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GVO

Kolejny odcinek wyktadu na temat
nowych zasad tzw. “wyfqgczen bloko-
wych” w motoryzacji, nazywanych po-
pularnie “nowym GVO” bedzie dotyczyt
zasad sprzedazy aut.

GVO to nowe zasady prawne, kt6-
re majg podnies¢ poziom wolnej konku-
rencji w branzy motoryzacyjnej w Eu-
ropie, a w konsekwencji obnizy¢ ceny
aut, ustug serwisowych i czgsci zamien-
nych dla konsumentéw. W Unii Euro-
pejskiej zostalty wprowadzone Rozpo-
rzgdzeniem Komisji Europejskiej nr
1400/2002 z 31.07.2002 i juz weszly
tam w zycie 1 paZdziernika 2003,
z wyjatkiem zawieszenia tzw. “kaluzu-
li lokalizacyjnej” co nastapi 1 pazdzier-
nika 2005 i pozwoli dealerom na
swobodne otwieranie filii na calym ob-
szarze stosowania tzw. dystrybucji se-
lektywnej.

W Polsce analogiczny przepis
wprowadzono pod nazwg “Rozporzg-
dzenie Rady Ministrow z 28.01.2003
w sprawie wylqczenia okreslonych po-
rozumieni wertykalnych w sektorze po-
Jjazdow samochodowych spod zakazu
porozumien ograniczajgcych konkuren-
cje”, opublikowano w Dz.U.Nr 38 pod
poz. 329 i miat on zaczagé obowigzywac
od 1 lutego 2004, ale polskie wiadze
wydaja si¢ ulega¢ naciskom koncernéw
samochodowych i prawdopodobnie
znowelizujg swoje rozporzadzenie
opdZniajac efektywne wprowadzenie
zasad GVO w Polsce do 1 listopada 2004.

Tres¢ polskiego przepisu GVO
w wersji przed nowelizacjg mozna
Sciggngé np. ze strony internetowej
www.GVO.pl

W poprzednich czterech odcinkach
oméwiliSmy juz tto, powody i okolicz-
nosci wprowadzenia GVO, nastgpnie
zmiany w funkcjonowaniu warsztatow
niezaleznych i autoryzowanych, potem
rewolucyjne zmiany w definicjach i za-
sadach dystrybucji czesci zamiennych.
Odcinek ostatni w pazdziernikowym
numerze “Nowoczesnego Warsztatu”
poswiecony byt przewidywaniom “Kto
zyska, a kto straci na GVO”.

Chociaz “Nowoczesny Warsztat”
dociera przede wszystkim do sektora
ustugowego, to okazalo sig, ze istnieje
w tym srodowisku - gtéwnie w stacjach
autoryzowanych - zapotrzebowanie tak-
ze na objasnienie nowych zasad sprze-
dazy samochoddw. I temu poswiecimy
ten odcinek.

Cos posrodku
Szukajgc objasnieri nowych zasad
GVO w zakresie sprzedazy samocho-
déw natrafiamy najczesciej na dwie for-
my materiatow.
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Najczesciej stykamy si¢ z informa-
cjami typowo publicystycznymi — chy-

ba kazda popularna gazeta i magazyn
w Polsce zamiescity jakiS opis przygo-
towany przez wilasnego dziennikarza.
Opisy te sg bardzo ogdlnikowe, w wie-
Iu nie ustrzezono si¢ bledéw meryto-
rycznych, a uwaga koncentruje si¢
w nich na kwestiach “medialnych”. Dy-
zurnym tematem publicystyki, ktéry ma
wywolaé zainteresowanie czytelnikéw
jest wizja powszechnych jakoby “super-
marketéw samochodowych”.

