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2czego biora si¢ ostatnie spadki w autach do-
stawczych? W 2022 r. segment stracil w Pol-
sce prawie 16 proc. sprzedazy. Ten rok tez jest na
razie mocno przecietny, bo mimo wzrostu w oso-
bowkach, pojazdy uzytkowe do 3,5 ton spadty od
stycznia do maja o okolo 2 proc. To o tyle dziwne,
ze wezesniej ,dostawczaki” rosty az milo, szybko
odrabiajac straty z pandemii i juz w 2021 r. po-
prawiajac swdj wolumen z 2019. Co si¢ zmienito?
Ostatnie lata to nieustajace zawirowania na ca-
tym rynku samochodowym, ale segment aut
uzytkowych jawi sie tu jako szczegoélnie ztozony.
Po pierwsze, problemy i wyzwania, z jakimi bory-
ka si¢ nasza branza w obszarze pojazdéw osobo-
wych, w ,dostawczakach” s zwykle spotegowane.
WezZzmy kwestie dostepnosci. Wiadomo, niewy-
starczajaca podaz aut dotknela oba segmenty, ale
w samochodach dostawczych dochodzi nierzadko
potrzeba wykonania odpowiedniej zabudowy, a
wiec kolejne ogniwo w niestabilnych w ostatnim
czasie tancuchach dostaw. Albo elektromobilno$¢,
czyli gigantyczna praca dla catej motoryzacji. Jesli
jest to wyzwanie dla osobéwek, to co powiedzie¢
o autach dostawczych, ktore pokonuja nierzadko
po kilkaset tysigcy kilometréw rocznie? Poza tym
- ito po drugie - do bolaczek ogdlnobranzowych
dochodza w pojazdach uzytkowych kolejne: pro-
blemy firm transportowych, dla ktérych flota jest
absolutnie podstawowym narzedziem pracy, czy
nadciaggajace przepisy dotyczace obowigzku in-
stalacji tachograféw w pojazdach do 3,5 t.

Spréobujmy omoéwié te tematy szerzej. Zacznij-
my od dostepnos$ci produktu, ktéra mniej wie-
cej od ostatniego kwartatu zeszlego roku ulega
stopniowej poprawie, ale - jak styszymy od de-
alerow - w pierwszej kolejnosci w osobowkach.
Czy spadKki rejestracji w pojazdach dostawczych
to wcigz bardziej efekt niskiej podazy czy stab-
szego popytu?

Jesli chodzi o poprzedni rok, karty rozdawata do-
stepno$c¢ - moge sie oczywiscie odnosi¢ do naszej
firmy i sieci Renault. Obecnie popyt na samocho-
dy staje sie faktycznie zauwazalnie nizszy, cho¢ i
podaz, przynajmniej w niektérych modelach czy
segmentach, pozostaje ograniczona. Jedno jest
zreszta silnie powigzane z drugim, gdyz konse-
kwencje niskiej podazy aut z przesztos$ci bedzie-
my odczuwac¢ nawet wtedy, gdy produkcja wroci
do normy.

Co ma pani na mysli?

Chodzi o to, ze cze$¢ firm, zwlaszcza duzych,
ktéra normalnie, zgodnie z harmonogramem le-
asingu czy wynajmu, wymieniataby swoja flote w
20211 2022 r., nie mogla tego zrobi¢ ze wzgledu
na brak samochodéw. W zwigzku z tym, co zro-
zumiale, decydowala si¢ na wykup badz przediu-
zanie obowigzujacych umoéw. A skoro dany przed-
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siebiorca ,parafowal” juz umowe na przyklad na
kolejne dwa lata, to wymieni auto - czy czeSciej:
wiekszg parti¢ aut - dopiero po tym okresie, a nie
za pot roku, gdy poprawi sie produkcja. Podobnie
przy wykupie pojazdu - skoro juz kto$§ zainwe-
stowal we flote samochodowg wiasne $rodki, to
nie bedzie si¢ spieszyt z jej wymiang. Uwazam, zZe
miedzy innymi stad wziela sie nizsza sprzedaz aut
dostawczych w ostatnich kwartatach - bo spora
grupa firm po prostu przesunela termin zakupu
samochodu o rok czy dwa. Slowem, problemy z
podaza zaburzyty nam cykl wymiany.

Ile wynosi standardowo okres wymiany pojazdu
w segmencie aut uzytkowych?

Jesli mowimy o kliencie ,dealerskim”, do tego
duzo jezdzacym, sa to zwykle 2-3 lata, czyli wy-
raznie krécej niz w ,osobowkach”. Przedtuzenie
umowy uzytkowania samochodu o wspomniane
dwa lata, oznacza wiec de facto, ze straciliSmy
jako dealer jedna sprzedaz.

