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Wstep

Niniejsze opracowanie jest drugg edycjg niezaleznego badania
rynku dileréow samochodowych w Polsce, przeprowadzonego
przez firme doradczg PricewaterhouseCoopers.

Celem badania, analogicznie do pierwszej edyciji, byta préba
okreslenia sytuacji w segmencie dileréw samochodow — zaréwno
pod katem jego obecnej kondyciji, przewidywanych kierunkéw
rozwoju, jak i szans oraz zagrozen. W tym roku, w odpowiedzi
na Panstwa sugestie, naszym badaniem, oprécz Polski,
objelismy takze wybrane kraje Europy Centralne. Mamy
nadzieje, iz mozliwo$¢ odniesienia sytuacji w Polsce do innych
rynkéw w regionie okaze sie przydatna w Panstwa pracy.

Ta edycja jest rowniez duzo bogatsza pod katem wnioskow.
Tym razem moglismy odniesc¢ sie bowiem do wynikow sprzed
roku i pokusic sie o zarysowanie trendow w sektorze sprzedazy
samochodow osobowych.

2 Badanie rynku dileréw samochodéw osobowych

Wyniki niniejszego badania opracowano na podstawie
odpowiedzi udzielonych przez przedstawicieli 220 salonéw
osobowych z catej Polski w okresie od czerwca do lipca 2008
roku. W stosunku do pierwszej edycji uzyskaliSmy wiec

o prawie 30% wiecej odpowiedzi. Jest nam z tego powodu
bardzo mito i dowodzi, iz zesztoroczny raport dilerzy ocenili
pozytywnie. Ankieta wypetniana byta gtéwnie przez wiascicieli
lub kierownikéw salonéw. W raporcie prezentujemy
najciekawsze zalezno$ci, na ktore zwrdciliSmy uwage w trakcie
analizy danych. Nie odnosimy sie do sytuacji czy opinii
poszczegolnych dilerow, nie analizujemy takze konkretnych
marek. ChcieliSmy bowiem dokona¢ catosciowej analizy
sektora i skupi¢ sig na kwestiach, ktére dotyczg wszystkich
dilerow, a nie tylko pojedynczych salonéw czy marek.

Petne raporty nt. badanych rynkéw (Polska, Wegry, Czechy,
Stowacja), dostgpne bedg na naszej stronie internetowej
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Perspektywa regionalna Rok 2008 to niewatpliwie jeden z najtrudniejszych okresow dla przemystu

dla Europy Srod kowej motoryzacyjnego od czaséw |l wojny Swiatowej. Po zniwach w sektorze finansowym

i Wschodniej wszechobecny kryzys znalazt odzwierciedlenie w zmniejszajgcym sie zaufaniu
konsumentdw, ktére przektada sie na pogtebiajacy sie impas w sektorze motoryzacyjnym.

Rynek w czasach recesji Bez watpienia wskutek obecnej sytuacji ucierpig najbardziej koncerny amerykanskie,

notujgce 40-proc. spadki sprzedazy. Juz dzi$ zapowiadajg one, iz bez pomocy rzgdu
2009 r. bedzie jednym z najtrudniejszych w ich dtugiej historii. W Europie, w szczegolnosci
Zachodniej, skutki kryzysu sg réwniez bardzo odczuwalne. W pazdzierniku popyt

na nowe samochody osobowe obnizyt si¢ w Europie $rednio o 15,5%, co stanowi spadek
0 6% w poréwnaniu do ubiegtego roku. Spadki sprzedazy w pazdzierniku tego roku
wahaty sig¢ od 7 do 8% we Francji i Niemczech, az do 40% w Hiszpanii. Patrzac na te
liczby, zdecydowanie widac, ze kryzys zawitat juz i na Stary Kontynent.

Wptyw na Europe Pogarszajaca sie sytuacja gospodarcza ma réwniez wptyw na kraje Europy Srodkowej
Srodkowa i Wschodnig i Wschodniej, na ktérych skupia sie tegoroczne wydanie naszego raportu. Biorgc
jednak pod uwage wielko$¢ sprzedazy samochodow w trzech pierwszych kwartatach
tego roku (wedtug ACEA, wzrost o 18% w stosunku do ubiegtego roku), mozna
przypuszczac, ze do kohnca br. sytuacja na opisywanych rynkach nie bedzie duzo
gorsza. Skutki kryzysu na najwigkszych rynkach Europy Wschodniej (Rosja, Polska,
Czechy, Stowacja, Wegry i Rumunia) bedg odczuwane dopiero w roku 2009.
Jak dotad, najwiekszy spadek sprzedazy odnotowano na Wegrzech (-6%) i w Rumunii
(-2%), ale jest on jednak w dalszym ciggu duzo nizszy niz obserwowany w Europie
Zachodniej. Rynek samochodéw osobowych na Wegrzech wykazywat tendencje
spadkowe od kilku lat, przy czym w 2007 r. sprzedaz nowych pojazdéw osobowych
spadta o 5,8%, a liczba zarejestrowanych w trzecim kwartale 2008 r. byta najnizsza
od poczatku dekady. Perspektywy na ten rok byty juz wcze$niej pesymistyczne,
a na dalsze prognozy dla tego rynku dodatkowo wptynie obecny globalny kryzys
finansowo-gospodarczy.

Przez ostatnie dwa lata Rumunia wykazywata najszybszy wzrost sprzedazy nowych
pojazdow wsroéd panstw cztonkowskich Unii Europejskiej. tacznie w 2007 r. sprzedano
312 532 nowych samochoddw, co oznaczato wzrost o0 26,3% w porownaniu z 2006 r.
Mozna go zdecydowanie przypisa¢ wejsciu Rumunii do UE i zwigkszonej konsumpcji.
W ubiegtym roku sytuacja jednak zaczeta sie zmienia¢, co byto spowodowane

mi.in. rosngcym importem uzywanych pojazdow oraz ograniczeniami kredytowymi.
Okolicznosci te doprowadzity do stagnacji, a nawet spadku sprzedazy nowych
samochodow. Aby zmniejszy¢ te niekorzystng tendencje, rzad zdecydowat sie

na zniesienie do grudnia 2009 r. podatku ekologicznego dla samochoddw nowych

z silnikami ponizej dwdch litrow, spetniajgcych norme Euro4. Przedstawiciele sektora
samochodowego sg przekonani, ze wptyw kryzysu finansowego na ograniczenie
kredytéw stanowit gtowny czynnik negatywnie wptywajgcy na sprzedaz, czego
przyktadem moze byc¢ fakt, iz okoto 60% samochodow marki Dacia kupuje sie

na kredyt lub leasinguje. Szacuje sie, ze rumunski rynek samochodowy odnotuje
dalsze spadki sprzedazy w nadchodzgcych dwoch latach.
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W Rosiji, Polsce, Czechach oraz na Stowacji w ciggu ostatnich dziewigciu miesiecy
odnotowano zwyzke sprzedazy nowych samochodow, co byto w duzym stopniu
wynikiem wzrostu PKB w tych krajach. Jednakze w potowie roku sytuacja zaczeta sie
powoli zmienia¢, w miare gdy rynki stopniowo wykazywaty oznaki wptywu globalnego
spowolnienia gospodarczego. Gtéwnymi czynnikami spowolnienia rynku byty wahania
kurséw walut i problemy z dostgpem do kredytéw. Klienci zaczegli mie¢ trudnosci

z uzyskaniem kredytu na samochdd — liczba wnioskéw kredytowych odrzucanych
przez banki wyraznie rosnie. Jednoczesnie osoby, ktére mogg otrzymac pozyczke, sa
zmuszone do zapewnienia wyzszego wktadu wtasnego i ptacenia wyzszych odsetek.

W Rosji, stanowigcej najwiekszy rynek w Europie Wschodniej, w pazdzierniku br.
sprzedaz zagranicznych samochodéw osobowych wzrosta zaledwie o0 9%, co stanowi
najnizszy wskaznik wzrostu od stycznia 2007 r., cho¢ jeszcze w koncu czerwca 2008 r.
ilosciowa sprzedaz marek zagranicznych byta wcigz wyzsza o ponad 40% w porownaniu
z poprzednim rokiem. Po raz pierwszy od kilku miesigcy obserwuje sie¢ ostre
spowolnienie wysokiej dynamiki, co spowodowato, iz niektorzy producenci odnotowali
spadek sprzedazy w ujeciu rok do roku. Poza tym w tym samym okresie zmniejszyta
sie rowniez sprzedaz najwigkszego rosyjskiego producenta samochodow — AvtoVAZ,
spadajac 0 19% w pazdzierniku. Jednoczesnie ostabit sie kurs rubla w stosunku

do USD - z okoto 23,5 do 27,5; Rosjanie sg wigc ostrozniejsi, gdy przychodzi

do decyzji o zakupie. Co wigcej, w obliczu istniejacego oczekiwania, ze ceny mogg sie
obnizy¢ — w szczegodlnosci zagranicznych marek wytwarzanych lokalnie i wycenianych
w rublach — Rosjanie odraczajg zakupy, liczac na lepsze okazje. Wszystkie powyzsze
czynniki wskazujg na to, ze w ostatnim kwartale 2008 r. i w catym 2009 r. sektor
samochodowy odnotuje znacznie nizszy wzrost niz w latach poprzednich.

Jak pokazujg wyniki naszego raportu, w kazdym z ankietowanych krajow (Polska,
Czechy, Wegry, Stowacja) wiekszos¢ dilerow jest przekonana, ze szanse na zwigkszenie
sprzedazy w przysztym roku sg nikte. Banki wprowadzajg surowsze kryteria udzielania
kredytéw, a klienci stajg sie coraz ostrozniejsi. Przewiduje sig, ze w Polsce liczba
przyznanych kredytéw bankowych bedzie znacznie spadac. Wielkg nieznang pozostajg
kursy walutowe, jako ze wigkszos¢ krajow w regionie nadal funkcjonuje poza strefg
euro, ktérych zmiennos$¢ uniemozliwia przygotowanie doktadnej prognozy. Sytuacja
bedzie rowniez w duzym stopniu zaleze¢ od nastrojow klientéw i tego, czy da sie
przywrécic ich zaufanie.

Mimo obecnych wydarzen na rynkach Europy Srodkowej i Wschodniej, sprzedaz
nowych samochodéw w dtuzszej perspektywie moze utrzymacé trend wzrostowy,
a to ze wzgledu na duzg liczbe oso6b nabywajgcych samochdd po raz pierwszy
oraz wcigz wyzszy wzrost gospodarczy niz w Europie Zachodniej.

Jak pokazujg wyniki naszego badania, dilerzy dziatajgcy na rynkach Europy Srodkowej
i Wschodniej stajg sie coraz bardziej Swiadomi zarbwno zagrozen, jak i mozliwosci
rynkowych, dzigki czemu sg w stanie duzo szybciej niz kiedys przektadac je

na okreslone dziatania w ramach swojej dziatalno$ci. Dlatego tez zaczynamy
obserwowac zmiany w funkcjonowaniu wielu dileréw w poszczegdlnych krajach

w regionie, ktére w czasach spowolnienia i widma kryzysu bedg sig nasilaty,
przybierajgc jednoczesnie nowe formy.

