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Jitka je už protřelá zákaznice auto-
salonů a bazarů, takže se nenecha-
la při návštěvě webových stránek
společnosti Drivalia omámit reklam-
ním úsměvem Vojtěcha Dyka ani
pečlivě sepsanými důvody, proč na-
kupovat zrovna ve Vestci. Ovšem
když se začetla do přehledné a vy-
čerpávající diagnózy Škody Kamiq
1.0 TSI DSG Style doplněné o bo-
hatou fotogalerii, cítila, že by to
mohlo klapnout. Půlmilion připra-
ven, telefonická rezervace schůzky
se uskutečnila bez potíží, tak ještě
kdyby byl kamiq za stejnou cenu
taky v červené barvě!
PRVNÍ DOJEM
Future Store Drivalia, jak se oficiál-
ně nazývá prodejnímísto společ-
nosti ve Vestci, neobsadilo zrovna
nejpřívětivější kout pražské perife-
rie. A přesto dokázali lidé, kteří pro
Drivalii pracují, svůj perimetr zabyd-
let prakticky a účelně, ale také mile,
vstřícně a sympaticky. A to je vzác-
ná kombinace! Pozdrav, přirozený
úsměv, podaná ruka jsou možná
detaily, ale umí se zákazníky udělat
divy, také nabídnutá káva a voda
přispějí k vlídnější atmosféře. Interi-
ér je čistý, světlý a jeho velkým pozi-
tivem je i velká volná plocha upro-
střed showroomu, na niž je možné

přistavit k bližší prohlídce vyhlédnuté
auto. Takový začátek potenciálního
obchodu byl velmi slibný.
PRODEJCE
Na rovinu – prodejce Dominik Horá-
ček byl tak perfektní, až v trojici taj-
ných agentů vzbudil dojem, že odha-
lil, že jde o test. Nebo že ho stvořila
nějaká umělá inteligence. Slušný, sr-
dečný, přátelský, s ukázkovým úsmě-
vem i vystupováním a bezmeznou tr-

pělivostí. Ať dokázali dva rozumbra-
dové proškoleníGooglem vznést se-
bepošetilejší dotaz a tvářit se u toho
kysele či zabedněně, nevyvedlo ho
to z klidu. Bylo to tak dokonalé, že se
Jitka rozhodla navštívit salon raději
o dva dny později v jiném převleku.
A světe, div se, i Petra Končická, ko-
legyně Dominika Horáčka, předved-
la bezvadné prodejní dovednosti. Na
poměry českých autobazarů to byla

výjimečná zákaznická zkušenost,
z níž byli průzkumníci naprosto paf.
Jen tak na okraj – přístup v Drivalii
zaujal Jitku natolik, že tu za pár dní
jedno auto s kamarádkou koupila.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Ani zapřísáhlý hnidopich by nena-
šel na erudici Dominika Horáčka je-
dinou chybu – podrobnosti o vybra-
ném voze vysvětlil srozumitelně, ob-
sahově správně, bez zjednodušová-
ní ani falešného přehánění, navíc
s bonusem profesní zkušenosti
z automobilky Škoda. A další poziti-
vum: vybraný kamiq byl skvěle při-
pravený, s vyčištěným motorovým
prostorem i spodkem. Zázrak? Niko-
liv, tady jen myslí na komfort klienta.
FINANČNÍ SLUŽBY
Stejně pregnantně, jako dokázal
prodejce hovořit o původu auta, vý-
bavě a možnosti jejího doplnění,
zvládl vzorně a bezchybně pře-
destřít i možnosti financování. Tak
takhle nějak by to mělo vypadat.

PLUSY
+ reprezentativní prostředí
+ velmi lidský a přátelský přístup
+ perfektní zákaznický servis
+ výborně připravené auto
+ skvělé znalosti financování vozu

MINI Cooper v zářivě červené, to
by byla Jitčina láska na první po-
hled. Nebo raději zvolit něco prak-
tického s bavorskou genetickou vý-
bavou? Pravda, na nákupy do praž-
ské pobočky společnosti Invelt, kte-
rá nabízí vozy značky BMW aMINI,
nemá smysl chodit s méně než mili-
onem v kapse, ale co už. V penzi je
člověk jen jednou, a když si našetří,
proč si nedopřát něco luxusnějšího,
že? Schůzka po telefonu byla do-
mluvena hladce, hurá tedy na jiho-
západní okraj metropole.
PRVNÍ DOJEM
Jeremiášova ulice v pražských Sto-
důlkách je doslova obsypána auto-
salony, prosklený showroom bavor-
ské automobilky je ovšem k nepře-
hlédnutí. Velkorysé reprezentativní
prostory, které ladí s imagí prémio-
vé značky, ještě podtrhuje tiché
a vlídné prostředí uvnitř a přede-
vším milý personál, který nešetřil
úsměvy. Že vás již u vchodu přivíta-
jí recepční, je sympatické, byť se to
tak nějak očekává, že však trio pří-
chozích stálo za přátelský pozdrav
každému zaměstnanci, který se jen
nachomýtl poblíž, bylo nečekaně
příjemnou prémií. Jediným smít-
kem na jinak perfektním rozjezdu
potenciálního kontraktu byla absen-

