
1 WR

Piątek, 25 września 2020 Redaktor prowadzący: Jacek Kulesza, Kamilla Sierocka

WYSOKIE OBROTY
Motoryzacja

Jesienne auto premiery
Więcej wygody dla 
kierowcy i coraz 
większy respekt 
dla środowiska 
naturalnego – to 
wyznaczniki nad-
chodzących jeszcze 
w tym roku premier 
samochodowych. 

Ilona Niebał

Mimo przeciwności, z jakimi bory-
ka się ostatnio rynek motoryzacyj-
ny, jesienią można spodziewać się 
wielu innowacji.

W premiery nowych modeli sa-
mochodów zwykle obfituje wiosna 
i jesień, ale ten rok, z powodu pande-
mii koronawirusa, należy do wyjąt-
kowych – wiele głośnych samocho-
dowych imprez w tym roku się nie 
odbyło, czego przykładem może być 
Salon Samochodowy w Genewie, dni 
otwarte organizowane przez deale-
rów stanęły pod znakiem zapytania, 
a o rejestrację nowych aut w pierw-
szych tygodniach pandemii nie 
było  łatwo. Firmy sprzedające 

Bezpieczne zakupy 
podczas epidemii

• Własny samochód w dobie pan-
demii koronawirusa jest uważany 
za najbezpieczniejszy środek trans-
portu, a jak jest z samym zakupem 
nowego auta? 
• Zakupy nowości w samocho-
dowych salonach, jak zapewniają 
dealerzy, są całkowicie bezpiecz-
ne i dostosowane do oczekiwań 
nabywców. Wybrany model można 
nabyć „na żywo”, czyli odwiedzając 
salon, ale u wielu dealerów można 
liczyć na dostawę do domu.
• Niektóre tego typu usługi salo-
nów dostępne były wcześniej, ale 
w ostatnich miesiącach się spopu-
laryzowały. W Motorpolu to Home 
Delivery, a w Domu Samochodo-
wym Germaz cały proces, połączo-
ny nawet z rejestracją auta. 
• – Wszystko można zrobić zdalnie, 
tj. zamówić indywidualną wideopre-
zentację, skonfigurować model, 
przeprowadzić kalkulację leasingu 
czy kredytu, ubezpieczyć i zareje-
strować pojazd. Zakupione auto 
przywieziemy we wskazane miej-
sce – mówi Anna Blacha-Spruch, 
menedżer ds. marketingu i zarzą-
dzania relacjami z klientami w Domu 
Samochodowym Germaz.
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• W nowej klasie S Mercedesa pojawią się innowacje, m.in. w kwestii komfortu i bezpieczeństwa jazdy 
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Jak kupić używane auto 
Czy kupno dobrego używanego 
samochodu w czasie pandemii 
jest czymś trudnym? Okazuje 
się, że nie. W grę wchodzą tutaj 
aukcje poleasingowe – alter-
natywa nie tylko dla przedsię-
biorców.

Samochód poleasingowy  
– czy warto?
Zacznijmy od tego, czy warto wy-
brać samochód poleasingowy. Do 
najważniejszych zalet (oprócz atrak-
cyjnej ceny) aut poleasingowych na-
leży rzetelnie udokumentowana hi-
storia serwisowa. Każdy pojazd, za-
nim trafi na aukcję, jest dokładnie 
opisywany i wyceniany przez pro-
fesjonalnego rzeczoznawcę.

W tym momencie możemy 
porównać dwie perspektywy, 
pierwsza to kupno używanego 
samochodu od niesprawdzonego 
sprzedawcy, który może ukrywać 
uszkodzenia i wady samochodu 
oraz nie przedstawia pełnej hi-
storii napraw. Druga natomiast 
to kupno kilkuletniego używane-
go samochodu ze sprawdzonego 
źródła, z rzetelnie udokumento-
waną historią napraw i niższą 
ceną niż w przypadku ofert pu-
blikowanych przez osoby pry-
watne. 

Zatem na odpowiedź, czy war-
to wybrać samochód poleasingo-
wy, zdecydowanie odpowiadamy 
– warto. 