W swojej dziatalnosci dla celéw finansowania dilerzy wykorzystywali gtownie
krotkoterminowe kredyty odnawialne. W zwigzku z obecng sytuacjg gospodarczg

to szczegdlne zrédto finansowania zostato w znacznym stopniu ograniczone, stawiajgc
wielu dileréw w bardzo trudnej pozyciji, jesli chodzi o przeptywy pienigzne. Tam, gdzie
linie kredytowe sg nadal dostgpne, spotki muszg spetni¢ surowsze niz dotad wymogi,
aby te Srodki uruchomi¢. Ponadto spadajgce wolumeny sprzedazy zmniejszajg marze
zysku, co przy rosngcych stopach procentowych skutkuje coraz czestszym pojawianiem
sie ztych kredytéw. Obronng rekg z tej sytuacji wyjda te podmioty, ktére zdotaty
zdywersyfikowac¢ swojg dziatalno$¢, oferujgc dodatkowe ustugi, takie jak np. sklepy

z czesciami czy centra serwisowe.



Streszczenie regionalne Pomimo, ze bioracy udziat w badaniu uwazajg swoja sytuacje finansowg za nienajgorsza,
z wyjgtkiem dileréw wegierskich, to gwattowne spowolnienie sprzedazy, ktérego nikt
nie uwzgledniat w swoich biznesplanach, zmusi ich do przeprowadzenia optymalizaciji
kosztéw. Ci, ktdrzy tego nie zrobig, zdecydowanie zmniejszg swoje szanse na przetrwanie.

Panuje powszechne przekonanie, ze nastepny rok bedzie bardzo trudny, a w branzy
prawdopodobnie nastgpi dalsza konsolidacja — polegajaca jednak nie na przejmowaniu
mniejszych dilerow przez wigkszych, ale przez tych, ktorzy niezaleznie od swojej
wielkosci zachowajg dobrg sytuacje finansowa, by przejaé po niskich cenach aktywa

i marki upadajgcych konkurentéw . Proces ten moze by¢ bardzo bolesny dla wielu
uczestnikow rynku. Zasadne jest przekonanie, ze grupy dilerow, ktére pojawig sie

po konsolidacjach bedg odgrywac wazniejszg role na scenie miedzynarodowe;.
Naszym zdaniem, nowi gracze w Europie Srodkowej i Wschodniej, w tym réwniez

w Rosji, mogliby szybko wyprzedzi¢ podobne grupy z Europy Zachodniej, wypetniajac
luki w handlu miedzynarodowym poprzez realizacje strategii wzrostu opartych

na wdrozonych globalnie najlepszych praktykach.

Podejmujgc préby pro-aktywnego dziatania i starajgc sie unikng¢ wytgczenia

z dziatalnosci, wielu dileréw samochodowych zadecydowato sie na rozszerzenie
zakresu dziatalno$ci i zainwestowaniu w nowe obszary. Biorgc pod uwage ostatnie
liczne zmiany na rynku globalnym, te postawe mozna uzna¢ za dowdd ich dojrzato$ci,
poniewaz rozumiejg oni, ze ciggty wzrost jest niezbedny, aby przetrwac. 16% dilerow
w Czechach, 32% na Wegrzech, 34% na Stowacji i 27% w Polsce planuje
przeksztatcenie swoich salonéw na salony reprezentujgce rozne marki. Juz samo to
jest najlepszym potwierdzeniem zmiany ich nastawienia do przemian obserwowanych
w ostatnich latach i przysztych trendéw w tym sektorze. Przewidujemy, ze tradycyjny
model dystrybucji bedzie coraz czesciej wypierany przez model oparty na wielu
kanatach. W zwigzku z tym oczekuje sig, ze mali, niezalezni dilerzy bedg stopniowo
wypierani z rynku ze wzgledu na staby potencjat ekonomiczny niepozwalajgcy im
konkurowa¢ z wielokanatowym modelem sprzedazy. Beda oni tez najprawdopodobniej
wykupywani przez wiekszych graczy zainteresowanych ich aktywami.

Wraz z obnizkami cen dilerzy zaczeli korzysta¢ z nowych koncepciji biznesowych,
takich jak programy z opcjg wykupu i wynajem samochodu na godziny. Dziatania takie
wcigz wymagajg udoskonalenia, ale sg dobrymi przyktadami zachowan, pozwalajgcymi
dostosowac sie do nowej sytuacji rynkowej. Obecni wiodacy dilerzy europejscy, ktorzy
sg juz aktywni w réznych krajach, bedg kontynuowac rozwéj poprzez uruchomienie
nowych rodzajéw dziatalnosci (takich jak nieruchomosci, opcje najmu i leasingu,
ustugi finansowe) w swojej ofercie, rozszerzajgc jednoczesnie zakres geograficzny
dziatalno$ci i przyjmujgc nowych cztonkéw do swoich spotek.

Podsumowujac, w swietle zblizajgcego sie kryzysu, dilerzy dziatajgcy na rynkach
Europy Srodkowej i Wschodniej beda musieli stawi¢ czota licznym wyzwaniom.

Jak to jednak bywa w czasach kryzysu, pojawig sie zarowno wygrani, jak i przegrani.
Do wygranych z pewnoscig zaliczymy tych, ktorzy bedg umieli szybko reagowac

na zmiany zachodzgce na rynku, dostosowujgc do nich swoj model biznesowy

(w mniejszym stopniu poleganie na sprzedazy samochodow, a w wiekszym na zyskach
z serwisu), takze tych, ktorzy w pore zdecydujg sie na analize finansowg swojej
dziatalnosci, np. poprzez renegocjacje umow z kluczowymi dostawcami oraz bardzo
doktadne sledzenie przeptywodw pienigznych. Kryzys zakonczy sie sytuacja, w ktorej
na rynku zostanie z pewnoscig mniej graczy, ale o duzo silniejszej pozycji, oferujgcych
szerszy wachlarz ustug o duzo wyzszej jakosci.

David Green

Partner

Lider Grupy ds. sektora motoryzacyjnego
w Polsce
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Nasz drugi coroczny raport dotyczacy dilerow samochodowych publikujemy w jednym
z najtrudniejszych momentéw w historii sektora motoryzacyjnego. Wielka trojka

z Detroit przechodzi okres dynamicznych zmian, ktére nie pozostajg bez wptywu

na ich zasoby finansowe. Spadek sprzedazy pojazdow, ktory obserwowany jest

w Ameryce Poétnocnej od ubiegtego roku, objgt w ciggu ostatnich szesciu miesigcy
Europe i reszte swiata.

Kryzys nadszedt zatem dla branzy, ktéra zaczeta juz sie borykaé ze znacznym
spowolnieniem, w najgorszym mozliwym momencie. Jeszcze przez pewien czas
odczuwalne beda skutki pazdziernikowego zamieszania na rynkach kredytowych.
Wida¢ juz jednak oznaki tego, ze spowoduje ono znaczny spadek sprzedazy na catym
Swiecie, dopoki konsumenci nie bedg mogli zndw pozyskiwac kredytow od instytucji
finansowych, a klienci instytucjonalni nie odzyskajg pewnosci, ze najgorszy etap
kryzysu maja juz za sobg. Poniewaz przemyst motoryzacyjny ma zasieg globalny,
problemy trapigce rynki pétnocnoamerykanskie i zachodnioeuropejskie z pewnoscig
nie pozostang bez wptywu na rynek Europy Srodkowej i Polski.

Optymizm dileréw w kwestii wzrostu sprzedazy aut w tym roku nie tylko znacznie sig

zmniejszyt, ale przerodzit sig w pesymizm. Niemal dwie trzecie respondentow naszej

ankiety uwaza, ze szanse na zwiekszenie obrotéw w najblizszym czasie sg niewielkie.
Tylko jedna pigta z nich ma nadzieje, ze ich sprzedaz wzrosnie.

Obecny kryzys finansowy, ktérego konsekwencje konsumenci i sprzedajacy odczuwajg
teraz, nie pozostawia ztudzen, ze przewidywany wzrost wielko$ci sprzedazy jest juz
praktycznie nieosiggalny. Cho¢ dane ACEA wskazujg na to, ze przez dziewig¢ miesigcy
biezgcego roku zarejestrowano o 8,8% wigcej pojazddw niz w roku ubiegtym, musimy
spojrze¢ prawdzie w oczy: pod koniec roku tempo wzrostu sprzedazy ostabnie. Fala
kryzysu finansowego dosiega Polske z pewnym opdznieniem. Mozemy juz zauwazyc,
ze banki zaostrzajg kryteria przyznawania kredytow. Przewiduje sie, ze liczba
udzielonych przez banki kredytow moze sig¢ zmniejszy¢ az o 20%. Zdolnos¢ kredytowa
wielu 0s6b spadta az o jednag trzecig. Ci, ktérzy chcieliby zaciggna¢ kredyt

na kupno samochodu bez wnoszenia wktadu wtasnego, muszg sie pospieszyc,
poniewaz juz wkrotce moze zabrakng¢ takich ofert. Nie znikng kredyty na warunkach
promocyjnych dla oséb bedgcych w stanie wnies¢ wkiad wtasny w wysokosci 30-50%
warto$ci pojazdu — jednak takich klientow jest zdecydowanie mniej. W odpowiedzi

na obecng sytuacje rynkowa, nie chcac dopusci¢ do znacznych spadkow sprzedazy,
dilerzy juz w tej chwili przescigaja sie w oferowaniu promocyjnych cen i rabatow.

W Swietle najnowszych wydarzen trudno przewidzie¢ wyniki sprzedazy samochodow

w najblizszej przysztosci. Najwiekszg niewiadomg jest kurs ztotego, ktdrego wahania
uniemozliwiajg precyzyjne prognozowanie. Sytuacja bedzie réwniez w znacznym stopniu
zaleze¢ od nastrojow konsumenckich oraz od tego, czy uda sie uspokoi¢ nabywcow,
ktorzy w tych trudnych czasach czesto wpadajg w panike i zachowujg sie nieracjonalnie.



Streszczenie raportu Polski przemyst motoryzacyjny w ostatnim dziesiecioleciu kilkakrotnie przechodzit fazy
o Polsce rozkwitu i zapasci. W ciggu ostatnich dwdch lat odnotowywat jednak stopniowy wzrost
sprzedazy nowych samochodow. Obecna recesja nie bedzie juz sprzyja¢ takiemu
trendowi. Bardzo prawdopodobne jest, ze dopoki nie zostanie zazegnany kryzys
na rynkach finansowych, dopoéty na rynku motoryzacyjnym bedzie panowa¢ znaczna
niepewnosc¢.