Ale idac tym tropem, w nastepnych latach po-
winna si¢ w ktéorym$§ momencie pojawi¢ reje-
starcyjna ,gorka” - gdy standardowa sprzedaz
aut wspomog3 ,zalegle” wymiany.

Gdyby na rynku nie bylo innych zmiennych, za-
pewne tak. Natomiast dostepno$¢ nie jest je-
dynym elementem, ktory wplywa na sprzedaz,
zwlaszcza dlugofalowo. Firmy uzytkujace samo-
chody dostawcze podzielitabym na dwie grupy:
przedsigbiorstwa transportowe oraz pozosta-
e, czesto mniejsze dziatalnoéci biznesowe. Te
pierwsze rzeczywiscie beda w miare regular-
nie wymienia¢ swoja flote - musza to robi¢, aby
sprawnie prowadzi¢ biznes. I tu faktycznie moze
by¢ jaka$ ,gorka”. Ale juz firmy spoza transportu
zaczynaja kalkulowaé: moze jeszcze poczekac,
moze pojezdzi¢ dotychczasowym autem rok, dwa
lata, trzy? Oczywiscie wplyw na takie podej$cie
maja tez obecne ceny pojazddéw, czyli kolejny
element, ktory radykalnie zmienia naszg bran-
z¢. Gdy przedstawiamy klientowi oferte na nowy
samochod, to jego reakcja, nawet mimo ogolne-
go wzrostu $wiadomosci, nie jest z reguly dobra
- zwlaszcza jezeli swoje ostatnie auto dostawcze
kupowat jeszcze przed Covidem.

To sprobujmy konkretnie: o ile urosty od 2019 r.
ceny popularnych modeli Renault?

Wezmy nasze flagowe ,dostawczaki”. W 2019 r.
Renault Trafic 120 KM zaczynat si¢ cennikowo od
niecatych 70 tys. zl netto, dzi$, wersja z silnikiem
130 KM, to juz minimum 110 tys. Przy Masterze
furgonie - kiedy$ 170 KM, obecnie 150 KM - r6zni-
ca jest mniejsza: w 2019 r. trzeba bylo zaplaci¢ za
niego nieco ponad 85 tys. zl netto, teraz niespet-
na 100 tys. netto. Ale juz Master z podwoziem i
zabudowg kosztuje zdecydowanie wigcej: niecate

90 tys. zl netto w 2019 r. vs 155,5 tys. w 2023. Jesli
wiec kto$ ,przegapil” ostatnie trzy lata, moze sie
zdziwi¢ - i nie ma juz mowy o takich rabatach,
jakie klienci otrzymywali w 2018 czy 2019 .

Wracajac do samej dostepnosci, macie dzi§ na
stoku ,,wolne” auta dostawcze?

Bardzo sporadycznie. Sg klienci, ktorzy z przy-
czyn finansowych rezygnuja z odbioru - wtedy
pojawiaja sie pojazdy dostepne od reki, ale to do-
stownie pojedyncze przypadki. Poza tym, wol-
nych ,dostawczakéw” na stoku w zasadzie nie
mamy. To prawda, Ze sytuacja w segmencie aut
osobowych jest pod tym wzgledem zdecydowanie
lepsza - co nie znaczy, ze idealna. Je$li za§ chodzi
o dostawcze, podaz pozostaje mocno zrdéznico-
wana: z podwoziami do zabudowy nie ma dzi§ w
Renault wiekszych klopotow, ale juz w przypad-
ku furgondw, i to zar6wno Mastera, jak i Trafica,
wciaz zderzamy si¢ z ograniczong dostepnoscia i
limitami na poziomie produkcji, szczegélnie przy
zamoOwieniach na kilkanascie czy kilkadziesiagt
aut.

Idzmy dalej. Wspomniata pani, ze na samocho-
dy uzytkowe wplywa szereg spraw, ktéore w oso-
bowkach nie maja znaczenia. Koronnym przy-
kladem sa przepisy o tachografach.

Zgadza sig, obowiazek wprowadzenia tachogra-
féw w samochodach dostawczych do 3,5 t to za-
sadnicza zmiana, ktéra wplynie na popyt w tym
segmencie. Wiemy, o co chodzi - koniecznos¢
stosowania wobec kierowcow pelnych norm do-
tyczacych czasu jazdy, przerw itd. W praktyce
oznacza to dla firm transportowych albo za-
trudnianie dodatkowych osob, czyli koszty, albo
mniejsze obroty zwigzane z ograniczaniem liczby
kurséw. I teraz tak, rzeczone przepisy maja wejs¢
w zycie w 2026 r., wiec niby zostato jeszcze sporo
czasu. Ale przytocze tu historie z zycia: jeden z
naszych strategicznych klientéw juz teraz zalozyl
sobie, ze wymiana floty, ktérg przeprowadzi w
biezacym roku, bedzie... ostatnia, bo przed 2026
r. w duzej mierze przejdzie na transport ciez-
ki - wia$nie w reakcji na nowe regulacje. Dla nas
oznacza to niestety, ze nie mozemy kontraktowaé
z taka firma samochodéw na kolejne lata.