Dla kogo 
aukcje poleasingowe?
Aukcje samochodów poleasingo-
wych to najczęściej przedmiot za-
interesowania małych i średnich 
przedsiębiorców, ponieważ dają 
one im możliwość zakupu kilkulet-
niego samochodu w bardzo atrak-
cyjnej cenie. Natomiast skorzystać 
z takiej opcji może każdy, również 
osoby prywatne. Samochody pole-
asingowe są świetnym rozwiąza-
niem dla fanów motoryzacji, któ-
rym zależy na dobrym i sprawdzo-
nym pojeździe. 

Większość aukcji poleasingo-
wych odbywa się online, nie mamy 
zatem konieczności wychodzenia 
z domu i odwiedzania wielu pla-

ców. W zależności od aukcji ma-
my do wyboru możliwość licytacji 
pojazdu lub po prostu użycia opcji 
„kup teraz”. Sam udział w licytacji 
w żaden sposób nie zobowiązuje 
do zakupu samochodu, nie wiąże 
się również z żadnymi dodatkowy-
mi kosztami. 

Na aukcjach poleasingowych 
użytkownik znajdzie szeroką ga-
mę samochodów. Do wyboru ma 
zarówno modele osobowe, jak i do-
stawcze czy ciężarowe. Wiele aukcji 
poleasingowych oferuje licytację nie 
tylko samochodów, ale i różnego ro-
dzaju przyczep, maszyn i urządzeń. 
Taką możliwość oferuje np. serwis 
Idea Getin Leasing (aukcje.ideage-
tin.pl), gdzie po zakończeniu licyta-

cji, np. pojazdu, klient może także 
wybrać formę jego finansowania. 

Nieprzekonani do aukcji pole-
asingowych bez trudu mogą od-
wiedzić serwisy aukcyjne i spraw-
dzić dostępne marki. W przypad-
ku wątpliwości i pytań mogą sko-
rzystać z profesjonalnego doradz-
twa Idea Getin Leasing. Każdy z po-
jazdów można też obejrzeć na pla-
cach poleasingowych IGL (np. w Ką-
tach Wrocławskich, Pietrzykowi-
cach, Słomczynie). l oprac. kodar

samochody przeniosły nie tylko 
wiele usług, ale i premiery no-

wych modeli do trybu online.

Legendy w nowych 
odsłonach
Zainteresowani nowymi modelami 
będą mieli z czego wybierać. Dru-
ga połowa 2020 roku to niezwykle 
istotny czas np. dla marki Merce-
des-Benz. Po dłuższej ciszy mode-
lowej na rynek trafia udoskonalo-
na Klasa E, a z końcem roku do sa-
lonów Grupy Wróbel wjedzie ocze-
kiwana Nowa Klasa S.

Klasa E to jeden z pierwszych 
modeli samochodów osobowych 
produkowanych pod marką Merce-
des-Benz, który w 1993 roku przy-
jął swoją oficjalną, współczesną na-
zwę. Najnowsza odsłona Klasy E 
w wersji limuzyna i K kombi cha-
rakteryzuje się sportowo „doszlifo-
waną” stylizacją, nowymi seryjny-
mi reflektorami LED o smuklejszym 
kształcie oraz przestronnym i ele-
ganckim wnętrzem, które zmieści-
ło wiele nowinek technologicznych. 

– Nowa Klasa E jest wyposażona 
w znacznie ulepszony system MBUX 
(Mercedes-Benz User Experience) 
i szeroką gamę systemów wspomaga-
jących bezpieczeństwo i komfort jaz-
dy. Celem tych ostatnich jest wspar-
cie kierowcy, skutkujące szczególnie 
wysokim poziomem czynnego bez-
pieczeństwa, np. samochód może za-
reagować nawet wtedy, gdy kierowca 
nie jest w stanie – podkreśla Krzysz-
tof Tubek, doradca klienta w Dzia-
le Sprzedaży Samochodów Osobo-
wych Mercedes-Benz Grupa Wróbel. 

W najnowszej Klasie E Merce-
des-Benz wprowadza także nową 

generację kierownic z panelami do-
tykowymi Touch Control.

