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W 2021 r. rynek leasingu wroci do poziomu
finansowania sprzed pandemii

Branza leasingowa w 2020 r. udzielita facznego
finansowania o wartosci 70,1 mld zt, przy dynamice
rynku na poziomie -10,1 proc. (r/r). Leasingodawcy
wspolnie z partnerami pracuja nad réoznymi formami
wsparcia klientéw dotknietych kryzysem zwigzanym
z COVID-19. W 2021 r. dynamika rynku leasingu moze

wynies¢ +11 proc.

Zwiazek Polskiego Leasingu, repre-
zentujacy polski sektor leasingowy
podat, ze w 2020 r. firmy leasingowe
udzielily tacznego finansowania na
poziomie 70,1 mld zt.

— Globalne spowolnienie odbija
sic w wynikach polskich leasingo-
dawcéw. Dynamika finansowania
udzielonego przez branzg leasin-
gowa w pierwszej potowie roku wy-
nosita -24 proc. r/r, skumulowane
dane sektora po trzecim kwartale
wskazywaly dynamike¢ na pozio-
mie -15,5 proc. t/r, podczas gdy
ostatnie trzy miesigce roku wyrdz-
nily si¢ 4,8 proc. wzrostem branzy.
Mimo dobrych wynikéw wypraco-
wanych pod koniec roku skumu-
lowane dane branzy leasingowej
za 2020 r. pokazuja -10,1 proc. dy-
namike rynku r/r. Pozytywny sy-
gnat dla przedsi¢biorstw jest taki, ze
z analizy ZPL wynika, ze w ciagu
2021 roku branza leasingowa od-
robi straty wywolane przez pande-
mi¢ COVID-19 i wréci do poziomu
finansowania sprzed kryzysu, co
oznacza odbicie rynku. Jest to do-
bra wiadomo$¢ dla gospodarki,
ze wzgledu na spodziewany po-
wrét firm na drogg inwestycji — za-
uwaza Pawet Pach, przewodniczacy
Komitetu Wykonawczego Zwiazku
Polskiego Leasingu.

Leasingodawcy pomagaja

Przez ostatni rok branza leasin-
gowa, odpowiadajac na trudna sytu-
acje klientéw, dotknietych skutkami
pandemii COVID-19, propono-
wata rézne formy wsparcia. Firmy le-
asingowe zmienialy harmonogramy
splat i odraczaly splate rat leasingo-
wych na okres od 3 do 6 miesiecy.
Na poczatku 2021 r. sektor bankowy
poinformowat o wznowieniu ,,mora-
torium pozaustawowego . Dlatego
z mozliwosci odroczenia lub obni-
zenia splaty rat leasingowych, obok
klientéw bankéw, znowu moga sko-
rzysta¢ klienci firm leasingowych.
Branza leasingowa pracuje tez nad
dodatkowymi rozwigzaniami pomo-
cowymi dla klientéw dotknictych
kryzysem. Pod koniec ubieglego roku
leasingodawcy uczestniczyli w rozmo-
wach prowadzonych z udzialem kan-
celarii prezydenta RP, przedstawicieli
strony rzadowej i instytucji wspiera-
jacych gospodarke. Podczas spotkari
i warsztatow pracowali nad rozwia-
zaniami, ktore maja, do czasu wzno-
wienia ruchu turystycznego, ufatwi¢
funkcjonowanie i utrzymanie floty
przez przewoznikéw autokarowych.
Obecnie eksperci Banku Gospodar-
stwa Krajowego i sektora leasingo-
wego ustalaja szczegbly programéw
gwarancyjnych, ktére pozwola sko-

rzysta¢ z leasingu na bardziej prefe-
rencyjnych warunkach. Gwarancje
beda pochodzily z Paneuropejskiego
Funduszu Gwarancyjnego, utworzo-
nego przez paristwa Unii Europejskicj
na potrzeby walki z pandemia.

Dlaczego polska gospodarka

w kryzysie jest odporna?

Pandemia Covid-19 okazata sie de-
struktywna dla globalnej gospodarki,
a w kraju zakoriczyt si¢ okres 28 lat
nieprzerwanego wzrostu gospodar-
czego (lata 1992-2019). Mimo to
Polska moze pochwali¢ si¢ odporna
gospodarka. Dlaczego tak si¢ dzieje,
wyjasnia Marcin Nieplowicz, dyrek-
tor ds. statystyki i monitorowania
rynku ZPL:

— W 2020 r. weszliSmy z wysokim
tempem wzrostu gospodarczego
(4,5 proc. w 2019 r.), z bardzo ni-
skim bezrobociem (drugim najniz-
szym w UE), a dtug publiczny spadt
w poprzednich latach. Pomoglo to
w uruchomieniu pomocy publicz-
nej rzedu 11,3 proc. PKB, z czego
6,5 proc. stanowifa bezposrednia
pomoc dla przedsigbiorstw. Jedno-
cze$nie udziat najbardziej zagrozo-
nych branz (czyli m.in. transportu
os6b, HORECA, turystyki i re-
kreacji, sportu i kultury) stanowi
w Polsce tylko ok. 6 proc. PKB,
czyli istotnie mniej niz w innych
krajach europejskich. Duzo wigkszy
udzial w tworzeniu PKB maja prze-
myst (21,9 proc. PKB w 2019 r.),
rolnictwo i sektor budowlany.
Dzicki temu pozostajemy zbilanso-
wang gospodarka, notujaca wyrazng
nadwyzke eksportu nad importem.

Polsce nie udato si¢ unikna¢ recesji,
jednak finalna dynamika PKB na
poziomie -2,8 proc. za ostatni rok
okazala si¢ znacznie lepszym wyni-
kiem w poréwnaniu do wigkszoéci
panstw Unii Europejskiej — pod-
kresla Marcin Nieplowicz, dyrek-
tor ds. statystyki i monitoringu
rynku ZPL.

Wsréd  pozytywnych  informacji
warto podkresli¢ dodatni wynik ca-
tego aktywnego portfela branzy leasin-
gowej na koniec 2020 r. (+0,1 proc.
t/t). W przypadku portfela ograni-
czonego do finansowania aktywow
ruchomych dynamika wzrostu wy-
nosi +0,2 proc. /1.

Struktura rynku leasingu,
odbiorcy ustug leasingowych
Firmy zrzeszone w Zwiazku Polskiego
Leasingu koncentruja si¢ na obstudze
transakgji leasingowych. Ich wartos¢
wynosi 60,2 mld zt. Rzadziej zawie-
rane sa umowy pozyczki. 9,9 mld zt
to faczna warto$¢ pozyczek udzielo-
nych w2020 r.

Odbiorcami ustug leasingowych po-
zostaja gléwnie mikro i male firmy,
czyli klienci o obrotach do 20 ml zi,
ktorzy stanowia 73,5 proc. w struk-
turze klientéw firm leasingowych.
Najwicksza (53,6 proc.) grupa
klientéw sa mikro firmy (klienci
o obrotach do 5 mln zt), klienci
o obrotach od 5 do 20 mln 7} sta-
nowig 19,9 proc. 26-proc. udziat
w strukturze klientéw firm leasingo-
wych maja firmy o obrotach powyzej
20 mln z}, podczas gdy transakcje za-
wierane z klientami indywidualnymi
maja 0,5-proc. udziat w rynku.

W 2020 r. przy pomocy leasingu
i pozyczki inwestycyjnej przedsic-
biorcy najcz¢dciej finansowali pojazdy
lekkie (majace 47,5 proc. w struktu-
rze rynku leasingu) oraz maszyny
i inne urzadzenia (odpowiadajace
za 29,1 proc.). Nieco rzadziej finan-
sowali pojazdy ciezarowe powyzej
3,5 t., ciagniki siodtowe, naczepy,
przyczepy i autobusy (17,8 proc.
udziat w rynku). Inne aktywa, takie
jak: sprzet I'T, samoloty, statki, tabor
kolejowy i pozostate pojazdy maja
4,4 proc. udziat w rynku, podczas
gdy nieruchomosci zaledwie 1,2 proc.

Trendy w grupach

Pojazdy lekkie: Branza leasingowa
w 2020 r. sfinansowata pojazdy lekkie
(§. pojazdy osobowe i dostawcze do
3,5 t) o facznej wartosci 33,3 mld 4,
co stanowito wynik o 5,7 proc. niz-
szy niz rok wezesniej. Segment pojaz-
déw lekkich odnotowat relatywnie
dobry wynik w catym roku, pomimo
35,2-proc. spadku w IT kw. 2020 r.
Zakupy aut osobowych (dynamika
na koniec roku: -6,7 proc. r/r) zostaly
utrzymane m.in. dzicki subwencjom
z Tarczy Finansowej 1.0. Subwen-
cje zapewnily plynnoé¢ przedsic-
biorcéw oraz utrzymaly zatrudnienie
w firmach.

Na finansowanie pojazdéw dostaw-
czych i cigzarowych do 3,5 t (dy-
namika na koniec roku wyniosta
-0,3 proc. r/r) wplynal rozwéj sek-
tora e-commerce. W 2020 r. obser-
wowalismy takze wyrazny wzrost
Sredniej wartoéci kontraktu w zakre-
sie finansowania pojazdéw lekkich
(szacowany na 8,9 proc. 1/r.). W du-



GAZETA FINANSOWA

16 — 22 kwietnia 2021 r.