ce občerstvení. Káva, již mají klienti
ve zdejší kavárně Starbucks k dispo-
zici zdarma, zůstala Jitce a její posi-
le odepřena. Tak snad příště...
PRODEJCE
Vodu ani cappuccino sice Tomáš
Stejskal svým hostům nenabídl, leč
věnoval jim svůj čas, a to formou dů-
stojnou, zdvořilou a veskrze příjem-
nou. Zpočátku sice váhal, zda by do
boje o zákazníky neměl vyslat zjev-

ně začínajícího kolegu, nakonec se
skupiny ujal raději sám. A dobře udě-
lal, neboť tím své firmě zajistil výraz-
ně lepší hodnocení. Všechno, na co
se zvídaví návštěvníci ptali, znal,
aniž by musel informace dohledá-
vat, nikdy nepřekročil tenkou linii od-
dělující přátelský zájem od vlezlé žo-
viálnosti, zbytečně neotálel a po
úvodním seznámení kupce zavedl
k vybranému autu, které ukázal a ak-

tivně prezentoval všechna zvýhod-
nění a akční nabídky. I když bylo
zřejmé, že ho nejspíš tlačí čas, ne-
spěchal a i časovou tíseň zvládl no-
blesně. Pokud firma tvrdí, že se kaž-
dému zákazníkovi věnuje individuál-
ně, v případě Tomáše Stejskala do-
zajista nelhala.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Na prodejci bylo znát, že auta, kte-
rá prodává, má nejen rád, ale také
jim rozumí. Pokud by ještě zapraco-
val na struktuře svého projevu, aby
od celku zamířil k detailům, nikoliv
naopak, předvedl by naprosto profe-
sionální a suverénní výkon.
FINANČNÍ SLUŽBY
Ačkoliv má Invelt své finanční speci-
alisty, dokázal prodejce financování
nového vozu úvěrem či leasingem
popsat bezchybně a přehledně. Pět
hvězdiček z pěti!

PLUSY
+ reprezentativní a klidné prostředí
+ velmi milý a vstřícný personál
+ příjemný a zdvořilý prodejce s vý-
bornou orientací v nabídce aut
+ vzorné finanční poradenství
MINUSY
– chybějící občerstvení, jež přitom
mají zákazníci k dispozici zdarma

Průzkumný oddíl pod Jitčiným vede-
ním už byl na výzvědách ledaskde,
s největším českým prodejcem aut
z druhé ruky, totiž s autobazarem
AAA Auto, ale zatím zkušenost neu-
dělal. Když si tu ale ročně koupí
auto kolem šedesáti tisíc zákazní-
ků, to by v tom byl čert, aby se tady
nenašlo něco i pro Jitku, zvlášť
když měla protentokrát docela
skromné požadavky – chtěla něco
do 400 tisíc, ještě v záruce, ideálně
do tří let stáří. Protože je ovšem její
tvář v centrále v Dolních Chabrech
poněkud provařená, o falešné ro-
dinné přízni ani nemluvě, padla vol-
ba na Kolín. Telefonní spojení se
podařilo, tudíž nic nebránilo výsad-
ku na Kutnohorském Předměstí.
PRVNÍ DOJEM
Vzhledem k hustotě kolejí, jimiž je
kolínský autobazar obklíčen, by je-
den pojal podezření, že nakonec
z Kolína odjede spíš železniční sou-
pravou než vozem. A chvíli se zdá-
lo, že to tak skutečně bude, protože
vstřícnost a nálada prodejce Marti-
na Slezáka byla přímo úměrná
sychravému a podrážděnému poča-
sí venku. Když zjistil, že se hledá
„něco do 400 tisíc“, poslal potenciál-
ní kupce do deště, ať se porozhléd-
nou sami, zda je něco nezaujme.

PRODEJCE
Trvalo to zhruba tři minuty, než si ob-
chodník uvědomil, že si právě vstře-
lil vlastní gól, a tak kvapem vyběhl
ven i s deštníkem a začal znovu,
lépe a radostněji. Není známo, zda
mu nadřízení vyměnili software, ale
od té chvíle byl jako vyměněný: ocho-
ty měl za dva dealery, byl zemitý, lid-
ský, příjemný, hbitě našel údaje o
vhodném autě, solidně zdůraznil

přednosti a nechal vůz převézt do díl-
ny, aby se návštěva z Prahy mohla
v suchu přesvědčit, že nekupuje nic
s pohnutou minulostí. Na zkušební
jízdu vzal Jitku tak obratně, že si ani
neuvědomila, jak daleko jejich na-
mlouvání pokročilo, dokonce když
přišlo na kritický okamžik, tedy uká-
zat „jakože zapomenuté“ doklady,
neváhal by s hosty vyrazit ku Praze,
aby je společně přivezli. Nad kávou

se pak snažil přimět zákaznici, aby
složila vratnou zálohu, „ať auto neu-
teče“. Když však zjistil, že se nikdo
k ničemu pořádnému nemá, entuzi-
asmus znovu zchladl. Jestli měli
agenti obavy, že je pravý důvod je-
jich návštěvy odhalen, uklidnili se –
tady se skutečně nejspíš bojovalo
o provizi z uskutečněného prodeje.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Ať byly pohnutky páně Slezákovy ja-
kékoliv, když byl v aktivní fázi, podá-
val výborný a přesvědčivý výkon,
skvěle popsal původ auta i důvod,
proč se ho po roce bývalý majitel
zbavil, a vysvětlil vše, co bylo potře-
ba. Škoda, že neudržel vstřícné na-
ladění až do konce, byť vzhledem
k času a nadstandardní ochotě to
bylo možná lidsky pochopitelné.
FINANČNÍ SLUŽBY
AAA Auto má propracovaný systém
nabídky financování, který musí vzor-
ně ovládat každý jejich prodejce.