W Klasie S – flagowej linii mo-
deli Mercedes-Benz – także poja-
wią się liczne innowacje, również 
w kwestii komfortu i bezpieczeń-
stwa jazdy. 

– Debiutuje druga generacja sys-
temu Mercedes-Benz User Expe-
rience. Klasa S wyznacza też nowe 
standardy w zakresie bezpieczeń-
stwa – mówi Krzysztof Tubek. – Jest 
pierwszym seryjnie produkowa-
nym autem osobowym wyposażo-
nym w czołowe poduszki powietrz-
ne dla pasażerów tylnych siedzeń.

Nowa Klasa S to luksusowa limu-
zyna z długim rozstawem osi. Ofe-
ruje opcjonalnie w pełni aktywne 
zawieszenie oraz skrętną tylną oś, 
dzięki której będzie tak samo zwrot-
na jak samochód kompaktowy.

Długo wyczekiwane zmiany
W salonach innych marek także 
można liczyć na wiele nowości, 
a niektóre z nich mogą zaskoczyć 
miłośników motoryzacji. 

Wydawałoby się, że SUV 
i hatchback to co innego, tymcza-
sem Citroën już wkrótce udostęp-
ni nową C4. Jak deklarują przedsta-

wiciele marki, podwyższone nad-
wozie połączy cechy SUV-a z dyna-
miką hatchbacka, co przełoży się 
na wyrazistą i atletyczną stylistykę 
przy zachowaniu kompaktowych 
rozmiarów. Pojawi się nowy, cha-
rakterystyczny układ świateł LED 
w kształcie litery V. Będzie można 
wybierać spośród sześciu kompozy-
cji wnętrza oraz 31 kombinacji ko-
lorystyki nadwozia.

Wkrótce do sprzedaży trafi rów-
nież nowy Volkswagen Arteon. Ma 
być bardziej cyfrowy i dotykowy 
w porównaniu z wcześniejszą od-
słoną. Największą jednak nowo-
ścią będzie wersja napędowa R z aż 
320-konnym silnikiem – najmoc-
niejszym w historii. Inne warian-
ty to silnik benzynowy 2,0 o mocy 
280 KM, a także diesel 2,0 w warian-
tach 150 i 200 KM. Hybryda eHybrid 
będzie miała moc 218 KM.

Salony Toyoty przyciągają m.in. 
premierową Toyotą Yaris, której 
wjazd na żywo poprzedziła sierp-
niowa oficjalna premiera online. 

Yaris czwartej generacji ma 
sztywniejsze nadwozie i niżej po-
łożony środek ciężkości od poprzed-
niego modelu. Do wyboru jest na-
pęd hybrydowy oraz dwa silniki 
benzynowe. Model przyciąga bo-
gatym wyposażeniem dostępnym 
już w standardowym modelu. Co 
w nim można otrzymać? 

Podstawowa wersja wyposaże-
nia Active zawiera zaawansowa-
ny zestaw systemów bezpieczeń-
stwa: nowy układ zapobiegania ko-
lizjom na skrzyżowaniach, układ 
wczesnego reagowania w razie ry-
zyka zderzenia z systemem wykry-
wania pieszych i rowerzystów, asy-

stenta utrzymania pasa ruchu, au-
tomatyczne światła drogowe, układ 
rozpoznawania znaków drogowych, 
inteligentny tempomat adaptacyjny, 
system automatycznego powiada-
miania ratunkowego oraz system 
wykrywania zmęczenia kierowcy. 
W standardzie znajduje się również 
m.in. klimatyzacja, osiem poduszek 
powietrznych z centralnymi podusz-
kami pomiędzy kierowcą a pasaże-
rem i wielofunkcyjna kierownica. 

Natomiast wersje Selection Style 
i Selection Elegant mają dwukolo-
rowe nadwozie z dachem w kontra-
stującym kolorze. W tej wersji do-
płat nie wymagają lakiery specjalne, 
perłowe i metalizowane, podobnie 
jak tapicerki z elementami skóry.

Z prądem
Premiery samochodowe planowane 
są także wśród „elektryków”. Taki 
model znajdzie się wśród nowych 
C4 w salonie Citroëna. W 100 proc. 
elektryczny Citroën ë-C4 będzie do-
stępny w cenie od 125 tys. zł brutto. 

