

Sékmotorer 55% Mén Kvinnor
75% 25%

/&Idersférdelning

K&p online Besbkare Wayke
30%
20 %
10%
0%
18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Aldersintervall

Kép per webbplats

Handlare - Egen webbplats 60%
Wayke Marknadsplats

GA - Egen webbplats [MIeFZ

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Avstdnd mellan konsument och anldggning

25%
20%
15%
10%

5%

0%
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 60 65

Distans (mil) ce0 @
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Nar och hur koper man bil online?

8%

6%

4%

2%

30%

20%

10%

Koép per klockslag

4 8 10 12 14 16 18 20 22 24
Klockslag
Kop per veckodag
Méndag Tisdag Onsdag Torsdag Fredag Lordag Sondag
Veckodag

Leverans

Avhdmtning: 88%
Hemleverans: 12%

Inbyte

Nej: 69%
Ja: 31%

Finansiering

L&n: 49%
Kontant: 45%
Leasing: 5%

Forsakring

Nej: 70%
Ja: 30%
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Vilken typ av bil koper man online?

Snittpris
240 000 kr

Snittmiltal
6000 mil

-

Snittdlder
3ar

40%

30%

20%

10%

0%

40%

30%

20%

10%

0%

25%

20%

13%

10%

5

ES

0%

Kop per prisintervall

<100t 100t 200t 300t 400t 500t 600t 700t 800t 1200t
Prisintervall

Koép per miltalsintervall

0-1t 2t - 5t 6t - 10t 11t - 15t = 16t
Miltalsintervall

Kép per bilalder

0 1 2 3 4 5 & ) 8 9 10 11

Bilalder (Ar}

Véxelldda
Manuell 29%
Automat 71%

Garantipaket

Ja 31%
Nej 69%
co 00
..o.l....
. e
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Vilken typ av bil koper man online?

Velvo

Volkswagen

Renault

Audi

Mercedes-Benz

BMW

Ford

Toyota

Dacia

Kia

Skoda

Per marke (topp 10)

0%

5%

4 %

4%

4%

3%

3%

2%

2%

12 %

Volvo V&0

42 %

Valvo V30

Volvo V40

Volvo XC60
Renault Clio
Volkswagen Golf
Volvo XC40
Renault ZOE

Volvo V70

Volvo S60

Renault Captur
Volvo XC90
Volkswagen Tiguan
BMW 3-serie

BMW 5-serie
Volkswagen Polo
Ford Focus
Mercedes-Benz A-Klass
Volvo XC70

Dacia Duster

50 %

0%

Per modell (topp 20)

10%
8 %
6 %
6%
4 %
3%
3%
2%
2%
2%
2%
2%
2%
2%
1%
1%
1%
1%
1%

1%

5%

Per drivmedel (topp 6)

Diesel

Bensin

Laddhybrid

El

Elhybrid

10 %

0%

51%
T %
5%
4%
3%
50 % elelele
. @



Wayke provkor

Vi provkor nya bilar varje manad. Skanna QR-koden
nedan och félj oss pd YouTube och dela gdrna filmerna i
era kanaler.




WAYKE TUANSTER

WIP - framtidens varderingsverktyg

Varderings-
widget pa
egen sajt

Baserat pd maskininlarning och med hela
Sveriges bilmarknad som grund leverar vi
framtidens varderingsverktyg. Med bara
regnummer och miltal sé@ berdttar vi fér dig vad
det ar foér bil ner pd utrustningsnivd, istallet for T
att ni ska behdva ange bilens specifikation som kit
med traditionella vérderingssystem.

BRANDT

Vart féreslagna utpris baseras pd en rad olika
parametrar som trender, utbud, historiska
annonser samt nuvarande annonser som ligger
ute pd marknaden. De senare presenterar vi
aven i resultatet for er att kolla ndrmare pa.

Tillsammmans med er expertis bygger vi standigt
intelligensen for att underlatta er affar.

Med vér Dealerapp kan du dessutom fota
registreringsskylten och fé prisforslaget direkt
pd plats.

Inom kort kommer ni utdver detta dven
kunna vdrdera hela ert lager med endast ett
knapptryck.

Mobil
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P& gdng hos Wayke

Forutom att vara en trygg och harlig marknadsplats ddr du kan klicka hem din bil fan soffan har Wayke énnu ett [6fte. Det ar att hjdlpa
bilbranschen att flytta fram sina digitala positioner genom teknik som gar att implementera i sina egna kanaler.