Wielu dileréw zainwestowato przez ostatnich kilka lat w nowe obiekty lub rozszerzanie
zakresu prowadzonej dziatalno$ci. Dilerzy stajg sie coraz bardziej Swiadomi szans

i zagrozen wystepujacych na rynku. Sa w stanie coraz szybciej i coraz skuteczniej
przektadac je na konkretne dziatania w swoich przedsigbiorstwach. Dla tych, ktérzy
korzystajg z zewnetrznych zrédet finansowania, najwazniejszg kwestig w przysztym
roku bedzie dopilnowanie, by spetniaé warunki umow kredytowych. Catkiem mozliwe,
ze wielu dilerow wypadnie z gry, ale jednoczesnie na rynku bedzie wiele korzystnych
okazji dla tych, ktorzy nadal bedg chcieli inwestowac. Najwazniejsze, by w obecnych
warunkach rynkowych uwzglednia¢ wnioski ptyngce z przesztosci. Dilerzy powinni
skupi¢ sie na zapewnieniu wyjatkowo wysokiego poziomu obstugi, jednoczesnie
koncentrujgc sig¢ na swoich finansach, zarzadzaniu przeptywami pienigznymi, rozwoju
bardziej rentownych obszaréw dziatalnosci oraz rozwaznym wydatkowaniu srodkéw.

Wszystkie opisane zmiany nie miatyby miejsca, gdyby nie zostaty wymuszone

przez rynek, coraz silniejszg konkurencje, nieunikniong i coraz szybszg konsolidacje
oraz perspektywe recesji. Zesztoroczne wydarzenia miaty decydujgcy wptyw

na przyspieszenie tych zmian, a wypadki obserwowane w ostatnich tygodniach
dodatkowo je pogtebity. Z pewnoscig zbliza sie czas, w ktdrym nastgpi znacznie wiece;j
przejec i konsolidacji. Mozna zatem zatozy¢, ze dilerzy oraz rosngce w site grupy
nabywcze wykorzystajg ten moment, by wzmocni¢ swojg pozycje rynkowa.
Obserwowana juz od pewnego czasu ekspansja ilosciowa dowodzi rowniez,

ze dilerzy dojrzeli juz do tego, by rozumie¢, ze aby konkurowa¢ na trudnym rynku,
jakim jest rynek polski, trzeba sig¢ stale rozwijac¢. Inny dowdd na przyjecie takiej
postawy stanowig salony wielomarkowe, coraz bardziej cenione przez tych,

ktorzy widzg rosngce zainteresowanie klientow.

Zmiana modelu dziatalnosci salonéw samochodowych byta i jest nieunikniona.

Na dtuzszg mete bedzie tez dla wszystkich korzystna. Doprowadzi do poprawy
jakosci ustug, obnizenia kosztéw prowadzenia dziatalnosci salonéw samochodowych,
a dzieki temu do obnizki cen samochodow i oferowanych ustug. Niestety, w obecnych
warunkach rynkowych nie jest to proste dla polskiego rynku motoryzacyjnego,

a w szczegoélnosci dla salonéw na nim dziatajgcych.
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Lokalizacja Najwieksza grupa dileréw biorgcych udziat w badaniu ma salony zlokalizowane
w miastach bardzo duzych — powyzej pieciuset tysiecy mieszkancow (32%) oraz
w $rednich — od stu do dwustu tysiecy mieszkancow (27%). Nieco mniej ankietowanych
dilerow dziata na terenie matych osrodkow miejskich, liczgcych od dziesigciu do stu
tysiecy mieszkancow — 20% dilerow, a jeszcze mniej na terenie duzych miast
— od dwustu do pieciuset mieszkancow (16% dilerow). Jedynie 5% ankietowanych
prowadzi dziatalnos¢ w najmniejszych miastach, liczgcych ponizej 10 tys. mieszkancow.

Sposob zarzgdzania
salonem

powyzej 500 tys. mieszkancow
od 200 do 500 tys. mieszkancow
od 100 do 200 tys. mieszkancow
od 10 do 100 tys. mieszkancow

ponizej 10 tys. mieszkancow
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W przypadku respondentdw z najwiekszych miast (powyzej 500 tys. mieszkancow)
duzo popularniejszy okazat sie model zarzgdzania przy wykorzystaniu zatrudnianych
z zewnatrz profesjonalnych menedzerow (63% wskazan). W salonach zlokalizowanych
w mniejszych miastach zdecydowanie dominowat model biznesu rodzinnego (63%).

Wsrod dileréw prowadzgcych biznes rodzinny przewazajg posiadacze jednego salonu
(53%), jedynie 14% z nich miato ponad dwa salony. Proporcje te ksztattowaty

sie odmiennie w grupie dilerow zarzgdzajgcych salonami przy wykorzystaniu kadry
menedzerskiej (odsetek tych, ktdrzy prowadzg jeden salon sprzedazy wynosi wsrod
nich zaledwie 39%, przy 35% udziale dileréw prowadzgcych ponad dwa salony).

Sposob zarzadzania salonem wptywa réwniez na plany dotyczace kierunkéw rozwijania
biznesu. Dilerzy planujgcy rozszerzenie formuty sprzedazy do wielomarkowej znacznie
czesciej korzystajg z kadry menedzerskiej. Forma zarzadzania salonem rzutuje rowniez
na plany ekspansji prowadzonej dziatalnosci. W grupie dilerow korzystajgcych

z zarzgdzania przy pomocy kadry menedzerskiej odsetek deklarujgcych chec¢
zwiekszenia liczby salondw wyniost 44%, podczas gdy wsrod dilerow prowadzgcych
dziatalno$¢ w formie biznesu rodzinnego zamiar powiekszenia liczby punktow
sprzedazy wyniost zaledwie 23%.
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Sposéb zarzgdzania ma rowniez wptyw na ewentualne plany odejscia z branzy
motoryzacyjnej. Wyniki w biezgcej edycji sg identyczne, jak te otrzymane podczas
realizacji badania ubiegtorocznego: tylko 2% korzystajgcych z zatrudnionych

z zewnatrz profesjonalnych menedzerdéw rozwaza mozliwos¢ opuszczenia branzy,
podczas gdy wérdd firm scharakteryzowanych jako biznes rodzinny odsetek dilerow
noszacych sie z tym zamiarem wynosi 12%.

KOMENTARZ

Analiza zaleznosci miedzy formg zarzgdzania salonami a perspektywami ich rozwoju
wskazuje na znacznie gorszg oceng rozwoju wtasnej dziatalnosci przez osoby
prowadzgce biznes rodzinny. Duzo czesciej majg one mniej salonow, rzadziej planujg
sprzedaz wielomarkowg i otwarcie nowych punktow, czesciej natomiast biorg pod
uwage koniecznos¢ wycofania sie z branzy. Takie wyniki mogg $wiadczy¢ o bardziej
zachowawczej postawie i obawach co do wyzwanh na przysztos¢ wtascicieli salonow
rodzinnych. Niemniej, nie jest wykluczone, ze uzyskany rozktad odpowiedzi daje sie
rowniez wyjasni¢ zbytnim optymizmem zatrudnionych z zewnatrz menedzerow
zarzgdzajgcych salonami niebedgcymi biznesami rodzinnymi, gdzie awersja do ryzyka
jest mniejsza i bardziej rozproszona pomiedzy poszczegolne szczeble zarzgdzania.

Piotr Wyszogrodzki
Dyrektor, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers

W ubiegtych latach miodsi stazem dilerzy skoncentrowani byli zwykle na prowadzeniu
zaledwie jednego salonu. Wyniki uzyskane obecnie wskazujg na dynamiczny rozwdj
prowadzonych przez nich sieci w okresie minionego roku. O ile rok temu 85% dilerow
bedacych na rynku krocej niz piec lat posiadato tylko jeden salon sprzedazy (pozostali
— co najwyzej dwa), to z biezgcego badania wynika, ze grupa ta stanowi juz tylko
potowe (48%). Z kolei 15% dileréw prowadzacych dziatalnos$¢ ponizej pieciu lat
posiada wiecej niz dwa salony.

Wraz z silnymi zmianami zaobserwowanymi na przestrzeni minionego roku traci

na znaczeniu dominujgca wczesniej reguta: wraz z wydtuzaniem sie okresu
funkcjonowania dilera na rynku stopniowo zwigksza sie srednia liczba salonéw bedaca
w jego posiadaniu. Wyniki biezacej edycji badania wskazujg na pewng odmiennosé

w modelu prowadzenia biznesu wsrod mtodszych dileréw, ktérzy zdajg sie by¢ zaréwno
bardziej otwarci na eksperymentowanie z nowymi formami dziatalno$ci (np. salony
wielomarkowe), jak rowniez dynamiczniejsi w prowadzeniu ekspansiji iloSciowe;j.

WSsréd dilerow o niewielkim stazu nadal jednak dominujg ci, ktorzy oferujg tylko jedng
marke samochodow. Mozna réwniez zauwazy¢, ze w mtodszych salonach liczba
pracownikow jest srednio mniejsza niz w przypadku dilerow dtuzej prosperujgcych

na rynku.

Wsréd dilerow funkcjonujgcych wigcej niz pie¢ i mniej niz dziesie¢ lat, podobnie
jak wsrod ich mtodszych konkurentow, przestat dominowac¢ model prowadzenia
pojedynczego salonu. Tylko 35% z nich prowadzi jeden salon, podczas gdy wsrod
pozostatych odsetek ten siega az 50%.
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Powyzszy wykres przedstawia ekspansje liczby salonow — w najwiekszym stopniu
zaobserwowano spadek udziatu dileréw majgcych zaledwie jeden salon, przy
jednoczesnym wzroscie udziatu posiadajgcych ponad dwa punkty sprzedazy. Zaleznos¢
ta potwierdza wskazania dilerow z ubiegtej edycji badania, kiedy to w znacznie
wiekszym stopniu niz obecnie wykazywali oni sktonnos¢ do powiekszenia liczby
prowadzonych przez siebie salonéw. Niespodziewanie dilerzy posiadajgcy jeden

salon w ubiegtym roku nie byli zbyt sktonni do zwigkszania ich liczby (zaledwie 15%
wykazato takg che¢, podczas gdy odsetek wsrdd dilerdw prowadzgcych co najmniej
dwa salony wyniodst w ubiegtym roku niemalze trzykrotnie wiecej — 43%). W przypadku
dileréw posiadajgcych tylko jeden salon az 63% z nich funkcjonuje w ramach biznesu
rodzinnego, a tylko 20% dysponuje salonami wielomarkowymi. Jak wynika z dalszej
czesci badania, perspektywa krotkookresowa jest postrzegana przez dileréw jako
przejsciowa i nie determinuje podejmowania przez nich decyzji o rozwoju sieci sprzedazy.