PLUSY
+ propracovaný zákaznický servis
+ výborně připravený prodejce
+ mimořádná vstřícnost
MINUSY
– kolísavé nadšení dealera, jež se
odvíjelo od šance uzavřít obchod

Jaké auto si člověk pořídí na cesty
na chalupu, které jinak parkuje na
pražském sídlišti? Asi takové, jež
něco vydrží, je spolehlivé, bezpeč-
né a na parkovišti před domem se
vmáčkne i do skuliny mezi kontejne-
ry a SUV sousedů. Jitka se však
rozhodla, že pro návštěvu bazaru
Auto z dovozu.cz v Praze 6 zvolí ji-
nou roli – trochu furiantské dámy,
jež si chce konečně dopřát pořád-
nou káru, „která se běžně nevidí“
a „jíž se nedá nechlubit“, jak se píše
na webové prezentaci firmy. Napě-
chovala peněženku virtuálními 800
tisíci a po velmi vstřícné telefonické
rezervaci se vydala na lov parádní
Toyoty RAV4 2.5 hybrid e-cvt.
PRVNÍ DOJEM
Bazar s halou a parkovištěm zapl-
něným auty do posledního milimet-
ru nemá úplně ideální pozici: mimo
širší centrum, přímo na křižovatce
a ještě před velkou zatáčkou, kde
zákazníci ani při nejlepší vůli neza-
parkují. Pokud je to součást ob-
chodní strategie „prostě přijeďte au-
tobusem, od nás už odjedete vlast-
ním autem“, je to neotřelá taktika, ji-
nak to ale není zrovna komfortní.
Jisté rozčarování z manévrů před
vchodem ovšem rozptýlil skvěle vy-
chovaný a pozorný personál.

PRODEJCE
Začátek eventuálního kontraktu za-
čal ztuha – ke skupině se přidružil
mdlý muž v bundě, který se údajně
zaučoval do řemesla. Tímto konsta-
továním vyčerpal svůj potenciál a víc
už z něj klienti nevymámili. Pravá ob-
chodní estráda začala až s přícho-
dem Aleše Ruska, nejspíš místního
dealerského esa, který neopomněl
několikrát zdůraznit, že má za sebou

pětadvacet let zkušeností a spokoje-
né zákazníky, kteří jen brnknou,
auto zamluví a pošlou peníze. Inu,
bazarnický žánr i slovník ovládal
muž v černém se zlatým řetízkem a
nakřáplým barytonem bezchybně,
byl ukázkově bohorovný a suverén-
ní, takže spolehlivě doplňoval kulisy
zdejších luxusních ojetin, jež stojí
jako menší rodinný domek. I když se
Jitku snažil přesvědčit, že si váží stej-

ně klienta, který přijel utratit 300 ti-
síc, jako toho, co tu nechá o nulu
víc, bylo na něm znát, že zrovna ta-
kové zákaznice ho neživí. Když se
ukázalo, že vytipovaná „ravka“ není
to pravé, nenutil se do aktivity a vy-
hledávání něčeho atraktivnějšího.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Autům Aleš Rusek jako správný ba-
zarmachr rozuměl, původ vozu znal
výborně, a co možná nevěděl na be-
ton (třeba kde se vzala špína v mo-
toru a zavazadelníku), to okomento-
val s takovou jistotou, že nepřipouš-
těl pochybnosti. Navíc handlířský
žargon obohatil o termín „mrtváček“
neboli systém hlídánímrtvého úhlu.
FINANČNÍ SLUŽBY
Protřelý obchodník by měl auto
umět nejen prodat, ale také vědět,
kde na ně vzít, když něco chybí.
A to dealer prokázal stoprocentně.

PLUSY
+ pozorný personál v kanceláři
+ velmi dobré informace o autě
+ prodejce, který autům rozumí
MINUSY
– chybějící místa pro parkování
– příliš žoviální a suverénní přístup,
který nemusí sedět každému
– malá aktivita vůči klientům

termín návštěvy 13. března, 13.45
prodejce Martin Slezák

termín návštěvy 12. března, 12.05
prodejce Tomáš Stejskal

termín návštěvy 12. března, 16.20
prodejce Dominik Horáček

termín návštěvy 12. března, 13.15
prodejce Aleš Rusek

Prodejce s velkým
potenciálem, jehož

nadšení ovšem kolísalo
podle toho, nakolik

pravděpodobná byla
šance uzavřít obchod.

