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SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK A SYMBOLU

WLTP

DPH

PHM

CNG

LPG

TCO

Worldwide harmonized Light vehicles Test Procedure
Dan z pfidané hodnoty

Pohonné hmoty

Stlaceny zemni plyn

Zkapalnény ropny plyn

Total cost of ownership



uvoD

Bakalarska prace se vénuje Fleetovému centru ve firmé AUTO JAROV s.r.o.
Pozornost bude vénovana zejména analyze jednotlivych druht fleetovych
obchodu a TCO jako faktor uspéchu pro vybér vozidla. Toto téma jsem si zvolil
proto, ze mé velmi osobné zajima a sam jsem mél moznost pracovat na prodeji
novych vozi SKODA. Volba vozidel je jak pro soukromé osoby, tak i pro
podnikatele velice zavaznym rozhodnutim, a to jak z hlediska bezpec€nosti, tak i
budoucich nakladl ¢&i celkové spokojenosti. Fleetovy prodej a fleetovy zakaznik je
vSak specifictéjsi, nez bézny obcan jako spotrebitel.

V teoretické Casti prace se budu vénovat specifikim prodeje vozidel
v souCasnosti, a také marketingu. PopiSi marketingovy mix a cenové strategie, a
konkrétné vysvétlim i fleetovy a retailovy prodej i pojem leasingu. Budu také
popisovat klasického fleetového zakaznika. Prakticka Cast prace se zaméfi na
firmu AUTO JAROV s.r.o. Po zakladnim pfedstaveni samotné firmy bude
nasledovat popis postupu pfi zpracovani nabidek pro fleetové zakazniky a
sestaveni TCO, které slouzi pfi rozhodovani firem, které vozy nakupuji. Soucasti
praktické cCasti prace bude i progndéza vyvoje fleetového prodeje, zejména
s ohledem na jiz zjisténé skute¢nosti a na nové druhy pohonu.

Cilem prace je analyza postupu jednani a zpracovavani nabidek pro fleetové

zakazniky, v€etné analyzy fleetového centra firmy AUTO JAROV s.ro. a

zpracovani TCO, jako faktor uspéchu volby vozidla pro firmy.



1 MARKETING

Marketing je v souCasné spolecnosti ¢asto pouzivany pojem. Cilem marketingu je
zjistovat a naplnovat lidské a spoleCenské potfeby. Kvalitni marketing, ktery musi
byt peclivé naplanovan i proveden, se stava divodem podnikatelského uspéchu.
Dulezité je peclivé naplanovat prvky nového vyrobku, jeho cenu, misto prodeje
nebo vydaje za reklamu a marketing. Marketingové praktiky se neustale vylepSuiji,
a firmy musi marketing ¢asto ménit a inovovat na zakladé novych zakaznikl a

novych konkurentu. Jedna se v podstaté o nikdy nekoncici ¢innost.

(Kotler, 2007)

1.1 Marketingovy mix

Spolecnost si tedy nejprve musi ujasnit celkovou marketingovou strategii. V ramci
ni stanovi konkrétni aktivity pro zajisténi vysoké hodnoty a sluzeb zakaznikim, ale
i vyhodu proti konkurenci. Spole¢nost by méla zacit planovat marketingovou
strategii i na zakladé analyzy konkurence. Dulezité je, kdo je konkurence, jaké
jsou jeji cile, jaké jsou jeji silné a slabé stranky. Firma muze zvolit mezi raznymi
konkurenénimi strategiemi, pfiCemz odborna literatura nejCastéji hovori o téchto:
trzni lidr, trzni vyzyvatel, trzni nasledovatel a vyklenkar. Trzni lidr je spoleCnost,
ktera ovlava trh. V souvisejicicm odvétvi ma nejvétsi trzni podil a ostatni firmy se
podle ni Casto rozhoduji v otazkach zmén ceny, uvadéni novych produkti a
podobné. Prfikladem takové firmy je vraznych odvétvich napfiklad Nescafé,
Johnnie Walker, Coca-Cola, McDonald’s, Shell, Nokia nebo Lego. Trzni vyzyvatel
je druhou nejvétsi firmou na daném trhu, ktera usiluje o zvySeni trzniho podilu
(napfiklad Adidas je trzni vyzyvatel a Nike je trzni lidr). Trzni nasledovatel je druha
nejvétsi firma, které ale postacuje udrzeni stavajiciho podilu. Vyklenkar obsluhuje

na trhu jeho malé €asti, které ostatni firmy prehlizeji.
(Kotler,2007)

Po zvolené strategii mize firma zacit s planovanim takzvaného marketingového

mixu. Marketingovy mix predstavuje taktické marketingové nastroje, které maji

8



firmé& pomoci dosahnout pozadovaného cile dle strategie. Marketingovy mix
obsahuje v8e, co mize firma udélat pro ovlivnéni poptavky po svém produktu Ci
sluzbé. Marketingovy mix je znamy pod pojmem 4P, které predstavuji produkt

(product), cenu (price), propagaci (promotion) a distribuci (place).

Produkt predstavuje v8echny vyrobky a sluzby, ktera spole¢nost cilovému
zakaznikovi nabizi. Dullezitou roli v ramci produktu muize hrat fyzicky predmét,
sluzba, osoba, misto, organizace nebo mysSlenka. Zakaznik mize vybirat podle

sortimentu, kvality, designu, vlastnosti, znacky, obalu, sluzby Ci zaruky.

Cena je suma penéz, ktera je za produkt nebo sluzbu pozadovana. Napfiklad
automobilové spolecnosti navrhuji maloobchodni ceny, které jeji prodejci stanovi
pro kazdy vaz, ale prodejci vétSinou s cenou mohou jesté pracovat. S kazdym

zakaznikem o cené vyjednavaji, nabizi slevy a rizné bonusy.

Komunikace jsou vlastné Cinnosti sdélujici vlastnosti produktu nebo sluzby. Cilem
komunikace je vyzdvihnout pfednosti daného produktu tak, aby byl zakaznik
presvédCen k nakupu. Ddalezity je vybér distribu¢nich kanall, dostupnost,

sortiment, umisténi nebo zasoby.

"Distribuce jsou takové Cinnosti firmy, které €ini sluzbu nebo produkt dostupny

zakaznikovi."
(Kotler,2007)

Klasicka podoba marketingového mixu 4P vSak byla pozdéji kritizovana, Ze se
jedna o pohled prodavajiciho, ktery zcela opomiji pohled zakaznika. Odborna
literatura tedy vedle P4 doporucuje pouZzivat i marketingovy mix v takzvané verzi
4C, které predstavuje hodnotu produktu z hlediska zadkaznika (customer value),
naklady pro zakaznika (cost to the costumer), pohodli (Convenience) a
komunikaci (communication). Jednotlivé prvky marketingového mixu se vzajemné
ovlivAuji.