– Na razie rozbudzamy potrzebę 
i zbieramy zamówienia. Samocho-
dy będzie można odbierać w lutym 
przyszłego roku – zapowiada Seba-
stian Rolka, szef sprzedaży w salo-
nie Citroën Wrobud we Wrocławiu.

Pierwszy w pełni elektryczny sa-
mochód to także jedna z premier 
marki Volkswagen – ID.3. 

– Był oferowany w ramach przed-
sprzedaży już w ubiegłym roku, 
a niedługo będzie można zobaczyć 
go w salonie oraz sprawdzić jego 
możliwości podczas jazdy testowej. 
ID.3 oferowany będzie w trzech wer-
sjach wyposażenia z akumulatora-
mi o zasięgu od 330 do 520 km – za-

powiada Dorota Jeżewska, koordy-
nator Działu Marketingu w Motor-
pol Wrocław. 

Zdaniem dealera to idealny sa-
mochód dla tych, którzy codzien-
nie dojeżdżają do miasta do pracy, 
często podróżują z rodziną lub po 
prostu chcą jeździć bardziej ekolo-
gicznie, nie zanieczyszczając powie-
trza w swojej okolicy.

Kolejną elektryczną premierę 
odnotuje również Mercedes-Benz. 
EQV to elektryczny, przestronny, 
osobowy van tej marki. Wchodzi 
na rynek w wersji z długim rozsta-
wem osi jako EQV 300. 

– Mercedes EQV stanowi odpo-
wiedź na potrzeby osób, które pra-
gną dbać o środowisko zarówno 
podczas rodzinnych, przyjacielskich 
wypadów za miasto, jak i wykonując 
np. usługi transferów gości na lotni-
sko, do hotelu – opowiada Filip So-
bocki, Van Expert w Dziale Sprzeda-
ży Samochodów Dostawczych Mer-
cedes Benz Grupa Wróbel. 

Tłumaczy, że w pełni elektrycz-
ny napęd gwarantuje lokalnie bez-
emisyjną jazdę: – Inteligentny spo-
sób działania EQV sprawia, że dzię-
ki aktywnemu asystentowi rekupe-
racji ładowanie akumulatora pod-
czas jazdy następuje automatycznie 
i jest dopasowane do aktualnej sytu-
acji na drodze. 

Dodatkowy komfort i spokój kie-
rowcy podwyższać będzie także za-
stosowana w tym modelu nawiga-
cja, która łączy dane o aktualnym 
stanie naładowania akumulatora, 
informacje pogodowe oraz te doty-
czące infrastruktury ładowania, au-
tomatycznie obliczając optymalną 
pod kątem czasu i odległości trasę. l

Samochody w Polsce i Europie
Niższa sprzedaż z powodu koronawirusa

Nowych aut 
obecnie kupuje 
się znacznie 

mniej niż wcześniej 
– nie tylko w Polsce. 
Według danych 
Europejskiego Sto-
warzyszenia Produ-
centów Samochodów 
(ACEA) od początku 
2020 roku do końca 
sierpnia w Europie 
zarejestrowano 7 
267 621 nowych 

samochodów oso-
bowych – o prawie 
33 procent mniej niż 
przed rokiem. Na 
rynkach krajów Unii 
Europejskiej spadek 
w skali roku wyniósł 
32 proc. W Polsce 
liczba tegorocznych 
rejestracji jest także 
o 31,6 proc. niższa niż 
rok wcześniej.

Po miesiącach 
spadków sprzedaży 

samochodów wrze-
sień w naszym kraju 
przyniósł jednak bar-
dzo dobre wyniki. Tyl-
ko do 20 września we-
dług Instytutu Badań 
Rynku Motoryzacyjne-
go SAMAR sprzedano 
20 985 sztuk nowych 
samochodów osobo-
wych – o 6,98 proc. 
więcej niż w analo-
gicznym okresie ro-
ku ubiegłego.

Premiery samochodowe 
planowane są także 
wśród elektryków. 

