GAZETA PRAWNA

SAMOCHODY SLUZBOWE PORADNIK PRACODAWCY I PRACOWNIKA

Kiedy wymienia¢ samochody

Moment wymiany przez firme aut stuzbowych oraz

sposob jej przeprowadzenia to jedna

2 najwazniejszych decyzji w zakresie zarzadzania
flotg pojazdow. Jak i kiedy wymienia¢ samochody
stuzbowe? Komu przystuguje prawo ich wykupu?

Zygmunt Kwiatkowski
gp@infor.pl

S amochéd stuzbowy jest zaréw-
no waznym narzedziem
w dziatalnosci biznesowej firmy,
jakiistotnym elementem jej kultu-
ry organizacyjnej. Zewngtrzni
doradcy CFM (zarzadzanie flota)
poza kompleksowa obstugg floty
dostarczajg réwniez rozwigzania
dotyczace jej pézniejszej odsprze-
dazy. Zasady okreslajace ten pro-
ces sq czescig polityki flotowej pro-
wadzonej przez firme.

Specjalisci w dziedzinie ze-
wnetrznego zarzadzania flotami
samochodowymi wskazujg na kil-
ka gtéwnych sposobdéw postepo-
wania z samochodami po zakon-
czeniu okresu ich uzytkowania
(leasingowania). Jednym z nich
jest zorganizowanie przez firme
wewnetrznego przetargu, w ra-
mach ktérego prawo pierwokupu
przystuguje pracownikom, ktérzy

uzytkowali auta. Innym rozwig- -

zaniem jest odsprzedanie samo-
chodéw podmiotowi zewnetrzne-
mu, ktéry zaoferuje najkorzyst-
niejsza oferte.

Samochody dla pracownikéw

Firmy, ktére chcg zaoferowad
samochody swoim pracownikom,
powinny juz od samego poczatku
uzytkowania auta ustali¢ jasne re-
guly wykupu pojazdu.

Tym sposobem pracodawca za-
pewnia sobie nizsze koszty eksplo-
atacji, nawet za cene mniejszego

zysku przy odsprzedazy auta. Ko- -

rzys$ci pojawiaja sie réwniez po
stronie pracownika. Zagwaranto-
wana cena wykupu samochodu
jest nizsza od rynkowej o $rednig
marze posrednikéw (np. komi-
s6w), czyli o ok. 10-15 proc. Po-
nadto pracownik, przyszly nabyw-
ca samochodu, ma pewnosc, Ze
pojazd jest nalezycie serwisowany,
zna jego historie oraz wie, w jaki
sposéb auto bylo uzytkowane.

Kiedy wymieniac

Moment, w ktérym firma po-
winna sie zdecydowaé na wymia-
ne samochodu, zalezy od wielu
czynnikéw, m.in. marki, klasy au-
ta, jego przeznaczenia oraz typu
silnika. LeasePlan rekomenduje
trzy- i czteroletnie okresy uzytko-
wania, bez wzgledu na przebieg.
Auta w tym wieku sa jeszcze
wzglednie mlode. Dlatego tez ich
ceny sa stabilne i stosunkowo fatwo
znalez¢ na nie nabywce. Po tym
okresie znacznie wzrasta $redni

koszt przejazdu 1 km, bowiem ro- -

sna ceny serwisu i biezacej eksplo-
atacji.

Kilkuletnie planowanie relacji
z pracownikiem mozliwe jest jed-
nak wyltacznie w przewidywal-
nym $rodowisku, gdzie istnieje
duze prawdopodobienstwo, ze

uzytkownik zachowa swoje sta-
nowisko w firmie lub nie zmieni
miejsca pracy. Rotacje w zatrud-
nieniu dotycza w szczegolnosei
przedstawicieli  handlowych.
W ciaggu roku nawet 20 proc.
z nich zmienia prace. W takiej sy-
tuacji nie dziata czynnik motywu-
jacy. Ponadto praca handlowca
jest na tyle wyczerpujaca dla sa-
mochodu stuzbowego, ze trudno
liczy¢ na jego oszczedna eksplo-
atacje. W firmach handlowych
umowy wykupu zawiera si¢ wigc
raczej z kadra wyzszego szczebla
i grupg kierownicza, ktdra z racji
swojej pozycji jest bardziej zwia-
zana z przedsiebiorstwem.

Gwarancja zakupu

Niektdre firmy nie zawierajg
W umowie ze swoim pracowni-
kiem gwarantowanej ceny wyku-
pu samochodu. Kierowca zacho-
wuje prawo pierwokupu, ale nie
zna ceny, jaka bedzie musiat za-
placi¢. Jest to rozwiazanie po-
$rednie, pracodawca zachowuje
mozliwo$¢ dostosowania ceny au-
ta do jego rynkowej wartosci
w momencie sprzedazy, jednak
traci walor motywacji. Kierowca
nie ma bowiem przekonania, czy
rzeczywiécie bedzie zaintereso-
wany odkupieniem swojego stuz-
bowego auta.

