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ARASTIRMANIN
AMACI

LeasePlan 2.el arac¢ satis platformu olarak
CarNext markasinin lansmanini yakin zamanda
gerceklestirmistir. Acibadem’de ilk showroom’u
acimistir.

Arastirmanin amaci  CarNext'in - bazi  satis
vaadlerinin tUketiciler nezdinde ne derece cazip
bulundugu, en fazla one c¢ikan argiman ve

vaadlerin tespit etmektedir.
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Arastirmanin saha calismasi Soru formu uzunlugu
Ekim- Kasim 2018 : ortalama 10 dakikadlr.

tarihleri arasinda yapilmistir.
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HEDEF KiTLENIN DEMOGRAFIK OZELLIKLERI (%)

Arastirma hedef kitlesi; Ontimiizdeki 1 yil icinde ikinci el otomobil almay disiinen (potansiyel %50) ve yakin gecmiste (son 2 yil) ikinci el
otomobil almis olan (mevcut %50) kisilerden olusmaktadir. Alinmasi planan ya da mevcut aracin 2013-2018 model araliginda olmasi

saglanmistir. Ara¢ marka ve segment takibi yapilmis, pazar payi temsiliyeti saglanmustir.
Mevcut ve potansiyel kitle arasinda demografik profil farkhlasmadidrici sadece genel kitle Uzerinden raporlanmistir.

GORUSME YAPILAN iLLER YAS CINSIYET MEDENiI DURUM
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ARAC SAHIPLERININ

COCUK SAHIPLIGI ARAC SEGMENT
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S1. Bulundugunuz ili isaretleyiniz. TEK CEVAP - KOTA TAKIBI YAPILMISTIR D1. Medeni durumunuzu égrenebilir miyim? TEK CEVAP

S4. Yasinizi 6grenebilir miyim? ‘ D2. Cocugunuz var mi? Kag ¢ocugunuz var? TEK CEVAP
S4A. Cinsiyetinizi sormadan isaretleyiniz. TEK CEVAP - KOTA TAKIBI YAPILMISTIR - D3, Hanenizde toplam kag kisi yasiyor?
SES - KOTA TAKIBI YAPILMISTIR. D4. Eve en cok gelir getiren kisi siz misiniz ?
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2.EL OTOMOBIL SATIN ALIM
DINAMIKEERI




Tanidigim/GUvendigim birinin araci oldugu
icin

Fiyati uygun oldugu igin

Sonra daha ust bir model alabiimek igin

Temiz oldug@u igin

Yeni 6grendigim icin/ iyi araba kullanmayi
bilmedigim igin

Yatinm yapmak igin

Az km oldugu igin

Klasik bir model oldugu igin/ o modeli
istedigim icin

Sik sik otomobil degistirdigim icin

2.EL ARAC SATIN ALIM NEDENLERI (%)
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A1. MEVCUT: Neden 2.El arac aldiginizi 6grenebilir miyim? COK CEVAP OLABILIR - SPONTAN
POTANSIYEL: Neden 2.El arag satin almay diistindtigiiniizii grenebilir miyim? COK CEVAP OLABILIR -SPONTAN

Potansiyel
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2. El arag satin alim motivasyonlarn ekonomik
sebepler ile birinci el alinamadidinda (yeni
ogrenenlerin sifir almak istememesi, ya da daha
iyi ve yeni bir model almadan dnce yoldaki bir
durak) tanididi / gtvendigi ve temiz olduguna
inandigi birinden almak gtvenilen bir alan
yaratmaktadir.
2.El pazarinda en temel beklenti gliven ihtiyacini

karsilamaktir. iyi fiyat bunu takip etmektedir.



Hasarsiz olmasi

Temiz ve bakimli olmasi/masrafsiz olmasi

Km az olmasi/km orjinal olmasi

Motorun-mekanik aksamlarin saglam/dizgin ¢alisir olmasi
Garantili olmasi

Guvenilir olmasi

Mdeme igin kampanya olmasi/taksit indirim/hediye vb.
iade garantisi

Masrafsiz olmasi

Boyasiz olmasi

Konforlu/rahat olmasi

Dis gorisinin guzel olmasi

Piyasasi olan/bilinen k&kl0 bir marka olmasi

Saticinin dUrUst/gUvenilir oimasi

Orjinal olmasi

Uygun fiyatl olmasi

2. EL ARAG SATIN ALIRKEN iSTENILEN
OZELLIKLER (SPONTAN YANITLAR)
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e 2 El aracg satin alinirken olmasi istenilen hizmetler
i soruldugunda spesifik olarak hizmetlere dair bir
! beklenti yerine araca yonelik beklentilerin dile

! getirildigi dikkati cekmektedir. En temel

2 beklentilerin aracin hasarsiz, temiz, bakimli ve az
° km’de olmasi gibi kategorinin olmazsa olmazlari
z (hijyenik konular) oldugu gortlmektedir.