PEREY POLSKIEGO LEASINGU

oy LACZMNE AKTYWA SFINANSOWANE PRZEZ

Finansowanie ogélem

-155% +1, 8%

z¢j mierze byt on efektem ok. 10-proc.
wzrostu cen nowych aut osobowych
w Polsce.

Maszyny i inne urzadzenia: Sek-
tor finansowania maszyn, ktry naj-
mniej odczut skutki recesji, znalazt sig
w 2020 r. wérdd gléwnych kategorii
finansowanych $rodkéw trwatych.
W omawianym okresie faczne finan-
sowanie udzielone przez branzg leasin-
gowa na inwestycje w maszyny i inne
urzadzenia wyniosto 20,4 mld
przy -5 proc. dynamice t/r dla tego
segmentu (dane na koniec 2020 r.).

FIRMY LEASINGOWE W 20201 2019 R. [MLD Z&, R/R]

Struktura finasowania przedmiotow

-10,1%

Dodatnie wyniki obserwowali-
$my w zakresie finansowania ma-
szyn rolniczych (+11,7 proc. t/r),
sprzetu medycznego (+15,4 proc.)
czy maszyn dla przemystu spozyw-
czego (+10,3 proc. r/r). Stabsze wy-
niki byly udziatem sektoréw mocno
skorelowanych ze zmianami ko-
niunktury: maszyn do produkgji
tworzyw sztucznych i obrébki me-
tali (-21,1 proc. t/r) czy maszyn poli-
graficznych (-20,9 proc. 1/r).

Pojazdy ci¢zarowe: Pandemia w naj-
wigkszym stopniu obnizyla wo-

lumen finansowania pojazdéw
cigzarowych. W tym segmencie
rynku, gdzie uwzglednione zostaly
takie aktywa, jak: pojazdy ci¢zarowe
powyzej 3,5 t, ciagniki siodlowe,
naczepy i przyczepy oraz autobusy,
ujemne dynamiki byly udzialem
wszystkich grup produkeéw. Sku-
mulowane dane ZPL na koniec
2020 r. pokazuja, ze branza leasin-
gowa podpisata nowe kontrakty
o facznej wartosci 12,5 mld zt, przy
dynamice segmentu pojazdéw cigza-
rowych na poziomie -26,8 proc. r/r.

— Od drugiej potowy 2019 r. do
sierpnia 2020 r. obserwowalismy se-
ri¢ kilkunastu miesigcy spadkéw fi-
nansowania w ujeciu rocznym. Na
wezesniejsze problemy branzy trans-
portowej, zwigzane z wdrazanym
Pakietem Mobilnosci, natozyt si¢
najwigkszy po II wojnie $wiatowej
kryzys gospodarczy w strefie euro
oraz obostrzenia w transporcie to-
warowym i pasazerskim. W rezulta-
cie doszto do silnych zaburzen rynku
w obszarach zwiazanych z transpor-
tem miedzynarodowym i transpor-
tem zbiorowym. Najwicksze spadki
na poziomie 50-60 proc. odnotowa-
liémy w pierwszych miesigcach pan-
demii. Pétrocze zamknelo si¢ ujemna
dynamika na poziomie 39 proc.
Od listopada 2020 r. notujemy juz
wyrazne odbicie w finansowaniu
sektora TRK' (§rednia dynamika
28,9 proc. t/r). — méwi Andrzej Su-
gajski, dyrekrtor generalny ZPL.

Co firmy leasingowe méwia

o kolejnych miesiacach roku?
Wedlug kwartalnego odczytu ba-
dania koniunktury branzy leasin-
gowej, realizowanego wsrdd oséb
odpowiedzialnych za sprzedaz
w firmach leasingowych zrzeszo-
nych w ZPL, w I kwartale 2021 r.
ankietowane firmy oczekuja wzro-
stu zatrudnienia, po nieznacznej
redukgji obserwowanej w ostatnim

czasie. Prognozuja réwniez istotne
pogorszenie jakosci portfela, moc-
niejsze, niz mialo to miejsce w IV
kwartale 2020 r. Jednoczesnie z po-
czatkiem 2021 r. firmy spodziewaja
si¢ przyspieszenia aktywnosci sprze-
dazowej, chociaz nie bedzie ono tak
wyrazne jak obserwowane w IV
kwartale 2020 r.

Firmy leasingowe spodziewaja si¢
wyzszego poziomu finansowania dla
wickszosci badanych grup srodkéw
trwatych. Wyrazne wzrosty finanso-
wania oczekiwane s dla pojazdéw
lekkich oraz dla sektora nierucho-
mosci. Troche stabsze, ale wciaz
wyraznie pozytywne perspektywy
rysujg si¢ dla finansowania maszyn
i IT. Natomiast negatywne perspek-
tywy s3 spodziewane w obszarze fi-
nansowania $rodkéw transportu
cigzkiego.

Jak wyglada prognoza

ZPL na koniec 2021 .2

W 2021 r. rynek leasingu odrobi
straty poniesione w ubieglym roku.
Dynamika branzy leasingowej
w2021 r. na poziomie 11 proc. bedzie
zgodna z prognozowanym wzrostem
inwestycji prywatnych i scenariuszem
rozwoju gospodarczego w Polsce.
W biezacym roku branza leasin-
gowa mozne udzieli¢ facznego finan-
sowania o wartoéci przekraczajacej

77,8 mld zt.

e ldea GetinLeasing

Dziekujemy za zaufanie.

|dea Getin Leasing po raz pigty z rzedu
Firmag Przyjazng Klientowi

0 Yo

Firma
Przyjazna

2020 - 2019+ 2018 - 2017 - 2016

REKLAMA

@ ideagetinleasing.pl @ aukcje.ideagetin.pl & 8071 199 199

Tytut ,Firmy Przyjaznej Klientowi” przyznany zostat przez klientéw Idea Getin Leasing. Podstawg procesu certyfikacyjnego byty wyniki niezaleznych badan satysfakcji, doswiadczen
i prawdopodobieristwa rekomendacji. Badanie zostato zrealizowane technikg CATI w dniach 19-29 pazdziernika 2020 roku przez agencje badawczg Experience Institute.
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Szanowi Panstwo!

Przedsiebiorcom coraz trudniej w obecnej,
covidowej rzeczywistosci, myslec

o inwestycjach. Wielu z nich zastanawia sie,
jak ograniczac koszty, a nie je eskalowac.
Naprzeciw tym oczekiwaniom wyszta branza
leasingowa. Jej przedstawiciele uwaznie
przygladali sie potrzebom swoich klientow,
temu, jak sie zmieniaja, i skroili w ramach

swoich firm oferty szyte na miare dzisiejszych
potrzeb. W ramach p ebisc?]ltu Perty Polskiego

Leasingu wyréznilismy tych, ktérzy znalezli

BUSINESS LEASE

FASSION FOR MOBILITYS

Za umiejetne korzystanie z wiedzy i doswiadczenia,
ktorymi firma wyréznia sie na tle konkurencji,

w budowaniu relacji z klientem opartej na zaufaniu.
Za wdrazanie w zycie dewizy: To be the most
customer-centric mobility management company,
co kazdemu, kto korzysta z ustug Business Lease,
pozwala czu¢ sie w centrum uwagi. Znajduje to
odzwierciedlenie w wynikach badan satysfakgji
klientow. Na skali od -100 do 100 firma jest juz od
ponad roku na poziomie 90 punktéw.

Business Lease to ekspert w dostarczaniu rozwigzan
Car Fleet Management, ktéry oferuje ustugi z zakresu
finansowania pojazdéw wraz z pakietem dodatkowych
ustug dopasowanych do indywidualnych potrzeb klienta
oraz zarzadzania flota. Dzigki ciaglemu doskonaleniu
firma zawsze zapewnia najbardziej innowacyjny produkt
na rynku. Opieka, ktora Business Lease obejmuje Klien-
tow czyni firme wyjatkowa w wiecie biznesu.

najlepszy sposéb na wsparcie klientéw,

a takze tych, ktérzy pamietaja, jak wazni

sq ich pracownicy. W tym specyficznym
czasie to wiasnie od zaangazowania tych
ostatnich zalezy w duzej mierze satysfakcja
kontrahentéw.

Jak radzi sobie branza leasingowa? Jak sie

zmienita i czego mozemy spodziewac sie w tym
segmencie w najblizszym czasie? Zapraszamy
do lektury wypowiedzi zaproszonych na tamy

ekspertéw. Inspirujacej lektury.

2021

PERLY

POLSKIEGO LEASINGU

Redakcja

GOleasing

EKSPERCI LEASINGU

Za nowoczesne, innowacyjne i wygodne narzedzia
wspierajace zakup leasingu w konfiguracjach okreslonych
przez klienta. Leasing z Gwarancjg Zwrotu samochodu

i rozliczenia umowy w dowolnym momencie jej trwania,

bez dodatkowych kar czy optat oraz koniecznosci zaptaty
wszystkich pozostatych opfat leasingowych. To narzedzie,
ktére daje poczucie bezpieczenstwa i wygody w kazdej chwili
trwania umowy, bez wzgledu na to, czy firma dynamicznie sie
rozwija czy dotknat ja gospodarczy kryzys lub inne trudne do
przewidzenia okolicznosci (jak te z COVID-19).

