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Branza motoryzacyjnajuzw 2019 roku wchodzitaw spowolnienie
wynikajagce ze spadajacego popytu, rosnacych wymagan
w zakresie ochrony klimatu oraz ogolnego wptywu momentu

cyklu koniunkturalnego na Swiecie. Spodziewane wyhamowanie
okazato sie jednak niczym w porownaniu ze skutkami jakie
przyniosta pandemia. Juz na poczatku 2020 roku branza odczuta
pierwsze skutki przerwania tancucha dostaw. Tak zwany
lockdown oraz obawy konsumentow bardzo szybko wptynety
takze na popyt. Sprzedaz aut spadta, nie tylko w Polsce, do
poziomu jakiego branza nie doswiadczyta nawet w czasie kryzysu
w 2009 roku.

Nowa rzeczywistos¢ i koniecznos¢ dostosowania sie do
zachowania rygorow bezpieczenstwa epidemiologicznego
przyspieszyty wprowadzanie zmian, ktére - szczegolnie
w zakresie dystrybucji samochodéw - zapowiadane byty od
wielu lat. Narzucaja je takze zmieniajace sie oczekiwania klientow,
ktorzy coraz chetniej zaczynaja robi¢ zakupy w internecie.
W czasie lockdownu rynek e-commerce w Polsce przyspieszyt
— jak twierdza niektorzy — nawet o kilka lat. Mimo tego, udziat
handlu internetowego w ogole sprzedazy towarow iustug
W naszym kraju wcigz jest jeszcze o wiele nizszy niz w takich
panstwach jak Wielka Brytania czy Stany Zjednoczone.

Preferencje w zakresie kupowania w sieci widoczne sg takze na
rynkusamochodowym. Dotejpory ten modelsprzedazy kojarzony
byt raczej z markami luksusowymi. Jako jedna z pierwszych na
wieksza skale wprowadzita go amerykanska Tesla. Dzi$ sytuacja
sie zmienia i jednym z gtownych trendow w branzy automotive
jest przyspieszona cyfryzacja - nie tylko funkcjonowania
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samochodu

producentow isieci dealerskich, ale takze sprzedazy oraz
procesow pozyskiwania finansowania na samochody.

Santander Consumer Multirent, ktéry od wielu lat dostarcza
finansowanie oraz wspotpracuje z dziesigtkami najlepszych
i najwiekszych dealeréw samochodowych w kraju zbadat, jak
dzis ksztattujg sie preferencje ioczekiwania przedsiebiorcow
w zakresie szukania, wyboru oraz finansowania samochodow.
Whioski ptynace z badania potwierdzajg wiele wczesniejszych
prognoz w zakresie ewolucji rynku. Klienci coraz chetniej juz nie
tylko szukajg w sieci informacji o dostepnych ofertach, ale tez
chca przechodzic¢ przez caty proces pozyskania auta w internecie.

Ten trend bedzie w najblizszych latach przybierat na sile, przede
wszystkim zuwagi na wygode takiego procesu, ale takze
nizsze koszty operacyjne i administracyjne wtym modelu.
Na popularnosci zyskiwac¢ bedzie takze zintegrowana oferta
pojazdow iich finansowania. Wielu ekspertow prognozuje, ze
nowa rzeczywistosc dystrybucji samochodow pozostanie z nami
juz na state, a pandemia tylko przyspieszyta nieuchronny trend.

Dla sprzedawcow samochodéw z pewnoscig bardzo dobra
wiadomoscig bedzie deklaracja prawie potowy przedsiebiorcow,
ktorzy wzieli udziat w badaniu, ze nawet w obecnej sytuacji
gospodarczej zdecydowaliby sie na zakup nowego auta. Zaledwie
12 proc. respondentow zrezygnowatoby z podjecia takiej decyzji
z uwagi na wptyw efektow pandemii na ich biznes. Te deklaracje
pozwalaja zoptymizmem patrze¢ w przysztos¢ ioczekiwac
szybszego odbicia na rynku motoryzacyjnym. Konieczne s3
jednak zmiany oraz potozenie maksymalnie duzego nacisku na
zapewnienie klientom odpowiednio wysokiej jakosci ustug oraz

tatwych procesow kupowania aut.

Klienci chcg przechodzic
caty proces pozyskania auta
w internecie.



Sprzedaz aut
przenosi sie do sieci

W 20719 roku sprzedano w Polsce ponad pot miliona nowych samochodow (550 tys.). Ten rok, w zwigzku
z pandemig, bedzie jednak znacznie gorszy. Instytut SAMAR szacuje, ze mozemy liczy¢ na niecate 400
tys. sztuk. W pierwszym potroczu tgczna sprzedaz byta az o 35 proc. nizsza niz w analogicznym okresie
ubiegtego roku. Od czerwca widac niewielki wzrost rejestracji nowych aut w poréwnaniu z danymiz trzech
wczesniejszych miesiecy, czyli okresu obowigzywania ograniczen wynikajgcych z przeciwdziatania
pandemii COVID-19. Dopiero wrzesien ze wzrostem 0 9,4 proc. rok do roku byt okresem wzglednego
oddechu dla branzy.

Mimo recesjioraz problemow z pozyskiwaniem nowych zamowien, wiele firm wcigz musi wymieniac flote
lub inwestowac w nowe auta z uwagi na zapotrzebowanie na ich ustugi. Dodatkowo, samochod, wbrew

wczesniejszym trendom odchodzenia od komunikacji indywidualnej na rzecz komunikacji zbiorowej, stat
sie w czasie epidemii po prostu najbezpieczniejszym srodkiem transportu.

Jeszcze pod koniec 2019 roku w raporcie ,Jak przygotowac sie na spowolnienie w branzy motoryzacyjnej?"
firmy doradczej EY, przytaczano wyniki badania, wedle ktorego dla 80 proc. Polakow preferowanym
kanatem zakupu auta byt salon samochodowy. Tradycyjny salon samochodowy. Kanat online wskazato
w tym badaniu jedynie 6 proc. respondentow. Warto jednak zwréci¢ uwage na to, ze juz wowczas gtownym
powodem niezadowolenia z tradycyjnego procesu zakupowego byt czas jego przebiegu. Ta odpowiedz
uzyskata az 25 proc. wskazan.

,Zrozumienie panujgcych trendow i preferencji klientow jest kluczowe do podjecia wtasciwych,
strategicznych decyzji, ktore pozwolg tagodnie przejs¢ przez okres spowolnienia sprzedazy.
Wypracowane kompetencje Dealerow czy nowe kanaty sprzedazy zaprocentuja takze w okresie
dobrej koniunktury.”