(Jakubikova,2013)



1.2 Cenové strategie

Dulezitou soucasti celkového marketingového planu je cenova strategie. Cenové
rozhodovani je charakterizovano jako vrcholové strategické rozhodovani, jak pfi
tvorbé planu, tak pfi provadéni zmén. Cenova strategie ma fesit, jakou cenu a
pro¢ firma zvoli vuci konkurentim a jaké ukazatele budou porovnavany zakazniky
(kvalita, image, technické parametry,...). Cenova strategie by také méla zohlednit,
jaké naklady produkt nejvice ovlivauji, jaké budou zvoleny distribuCni cesty, které
produkty jsou pro firmu rentabilni, které trhy jsou pro firmu vyhodné nebo komu
budou udélovany slevy a jak budou odstupfiovany a dalSi. Rizné cenové strategie

ukazuje nasledujici tabulka.
(Jakubikova, 2103)

Tabulka 1 - Strategie cena VS kvalita

Cena
Vysoka Stredni Nizka
m |Vysoka | premiantska strategie strategie vysoké hodnoty strategie vynikajici hodnoty
-TE Stredni | strategie pfedraZovani strategie prumérné hodnoty strategie dobré hodnoty
x Nizka vydéradska strategie | strategie faleiné hospodarnosti strategie hospodarnosti

Zdroj: (Jakubikova 2103).

Cenova strategie je tak dulezita i proto, Zze ma vliv na dosazeni cilt firmy. Existuje
spousta strategii, které mohou podniky pouzivat. Tvorba prestizni ceny, cenové
pronikani na trh, cenové omezovani trhu a v neposledni fadé cenové uzavirani

trhu.

Obecné se da rozdélit napfiklad na strategii nizkych cen, kde se snazi podnik

zviditelnit pro siln&jSi umisténi na trhu.

U strategie vysokych cen se jedna uz o prestizni znacky. Jsou to vefejné znamé
produkty, znamych znacek, které patfi k socialni prestiZi. Napfiklad hodinky Rolex

nebo automobily Rolls Royce.
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1.3 Cilovy marketing

Cilovy marketing pfedstavuje zaméreni firmy na ty spotiebitele, u kterych maji
nejvétsi Sanci na uspéch. Pfi efektivnim cilovém marketingu je nezbytné, aby se
marketéfi firmy zaméfili na trzni segmentaci (identifikace odliSné skupiny
zakaznikt liSicich se v potfebach a preferencich), trzni targeting (zvoleni
vybranych trznich segmentt) a trzni positioning (v kazdém cilovém segmentu

zvolit odliSnou vyhodu).
(Kotler,2007)

U cilového marketingu tedy firma na urCitém trhu poznava vyznamné trzni
segmenty, rozhoduje se mezi nimi, a pak vybira jeden nebo vice, které jsou podle
ni nejvyhodnéjsi. Pro kazdy z vybranych segmentl trhu je pak nutné zvolit odliSny
marketing. Ruast firmy €asto zavisi na zvySovani podilu kliC¢ovych zakazniku, spiSe
nez na zvysovani celkového trzniho podilu. Pribéh cilového marketingu nazorné

ukazuje nize pfilozeny obrazek.

(Jakubikova,2013)

=N
I : 3
- - ——— R \;\9 /JU

Segmentace Vybér trinich Umisténi produktu
(segmentation) segmentd — zacileni [positioning)

(fargeting)
identifikace a popis navrZzeni produkiu
trénich segmentd ohodnoceni segmentl nebo sluby, je2

a rozhodnuti, na kiteré spini potfeby daného

z nich se zarméfit trZniho segmentu

a naplanovani
marketingového mixu,
ktery v rAmci vybrangho
cilového trhu firmu
zvyhodni oproti
konkurenci

Zdroj: (Jakubikova 2013).

Obrazek 1 - Cilovy marketing

Vybrané cilové skupiny je mozné oslovit rychleji a osobnéji formou takzvaného

pfimého marketingu. Hlavnim nastrojem tohoto typu marketingu je osobni di
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zasilkovy prodej, telemarketing, teleshopping, adresné rozesilani nabidek,
katalogovy marketing nebo v soucasnosti ¢im dal oblibenéjsi online marketing.
Pfimy marketing je nevefejny, aktualni, pfizpusobeny dané cilové skupiné a
interaktivni. Pfedpokladem pro uspéch je volba spravného vyrobku, spravné cilové

skupiny a vhodné formy dialogu.

Osobni prodej, ktery pravé probiha i ve fleetovych centrech, je v ramci pfimého
marketingu nejpouzivanéjSi formou. Cilem osobniho prodeje je nejen prodej
konkrétniho vyrobku €i sluzby, ale také vytvoreni dlouhodobého pozitivniho vztahu
se zakaznikem. Osobni prodej je velmi efektivni, nebot umozZiuje pfizpUsobit

obsah sdéleni momentalni situaci a zohlednit individualni potfeby zakaznika.

(Machkova,2015)

1.4 Trendy v marketingové komunikaci

V soucasnosti spotfebitelé v riznych prizkumech uvadéji, ze trh je jiz presyceny
zejména televizni a e-mailovou reklamou. Presto je vSak reklama a marketing

v dnesni dobé naprosto nezbytnou soucasti nasich zivotu.

Velmi dulezité je stale presné zjisténi, na koho chceme cilit. Co se tyka
evropskych trendul, takzvana nova média se jiz velmi tésné pfiblizuji médiim
tradi¢nim. Napfiklad mohu zminit Word of mouth marketing, ktery je zaméfren na
vyvolani efektu ustniho Sifeni mezi zakazniky. Do tradi¢nich médii vklada svj
rozpoCet zhruba 53 % obchodniki a spole€nosti. Zbylych 47 % vkladaji
obchodnici do novych médii, jako jsou weboveé stranky nebo mobilni marketing.
Predpoklada se pfitom jesté dalSi narust a v souCasnosti se jako nejvyhodnégjsi
moznost marketingu jevi vyuzivani kombinaci obou typu médii. Pokud se ale firma
chce zaméfit na utvareni povédomi o znacce, nejvice je doporucovan typ
tradicniho média, konkrétné televize. Pro mozZnost budovani loajality ke znacce
nebo generovani novych zakaznikl jsou vSak spiSe doporuCovana média nova,

tedy jakakoliv inzerce na internetu.

