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2 Badanie rynku dilerów samochodów osobowych

Niniejsze opracowanie jest drugà edycjà niezale˝nego badania
rynku dilerów samochodowych w Polsce, przeprowadzonego
przez firm´ doradczà PricewaterhouseCoopers.

Cele

Celem badania, analogicznie do pierwszej edycji, była próba
okreÊlenia sytuacji w segmencie dilerów samochodów – zarówno
pod kàtem jego obecnej kondycji, przewidywanych kierunków 
rozwoju, jak i szans oraz zagro˝eƒ. W tym roku, w odpowiedzi
na Paƒstwa sugestie, naszym badaniem, oprócz Polski,
obj´liÊmy tak˝e wybrane kraje Europy Centralne. Mamy
nadziej´, i˝ mo˝liwoÊç odniesienia sytuacji w Polsce do innych
rynków w regionie oka˝e si´ przydatna w Paƒstwa pracy. 

Ta edycja jest równie˝ du˝o bogatsza pod kàtem wniosków. 
Tym razem mogliÊmy odnieÊç si´ bowiem do wyników sprzed
roku i pokusiç si´ o zarysowanie trendów w sektorze sprzeda˝y
samochodów osobowych.

Metodologia

Wyniki niniejszego badania opracowano na podstawie
odpowiedzi udzielonych przez przedstawicieli 220 salonów
osobowych z całej Polski w okresie od czerwca do lipca 2008
roku. W stosunku do pierwszej edycji uzyskaliÊmy wi´c 
o prawie 30% wi´cej odpowiedzi. Jest nam z tego powodu
bardzo miło i dowodzi, i˝ zeszłoroczny raport dilerzy ocenili
pozytywnie. Ankieta wypełniana była głównie przez właÊcicieli
lub kierowników salonów. W raporcie prezentujemy 
najciekawsze zale˝noÊci, na które zwróciliÊmy uwag´ w trakcie
analizy danych. Nie odnosimy si´ do sytuacji czy opinii
poszczególnych dilerów, nie analizujemy tak˝e konkretnych
marek. ChcieliÊmy bowiem dokonaç całoÊciowej analizy 
sektora i skupiç si´ na kwestiach, które dotyczà wszystkich 
dilerów, a nie tylko pojedynczych salonów czy marek. 

Pełne raporty nt. badanych rynków (Polska, W´gry, Czechy,
Słowacja), dost´pne b´dà na naszej stronie internetowej
www.pwc.com/pl/motoryzacja

Wst´p



Badanie rynku dilerów samochodów osobowych   3

FRANCJA

NIEMCY

POLSKA

CZECHY

AUSTRIA

SZWAJCARIA
SŁOWENIA

CHORWACJA

WĘGRY

SERBIA

MOŁDAWIA

UKRAINA

ŁOTWA

LITWA

ROSJA

ROSJA

DANIA

ESTONIA

HOLANDIA

WIELKA
BRYTANIA

IRLANDIA

BELGIA

LUKSEMBURG

RUMUNIA

SŁOWACJA

Rok 2008 to niewàtpliwie jeden z najtrudniejszych okresów dla przemysłu 
motoryzacyjnego od czasów II wojny Êwiatowej. Po ˝niwach w sektorze finansowym
wszechobecny kryzys znalazł odzwierciedlenie w zmniejszajàcym si´ zaufaniu 
konsumentów, które przekłada si´ na pogł´biajàcy si´ impas w sektorze motoryzacyjnym.
Bez wàtpienia wskutek obecnej sytuacji ucierpià najbardziej koncerny amerykaƒskie,
notujàce 40-proc. spadki sprzeda˝y. Ju˝ dziÊ zapowiadajà one, i˝ bez pomocy rzàdu 
2009 r. b´dzie jednym z najtrudniejszych w ich długiej historii. W Europie, w szczególnoÊci
Zachodniej, skutki kryzysu sà równie˝ bardzo odczuwalne. W paêdzierniku popyt 
na nowe samochody osobowe obni˝ył si´ w Europie Êrednio o 15,5%, co stanowi spadek
o 6% w porównaniu do ubiegłego roku. Spadki sprzeda˝y w paêdzierniku tego roku
wahały si´ od 7 do 8% we Francji i Niemczech, a˝ do 40% w Hiszpanii. Patrzàc na te 
liczby, zdecydowanie widaç, ˝e kryzys zawitał ju˝ i na Stary Kontynent.

Pogarszajàca si´ sytuacja gospodarcza ma równie˝ wpływ na kraje Europy Ârodkowej 
i Wschodniej, na których skupia si´ tegoroczne wydanie naszego raportu. Bioràc 
jednak pod uwag´ wielkoÊç sprzeda˝y samochodów w trzech pierwszych kwartałach
tego roku (według ACEA, wzrost o 18% w stosunku do ubiegłego roku), mo˝na 
przypuszczaç, ˝e do koƒca  br. sytuacja na opisywanych rynkach nie b´dzie du˝o
gorsza. Skutki kryzysu na najwi´kszych rynkach Europy Wschodniej (Rosja, Polska,
Czechy, Słowacja, W´gry i Rumunia) b´dà odczuwane dopiero w roku 2009. 
Jak dotàd, najwi´kszy spadek sprzeda˝y odnotowano na W´grzech (-6%) i w Rumunii
(-2%), ale jest on jednak w dalszym ciàgu du˝o ni˝szy ni˝ obserwowany w Europie
Zachodniej. Rynek samochodów osobowych na W´grzech wykazywał tendencje 
spadkowe od kilku lat, przy czym w 2007 r. sprzeda˝ nowych pojazdów osobowych
spadła o 5,8%, a liczba zarejestrowanych w trzecim kwartale 2008 r. była najni˝sza 
od poczàtku dekady. Perspektywy na ten rok były ju˝ wczeÊniej pesymistyczne, 
a na dalsze prognozy dla tego rynku dodatkowo wpłynie obecny globalny kryzys 
finansowo-gospodarczy. 

Przez ostatnie dwa lata Rumunia wykazywała najszybszy wzrost sprzeda˝y nowych
pojazdów wÊród paƒstw członkowskich Unii Europejskiej. Łàcznie w 2007 r. sprzedano
312 532 nowych samochodów, co oznaczało wzrost o 26,3% w porównaniu z 2006 r.
Mo˝na go zdecydowanie przypisaç wejÊciu Rumunii do UE i zwi´kszonej konsumpcji.
W ubiegłym roku sytuacja jednak zacz´ła si´ zmieniaç, co było spowodowane 
mi.in. rosnàcym importem u˝ywanych pojazdów  oraz ograniczeniami kredytowymi.
OkolicznoÊci te doprowadziły do stagnacji, a nawet spadku sprzeda˝y nowych 
samochodów. Aby zmniejszyç t´ niekorzystnà tendencj´, rzàd zdecydował si´ 
 na zniesienie do grudnia 2009 r. podatku ekologicznego dla samochodów nowych 
z silnikami poni˝ej dwóch litrów, spełniajàcych norm´ Euro4. Przedstawiciele sektora
samochodowego sà przekonani, ˝e wpływ kryzysu finansowego na ograniczenie
kredytów stanowił główny czynnik negatywnie wpływajàcy na sprzeda˝, czego 
przykładem mo˝e byç fakt, i˝ około 60% samochodów marki Dacia kupuje si´ 
na kredyt lub leasinguje. Szacuje si´, ˝e rumuƒski rynek samochodowy odnotuje 
dalsze spadki sprzeda˝y w nadchodzàcych dwóch latach. 

Streszczenie
regionalne

 Perspektywa regionalna 
dla Europy Ârodkowej 
i Wschodniej

Rynek w czasach recesji

Wpływ na Europ´ 
Ârodkowà i Wschodnià
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W Rosji, Polsce, Czechach oraz na Słowacji w ciàgu ostatnich dziewi´ciu miesi´cy
odnotowano zwy˝k´ sprzeda˝y nowych samochodów, co było w du˝ym stopniu
wynikiem wzrostu PKB w tych krajach. Jednak˝e w połowie roku sytuacja zacz´ła si´
powoli zmieniaç, w miar´ gdy rynki stopniowo wykazywały oznaki wpływu globalnego
spowolnienia gospodarczego. Głównymi czynnikami spowolnienia rynku były wahania
kursów walut i problemy z dost´pem do kredytów. Klienci zacz´li mieç trudnoÊci 
z uzyskaniem kredytu na samochód – liczba wniosków kredytowych odrzucanych
przez banki wyraênie roÊnie. JednoczeÊnie osoby, które mogà otrzymaç po˝yczk´, sà
zmuszone do zapewnienia wy˝szego wkładu własnego i płacenia wy˝szych odsetek.

W Rosji, stanowiàcej najwi´kszy rynek w Europie Wschodniej, w paêdzierniku br.
sprzeda˝ zagranicznych samochodów osobowych wzrosła zaledwie o 9%, co stanowi
najni˝szy wskaênik wzrostu od stycznia 2007 r., choç jeszcze w koƒcu czerwca 2008 r.
iloÊciowa sprzeda˝ marek zagranicznych była wcià˝ wy˝sza o ponad 40% w porównaniu
z poprzednim rokiem. Po raz pierwszy od kilku miesi´cy obserwuje si´ ostre 
spowolnienie wysokiej dynamiki, co spowodowało, i˝ niektórzy producenci odnotowali
spadek sprzeda˝y w uj´ciu rok do roku. Poza tym w tym samym okresie zmniejszyła
si´ równie˝ sprzeda˝ najwi´kszego rosyjskiego producenta samochodów – AvtoVAZ,
spadajàc o 19% w paêdzierniku. JednoczeÊnie osłabił si´ kurs rubla w stosunku 
do USD – z około 23,5 do 27,5; Rosjanie sà wi´c ostro˝niejsi, gdy przychodzi 
do decyzji o zakupie. Co wi´cej, w obliczu istniejàcego oczekiwania, ˝e ceny mogà si´
obni˝yç – w szczególnoÊci zagranicznych marek wytwarzanych lokalnie i wycenianych
w rublach – Rosjanie odraczajà zakupy, liczàc na lepsze okazje. Wszystkie powy˝sze
czynniki wskazujà na to, ˝e w ostatnim kwartale 2008 r. i w całym 2009 r. sektor 
samochodowy odnotuje znacznie ni˝szy wzrost ni˝ w latach poprzednich.

Jak pokazujà wyniki naszego raportu, w ka˝dym z ankietowanych krajów (Polska,
Czechy, W´gry, Słowacja) wi´kszoÊç dilerów jest przekonana, ˝e szanse na zwi´kszenie
sprzeda˝y w przyszłym roku sà nikłe. Banki wprowadzajà surowsze kryteria udzielania
kredytów, a klienci stajà si´ coraz ostro˝niejsi. Przewiduje si´, ˝e w Polsce liczba 
przyznanych kredytów bankowych b´dzie znacznie spadaç. Wielkà nieznanà pozostajà
kursy walutowe, jako ˝e wi´kszoÊç krajów w regionie nadal funkcjonuje poza strefà
euro, których zmiennoÊç uniemo˝liwia przygotowanie dokładnej prognozy. Sytuacja
b´dzie równie˝ w du˝ym stopniu zale˝eç od nastrojów klientów i tego, czy da si´ 
przywróciç ich zaufanie. 

Mimo obecnych wydarzeƒ na rynkach Europy Ârodkowej i Wschodniej, sprzeda˝
nowych samochodów w dłu˝szej perspektywie mo˝e utrzymaç trend wzrostowy, 
a to ze wzgl´du na du˝à liczb´ osób nabywajàcych samochód po raz pierwszy 
oraz wcià˝ wy˝szy wzrost gospodarczy ni˝ w Europie Zachodniej. 