GO-leasing to czofowa, dynamicznie rozwijajaca si¢ partner-
ska sie¢ brokeréw leasingu i kredytéw samochodowych. Ob-
stuguje klientéw na terenie calego kraju w 60 oddziatach.
Wspétpracuje z blisko

40 sprawdzonymi i renomowanymi firmami leasingowymi
i bankami — dzi¢ki temu wie, gdzie otrzymasz leasing lub kre-
dyt samochodowy najkorzystniej. To firma niezalezna, pracuje
w imieniu i na rzecz swoich klientéw, wybierajac dla nich bez-
platnie i skutecznie najkorzystniejsze oferty leasingu na rynku,
dbajac przy tym o optymalne rozwiazania podatkowe.

esldea Getin

Leasing

Za szybkie reagowanie na pojawiajace sie potrzeby
klientéw i dostosowywanie proceséw do zmian
rynkowych. W 2020 r. firma poszerzyta oferte, m.in.

o finansowanie fotowoltaiki, podpisywanie umoéw

z wykorzystaniem wideoweryfikacji, finansowanie

aut dostepnych od reki na platformie autokatalog.pl.

W zwiazku z pandemig i trudnosciami, jakie dotknety
wielu klientéw, Idea Getin Leasing jako jedna z pierwszych
firm leasingowych w Polsce, zaproponowata klientom
mozliwos¢ obnizenia rat nawet o 80 proc. az do 6 miesiecy.

Idea Getin Leasing nalezy do czotowych firm leasingowych w Pol-
sce. Jest ekspertem najnowoczesniejszych rozwiazan w zakresie
finansowania firm. Wspiera rozwéj polskich przedsi¢biorcéw
— mikro, matych i $rednich firm — oferujac konkurencyjny pa-
kiet ustug finansowych.

Zespot Idea Getin Leasing to ponad 1 tys. doswiadczonych spe-
cjalistéw — ekspertéw w swoich obszarach, keérych kompetencje
skierowane sa na realizacj¢ potrzeb i oczekiwan klientéw. Dzigki
bardzo dobrej wspétpracy z siecig dealeréw i dostawcéw, firma
oferuje konkurencyjne ceny pojazdéw, maszyn i urzadzen. Umoz-
liwia finansowanie sprz¢tu nowego i uzywanego. W 2020 r. Idea
Getin Leasing poprawita wynik sprzedazy (+0,4 proc. r/r), zwick-
szajac udziat w rynku finansowania ruchomosci do 5,7 proc.

SPRAWNIE FUNKCJONOWAC W TRUDNYCH
WARUNKACH RYNKOWYCH

EFL obchodzi w tym roku 30 lecie swojej
dziatalnosci. Podczas trzech dekad stabilnego
funkcjonowania sfinansowat inwestycje ponad 330
tys. firm, dziatajaci rosne;}c w site w zmieniajacych sie

warunkach zewnetrznyc

- -
)
Justyna

Gudowska-Pohling

menadzer ds. badan marketingowych
i rynkowych, Europejski Fundusz
Leasingowy

W roku 2020 spétka wypracowata
wynik zblizony do 2019 1. (- 0,7 proc.
t/1), podczas gdy rynek odnotowat
ponad 10 proc. spadek wartosci fi-
nansowanego wolumenu. Co wig-
cej, EFL zwigkszyt udzialy rynkowe
do 8,1 proc., z 7,3 proc. w 2019 r.
Nie byloby to moizliwe, gdyby nie
do$wiadczenie, mobilizacja wszyst-

kich pracownikéw, wstuchiwanie si¢
w potrzeby klientéw i mocna, sta-

bilna marka.

Czerpiac z doswiadczenia

EFL budowat swojg marke przez
30 lat. Dzisiaj klienci postrzegaja go
jako eksperta na rynku, firme¢ dosto-
sowujacy oferte do ich potrzeb, ma-
jaca proste i przyjazne procedury i co
okazato si¢ najwazniejsze — w okre-
sie kryzysu spowodowanego pande-
mia — bycie firma fair. Jak dowiodto
przeprowadzone przez nas badanie,
to wiasnie ten element — bycie praw-
dziwym partnerem w biznesie, kt6re
wyraza si¢ w dbatosci o klientow za-
réwno w dobrych, jak i trudnych
czasach, okazat sie kluczowa war-
toscig dla przedsicbiorcéw w roku
pandemicznym.

Marzec 2020 r. przynidst nieocze-
kiwana konieczno$¢ zmiany oraz

szybkiej adaptacji do nowych wa-
runkéw pracy i prowadzenia biz-
nesu. Przynidst réwniez ogromna
mobilizacj¢ do dziatania.

EFL — jak wszystkie firmy leasin-
gowe — stanal miedzy innymi
przed takim wyzwaniem jak za-
pewnienie bezpieczeristwa podczas
obstugi sprzedazowej klientéw fi-
nansujacych swoje inwestycje
w EFL. W trybie pilnym zostal
opracowany i wdrozony proces da-
jacy mozliwo$¢ podpisania umowy
leasingowej w sposdb zdalny. Dru-
gim réwnie istotnym wyzwaniem
— z ragji tego, ze obostrzenia zwia-
zane z pandemia mocno uderzyly
w niektore branze — bylo przygo-
towanie programéw pomocowych
zwiazanych z odroczeniem spfat rat
leasingowych dla naszych klientéw.

Wesprzed klientéw

Dzigki mobilizacji wszystkich pra-
cownikéw wsparlismy klientow
w tym trudnym dla wszystkich cza-
sie. Warto byto, bo klienci to zauwa-
zyli i docenili —w badaniu satysfakcji
klientéw i konkurencji otrzymalismy

bardzo wysokie noty za wspétprace
w roku 2020. Stopien zadowole-
nia ze wspélpracy z leasingodawca
w czasie pandemii zostal oceniony
na 8,9 pkt (w skali od 0 do 10),
a wskaznik NPS wzrést w 2020 r.
do 62,257 w2019 . Co wigcej, jest
on wyzszy od $redniej dla konku-
rencji, dla ktérej NPS wynidst 57.
Oznacza to, ze w trudnym, wyma-
gajacym 2020 r. powickszyt si¢ od-
setek lojalnych klientéw w naszym
portfelu, co dowodzi, ze w oczach
klientéw stanelismy na wysoko-
$ci zadania. Kluczowym elemen-
tem, ktdry pozytywnie wplynat na
wskaznik NPS jest ocena wspét-
pracy z EFL podczas pierwszej
i drugiej fali pandemii. Bycie fair
w stosunku do klientéw w trud-
nych momentach jest dla nich
momentem prawdy, ktdry zostat
zweryfikowany pozytywnie. O sile
marki EFL $wiadczy nie tylko wy-
soki wskaznik NPS, ktéry wyraza
prawdopodobiefistwo polecenia
marki w przysztoci, ale takze realne
polecenia w przeszlosci. Z przepro-
wadzonego badania wynika, ze bli-

sko potowa Klientéw podpisujacych
umowe z EFL w 2020 roku, na py-
tanie, skad dowiedziala sie o ofercie
EFL, wskazata polecenie przez zna-
jomych przedsi¢biorcéw. To dowo-
dzi ogromnego zaufania do marki,
a kluczowe moglo okaza¢ si¢ nasze
30-letnie do$wiadczenie na rynku
leasingu i przejicie zwycigsko przez
wiele kryzyséw w przesztosci. Warto
réwniez podkresli¢, ze od lat EFL
koncentruje si¢ na klientach i ich
potrzebach. W roku 2020 podejsécie
to nabrato podwoéjnego znaczenia:
Wypracowane przez nas rozwiazania
byly testowane z klientami przed i po
wdrozeniu. To pozwalalo szybko i na
biezaco reagowa¢ na potrzeby klien-
oW, umacniajac tym samym pozycje
EFL na rynku leasingu.

O badaniu

Badanie zostato przeprowadzone
w okresie od wrzesnia 2020 do
stycznia 2021 przez niezalezna agen-
cj¢ badawczg IPSOS. Badanie zo-
stato zrealizowane na prébie N=750
klientéw EFL oraz N=250 klientéw
konkurengji.
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To be the most customer-centric mobility management
company, czyli jak zadba¢ o komfort klientéw

-

tﬂ._

i

Business Lease to firma
rodzinna. Jakie wartosci, ktore
leza u podstaw spotki-matki,
zostaly zaimplementowane

w polskim oddziale?

Wszystkie. To, co jest najwazniej-
sze z punktu widzenia wiasciciela
firmy, to poszanowanie dla klienta,
dostawcy i pracownika. Na tej ba-
zie zbudowano firme i z tego wy-
nika nasza wizja na przysztos¢, nowa
strategia — chcemy by¢ najbardziej
przyjazng klientowi firma zajmuja-
casie mobilnoscig na rynku. To be
the most customer-centric mobility
management company - tak brzmi
nasze hasto przewodnie.

