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Nove auto jen ztraci hodnotu.
Lideé radsi investuji penize
do néceho, co je zaopatri

Faktury za nadmérné opotiebeni po konci operativniho leasingu
jsou nékdy azZ na dvojnasobku oproti normalu, fika vrozhovoru s HN
Martin Brix, $éf spolec¢nosti Drivalia Lease CR. Riziko této praktiky
podle néj roste s trendem velmi nizkych splatek, se kterym nékteri

hraci prisli vminulém roce.

4jem o operativnileasing v Cesku

stale roste. Poptavku netdhnou

uz jen velké korporaty, auta si

¢im dal vice ,pronajimaji“ i do-

macnosti. Lidé z oboru se shod-

nou na tom, Ze tim pomalu do-
hanime zdpadni Evropu. Vyjimkou neni ani
Martin Brix, $éf ¢eské pobocky Drivalia Lease,
poskytujici operativni leasing.

»Spolecné s malymi a stfednimi podniky
ma retail na operativnim leasingu podil osm
procent, zatimco v zahranici je to mnohem
vice. V Cesku tento trh roste roéné o padesat
procent, dynamika je velkd a potencial sta-
le také,“ fikd v rozhovoru Brix s tim, Ze mezi
lidmi vyrazné roste obliba mit vétsinu véci
na predplatné. Kam az se miize podil retailu
dostat? Podle Brixe klidné na pétinu, jako je
tomu v Némecku. Prispét k tomu mohou dalsi
infla¢ni tlaky, ceny aut mohou byt pro nékteré
domacnosti prilis vysoké.

Navic Brix hned na zac¢atku interview upo-
zornuje, ze automobilovym trhem muze vy-
razné zahybat i konflikt na Blizkém vychodé
mezi frainem a USA s Izraelem. A¢ v neformal-
nich rozhovorech s lidmi z autoprimyslu zni,
Ze vyroba aut v ¢eskych zavodech ohrozena
zatim nenfi a jede na plné obratky, zménit se
to muze docela rychle. A Brix uvadi, ze ¢ekaci
doby na auta se mohou zac¢it natahovat a si-
tuace pripominat tu za covidu.

Dopada néjak soucasna situace geopolitic-
kého napéti na autoprimysl a vas byznys?
Zatim nevidime v$echny konsekvence kon-
fliktu, ale panuje obava, Ze problém spojeny
se situaci na Blizkém vychodé bude spise vét-
$i nez mensi. Korporaty sleduji rast uroko-
vé miry, ceny prace, a navic se opét objevuje
problém nedostatku pamétovych ¢ipt, ktery
trapi hned nékolik pramyslg, véetné naseho.
Natrhus auty se hodné vyckava, jestli dopady
budou kratkodobé, nebo trvalé. Pokud budou
trvalé, ocekavame cenové skoky a snahu kli-
entu se jim co nejvice vyhnout.

Co toznamena? Pfenastavovani smluv,nebo
vétsi piesun od aut se spalovacimi motory
k elektrickym, kdyz ceny ropy a nasledné
paliv rostou?

To je také moznost, ale v Cesku omezendjsi.
dou auta vyuzivat voperativnim leasingu déle,
nez byva obvyklé.

Jak to?

Ikdyzjsounasiklienti krytiu operativniho lea-
singu do Sestiprocentni inflace, tak premysli,
jak se vyhnout prichazejicim infla¢nim sko-
kam. Bavime se s nimi o tom, jak auta vyuzit

efektivnéji a mozna i déle, protoze nové vozy
budou draz$i a méné dostupné. Velmi redlné
hrozi scénaf, ze kvtli nedostatku ¢ipti tu stejné
jako za covidu bude malo novych aut. Vyrob-
ni kapacity zatim sice jsou, kdyZ si objednate
viz, tak vyrobni lhtita je kolem tii mésici, ale
brzy se muize skokové prodlouzit. Pokud bude
konflikt dlouhodoby a dodavatelské fetézce se
narusi, je to velmi pravdépodobné. Proto se
uz nyni snazime mnohem vice vyuzivat data,
telematiku a preventivni mechanismy, aby
auta méné bourala a mohla jezdit co nejvice
a nejdéle. To bude v nasledujicich letech kli-
¢ové. Napriklad v nasi aplikaci vidime, kdyz
je u klientského vozu nedobita baterie nebo
klesa tlak v pneumatikach. A pro firmy je vel-
mi drahé, kdyZz nemohou délat sviij byznys,
protoze jim nejezdi auto. Naklady na mobilitu
rostou, to nezménime.