Przechodzenie z floty dostawczych do 3,5 t na
tabor ciezarowy moze byé powszechne?

Obawiam sie, ze bedzie to dla nas odczuwal-
ne, natomiast trzeba sobie zdawac¢ sprawe, ze
transport ciezki nie obstuzy wszystkiego, wigc
samochody do 3,5 tony nadal bedg potrzebne i
bedg jezdzi¢. Znéw, wiele zalezy od specyfiki czy
wielko$ci konkretnego biznesu. Podatlam przy-
kiad klienta z branzy transportowej, ktory mysli
o wymianie floty na ciezarowki, ale sa tez firmy,
przede wszystkim wieksze, o ugruntowanej pozy-

cji na rynku, ktore juz zapowiedzialy, ze zostajg
przy ,dostawczakach”, czyli - chcac nie chcac -
dostosujg sie do przepisow. Najtrudniej bedg mia-
ty najmniejsze firmy, ktore nie moga sobie pozwo-
li¢ na podnoszenie kosztéw. W ich wypadku nie
da si¢ wykluczy¢ nawet ograniczenia dziatalno$ci.
Tak czy inaczej, konkluzja jest dla dealerow ra-
czej malo optymistyczna, bo w branzy transpor-
towej bedzie jezdzi¢ mniej pojazdéw dostaw-
czych do 3,5 ton - nie wiemy co najwyzej, o ile
mniej. Jakie dzialania ,obronne” moga podejmo-
wac stacje dealerskie?

Moim zdaniem podstawg jest tu dywersyfikacja
portfela klientow, czyli mozliwie szerokie wyijscie
poza branze transportowa. Przewidujemy, Ze aut
dostawczych jezdzacych po calej Europie bedzie
zapewne nieco mniej. Dlatego w firmie Auto Zigba
stawiamy mocno na specjalistyczne zabudowy z
bardzo réznych sektoréw biznesu: od kamperow,
przezizotermy i chtodnie, lawety, az po samocho-
dy dla stuzb komunalnych czy pojazdy pogrzebo-
we. Mysle, ze nie sklamie, jesli powiem, ze w za-
sadzie nie ma dzi$ branzy, dla ktorej, wspoélnie z

FOT.

- Nasz najwigkszy
kapitat to doswiad-
czony zespot, ktory
potrafi obstuzy¢
klienta biznesowe-
go na naprawde
wysokim poziomie
- uwaza Matgorzata
Zelichowska
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Renault i firmami zabudowujgcymi, nie byliby$my
w stanie przygotowa¢ odpowiedniego nadwozia.
Chodzi o produkty szyte na miare, czesto dos¢
niestandardowe, ktorych realizacje - polaczona
z profesjonalna obstuga klienta biznesowego -
przedsigbiorcy potrafiag docenic.

Produkcje zabudow realizujecie wylacznie we
wspolpracy z firmami zewnetrznymi?

Tak, natomiast kazda z nich jest wcze$niej certy-
fikowana przez centrale Renault. Szczerze? Taki
model wspoélpracy to nasz olbrzymi atut, cho¢by
pod katem gwarancji na wykonana zabudowe, co
przy poziomie skomplikowania niektorych zle-
cen odgrywa niebagatelng role. Poza tym, kazda
z certyfikowanych firm posiada odpowiednia ho-
mologacje, technologie czy logistyke, zapewnia-
jaca nam jako dealerowi bezpoéredni transport
pojazdow, a takze poOZniejsza sprawng obstuge
serwisowa. Segment zabudéw oceniam jako na-
wet bardziej zlozony niz same dostawcze, wiec
dobor wlasciwego partnera jest tu absolutnie klu-
CZOWY.

To wezmy jeszcze na tapet temat elektryfikacji,
ktorej wdrazanie, co sama pani przyznala, be-
dzie w autach uzytkowych sporo trudniejsze niz
w osobowkach. Jak wyglada dzi$ oferta modelo-
wa Renault w tym segmencie - i co na to sami
klienci?