Zapowiadają je m.in. 
Citroën, Volkswagen 

i Mercedes-Benz
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Rynek motoryzacyjny 

Auto dla biznesu
Jedno z istotniej-
szych narzędzi pra-
cy w wielu firmach 
to samochód. Dla-
tego, mimo rosnącej 
popularności pracy 
zdalnej, zapotrze-
bowanie na cztery 
kółka w biznesie nie 
słabnie. Zmienia się 
za to forma finanso-
wania takiego zaku-
pu.

Ilona Niebał

– Firmy szukające samochodów 
kierują się przede wszystkim odpo-
wiednim doborem pojazdu do ich 
przyszłego wykorzystania. Taki po-
jazd jest narzędziem, które ma wy-
konywać powierzoną pracę – mówi 
Piotr Hull, p.o. kierownika w dziale 
sprzedaży do firm w Domu Samo-
chodowym Germaz we Wrocławiu. 

Tłumaczy, że dopiero w dalszej 
kolejności brane są pod uwagę ta-
kie czynniki jak jego wyposażenie 
czy szeroko pojęty koszt takiego po-
jazdu, na który głównie składa się 
rata i koszt serwisu.

Komfortowo i elastycznie
Biznes lubi wygodę, przestrzeń 
i osiągi. Dlatego wybór w katego-
rii samochodów osobowych w sa-
lonach najczęściej pada na segment 
C lub D. W marce Ford te modele 
to Focus i Mondeo. 

– Widzimy też zwiększające się 
zjawisko wyboru do firm samocho-
dów typu crossover i SUV, czyli Fo-
cus Active, Puma czy Kuga – stwier-
dza Piotr Hull.

W pojazdach użytkowych prym 
wiodą te do przewozu towarów. Tu-
taj można zaobserwować wzrost 
sprzedaży wersji uniwersalnych, 
przewożących więcej niż trzy oso-
by, a w razie potrzeby większe to-
wary, a jednocześnie takich, któ-
re wyposażeniem i komfortem nie 
odbiegają od samochodów osobo-
wych. Tym samym mogą być wyko-
rzystywane i służbowo, i prywatnie. 

– Dzięki wielkości i mnogości za-
stosowań oraz możliwości wpisu-
ją się świetnie zarówno w potrze-
by rodziny, jak i wielu firm – pod-
sumowuje Hull.

Dostawczy od ręki
Wśród samochodów dostawczych 
ważną rolę odgrywa nie tylko ła-
downość.

– Firmy poszukujące samocho-
dów dostawczych zwracają uwagę 
przede wszystkim na niezawodność 
i niskie koszty eksploatacji, czyli pa-
kiety serwisowe, obsługę posprze-
dażną itd. – mówi Zbigniew Bień, 
szef Pro+ Centrum Obsługi Firm Re-
nault w salonie Nawrot w Długołęce. 

Dla przedsiębiorców liczy się 
również szybkość realizacji zamó-
wienia. Znaczenie ma więc dostęp-
ność oraz szeroka gama modeli, 
w tym zabudowy specjalistyczne 
– biznes chętnie korzysta z parku 
samochodów dostępnych od ręki.

Klienci biznesowi w salonie 
Nawrot najczęściej wybierają mo-
dele Renault: Trafic oraz Master. 
Trafic przeważnie kupowany jest 
w opcji 9-osobowej oraz jako fur-
gon – w tym tzw. brygadowy. 

– Jeśli chodzi o Mastera, ma on 
silną pozycję na rynku i został uzna-
ny za najmniej awaryjny transpor-
ter według rankingu Dekry. Popu-
larne są wszystkie wersje nadwo-
ziowe, furgony, furgony brygado-
we, modele z zabudowami skrzy-
niowymi oraz kontenerowymi – 
podkreśla Zbigniew Bień.

Odpowiedź na potrzeby
Pojazdy użytkowe kupowane przez 
przedsiębiorstwa w wielu przypad-
kach są niemal szyte na miarę. Samo-
chody marki Renault od lat zajmują 
pierwsze miejsca w liczbie sprzeda-
nych samochodów tzw. modyfikowa-
nych, czyli przystosowanych do róż-
nego rodzaju działalności i potrzeb. 
Sam Master może spełniać swoją rolę 
w tak rozmaitych funkcjach jak cho-
ciażby ambulans, transport lekarstw, 
przewóz osób niepełnosprawnych, 
komora chłodnicza, food truck lub 
obsługa branży remontowej, budow-
lanej czy zagospodarowania tere-
nów zielonych. 