~

Mladi mysli vice
dlouhodobé, navic autum
tolik nerozumi jako
predesla generace. Je jim
jedno, co je to za znacku,
kdyz splatka bude dobra.

Za covidu se na novou Skodu Octavii kvali
nedostatku ¢ipu ¢ekalo klidné 14 mésici.
Hrozi néco podobného?

Tak extrémni to nebude, ale je mozné, zZe se
vratime k ¢ekacim dobam Sest a vice mésicti
v zavislosti na znacce.

Strhne se mezi leasingovkami boj o nova
auta, kdyz jich nebude dostatek?

Nemyslim si. Korporatni klienti si zadavaji
auta do vyroby a uretailu a malych a stfednich
firem (SME) jsou zatim leasingovky piedzaso-
bené, aby mély pristup k co nejlepsi cené. Je ale
jasné, Ze néktera spole¢nost ma vozidel vice
anéktera méné.

Praktika prodluZovaného drzeni aut v ope-
rativnimleasingu tu bylaiza covidu, protoze
nova zkratka nebyla. Firmy si prodluzovaly
leasingy o dalsi rok nebo dva. Bude se to dit
inyni?

Je to velmi pravdépodobné, vozy to zvladnou.
Zalezi na tom, jak budou nova auta dostupna
ajak se budou zvedat jejich ceny. KdyZ poros-
tou znacng, tak se vyplati leasing prodlouzit.
Automobily zleviiovat nebudou, pokud se ne-

stane nic $ileného, tak budou podrazovat po-
zvolné. Po covidu podrazily o desitky procent,
tehdejs$i zmény v cendch vstupt uz automo-
bilky do cenikt promitly.

O kolik budou firmy prodluzovat najemni
doby operativnich leasingu?

Uz nyni je tilety prondjem spiSe nizs$i hrani-
ce. Primeér je u nas 42 mésicd, 48 mésicu je
také jesté v pohodé, protoze auta jsou stéle
kvalitngjsi. Muze to byt ale i déle, kdyz firma
nejezdi tolik.

Jeprovasvyhodné, ze seleasingy prodluzu-
ji?Is ohledem na ziistatkovou hodnotu auta
anasledny prode;j.

Samoziejmé je pro nas nejvyhodnéjsi, kdyz se
auta to¢irychle. Ale klicové pro nas je, aby byl
klient spokojeny a mél zajisténou mobilitu.
Na&s obor je zalozeny na dlouhodobém vzta-
hovém byznysu a korporaty nemaji rady ne-
pravidelnosti.

Jednou znepravidelnostilofiského roku byly
velké slevy na operativnileasingy nékterych
znacek a podstielovani nabidek oproti kon-
kurenci. Vyplati se to leasingovkam?

Ne, vzdy jde o velmi kratkodobé efekty. Déla-
me kontrakty na mnoho let dopfedu a realita
vzdy vyplave na povrch. Jakmile dojde na la-
mani chleba, tak leasingové firmy musi pokryt
skute¢né naklady, jinak je to ekonomicky znici.

Napfiklad Toyota loni nabizela model Co-
rolla za ceny, které byly hluboko pod trznim
standardem.

Ano. Byl to docasny vykyv. Ty ptichazi, kdyz
vyrobce pottebuje splnit emisni kritéria nebo
udat néjaké urcité modely. Korporaty nemaji
rady docasné kratkodobé nabidky, fesi véci
systémové. Védi, Ze efekt do¢asného zlevnéni
povede k vyznamnému narastu budoucich na-
kladta vjejich tabulkach je pak planovani slo-
jimavé, naopak pro retail a SME to lakavé byt
muze. Takové nabidky ale nejsou $kalovatelné.

Protoze leasingova firma za tak vyhodnych
podminek po dvou letech aké¢ni splatky asi
smlouvu zastejnych podminek neprodlouzi?
Piesné tak. Korporatni firmy chtéji dosahnout
nakladové efektivity v dlouhém obdobi a krat-
kodobé slevové akce k tomu nepomohou, jsou
spiSe anomadlii v dlouhodobém planovani. Ji-
nak to mtize byt v nejrychleji rostoucich seg-
mentech na ¢eském trhu, coz jsou SME a re-
tail. Spole¢né maji na operativnim leasingu
podil osm procent, zatimco v zahranici je to
mnohem vice. V Cesku tento trh roste ro¢né
o padesat procent, dynamika je velkd a poten-
cidl stle také.