Michat Lesiuk — Partner, Lider Dziatu Doradztwa dla Branzy Motoryzacyjnej EY



Dzis preferencje klientow wygladajg juz zdecydowanie inaczej.
Z badania Santander Consumer Multirent wynika, ze 28 proc.
przedsiebiorcow zdecydowatoby sie na zakup samochodu
catkowicie online (15 proc. respondentow odpowiedziato na
to pytanie: zdecydowanie tak, a kolejne 13 proc. — raczej tak).
Na przestrzeni niecatego roku zmiana preferencji zakupowych
jest wrecz rewolucyjna. Oczywiscie nadal wiekszosc¢ klientdw nie
mysli o przejsciu do catkowicie zdalnego procesu, jednak niemal
jedna trzecia badanych, ktéra chce kupi¢ auto przez internet to
bardzo duza grupa.

Dla przewazajacej ilosci badanych najwiekszg barierg przy
zakupie auta online pozostaje brak mozliwosci odbycia jazdy
testowej oraz obejrzenia samochodu osobiscie. Takiej odpowiedzi
udzielito az 78 proc. przedsiebiorcow.

Jednakbariera ta moze zostac przetamana, jesli cena oferty bedzie
atrakcyjna (30 proc. respondentow uznato, ze to mogtoby sktonic
ich do zakupu samochodu catkowicie online). Kolejne 17 proc.
zadeklarowato tez, ze zdecydowatoby sie na zakup w sieci, jesli
opis oferty bytby odpowiednio rozbudowany i wyczerpujacy.

Jak wida¢, zmiany preferencji postepuja szybko, a bariery
przejscia do zdalnego procesu kupowania auta sg wzglednie

tatwe do przetamania.
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Co ciekawe, sktonno$é¢ do przejscia na catkowicie zdalny zakup jest duzo wieksza u kobiet (31 proc.

wskazan), niz umezczyzn (20 proc.), atakze u mtodszych przedsiebiorcow (39 proc. odpowiedzi

pozytywnych wsrod osob do 40 roku zycia i tylko 20 proc. wérdd tych powyzej 60 roku zycia).




W sieci - czyli szybko

| W jednym miejscu

Jakie zalety dostrzegaja przedsiebiorcy w mozliwosci pozyskiwania samochodow do firmy w procesie zdalnym?

Chodzi oczywiscie o oszczednos$¢ czasu - 28 proc. wskazan, wygode i mozliwos¢ zatatwienia
wszystkich formalnosci online - 27 proc., a takze mozliwos¢ zintegrowania procesu wyboru pojazdu

oraz sposobu jego sfinansowania - 14 proc.

oferty wsieci moze byc¢ takze

koniecznosci czekania.

Zaletg wyboru
dostepnos¢ samochodu od reki, bez
22 proc. badanych wskazato wytacznie taka opdje, akolejne

konkretnej

33 proc. deklaruje, ze jest wstanie poczekac na auto nie dtuzej
niz miesigc. Grupa ta moze rosnac w przysztosci, ato bardzo
powazne wyzwanie dla dealeréw. Pandemia pokazata bowiem,
ze dotychczasowy model wyboru specyfikacji pojazdu niesie
ogromne ryzyko. Przy zerwaniu tancucha dostaw oraz problemach
z transportem i okres oczekiwania

na odbior wybranego modelu zdecydowanie sie wydtuzyt,

zatrzymaniem  produkdji,

a niejednokrotnie wrecz spowodowato to rezygnacje zzakupu.
Problem ten niweluje prezentacja oferty wytacznie dostepnych
samochodow, ktore moga by¢ do odbioru praktycznie od reki
lub wymagaja przetransportowania na niewielkie odlegtosci.
Oczywiscie niektérzy mogliby uznac¢, ze tego typu standaryzacja
ofert moze odstraszyc czesc¢ najbardziej wymagajgcych klientow.
Jednak wyniki badania Santander Consumer Multirent pokazujg, ze
to nie mozliwos¢ wyboru wyposazenia czy konkretnych detali jest
dla przedsiebiorcow najwazniejsza.

Dane zebrane przez Santander Consumer Multirent dowodza,
ze mtodsi przedsiebiorcy czesciej szukaja ofert, ktore nie wigza
sie z koniecznoscia dtugiego czekania na odbior pojazdu. Inaczej
wyglada to wsrod przedsiebiorcow powyzej 50 roku zycia — gdzie
do pot roku na auto moze czekac 36 proc. badanych. Moze byc to
swego rodzaju przyzwyczajenie, ze w przypadku odbioru auta
trzeba uzbroic sie w cierpliwosc.

Trwata zmiana preferencji zakupowych klientow nie musi
by¢ dzis uznawana za drastyczng rewolucje. Mimo, ze wciaz
wiekszosc z nich nie wyobraza sobie kupowania auta bez jego
wczesniejszego ~ fizycznego — obejrzenia, to sam proces wyboru
juz od dawna rozpoczyna sie w sieci.

=

6M

22%

przedsiebiorcow
wybiera wytacznie
oferte dostepna
od reki

33%

jest w stanie
poczekac na odbior
maksymalnie
miesigc

28%

zaktada, ze moze
poczekac nawet
pot roku

Mtodzi przedsiebiorcy
(do 40 roku zycia) nie chca

czekac na samochod.

=
<7

30D

26%

wybiera oferte
dostepng od reki

31%

moze poczekac
do miesiaca

24%

jest w stanie poczekac
6 miesiecy



Gdzie szukamy informacji
o samochodzie?
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23 proc. badanych przedsiebiorcow swoje pierwsze kroki

przy szukaniu nowego auta kieruje do salonu. Zapewne sg
to osoby, ktore maja juz sprecyzowane preferencje co do
wyboru marki i modelu lub po prostu korzystajg z ustug
jednego, zaufanego dealera przy kazdej zmianie samochodu.
Najczesciej wten sposob poszukiwania nowego auta
rozpoczynaja najstarsi przedsiebiorcy — 33 proc. 0s6b powyzej
60 roku zycia w badanej grupie wskazato taka wtasnie
odpowiedz.