(Frey,2011)
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Mezi dalSi moznosti marketingu patfi napfiklad guerilla marketing, ktera byva
formou s nejmenSimi naklady, avS8ak muaze v urlitych situacich hranicCit s
legalnosti. Jednim timto prvkem, ktery probéhl u nas, byl vyrobce napoju
Podébradka. Tato spole¢nost pomoci velké skupiny tanecnikd na hlavnim nadrazi

v Praze upoutala velkou pozornost a video se Sifilo napfic€ internetem.

Mezi popularni taky patfi Event marketing. Ve spolec¢nosti AUTO JAROV jsem
meél na starosti poradani akce pro zakazniky Volkswagen. Pro zakazniky se
pofada akce na polygonu, kde si mohou vyzkouSet vozy této znacky a ziskaji

zajimaveé reklamni pfedméty.
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2 SOUCASNE TRENDY V PRODEJI VOZIDEL

Z celkovych prodejl a statistik Svazu dovozcu automobilt vyplyva, Ze podil mezi
retail a fleet trhem je neuvéfitelnych 27,6% ku 72,4%. Nejprodavané;jsi znackou na
naSem trhu jsou stale vozy znagky SKODA s celkovou registraci pies 84 tisic voz(i
za rok 2018. Nejoblibengjsi barvou jsou stale bila, Seda nebo modra. Tento fakt je

spojen s firemni klientelou, ktera se drzi unitarnich barev.
(AUTO.cz,2019)

Soucasnému trendu, ktery je velmi pozitivni k obchodnikim, pomaha také nizka
mira nezaméstnanosti. Ceska republika ma dokonce jednu z nejmensich v celé
Evropé. Podle informaci Ceského statistického Gfadu &inila v GUnoru 2019 mira

nezaméstnanosti 3,2%.

U nastupujici generace internetu bude klesat potfeba byt majitelem svého
vlastniho automobilu. Vice bude pro ni dllezité, jak se dostat z bodu A do bodu B.
K tomu ji dopomohou smartphony, aplikace, pfistup k internetu a pfedevsim
koncept sdilené mobility — tzv. carsharing. Carsharing je moderni sluzba, ktera
umoznuje lidem pouzivat auta, aniz by je museli vlastnit a starat se o né. Diky
dnesSnim chytrym telefonim a technologiim umozfiuje vétSimu mnozstvi lidi
flexibilné a efektivné vyuzivat mensi mnozstvi automobilll. Na zacatku je potieba
se registrovat a tim umoznit pfistup do online rezervacniho systému, diky kterému
si najdu a odemknu nejblizsi sdileny automobil a mohu jet. Plati se za pouzivané
hodiny a ujeté kilometry. Mezi nejvétSi Ceské poskytovatele car sharingu patfi
CardWay, v Némecku je velmi znama napft. firma Cambio, ktera ma vozovy park

pres 2000 vozu.

DalSim krokem je digitalizace a konektivita vozl. V dnedni moderni spole€nosti
plné chytrych telefon s aplikacemi se vyrobci pfedhani v nabizenych sluzbach,
které poskytnou uzivateli pfehled o voze. U voz(i znadky SKODA se jedna o
elektronicky vypis palubniho pocitace ve Vasem telefonu, nebo dokonce i posledni

misto, kde jsme vz ponechali.

14



2.1 Retailovy prodej

Mezi fleetovym a retailovym prodejem je obrovsky rozdil. Anglické slovo Retail se
preklada, jako maloobchod. Diky tomuto se da fici, Ze se jedna o prodej zboZzZi
Siroké vefejnosti. Jedna se tedy o prodej pro jednotlivce, Ci rodinu. Jsou to
zakaznici, nakupujici vozidlo pro vlastni pouziti. Retailovy zakaznik samozfejmé
bude o koupi vozidla premyslet, vybirat, aby zvolil pro sebe nejpfijemnéjsi
variantu. Manzelsky par bude vice zvazovat barevnou variantu, nez fleetovy

zakaznik, ktery se fidi pomoci internich pravidel spoleCnosti.

2.2 Fleetovy prodej

Pojem Fleet se da vyjadrit jinak, jako firemni vozovy park. Fleetovy prodej zajistuji
predevSim fleetova centra. Jejich pusobnost vysvétlim na prikladu fleetovych
center SKODA. Takovéa centra poskytuji specifické sluzby podle potfeb fleetovych
zakaznikl, konkrétné se jedna o predprodejni poradenstvi, samotny prode;,
optimalizaci vozového parku, servis nebo flotilové financovani a pojisténi.
Primarné se fleetova centra zaméruji na velkoodbératele s nakupem 35 a vice
novych vozl ro¢né. Fleetovym zakaznikem je nicméné i firma, ktera v pribéhu
roku odebira alespori 3 vozidla, a v tomto pfipadé muze dosahnout zvyhodnénych

podminek.

"V ramci fleetového prodeje jsou kromé individualniho pfistupu k firemnim
zakazniklm nabizené i dalsi sluzby specialné vyskoleného fleetového manazera,
napfiklad odborné poradenstvi nejen pfi nakupu vozu, ale i pfi cenové
optimalizaci, financovani a pojisténi vozidel, nebo refinancovani a odkup
stavajiciho vozového parku. K dispozici jsou i pfedvadéci vozy, nahradni vozy,
garance prednostniho odbaveni v servisu, takzvany pick-up servis nebo

certifikovana vysokokapacitni klempirna a lakovna."

(Skoda-auto,2018)
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Mezi dal$i vyhody patfi zaru€ené Ihuty servisu, na které je zakaznik upozorfiovan.
Navic méa soupis autorizovanych servisnich mist, kde muze servisni ukony

provadet.

Firemni zakaznici jsou tedy v oblasti automobilového trhu naprosto zasadni,
ovSem kazdy firemni zakaznik je néCim odlidny. Jejich potfeby a preference se lisi.
V Ceské republice jezdi zhruba 800 tisic firemnich (osobnich a lehkych
uzitkovych) aut, ktera jsou mladsi Sesti let. Z tohoto mnozstvi je pouhych 10 %
vozidel, tedy zhruba 80 tisic, provozovano v nejvétSich fleetech. Jako nejvétsi
fleety jsou pfitom oznacCovany vozové parky s vice nez stovkou aut. Zbytek je

provozovan v malych fleetech do maximalné deseti aut ve vozovém parku.
(Fleet partners,2018)

Nejvice zakaznik(, ktefi v Cechach kupuji nova auta, tedy predstavuji mensi a

stfedni firmy. Velmi vyuzivany typ pofizeni vozového parku je operativni leasing.