Kam az se muze podil retailu dostat?
Klidné na pétinu, jako je tomu v Némecku. Nej-
vyspélejsi trh je Nizozemsko a pak Velka Brita-
nie, kde maji podil kolem 30 procent.

Co jsou motory, které Zenou poptavku men-
sich firem a retailu?

Mizi potfeba auto vlastnit. A to jak u mensich
firem, tak u retailu, a zvla$té mladsi generace.
Chtéji, at se 0 auto a problémy s nim spojené
staranékdojiny. Uretailu také hrajiroli vysoké
naklady. Resit stéle rostouci vydaje na bydle-
ni a do toho si poridit auto? Lidé si ho radsi
pUj¢i a penize investuji do né¢eho, co je zao-
patfivbudoucnu, nez do auta, které jen ztraci
hodnotu. Je stéle rizikovéjsi ho vlastnit, proto
prenasirizika na poskytovatele leasingu. Mla-
di mysli vice dlouhodobé, navic auttim tolik
nerozumi jako piedesla generace. Je jim jedno,
co je to za znacku, kdyz splatka bude dobra.
Obliba predplatnych zkratka ve svété roste.

Alezalezinatom,jestlije tovolba,nebo eko-
nomicka nutnost, kdy si nemohou dovolit
auto vlastnit.

Ano. Zekonomickych diivodti silidé ¢asto rad-
$i vezmou leasing za pét nebo sedm tisic. Bud
penize nemaji, nebo maji a investuji je radéji
nékam jinam. Jak vidime i u nasich kolegii v za-
padoevropskych pobockach Drivalie, vtéchto
zemich je to bézné, a Cesko vzdy nasledova-
lo trendy ze Zapadu. Myslim, Ze to tak bude
ivtomto pripadé.

Z dat Ceské leasingové a finanéni asociace
vyplyva, Ze zajem o operativni leasing ros-
te i mezi firmami, které vozy uz nechtéji
vlastnit.

Stéle vice firem si uvédomuje, ze nejdilezitéjsi
je jejich core byznys a ze fleet vyZaduje péci.
Pokud nejsem odbornik na automotive, tak je
lepsi si najit nékoho, kdo se o autopark posta-
ra. Firmy na spravu vozového parku nemusi
mit tym lidi a dnes uz ani pracovnika, ktery
jen rozesila informace o autech. To uz umime
my prostrednictvim digitalni karty o vozidle,
kterouma tidi¢ nahranou v mobilu v digitalni
penézence, a i tim Setiime firmam naklady.

Bude mezileasingovkami o nové klienty boj?
Jetomozné. Na trh vstupuje fada novych hra-
¢, korporatniklienti jsou ale viceméné zadani
avétsinouikonzervativni. Retailovy trhjejiny,
mladsi a s operativnim leasingem nema pfili§
zkusenosti. To otevira dvetre novym hracam,
u kterych zakaznik vidi nabidku se splatkou
pod pét tisic korun mési¢né. Mize mit $tésti,
kdyz je nabidka dotovana vyrobcem, ktery
chce dostat auto na silnici, a ¢lovék pak ma
dobrou zakaznickou zku$enost bez nepiijem-
nych zazitka. Ale nabidka také mutize byt ne-
dotovang, ve smlouvé muze byt fada vyjimek
a pak zakaznik na konci smlouvy procitne,
protoze ho ¢eka negativni prekvapeni.

Jaké mate na mysli?

Muze jit o prefakturace uz béhem doby lea-
singu, kdy zakaznik zjisti, Ze fada udrzbovych
praci neni sou¢asti splatky. Typicky mu leasin-
govka fekne, Ze jezdi moc rychle, pneumatiky
jsou proto opotiebené a nové si musi zaplatit
sam. Cast lidi smlouvy necte, jdou jen za nej-
lepsi cenou. Je jen malo retailovych klientt,
ktefisi podminky poradné prectou a expertné
porovnaji. Bolestnym mistem operativniho
leasingu je pak kone¢na polozka nadmérného
opotiebeni. Lidi ¢asto nevédi, za kolik budou
codoplacet. Amtize to byt vysoka ¢astka, kvuli
které si néktefifeknou, Ze uz si auto na opera-
tivni leasing nikdy nevezmou. A to nechceme,
trpi tim pak cely trh. Proto délame byznys tak,
aby prekvapeni bylo co nejméné, a snazime
se zakazniky edukovat. Lidé nakonec dojdou
k tomu, Ze si radsi piiplati a maji své jisté.

