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Rent-a-Car szolgáltatások
-  Múlt és jövő -

i
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M agyarországon az 1990-es évek közepén (gyakorlati­
lag h a t év alatt) je len tek  m eg a z o k  a  k lassz iku s érte­
lemben vett au tókölcsönzésen  (R-A-C) túlm utató  
kom plex szo lg á ltatások  a bérautó üzletágban, m elyek  
kifejlődéséhez Nyugat-Európában mintegy 15 évre volt  
szükség. Ezen szo lgá ltatások  közü l a nyílt ka lku láció­
ja  operatív lízing szo lgá ltatás fe j lő d ik  a legdinamiku­
sabban. Az ilyen konstrukcióban értékesíteti/üzem elte- 
tett járm űvek szám a a szo lg á lta tá s  m agyarországi 
m egjelenésétől (1995) szám ítva évenként m egduplázó­
dik. Várhatóan a közeljöv őben  ez a  n övekedési ütem  
megmarad, s a nagybani (flotta) értékesítési és a  járm ű­
finanszírozási piacon  egyaránt v ezető  értékesítési fo r ­
m ává növi k i magát. Az 1995-ös egyszereplős „piac"- 
tó l m ára eljutottunk a  többszerep lős (4 cég) piacig, de 
2000~ig a részpiaci p iaci szereplők szám a várhatóan el­
éri m ajd a tizet, tovább növelve az üzletág jelentőségét.

A 60-as években egész Európában kibontakozó auto­
mobilizmus alapját a II. világháborút követő gazdasági 
fellendülés teremtette meg. A növekvő járműpark mellett 
jelent meg a természetes igény a gépkocsi megvásárlása 
helyett annak rövid távú használatára, azaz bérbevevésé- 
re. Ezen igény kielégítésére korán megalakultak az első, 
bérautó-kölcsönzéssel foglalkozó cégek, amelyek modem 
utódai szolgáltatásaikkal ma már kiterjedt nemzetközi 
hálózatok segítségével keresik az ügyfelek kegyeit.

Ezen alapvető, többnyire csak autókölcsönzési (Rent- 
a-Car) szolgáltatást nyújtó cégek mellett, a mobilizációs 
igények növekedésével jelentek meg más, a klasszikus 
bérautó-szolgáltatás, mint termék helyettesítését ajánló 
cégek is. Ezen különlegesebb, főleg a mai Magyarorszá­
gon még nem kellőképpen ismert szolgáltatókról és 
ajánlataikról, valamint a magyarországi bérautópiac fej­
lődéséről kívánunk képet adni, felvázolva az egyes szol­
gáltatások lehetséges jövőbeni fejlődési pályáit.

Rövid távú bérlet

A rövid távú bérlet tulajdonképpen a klasszikus érte­
lemben vett autókölcsönzést jelenti. Magyarországon

először az 1970-es évek elején jelent meg ezzel a szol­
gáltatással a FőTaxi (Interrent néven). A szolgáltatási 
ág a 80-as években bővült a nagy nemzetközi hálóza­
tok (pl. Avis, Hertz) magyarországi, franchising- 
rendszerű megjelenésével. Az ügyfél rövid időre (álta­
lában kevesebb mint egy hónap) vesz bérbe gépjármű­
vet. Az ügyfél mindössze néhány szolgáltatást vehet 
igénybe, mint például:

• gépkocsihasználat az adott ország területén,
• műszaki hiba esetén cseregépkocsi.
A szolgáltatás jellegéből adódóan (nincs hosszú tá­

vú bizalmi kapcsolat az ügyfél és a bérbeadó között) a 
bérbe adó számára meglehetősen nagy kockázattal jár 
a gépkocsi átadása. Ezért a bérbe adó meglehetősen 
szigorú feltételekhez köti a bérletet, amelyért számos 
díjat fizettet meg az ügyféllel, mint például:

• kaució és/vagy biztosíték a gépjárműért
• alapdíj (napi/heti/havi)
® kilométer-használat (napi, heti, havi, korlátlan)
• biztosítás
• a gépkocsi átvétele és leadása kijelölt helyen
® az üzemeltetési költség az ügyfélé (üzem- és ke­

nőanyag stb.)
A klasszikus értelemben vett RÁC cégek mindösz- 

sze ezt a szűkített szolgáltatást nyújtják ügyfeleiknek. 
A verseny ennek ellenére igen kiélezett, hiszen a turiz­
mus (különösen március-október között) és az üzleti 
utak állandó piacot teremtenek a klasszikus autóköl­
csönzési üzletágnak. Az igényes vevőkör és a jó ki­
használtság (70 % vagy afölötti) viszont még mindig 
igen jövedelmezővé teszik a szolgáltatást.