2.3 Efektivni prodej firemnich vozidel

Prvotni ukol prodejce je zakaznika oslovit nabidkou, ale dulezité jsou nasledujici
kroky, aby skutecné obchod byl uzavien. Pro Fleet manazera je fada instrukci,

kterych by se mél drzet:

e Neexistuje jedno nejlepSi feSeni (konkrétni sestaveni vozového
parku je otazkou preferenci, zvyklosti a moznosti dané firmy), ani
nejlepsi forma financovani.

e Unifikace je efektivni (kromé jednotného image vétSinou predstavuje
i vyznamné uspory jak pfi pofizovani, tak pfi provozu vozového
parku).

e Komplexni sprava bez uslych pfilezitosti (lidé, obchodnici, ktefi vozy
vyuzivaji, by se neméli starat o auta vice, nez je bézna udrzba —
unikaji jim tak jiné obchodni pfilezitosti, které jsou naplni jejich
prace).

e Dulezity je top management (je-li mobilita ddlezitou soucasti firmy,
pak naklady na vozovy park patfi k nejvy§§Sim firemnim nakladim —
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pres 70 % Ceskych manazert kontroluje rozhodovani o strategii a
zpusobu provozovani vozového parku).

e Diferenciace dodavatell a outsourcingu (dulezity je vybér
dodavatelu, které mohou fleet manazefi vybirat napfiklad podle toho,
jaké mnozstvi sluzeb poskytuiji).

e Car policy (zasady nebo filosofie spravy vozového parku, je velice
dalezita).

e Loajalita a cile

e Ekonomicka uvaha (neuvazovat jen o nakupu a provozu vozu, ale
také o servisu a pozdé&jsim prodeji).

e Reprezentace firmy (kdyz manazefi vyuzivaji luxusni vozy, tak aby
ostatni pracovnici nepouzivali vozidla ve Spatném vizualnim i
technickém stavu).

e Sluzby (dulezité je napfiklad zamezit zneuzivani vozidla
zameéstnanci, napfiklad pomoci precizniho vykazovani privatnich

kilometru).

(Mallya,2007)

2.4 Leasing jako prevazujici forma prodeje

V souCasné dobé je velmi vyuzivan firmami operativni leasing. Firmy nevlastni
automobily, nybrz plati mésicni splatky za dobu vyuzivani vozidla.

Velmi dulezity krok firem je, jestli se vyplati vozy kupovat, nebo vyuzivat, jiz
zminénych, operativnich leasingl. V neposledni fadé rozhodnout, jestli i Car
sharing neni pro firmu nejmensi zatézi. Tato specifika pfimo zalezi na druhu
podnikani.

Pomoc pfi rozhodovani mohou pravé fleetova centra. Zajimavé je , Ze jednani

Vv,

energie, oproti vynostim, ale na druhou stranu ve firmach s menSim poc¢tem aut je

az desetkrat vétSi potencial nez ve velkych korporacich. Adekvatni produkty a
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srozumitelné poradenstvi je pfitom nutnosti, jak u velkych firem, tak i u téch

malych.

S jistotou se da Fici, Ze zajem o operativni leasing bude narlstat. Firmy preferuji
moznost pronajmu vozidla, kdyz v pfipadé jakychkoli problému staci kontaktovat
leasingovou spoleCnost a ta se diky asistenci o vSe postara. | tento fakt muze
vysvétlovat, Ze se stéle jedna o nejcastéjSi zpusob vybaveni firemniho vozového

parku.

Spolec¢nosti musi posuzovat vyhody a nevyhody spojené s viastnictvim vozu.
Firmy a jejich spravci vozovych parkd vyuzivaji metodu vypoctu celkovych nakladu
TCO (Total Cost of Ownership). Mezi porovnavané naklady mohou patfit
napfiklad: pfimé naklady na pofizeni vozidla, poplatky spojené s pouzivanim
(PHM, atd), naklady na udrzbu vozidla a vySkoleni zaméstnancu, vyuzivajici

vozidla. (viz. str. 24)

NejznaméjsSimi formami leasingu jsou finan¢ni a operativni leasing. Finanéni
leasing predstavuje dlouhodoby pronajem vozidla s naslednou moznosti jeho
odkoupeni. Klient pravidelné leasingové spolecCnosti splaci pfedem dohodnuty
mésicni pausal a po ukonceni leasingové smlouvy se vozidlo stava klientovym
majetkem. Kromé& pravidelnych mési¢nich splatek musi klient na zacatku
finan€niho leasingu zaplatit jeSté takzvanou akontaci, coz je jednorazova
pocate€ni ¢ast hodnoty vozidla. V prubéhu finanéniho leasingu tedy auto vlastni

leasingova spolecnost, ale udrzbu a souvisejici naklady uz hradi klient.

Operativni leasing pfedstavuje pronajem vozidla od leasingové spole¢nosti, a to
na predem uréenou dobu. Stejné jako u finan¢niho leasingu klient plati mésicni
splatky v&etné servisu (bez akontace), veSkery servis hradi leasingova spole¢nost.
Po ukoncéeni smlouvy v8ak vozidlo nepfechazi na klienta, ale zlstava majetkem

spolecnosti.

Zpétny leasing pFedstavuje skute¢nost, kdy maijitel nabidne vozidlo ke koupi
leasingové spolecnosti. Leasingova spolecnost se tak stane majitelem, a plvodni
majitel se dostane do role najemce a plati leasingové spole¢nosti splatky.

Obecné je leasing dostupnéjsi nez klasicky uveér, i kdyz spolu s riznymi naklady

se pozdéji muze stat nakonec drazSi variantou. Leasing také umoznuje
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financovani takovych projektd, u kterych by byl vér nemozny. Leasingové splatky
jsou pro podnikatele danové uznatelné. NejvétSi nevyhodou je fakt, Ze vlastnicka

prava k vozu jsou omezena.
(Kolektiv autoru,Podnikatel.cz, 2014)

Co se tyka leasingovych trendl, odbornici se shoduji na tom hlavnim. Zatimco
prudce klesa pocet firem, které si sjednaji finan¢ni leasing, roste naopak pocet
téch, které si voli takzvany outsourcing, tedy operativni leasing s fullservisem.
FinanCni leasing, ktery byl v minulych letech velmi oblibeny, u nékterych
spolednosti zaZiva pfimo propad. Naptiklad u spole¢nosti SkodaFinancialServices
se v roce 2018 jedna o propad o celych 46 %. Odbornici dodavaji, Ze v tomto
ohledu je rozhodujici i zdkonna uprava, ktera povoluje pétilety odpis aut, coz

nenahrava vozovym parkum v majetku firmy.
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3 PROFIL FIRMY AUTO JAROV S.R.O.