Jak pokazujà wyniki naszego badania, dilerzy działajàcy na rynkach Europy Ârodkowej
i Wschodniej stajà si´ coraz bardziej Êwiadomi zarówno zagro˝eƒ, jak i mo˝liwoÊci
rynkowych, dzi´ki czemu sà w stanie du˝o szybciej ni˝ kiedyÊ przekładaç je 
na okreÊlone działania w ramach swojej działalnoÊci. Dlatego te˝ zaczynamy 
obserwowaç zmiany w funkcjonowaniu wielu dilerów w poszczególnych krajach 
w regionie, które w czasach spowolnienia i widma kryzysu b´dà si´ nasilały, 
przybierajàc jednoczeÊnie nowe formy.

W swojej działalnoÊci dla celów finansowania dilerzy wykorzystywali głównie 
krótkoterminowe kredyty odnawialne. W zwiàzku z obecnà sytuacjà gospodarczà 
to szczególne êródło finansowania zostało w znacznym stopniu ograniczone, stawiajàc
wielu dilerów w bardzo trudnej pozycji, jeÊli chodzi o przepływy pieni´˝ne. Tam, gdzie
linie kredytowe sà nadal dost´pne, spółki muszà spełniç surowsze ni˝ dotàd wymogi,
aby te Êrodki uruchomiç. Ponadto spadajàce wolumeny sprzeda˝y zmniejszajà mar˝´
zysku, co przy rosnàcych stopach procentowych skutkuje coraz cz´stszym pojawianiem
si´ złych kredytów. Obronnà r´kà z tej sytuacji wyjdà te podmioty, które zdołały 
zdywersyfikowaç swojà działalnoÊç, oferujàc dodatkowe usługi, takie jak np. sklepy 
z cz´Êciami czy centra serwisowe.

Streszczenie regionalne

Jak obecna sytuacja 
przekłada si´ na codziennà
działalnoÊç dilerów?
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Pomimo, ˝e bioràcy udział w badaniu uwa˝ajà swojà sytuacj´ finansowà za nienajgorszà,
z wyjàtkiem dilerów w´gierskich, to gwałtowne spowolnienie sprzeda˝y, którego nikt 
nie uwzgl´dniał w swoich biznesplanach, zmusi ich do przeprowadzenia optymalizacji
kosztów. Ci, którzy tego nie zrobià, zdecydowanie zmniejszà swoje szanse na przetrwanie.

Panuje powszechne przekonanie, ˝e nast´pny rok b´dzie bardzo trudny, a w bran˝y
prawdopodobnie nastàpi dalsza konsolidacja – polegajàca jednak nie na przejmowaniu
mniejszych dilerów przez wi´kszych, ale przez tych, którzy niezale˝nie od swojej
wielkoÊci zachowajà dobrà sytuacj´ finansowà, by przejàç po niskich cenach aktywa 
i marki upadajàcych konkurentów . Proces ten mo˝e byç bardzo bolesny dla wielu
uczestników rynku. Zasadne jest przekonanie, ˝e grupy dilerów, które pojawià si´ 
po konsolidacjach b´dà odgrywaç wa˝niejszà rol´ na scenie mi´dzynarodowej.
Naszym zdaniem, nowi gracze w Europie Ârodkowej i Wschodniej, w tym równie˝ 
w Rosji, mogliby szybko wyprzedziç podobne grupy z Europy Zachodniej, wypełniajàc
luki w handlu mi´dzynarodowym poprzez realizacj´ strategii wzrostu opartych 
na wdro˝onych globalnie najlepszych praktykach.

Podejmujàc próby pro-aktywnego działania i starajàc si´ uniknàç wyłàczenia 
z działalnoÊci, wielu dilerów samochodowych zadecydowało si´ na rozszerzenie 
zakresu działalnoÊci i zainwestowaniu w nowe obszary. Bioràc pod uwag´ ostatnie
liczne zmiany na rynku globalnym, t´ postaw´ mo˝na uznaç za dowód ich dojrzałoÊci,
poniewa˝ rozumiejà oni, ˝e ciàgły wzrost jest niezb´dny, aby przetrwaç. 16% dilerów 
w Czechach, 32% na W´grzech, 34% na Słowacji i 27% w Polsce planuje 
przekształcenie swoich salonów na salony reprezentujàce ró˝ne marki. Ju˝ samo to
jest najlepszym potwierdzeniem zmiany ich nastawienia do przemian obserwowanych
w ostatnich latach i przyszłych trendów w tym sektorze. Przewidujemy, ˝e tradycyjny
model dystrybucji b´dzie coraz cz´Êciej wypierany przez model oparty na wielu
kanałach. W zwiàzku z tym oczekuje si´, ˝e mali, niezale˝ni dilerzy b´dà stopniowo
wypierani z rynku ze wzgl´du na słaby potencjał ekonomiczny niepozwalajàcy im
konkurowaç z wielokanałowym modelem sprzeda˝y. B´dà oni te˝ najprawdopodobniej
wykupywani przez wi´kszych graczy zainteresowanych ich aktywami.

Wraz z obni˝kami cen dilerzy zacz´li korzystaç z nowych koncepcji biznesowych,
takich jak programy z opcjà wykupu i wynajem samochodu na godziny. Działania takie
wcià˝ wymagajà udoskonalenia, ale sà dobrymi przykładami zachowaƒ, pozwalajàcymi
dostosowaç si´ do nowej sytuacji rynkowej. Obecni wiodàcy dilerzy europejscy, którzy
sà ju˝ aktywni w ró˝nych krajach, b´dà kontynuowaç rozwój poprzez uruchomienie
nowych rodzajów działalnoÊci (takich jak nieruchomoÊci, opcje najmu i leasingu, 
usługi finansowe) w swojej ofercie, rozszerzajàc jednoczeÊnie zakres geograficzny 
działalnoÊci i przyjmujàc nowych członków do swoich spółek.

Podsumowujàc, w Êwietle zbli˝ajàcego si´ kryzysu, dilerzy działajàcy na rynkach
Europy Ârodkowej i Wschodniej b´dà musieli stawiç czoła licznym wyzwaniom. 
Jak to jednak bywa w czasach kryzysu, pojawià si´ zarówno wygrani, jak i przegrani.
Do wygranych z pewnoÊcià zaliczymy tych, którzy b´dà umieli szybko reagowaç 
na zmiany zachodzàce na rynku, dostosowujàc do nich swój model biznesowy 
(w mniejszym stopniu poleganie na sprzeda˝y samochodów, a w wi´kszym na zyskach
z serwisu), tak˝e tych, którzy w por´ zdecydujà si´ na analiz´ finansowà swojej 
działalnoÊci, np. poprzez renegocjacj´ umów z kluczowymi dostawcami oraz bardzo
dokładne Êledzenie przepływów pieni´˝nych. Kryzys zakoƒczy si´ sytuacjà, w której 
na rynku zostanie z pewnoÊcià mniej graczy, ale o du˝o silniejszej pozycji, oferujàcych
szerszy wachlarz usług o du˝o wy˝szej jakoÊci.

David Green 
Partner
Lider Grupy ds. sektora motoryzacyjnego 
w Polsce
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Streszczenie
raportu 
o Polsce

Nasz drugi coroczny raport dotyczàcy dilerów samochodowych publikujemy w jednym
z najtrudniejszych momentów w historii sektora motoryzacyjnego. Wielka trójka 
z Detroit przechodzi okres dynamicznych zmian, które nie pozostajà bez wpływu 
na ich zasoby finansowe. Spadek sprzeda˝y pojazdów, który obserwowany jest 
w Ameryce Północnej od ubiegłego roku, objàł w ciàgu ostatnich szeÊciu miesi´cy
Europ´ i reszt´ Êwiata. 

Kryzys nadszedł zatem dla bran˝y, która zacz´ła ju˝ si´ borykaç ze znacznym 
spowolnieniem, w najgorszym mo˝liwym momencie. Jeszcze przez pewien czas
odczuwalne b´dà skutki paêdziernikowego zamieszania na rynkach kredytowych.
Widaç ju˝ jednak oznaki tego, ˝e spowoduje ono znaczny spadek sprzeda˝y na całym
Êwiecie, dopóki konsumenci nie b´dà mogli znów pozyskiwaç kredytów od instytucji
finansowych, a klienci instytucjonalni nie odzyskajà pewnoÊci, ˝e najgorszy etap 
kryzysu majà ju˝ za sobà. Poniewa˝ przemysł motoryzacyjny ma zasi´g globalny, 
problemy trapiàce rynki północnoamerykaƒskie i zachodnioeuropejskie z pewnoÊcià
nie pozostanà bez wpływu na rynek Europy Ârodkowej i Polski.

Optymizm dilerów w kwestii wzrostu sprzeda˝y aut w tym roku nie tylko znacznie si´
zmniejszył, ale przerodził si´ w pesymizm. Niemal dwie trzecie respondentów naszej
ankiety uwa˝a, ˝e szanse na zwi´kszenie obrotów w najbli˝szym czasie sà niewielkie.
Tylko jedna piàta z nich ma nadziej´, ˝e ich sprzeda˝ wzroÊnie. 

Obecny kryzys finansowy, którego konsekwencje konsumenci i sprzedajàcy odczuwajà
teraz, nie pozostawia złudzeƒ, ˝e przewidywany wzrost wielkoÊci sprzeda˝y jest ju˝
praktycznie nieosiàgalny. Choç dane ACEA wskazujà na to, ˝e przez dziewi´ç miesi´cy
bie˝àcego roku zarejestrowano o 8,8% wi´cej pojazdów ni˝ w roku ubiegłym, musimy
spojrzeç prawdzie w oczy: pod koniec roku tempo wzrostu sprzeda˝y osłabnie. Fala
kryzysu finansowego dosi´ga Polsk´ z pewnym opóênieniem. Mo˝emy ju˝ zauwa˝yç,
˝e banki zaostrzajà kryteria przyznawania kredytów. Przewiduje si´, ˝e liczba
udzielonych przez banki kredytów mo˝e si´ zmniejszyç a˝ o 20%. ZdolnoÊç kredytowa
wielu osób spadła a˝ o jednà trzecià. Ci, którzy chcieliby zaciàgnàç kredyt 
na kupno samochodu bez wnoszenia wkładu własnego, muszà si´ pospieszyç,
poniewa˝ ju˝ wkrótce mo˝e zabraknàç takich ofert. Nie zniknà kredyty na warunkach
promocyjnych dla osób b´dàcych w stanie wnieÊç wkład własny w wysokoÊci 30–50%
wartoÊci pojazdu – jednak takich klientów jest zdecydowanie mniej. W odpowiedzi 
na obecnà sytuacj´ rynkowà, nie chcàc dopuÊciç do znacznych spadków sprzeda˝y,
dilerzy ju˝ w tej chwili przeÊcigajà si´ w oferowaniu promocyjnych cen i rabatów. 

W Êwietle najnowszych wydarzeƒ trudno przewidzieç wyniki sprzeda˝y samochodów 
w najbli˝szej przyszłoÊci. Najwi´kszà niewiadomà jest kurs złotego, którego wahania
uniemo˝liwiajà precyzyjne prognozowanie. Sytuacja b´dzie równie˝ w znacznym stopniu
zale˝eç od nastrojów konsumenckich oraz od tego, czy uda si´ uspokoiç nabywców,
którzy w tych trudnych czasach cz´sto wpadajà w panik´ i zachowujà si´ nieracjonalnie. 