Zdecydowana wiekszos¢ ogotu przedsiebiorcow potrzebuje
jednak doktadniej rozejrze¢ sie po rynku. Czes¢ korzysta
z internetowych poréwnywarek (12 proc.) irankingow (10
proc.) oraz mediow spotecznosciowych (8 proc.). Jedna piata
wskazuje na portale motoryzacyjne. Jednak zdecydowanie
najwieksza popularnoscig ciesza sie strony internetowe
dealeréw samochodowych - odwiedza je az 42 proc.
przedsiebiorcow. Dlaczego tak sie dzieje? Zwykle to wtasnie
tu znalez¢ mozna najpetniejsze opisy konkretnych modeli,
najbardziej szczegotowa specyfikacje oraz warianty cenowe,
a takze wiele wizualizacji.

Nieco czesciej na strony internetowe dealerow trafiaja
mezczyzni (43 proc.) niz kobiety (35 proc.). Co ciekawe, panie
o wiele chetniej przy poszukiwaniu auta bazuja na opinii
i poleceniach znajomych - 10 proc. wskazan, przy zaledwie
4 proc. wsrod mezczyzn.

Jesli mozna wyszuka¢ oraz doktadnie sprawdzi¢ informacje
o preferowanym pojezdzie gtownie w sieci, niewiele trzeba, aby
potencjalnego klienta sktoni¢ do kontynuacji procesu zakupu
w kanale zdalnym.



Santander Consumer Multirent w swoim badaniu z udziatem
przedsiebiorcow sprawdzit, co mogtoby by¢ czynnikiem
powodujacym, ze nie tylko przeglad rynku, ale isam zakup
w internecie stanie sie preferowanym rozwigzaniem.

Jak sie okazuje, rozwiazanie jest wyjagtkowo proste — klienci
beda bardziej sktonni do zdalnego zakupu samochodu z uwagi
na lepsza oferte cenowa. Taka odpowiedz wskazato az 34
proc. respondentow. Kolejna najczesciej wybierana opcja moze
zaskakiwac - chodzi o atrakcyjniejsze warunki leasingu, ktore
uzyskaty 28 proc. wskazan. Oznacza to, ze klienci oczekuja
zintegrowanej oferty, pozwalajacej im na wybor pojazdu oraz
sposobu jego sfinansowania i sg sktonni dokonac¢ zakupu przez
internet, jesli obie te opcje dostang w jednym miejscu ina
preferencyjnych — wobec tradycyjnego salonu samochodowego
- warunkach. Takie deklaracje przedsiebiorcow sktaniajg do
rozpoczecia analiz zwigzanych ze zroznicowaniem oferty
w poszczegolnych kanatach iewentualnym przygotowywaniu
specjalnych promocji lub upustow dla klientow, ktorzy
zdecydowaliby sie na zakup zdalny. PodejScie to wpisuje sie
w prognozowany przez ekspertow trend zmiany roli tradycyjnych
salonow samochodowych.

W przysztosci mogg one stac sie bardziej miejscem prezentacji

Jakie elementy s3 dla nas
konieczne przy zakupie
auta online?
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konkretnych modeli — swego rodzaju showroomem - a nie

gtownym miejscem zatatwiania wszystkich formalnosci

przez klienta. Z podobnym trendem mamy juz od wielu lat do E_Dp 15%
czynienianarynku bankowym.Rolaplacowkiewoluuje. Oddziat _ﬁf} znana marka i model
staje sie miejscem konsultacji idoradztwa, acoraz wiecej

operacji finansowych klienci wolg zatatwia¢ samodzielnie

poprzez kanat internetowy, a w ostatnich dwoch latach nawet

mobilny. Dla sprzedawcéw samochoddéw jest to oczywiscie @ 9%
jeszcze przysztos¢, jednak pandemia z pewnoscig bedzie @7 dostepnos¢
znacznie przyspiesza¢ ten proces icoraz bardziej zmieniac samochodu od reki

preferencje klientow.

Doswiadczenie pokazuje jednak, ze kanaty zdalne, przy kazdym rodzaju zakupow, z czasem staja sie dla
kupujacych po prostu wygodniejsze — jako szybsze ilepiej dopasowane do ich preferencji czasowych.
Najnowszy raport Izby Gospodarki Elektronicznej pt. ,Omni-commerce. Kupuje wygodnie 2020" pokazuije,
ze w zwigzku z pandemia koronawirusa odsetek 0sob, ktore robig zakupy w sieci wzrost rok do roku az
0 15 punktow procentowych i obecnie 72 proc. internautow kupuje w ten sposob. Do kanatu online trafity
osoby, ktore nigdy wczesniej nie robity w nim zakupow. Branza motoryzacyjna powinna uwaznie przygladac
sie temu trendowi, gdyz z pewnoscia ijej w niedalekiej przysztosci bedzie on coraz bardziej dotyczyc.
To oznacza przede wszystkim koniecznos¢ odpowiedniego przygotowania oferty oraz jej prezentacji tak,
aby byta atrakcyjna i wystarczajgca do podjecia decyzji przez klienta.



Pomimo, ze popularnosc¢ szeroko pojmowanych zakupow w sieci
rosnie organicznie od lat, a takze z uwagi na przyspieszenie w tym
segmencie wigzace sie z koronawirusem i spoteczna kwarantanng,
kanat ten nadal rodzi pewne wyzwania. Aby mogt sie rozwijac
wymagajg one odpowiedniego zaadresowania. Dotyczy to
szczegolnie sprzedazy samochodow online. O ile juz dzis klienci
dostrzegajg wygode, swobode io0szczednosc czasu, wskazuja
jednak, ze brak wczesniejszego obejrzenia i przetestowania auta
jest dla nich barierg przed wyborem tego kanatu.

Zdalne kanaty sprzedazy
przy kazdej kategorii
zakupow z czasem
wypieraja te tradycyjne -
jako wygodniejsze i tansze.

Wspotczesna technologia daje jednak mozliwos¢ przezwyciezenia wiekszosci wskazywanych przez
przedsiebiorcow mankamentow zdalnej sprzedazy samochodow. Jako gtowna wade procesu zdalnego badani
przez Santander Consumer Multirent wskazali brak mozliwosci doktadnego obejrzenia auta na zywo (62 proc.).
Odpowiedzig na to moze by¢ odpowiednio rozwinieta prezentacja fotograficzna oraz materiaty wideo, a takze
coraz popularniejsze dzis modele 3D, ktore dajg mozliwos¢ doktadniejszego zobaczenia wybranego detalu
I jego powiekszenia. Juz obecnie niektore salony proponujg swoim klientom prezentacje w trakcie transmisji
online, podczas ktorych sprzedawca pokazuje klientowi najdrobniejsze szczegoty pojazdu idrobiazgowo
opowiada o nim. Nie mozna jednak powiedziec, ze stato sie to powszechng praktyka.