Obchodni komplex spole¢nosti AUTO JAROV se zpocatku zaméfoval na prodej a
servis vozi SKODA a znadek v koncernu Volkswagen Group (osobni a uZitkové
vozy Volkswagen, SEAT a Audi). V soucasnosti je AUTO JAROV s.r.o.
autorizovanym prodejcem znaéek Volkswagen, SKODA, Audi, SEAT, Volkswagen
Uzitkové vozy, Honda a Honda moto. Provadi také autorizovany servis vozidel
vSech vySe uvedenych znacCek. Kapacita servisu je az 200 zakazek denné.
Spolecnost dale nabizi moznost nakupu ojetych vozidel z programu Das WeltAuto
a SKODA Plus. Kromé& prodeje automobild spolednost nabizi také prodej
motocykld HONDA a zahradni techniky znacky HONDA.

(Interni zdroje AUTO JARQV)

Pro kvalitni analyzu prodeje povazuji svou volbu spole¢nosti AUTO JAROV, jako
velmi dobrou. Spole¢nost ma pomérné silnou pozici na trhu s automobily.

Nékolikrat ocenéna za nejvice prodanych vozu.

3.1 Fleetové centrum AUTO JAROV

Co se tyka obsluhy firemnich zakaznikl, AUTO JAROV nabizi zejména spravu
vozového parku, operativni leasing, a také kratkodoby pronajem, nahradni vozy a
sluzbu PICK-UP. Vramci spravy vozoveho parku (takzvaného Fleet
managementu) nabizi AUTO JAROV firemnim zakaznikim zajisténi kompletni
administrativy, ktera je spojena s provozem firemnich vozidel. Spole€nost se
postara nejen o nové vozy, koupené zde, ale také o ty, které uz ma podnikatel
koupené z dfivéjSka, a to dokonce i v pfipadé, Ze jsou dané vozy pofizené formou
finanéniho leasingu. Ridi¢im dané firmy je nabizen takzvany Driver set, tedy
prirucka k pouzivani sluzebniho vozidla, diky éemuz zaméstnanci zvladnou feseni
krizovych situaci a bé&Zznou udrzbu vozidla. Kazdému z fidi€0 je dale nabizena
nonstop linka, pokud se dostane do neobvyklych problému. Konkrétné Fleetovy
management nabizi pravidelnou i mimofadnou udrzbu, zajisténi veskerych oprav

vozl, vyménu i uskladnéni pneumatik, nahradni vozidlo v pfipadé potieby,
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pojisténi a vyfizeni pojistnych udalosti, zajisténi veSkeré administrativy, zajisténi
bezhotovostniho nakupu pohonnych hmot i kone€ného prodeje ojetych vozidel a

dalSi sluzby podle dohody.

Nabizeny operativni leasing jiZ zahrnuje sluzby jako povinné ru€eni a havarijni
pojisténi vozidla, vyfizovani pojistnych udalosti za zakaznika, hrazeni vSech
poplatkll spojenych s provozem vozidla (jako napfiklad registrace vozidla, silni¢ni
dan a podobné), kompletni servis vozidla, zapujéeni nahradniho vozu v pfipadé
potfeby nebo moznost zapujCeni pfislusenstvi (nosi¢ lyZzi nebo kol a podobné) ¢i
asistencni sluzby. Takzvana sluzba pick-up servis, ktera je nabizena v ramci
operativniho leasingu i Fleetového managementu, pfedstavuje moznost odvozu i

pristaveni nahradniho automobilu v pfipadé pravidelné udrzby Ci poruchy vozu.
(Zdroje AUTO JAROV)

Pokud by tedy mél firemni zakaznik zajem o odbé&r voz(i Skoda, navétivi webové
stranky Skoda-auto.cz a zde mUlze zjistit zajimavé informace, véetné seznamu
spolupracuijicich fleetovych center. Celkem se jedna o témér Ctyficet fleetovych
center po celé Ceské republice, pfiemz nejvice se jich nachazi v Praze a okoli
Prahy.

v v,

mi poskytlo dalSi podstatné materialy. Nejprve mohu porovnat prodeje vozUi pro
zakazniky a velkoodbératele, tedy Retail a Fleet. Z grafu je patrny obrovsky
narast od roku 2014, kde se hovofi o konci finan¢ni krize. Dulezity je rok 2018,
ktery byl velmi negativné ovlivnén kauzou WLTP. Diky tomuto nemohli zakaznici
objednat velmi zadané motorizace. Kvuli témto restrikcim se prodluzovalo dodani
vozu az na doby pres 12 mésicl. Spousta zakaznik( z duvodu Cekaci doby
pofizovala vozy bazarové. Pro blizSi pochopeni mohu situaci pfiblizit na

nejsilngjsim motoru 2.0 TDi v modelu Superb, kde byla dodaci Ihita 11 mésicu.
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Prodej vozii SKODA ve spoleénosti AUTO
JAROV

M Retail M Fleet

3182

(Zdroj: Interni AUTO JARQOV)
Obrazek 2 - Porovnani Retail-Fleet prodeje

Pfi hlubSi analyze fleetového centra jsem se snazil zjistit informace, ktefi zakaznici

jsou nejvétsim odbératelem od spolec¢nosti AUTO JAROV.

Ve spoleCnosti AUTO JAROV funguje také meziznaCkovy fleet. Oddéleni,
zabyvajici se velkoodbératelskym obchodem, je ve spoleCnosti pouze pro znacky
SKODA a Volkswagen. Dal$i znaéky jsou pro meziznagkovy fleet zajistovany
skrze stavajici oddéleni. Jednoduchy princip sestavovani nabikdy pro zékaznika,
kde nejsou vozidla jedné znacCky. V prfipadé, Ze zakaznik potfebuje pro
management viiz SKODA Superb a k tomu pracovni vozidlo z fad Volkswagen
Uzitkove, tak je poskytnuta sleva dle moznosti vyrobce na oba vozy. NejCastéji je
tento druh fleetového obchodu vyuzivan pro vybérova fizeni. Firma, ktera fizeni
vypisuje, potfebuje vice vozidel v rozdilnych konfiguracich. Podle zadani se poté
pfifadi vozidla napfi¢ nabizenou Skalou ve spole¢nosti AUTO JAROV a jsou

predlozena zakaznikovi.

Poslednim takovymto vybérovym fizenim, kterého se spole¢nost AUTO JAROV
uCastnila, bylo ohledné dodani Sesti vozidel FABIA a dvou vozidel Volkswagen
Caddy.
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4 ZPRACOVANI NABIDKY PRO FLEETOVEHO ZAKAZNIKA

4.1 Ramcova kupni smlouva

Ramcova smlouva vymezuje ,obecna pravidla obchodu® mezi smluvnimi stranami,
tedy prava a povinnosti smluvnich stran v budoucnu a ma také zastfesujici vliv na
dalSi konkrétni (tzv. realiza¢ni) smlouvy, které spolu strany uzaviou v daném

obdobi. Ramcova smlouva plini funkci tzv. obchodnich podminek.