Poza przygotowaniem samocho-
du do pracy firmy oczekują od de-
alerów także odpowiedniego pozio-
mu i zakresu obsługi. Renault stwo-
rzył więc sieć salonów wyspecjali-
zowanych w obsłudze klienta biz-
nesowego. 

– Sieć Renault Pro+ proponuje 
praktyczne i skuteczne rozwiązania 
w procesie zakupu i obsługi floty sa-
mochodowej – mówi Zbigniew Bień. 

I wylicza: – Mamy duży wybór 
samochodów dostawczych, łącznie 
z pojazdami modyfikowanymi i za-
budowami specjalistycznymi. Za-
pewniamy dostępność jazdy prób-
nej nie tylko samochodami osobo-
wymi, ale i dostawczymi. Dla klien-
tów biznesowych możemy wydłu-

żyć godziny otwarcia. W przypad-
ku unieruchomienia zakupionego 
u nas pojazdu proponujemy samo-
chód zastępczy.

W Domu Samochodowym Ger-
maz zdarzały się z kolei przypadki 
zamówienia modelu samochodu 
bez jego obejrzenia na żywo czy jaz-
dy testowej. Po załatwieniu wszyst-
kich formalności tak wybrany po-
jazd był dostarczany z Wrocławia 
choćby na drugi koniec Polski.

Leasing ciągle popularny
Właściciele i pracownicy firm nie 
jeżdżą samochodami zbyt długo. 
Według dealerów samochodowych 
firmy najczęściej dokonują wymia-
ny pojazdów wraz z zakończeniem 
ich spłacania, czyli co 2-3 lata. 

Jak biznes finansuje samocho-
dowe zakupy? 

– W około 80 proc. przypadków 
zakup samochodów dostawczych 
jest finansowany poprzez leasing 
– stwierdza Zbigniew Bień z salo-
nu Nawrot.

Popularność leasingu potwier-
dza ekspert. 

– Na rynku dostępnych jest wiele 
sposobów finansowania zakupu sa-
mochodów, ale leasing jest najpow-
szechniej stosowanym instrumen-
tem, dającym przedsiębiorcy wie-
le korzyści – mówi Marcin Stasiak, 
kierownik ds. produktów i rozwo-
ju rynków w Europejskim Fundu-
szu Leasingowym. 

W pierwszym półroczu 2020 ro-
ku, pomimo spowolnienia wywo-
łanego przez następstwa pande-
mii COVID-19, nadal ponad poło-
wa (51,4 proc.) z zarejestrowanych 
w Polsce wszystkich nowych aut 
została wzięta w leasing. 

Stasiak: – Kluczem do popular-
ności tej formy finansowania jest 

dostępność oraz proste procedury 
udzielania leasingu firmom na sa-
mochody osobowe. 

Wyjaśnia, że rynek produktów 
i usług finansowych w Polsce ewo-
luuje w kierunku modelu znanego 
od wielu lat w Europie Zachodniej: 
– Wykorzystywania takich narzę-
dzi, które pozwalają obniżyć mie-
sięczne obciążenie. Chodzi o kosz-
ty używania środków niezbędnych 
do wykonywania zadań firmy, ale 
bez konieczności ich posiadania na 
własność i wprowadzania w skład 
majątku firmy.

Dlatego w ostatnich 2-3 latach co-
raz więcej przedsiębiorców nie chce 
wykupywać po okresie finansowa-
nia leasingowanego pojazdu, a w za-
mian za to leasing jest konstruowa-
ny o harmonogram spłat zbudowa-
ny na wysokiej tzw. wartości reszt-
kowej auta na koniec kontraktu le-
asingowego. Powoduje to, że raty są 
znacząco niższe w stosunku do stan-
dardowego leasingu z klasycznie ni-
skim wykupem. Firma przez okres 
leasingu spłaca tylko część warto-
ści całego pojazdu, a wartość jego 
wykupu oscyluje na poziomie 40-
50 proc. początkowej ceny pojazdu.