W przysztosci odpowiedzig na ten problem mogg byc takze
prezentacje modeli aut wsieci zwykorzystaniem narzedzi
rozszerzonej rzeczywistosci. Juz dzis w ten sposob prezentowane sg
na przyktad oferty mieszkan. Dzieki temu klient moze zdecydowac
o kupieniu nieruchomosci nawet na drugim krancu swiata, bez
koniecznosci podrozowania, aby na zywo zobaczyc lokal.

Co jest najwieksza bariera
zakupu samochodu
przez internet?
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66%

brak mozliwosci
obejrzenia
doktadnie auta

57%

brak jazdy testowe]

32%

brak mozliwosci
negocjacji ceny

29%

brak kontaktu
ze sprzedawca

Brak mozliwosci negocjacji ceny wskazywany przez 32 proc.
badanych to kwestia, ktorg mozna dzis bardzo tatwo przeniesc
do przestrzeni wirtualnej. W ostatnich miesigcach w zwigzku
z pandemiag praktycznie kazdy znas uczestniczyt w zdalnych
spotkaniach. Wielu przedsiebiorcéw negocjuje wten sposob
warunki kontraktow handlowych, adzieci korzystaja z nauki
zdalnej. Wystarczyto wprowadzi¢ do swojej codziennosci
odpowiednia infrastrukture itechnologie, ale takze zmienic¢
dotychczasowe nawyki. Rozwigzuje to takze kolejny wskazywany
mankament sprzedazy internetowej — czyli brak kontaktu ze
sprzedawca, ktory czesto traktowany jest przez klientow takze
jako doradca (29 proc. badanych przedsiebiorcow zaznaczyto to
jako przeszkode w kupowaniu auta w sieci).

Barierg trudniejsza do pokonania z pewnoscia bedzie brak
mozliwosci jazdy testowej (57 proc. wskazan). Odpowiedzig na to
moga by¢ wspominane wczesniej showroomy samochodowe lub
jazdy umawiane indywidualnie, kiedy to dealer bedzie przyjezdzat
na test do klienta wybranym przez niego modelem.

Na taki kierunek zmian moga wskazywac cytowane juz badania firmy EY. W raporcie ,Automotive Survey
2079" klienci wskazywali na sposob, w jaki chcieliby odebrac¢ auto kupione zdalnie — zdecydowana
wiekszos¢ wskazata na dostarczenie samochodu pod dom przez dealera. Nic nie stoi na przeszkodzie, aby

podobnie podchodzi¢ do umozliwienia jazdy testowe.
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Kupujac auto zdalnie

61% osob
chciatoby skorzystac
z finansowania bez wizyty
w salonie lub placowce.

=
=
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N

Po finansowanie nie chcemy
chodzic¢ do salonu

Przedsiebiorcy, ktérzy nie wykluczajg mozliwosci zakupu samochodu w procesie zdalnym, maja bardzo
jasne preferencje w zakresie pozyskania finansowania. Prawie dwie trzecie oczekuje zintegrowanej
oferty dostepnej w jednym miejscu. Warto zwrocic uwage, ze rowniez, a moze nawet przede wszystkim,
proces uzyskania finansowania pojazdu powinien by¢ dostepny online. W badaniu Santander Consumer
Multirent 67 proc. badanych zadeklarowato, ze chciatoby od razu, bez koniecznosci wizyty w salonie lub
placowece instytucji finansowej, uzyskac finansowanie na nowy samochod. Jedna trzecia ankietowanych
nie miata w tym zakresie preferencji (22 proc.) i nie byta tym zainteresowana (15 proc.). O tym, ze tego
typu oferta bedzie nabierac coraz wiekszego znaczenia w przysztosci swiadczy fakt, ze oczekiwanie co
do jej dostepnosci jest szczegolnie wazne wsrod najmtodszych przedsiebiorcow. Wyraza je az 76 proc.
badanych w wieku ponizej 40 roku zycia.

Jak wskazujg autorzy tegorocznego raportu ,The Future of Automotive Sales and After Sales. Impact of
current industry trends on OEM revenues and profits until 2035", przygotowanego przez firme doradczg
Deloitte, zmieniajace sie przyzwyczajenia konsumentow oraz rewolucja technologiczna wptyng znaczaco
na ustugi finansowe w sektorze motoryzacyjnym. Dominujgcg forma finansowania nowych aut bedzie
leasing, w tym dedykowane oferty, na przyktad powigzane cenowo z liczbg przejechanych kilometrow.

Zdalne oferowanie samochodow oraz ich finansowania daje duzo wieksze mozliwosci tworzenia
zréznicowanych ofert i produktéw, atakze przygotowywania specjalnych promocji, ktore elastycznie
moga dopasowywac sie do biezacej polityki danego sprzedawcy iopiera¢ na bliskiej wspotpracy
z instytucdja finansowa.

Wedtug ekspertéw, juz wkrotce dominujaca forma finansowania
nowych aut bedzie leasing.
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Komentarz eksperta

Pandemia COVID-19 zmusita nas wszystkich

do drastycznej zmiany naszych zachowan
yczne] zmiany ayen z W Dominika Piotrowska-Skwarto

w wielu obszarach zycia codziennego. . .
o . ,y g EY Assistant Director
Niektore zjej skutkow dla sektorow . R
, o Building a better Dziat Rozwoju Biznesu EY
transportu i mobilnosci byty ekstremalne. working workd

Jak bedzie wygladat ekosystem mobilnosci
przysztosci  po  zniesieniu  ograniczen?
Jak uksztattuje sie obszar mobilnosci
osobistej?  Jak zmieni sie krajobraz
samochodow osobowych i uzytkowych?