Jestesmy ekspertem w dostarcza-
niu rozwigzan Car Fleet Manage-
ment, oferujac ustugi z zakresu
finansowania pojazdéw wraz z pa-
kietem dodatkowych ustug dopaso-
wanych doindywidualnych potrzeb
klienta oraz zarzadzania flota.
Chcemy, zeby nasi klienci mieli po-
czucie, ze w tym zakresie jestesmy
najlepsii skoncentrowani na potrze-
bach odbiorcy.

W jaki sposob, jakimi
narzedziami i jakimi

decyzjami, chcecie sprawi¢,

ze klient poczuje, ze jest

w centrum uwagi?

To zawsze byto w DNA naszej firmy,
naszych pracownikéw i programy,
na jakich juz dzi$ pracujemy, zbu-
dowane s na takim podejsciu. To,
co zmienilismy, to sposob manife-
stacji. Do niedawna postugiwalismy
sie hastem Passion for mobility, ktore
mozna byto rozumie¢ na rézne spo-
soby. Teraz jasno deklarujemy, ze
chcemy by¢ najbardziej przyjazna
~customer-centric”firma na rynku.
Niezaleznie od tego, wjakie systemy
bysmy to hasto ubrali, najwazniejsi
sq ludzie, ktorzy rozumiejg i stosujg
nasze motto w swoich codziennych
dziataniach. Dla nas wszystkich, re-
prezentujagcych Business Lease,
klient musi by¢ najwazniejszy.

W pewnym sensie korzystamy
z tych samych narzedzi, ktére maja
nasi konkurenci, kupujemy samo-
chody w tych samych serwisach,
serwisujemy czesto w tych samych
miejscach. Zeby sie wyrézni¢, mu-
simy sprawic, ze kierowca poczuje,
ze sie nim opiekujemy. Bycie, custo-
mer-centric"wyraza sie dla nas takze
w tym, jak np. wspdtpracujemy
z serwisem. Chcemy, aby dziatat on

Z Arturem Sulewskim,
dyrektorem
zarzadzajacym Business
Lease Poland, rozmawiata
Katarzyna Mazur.

na takich zasadach, ktére s3 zgodne
zoczekiwaniami klienta, a wrecz, je-
zeli to jest mozliwe, aby wykraczat
ponad nie.

Jak te oczekiwania klientow
zmienily sie w Pana ocenie na
przestrzeni ostatniego roku?
Nasz uzytkownik, czyli kierowca
samochodu stuzbowego, musi
by¢ maksymalnie ,zaopiekowany”.
Firmy skupiaja sie dzi$ nie tylko
na tym, czy cena jest najnizsza na
rynku.Wrecz przeciwnie, sa w stanie
wiecej ptaci¢ za to, zeby uzytkownik
samochodu byt traktowany po part-
nersku. Przedsiebiorcy doceniajacy
swoich pracownikéw dostarczaja
im narzedzia, ktore sy komfortowe.
I my w ten komfort musimy sie wpi-
sa¢, zdejmujac z klientdw jak naj-
wiecej czynnosci dodatkowych, tak
aby ich pracownicy - kierowcy mo-
gli sie skupic na tym, co robig najle-
piej, co stanowi ich gtéwny biznes.

Jestescie Panstwo w trakcie
wdrazania systemu
informatycznego, ktory

jeszcze bardziej usprawni
komunikacje z klientami

i przebieg réznych procesow
zwiazanych z ich obstuga.
Wdrazamy system, ktéry pozwoli
na komunikacje z klientem, kie-
rowca, 24 godziny na dobe. To jest
rozwigzanie hybrydowe — w godzi-
nach pracy firmy w gotowosci beda
nasi pracownicy, po godzinach role
te bedzie przejmowat operator Assi-
stance, a na najczesciej pojawiajace
sie pytania beda tez mogty odpo-
wiadac boty. W tych najbardziej po-
wtarzalnych kwestiach bedziemy
mogli zdac sie na technologie.

Firma to nie tylko klienci, to
przede wszystkim pracownicy.
Jak oni odnaleZli sie w tej

nowej rzeczywistosci?

Sa zmotywowani, bardzo zaanga-
zowani. Nie odczulismy na ptasz-
czyznie zawodowej zadnych
negatywnych skutkéw. Na czy-
sto ludzkim poziomie nasi pra-
cownicy tesknia za tym, zeby sie
spotka¢, zeby wyjs¢ na kawe, po-
rozmawiac face to face. Pracujemy
w systemie hybrydowym, ale jesli
kto$ ma poczucie, ze bezpieczniej
czuje sie w domu, nie musi przyjez-
dza¢ do biura w ogoéle. Widoczna
réznice dostrzegamy natomiast ze
wzgledu na ogdlnorynkowe za-
niepokojenie. Klienci boja sie w tej
chwili podejmowa¢ nowych de-
cyzji, boja sie zobowigzania na 3-4
lata, a to jest standardem w leasingu
operacyjnym.

W jakis sposob tagodzicie
Panstwo te obawy klientow?
Zeby wesprze¢ ich w trudnych
okolicznosciach, wychodzimy im
naprzeciw. Popularnym jest obec-
nie wydtuzanie kontraktéw, np. na
rok. Klienci sg przekonani, ze w tym
czasie sytuacja sie wykrystalizuje
i bedzie wiadomo, na czym wszy-
scy stoimy i w ktorg strone zmierza
gospodarka. Na znaczeniu zyskuje
jeszcze jedna ustuga, ktéra na
rynku jest od dawna - sale-and-
-lease-back. Firmy, ktére w 2018
i w 2019 r. miaty bardzo dobre wy-
niki finansowe, pozwolity sobie na
zakup floty, na zakup bardzo dro-
gich samochodéw, w tej chwili
przekalkulowaty, ze te $rodki bar-
dzo by sie przydaty do rozwoju
dziatalnosci firmy, a czasem wrecz
do ochrony przed upadkiem. W ta-
kich sytuacjach pomagamy, odku-
pujac od nich samochody - klient
dostaje gotéwke, réwnowar-
tos¢ wartosci ksiegowej samo-
chodu, a nam pflaci tylko raty
miesieczne, dzieki czemu znacznie
spadajg mu koszty.

Ma Pan poczucie, ze ta
prokliencka postawa, proludzka
wrecz, to wynik tego, ze

u podtoza firmy lezy rodzina?
Jestem o tym przekonany. Podam
konkretny przyktad. Kiedy w ubie-
gtym roku zaczeta sie pandemia,
cze$¢ z naszych wspotpracowni-
kéw nie widziata w zbyt jasnych
barwach przysztosci swoich biz-
neséw. Mate serwisy, punkty ob-
stugowe, z ktédrymi pracujemy,
byly zagrozone, znaczaco spadty
im obroty. Nie wszyscy ich partne-
rzy biznesowi byli w stanie regulo-
wac swoje zobowigzania na czas.
To rodzito niepokdj. Decyzjg wta-
Sciciela Business Lease do wszyst-
kich wspétpracujacych z nami firm
zostaty wystane pisma, zeby sie nie
obawiali, ze nie bedziemy opdzniaé
ptatnosci, nasza sytuacja finansowa
i ponad 100 lat doswiadczenia po-
zwala nam realizowac swoje zobo-
wigzania terminowo i oczywiscie
rozumiemy ich, bo nasza firma tez
sie wywodzi z serwiséw, wiemy, ze
oni sg na pierwszej linii frontu, wiec
jesli sie tylko da, bedziemy im po-
magac, zeby przetrwali ten trudny
czas. To nie byly puste stowa. Za
nimi poszty czyny. Gdyby nie ro-
dzinny rodowdd spotki, nie wiem,
czy bytoby w jej dziatalno$ci miej-
sce na taka empatie.

100 lat na rynku na swiecie,

20 lat w Polsce plus Pana
doswiadczenie to miks
kompetenciji, ktory diugofalowo
jest w stanie przynies¢ cos
wyjatkowego. Jakie Pan widzi
perspektywy dla rozwoju firmy?
Zaangazowanie i motywacja pra-
cownikéw to jest podstawowa
rzecz, na ktorej sie skupiamy.

Mocno wierze w to, ze jesli za-
dbasz o swojego pracownika,
to on zadba o twojego klienta.
Bardzo mocno nad tym pracu-
jemy. Wida¢ to w wynikach ba-
dan satysfakcji klientow. Na skali
0d-100 do 100 jestesmy juz od po-
nad roku na poziomie 90 punk-
téw. Patrzac na rynek, to jest
bardzo wysoki wskaznik. To zado-
wolenie widzimy tez w lojalnosci
klientéw, ktérzy sa z nami prak-
tycznie od poczatku. Oczywiscie
rozwazajg zmiane, analizujg ry-
nek, sprawdzaja, co sie dzieje, ale
mimo wszystko zostajg z nami, bo
Czujq sie przez nas uczciwie trak-
towani i doceniaja naszg elastycz-
nos¢. Jestesmy np. jedyna firma
na rynku, ktéra oferuje tzw. ma-
tryce kalkulacyjna. To narzedzie,
ktére w bardzo transparentny
sposéb przedstawia klientowi,
jak beda sie zmieniaty jego koszty
w przypadku, kiedy kontrakt, ktéry
byt pierwotnie zatozony, zmieni
sie w goére lub w dét.