Mél jsem takovy pocit, Ze vystavovani nad-
mérné vysokych faktur na konci operativ-
niho leasingu uz pomalu mizi v disledku
vysoké konkurence zavedenych hrac¢tia tech-
nologii.

Nemizi, naopak riziko roste s pribyvajicim po-
¢tem konkurentt s nizkymi splatkami. Nékdy
mohou byt faktury az na dvojnasobku oproti
normalu. Ve vy¢isleni se totiz objevuji skry-
té polozky v nadmérném opottebeni, kdy je
jeden typ ¢innosti ti¢tovan vicekrat, napii-
klad ptiprava dilt na lakovani. Zakaznik cas-
to nema chut to sledovat do detailu a pak je
prekvapeny.

Jak proti takové praktice bojovat?

Vybrat si toho spravného dodavatele aut. Sa-
moziejmé nejlepsi preventivni cestouje jezdit
sautem tak, jako by bylo vase. My za cenu vyssi
splatky eliminujeme nepfijemna prekvapeni
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na konci leasingu. A také nabizime moznost
predbéznych kontrol a ptipadnych naslednych
oprav pred findlnim odevzdanim auta.

Rikal jste, Ze podbizeni se cenou je kratko-
zraké. Cim tedy Drivalia v konkurenci niz-
kych splatek bojuje?

Kvalitnimi a férovymi sluzbami, ve kterych
je pokryté vse od asistence, udrzby pneuma-
tik az po likvidace pojistnych udalosti. Ano,
zakaznik si u nas priplati, ale na druhou stra-
nu vi, Ze ho na konci leasingu necekaji Zzadna
negativni prekvapeni. Do leasingovek, které
maji smlouvy plné vyjimek, se pak pti néjaké
bouracce nedovolate. Domoci se podpory je
sloZité, u nas je tomu naopak.

Jak se zménil pristup leasingovek k elekt-
roautium? Dfive byly splatky oproti srovna-
telnym autiim se spalovacim motorem mno-
hem vyssi.

Ceny splatek se sblizuji, zvlasté v prepoc¢tu
na ujety kilometr. Ve vlastnim Drivalia TCO
Indexu porovnavame srovnatelné elektrické
a spalovaci modely a v roce 2024 nam vycha-
zely podobné leasingové splatky v péti z12ka-

| .
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Na sekundarnim trhu
tlaci ceny aut dolii situace
v zapadni Evropé, kde je
previs nabidky ojetin nad
poptavkou vlivem dotaci,
aleitechnologického
pokroku.

tegorif aut, nynijsme nal0 z12. A¢je cenikova
¢astka za elektroauto o 20 procent vyssi, opro-
ti spalovacimu modelu je ve splatce operativ-
niho leasingu drazsijen o pét procent. Nakla-
dy naleasing u nich totiz nejsou tak vysoké.

Zaroven pro vas musi byt leh¢i nastavovani
splatek, ne? Vzorek ojetych elektroaut uz
je vys$si a urcovani zuistatkové ceny snazsi
nez pied lety.

Je to o néco presngjsi nez diive, ale trh ojetin
stale neni tak stary a veliky. Ur¢ité neni tak
presny jako tfeba trh se Skodou Octavia. Ale
zdat vidime, Ze vydrz baterie je vétsi, nez se Ce-
kalo. Katastrofické scénéie s pozary v garazich
se také nenaplnily. Na sekundarnim trhuse ale
tlac¢i ceny aut dold, je situace v zapadni Evro-
pé, kdeje previs nabidky ojetin nad poptavkou
vlivem dotaci, ale i technologického pokroku.
Netrzni zasahy pusobi tlak na pokles hodno-
ty vozi i v Cesku. V Némecku je aut z druhé
ruky hodné, neni o né zajem a cena je nize,
nez vyrobci a prodejci ¢ekali. Pro Cecha neni
problém si do Némecka zajet, ale jelikoZ jsme
oteviena ekonomika, tak je cena niz$iiv Ces-
ku. Zastatkové hodnoty elektroaut na rozdil
od klasickych nerostou.

A kvuli dynamickému vyvoji elektroaut to
takiziistane, ne?