A klasszikus RÁC szolgáltatást nyújtó cégek mai 
képviselői három, alapvetően különböző úton fejlődve 
jutottak el mai helyzetükig, s ennek megfelelően piaci 
súlyuk/helyük is attól függően változik, hogy a RÁC 
tevékenység alaptevékenységüknek mennyire fontos 
részét alkotja. Ezen háromféle fejlődési pálya alapján 
az alábbi két csoportba sorolhatók:

• Klasszikus RÁC cégek
A történelmileg elsőként megalakult, s alaptevé­

kenységüknek ma is ezt tekintő cégek tartoznak ide.
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Erősségük a nagy nemzetközi tapasztalat, egységes és 
magas szolgáltatási nívó, tőkeerő, valamint a megbíz­
ható név és szolgáltatáscsomag. Működésük kétféle:

• leányvállalati
• franchise-partnereken alapuló

Olyan nagy, nemzetközi cégek tartoznak ide, ame­
lyek a márkanevükre és szolgáltatásaikra nagyobb, 
ám az üzemeltetett gépjárművek márkaösszetételére 
kisebb hangsúlyt fektetnek, ezzel is ügyfélkörük szo­
kásait, igényeit követve, pl: Avis, Hertz, Budget, Sixt. 
Kivétel természetesen itt is akad, hiszen pl. az Avis -  
nemzetközi együttműködési megállapodás alapján -  
az Opel márkát ajánlja.

• Kiegészítő szolgáltatásként autókölcsönzéssel foglalko­
zó cégek

Ide olyan, jelenleg RÁC szolgáltatást (is) nyújtó cé­
gek tartoznak, amelyek alapvetően nem autókölcsön­
zésre alakultak, de üzleti és/vagy imázs-megfontolá- 
sok miatt, a forgalom- és szolgáltatásbővítés érdekében 
felvették kínálatukba a gépkocsikölcsönzést is.

• Teher- és/vagy személyszállítással foglalkozó cégek
Ide tartoznak az alapvetően taxiüzletággal és/vagy

teherfuvarozással, mint főprofillal megalakult és mű­
ködő cégek, ahol a fő üzleti tevékenység mellett meg­
jelenik a RÁC. Elsődleges oka az, hogy az átlagosan 
magasabb bevételt hozó autókölcsönzés csak szezoná­
lis, tehát a gépkocsik kihasználtsága így nő. Másodla­
gos ok: a RAC-ból kiöregedett (1 évnél idősebb és 
/vagy 50.000 km-nél többet futó) gépkocsikat a taxi 
üzletágban még újként és gazdaságosan lehet üzemel­
tetni. A fejlődés során a két tevékenység vagy egy cég­
ben marad (pl. FőTaxi), vagy kettéválik és két önálló 
cégben működik tovább (pl. 6x6 Taxi, VolánRent).

• Új gépjármű-gyártással, -forgalmazással foglalkozó cé­
gek

Ebben az esetben valamely gépjárműgyártó cég, 
vagy annak leányvállalata hoz létre RÁC céget. Ennek 
több, önmagában is figyelemreméltó és stratégiai oka 
lehet:

• biztos részpiacot találni a termékeknek
• a márka imázsát növelni
• az ügyfél hűségét megszerezni és erősítem
• az eladott darabszám növelésével elérni az opti­

mális sorozatnagyságot

Ezen célok bármelyikének érdekében önmagában 
is érdemes beszállni az egyébként igen kompetitív pi­
acra, ahol ráadásul igen magasak a belépési korlátok. 
Az ilyen elv szerint megalakított és működő cégek 
esetében az üzemeltetett járműpark összetétele igen­
csak monoton: szinte kizárólag a gyártómű által kínált

termékeken alapul (EuRent/EuroDollar, magyaror­
szági Avis).