Podsumowujac:

narzedzia, ktére

dostarczacie, pozwalaja
klientom sprawniej
funkcjonowac.

Przede wszystkim daja im poczu-
cie transparentnosci. W obecnym
kryzysie dookota jest tyle niewia-

domych, ze ludzie poszukuja
pewnych obszaréw, w ktérych ja
znajda. Z naszego punktu widze-
nia to jest bardzo istotne i klienci
to potwierdzajg w badaniach sa-
tysfakcji, ze przewidywalnos¢
kosztow i tatwos¢ oszacowania,
jak sie one zmienig w przypadku
zmiany zatozen kontraktowych,
jest niezwykle wazna. Otaczaja
nas same znaki zapytania, wiec
im wiecej mozemy ich skresli¢
i zamieni¢ na pewnik, tym bar-
dziej poziom komfortu w nas jako
ludziach rosnie. Chcemy ten kom-
fort zapewni¢ swoim klientom.
Potwierdzaja oni, ze robimy to do-
brze: na przyktad jeden z naszych
kontrahentéw, firma Delphi Tech-
nologies w osobie Pani Karoliny
Wijas, administratorki floty, tak
opisuje podejscie do wspotpracy
reprezentowane przez Business
Lease: ,Dostawca zorientowany
na potrzeby klienta to taki, ktéry
dostosowuje sie do rynku i sku-
pia sie na indywidualnych po-
trzebach klienta. Daje poczucie
petnej opieki, zawsze wraca z in-
formacjg zwrotna, niezaleznie czy
jest dobra, czy zta. W biznesie naj-
wazniejsze jest, zeby zawsze zna-
lez¢ rozwiazanie w kryzysowych
sytuacjach” Kazda pozytywna in-
formacja zwrotna to dla nas im-
puls do bycia jeszcze lepszymi.

Business Lease najbardzie;
zorientowang na klienta firmg
zarzadzajgcg mobilnoscig

- W~
\
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Elias Drakopoulos, Chief
Executive Officer at
Business Lease Group

Firma AutoBinck Group zo-
stafa zatozona w Holandii

w 1907 . Od ponad wieku dzia-
tamy w branzy motoryzacyj-
nej, $wiadczac wysokiej jakosci
ustugi klientom w catej Europie.

Dlatego byto dla nas bardzo naturalne, ze 20 lat temu zdecydowali-
$émy sie kontynuowac nasza ekspansje w Europie Srodkowej i wejs¢
na wazny polski rynek. Jestesmy bardzo dumni z naszego zespotu
doswiadczonych i oddanych wspétpracownikéw w biurach w War-
szawie i Wroctawiu. Koncentrujg sie na dostarczaniu najwyzszej ja-
kosci ustug swoim klientom i robig wszystko, by Business Lease byt
firma pierwszego wyboru dla partneréw biznesowych.

Podazajac za nasza odnowiong tozsamoscia korporacyjna, ktéra
réwnowazy nasze historyczne korzenie rodzinne z naciskiem na in-
nowacje niezbedne do odniesienia sukcesu w ciggle zmieniajacym
sie krajobrazie mobilnosci, wkrétce wdrozymy zupetnie nowa, naj-
lepsza w swojej klasie platforme IT, ktéra pomoze im w doskona-
leniu we wszystkim, co robia. Majac wszystkie gotowe elementy,
bedziemy nadal z powodzeniem ulepszac i rozwija¢ nasza polska
firme, jednoczesnie realizujac nasza wizje uczynienia Business Lease
najbardziej zorientowang na klienta firma zarzadzajaca mobilno-
$cig. Dziekuje wszystkim naszym klientom, partnerom i pracow-
nikom za bycie czescig naszej rodziny przez te pierwsze 20 lat i nie
moge sie doczekac wspolnej pracy na dalszej drodze.
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Leasing napedza elektromobilnosc¢

Pod koniec grudnia 2020 r. po polskich drogach jezdzito
18 875 elektrycznxch samochodoéw osobowych (ECV =

BEV + PHEV)". Tyl

o w ubiegtym roku przybyto 8 099

takich nowych samochodéw. Nabywcy instytucjonalni
odpowiadaja za 85,4 proc. rejestracji nowych
samochodow elektrycznych w kraju. W tej grupie prym
wioda leasingodawcy, ktorzy zarejestrowali ponad
potowe wszystkich nowych aut elektrycznych, nabytych

przez firmy w2020 .

Gléwnym odbiorcg nowych samo-
chodéw na polskim rynku sg przed-
sicbiorcy — w 2020 r. zarejestrowali
oni 72,6 proc. nowych samochodéw
osobowych (311 tys. sztuk)®. Nabywcy
instytucjonalni w najwigkszym stop-
niu odpowiadaj takze za rejestracje
samochodéw z napedem elektrycz-
nym (samochody elektryczne ECV
= BEV + PHEV). W 2020 r. zare-
jestrowali oni 6 914 nowych elek-
trycznych samochodéw osobowych,
z czego 51,6 proc. pojazdéw zare-
jestrowaly firmy leasingowe, firmy
CFM i rent a car, 35,1 proc. dealerzy
lub inni sprzedawcy, 6,9 proc. impor-
terzy, natomiast za 6,4 proc. rejestracji
odpowiadaja pozostate firmy.

6.,4%

51,6%

— Leasing jest obecnie najpopular-
niejsza forma finansowania zaku-
péw samochodéw elektrycznych.
Aby zwickszy¢ udzial takich pojaz-
déw na naszych drogach, przedsta-
wiciele Zwiazku Polskiego Leasingu
uczestniczg w konsultacjach prowa-
dzonych przez Narodowy Fundusz
Ochrony Srodowiska i Gospodarki
Wodnej (NFOSIGW) w zakre-
sie wypracowania nowego systemu
dystrybucji doptat do samocho-
déw elektrycznych. Atrakeyjny
system zachet pozwoli zwickszy¢
liczbe aut elektrycznych, a tym
samym pozytywnie wplynie na
srodowisko naturalne — powie-
dziat Pawet Pach, przewodniczacy

35,1%

6,9%

Wykres nr 1: Rejestracje nowych elektrycznych samochodéw
osobowych przez nabywcéw instytucjonalnych w 2020 r.
Struktura wedtug rodzaju nabywcy. Dane PZPM na

podstawie CEP.

Komitetu Wykonawczego Zwiazku
Polskiego Leasingu.

Firmy rejestruja nowe

pojazdy; a konsumenci
samochody uzywane

Analizujac rejestracje samochodéw
elektrycznych pod wzgledem rodzaju
nabywcy, w 2020 r. nabywcy insty-
tucjonalni odpowiadali za rejestra-
cje 85,4 proc. nowych pojazdéw tego
typu i 18,6 proc. rejestracji pojazdéw
uzywanych sprowadzonych w tym
czasie do Polski. Odmienna propor-
qja jest widoczna w przypadku wy-
boréw klientéw indywidualnych
— w ubieglym roku zarejestrowali
oni 81,4 proc. uzywanych samocho-
déw elektrycznych zza granicy i za-
ledwie 14,6 proc. nowych pojazdéw

854%

46,80%

53,200 mBEv w iy

Wykres nr 3: Stan parku elektrycznych samochodéw osobowych
(ECV=BEV+PHEV). Wstepny szacunek PZPM na podstawie CEP na

koniec2020r.

14,6%

Wykres nr 2: Rejestracje nowych elektrycznych samochodéw
osobowych w 2020 r. Struktura wedtug rodzaju nabywcy. Dane

PZPM na podstawie CEP.

z napedem elektrycznym.

— Napedy niskoemisyjne z miesiaca
na miesigc zyskuja coraz wicksza po-
pularno$¢. Bardzo cieszy fakt, ze ro-
snaca grupe nabywcéw whasnie takich
pojazdéw stanowia klienci instytucjo-
nalni. Oznacza to, ze firmy aktyw-
nie wlaczyly si¢ w proces poprawy
klimatu. Nalezy jedna zauwazy¢, ze

cho¢ w Polsce liczba stacji tadowa-
nia przypadajaca na jeden samochéd
jest duza — i weiaz rosnie — jednak
ich ilo§¢ nie pozwala na komfortowe
przemieszczanie si¢ samochodem
elektrycznym po polskich drogach.
A jest to istotne z punktu widze-

nia uzytkownika samochodu firmo-

wego, ktéry, podrézujac stuzbowo,

jezdzi duzo po calym kraju i po-
winien mie¢ mozliwos¢ szybkiego
natadowania samochodu. Mamy
nadziejq, 7€ WIaz 7 wprowadzaniem
nowych zachet do zakupu samo-
chodéw niskoemisyjnych — zwlasz-
cza przez firmy — sukcesywnie bedzie
rosta ich flota, ale takze liczymy na
to, Ze znaczaco wzrosnie liczba sta-
cji tadowania — powiedziat Jakub
Farys, prezes Polskiego Zwiazku

Przemystu Motoryzacyjnego.
Jak wyglada park samochodéw
elektrycznych?