Coraz więcej 
wynajmujących
Na podobnej zasadzie polega usłu-
ga wynajmu długoterminowego, zy-
skującego w Polsce coraz większe 
zainteresowanie. W danych zawar-
tych w Centralnej Ewidencji Pojaz-
dów i Kierowców już ponad 13 proc. 
nowych aut sprzedanych w pierw-
szych sześciu miesiącach br. sta-
ło się przedmiotem umów najmu.

Popularność najmu napędza je-
go coraz większa dostępność – fir-
my z branży Car Fleet Management 
(z ang. zarządzanie flotą pojazdów) 
oferują tę formę finansowania już 
nie tylko posiadaczom dużej floty 
pojazdów, ale także mikro- czy ma-
łym firmom potrzebującym sfinan-
sować jeden pojazd.

Jak najem wygląda w prakty-
ce? Korzystający w trakcie trwania 
umowy spłaca tylko część wartości 
samochodu, w przybliżeniu odpo-
wiadającą utracie jego wartości. 

– Dzięki takiemu podejściu i nie-
spłacaniu całej wartości finansowa-

nego pojazdu miesięczne raty są 
niższe. W odróżnieniu do leasingu 
operacyjnego taka umowa na okre-
ślony czas nie zakłada opcji wyku-
pu pojazdu na koniec kontraktu. 
Auto jest bowiem „wypożyczane” 
na okres 2-4 lat, a po tym okresie 
użytkujący oddaje je wynajmują-
cemu – tłumaczy Stasiak.

Kredyt? Zdecydowanie nie
Kupowanie samochodu na kredyt, 
królujące przez lata, jest obecnie 
zdecydowanie w odwrocie. 

– Wobec zalet produktów firm le-
asingowych i CFM klasyczny kredyt 
bankowy jest obecnie najrzadziej 
wykorzystywanym wśród przed-
siębiorców narzędziem do sfinan-
sowania samochodu – wyjaśnia eks-
pert EFL. 

Wynika to głównie z bardziej re-
strykcyjnych w stosunku do nieban-
kowych firm procedur udzielania 
kredytów przez same banki – wy-
magają one przedłożenia do decy-
zji kredytowej większej liczby doku-
mentów oraz wynikającego z tego 
dłuższego czasu, jaki jest potrzebny 
na uruchomienie kredytu.

Główne zalety najmu, których 
nie doświadczymy ani w leasingu, 
ani w zakupie na kredyt, to wliczone 
w miesięczny czynsz: koszty prze-
glądów i obowiązkowych czynno-
ści serwisowych, koszty składki obo-
wiązkowego ubezpieczenia, dodat-
kowy komplet opon itd. W umowie 
musi za to zostać ujęty spodziewa-
ny maksymalny przebieg auta w ki-
lometrach. Jeżeli korzystający prze-
kroczy ten limit, przy zdawaniu au-
ta na koniec kontraktu zostanie do-
liczona dodatkowa opłata za prze-
kroczony limit – zwykle wyliczona 
w oparciu o stawkę za każdy prze-
kroczony kilometr wobec tego, na 
co strony umówiły się na początku.

Niektórzy dealerzy próbują jesz-
cze rozszerzać ten pakiet korzyści 
dla wynajmujących. Przykład? Re-
nault Polska we współpracy z Hita-
chi Capital w przypadku najmu dłu-
goterminowego samochodów do-
stawczych oferuje także assistan-
ce 24h oraz auto zastępcze iden-
tycznej klasy, a co ciekawe, doty-
czy to też samochodów z zabudo-
wami specjalistycznymi. l

Pojazdy użytkowe, 
kupowane przez 

przedsiębiorstwa, 
w wielu przypadkach są 

niemal szyte na miarę

• Renault Trafic FOT. MATERIAŁY PRASOWE • Ford Ranger Raptor  FOT. MATERIAŁY PRASOWE
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Wysokieobroty

Co to jest leasing? 