6 Badanie rynku dilerów samochodów osobowych

Rynek w czasach recesji
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Polski przemysł motoryzacyjny w ostatnim dziesi´cioleciu kilkakrotnie przechodził fazy
rozkwitu i zapaÊci. W ciàgu ostatnich dwóch lat odnotowywał jednak stopniowy wzrost
sprzeda˝y nowych samochodów. Obecna recesja nie b´dzie ju˝ sprzyjaç takiemu 
trendowi. Bardzo prawdopodobne jest, ˝e dopóki nie zostanie za˝egnany kryzys 
na rynkach finansowych, dopóty na rynku motoryzacyjnym b´dzie panowaç znaczna
niepewnoÊç.

Wielu dilerów zainwestowało przez ostatnich kilka lat w nowe obiekty lub rozszerzanie
zakresu prowadzonej działalnoÊci. Dilerzy stajà si´ coraz bardziej Êwiadomi szans 
i zagro˝eƒ wyst´pujàcych na rynku. Sà w stanie coraz szybciej i coraz skuteczniej
przekładaç je na konkretne działania w swoich przedsi´biorstwach. Dla tych, którzy
korzystajà z zewn´trznych êródeł finansowania, najwa˝niejszà kwestià w przyszłym
roku b´dzie dopilnowanie, by spełniaç warunki umów kredytowych. Całkiem mo˝liwe,
˝e wielu dilerów wypadnie z gry, ale jednoczeÊnie na rynku b´dzie wiele korzystnych
okazji dla tych, którzy nadal b´dà chcieli inwestowaç. Najwa˝niejsze, by w obecnych
warunkach rynkowych uwzgl´dniaç wnioski płynàce z przeszłoÊci. Dilerzy powinni
skupiç si´ na zapewnieniu wyjàtkowo wysokiego poziomu obsługi, jednoczeÊnie 
koncentrujàc si´ na swoich finansach, zarzàdzaniu przepływami pieni´˝nymi, rozwoju
bardziej rentownych obszarów działalnoÊci oraz rozwa˝nym wydatkowaniu Êrodków.

Wszystkie opisane zmiany nie miałyby miejsca, gdyby nie zostały wymuszone 
przez rynek, coraz silniejszà konkurencj´, nieuniknionà i coraz szybszà konsolidacj´
oraz perspektyw´ recesji. Zeszłoroczne wydarzenia miały decydujàcy wpływ 
na przyspieszenie tych zmian, a wypadki obserwowane w ostatnich tygodniach
dodatkowo je pogł´biły. Z pewnoÊcià zbli˝a si´ czas, w którym nastàpi znacznie wi´cej
przej´ç i konsolidacji. Mo˝na zatem zało˝yç, ˝e dilerzy oraz rosnàce w sił´ grupy 
nabywcze wykorzystajà ten moment, by wzmocniç swojà pozycj´ rynkowà.
Obserwowana ju˝ od pewnego czasu ekspansja iloÊciowa dowodzi równie˝, 
˝e dilerzy dojrzeli ju˝ do tego, by rozumieç, ˝e aby konkurowaç na trudnym rynku,
jakim jest rynek polski, trzeba si´ stale rozwijaç. Inny dowód na przyj´cie takiej
postawy stanowià salony wielomarkowe, coraz bardziej cenione przez tych, 
którzy widzà rosnàce zainteresowanie klientów. 

Zmiana modelu działalnoÊci salonów samochodowych była i jest nieunikniona. 
Na dłu˝szà met´ b´dzie te˝ dla wszystkich korzystna. Doprowadzi do poprawy 
jakoÊci usług, obni˝enia kosztów prowadzenia działalnoÊci salonów samochodowych, 
a dzi´ki temu do obni˝ki cen samochodów i oferowanych usług. Niestety, w obecnych 
warunkach rynkowych nie jest to proste dla polskiego rynku motoryzacyjnego, 
a w szczególnoÊci dla salonów na nim działajàcych. 

Jak obecna sytuacja 
przekłada si´ na codziennà
działalnoÊç dilerów?

Streszczenie raportu 
o Polsce



Polska
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Podstawowa
charakterystyka
dilerów 
bioràcych 
udział 
w badaniu

Najwi´ksza grupa dilerów bioràcych udział w badaniu ma salony zlokalizowane 
w miastach bardzo du˝ych – powy˝ej pi´ciuset tysi´cy mieszkaƒców (32%) oraz 
w Êrednich – od stu do dwustu tysi´cy mieszkaƒców (27%). Nieco mniej ankietowanych
dilerów działa na terenie małych oÊrodków miejskich, liczàcych od dziesi´ciu do stu
tysi´cy mieszkaƒców – 20% dilerów, a jeszcze mniej na terenie du˝ych miast 
– od dwustu do pi´ciuset mieszkaƒców (16% dilerów). Jedynie 5% ankietowanych
prowadzi działalnoÊç w najmniejszych miastach, liczàcych poni˝ej 10 tys. mieszkaƒców.

Wykres 1. Prosz´ okreÊliç wielkoÊç miasta, w którym funkcjonuje Paƒstwa salon 

W przypadku respondentów z najwi´kszych miast (powy˝ej 500 tys. mieszkaƒców)
du˝o popularniejszy okazał si´ model zarzàdzania przy wykorzystaniu zatrudnianych 
z zewnàtrz profesjonalnych mened˝erów (63% wskazaƒ). W salonach zlokalizowanych
w mniejszych miastach zdecydowanie dominował model biznesu rodzinnego (63%). 

WÊród dilerów prowadzàcych biznes rodzinny przewa˝ajà posiadacze jednego salonu
(53%), jedynie 14% z nich miało ponad dwa salony. Proporcje te kształtowały 
si´ odmiennie w grupie dilerów zarzàdzajàcych salonami przy wykorzystaniu kadry
mened˝erskiej (odsetek tych, którzy prowadzà jeden salon sprzeda˝y wynosi wÊród
nich zaledwie 39%, przy 35% udziale dilerów prowadzàcych ponad dwa salony).

Sposób zarzàdzania salonem wpływa równie˝ na plany dotyczàce kierunków rozwijania
biznesu. Dilerzy planujàcy rozszerzenie formuły sprzeda˝y do wielomarkowej znacznie
cz´Êciej korzystajà z kadry mened˝erskiej. Forma zarzàdzania salonem rzutuje równie˝
na plany ekspansji prowadzonej działalnoÊci. W grupie dilerów korzystajàcych 
z zarzàdzania przy pomocy kadry mened˝erskiej odsetek deklarujàcych ch´ç 
zwi´kszenia liczby salonów wyniósł 44%, podczas gdy wÊród dilerów prowadzàcych
działalnoÊç w formie biznesu rodzinnego zamiar powi´kszenia liczby punktów
sprzeda˝y wyniósł zaledwie 23%.

Sposób zarzàdzania
salonem

W wi´kszych miastach 
dominuje model zarzàdzania 
z wykorzystaniem 
zatrudnianych z zewnàtrz
profesjonalnych 
mened˝erów

Dilerzy wykorzystujàcy 
model zarzàdzania 
przez zatrudnianà 
z zewnàtrz profesjonalnà
kadr´ mened˝erskà, 
znacznie cz´Êciej myÊlà 
o rozwijaniu biznesu
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Sposób zarzàdzania ma równie˝ wpływ na ewentualne plany odejÊcia z bran˝y 
motoryzacyjnej. Wyniki w bie˝àcej edycji sà identyczne, jak te otrzymane podczas 
realizacji badania ubiegłorocznego: tylko 2% korzystajàcych z zatrudnionych 
z zewnàtrz profesjonalnych mened˝erów rozwa˝a mo˝liwoÊç opuszczenia bran˝y, 
podczas gdy wÊród firm scharakteryzowanych jako biznes rodzinny odsetek dilerów
noszàcych si´ z tym zamiarem wynosi 12%.

KOMENTARZ
Analiza zale˝noÊci mi´dzy formà zarzàdzania salonami a perspektywami ich rozwoju
wskazuje na znacznie gorszà ocen´ rozwoju własnej działalnoÊci przez osoby
prowadzàce biznes rodzinny. Du˝o cz´Êciej majà one mniej salonów, rzadziej planujà
sprzeda˝ wielomarkowà i otwarcie nowych punktów, cz´Êciej natomiast biorà pod
uwag´ koniecznoÊç wycofania si´ z bran˝y. Takie wyniki mogà Êwiadczyç o bardziej
zachowawczej postawie i obawach co do wyzwaƒ na przyszłoÊç właÊcicieli salonów
rodzinnych. Niemniej, nie jest wykluczone, ˝e uzyskany rozkład odpowiedzi daje si´
równie˝ wyjaÊniç zbytnim optymizmem zatrudnionych z zewnàtrz mened˝erów
zarzàdzajàcych salonami nieb´dàcymi biznesami rodzinnymi, gdzie awersja do ryzyka
jest mniejsza i bardziej rozproszona pomi´dzy poszczególne szczeble zarzàdzania.

Piotr Wyszogrodzki 
Dyrektor, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

W ubiegłych latach młodsi sta˝em dilerzy skoncentrowani byli zwykle na prowadzeniu
zaledwie jednego salonu. Wyniki uzyskane obecnie wskazujà na dynamiczny rozwój
prowadzonych przez nich sieci w okresie minionego roku. O ile rok temu 85% dilerów
b´dàcych na rynku krócej ni˝ pi´ç lat posiadało tylko jeden salon sprzeda˝y (pozostali
– co najwy˝ej dwa), to z bie˝àcego badania wynika, ˝e grupa ta stanowi ju˝ tylko
połow´ (48%). Z kolei 15% dilerów prowadzàcych działalnoÊç poni˝ej pi´ciu lat 
posiada wi´cej ni˝ dwa salony.

Wraz z silnymi zmianami zaobserwowanymi na przestrzeni minionego roku traci 
na znaczeniu dominujàca wczeÊniej reguła: wraz z wydłu˝aniem si´ okresu
funkcjonowania dilera na rynku stopniowo zwi´ksza si´ Êrednia liczba salonów b´dàca
w jego posiadaniu. Wyniki bie˝àcej edycji badania wskazujà na pewnà odmiennoÊç 
w modelu prowadzenia biznesu wÊród młodszych dilerów, którzy zdajà si´ byç zarówno
bardziej otwarci na eksperymentowanie z nowymi formami działalnoÊci (np. salony
wielomarkowe), jak równie˝ dynamiczniejsi w prowadzeniu ekspansji iloÊciowej.

WÊród dilerów o niewielkim sta˝u nadal jednak dominujà ci, którzy oferujà tylko jednà
mark´ samochodów. Mo˝na równie˝ zauwa˝yç, ˝e w młodszych salonach liczba 
pracowników jest Êrednio mniejsza ni˝ w przypadku dilerów dłu˝ej prosperujàcych 
na rynku. 

WÊród dilerów funkcjonujàcych wi´cej ni˝ pi´ç i mniej ni˝ dziesi´ç lat, podobnie 
jak wÊród ich młodszych konkurentów, przestał dominowaç model prowadzenia 
pojedynczego salonu. Tylko 35% z nich prowadzi jeden salon, podczas gdy wÊród
pozostałych odsetek ten si´ga a˝ 50%.

Podstawowa 
charakterystyka dilerów 
bioràcych udział w badaniu

Okres aktywnoÊci

Zdecydowany rozwój sieci
przez „młodych dilerów” 
w okresie minionego roku

Wi´kszoÊç dilerów 
aktywnych na rynku 
od pi´ciu do dziewi´ciu 
lat posiada wi´cej 
ni˝ jeden salon

Dilerzy funkcjonujàcy jako
biznes rodzinny znacznie
cz´Êciej myÊlà o wyjÊciu 
z bran˝y motoryzacyjnej



Podstawowa 
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bioràcych udział w badaniu

Wykres 2. Zestawienie wyników 2007/2008:
Ile posiadajà/prowadzà Paƒstwo salonów sprzeda˝y?