Szervizszolgálat! bérautó

E szolgáltatásfajta, amit a gépjármű márkakereskedők 
fejlesztettek ki, első pillantásra nem tartozik az autó- 
kölcsönzést tárgyaló cikk témakörébe. Ez azonban 
csak látszólagos. A különbség az autókölcsönzés és a 
szervizszolgálati bérautó mint szolgáltatásfajta szere­
pe és küldetése között van. Az autókölcsönzés elsősor­
ban üzlet és másodsorban szolgáltatás, míg a szerviz­
szolgálati bérautó elsősorban szolgáltatás és csak má­
sodsorban üzlet. A gépjármű márkakereskedők ezen 
szolgáltatásukat akár ingyenesen, akár csekély térítés 
ellenében olyan megbízható partnereiknek (természe­
tes és/vagy jogi személy) ajánlják, akik megtartása és 
kiszolgálása hosszú távú stratégiai érdekük. Ezt ajánl­
hatják akár az ütemezett karbantartások időtartamára, 
akár műszaki hiba vagy bármi egyéb igény esetén, ex­
tra szolgáltatásként. Természetesen ennek ára beépül a 
szolgáltatások árába.

Hogy mégis az autókölcsönzés témakörébe utaljuk 
a szervizszolgálati bérautót, mint szolgáltatást, ennek 
oka kettős:

• a szolgáltatás árát a márkakereskedő beépíti szol­
gáltatásai árába

• a fejlődés során ezen szolgáltatás részévé válik egy 
speciális szolgáltatáscsomagnak, amit fleet manage- 
mentnek, vagy járműpark kezelésnek hívunk.

Hosszú távú bérlet

A nemzetközi terminológia szerint LLD (location long 
durée), azaz „hosszú távú kihelyezés". A RÁC szolgál­
tatások fejlődésének természetes velejárója volt azon 
igény megjelenése mindkét fél részéről (bérbeadó, bér­
bevevő), hogy stabil kapcsolatukat új alapokra és szé­
lesebb szolgáltatási bázisra helyezzék. Kialakult tehát 
a hosszú távú kihelyezés vagy bérlet. Ennek időtarta­
ma legalább fél év, vagy annál hosszabb. A felek im­
már keretmegállapodásban szabályozzák együttmű­
ködésüket, akár több évre is. Ezen szolgáltatás igény- 
bevételével az ügyfél kiegészítő bérautó és egyéb 
(pénzügyi, szerviz, kényelmi) szolgáltatásokhoz jut:

• gépkocsihasználat az ország területén, vagy akár 
külföldön is

9 műszaki hiba esetén cseregépkocsi
• meghatározott kor és/vagy futásteljesítmény el­

érése után új gépkocsi
• 24 órás állandó országúti segély
9 kedvezmények a bérbevett gépkocsik számától 

függően
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• esetlegesen halasztott fizetési konstrukciók

Mint látható, az ügyfél számára bővített szolgálta­
tások, kedvezőbb pénzügyi feltételek és a folyamato­
san megújuló gépkocsik jelentik a termékelőnyöket, 
míg a bérbeadó számára a stabil és megbízható ügyfél­
kör és a több gépkocsi értékesítése. További előny a 
bérbeadó számára, hogy ezen szolgáltatást általában 
cégek veszik igénybe (azok számára dolgozzák ki), 

! amelyek nagyobb járműparkkal rendelkeznek és az át­
lagosnál nagyobb futásteljesítménnyel használják a 
gépkocsikat. Az esetek nagy részében azonban az ügy­
fél továbbra is fedezi a gépkocsik üzemeltetési költsé­
geit (kenő- és üzemanyag, nem természetes elhaszná­
lódásból eredő meghibásodások).

[

Operatív lízing és fleet management

Nyugat-Európában az 1950-es években alakultak meg 
az első olyan cégek, amelyek a hosszú távú bérlet 

j  (LLD) üzletágat továbbfejlesztve kidolgozták az opera­
tív lízing fogalmát, majd abból kifejlesztve a fleet 
management szolgáltatásokat. Ezen két, a bérautó-szol­
gáltatások között napjainkban a legfejlettebb és leg- 

I sokoldalúbb szolgáltatásokat nyújtó termékeket rész- 
I letesen vizsgáljuk meg. Ennek oka a szolgáltatás fejlő- 
j  désének dinamizmusa, növekvő szerepe és a Magya- 
I rországon napjainkban kialakuló piaca.