W stosunku do ubiegtego roku nastgpita znaczna ekspansja liczby salonow przez
istniejacych dileréw. Srednia liczba salonéw posiadanych przez ankietowanego dilera
wzrosta z 1,8 do 2,1 obecnie. Coraz czesciej dilerzy posiadajg ponad cztery salony,

a niejednokrotnie nawet wiecej. O ile jeszcze w ubiegtej edycji badania prawie 60%
dilerow posiadato jeden salon, obecnie odsetek ten wynosi mniej niz 50%. Podobnie
zmalat wskaznik dileréw dysponujgcych co najwyzej dwoma salonami; w ubiegtym
roku wynioést on w badanej grupie prawie 90%, obecnie stanowi niespetna 80%.

W najwiekszym wigc stopniu wzrosta liczba dilerow posiadajgcych co najmniej trzy
salony, co znacznie podwyzszyto ich $rednig przypadajgca na jednego wiasciciela.

KOMENTARZ

Spostrzezeniem z ubiegtorocznej analizy byto utrzymywanie sie tendencji do tworzenia
nowych salonow przez istniejgcych dileréw. Takie podejscie wskazywatoby, ze

w niedalekiej przysztosci wiekszosc¢ dilerow bedzie posiadac¢ przynajmniej dwa salony
sprzedazy. W duzym stopniu zjawisko takie mozna zaobserwowac juz, spogladajgc
na obecne wyniki badania: wyraznie wiekszy odsetek dilerow posiadajgcych kilka
salonéw. Trudno jednoznacznie prognozowac, czy tendencja ta bedzie kontynuowana
w przysztosci. Podobnie bowiem jak w roku ubiegtym, wigkszos¢ respondentdw (59%)
— planujacych pozostac przy obecne;j liczbie posiadanych salonéw — stanowig dilerzy
posiadajgcy jeden salon, podczas gdy wsrod dilerow planujgcych dalszg ekspansje
ilosciowg odsetek prowadzacych jeden salon wynosi niemalze o potowe mniej (33%).
Mozemy zatem oczekiwa¢ pojawienia sig¢ dwdch dominujgcych typow dilerdw:

z jednej strony posiadajgcych jeden salon i nieplanujgcych ekspansiji, a z drugiej

— posiadajgcych kilka salonéw i bardziej otwartych na dalszg ekspansje.

Piotr Michalczyk

Starszy Menedzer, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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W odpowiedzi na pytanie o liczbe salonéw wielomarkowych prowadzonych
przez ankietowanych wiekszo$¢ dileréw stwierdzita, ze ich nie posiada (72%).
Jeden salon wielomarkowy prowadzi 17% respondentow, a pozostate 11%
ankietowanych wskazato, ze ma co najmniej dwa takie punkty.

Wykres 3. lle z tych salonéw jest wielomarkowych?

zaden 72%

tylko jeden

dwa lub wiecej 1%

0% 20% 40% 60% 80%

W stosunku do ubiegtego roku liczba salonéw wielomarkowych szczegélnie silnie
wzrosta wsréd dilerow prowadzacych kilka punktow sprzedazy. Spostrzezenie

to koresponduje z ubiegtorocznymi wynikami analizy liczby salonéw i sktonnosci
do przeformatowania juz istniejgcych na wielomarkowe. Moze to po czesci wynika¢
z mozliwo$ci negocjacji korzystniejszych warunkow wspotpracy z krajowym
dystrybutorem przez wtascicieli kilku salonow.

Sktonno$¢ do przeformutowania istniejgcych salonéw dotyczy zaréwno tych,

ktorzy nie posiadajg salondw wielomarkowych, jak rowniez dilerow dysponujgcych
juz co najmniej jednym takim punktem. W ostatnim przypadku, stanowigcym 40%
wszystkich dileréw zgtaszajgcych che¢ konwersji salonu, posiadajg oni kilka salonow
jednomarkowych, ktére planujg przeksztatci¢ na wielomarkowe. Dla poréwnania
warto podkresli¢, ze wsrdd osob nieplanujgcych transformaciji istniejgcych salonéw
do wielomarkowych dominujg ci, ktorzy nie posiadajg zadnego wielomarkowego
punktu sprzedazy (72%).



Charakterystyka
ekonomiczna
dilerow

Sytuacja finansowa dileréow Poréwnujgc tegoroczne odpowiedzi oceniajgce kondycje finansowg badanych
z uzyskanymi w 2007 r. zaobserwowalismy, iz u 45% dileréw sytuacja w tym czasie

Dalsza poprawa sytuaciji nieco sie poprawita, a u 22% zmienita sie na duzo lepsza, podczas gdy tylko 4%
finansowej u badanych uznato swojg sytuacje finansowg za duzo gorszg, a 10% za nieco gorsza.
dileréw

Biezgce wyniki badania potwierdzajg kontynuacje pozytywnych tendencji w sektorze
na przestrzeni minionych lat. Podobnie bowiem jak w roku ubiegtym, sytuacja dileréw
zdecydowanie poprawita si¢. Wartym odnotowania jest fakt, ze skala poprawy byta

w tym roku jeszcze wigksza, bo az 67% respondentéw (wobec 54% w roku 2007)
przyznato, ze ich kondycja finansowa byta lepsza, przy czym tylko 14% dilerow uznato
ja za gorsza (wobec 27% w ubiegtym roku). Jednak ostatnie tygodnie pokazuja,

ze sytuacja ta moze zmienic sig na niekorzys¢.

W Swietle obecnej sytuacji na rynkach swiatowych trudno jest jednoznacznie przewidziec,
jak bedzie wygladata sprzedaz w najblizszych miesigcach, a tym samym, czy dilerzy
bedg nadal zadowoleni ze swojej sytuacji finansowej. Jesli bowiem euro jeszcze
bardziej sie wzmocni w stosunku do ztotdéwki, obecne obnizki mogg by¢ ostatnig

w tym roku okazjg do korzystnego zakupu auta.

Wykres 4. Jak wygladata sytuacja finansowa Panstwa salonu/sieci dilerskiej
w poréwnaniu z rokiem poprzednim?

duzo lepiej
nieco lepiej 45%
pozostata bez zmian

nieco gorzej

duzo gorzej

trudno powiedzie¢ 6%
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W ubiegtej edycji badania zaobserwowano wystepowanie wyraznej, pozytywne;j
zaleznosci pomiegdzy liczbg prowadzonych przez dilera salonéw a jego sytuacjg
finansowa. Im wigcej salonéw prowadzit wéwczas diler, tym jego finanse byty

przez niego lepiej oceniane. Wyniki biezacej edycji nie potwierdzity tych obserwacji,
wskazujgc na odwrotny efekt: dilerzy posiadajgcy jeden lub dwa salony czeéciej
deklarowali znaczgcg poprawe sytuacji finansowej niz dilerzy, ktdrzy posiadaja
ponad dwa salony.

Analiza wptywu lokalizacji salonu na kondycje finansowg wskazuje, ze najlepiej
prosperujg salony w najwiekszych miastach (powyzej pieciuset tysiecy mieszkancow),
gdzie odsetek oceniajgcych sytuacje finansowg jako znacznie lepszg wynidst 27%.

Poprawa sytuacji finansowej wydaje sie rowniez zaleze¢ od sposobu zarzgdzania
salonem. W tym przypadku wiekszg poprawe prosperity odnotowaty salony zarzgdzane
przez kadre menedzerska, gdzie odsetek oceniajgcych kondycje finansowg jako
»Znacznie lepszg” wyniost az 31%. Z kolei w przypadku salonoéw zarzgdzanych

jako biznes rodzinny odsetek ten wyniost niemal potowe mniej — zaledwie 16%.

Wykres 5. Jaki udziat procentowy w przychodach z Panstwa dziatalnosci stanowig
natepujgce aktywnosci?

detaliczna sprzedaz nowych aut 37%
sprzedaz flotowa nowych aut 19%

detaliczna sprzedaz aut uzywanych 7%

serwis samochoddw 37%
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Proporcje odpowiedzi wzgledem ubiegtego roku wskazujg na dalszy wzrost przychodow
ze sprzedazy flotowej, co jest potwierdzeniem sytuacji, ktorg obserwujemy od kilku lat
na rynku.

Kolejng zaobserwowang tendencjg jest relatywny wzrost przychodow z serwisu
samochodowego, co mozna ttumaczy¢ m.in. stopniowym wzrostem zamoznosci
spoteczenstwa, checig zachowania gwaranciji, a by¢ moze takze jakoscig oferowanych
ustug. W efekcie wzrasta zainteresowanie klientéw ustugami serwisowymi
$wiadczonymi przez ASO.

Warto w tym konteks$cie przypomniec¢, ze w latach 2005-2007 najwigkszy sredni
udziat procentowy w przychodach z dziatalnosci salonéw samochodowych stanowity
w podobnym stopniu: sprzedaz nowych aut oraz serwis samochododw, a w dalszej
kolejnosci sprzedaz flotowa i detaliczna aut uzywanych.



Charakterystyka Wykres 6. Jakie formy finansowania byty najbardziej popularne w Panstwa
ekonomiczna dilera salonie/sieci salonéw w poszczegolnych latach

Najbardziej popularne zakup za gotowke

formy finansowania
zakup na kredyt

Nastepuje wzrost
popularnoé0| Wynajmu zakup w formie leasingu

dtugoterminowego
wynajem diugoterminowy

3 — najpopularniejsza forma, 2 — forma $rednio popularna, 1 — forma sporadycznie wykorzystywana

Analizujgc srednie wazone oceny popularnosci sposobow finansowania kupowanych
aut, mozemy zauwazy¢, ze zarowno w obecnym jak i poprzednim badaniu najwyzej
oceniona zostata popularno$¢ zakupow na kredyt. W biezgcej edycji badania
utrzymany zostat wyrazny trend spadkowy zakupow gotéwkowych na rzecz rozwoju
leasingu. Warto podkresli¢, ze jeszcze w ubiegtych latach zakup w formie leasingu
byt stosunkowo najmniej popularng forma.

KOMENTARZ

Na polskim rynku od pewnego czasu dynamicznie rozwija sie tzw. wynajem
dtugoterminowy (full service leasing). Forma ta po cze$ci jest zblizona do leasingu
operacyjnego. W tym przypadku jednak finansujgcy (na ogot firma z sektora CFM

— car fleet management) nie ogranicza sie tylko do wytozenia gotowki za klienta,

ale $wiadczy takze na jego rzecz wiele ustug dodatkowych, wsrod ktérych mozna
znalez¢: obstuge techniczng pojazdéw, likwidacje szkdd komunikacyjnych, samochod
zastepczy, raporty zarzgdcze, ubezpieczenie i wiele innych, ktére sg doktadnie
precyzowane w umowie wynajmu. W 13 tys. polskich przedsiebiorstw jezdzi juz
ponad 112 tys. wynajetych aut w ramach ustugi CFM. To oznacza znakomity wynik
catej branzy wynajmu. Struktura portfela wykupowanych ustug ilustruje przewage
zainteresowania klientow dtugoterminowym, kilkuletnim outsourcingiem samochoddéw
osobowych. Wyrazny jest zatem kierunek, w ktorym zmierza polski rynek ustug CFM.
W ustudze full service uzytkuje sie okoto 91 tys. aut.