Z drugiej strony w branzy motory-
zacyjnej kraza polskie thumaczenia ob-
szernych dokumentéw przygotowanych
przez wyspecjalizowane instytucje eu-
ropejskie (Komisj¢ Europejska, stowa-
rzyszenie dealeréw CECRA itp.). Kaz-
dy kto korzystat z tych opracowan wie,
Ze stoja one na bardzo wysokim pozio-
mie merytorycznym, ale sg oderwane
od polskich realiéw (np. rozwaza si¢
tam skrupulatnie, kiedy dealerowi na
kontynencie koncern bedzie miat prawo
odmowic przyjecia zamowienia na auto
z kierownicq po prawej stronie dla
klienta z Wielkiej Brytanii) i sa sformu-
towane jezykiem co najmniej herme-
tycznym - by¢ moze zbyt dostowne ttu-
maczenia polskie jeszcze poglebiajg
wrazenie nieprzystepnosci.

Dzisiejszy wyktad ma wypehic t¢
luke - ma by¢ czyms “posrodku”. Po-
winien by¢ dos¢ przystepny, by temat
stal si¢ zrozumiaty dla szerokich rzesz
pracownikéw motoryzacji w Polsce -
a przynajmniej dla wlascicieli i kadry
kierowniczej salonéw - ale réwnocze-
$nie dos¢ precyzyjny, by utozyé calg
problematyke w logiczng catosé i przed-
stawia¢ jg na odpowiednim poziomie
merytorycznym.

Systemy sprzedazy aut

W zakresie sprzedazy aut przepisy
“wylaczenia blokowego” GVO wyraz-
nie wyodrgbniajg nastepujace systemy,
pozostawiajac kwesti¢ ich wyboru kon-
cernom samochodowym:

« dystrybucja wylaczna (nazywana tez
ekskluzywna)

e dystrybucja selektywna (dzielaca si¢
na ilo$ciowa i jakoSciowa)

Ewentualng alternatywg jest jeszcze
sprzedaz samochodéw przez koncerny
i podmioty do nich nalezace - ale do
tych przypadkéw przepisy rozporzadze-
nia GVO nie majg zastosowania.

W zakresie swobody wyboru przez
koncerny samochodowe systemu dys-
trybucji obowiazuja nastgpujace trzy
zasady.

Po pierwsze, koncerny samochodo-
we majg prawo podzieli¢ teren Unii na
obszary stosowania réznych systeméw
dystrybucji, np. w jednych krajach sto-
sowaé dystrybucj¢ wytqczng, a w in-
nych selektywngq ilosciowgq.

Po drugie, zawierajac umowy z de-
alerami na danym obszarze koncerny
muszg wyraznie okresli¢, jaki system
dystrybucji jest tam stosowany i nie
wolno w jednej umowie z danym deale-
rem taczy¢ cech systemu dystrybucji
wylgcznej 1 cech systemu dystrybucji
selektywnej' .

Po trzecie, swoboda stosowania da-
nego systemu jest jeszcze ograniczona
udziatem koncernu w tak zwanym ryn-
ku wilasciwym?. Jezeli ten udziat nie
przekracza 30%, koncern ma prawo
wybra¢ dowolny z systemow: dystrybu-
cje wytqczng, selektywna ilosciowq i
selektywna jakosciowq. W przedziale od
30% do 40% wolno stosowac juz tylko
dystrybucje selektywngq ilosciowq i jako-
sciowg. Wreszcie od 40% do 100% tyl-
ko system dystrybucji selektywnej jako-

Sciowej.
Zaleznosci te pokazano na rys.1.

lijarsitat

A

dystrybucja
selektywna

jakoSciowa

dystrybucja
selektywna

ilo§ciowa
dystrybucja
wylgczna

udzial koncernu
w tzw. w rynku wlasciwym:

ZAKAZ

AKAZ

30% 40%

>

100%

Rys. 1. Prawo do stosowania danego systemu dystrybucji zalezy od udzialu koncernu w

rynku wlasciwym

Z analiz Komisji Europejskiej wyni-
ka, ze w zakresie sprzedazy samochodow
praktycznie wszystkie marki we wszyst-
kich krajach majg udziat w rynku wtasci-
wym ponizej 30%, wigc koncerny majg
prawo wybiera¢ dowolny z ww. syste-
moéw dystrybucji.