Magyarországon 1995-ben jelent meg az első olyan 
, nagy világcég, amely a világ mintegy 20 országában 

400.000 gépkocsit birtokolva ajánlja operatív lízing és 
járműpark szolgáltatásait. Ez a cég a Lease-Plan, ma 

i  már hazánkban is ezres nagyságrendű gépkocsipark- 
I kai rendelkezik. 1997-ben számos cég zárkózott fel 
J mögéje, s ma már ezen a területen is élesedik a ver­

seny; a piac többszereplőssé vált. Hasonló szolgáltatá- 
j sokat ajánl a Budapest Bank Autóparkkezelő Rt, a 
1 Raiffeisen Autólízing, a Euroleasing stb. Ezen cégek 

forgalmukat és járműparkjukat tekintve évente 
háromszámjegyű növekedést produkálnak. Mi lehet 
sikerük titka? Mielőtt ezen kérdést megválaszolnánk, 
ismerkedjünk meg magukkal a fogalmakkal.

• Operatív lízing
Maga a fogalom talán megtévesztő (operatíve 

lease), hiszen ebben az esetben az ügyfél számára szó 
sincs lízingről. A gépjárműre a futamidő végén az 
ügyfél nem szerez elővásárlási opciót, sőt magát a 
gépjárművet nem is kívánja megszerezni. Gyakorlati­
lag tehát egy hosszú távú bérletről van szó. Miben kü­
lönbözik mégis ez a szolgáltatás a hosszú távú bérlet­
től? Abban, hogy kiterjedtebb szolgáltatást jelent az 

i ügyfél számára. Ezen túlmenően az ügyfél számára az 
j addicionális költségek is eltűnnek, hiszen a jármű üze- 
I__________________________________________________________________

meltetéséből fakadó költségeit sem kell külön, egyedi­
leg állnia. Ezzel szemben az autózás költségei nem sok 
különálló, könyveléstechnikailag nehézkes részszám­
lából tevődnek össze, hanem egy havonta küldött, 
egyszeri, általában fix összegből. Mit tartalmaz tehát 
az operatív lízing:

-  új gépkocsi használatát
-  korlátlan kilométer-használatot éves futásteljesít­

mény megkötéssel (túlfutás esetén pótdíj, kisebb 
futásteljesítmény esetén visszatérítés)

-m eghatározott kor és/vagy futásteljesítmény 
után automatikus gépkocsicserét

-  országúti szolgáltatást
-  finanszírozást
-  az üzemeltetési költség átvállalását (pl. Shell kár­

tya kiadását)
-  téli/nyári gumik használatát, tárolását és cseréjét
-  általában negyedéves költségelszámolást a befi­

zetett átalány és a valódi költségek alapján
-  pénzügyi szolgáltatást (az ügyfél a komplett szol­

gáltatásért havonta/negyedévente fix összegről 
szóló számlát kap, míg a bérbeadó a bejövő egye­
di számlákat összegyűjti, ellenőrzi

-  kedvező fizetési feltételeket (hol vagyunk már a 
kauciótól! Az ügyfél kap többhetes, esetleg hóna­
pos halasztott fizetést)

Mint láthatjuk, az ügyfél számára egyértelműen 
előnyös a konstrukció. Miért jó a finanszírozónak, az­
az a bérbeadónak? Mert:

-  tőkéjét kis rizikóval helyezheti ki
-  a tőke biztosítéka maga az autó, hiszen a tulaj­

donjog a finanszírozóé/bérbeadóé
-  a gépkocsi nagyértékű eszköz, egyszeri aktiválással
- a  bérbevevőnél felmerülő bármilyen fizetési

és/vagy gazdasági probléma esetén a gépkocsi 
könnyen és gyorsan értékesíthető, vagy újból 
bérbeadható

Tehát a finanszírozó számára is egyértelmű elő­
nyökkel jár. Miért üzlet a márkakereskedőnek?