W miare trwania pandemii dystans fizyczny bedzie miat znaczacy wptyw na zachowanie i preferencje
w zakresie poruszania sie. Wiele 0séb wykorzystywac bedzie tryb transportu, ktéry zmniejsza ryzyko
infekgji, ale doktadne zmiany beda w duzej mierze zalezec od ich nawykow sprzed COVID-19. Ludzie,
ktorzy posiadaja prywatny pojazd, bedg go czesciej uzywac, podczas gdy ci, ktérzy wczesniej polegali
na transporcie publicznym, moga chetniej korzystac¢ z roweru lub chodzic pieszo. Przyktady z chinskich
miast potwierdzaja, ze samochody prywatne, spacery czy jazda narowerze ciesza sie duza popularnoscia
od poczatku pandemii, podczas gdy liczba pasazerow transportu publicznego drastycznie spadta.
Po trudnym 2019 roku, gdzie sektor motoryzacyjny dotykaty wzrosty a potem spowolnienie, 2020
rok miat byc¢ rokiem odbicia. Niestety, epidemia koronawirusa spowodowata ponowne problemy tej
branzy. Rynek samochodow osobowych jest pod duzym znakiem zapytania. Podczas, gdy poczatkowo
oczekiwano, ze pierwszy kwartat 2020 roku moze spowodowac wzrost globalnej sprzedazy, teraz
ekonomisci zalecajg ostroznosc iprognozuja lekkie odbicie w2027 roku. Widmo samochodow
elektrycznych, autonomicznych oraz mobilnosci jako ustugi (ang. Mobility as a Service, MaaS) powodujg
zbieranie sie chmur nad rynkiem tradycyjnych samochodow osobowych. Czy stusznie?
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Wprawdzie wptyw COVID-19 na swiatowy przemyst motoryzacyjny nie jest jeszcze do konca mozliwy do
ocenienia, jednak juz teraz mozna zaobserwowac skutki pandemii, ktore eksperci oceniajg jako wieksze
niz przy ostatnim pogorszeniu koniunktury w 2009 roku. W duzej mierze zalezy to od tego, w jakim
tempie beda luzowane kolejne gatezie gospodarki. W okresie ,nowej normalnosci” w perspektywie
1-3 lat popyt na samochody osobowe moze odbic sie wraz z ozywieniem gospodarczym i stabilizacjg
dochodow gospodarstw domowych, jednak obcigzenia finansowe i utrzymujgca sie niepewnosc
zatrudnienia w zwiazku ze spowolnieniem gospodarczym moga zmieni¢ zapotrzebowanie na bardziej
elastyczne modele wtasnosci dzieki leasingowi, programom dzielenia sie samochodami (ang. car-sharing)
i transportowi ,na zadanie". Jednak zwiekszony wymiar pracy z domu moze zaostrzy¢ przedkryzysowa
negatywna tendencje w zakresie popytu.

Kryzys COVID-19 prawdopodobnie  przyspieszy
ewolucje postaw konsumentow wobec kanatow
cyfrowych. Dla wielu konsumentow, ktorzy nigdy
wczesniej nie korzystali z kanatu online teraz wtasnie
moze nastapic przetom w preferencjach zakupowych
i przekonajg sie do tej bezpieczniejszej i wygodniejszej
formy dokonywania zakupow. Dealerzy nadal
beda odgrywac wazng role, ale chyba juz niewielu
moze uwierzyc, ze ta rola nie bedzie ewoluowac.
Niezaleznie od tego, czy jest to sposob Swiadczenia
ustug serwisowych, czy sposob w jaki producenci
OEM sprzedaja czescii akcesoria, czy tez w jaki sposob
kupujemy nowe i uzywane samochody — tylko czas
pokaze jak szybko rozwinie sie kanat online. Kolejne
miesigce prawdopodobnie przyniosg spokojniejszy
okres przy niewielkiej aktywnosci dealerow
iz niewielkimi zamowieniami dla producentow
OEM. Chociaz stanowi to wyzwanie dla rachunku
zyskow i strat, jest to takze okazja do przyspieszenia
inicjatyw, ktore zbyt dtugo pozostawaty na potce
a teraz stanowi¢ moga prawdziwa szanse na rozwoj
nowych modeli biznesowych.

Co przyniesie branzy przysztosc?

Kryzys COVID-19 przyniost nowy zestaw wyzwan dla
sektoramotoryzacyjnego, ktory historycznie ulegatjuz wielu
zawirowaniom i z ktorych zawsze wychodzit obronng reka.
Patrzac jednak w przysztosc, producenci OEM, producenci,
dystrybutorzy oraz dostawcy muszg wykorzystac ten czas,
aby wzmocni¢ swojg kondycje, odzyskac sity i dostosowac
modele biznesowe oraz operacyjne w celu zapewnienia
odpornosci, trwatosci i przewagi konkurencyjnej.

W zwigzku z pandemig COVID-19 oraz teraz w momencie je]
drugiego uderzenia marki samochodowe bardzo powaznie
podchodza do zintensyfikowania sprzedazy w kanale online.
Jeszcze przed wybuchem epidemii — prognozowano, ze
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do 2025 r. 25 proc. sprzedazy samochodow
bedzie odbywac sie wytacznie online . Taka
transformacja sprzedazy moze spowodowac,
ze dealerzy wczesci utracg udziat wrynku.
Wolumeny sprzedazy izwigzane znimi zyski
sg juz pod duza presja: serwisy internetowe
zajmujace sie pomocg w doborze samochodow
pobierajg prowizje za powigzanie nowych
nabywcow z dealerami, podczas gdy innowacje
w zakresie wynajmu samochodow zmniejszaja
popytdetaliczny: carsharingzapewniarozliczenia
godzinowe, proste procedury rejestracji i pojazdy
znajdujgce sie  w poblizu  klientow, ktorymi
mozna odjechac¢ w ciagu kilku minut. Kazdy, kto
chce dtugoterminowego wytacznego uzytku,
moze kupic miesieczne subskrypcje all-inclusive
z czestymi mozliwosciami zmiany samochodu.

Najnowszym trendem w dobie COVID-19 w sprzedazy fizycznej jest bycie jeszcze blizej klienta: mniejsze

salony, w ktorych zmiesci sie kilka pojazdow i niewielu ekspertow produktowych, czeste umieszczanie ich
w poblizu lub w samych centrach handlowych, stwarzanie atmosfery skupionej raczej na informowaniu
o produktach, anie na ich sprzedazy. Niektore marki eksperymentuja ze sklepami firmowymi, ktore
rezerwujg miejsce na zajecia lifestylowe i kawiarnie.