(Odmiennie sytuacja wyglada w za-
kresie serwisu, gdzie udzial koncernéw
w rynku wlasciwym szacuje si¢ na 50%
do 80%, a wigc sg one “skazane” na dys-
trybucje selektywng jakosciowq.)

Nowe cechy wspélne
wszystkich systemow
dystrybuciji

Zanim omOwimy cechy, ktdre r6znig
dwa systemy sprzedazy aut - wyfgczny
i selektywny - zajmiemy si¢ tymi nowy-
mi zasadami GVO, ktére sg wspolne tzn.
wystepuja we wszystkich systemach
dystrybucji aut.

* multi-branding (wielomarkowos¢ sa-
lonéw)

W kazdym przypadku autoryzowany
dealer jednej marki ma prawo do starania
si¢ o inne autoryzacje na sprzedaz samo-
chodéw w tym samym salonie. Koncer-
ny samochodowe nie mogg od niego wy-
maga¢ ani oddzielnych pomieszczenn do
ekspozycji aut r6znych marek, ani nawet
oddzielnego wejscia do salonu dla swo-
jej marki. Jedyne, czego mogg wymagac
w zakresie separacji aut to umieszczanie
ich we wspdélnym salonie oddzielnie -
“markami” (tzn. wyodrebnienie obszaréw,
gdzie pod wspélnym dachem, ale oddziel-
nie bedg staty np. Volkswageny, oddziel-
nie Renault i oddzielnie Ople).

Oczywiscie sg juz w tej sprawie kon-
kretne spory, bo w tak zwanych “‘minimal-
nych standardach” koncerny formutuja
bardzo ucigzliwe wymagania dla deale-
réw. | na przyktad okazuje si¢, ze w jed-
nej czesci salonu dla jednej marki trzeba
wyktada¢ podloge czerwonym dywanem,
w innej ktas¢ niebieska terakote, jeszcze
w innej instalowaé na suficie zaréwki
1.000W, a dla kolejnej marki wstawiaé
konkretne meble od konkretnego produ-
centa. Nie zmienia to faktu, ze koncerny
mogg juz tylko utrudniaé, ale nie mogg
zabroni¢ pojawiania si¢ na rynku wielo-
markowych salonéw.

Koncerny nie mogg nawet wymagac
wydzielenia specjalnie przeszkolonego
personelu do sprzedazy wlasnych aut, je-
$li nie zgodzg si¢ partycypowaé w dodat-
kowych kosztach takiego rozwigzania,
w tym nie pokryja kosztéw samego prze-
szkolenia.

* ograniczenie maksymalnej liczby ma-
rek w salonie

Chociaz twércy GVO z Komisji Eu-
ropejskiej prawdopodobnie chetnie wi-
dzieliby na rynku salony naprawde wie-
lomarkowe, to jednak pozostawili
w rozporzadzeniu przepis pozwalajacy
koncernom tatwo ogranicza¢ liczb¢ ma-
rek w jednym salonie do okoto trzech.

Mianowicie nowe GVO zezwala na
umieszczanie w umowach z dealerami
klauzuli, iz 30% zakupéw danego salonu
(liczonych w stosunku do tacznej sprze-
dazy danego salonu w roku wczesniej-
szym) musi pochodzi¢ od koncernu udzie-
lajagcego autoryzacji i wigckszos¢
koncernéw chetnie z tego prawa korzy-
sta. Co ciekawe, do ostatniej chwili przed
wydaniem rozporzadzenia europejskiego
wazyla si¢ decyzja, czy nie umiesci¢ tam
jeszcze wyzszego progu — 50%, co spro-
wadzitoby “wielomarkowos¢” do zaled-
wie 2 marek, ale jak cierpliwie tlumacze
polskim Czytelnikom uchwalanie tak
waznego dokumentu jak GVO poprzedza
wielka batalia lobbystyczna, a ostateczne
rozwigzania sg zawsze pewnym kompro-
misem grup interesu.

Interpretacje powyzszych przepisow
utrudnia istnienie grup motoryzacyjnych,
na przyktad VW-Audi-Seat-Skoda. Czy
przy badaniu limitu 30% traktowac wte-
dy kazdg marke oddzielnie czy catg gru-
pe tacznie?