-  mert a klasszikus eladás (beszerzés -  real purcha­
se) helyett a futamidő alatt többször lecserélheti 
ügyfele akár teljes járműparkját, úgy növelve el­
adásait, hogy új partnerekkel nem bővíti ügyfél­
körét (gyakorlatilag virtuális piacbővítésről van 
szó)

-  mert a finanszírozótól visszavásárolt gépkocsikat 
haszonnal értékesíti a használtgépkocsi-piacon

-  mert piaci részesedését úgy növeli, hogy az új ve­
vők megszerzéséért nincsenek többletköltségei 
(extraprofit!)

Mint látjuk, az összes eddigivel szemben az opera­
tív lízing esetében a kétszereplős üzleti kapcsolat há-
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romszereplőssé bővült: bérbevevő-finanszírozó/bér­
beadó-márkakereskedő. Az ügyfél immár nemcsak a 
bérbeadóval (RÁC cég/márkakereskedő), hanem egy 
pénzügyi szervezettel is kapcsolatba kerül. Ez a szol­
gáltatás fejlődésének természetes velejárója volt, mert 
az operatív lízing szolgáltatáshoz szükséges tőkéje 
már csak egy banknak van meg. Ez így is van. A Lease- 
Plan tulajdonosa például az ABN-Amro Bank. Ezen 
tőkeerő révén az operatív lízing kétféle változata jelent 
meg a piacon:

Nyílt kalkuláció
A nyílt kalkuláció esetében az ügyfél havonta meg­

határozott összegű számlát kap, melynek része a fi­
nanszírozás és annak kamatköltsége, a biztosítások, 
adók, üzemeltetési költségek (ütemezett karbantartá­
sok és üzem/kenőanyagok), valamint egy átalánydíj 
is (management fee). Általában negyed- vagy féléven­
te, a valódi költségek és az ügyfél által befizetett áta­
lánydíjak összevetése után, az ügyfél visszakapja a kü- 
lönbözetet (túlfizetésnél). Ha a költségek magasabbak, 
mint az átalánydíjak összege, úgy az a finanszírozó 
vesztesége.(Erre egyébként a legritkább esetben van 
példa.)

Zárt kalkuláció
Fentiekből következően itt az ügyfél a tényleges 

költségektől teljesen függetlenül fizet egy meghatáro­
zott havi díjat. Nyilvánvaló, hogy a zárt kalkuláció a 
finanszírozó számára jóval nagyobb kockázatot jelent, 
ezért alkalmazása jóval ritkább, és csak megbízható, 
több éves partnerkapcsolat esetén vezetik be.

Az operatív lízing továbbfejlesztett változata a 
jáműpark-kezelés. Miben több ez az előzőnél?

• Járműpark-kezelés (fleet management)
Annyiban több, mint az operatív lízing, hogy eb­

ben az esetben a bérbeadó már nemcsak új gépkocsik 
bérbeadásával foglalkozik, hanem az adott cég meglé­
vő teljes járműparkját is átveszi típustól, kortól és álla­
pottól függetlenül (gyakorlatilag megveszi), s ezen tel­
jes járműparkra nyújtja az operatív lízingnél új gépko­
csikra kidolgozott szolgáltatásokat.

Az üzletág jövője

Joggal tehetnénk föl a kérdést, hogy ha a járműpark­
kezelés ennyire jó és összetett szolgáltatás, akkor miért 
van emellett mégis létjogosultsága a többi, megismert 
RAC-szolgáltatásnak, és miként alakul az üzletág jö­
vője Magyarországon? A legnyilvánvalóbb válasz az, 
hogy azért, mert drága. Magánembernek, vagy né­
hány gépjárművel rendelkező kis cégnek nincs szük­
sége a bérbeadó által nyújtott extra szolgáltatásokra,

mert a kis járműpark miatt az extra szolgáltatások 
nem csökkentik látványosan az adminisztratív és 
egyéb munkát, tehát a termékelőnyök nem érvénye­
sülnek a szolgáltatás árával szemben. Nyugat-Európá- 
ban mára már érett piaca alakult ki a különböző RAC- 
szolgáltatásoknak, amelyek egyensúlyban vannak 
egymással és a piaccal. Mint említettük azonban, a 
mai Magyarországon nincs egyensúlyi helyzet, sőt, az 
operatív lízing és járműpark-kezelés a legdinamiku­
sabban növekvő gépjármű-értékesítési forma. A nyu­
gat-európai tapasztalatokat és a magyarországi tren­
deket figyelembe véve az alábbi jövőkép vázolható fel 
az üzletág egészére vonatkozóan:

