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Uvod

Prodej Ize pfifadit k takovym pojmam jako je mezinarodni a zahrani¢ni obchod. Tato
prace se bude zaméfrovat zejména na mezinarodni obchod, ktery Ize definovat jako
preshranicni €innost minimalné mezi dvéma subjekty, pfi kterém dochazi ke sméné

zbozi a sluzeb.

Automobilové spole¢nosti v ramci snahy o dosazeni cili (zpravidla maximalizace
zisku Ci navySeni trzniho podilt), aplikuji nadefinovanou odbytovou strategii. Ta se
pravidelné aktualizuje a pfizpUsobuje dle aktualni trzni, politické a ekonomické
situaci. Dale reaguje na mozna rizika a pfipravuje opatfeni, zaméfuje se na nové

trzni trendy a cilové zakaznické skupiny.

Hlavnim subjektem tématu analyzy prodeje je automobilka Skoda Auto a.s. Pro
rozhodnuti o vybér prodejni strategie na vybranych trzich tato spole¢nost posuzuje
nékolik parametrd. Prvnim krokem je analyza makroekonomické situace v daném
staté. Primarnim cilem je vyhodnoceni stability lokalniho trhu. Zadruhé je nezbytna
analyza konkurencniho prostfedi a segmentace trhu. V neposledni fade jsou
zvazovana pravni, danové a technické regulace jako napf. certifikace o technické
zpusobilosti vozidla, akcizy a cla. VSechny zminéné parametry jsou posuzovany ve
vyhodnocujicim fizeni (tzv. assassementu), které predchazi finalnimu rozhodnuti o

volbu vhodné prodejni strategie.

Motivacnim zakladem pro napsani bakalarské prace na téma analyzy prodeje
automobilt na vybranych trzich je pfirozeny zajem autora o automobilovy primysl,
dynamicky vyvoj mezinarodnich trhd a aktualnich tendencich a inovacich v
automobilovém odvétvi. Ziskani praktickych znalosti o marketingové komunikaci,
distribu€nich sitich, konkurenénim prostfedi a zakaznickych skupinach je cennym

podkladem pro budouci kariéru ve sféfe marketingu a managementu.

Cilem bakalafské prace je navrh nové odbytové strategie pro spoleénost Skoda
Auto a.s. pro trh EU na pFikladé Recka, a pak na prikladé Izraele jako zastupce trhu
mimo EU. Na zakladé analyzy obou trh( dojde k navrzeni odbytové strategie.
Obsahem analyzy bude segmentace zakaznikiu ve sféfe automotive, dale
zakaznické chovani a jejich nakupni preference, rozdily v dafiovych a celnich
podminkach, a v neposledni fad& postaveni spoleénosti Skoda Auto a.s. VUG

konkurentim a pfedstaveni jejich produktového portfolia.



Prace je rozdélena do nékolika Casti. V prvni teoretické Casti se bakalarska prace
zaméfuje zejména na teorie fizeni mezinarodniho obchodu, na jeho zakladni
soucasti jako obchodni politika statu v mezinarodnim obchodé, strategické pristupy
v mezinarodnim podnikani a formy podnikani na mezinarodnich trzich ve sféfe

automotive.

Prakticka &ast bude pfedstavovat pfesnou analyzu dvou trh(, Recka a lzraele.
V této Casti bude popsan jejich prodejni proces v sou¢asnosti. Porovnanim objema
prodanych aut spoleénosti Skoda Auto a.s. a hlavnich konkurenénich znagek dojde
k analyze poptavky zakaznika vacéi urCitym segmentim. Soucasti je definovani
prodejnich trendl ve sféfe automotive. Na konci bakalarské prace bude navrzena

nova odbytova strategie pro spoleénost Skoda Auto a.s. pro oba zvolené trhy.



1 Teorie Fizeni mezinarodniho obchodu

Prvni Cast prace se zaméfi na popis teorii mezinarodniho obchodu. V dobé
globalizace ma mezinarodni obchod velky vyznam jak pro rast svétové ekonomiky,
tak napfiklad pro rozvoj technologii v primyslu, stavebnictvi, energetice atd.
Mezinarodni obchod pfinasi lidstvu pfistup ke svétoznamému zbozi a sluzbam z
riznych zemi, pfispiva ke kulturnimu obohaceni mezi narody. Kromé toho, posiluje

a stabilizuje vztahy mezi zemémi.

Podle Stracha (2009), teorie mezinarodniho obchodu vysvétluje pFiciny a davody,
pro¢ by mély zemé mezi sebou obchodovat a jaké komodity by se mély kupovat a
prodavat. Danym zplsobem se ukazuje ekonomicka vyhodnost pro vsechny zemé,
které se toho zuCastiuji. Teorie se postupné rozvijely a ménily se. Napfiklad teorie
absolutni vyhody se zaméfila pfednostné na liberalisticky pfistup a prosazovani
mysSlenky otevieného trhu v mezinarodnim obchodé. Pozdéji se vyvinula teorie
komparativni vyhody, ve které se feSila nedokonalost teorii absolutnich vyhod a
spiSe protekcionisticky pfistup v mezinarodnim obchodu. Nasledné se vyvijel
Heckscher-Ohliniv model, se kterym souvisi LeontiefGv paradox. VSechny dané
teorie mezinarodniho obchodu jsou vypomocné k lepSimu porozumeéni, jak by se
dalo co nejefektivnéji vyuzivat mechanismy a nastroje v urcitém ekonomickym nebo

vyrobnim kontextu.

Jak bylo uvedeno na zalatku, zaméfime se na teorii mezinarodniho obchodu.
Vzhledem k tomu, Ze teorie mezinarodniho obchodu se v pribé&hu €asu vyvijely,
bude se zamérovat na nejucCinnéjSi a nejpouzivangjsi teorie. V této Casti budou

popsany teorie jako: Teorie absolutni vyhody a Teorie komparativni vyhody.

Teorie absolutni vyhody je poloZzena Adamem Smithem a hlavni myS$lenkou této
teorie je, jestlize urcita zemé nebo firma by dokazala vyprodukovat napfiklad auto,
pfitemz bude mit niz8i naklady nez jina zemé nebo firma, v tom pfipadé dosahne

absolutni vyhodu subjekt s nizSimi naklady nez ostatni.

Podle Smithe (2017), v teorii absolutni vyhody celkové bohatstvi zavisi na tom, v
jaké mife je subjekt schopen specializovat a vyrabét zbozi co nejefektivnéji a s
nizSimi naklady nez ostatni. Role akumulaci kapitalu v dané teorie bohatstvi

neovliviiuje. Hlavnim cilem dané teorie je sniZeni nakladl a zvySeni produktivity

v v
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subjekty, které stejné plsobi a obchoduji v mezinarodnim obchodé. Podle teorii
absolutnich vyhod spinéni tech dvou podminek by mélo znamenat, ze stat ziskava
oproti ostatnim absolutni vyhodu. VyuZivaji se tady vyhody volného obchodu,
nakupem levnéjSiho zbozi ze zahranici, v momenté, kdyz vyprodukovani daného

druhu zbozi doma by bylo drazsi.

Predpoklady pro teorii absolutni vyhody:

. Prace je pouze jednim nakladovym a vyrobnim prvkem.
. Vyrobni faktory se nepfesouvaji z jednoho mista na druhé.
. Zbozi se pohybuje bez obchodnich barier.

Ve praxi je vice faktor(, které ovliviiuji celkové bohatstvi a vyhodnost
mezinarodniho obchodu. Teorie absolutnich vyhod v kontextu mezinarodniho
obchodu se muze uplathovat v takovych odvétvich jako téZba surovin. Teorie
komparativni vyhody se predevs§im vysvétluje na zakladé podstaty specializace
statd na urcitém druhu zbozi. Napfiklad: pro¢ jedna zemé se zaméfuje na vyrobu
technologicky narocnych vyrobkul a druha se specializuje na agrarnim odvétvi. Jak
uvadi Cihelkova (2022) teorie komparativni vyhody feSi nedokonalost teorie
absolutnich vyhod a zamérfuje se na rozdil vyrobnich nakladi mezi zemémi, zemé
by se mély zacilit na vyrobu a vyvoz toho zbozi, u kterého maji nizsi naklady nez

jine zemé a ponechat vyrobu zbozi ve kterém nejsou efektivni.

Primarnim ukolem teorie komparativni vyhody je propojeni ekonomik dvou statu
vyhodnou vyrobou a sménou zbozi mezi nimi. Kazdy stat v modelu teorie
komparativni vyhody ziskava vyhodu pomoci specializace na urcity druh zboZi ve
kterém puasobi co nejefektivnéji nez ostatni. Za ziskany vynos z prodeje

specializovaného zboZzi si stat nakoupi ten druh zbozi, ve kterém neni tak efektivni.

1.1 Obchodni politika statu v mezinarodnim obchodé

V nasledujici ¢asti bakalarské prace se bude vénovat tématu jaké druhy obchodni
politiky existuji a pouzivaji se v mezinarodnim obchodé. Dany nastroj pfimo
ovliviuje jak ekonomicky rozvoj urcitého statu, zivotni uroven obyvatel a kupni silu.
Za obchodni politiku se povazuje samostatna schopnost statu rozhodovat a

uplatriovat své rozhodnuti v urcitém kontextu.
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Podle studia Stérbové a kol. (2013), obchodni politika statu v mezinarodnim
obchodé pusobi nejenom jako prvek, ktery tvofi vysSi celek propojeny vertikalné a
horizontalné s jinymi vnitfnimi politikami statu. To také zavisi a méni se v souvislosti
se zahrani¢nimi politikami ekonomickych partnert. Dulezitost obchodni politiky Ize
prohlizet ve vSech politickych oblastech statu. Socialni, kulturni a ekonomicky rust
uvnitf statd pfimo zavisi na sméru obchodni politiky. Zahrani¢ni politika, mira
pritomnosti a rozvoje zahrani¢nich spoleCnosti na domacim trhu jsou provazany
mirou otevienosti ekonomiky. Smérem Kk liberalnimu, regulatornimu nebo

centristickému pfistupu fizeni ekonomiky.

Obchodni politika ma vyznacny vliv na spoustu vnéjSich a vnitfnich ekonomickych,
technologickych a politickych faktort. Tedy zalezi na tom, v jakém sméru se snazi
stat tu politiku provadét. Mize byt ovlivnéna zaméstnanost, pfimé zahranicni
investice, rist nebo pokles HDP, technologicky rozvoj, konkurenceschopnost

tuzemskych a cizich podnikU, diplomatické vztahy a pozice urc€itého statu ve svété.

Podle Misesa (2019) z teoretického hlediska Ize vy€lenit jenom dva sméry obchodni
politiky jako jsou liberalismus a protekcionismus. Clenéni se tedy vyskytuje jenom v
teoretické podobé. Provadéni téchto obchodnich politik v praxi neplsobi presné
podle teoretickych stanovisek. Dopad téchto obchodnich politik pasobi jak na
ekonomickou, tak i na socialni oblast. Mize ten dopad pfinést vyhody a nevyhody,
musi se brat v uvahu jejich kratkodobost a dlouhodobost. Za politiku liberalismu se
obvykle povazZuje svobodny obchod. Hlavnim cilem dané obchodni politiky je
odstranéni takovych obchodnich bariér a prekazek jako jsou tarifni a netarifni
nastroje pro vyvozce a dovozce. Nepodporuji se exportéfi a zruduji se vSechny
druhy podpor ze strany statu. Otevira se trh pro zahrani¢ni firmy a tim se zvysSuje
konkurence mezi domacimi a zahrani¢nimi podniky. Vede to k vysSi specializaci,

ale zaroven pfinasi odliv zisku do zahranici.