* juz bez obowiazkowego serwisu

W nowym GVO koncern nie moze
zmuszaé salonu do prowadzenia wiasne-
go serwisu. GVO wymaga od koncernéw
oddzielnego udzielania autoryzacji na
kazdy z trzech obszaréw dziatalnosci de-
alera: na sprzedaz aut, na sprzedaz czesci
1 na serwis, a koncern nie moze uzalez-
nia¢ udzielenia jednego rodzaju autoryza-
¢ji od uzyskania pozostatych rodzajéw.

Natomiast koncern moze wymagac
od dealera nieposiadajgcego serwisu, aby
przed sprzedaza samochodu klientowi in-
formowat o adresie i o odlegtosci najbliz-
szego serwisu autoryzowanego. W razie
problemow z realizacja ustug gwarancyj-
nych we wskazanym mu punkcie, klient
ma prawo wréci¢ do punktu sprzedazy
i wtedy domagac si¢ wykonania przystu-
gujacej ustugi gwarancyjnej bezposrednio
od sprzedawcy.

¢ internet dla wszystkich

Powszechna reklama w Internecie, a
takze reklama i promocja w innych me-
diach, jest traktowana jako tzw. sprzedaz
pasywna. Nowe GVO dopuszcza stoso-
wanie sprzedazy pasywnej (a wigc i sto-
sowanie Internetu) dla kazdego z wyzej
wymienionych systeméw sprzedazy aut.

Istnieje jeszcze pojecie sprzedazy ak-
tywnej — jak prowadzenie innych dziatan
reklamowych, tworzenie oddzialéw i cen-
tréw dystrybucyjnych — ktéra jest dozwo-
lona tylko w niektérych systemach,
ale o tym dalej.

¢ cross-border; nieograniczona sprzedaz
pasywna i zamawianie dowolnej kom-
pletacji aut

Jezeli do salonu trafia tzw. klient kon-
cowy (w tym firma leasingowa) lub agent
takiego klienta (osoba dysponujaca pisem-
nym zaméwieniem klienta koricowego na

wwwwarsztat.pl

dany rodzaj samochodu), to jest to trak-
towane jako sprzedaz pasywna i niezalez-
nie skad ten klient pochodzi koncern nie
moze zabroni¢ salonowi sprzedazy auta.
Malo tego, jezeli nawet klient chce zto-
zy¢ przez danego dealera zamdéwienie na
auto w jakie$ bardzo specjalnej komple-
tacji wystepujacej w jego rodzimym kra-
ju, a dealer chcialby takie zamowienie
realizowac - to koncern poza wyjatkowy-
mi przypadkami nie moze odmowié przy-
jecia tego zamdéwienia do produkcji.

I nie jest to w nowym GVO zapis ba-
nalny. W latach 90. koncerny stosujac po-
lityke zréznicowanych cen w poszczegdl-
nych krajach stosowaty réwnoczesnie
wiele antykonkurencyjnych zabiegéw aby
sztucznie “odizolowac¢” od siebie rynki
narodowe poszczegdlnych paristw. Deale-
rzy, ktérzy decydowali si¢ sprzedawac
auta obcokrajowcom byli w r6zny sposéb
karani, a najtagodniejszg forma kary bylo
odbieranie czesci bonuséw lub utrudnia-
nie skadania zamdwien na nowe auta.
Komisja Europejska walczyta z takimi
zjawiskami poprzez nakladanie spektaku-
larnie wysokich kar pieni¢znych na kon-
cerny?, jednak procedura ich wymierzania
obejmujgca prawo odwotania si¢ do sadu
jest dlugotrwata. Teraz zapisy zezwalajg-
ce na handel typu “cross border” sg jed-
noznaczne, a kazdy zapis w umowie
miedzy koncernem samochodowym a de-
alerem, ktory by “cross border’ utrudniat,
staje si¢ z mocy prawa niewazny i nieobo-
wigzujacy dealera.