• Klasszikus RÁC
Szerepe a piac fejlődésével visszaszorul, bár létjo­

gosultsága mindig meglesz, elsősorban a turizmus és 
az üzleti utak folyamatos és lassan fejlődő igényei mi­
att. A magyarországi újgépjármű-piac bővülésével 
ezen üzletág fejlődése nem fog lépést tartani. Várható: 
az élesedő konkurenciaharcban a kisebb cégek kiselej­
teződnek, és néhány multi fogja uralni a piacot.

• Szervízszolgálati bérautó
Jelentősége mind üzletileg, mind darabszámban 

tovább csökken, marginalizálódik, s egyre inkább ter­
mészetes szolgáltatássá válik minden márkakereske­
dőnél, mint pl. az ingyenes mosás, vagy garancia. Vár­
hatóan a márkakereskedők által ilyen célra üzemben 
tartott járműpark nem nő, továbbá a magyarországi 
márkakereskedők száma csökken, ez összességében 
ezen járműpark csökkenését jelenti hosszú távon.

I

• Hosszú távú bérlet
Szerepe csökken, bár ez elsősorban azért várható, 

mert növekedési dinamizmusa nem fog lépést tartani 
a piaci szereplők igényeinek fejlődésével. Várhatóan 
természetesen adja át helyét fejlettebb társának, az 
operatív lízingnek, vagy fleet managementnek.

• Járműpark-kezelés
Robbanásszerű fejlődés előtt álló üzletág Magyar- 

országon. Ahogy a gépjárműfenntartási költségek 
nőnek, és válnak mind összetettebbé, lesz egyre nö­
vekvő igény a tervezhető, fix összegű gépjárműfenn­
tartásokra. Tovább növeli jelentőségét, hogy a bérbe­
vevő számára megszűnnek a tulajdonjoggal kapcso­
latos problémák, valamint a gépjárművek amortizá­
lása és a használt gépkocsik értékesítésének nehézsé­
gei. A piac természetes fejlődésével lesz egyre termé­
szetesebb az a szemlélet, hogy a gépjármű birtoklása 
nem lehet cél, a cég értékét nem növeli, sőt, egyszerű 
szolgáltatásként igénybe vermi olcsóbb, tervezhe­
tőbb, és pénzeszközöket sem köt le. Az előnyök miatt 
mindhárom fél csak nyer a szolgáltatás igénybevéte­
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lével, ami olyan kiegészítő előnyökkel is jár, mint a 
jelenlegi járműpark ugrásszerűen felgyorsuló cseréje, 
azaz fiatalodása.

Kitekintés

Ezen utolsó gondolat kifejtése igen fontos, különösen 
a hazai motorizáció jelenlegi állapotát figyelembe vé­
ve. A fenti struktúra jellegzetes velejárója az egyéb­
ként nem lehetséges gyors gépjárműcsere. A valódi 
beszerzés esetében az adott cég legalább 3 évig nem 
vásárolna új gépkocsit, hiszen anyagi eszközei ezt 
nem engednék meg egyrészt, másrészt az új gépkocsik 
értékvesztése az első évben oly nagy, hogy nincs olyan

vállalkozás, amelynek hosszú távon gazdaságos lenne 
az évente elvégzett gépjárműpark-csere. Ezzel szem­
ben az új rendszer rugalmas, és a cég számára azonos 
áron garantálja az éves járműcserét. Ezzel a bérbeve­
vőnek nyújtott szolgáltatással tulajdonképpen a hasz- 
náltgépkocsi-piacon teremt nagyobb kínálatot, aminek 
segítségével a használtgépkocsi-piac bővülése meg­
többszöröződik.

Végső soron a folyamat következményeként várha­
tó a magyarországi gépjárműpark gyorsabb selejtezé­
se és ezzel az átlagéletkor növekedésének megállítása. 
Ezen állításunk természetesen annak előrebocsátásá­
val igaz, hogy a piacra egyéb tényezők nem hatnak 
(mint pl. az 1997-ben Olaszországban bevezetett és ál­
lamilag támogatott öreggépkocsi-selejtezési program).
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