Wedtug stanu na koniec 2020 r. po
polskich drogach jezdzito 18 875
elektrycznych samochodéw osobo-
wych, z ktérych 53 proc. stanowily
pojazdy w pelni elektryczne (BEV)
— 10 041 szt., a pozostaly cze$¢ hy-
brydy typu plug-in (PHEV) — 8 834
szt. (46,8 proc.).

1. Samochody elektryczne ECV = BEV +
PHEY, gdzie BEV (ang. battery electric vehic-
les) (w tym EREV) to samochody w pelni elek-
trycane, a PHEV (ang. plug-in hybrid electric
vehicles) to hybrydy plug-in-.

2. Dane PZPM na podstawie CER

Bycie online pomaga dziatac klientom szybciej i

Bycie online skraca czas reakcji, pozwala wspiera¢
przedsiebiorcow niezaleznie od czasu i miejsca - czy to
w momencie decyzji zakupowej i wyboru finansowania,
czy tez w zakresie obstugi posprzedazowej. Pomaga
dziata¢ klientom szybciej i sprawnie;j.

Szczegblnie w ostatnim czasie moz-
liwos¢ zatatwienia réznych spraw
przez Internet byta istotnym udo-
godnieniem dla przedsigbiorcéw
i whascicieli firm. Z jednej strony
ze wzgledéw bezpieczenistwa i ob-
ostrzen zwiazanych z pandemia
koronawirusa, z drugiej strony, za-
tatwiajac sprawy zdalnie, robimy to
wygodniej i sprawniej, a to sprzyja
szybszemu powrotowi do aktywno-
éci biznesowej sprzed pandemii.

Warto réwniez pomysle¢ o firmo-
wych inwestycjach i mozliwosciach
zewngtrznego finansowania. — Nowa
maszyna, ktéra umozliwi przeksztal-
cenie linii produkeyjnej czy tez nowy

samochdd, by méc sprawniej rozwo-
zi¢ towary, moga okaza¢ si¢ kluczem
do sukcesu. Rozumiemy to i w tym
obszarze réwniez chcemy wspiera¢
przedsigbiorcéw. Dlatego dostar-
czamy rozwigzania, tak aby klienci
mieli wygodny dostgp do naszych
ustug. Klienci ING juz od dtuz-
szego czasu moga sktada¢ wniosek
online w bankowosci internetowej
Moje ING lub ING Business. A do
tego w zeszlym roku wprowadzili-
$my mozliwo$¢ podpisania umowy
leasingu, wykorzystujac elektro-
niczny podpis kwalifikowany. Dzieki
temu proces leasingowy moze by¢
w 100 proc. online! — méwi Matgo-

rzata Lipska, Senior Manager Cen-
trum Agile w ING Lease (Polska).

Zmieniajace si¢

potrzeby kdientéw

Swiat wokét nas si¢ zmienia, zakupy
w Internecie i praca zdalna staly si¢
codziennoscia. Zmieniajg si¢ réw-
niez preferencje i oczekiwania klien-
téw. — Mimo trwajacej pandemii
przedsi¢biorcy i whadciciele firm co-
raz odwazniej i chetniej mysla o no-
wych inwestycjach. Z drugiej strony
sq bardziej $wiadomi i chcg wie-
dzie¢, jakie maja mozliwosci finan-
sowe, w jakich kwotach mogg si¢
poruszaé. W odpowiedzi na te ocze-
kiwania stworzylismy produkt Easy
Leasing. Na podstawie wplywéw
na konto firmowe klientowi zosta-
nie udostgpniony w bankowosci
internetowej Moje ING lub ING
Business indywidualnie wyzna-

czony limit na leasing. W ramach
niego bedzie mégt sfinansowac sa-
mochdd osobowy, dostawczy czy
cigzarowy, a juz niedtugo takze inne
potrzebne w firmie urzadzenie. Do-
bierajac takie paramenty, jak udziat
wlasny, okres leasingu czy wartos¢
wykupu, klient sam bedzie mdgt
dopasowa ratg¢ do swoich potrzeb.
Zapewniamy prosty, szybki i zdalny
proces. Nie wymagamy zadnych
dodatkowych dokumentéw finan-
sowych ani zabezpieczed. Wniosek
o leasing zlozy oczywiscie zdalnie
w bankowosci internetowej ING,
a umowe bedzie mdgt podpisaé
elektronicznie lub w kazdym od-
dziale ING Banku — dodaje Mat-
gorzata Lipska.

Umowa podpisana i co dalej?
Portal klienta ING Lease oraz
moduly leasingowe w bankowo-

sprawnie]

§ci internetowej ING umozliwiaja
malym, $rednim i duzym firmom,
a takze korporacjom nie tylko sko-
rzystanie z oferty leasingu i do-
petnienie formalnosci w sposéb
catkowicie zdalny. Dajq takze moz-
liwo$¢ obstugi online uméw lea-
singowych. Tym samym, ceniac
swoj czas, mozna szybko i wygod-
nie pobra¢ faktury za raty leasin-
gowe, sprawdzi¢ miedzy innymi
harmonogram sptat, status fak-
tur, rozliczenia wpla, a takze inne,
szczegbtowe informacje dotyczace
uméw leasingu. Oprécz tego
mozna réwniez zlozy¢ wniosek
online dotyczacy zmian w umo-
wie lub dotyczacy przedmiotu le-
asingu. Klient ING Lease moze
korzysta¢ z portalu czy bankowosci
internetowej ING w kazdym mo-
mencie, bez ograniczen i bez wy-
chodzenia z domu.
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Co pozwala firmom z branzy |

leasingowej sprawnie

funkcjonowac w trudnych warunkach rynkowych?

Nie da sie ukry¢, ze koronawirus odcisnat swoje pietno na
rynku automotive. Jak podaje Europejskie Stowarzyszenie
Producentéw Pojazd6w (ACEA), juz na samym

poczatku pandemii, bo w kwietniu ubiegtego roku,
sprzedaz pojazdéw w Europie spadta prawie o 80 proc.

w poréownaniu do analogicznego okresu w 2019 r.

Artur Hamerlik

starszy menedzer
produktu, Santander Consumer
Multirent

W Polsce w tym czasie réwniez
odnotowano spadek w wysoko-
§ci 67 proc., co zapewne bylo spo-
wodowane ostroznoscia klientéw,
ktérzy nie wiedzac, jak rozwinie
si¢ sytuacja epidemiologiczna, wo-
leli ograniczy¢ si¢ do codziennych,
zwyktych wydatkéw i nie podej-
mowaé decyzji, ktére moglyby
okaza¢ sie ryzykowne dla domo-

wych budzetéw. Eksperci uwazaja,
ze biezacy rok tez nie zapowiada
si¢ dobrze pod tym wzgledem,
poniewaz III fala pandemii moze
spowodowa¢ wstrzymanie decyzji
o nabyciu auta u czeéci klientéw.

W obliczu wyzwan

Ostrozno$¢ w podejmowaniu de-
cyzji o zakupie samochodu to
jednak nie jedyne utrudnienie,
z ktérym zmagata si¢ — i wal-
czy nadal branza motoryzacyjna.
Wraz z nadejsciem epidemii koro-
nawirusa pojawita si¢ koniecznos¢
dostosowania bizneséw do rzado-
wych obostrzedi, ktére znaczaco
utrudnialy ich prowadzenie.

Jak wynika z ostatniej edycji ba-
dania KPMG i PZPM ,Barometr
nastrojéw menedzerdéw firm moto-
ryzacyjnych”, pandemia i zwiazane
z nig ograniczenia wymusily poja-

wienie si¢ i wzrost znaczenia tzw.
wirtualnych salonéw, dzigki ked-
rym w bezpiecznych, domowych
warunkach leasingodawca umozli-
wia wybér interesujacego pojazdu
oraz metody jego finansowania.
Przeniesienie biznesu do sieci po-
ciagnelo za soba konieczno$¢ wpro-
wadzenia innych internetowych
udogodnien, takich jak potaczenia
wideo z klientami czy zdalne za-
wieranie uméw leasingowych. Pro-
ces ten rozpoczyna si¢ od polaczenia
z doradcg przez wideorozmoweg,
podczas ktérej — po uprzedniej we-
ryfikacji tozsamosci — klient podpi-
suje papierowa wersje dokumentu,
a nastgpnie dostarcza ja do przed-
stawiciela instytucji leasingowej
(np. poczta lub kurierem). Po pod-
pisaniu przez leasingodawcg zostaje
odestana do klienta.

Prowadzenie dziatalno$ci

w trudnych warunkach
Rozwigzania te pomagaja branzy
leasingowej w prowadzeniu dzia-
talnosci w trudnych warunkach,
w ktérych klienci kieruja sig
ostroznoscia, zaréwno jesli chodzi

o wizyte¢ w salonach dealerskich,
jak i o naruszanie swoich oszczed-
nosci. Wirtualny salon pozwala im
dobra¢ finansowanie w warian-
tach dopasowanych do ich indy-
widualnych potrzeb i mozliwosci,
natomiast zdalna komunikacja
z przedstawicielem leasingodawcy
ogranicza ryzyko zarazenia si¢ ko-
ronawirusem. Juz przed III falg
pandemii umowy ,na odlegtos¢”
stanowily 10 proc. wszystkich
wnioskéw o finansowanie podpi-
sywanych w Santander Consumer
Multirent.