* nie ma narzucanych cen minimalnych

Koncern samochodowy moze ustala¢
dla dealera cen¢ maksymalng, moze tez
sugerowac tzw. “cen¢ zalecang’. Nato-
miast nie ma prawa ustala¢ dealerowi
ceny minimalnej.

Od momentu wejscia GVO kazdy de-
aler, jesli chce prowadzi¢ taka polityke,
moze “‘schodzi¢ z cenami” dowolnie ni-
sko. Jak bardzo rézni si¢ motoryzacja
“przed GVO” od motoryzacji “po GVO”
niech swiadczy list wystany w pazdzier-
niku 2003 r. przez polska centrale Forda
do swoich dealeréw przypominajacy
0 obowigzku stosowania ceny minimal-
nej. W Unii Europejskiej taki list byt w
tym czasie juz bezprawny. A podobno
opdznianie GVO w Polsce ma dobrze stu-
zy¢ konsumentom?

e inne

Cho¢ nie wptywa to bezposrednio na
system sprzedazy aut, przypominam
W tym miejscu najwazniejsze inne upraw-
nienia salonéw po nowym GVO. Okres
wypowiedzenia w umowie zawartej na
czas nieokreslony wynosi minimum dwa
lata (lub rok za odszkodowaniem albo
przy catkowitej reorganizacji sieci) i kon-
cern musi poda¢ na piSmie przekonywu-
jace przyczyny wypowiedzenia. Mozliwe
s3 umowy na czas okreslony, minimum
na 5 lat - wtedy kazda ze stron najpdzniej
na 6 miesiecy przed jej uptywem musi po-
informowac o ewentualnym zamiarze jej
nieprzedtuzania. Tzw. “dealerstwo” moz-
na odsprzeda¢ innemu dealerowi autory-
zowanemu (i koncern musi to uznac).
Umowa dealerska nie moze zawieraé
klauzul zabraniajacych po jej ustaniu wia-
Scicielowi salonu zajmowania si¢ ta sama
marka na zasadzie podmiotu nieautoryzo-
wanego. Wreszcie autoryzowany dealer
posiadajacy serwis moze zakupowac czg-
$ci do napraw niegwarancyjnych - orygi-
nalne lub “o poréwnywalnej jakosci” -
z innych Zrédet niz koncern, ktéry auto-
ryzacji udzielil.

System dystrybucji
wylacznej (ekskluzywnej)
Teraz oméwimy cechy charaktery-
styczne juz tylko dla tego systemu. Jego
schemat pokazano na rys. 2.
Dystrybucja wylgczna w duzym stop-
niu przypomina dotychczasowy system
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Dealer moze sprzedawac¢ kazdemu, kto sam sig do niego zwrdci, niezaleznie, czy pochodzi z
jego terytorium autoryzowanego czy spoza, a kupujacym moze by¢ nawet ,supermarket”.

» Dealer moze by¢ bardzo aktywny w sprzedazy tylko na swoim terenie autoryzowanym

>

natomiast na tereny innych dealeréw moze wkracza¢ wytacznie formami pasywnymi reklamy
(reklama i promocja w mass-mediach i w Internecie) — tam wykluczona sprzedaz aktywna

Rys. 2. Schemat dla systemu dystrybucji wylacznej (ekskluzywnej)

autoryzacji. Koncern rekrutuje dealeréw
wedtug praktycznie dowolnych kryteriéw
i przydziela im autoryzowane obszary.
Dealer nie tylko nie moze budowac swo-
ich oddziatéw, punktéw, filii itp. poza au-
toryzowanym obszarem, ale w ogdle nie
wolno mu prowadzi¢ poza nim jakichkol-
wiek form sprzedazy aktywnej. Taki de-
aler moze obstuzy¢ klienta, ktéry pojawi
sic w jego salonie, ale nie moze go ak-
tywnie “scigga¢” ani “zdobywac” poza
swoim “terytorium’ — np. poprzez wysy-
fanie ofert, przedstawicieli handlowych
(akwizytoréw), czy inne agresywne dzia-
fania marketingowe. Jak wspominalismy,
wyjatkowg forma marketingu zaliczang
do formy sprzedazy pasywnej, a wigc
dozwolong w systemie dystrybucji wy-
tqgcznej poza “wlasnym obszarem”, jest
reklama i promocja w mass-mediach oraz
w Internecie.