W obszarze sprzedazy online wykorzystanie znajduje juz

- szereg narzedzi cyfrowych: na etapie poszukiwania wiedzy:
r : od petnej informadji o produkcie, przez dane o miejscu, gdzie
(] ' produkt fizycznie znajduje sie iprognozowanym czasie
[ dostawy, wyszukiwarki online produktow, informacje o catym
e procesie sprzedazy, na etapie rozwazania zakupu: internetowe
b= kalkulatory obliczajgce catosciowy koszt opdji, ktorg wybieramy,
, ; rezerwacja online samochodu, rezerwacja online jazdy testowej,
' informacja o spedjalnych edycdjach do sprzedazy tylko w kanale
online, na etapie zakupu: sprawdzenie online zdolnosci
kredytowej, zawieranie umowy przy wykorzystaniu e-podpisu,
ptatnosc online, umowienie dostawy bezkontaktowej pod dom
online oraz na etapie posprzedazowym: uzgodnienia online po
dostarczeniu zamdwienia, umowienie serwisu gwarancyjnego
ina koncu wykorzystanie danych z procesu zakupowego dla
przysztego planowania ofertowania.

Wyzwaniem sprzedawcow i producentow samochodow w przysztosci bedzie wypracowanie wspolnej
perspektywy dotyczacej tego, jakie nowe kompetencje beda potrzebne w sprzedazy samochodow,
jak je zdobyc i kto powinien by¢ za to odpowiedzialny. Wiecej inwestycji w mobilna obstuge bedzie
oznaczac mniej wydatkéw na salony, ale takze mozliwosci wspotpracy w zakresie sieci serwisowych
i oprogramowania zaplecza sprzedazowego, pod warunkiem, ze dealerzy moga uzgodni¢ podziat
kosztow i korzysci z tego ptynacych.

0" https://www.ccim.com/uploadedfiles/3q19_ccim_institute_cre_insights_report.pdf
14


https://www.ccim.com/uploadedfiles/3q19_ccim_institute_cre_insights_report.pdf


Samochod przysztosci

Eksperci najwiekszych firm doradczych na Swiecie sa zgodni, ze po okresie zamrozenia sprzedaz aut odbije
w ostatnich miesigcach 2020 roku. Badanie Santander Consumer Multirent potwierdza, ze przedsiebiorcy
nie zamierzajg rezygnowac z kupowania samochodow w zwigzku z pandemia. Jednak rynek sprzedazy
i finansowania w motoryzacji musi przyspieszy¢ modernizacje oraz zmieni¢ model dostarczania swoich
produktow do koncowych odbiorcow. Wspolnym mianownikiem wszystkich zmian w motoryzadji
jest oczywiscie technologia. Od lat producenci przescigaja sie w implementacji najnowoczesniejszych
rozwigzan, ktore przyblizajg samochody do komputerow czy samolotow. Inteligentne czujniki w coraz
wiekszym stopniu wspomagaja kierowce, a auto integruje sie i taczy z otoczeniem, coraz czesciej jest takze

sterowane za pomoca smartfona. Dla klientéw powoli przestaje byc to ciekawostkg, staje sie standardem.

’ Kolejnym trendem, od ktorego dzis moze juz nie by¢ odwrotu, jest
__ elektromaobilnosc. Prawie potowa kadry zarzadzajacej w branzy
motoryzacyjnejw badaniu KPMG ,Global Automotive Executive Survey
2020" wskazuje, ze to wtasnie ogniwa elektryczne bedg napedzac
wiekszosc¢ samochodow do roku 2030. Nie ma tu oczywiscie jednego
rozwiazania, oprocz catkowicie elektrycznych pojazdow coraz wiecej
bedzie takze maszyn o napedach hybrydowych.

Kryzys irecesja wywotane przez pandemie koronawirusa kaza
producentom idystrybutorom zwraca¢ szczegélng uwage na

Ogniwa elektryczne jeszcze jeden kluczowy aspekt. Jak podkreslaja eksperci KPMG,
beda napedzac powinni oni skupi¢ sie na zarzadzaniu relacjami z klientami
wiekszos$¢ samochodow i zapewnieniu im jak najlepszych do$wiadczen procesu kupowania
na swiecie oraz biezacego serwisowania pojazdow czy szerzej — catej floty

ju2 do roku 2030. w przypadku relacji B2B. Dodatkowo, coraz wiekszego znaczenia

nabierac bedzie udostepnianie elastycznych form zakupu, leasingu

lub wynajmu dtugoterminowego. Na catym swiecie rosnie bowiem
trend odchodzenia od kupowania samochoddw na wtasnos¢, na rzecz optat za ich uzywanie. Klienci
indywidualni juz nie tylko sa sktonni ptaci¢ miesieczng stawke za wypozyczenie samochodu, ale wrecz
regulowaczobowigzaniawytacznie za czasjegowykorzystania. Pandemia z pewnoscig negatywnie wptyneta
na rozwoj ustug carsharingu z uwagi na koniecznos¢ zachowania rygoru sanitarnego aut udostepnianych
na minuty i obawy konsumentow z tym zwigzane. Za wczesnie jednak by zaktadac, ze ten model zniknie
z rynku przez obecna sytuacje.
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Whasny samochod w czasie pandemii stat sie przede wszystkim najbezpieczniejszym srodkiem transportu.
Juz w czerwcu tego roku az 94 proc. klientéw przebadanych przez Santander Consumer Multirent
wskazywato wtasne auto jako najbezpieczniejszy sposob poruszania sie. Samochod gwarantuje
wymaganag izolacje i mniejsze prawdopodobienstwo potencjalnego kontaktu z zakazong osoba. Opinie,
ze to wtasnie samochod jako srodek transportu daje nam teraz najwieksze bezpieczenstwo, potwierdza
takze raport ,Jaka bedzie Polska po epidemii?" opublikowany przez Instytut Badan Zmian Spotecznych.
Woynika z niego, ze ok. 80 proc. Polakow zamierza poruszac sie na co dzien samochodem, w tym
prawie 5 proc. zamieni dotychczas wybierany transport publiczny na auto. Samochod juz dawno
przestat by¢ symbolem statusu spotecznego ijest traktowany jako niezbedne ,narzedzie” w codziennej
aktywnosci. | o ile w lecie konkurowac z nim moga rowery czy skutery, tak jesienia czy zima z pewnoscia
bedzie zndw o wiele chetniej wybierany niz srodki transportu zbiorowego.

Badanie zrealizowane obecnie przez Santander Consumer Multirent potwierdza wczesniejsze
przekonania odnosnie roli samochodu w naszym codziennym zyciu w nowej rzeczywistosci.