Absolutní špička! Vzorné
chování, perfektní servis
a odborné znalosti jsou

svatou trojicí úspěšného
obchodu, kterou v Drivalii

dovedli k dokonalosti.

Reprezentativní prostředí
a kultivovaný prodejce

dělají vozům s bavorskou
DNA nejlepší reklamu.
Tady utratíte i částku

se šesti nulami s chutí.

Autentická ukázka
životem a zkušenostmi

protřelého prodejce
v autobazaru. Žoviálnost
ovšem nemusí vyhovovat

každému, zvlášť dámě.

BMW Invelt Praha 13-Stodůlky
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Auto z dovozu.cz Praha 6

VERDIKT

AAA Auto Kolín

Drivalia Vestec

Možná se poučili z mizerných
výsledků našich testů, ale spíš na

autosalony a bazary dolehly
špatné časy. Pro zákazníky to
znamená, že se při koupi auta

zase budou cítit jako vážení hosté.

J
ejich revírem jsou autosalo-
ny a bazary, jejich tempo je
vražedné a protivníky jsou
jaloví prodejci, kteří stále
nepochopili, že se svým zá-

kazníkům snaží prodat druhou nej-
dražší věc hned po bydlení.
Jejich posláním je jednou za rok

pro MF DNES ověřit, zda amatéris-
mus, bezradnost, přezíravost, hul-
vátství či upocenou žoviálnost ko-
nečně nahradilo dobré vychování,
kultivovaný a vstřícný přístup, per-
fektní zákaznický servis a obchodní
dovednosti na úrovni.
Ač dáma v nejlepších letech, její

horlivý synek, jenž o autech spíš
mluví, než ví, a věčně nabručený ro-
dinný přítel nepřipomínají drsňáky
z Kobry 11, jsou podobně sehraní,
neúnavní, neúplatní a přísní.
Letos, po dvou letech bědných

zkušeností, kdy nahlédli do nejhlub-
šího suterénu obchodních „doved-
ností“, ovšem museli uznat – tolik
pozitivních zážitků a tak málo zá-
sadních pochybení určitě nečekali.
„I nejslabší z letošních účastníků

by se loni umístili v průměru. Zatím-
co tehdy to často vypadalo, že pro-
dejcům ani nezáleží na tom, jestli
obchod uzavřou, letos jako by byl
zákazník opět pánem,“ potěšilo Jiří-
ho Červenku ze společnosti Carva-
go, která prodává auta z druhé

ruky výhradně online. Ten si v prů-
zkumném týmu tentokrát střihl roli
jízlivého kibice, který zpoza tma-
vých brýlí sledoval především kuli-
sy potenciálního kontraktu, prodej-
ní praktiky dealerů, jejich chování
k zákazníkům i snahu nenuceně
prodat vůz, aniž by klientkamusela
slevit ze svých preferencí.
Úlohy arbitra odborných kvalit se

zhostil František Dvořák, vedoucí
rubriky Auto.iDNES.cz, a do hlavní
role svěží seniorky Jitky Nejedlé,
která s naspořenými 400 tisíci až
milionemna účtu hledá nové přibli-
žovadlo s automatem, tažným zaří-
zením, pořádným kufrem a systé-
mem hlídání mrtvého úhlu, nomi-
novala redakce ekonomickou novi-
nářku Lenku Vichnarovou s úko-
lem hodnotit finanční služby. Vylo-
ženého rozčarování se ani při jedné
z návštěv nedočkala.

Přišla jste právě včas...
Těžko říct, co za výraznou změnou
je. Osm showroomů a autobazarů
jistě není reprezentativní vzorek,
přesto se podle čerstvých zážitků
testovacího komanda trh s novými
i zánovními vozy za poslední rok
proměnil.
„Na trhu je cítit útlum a nejisto-

ta,“ přitakává automobilový novi-
nář František Dvořák, jehož slova

potvrzují aktuální zkušenosti: prak-
ticky v každém autosalonu se Jitka
dočkala akční slevy či jiného vítané-
ho bonusu. Samozřejmě s nezbyt-
ným komentářem, jaké to má štěs-
tí, že přišla právě včas, protože
akce za pár dní končí. Prý.

... a šup s vámi za volant
Ať se dealeři nových i ojetých aut
zlepšili z jakýchkoliv příčin, stále to
neznamená, že by neměli na čem
pracovat. Tajní agenti i nadále nará-
želi na stejné potíže – jaksi zpomale-
ný a váhavý rozjezd prodejců, jejich
kolísavou aktivitu a nevelkou snahu
hledat alternativy, rozbředlost ama-
lou strukturovanost projevu i občas-
né opomíjení toho, co jim vlastně
stojí ve skladu a na parkovišti.
„Ve většině showroomů ale ne-

chyběl základ prodeje aut, tedy co
nejdříve přivést zákazníka k vybra-
nému vozu, při obhlídce krátce zdů-
raznit hlavní přednosti a hlavně po-
sadit klienta co nejrychleji za vo-
lant,“ chválí Jiří Červenka šikovné
prodejce, kteří se přiučili u dravých
amerických obchodníků: „Je to sta-
rý trik, ale opravdu funguje. Jakmi-
le se zákazník posadí za volant, aby
si ho osahal, už už si představuje,
jak mu to za ním bude slušet. Pak je
podpis smlouvy prakticky v kap-
se.“ — redakce Test DNES