Mozna przypuszczac, ze rynek CFM ma przed sobg spore perspektywy wzrostu.
Przy zatozeniu, ze po naszych drogach jezdzi okoto 2,5 min aut firmowych,
oznacza to, iz w Polsce tylko okoto 5 proc. aut jest uzytkowanych w ramach CFM.
W krajach zachodnich wskaznik ten wynosi okoto 35-40 proc.

Jakub Lech
Mtodszy Menedzer, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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Az 95% wszystkich respondentdéw przyznato, ze sprzedaje rowniez samochody
uzywane. Struktura odpowiedzi respondentow jest zblizona do wynikéw uzyskanych

w ubiegtej edycji badania. Najwiekszy odsetek dilerow, liczacy 89%, odkupuje uzywane
auta od swoich klientéw przy sprzedazy nowych, a nieco mniej niz potowa posredniczy
w sprzedazy aut wstawianych do komisow (tzw. trade-in) bedgcych wtasnoscig dilerow
prowadzgcych salon sprzedazy (udziat odpowiedzi — 40%). Nieco zastanawiajgcy

jest mniejszy niz w ubiegtym roku udziat dileréw nabywajgcych samochody uzywane

w formie trade-in. Wraz z rozwojem rynku motoryzacyjnego takie formy pozyskiwania
samochoddw na rynku wtérnym powinny zyskiwac¢ na znaczeniu.

WSsréd pozostatych form pozyskiwania samochodéw uzywanych dominowaty:
kupowanie na polskim rynku (32%) oraz sprowadzanie z zagranicy (21%).
Obydwa warianty zyskaty wigkszg popularno$¢ obecnie anizeli w roku ubiegtym.

Wykres 7. Jezeli w swoim salonie/sieci salondw sprzedajg Panstwo samochody
uzywane, to prosze podag¢, z jakiego zrodta pochodzg

posrednictwo
sprowadzanie z zagranicy

kupno w Polsce

89%

odkupowanie od klientow
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KOMENTARZ

Podazajac za trendami w polskiej gospodarce, gdzie wiekszo$¢ zakupéw samochodow
osobowych dotyczy wtasnie tych uzywanych, dilerzy nie mogg lekcewazy¢ tego
segmentu rynku. Dysponujgc odpowiednig infrastrukturg sprzedazowg, majg oni
utatwione zadanie, a odkupywanie aut uzywanych od swoich klientow przy sprzedazy
nowych moze by¢ $wietng zachetg wpierajgcg handel nowymi samochodami
osobowymi.

Réwnie istotny udziat w handlu dileréw majg samochody pochodzgce z importu.
Umacniajgca sie jeszcze do niedawna ztotdbwka sprawita, ze import samochodow
zarowno z krajéw Unii Europejskiej, jak i z USA stat sig jeszcze bardziej optacalny.

W tym roku w imporcie znacznie wzrdst udziat aut nie starszych niz cztery lata.

Wsrdd nich byto sporo aut nowych lub niemal nowych, co obniza sprzedaz w salonach.

Marcin Dziamski
Konsultant, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Ostatnie dane statystyczne pokazuja, ze import aut uzywanych nadal rosnie

(w pierwszym potroczu 2008 r. o ok. 21%). Wydaje sie wiec, ze ta linia biznesu
dilerskiego bedzie sie nadal dynamicznie rozwijac i obok sprzedazy nowych aut,
generowac coraz wieksze przychody salonéw samochodowych.

Importowi z zagranicy coraz mniej sprzyja jednak drozejgce euro. Od sierpnia, kiedy
euro kosztowato okoto 3,2 zi, a dolar nieco ponad 2 zi, nasza waluta znacznie ostabta.
Jezeli ta tendencja bedzie utrzymana, to import aut uzywanych moze troche zwolnié.



Charakterystyka Wsrod odpowiedzi respondentdw, zapytanych o poziomy stosowanych przez nich marz
ekonomiczna dilera w latach 2004-2007 w przypadku sprzedazy samochoddw osobowych w poréwnaniu
z rokiem poprzednim, dominowaty odpowiedzi neutralne ,brak zmiany”,
przy jednoczesnie stosunkowo symetrycznym rozktadzie odpowiedzi pomiedzy
obnizeniem i wzrostem marz.

Marze w segmencie
aut osobowych

duzo nizsze
nizsze

bez zmian
wyzsze

duzo wyzsze
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W poprzednich latach tendencja do utrzymywania marz na niezmienionym poziomie
stopniowo malata, ustepujgc miejsca coraz wiekszej sktonnoséci dileréw do zwiekszania
marz. O ile jeszcze w 2004 roku wystgpowata stosunkowo liczna grupa (liczaca 49%
respondentéw) dilerow utrzymujgcych marze na niezmienionym poziomie, to w 2005
wyniosta ona 34%, a w roku 2006 zaledwie 21%. W tym samym okresie stopniowo
wzrastat odsetek dilerow zadowolonych z marz: tgcznie 20% w 2004 roku, 21% w 2005
i 35% w ubiegtej edycji badania. Biezgce wyniki badania mogg sygnalizowac

zmiane trendu w tym obszarze: odsetek niezadowolonych z marz jest wyraznie wyzszy
niz byt w latach ubiegtych, przy wyraznie wyzszym odsetku dileréw utrzymujgcych
marze na niezmienionym poziomie i jednoczesnie z nizszym odsetkiem dilerow
wskazujgcych na poprawe marz.

Na przestrzeni kolejnych lat, dla ktorych zebrano wyniki ocen marz, zaobserwowalismy
wyrazng zaleznos¢ pomiedzy zadowoloniem z poziomu marzy a sytuacjg finansowg
dilera. Zwykle, jezeli respondent okreslit wielkos¢ marz w danym roku jako duzo lepszg
lub nieco lepszg niz w roku poprzednim, podobnie okreslat swojg sytuacje finansowa,.
Analogiczng zalezno$¢ mozemy obserwowac u respondentow, dla ktérych marze

w danym roku wydaty sie by¢ nieco gorsze lub duzo gorsze. W obecnej edycji
zaleznos¢ ta wcigz wystepuje: dilerzy okreslajgcy swojg sytuacje jako duzo lepszg
uznali marze za duzo wyzsze (100%), a sposrdd tych, ktorzy ocenili sytuacje jako nieco
lepszg — 42% uznato marze za znacznie wyzsze. Analogicznie: dilerzy okreslajgcy
swojg sytuacje finansowg jako nieco gorszg tylko w 6% ocenili marze jako lepsze,

a oceniajacy sytuacje finansowg jako znacznie gorszg — w 20% uznali obecne marze
za lepsze (w stosunku do roku ubiegtego).

Przyczyny zmian marz Analizujgc strukture procentowg odpowiedzi na pytanie dotyczace najczgstszych
przyczyn zmiany stosowanych marz, mozna zauwazy¢, ze najczesciej wskazywang
przyczyng byta koniunktura rynku: taki wariant odpowiedzi wskazato az 58%
respondentéw. Drugg, nieco rzadziej wskazywang odpowiedzig byta zmiana
konkurencyjnosci sektora (47%). Tylko 5% respondentow uwaza, ze najczestszym
powodem zmiany stosowanych marz sg uwarunkowania podatkowo-prawne.
Stabilizacja uwarunkowan podazowych rynku, wraz z dynamicznymi zmianami
po stronie popytowej, istotnie determinuje wielko$¢ marz.
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Wykres 9. Co jest najczgstszym powodem zmiany stosowanych marz?
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Ankietowani wymienili jeszcze szereg innych czynnikow wptywajgcych na zmiane marz.
Sposrod uzyskanych odpowiedzi wybrali$my powtarzajace si¢ najczesciej:
* silna konkurencja wewnatrz marki powodowana napigtymi planami sprzedazowymi
i stosowanym systemem premiowym, prowadzgca do konkurowania z salonem
importera oraz innymi dealerami,

* konkurencja pomigedzy markami,

* polityka marz prowadzona przez importera, w tym brak uregulowan w tym zakresie
w umowie dilerskiej i presja do wykonania planéw sprzedazowych, polityka cenowa
importera badz producenta.

KOMENTARZ

W ostatnim roku w zakresie marz zarysowata si¢ pewna tendencja do ich utrzymywania
na niezmienionym poziomie lub nawet obnizania, a tylko nieznaczna czesc¢ dilerow
decydowata sie na podwyzszanie. Na decyzje o utrzymywaniu marz niewatpliwie miato
wptyw umacnianie sie ztotowki, na czym dilerzy zyskiwali. Z drugiej strony ograniczenia
wzrostu wynikaty z silnej konkurencji na rynku motoryzacyjnym, zarobwno wewnatrz
marki, jak i pomigdzy nimi. Wymagania napietych planéw sprzedazowych powodowaty
rébwniez, ze dilerzy raczej utrzymywali dotychczasowy poziom narzutow.

Mozna sig jednak spodziewag, iz w najblizszej przysztosci tendencja do obnizania marz
pogtebi sie. Wymusi to z pewnoscig rynek, ktory juz dzis boryka sie z problemami

Marcin Dziamski
Konsultant, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Analizujgc zmiany w zatrudnieniu we wcze$niejszych latach, trzeba stwierdzi¢,

iz w znacznej czesci salondw liczba zatrudnionych osob nie zmienita sie.

Od ubiegtego roku jest jednak obserwowany wyrazny spadek takich odpowiedzi:

w biezacej edycji badania juz tylko 39% salonéw wskazato na niezmienno$¢
zatrudnienia, przy zdecydowanym wzroscie udziatu salonéw, w ktorych byto ono
wigksze niz w roku poprzednim. Warto rowniez zwrdci¢ uwage na fakt, iz w kazdym
z badanych okresow obserwuje sie wiekszg liczbe salonéw, w ktdrych zatrudnienie
wzrasta, niz tych, gdzie maleje.



Charakterystyka Wykres 10. Jak ksztattowato sig zatrudnienie w Panstwa salonie
ekonomiczna dilera (w poréwnianiu z rokiem poprzednim)?
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W serwisie zatrudnianych Podobnie jak w przypadku pytania o zmiany marz w latach 2004-2006, rowniez

jest najwiecej 0sob sposrod W biezacej edycji badania ksztattowanie si¢ wysokosci zatrudnienia odzwierciedla

wszystkich dziatéw sytuacje finansowg salonu. Respondenci, ktdrzy zaznaczyli odpowiedzi okreslajgce

w dziatalnosci dilerskiej znaczny badz niewielki wzrost zatrudnienia w danym roku, w duzym stopniu podobnie
okreslili swojg sytuacje finansowg. Analogicznie przedstawia sie stan rzeczy dla dileréw,

ktérzy zanotowali spadek zatrudnienia w danym roku.