Powy˝szy wykres przedstawia ekspansj´ liczby salonów – w najwi´kszym stopniu
zaobserwowano spadek udziału dilerów majàcych zaledwie jeden salon, przy 
jednoczesnym wzroÊcie udziału posiadajàcych ponad dwa punkty sprzeda˝y. Zale˝noÊç
ta potwierdza wskazania dilerów z ubiegłej edycji badania, kiedy to w znacznie 
wi´kszym stopniu ni˝ obecnie wykazywali oni skłonnoÊç do powi´kszenia liczby
prowadzonych przez siebie salonów. Niespodziewanie dilerzy posiadajàcy jeden 
salon w ubiegłym roku nie byli zbyt skłonni do zwi´kszania ich liczby (zaledwie 15% 
wykazało takà ch´ç, podczas gdy odsetek wÊród dilerów prowadzàcych co najmniej
dwa salony wyniósł w ubiegłym roku niemal˝e trzykrotnie wi´cej – 43%). W przypadku
dilerów posiadajàcych tylko jeden salon a˝ 63% z nich funkcjonuje w ramach biznesu
rodzinnego, a tylko 20% dysponuje salonami wielomarkowymi. Jak wynika z dalszej 
cz´Êci badania, perspektywa krótkookresowa jest postrzegana przez dilerów jako 
przejÊciowa i nie determinuje podejmowania przez nich decyzji o rozwoju sieci sprzeda˝y.

W stosunku do ubiegłego roku nastàpiła znaczna ekspansja liczby salonów przez 
istniejàcych dilerów. Ârednia liczba salonów posiadanych przez ankietowanego dilera
wzrosła z 1,8 do 2,1 obecnie. Coraz cz´Êciej dilerzy posiadajà ponad cztery salony, 
a niejednokrotnie nawet wi´cej. O ile jeszcze w ubiegłej edycji badania prawie 60% 
dilerów posiadało jeden salon, obecnie odsetek ten wynosi mniej ni˝ 50%. Podobnie
zmalał wskaênik dilerów dysponujàcych co najwy˝ej dwoma salonami; w ubiegłym
roku wyniósł on w badanej grupie prawie 90%, obecnie stanowi niespełna 80%. 
W najwi´kszym wi´c stopniu wzrosła liczba dilerów posiadajàcych co najmniej trzy
salony, co znacznie podwy˝szyło ich Êrednià przypadajàcà na jednego właÊciciela. 

KOMENTARZ
Spostrze˝eniem z ubiegłorocznej analizy było utrzymywanie si´ tendencji do tworzenia
nowych salonów przez istniejàcych dilerów.  Takie podejÊcie wskazywałoby, ˝e 
w niedalekiej przyszłoÊci wi´kszoÊç dilerów b´dzie posiadaç przynajmniej dwa salony
sprzeda˝y. W  du˝ym stopniu zjawisko takie mo˝na zaobserwowaç ju˝, spoglàdajàc 
na obecne wyniki badania: wyraênie wi´kszy odsetek dilerów posiadajàcych kilka
salonów. Trudno jednoznacznie prognozowaç, czy tendencja ta b´dzie kontynuowana 
w przyszłoÊci. Podobnie bowiem jak w roku ubiegłym, wi´kszoÊç respondentów (59%)
– planujàcych pozostaç przy obecnej liczbie posiadanych salonów – stanowià dilerzy
posiadajàcy jeden salon, podczas gdy wÊród dilerów planujàcych dalszà ekspansj´
iloÊciowà odsetek prowadzàcych jeden salon wynosi niemal˝e o połow´ mniej (33%).
Mo˝emy zatem oczekiwaç pojawienia si´ dwóch dominujàcych typów dilerów: 
z jednej strony posiadajàcych jeden salon i nieplanujàcych ekspansji, a z drugiej 
– posiadajàcych kilka salonów i bardziej otwartych na dalszà ekspansj´. 

Piotr Michalczyk 
Starszy Mened˝er, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Liczba prowadzonych
salonów

W ciàgu ostatniego roku
wzrosła liczba dilerów
prowadzàcych ponad 
dwa salony 
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W odpowiedzi na pytanie o liczb´ salonów wielomarkowych prowadzonych 
przez ankietowanych wi´kszoÊç dilerów stwierdziła, ˝e ich nie posiada (72%). 
Jeden salon wielomarkowy prowadzi 17% respondentów, a pozostałe 11% 
ankietowanych wskazało, ˝e ma co najmniej dwa takie punkty.

Wykres 3. Ile z tych salonów jest wielomarkowych?

W stosunku do ubiegłego roku liczba salonów wielomarkowych szczególnie silnie
wzrosła wÊród dilerów prowadzàcych kilka punktów sprzeda˝y. Spostrze˝enie 
to koresponduje z ubiegłorocznymi wynikami analizy liczby salonów i skłonnoÊci 
do przeformatowania ju˝ istniejàcych na wielomarkowe. Mo˝e to po cz´Êci wynikaç 
z mo˝liwoÊci negocjacji korzystniejszych warunków współpracy z krajowym 
dystrybutorem przez właÊcicieli kilku salonów.

SkłonnoÊç do przeformułowania istniejàcych salonów dotyczy zarówno tych, 
którzy nie posiadajà salonów wielomarkowych, jak równie˝ dilerów dysponujàcych 
ju˝ co najmniej jednym takim punktem. W ostatnim przypadku, stanowiàcym 40% 
wszystkich dilerów zgłaszajàcych ch´ç konwersji salonu, posiadajà oni kilka salonów 
jednomarkowych, które planujà przekształciç na wielomarkowe. Dla porównania 
warto podkreÊliç, ˝e wÊród osób nieplanujàcych transformacji istniejàcych salonów 
do wielomarkowych dominujà ci, którzy nie posiadajà ˝adnego wielomarkowego 
punktu sprzeda˝y (72%). 

Podstawowa 
charakterystyka dilerów 
bioràcych udział w badaniu

Salony wielomarkowe

Wzrasta liczba dilerów 
posiadajàcych wi´cej ni˝
jeden salon wielomarkowy
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Porównujàc tegoroczne odpowiedzi oceniajàce kondycj´ finansowà badanych
z uzyskanymi w 2007 r. zaobserwowaliÊmy, i˝ u 45% dilerów sytuacja w tym czasie
nieco si´ poprawiła, a u 22% zmieniła si´ na du˝o lepszà, podczas gdy tylko 4% 
uznało swojà sytuacj´ finansowà za du˝o gorszà, a 10% za nieco gorszà.

Bie˝àce wyniki badania potwierdzajà kontynuacj´ pozytywnych tendencji w sektorze 
na przestrzeni minionych lat. Podobnie bowiem jak w roku ubiegłym, sytuacja dilerów
zdecydowanie poprawiła si´. Wartym odnotowania jest fakt, ˝e skala poprawy była 
w tym roku jeszcze wi´ksza, bo a˝ 67% respondentów (wobec 54% w roku 2007)
przyznało, ˝e ich kondycja finansowa była lepsza, przy czym tylko 14% dilerów uznało
jà za gorszà (wobec 27% w ubiegłym roku). Jednak ostatnie tygodnie pokazujà, 
˝e sytuacja ta mo˝e zmieniç si´ na niekorzyÊç.

W Êwietle obecnej sytuacji na rynkach Êwiatowych trudno jest jednoznacznie przewidzieç,
jak b´dzie wyglàdała sprzeda˝ w najbli˝szych miesiàcach, a tym samym, czy dilerzy
b´dà nadal zadowoleni ze swojej sytuacji finansowej. JeÊli bowiem euro jeszcze
bardziej si´ wzmocni w stosunku do złotówki, obecne obni˝ki mogà byç ostatnià 
w tym roku okazjà do korzystnego zakupu auta. 

Wykres 4. Jak wyglàdała sytuacja finansowa Paƒstwa salonu/sieci dilerskiej 
w porównaniu z rokiem poprzednim?

Sytuacja finansowa dilerów  
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W ubiegłej edycji badania zaobserwowano wyst´powanie wyraênej, pozytywnej
zale˝noÊci pomi´dzy liczbà prowadzonych przez dilera salonów a jego sytuacjà 
finansowà. Im wi´cej salonów prowadził wówczas diler, tym jego finanse były 
przez niego lepiej oceniane. Wyniki bie˝àcej edycji nie potwierdziły tych obserwacji,
wskazujàc na odwrotny efekt: dilerzy posiadajàcy jeden lub dwa salony cz´Êciej
deklarowali znaczàcà popraw´ sytuacji finansowej ni˝ dilerzy, którzy posiadajà 
ponad dwa salony. 

Analiza wpływu lokalizacji salonu na kondycj´ finansowà wskazuje, ˝e najlepiej 
prosperujà salony w najwi´kszych miastach (powy˝ej pi´ciuset tysi´cy mieszkaƒców),
gdzie odsetek oceniajàcych sytuacj´ finansowà jako znacznie lepszà wyniósł 27%. 

Poprawa sytuacji finansowej wydaje si´ równie˝ zale˝eç od sposobu zarzàdzania
salonem. W tym przypadku wi´kszà popraw´ prosperity odnotowały salony zarzàdzane
przez kadr´ mened˝erskà, gdzie odsetek oceniajàcych kondycj´ finansowà jako
„znacznie lepszà” wyniósł a˝ 31%. Z kolei w przypadku salonów zarzàdzanych 
jako biznes rodzinny odsetek ten wyniósł niemal połow´ mniej – zaledwie 16%. 

Wykres 5. Jaki udział procentowy w przychodach z Paƒstwa działalnoÊci stanowià
nat´pujàce aktywnoÊci?

Proporcje odpowiedzi wzgl´dem ubiegłego roku wskazujà na dalszy wzrost przychodów
ze sprzeda˝y flotowej, co jest potwierdzeniem sytuacji, którà obserwujemy od kilku lat
na rynku. 

Kolejnà zaobserwowanà tendencjà jest relatywny wzrost przychodów z serwisu 
samochodowego, co mo˝na tłumaczyç m.in. stopniowym wzrostem zamo˝noÊci
społeczeƒstwa, ch´cià zachowania gwarancji, a byç mo˝e tak˝e jakoÊcià oferowanych
usług. W efekcie wzrasta zainteresowanie klientów usługami serwisowymi 
Êwiadczonymi przez ASO.

Warto w tym kontekÊcie przypomnieç, ˝e w latach 2005-2007 najwi´kszy Êredni 
udział procentowy w przychodach z działalnoÊci salonów samochodowych stanowiły 
w podobnym stopniu: sprzeda˝ nowych aut oraz serwis samochodów, a w dalszej 
kolejnoÊci sprzeda˝ flotowa i detaliczna aut u˝ywanych.
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Wykres 6. Jakie formy finansowania były najbardziej popularne w Paƒstwa 
salonie/sieci salonów w poszczególnych latach

3 – najpopularniejsza forma, 2 – forma Êrednio popularna, 1 – forma sporadycznie wykorzystywana

Analizujàc Êrednie wa˝one oceny popularnoÊci sposobów finansowania kupowanych
aut, mo˝emy zauwa˝yç, ˝e zarówno w obecnym jak i poprzednim badaniu najwy˝ej
oceniona została popularnoÊç zakupów na kredyt. W bie˝àcej edycji badania 
utrzymany został wyraêny trend spadkowy zakupów gotówkowych na rzecz rozwoju
leasingu. Warto podkreÊliç, ˝e jeszcze w ubiegłych latach zakup w formie leasingu 
był stosunkowo najmniej popularnà formà. 

