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Деловая встреча в представительстве ООО «MAN Financial Services»

Беседа с генеральным директором, доктором Томасом Шнайдерхайнце
Краткое изложение основных обсуждаемых вопросов 

Томас Шнайдерхайнце:

Возможно прямое представление в распоряжение грузовых автомобилей через финансовый лизинг. Если Вы стремитесь позиционироваться более серьезно, имея ввиду коммунальную технику, то это действительно с точки зрения реализации не совсем просто, можно рассматривать это в качестве лизингового эксперимента. Здесь можно говорить о праве сублизинга или субаренды, то есть изначально представить Вам право на аренду. В этом смысле необходимо гибко проработать юридические моменты сотрудничества. Для маленьких регионов, таких как Рязань, необходимо учитывать, прежде всего, небольшой лизинговый спрос на грузовые автомобили. Я считаю, что 15-20 грузовых автомобилей различных видов и модификаций для небольшого региона вполне достаточно. Если Вы сможете задействовать больше, это, непременно, большой плюс и возможность для дальнейшего расширения наших взаимоотношений. Важным пунктом здесь является наличие конкурентов и их количество на данном рынке грузовых транспортных средств, а также необходимо иметь идеально выгодное место для сооружения выставочной площадки и сервисной станции такого уровня, доступность и обозримость его для других близлежащих небольших регионов, где таковых не имеемся. Мы готовы поддержать Вашу идею, регион Рязань, ООО «Евро Лизинг РУС» в частности, равно как мы поступили и с другими партнерами и регионами, которые изъявили желание сотрудничать с нами. Второй момент, над которым необходимо поразмышлять более серьёзно в дальнейшем, это напрямую обеспечить Вам финансирование ООО «Евро Лизинг РУС» через МФЕ-банк. Речь идет о новых грузовых автомобилях. Есть возможность также предоставления б/у автомобилей. Но это отдельный разговор с руководителем лизинговых региональных проектов и руководителем отдела продаж подержанных коммерческих автомобилей. На данном этапе мы можем утверждать, что мы заинтересованы в  совместной работе и сотрудничестве с Вами. Для дальнейшего развития отношений возможна также Ваша встреча с нашими представителями в Мюнхене, где располагается штаб-квартира нашей финансовой группы. Я Вас прошу разработать и представить модель торговых и лизинговых операций, т.е. сколько новых, сколько подержанных автомобилей сможете Вы взять на реализацию, будет ли это классический финансовый лизинг, сублизинг, какой процент планируется для продаж, какая доля лизинга, будем ли мы напрямую работать с Германией или же через наше представительство в Москве итд.  Если речь идет о классическом лизинге, то можно обсудить это непосредственно с нашими коллегами, с руководителем лизинговых проектов по регионам уже сейчас. Что касается меня лично, я не имею ничего против, приветствую и поддерживаю Ваши идеи с лизингом грузовых автомобилей, как новых так и подержанных, и обещаю обеспечить со своей стороны необходимую поддержку Вашей компании в Вашем регионе. Что касается темы прямой продажи автомобилей, то здесь я полагаюсь на Ваш опыт, учитывая кризисные влияния на торговлю в целом, массовых и крупных продаж в ближайшее время ожидать не следует. Но экономическая действительность устроена таким образом, что вслед за кризисом должен непременно произойти значительный подъем в экономике, что безусловно скажется положительно на объемах продаж. Необходимо набраться сил и пережить это тяжелое время с наименьшими потерями.
Я понимаю, что у Вас нет финансовой базы для шестимесячного финансирования большого количества автомобилей. Имея это ввиду, есть возможность представления Вам грузовых автомобилей на комиссию. Для нас важно здесь, чтобы все аспекты нашей совместной работы были в порядке, соответствовали определенным нормам: оправданное и выгодное местоположение Вашей площадки, порядок на станции и поддержание товарного вида транспортных средств, правильная расстановка автомобилей на площадке, необходимый ассортимент, наличие спроса в Вашем регионе на данную специализированную технику, грамотная ценовая политика, юридически правильно оформленная документация, обязательное страхование автомобилей итд.
Я поддерживаю Вашу идею и  том смысле, что удаление в 200 километров – это не непреодолимое расстояние, и близость Вашего региона к нашему представительству в Москве лишь ускоряет наше взаимодействие, сможет сделать нашу совместную деятельность более мобильной и гибкой, т.к. фактор быстроты, быстрого реагирования на возникшую ситуацию очень важен в нашем бизнесе.
Мы готовы посетить Ваш регион, посмотреть Вашу площадку, местоположение итд.  начать более конкретные переговоры уже на месте. Для нас важно, чтобы вы были уверены в наличии спроса на нашу технику, т.к. от вашего успеха зависит и наш успех. Нельзя не забывать о наличии конкурентов в вашем регионе и о возможном появлении новых, что будет естественным образом тормозить наше сотрудничество и плодотворное развитие наших взаимоотношений в этом бизнесе, а также необходимо помнить и кризисной ситуации на рынке, что может снизить спрос. Для нас важно, чтобы Вы использовали всевозможные пути взаимодействия с клиентами и потенциальными покупателями не только в рязанском регионе, но и соседних небольших регионах, где также часто проявляется неплохой спрос на грузовые автомобили: дорожная реклама Ваших услуг, Интернет сайт с подробным описанием Вашей деятельности, реклама в СМИ итд. Тогда действительно Вы сможете найти Вашего клиента в более широком обхвате, а Ваш клиент, нуждающийся в услугах именно в вашем регионе, сможет быстрее найти вас и вступить с Вами возможно в длительное выгодное сотрудничество.
Манфред Клаппштайн:
К концу марта мы должны прояснить вопрос с финансовой концепцией, к этому времени будет готова выставочная площадка для грузовых автомобилей, решен вопрос с оборудованием, наработана клиентская база, которая уже сейчас развивается.