Po jejim odsouhlaseni je obchodnikem pfipravena ramcova kupni smlouva pro
prodej velkoodbératelim. Zakaznikovi je pfidéleno evidencni Cislo Ramcové kupni
smlouvy a nasledné jsou uvedeny udaje o prodejci i zakaznikovi. Na zakladé
Ramcové kupni smlouvy se zakaznik zavazuje objednat a nasledné odebrat od
prodavajiciho v dohodnutém obdobi konkrétni pocet vozidel dané znacky (v tomto
pripadé znacky SKODA), a zaplatit kupni cenu. Pokud je dohodnuté obdobi delsi
nez 12 kalendarnich mésicl, pak se zakaznik zavazuje béhem kazdych po sobé
jdoucich 12 mésicl objednat a odebrat minimalné 3 vozy. Zakaznik obdrzi
mnozstevni slevu na aktualni generaci modelu vozidel (s vyjimkou akénich
modell), ktera bude =zaviset na odebraném mnozstvi vozidel. Sleva je
poskytovana z ceny vozu pro zakaznika, pfipadné je obchodnikem specifikovana
vychozi cena, ze které bude sleva poskytnuta. Akéni modely se vSak zapoditavaji
do ujednaného odebiraného mnoZstvi vozidel. Od fleetového centra AUTO
JAROV muze na zakladé Ramcové kupni smlouvy odebirat vozidla nejen Cesky
subjekt, ale i osoba se sidlem v Evropském hospodarském prostoru nebo ve

Svycarsku.

Ramcova kupni smlouva uvadi dalSi podminky poskytnuti mnozstevni slevy, které
je nutné ze strany fleetového zakaznika splnit. Zejména se jedna o provozovani
vozidla vyluéné pro vlastni potifebu nebo pro vilastni podnikatelskou cCinnost,
v ramci niz mohou vozidlo provozovat zaméstnanci nebo ¢lenové organu dané
firmy. Jak jiz bylo fe€¢eno, podminkou je také odebrani smluveného poctu vozidel,
ale také nezcizeni nového vozidla (napfiklad v pfipadé leasingu). V ostatnich
ujednanich ramcové smlouvy se hovofi také o prodleni s placenim kupni ceny, kdy
by byl zakaznik povinen zaplatit urok z dluzné Castky za kazdy den prodleni.
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Pevné stanovené procento vSak neni dano, u konkrétniho zakaznika se stanovuje

individualné (zalezi i na poctu a typu vozidel).

Ramcova kupni smlouva obsahuje i podminky ukon&eni smlouvy. Smlouva by byla
ukoncena, pokud by doslo k poruseni nékteré z uvedenych povinnosti nebo pokud
by doSlo k podani insolvenéniho navrhu proti zakaznikovi nebo kdyby ten zastavil
platby va&i svym véfitelom. Smlouva by také byla ukonéena v pfipadé, kdy by
zakaznik vstoupil do likvidace nebo by zde byla zahajena exekuce. Stejné tak by
byla smlouva ukonCena v pfipadé nesplnéni povinnosti leasingové spole€nosti.
Soucasti ramcové kupni smlouvy jsou tyto dokumenty: Vypis z obchodniho
rejstfiku zakaznika, Sleva dohodnuta mezi prodavajicim a zakaznikem, Seznam
Koncernovych spole¢nosti, Obecna povinnost zakaznikl pfi velkoodbératelském
nakupu vozidel, a nasledné& Cestné prohlaseni o velikosti vozového parku.

Veskera ustanoveni smlouvy jsou povazovana za divérna.

(Interni podklady firmy AUTO JAROV)

4.2 Sestaveni nabidky

Podle definovanych atributd mohu sestavit nabidku pfimo pro zakaznika. Nabidka
je sestavena na nakup péti vozu. Kazda nabidka ma své Cislo, aby byla dobfre
dohledatelna v systému Helios a mohlo se k ni doplnit, po akceptaci, Cislo

objednavky do vyroby.

Soucasti této konkrétni nabidky je cenova nabidka voz( znacky Skoda. Ke
kazdému vozu je kromé zakladnich parametri (model, objem motoru, vykon,
barva a dal$i), a kompletniho rozepsani ceny vozidla a vybavy (v€etné nabizené

slevy), uvedena i sériova vybava.

Co je zajimavé, je poskytnuta nabidka slev pro zakazniky. Pro koneC¢nou cenu
vozidla ma vliv jak poCet odebiranych vozidel ro¢né, tak i celkova délka trvani
smlouvy. Pokud naptiklad zakaznik b&hem jednoho roku odebere 8 vozidel Skoda
Fabia, ma narok na slevu napfiklad 14 %. Pokud by se jednalo napfiklad o 30

vozidel za jeden rok, sleva muze byt az 16%.
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PFi odbéru 8 vozidel rocné, avSak po dobu tfi let, ma fleetovy zakaznik narok na
slevu 16,5 %, a pfi odbéru 30 vozidel 17,5 %.

Spolu s poskytnutim slevy na pofizeni vozidel je zakaznikovi poskytnut i takzvany

benefitni program

Nabidka benefitu v podobé akcniho financovani prostfednictvim uvéru na noveé
vozidlo nebo ojeté vozidlo do 3 let stafi a dodavatele vozidel za akénich podminek

autorizovaného dealera Auto Jarov.

Vyhody benefitu:

. Specialni pofizovaci ceny vybranych vozidel
. Slevy na servisni sluzby a pfisludenstvi
. Exkluzivni finanéni produkt se zvyhodnénou sazbou

uroCeni a flexibilnim nastaveni parametrt (pocet splatek,
akontace, vySe splatky) financovani dle potfeb klienta

. Zvyhodnéné schvalovaci podminky

. Odborné a nezaujaté poradenstvi pfi nakupu nového
vozidla, dle skute¢nych potfeb partnera

. Vyhodné pojisténi

Tabulka 2 - Benefitni servisni program

VysSe slevy z hodinové sazby na servisni prace 20%
Vyse slevy z ceny nahradnich dila 5%
Vyse slevy z ceny vyuziti nahradniho vozidla 20%

Zdroj : Interni AUTO JAROV
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4.3 TCO - rozhodujici faktor fleetového prodeje

Diky této metodé mohu nyni porovnat vyhodnost vozidel pfi vyuzivani béhem

leasingu vozidla. Pro tento model jsem si vybral vozidla s nejbliZz8i shodou, co se
motorizace tyde, tak i vybavou. Prvni model je SKODA AUTO Kodiaq Style 2.0Tdi
DSG a druhy je HONDA CR-V Executive 2.0 V-Tec.