Test prodejců aut

Konečně změna!
Dealeři už vědí,

že se musí snažit
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hodnocení

★★★★★

hodnocení

★★★★★

hodnocení

★★★★★

hodnocení

★★★★★

rozpočet 750 000 Kč
délka návštěvy 40minut

rozpočet 1 000 000 Kč
délka návštěvy 35minut

rozpočet 750 000 Kč
délka návštěvy 55minut

rozpočet 700 000 Kč
délka návštěvy 80minut 55 %

90 %

60 %

85 %Kdysi to bývalo hájemství Renaul-
tu, teď už se v autosalonu na Stříž-
kově několik let specializují na znač-
ku SsangYong. Tedy vlastně KGM,
jak se budou od 9. dubna korejská
korpulentní SUV jmenovat. Leč co
po jméně, zvána jinak, budou nej-
spíš jezdit stejně, řekla si Jitka ve
čtvrtek vpodvečer, kdy už měly
ostatní showroomy zavřeno, ale ve
společnosti SFR Motor stále ochot-
ně přijímali klienty. Dokonce i ty,
kteří se přihnali bez ohlášení jako
tahle parta neúnavných vytrvalců,
jež do dealerství u ďáblického sídliš-
tě vrazila se 750 tisíci na účtu až
krátce před půl šestou.
PRVNÍ DOJEM
Na showroomu je znát, že ještě pa-
matuje časy, kdy frčel plast a neklid-
né tvarosloví půdorysu symbolizo-
valo pokrok. Dnes už takový auto-
salon působí trochu starosvětsky
a opršale. Modely s domicilem v Již-
ní Koreji přitom nejsou žádná laci-
ná přemisťovadla, jejich ceny začí-
nají kdesi na půl milionu korun,
a tak by si zasloužily přístřeší s vět-
ší dávkou šarmu a odstavné parko-
viště s lepším povrchem. Když se
totiž musí zákazníci plahočit mezi
vystavenými auty blátem, otvírají
peněženku s menší ochotou.

PRODEJCE
Naštěstíměli v SFR Motor prodejce,
který nechal opozdilce rychle zapo-
menout na poněkud skličující kulisy.
Ač by jiný na místě Lukáše Jiránka
raději o šesté večer zavřel krám
a domluvil se na příhodnější dobu,
on s milým úsměvem příchozí přiví-
tal, nabídl občerstvení a nenuceně
zapředl konverzaci, jakým automobi-
lem by křepké dámě a jejím společní-

kůmmohl udělat radost. Byl nejen
zdvořilý, nevtíravý a po náročném
dni dvojnásob sympatický svou uvol-
něností, ale také upřímný a poctivý.
Jistě mohl nekriticky vychvalovat
vlastnosti jednotlivých modelů, ale
on s nadšením a přesto střízlivě po-
psal jejich výhody i nevýhody, namát-
kou vyšší spotřebu. Byl tudíž uvěřitel-
ný – oč je tato vlastnost pro prodejce
potřebnější, o to bývá vzácnější.

ODBORNÉ ZNALOSTI
„Srdcař,“ shrnula Jitka přístup Luká-
še Jiránka – ale navíc odborně zdat-
ný, hodilo by se doplnit. Protože
chtěl prodejce nerozhodné zákazni-
ci vybrat vůz na míru, trpělivě zpyto-
val její možnosti, preference, řidič-
ské zkušenosti i záměry, aby našel
v nabídce skladových vozů takový,
který by nejlépe splňoval její poža-
davky. Se ctí se vypořádal se všemi
otázkami „přičinlivého synka“ i „mo-
rouse plného pochyb“, aktivně před-
vedl možné kandidáty na nákup na
ploše showroomu i vhodnou konfi-
guraci na odstavném parkovišti.
FINANČNÍ SLUŽBY
I s podmínkami financování se doká-
zal Lukáš Jiránek vypořádat velmi
obstojně a tím završil svůj přesvěd-
čivý výkon. Přitom Jitku netlačil do
žádného unáhleného rozhodnutí.

PLUSY
+ zdvořilý a upřímný prodejce, který
se zajímal o přání zákaznice
+ výborné znalosti o nabízených au-
tech i jejich financování
+ velmi vstřícný přístup
MINUSY
– zastaralý showroom, který doslo-
va prosí o modernizaci