Avsak liberalismus v mezinarodnim obchodé pfinasi do urcitého statu jak pozitivni,
tak i negativni vliv pro domaci podniky. V dané politice se zdUrazfiuje rovnost v
urCitém staté pro vSechny firmy na mezinarodni scéné. Odstrafovani bariér a
omezeni vede k zvySeni konkurence a vétSimu vybéru u konec¢ného spotrebitele.
Zahraniéni firmy s nizS§imi vyrobnimi naklady a vétSim pracovnim potencialem maji
moznost ovladnout urcity segment domaciho trhu a pozastavit nebo velice

zkomplikovat vyrobu a prodej zbozi u domacich vyrobcl. Podle Machové,
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Cernohlavkové a Sata (2014) vysledkem politiky liberalismu je vliv zahraniénich
investord a podnikateld na tuzemskou celkovou vyrobkovou politiku a na
vyrobkovou zakladnu. Kvuli zvySené konkurence vyvolané velkym mnoZstvim
zahrani¢nich podnikd dochazi k rlstu konkurence. Z duvodu liberalizace obchodu
se objevuje moznost Cerpani a uplatiiovani komparativnich vyhod v mezinarodnim
obchodé. Coz vede k nizSim a stabilnim cenam pro konecCné spotiebitele.
Ekonomika se stava zavislou na dovozech ze zahranici, jelikoz domaci podniky
muzou nezvladnout konkurenci. Ve pfipadé sankci nebo nestabilnich politickych

vztahu to by vedlo ke zvySeni inflace a nestabilité cen na domacim trhu.

Dale se zaméfi na obchodni politiku protekcionismu. Dana politika je uplnym
opakem liberalismu. Hlavnim cilem této politiky je ochrana domaciho trhu
zavadénim rlznych opatfeni a obchodnich bariér. Hlavnim nastrojem
protekcionismu je snizeni dovozu a zvySeni vyvozu a omezeni vstupu zahranicnich
spolecnosti na domaci trh. V nékterych oblastech které maji strategicky vyznam pro
dany stat, maze byt Uplné zakazana cinnost zahrani¢nich spolecnosti. Podle
Stérbové a kol. (2013), ddvody pro ochranu domaciho trhu spoé&ivaji ve snaze
ochranit trh pfed negativnimi efekty zahrani¢nich konkurentli. Dané faktory, které
negativné pusobi na domaci podniky zaprvé ovliviiuji makroekonomickou stabilitu.
Proto musi stat reagovat a zavadét obchodnépoliticka opatfeni, které by mély
domaci trh zachranit. Tento krok je zaméfeny spiSe na politické hledisko nez na
ekonomické. Vysoka zavislost na zahrani¢nich partnerech je velkym rizikem pro
stat. Eliminace vnéjSiho rizika také muze pfinést urcita negativa nebo rizika.
Hlavnimi vlastnostmi protekcionismu je konzervace domaci vyroby a vlastni
vyrobkové politiky, omezeni €innosti zahrani¢nich podnikli na domacim trhu a
vytvofeni podminek pro ekonomicky a technicky rozvoj domacich firem.
Protekcionismus obvykle vede k vy$Sim cenam, k nedostatku zahrani¢nich know-

how, nezavislosti statu na zahrani¢nich partnerech a snizeni nezaméstnanosti.

1.2 Strategické pristupy k mezinarodnimu podnikani

V mezinarodnim podnikani se zaméfuje na dulezity aspekt jako jsou strategické
pristupy. Jelikoz vdechny trhy maji vlastni specifika a zakony, podle kterych se fidi
podniky, strategické pfistupy by méli pomoct firmam spravné stanovit cile a
eliminovat rizika, jako jsou kulturni rozdily. Kulturni rozdily mohou byt dilezitou

soucasti marketingové strategie firmy na globalnim trhu. Nasledné mit pod kontrolou
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takové nestability jako je ménovy kurz pro zajisténi vynosl spolecnosti, prozkoumat
konkurenéni prostfedi na trhu, aby firma méla silnou pozici mezi konkurenty. Této
dllezité faktory zahrnuje strategické pristupy, jsou uréené pro dosazeni uspéchu a
efektivniho pasobeni podniku. ,Mezinarodni podnikani umoznuje vyuzivat vyhodu
synergickych efektll nejen v oblasti vyroby a logistiky, ale taky v oblasti
mezinarodniho marketingu“ (Machkova; Machek, 2021, str.13). Podle Pfikrylové a
kol. (2019) u mezinarodniho marketingu Ize vy€lenit zpusob jeho uplatfiovani na
mezinarodnich trzich. Filozofie a cesta mezinarodniho marketingu je zaméfena
predevSim na zakazniky a na zjisténi jejich potfeb. Diky strategiim mezinarodniho
marketingu partnery profituji na novych vyzkumech, pfilezitostech a usporach ve
sféfe marketingovych akci. Na zakladé téchto kliCovych aspektd v mezinarodnim
podnikani a marketingu se bude vénovat aktualnim strategickym pfistupim a jejich
pouzivani ve praxi.

Vybrané strategie jsou polozené na zakladé velikosti a ekonomické sily podniku.
Podle strategie vedouci firmy na trhu hlavnim cilem je ,zvySeni podilu na globalnim
trhu a ziskani dominantniho postaveni na cilovém segmentu svétového trhu®
(Machkova; Machek, 2021, str.18). Pro dodrzovani podilu na globalnim trhu s
pusobivym konkurenénim prostfedim, by méla firma soupefit nejen s mistnimi, ale i
s mezinarodnimi spole¢nostmi. Mize firma vyuzivat rozliSné inovace, které jsou
spojené jak s potfebami zakaznikd, tak i s technickym vyvojem. Inovace rozhodné
souviseji s investicemi pro technicky vyvoj a zvySeni nabidky spole¢nosti. Takové
procesy jako jsou fuze a akvizice poskytuji firmam moznost ziskavat vetsi podil na
trhu, provadét investice pro inovacni a vyzkumné projekty, posilit ekonomickou
situaci u spoleCnosti a zlepsit jeji udrzZitelnost. Nasledné bude popsan proces fuze
a akvizice: fuze je podle definice procesem ve kterém se dvé nebo vice spoleCnosti
spojuji cestou zaniku obou spole¢nosti a pfedani veSkerého majetku a vlastnictvi
na novou firmu. V porovnani s fuzi, v procesu akvizice nedochazi k zaniku ani jedné
spole¢nosti, tady se jedna o koupeni a prevzeti kontroly nad jednou firmou druhou

firmou.

Jak bylo zminéno na zacatku, vybrané strategie jsou poloZzeny na zakladé velikosti
a ekonomické sile podniku. Dale se zaméfi na ,strategie firmy zaseklé uprostied®.
Podle Todorova a Akbara (2018) existuje dvé varianty strategickych pozic firem,

prvni varianta se vénuje situaci, ve které firma poskytuje vyrobky na mezinarodnim
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trhu, které jsou levné;jSi a maiji lepSi kvalitu, nez u konkurentt. Firma nabizi kvalitni
a levné zbozi a prodava to s agresivni cenou. Ve druhé variante firma je pfilis§ mala
a neni schopna konkurovat s velkymi hraci na trhu. Trh pro ni je pfilis velky a firma
neni schopna se soustfedit na urCity segment obchodu. Ta situace vede k trzni
nabidce, ktera neni dostateéné konkrétni v porovnani se specializovanymi firmy. V
ramci dané strategie objem je kliCovym nakladovym faktorem. ZvySenim objemu
dojde ke snizeni vyrobnich nakladu. Pro ziskani ¢asti trzniho podilu by méla firma
zavadét inovace ve sféfe reklamy, poskytovani sluzeb a rozvoje technologii. To
vSechno vede ke kombinaci kvality a menSich vyrobnich nakladl, ziskani Casti

trzniho podilu a pfilakani kapitalovych investic.

Posledni vybrana strategie, o které se bude jednat je ,Strategie firem, které
napodobuji velkym firmam®. K dané teorii se vztahuji stfedni a malé firmy, vstupuji
na mezinarodni arenu cestou kopirovani postupu a modelu od uspésnych velkych
korporaci. Tim minimalizuji riziko s pfipadnym neuspéchem myslenek vlastniho
puvodu. Podle Machkové a Machka (2021, str.18) hlavnim cilem dané teorie je
,2udrzet si ziskany podil na trhu a vérné zakazniky“. Vyhodou dané teorie, jak bylo
zminéno na zacatku, jsou nizké investi¢ni naklady na vlastni vyzkum svého
vlastniho zbozi. Jak zminuje Machkova a Machek (2021, str.19), ze ,nékteré
vychodoasijské firmy, které vyuzivaji a nékdy i zneuzivaji nedokonale mezinarodni
legislativy v oblasti ochrany dusSevniho vlastnictvi a kopiruji vynalezy jinych firem,

popfipadé vyuZzivaji konkurencni vyhodu nizkych vyrobnich nakladu®.

1.3 Formy podnikani na mezinarodnich trzich ve sfére automotive

Moment, kdy se velké nebo stfedni firmy rozhodnout zacit pusobit na mezinarodnim
trhu, obsahuje jak vyhody, tak i rizika pro spole¢nost. Pfed vstupem na mezinarodni
arénu je nutné provést dislednou analyzu sektoru kde bude spoleCnost pusobit,
pochopit jeho specifika, potfeby zakaznikd, pravni a technické aspekty byznysu.
Urcité se musi zamezit na konkurencni prostfedi. Soucasti dané analyzy jsou také
vyvozni a dovozni kapacity, cla a dané, za podminek, jestli se jedna o trhy mimo
EU.

Hlavni vyhodou vstupu spole¢nosti na zahranicni trhy je novy zédkaznicky segment,
rozSifeni popularity znacky na globalni aréné a moznost zvysSit vynosy pomoci

novych potencialné pfinosnych trhi. Dobfe provedena analyza zahranicnich trhi
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umoznuje ziskani lepSich vyrobnich faktor( jako jsou prace a puda, nebo dodatecné

faktory jako jsou zdroje a technologie.

Nesmi se zapominat na rizika pro spoleCnost, proces vstupu na zahraniéni trh je
spojen s pfipadnymi specifickymi podminkami pro podnikani. Mdzou se tam
vyskytovat jiné kulturni a pravni regulace ze strany statu, jinak provadéna vnéjsi a
vnitini politika, ktera by mola pfipadné ovlivnit ekonomickou situaci v staté.
Zakladnim prvkem zacCatku vstupu na zahrani¢ni trh jsou spravné zvolené
dodavatelské a partnerské vztahy. Je to dlouhym a dulezitym procesem pro zaCatek
vyroby, pfipadné nespolehlivy dodavatel nezajisti objem objednaného poctu

komponentu, coz by vedlo k zpomaleni nebo k Uplnému zastaveni vyroby.

Podle Machkoveé a Machka (2021, str.72) v ramci vstupu na mezinarodni trhy fikaji,
Ze ,rozhodnuti o tom, jakym zpusobem vstoupi podnik na zahrani¢ni trhy a bude na
nich podnikat, pfedstavuje klicové strategické rozhodnuti“, taky jsou uvedeny formy
vstupu podnikld na zahrani¢ni trhy, ,je mozné Clenit do tfi velkych skupin na: vyvozni
operace jako export, formy nenaro¢né na kapitalové investice a kapitalové vstupy

podnikd na zahrani¢ni trhy*.

Jako prvni formou vstupu firmy na mezinarodni trhy byl zvolen export ve formé
vyvoznich operaci. Export je dulezitou soucasti platebni bilanci, v situaci, kdyz
export pfevysuje import ma to pozitivni vliv jako ve prospéch spole¢nosti, tak i pro
stat. Ma to posilujici vliv na ménu. Vyvolava tim zvétSeni poptavky po méné na

mezinarodnich trzich.