Co jeszcze ma znaczenie w trud-
nych warunkach rynkowych
i pozwala pozytywnie wyréi-
ni¢ si¢ firmom z branzy leasin-
gowej? Przede wszystkim dbatos¢
o klienta, przejawiajaca si¢ w wy-
przedzaniu jego potrzeb i zwra-
caniu uwagi na problemy, ktore
dotykaja go w obecnej sytuagji.
Biorac pod uwagg fake, ze wigk-
sz0$¢  leasingobiorcéw posiada
jednoosobowe dziatalnosci gospo-
darcze i faczac to z ich niepewnymi
dochodami, spowodowanymi pan-
demia, oczywiste jest, ze pewne

produkty finansowe, nawet tym-
czasowo, musialy ulec zmianie.

Réine formy pomocy
Leasingodawcy skupili si¢ wiec na
oferowaniu réznych form pomocy,
m.in. leasingu z karencja. Rozwia-
zanie to polegato na tym, ze przy za-
warciu umowy klient otrzymyw:
prolongate np. trzech rat leasingo-
wych. Drugg formg bylo odroczenie
platnosci w czynnych umowach z ak-
tywnymi harmonogramami splat.
Innym przejawem pomocy byta
modyfikacja ofert leasingodawcéw
na podstawie mozliwosci zastoso-
wania wysokiego RV (warto$¢ re-
zydualna, czyli warto$¢ wykupu
pojazdu). Obniza to znaczaco
koszt raty leasingowej, pozwalajac
na przeniesienie istotnej czesci ka-
pitatu na zakoriczenie umowy. Po-
dobne mechanizmy umozliwiaja
firmom z branzy leasingowej za-
chowa¢ stabilne funkcjonowanie
w cigzkich czasach spowodowa-
nych przez obecna sytuacja epide-
miologiczna i wzbudzaja entuzjazm
wiréd klientéw, ktérzy maja poczu-
cie, ze ich potrzeby sa dostrzegane.

GO-leasing: eksperci w leasingu online

Istnieje na rynku od 8 lat. Skupia ponad 120 doradcow

w 60 oddziatach w catej Polsce. Wspotpracuje z 40
firmami leasingowymi, oferujac najpopularniejsze formy
finansowania samochodéw, maszyn i urzadzen. To
najwieksza partnerska sie¢ brokeréw leasingu w kraju.

Nazywa sie GO... GO-leasing.

Zrobisz z nimi ALL

Zaczynali od skromnego, jednego
biura w Olsztynie. Byli jedniz pierw-
szych, ktérzy do promocji wykorzy-
stali mato znane jeszcze narzedzie
Google Adwords. Wkrétce rozrosli
sie o kolejne oddziaty, by pod ko-
niec 2017 r. mie¢ ich juz 60. Z natu-
ralng rotacjg ten wynik udaje sie
utrzymac do dzis. - Wiedzielismy, ze
jako posrednikowi finansowemu,
trudno bedzie konkurowac
zwielkimifirmamileasin-

gowymi — wspomina =
Grzegorz Olszewski, s
prezes zarzadu i za-
razem dyrektor Ge-
neralny GO-leasing.

- Zaproponowalismy
wiec klientom innowacyjne
produkty, ktérych nikt nie oferowat.
Rozpoczelismy z sukcesem prezen-
towac korzysci Leasingu All Inclu-
sive’; ktdry z czasem klienci poznali
jako wynajem diugoterminowy. Po
latach mamy satysfakcje, ze bylismy
jednym z pierwszych ewangeliza-
toréw tego rozwiazania w Polsce
- przyznaje z duma Olszewski.

-

Onlineizbotem

W 2019 r. byli juz pewni, ze czas
oferowania leasingu tradycyjnymi
kanatami przechodzi do lamusa.

e
4

- Rozpoczelismy wiec prace nad
mozliwie najpetniejszym odda-
niem procesu wyszukania finan-
sowania, wyliczenia raty, ztozenia
whiosku i natychmiastowego po-
znania wstepnej decyzji leasin-
gowej na kazdy przedmiot online
bezposrednio klientowi - méwi
prezes GO-leasing. Dodatkowo szu-
kali nowych kanatéw komunikacji
i sprzedazy. Tak powstat pomyst,
aby wykorzystac (po raz pierwszy
na $wiecie) komunikator Mes-
senger. Przez stworzonego
od podstaw GObota klient
kazdego dnia i nocy moze
pozna¢ wysokos¢ raty do-
wolnego przedmiotu, zosta-
wiajac automatycznie swoje
dane kontaktowe dla doradcy.
Dzieki zintegrowanej platformie
LeasinGOnline finansowanie reali-
zowane jest szybko, prosto, wygod-
nie i bezpiecznie.

Pandemia im nie straszna

Gdy przyszty miesigce ,inne od
wszystkich” powstat kolejny po-
myst, ktéry swiatto dzienne ujrzat
w maju 2020 roku. Produkt, Leasing
z gwarancja zwrotu” samochodu
w kazdym momencie umowy bez
konsekwencji okazat sie tak bar-
dzo dopasowanym rozwigzaniem

na czas kryzysu, ze musiano orga-
nizowac webinaria pt. ,Gdzie jest
haczyk?". - Haczyka oczywiscie nie
ma, a oferta odpowiada na aktu-
alne potrzeby przedsiebiorcéw, ale
i klientéw indywidualnych — wyja-
$nia Grzegorz Olszewski. — Na prze-
tomie marcai kwietnia ur.zaczelido
nas wydzwaniac klienci, ktérzy py-
tali, czy w obliczu pandemii moga
zrezygnowac z wczesniej podpi-
sanej umowy, bo boja sie o swojg
przysztos¢. Stworzylismy wiec
pierwszy i jedyny na rynku produkt
na leasing nowego samochodu
z gwarancja zwrotu i to zwrotu
w kazdym momencie umowy, bez
dodatkowych kar czy optat. Poma-
gamy tez klientom szybko sprzedaé

GO auto

¥ 5000 samochodow | ponad 20 marek

¥ Leasing z gwaranciy zwrotu

» Decyzja online w 5 min.

samochod i w catkowicie transpa-
rentny sposob rozliczamy umowe.
Przy rozliczeniu klient nie pfaci od-
setek od niesptaconych rat leasin-
gowych i wykupu - bierzemy pod
uwage tylko kapitat pozostaty do
sptaty — wyjasnia Grzegorz Ol-
szewski. W ten sposdb, gdy firmy
skupione w Zwigzku Polskiego Le-
asingu odnotowaty spadek akty-
wow finansowanych leasingiem na
poziomie 10,1 proc., spadki r/rw GO-
-leasing wyniosty jedynie 6,4 proc.

Let’s GO auto!

,Leasing z gwarancja zwrotu”
stat sie szybko pilnie poszukiwa-
nym produktem, ktéry wymu-
sit powstanie oddzielnej strony

- outletu samochodéw z nowa
ofertg finansowania. W ten spo-
sOb, szybko i zwinnie, w styczniu
2021 roku (rok po stracie plat-
formy LeasinGOnline i GObota),
powstata nowa odstona platformy
GO-auto.pl. Klienci moga wybie-
ra¢ juz sposréd 5000 nowych sa-
mochoddéw ponad 20 marek,
w wiekszosci dostepnych od reki.
Serwis z zaawansowanymi funk-
cjami wyszukiwania, filtrowania
oraz sortowania umozliwia klien-
towi rezerwacje samochodu i zto-
zenia wniosku online na takich
parametrach, jakie beda dla niego
optymalne. Oferta dotyczy samo-
chodéw osobowych i dostaw-
czych, dla firm i konsumentéw.

Materiat partnera
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Wynajem dtugoterminowy samochodu to
alternatywa dla kupna

Kierowca uzytkuje
samochod ,jak swéj", ale
nie jest jego wiascicielem.
To sposob, zeby

uniknac jednorazowo
duzego wydatku (jak
przy zakupie), a takze
ograniczyc¢ formalnosci
(»odpadajq” rejestracja

i ubezpieczenie) i obstuge
auta (np. serwisowa).

Tomasz Jablonski

prezes zarzadu, Grupa Masterlease

Wynajem to rozwigzanie dla oséb,
ktére nie majg czasu na formal-
nosci i wola kompleksowa forme
finansowania, lacznie z serwisem
i pelng obstugg pojazdu. Cheg tez
czgsto wymieniaé auta bez dodatko-
wych kosztéw i probleméw ze sprze-
daza starego modelu. Co wazne,
z wynajmu dlugoterminowego moga
korzysta¢ zaréwno przedsi¢biorcy,
ke6rzy licza na korzysci podatkowe
oraz osoby prywatne.