Nowoscigq jest przyznanie w GVO de-
alerom ustanowionym w systemie dystry-
bucji wylgcznej prawa do sprzedazy aut
dowolnemu podmiotowi, ktory si¢ do
nich zglosi, w szczegolnosci supermarke-
towi.

Z tego powodu koncerny nie zdecy-
dowaly si¢ korzysta¢ z mozliwosci usta-
nawiania dystrybucji wytqcznej 1 beda ja
wybiera¢ ewentualnie tylko marki “niszo-
we”. Dla gtéwnych koncernéw, ktére
chcg w przemyslany i kontrolowany spo-
sOb zaprojektowaé swoja dystrybucje
w Europie ustanowienie gdziekolwiek
obszaru dystrybucji wytqcznej oznacza,
ze wszedzie - nawet w tych przystowio-
wych “supermarketach” na terenie calej
Unii - mogtyby si¢ pojawi¢ samochody

danej marki bez mozliwosci kontroli dal-
szej dystrybucji ze strony koncernu.
A wizja samochodéw sprzedawanych juz
bez jakichkolwiek “standardéw”, stojg-
cych jak telewizory w “supermarketach”,
straszy po nocy prezeséw wielkich kon-
cernow.

System dystrybucji
selektywnej ilosciowej
Jego zrozumienie wymaga glebokiej
zmiany mentalnosci. Koncern przyznajac
autoryzacje dealerowi w ramach dystry-
bucji selektywnej ilosciowej ma prawo
przyjmowac rézne kryteria ograniczajace
faczng liczbe dealeréw - np. minimalne
standardy jakosciowe, zatlozong liczbg mi-
nimalnej sprzedazy, doswiadczenie, poto-
zenie itd. itd. W tym sensie przypomina
to dotychczasowg rekrutacje dealeréw
i z ewentualnej decyzji o nieprzyznaniu
autoryzacji koncern zawsze si¢ wytluma-
czy (z drugiej strony przypominam, ze raz
przyznang autoryzacje nie tak atwo juz
potem odebrac).

Na tym etapie podstawowa zmiana
w stosunku do stanu obecnego polega na
tym, ze koncern zatwierdza jedynie sie-
dzibe (w tym momencie moze starannie
dobiera¢ potozenie siedzib), ale nie przy-
znaje juz dealerowi autoryzowanego ob-
szaru. Dealerzy, kt6rzy uzyskuja autory-
zacj¢ w tym systemie mogg prowadzi¢
odtad aktywng sprzedaz (marketing,
akwizytorzy, akcje reklamowe, itd.) na
calym obszarze Unii Europejskiej, na ja-
kim koncern wprowadzit system sprzeda-
zy selektywnej - nie wolno im jedynie
“wchodzi¢” na tereny, na ktérych ewen-
tualnie ustanowiono system dystrybucji

wytgcznej.

A od 1 pazdziernika 2005 r. “aktyw-
nos¢” dealera w systemie dystrybucji se-
lektywnej ilosciowej moze iS¢ jeszcze da-
lej, dla aut osobowych oraz dla aut
cigzarowych do 3.5T zawieszeniu ulega
tzw. klauzula lokalizacyjna i dealer bez
pytania o zgod¢ koncernu (oraz innych
dealer6w!) moze uruchamia¢ w dowolnie
wybranym przez siebie miejscu w calej
Unii (poza obszarami dystrybucji wytgcz-
nej) swoje filie. Jedynie jest wymagane,
aby te filie spelnialy takie wymagania ja-
kosciowe, jakie obowigzujg autoryzowa-
nych dealeré6w w danej lokalizacji filii.