Podle Kotlera a Kellera (2013) se predpoklada, ze za nejsnadné;jsi formu vstupu na
zahrani¢ni trh se povaZzuji vyvozni operace, které se také muzou jmenovat jako
pfimy vyvoz. Dané vyvozni operace nemaji zadné investicni naklady, coz je
vyznamnym uspornym faktorem pro firmu. Neznamena to, Ze danou formou firma
ziska velky podil na trhu. Pro ziskani co nejvétsiho podilu firma by méla rozvijet
mezinarodni marketing pro spravnou segmentaci zahrani¢niho trhu, zacileni na
konkurenéni prostfedi a cenovou hladinu vyrobkd. VSechny této nastroje zahrnuje
mezinarodni marketing, ktery vyZaduje zna¢né investice ze strany firmy. Ve pfipadé
automobilového pramyslu export se mlze vyuzivat jako prazkum trhu pro nasledné
kroky jako napfiklad budovani vlastnich zavodu v zahranici, nabor administrativnich

zameéstnancl a nastaveni managementu. Pomoci exportu firma nemusi sdilet své
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know-how a investovat penize. Ve pfipadé neuspéchu na trhu neztrati zadné
investice. Export ma jak pozitivni, tak i negativni aspekty jako jsou logistické
naklady, cla a dané na auta v zahraniCi, coz velmi zdrazuje kone¢nou cenu

produktu.

Dale se bude zamérovat na formu vstupu podniku na zahraniéni trh nenaro¢né na
kapitalové investice. Do forem nenarocnych na kapitalové investice se zapojuji firmy
které nechtéji investovat penézni prostfedky pro rozvoj své spolecnosti, ale chté&ji
rozsifit oblast prodeje a popularity svych vyrobku jinou cestou nez pfimy vyvoz.
Podle Machové, Cernohlavkové a Sata (2014) misto klasickych vyvoznich operaci
ve formé vstupu na zahrani¢ni trh nenaro¢né na kapitalové investice se pouzivaji
metody franchisingu nebo poskytnuti licence pro rozsSifeni oblasti spoluprace a
oblasti prodeje vlastnich vyrobku. Pfedpokladem pro pouziti dané formy vstupu na
zahranicni trh jsou eliminace investi¢nich rizik, uspora vlastnich vydajd a snadny

pfistup na mezinarodni arenu.

Ve franchisingu vznika systém prav a povinnosti. Dana metoda se pouziva mezi
dvéma subjekty, jednim z nich je fransSizor, ktery poskytuje pravo vyuzZivat jméno
své vlastni spolecnosti franSizantovi. Fran§izantem je subjekt, ktery daného prava
vyuziva a tim mu vznika povinnost platit predem domluvené poplatky, dodrzovat
vS8echny stanovené vnitfni pfedpisy franSizora. Jako napfiklad: Skoleni personald,
fremni image a obchodni standardy. Vyhodou franchisingu podle Kotlera,
Armstronga a Opresnika (2018) je oboustranna pfinosnost pro oba subjekty
podnikani. Dochazi k tomu cestou relativné nizkych nakladl, dosazenych pomoci

jiz nastavené vyroby, znalosti a kontroly ze strany franSizora.

Licence ma podobnou strukturu jako franchsing. Je také znamou a vyuzivanou
metodou vstupu na mezinarodni arinu. Podle Machové, Cernohlavkové a Sata
(2014) licence je povolenim k provadéni €innosti, jinak bez licence tato €innost
nebude dovolena ze strany pravni oblasti. Vztahuje se k nehmotnym statkim a je
urena k umoznéni vyuziti nehmotného statku jinou osobou. Poskytnout licence
muZe jen ta osoba, ktera ma absolutni pravo k uzivani daného nehmotného statku.
Kotler, Armstrong a Opresnik (2018) uvadéji, ze pomoci licence podnik snadné
vstupuje na trh cestou koupeni povoleni na vyuziti jména jiné spoleCnosti nebo
vyuziti ochranné znamky. Jinak existuje velké mnozstvi zpusobu, jak by mohl podnik

licence vyuzit. Poskytuje se licence za licen¢ni poplatek nebo za pfedem uréeny
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podil na trzbach. Pro svoji bezpecnost poskytovatel licence mize pfimo dodavat
nékteré tajné soucasti produktu. Ve sféfe automotive muize licence mit formu

poskytnuti softwaru pro infotainment automobild a riznych elektronickych systéma.

Mnohé velké automobilové firmy maji vlastni zajem o koupeni novych a
perspektivnich licenci z mnoha dlvodud. Napfiklad: uspora €asu a investic na novy
vyzkum, zvySeni své technologické zakladny, zlepSeni technologickych postupd,

pouziti novych marketingovych nastrojl pro rozvoj spolecnosti.

NejsilngjSi strategickou formou podnikani na mezinarodnim trhu je ,Joint Venture®.
Podle Kotlera, Armstronga a Opresnika (2018) joint venture spole€nosti se zakladaji
spojenim zahrani¢nich a mistnich investoru, ve kterych zahrani¢ni investory maji
podil zisku a kontroly. Zakladaji se joint venture spole¢nosti z nékolika diavodd,
ekonomickych, politickych nebo to mize byt pozadovano viady. Ma to jak vyhody
ve formé finan¢ni podpory, investic a poskytovani know-how, ale zaroven to ma i
nevyhody kvuli neshodam ve strategickych rozhodnutich managementu, vyrobnim
kapacitam a podilu na zisku. V automobilovém primyslu nejznaméjsi joint venture

probéhl mezi spolecnostmi Volkswagen AG a Cinskou firmou SAIC.

Posledni formou jsou kapitalové vstupy podnikl na zahraniéni trh. Daného zpusobu
vyuzivaji ve vétsiné pfipadu velké a silné firmy. Kvuli tomu, Zze dany zpulsob je
finan¢né naroCny na investice, firmy museji ovladat velkym kapitalovym faktorem.
Umoziuje to pouzivat takové nastroje jako jsou pfimé zahranic¢ni investice a
dcefiné spoleCnosti. Pfimé zahraniCni investice se povaZzZuji za metodu
dlouhodobych ekonomickych vztah( investora z jedné zemé a podnikem zalozenym
v jiné zemi. Z davodu, Ze pfimé zahrani¢ni investice pfinasi do zemeé rozvoj v mnoha
oblastech, nova pracovni mista, pokrocilé technologie a nové know-how, snazi se
zemeé prilakat dané investice pomoci vhodnych podminek a rlznych investi¢nich
pobidek.

Dcefina spolegnosti podle Machové, Cernohlavkové a Sata (2014) je pravni osobou,
ktera je regulovana matefskou (hlavni) spole€nosti, dcefiné spole€nosti se zakladaji
z pravidla, ze dana jednotka bude podléhat mistnim stanovenym predpisim o
zalozeni a zapisu firmy do rejstfiku. Dcefina spole€nost bude podnikat na vlastni
ucet a riziko. Hlavnim cilem je bezprostfedni pfitomnost na zahranicnim trhu,

dokonala znalost trhu, pfimé kontakty se svymi zdkazniky, zlepSeni prodejnich
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vysledkd, logistiky a servisnich sluzeb, ziskava tady dcefina spole¢nost Siroky vyber

dodavatell.

VSechny formy podnikani souviseji s velikosti, zaméfenim a stanovenymi cili
podniku, v tabulce 1 je ukdzano shrnuti forem podnikani a autord, které se zabyvaiji

danou problematikou:

Tab. 1 Souhrn forem podnikani na mezinarodnich trzich ve sféfe automotive

Formy podnikani Autor definujici specifika forem vstupu
,Export” Kotler a Keller (2013)
. Machova, Cernohlavkova a Sato (2014)
,Franchising ]
Kotler, Armstrong a Opresnik (2018)
] . Machova, Cernohlavkova a Sato (2014)
,Licence .
Kotler, Armstrong a Opresnik (2018)
,Joint Venture” Kotler, Armstrong a Opresnik (2018)
,,Dcefina spolec¢nost” Machova, Cernohlavkova a Sato (2014)

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2023

V souhrnu v8ech forem podnikani na mezinarodnich trzich ve sféfe automotive Ize
fict, Ze schopnost pfizpusobovani podnikd mistnim regulacim a podminkam je
klicCovym faktorem pro uspésny zacatek podnikani na mezinarodnich trzich. Firmy
by mély sledovat a analyzovat schopnosti, pfilezitosti a silu svého podniku pro
vhodny vyber formatu podnikani, coz by vedlo k jeho specializaci vedeni byznysu,

dosazeni stanovenych cill a specializaci na zakaznicky segment.

1.3.1 Pravni regulace na zahrani¢nim trhu

Pravni regulace na zahrani¢nim trhu hraji kliCovou roli ve sféfe ochrany nebo
podpory jak exportu, tak i importu ve staté. Chrani to zajmy statd a podnikd na
mezinarodni aréné. Dané regulacni predpisy zahrnuji nastroje obchodni politiky,
mnohostranny obchodni systém, rozliSné dohody a organizace, které maiji pfimy vliv
na ekonomiku, politiku a trendy v urcité oblasti obchodovani. Nastroje obchodni
politiky pouzivané v ramci pravni regulace na zahrani¢nim trhu mizou byt ve formé
protekcionistickych nastroju na ochranu vnitiniho trhu, nastroji na podporu exportu,
tarifni nastroje jako jsou vyvozni a dovozni cla, fiskalni a protekcionisticka cla.

Netarifni nastroje jako jsou dodate¢né dare, stanoveni minimaini ¢i maximalni ceny,
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zalohové platby a legislativni omezeni, ale existuji i autonomni nastroje, pomoci

kterych stat rozhoduje jednostranné.

Jak uvadi Kalinska a kol. (2010), Ze obchodovani v EU je uplatnéno podle spole¢né
obchodni politiky, ke které doSlo pomoci smluvnich ujednani mezi staty EU cestou
podstoupeni suverénnich podilu svych obchodnich politik smérem na pozadovanou
uroven EU. Zakladnimi smlouvy, které stanovuji cile, principy a zasady spolecné
obchodni politiky jsou Maastrichtska smlouva (Smlouva o EU) a Rimsk& smlouva
(Smlouva o fungovani EU). SpoleCna obchodni politika zahrnuje druhy a oblasti
pravomoci Unie, regulace vnéjsi Cinnosti Unie, postupy pro uzavirani obchodnich
dohod s tfetimi zemémi nebo mezinarodnimi organizacemi, to vSechno se fidi na
zaklade Rimské smlouvy. Ramec pro provadéni spoleéné obchodni politiky stanovi

Evropsky parlament a Evropska Rada.

Kromé toho regulatorem v mezinarodnim obchodé je Svétova obchodni organizace
(WTO), ktera ma 164 Clenskych statu. Dana organizace reguluje a feSi obchodni
podminky a spory mezi Clenskymi staty, pusobi skoro po celém svété. Cilem
Svétové obchodni organizace je snizovani obchodnich bariér, vyuzivat jenom
schvalena cla a odstranit z mezinarodniho obchodovani diskriminace. Je to taky

platformou pro feSeni obchodnich sporu a ochrany dusevniho vlastnictvi.

1.3.2 Vyrobkova politika v mezinarodnim obchodé

Vyrobkova politika ma vyznamnou roli v mezinarodnim obchodé, pfedevSim v
zajmech statu, ve sféfe regulace exportu a ochrany domaciho trhu. Pfed vstupem
na zahrani¢ni trh, nezbytnou Casti je vstupni analyza, jestli jeho vyrobek vyhovuje
stanovené vyrobkové politice a technickym pozadavkdm urcitého trhu. Technické
pozadavky ve vyrobkové politice jsou nastrojem ochrany domaciho trhu a funguji
na principu technickych prekazek. Podstatou technickych prekazek je prokazani
exportérem souladu technickych vlastnosti vyrobku s platnou technickou specifikaci
v zemi dovozu. Machova a Machek (2021) uvadéji, Zze k technickym prekazkam

patfi: povinné certifikaty kvality, vyrobni postupy a administrativni povolovaci fizeni.

KdyZ podnik ur€uje svou odbytovou strategii, méla by byt provedena vlastni analyza

realizovatelnosti svych vyrobkl do zahranici, jestli kone¢ny produkt bude odpovidat
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stanovenym pozadavkim na zahrani¢nim trhu, jak uvadi Machova a Machek

(2021), by se mél podnik soustfedit na nasledujici faktory:

Samotny vyrobek a jeho vlastnosti.

Stanovit jakou potfebu vyvolava produkt u spotfebitele.