Milovníci značky Subaru se prý po-
znají snadno – a určitě ne kvůli
tomu, že se všichni ráno sejdou
u servisu. Na své čtyřkolky nedají do-
pustit, do roztrhání těla líčí, co všech-
no s autem dokážou na sněhu, koho
tahali z bryndy a jak daleko je slyšet
typický rambajs jejich motoru. Navíc
k tomu údajně používají jazyk jiným
komunitám nesrozumitelný. Jestli je
to pomluva, nebo čistočistá pravda,
se rozhodla Jitka s kumpány otesto-
vat v autosalonu ALM Subaru, který
stojí ve vilové zástavbě pražské Hos-
tivaře. Necelý milion je sice hroma-
da peněz, ale na vyhlédnutý model
Subaru Crosstrek 2.0i-e boxer ze
skladových zásob to jen tak tak stači-
lo. Schůzka byla domluvena na brz-
ké odpoledne, tak se tedy, subaris-
té, ukažte!
PRVNÍ DOJEM
Autosalon Subaru patří k Hornomě-
cholupské ulici stejně pevně jako
sousední květinářství. A minimálně
na jeho interiéru jsou desítky let pro-
vozu znát – prostorem i vybavením
skromný showroom je poněkud
ošuntělý, jako by chtěl dát na první
pohled najevo, že tady se klientela
žádného velkého rozmazlování ne-
dočká. Kdo chce jezdit autem do
nepohody, jako je subaru, nepotře-

buje přece hýčkání, dokonce ani
kávu či vodu na přivítanou. A basta!
PRODEJCE
I když se uvnitř snažila aromatická
svíčka nenápadně uvolnit atmosfé-
ru, prodejce Marcel Bezdíček jí to ni-
jak neusnadňoval. Byl přesně tako-
vý, jak se o téhle komunitě vypráví:
úsečný, strohý, akurátní, „do značky
naprosto zahleděný fanatik“, jak ho
po návštěvě popsala Jitka. Nejspíš

lpěl na myšlence, že Subaru v Čes-
ku cílí na specifickou klientelu, chla-
páky, kteří nepotřebují slyšet nic na-
víc a už vůbec je nezajímá změkčilé
podbízení, protože nikoho dalšího,
kdo intuitivně nechápe výjimečnost
značky, do klubu nepotřebují. I když
Jitku z jedné strany chránil výřečný
syn a z druhé internetový mudrc
s image slušně nabroušeného Ryt-
muse, nakonec skončili v defenzivě

všichni. Přitom Marcel Bezdíček ne-
byl nevychovaný hulvát, ale ani ob-
chodník, chyběly mu základní pro-
dejní dovednosti a drajv, který přimě-
je utratit tápajícího zákazníka i za
něco, co ve skutečnosti ani nechtěl.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Což o to, znalosti dealer dozajista
měl, jen se o ně odmítal podělit for-
mou přístupnou i dámě. Jako se
moc nevyptával, nač automobil po-
třebuje, tak ani nevysvětloval, proč
by si měla u něj vůz koupit. Jestliže
k tomu přičteme, že se půlka schůz-
ky odehrála na nehostinném štěrko-
vém parkovišti, bylo to zklamání,
zvlášť ve srovnání s autosalonem
Invelt, kde chtěla Jitka také roztočit
milion za SUV či crossover.
FINANČNÍ SLUŽBY
O leasingu prodejce věděl, ale do
velkých detailů, jak jinak, nezabíhal.

PLUSY
+ zavedený autosalon s tradicí
+ erudovaný prodejce
MINUSY
– nulový zákaznický servis
– omšelý showroom
– minimální proklientský přístup
– nezájem o preference zákaznice
– nesrozumitelný profesní žargon

Z asijského autokoutku v Kolbeno-
vě ulici poblíž hloubětínské vozov-
ny si Jitka vybrala showroom znač-
ky Toyota. Je to žena jemných způ-
sobů a pevných zásad, která chce
každý rok dát prodejcům japonské
automobilky šanci ukázat, že to v
nich je. Dvakrát to nevyšlo, tak
snad do třetice všeho dobrého. Na
virtuálním účtu měla naspořeno
zhruba 750 tisíc, které by ráda smě-
nila třeba za menší hybrid Yaris
Cross, ale vůbec by se nevzpírala
ani corolle. Ta je sice o něco draž-
ší, ale třeba by mohli mít k dispozici
nějaký levnější předváděcí či skla-
dový vůz... Schůzka po telefonu
byla domluvena rychle a hladce,
čímž si vysočanské dealerství při-
psalo první pozitivní body.
PRVNÍ DOJEM
Ty další sbíral autosalon, jehož pro-
sklený cíp proráží z boku Kolbeno-
vu ulici jako příď Titaniku, přede-
vším díky prodejci Peteru Ladomer-
skému, který trojici předvedl, jak
má vypadat úslužný a kultivovaný
přístup. Vstřícný pozdrav? Úsměv?
Představení se? Voda? Káva? Ne-
chybělo nic, navíc obchodníka vnitř-
ní radar neomylně navigoval smě-
rem k Jitce, protože správně vytu-
šil, že právě ona vládne financemi.