KOMENTARZ
Na polskim rynku od pewnego czasu dynamicznie rozwija si´ tzw. wynajem 
długoterminowy (full service leasing). Forma ta po cz´Êci jest zbli˝ona do leasingu
operacyjnego. W tym przypadku jednak finansujàcy (na ogół firma z sektora CFM 
– car fleet management) nie ogranicza si´ tylko do wyło˝enia gotówki za klienta, 
ale Êwiadczy tak˝e na jego rzecz wiele usług dodatkowych, wÊród których mo˝na
znaleêç: obsług´ technicznà pojazdów, likwidacj´ szkód komunikacyjnych, samochód
zast´pczy, raporty zarzàdcze, ubezpieczenie i wiele innych, które sà dokładnie 
precyzowane w umowie wynajmu. W 13 tys. polskich przedsi´biorstw jeêdzi ju˝ 
ponad 112 tys. wynaj´tych aut w ramach usługi CFM. To oznacza znakomity wynik
całej bran˝y wynajmu. Struktura portfela wykupowanych usług ilustruje przewag´ 
zainteresowania klientów długoterminowym, kilkuletnim outsourcingiem samochodów
osobowych. Wyraêny jest zatem kierunek, w którym zmierza polski rynek usług CFM.
W usłudze full service u˝ytkuje si´ około 91 tys. aut. 

Mo˝na przypuszczaç, ˝e rynek CFM ma przed sobà spore perspektywy wzrostu. 
Przy zało˝eniu, ˝e po naszych drogach jeêdzi około 2,5 mln aut firmowych, 
oznacza to, i˝ w Polsce tylko około 5 proc. aut jest u˝ytkowanych w ramach CFM. 
W krajach zachodnich wskaênik ten wynosi około 35-40 proc.

Jakub Lech 
Młodszy Mened˝er, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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A˝ 95% wszystkich respondentów przyznało, ˝e sprzedaje równie˝ samochody 
u˝ywane. Struktura odpowiedzi respondentów jest zbli˝ona do wyników uzyskanych 
w ubiegłej edycji badania. Najwi´kszy odsetek dilerów, liczàcy 89%, odkupuje u˝ywane
auta od swoich klientów przy sprzeda˝y nowych, a nieco mniej ni˝ połowa poÊredniczy
w sprzeda˝y aut wstawianych do komisów (tzw. trade-in) b´dàcych własnoÊcià dilerów
prowadzàcych salon sprzeda˝y (udział odpowiedzi – 40%). Nieco zastanawiajàcy 
jest mniejszy ni˝ w ubiegłym roku udział dilerów nabywajàcych samochody u˝ywane 
w formie trade-in. Wraz z rozwojem rynku motoryzacyjnego takie formy pozyskiwania
samochodów na rynku wtórnym powinny zyskiwaç na znaczeniu.

WÊród pozostałych form pozyskiwania samochodów u˝ywanych dominowały:
kupowanie na polskim rynku (32%) oraz sprowadzanie z zagranicy (21%). 
Obydwa warianty zyskały wi´kszà popularnoÊç obecnie ani˝eli w roku ubiegłym. 

Wykres 7. Je˝eli w swoim salonie/sieci salonów sprzedajà Paƒstwo samochody 
u˝ywane, to prosz´ podaç, z jakiego êródła pochodzà

KOMENTARZ
Podà˝ajàc za trendami w polskiej gospodarce, gdzie wi´kszoÊç zakupów samochodów
osobowych dotyczy właÊnie tych u˝ywanych, dilerzy nie mogà lekcewa˝yç tego 
segmentu rynku. Dysponujàc odpowiednià infrastrukturà sprzeda˝owà, majà oni
ułatwione zadanie, a odkupywanie aut u˝ywanych od swoich klientów przy sprzeda˝y
nowych mo˝e byç Êwietnà zach´tà wpierajàcà handel nowymi samochodami 
osobowymi. 

Równie istotny udział w handlu dilerów majà samochody pochodzàce z importu.
Umacniajàca si´ jeszcze do niedawna złotówka sprawiła, ˝e import samochodów
zarówno z krajów Unii Europejskiej, jak i z USA stał si´ jeszcze bardziej opłacalny. 
W tym roku w imporcie znacznie wzrósł udział aut nie starszych ni˝ cztery lata. 
WÊród nich było sporo aut nowych lub niemal nowych, co obni˝a sprzeda˝ w salonach.

Marcin Dziamski
Konsultant, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Ostatnie dane statystyczne pokazujà, ˝e import aut u˝ywanych nadal roÊnie 
(w pierwszym półroczu 2008 r. o ok. 21%). Wydaje si´ wi´c, ˝e ta linia biznesu 
dilerskiego b´dzie si´ nadal dynamicznie rozwijaç i obok sprzeda˝y nowych aut, 
generowaç coraz wi´ksze przychody salonów samochodowych.

Importowi z zagranicy coraz mniej sprzyja jednak dro˝ejàce euro. Od sierpnia, kiedy
euro kosztowało około 3,2 zł, a dolar nieco ponad 2 zł, nasza waluta znacznie osłabła.
Je˝eli ta tendencja b´dzie utrzymana, to import aut u˝ywanych mo˝e troch´ zwolniç.
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WÊród odpowiedzi respondentów, zapytanych o poziomy stosowanych przez nich mar˝
w latach 2004-2007 w przypadku sprzeda˝y samochodów osobowych w porównaniu 
z rokiem poprzednim, dominowały odpowiedzi neutralne „brak zmiany”, 
przy jednoczeÊnie stosunkowo symetrycznym rozkładzie odpowiedzi pomi´dzy 
obni˝eniem i wzrostem mar˝.

Wykres 8. Jak kształtowały si´ Paƒstwa mar˝e w segmencie aut osobowych 
(w porównaniu z rokiem poprzednim)?

W poprzednich latach tendencja do utrzymywania mar˝ na niezmienionym poziomie
stopniowo malała, ust´pujàc miejsca coraz wi´kszej skłonnoÊci dilerów do zwi´kszania
mar˝. O ile jeszcze w 2004 roku wyst´powała stosunkowo liczna grupa (liczàca 49% 
respondentów) dilerów utrzymujàcych mar˝e na niezmienionym poziomie, to w 2005
wyniosła ona 34%, a w roku 2006 zaledwie 21%. W tym samym okresie stopniowo
wzrastał odsetek dilerów zadowolonych z mar˝: łàcznie 20% w 2004 roku, 21% w 2005
i 35% w ubiegłej edycji badania. Bie˝àce wyniki badania mogà sygnalizowaç 
zmian´ trendu w tym obszarze: odsetek niezadowolonych z mar˝ jest wyraênie wy˝szy
ni˝ był w latach ubiegłych, przy wyraênie wy˝szym odsetku dilerów utrzymujàcych
mar˝e na niezmienionym poziomie i jednoczeÊnie z ni˝szym odsetkiem dilerów
wskazujàcych na popraw´ mar˝.

Na przestrzeni kolejnych lat, dla których zebrano wyniki ocen mar˝, zaobserwowaliÊmy
wyraênà zale˝noÊç pomi´dzy zadowoloniem z poziomu mar˝y a sytuacjà finansowà 
dilera. Zwykle, je˝eli respondent okreÊlił wielkoÊç mar˝ w danym roku jako du˝o lepszà
lub nieco lepszà ni˝ w roku poprzednim, podobnie okreÊlał swojà sytuacj´ finansowà.
Analogicznà zale˝noÊç mo˝emy obserwowaç u respondentów, dla których mar˝e 
w danym roku wydały si´ byç nieco gorsze lub du˝o gorsze. W obecnej edycji
zale˝noÊç ta wcià˝ wyst´puje: dilerzy okreÊlajàcy swojà sytuacj´ jako du˝o lepszà
uznali mar˝e za du˝o wy˝sze (100%), a spoÊród tych, którzy ocenili sytuacj´ jako nieco
lepszà – 42% uznało mar˝e za znacznie wy˝sze. Analogicznie: dilerzy okreÊlajàcy
swojà sytuacj´ finansowà jako nieco gorszà tylko w 6% ocenili mar˝e jako lepsze, 
a oceniajàcy sytuacj´ finansowà jako znacznie gorszà – w 20% uznali obecne mar˝e 
za lepsze (w stosunku do roku ubiegłego). 

Analizujàc struktur´ procentowà odpowiedzi na pytanie dotyczàce najcz´stszych 
przyczyn zmiany stosowanych mar˝, mo˝na zauwa˝yç, ˝e najcz´Êciej wskazywanà
przyczynà była koniunktura rynku: taki wariant odpowiedzi wskazało a˝ 58% 
respondentów. Drugà, nieco rzadziej wskazywanà odpowiedzià była zmiana 
konkurencyjnoÊci sektora (47%). Tylko 5% respondentów uwa˝a, ˝e najcz´stszym
powodem zmiany stosowanych mar˝ sà uwarunkowania podatkowo-prawne.
Stabilizacja uwarunkowaƒ poda˝owych rynku, wraz z dynamicznymi zmianami 
po stronie popytowej, istotnie determinuje wielkoÊç mar˝.
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Wykres 9. Co jest najcz´stszym powodem zmiany stosowanych mar˝?

Ankietowani wymienili jeszcze szereg innych czynników wpływajàcych na zmian´ mar˝.
SpoÊród uzyskanych odpowiedzi wybraliÊmy powtarzajàce si´ najcz´Êciej:  

• silna konkurencja wewnàtrz marki powodowana napi´tymi planami sprzeda˝owymi 
i stosowanym systemem premiowym, prowadzàca do konkurowania z salonem
importera oraz innymi dealerami,

• konkurencja pomi´dzy markami,

• polityka mar˝ prowadzona przez importera, w tym brak uregulowaƒ w tym zakresie 
w umowie dilerskiej i presja do wykonania planów sprzeda˝owych, polityka cenowa
importera bàdê producenta.

KOMENTARZ
W ostatnim roku w zakresie mar˝ zarysowała si´ pewna tendencja do ich utrzymywania
na niezmienionym poziomie lub nawet obni˝ania, a tylko nieznaczna cz´Êç dilerów
decydowała si´ na podwy˝szanie. Na decyzj´ o utrzymywaniu mar˝ niewàtpliwie miało
wpływ umacnianie si´ złotówki, na czym dilerzy zyskiwali. Z drugiej strony ograniczenia 
wzrostu wynikały z silnej konkurencji na rynku motoryzacyjnym, zarówno wewnàtrz
marki, jak i pomi´dzy nimi. Wymagania napi´tych planów sprzeda˝owych powodowały
równie˝, ˝e dilerzy raczej utrzymywali dotychczasowy poziom narzutów.

Mo˝na si´ jednak spodziewaç, i˝ w najbli˝szej przyszłoÊci tendencja do obni˝ania mar˝
pogł´bi si´. Wymusi to z pewnoÊcià rynek, który ju˝ dziÊ boryka si´ z problemami

Marcin Dziamski
Konsultant, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Analizujàc zmiany w zatrudnieniu we wczeÊniejszych latach, trzeba stwierdziç, 
i˝ w znacznej cz´Êci salonów liczba zatrudnionych osób nie zmieniła si´. 
Od ubiegłego roku jest jednak obserwowany wyraêny spadek takich odpowiedzi: 
w bie˝àcej edycji badania ju˝ tylko 39% salonów wskazało na niezmiennoÊç 
zatrudnienia, przy zdecydowanym wzroÊcie udziału salonów, w których było ono 
wi´ksze ni˝ w roku poprzednim. Warto równie˝ zwróciç uwag´ na fakt, i˝ w ka˝dym 
z badanych okresów obserwuje si´ wi´kszà liczb´ salonów, w których zatrudnienie
wzrasta, ni˝ tych, gdzie maleje. 
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Wykres 10. Jak kształtowało si´ zatrudnienie w Paƒstwa salonie 
(w porównianiu z rokiem poprzednim)?