Oto 4 zalety finansowania auta w wy-
najmie dtugoterminowym:

Brak kosztéw poczatkowych

W wynajmie dtugoterminowym to
klient decyduje, czy i jak wysoka
bedzie optata na start. Jesli z niej
zrezygnuje, to pierwszym kosztem
bedzie miesi¢czna oplata za korzy-
stanie z auta.

Dzigki temu wynajmujacy nie musi
jednorazowo wydawa¢ duzej kwoty
na poczatku obowiazywania umowy.
Jednorazowa wplata moze jednak
znaczaco obnizyé wysoko$¢ mie-
sigcznych rat.

Uslugi dodatkowe

Wszystko, co zajmuje czas i pienia-
dze przy uzytkowaniu samochodu,
nie jest juz na glowie kierowcy. Mie-
sigczny czynsz wynajmu dtugoter-
minowego moze pokrywaé niemal
wszystkie oplaty zwiazane z uzytko-
waniem samochodu:

* ubezpieczenie komunikacyjne,

* serwis/przeglady,

* sezonows wymiang opon wraz z ich
przechowywaniem,

* naprawy blacharskie i mecha-
niczne,

* samochéd zastepezy w razie awarii.
W praktyce oznacza to, ze w razie
probleméw z autem wynajmujacy
wykonuje telefon do firmy, od ktérej
wynajmuje auto i to konsultanci zaj-
muj, si¢ wszystkimi formalnosciami,
serwisami, przegladami, a nawet likwi-
dacjg szkéd komunikacyjnych. Koszty
tych ustug sa wliczone w miesigezny
czynsz. Dzigki temu kierowca juz na
poczatku obowiazywania umowy

moze przewidzied, ile wyniesie roczny
koszt uzytkowania auta.

Wynajimij uiywane, ale
sprawdzone auto

Myslac o wynajmie, nie trzeba ogra-
nicza¢ sie do nowych aut. Aby zmini-
malizowa¢ wydatki, mozna skorzysta¢
z wynajmu dlugoterminowego aut
uzywanych. Ciekawym rozwiaza-
niem w zakresie samochodéw uzy-
wanych sg auta pokontraktowe, ktére
pochodzg z polskich salonéw. Auta e
byly nie tylko finansowane, ale row-
niez profesjonalnie serwisowane przez
wyspecjalizowanego operatora—firme

leasingowa, ktéra dysponuje historia
serwisowania pojazdu, pelng wiedza
na temat ich stanu technicznego oraz

przebiegu.

Nie tracisz na utracie wartosci auta
W wynajmie dtugoterminowym nie
ma problemu zwigzanego ze spad-
kiem wartosci samochodu, powszech-
nego w przypadku posiadania auta na
whasnos¢.

Spadek wartosci jest inny dla kazdej
marki i modelu. W duzej mierze wy-
soko$¢ spadku wartosci zalezy od po-
strzegania marki przez klientéw pod
katem awaryjnosci oraz obecnych
w danym egzemplarzu elementéw wy-
posazenia. Na najbardziej odczuwalng
utrat¢ wartosci powinni przygotowaé
sic whasciciele pojazdéw premium.
Niektdrzy klienci obawiajg sig, ze fi-
nansujac auto w wynajmie dlugoter-
minowym, nie bgda mogli sprzedaé
w przysztosci samochodu i przez to
nie odzyskaja czesci pieniedzy. Ale
to zludna matematyka. Wystarczy
podsumowa¢ 3-letnie koszty zwia-
zane z odsetkami od kredytu, ubezpie-
czeniem, zakupem i wymiang opon,
obstuga serwisowa, naprawami i oczy-
wiscie utrata wartosci. Miesieczny
czynsz wynajmu moze by¢ nizszy od
standardowej raty kredytowej. Final-
nie okaze si¢, ze pienigdze uzyskane
ze sprzedazy samochodu kupionego
w tradycyjny sposéb s3 mniejsze niz
te zaoszczedzone w ramach korzysta-
nia z samochodu w wynajmie.

Ekonomia, ekologia i bezpieczenstwo - trzy filary
inwestycji w OZE

Inwestycje w odnawialne zrédta energii (OZE)

u swych podstaw maja jeden z ponizszych czynnikow:
ekonomiczny, ekologiczny lub bezpieczenstwa
energetycznego. W przypadku bardzo szybko
rozwijajacego sie rynku instalacji fotowoltaicznych (PV)
czynniki ekologiczne i ekonomiczne facza sie ze soba

w jednym uzasadnieniu.
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Piotr Warmuta

dyrektor Departamentu
Technologii, Idea Getin Leasing

Z cala pewnoscig instalacja taka
wytwarza czystg energie, pozwala
obnizy¢ rachunki za prad, czesto
o kilkadziesiagt procent, i unieza-
leznia klienta od zmian cen energii
elektrycznej w przysztosci. Zaku-
pami tego typu instalacji zaintere-
sowani sg zarébwno konsumenci,
ktérzy otrzymuja dodatkowe mo-

tywatory w postaci np. dostepnej
od 1lipca br. dotacji,M6j Prad 3.0°,
jak i przedsigbiorcy oraz rolnicy,
ktérzy moga odliczy¢ od podatku
rolnego 25 proc. wartosci inwe-
stycji. Wsréd rolnikéw, szczegol-
nie wsréd hodowcow kréw, swoja
popularnos¢ zyskuja takze mikro-
biogazownie jako kolejny przy-
kfad inwestycji w OZE.

Wybér finansowania
determinuja potrzeby

W ubiegtym roku przedsiebiorcy
zdecydowanie czesciej poszuki-
wali mozliwosci pozyskania ze-
wnetrznego finansowania np.
fotowoltaiki i siegali po leasing
badz pozyczke leasingowa. Aby
wybra¢ odpowiednig forme fi-
nansowania, warto zapoznac sie

zzaletami obu rozwiazan. Leasing
umozliwia korzystanie z przed-
miotu, a docelowo réwniez jego
nabycie, bez koniecznosci jedno-
razowego angazowania duzych
Srodkéw wiasnych i jest prze-
znaczony dla firm. W przypadku
leasingu operacyjnego raty lea-
singowe zmniejszajg podstawe
do opodatkowania podatkiem
dochodowym. Leasing opera-
cyjny pozwala réwniez zminima-
lizowa¢ niemal do zera zbedng
biurokracje - przedsiebiorca co
miesigc otrzymuje jedna fakture
do zaksiegowania. Instalacje fo-
towoltaiczng mozna sfinanso-
wac rowniez w pozyczce. Te opcje
czesdciej wybierajg gospodarstwa
rolne, ktérym zalezy na elastycz-
niejszych warunkach, wiasnosci
instalacji i mozliwosci odliczenia
jej czesci od podatku rolnego. Jest
to réwniez jedyne rozwigzanie dla
wiekszych instalacji lub farm foto-
woltaicznych. Wynika to z faktu, ze
taka instalacja PV jest traktowana
jako budowla i nie moze by¢ sfi-
nansowana leasingiem. Dodat-

kowo prawo budowlane wymaga,
aby zostat dla niej przygotowany
projekt budowlany. Mikroinsta-
lacje PV do 50 kWp klienci moga
sfinansowac za pomoca jednego
z tych dwdch produktow. Wybér
najbardziej odpowiedniego zalezy
od: formy rozliczania z US, przy-
wigzania do wiasnosci, oczeki-
wanego okresu finansowania czy
przewidywanej mozliwosci wcze-
$niejszej spfaty zobowiazania.
W tym przedziale mocy to gtéwnie
indywidualne preferencje i korzy-
$ci finansowe beda determino-
waty wybér formy finansowania.

Zielona perspektywa wplynie
na rozwoj produktow

Wsréd innych projektéw finanso-
wania OZE popularnos¢ zyskujg
takze mikrobiogazownie. To roz-
wigzanie dla rolnikéw, ktérzy sa
w stanie zapewnic¢ staty doptyw
«paliwa” do swoich biogazowni,
czyli gnojowicy. Mikrobiogazo-
wanie tego typu mogg produko-
wac zaréwno energie elektryczng,
jaki cieplna. Koszt tego typu inwe-

stycji jest juz znacznie wiekszy od
instalacji PV, jednak niesie ze soba
inne korzysci. Oprdcz standardo-
wego obnizenia rachunkéw za
energie elektryczng i cieplng po-
zwala réowniez zagospodarowac
ucigzliwe odpady i wyproduko-
wac petnowartosciowy nawoéz.
To tylko przykfadowe inwestycje
z OZE, ktére mozna sfinansowac
za pomoca leasingu lub pozyczki
leasingowej. Coraz wieksza kon-
centracja na dziatania proekolo-
giczne, ochrone naszej planety
i che¢ spetnienia wymogéw Euro-
pejskiego Zielonego tadu be-
dzie sprawiata, ze rozwigzan OZE,
dla ktérych klienci beda poszuki-
wali zewnetrznych zrédet finan-
sowania, bedzie coraz wigcej. Tym
samym produkty leasingowe,
w tym pozyczka beda do tych wy-
mogéw dopasowywane, oferu-
jac np. uproszczone procedury na
mikroinstalacje o okreslonej war-
tosci czy preferencyjne parametry
brzegowe umoéw, jak np.: nizszy
udziat wtasny i dtuzsze okresy
finansowania.