Velmi pravdépodobné. Technologicky pokrok
a ekologicka rizika hovoii pro to, Ze ztstatko-
vé hodnoty neporostou. Ale i kdyZjsou nizké,
takrozdil vleasingové splatce na Skodu Elroq
a Karoq je zmifiovanych pét procent. To neni

Stadileasing , Mizi potieba auto vlastnit. A to jak u mensich firem, tak u retailu, a zvldsté mladsi generace. Chtéji, at se o auto a problémy s nim spojené

stard nékdo jiny,“fikd séf Drivalie Martin Brix.

Foto: HN - Viclav Vaskd

moc. Trh elektrickych ojetin je unas stale spi-
Se pro fanousky, duvéra $irsi vefejnosti neni
takova a jesté se bude muset posilit.

Takze prodat ojeté elektroauto bude pro es-
ké bazary, ale i leasingovky stale tézsi.

Ano. Stésti pro ¢esky trh je, ze nema vysokou
penetraci elektrickych aut. Pronasje to prak-
ticky nejmensi problém ze vSech stattiv Evro-
pé. V té zapadni je situace nepomérné horsi
a prindasi to nezmérné vice komplikaci.

Kam sméfuji vase auta po konci operativni-
holeasingu?

Ta nejlepsi a nejhez¢i auta vétSinou kupuji
do vlastnictvi jejich uzivatelé, tedy zamést-
nanci dané firmy. Navic za zvyhodnénou cenu.
Takhle ale kon¢i minimum vozii. Automobily,
které jsou v dobrém technickém stavu, maji
rozumny kilometrovy najezd, a tedy i velmi
zajimavy prodejni potencidl, nabizime napii-
mo koncovym zakaznikim v nasem centru za-
novnich vozidel Future Store Drivalia ve Vestci
u Prahy. Vybirame do néj zhruba 30 procent
nasich vozu. Zbytek, vétsinou opotiebova-
ngjsi auta, kondi v mezinarodni aukci v ramci
B2B prodeje. Otlucenéjsi vozy z Ceska smé-
fuji zpravidla na vychodni trhy. Podstatnou
soucasti naseho know-how je dobie nakoupit
nové a dobte prodat ojeté auto.

Co chysta Drivalia do dal$ich let?

V technologickém vyvoji chceme ¢im dal vice
alépe pracovat s informacemi, které auta hla-
si,a propojovat je s nasimi systémy a tdrzbou.
Diky tomu dokazeme klientim Settit naklady
azmirnit infla¢ni tlaky. Kromé toho planujeme
v Cesku regionalni expanzi do mensich mést
a také rozsiteni nabidky.

Do Ceska v poslednim roce piichazi ¢inské
znacky. Jak to zatim hybe firemnim trhem?
Nijak vyrazné. Stale vyhodnocujeme dlouho-
dobou stabilitu téchto znacek, je jen malo dat
o tom, jak si vedou na trhu ojetin, a v Cesku
nemaji ani dostate¢nou distribu¢ni a servis-
ni sit. I proto se zatim orientuji na retailové
zdkazniky, ti korporatni pottebuji k leasingu
stabilni doprovodné sluzby a sit servist.

Naopak ¢eskému trhu stale dominuje Skoda,
ohroZuje ji nékdo?

Cesky firemni trh je konzervativni a zlistava
vérny Skodé Auto. Je tomu tak podobné i vji-
nych evropskych zemich, kde je silny domaci
vyrobce. Naopak tfeba v Polsku je poptavka
roztfisténa. Skodu je tfeba ocenit, dafi se ji
amasiroky vybér modelt. Navic v tézkych do-
béch, jako byl covid, drzela stabilni ceny objed-
nanych vozidel, coz mnozi jini nedélali. Jako
jasny lidr trhu se chovali k zakaznikim nejlé-
pe, ikdyz by tieba diky své pozici nemuseli.

MARTIN BRIX (51)

® Martin Brix patti k jedném
z nejvyraznéjsich osobnosti ¢eského oboru
financovani aut.

m Vstoupil do néj v roce 1999 po studiich
na VSE, kdy pfisel do ¢eské pobocky
LeasePlan. Zacal v risk managementu,
nasledné se stal finan¢nim Feditelem.

Od roku 2007 rozjizdél rumunskou pobocku
firmy, po péti letech se vratil zpét do Ceska
na plvodni pozici.

m Séfem celého podniku se stal v roce
2018. Zastal jim i po roce 2023, kdy cesky
LeasePlan pfevzala nadnarodni spole¢nost
CA Auto Bank, ktera je soucasti francouzské
obchodni skupiny Crédit Agricole.

® Ve spravé ma Drivalia Lease CR ptes
30 tisic aut.