Stanovit, jestli produkt odpovida zakonodarnym pfedpisim a normam.
Potencial zahrani¢niho trhu, kupni sila a velikost.

Kulturni a socialni rozdily.

Analyza spotfebniho chovani.

Ekonomicky potencial podniku.

Spoleénost SA v ramci odbytové strategie na jednotlivé trhy pfipravila vlastni

produktové portfolio, na které se bude zaméreno v kapitole Cislo dva.
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2 Produktové portfolio spoleénosti Skoda Auto a.s.

Spoleénost Skoda Auto a.s. dokézala dosahnout celosvétové znalosti a davéry,
silného postaveni na evropském trhu (ale i na dalSich vybranych zahrani¢nich
trzich, jako napf. v Izraeli). Spole¢nost se posunula od vyroby jizdnich kol k vyrobé
technologicky modernich a bezpeénych automobild. Skoda Auto a.s. vznikla v
Ceské republice ve mésté Mlada Boleslav v roce 1895 jako spole&nost ,Laurin &
Klement“ v pronajaté dilné, dnes spole¢nost vyrabi v zavodech v Mladé Boleslavi a
Kvasinach, dale vyuziva koncernové synergie skrze vyrobni kapacity na Slovensku
nebo v Indii. Zejména v Ceské republice podle (Skoda Auto a.s., 2023) na konci
roku 2022 zaméstnavala automobilka 35063 zaméstnancl, primarnim cilem
spole¢nosti je rozvoj automobilového prumyslu, ale v ramci spoleCenské
odpovédnosti firem (CSR) podporuje charitativni organizace, investuje do
zdravotnické oblasti, podporuje rozvoj mistnich regionu jako jsou Mlada Boleslav,

Vrchlabi a Kvasiny, kde podporuje Ci sponzoruje sportovni a vzdélavaci akce.

Spojenim spole¢nosti SA a némeckym koncernem Volkswagen Group pfineslo to
Ceské spole€nosti nové technologie, vyrobni platformy a spole€nou spolupraci na
nékterych modelech, posunulo to firmu na novy stupern ve sféfe automotive. V
produktovém portfoliu ¢eska automobilka ma jedenact modeld, vétSina z nich je
orientovana na evropsky trh. Pro ten trh se vyrabi modely jako Skoda Octavia,
Fabia, Superb, Scala. Ve pfipadé obchodovani na specifickych zahrani¢nich trzich
spolegnost SA vypracovala specialné orientované modely, napfiklad model Skoda
Kushagq je ur€en zejména pro indicky trh. Pfizpisobovanim a segmentaci na urcité
zakaznické segmenty spolenost Skoda auto a.s. udrzuje aktualnost znacéky a podil
na zahrani¢nich trzich. Na obrazku 1 je predstaveno celkové produktové portfolio

spole&nosti Skoda Auto:
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Skoda Kamig Skoda Enyaq Coupé iV Skoda Superb Skoda Scala Skoda Rapid

Skoda Enyaq iV Skoda Octavia Skoda Kushag Skoda Slavia Skoda Octavia PRO

Skoda Fabia Skoda Karoq Skoda Kodiaq GT Skoda Kamiq GT Skoda Kodiaq

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (Skoda Auto a.s., 2023)

Obr.1 Produktové portfolio spole¢nosti Skoda Auto

Trendy na svétovém trhu osobnich vozidel je zakladnim prvkem pro rozvoj
automobilové spoleénosti. Podle vyroéni zpravy 2022 Skoda auto a.s. (Skoda Auto
a.s., 2023) se oCekava Sifeni a posileni konkurence na svétovych trzich. Kvdli
rostoucim cenam na primarni suroviny a klesajici energetické zdroje dodrzovani
konkurenceschopnosti je znatelné té€zSi. Aktualné se oCekava zvySeni objemu
registraci osobnich vozidel v zapadni Evropé v roce 2023, zvySeni prodeje se
planuje v takovych evropskych statech jako Francie, Italie, Spanélsko, situace na
trzich stfedni a vychodni Evropy situace ma také rostouci potencial, pfedpoklada se
prekonani lonského poc€tu prodanych aut, na indickém trhu se oCekava mirné

zvy$eni objemu prodeje v roce 2023 (Skoda Auto a.s., 2023).

Prodejni vysledky spoleénosti SA celkem poklesly o 16,7 % v roce 2022 oproti
prodejnim vysledkim v roce 2021 kvUli geopolitické situaci, nedostatku polovodicd,
rostoucim cenam a inflaci. Situace na indickém trhu se zlepSila a zvySil se prodej
osobnich vozidel 0 127,7 %, celkem béhem roku 2022 po celém svété bylo prodano
731 262 vozlG (Skoda Auto a.s., 2023). Vtabulce 2 jsou znazornény celkové

vysledky prodeje automobild Skoda ve vSech regionech za rok 2022 a rok 2021:
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Tab. 2 Prodejni vysledky Skoda auto a.s. v roce 2022/2021

Regiony \zlg;; ;/3;‘1/ Zména v % 2022/2021
Stfedni Evropa 147 937 164 050 -9,80 %
Vychodni Evropa 49 863 126 253 -60,50 %
Zapadni Evropa 376 953 408 970 -7,80 %
Zamori/Asie 156 509 178 929 -12,50 %
Celkem znacka Skoda | 731262 878 202 -16,70 %

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (Skoda Auto a.s., 2023)

Podle aktualnich rozvojovych plan( spoleénost SA v ramci strategického planovani
do roku 2030 chce stat jednou z péti nejprodavanéjSich znacek po cele Evropé, v
souvislosti s novymi regulacemi a emisnimi normami jako je ,EU7“ se spole¢nost

zaméfi na vyvoj a vyrobu elektrickych aut a paralelné jejich digitalizaci (Skoda Auto

a.s., 2023).

Podle specifik urgitych trh(i spoleénost SA implementuje vlastni produktové portfolio

podle poptavky na urcitych trzich. Kapitola 3 se zaméfi na nabidku a modelovou

fadu Geské automobilky na trzich Recka a Izraele.
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3 Analyza reckého automobilového trhu

Recko je statem nachazejicim v jizni Evropé vedle Stfedozemniho mofte, diky své
strategické poloze stalo Recko obchodnim centrem Evropského kontinentu. Recko
se nachazi svou vet$i &asti na pevniné. Kromé& toho ma Recko vice nez 6.000
ostrovil, ale jenom 223 z nich jsou obydlené. Celkovy podet obyvatel v Recku je
10,4 miliond a celkovy poget zaregistrovanych aut dosahuje 5,5 miliont. Recko je

Clenskym statem EU a Severoatlantické aliance.

Ekonomika je zavisla na turistech a poskytovanych turistickych sluzbach, celkovy
objem produkovanych penéz z turistického segmentu dosahuje 28 % Hrubého
domaciho produktu (HDP). V roce 2022 ekonomika obstala energetickou krizi a
zpomalila rdst vysoké inflace pomoci reformniho programu. Vzhledem k stale
zavislosti na dovozech, platebni bilance statu je negativni. K domacimu
primyslovému sektoru patfi zemédélské odvétvi, tézba nerostlych surovin,

zpracovavani ropy a farmaceutické odvétvi (Ministerstvo zahrani¢nich véci, 2023).

3.1 Ekonomické vychodisko v Recku

Recko nedisponuje siln& rozvinutym primyslem. Priimyslové odvétvi tvofi jenom
19 % HDP a sluzby tvofi 77 % HDP, proto stat je zavisly na dovozech, jelikoz velkou
Cast spotfebovavaného zbozi stat nedokaze vyprodukovat sam, spatné ovliviuje
narust HDP vysoka nezaméstnanost, v roce 2022 nezaméstnanost v Recku ¢inila
12,40 %, dalSim faktorem ovliviiujicim objem HDP jsou pfimé zahraniéni investice,
které v roce 2022 dosahly rekordniho objemu a Cinily 7.221 mil. EUR, oproti roku
2021 vzrostly pfimé zahrani¢ni investice o 35 % (Ministerstvo zahraniCnich véci,
2023).
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Recko: Redlni HDP v casovém rozmezi 2017-2023
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (OECD, 2023a)

Obr.2 Recko: Redlni HDP v éasovém rozmezi 2017-2023

Na obrazku 2 jak bylo feCeno na zacatku je zobrazena zavislost fecké ekonomiky
na sluzbach tvafejicich nejvétsi ¢ast HDP, v roce 2020 zasahla ekonomiku Recka
pandemie ,Covid-19%, kvuli zdravotnickym opatfenim a omezenim cestovniho ruchu
snizil se realni HDP o0 9 %, po uréité stabilizaci situace na svété v roce 2021 Recku
se podafilo zvySit HDP do 8,3 % pomoci sluzeb, turistického ruchu a pfimych

zahrani¢nich investic.

Dulezitym ekonomickym ukazatelem je kupni sila obyvatelstva. Neuvadi se dany
ukazatel v urCité méné. Za ménu se povazuje umélé stanovena zakladni jednotka,
jinak feCeno ,standard kupni sily“, znéni v anglictiné je ,Purchasing Power
Standard” (PPS), slouZi to jako mezinarodni srovnavaci mechanismus ve formatu
,HDP na obyvatele v PPS“, vyjadfuje objem zakladnich jednotek, které budou

zaplacene za urgity statek neboli sluzbu (Cesky statisticky ufad,2023).
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Recko: HDP na obyvatele v PPS v roce 2022
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (Eurostat, 2023)

Obr.3 Recko: HDP na obyvatele v PPS v roce 2022

Podle daného ukazatelu se porovnava uroven pfijmd mezi staty EU, za zemi s
vySkovym pfijmem se povazuje ukazatel HDP na obyvatele v PPS 120 a vysSi, za
zemi s niz8im stfednim pfijmem ukazatel by mél byt od 50 do 99 véetn& (Cesky
statisticky Ufad, 2023). Podle grafu na obrazku 3 Ize posoudit, Ze v Recku je
pomeérné nizka kupni sila v porovnani s ¢eskym trhem, kupni sila je dulezita pro

segmentaci na trhu na zakaznické skupiny a pro sestaveni odbytové strategie.

3.2 Segmentace na freckém automobilovém trhu

V dané kapitole se bude vénovat konkuren¢nimu prostfedi na feckém trhu, pomoci
aktualnich dat a zdroju se budou porovnavat prodana auta z produktového portfolia
spoleénosti SA a konkurenénich znadek na automobilovém trhu. Zaméfi se na
jednotlivé prodavané modely produktového portfolia spolednosti SA v ramci
konkuren¢niho prostfedi na feckém trhu. Nasledné se bude vénovat cilové

zakaznické skupiné a specifikim trhu jako jsou cla, dané a statni regulace.
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3.2.1 Konkurenéni prostredi na automobilovém trhu

Konkurencni prostfedi na feckém automobilovém trhu obsahuje velké mnozstvi
automobilovych spoleénosti. Na zaklade registraci aut v Recku, v letech 2022 a
2021 Ize porovnat jakou pozici mezi konkurenty ma spole¢nost Skoda auto a.s. na

feckém trhu.