Podobnie jak w roku ubiegtym, najbardziej pracochtonnym dziatem pozostaje serwis,
w ktérym $rednio jest zatrudnionych trzykrotnie wigcej 0sob niz w dziale sprzedazy.
Liczba pracujgcych w sprzedazy ksztattuje sie na poziomie zblizonym do wielkosci
odnotowanych w pozostatych dziatach.

Wykres 11. Zatrudnienie
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Zatrudnienie w dziatach sprzedazy pozostato na znacznie mniejszym poziomie

niz w serwisie. Wigkszos$c¢ dilerow zatrudnia w tym dziale do siedmiu 0s6b

(40% odpowiedzi). Dobra koniunktura w sektorze jest szczegdlnie widoczna wtasnie
w zasobach dziatdbw sprzedazy. Rok temu respondentéw, ktorzy zatrudniali powyzej
14 pracownikéw w serwisie, byto zaledwie 11%, podczas gdy obecnie odsetek takich
salonow siega niemalze 30%, a kolejne 31% utrzymuje od 7 do 14 pracownikéw

(w ubiegtym roku 25%).

Zatrudnienie w pozostatych dziatach ksztattuje sie na nieco nizszym poziomie
niz w sprzedazy. Prawie potowa dileréw zatrudnia w nich nie wiecej niz siedmiu
pracownikow.
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Wykres 12. Czy majg Panstwo problemy z rekrutacjg pracownikow
w poszczegolnych dziatech?
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Problemy z rekrutacjg pracownikow dziatu serwisu byty dos¢ podobne wsréd dilerow
rekrutujgcych sie z miast roznej wielkosci. Jednak w przypadku rekrutacji do dziatu
sprzedazy szczegolnie wyraznie dotyczyty one miast sredniej wielkosSci.

KOMENTARZ

Wyniki badania pokazuja, iz w wiekszosci salondw nastgpit wzrost zatrudnienia.

Z drugiej jednak strony dilerzy biorgcy udziat w badaniu wskazywali na wystepujgce
problemy z rekrutacjg nowych pracownikow. Dotyczg one zwtaszcza dziatow
serwisowych, gdzie tez na ogot jest wskazywana najwieksza liczba zatrudnionych
0so6b. Przyczyn tego stanu jest kilka, jednakze wsrod najwazniejszych mozna wymieni¢
duzg fale emigraciji, jaka przetoczyta sie przez Polske w ostatnim czasie, oraz — co sie
z tym wigze — rosngce oczekiwania ptacowe.

Dilerzy oferujgcy w swoich salonach ustugi serwisowe muszg sie liczy¢ nie tylko

Z rosngcymi kosztami wynagrodzen, ale takze z dodatkowymi naktadami na szkolenia
wdrazajgce nowych pracownikdw oraz, co sie coraz czesciej zdarza, z kosztami ustug
agencji poszukujgcych nowych pracownikéw.

Niestety, w najblizszym czasie nie nalezy oczekiwac fali powrotow z emigracji, ktore
mogtyby spowodowac znaczgce zmiany na rynku pracy. Trudnosci z zatrudnieniem
specjalistow sg problemem catej gospodarki, a nie tylko specyfikg salonéw
samochodowych.

Jakub Lech
Mtodszy Menedzer, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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Wykres 13. Jak oceniajg Panstwo wptyw GVO na Panstwa biznes?
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Zdecydowana wigkszos¢ badanych dileréw (62% wskazan) stwierdzita, iz regulacje
GVO nie majg wptywu na ich dziatalno$¢. Co ciekawe, znacznie czesciej pojawiaty sie
opinie przychylne (pozytywny wptyw GVO na funkcjonowanie) niz negatywne.

Jest to o tyle zaskakujgce, iz regulacje w trakcie ich wprowadzania spotykaty sie

z duzg niechecig ze strony rynku — moze znalazta wtedy zastosowanie zasada,

iz boimy sig wszystkiego, co nowe i nieznane.

KOMENTARZ

Pod koniec maja 2010 r. wygasajg unijne regulacje prawne GVO, okreslajgce m.in.
wzajemne relacje miedzy producentami aut a dilerami. To, czy i w jakiej formie GVO
bedg dalej funkcjonowag, zalezy od raportu, nad kidrym pracuje Komisja Europejska.
Wsrod argumentow przemawiajgcych za nieprzedtuzaniem ich obowigzywania mozna
wymienic¢ brak zdecydowanego wptywu na rynek motoryzacyjny (co zostanie doktadnie
oszacowane w raporcie przygotowywanym przez Komisje Europejska). Zostato

to rowniez poniekad potwierdzone w wynikach przeprowadzonego przez nas badania
(62% ankietowanych dileréw stwierdzito brak wptywu regulacji na prowadzony biznes).
Z drugiej strony mozna takze podejrzewac, ze Bruksela ugnie si¢ pod naciskami

lobby wielkich koncernéw samochodowych, ktérym GVO wcale nie sg na reke.

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

Wedtug przewidywan polskiego Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentéw zniesienie
GVO bedzie miato bardzo negatywne skutki dla rynku motoryzacyjnego, gdyz grozi
zwolnieniami wielu tysiecy pracownikdw nieautoryzowanych stacji naprawczych

i znacznym wzrostem kosztow ponoszonych przez wiascicieli samochodow.

Dlatego tez UOKIK zwrocit sie do Komisji Europejskiej o przedtuzenie obowigzywania
rozporzgdzenia GVO.
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Trudno jednak poming¢ fakt, iz to, co jest zagrozeniem dla niezaleznych warsztatéw,
jednoczesnie stanowi szanse dla dalszego rozwoju ustug serwisowych swiadczonych
przez dilerow samochodow osobowych (ASO). Nietatwy dostep do danych technicznych
samochodéw sprawi, ze odpowiednio wyposazone i przygotowane w niezbedng wiedze
beda tylko autoryzowane stacje obstugi. Pozostaje tylko pytanie, czy z ograniczenia
konkurencji wyniknie co$ dobrego dla zwyktego uzytkownika czterech kétek?
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Analiza struktury odpowiedzi na to pytanie wskazuje, ze klienci zdecydowanej
wiekszoséci salonéw nie korzystajg z zamiennikdéw w przypadku napraw gwarancyjnych.
Znaczenie oryginalnych czesci zamiennych wyraznie wzrosto na przestrzeni minionego
roku. Jeszcze w 2006 r. wytgcznie z nich korzystali klienci potowy salonéw (54%),
podczas gdy obecnie odsetek ten wzrést do 70%.
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Struktura odpowiedzi dotyczaca czestotliwosci korzystania z zamiennikow czgsci
oryginalnych w naprawach pogwarancyjnych rozni sie¢ znacznie od tej dotyczgcej
napraw gwarancyjnych. O ile w 7% serwisow klienci nie korzystajg z zamiennikéw,
co moze by¢ czesciowo spowodowane ich brakiem, to ponad potowa salondéw (53%)
wskazuje na sporadyczne (1-25% klientdw) korzystanie z nich.

Nastgpit tu swoisty przetom jakosciowy. Jeszcze w ubiegtym roku najwiekszg grupe
salonow stanowity te, w ktorych przy naprawach pogwarancyjnych z zamiennikow
czesci oryginalnych korzystato od 25 do 75% klientéw, zas 9% ankietowanych dilerow
wskazywato, ze z zamiennikow korzysta ponad trzy czwarte kierowcow. Niewatpliwie
zwigkszyta sie swiadomosc klientdw, a wraz z nig wzrosta sktonnos¢ do korzystania

z czesci oryginalnych, takze w serwisie pogwarancyjnym.

Analizujgc wyniki odpowiedzi na powyzsze pytania, mozna zauwazy¢, ze w wiekszych
miastach klienci czesciej korzystajg z czesci oryginalnych, i to zarbwno w serwisie
napraw gwarancyjnych, jak i pogwarancyjnych.
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KOMENTARZ

Nikogo nie powinien zaskakiwac wzrost zainteresowania czgsciami oryginalnymi
zarbwno w serwisie gwarancyjnym, jak i pogwarancyjnym, tym bardziej

ze najwidoczniejszy jest on w duzych miastach, gdzie coraz zamozniejszych klientow
kupujgcych coraz drozsze, lepiej wyposazone samochody sta¢ na korzystanie z czesci
oryginalnych — oni nie chcg ryzykowac, korzystajgc z zamiennikéw. Kolejnym elementem
majgcym wptyw na wzrost zainteresowania cze$ciami oryginalnymi sg coraz liczniejsze
floty samochodowe. W ich przypadku w zdecydowanej wiekszosci serwis odbywa sie
bowiem z wykorzystaniem czesci oryginalnych. Do takiego stanu rzeczy przyczynity
sie rowniez umacniajgca sie ztotowka i tym samym spadek cen czesci.

Piotr Michalczyk
Starszy Menedzer, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Mozna przypuszczac, iz zaobserwowany trend bedzie sie pogtebiat wraz z rosngcg
zamoznoscig Polakow i dalszym rozwojem flot samochodowych. Ankietowani oceniali
wspotprace z dystrybutorem krajowym w trzech zakresach: wsparcia marketingowego,
terminowosci rozliczen oraz sprzedazy wielomarkowe;j.

Wykres 16. Jak oceniajg Panstwo wspétprace z dystrybutorem krajowym?
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Najwieksza grupe stanowili dilerzy, ktdrzy oceniali wspotprace z dystrybutorem
krajowym w dziedzinie wsparcia marketingowego na $rednim poziomie (50%).

Wsréd nich dominowali respondenci, ktdrzy sg zadowoleni ze wspotpracy.

Warto jednak zwroci¢ uwage, ze w porownaniu z ubiegtym rokiem udziat pozytywnych
ocen zmalat, podobnie zresztg jak odsetek opinii negatywnych, prowadzac

do znacznego usrednienia ocen tego aspektu.

Powaznym problemem odnotowanym w obecnej edycji badania jest kwestia
terminowosci rozliczen dystrybutoréw z dilerami. W ubiegtym roku udziat pozytywnych
ocen terminowosci rozliczen finansowych z dystrybutorem krajowym wynosit 38%,
przy poziomie opinii negatywnych wynoszacym 17%. O ile wigc wspotpraca

w zakresie terminowosci rozliczen finansowych byta wowczas najlepiej oceniana wérdd
analizowanych aspektéw, o tyle w biezgcym roku wyniki budzg juz pewien niepoko;.
Obecnie oceny sg wyraznie nizsze: spadt odsetek ocen pozytywnych,

przy jednoczesnym wzroscie negatywnych i niemalze niezmienionym udziale

ocen neutralnych.