Potowa przedsiebiorcow zdecydowataby sie dzis na zakup > 49%
nowego auta. W grupie wiekowej do 40 roku zycia odsetek Q/
ten wzrasta nawet do 60 proc. Zaledwie 12 proc. ogotu
przebadanych deklaruje, ze decyzje taka musi odtozy¢ w czasie

zuwagi na pogorszenie sytuacji ekonomicznej oraz obawy
0 przysztos¢, wynikajace z pandemii koronawirusa.

firm rozwaza
zakup nowego auta
w obecnej sytuacji

%z‘? tylko 12%

Czy to oznacza, ze dzis przedsiebiorcy uznajg swoja sytuacje za tak @;’? twierdzi, ze
dobra, czy raczej auto traktujg nie tylko jako srodek transportu, ale powstrzymuje
przede wszystkim narzedzie niezbedne do prowadzenia firmy? ich pandemia

Odpowiedzi na te pytania dajg wyniki badania. Przewazajgca czes¢ | mniejsze dochody

firm wymienia samochod co trzy lata, a az 93 proc. bierze pod uwage

skorzystanie zleasingu — awiec rozwigzania, ktére daje realne Jakie formy finansowania
korzysci podatkowe. 42 proc. przedsiebiorcow wybratoby najem bierzemy pod uwage planujac
dtugoterminowy (a niemal jedna trzecia badanych rozwazataby zakup samochodu?

takze kredyt samochodowy). Tymczasem zaledwie jedna czwarta

wskazan dotyczyta zakupu ze srodkow wiasnych, za gotowke. C 93%

—_ . , O Leasing
Przedsiebiorcy pytanio sposobdotychczasowegowyborumodelu

finansowania auta najczesciej wskazywali na zintegrowana
ustuge, a wiec taka, ktora potaczona jest z samym znalezieniem

samochodu. Potowa badanych wskazata, ze zwracata sie -I;I-| 42%

z tym do dealera, a 40 proc. po prostu skorzystato z dostepnej —@ Wynajem

na miejscu oferty, ktéra zostata im zaproponowana. Warto dtugoterminowy

odnotowac takze, ze dla ponad potowy badanych dostepnos¢

odpowiedniej i atrakcyjnej dla nich formy finansowania moze m 31%

przesadzi¢ o miejscu zakupu auta. % Kredyt
samochodowy

Jak wskazuja eksperci Deloitte w przywotywanym wczesniej

raporcie, w przysztosci leasing bedzie coraz bardziej dominujaca

forma finansowania, miedzy innymi dzieki odchodzeniu od 23%
sprzedazy za posrednictwem sieci salonow dealerskich na rzecz Zakup za gotowke

oferty online czy tez w aplikacjach mobilnych.
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Czego chca polscy

przedsiebiorcy?

Porownaj, wybierz, sfinansuj, odbierz — tak w najwiekszym skrocie
wyglada preferowany przez przedsiebiorcow sposob pozyskania
nowego samochodu. Wszystko powinno odbyc sie szybko,
sprawnie, w dogodnym czasie i bez zbednych formalnosci. Do tego
musi by¢ elastycznie i bezpiecznie.

Prawie dwie trzecie przedsiebiorcow szukajac auta bierze
pod uwage dwie - trzy konkretne marki. 19 proc. ma na
tyle sprecyzowane oczekiwania ipreferencje, ze rozpatruje
wytacznie jednego konkretnego producenta. Wybierajgc
samochod dla swoich pracownikéw tylko 17 proc. badanych
koncentruje sie jednak na marce. Kluczowa jest cena — taka
odpowiedz uzyskata w badaniu Santander Consumer Multirent
najwiecej — bo 24 proc. wskazan.

Ile marek bierzemy pod uwage
planujac zakup samochodu?

Co byto najwazniejsze przy
wyborze auta do firmy?

24%

Cena samochodu

@ 17%

Marka, model

M 14%
L"_C—B Funkcjonalnos¢
D !

uzytkowosc

Nieco inaczej ksztattujg sie preferencje zwigzane z wyborem
samochodu, ktorym bedzie jezdzit dany przedsiebiorca.

X K X

60%

2-3 marki

20%

wiecej niz 3 marki

19%

tylko 1 marke

Tu osobisty komfort iwtasne preferencie powodujg, ze
kluczowym czynnikiem wyboru jest marka i konkretny model
pojazdu (24 proc. wskazan). Cena schodzi na dalszy plan
izaczyna byc¢ niemal tak samo wazna jak bezpieczenstwo
(13 proc.) oraz atrakcyjne wyposazenie dodatkowe (12 proc.
wskazan). Funkcjonalnos¢ iuzytkowo$¢ — tak wazna przy
wybieraniu samochodu do pracy, w przypadku poszukiwania
auta dla siebie spada jeszcze nizej iuzyskuje tylko 6 proc.
odpowiedzi wsrdd przedsiebiorcow.

Powyzsze deklaracje przedsiebiorcow moga stanowic cenng
wskazowke dla dealerow odnosnie konstruowania oferty.

Na pewno wcigz niezbedna jest roznorodnos¢ — nawet w ramach tego samego modelu i mozliwosci

odpowiedniego dobrania dodatkowych elementow wyposazenia. Mozna sobie wyobrazi¢ sytuacje,

w ktorej przedsiebiorca wybiera dwa auta jednej marki i modelu, jednak w zaleznosci od tego, kto
w firmie bedzie z samochodu korzystac, dobiera inny zestaw wyposazenia. W obu przypadkach nadal to
cena bedzie jednak stanowita istotny czynnik, podobnie jak oferta finansowania, ktéra powinna byc jak

najbardziej elastyczna i dopasowana do preferencji klienta.
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Komentarz eksperta

W gospodarce opartej na szybkim ‘ b 4
obrocie dobr iustug, koniecznosc ~ Andrzej Sugajski
zachowania pisemnej formy umowy ) V3 Zwiazek Polskiego Dyrektor Generalny
leasingu stanowiduza niedogodnosc Leasingu

Zwiazek Polskiego Leasingu
dlaprzedsiebiorcow, ktorzy stanowia
najwieksza grupe klientdw polskich
firm leasingowych. Wysoki stopien

informatyzacji firm i kryzys zwigzany z wprowadzeniem w Polsce stanu epidemii doprowadzit do sytuacji,
w ktorej forma pisemna przy zawieraniu umow staje sie zjawiskiem coraz bardziej anachronicznym.