PRODEJCE
Pokud něčím Peter Ladomerský vy-
nikal, pak uměním vytvořit atmosfé-
ru, v níž si Jitka připadala jako Ně-
kdo. Extrémně ochotný a zdvořilý,
milý, trpělivý, osobní v tom nejlepším
smyslu slova dokázal velmi dobře vy-
stihnout, co by se noblesní dámě nej-
spíš hodilo do garáže, a bez zaváhá-
ní ji k vytipovaným vozům zavedl
a posadil ji za volant. Škoda jen, že

svou obchodní navigaci zapínal jen
na vyžádání. Pokud zůstala iniciati-
va čistě na něm, pozvolna se ubírala
prodejní bárka k mělčinám, jakmile
se však snaživý synek nebo nerud-
ný kibic vzepjali k dotazu, spustil se
úslužný informační kolovrátek s no-
vou nakažlivou silou. Nakonec to byl
právě jeden z Jitčiných bodyguardů,
kdo objevil prodejcem opomenutý,
a přitom tak žádoucí stroj – lehce

jetý předváděcí vůz zaparkovaný
před autosalonem. Ten nejlépe spl-
ňoval Jitčiny preference i rozpočet.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Kdyby prodejcova aktivita občas ne-
skončila ve standby režimu, mohla
by tentokrát Toyota aspirovat na ví-
tězství. Vědomostmi i zaujetím pro
japonská auta totiž vládl Peter La-
domerský výborně, na každou otáz-
ku dokázal odpovědět správně, ale
zároveň natolik citlivě, aby si nikdo
nepřipadal technicky méněcenný.
Pochvalu si zaslouží i za to, že kli-
entce aktivně nabídl, nikoliv vnuco-
val, také předváděcí jízdu.
FINANČNÍ SLUŽBY
I když s nabídkou zvýhodněného fi-
nancování vozu otálel a Jitce ho ne-
nabízel, když k němu sklouzla řeč,
ukázalo se, že i tuhle disciplínu umí
velmi dobře.

PLUSY
+ vřelé a kultivované přijetí
+ příkladný zákaznický servis
+ příjemný prodejce, který prodáva-
ným autům rozuměl a měl je rád
+ dobré znalosti o financování vozu
MINUSY
– méně aktivní prodejce, kterého
bylo potřeba povzbuzovat dotazy

Aby nikdo nemohl Jitku obvinit z pří-
lišného pragocentrismu, přidala do
svého napjatého harmonogramu
také návštěvu středočeské Vlašimi.
A když do středních Čech, tak pro
škodovku. Tady jsou přece nejvíc
doma, i když je to z Mladé Boleslavi
do autosalonu Auto Brejla vklíněné-
ho mezi hřbitovy nějakých 120 kilo-
metrů. Na nákupy si tentokrát Jitka
vyhradila kolem 700 tisíc – to už je
docela obstojný obnos, za který by
se dala pořídit octavia. Nebo že by
jí stačila scala? Nebo snad nějaké
SUV, když už automobilky praktic-
ky nic jiného nevyrábějí? Po telefo-
nickém ujištění, že bude návštěva
vítaná, naložila Jitka svou družinu
do vozu a jelo se.
PRVNÍ DOJEM
Při vstupu do autoprodeje ohromilo
zákazníky mírumilovné ticho, v au-
tosalonech jinak velmi nedostatko-
vé zboží. Velkoryse dimenzovaný
moderní showroom byl ve středu
před polednem příjemně prázdný,
bohužel v něm chyběl také dost
podstatný činitel, totiž jediná prodej-
kyně nových vozů, která toho času
obědvala. Nu což, v klidu a pohodlí
čas příjemně uteče. Veliká škoda,
že se v té chvíli nerozblikala přítom-
nému zaměstnanci v hlavě kontrol-

ka, že by bylo vhodné zevlujícím zá-
kazníkům doplnit nějaké provozní te-
kutiny, aspoň vodu...
PRODEJCE
S těmi přispěchala až vedoucí prode-
je nových vozů Romana Hálová, kte-
rá si asi chtěla hlavně popovídat s je-
dinou zákaznicí široko daleko. Ke
kávě jako bonus přidala i osvětu, ob-
šírně vyprávěla o mezinárodním po-
stavení škodovky a koncernu Volks-

wagen jako takovém. Jakmile však
byla nucena zabrousit ke konkrét-
ním modelům, jejich výhodám a spe-
cifikům, začaly se kupit nepřesnosti
a prázdné fráze sesbírané na škole-
ních. Tu si trochu zachytračila, až se
do svých konstrukcí zapletla, jindy
se nechala náhodnou myšlenkou od-
vát tak daleko, až bylo zřejmé, že
tady čas není ceněnou komoditou.
Jitce takové klábosenímožná vyho-

vovalo, ale pánské osazenstvo trpě-
lo. Chtělo se dobrat výsledku, jenže
dealerka zřejmě poslouchá raději
sebe než zákazníka, a tak se zuby
nehty držela nabídky karoqu, byť
s požadovanou výbavou byl mimo
plánovaný rozpočet, a také vytrvale
nabízela skladové vozy s manuá-
lem, ačkoliv Jitka chtěla automat.
ODBORNÉ ZNALOSTI
Romana Hálová figurantům něčím
připomínala učitelku – a v tomto pří-
padě by si u tabule asi napařila hor-
ší trojku. Z hlediska odborných zna-
lostí to nebyl úplný průšvih, ale ani
nic, o čem byste psali domů...
FINANČNÍ SLUŽBY
S finančním poradenstvím to bylo
o něco horší – zvýhodněné financo-
vání opomněla nabídnout úplně a
termíny jako předplacený servis či
prodloužená záruka se jí pletly.