2

A2. 2. El otomobil almayi diistindiigiinizde olmasini istediginiz hizmetler nelerdir? COK CEVAP OLABILIR - SPONTAN /ACIK UGLU



2. EL ARAC SATIN ALIMLARINDA YASANAN

ENDISELER (%)

Toplam Mevcut

Uzak bir yerden almaktan endise ederim 43
Orjinal pargalarn oldugundan endise ederim 40
Masraf cikartmasindan endise ederim 40
Kaza gecmisinden endise ederim 38
Km bilgisinin gercekliginden endise ederim 31
Garantisi olmamasindan endise ederim 29

Memnun olmadigim bir seyde muhattap

bulamamaktan endise ederim o8

Endisem yok 5
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A3. 2. El otomobil satin almakla ilgili endiseleriniz varsa belirtir misiniz? COK CEVAP OLABILIR-
YARDIMSIZ

Potansiyel
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2. El arag satin aliminin genel olarak endise
yaratan bir strec oldugu gorultuyor, sadece %51k
bir kitle endisesi olmadidini belirtiyor. Arac ile ilgili
bilgiler satan kisinin s6zunUn tekelinde gordldtgu

icin endise yaratiyor olabilir.

Mevcut kitle en az bir kez bu deneyimi yasadidiicin
endiseleri daha fazla ortaya cikiyor.
Endiselerin basinda aracin uzakta bulunmasi ve
ara¢ hakkinda yanlis bilgilendirme(orjinal parca,

kaza gecmisi gibi) yapiimasi gelmektedir.



YASANAN OLUMSUZ DENEYIMLER (%)

Temiz olmamasi, bakimsiz - 8

Motorun/mekanik aksamin sorunlu olmasi

Masraf cikarmasi
KM'nin orjinal olmamasi/dUstrbimesi . 5
Saticinin dortst olmamasi . 5

Hasar kayitli/pert kayitl cikmasi l 3

Sehir disina cikmak/uzun sUre arac aramak l 3

*Sadece Mevcut kitleye sorulmustur.
E1. MEVCUT: 2. El otomobil alirken yasadaginiz olumsuz tecribeleriniz varsa paylasir misiniz?

2. El arag satin alirken tuketicilerin pek cok endisesi
var. Bu endiseler onlari daha fazla arastirma
yapmaya ve tum secenekleri dederlendirmeye itiyor.
Sonucta pisman olacaklari olumsuz deneyimler
yasamasalarda oldukca yoruluyorlar. %62'lik kesim,

2. el aracg satin alirken yoruldugunu belirtiyor.

Evet



SUNULAN HiZMETLERE YAKLASIM
(ONEM DUZEYi- T2B%)

[ Toplam ] [ Mevcut ] Potansiyel
Aldigim aracin belli bir km ya da sire boyunca satici garantisinde 88 91
olmasi
Almayr dUsindigim aracin tom bakim ve temizliklerinin yapilmis _ “ -
olmasi
Aracin tUm bakim gegmisine kolayca ulasabilme _ “ 89
Araci gérmeye gitmeden énce tim dzelliklerini, bakim gecmisini, _ -
varsa hasarini gérebilecegim bir web-sitesininin varlgi
Satan kisinin ya da firmanin herkese ayni ve uygun fiyat sunmasi _ 86 . . . .
Sunulan tim hizmetler tuketiciler
Ortalama Gnem %85 oangarars [NNGINN [IEIIN > nezdinde oldukea Bnemi
Araci alacadim satici / satis danismaninin yaklasimi _ 86 bulunmustur.
Bilinen bir markanin arkasinda olmasi _ 83
Sunulan hizmetlerden en 6nemli olan
Almayi dUsundigum aracin ilk sahibinden olmasi _ 84
en cok endise ettikleri gliven
14 gUn iginde iade opsiyonumun olmasi _ 81 s . o
gunie psty ihtiyacini karsilamaya yoneliktir.
Eve teslim hizmeti olmasi - 76