Diky presnéjSimu urCeni, jsem byl nucen zvolit do vypoctu pouze stafi 2 roky a s

tim spojeny najezd 40tis. km. Zustatkova hodnota byla konzultovana pfimo na

oddéleni vykupu, ale i v systému spolecCnosti CEBIA (souCasné ceny vozidel na

trhu), které jsem poté pfepocital a vyuZzil v TCO.

Nasleduijici kroky, které jsem dodrzoval pro sestaveni kalkulace TCO:

Nejprve se vlozi cenikova cena zvoleného modelu a pfipadné slevy.
Predpokladana doba uzivani, roéniho najezdu, spotieby a ceny PHM.
Zustatkova hodnota (porovnani pofizovaci ceny a ceny vykupu) Vv
procentech a K¢.

Servisni naklady - u vozli znadky SKODA je tento krok mnohem
jednodussi, nebot je zde nabidka predplacenych servist. U vozidel HONDA
bylo potfeba konzultovat a dedukovat z probéhlych servisnich zakazek na
servisu HONDA.

Naklady na pojisténi a povinné ruceni, dané a poplatky, pneu a pneuservis
a moznost vlozeni jakychkoliv dalSich souvisejicich nakladd s vlastnictvim a

provozovanim vozidla.
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Tabulka 3 - TCO

Polozka CR-V KOD|AQ
Porfizovaci naklady
1014900 1150900
Cenikova cena Ké Ké
Sleva fleet 5,00% 9,00%
Cena po slevé 964 155 K¢ 1 04!(76319
Zustatkova hodnota (%) 65,00% 70,00%
Zustatkova hodnota (K¢) 659 685 K¢ | 805 630 K¢
AT A 304 470 K¢ | 241 689 K¢
Provozni naklady
Spotfeba PHM(1/100km) 6 >8
Cena PHM (K&/I) 30ke 30 ke
Pneu + pneu servis 23 000 K¢ 23 000 K¢
NKlady na palivo 73128 K& | 70690 K&
Naklady na servis 12 000 K¢ 12 000 K¢
Povinné + Havarijni pojisténi 34 000 K¢ 35 000 K¢
Dané a poplatky 3000K¢ | 3000Ke
Doba uzivani (roky) 2 2
Celkovy najezd (km) 40000 40000
TCO/km 11,24 K¢ 9,63 K¢

(Zdroj: Interni AUTO JAROV)

Naklady spojené se servisem vozidla jsou u vozi CR-V a KODIAQ zjistény dle
primérnych nakladli za provedeny servis béhem prvnich dvou let provozu.

Stanoveni ceny probéhlo po konzultaci se zaméstnanci servisu. Mél jsem moznost
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nahlédnout do servisnich zakazek a zkontrolovat primérné ceny za provedené

servisy béhem prvnich dvou let stafi vozidla.

Povinné a havarijni pojisténi je stanovené pro prvni roky, kdy vozidlo vlastnite.
Tento ukazovy pfiklad je vypocten pfi 5% spoluucasti a limitem pfipojisténi na
Celni sklo 20 tisic KE. Rozhodnuti pro vétsi pfipojisténi limitu ¢elniho skla, bylo z
dlvodu vrstveného vyhfivaného Celniho skla, které je drazsi na pofizeni. Podle
vypoCtu mohu s jistotou Fici, ze pfijatelnéjSi variantou pro pofizeni dle vypoctu
TCO je Kodiag. Kodiag ma nizSi naklady na palivo, ale predevSim vysSSi
zUstatkovou hodnotu. Mezi dal$i pozitiva se da vozim SKODA pfigist hustsi sit

servisnich mist po celé CR.
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5 PROGNOZA FLEETOVYCH PRODEJU S OHLEDEM NA NOVE
DRUHY POHONU

Jak se bude budoucnost vozidel vyvijet s ohledem na nové druhy pohond? S
jistotou mohu fici, Ze €im dal oblibenéjsi budou automobily s benzinovymi motory
a predevsim elektromobily. V souasnosti se ¢asto dava dldraz na sniZzovani emisi
u vozidel a diky tomu velké mnozZstvi firem voli alternativni pohony, které mohou
vyznamné zménit naklady na provozovani firemnich vozidel a hlavné, jak jsem
zminoval, se jedna o ekologické feSeni, na které je v posledni dobé velmi bran
zietel. NejdllezitéjSimi typy alternativnich pohonu jsou CNG (tedy stlateny zemni
plyn), hybridni pohon (kombinace spalovaciho motoru a elektromotoru), a pravé
elektromotory, které uz jsou v dne$ni dobé i vyuzivané. Vozy s alternativnimi
pohony by samoziejmé byly vyhodné, pokud by jejich i prodejni cena byla
srovnatelna s vozidly s béZnym pohonem, a to benzinovym ¢i naftovym motorem,
pokud by naklady na palivo byly niz§i nez u aut s béZnym pohonem, a také servis
by nebyl drazsi nez u klasickych aut s béZnym pohonem. Vozidla s alternativnimi

pohony jsou tedy jisté zajimavou volbou pro mnoho podnikateld.

Co se tyka vozidel na CNG, v soucasnosti jiz existuji vozidla, ktera maji dvé
nadrze, a mohou tak jezdit jak na CNG, tak na benzin. Na jedno Cerpani je diky
tomu mozné ujet az tisic kilometrd. NejvétSi vyhodou téchto vozidel je snizeni
nakladl na palivo, na rozdil od béznych pohonu, a to az o polovinu. CNG je navic
zatizen pouze minimalni spotfebni dani. Naptiklad Ceska posta uz vlastni a
vyuziva nékolik stovek téchto vozidel, a zajem o né stale stoupa. V soucasnosti je
nejvétsi nevyhodou pomérné Fidka sit' plnicich stanic, avSak Zadny region uz neni

bez plnici stanice a postupné vznikaji dalsi.

Vozy s hybridnim pohonem ziskavaji energii jak ze spalovaciho motoru, tak
z elektromotoru. U této varianty je nejvice ocefiovana nizka spotieba paliva.
Hybridni motory existuji jako takzvany mild hybrid (elektromotor pouze pomaha
spalovacimu motoru pfi rozjezdu ¢&i akceleraci), full hybrid (takové vozidlo dokaze
jet pouze za pomoci elektromotoru), plug-in hybrid (baterie téchto vozl se dobiji

jak pfi brzdéni vozu, tak i ze sité.
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Pro vétsi ukazku jsem porovnal pocCet registraci novych vozd s hybridnim
pohonem za prvni dva mésice roku 2018 (557 vozu) a roku 2019 (976 vozu).
Narust 2019 oproti roku 2018 za obdobi leden az unor je o 75,2 %. Diky tomuto se
da spekulovat, Zze v obdobném trendu se bude i nadale vyvijet prodej

alternativniho pohonu v budoucnu.