W przypadku korzystania
z ustug zewnetrznej firmy zarza-
dzajacej flota sytuacja wyglada
jeszcze inaczej. Auto nie nalezy bo-
wiem do firmy uzytkujgcej pojazd,
a jest jedynie wynajmowane od fir-
my CFM. Na przyktad w LeasePlan
prawo pierwokupu po okresie wy-
najmu majg firmy (klienci), ktére
same moga naby¢ pojazd na poczet
potrzeb wilasnej dziatalnosci lub
zaoferowac taka mozliwo$¢ swoim
pracownikom. W zaleznosci od

umowy zawartej z klientami, Le-
asePlan proponuje mozliwoé¢ za-
kupu samochodu po cenie okreslo-
nej w przetargu lub po cenie okre-
dlonej i zagwarantowanej w umo-
wie leasingu. Jezeli klient oraz
uzytkownik nie chca kupié¢ pojaz-
du, sprzedazq samochodéw zaj-
muje sie LeasePlan.

Spotka wspdlpracuje z siecig au-
toryzowanych komiséw. Biorg one
udziat w licytacji. Kazdy z komiséw
ma pelten dostep do szczegétowych
danych na temat wszystkich licyto-
wanych samochodéw. Firma wysy-
la pelng dokumentacje z opisem
aut oraz plyte CD ze zdjeciami ofe-
rowanych modeli. Dotychczas licy-
tacje odbywaly sie za pomoca fa-
kséw. W pierwszym kwartale 2006
roku LeasePlan wdrozyt system in-

‘ternetowy, keéry umozliwit licyta-

cje on-line.

Wartos¢ rezydualna

Jednym z najwazniejszych ele-
mentéw dzialalnoéci Car Fleet
Management jest okreslenie war-
todci rezydualnej, czyli przewidy-
wanej wartosci samochodu po za-
koriczeniu okresu leasingowania.
Determinuje ona wysoko$¢ stawki
leasingowej i zabezpiecza interes
doradcy flotowego po zakoncze-
niu okresu leasingowania. Trud-
no$é oszacowania wartosci rezy-
dualnej wynika z faktu, Ze nalezy
ja zatozy¢ na 3, 4 lata wczesniej,
juz na poczatku umowy leasingu
operacyjnego.  Najwazniejsze
czynniki, jakie nalezy bra¢ pod
uwage przy jej wyliczaniu, to
wiek i przebieg samochodu po za-
koriczeniu okresu leasingowania,
pozycja danego modelu na rynku
oraz og6lna analiza rynku i jego
tendencji. Auta niemieckie i ja-
poriskie wolniej traca na wartosci
~ich cena po okresie leasingu jest

wiec wieksza. Warto réwniez
wspomnie¢ o dodatkowym wypo-
sazeniu. W przypadku samocho-
déw flotowych, szczegélnie w
klasach wyzszych, wyposazenie
dodatkowe auta nie ma wigksze-
go wplywu na jego wartoé¢ rezy-
dualng. Mozna wiec zalozy¢
wieksza utrate wartosci samocho-
déw z dodatkowym wyposaze-
niem w stosunku do opcji stan-
dardowe;j.

W chwili podpisania umowy
leasingu okreslany jest okres jej
trwania oraz faczny przebieg, jaki
pojazd ma osiggna¢ w tym okre-
sie. W zaleznosci od wymagan
klienta, zmian uzytkownika po-
jazdu i innych czynnikéw, prze-
biegi realne moga rézni¢ si¢ od
zalozonych w umowie. Jesli limit
zostanie przekroczony, klient do-
placa za ponadnormatywnie
przejechane kilometry. Inne sa
bowiem stawki dla auta przejez-
dzajacego 30 tys. km rocznie,
a inne dla pokonujacego 50 tys.
W ten sposéb firma flotowa za-
bezpiecza obnizenie wartosci re-
zydualnej samochodu spowodo-
wane przekroczonym przebie-
giem. Ten system dziala jednak
w dwie strony. Jezeli bowiem sa-
mochéd przejechat mniej kilome-
tréw niz zalozono w umowie,
LeasePlan zwraca klientowi nad-
plate z tytulu niezrealizowanego
przebiegu.

Sprzedaz samochodéw po okre-
sie uzytkowania jest bardzo istot-
nym elementem polityki flotowej
firmy oraz czynnikiem majacym
kluczowy wplyw na dziatalno$é
CFM. Wtaéciwe decyzje w tym za-
kresie przekladajq sie nie tylko na
oszczednosci z tytutu uzytkowania
floty, ale i na relacje firmy z jej pra-
cownikami - uzytkownikami stuz-
bowych samochodéw.b
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