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Operatívny Leasing: 

“Umo� � ova�  zlepšenie IT infraštruktúry”



Pre� o by ste mali 
uva�ova �  o leasingu?

Mô�e zvýši �  tr�by?



Gartner odporú � a obnovu IT 
ka�dé tri – štyri roky

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



TCO dominuje prevádzkovým nákladom

Gardner Group

Investi � né náklady = 20% Investi � né náklady = 20% nákupná cena, 80nákupná cena, 80% prevádzka % prevádzka 



„Total Cost of Ownership“

Cost & 
Incidents

1 2 3 4Year

As warranty ends, 
these costs must be 
considered when 
keeping equipment:

• Extended warranty
• Disposal
• Storage
• Service/parts
• Loss of productivity
• Electricity
• Cooling

•Customer satisfaction
• Security
• Employee satisfaction
• Insurance
• Tracking and lost 

equipment
• Auditing
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Zariadenie mô�e ma �  hodnotu pre 
prenajímate�a, ale nemusí ju ma�  pre u�ívate �a 

Vä� šina „bohatých“ spolo� ností sa rozhodne, �e zariadenie bude 
vyu�íva �  5 rokov. 
Ve�a modelov, ktoré porovnávajú leasing s kúpou, nezoh�ad� uje 
náklady na rozmiestnenie, vyu�ívanie a odstránenie technológií.

Time to 
make a 
decision



Rozdielne poh�ady na TCO

• Hardware
• Software
• Inštalácia

• SLA
• Náklady na obnovenie
• Odpisy

• Energetické nákl.
• Náhradné diely
• Pred��ená záruka
• Údr�ba
• Ventilácia
• Ekologické 

odstránenie
• Sanitácia dát

Neuva�ované pri výpo � te TCO 

• Strata produktivity
• Bezpe� nos�
• Spokojnos�  zákazníka
• Vysoké náklady na  

upgrage
• Kritériá výkonu

Pou�ité údaje pre výpo � et priemerných TCO



Náklady na odstránenie IT

Employee 
Sale

Charitable
Donation

Brokered 
Sale or 
Auction

Total 
Destruction

Trade-in Outsource

$135.63 $126.88 $105.63 $93.13 $84.88 $106.75

Na 1 PC

Gartner - PC Disposal: TCO’s Last Surprise



� o sa stane, ke �  spolo � nosti 
nakupujú „cash“?

• Ako dlho si ponechávajú zariadenie?

• Aký to má vplyv na TCO?

• Ako spravujú zariadenie na konci jeho �ivotnosti?



Vä� šina spolo� ností, ktoré nakupujú v 
hotovosti alebo uskuto� nia nákup IT cez 
úver, majú takéto sklady.... 



“…osobné údaje, informácie o bankových 
ú� toch nájdené na 23 z 56 po� íta� ov z 12
štátnych inštitúcií…” 



Všetky spolo� nosti tvrdia, �e ich zaujíma 
�ivotné prostredie, ale � o robia pre „zelené“ IT? 



CFO Magazine

CFO zaujíma

• Riadenie/zní�enie rizika

• Predpovedanie výsledkov

• Vä� šia návratnos�  z IT investícií

• Vyu�ívanie IT pre rast spolo � nosti

• Súlad s predpismi

• Vývoj ekonomických modelov, ktoré 
reflektujú skuto� nos� , aby zefektívnili 
rozhodovanie 



CIO Magazine

CIO zaujíma

• Konsolidácia dátového centra

• Vylepši�  imid� IT v spolo � nosti

• Ako � o najlepšie vyu�i �  rozpo� et, ktorý 
mám k dispozícii

• Vyu�ívanie IT pre rast spolo � nosti

• � as strávený v práci, ktorý sa netýka IT

• Jak sa presunú�  z pozície „hasi� a“ 
problémov na pozíciu strategického 
partnera v rámci spolo� nosti

• Ako si udr�a �  práci dlhšie ako 3 roky
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Toto nemô�e by �  
zrealizované, ak nové IT 
zariadenie „sedí“ na tom 
starom. Leasing však 
umo� � uje zrealizova�  túto 
nadstavbu a to cez podporu 
technologickej obnovy. 

To taktie� pomáha CFO
zamera�  sa na náklady, nie 
na zariadenie. 





5 rokov 5 rokov

3 roky 3 roky 3 roky 3 roky

� o ak by sme toto mohli zní�i �  na 1,5 roka?

Aký je k tomu k �ú� ?



Iné výhody pre vás

• „Pricing integrity“

• Zvýšenie tr�ieb (obchody na leasing sú typické tým,  �e sú vä � šie a 
ziskovejšie ako predaj v hotovosti)

• Ved�ajšie produkty s pridanou hodnotou (mana�ment finan cií a 
majetku)

• Odlíšenie sa od konkurencie

• Poskytnutie vysoko hodnotnej slu�by, ktorá pokra � uje po predaji 
zariadenia 

• Prístup k vä� šej databáze klientov

• Schopnos�  rôzneho nacenenia zariadenia (kapacita za mesiac)
• Prístup k � alším oddeleniam v spolo� nosti (CFO, treasury)



Iné výhody pre vás

• Dodato� ný nástroj predaja (CAPEX/OPEX) 

• Defenzívne/ofenzívne predajné taktiky (na konci leasingu, po� as 
leasingu, „Rewrite“)

• Prístup k informáciám o potenciálnych obchodoch dlho pred tým ako sa 
konkurencia dozvie o potrebách zákazníka 

• Produktívnejší predaj: Vedie�  � o preda� , kedy preda�  (Po� as 
leasingu/Na konci leasingu)

• Konzultantský prístup pri predaji

• Platobné podmienky, ktoré sú zvy� ajne rýchlejšie ako „cash” (60-120 
dní pre niektorých zákazníkov): DOX/FX/hedge = vyššie mar�e, vyššie 
komisie



� akujeme


