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Finansowanie stoku czy sposdb
rozliczania rabatéow za sprzeda-
wane samochody to temat, ktoéry
podnosi cisnienie prawie kazdemu
dealerowi w tym kraju. Niestety, spo-
ra cze$¢ branzy ciagle nie ma pelnej
swiadomosci, ile kosztuje finanso-
wanie pojedynczego auta i co za tym
idzie - jaka faktyczna marze uzyskuje
sie na sprzedazy pojazdu. A przeciez
dealerzy kupuja od importera samo-
chody za ceng, ktora nie uwzglednia
choéby powszechnie ostatnio sto-
sowanych akcji rabatowych. Takze
ewentualne odsetki ptacone sg od
kwoty ,katalogowej”, a nie od rze-
czywistej ceny transakcji. Mowiac
krétko: bardzo czesto dealer sprze-
daje auto ze strata, a pdzniej czeka
na fakture korygujaca. Nielatwy biz-
nes w czasach, gdy dla bankow liczy
sie mocno ,zywa” gotéwka.

A kiedy sie nie liczyta? Biznes dealerski
jest bardzo trudny i kapitatochtonny od
samego poczatku. Kiedy$ byto prosciej
o tyle, ze Polacy kupowali po prostu
zdecydowanie wiecej samochodow.
W czasach, gdy nasza branza stawiata
w Polsce pierwsze kroki, importerzy
rozpoczeli proces silnego uzalezniania
dealera od ,markowego” finansowania
stoku. Zadanie ufatwiato im dodatko-
wo wysokie zapotrzebowanie firm de-
alerskich takze na kapitat obrotowy. Z
punktu widzenia centrali dealer powi-
nien mie¢ wytacznie jeden bank - oczy-
wiscie captive. W naszym przypadku te
role petnit GMAC i przez pierwsze kilka
lat byto nam szalenie ciezko pozyska¢
do wspétpracy inng instytucje finan-
sowa. A wiadomo, jesli dealer finan-
suje 100 proc. samochodéw w banku
importera - oczywiscie kazdorazowo
fakturowanych po cenie wyzszej niz
rzeczywista cena dla klienta - to po
pierwsze szybko skoriczy mu sie limit
kredytowy, a po drugie - nie zawsze be-
dzie mogt pozyskiwac te auta, na kté-
rych mu najbardziej zalezy. Bo impor-
ter sprzedaje to, co mu sie najbardziej
optaca.

A samochody stoja na placu i ,na-
bijaja” odsetki. Centrala oczywiscie
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zarabia, ale zarazem ogranicza ptyn-
nos¢ stokowa swojej sieci i utrudnia
jej sprzedaz. Finalnie mniej sprzeda
wiec réwniez cata marka. Czy nie wy-
rzadza sie w ten sposdob szkody sa-
memu sobie?

No wtasnie. Przyznam, ze troche tego
nie rozumiem. W diuzszej perspekty-
wie taka praktyka zawsze prowadzi do
ostabienia kondycji ekonomicznej de-
alera. Jesli przyktadowo przyjelibysmy
sredni rabat na aucie na poziomie 10
proc., to majac pienigdze na 10 samo-
chodow i fakture na cene rzeczywista,
mogtbym jako dealer wzig¢ tych sa-
mochodéw 11. Czy importer tego nie
rozumie? Pewnie rozumie, skoro ustala
minimalne liczby aut na stoku i jesliich
nie spetniamy, wysyta pismo, zebysmy
kupowali wiecej. Gdy odpowiadamy,
ze nie pozwala na to limit naszej linii
kredytowej, pada odpowiedz: w takim
razie zwiekszcie limit.

Jaka cze$¢ samochodow sprzedaje
sie zrabatem?

Nie ma dzisiaj samochodéw bez raba-
tu. Sg akcje ogdlnosieciowe, sg pro-
mocje dla flot, upusty dla klientéw
indywidualnych. Cena katalogowa
funkcjonuje co najwyzej na papierze.

PowiedzieliSmy juz, ze rabat, przy-
najmniej poczatkowo, finansuje
dealer. Sa sieci, w ktorych zdarza
sie, ze trzeba czekac na korekte na-
wet kilka tygodni. Jak wyglada sy-
tuacja w GM-ie?

Na szczescie niespetna rok temu uda-
to sie u nas ten problem w duzym
stopniu rozwigza¢. Juz w czasie ra-
portowania sprzedazy samochodu
wypetniamy specjalng aplikacje do-
tyczaca rabatu i w ciagu czterech dni
roboczych otrzymujemy pienigdze
na konto. Tak w przypadku klientéw
indywidualnych, jak i firm. Wczesniej
bywato z tym bardzo réznie. Tyle, ze
odsetki pfacimy ciagle od petnej kwo-
ty. A znam kolegéw, ktérzy majg na
placu samochody nawet z 2011 roku.
Cho¢ akurat za to powinno sie wini¢
przede wszystkim konkretnych deale-
réw.