W tym miejscu nalezy przypomniec, ze w obowigzujgcym stanie prawnym, w postaci elektronicznej moga
byc¢ juz zawierane umowy kredytu, a takze inne umowy przewidziane w prawie bankowym. Dotyczy to
tez umow ubezpieczeniowych — jezeli sa w sposob nalezyty utworzone, utrwalone, przechowywane
I zabezpieczone. Tego typu rozwigzania pozytywnie wptywaja na zwiekszenie dostepu klientow do ustug
finansowych np. tych, ktérzy sg zainteresowani zakupami przez internet. Do takich ustug wtaczono takze
umowy pozyczki. Jednak ustugi leasingu sg caty czas poza tym katalogiem.

Naszym zdaniem zmiana obecnych przepisow, ktora umozliwi przedsiebiorcom zawieranie umow
leasingu w formie dokumentowe] (np. za posrednictwem e-maila), zwykorzystaniem srodkow
komunikacji elektronicznej, bez koniecznosci posiadania podpisu elektronicznego weryfikowanego
za pomocg kwalifikowanego certyfikatu, pozwoli zmniejszy¢ negatywne skutki dzisiejszego kryzysu,
upowszechniajac jednoczesnie dostep do leasingu np. oferowanego w systemie online.

Postulowana zmiana wptynie takze na wzrost
efektywnosci firm leasingowych czy szybsze
dotarcie do klientow. Bedzie to trwata korzysc
w gospodarce. Zmiany w zakresie zdalnego
podpisywania kontraktow poprawia i utatwia
takze inne procesy administracyjne np. rejestracje
pojazdow. Juz dzis obserwujemy wzmozone prace
nad stworzeniem mozliwosci rejestracji pojazdow
online za posrednictwem  autoryzowanych
salonéw dealerskich. Nowe utozenie procesuy,
pozwalajacego na zdalne zawarcie umowy
leasingu, anastepnie elektroniczng rejestracje
pojazdu zyskatoby wielu zwolennikow, tak po
stronie przedsiebiorcow, firm leasingowych, jak
i salonéw samochodowych.
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Podsumowanie

Rynek motoryzacyjny przechodzi dzis najpowazniejszy sprawdzian w obecnym stuleciu. Na rewolucje
w obszarze elektromobilnosci naktada sie nie tylko trend odchodzenia od posiadania na rzecz uzywania
samochodu, ale przede wszystkim konsekwencje pandemii koronawirusa, ktore wywieraja ogromny
wptyw na branze. To powoduje, ze musi ona przedefiniowac nie tylko swoje procesy itancuchy dostaw,
ale takze model dystrybucji aut.

O ilew wielu innych branzach cyfrowa rewoludja stata sie wsparciem, ktore tagodzi ekonomiczne skutki pandemii,
tak dla dystrybutorow i producentow samochodow moze by¢ wrecz ratunkiem przed katastrofa. Dotychczasowy
model sprzedazy juz od pewnego czasu uwazany — przez ekspertow firm doradczych zajmujacych sie rynkiem
motoryzacyjnym - za mato efektywny i kosztowny, dzis stat sie hamulcem dla wzrostu.

Preferencje klientow dotyczace kupowania w sieci zmieniaja sie. W branzy samochodowej nie jest to tak
dynamiczny proces, jak w przypadku wielu innych kategorii. Jednak coraz wiecej uzytkownikow przekonuje
sie, ze wybor i kupno pojazdu catkowicie online jest nie tylko mozliwe, ale moze by¢ wygodniejsze
i tansze. W najblizszych latach ten trend bedzie przybierac na sile. Podobnie jak zmieniac bedzie sie model
finansowania i korzystania z samochoddw — szczegolnie wsrod przedsiebiorcow.

Badanie Santander Consumer Multirent pokazuje, w ktorym kierunku moze zmierzac ten rynek. \Wskazuje,
ze coraz wieksze znaczenie ma dostepnos¢ samochodu od reki, szeroki wybor w jednym miejscu oraz
zintegrowana oferta elastycznego finansowania.

W najblizszych miesigcach ilatach z pewnoscig bedziemy mogli obserwowac, jak prognozowane dzis
trendy zmieniajg sie w praktyke i konkretne oferty. Pandemia koronawirusa przyspiesza zmiany, ktore juz
wczesniej wydawaty sie nieuchronne. Technologia i rozwiagzania cyfrowe stang sie kluczowym elementem
budujgcym przewage konkurencyjna nie tylko na etapie konstruowania nowych samochodow, ale takze
sposobu, w jaki bedg one trafiac do klientow.

Wyniki badania pokazujg takze dos¢ optymistyczng prognoze zwiazang z wychodzeniem z kryzysu branzy
motoryzacyjnej. Mimo niepewnej sytuacji na rynku, przedsiebiorcy wciaz chcg kupowac nowe samochody —
odnawiac swoja flote regularnie. Nie bez znaczenia sg w tym wypadku wtasnie elastyczne formy finansowania,
ktore dajg takze wymierne korzysci podatkowe przy korzystaniu z samochodu w firmie.
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Informacja o badaniu

Badanie zostato zrealizowane na reprezentatywnej grupie przedsiebiorcow - klientow Santander
Consumer Multirent, za pomoca standaryzowanego wywiadu telefonicznego wspieranego komputerowo
w sierpniu 2020 r., n=404.

Informacja o Santander
Consumer Multirent

Santander Consumer Multirent jest czesciahiszpanskiej
Grupy Santander. Na polskim rynku dziata od 2007 roku
w grupie Santander Consumer.

Firma specjalizuje sie w leasingu operacyjnym pojazdow
osobowych i dostawczych do 3,5 tony. Podstawowym
zatozeniem  produktow  leasingowych — Santander
Consumer Multirent jest ich dostepnosc¢ dla matych,
srednich jak i mikroprzedsiebiorstw, a takze dla duzych
klientow korporacyjnych.

Santander ~ Consumer  Multirent  wspotpracuje
z importerami takich marek samochodowych jak Mazda,
Mitsubishi, Suzuki, a takze z markami motocyklowymi:
Yamaha, Suzuki, KTM oraz Triumph.

Produkty leasingowe sg dystrybuowane poprzez
sie¢ dealerow samochodowych wszystkich marek,
ktore wspotpracuja z Santander Consumer Bankiem
iz Santander Consumer Multirent, atakze poprzez
partnerow i posrednikow oraz Doradcow Mobilnych
Santander Consumer Banku.

Wiecej informacji mozna znalez¢ na stronie:
www.scmultirent.pl

& Santander

Consumer Multirent


http://www.scmultirent.pl
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