Tab. 3 Konkurenéni znacky na feckém trhu

Ly , Registace | Registrace Auta
Celkovy pocet regestraci aut 5022 '(;021 2022 vs 2021
2022 2021 Znacka 105219 100274 4945
1 1 TOYOTA 14878 13175 1703
2 3 HYUNDAI 9114 8776 338
3 2 PEUGEOT 8993 10135 -1142
4 4 VOLKSWAGEN 7664 7464 200
5 5 OPEL 5808 5816 -8
6 8 MERCEDES 4744 4261 483
7 12 FIAT 4734 3485 1249
8 7 KIA 4551 4564 -13
9 9 BMW 4442 4174 268
10 6 SUZUKI 4403 4850 -447
11 15 RENAULT 3637 2784 853
12 13 FORD 3578 3060 518
13 16 DACIA 3161 2262 899
14 11 | AUDI 3150 3545 -395
15 10 NISSAN 3016 3946 -930
16 14 SKODA 2870 2996 -126
17 17 | CITROEN 1339 1605 -266
18 18 Ostatni 15137 13376 1761

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (Recky Statisticky Ufad, 2022)

Recky automobilovy trh je objemové velkym trhem. Konkurenéni prostiedi obsahuje
hodné velkych hraca jako jsou Toyota, Hyundai, Peugeot a Volkswagen. Jejich
produktové portfolio a nastavené prodejni a marketingové strategie pfilakaly nové
zakazniky. Lidfi prodeje stale udrzuji zakazniky. NejvétSim segmentem Feckého
trhu je AO hatchback, dany segment zahrnuje pfednostné mala, dostupna a levna
auta, dohromady dany segment tvofi skoro 31 % celkového trhu. NejvétSimi
konkurenty v daném segmentu jsou Opel Corsa a Citroen C3, produktové portfolio

Seské automobilky pFedstavuje model Skoda Fabie, ktery vyrazné ztratil prodejni
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potencial kvlli omezené dostupnosti pfi vyméné generaci modelu. Druhym
nejvétsim segmentem v konkurencim prostfedi je AO-SUV tvofi celkem 29,6 %
celkového trhu. AO-SUV pfinasi spojeni segmentu A0 a sportovnich uzitkovych vozu
(SUV). Vyhodou daného segmentu na trhu je: relativné nizka cena, cena vozl v
Recku hraje jednou z kligovych roli v zakaznickém chovani a rozhodovani. Souvisi
to s pfedchozim ekonomickym ukazatelem kupni sily. Osobi vz je vhodny pro jizdu
po mésté a silnicim, designové rozhodnuti zapojujici prvky sportovnich uzitkovych
vozU je orientovano na novou zakaznickou skupinu. Diky tomu se ziskava nova
prileZitost pokryt éast trzniho podilu. Produktové portfolio spoleénosti Skoda Auto v
daném segmentu pfedstavuje Skoda Kamiq v segmentu AO-SUV. Nejsiln&j$imi
konkurenty jsou Toyota Yaris Cross a Opel Crossland, za stejny ¢asovy usek maji
vet$i trzni podil. Davodem je jejich niz&i cena v porovnani se Skodou Kamiq.
Segmentace konkurencniho prostfedi ve vybranych nejvétSich automobilovych

segmentech v roce 2022 je prakticky ukazana na obrazku 4:

Recko: Vybrané nejvétsi automobilové segmenty 2022
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (Statista, 2023a)

Obr.4 Recko: Vybrané nejvétsi automobilové segmenty 2022

Celkové Ize Fict, Ze v nejvétsich segmentech automobilového trhu Recka spoleénost

Skoda Auto a.s. vyrabi modely ve produktovém portfoliu, které se uz prodavaji na
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feckém trhu. Jak vypliva z objemu registraci aut, niz§i perfomance v prodejnich
objemech je vyvolan nékolika faktory. Jako prvni je niz§i povédomi o znacce u
potencialnich zakaznikl, druhym faktorem je vy$Si alokace vyroby pro fecky trh od
konkurence (Stellantis). Mistni trh je prospé&sny pro asijské znacky, mistni zakaznici
jsou orientované na hybridni motory. Silna konkurence je ze strany prémiovych
znacek, provadénim agresivni slevové a cenové politiky hlavni konkurenti lakaji
velkou zakaznickou skupinu. Recky trh roéné vyrostl o 4.945 vozil. Spole&nost
Skoda Auto stale méa rozvojovy potencial na daném trhu, vyuZitim dafiovych ulev na
BEV segment a zapojenim AO0-SUV konceptu by mohly restrukturalizovat

produktové portfolio a pokryt novou ¢ast trzniho segmentu.

3.2.2 Cilové zakaznické skupiny

Celkovy fecky automobilovy trh se da rozdélit na dvé hlavni zakaznické skupiny.
Jsou to fleetoveé a privatni zakazky. Fleetové objednavky jsou uréeny pro firmy, které
nakupuji sluzebni auta, poskytuji taxi sluzby, vlastni autopujCovny, firmy které
nabizeji sluzby sdileni aut. VétSinou se jedna o objednavky vice nez 20 vozu.
Zakaznicke objednavky vznikaji v dealerstvi u importéra, které se nasledné vyrabéji
podle pozadavkl zakaznika individualné. V roce 2021 celkovy zakaznicky segment
v Recku se ¢&lenil na 50 % fleetovych objednavek a na 50 % zakaznickych
objednavek, celkovy objem sestavoval 100.274 vozu. V roce 2022 se situace o néco
zmeénila, fleetovy segment porostl a tvofil 59 % trzniho objemu, retailovy segment

poklesl a tvofil jenom 41 % od vSech objednavek (DataForce, 2023).

Co se tyka zakaznické segmentace spoleénosti Skoda Auto na Reckem trhu. V roce
2022 situace se malo liSila od celkoveho trhu, 44 % tvorily fleetové zakazky a 56 %
tvofily zakaznické objednavky. V nasledujicim roce v prvnim kvartale podil

fleetovych a zakaznickych objednavek se mezi sebou prostfidal (DataForce, 2023).

Pfednost na feckém trhu stale patfi fleetovému segmentu, jak bylo zminéno v
kapitole o ekonomickém vychodisku na feckém trhu, previladaji tady sluzby, které
tvofi 77 % HDP, proto lokalni firmy a podnikatele jsou ochotné kupovat auta v ramci
operativniho leasingu a nabizet taxi sluzby, autoptjéovny, sdileni aut, dany zpusob
pofizovani aut je pro né vyhodnéjSi na zaklade specialnich nabidek ze strany

lokalniho zastoupeni. Do fleetového segmentu patfi takové modely jako Skoda
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Fabia, Kamiq, Scala a Octavia, na zakladé své relativné nizké a dostupné ceny ve

svych segmentech jsou vyuzivany v riznych sférach sluzeb v Recku.

Dulezitym nastrojem, ktery pfimo ovliviiuje cilovou zakaznickou skupinu je
marketingova komunikace. Marketingova komunikace je nezbytnou soucasti
odbytové strategie. Navazani kontaktd s potencialnimi klienty vyuZzitim takového
nastroje jako je reklama vzbuzuje zajem a zacileni na automobilovou znagku Skoda.
V Recku spoleénost SA pouziva nejdostupnéjsi a nejvétsi segment pro reklamu
sveho produktoveho portfolia, jsou to socialni sité. Vysoky podil obyvatel regularné
pouzivajicich internet a socialni sité ve veku 15 az 60 let v roce 2022 byl kolem
63 %, pfinasi to spole¢nosti SA moznost zvysit popularitu a zajem o znadku
(Statista, 2023b). Socialni sité jsou tady kliCovym nastrojem v marketingové
komunikaci u &eské automobilky. Reklama v Recku se uskutedfiuje v Fedting

prostfednictvim siti Instagram, YouTube a Facebook.

3.2.3 Specifické regulace automobilového trhu

Specifickym regulaénim nastrojem Feckého automobilového sektoru je
vicetroviiovy dafiovy systém. Zdan&ni automobill v Recku zahrnuje pfimé a
nepfimé dané. Pfima dan se plati za pofizeni nového osobniho vozu, sklada se z
dané z pfidané hodnoty (DPH) ve velikosti 24 % z netto zakaznické ceny plus
registraCni dan, ktera je tvofena na zakladé drahoty vozu a objemu emise oxidu
uhlicitého. Nepfima dan se tyka vSech osobnich vozidel a se plati za pouzivani auta
jednou za rok. Sklada se dan z ro€niho poplatku na zakladé rozsahu emise oxidu
uhli¢itého a dané z luxusu na zakladé stafi auta a objemu motoru. Ve pfipadé
fleetovych zakaznik( dan se sklada z procentualniho vypocltu z ceny osobniho

vozidla plus procenta vypocitané na zakladé firemniho zisku.
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (Recké ministerstvo nezavislych organ(, 2023)

Obr.5 Recko: Vicelrovriovy dariovy systém

Distribuéni sit na feckem trhu v ramci odbytové strategie je nasmérovana na
efektivni dovoz zbozi od vyrobnich zavodu do dealerstvi. Primarnim cilem sité je
prodej aut cilové zakaznické skupiné, spoluprace se zakazniky a uspokojovani
jejich potfeb. Distribuce automobild Skoda v Recku se provadi autorizovanym
prodejcem. Autorizovany prodejce v daném pfipadé je distributorem aut, ktery
obdrzel certifikat a ma smluvni dohodu se spoleénost SA o provadéni prodejni
ginnosti. Hlavnim dovozcem a importérem aut ve Recku je spole&nost Kosmocar.
Ta zajistila kompletni sit autorizovanych prodejct, pokryvajicich vSechny tfi aspekty
podnikani: prodej, poprodejni servis, nahradni dily. Podle aktualni informace celkem
na feckém trhu je k dispozici 22 autorizovanych prodejen, které vyfizuji své
objednavky pfes importérskou spoleénost Kosmocar. Nejvic dealerstvi se nachazi
ve hlavnim mésté Recka Aténach, funguje tam sedm oficialnich prodejnich pobo&ek
z davodu veétsi poptavky po autech. VSechny dealerstvi maji pevné stanovena

pravidla pro jejich zaloZeni a provoz.
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4 Analyza izraelského automobilového trhu

Izrael se nachazi na blizkém vychodé. Ma pfistup ke sttedozemnimu mofi a celkovy
pocet obyvatel je 9,5 milionU. Izrael neni ¢lenskym statem EU, a proto obchodovani
a dovoz do dané zemé probiha podle vlastnich regulaci a pravidel statu. Obyvatele
Izraele maji dva ufedni jazyky, hebrejstinu a arabstinu, ekonomicka vykonnost je na
nadprumérné urovni. Porovnavalo se to na zaklade HDP na obyvatele, které Cini v
Izraeli 49789 dolaru na obyvatele. V roce 2022 v Izraeli bylo dosazeno pomérné
nizké rychlosti inflace, maximalni inflaCni uroven v roce 2022 byla jenom 5,3 %,
dalSim aspektem posilujicim izraelskou ekonomiku je zaméstnanost. V roce 2022
nezaméstnanost byla na 4,3 procentech, nezameéstnanost tady naznacuje, ze
vétSina obyvatel maji pracovni pozice a nizkou nezaméstnanosti dosahuje
ekonomické stability ve staté. lzraelsky automobilovy segment je pomérné
rozvinuty, podle statistickych udaju na konci roku 2022 celkovy pocet
zaregistrovanych aut Cinil skoro tfi miliony dvé sté tisic aut. V |zraele sedm hlavnich
importérd ovladaji 80 % celkového trhu, pfiblizny meziro€ni potencial izraelského

automobilového trhu (novych osobnich vozi) dosahuje 250.000 aut.

4.1 Ekonomické vychodisko v Izraeli

Izraelsky automobilovy trh je zcela izolovany, Zadna lokalni automobilova vyroba v
Izraeli neni, reexport do sousedskych statu je minimalni. PoCet primérnych platd
nutnych k nakupu rodinného auta v Izraeli je vice nez dvounasobny nez v Némecku,
kvuli vysoké cenové elasticité rodina v Izraeli potfebuje 14 pramérnych platl na
nakup nového auta, v Némecku pocet primérnych platl je jenom 6,3. Vysoka cena
na osobni vozidla je spojena nejenom s vysokou cenovou elasticitou a taky se
strategickym vladnim cilem elektrifikovat automobilovy segment, dané na nakup
auta se spalovacim motorem cCini 83 %. Natolik velka stanovena dan zdraZuje
osobni vozidlo skoro o dvounasobek. Ve pfipadé elektromobill stanovena dan je

pouze 20 %, proto zajem o elektromobily stale roste.

Ekonomika Izraele byla odolna vuci vyzvam v obdobi pandemie Covid-19, pomoci
vyvozu sluzeb a zbozZi z rozvinutého high-tech sektoru ekonomika se pomérné
rychle zotavila, ale objevily se inflaéni tlaky. Na za¢atku roku 2022 inflace byla na
urovni 3 % na konci roku inflaéni uroven dosahovala 5,3 %, proto se zpfisnila

ménova politika Izraele, zakladni Urokova sazba se zvySila z 0,1 % na 3,75 %, kvuli
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vysoké zakladni urokové sazbé pfimé zahrani¢ni investice se mizou zpomalit
(OECD, 2023b).