Ada. 2. El otomobil almayi distindigunizde ekranda yer alan hizmetlerin sizin igin dnem dUzeyinizi belirtir misiniz? HER SATIR TEK CEVAP *gok onemli ve onemli d/yen/errapor/anm/,st/h



PEKi EN ONEMLI ?
(%)

[ Toplam ] [ Mevcut } Potansiye
Satan kisinin ya da firmanin herkese ayni ve uygun fiyat 15 19
sunmasi
Orjinallik garantisi . 12
Aracin tUm bakim gegmisine kolayca ulasabilme . 12
Kaza gecmisini 6grenme imkani 11 11 . ) . o )
Onemli olarak degerlendirilen hizmetler
14 gUn icinde iade opsiyonumun olmasi I 8 |ger|smden 6nem siralamasi
yapildiginda fiyat teklifi ve aracg
Aldigim aracin belli bir km ya da sire boyunca satici 10 1 hakkinda dodru bilai sahibi olma
garantisinde olmasi 9 9
gelmektedir.
Bilinen bir markanin arkasinda olmasi I 9 iode ve goronti gibi denegim unsurlar
Almayi dUsind0gim aracin tm bakim ve temizliklerinin I H A da bu beklentilerin arkasindan
I I .
yapimis oimas! gelmektedir.

(Birinci derece onemli olanlar raporlanmistir.)

Adb. 2. El otomobil almak ile ilgili sizin icin dnemli oldugunu belirttiginiz unsurlann énem siralamasini belirtir misiniz? TEK CEVAP Baz: Unsurlara Ada'da cok Snemii ve nemli diyenler.



2. EL ARAG SATIN ALIRKEN YASANAN DENEYIMLER (%)

TUketiciler aracin km bilgisi konusunda endiseli ve fiyat karsilastirmaktan yorulmakta. Bu zorlu sUreci kolaylastirmak adina guvenilir
siteden 2. el arag safin almak ise tercih edilebilecek bir yontemdir. Potansiyel kitle, mevcut kitleye oranla pazarlik yapma konusunda dah

mesafelidir. Ancak pazarlik yaklasimi sGrec icine girildiginde degisim gdsterebilir.

BKatilyqrum OKararsizimm  OKatilmiyorum Katfiiyorum = Kararsizm = Katimiyorum

2. El ofomobil alirken bakim tarihleri,
661

km gUvenilirligi konusunda suphelerim
olur

2. El otomobil satin alirken araglari
karsilastirmaktan yoruluyorum

14 gun icinde iade imkanim varsa
ikinci el aracimi guvenilir bir web-
sitesinden online olarak safin alabilirim.

2.El otomobil alacagim zaman bana
yakin yerlerde ara¢ bakiyorum,
alacagim arag evime teslim edilse
daha genis bir cevreye bakarm.

Kisa bir test sUrist yapmak 2. El bir
otomobili anlamak igin yeterli degil.
Aracin bir kag gin bende kalip
denemeyi isterim.

2. El bir otomobil alacakken fiyat
pazarlig yapmaktan hoslanmiyorum.

Ab5. Ekranda yer alan ifadelere katilim durumunuzu belirtir misinize TEK CEVAP

2. El bir otomobil alacakken fiyat

pazarligl yapmaktan hoslanmiyorum. !

2. El otomobil satin alirken araclar 65 A
karsilastirmaktan yoruluyorum

2. El otomobil alirken bakim tarihleri,
km gUvenilirigi konusunda suphelerim 65 |

olur

14 gUn icinde iade imkanim varsa
ikinci el aracimi gUvenilir bir web- 64 3
sitesinden online olarak satin alabilirim.
2.El otomobil alacagim zaman bana

yakin yerlerde arag bakiyorum, 64 2
alacagim arag evime teslim edilse

daha genis bir cevreye bakarm.

Kisa bir test strisU yapmak 2. El bir

ofomobili anlamak icin yeterli degil. 57 /
Aracin bir kag gin bende kalip

denemeyi isterim.
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What's next?
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