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Operativni leasing hleda cestu k soukromym osobam. Ale neni to jednoduché.

Financovani vozu operativnim leasingem nebyva v CR prvni moznosti, ktera zakaznika napadne pfi
nakupu nového vozu. Z vyzkumného projektu agentury Ipsos, realizovaného koncem roku 2015,
vyplynulo, Ze pouze 30 % prodejcii nabidlo spontanné operativni leasing. Pfitom operativni leasing
naopak muiZze byt vhodnou moinosti pro mnoho lidi. Ze zakaznika, kterym byl operativni leasing
nabidnut, by si ho pofidily ale uz 2/3 z nich.

,Zdjem o produkt se muZe zvysit v pfipadé aktivnéjsiho pfistupu prodejci, pocinaje zjisténim Zivotni
situace zdkaznika, pozitivni prezentaci produktu, a taktéZz vétsi miry znalosti o operativnim leasingu,
komentuje vysledky Jakub Hankovsky, Account Director IPSOS CEM.

Operativnileasing pro fyzické osoby zacal pronikat na ¢esky trh za¢atkem roku 2015. Jako jeden

z prvnich prodejcil jej zacala nabizet Skoda Auto v rdmci své kampané Bez starosti, a v navaznosti na
to, ho do své nabidky postupné zacala zarazovat vétSina automobilovych znaéek. Na konci roku 2015
realizovala agentura Ipsos mystery projekt, do néhoz byli zahrnuti prodejci 8 znacek automobilt —
Skoda, Opel, Hyundai, Volkswagen, Ford, Renault, Peugeot a Mazda. Projekt byl nastaven v souladu
se specificnosti leasingu pro retailové zdkazniky. ,,Na prodejny jsme proto v rdmci svych zkusenosti

s mystery shoppingem vyslali tajné zakazniky, kteri splfiovali urcity profil, bylo jim 30-45 let, vraceli se
z prdce v zahraniéi do CR na zhruba 5 let z diivodu zaloZeni rodiny a byli ve vy3&i pfijmové skupiné. Byli
tedy idedlnimi potencidlnimi zékazniky pro tento typ produktu,” tika Katefina Petrankovd, Account
Manager IPSOS CEM.

Jako zakladni nedostatek pro Uspésné nabizeni operativniho leasingu se z vyzkumu ukazal fakt, ze
jen 13 % prodejcu se aktivné zajimalo o Zivotni situaci zakaznika. Tento Udaj miZeme povaZovat za
alarmuijici, a to nejen pfi zminéném prizkumu. Zejména pii prvnim kontaktu se zdkaznikem by mél
prodejce o ném zjistit co nejvice informaci, které ho dokdzou Uspé$né nasmérovat k idealni mozné
volbé vozidla ¢i financovani, a tim padem i k naprosté spokojenosti zakaznika.

Dal$im podstatnym zjisténim je, Ze jen 30 % prodejcl nabidlo operativni leasing spontanné, coz
souvisi s tim, Ze informovanost prodejcli o nabidce operativniho leasingu byla velmi slaba.
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Pti sestavovani konkrétni nabidky operativniho leasingu se prodejci nejvice zajimali o pfedstavu délky
ndjemného (87 % prodejcll) a na pozadavky ohledné pojisténi vozu (48 % prodejct).

Ipsos se zblizka podival i na nejcastéjsi argumenty prodejcu, a to jak na podporu, taki proti porizeni
operativniho leasingu. Za vyhody leasingu nejcastéji oznacili moznost vybéru doby prondjmu,
povinné a havarijni pojisténi v cené prondjmu; sluzby Setfici zakaznikiim cas, naptiklad pneuservis,
Udrzba (v rdmci full-service leasingu) a moznost nékterych Uprav na vozu. Naopak nejvétsim
nedostatkem tohoto typu leasingu prezentovanym zajemcim je skutecnost, Ze se zakaznici nestanou
majiteli vozu. Ddle se jednd o omezeny vybér doby pronajmu, limitovany ro€ni ndjezd kilometr( a
také uzsi vybér model(l, na které se nabidka financovdni vztahuje. Tento fakt se ale mize béhem
prodeje stat benefitem, a to diky tomu, Ze zakaznici si pomoci leasingu mohou castéji pofizovat nové
modely aut, zkrati se tak doba vyuzivani jednotlivych voz(. Tento zplsob ,puUjcovani” se stava
modernim i v jinych oblastech, napfiklad u mobilnich telefont znacky Apple.