Tab. 4 Vybrané ekonomické ukazatele pro Izrael

Ukazatel 2020 2021 2022
Rast HDP (%) -1,8 8,5 6,4
HDP/obyv. (USD/PPP) 40090 44338 49789
Inflace (%) -0,59 1,49 4,4
Sménny kurz NIS/USD 3.442 3.230 3.360

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (OECD, 2023c)

V tabulce 4 se potvrzuje ekonomicky rozvoj v Izraeli po pandemii Covid-19, stéle
rostouci HDP na obyvatele zvySuje ekonomickou vykonnost statu. lzraelskou
ménou je novy izraelsky Sekel (NIS), od roku 2020 az po rok 2022 ména byla
pomérné stabilni a silna va¢i americkému dolaru, coz zajiStuje relativné levny a
stabilni dovoz ze zahraniéi. Cista pramérna mzda v Izraeli v roce 2022 &inila 12.500

NIS, v americkych dolarech tato ¢astka by se rovnala 3.300 usd.

Ro¢ni tempo rlstu HDP v % 2015 — 2022
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (OECD, 2023c)

Obr.6 Izrael: Roéni tempo ristu HDP v % 2015-2022
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Celkem izraelska ekonomika je silna, ovlada velkym rozvojovém potencialem.
Ekonomickou stabilitu ve staté zachranuji nacionalni spole¢nosti jako high-tech,
softwarove, financni, spoleCnosti kybernetické bezpecénosti. Cenova stabilita
energetickych zdroju je zajisténa vlastnimi nalezisti nerostlych surovin jako je plyn.
Stale zvySujici HDP a nizka urovefl nezaméstnanosti pfinaseji statu ekonomicky

rast.

4.2 Segmentace na izraelském automobilovém trhu

V dané kapitole se bude vénovat konkurenCnimu prostfedi na izraelském trhu,
pomoci aktualnich dat a zdroju se budou porovnavat prodana auta z odbytového
portfolia spolednosti Skoda auto a.s. a auta konkurenénich znadek na
automobilovém trhu, zaméfi se na jednotlivé prodavané modely produktového
portfolia spoleénosti Skoda auto a.s. v ramci konkurenéniho prostfedi na izraelském
trhu. Nasledné se bude vénovat cilové zakaznické skupiné a specifikiim trhu jako

jsou cla, dané a statni regulace.

4.2.1 Konkurencni prostredi na automobilovém trhu

Specifikum izraelského automobilového trhu v porovnani s automobilovym trhem
EU spociva v tom, Ze ve staté funguje vyhradné agenturni model. Agent ma jméno
importéra a uzavira kontrakty s retailovymi zakazniky. Importer provadi vSechné
objednavky osobnich vozu. Zaméfenim trhu je centralni marketing. Pro dovoz

osobnich vozidel do Izraele se uplatfiuje evropska a americka homologaci.

V roce 2022 bylo zaregistrovano 264.532 nové prodanych aut, nejvétsi procentualni
pokryti izraelského automobilového trhu tvofily asijské znacky, celkové pokryti
izraelského trhu Cinilo 71 % od vSech prodanych aut v tomto roce. Byly to znacky
Hyundai, Kia, Toyota, Mazda a dalSi spolecnosti. Evropské znacky v stejném roce
pokryly 23 % celkového trhu, lidrem prodeje byla spole¢nost Skoda. Celkem se
zaregistrovalo v roce 2022 dvanact tisic sedm set osmdesat tfi aut. DalSimi
evropskymi znaCkami byly Citroen, Peugeot a Seat. Americky podil na
automobilovém trhu lzraele tvofil jenom 6 %. Nejvic prodanych aut bylo u
spole¢nosti Tesla, pomoci danovych benefiti na elektromobily Tesla byla lidrem
prodeje v segmentu americkych aut, na obrazku 7 jsou uvedena nejvice popularni

auta v lzraele v roce 2022:
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IZRAEL: TOP 20 AUTOMOBILOVYCH ZNACEK V 2022
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (MarkLines Co., Portal Automobilového Primyslu, 2023)

Obr.7 Izrael: Top 20 automobilovych znacéek v 2022

Déale se bude vénovat hlavnim segmentim automobilového trhu Izraele. V
poslednich letech aktivni a staly narlist se projevuje v nejvétsim segmentu A-SUV,
v roce 2022 dosahlo na celkovém trhu 31 procent prodanych aut. Druhym nejvétSim
segmentem je segment A, podil v roce 2022 oproti roku 2021 klesnul z 18 % do
13 %. Tretim perspektivnim segmentem je AO-SUV od roku 2018 do roku 2022

procentualni podil na celkovém trhu Izraele se zvySil z 13 % na 15 %.

V segmentu A-SUV vozy jsou postavené na platformé mensich osobnich vozidel.
Svym vzhledem a velikosti jsou podobné terénnim vozim, je to typickym prvkem
pro SUV vozidla. Dany segment v lzraeli stale roste od roku 2018 do roku 2022
pribral si dany segment 6 procent trzniho podilu navic, po¢et konkurencnich znacek
a modell neustalé pribyva. SA v daném segmentu ve svém odbytovém portfoliu
nabizi modely Skoda Kodiaq, Karoq a Enyaq IV. V poslednich letech velmi posilila
konkurenceschopnost u asijskych automobilek, ¢inska znacka BYD a Geely v roce
2022 béhem jednoho roku dostaly do top tfi nejprodavanéjSich znacek v daném
segmentu. Hyundai Tucson od roku 2020 do roku 2022 skoro zdvojnasobil prodejni
vysledky. Spolegnost SA v nejvétsim segmentu A-SUV zpomalovala prodej aut se
spalovacimi motory. V roce 2022 zavedla prodej elektrického vozu Skoda Enyaq IV.
Potencialné uspé&sny krok spoleénosti SA, vzhledem k elektrifikaéni politice statu.

Celkové konkurencni prostfedi a konkurenéni segmenty jsou zobrazené obrazku 8:
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Obr.8 Izrael: Registrace aut podle nejvétsich segmentu

Druhym nejvétSim segmentem je ,A" segment, aktualni celkovy podil na izraelském
trhu je 13 %, v roce 2020 a 2021 podil byl stale na urovni 20 procent. V daném
segmentu jsou pfedstavena rodinné automobile stfedni velikosti, uréena pro mésto
nebo pro dlouhé silnice. Lidfi daného segmentu jsou asijské znacky, v roce 2022
model Toyota Corolla dosahla nejsilngjSich prodejnich vysledkd, model Hyundai
Elantra obsadil druhé misto. Spoleénost SA v ,A* segmentu v rdmci svého
produktového portfolia exportuje na izraelsky automobilovy trh takové modely jako

Skoda Octavia a Skoda Scala.

Izrael je objemové velkym trhem, v roce 2021 bylo prodano celkové 289.291
automobilu. Jak bylo zminéno na zacCatku, pocet zaregistrovanych aut v roce 2022
¢inil 264.532 aut, mezirocné doslo k poklesu o 24.759 aut. Takovy pokles byl
zpusoben nedostatkem nabidky spojeny s neustalym nedostatkem cipl. Poptavka
po autech v tech letech zUstavala vysoka. NejvétSimi konkurenty na trhu jsou asijské
firmy, které maji nejvétSi podil na celkovém trhu. Mezi evropské firmy
nejprodavanégjsi znackou v Izraele v roce 2022 byla spoleénost SA. Primarnim

smérem v konkurenénim prostfedi jsou elektromobily, politika Izraele ve sféfe
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automotive je zacilena na podporu a rozvoj elektromobility, proto vedouci
konkurencéni znacky uz zavedli na automobilovy trh své prvni modely, na prikladé
ginské znacky BYD a &eské spoleénosti SA v roce 2022 elektromobily ihned mély

vysokou poptavku.

4.2.2 Cilové zakaznické skupiny

Jako vétsina trhu v Izraeli cilové zakaznické skupiny ve sféfe automotive se déli na
fleetové a privatni skupiny zakaznikd. Fleetové zakazky v lzraeli se déli na
jednotlivé skupiny, 95 procent fleetového vozového parku patfi k leasingu a
pujéovnam osobnich vozidel. Cinnost leasingovych spoleénosti tvofi nejvétsi podil
ve fleetovych zakazkach celkem 45 %, autopujéovny a soukromy pronajem s
nasledujicim vykoupenim auta tvofi 40 procent objednavek a poslednich 15 procent
objednavek zajistuje prodej novych vozl. Zbylych pét procent fleetovych zakazek
spada pod vladni tendry a pfimé vladni nakupy. Nejvétsi soukromé autopuljcovny,
fleetové a leasingové spoleCnosti v lzraeli predstavuji firmy: Shlomo sixt, Albar,
Eldan, Hertz, Avis. Jejich vozovy park se pohybuje v radech desitek tisic vozu.
Takové velké firmy jsou potencialné uspéSnym cilovym segmentem pro
automobilové spolegnosti. Z produktového portfolia SA do fleetového segmentu by
mohly patfit takové modely jako Skoda Octavia, Scala a Superb. Pomérem ceny a

kvality jsou vybrané modely vhodné pro vyuzivani ve fleetovém odvétvi.

Fleetové a leasingové spole€nosti, autopujCovny, vSechny této firmy museji
splfiovat nékolik podminek pro nakup aut se zvyhodnénymi podminkami a
importérskymi slevami. V procese nakupu by mély firmy zaplatit licen¢ni poplatek a
registracni dan, pocCet mésiCnich plateb za obvykle danych podminek Cini 36
mésicl. Marketingova komunikace oslovuijici cilovou zakaznickou skupinu v Izraeli
funguje na stejném zaklade jako na trhu Recka. Kontakt firmy a zakaznikd je
zaloZen na reklamé na socialnich sitich a televiznich vysilani. Hlavni vlastnosti
reklamy v Izraeli je zamé&F na technologie a inovace. Zejména takové zaméreni je

spojeno s rozvinutym high tech sektorem ve staté.
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5 Navrh nové odbytové strategie pro spoleénost Skoda Auto
a.s.

Odbytova strategie je nastrojem k dosazZeni strategickych cild spolecnosti.
Odbytovou strategii Ize rozpadnout do nékolika pilifd. Mezi tyto pilife patfi napfr.
produkt a cena, distribu¢ni model a marketingova komunikace. Cena produktu je
spojena s cenovou konkurenceschopnosti vyrobkd v konkurenénim prostredi.
Distribuéni model se vénuje maximalni zakaznické spokojenosti a eliminaci
nadbytecnych nakladd. Cilem posleniho pilife je zvySeni povédomi o znacce mezi

potencialnimi zakazniky.

Implementace nové odbytové strategie pro trhy Recka a lzraele, ktera by
nahrazovala nebo doplfiovala predchozi verzi, umoznuje automobilové spole€nosti
SA rychle reagovat na zmény ve globalnich tendencich, pfizplisobovat se novym
mistim technickym a danovym regulacim a efektivné vyuZzivat rozvojovy potencial v
konkurenénim prostfedi. Odbytova strategie obecné by méla zohledriovat takové
aspekty jako je pouziti marketingovych nastroja, zalozeni distribu€nich centrd na
zakladé demografickych ukazatell a pohodlnosti mist prodeje, segmentace na trhu,
konkurenéni prostfedi a cilové zakaznické skupiny. Nové odbytové strategie jsou
navrzené na zakladé provedenych segmentacénich analyz trhu Recka a Izraele v
kapitolach 3 a 4, a provedeného fizeného rozhovoru s odbornikem z praxe
pracujicim v oblasti automobilového prodeje na uvedenych trzich. Polozené a
probrané otazky, vlastni doporuceni odbornika jsou uvedeny v pfiloze 1. Diky
fizenému rozhovoru bylo probrano sedm dulezitych aspektu nove odbytové

strategie na jejichz zakladé autor bakalarské prace mize poskytnout vlastni navrhy.