Som handlare kan man anvénda alltifrdn moduler som lagershop, inkdps-widget, kdp online till fullskaliga hemsidelésningar med den absolut
vassaste tekniken. Var vilja att sténdigt utvecklas dterspeglas i var produktportfélj och har bjuder vi pd en tjuvkik pé vad som kommer i Kép Online
under varen.

Hor av dig till oss om du vill uppdatera din digitala maskinpark!

(f 1514
Wa-Qa-umb-cms-dealer.a;

Betalning
& E-sign

424 kr/mén Steg 4 - Forsikring & SCYNoVileT-t

Med finansering via Volvofinans T|I|behor VCRS Demo Dealer
Bank Vill du teckna en férsékring pa'
Lé&s mer bil?
Betala nu!
Nedan visas forslag pé forsakringar som Vilj hur du vill betala
passar dig och din nya bil. | bade hel- och
halvférsakring ingér trafikforsakring som ar .
obligatoriskt att ha. Ifall du har valt att Total  Carpaypris
eeoo . finansiera bilen med ett billén &r priset du ser

rabatterat. 350kr 298kr

v Vald

Tillbehor till din Volvo XC60 R
Uppskattad kérstracka 0-1000 mil/ar

Andra

Infdllbart drag

e~ |

Helférsdkring VOLVIA

424 kr/mén

Carpaykonto 52 ke rabatt
50 kr/mén Rintefri delbetalning

Med den héa
dragkroken behéver du
Las mer iragkr Med finansering via Volvofinans KO"t
Bank c
Lds mer
| samarbete med Swecbank Pay
v Vald

—— @ CarPay

00
c e 000
. e
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"Reservation for felskrivningar”

Under de senaste &ren har anvéndningen

av friskrivningar i stil med "reservation for
felskrivningar” ékat i bilannonser, ndgot som
fatt bdde media och konsumenter att reagera
negativt. Men vad dr det egentligen som
galler, f&r man anvdnda dessa friskrivningar
och har de ens n&gon juridisk baring?

Det korta svaret dr nej, det ger inget
juridiskt skydd 6ver huvud taget och kommer

dessutom att férbjudas enligt nya EU-direktiv.

Hur kommer det sig?

Konsumenten har inte ndgon lagstadgad
undersdkningsplikt i Konsumentkoplagen.
Aven om konsumenter dnd& anses ha en viss
undersékningsplikt s& ar den inte lagstadgad
och den innebdr pd sin héjd en enklare
okularbesiktning.

Istallet &r bilhandlaren alltid ansvarig for
att den information som Idmnas innan
kdpet dr korrekt, oavsett "reservation for
felskrivningar”. Om bilen inte stdmmer
overens med annonsen dr det, juridiskt
sett, ett fel pd bilen, eftersom képeavtalet
inkluderar de uppgifter som Idmnats innan
kopet, dven annonsinformation.

Bilhandlaren har dven en upplysningsplikt
gentemot konsumenten, vilken innebdr att
alla uppgifter som dr kanda fel ska redovisas
for konsumenten innan bilen sdljs. Detta
gors ladmpligen i VDN och i kopeavtal.

Om upplysningsplikten inte efterlevs har
konsumenten ratt att halla bilhandlaren
ansvarig for de fel som foreligger. Genom
att upplysa konsumenten om fel innan kopet
inskrdnks majligheten for konsument att i
efterhand rikta krav mot sdaljaren.

Att friskriva sig frdn ansvar ger inget rattsligt
skydd och blir, forutom att kunder reagerar
negativt, relativt meningslost.

Mot bakgrund av tvé EU-direktiv* kommer
dessutom generella friskrivningar som
"reservation for felskrivningar” och "befintligt
skick” under ndsta &r att férbjudas. Wayke

vill darfor redan nu initiera en exkludering av
s&dana friskrivningar.

Hur b8r man som bilhandlare istdllet ga
tillvdga?

For att undvika att hdllas ansvarig fér en
felaktig annons bor saljaren alltid gd igenom
annonsen och dess uppgifter innan bilen sdljs
till konsument. Hittar sdljaren ndgon uppgift
som inte stdmmer i annonsen ska kunden
alltid informeras innan bilképet signeras.

Upplysningsplikten ar valdigt viktig

att efterfélja for att skydda sig mot
reklamationer och invéndningar efter képet.
Ddrmed inskrdnker man konsumentens ratt
att i efterhand klaga pé angivna fel, vilket ar
den dnskade effekten man vill uppné.

*(2019/770/EV) & (2019/771/EV)

Hugo Gustafsson
Legal, Wayke




Kontakta oss pd info@wayke.se sd
pratar vi fler maéjligheter for er.

® Wayke