Jest pan pewien? Wiadomo przeciez,
ze s samochody praktycznie nie-
sprzedawalne.

Sprzeda¢ mozna kazde auto, wszystko
jest kwestig ceny. A w przypadku pojaz-
déw stojacych na stoku dtuzej niz kilka
miesiecy, nie powinno by¢ zadnego
dylematu. Jak na gietdzie - akcje spada-
ja, trzeba sprzedawad. Nawet ze strata,
byle zminimalizowana. Jesli samochéd
stoi na stoku miesigc, kierownikowi
sprzedazy musi sie momentalnie zapa-
la¢ czerwona lampka. A przy samocho-
dach, ktére nazwat pan ,niesprzeda-
walnymi’, trzeba dziata¢ wrecz od razu.

To prosze powiedzie¢, w jaki spo-
s6b liczy pan te strate lub ewentu-
alny zysk. Czy prosciej: co uznaje
pan za rzeczywista marze na sprze-
danym samochodzie?

Najpierw wazna uwaga. Przynajmniej
na poczatku staram sie nie rozliczac¢
swoich sprzedawcéw z ilosci sprze-
danych samochodéw, tylko z utargo-
wanych marz. Dla mnie liczy sie fak-
tycznie utargowany zysk: marza na
samochodzie, pomniejszona o koszty
finansowania, plus prowizja na ubez-
pieczeniu, kredycie, sprzedanych
akcesoriach, itd. Okreslony procent
tej sumy stanowi fundusz premiowy
dziatu sprzedazy, dzielony na po-
szczegdblne osoby przez szefa dziatu.
Faktyczny zysk firmy musi oczywiscie
uwzgledniad jeszcze m.in. koszty wy-
nagrodzenia czy cho¢by marketingu.

Wracajac do kwestii finansowania
stoku i fakturowania pelnych kwot
~katalogowych” - proponowaliscie
GM-owi jaka$ alternatywe? Cos co
zadowolitby obydwie strony.
Oczywiscie. Wyjscie wydaje sie bardzo
proste: wyliczmy $rednio rabat za ostat-
ni rok i stosujmy go jako punkt wyjscia
na fakturze dla dealera. Jesli, strzelam,
rabat w Oplu wynosit w ubiegtym roku
6 proc., to niech importer fakturuje nam
samochody witasnie z takim rabatem.
A na koncu zrébmy korekte. W gére lub
w dot. Zobaczymy co z tego wyjdzie.
Poki co - chyba we wszystkich sie-
ciach poza Toyota - obowiazuje jed-
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nak obecny system finansowania
stoku. Jakie mechanizmy obronne
moze tutaj podejmowac dealer?
Moj system obronny polega na tym,
ze w banku wskazanym przez impor-
tera posiadam tylko minimalne limi-
ty kredytowe, a catg reszte finanso-
wania opieram na zaprzyjaznionym
banku lokalnym. Dzieki temu dys-
ponuje okreslona iloscig $Srodkéw,
do ktérych nie ma dostepu centrala
i ktore sg zabezpieczone przed ,wpy-
chaniem” za ich pomocg dodatko-
wych aut na stok dealera. Krétko mé-
wiac: wytacznie ja decyduje o tym,
na co przeznacze swoje limity kre-
dytowe. Z tego zrédta pochodzi tez
100 proc. moich pieniedzy na rozwdéj
i inwestycje.

Chce pan powiedzie¢, ze bank nie-
zalezny od marki to jednak troche
inna bajka.

Zdecydowanie, zwtaszcza bank lo-
kalny, spotdzielczy. Wspdtpraca opie-
ra sie wowczas w nieporéwnywalnie
wiekszym stopniu na normalnych
relacjach interpersonalnych, a decy-
zyjnos¢ skupia sie w rekach prezesa,
ktory pracuje kilkadziesigt kilome-
trow od mojego salonu i do ktérego
moge zadzwoni¢ wiasciwie w kazdej
chwili. Wczedniej w GMAC-u decyzje
o finansowaniu podejmowat anali-
tyk finansowy siedzacy w Londynie
- i nie interesowato go, ze jestem
dealerem od 15 lat i nigdy nie zali-
czytem zadnej finansowej wpadki.
Jak ,zaswiecita” na czerwono ktéras
pozycja Excelu, automatycznie byto
po kredycie. Teraz wiem, ze gdyby -
odpukac - stato sie z firmg co$ ztego,
moge liczy¢ na pomoc. Czuje sie bez-
pieczniej, nawet biorgc pod uwage,
ze odsetki ptace tutaj od pierwszego
dnia. Bo powtdrze jeszcze raz: opty-
malizujgc stok, kredytuje te auta,
ktore tatwiej sprzedam.