Autor navrhuje urcit klicové aspekty v ramci nové strategie:

. Kli¢ové produkty nové odbytové strategie

. Stanovit cile a o¢ekavani

. Zaméfit se na aktualni trendy ovliviujici automobilovy odbyt na vybranych
trzich

. Navrhnout cilové zakaznické skupiny

. Stanovit oCekavani od implementaci nové odbytové strategie
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5.1 Navrh nové odbytové strategie pro spoleénost Skoda Auto a.s. na

trhu lzraele

Kazdy aspekt ze struktury odbytové strategie bude probran zvlast z teoretického
hlediska. Vzhledem ke stale klesajici tendenci prodeje aut se spalovacimi motory.
a naopak stavajici poptavkou po elektromobilech se bude zamérfovat v ramci navrhu
nové odbytové strategie zejména na elektromobily. Jsou budoucnosti spoleCnosti
SA. V nasledujicich letech budou pfedstaveny nové modely v koncepci strategie
NEXT LEVEL, které budou hierarchicky poziciované pod model Enyaq. Autor
bakalafské prace doporuéuje pro spoleénost SA se zaméfit na elektromobily. Pro
trh lzraele budou zasadni pfedevsSim kompaktni elektrické SUV Elroq (pracovni
nazev), a méstské elektrické SUV s délkou na urovni sou¢asného modelu Kamiq a
se zakaznickou cenou okolo 25.000 EUR. Dlvodem zaméreni na SUV segment je
stale rostouci poptavka po téchto tfidach, jak bylo zminéno v podkapitole 4.2.1,
roste poptavka zejména po segmentu A-SUV a A0-SUV. Ze strany plug-in hybrid(
prislusny model je Skoda Oktavia ze tfetiho nejvétsiho segmentu prodeje aut v

Izraeli.

Hlavni ogekavani a cile pro spoleénost SA v ramci implementace navrzené strategie
je rozvoj novych odbytist a udrzitelny rist. Hlavnim cilem je dosahnout mezi 5
nejprodavanéjSich znacek v Evropé do roku 2030. Dale snizeni flotilovych emisi o

vice nez 50 % skrze rozsSifenou nabidku elektrickych modeld.

Aktualnimi trendy jsou elektrifikace, konektivita a udrzitelnost. Elektrifikacni politika
statu, jak bylo uvedeno v kapitole 4.1 vede vSechny automobilové spoleCnosti k
vétSimu zacileni na dovoz elektromobilt. Nizka registracni dan ve vysi 20 % na
rozdil od aut se spalovacimi motory u kterych dar €ini 83 %. Pak tu jsou faktory jako
nabijeci infrastruktura ve méstech a po silnicich, nastaveni dafovych pasem lokalni

autoritou, které ovliviuji finalni poptavku.

Hlavni zakaznickou skupinou jsou retailové zakaznici. Zakaznici se zajmem o svét
kolem sebe. Ve druhé fadé potencialné uspésnou skupinou jsou fleetové zakaznici,
zavadénim specialnich a vyhodnych podminek Ize dosahnout vétSiho objemu
prodeje. Marketingova komunikace by se méla provadét se zvolenou cilovou

zakaznickou skupinou uvadénim elektromobild do reklamy na socialnich sitich a
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roz8ifovanim spolupraci s ambasadory pro zvySeni povédomi a osloveni novych

zakaznikad.

Distribucni sit' v Izraele je specificka a liSi se od béznych trhi. Hlavni dovozce aut v
Izraeli (importér) je distributorem a zfizovatelem vSech dealerstvi dané znacky skrze
agenturni systém. Vzhledem ke slabé obydlenym ¢astem statu, jako je jizni Cast
|zraele, v rdmci navrhu by se doporugovalo spoleénosti SA rozlozit svou distribuéni
sit v centralni Casti Izraele. Do centralni ¢asti patfi takova mésta jako Tel Aviv,

Ashdod a Jeruzalém, tato mésta maiji nejvétsi hustotu obyvatel a nejvétsi kupni silu.

Implementace navrhu nové odbytové strategie z dlouhodobého hlediska by méla

prinést spoleénosti SA:

. Obnoveni produktového portfolia na izraelském trhu
. VetSi zajem o elektromobily ze strany zakaznikd

. Investice a rozvoj elektromobilového segmentu

. Pokryti nové Casti trzniho podilu

. ZvétSeni objemu prodejnich vysledku

5.2 Navrh nové odbytové strategie pro spoleénost Skoda Auto a.s. na
trhu Recka

Klicovymi modely na feckém trhu jsou auta z nejvétSiho segmentu A0 se stale
rostoucim potencialem, v ramci navrhu noveé odbytove strategie se bude zamérovat
na auta se spalovacimi motory a zejména na model Skoda Fabie. Model Skoda
Fabie byl zvolen autorem na zakladé stale a vysoké poptavky ze strany zakaznika,
dostupné zakaznické ceny kolem 17.000 EUR a vhodnost pro vyuzivani daného
modelu v sférach sluzeb u fleetovych spolednosti. Recké zakaznici poptavaji
funkéni technologie, moderni design a bezemisni provoz. Druhym modelem v dané
odbytové strategie je Skoda Kodiaq ze segmentu A-SUV, vysoka konkurence a
poptavka v A-SUV segmentu poskytuje nové moznosti pro pokryti ¢asti trzniho
podilu.

Hlavnim cilem implementace navrhu nové odbytové strategie je zvySeni objemu

prodeje na feckém trhu, zvySeni povédomi o znaCce u novych potencialnich
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zakaznikl nabidkou dostupnych a modernich aut, zakaznicka loajalita kladeni

vétsiho durazu na spolupraci se fleetovymi spole¢nostmi.

Aktualnim trendem na feckém trhu je rostouci fleetovy segment, ro€ni procentualni
pFirGstek o devét procent zadava tendenci na silnou poptavku u leasingovych
spole&nosti v Recku. Pomoci individualn& domluvenych podminek dané spoleénosti

budou ochotné nadale posilovat spolupraci.

Vzhledem na rozvinuté turistické sluzby v Recku, cilovym a strategicky dalezitym
segmentem jsou fleetové zakazniky, takové firmy jako taxisluzby, autopljcovny a
carsharingové spoleénosti. V navrhu nové odbytové strategie SA, fleetové
zakazniky maiji dvé zakladni pfilezitosti. Prvni pfilezitosti je zamérfovani a posileni
partnerskych vztahl s vySe pojmenovanymi firmami. Druha pfilezitost spociva v
procesu poskytovani sluzeb feckymi firmami, u jejich zakaznikl( se bude zajiStovat
loajalita ke zna&ce Skoda, coz ma pozitivni efekt pro spoleénost SA na feckém trhu,
zakaznici feckych taxisluzeb nasledné si muzou zamyslet nad koupenim osobniho
vozu od spoleénosti SA nebo to budou doporugovat svému okoli. Marketingova
komunikace s velkoodbérateli podle navrhu by méla mit podobu event marketingu,
v ramci kterého by bylo mozné pfimo oslovit zastupce fleetovych spoleCnosti a

nabidnout spolupraci na zakladé vyhodnych oboustrannych podminek.

Distribuéni sit na feckém trhu by méla ponechat aktualni strukturu, spada do ni
hlavni dovozce aut (importér), ktery by zasoboval dealerstvi podle objednavek
autorizovanych prodejct. Zména by byla zacilena na rozSifeni poctu dealerstvi ve
méstech s nejvétsi hustotou obyvatelstva. Nove autorizované prodejny by se

otevrely ve mésté Atény, Solun a na feckém ostrové Kréta.

Implementace vSech navrzenych krok( by pfinesla nové zakaznické skupiny na
feckém trhu, posileni partnerskych vztahu s fleetovymi zédkazniky, loajalitu a sifeni

popularity a zvy$eni objemu prodeje spoleénosti Skoda Auto a.s.
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Zaveér

Bakalafska prace se zabyvala analyzou prodeje vozl spoleénosti Skoda Auto a.s.
na trzich Recka a Izraele, a nasledném definovani odbytové strategie na t&chto
trzich. Zpracovani bakalarské prace na dané téma bylo provedeno v souladu s
vykonanim staze autora na oddéleni Prodej Evropa a vlastniho zajmu o odbytova

témata v automotive.

Cilem bakalafské prace bylo navrhnout novou odbytovou strategii pro spole€nost
Skoda Auto a.s. pro trh EU na ptikladé Recka, a na prikladé Izraele jako zastupce
trhu mimo EU. Na z&kladé analyzy obou trhu a provedeného Fizeného rozhovoru s
odbornikem z praxe pracujicim v oblasti automotive, byly navrzeny dvé odbytové
strategie. Obsahem analyzy byla jejich segmentace ve sféfe automotive na
zakaznické skupiny, zakaznické chovani a jejich nakupni preference, rozdily v
dariovych a celnich podminkach a postaveni spoleénosti Skoda Auto a.s. v(éi

konkurentim na vybranych trzich.

V ramci teoretického vychodiska se autor vénoval popisu metod Fizeni
mezinarodniho obchodu, bylo popsano téma strategickych pfistup v mezinarodnim
obchodé, na konci se hlavné zamérovalo na propojenost automobilového odvétvi a

forem podnikani, pravnich a technickych regulaci.

V praktické Casti prace na zakladé verejnych dat o meziroCnim poctu registraci
novych osobnich vozidel byla provedena analyza konkurenéniho prostfedi a
stanovena segmentace na cilové zakaznické skupiny na obou trzich. Takové
ekonomické ukazatele jako jsou mezironi pribéh realného hrubého domaciho
produktu, hruby domaci produkt na obyvatele ve standardu kupni sily, ménové kurzy
a ménova stabilita v Izraeli a Recku, umoznily provést analyzu ekonomického
vychodiska ve vybranych statech. Nasledné byly zjistény specifika trh( jako

napfiklad vicetroviiovy darovy systém osobnich vozidel v Recku.

Vystupem bakalarské prace je navrh odbytové strategie pro spoleénost Skoda Auto
a.s. na izraelském a feckém automobilovych trzich. Navrh byl sestaven autorem na
zakladé provedeného fFizeného rozhovoru s odbornikem z praxe, provedené
analyzy ekonomického, konkuren¢niho a zakaznického segmentu. V ramci navrhu
odbytové strategie pro lzrael spole¢nosti Skoda Auto a.s. bylo doporuéeno se

zameéfit v ramci produktového portfolia zejména na elektromobily z ddvodu
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welektrifikacni“ politiky statu a stale rostouci poptavky v daném segmentu ze strany
zakaznikd. Hlavni zakaznickou skupinou jsou retailové zakaznici. Zakaznici se
zajmem o svét kolem sebe. Na feckém trhu v ramci navrhu nové odbytové strategie
bylo doporu€eno se zaméfit na automobilovy segment se spalovacimi motory,
zejména na mala auta ve tfidé AO a tfidu A-SUV. Divodem navrhu zejména téchto
modelu je zvolena cilova zdkaznicka skupina fleetovych zakaznikl poskytujicich
taxisluzby, autopujéovny a sluzby carsharingu. V zajmu fleetovych zakazniku

v poslednich letech jsou pfedevsim uvedené modely.

V zavéru bakalarské prace se vénovalo struktufe teoretického a praktického
vychodiska na obou trzich. Prokazuje se logicka a strukturalni souvislost prace,
okomentovaly a odlvodnily se konkrétni ¢asti nasmérované na rozvoj nové
navrzené odbytové strategii pro spole¢nost Skoda Auto a.s., prakticka &ast se

navazuje autorem na prakticka doporuceni v ramci feSené problematiky.

44



Seznam literatury

CIHELKOVA, Eva. Komparativni ekonomika: historické, kategorialni a teoretické
fundamenty, komparativni metodologie, pfipadova studie. Praha: Wolters Kluwer,
2022. ISBN 978-80-7676-290-9.