Jednak w systemie dystrybucji selek-
tywnej ilosciowej obowiazuje istotne ogra-
niczenie dla dealeréw: moga oni sprze-
dawac auta wylacznie odbiorcom konco-
wym (uzytkownikom), ich agentom
(osobom, ktére dysponujg pisemnym za-
moéwieniem klienta na dany model auta),
firmom leasingowym oraz sobie nawza-
jem (handel autami pomigdzy dealerami
funkcjonujgcymi w systemie dystrybucji
selektywnej jest zawsze dopuszczalny).
Natomiast jest dla nich zabroniona sprze-
daz aut do tzw. niezaleznych albo nieau-
toryzowanych dystrybutoréw, czyli do
wszystkich firm zajmujacych si¢ handlem
autami nowymi. W systemie dystrybucji
selektywnej nie powstajg wiec superma-
rekty samochodowe!

1 to jest prawdopodobnie powdd, dla
ktérego koncerny zdecydowanie wybra-
1y ustanawianie po GVO systemow dys-
trybuciji selektywnej ilosciowej przy sprze-
dazy aut w Europie (rys. 3.)

System dystrybucji
selektywnej jakosciowej

Nie bedziemy go omawiaé¢ oddziel-
nie, bo zaden koncern si¢ na niego nie
zdecydowal przy sprzedazy aut. Prawa
dealeréw sa wtedy praktycznie identycz-
ne jak w systemie selektywnym iloscio-
wym (patrz rys. 3), ale zupelie inaczej
wygladataby rekrutacja dealeréw. Obo-
wiazywalyby tylko kryteria jakoSciowe!
Tzn. koncern, ktéry wybieralby ten sys-
tem do sprzedazy aut, ustanawialby okre-
Slone minimalne standardy jakosciowe
dotyczace salonu i nie mégtby odméwicé
autoryzacji nikomu, kto te standardy spel-
ni. Wplyw koncernu na ksztaltowanie sie-
ci dealerskiej bylby wtedy niewielki, stad
takie negatywne nastawienie koncernéw
do takiego rozwigzania.

Ale trzeba przypomnieé, ze system
dystrybucji selektywnej jakosciowej be-
dzie wystepowal, tyle ze przy serwisie
samochodéw. Dla serwisu aut udziat kon-
cernéw w rynku wiasciwym przekracza
wedtug Komisji Europejskiej 40%, wiec
(patrz rys. 1) i chcac nie chege muszg one
stosowaé system jakosciowy rekrutacji
warsztatow autoryzowanych.

Co w nastepnym numerze?
W ciagu dotychczasowych 5 odcin-
kéw oméwilismy wlasciwie caly teore-
tyczny zakres nowego GVO.
Ale teoria teorig, a Czytelnikow bar-

dziej interesuje praktyka. W Unii Europej-
skiej GVO juz dziala - co si¢ tam dzieje?
Jakie powstaty problemy? Jak je rozwig-
zujg? Kto komu sprawiat najwiekszy kto-
pot? Jak dealerzy bronig si¢ przed koncer-
nami?

Wychodzac naprzeciw temu natural-
nemu zainteresowaniu srodowiska
motoryzacyjnego w Polsce, nasza Funda-
cja MULTI-EXPERT na stronie
www.expert.org.pl prowadzi Internet
GVO REVIEW . internetowy przeglad
newsow z Europy nt. GVO.

A w kolejnym numerze ‘“Nowocze-
snego Warsztatu” zamiescimy nastgpny
odcinek nt. GVO z wyborem co ciekaw-
szych informacji z serwisu Internet GVO
REVIEW. Zapraszamy.

! Np. w dystrybucji wylqcznej mozna za-
broni¢ dealerowi aktywnej sprzedazy poza
swoim terenem autoryzowanym, ale nie
mozna zabroni¢ mu sprzedazy niezaleznym
firmom handlowym (np.supermarketom).
Z kolei w systemie dystrybucji selektywnej
mozna ograniczy¢ dealerowi zakres do-
puszczalnych klientéw do samych uzyt-
kownikéw konicowych (czyli wprowadzié
zakaz sprzedazy np. supermarketom), ale za
to nie mozna mu zabroni¢ aktywnego po-
zyskiwania klientéw na calym obszarze
dystrybucji selektywnej w Unii, z dala od
swojej siedziby.