Czyli - po pierwsze przemyslana
polityka sprzedazowa i przeciw-
dzialanie martwemu stokowi. Po
drugie - dywersyfikacja zrodet fi-
nansowania. Cos$ jeszcze?

Pilnujac ptynnosci finansowej, nie
zapominajmy o kwestiach podat-
kowych, chocby tych zwigzanych z
VAT-em. Jesli w jakim$ okresie sprze-
dajemy duzo samochodéw, warto
czasem pokalkulowag, czy lepiej is¢
na wynik w konkretnym miesigcu
czy przesuna¢ czes¢ aut na kolejny
miesigc. Bo jesli co$ tutaj nie zagra,
firma moze stana¢ na krawedzi utra-
ty ptynnosci biezacej. Bardzo wazne
jest wreszcie wtasciwe zarzadzanie
magazynem czesci zamiennych,
czyli realizowanie prawidtowej rota-
Cji zapasu. Z tego, co wiem, martwy
stok czesci ksztattuje sie u deale-
réw $rednio na poziomie okoto 30
proc. wartosci zapasow. Jezeli trafi
sie jakas ,ekstra transakcja”’, dajaca
dodatkowy zysk, to warto rozwazy¢
manewr ,sprzedazy” przynajmniej
czesci martwego stoku na przyktad
za 100 zt. Zrealizujemy wtedy stra-
te na sprzedazy, ktéra stworzy nam
starcze podatkowa”, dzieki ktérej za-
chowamy w firmie wiecej gotéwki.
A nie ulega dla mnie watpliwosci, ze
ptynnos¢ finansowa jest dla przed-
siebiorstwa najwazniejsza. Bez zy-
sku mozna jaki$ czas funkcjonowac.
Bez gotéwki i regulowania podsta-
wowych zobowigzah biezacych - po
prostu nie ma takiej mozliwosci.

»Nie ma dzisiaj samocho-
dow bez rabatu. Sq akcje
ogdlnosieciowe, sq promocje
dla flot, upusty dla klientéw
indywidualnych. Cena kata-
logowa funkcjonuje co naj-
wyZzej na papierze’.

A jeslimimo to ktéregos dnia okazu-
je sie nagle, ze ,,w kasie” dealerstwa
zostalo 50 tys. zt, a trzeba zaplaci¢
kredyt, pensje i ZUS za 150 tysiecy?
Wtedy wracamy do tematu dywersy-
fikacji swojego finansowania. Jezeli
mamy dobry bank, bierzemy ,chwi-

l6wke” - nawet pod zastaw maga-
zynu. Jesdli nie - zostaje stgpanie po
cienkim lodzie. Cho¢by pozyskiwanie
pieniedzy spoza rynku bankowego, z
bardzo wysokim oprocentowaniem.
Styszatem nawet, ze kto$ probowat
leasingu zwrotnego na samochodach
demo, ale to oczywiscie praktyka nie-
dozwolona przez umowe dealerska.
Dziatania na krétka mete, ktérych nie
polecam. Lepiej - jak na szachownicy
- przewidywac dwa ruchy do przodu.

Jak duza czes$¢ branzy dealerskiej
moze mie¢ powazny problem, zeby
zakonczy¢ te partie szachow chocby
remisem? Pesymistow nie brakuje,
ale sa i tacy, ktorzy licza, ze to, co
najlepsze dopiero przed nami. W
jakim miejscu pozycjonuje pan sie-
bie?

Mimo wszystko jestem umiarkowa-
nym optymista. Bo nie ma zadnego
racjonalnego powodu, zebysmy sprze-
dawali w Polsce tylko 250 czy 300 tys.
samochodéw. Nasz problem to chore
prawo - z podatkiem akcyzowym od
aut na czele. Akcyza to mozna obcia-
zac papierosy czy alkohol, a nie auta.
Inne nieszczescie polskiej motoryzacji
zaczeto sie w 2004 r., gdy zgodzilismy
sie na nieograniczony import samo-
chodoéw uzywanych - a raczej wrakow
- z Unii Europejskiej. Ale wierze, ze ta
sama Unia w koncu nas ucywilizuje, bo
w 17 krajach UE obowiazuje juz cho¢-
by podatek ekologiczny. Z czasem
bedzie obowigzywat i u nas. Jesli wta-
Sciciel bedzie ptacit za nowe auto piec
razy mniej podatku ekologicznego niz
za stare, to nie ma cudow - sprzedaz
tych pierwszych musi wzrosna¢. Po-
tencjat polskiego rynku to minimum
500 tys. pojazdéw. Przy obecnej liczbie
dealeréw oznaczatoby to, ze Srednio
kazdy z nas podwoitby swoja sprze-
daz. A wtedy o problemie z ptynnoscia
moglibysmy zapomnieé. [

rozmawiat
Tomasz Betka
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