Cesky statisticky Ufad. Evropsky srovnavaci program. [online]. 2023. Dostupné z:

https://www.czso.cz/csu/czso/evropsky srovnavaci program

DataForce. FLEET MARKET / CAR MARKET GREECE [online]. 2023 [cit. 2023-11-

28]. Dostupné z: https://www.dataforce.de/en/car-sales-statistics-greece/

Eurostat. HDP na obyvatele v PPS [online]. 2023 [cit. 2023-11-14]. Dostupné z:
https://ec.europa.eu/eurostat/databrowser/view/tec00114/default/bar?lang=en

Izraelsky odbor dovozcl osobnich vozidel. Trends Analysis of the Israeli market for

new vehicles [online]. 2023 [cit. 2023-11-24]. Dostupné z: https://www.car-

importers.org.il/Trend en/6

KALINSKA, Emilie. Mezinarodni obchod v 21. stoleti. Praha: Grada, 2010. Expert
(Grada). ISBN 978-80-247-3396-8.

KOSMOCAR S.A. Company Details [online]. 2023 [cit. 2023-11-28]. Dostupné z:

https://www.kosmocar.qgr/site/content.php?sel=21

KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management. [4. vyd.]. PfeloZil
Tomas JUPPA, prelozil Martin MACHEK. Praha: Grada, 2013. ISBN 978-80-247-
4150-5.

45


https://www.czso.cz/csu/czso/evropsky_srovnavaci_program
https://www.dataforce.de/en/car-sales-statistics-greece/
https://ec.europa.eu/eurostat/databrowser/view/tec00114/default/bar?lang=en
https://www.car-importers.org.il/Trend_en/6
https://www.car-importers.org.il/Trend_en/6
https://www.kosmocar.gr/site/content.php?sel=21

KOTLER, Philip, Gary ARMSTRONG a Marc Oliver OPRESNIK. Principles of
marketing. 17e, global edition. Harlow, England: Pearson, [2018]. ISBN 978-1-292-
22017-8.

MACHKOVA, Hana a Martin MACHEK. Mezinarodni marketing. 5. vydani. Praha:
Grada Publishing, 2021. Expert (Grada). ISBN 978-80-271-3006-1.

MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a Alexej SATO. Mezinarodni
obchodni operace. 6., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2014. ISBN 978-80-247-
4874-0.

MarkLines Co., Portal Automobilového Primysilu. Izrael - Sales of new light vehicles
[online]. 2023 [cit.2023-11-24].

Dostupné z: https://www.marklines.com/en/statistics/flash_sales/automotive-sales-

in-israel-by-month

Ministerstvo zahraniénich véci. Recko: Zakladni informace o teritoriu [online]. 2023

[cit. 2023-11-13]. Dostupné z: https://www.businessinfo.cz/navody/recko-souhrnna-

teritorialni-informace/2/

OECD. Real GDP forecast Greece. [online]. 2023a [cit. 2023-11-13]. Dostupné z:
https://data.oecd.org/qdp/real-gdp-forecast.htm#indicator-chart

OECD. Economic Survey of Israel [online]. 2023b [cit. 2023-11-17]. Dostupné z:

https://www.oecd.org/economyl/israel-economic-snapshot/

OECD. Selected indicators for Israel [online]. 2023c [cit. 2023-11-17]. Dostupné z:
https://data.oecd.org/israel.htm

46


https://www.marklines.com/en/statistics/flash_sales/automotive-sales-in-israel-by-month
https://www.marklines.com/en/statistics/flash_sales/automotive-sales-in-israel-by-month
https://www.businessinfo.cz/navody/recko-souhrnna-teritorialni-informace/2/
https://www.businessinfo.cz/navody/recko-souhrnna-teritorialni-informace/2/
https://data.oecd.org/gdp/real-gdp-forecast.htm#indicator-chart
https://www.oecd.org/economy/israel-economic-snapshot/
https://data.oecd.org/israel.htm

PRIKRYLOVA, Jana. Moderni marketingova komunikace. 2., zcela pfepracované
vydani. Praha: Grada Publishing, 2019. Expert (Grada). ISBN 978-80-271-0787-2.

Recké ministerstvo nezavislych organd. Greek road tax [online]. 2023 [cit. 2023-11-

24]. Dostupné z: https://www.gov.qgr/en/sdg/vehicles/taking-motor-vehicle-

temporarily-or-permanently/road-tax

Recky Statisticky Utad. Greece vehicle licensing 2022 [online]. 2022 [cit. 2023-11-
24]. Dostupné z: https://www.statistics.gr/en/statistics/-/publication/SME24/2022-
M12

Skoda Auto Greece. Distribution network [online]. 2023 [cit. 2023-11-28]. Dostupné

z: https://www.skoda.qgr/apps/retailers/?services=Sales

SMITH, Adam. Pojednani o podstaté a pavodu bohatstvi naroda. Prelozil VIadimir
IRGL, prelozil Alena JINDROVA, prelozil Josef PYTELKA, preloZil Sergej TRYML.
Praha: Liberalni institut, 2016. ISBN 978-80-86389-60-8.

Statista. Greece: Age distribution from 2012 to 2022 [online]. 2023b [cit. 2023-11-
28]. Dostupné z: https://www.statista.com/statistics/276391/age-distribution-in-
greece/#:~:text=In%202022%2C%20about%2013.87%20percent,over%2065%20
years%200f%20age.

Statista. Passenger car sales in Greece in 2022 [online]. 2023a [cit. 2023-11-24].
Dostupné z: https://www.statista.com/forecasts/754773/passenger-car-sales-in-

greece

Skoda Auto a.s. Vyroéni zprava za rok 2022 [online]. 2023 [cit. 2023-11-13].

Dostupné z: https://www.skoda-storyboard.com/cs/vyrocni-zpravy/

47


https://www.gov.gr/en/sdg/vehicles/taking-motor-vehicle-temporarily-or-permanently/road-tax
https://www.gov.gr/en/sdg/vehicles/taking-motor-vehicle-temporarily-or-permanently/road-tax
https://www.statistics.gr/en/statistics/-/publication/SME24/2022-M12
https://www.statistics.gr/en/statistics/-/publication/SME24/2022-M12
https://www.skoda.gr/apps/retailers/?services=Sales
https://www.statista.com/statistics/276391/age-distribution-in-greece/#:~:text=In%202022%2C%20about%2013.87%20percent,over%2065%20years%20of%20age
https://www.statista.com/statistics/276391/age-distribution-in-greece/#:~:text=In%202022%2C%20about%2013.87%20percent,over%2065%20years%20of%20age
https://www.statista.com/statistics/276391/age-distribution-in-greece/#:~:text=In%202022%2C%20about%2013.87%20percent,over%2065%20years%20of%20age
https://www.statista.com/forecasts/754773/passenger-car-sales-in-greece
https://www.statista.com/forecasts/754773/passenger-car-sales-in-greece
https://www.skoda-storyboard.com/cs/vyrocni-zpravy/

STERBOVA, Ludmila. Mezinarodni obchod ve svétové krizi 21. stoleti. Praha:
Grada, 2013. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4694-4.

STRACH, Pavel. Mezinarodni management. Praha: Grada, 2009. Expert (Grada).
ISBN 978-80-247-2987-9.

TODOROV, Krassimir and Yusaf H. AKBAR. Strategic Management in Emerging
Markets: Aligning Business and Corporate Strategy. vyd.: Emerald Publishing
Limited, 2018. ISBN 978-17-874-3953-5.

VON MISES, Ludwig. Liberalismus. Druhé, doplnéné vydani. Prelozil Alzbéta
KVASNICKOVA, pielozil Zderika TALABOVA, prelozil Josef SIMA, prelozil Pavel
MISES. Praha: Liberalni institut, 2019. ISBN 978-80-86389-62-2.

48



Seznam obrazkl a tabulek

Seznam obrazku

Obr.1 Produktové portfolio spoleénosti Skoda AUtO ............ccceeveeeeieeeee e 23
Obr.2 Recko: Realni HDP v ¢asovém rozmezi 2017-2023 .......c.ccoveveveveverrenennn 26
Obr.3 Recko: HDP na obyvatele v PPS v roce 2022..........cccocveeeeeeieceeeseeens 27
Obr.4 Recko: Vybrané nejvétsi automobilové segmenty 2022...........ccccceveveeee. 29
Obr.5 Recko: ViceUuroviiovy dafovy SYStEM ..........ccceeueiveireieeeeeeeeseeeeeeee e 32
Obr.6 Izrael: Ro¢ni tempo ristu HDP v % 2015-2022..........coovvviiiieieeeeeeeeeriinn. 34
Obr.7 Izrael: Top 20 automobilovych znaCek v 2022................cccoeiiiiiii 36
Obr.8 Izrael: Registrace aut podle nejvétSich segmentl ............ccccooevieiiiiiiiinnnnnnn. 37

Seznam tabulek

Tab. 1 Souhrn forem podnikani na mezinarodnich trzich ve sféfe automotive..... 19

Tab. 2 Prodejni vysledky Skoda auto a.s. v roce 2022/2021 .........ccccceeeveeeenennn.. 24
Tab. 3 Konkurencéni znacky na feckém trhu ..........ccccoviiiiiiie 28
Tab. 4 Vybrané ekonomické ukazatele pro lzrael.............cccovvveiiiiiiiiiieeeeinn, 34

49



Seznam priloh

Pfiloha 1 Rizeny rozhovor s odbornikem z praxe na téma nové odbytové strategie

Pro trhy RECKA @ 1ZrAEIE .........eeeeeeeeeeeeeeee e 51

50



Pfiloha 1 Rizeny rozhovor s odbornikem z praxe na téma nové

odbytové strategie pro trhy Recka a Izraele

1. Jaké produkty jsou klicové pro novou odbytovou strategii?

Elektromobily jsou budoucnosti SKODA. V nasledujicich letech budou predstaveny
nové modely v koncepci strategie NEXT LEVEL, které budou pozicované pod model
Enyaq. Pro oba trhy budou zasadni pfedevSim kompaktni elektrické SUV Elroq
(pracovni nazev), a méstské elektrické SUV s délkou na urovni sou¢asného modelu

Kamiqg a se zakaznickou cenou okolo 25.000 EUR.

2. Pro¢ zejména této modely?
Na obou trzich jde o nejrychleji rostouci segmenty. Napfiklad letos v Izraeli je
elektromobilem kazdy paty prodany novy vlz. Zakaznici poptavaji funkéni

technologie, moderni design a bezemisni provoz.

3. Jaka jsou hlavni cile nové odbytové strategie?

Rozvoj novych odbytist’ a udrzitelny rast cilem dosahnout mezi 5 nejprodavanéjSich
znacek v Evropé do roku 2030. Dale snizeni flotilovych emisi o vice nez 50 % skrze

rozSifenou nabidku elektrickych modeld.

4. Jaké jsou aktualni trendy a tendence ovliviiujici automobilovy odbyt na

vybranych trzich?

Hlavni trendy jsou elektrifikace, konektivita a udrzitelnost. Pak tu jsou faktory jako
infrastruktura nebo nastaveni danovych pasem lokalni autoritou, které ovliviuji

finalni poptavku.

5. Na jakou cilovou zakaznickou skupinu se bude zamérovat?

Hlavni zakaznickou skupinou jsou tzv. Everyday Explorers. Zakaznici otevieni
novym zazitkiim, se zajmem o svét kolem sebe, charakteristi¢ti pfedevSim svoji

zvidavosti a optimismem.
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6. Pomoci jakych ukazatell bude méfena uspésnost nové odbytové strategie?

Skrze standardni odbytoveé KPI, jako napf. rentabilita trzeb, trzni podil a zakaznicka

spokojenost.

7. Jaké jsou oCekavani od implementace nové odbytové strategie?

Naplnéni vize ,We will help the world live smarter®. Vysledkem budou spokojeni a
loajalni zakaznici. Spole¢nost pak mize dale vyrazné investovat do dalSich inovaci

produktového portfolia a reagovat na vyvijejici se zakaznické pozadavky.
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