Rynek kredytow samochodowych

(Czas na zmiany

Banki producentéw i importeréow samochodow

na trwale wpisaty sie¢ w system finansowy. Jakie

sg podstawowe roznice pomiedzy nimi, a bankami
komercyjnymi o charakterze uniwersalnym?

Czy mozna méwié¢ o przewadze jednych nad drugimi?

MIROSLAW A. BIESZKI

ezeli wezmiemy pod uwage kla-

syczne funkcje, ktére w systemie

gospodarki majgq do spelnienia
banki komercyjne, to bez watpienia mo-
zemy moéwic o:
e obstudze platnosci oraz administro-
waniu systemem platnosci (przekazy
i przelewy bankowe w obrocie krajo-
wym i zagranicznym),
e administracji procesem podejmowania
decyzji kredytowych — zgodnie z przyje-
ta polityka zarzadzania ryzykiem kredy-
towym — i poprzez kredyt zapewnianiu
dodatkowej ptynnosci kredytobiorcom,
e akumulacji nadwyzek ptynnosci (de-
pozyty),
e roli ,pasa transmisyjnego” polityki
monetarnej banku centralnego do sfe-
ry mikroekonomicznej.

Na rzecz sprzedazy

W przypadku bankéw producentéw
(,captives”) zadna z wymienionych
funkcji nie bedzie uzasadniata ich roli
w systemie finansowym. Istnieja one, aby
realizowac cele swoich zatozycieli. Mene-
dzerom tych bankéw chodzi przede
wszystkim o realizacje celéw sprzedazo-
wych. I trudno w tym przypadku méwic
o roli przekaznika polityki monetarne;j.
Struktura i zakres oferowanych ustug
bankowych zostaja bezwzglednie pod-
porzadkowane zatozeniom producentéw.
Znaczenie bankéw producentéw dla nich
samych wynika z kilku celéw, ktére ma-
ja do osiagniecia. Po pierwsze, bedzie to
promocja marki i produktu. Na przyktad
Toyota Bank bedzie promowat te, a nie
inng marke. Na drugim miejscu stawia-
ne bedzie budowanie lojalnosci wobec
marki. Temu beda stuzy¢ kampanie pro-
mocyjne finansowane przez producen-
téw. Dlugookresowo wazna jest rentow-
nos¢, captive”.

Wszystko si¢ zmienia

Sytuacja ta ulegla zmianie ze wzgledu
na trudnosci finansowe, jakie przezywaja
producenci samochodéw - przede
wszystkim GM oraz Ford. Zwlaszcza

v

Menedzerom tych bankéw chodzi przede

wszystkim o realizacje celow

sprzedazowych. | trudno w tym przypadku
mowi¢ o roli przekaznika polityki monetarne;j.

w przypadku pierwszego koncernu,
GMAC przez dtugi okres byt stabilizato-
rem dochodéw GM. Forma czasu prze-
szlego ma tu zastosowanie jak najbardziej
uzasadnione - biorac pod uwage speku-
lacje na temat mozliwosci sprzedazy
GMAC - dla ratowania GM.

Bez watpienia, dawny, klasyczny model
funkcjonowania ,,captives” nie sprostat
wyzwaniom rynkowym. Rosnaca presja
konkurencji oraz instytucji kredytowych
sprawia, ze ,,captives” muszq nie tylko jej
sprostac, ale tez poradzi¢ sobie z proble-
mami producentéw samochodéw, ktd-
rych reprezentuja. Pogarszajacy sie ra-
ting GM, Fiata czy Forda sprawia, ze
pozyskanie funduszy na finansowanie
zakupdw staje sie coraz trudniejsze
idrozsze. W wielu przypadkach rating
odpowiada ryzyku tzw. junk bonds. Ja-
sne jest, wiec ze ,,captives” (gléwnie ban-
ki samochodowe) nie mogg juz ,,pozy-
cza¢” marki i ratingu od swych
wiascicieli, gdyz zamiast pomagac¢ w do-
stepie do funduszy, moga one okazac sie
przeszkoda. Stad tez banki producentéw
samochodowych coraz
czesciej staraja sie byc
obecne na rynku depozy-
téw — pod wihasna lub inng
marka.
Inng kwestig jest stosowa-
nie przez producentéw tzw.
o promocji finansowych — sto-
pa oprocentowania kredy-
tu jest nizsza od rynkowej ze wzgledu
na dofinansowanie przez producenta.
Z punktu widzenia zasad rynkowych, jest
to sprzeczne z idegq wolnej konkurencji.
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PODSTAWOWE CECHY BILANSU BANKU KOMERCYJNEGO I CAPTIVE

Cecha Captive  Bank komercyjny Zaznczenie Ryzyko  Przychod
NlIski udziat aktywow  x X Staba dzwignia Zmnigjsza  Zmniejsza
trwatych operacyjna

Wysoki udziat —* X Wymaga zachowania  Zwigksza Zwigksza
depozytow ptynnosci

krotkoterminowych

Wysoka realizacja —* X Silna dzwignia Zwigksza Zwigksza
Aktywa/Kapitat Wtasny finansowa

* w krajach, gdzie istnieje roznica w regulacjach dotyczacych bankdw i podmiotéw finansowych

PODSTAWOWE KOMPETENCJE

nie bedzie wymogu zachowania wspéfczynnika wyptacalnosci

Bank komercyjny Captive

Wycena ryzyka Tzw. Value proposal

Cele komercyjne Budowanie lojalnosci klienta wobec marki
Cross sell Budowanie relaciji z dealerami

Szeroka baza funduszow Rynek migdzynarodowy

Zarzadzanie reyzykiem Relacje klientowskie (przedmiot-finansowanie)
Dywersyfiakcja ryzyka Ekspercka wiedza o przemysle
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