Podobnie jak w przypadku pytania o zmiany mar˝ w latach 2004-2006, równie˝ 
w bie˝àcej edycji badania kształtowanie si´ wysokoÊci zatrudnienia odzwierciedla 
sytuacj´ finansowà salonu. Respondenci, którzy zaznaczyli odpowiedzi okreÊlajàce
znaczny bàdê niewielki wzrost zatrudnienia w danym roku, w du˝ym stopniu podobnie
okreÊlili swojà sytuacj´ finansowà. Analogicznie przedstawia si´ stan rzeczy dla dilerów,
którzy zanotowali spadek zatrudnienia w danym roku.

Podobnie jak w roku ubiegłym, najbardziej pracochłonnym działem pozostaje serwis, 
w którym Êrednio jest zatrudnionych trzykrotnie wi´cej osób ni˝ w dziale sprzeda˝y.
Liczba pracujàcych w sprzeda˝y kształtuje si´ na poziomie zbli˝onym do wielkoÊci
odnotowanych w pozostałych działach. 

Wykres 11. Zatrudnienie

Zatrudnienie w działach sprzeda˝y pozostało na znacznie mniejszym poziomie 
ni˝ w serwisie. Wi´kszoÊç dilerów zatrudnia w tym dziale do siedmiu osób 
(40% odpowiedzi). Dobra koniunktura w sektorze jest szczególnie widoczna właÊnie 
w zasobach działów sprzeda˝y. Rok temu respondentów, którzy zatrudniali powy˝ej 
14 pracowników w serwisie, było zaledwie 11%, podczas gdy obecnie odsetek takich
salonów si´ga niemal˝e 30%, a kolejne 31% utrzymuje od 7 do 14 pracowników 
(w ubiegłym roku 25%). 

Zatrudnienie w pozostałych działach kształtuje si´ na nieco ni˝szym poziomie 
ni˝ w sprzeda˝y. Prawie połowa dilerów zatrudnia w nich nie wi´cej ni˝ siedmiu 
pracowników. 
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Wykres 12. Czy majà Paƒstwo problemy z rekrutacjà pracowników 
w poszczególnych działech?

Problemy z rekrutacjà pracowników działu serwisu były doÊç podobne wÊród dilerów
rekrutujàcych si´ z miast ró˝nej wielkoÊci. Jednak w przypadku rekrutacji do działu
sprzeda˝y szczególnie wyraênie dotyczyły one miast Êredniej wielkoÊci.

KOMENTARZ
Wyniki badania pokazujà, i˝ w wi´kszoÊci salonów nastàpił wzrost zatrudnienia. 
Z drugiej jednak strony dilerzy bioràcy udział w badaniu wskazywali na wyst´pujàce
problemy z rekrutacjà nowych pracowników. Dotyczà one zwłaszcza działów 
serwisowych, gdzie te˝ na ogół jest wskazywana najwi´ksza liczba zatrudnionych
osób. Przyczyn tego stanu jest kilka, jednak˝e wÊród najwa˝niejszych mo˝na wymieniç
du˝à fal´ emigracji, jaka przetoczyła si´ przez Polsk´ w ostatnim czasie, oraz – co si´ 
z tym wià˝e – rosnàce oczekiwania płacowe. 

Dilerzy oferujàcy w swoich salonach usługi serwisowe muszà si´ liczyç nie tylko 
z rosnàcymi kosztami wynagrodzeƒ, ale tak˝e z dodatkowymi nakładami na szkolenia
wdra˝ajàce nowych pracowników oraz, co si´ coraz cz´Êciej zdarza, z kosztami usług
agencji poszukujàcych nowych pracowników. 

Niestety, w najbli˝szym czasie nie nale˝y oczekiwaç fali powrotów z emigracji, które
mogłyby spowodowaç znaczàce zmiany na rynku pracy. TrudnoÊci z zatrudnieniem
specjalistów sà problemem całej gospodarki, a nie tylko specyfikà salonów 
samochodowych.

Jakub Lech 
Młodszy Mened˝er, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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Wykres 13. Jak oceniajà Paƒstwo wpływ GVO na Paƒstwa biznes?

Zdecydowana wi´kszoÊç badanych dilerów (62% wskazaƒ) stwierdziła, i˝ regulacje
GVO nie majà wpływu na ich działalnoÊç. Co ciekawe, znacznie cz´Êciej pojawiały si´
opinie przychylne (pozytywny wpływ GVO na funkcjonowanie) ni˝ negatywne. 
Jest to o tyle zaskakujàce, i˝ regulacje w trakcie ich wprowadzania spotykały si´ 
z du˝à niech´cià ze strony rynku – mo˝e znalazła wtedy zastosowanie zasada, 
i˝ boimy si´ wszystkiego, co nowe i nieznane.

KOMENTARZ
Pod koniec maja 2010 r. wygasajà unijne regulacje prawne GVO, okreÊlajàce m.in.
wzajemne relacje miedzy producentami aut a dilerami. To, czy i w jakiej formie GVO
b´dà dalej funkcjonowaç, zale˝y od raportu, nad którym pracuje Komisja Europejska.
WÊród argumentów przemawiajàcych za nieprzedłu˝aniem ich obowiàzywania mo˝na
wymieniç brak zdecydowanego wpływu na rynek motoryzacyjny (co zostanie dokładnie
oszacowane w raporcie przygotowywanym przez Komisj´ Europejskà). Zostało 
to równie˝ poniekàd potwierdzone w wynikach przeprowadzonego przez nas badania 
(62% ankietowanych dilerów stwierdziło brak wpływu regulacji na prowadzony biznes). 
Z drugiej strony mo˝na tak˝e podejrzewaç, ˝e Bruksela ugnie si´ pod naciskami 
lobby wielkich koncernów samochodowych, którym GVO wcale nie sà na r´k´.

David Green 
Partner, Lider sektora motoryzacyjnego, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Według przewidywaƒ polskiego Urz´du Ochrony Konkurencji i Konsumentów zniesienie
GVO b´dzie miało bardzo negatywne skutki dla rynku motoryzacyjnego, gdy˝ grozi
zwolnieniami wielu tysi´cy pracowników nieautoryzowanych stacji naprawczych 
i znacznym wzrostem kosztów ponoszonych przez właÊcicieli samochodów. 
Dlatego te˝ UOKiK zwrócił si´ do Komisji Europejskiej o przedłu˝enie obowiàzywania
rozporzàdzenia GVO. 
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Trudno jednak pominàç fakt, i˝ to, co jest zagro˝eniem dla niezale˝nych warsztatów,
jednoczeÊnie stanowi szans´ dla dalszego rozwoju usług serwisowych Êwiadczonych
przez dilerów samochodów osobowych (ASO). Niełatwy dost´p do danych technicznych
samochodów sprawi, ˝e odpowiednio wyposa˝one i przygotowane w niezb´dnà wiedz´
b´dà tylko autoryzowane stacje obsługi. Pozostaje tylko pytanie, czy z ograniczenia
konkurencji wyniknie coÊ dobrego dla zwykłego u˝ytkownika czterech kółek?

Wykres 14. Jak cz´sto w usługach serwisu gwarancyjnego klienci korzystajà 
z zamienników cz´Êci oryginalnych? 

Analiza struktury odpowiedzi na to pytanie wskazuje, ˝e klienci zdecydowanej 
wi´kszoÊci salonów nie korzystajà z zamienników w przypadku napraw gwarancyjnych.
Znaczenie oryginalnych cz´Êci zamiennych wyraênie wzrosło na przestrzeni minionego
roku. Jeszcze w 2006 r. wyłàcznie z nich korzystali klienci połowy salonów (54%), 
podczas gdy obecnie odsetek ten wzrósł do 70%. 

Wykres 15. Jak cz´sto w usługach serwisu pogwarancyjnego klienci korzystajà 
z zamienników cz´Êci oryginalnych? 

Struktura odpowiedzi dotyczàca cz´stotliwoÊci korzystania z zamienników cz´Êci 
oryginalnych w naprawach pogwarancyjnych ró˝ni si´ znacznie od tej dotyczàcej
napraw gwarancyjnych. O ile w 7% serwisów klienci nie korzystajà z zamienników, 
co mo˝e byç cz´Êciowo spowodowane ich brakiem, to ponad połowa salonów (53%)
wskazuje na sporadyczne (1-25% klientów) korzystanie z nich. 

Nastàpił tu swoisty przełom jakoÊciowy. Jeszcze w ubiegłym roku najwi´kszà grup´
salonów stanowiły te, w których przy naprawach pogwarancyjnych z zamienników
cz´Êci oryginalnych korzystało od 25 do 75% klientów, zaÊ 9% ankietowanych dilerów
wskazywało, ˝e z zamienników korzysta ponad trzy czwarte kierowców. Niewàtpliwie
zwi´kszyła si´ ÊwiadomoÊç klientów, a wraz z nià wzrosła skłonnoÊç do korzystania 
z cz´Êci oryginalnych, tak˝e w serwisie pogwarancyjnym. 

Analizujàc wyniki odpowiedzi na powy˝sze pytania, mo˝na zauwa˝yç, ˝e w wi´kszych
miastach klienci cz´Êciej korzystajà z cz´Êci oryginalnych, i to zarówno w serwisie
napraw gwarancyjnych, jak i pogwarancyjnych.

Otoczenie rynkowe
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KOMENTARZ
Nikogo nie powinien zaskakiwaç wzrost zainteresowania cz´Êciami oryginalnymi
zarówno w serwisie gwarancyjnym, jak i pogwarancyjnym, tym bardziej 
˝e najwidoczniejszy jest on w du˝ych miastach, gdzie coraz zamo˝niejszych klientów
kupujàcych coraz dro˝sze, lepiej wyposa˝one samochody staç na korzystanie z cz´Êci 
oryginalnych – oni nie chcà ryzykowaç, korzystajàc z zamienników. Kolejnym elementem
majàcym wpływ na wzrost zainteresowania cz´Êciami oryginalnymi sà coraz liczniejsze
floty samochodowe. W ich przypadku w zdecydowanej wi´kszoÊci serwis odbywa si´
bowiem z wykorzystaniem cz´Êci oryginalnych. Do takiego stanu rzeczy przyczyniły 
si´ równie˝ umacniajàca si´ złotówka i tym samym spadek cen cz´Êci. 

Piotr Michalczyk 
Starszy Mened˝er, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Mo˝na przypuszczaç, i˝ zaobserwowany trend b´dzie si´ pogł´biał wraz z rosnàcà
zamo˝noÊcià Polaków i dalszym rozwojem flot samochodowych. Ankietowani oceniali
współprac´ z dystrybutorem krajowym w trzech zakresach: wsparcia marketingowego,
terminowoÊci rozliczeƒ oraz sprzeda˝y wielomarkowej. 

Wykres 16. Jak oceniajà Paƒstwo współprac´ z dystrybutorem krajowym? 

Najwi´kszà grup´ stanowili dilerzy, którzy oceniali współprac´ z dystrybutorem 
krajowym w dziedzinie wsparcia marketingowego na Êrednim poziomie (50%). 
WÊród nich dominowali respondenci, którzy sà zadowoleni ze współpracy. 
Warto jednak zwróciç uwag´, ˝e w porównaniu z ubiegłym rokiem udział pozytywnych
ocen zmalał, podobnie zresztà jak odsetek opinii negatywnych, prowadzàc 
do znacznego uÊrednienia ocen tego aspektu. 