W biezgcej edycji badania po raz pierwszy zostata zbadana kwestia wspoétpracy

z dystrybutorem krajowym w kontek$cie sprzedazy wielomarkowej. Wyniki wskazujg
jednak na stosunkowo niewielkie znaczenie tego tematu dla dileréw. Blisko potowa
ankietowanych (46%) udzielita odpowiedzi ,trudno powiedzie¢”, co w kontekscie
analizowanego aspektu wspotpracy moze w duzym stopniu oznaczac brak wspotpracy
z dystrybutorem na tej ptaszczyznie.
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Wykres 17. Czy planujag Panstwo zwigkszy¢ liczbe prowadzonych salonéw
W ciggu najblizszego roku?

tak 32%
nie 51%
nie wiem 17%
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Nieznacznie tylko wzrosta na przestrzeni minionych 12 miesigcy sktonnos¢ dileréw
do zwigkszania liczby prowadzonych salondw w ciggu najblizszego roku (2009).
Choc¢ z jednej strony odsetek dilerow deklarujgcych plany rozwoju sieci sprzedazy
wzrést do 32% (jeszcze rok temu wynosit 27%), to z drugiej — zwigkszyta sie takze
niepewnosc¢, mierzona odsetkiem odpowiedzi oséb niezdecydowanych.

Jak wspomniano wczesniej, widoczna jest zaleznos¢ pomiedzy sposobem
prowadzenia salonéw a checig powiekszenia ich liczby w przysztym roku.
Wsrod dileréw, ktdrzy nie planujg prowadzenia nowych salonéw, zdecydowanie
wiecej jest prowadzacych biznes rodzinny, z kolei wérdd chcacych zwigkszyé
ich liczbe dominujg zarzgdzajacy za posrednictwem kadry menedzerskiej.

Perspektywa krotkookresowa jest postrzegana przez dilerow jako przejsciowa

i nie determinuje podejmowania przez nich decyzji o rozwoju sieci sprzedazy.
Podobnie dilerzy, ktdrzy nie planujg powiekszy¢ liczby salondw, czesciej wykazujg
sceptyczne nastawienie co do mozliwosci wzrostu sprzedazy w przysztosci.

Wykres 18. W przypadku planéw rozwoju, w jaki sposob chcg sie Panstwo rozwijac?
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wzrost przez przejgcia
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wzrost przez otwarcie nowych .
salondw tej samej marki 43%
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Przyszto$¢ Zdecydowana wiekszo$¢ osob deklarujacych chec¢ zwiekszenia liczby prowadzonych
salonow planuje dokonac¢ ekspansji poprzez wzrost ilosciowy — otwarcie salonéw
tej samej marki (43%). W dalszej kolejnosci badani planujg ekspansje w ramach
nowych marek oraz przejecie salonéw innych dilerow. Wzrost organiczny, czyli
z wykorzystaniem wtasnych srodkéw finansowych, ktory ze wzgledu na inng formute
pytania w ubiegtej edycji zyskat najwigkszg popularnos¢, obecnie jest najrzadziej
wskazywang formg ekspansiji.

Plany ekspansiji Wykres 19. Planuje zwigkszy¢ liczbe salonéw
ilosciowej/liczba salonéw

o jeden salon 65%
o dwa salony 21%
o trzy salony 14%
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WS$réd odpowiedzi respondentéw planujgcych ekspansije ilosciowg — w poréwnaniu
do ubiegtej edycji badania — wystepuje wigksza sktonnos¢ do otwarcia pojedynczego
salonu niz dwdch. Wérdd dilerow cheacych rozwija¢ dziatalnos$é 14% planuje
powigkszyC sie€ sprzedazy az o trzy salony.

KOMENTARZ

Analizujgc wskazywane drogi rozwoju, zdecydowanie wygrywa otwieranie nowych
lokalizacji dla tej samej marki. Ten kierunek jest dos¢ bezpieczny ze wzgledu

na znajomos¢ specyfiki danej marki i wypracowane warunki kooperaciji z dystrybutorem
krajowym. Okoto jedna czwarta dilerow wskazywata jednak, iz rozwaza nowe
lokalizacje, ale dla innych marek. Po czesci moze to wynika¢ z checi wyprobowania
wspotpracy z innym dystrybutorem i niejako dywersyfikacji dziatalnosci w zakresie
oferowanych marek. Z drugiej strony zachecajgce dla dilerow mogg by¢ nowe marki
wchodzgce na rynek polski, m.in. Mazda, Bentley lub Infiniti czy tez do$¢ egzotyczne
dla wiekszosci polskich konsumentoéw marki pochodzace z Chin. Niejako sposobem
potaczenia planow rozszerzania dziatalnosci o marke dotychczasowg lub tez nowg
dla danego dilera jest otwieranie nowych salonow wielomarkowych. Jest to coraz
popularniejszy sposob prowadzenia dziatalnosci dilerskiej i mozna sie spodziewac
dalszego jego rozwoju, co juz sie potwierdza w wynikach naszego badania.

Piotr Wyszogrodzki
Dyrektor, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers

Plany ekspansiji Wykres 20. Planuje obecne salony przeformatowac na salony wielomarkowe
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Przyszto$¢ Podobnie jak w badaniu z ubiegtego roku, ok 1/4 dilerow planuje przeformatowanie
swoich salonéw na wielomarkowe. Pomimo, ze grupa tych niezdecydowanych
jest wcigz duza to mozna przypuszczac, ze w najblizszych latach ta forma bedzie
nadal sie rozwijac.

Postawy dileréw mogg mie¢ dwojakie wyttumaczenie. Z jednej strony mogg wskazywac
na polaryzacje postaw, wynikajacg z coraz wiekszej segmentacji rynku. Z drugiej
strony zaobserwowano spadek sktonnosci do przeksztatcania obecnych salonéw

na wielomarkowe, co wskazuje na che¢ zachowania status quo, zapewne w wyniku
rosnacej niepewnosci co do perspektyw koniunktury na rynku. Tych, ktérzy sg
zdecydowani na zmiany lub dopuszczajg takg mozliwosc, jest tgcznie 27%.

Mimo wskazanych przesunie¢ w strukturze odpowiedzi (bardziej zachowawczych
postaw), wyniki sg zblizone do ubiegtorocznych, co wskazuje na brak istotnych

zmian preferencji respondentéw biorgcych udziat w obydwu edycjach badania.

Mazda i Kia naczescigj W obecnej edycji badania respondenci planujacy przeformatowac salony
brane pod uwage na wielomarkowe zostali dodatkowo zapytani o marki, ktore biorg pod uwage.
przez dileréw planujgcych Nalezy pamigtac, ze uzyskane odpowiedzi dotyczyty fgcznie tylko 27% wszystkich

uczestnikow badania ze wzgledu na ograniczenie zapytania wytgcznie do tych
respondentdw, ktorzy na pytanie o che¢ przeksztatcenia salonéw na wielomarkowe
udzielili odpowiedzi pozytywne;.

przeformatowanie salonéw
na wielomarkowe

Wykres 21. Jakie marki biorg Panstwo pod uwage przy przeformatowaniu istniejgcych
salonéw w wielomarkowe?
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Przyszto$¢ Az 80% respondentow nie rozwaza lub raczej nie rozwaza wyjscia z branzy
motoryzacyjnej w ciggu najblizszego roku. Tylko 7% bierze pod uwage takie rozwigzanie,
jednak z roznym stopniem determinacji. Natomiast 13% respondentéw nie ma opinii
w tej kwestii. Struktura wynikéw jest niemal identyczna z uzyskanymi przed rokiem.
Jedyna réznica sprowadza sie w zasadzie do silniejszego przekonania dileréw o checi
pozostania na rynku: spadek liczby respondentéw powatpiewajgcych w chec wyjscia
z rynku oraz osob niezdecydowanych przetozyt si¢ na zdecydowany wzrost liczby
dilerow przekonanych o pozostaniu w branzy.

Wsrod ankietowanych, ktorzy rozwazajg mozliwos$¢ wyjscia z branzy motoryzacyjnej
w najblizszym roku, najczesciej wystepujg dilerzy, ktdrzy prowadzg dziatalnos¢ ponad
dziewie¢ lat. Czesciej takze ich salony prowadzone sg w formie biznesu rodzinnego.
Tak jak w roku ubiegtym, przyczyng checi wyjscia z branzy sg czynniki fundamentalne
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej: zta sytuacja finansowa w ostatnich latach,

a takze zta wspotpraca z dystrybutorem krajowym. Odwrotne relacje mozna
zaobserwowac w przypadku ocen respondentow, ktdrzy nie zamierzajg opuscic
branzy motoryzacyjnej: charakteryzujg sie oni dobrg sytuacjg finansowg i wiekszym
optymizmem co do wzrostu sprzedazy w przyszto$ci. Takze w tym wypadku pojawiajg
sie rowniez lepsze relacje z dystrybutorami krajowymi.

Wykres 23. Jezeli rozwazacie Panstwo wyjscie z branzy, to w jaki sposob?
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Dilerzy samochodowi, ktérzy planujg zmiang profilu dziatalnoéci, jako potencjalne
zrodto decyzji najczesciej wskazujg stosunkowo wiekszg atrakcyjnos¢ innych branz.

KOMENTARZ

Analizujgc wyniki branzy budowlanej z ostatnich miesiecy wida¢ wyraznie, ze doszio
do wyhamowania wysokiego tempa inwestycji, jednak zapotrzebowanie na atrakcyjne
lokalizacje, jakimi czgsto dysponujg dilerzy samochodéw osobowych, nadal bedzie
skutkowato duzym popytem, a co za tym idzie — kuszgcymi cenami gruntow.

Mozna sig wiec spodziewac, ze trend ten bedzie kontynuowany i wzorem Europy
Zachodniej sie¢ dilerska zacznie sie rozwija¢ na obrzezach miast.

Niski odsetek dileréw zamierzajgcych mniej lub bardziej zdecydowanie zrezygnowac
z prowadzenia salonow dobrze rokuje przysztosci branzy motoryzacyjne;.
Dokonujgca sie w wolnym tempie konsolidacja na rynku nie powinna zagrozic
dziataniom mechanizmow konkurencji, a najbardziej zainteresowani, czyli klienci,

Z pewnoscig na tym nie straca.

David Green
Partner, Lider sektora motoryzacyjnego, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers
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Respondenci wyrazili swojg opinie co do szans wzrostu sprzedazy samochodow
osobowych w ciggu najblizszego roku i w najblizszych pieciu latach.

Wykres 24. Jak oceniajg Panstwo szanse na wzrost sprzedazy w ciggu:
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W oczekiwaniach dilerow dotyczgcych perspektywy najblizszego roku dominuje
wyrazny pesymizm. Prawie dwie trzecie respondentéw ocenia szanse na wzrost
sprzedazy jako mate. Zaledwie co pigty badany liczy na dalsze zwigkszenie sprzedazy.

W perspektywie sredniookresowej (piec lat) dilerzy deklarujg juz zdecydowanie wigkszy
optymizm. 60% z nich wskazuje w tym horyzoncie na spore szanse wzrostu sprzedazy.
Jedynie co trzeci z odpowiadajgcych zapatruje sie na te kwestie pesymistycznie.