Nazor zakaznik(i na operativni leasing se stdle vytvari, jednd se o novy produkt, ktery neni nijak
vyraznén medialné podporovan. VSeobecné povédomi a nazor zakaznika formuluji pak tedy
prevainé zastupci znacky, prodejci, a to tim, jak prezentuji vyhody a nevyhody leasingu. Emoce,
ktera se z prodejce prendsi na zakaznika, mize byt zakladem Uspésného obchodu, alei prvnim
krokem k vytvoreni loajalniho zakaznika. ,,Emoce v mystery shoppingu, a to nejenv automotive
sektoru, mérime uZ léta pomoci naseho unikdtniho ndstroje Ipsos Emoti*scape. | kdyZz bychom
ocekavali, Ze koupé nového vozu bude pro mnohé velmi pozitivnim zdzitkem, s témi , nejlepsimi”
emocemi, odchdzi ze showroomdu riznych znacek, jen 18% potenciondlnich zdkaznika” Fika Jakub
Hankovsky, Account Director IPSOS CEM.

V ramci prizkumu zaméreného na leasing zakaznici nejcastéji odchazeli ze showroomu s pozitivné-
pasivnimi emocemi, coZ znamena, Ze navstéva splnila jejich o¢ekavani. Divodem byla hlavné
pratelskost a ochota prodejce, pocit pasivity ma na svédomi fakt, Ze nabidku ¢asto nebylo mozné
vytvofit na misté. Na druhou stranu chybél silnéjsi pozitivni moment, ktery by zakazniky nadchl a
zpUsobil napriklad to, Ze by prodejce a moznost uzavieni leasingu doporucili i svym zndmym a
prateldm.

A které znacky dopadly v pruzkumu nejlépe?

Z analyzy vyplyva, ze nejaktivnéjsimi prodejci leasingu byli ve Fordu. “Tajni zakaznici“ zde ocenili i
prehlednost nabidky a jeji vytvoreni pfimo na prodejnim misté. Jako nejlepsi v argumentaci pro dany
produkt byli oznaceni prodejci Volkswagenu. Naproti tomu Renault ma z pohledu zdkaznika nejlepsi
doplrikové sluzby. O tom, jak duleZité jsou pfi kontaktu s prodejcem emoce, svédcii preference
nabidky operativniho leasingu od prodejc Opel a Peugeot. Pozitivni hodnoceni zde vyvolal zejména
pratelsky a prozdkaznicky orientovany pfistup prodejcl. V pripadé Hyundai a Opelu hodnotili
zakaznici predeviim jejich znalost nabizeného produktu. Od prodejc Skoda Auto, na rozdil od viech
ostatnich znacek, zakaznici vidy obdrzeli nabidku a prehledné materidly na misté a to klienti ocenili.
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Informace o Ipsos:

Ipsos poskytuje komplexni sluzby v oblasti prizkumu trhu a verejného minéni vcetné konzultacni
¢innosti. Spolupracuje s pobockami sité Ipsos v 87 zemich svéta. Disponuje modernim technickym
zazemim pro sbéra zpracovani dat a vyuziva také know-how specializovanychdivizi Ipsos Loyalty, Ipsos
Marketing, Ipsos Connect, Ipsos Public Affairs, Ipsos CEM a Ipsos UU. Je ¢lenem organizaci ESOMAR,
MSPA, SIMAR a SAVA, fidi se jejich etickymi principy a metodickymi pravidly.

Vice na www.ipsos.cz

Kontakty:

Jakub Hankovsky

Account Director, Ipsos CEM
GSM: + 420 725 196 932
jakub.hankovsky@ipsos.com

Tomas Macku

Research & Communication Director Ipsos
GSM: +420 774 646 799
tomas.macku@ipsos.com
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