Powa˝nym problemem odnotowanym w obecnej edycji badania jest kwestia 
terminowoÊci rozliczeƒ dystrybutorów z dilerami. W ubiegłym roku udział pozytywnych
ocen terminowoÊci rozliczeƒ finansowych z dystrybutorem krajowym wynosił 38%, 
przy poziomie opinii negatywnych wynoszàcym 17%. O ile wi´c współpraca 
w zakresie terminowoÊci rozliczeƒ finansowych była wówczas najlepiej oceniana wÊród 
analizowanych aspektów, o tyle w bie˝àcym roku wyniki budzà ju˝ pewien niepokój.
Obecnie oceny sà wyraênie ni˝sze: spadł odsetek ocen pozytywnych, 
przy jednoczesnym wzroÊcie negatywnych i niemal˝e niezmienionym udziale 
ocen neutralnych. 

W bie˝àcej edycji badania po raz pierwszy została zbadana kwestia współpracy 
z dystrybutorem krajowym w kontekÊcie sprzeda˝y wielomarkowej. Wyniki wskazujà
jednak na stosunkowo niewielkie znaczenie tego tematu dla dilerów. Blisko połowa
ankietowanych (46%) udzieliła odpowiedzi „trudno powiedzieç”, co w kontekÊcie 
analizowanego aspektu współpracy mo˝e w du˝ym stopniu oznaczaç brak współpracy
z dystrybutorem na tej płaszczyênie.
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PrzyszłoÊç

Wykres 17. Czy planujà Paƒstwo zwi´kszyç liczb´ prowadzonych salonów 
w ciàgu najbli˝szego roku? 

Nieznacznie tylko wzrosła na przestrzeni minionych 12 miesi´cy skłonnoÊç dilerów 
do zwi´kszania liczby prowadzonych salonów w ciàgu najbli˝szego roku (2009). 
Choç z jednej strony odsetek dilerów deklarujàcych plany rozwoju sieci sprzeda˝y
wzrósł do 32% (jeszcze rok temu wynosił 27%), to z drugiej − zwi´kszyła si´ tak˝e
niepewnoÊç, mierzona odsetkiem odpowiedzi osób niezdecydowanych. 

Jak wspomniano wczeÊniej, widoczna jest zale˝noÊç pomi´dzy sposobem
prowadzenia salonów a ch´cià powi´kszenia ich liczby w przyszłym roku. 
WÊród dilerów, którzy nie planujà prowadzenia nowych salonów, zdecydowanie 
wi´cej jest prowadzàcych biznes rodzinny, z kolei wÊród chcàcych zwi´kszyç 
ich liczb´ dominujà zarzàdzajàcy za poÊrednictwem kadry mened˝erskiej. 

Perspektywa krótkookresowa jest postrzegana przez dilerów jako przejÊciowa 
i nie determinuje podejmowania przez nich decyzji o rozwoju sieci sprzeda˝y.
Podobnie dilerzy, którzy nie planujà powi´kszyç liczby salonów, cz´Êciej wykazujà
sceptyczne nastawienie co do mo˝liwoÊci wzrostu sprzeda˝y w przyszłoÊci. 

Wykres 18. W przypadku planów rozwoju, w jaki sposób chcà si´ Paƒstwo rozwijaç? 
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Zdecydowana wi´kszoÊç osób deklarujàcych ch´ç zwi´kszenia liczby prowadzonych
salonów planuje dokonaç ekspansji poprzez wzrost iloÊciowy – otwarcie salonów 
tej samej marki (43%). W dalszej kolejnoÊci badani planujà ekspansj´ w ramach
nowych marek oraz przej´cie salonów innych dilerów. Wzrost organiczny, czyli 
z wykorzystaniem własnych Êrodków finansowych, który ze wzgl´du na innà formuł´
pytania w ubiegłej edycji zyskał najwi´kszà popularnoÊç, obecnie jest najrzadziej
wskazywanà formà ekspansji. 

Wykres 19. Planuj´ zwi´kszyç liczb´ salonów

WÊród odpowiedzi respondentów planujàcych ekspansj´ iloÊciowà − w porównaniu
do ubiegłej edycji badania − wyst´puje wi´ksza skłonnoÊç do otwarcia pojedynczego
salonu ni˝ dwóch. WÊród dilerów chcàcych rozwijaç działalnoÊç 14% planuje 
powi´kszyç sieç sprzeda˝y a˝ o trzy salony.

KOMENTARZ
Analizujàc wskazywane drogi rozwoju, zdecydowanie wygrywa otwieranie nowych
lokalizacji dla tej samej marki. Ten kierunek jest doÊç bezpieczny ze wzgl´du 
na znajomoÊç specyfiki danej marki i wypracowane warunki kooperacji z dystrybutorem
krajowym. Około jedna czwarta dilerów wskazywała jednak, i˝ rozwa˝a nowe 
lokalizacje, ale dla innych marek. Po cz´Êci mo˝e to wynikaç z ch´ci wypróbowania
współpracy z innym dystrybutorem i niejako dywersyfikacji działalnoÊci w zakresie
oferowanych marek. Z drugiej strony zach´cajàce dla dilerów mogà byç nowe marki
wchodzàce na rynek polski, m.in. Mazda, Bentley lub Infiniti czy te˝ doÊç egzotyczne 
dla wi´kszoÊci polskich konsumentów marki pochodzàce z Chin. Niejako sposobem
połàczenia planów rozszerzania działalnoÊci o mark´ dotychczasowà lub te˝ nowà 
dla danego dilera jest otwieranie nowych salonów wielomarkowych. Jest to coraz 
popularniejszy sposób prowadzenia działalnoÊci dilerskiej i mo˝na si´ spodziewaç 
dalszego jego rozwoju, co ju˝ si´ potwierdza w wynikach naszego badania.

Piotr Wyszogrodzki 
Dyrektor, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Wykres 20. Planuj´ obecne salony przeformatowaç na salony wielomarkowe
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Podobnie jak w badaniu z ubiegłego roku, ok 1/4 dilerów planuje przeformatowanie
swoich salonów na wielomarkowe. Pomimo, ˝e grupa tych niezdecydowanych 
jest wcià˝ du˝a to mo˝na przypuszczaç, ˝e w najbli˝szych latach ta forma b´dzie
nadal si´ rozwijaç.

Postawy dilerów mogà mieç dwojakie wytłumaczenie. Z jednej strony mogà wskazywaç
na polaryzacj´ postaw, wynikajàcà z coraz wi´kszej segmentacji rynku. Z drugiej
strony zaobserwowano spadek skłonnoÊci do przekształcania obecnych salonów 
na wielomarkowe, co wskazuje na ch´ç zachowania status quo, zapewne w wyniku
rosnàcej niepewnoÊci co do perspektyw koniunktury na rynku. Tych, którzy sà 
zdecydowani na zmiany lub dopuszczajà takà mo˝liwoÊç, jest łàcznie 27%. 
Mimo wskazanych przesuni´ç w strukturze odpowiedzi (bardziej zachowawczych
postaw), wyniki sà zbli˝one do ubiegłorocznych, co wskazuje na brak istotnych 
zmian preferencji respondentów bioràcych udział w obydwu edycjach badania. 

W obecnej edycji badania respondenci planujàcy przeformatowaç salony 
na wielomarkowe zostali dodatkowo zapytani o marki, które biorà pod uwag´. 
Nale˝y pami´taç, ˝e uzyskane odpowiedzi dotyczyły łàcznie tylko 27% wszystkich
uczestników badania ze wzgl´du na ograniczenie zapytania wyłàcznie do tych 
respondentów, którzy na pytanie o ch´ç przekształcenia salonów na wielomarkowe
udzielili odpowiedzi pozytywnej.

Wykres 21. Jakie marki biorà Paƒstwo pod uwag´ przy przeformatowaniu istniejàcych
salonów w wielomarkowe?

Wykres 22. Czy rozwa˝ajà Paƒstwo wyjÊcie z bran˝y motoryzacyjnej 
w ciàgu najbli˝szego roku?
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A˝ 80% respondentów nie rozwa˝a lub raczej nie rozwa˝a wyjÊcia z bran˝y 
motoryzacyjnej w ciàgu najbli˝szego roku. Tylko 7% bierze pod uwag´ takie rozwiàzanie,
jednak z ró˝nym stopniem determinacji. Natomiast 13% respondentów nie ma opinii 
w tej kwestii. Struktura wyników jest niemal identyczna z uzyskanymi przed rokiem.
Jedyna ró˝nica sprowadza si´ w zasadzie do silniejszego przekonania dilerów o ch´ci
pozostania na rynku: spadek liczby respondentów powàtpiewajàcych w ch´ç wyjÊcia 
z rynku oraz osób niezdecydowanych przeło˝ył si´ na zdecydowany wzrost liczby 
dilerów przekonanych o pozostaniu w bran˝y. 

WÊród ankietowanych, którzy rozwa˝ajà mo˝liwoÊç wyjÊcia z bran˝y motoryzacyjnej 
w najbli˝szym roku, najcz´Êciej wyst´pujà dilerzy, którzy prowadzà działalnoÊç ponad
dziewi´ç lat. Cz´Êciej tak˝e ich salony prowadzone sà w formie biznesu rodzinnego.
Tak jak w roku ubiegłym, przyczynà ch´ci wyjÊcia z bran˝y sà czynniki fundamentalne
prowadzenia działalnoÊci gospodarczej: zła sytuacja finansowa w ostatnich latach, 
a tak˝e zła współpraca z dystrybutorem krajowym. Odwrotne relacje mo˝na 
zaobserwowaç w przypadku ocen respondentów, którzy nie zamierzajà opuÊciç 
bran˝y motoryzacyjnej: charakteryzujà si´ oni dobrà sytuacjà finansowà i wi´kszym
optymizmem co do wzrostu sprzeda˝y w przyszłoÊci. Tak˝e w tym wypadku pojawiajà
si´ równie˝ lepsze relacje z dystrybutorami krajowymi.

Wykres 23. Je˝eli rozwa˝acie Paƒstwo wyjÊcie z bran˝y, to w jaki sposób?

Dilerzy samochodowi, którzy planujà zmian´ profilu działalnoÊci, jako potencjalne
êródło decyzji najcz´Êciej wskazujà stosunkowo wi´kszà atrakcyjnoÊç innych bran˝. 

KOMENTARZ
Analizujàc wyniki bran˝y budowlanej z ostatnich miesi´cy widaç wyraênie, ˝e doszło
do wyhamowania wysokiego tempa inwestycji, jednak zapotrzebowanie na atrakcyjne
lokalizacje, jakimi cz´sto dysponujà dilerzy samochodów osobowych, nadal b´dzie
skutkowało du˝ym popytem, a co za tym idzie − kuszàcymi cenami gruntów. 
Mo˝na si´ wi´c spodziewaç, ˝e trend ten b´dzie kontynuowany i wzorem Europy
Zachodniej sieç dilerska zacznie si´ rozwijaç na obrze˝ach miast. 

Niski odsetek dilerów zamierzajàcych mniej lub bardziej zdecydowanie zrezygnowaç 
z prowadzenia salonów dobrze rokuje przyszłoÊci bran˝y motoryzacyjnej. 
Dokonujàca si´ w wolnym tempie konsolidacja na rynku nie powinna zagroziç 
działaniom mechanizmów konkurencji, a najbardziej zainteresowani, czyli klienci, 
z pewnoÊcià na tym nie stracà.

David Green 
Partner, Lider sektora motoryzacyjnego, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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Respondenci wyrazili swojà opini´ co do szans wzrostu sprzeda˝y samochodów
osobowych w ciàgu najbli˝szego roku i w najbli˝szych pi´ciu latach. 

Wykres 24. Jak oceniajà Paƒstwo szanse na wzrost sprzeda˝y w ciàgu:

W oczekiwaniach dilerów dotyczàcych perspektywy najbli˝szego roku dominuje
wyraêny pesymizm. Prawie dwie trzecie respondentów ocenia szanse na wzrost
sprzeda˝y jako małe. Zaledwie co piàty badany liczy na dalsze zwi´kszenie sprzeda˝y. 