Poréwnujgc wyniki tegoroczne z uzyskanymi w roku ubiegtym, widoczne

jest zdecydowanie wieksze podobienstwo w profilach odpowiedzi dotyczgcych
Sredniego horyzontu (pieciu lat), niz we wskazaniach obejmujacych perspektywe
jednego roku. W krotkim okresie respondenci oceniajg mozliwosci rozwoju rynku
bardziej pesymistycznie niz w roku ubiegtym.

Respondenci, ktérzy nie wierzg we wzrost sprzedazy w przysztym roku, zwykle
posiadajg tylko jeden salon sprzedazy, niecieszacy si¢ zbyt dobrg sytuacjg finansowa,
i zatrudniajg stosunkowo mniejszg liczbe pracownikow. Z kolei ci, ktorzy szanse

na wzrost sprzedazy okreslajg jako duze, odnotowali lepszg sytuacje finansowa,

lepiej tez oceniajg relacje z dystrybutorami.

KOMENTARZ

Odnotowany w zesztej edycji optymizm dileréw odnos$nie wzrostu sprzedazy
samochodow w krotkiej perspektywie czasu w tym roku wyraznie zmalat. | nie ma sie
czemu dziwi¢, bo ostatni rok obfitowat w wydarzenia, ktére nie mogty inaczej wptynaé
na postrzeganie krotkookresowe. Nadzieje na ograniczenie importu aut uzywanych
okazaty sie nieuzasadnione, co wigcej — liczba sprowadzanych samochodow nie tylko
nie spadta, ale bije kolejne rekordy. Nie mozna tez liczy¢ na to, aby w najblizszym
czasie co$ miato sie zmieni¢ w tej kwestii. Wcigz nie zostat rowniez rozwigzany
problem mozliwosci odliczania petnej stawki VAT, na co tak bardzo czekajg zarowno
przedsigbiorcy, jak i dilerzy. | mimo ze coraz czesciej styszy sig o planowanych
zmianach, chyba nikt juz w nie nie wierzy. Wydarzenia ostatnich tygodni rowniez

nie napawajg optymizmem i z pewnoscig bedg negatywnie wptywac na rynek

w najblizszym czasie. Wzrastajg bowiem koszty utrzymania, maleje dostepnos$c
kredytow, a ztotdéwka traci na wartosci.

Piotr Wyszogrodzki
Dyrektor, Audyt i ustugi doradcze
PricewaterhouseCoopers




Opinie

Obszary o najwigkszym
wptywie na biznes dilerow

Analiza wynikow dotyczacych oceny wptywu na biznes dilera w Polsce wymienionych
w ankiecie czynnikow wskazuje, iz nadal najwigkszym problemem jest naptyw aut
uzywanych. Na drugim miejscu wskazano brak korzystnych dla rozwoju sektora
uregulowan podatkowo-prawnych, o ktore cata branza zabiega juz od wielu miesiecy.
Pozostate czynniki, czyli: konsolidacja rynku, wejscie na polski rynek zagranicznych
grup dilerskich oraz europejskie regulacje wytgczen blokowych, wedtug ocen
respondentéw majg jedynie Sredni wptyw na ich kondycje.

naptyw aut uzywanych

europejskie regulacje
wytgczen blokowych

wejscie na rynek zagranicznych
grup dilerskich

konsolidacja rynku

brak korzystnych uregulowan

KOMENTARZ

VAT

Istotnym czynnikiem wptywajgcym na liczbe sprzedawanych w Polsce nowych
samochodow osobowych sg regulacje dotyczace VAT-u.

Mimo iz dla przedsiebiorcow podatek ten, co do zasady, powinien by¢ neutralny,
w odniesieniu do samochoddw nabywanych przez polskiego podatnika ta reguta
niejednokrotnie nie jest zachowana.
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W tym zakresie mozna wyrdzni¢ dwie zasadnicze kwestie, {j.:

* brak, co do zasady, mozliwosci petnego odliczenia VAT-u zaptaconego przy nabyciu
samochodow, ktérych dopuszczalna masa catkowita nie przekracza 3,5 tony
(w tym przypadku istnieje jedynie mozliwos$¢ odliczenia przez przedsigbiorce kwoty
stanowigcej 60% zaptaconego podatku, jednakze nie wiecej niz 6000 zt) oraz

* brak uprawnienia do odliczenia VAT-u zaptaconego przy zakupie paliwa
(benzyny, oleju napedowego czy LPG) stuzacego do napedu takich samochodéw.

Podejmowane w imieniu podatnikow inicjatywy zmierzajgce do wprowadzenia zmian
w przepisach obowigzujgcej ustawy o podatku od towardw i ustug, ktére usuwatyby
powyzej opisane ograniczenia w odliczaniu zaptaconego VAT-u, do tej pory,

nie spotkaty sie ze zrozumieniem ze strony Ministerstwa Finansoéw. W konsekwencji
przygotowana przez rzgd nowelizacja ustawy o VAT, bedgca obecnie przedmiotem
prac parlamentarnych, nie zaktada zmian w tym zakresie.

Jednakze dla dealerow samochodowych upatrujgcych szansy zwigkszenia sprzedazy
samochodow osobowych, jak rowniez dla przedsigbiorcow wykorzystujgcych

te pojazdy w swojej dziatalnosci, istotne moze okazac sig stanowisko Europejskiego
Trybunatu Sprawiedliwosci (ETS) w Luksemburgu co do zgodnosci z regulacjami
unijnymi wspomnianych wyzej ograniczen wynikajacych z polskiej ustawy VAT.

Wydanie przez ETS wyroku rozstrzygajgcego te kwestie jest spodziewane w ciggu
kilku najblizszych miesiecy.

Ewentualne uznanie przez ETS, ze polski ustawodawca od momentu przystgpienia
Polski do Unii Europejskiej nie miat prawa do wprowadzania takich ograniczen,
mogtoby w efekcie doprowadzi¢ do zmiany niekorzystnych dla podatnikow regulaciji.

Podatek akcyzowy oraz optaty srodowiskowe

Podatek akcyzowy

Planowane wejscie w zycie nowych przepisow ustawy akcyzowej to 1 stycznia 2009 r.
Przepisy te zaktadajg uproszczenie procedury zwigzanej z opodatkowaniem
samochodow osobowych, tj. rezygnacije z wielofazowosci poboru tego podatku,
jezeli samochod bytby przedmiotem wielu transakcji przed jego pierwszg rejestracjg
w Polsce.

Nowe przepisy przewidujg, iz akcyza bytaby pobierana tylko raz, w momencie:

* wewnatrzwspolnotowego nabycia lub importu samochodu w Polsce — w przypadku
sprowadzania samochodow z zagranicy,

* pierwszej sprzedazy na terytorium kraju (przed pierwszg rejestracjg pojazdu)
— jezeli samochdd bytby wyprodukowany w Polsce.

Ta zmiana powinna w efekcie doprowadzi¢ do zmniejszenia obcigzen administracyjnych
po stronie dilerow, ktdrzy zajmujg sie jedynie sprzedazg samochodéw osobowych
sprowadzonych do Polski lub wyprodukowanych w Polsce przez inne podmioty.

Tacy dilerzy nie bedg juz zobowigzani do zarejestrowania si¢ na potrzeby podatku
akcyzowego oraz do sktadania deklaracji miesiecznych z tego tytutu. Nie bedzie

na nich cigzyt rowniez obowigzek zaptaty akcyzy od sprzedawanych samochodow.

Te obowigzki pozostajg jednak aktualne, gdy dany diler jest podmiotem dokonujacym
wewnatrzwspoélnotowego nabycia lub importu samochodu do Polski.

Nalezy doda¢, ze zgodnie z ostatnimi informacjami, planuje sie réwniez podwyzszenie
stawki akcyzy na samochody osobowe o pojemnosci silnika powyzej 2000 cm3

z obecnie obowigzujgcej stawki w wysokosci 13,6% do 18,6 %. W odniesieniu

do stawki akcyzy na samochody osobowe o pojemnosci silnika do 2000 cm3, planuje
sie jej utrzymanie na dotychczasowym poziomie.



Opinie Optaty $rodowiskowe

Obok podatku akcyzowego, czynnikiem majacym wptyw na koszty zwigzane z zakupem
samochodu osobowego (a tym samym na jego cene sprzedazy) jest rowniez optata
recyklingowa, wymagana przed pierwszg rejestracjg takich samochodéw.

Optate recyklingowg w wysokosci 500 zt sg zobowigzane zaptaci¢ przed dokonaniem
pierwszej rejestracji samochodu w Polsce podmioty dokonujgce:

* importu samochodu osobowego,

* wewnatrzwspoélnotowego nabycia samochodu oraz

» producenci samochodow, ktorzy nie zapewniajg tzw. sieci zbierania pojazdow.

Pobdr optaty recyklingowej budzi jednak watpliwosci, z punktu widzenia regulaciji
wspolnotowych.

Niezaleznie od powyzszego, warto wspomnie¢, iz Komisja Europejska prowadzi prace
nad przygotowaniem nowych przepiséw zwigzanych z wprowadzeniem w Panstwach

Cztonkowskich podatku ekologicznego od samochodéw osobowych. Wysokos¢ tego
podatku miataby zaleze¢ od wielkosci emitowanego przez nie dwutlenku wegla.

Tomasz Kassel
Dyrektor, Doradztwo podatkowe
PricewaterhouseCoopers

Konsolidacja dileréw Rozpatrujgc strukture procentowg odpowiedzi na pytanie dotyczace mozliwego wptywu
konsolidacji dilerow na sytuacje branzy motoryzacyjnej, mozna zauwazy¢, ze najwiekszg
popularnoscia cieszyta sie¢ odpowiedz ,wyeliminowanie najstabszych graczy”.

Drugg najczesciej wskazywang byta ta, wedtug ktérej konsolidacje mogg spowodowac
zmniejszenie konkurencyjnosci pojedynczych dileréw. Mniej niz 10% respondentow
uwaza, ze dzieki konsolidacji najstabsze salony bedg miaty szanse na przetrwanie.

Wykres 26. Jak konsolidacja dileréw moze wptyng¢ na sytuacje w branzy
motoryzacyjnej?

wyeliminowac¢ najstabszych 76%

graczy
zmniejszy¢ konkurencyjnosc
pojedynczych dileréw

pozwoli¢ przetrwac 8%
najstabszym salonom

inne 6%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Ogolne poréwnanie dostarcza jednak pewnych spostrzezen: przede wszystkim silniejsze
jest obecnie przekonanie, ze konsolidacja moze wyeliminowac najstabszych graczy

z rynku. Oczekiwane pogorszenie koniunktury zwigksza obawy o kondycje biznesu

w niedalekiej przysztosci, a tym samym — w konteks$cie oczekiwanych zmian stopnia
koncentracji branzy — o szanse przetrwania na rynku.
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Analiza ilosciowa powstata we wspotpracy

z Dominikiem Stannym i Sebastianem Stolorzem.
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