Zakaz taczenia cech tych dwéch syste-
mow oznacza, ze bytaby niewazna w Swie-
tle GVO umowa, w ktérej na przyktad kon-
cern zabranialby dealerowi aktywnej
sprzedazy poza jakims ograniczonym tery-
torium a réwnoczesnie zabranialby sprze-
dazy aut firmom handlowym typu super-
markety.

? Nie wchodzac nadmiernie w szczegdty
powiem, ze rynek wlasciwy przy sprzeda-
zy samochodéw bada si¢ z punktu widze-
nia klienta, ktéry kupuje samochéd. Przy-

wwwwarsztat.pl

ktad: jezeli klient decyduje si¢ na zakup
auta klasy kompakt, to wybierze miedzy:
Opel Astra, VW Golf, Ford Focus, Renault
Megane, Peugeot 307, Citroen Xsara, Fiat
Stilo, itd. itd. Udzial procentowy poszcze-
gblnych modeli w sprzedazy aut na danym
obszarze bedzie Swiadczyt o “udziale
w rynku wiasciwym” sprzedazy aut dane-
go koncernu (formalnie dla kazdego seg-
mentu aut badamy go oddzielnie).

Inaczej przedstawia si¢ badanie rynku wia-
sciwego dla ustug serwisowych. Znowu pa-
trzymy z punktu widzenia klienta, ale wte-
dy zaktadamy, ze konsumenci juz maja
samochody danej marki np. Renault i ana-
lizujemy ile napraw swoich samochodéw
wykonajg w stacjach autoryzowanych, a ile
w niezaleznych. Stosunek procentowy na-
praw danej marki wykonanych w serwisach
autoryzowanych do catosci ustug na rynku
wykonywanych dla aut tej marki oznacza
“udziat w rynku wiasciwym” ustug serwi-
sowych danego koncernu.

W 1998 Komisja Europejska natozyta
kar¢ w wysokosci 102 miliony Euro na
koncern Volkswagen za utrudnianie w la-
tach 1993-1996 obywatelom Niemiec
i Austrii zakupu samochodéw we Wio-
szech. Po odwotaniu Volkswagena doszto
do diugotrwatego procesu. W 2000 sad
pierwszej instancji obnizyt kare do 90
milionéw Euro. Prawomocny wyrok sad
drugiej instancji wydat 18 wrzesnia 2003
podtrzymujac kare 90 milionéw Euro.

W 2000 Komisja natozyta kar¢ 43 miliony
Euro na holenderski oddziat Opla, a w 2001
karg 72 milionéw Euro na koncern Daim-
ler-Chrysler.

W badaniu sg aktualnie sprawy antykon-
kurencyjnych praktyk stosowanych przez
Renault i Peugeota.

Nie s3 to sumy rekordowe - najwigksza
kara za tamanie przepiséw antymonopolo-
wych w wysokosci 855 milionéw Euro zo-
stata natozona w 2001 na grupe producen-
téw witamin.

o

Legenda: o. dealer, ktérego zachowanie ar

A 0. PpC tali dealerzy

Nie ma autoryzowanych obszaréw. Koncern zatwierdza jedynie pierwsza siedzibe dealera.

Dealer objety systemem dystrybucji selektywnej moze na catym obszarze takiej dystrybucji

na calym obszarze dystrybucji selektywnej uruchamia¢ swoje filie (punkty sprzedazy i
odbioru) - z tym, ze filia musi spetnia¢ standardy koncernu obowigzujace w jej rejonie.

Ale cos za co$. Dealer w systemie dystrybucji selektywnej ma prawo sprzedazy wylacznie

wykazywac petng aktywnos$¢ w poszukiwaniu klienta koricowego. Co wiecej dealer
hodé bowych i hodow cigz ych do 3.5T moze od dnia 1.10.2005

odbiorcy (uzytkownikowi) koncowemu, jego agentowi lub innemu dealerowi. Nie wolno mu
sprzeda¢ auta nieautoryzowanej firmie handlowe;j.

Rys. 3. Schemat dla systemu dystrybucji selektywnej