Auta nie trzeba kupować 
na własność
Leasing w przypadku auta to nic innego 
jak umowa cywilnoprawna regulowana 
przez Kodeks cywilny, w której leasin-
godawca, czyli właściciel samochodu, 
przekazuje leasingobiorcy, czyli przed-
siębiorcy, prawo do użytkowania opisa-
nego w umowie pojazdu. 

Firma leasingowa pozwala na jego 
użytkowanie w zamian za określo-
ne w umowie należności (raty le-
asingowe). W praktyce jest to ro-
dzaj wypożyczenia auta na wspól-
nie uzgodnionych warunkach. 

Dzięki leasingowi przedsiębior-
cy mogą mieć firmowy samochód 
bez konieczności ponoszenia du-
żych nakładów finansowych. Kosz-
ty transakcji są pokrywane z bieżą-
cych przychodów. Leasing daje też 
korzyści podatkowe i nie ogranicza 
zdolności kredytowej firmy.

Leasing jest najpopularniejszą 
formą finansowania firmowych sa-
mochodów. Na takie rozwiązanie 
decyduje się blisko 60 proc. przed-
siębiorców, najczęściej z sektora 
małych i średnich firm. Leasing sa-
mochodu z opłatą wstępną w wy-
sokości 50 proc. jego wartości ze 
względu na korzyści finansowe 
jest formą bardzo często wybiera-
ną przez przedsiębiorców, bo przy 
prowadzeniu małej, jednoosobo-
wej firmy kupno auta w kredycie 
nie jest opłacalne. Leasing mimo 

pewnych wad sprawdza się lepiej. 
Przede wszystkim przez cały okres 
trwania leasingu podstawa podat-
ku dochodowego jest pomniejsza-
na o koszt rat leasingowych i VAT 
od ceny samochodu. Wszystkie 
koszty związane z eksploatacją 
auta, takie jak paliwo, przeglądy 
czy myjnie, wpisuje się w koszty 
firmy. Minusem jest to, że final-
na cena samochodu jest wyższa 
od rynkowej, ale ta nadpłata jest 
i tak mniejsza niż koszty odsetek 
przy kredycie. Kolejny minus to 
narzucanie przez leasingodawcę 
swoich warunków i konkretnego 
towarzystwa ubezpieczeniowego, 
w którym stawki nie należą do naj-
niższych na rynku. Mimo wszystko 
lepszy leasing niż kredyt czy wy-
kładanie gotówki.
• Leasing operacyjny. Samochód 
użytkowany jest czasowo, a ustala-
ny okres użytkowania jest zawsze 
krótszy niż okres całkowitego zuży-
cia pojazdu, czyli jego pełnej amor-
tyzacji. Nie można robić odpisów 
amortyzacyjnych. Nie można też 
wprowadzić zapisu o wykupie au-

ta przez leasingobiorcę po zakoń-
czeniu okresu umowy. Samochód 
stanowi majątek leasingodawcy, ale 
czynsze leasingowe i opłata wstępna 
(inicjalna) wchodzą w koszty uzy-
skania przychodu leasingobiorcy. 
Koszty utrzymania i napraw auta 
ponosi leasingodawca. 
• Leasing kapitałowy. Samochód za-
licza się do majątku leasingobior-
cy, dlatego ten może dokonywać 
odpisów amortyzacyjnych. Ale do 
kosztów uzyskania przychodu za-
liczamy jedynie odsetki z płaco-
nych rat. Ważną różnicę w stosun-
ku do leasingu operacyjnego stano-
wi czas użytkowania samochodu, 
bliski okresowi całkowitego zuży-
cia, czyli pełnej amortyzacji. Umo-
wa może przewidywać też wykup 
pojazdu po zakończeniu leasingu. 
W przypadku leasingu kapitałowego 
koszty utrzymania i napraw samo-
chodu ponosi leasingobiorca. Może 
podjąć się tego leasingodawca, ale 
trzeba mu za to dodatkowo zapła-
cić. Nie jest możliwe wcześniejsze 
odstąpienie od umowy. l 

kodar

Leasing jest 
najpopularniejszą 

formą finansowania 
firmowych samochodów. 

Na takie rozwiązanie 
decyduje się  

blisko 60 proc. 
przedsiębiorców, 

najczęściej z sektora 
małych i średnich firm
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