PLUSY
+ reprezentativní a klidné prostředí
+ milá a hovorná prodejkyně
MINUSY
– časově náročná návštěva
– odborně méně zdatná dealerka,
která si nevěděla rady s preference-
mi klientky
– žádná pomoc s financováním vozu

termín návštěvy 13. března, 11.30
prodejce Romana Hálová

termín návštěvy 12. března, 14.30
prodejce Marcel Bezdíček

termín návštěvy 13. března, 17.25
prodejce Lukáš Jiránek

termín návštěvy 13. března, 16.05
prodejce Peter Ladomerský

Prodejkyně klábosila tak
zeširoka, až zapomněla
na čas i preference.

Její přístup bude ovšem
dámské návštěvě
nejspíš vyhovovat.

Úsečný prodejce, který
se zřejmě rozhodl,
že „novou holku“

mezi sebou komunita
subaristů nepotřebuje.
Svůj plán splnil na 100 %.

Velmi vstřícný a odborně
zdatný prodejce výborně
pracoval s opozdilými
klienty, a dokázal tak
napravit dojem ze

zastaralého showroomu.

Konečně obchodník, jenž
rehabilitoval pověst
japonských aut.

Kdyby byl při prodeji
aktivnější, mohla

Toyota letos vyhrát.

VERDIKTVERDIKT

VERDIKT VERDIKT

SsangYongSFRMotor

ALMSubaru Hostivař

Toyota AutobondGroupPraha

ABAutoBrejla Vlašim

● Test jsme již potřetí zaměřili na autosa-
lony a autobazary, které prodávají nové
a zánovní vozy. Po dvou dílech, v nichž
tři porotci prošli mnohdy bídnými zážit-
ky, jsme chtěli ověřit, zda ubylo amaté-
rismu a chyb a prodejci se chovají tak,
aby přiměli kupce uzavřít obchod.

● Do výběru jsme zařadili autorizované
prodejce oblíbených značek na čes-
kém trhu – škodovku jsme jeli koupit
do autosalonu AB Auto Brejla ve Vla-
šimi a toyotu k jejímu dealerovi Auto-
bond Group v Praze 9 – Vysočanech.
Do výběru jsme zahrnuli také zastoupe-
ní dvou prémiových značek: BMW
v pražských Stodůlkách a Subaru na ji-
hovýchoděmetropole v Hostivaři. Aby-
chom vyzkoušeli i nákup méně obvyk-
lých asijských značek, zavítali jsme na
Střížkov do SFRMotor pro automobil
SsangYong (nově KGM).

● Aby volba MFDNES kopírovala prefe-
rence českých zákazníků, vyzkoušeli
jsme navíc tři prodejce automobilů z dru-
hé ruky. Vybrali jsme nejvýznamnější
autobazar v Česku, tedy AAA Auto a
jeho kolínskou pobočku, přidali Auto
z dovozu.cz v Praze 6, kde se speciali-
zují na zajetá auta luxusních značek, a
Future Store Drivalia, který ve Vestci na-
bízí auta vrácená z leasingu.

● Cílem testu bylo zjistit, jak budou auto-
salony a bazary vůči klientům vstřícné,
nakolik profesionální služby nabízejí,
kolik času a péče věnují zákazníkům,
kolik toho konkrétní prodejci o autech
vědí, zda při prodeji příliš nefabulují

nebo jak dokážou pomoci potenciál-
ním kupcům s financováním vozu.

● Zvláštní pozornost jsme věnovali pro-
dejním praktikám, prvnímu dojmu
z návštěvy, nabídce občerstvení, cho-
vánípersonálu i samotného dealera.

● Na nákup jsme vyslali trojici kupců –
dámu s dospělým synem a jeho ka-
marádem, který o autech „hodně ví
z Googlu a od piva“. Role Jitky Nejed-
lé se ujala ekonomická novinářka
Lenka Vichnarová, která se zaměřila
na hodnocení nabídky financování
vozů. Kolega František Dvořák, který
vede redakci Auto.iDNES.cz, posuzo-
val odborné znalosti dealerů, jejich
prodejní dovednosti komentoval Jiří
Červenka ze společnosti Carvago,
která se věnuje online nákupu a pro-
deji ojetých vozů.

● Příběh, s nímž šel tým do autosalo-
nů, byl shodný: Jitka si chce koupit
vůz, který jí bude vyhovovat s ohle-
dem na její životní styl, tedy pravidel-
né putování na chalupu na východ
Čech a kratší cesty. Ročně najezdí
10 tisíc kilometrů, vyžaduje auto po-
hodlné, s rozumně velkým kufrem
a tažným zařízením, výhradně s auto-
matem. Ocenila by systém kontroly
mrtvého úhlu, případně další asisten-
ty, nebrání se elektrovozu. Peníze
má připraveny v hotovosti, ale mohla
by rozpočet navýšit, kdyby firma na-
bídla výhodný úvěr či leasing.

● Jednotlivé autosalony jsme neznám-
kovali, ale členové týmu jim udělovali
procenta. Podle nich jsme později ur-
čili pořadí.

Jitka, její hodný syn a kousavý „Rytmus“
Potřetí se vydali novinářka Lenka Vichnarová, šéf přílohy Auto.iDNES.cz František Dvořák

a Jiří Červenka ze společnosti Carvago (vpravo) nakupovat nový vůz.

Protokol testu
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