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(@ csi LEASING

» Pre o by ste mali
uva ova o0 leasingu?

MO e zvySi  tr by?



0 CSI LEASING

the power of experience

Gartner odpord a obnovu IT
ka dé tri — Styri roky

Gartner — Desktop TCO for Years 4, 5 and 6: Someone Has to Pay



@ csi LEASING

TCO dominuje prevadzkovym nakladom

Investi né naklady = 20% nakkuypréacestaa, 880 %oanexadaldkica

Gardner Group



,Total Cost of Ownership®

Va Sina ,bohatych” spolo nosti sa rozhodne, e zariadenie bude

vyuiva 5 rokov.

Ve a modelov, ktoré porovnavaju leasing s kupou, nezoh ad uje
naklady na rozmiestnenie, vyu ivanie a odstranenie technoldgii.

Cost &
Incidents

As warranty ends,
these costs must be
considered when

Time to
make a
decision

keeping equipment:

/

* Extended warranty «Customer satisfaction
* Disposal * Security
« Storage * Employee satisfaction

* Service/parts

* Loss of productivit
* Electricity
* Cooling

* Insurance

* Tracking and lost
equipment

* Auditing

Year

1

5\4 5

Zariadenie m6 e ma hodnotu pre
prenajimate a, ale nemusi ju ma pre uivate a
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of experien

Rozdielne poh ady na TCO

Pou ité udaje pre vypo et prlemernych TCO

* Hardware ° SLA _
e Software . Nakl_ady na obnovenie
« In3talacia * Odpisy

« Strata produktivity
 Bezpe nos
« Spokojnos zakaznika

* Energetické nakl.
Nahradné diely
Pred ena zaruka

o Udr ba * Vysoké naklady na
» Ventilacia upgrage
» Ekologické  Kritéria vykonu

odstranenie
Sanitacia dat

Neuva ované privypo te TCO
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of experien

Naklady na odstranenie IT

Na lPC

Employee Charitable ELEED Total :
. Sale or : Trade-In Outsource
Sale Donation . Destruction

Auction

Gartner - PC Disposal: TCO'’s Last Surprise
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0 sa stane, ke spolo nosti
nakupuju ,,cash“?

« Ako dlho si ponechavaju zariadenie?
« Akyto ma vplyv na TCO?
« Ako spravuju zariadenie na konci jeho ivotnosti?



Va Sina spolo nosti, ktoré nakupuju v
hotovosti alebo uskuto nia nakup IT cez
uver, maju takéto sklady....




“...0sobné udaje, informacie o bankovych
U toch najdené na 23 z 56 po ita ovz 12
Statnych institucii...”




VSetky spolo nosti tvrdia, e ich zaujima
Ivotné prostredie, ale o robia pre ,zelené® IT?




CFO zaujima

» Riadenie/zni enie rizika

* Predpovedanie vysledkov

« V& Sia navratnos z IT investicii
* Vyuivanie IT pre rast spolo nosti
« Sulad s predpismi

* Vyvoj ekonomickych modelov, ktoré
reflektuju skuto nos , aby zefektivnili
rozhodovanie

CFO Magazine




ClO zaujima

» Konsolidacia datového centra
* Wlepsi imid IT v spolo nosti

 AKo o0 najlepSie vyui rozpo et, ktory
mam k dispozicii

* Vyuivanie IT pre rast spolo nosti
e as straveny v praci, ktory sa netyka IT

» Jak sa presunu z pozicie ,hasi a“
problémov na poziciu strategickeho
partnera v ramci spolo nosti

« Ako siudra pracidlhsie ako 3 roky 13

ClO Magazine



Toto nemo e by
zrealizované, ak nové IT
zariadenie ,sedi“ na tom
starom. Leasing vsak

umo uje zrealizova tuto
nadstavbu a to cez podporu
technologickej obnovy.

To taktie pomaha CFO
zamera sa na naklady, nie
na zariadenie.






5 rokov 5 rokov

3 roky 3 roky 3 roky 3 roky

0 ak by sme toto mohli znii na 1,5 roka?

Aky je ktomuk 0 ?




Iné vyhody pre vas

« ,Pricing integrity*
« Zvysenie trieb (obchody na leasing su typicke tym, e suva Sie a
ziskovejSie ako predaj v hotovosti)

* Ved ajSie produkty s pridanou hodnotou (mana ment finan cii a
majetku)

 (Odlisenie sa od konkurencie

« Poskytnutie vysoko hodnotnej slu by, ktora pokra uje po predaiji
zariadenia

« Pristup k v& Sej databaze klientov

« Schopnos r6zneho nacenenia zariadenia (kapacita za mesiac)
* Pristup k alSim oddeleniam v spolo nosti (CFO, treasury)



Iné vyhody pre vas

« Dodato ny nastroj predaja (CAPEX/OPEX)
« Defenzivne/ofenzivne predajné taktiky (na konci leasingu, po as
leasingu, ,,Rewrite”)

« Pristup k informaciam o potencialnych obchodoch dlho pred tym ako sa
konkurencia dozvie o potrebach zakaznika

* ProduktivnejSi predaj: Vedie o preda , kedy preda (Po as
leasingu/Na konci leasingu)

» Konzultantsky pristup pri predaji

« Platobné podmienky, ktoré su zvy ajne rychlejSie ako ,cash” (60-120
dni pre niektorych zakaznikov): DOX/FX/hedge = vysSie mar e, vysSie
komisie



akujeme