Obecnie mamy w sprzedazy elektrycznego Ma-
stera oraz model Kangoo Van. Fakt, wyzwan w
tej dziedzinie nie brakuje. Pierwszym sg - kolej-
ny raz - ceny, bo na przyktad Master E-Tech fur-
gon kosztuje katalogowo ponad 280 tys. z} netto.
Druga rzecz to oczywiscie specyfika segmentu
».dostawczakéw”, gdzie zasieg ma zwykle jeszcze
wieksze znaczenie niz w autach osobowych. Stad
rozwdj elektromobilnoéci na przyklad w busach
przeznaczonych do transportu dalekobieznego
moze napotyka¢ na wiele pytan i watpliwo$ci.
Sama chcialabym wiedzie¢, w ktoéra strong - i jak
szybko - pojdzie rynek. Na te chwile do$¢ natu-
ralng niszg dla elektrycznych aut uzytkowych sa
przede wszystkim instytucje publiczne, stuzby
miejskie czy komunalne, czyli méwiac wprost -
klienci, ktérzy nie robia codziennych przebiegow
na poziomie kilkuset kilometroéw. Ale pozostali
uzytkownicy samochodéw dostawczych? Spora
niewiadoma. Elektryfikacja floty w tym segmen-
cie idzie znaczaco wolniej niZ w osobdwkach,
gdzie zreszta rowniez - uméwmy sie - nie jest
pod tym wzgledem jest zbyt spektakularnie.

Czyli wolumenu ,dostawczakami” na prad na ra-
zie nie zrobicie.

Nie zrobimy, wcigz mowimy o pojedynczych sztu-
kach. Cho¢ oczywiscie z czasem bedzie sie to za-
pewne zmienia¢. Obraz moze przeciez poprawic
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cho¢by pojedynczy wygrany przetarg. Nawiasem
mowiac, ostatnie lata - juz abstrahujgc od ,elek-
trykow” i ,spalinowek” - to pod katem udziatu
w przetargach ,wyjatkowy” okres, bo wiele firm
dealerskich zupelnie odpuscito sobie ten kanat,
bojac sie ryzyka niedotrzymania terminu dostaw
i ptacenia umownych kar. Teraz konkurencja w
przetargach znow ro$nie, a wraz z nig oferowane
rabaty.

Nierozwigzane do konca problemy z dostepno-
$cig, hamujacy popyt, niekorzystne regulacje dla
branzy transportowej, elektryfikacja - w naszej
rozmowie wysuwaja si¢ na pierwszy plan zagro-
Zenia i niewiadome. Znajdzie pani na koniec co$
optymistycznego?

Oczywiscie, podstawowa rzecz to fakt, ze do
wielu z tych wyzwan potrafimy sie jako dealerzy
dostosowa¢. Mowitam choc¢by o naszej reakcji na
nadciagajace przepisy wprowadzajace tachografy.

LZAut dostawczych jezdzacych po cafej
Europie moze by¢ nieco mniej. Dlatego
mocno stawiamy na specjalistyczne
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Duze mozliwo$ci daje nam tez to, ze w sieci Re-
nault jeste$my stacja PRO+, ktora specjalizuje sie
w obstudze klienta biznesowego. Mamy ugrunto-
wang pozycje na rynku. Firma Auto Zigba dziala
w branzy od ponad 25 lat i w tym czasie do$wiad-
czyliSmy juz wielu ,przewrotow”. Nasz najwiekszy
kapitat to do$wiadczenie i profesjonalny zespot,
ktory potrafi obstuzy¢ klienta na naprawde wyso-
kim poziomie. Problemy z podaza? To prawda, ale
zaznaczylam tez, ze dostepno$¢ w Renault staje
sie coraz lepsza. A co do popytu, to nikt nie ocze-
kiwatl chyba, Ze juz zawsze bedziemy sie chwali¢
kolejkg zamoéwien na rok naprzéd. Dzi$§ popyt jest
nieco nizszy, ale pod tym akurat wzgledem pa-
mietam duzo trudniejsze czasy. Dlatego wierze,
ze damy rade, nawet jesli pod katem wolumenu i
poziomu rentowno$ci rok 2023 nie bedzie w ,do-
stawczakach” rewelacyjny. I

MALGORZATA
ZELICHOWSKA

Z firma Auto Zieba, katowic-
kim dealerstwem Renault,
Dacii oraz Isuzu, zwigzana
od 23 lat. Obecnie na
stanowisku cztonka zarzadu
i dyrektor ds. handlu. Auto
Zieba od lat przyktada duza
wage do rozwoju sprze-
dazy i obstugi pojazddw
uzytkowych - w 2019 r.
firma otworzyta pierwszy w
Polsce salon Renault Pro+
dedykowany autom do-
stawczym. W 2022 r. dealer
sprzedat 1409 pojazdéw
nowych (z czego 570 przy-
padto na auta uzytkowe) i
850 uzywanych.
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