W perspektywie Êredniookresowej (pi´ç lat) dilerzy deklarujà ju˝ zdecydowanie wi´kszy
optymizm. 60% z nich wskazuje w tym horyzoncie na spore szanse wzrostu sprzeda˝y.
Jedynie co trzeci z odpowiadajàcych zapatruje si´ na t´ kwesti´ pesymistycznie. 

Porównujàc wyniki tegoroczne z uzyskanymi w roku ubiegłym, widoczne 
jest zdecydowanie wi´ksze podobieƒstwo w profilach odpowiedzi dotyczàcych 
Êredniego horyzontu (pi´ciu lat), ni˝ we wskazaniach obejmujàcych perspektyw´ 
jednego roku. W krótkim okresie respondenci oceniajà mo˝liwoÊci rozwoju rynku
bardziej pesymistycznie ni˝ w roku ubiegłym. 

Respondenci, którzy nie wierzà we wzrost sprzeda˝y w przyszłym roku, zwykle 
posiadajà tylko jeden salon sprzeda˝y, niecieszàcy si´ zbyt dobrà sytuacjà finansowà, 
i zatrudniajà stosunkowo mniejszà liczb´ pracowników. Z kolei ci, którzy szanse 
na wzrost sprzeda˝y okreÊlajà jako du˝e, odnotowali lepszà sytuacj´ finansowà, 
lepiej te˝ oceniajà relacje z dystrybutorami. 

KOMENTARZ
Odnotowany w zeszłej edycji optymizm dilerów odnoÊnie wzrostu sprzeda˝y 
samochodów w krótkiej perspektywie czasu w tym roku wyraênie zmalał. I nie ma si´
czemu dziwiç, bo ostatni rok obfitował w wydarzenia, które nie mogły inaczej wpłynàç
na postrzeganie krótkookresowe. Nadzieje na ograniczenie importu aut u˝ywanych
okazały si´ nieuzasadnione, co wi´cej − liczba sprowadzanych samochodów nie tylko
nie spadła, ale bije kolejne rekordy. Nie mo˝na te˝ liczyç na to, aby w najbli˝szym 
czasie coÊ miało si´ zmieniç w tej kwestii. Wcià˝ nie został równie˝ rozwiàzany 
problem mo˝liwoÊci odliczania pełnej stawki VAT, na co tak bardzo czekajà zarówno
przedsi´biorcy, jak i dilerzy. I mimo ˝e coraz cz´Êciej słyszy si´ o planowanych 
zmianach, chyba nikt ju˝ w nie nie wierzy. Wydarzenia ostatnich tygodni równie˝ 
nie napawajà optymizmem i z pewnoÊcià b´dà negatywnie wpływaç na rynek 
w najbli˝szym czasie. Wzrastajà bowiem koszty utrzymania, maleje dost´pnoÊç
kredytów, a złotówka traci na wartoÊci. 

Piotr Wyszogrodzki 
Dyrektor, Audyt i usługi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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Opinie

Analiza wyników dotyczàcych oceny wpływu na biznes dilera w Polsce wymienionych
w ankiecie czynników wskazuje, i˝ nadal najwi´kszym problemem jest napływ aut 
u˝ywanych. Na drugim miejscu wskazano brak korzystnych dla rozwoju sektora 
uregulowaƒ podatkowo-prawnych, o które cała bran˝a zabiega ju˝ od wielu miesi´cy.
Pozostałe czynniki, czyli: konsolidacja rynku, wejÊcie na polski rynek zagranicznych
grup dilerskich oraz europejskie regulacje wyłàczeƒ blokowych, według ocen 
respondentów majà jedynie Êredni wpływ na ich kondycj´. 

Wykres 25. Które z wymienionych poni˝ej obszarów majà, wg Paƒstwa, najwi´kszy
wpływ na biznes dilera w Polsce (Êrednia z ocen)?

KOMENTARZ

VAT

Istotnym czynnikiem wpływajàcym na liczb´ sprzedawanych w Polsce nowych 
samochodów osobowych sà regulacje dotyczàce VAT-u. 
Mimo i˝ dla przedsi´biorców podatek ten, co do zasady, powinien byç neutralny, 
w odniesieniu do samochodów nabywanych przez polskiego podatnika ta reguła 
niejednokrotnie nie jest zachowana.
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W tym zakresie mo˝na wyró˝niç dwie zasadnicze kwestie, tj.:

• brak, co do zasady, mo˝liwoÊci pełnego odliczenia VAT-u zapłaconego przy nabyciu
samochodów, których dopuszczalna masa całkowita nie przekracza 3,5 tony 
(w tym przypadku istnieje jedynie mo˝liwoÊç odliczenia przez przedsi´biorc´ kwoty
stanowiàcej 60% zapłaconego podatku, jednak˝e nie wi´cej ni˝ 6000 zł) oraz

• brak uprawnienia do odliczenia VAT-u zapłaconego przy zakupie paliwa 
(benzyny, oleju nap´dowego czy LPG) słu˝àcego do nap´du takich samochodów.

Podejmowane w imieniu podatników inicjatywy zmierzajàce do wprowadzenia zmian 
w przepisach obowiàzujàcej ustawy o podatku od towarów i usług, które usuwałyby
powy˝ej opisane ograniczenia w odliczaniu zapłaconego VAT-u, do tej pory, 
nie spotkały si´ ze zrozumieniem ze strony Ministerstwa Finansów. W konsekwencji
przygotowana przez rzàd nowelizacja ustawy o VAT, b´dàca obecnie przedmiotem
prac parlamentarnych, nie zakłada zmian w tym zakresie.

Jednak˝e dla dealerów samochodowych upatrujàcych szansy zwi´kszenia sprzeda˝y
samochodów osobowych, jak równie˝ dla przedsi´biorców wykorzystujàcych 
te pojazdy w swojej działalnoÊci, istotne mo˝e okazaç si´ stanowisko Europejskiego
Trybunału SprawiedliwoÊci (ETS) w Luksemburgu co do zgodnoÊci z regulacjami 
unijnymi wspomnianych wy˝ej ograniczeƒ wynikajàcych z polskiej ustawy VAT. 

Wydanie przez ETS wyroku rozstrzygajàcego t´ kwesti´ jest spodziewane w ciàgu
kilku najbli˝szych miesi´cy.

Ewentualne uznanie przez ETS, ˝e polski ustawodawca od momentu przystàpienia
Polski do Unii Europejskiej nie miał prawa do wprowadzania takich ograniczeƒ, 
mogłoby w efekcie doprowadziç do zmiany niekorzystnych dla podatników regulacji.

Podatek akcyzowy oraz opłaty Êrodowiskowe

Podatek akcyzowy

Planowane wejÊcie w ˝ycie nowych przepisów ustawy akcyzowej to 1 stycznia 2009 r.
Przepisy te zakładajà uproszczenie procedury zwiàzanej z opodatkowaniem 
samochodów osobowych, tj. rezygnacj´ z wielofazowoÊci poboru tego podatku, 
je˝eli samochód byłby przedmiotem wielu transakcji przed jego pierwszà rejestracjà 
w Polsce. 

Nowe przepisy przewidujà, i˝ akcyza byłaby pobierana tylko raz, w momencie:

• wewnàtrzwspólnotowego nabycia lub importu samochodu w Polsce – w przypadku
sprowadzania samochodów z zagranicy,

• pierwszej sprzeda˝y na terytorium kraju (przed pierwszà rejestracjà pojazdu) 
– je˝eli samochód byłby wyprodukowany w Polsce.

Ta zmiana powinna w efekcie doprowadziç do zmniejszenia obcià˝eƒ administracyjnych
po stronie dilerów, którzy zajmujà si´ jedynie sprzeda˝à samochodów osobowych
sprowadzonych do Polski lub wyprodukowanych w Polsce przez inne podmioty. 
Tacy dilerzy nie b´dà ju˝ zobowiàzani do zarejestrowania si´ na potrzeby podatku
akcyzowego oraz do składania deklaracji miesi´cznych z tego tytułu. Nie b´dzie 
na nich cià˝ył równie˝ obowiàzek zapłaty akcyzy od sprzedawanych samochodów.

Te obowiàzki pozostajà jednak aktualne, gdy dany diler jest podmiotem dokonujàcym
wewnàtrzwspólnotowego nabycia lub importu samochodu do Polski.

Nale˝y dodaç, ˝e zgodnie z ostatnimi informacjami, planuje si´ równie˝ podwy˝szenie
stawki akcyzy na samochody osobowe o pojemnoÊci silnika powy˝ej 2000 cm³ 
z obecnie obowiàzujàcej stawki w wysokoÊci 13,6% do 18,6 %. W odniesieniu 
do stawki akcyzy na samochody osobowe o pojemnoÊci silnika do 2000 cm³, planuje
si´ jej utrzymanie na dotychczasowym poziomie.

Opinie
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Opłaty Êrodowiskowe

Obok podatku akcyzowego, czynnikiem majàcym wpływ na koszty zwiàzane z zakupem
samochodu osobowego (a tym samym na jego cen´ sprzeda˝y) jest równie˝ opłata
recyklingowa, wymagana przed pierwszà rejestracjà takich samochodów.

Opłat´ recyklingowà w wysokoÊci 500 zł sà zobowiàzane zapłaciç przed dokonaniem
pierwszej rejestracji samochodu w Polsce podmioty dokonujàce:

• importu samochodu osobowego,

• wewnàtrzwspólnotowego nabycia samochodu oraz

• producenci samochodów, którzy nie zapewniajà tzw. sieci zbierania pojazdów.

Pobór opłaty recyklingowej budzi jednak wàtpliwoÊci, z punktu widzenia regulacji 
wspólnotowych.

Niezale˝nie od powy˝szego, warto wspomnieç, i˝ Komisja Europejska prowadzi prace
nad przygotowaniem nowych przepisów zwiàzanych z wprowadzeniem w Paƒstwach
Członkowskich podatku ekologicznego od samochodów osobowych. WysokoÊç tego
podatku miałaby zale˝eç od wielkoÊci emitowanego przez nie dwutlenku w´gla.

Tomasz Kassel 
Dyrektor, Doradztwo podatkowe
PricewaterhouseCoopers

Rozpatrujàc struktur´ procentowà odpowiedzi na pytanie dotyczàce mo˝liwego wpływu
konsolidacji dilerów na sytuacj´ bran˝y motoryzacyjnej, mo˝na zauwa˝yç, ˝e najwi´kszà
popularnoÊcià cieszyła si´ odpowiedê „wyeliminowanie najsłabszych graczy”. 
Drugà najcz´Êciej wskazywanà była ta, według której konsolidacje mogà spowodowaç
zmniejszenie konkurencyjnoÊci pojedynczych dilerów. Mniej ni˝ 10% respondentów
uwa˝a, ˝e dzi´ki konsolidacji najsłabsze salony b´dà miały szanse na przetrwanie.

Wykres 26. Jak konsolidacja dilerów mo˝e wpłynàç na sytuacj´ w bran˝y 
motoryzacyjnej?

Ogólne porównanie dostarcza jednak pewnych spostrze˝eƒ: przede wszystkim silniejsze
jest obecnie przekonanie, ˝e konsolidacja mo˝e wyeliminowaç najsłabszych graczy 
z rynku. Oczekiwane pogorszenie koniunktury zwi´ksza obawy o kondycj´ biznesu 
w niedalekiej przyszłoÊci, a tym samym − w kontekÊcie oczekiwanych zmian stopnia
koncentracji bran˝y − o szanse przetrwania  na rynku.

Opinie
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