Томас Шнайдерхайнце:
Еще одна проблема здесь в России, это жесткая система налогового законодательства. Необходимо знать все тонкости касательно подержанных автомобилей. В системе налогообложения в этой области есть очень много нюансов, которые необходимо учитывать, занимаясь лизингом  продажей
грузовых автомобилей. Вам необходима профессиональная юридическая поддержка специалиста в области налогов и таможенных платежей. Здесь в России необходимо вести очень грамотную торговлю, т.к. она сопряжена с многими факторами риска и опасностями относительно уплаты государственных налогов. Ввиду кризисного положения на финансовых рынках и в банковской системе есть некоторые проблемы у клиентов и потенциальных покупателей с получением кредитов, либо кредиты доступны сейчас под очень высоки процесс. Поэтому долгосрочный лизинг до 5 лет с последующим выкупом автомобиля в собственность за небольшую сумму в данной ситуации более привлекателен для клиентов, если есть спрос в Вашем регионе, мы сможем обеспечить должное предложение. У нас есть варианты с подреженными прицепами, полуприцепами, холодильными фургонами и  др. Парк подержанной техники в данный момент небольшой, но, по мере поступления спроса клиентов на тот или иной вид грузовой техники, мы в состоянии в короткие сроки сделать несколько предложений на тот или иной потребительский заказ. Есть опасность в условиях кризиса лизинговых отказов и возвратов, но за нашу практику этого к счастью не происходило. Другой момент  -  падение спроса на грузовую технику, но это в условиях кризиса неизбежно. Нужно суметь адаптироваться к условиям экономических колебаний, на весну прогнозируется спад кризисных явлений, и, соответственно, ожидается постепенный подъем экономической и торговой активности, что позитивно скажется на росте спроса, так как сейчас многие компании, которые постоянно и активно используют грузовые транспортные средства, несколько снизили свою активность, решили несколько повременить с осуществлением своих глобальных планов, требующих активного и массового внедрения строительной и транспортировочной техники. В настоящих условиях неожиданного кризисного наступления необходимо быстро реагировать на предстоящие изменения, уметь найти гибкие варианты решения возникающих проблем, в этом случае можно избежать в дальнейшем глобальных неудач. В любом случае мы не отказываем Вам в поддержке, надеемся на скорое и долговременное сотрудничество, на плодотворную и интересную совместную деятельность в сфере грузовых транспортных средств, в сфере лизинговых проектов. Желаем Вам удачи в вашем нелегком бизнесе, который вынужден развиваться в нелегкое время, скорейшего приобщения Ваших клиентов к лизинговой практике и развития лизинговой деятельности в области грузовых автомобилей именно в Вашем регионе. Ваши идеи имеют под собой прочный базис и большие перспективы для дальнейшего совершенствования и развития.
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