5.1 Elektromobily

V soucCasné dobé je jasné, Zze budoucnost vozidel bude patfit elektromobildm.
Kazda velka automobilova znacka ma jiz v souCasnosti v nabidce i elektromobil.
K nejvétsim jejich vyhodam patfi jednoduchy a levny servis a udrzba, ekologie a
nulové emise, mozné vyuziti energie z obnovitelnych zdroju i rychly rozjezd.
V soucasnosti jsou vyuzivana elektrovozidla, ktera maji dojezd nékolik set

kilometru, a nejvice jsou vyuzivana ve velkych méstech.
(Alternativni pohony,2018)

V poslednich letech byl vyznamnou skute€nosti pokles cen elektromobilt a pokrok
ve vyvoji baterii, které elektromobilim umozni vétSi dojezd. Dosavadni pokrok
vSak byl pomaly a jednou z nejvétSich prekazek je stale jesté maly pocet
dobijecich stanic. V roce 2019 je evidovano v CR zhruba 400 dobijecich stanic,
ale Cerpacich stanic je evidovano okolo 7 tisic. Z tohoto pohledu je jasné, Ze
infrasktruktura pro elektromobily je nedostate¢na. Ddulezité je, ze ministerstvo
dopravy zacalo vést kroky k vyfeSeni tohoto problému. V roce 2019 se vytvofil
rozpoCet na posileni infrastruktury 850 miliont KE&. Pfi bliz§im hledani, jsem zjistil,
Zze se planuje 550 milionl investovat do rychlonabijeek a zbytek do béznych

elektrickych pump.(Alternativni pohony,2018)

Spoleénost CEZ vlastni nékolik set &isté elektrickych E-Golf vozi, aby zlepsila
kvalitu ovzdusi ve méstéch. Automobily odebiraji i od AUTO JAROV.

V poslednich letech probiha velky tlak na sniZzovnani emisi ze stran Evropské
unie. Dedukoval bych z téchto rozhodnuti, Ze se snazi tla€it na vyvoj alternativnich
pohonu a jednim z téchto jsou pravé elektromobily. V souasné dobé se stalo

obrovskym trendem predstavovat vozidla, &ist& jen na elektfinu. V pfipadé SKODA
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AUTO se poslednim predstavenym modelem stal koncept VISION E. Mezi jeho
hlavni pfednosti patfi pohon vS8ech kol a vysoka kapacita baterie. Oproti

konkurenci se postavil, dojezdem s 500km, na pfedni pficky.

Takze v tomto pfipadé, kdy hovofim o prognéze prodeje, se da oCekavat stale
vétsi obliba alternativnich pohond, zejména elektromobild. Velké mnozZstvi vozl s
elektrickym pohonem proSlo meziznaCkovym fleetem ve spoleCnosti AUTO
JAROV. | diky tomu mohu mluvit o stale se zvySujicim trendu ve
velkoodbératelském sektoru. Pro pfiblizeni o narastu prodeje pfikladam grafy
vyvoje registrace osobnich elektromobild v letech 2017 a 2018. V celkovém
porovnani vzrostl pocet registraci osobnich elektromobilt v roce 2018 o vice jak
13% oproti roku 2017.

Vyvoj registraci osobnich elektromobil( v
letech 2017 a 2018
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Obrazek 3 - Vyvoj registrace elektromobil(i
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ZAVER

Cilem prace bylo pfiblizeni fleetového prodeje a analyza postupu jednani a
zpracovavani nabidek pro fleetové zakazniky, v€etné analyzy fleetového centra
firmy AUTO JAROV s.r.o. Pomoci TCO zjistit vyhodnost pofizeni vybranych

modelu pro firmy a urcit TCO jako uspé&sSnou formu rozhodnuti.
Diky této praci jsem mél moznost blize zhodnotit &innost fleetovych center v CR.

Tento druh nakupu vozidel je v souCasnosti velmi vyuzivan. Zakaznici jsou stale
spojenych s prodejem. Proto je potfeba stale inovovat pfistupy k zakaznikam. Diky
zkuSenostem pfi vypracovani prace ve spole¢nosti AUTO JAROV, jsem mél
moznost blize analyzovat procesy prodeje az k findlnimu pFfedani vozidla
zakaznikovi. Mohl jsem diky tomu vice proniknout do pfipravy nabidek, zpracovani
pfijatych objednavek, zpracovani a evidence ramcovych kupnich smluv a
predavani vozidel zakaznikim. Fleetové centrum AUTO JAROV ma nejvétsiho
zakaznika s dvéma tisici vozidly, ale velmi dulezité jsou i malé fleety napfiklad

s deviti vozidly.

V soucasnosti se Casto hovofi o alternativnich pohonech nebo elektromobilech,
pricemz pravé elektromobilim pfipisuji nejvétsSi potencial. Kazda velka
automobilova znatka ma, nebo chce brzy zafadit do nabidky i elektromobil.
K jejich nejvétSim vyhodam patfi jednoduchy levny servis a udrzba, udrzitelnost
provozu, ekologie a nulové emise, mozné vyuziti energie z obnovitelnych zdroju i
rychly rozjezd. Jednim z hlavnich davodu hledani alternativnich pohon muize byt i
odklon od naftovych motor. DalSi planované snizovani emisi tomuto trendu
elektromobild velmi napomaha. Bohuzel souCasnym obrovskym negativem je

nedostatecna infrastruktura dobijecich stanic.

Stat vyclenuje penize na rozSifeni dobijecich mist, avSak stale je to velmi malo.
Do roku 2023 by mélo vzniknout 800 béznych a 500 rychlonabijecich stanic. Lidé
by mohli byt motivovanéjSi k nakupu elektromobilt, kdyby se sit rozsifila tak, aby

bylo mozZno dobijet na vétSiné vefejnych mist.
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Stimulem pro pofizeni elektromobilu by méla byt vétSi podpora ze strany statu.
Parkovani zdarma funguje prozatim v Praze, ale mélo by se rozSifit i do dalSich
vétsich mést v CR. Dalsi variantou by mohla byt jizda po placenych komunikacich

zdarma. V8echny tyto aspekty, by mohly pfispét k vétSimu pofizeni elektromobil.

Cil prace byl dle mého nazoru splnén.
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